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1 Johdanto

Opinndytetyossa kasiteltiin digitalisaation, median murroksen ja asiakaskayttayty-
misen muutoksen vaikutuksia pienissa, itsendisissa paikallislehdissa. Kohdeyrityksena
toimi Joutsan ja Luhangan paikallislehti Joutsan Seutu. Opinnaytetyon ja lehdessa
yhta aikaa kdynnissa olleen kehittamishankkeen tarkoituksena oli uudistaa lehden
toimintatapoja ja luoda menestymisen mahdollisuuksia toimintaympariston
muuttuessa pysyvasti muun muassa digitalisaation ja muiden kasilla olevien mur-

rosten myota.

1.1 Joutsan Seutu Oy

Joutsan Seutu Oy on perustettu vuonna 1971 ja se julkaisee Joutsan Seutu -nimista
tilattavaa paikallislehted, joka on Joutsan ja Luhangan paikallislehti. Joutsan Seutu on
itsendinen paikallislehti, eli sen omistajina on muun muassa yksityishenkiloita seka
paikallisia yrityksia ja yhteisdja. Yhtion omistus on hajallaan, eika silla ole varsinaista
pdadomistajaa. Lehden levikki on 4508 kappaletta. Tilaajapeitto Luhangassa 92
prosenttia ja Joutsassa 86 prosenttia. Merkittdva maara tilauksia, n. 1500 kappaletta,
menee paakaupunkiseudulle ja Idhikuntiin Uudellemaalle. Tama joukko koostuu
muun muassa entisistd seudun asukkaista ja vapaa-ajanasukkaista. (Levikkitilasto

2017)

Lehden palveluksessa oli vuoden 2018 alussa nelja vakituista ja yksi maaraaikainen
tyontekija. Ammattinimikkain tyontekijat ovat paatoimittaja-toimitusjohtaja, kaksi
toimittajaa seka konttorinhoitaja, joka vastaa asiakaspalvelusta ja taloushallinnosta.
Opinnadytetyon tekemisen aikana, eli elokuusta 2017 huhtikuulle 2018 yksi toimittaja
tyoskenteli projektipaallikkona JS2020-yritysryhmahankkeessa ja hanella oli sijainen

toimittajan tehtavissa. Lisaksi lehti kayttaa avustajia uutistuotannossa.

Joutsan Seutu ilmestyy kerran viikossa keskiviikkoisin. Paperilehden lisdksi saatavilla
on digitaalinen nakdislehti. Lehden verkkosivusto on osoitteessa
www.joutsanseutu.fi. Lisdksi lehti on mukana sosiaalisessa mediassa Youtube-,
Facebook- ja Twitter-palveluissa. JS Digi -niminen digitaalinen jakelukanava avattiin

tilaajien kayttoon verkkosivujen kautta toimivana palveluna huhtikuun lopussa 2018.



1.2 Muutokset Joutsan Seudun toimintaymparistossa

Joutsan Seutu -paikallislehdelld on ollut vahva asema levikkialueellaan jo 1980-
luvulta alkaen. Vahvasta asemasta ovat kertoneet muun muassa korkeat tilaajapeitot
seka se, etta lehti on ollut alueensa selkedsti suosituin ilmoituskanava. Lehtiyhtion

talous on puolestaan vahvistunut vuosikymmenten ajan.

2010-luvulla toimintaymparistossa on kuitenkin ollut nahtavissa uudenlainen kehi-
tyskulku. Lehden levikki on pudonnut aikavalilla 2010-2016 noin 9,3 prosentilla, mika
vastaa suunnilleen vaestokehityksen vauhtia. Merkittavin muutos on kuitenkin ta-
pahtunut ilmoitusmyynnissa. 2010-luvulla ilmoitusmyynti on pudonnut noin 26,6
prosentilla ja myytyjen ilmoitusmillien maara jopa 32,7 prosentilla. Hinnankorotuksil-
la ja muilla tehostamistoimilla lehtiyhtion kannattavuus on sdilynyt suunnilleen enti-

sella tasolla.

Sosiaalinen media ja erilaiset sahkoiset kanavat ja palvelut ovat ottaneet merkittavan
aseman viestinnan kanavina 2010-luvulla. Tama kehityskulku lienee lohkaissut osan
ilmoitusmyynnista. Joutsan Seudun asema seutukunnan uutisten valittdjana on kui-
tenkin vahvistunut, silla kuudesti viikossa ilmestyvan Ita-Hameen ja joka paiva ilmes-

tyvan Keskisuomalaisen levikit ovat Joutsan seutukunnalla merkittavasti pudonneet.

Vaikka vaesto Joutsan seutukunnalla on 2010-luvulla vahentynyt, niin Joutsan ase-
man eraadnlaisena seutukuntakeskuksena voitaneen arvioida vahvistuneen. Tama
nakyy muun muassa kaupanalan merkittavina investointeina, yrityksien yhteenlaske-
tun liikevaihdon nousuna ja my6s vapaa-ajanasutuksen maara on noussut. Kau-
panalan investoinnit ovat kdantaneet asiakasvirtaa Joutsaan myds maakuntarajan

takaa, muun muassa Hartolasta ja Sysmasta.

1.3 1S2020-yritysryhmahanke

Joutsan Seutu Oy ja nelja sen ilmoittaja-asiakasta tekivat kevaalla 2017 paatoksen
hakea Keski-Suomen ely-keskukselta rahoitusta yritysryhmahankkeelle. Hakemus
jatettiin heindkuussa 2017, hanke kaynnistyi Joutsan Seutu Oy:n toimesta omalla

riskilld 1.9.2017 alkaen ja varsinainen rahoituspaatos saatiin lokakuussa 2017. Hanke



kestaa vuoden 2018 loppuun saakka. Kustannusarvio on 76840,00 euroa, johon saati-

in 57630,00 euron julkinen rahoitus.

JS2020-hankkeen tarkoituksena on aktivoida Joutsan seutukunnalla toimivia yrityksia
markkinoimaan palveluitaan kohdennetummin seka kehittda yhdessa uusia moni-
kanavaisia markkinointitoimenpiteiden kokonaisuuksia, jotka vastaisivat nime-
nomaan paikallisten, maaseutumaisessa seutukeskuksessa toimivien yritysten tarpe-
isiin.

Yritykset on valittu tarkoituksella hyvin erilaisilta toimialoilta ja niiden tarpeet ovat
keskenaan erilaisia. Naiden pilottiyritysten avulla pyritadan luomaan Joutsan Seudun
kayttoon monikanavaiset ilmoitustuotteet, jotka olisivat seutukunnalla toimivien

yrityksien nakovinkkelista vaikuttavia, helppokayttdisia ja vastaisivat tarpeisiin.

Yritykset kehittavat ja testaavat hankkeen aikana erilaisia markkinointikanavia ja -
kokonaisuuksia seka arvioivat niiden vaikutuksia ja tuloksia. Yhteisten kehittamis-
toimenpiteiden lisaksi jokaiselle yritykselle on listattu myds joitakin yrityskohtaisia
kehittamistarpeita. Pilottivaiheen jalkeen hyotyja ja onnistuneita kokemuksia py-

ritddn saamaan laajemmin kayttoon koko seutukunnan yrityskentalla.

Yritysryhmahankkeessa tehtiin useita kartoituksia ja haastatteluita seka jarjestettiin
tyOpajapaivia ja koulutusta osallistujayrityksille. Naista tehtyja muistiinpanoja ja

havaintoja kdytettiin laajasti tdman opinndytetyon aineistona.

1.4 Opinnadytetydn tavoite

Opinnadytetyon keskeinen tavoite oli, etta Joutsan Seutu -paikallislehti kykenee uudis-
tamaan omia toimintatapojaan ja palveluitaan toimintaymparistén muutosten mu-
kana. Kaytannossa tama tarkoitti digitaalisten jakelukanavien kadyttéonottoa, ilmoi-
tusmyynnin ja -tuotteiden uudistamista, uusien palveluiden ja liiketoimintojen luo-

mista sekd muutoksen lapiviemistd pienessa organisaatiossa.

Tavoitteiden tayttymisen seuraamiseksi voidaan kayttda mittarina ainakin ilmoitus- ja
tilausmyynnin tunnuslukuja seka yhtion kannattavuutta. limoitus- ja tilausmyynnin

tunnuslukujen negatiivisen kehityskulun pysayttaminen on selkead vahimmaistavoite.



Tavoitteena on kdantaa ilmoitus- ja tilausmyynti jalleen kasvuun ja pitda kannatta-

vuus vahintaan nykyisella tasolla.

Opinndytetyon hypoteesi oli, ettd aika on kypsa pienen paikallislehden digisiirtymal-
le: tarjolla on siihen tarvittavaa teknologiaa ja palveluita, ja etta niin tilaaja- kuin il-

moitusasiakkaat ovat valmiita ja osin jopa odottavat digisiirtymaa.



2 Tutkimusasetelma

2.1 Tutkimuskysymykset

Opinndytetyossa oli nelja tutkimuskysymysta, jotka ohjasivat koko prosessin ajan
tiedonhakua, tutkimusmenetelmien valintaa seka opinnaytetyon ja siten myoés Jout-
san Seudun kehittamisprosessin etenemista. Tutkimuskysymykset tarkentuivat ja

osin jopa muuttuivat opinnaytetydn edetessa.

Ensimmainen tutkimuskysymys oli, onko Joutsan Seutu -paikallislehden toimintata-
pojen muutoksille tarve ja koska muutoksille olisi sopiva ajankohta. Toimintatavat,
joita opinnaytteessa tarkastellaan, rajattiin kahteen: ilmoitustuotteet ja niihin liitty-

vat palvelut seka digitaalinen toimintaymparisto.

Toisena tutkimuskysymyksena oli, millainen on digitaalinen toimintaymparisto, jota
Joutsan Seutu tarvitsee juuri nyt. Kdytdnnossa aihepiirin kasittely rajautui tarjolla
olevien, Joutsan Seudulle sopivien palveluiden valitsemiseksi tai olemassa olevien

toimintamallien uudistamiseen.

Kolmas tutkimuskysymys oli, miten Joutsan Seudun ilmoitustuotteita ja niihin liittyvia
palveluita pitdisi uudistaa. Tassa keskidssa oli neljan JS2020-yritysryhmahankkeessa
mukana olleen ilmoitusasiakkaan ndkemykset ja yrityksien tarve. Kysymys on tarkea,
koska Joutsan Seudun on kyettava tuottamaan sellaisia palveluita ja tuotteita, joita
sen ilmoitusasiakkaat tarvitsevat, ja koska ilmoitukset tuovat noin puolet yrityksen

tuloista.

Neljantena tutkimuskysymyksena oli, miten uudistukset ja muutos pitaisi vieda lapi
Joutsan Seudun pienessa organisaatiossa ja mitd muutoksia se organisaatiolta edel-

lyttda nyt tai kenties tulevaisuudessa.

2.2 Rajauksia

Alun perin tarkoituksena oli myds pohtia ja selvittda sita, mita tai millaista sisaltoa
digitaalisessa toimintaymparistdssa, joka myohemmin sai nimen JS Digi, pitaisi olla.
Tasta kuitenkin luovuttiin, kun opinndytetyon edetessa kavi selvaksi, etta journalisti-

sen sisallon kehittaminen vaatii kokonaan oman kehittamisprojektinsa. Siihen on
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jarkevaa yhdistaa myos paperilehden ulkoasu-uudistus seka toisaalta myos se, miten
digitalisaation mahdollisuuksia voidaan JS Digissa ja siella julkaistavissa artikkeleissa

hyodyntda nykyista paremmin.

Merkittava rajaus ja ratkaisu oli myos JS Digin hinnoittelun rajaaminen taman tyon
ulkopuolelle. Hinnoitteluasia ratkaistiin teettamalla siita erillinen selvitys Jyvaskylan
ammattikorkeakoulun liiketalouden opiskelijoilla. Samoin uusien ilmoitustuotteiden

ja palveluiden hinnoittelu rajattiin opinnaytetyon ulkopuolelle.

Ylipaatdaan opinndytety6ta ja siind kasiteltdvia aiheita oli rajattava koko prosessin
ajan. Pyrin pitamaan mielessa keskeiset tutkimuskysymykset seka keskeisimmat ta-

voitteet, eli mahdollisuuden ilmoitus- ja tilausmaksutuottojen kasvattamiseen.

2.3 Tietoperustan maarittely ja rajaukset

Tietoperustaan valitsin kolme kokonaan erilaista nakékulmaa: digitalisaatio, median
murros seka digitaaliset palvelut ja tarjolla olevat tekniset ratkaisut. Nakokulmien
valinta tukee myds Joutsan Seutu -paikallislehden tilannetta ja lehden kehittamistar-
peita, koska lehden toimintaymparistoon ja siella kdynnissa oleviin muutoksiin vai-

kuttaa juuri nyt useampi eri ilmio.

Kappaleen 3 tarkoituksena on selittda ja ymmartaa digitalisaatiota ilmiona. Halusin
selvittad, miten digitalisaatio vaikuttaa erityisesti asiakkaiden kadyttdaytymiseen ja
odotusarvoihin. Samoin pyrin hankkimaan tietoa siitd, miten digilitalisaatio vaikuttaa

lilketoiminnan kehittamiseen tai uuden luomiseen.

Kappaleen 4, eli median murros -kappaleen tarkoituksena oli ymmartaa kyseista il-
miota ja sitd mista se johtuu. Kokosin tietoa kilpailuasetelman muutoksesta, jakelu-

kanavien muutoksesta, erilaisista kehityssuunnista seka paikallislehtien tilanteesta.

Kappaleen 5, eli digitaaliset palvelut ja tekniset ratkaisut -kappaleen tarkoituksena on
koota yhteen tdman hetkinen tilanne siita, mita kaikkea palveluita on tarjolla ja mita
ne mahdollistavat. Aihepiireiksi rajasin digitaalisen markkinoinnin, sosiaalisen median

seka aplikaatiot.
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2.4 Tutkimus- ja analyysimenetelmat

Tutkimusmenetelmaksi valitsin kvalitatiivisen, eli laadullisen tutkimuksen. Hirsjarvi,
Remes ja Sajavaara tiivistavat kvalitatiivisen tutkimuksen Tutki ja kirjoita -kirjassaan

seuraavasti:

1) Kuvalitatiivinen tutkimus on luonteeltaan kokonaisvaltaista tiedon hankintaa, ja ai-
neistoa kootaan luonnollisissa, todellisissa tilanteissa.

2) Suositaan ihmista tiedon keruun instrumenttina.

3) Kaytetdan induktiivista analyysia.

4) Kaytetdan laadullisia metodeja, esimerkiksi teema- ja ryhmahaastatteluja aineiston
hankinnassa.

5) Valitaan kohdejoukko tarkoituksenmukaisesti.

6) Tutkimussuunnitelma muotoutuu tutkimuksen edetessa.

7) Kaésitelladn tapauksia ainutlaatuisina ja tulkitaan aineistoa sen mukaisesti.

(Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara 2009, 164)

Kuvaus osuu mielestani taysin yksiin sen suhteen, mita taman opinnaytetydn tavoit-
teet olivat, ja miten sopivimmat ja tarpeellisimmat kehittamisratkaisut olivat |0y-
dettadvissa. Opinndytteen teoriaosa antaa kuvan toimialan tilanteesta ja toisaalta
niistda mahdollisuuksista, joita Joutsan Seutu ja edelleen sen asiakkaat voivat
hyédyntaa. Laadullinen tutkimus puolestaan kuvaa Joutsan Seudun ja ilmoittajien

todellisen tilan ja tarpeet.

Valittu tutkimustyyppi mahdollisti Joutsan Seutua koskevan, kdynnissa olevan
toimintaymparistdn muutoksen ja edessa vaistamatta olevan digisiirtyman
tutkimisen ja ymmartamisen kokonaisvaltaisesti. Oli odotettavissa, etta tutkittaessa
tulee eteen asioita, jotka vaikuttavat toinen toisiinsa. Pyrkimyksena oli esimerkiksi
|oytaa tosiasioita ilmoittajien tilanteesta, tarpeista ja odotusarvoista seka esimerkiksi
Joutsan Seudun henkiloston tai ylipaataan pienen organisaation asettamista re-

unaehdoista, jotka vaikuttavat toiminnan kehittamiseen.

Aineistonkeruun yhteydessa laadin tietovarastotaulukon (liite 1). Aineisto koostuu
paljolti Joutsan Seudussa kdynnissa olleen J52020-yritysryhmahankkeesta
syntyneesta materiaalista, jota on voitu suoraan hyédyntda opinnaytetyossa. Tilas-
totietoa on koottu Joutsan Seudun taloustilanteen ymmartamiseksi ja tulevaisuuden

hahmottamiseksi.
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Analyysiin kdytin teemoittelua. Pyrin etsimaan aineistosta aiheita, jotka toistuvat ja
siten muodostamaan teemoja ja edelleen ryhmittelemaan niita. Ennakkoon mielenki-
intoisinta on se, missa maarin esimerkiksi ilmoittajien ja Joutsan Seudun henkiléstén
valilla 16ytyy joko yhtenadvia tai erilaisia nakemyksia. Teemoittelussa on huomioitu

nimenomaan asetetut tutkimuskysymykset.
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3 Digitalisaatio

3.1 Muutosvoima, joka etenee vadistamatta

Digitalisaatio on talla hetkelld yksi voimakkaimmin kdynnissa olevista muutosvoimis-
ta. Se muuttaa radikaalilla tapaa ihmisten toimintatapoja kaikilla elamanalueilla. Digi-
talisaatio vaikuttaa myos yrityksiin toimialasta riippumatta. Muutosvoima pakottaa
yrityksia uudistumaan ja digitalisaatio murtaa jopa perinteisia toimialoja ja niiden
rajoja. (Ilmarinen ja Koskela 2015, 13) On myo6s hyva ymmartaa, etta kaikki kasilla
oleva muutos ei ole digitalisaatiosta peraisin. Esimerkiksi ymparistotietoisuus ja
-vastuu korostuvat, kaupungistuminen, monessa lansimaassa vdestén vanheminen
seka globalisaatio, eivat suoraan liity digitalisaatioon. Digitalisaation ja sen
vaikutusten voimakkuus vaihtelevat eri puolilla maailmaa. Kaikkialla ei esimerkiksi ole
vield toimivia internet-yhteyksia, vaikkakin digitalisaation ilmiot saattavat silti
sateilld. Aikakauteemme kuuluvat voimakas ja kiihtyva muutos seka kehitys, jonka voi
kokea myos asioiden monimutkaistumisena. Esimerkiksi yrityksille kaiken taman
vaikutus on, ettd niiden on kyettava uudistumaan entistda nopeammin ja laajemmin.

(Hamaldinen, Maula ja Suominen 2016, 14-15)

Digitalisaatio nahdaan lahtokohtaisesti hyvin usein uhkana. Esimerkiksi julkisuus ja
uutisointi painottuvat usein siihen, kuinka tyopaikkoja tai jopa kokonaisia ammatteja
katoaa. Hyvin paljon aihetta kasitelladan myos nakékulmasta, kuinka jokin perinteinen
ala karsii digitalisaation tuomista muutoksista. Painvastoin digitalisaatio pitaisi nahda
mahdollisuutena. Digitalisaatio esimerkiksi mahdollistaa oman toiminnan tehostami-
sen ja kokonaan uusien asiakkaiden tavoittamisen. Tarkeda on ymmartaa, etta digita-
lisaatio on vaistamaton kehityssuunta. Yrityksien nakovinkkelista vaistamattéomyys
perustuu siihen, ettd nadiden asiakkaat muuttavat toimintatapojaan ja odotuksiaan.
(lmarinen ja Koskela 2015, 13) Digitaalisuus parantaa myds mahdollisuuksia eri si-
dosryhmien véliseen yhteistyohon. Tallaisia mahdollisuuksia on esimerkiksi tutkimus-
ja kehitystyossa tai vaikkapa toimintatavassa, jossa asiakkaita joukkoistetaan tai

hyodynnetdan palveluiden tai tuotteiden kehitystyossa. (Hamaldinen ym. 2016, 29)

Yrityksille digitalisaatio on strateginen kysymys. Se saattaa muuttaa yrityksen

toimintaymparistoa, kun liiketoimintamallit, prosessit, tuotteet tai palvelut
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muuttuvat. Tdma muutosprosessi on todenndkoisesti haastava ja monimutkainen,
mika puolestaan edellyttda esimerkiksi johtamisen, osaamisen, organisaation ja
omien toimintamallien uudistamista. Siihen, miten digitalisaatio yrityksissa pitaisi
kohdata, ei kuitenkaan ole yleispatevaa vastausta. Haaste on ratkaistava jokaisessa

yrityksessa erikseen. (Hdmaldinen ym. 2016, 21; limarinen ja Koskela 2015, 15-16)

3.2 Digitalisaation vaikutukset

Yrityksiin digitalisaatio saattaa vaikuttaa hyvin eri tavoin ja myds toimialasta riippuen.
Esimerkiksi ohjelmistoteollisuudessa markkinat ovat jopa globaalit, mutta vastaavasti
sosiaali- ja terveystoimessa digitalisaatio voi tuoda tehostuksia itse tyohon tai sen
vaiheisiin, mutta ei kuitenkaan voi korvata fyysista lasndoloa ja hoivaa. (Hamalainen
ym. 2016, 31-33) Digitalisaation hydodyntaminen saattaa tapahtua vain yhden tai
vaihtoehtoisesti useamman ominais- tai tunnuspiirteen kautta. Tallaisia piirteita ovat
muun muassa kokonaan uudet myyntikanavat tai -palvelut, itsepalvelun ja joukkois-
tamisen toimintamalli, verkostojen tai ekosysteemien rajapintojen hyédyntaminen,
ilmaisuuden ekonomia, liiketoimintaprosessien automatisointi, markkinoinnin
lisdadntyminen digitaalisissa kanavissa, arvoketjun virtaviivaistaminen sahkoisten
kauppapaikkojen avulla tai etta yritys pyrkii siirtymaan arvoketjussa parempaan ase-
maan, kun se hyodyntada esimerkiksi digitaalista informaatiota. Yksittdisessa yri-
tyksessa digitalisaatio voi myds olla aktiivista tai passiivista. Aktiivisessa muodossa
yritys selkeasti pyrkii hyodyntamaan digitalisaatiota, kun taas passiivisessa mallissa
yritys enemmankin sopeutuu muuttuvaan toimintaymparistdéon. (Ilmarinen ja Ko-

skela 2015, 24-25).

Markkinoiden digitalisaatio taas tarkoittaa sitd, kun vakiintuneet toimintamallit
muuttuvat digitaalisten ratkaisuiden hyédyntamisen myota. Tallainen tilanne saattaa
syntya, jos markkinoille tulee esimerkiksi uusi innovatiivinen toimija tai alaa vaikkapa
vapautetaan lainsdaadannon myo6ta. Tyypillista on, etta digitalisaatioon liittyy usein
useita muutoksia perakkain. Markkinoille tulevien uusien haastajien menestysta
selittaakin usein se, ettd ne pystyvat vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin perinteisia
toimijoita paremmin ja ketterammin, juuri digitalisaatiota hyodyntéen. (llmarinen ja
Koskela 2015, 25-26) Tyypillistd on myos se, ettd digitaalinen tuote tehddan vain ker-

ran ja sitd voidaan monistaa tai jakaa eri valtioissa tai eri asiakkaille. Ndin tuotanto-
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kustannukset jaavat alhaisiksi, mutta uusia markkinoita on verraten helppo valloittaa.
Talloin taas pieni kate saattaa mahdollistaa suuret voitot. Markkinoilla saattaa syntya
my06s suuria odotusarvoja uusia toimijoita kohtaan, vaikka niiden varsinainen

liiketoiminta olisi pahasti tappiollista. (Hdmaldinen ym. 2016, 31-33)

Yhteiskunnan digitalisaatio ndakyy monella tapaa paitsi yksitdisen ihmisen odotuksissa
myo6s jopa markkinoiden muutosten yhteistkuntaan sateilevien vaikutuksien myo6ta.
Yhteiskunta itsessdan voi joko vauhdittaa tai jopa rajoittaa digitalisaatiota. Euroopan
Unioni tavoittelee jopa digitaalisten sisamarkkinoiden luomista. Tama tarkoittaa
paljolti muun muassa jasenvaltioiden sadntelyn purkamista. Toimijoille tamakin
muutos voi olla suuri haaste, mutta esimerkiksi verkkokaupan kiihdyttaminen avaisi
yksittadiselle suomalaiselle pienelle yritykselle jopa Euroopan kokoiset markkinat. (I1-
marinen ja Koskela 26-27) Suomella ja suomalaisilla on todennakoisesti hyvat
edellytykset parjata tulevaisuuden kilpailussa ja digitaalisuuden hyddyntamisessa.
Tata todistavat jo koetut menetystarinat samoin kuin esimerkiksi hyvat koulut ja
korkea koulutustaso. Sen sijaan haasteita ovat esimerkiksi yrityksia koskien kasvuha-
lun ja innovaatioiden puute. Pysyminen kehityksessa mukana vaatii jatkuvasti uutta

ja rohkeita avauksia seka joskus epaonnistumisiakin. (Hamaldinen ym. 2016, 32)

3.3 Digitalisaatio ja murros

Teknologia ja sen sovellukset mahdollistavat digitalisaation

Digitalisaatio pohjautuu uuteen teknologiaan seka niiden erilaisiin sovellutuksiin. Kun
laitteet, ohjelmistot ja tiedonsiirto ovat kaikki kehittyneet, ja kehittyvat edelleen, on
yha uusille sovellusalueille laajeneminen ollut mahdollista. Tietoteknisesta
nakovinkkelista ratkaisevaa on ollut suorituskyvyn jatkuva kasvu, kun taas hinnat
ovat painuneet samalla alaspdin. Tiedonsiirron nakovinkkelista ratkaisevaa taas on
ollut erityisesti langattoman tiedonsiirron voimakas kehittyminen. Yhteysnopeudet
ovat kasvaneet ja yhteyksien laatu on parantunut. Kun internet aiemmin oli tie-
tokoneiden verkko, on se jo nyt ja jatkossa entistda voimakkaammin my®6s erilaisten
laitteiden hajautettu verkko. Tiedonsiirron parantuminen on mahdollistanut kayttaja-
ja tietomdaarien voimakkaan kasvun. (Ilmarinen ja Koskela 2015, 59-60) Seuraava

suuri kehitysaskel tapahtunee liiketoiminnassa, joka hyodyntaa esineiden internetia
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(Internet of Things, loT), eli laitteiden seka sensorien, koneiden ja laitteiden

yhteisty6- ja keskustelumahdollisuuksia. Kdytannén esimerkkeja ovat muun muassa
aktiivirannekkeiden tapaisten laitteiden hyddyntaminen sosiaali- ja terveystoimessa
seka hyodyt yritysten vélisessa B- to B-liiketoiminnassa. (Hamaldinen ym. 2016, 50-

51)

Aikaisemmin tietotekniseen infraan investoiminen saattoi vaatia huomattavia sum-
mia. Nyt teknologiaa on saatavilla suoraan tarpeeseen, nopeasti, eika se useinkaan
vaadi edes merkittavaa teknista osaamista. On siis siirrytty enemmankin palvelu-
liilketoimintaan, jossa kdyttamiseen vaaditaan yleensa vain paatelaitteita ja esi-
merkiksi raskaat ja arvokkaat konesalit tuottavat palvelut niin sanottuina pilvipalve-
luina. (llmarinen ja Koskela 2015, 63) Uutta on myds niin sanottu lohkoketjuajattelu,
joka saattaa olla seuraava suuri muutos. Lohkoketjuteknologia tarkoittaa sita, etta
tietovarannot ovat hajallaan, niista jaetaan kopioita kayttdjille ja niitd voi muuttaa
saantojen tai muun sovitun perusteella. Muutokset tallentuvat tietokantoihin
lohkoiksi, eli erillisiksi tietopaketeiksi. Voimistuessaan tama kehityskulku tarkoittaisi
sitd, ettd esimerkiksi merkittdavien kolmansien osapuolten tarve vahenisi tai jopa
poistuisi. Tallaisia kolmansia osapuolia ovat esimerkiksi pankit ja suuret palvelinsalit.
Erilaisia kdytdnnon sovelluksia on jo olemassa erilaisten rekisterien ja niiden

yllapitoon liittyen seka esimerkiksi Bitcoin-valuutta. (Hdmaldinen ym. 56-58)

Tietotekniset jarjestelmat vaativat ohjelmia ja edelleen sovelluksia niiden kayt-
tamiseksi. Merkittavia kehitysta edistavia suuntia on ollut kaksi.Ensinnakin ohjelmis-
tojen niin sanotut avoimet rajapinnat seka avoin data ovat mahdollistaneet
ulkopuolisten palveluiden ja tiedon hyddyntamisen. Yksi esimerkki ovat Googlen
karttapalvelut, joita kuka hyvansa voi hyddyntda (llmarinen ja Koskela 2015, 64).
Toisekseen palveluiden ja sovellusten alykkyys kasvaa, mita voidaan hyddyntaa yha
kasvavan tietomaaran parissa. Digitaalisten palveluiden kaytto, laitteet ja anturit
tuottavat jatkuvasti uutta tietoa, samoin esimerkiksi julkista informaatiota on
hyodynnettadvissa entista enemman. Aikaisemmin tietotekniset jarjestelmat automa-
tisoivat lIahinna rutiineja, mutta nyt niilla voidaan korvata monimutkaisen tai vaja-
vaisen tiedon pohjalta tehtdvia paattelyitd, joihin ennen vaadittiin nimenomaan ih-
misalya. (Ilmarinen ja Koskela 2015, 62) Ylipaataan olemassa olevan tai kertyvan

datan (big data) arvo noussee tulevaisuudessa, koska datan perusteella voidaan esi-
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merkiksi seurata ja analysoida erilaisia tapahtuma- ja seurausketjuja, mita voi puoles-
taan hyodyntaan vaikkapa liiketoiminnan tehostamisessa tai uusien palveluiden ja

tuotteiden suunnittelussa. (Hdmaldinen ym. 2016, 49-50)
Muutokset asiakaskadyttdytymisessa

Yrityksien on keskeistda ymmartada se, etta niiden ainut vaihtoehto on mukautua
asiakasten tarpeiden ja odotusarvojen muutoksiin. Digitaalisessa ymparistossa
asiakas on yha vahvempi maarittelemaan miten, missa ja milloin asiointi tapahtuu.
Digitalisaation myota kokonaan tai osin vastaavan palvelun tai tuotteen tarjoajia on
useinmiten useita tarjolla, jopa ympari maailmaa. On hyva muistaa, etta perinteiset
kilpailutekijat, eli hinta, laatu, nopeus ja asioinnin helppous ratkaisevat myds digi-
taalisessa ymparistossa. Hinnan lisdksi asiakkaiden saatavilla on usein vertailutietoa
tai palautetta myos muista tekijoista, eli laadusta ja nopeudesta. Helppouden arvio-
innin ratkaisee oma kayttokokemus. Entistda enemman korostuu myds se, etta asioi-
den on tapahduttava heti, kun niille on tarve. (llmarinen ja Koskela 2015, 53-54)
Voimakkain muutos asiakaskayttaytymisessa on tapahtunut viimeisen viiden—
kymmenen vuoden aikana. Muutos jatkuu ja kenties voimistuu edelleen, mika yrityk-
sissd, erityisesti niiden johdossa, on ymmarrettava. (Ilmarinen ja Koskela 2015, 59)
Perinteinen liiketoiminta on usein perustunut pitkiin asiakassuhteisiin, minka mer-
kitys on siis digitalisaation myota vahentymassa. Asiakkaat eivat ole yhden toimijan
varassa. Markkinat ovatkin usealla toimialalla muuntumassa niin sanotuiksi ostajan

markkinoiksi. (Hdmaldinen ym. 2016, 94-95)

Asiakkaat on jaettavissa kolmeen ryhmaan digivalmiuksien saralla: diginatiiveihin,
digi-immigrantteihin ja digiresistetteihin. Taman jaottelun ymmartaminen on er-
ityisen tarkeda muun muassa palveluiden kaytettdvyyteen liittyvia toimintamalleja
rakennettassa. Yrityksissa on ratkaistava muun muassa se, kohdennetaanko palvelu-
ita yhdelle vai kaikille edelld mainituista ryhmista. Tama taas vaikuttaa muun muassa
sithen, millaisia ja kuinka useita myynti- tai palvelukanavia pidetaan ylla. (Ilmarinen ja

Koskela 2015, 57-58)

Diginatiivit ovat noin vuoden 1980 jalkeen syntyneita, joita on tdlla hetkelld suoma-
laisista noin 1,8 miljoonaa. Heille erilaiset tietotekniset laitteet ja palvelut ovat olleet

osa elamaa kaytannossa koko ajan. Nama ikaluokat omaksuvat uusia palveluita ja
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uusia kayttotapoja nopeasti. Esimerkiksi heiddn mediankaytto poikkeaa muista
ikdluokista merkittavasti. Digi-immigrantit taas ovat opiskelleet tietoteknisten laittei-
den ja palveluiden vasta aikuisialla. Tahan joukkoon lukeutuu paljon digitaalisten
palveluiden suurkayttdjia, mutta vastaavasti osa taas vain taydentda uusilla kanavilla
perinteista palvelu- ja mediavalikoimaa. Osalle uusien palveluiden omaksuminen voi
olla hidasta eika siihen valttamatta ole aina haluakaan. Digiresistentit ovat puoles-
taan henkil6ita, jotka ovat joko jaaneet tai jattaytyneet uusien palveluiden ulkopu-
olelle. Osalla syy voi olla terveydellinen, mutta tyypillistd on myos osaamisen puute
ja se, etta henkil6 tekee ratkaisun ulkopuolelle jattaytymisesta taysin tietoisesti. (II-

marinen ja Koskela 2015, 57-58)
Markkinoiden muutos

Markkinoiden muutos tapahtuu neljalla eri tapaa: globaalin kilpailun, uusien haasta-
jien, saantelyyn liittyvien muutosten tai toimialaliukumien johdosta (limarinen ja Ko-
skela 2016, 65). Digitalisaatio tarjoaa kuitenkin mahdollisuuden kasvaa, hankkia uusia
asiakkaita ja laajentaa kokonaan uusille markkinoille. Kaikkiin liiketoiminnan pe-
rusteisiin digitalisaatio ei kuitenkaan vaikuta. On tarkeda huomata, etta yritykset
tuottavat edelleen asiakkailleen sellaisia palveluita tai tuotteita, joista asiakkaat ovat
valmiita maksamaan. Digitalisaatio voi tuoda muutoksia liiketoimintamalleihin ja ar-
voketjuihin siten, ettd muutos kohdistuu esimerkiksi siihen, kenelle arvo palvelusta
tai tuotteesta muodostuu ja paljonko siita ollaan valmiita maksamaan. Pitkalla
tahtaimella ratkaisevaa on liiketoiminnan saaminen kannattavaksi tai pitdminen kan-
nattavana. Kilpailuymparisto voi olla haastava paitsi digitalisaation myds esimerkiksi
uusien toimijoiden aggressiivisen kasvuntavoittelun johdosta. (Ilmarinen ja Koskela

2015, 69-70)

Uusilla toimijoilla, haastajilla, on usein ketteryytta ja uskallusta toimintamalleihin,
jotka mahdollistavat niin sanotun markkinat murtavan liiketoimintamallin tai mullis-
tavan oivalluksen. Tama selittaa sen, ettda monella alalla perinteiset toimijat ovat
saaneet haastajan uudesta toimijasta. Uusille toimijoille tyypillistd on muun muassa
liilketoiminnan keskittyminen asiakkaan nakovinkkelista jopa yksittaisiin palvelutarpe-
isiin tai ongelmiin seka pyrkimykseen ratkaista tama perinteisiin toimintamalleihin
ndhden ylivertaisella tavalla. Usein taustalla on myds luovaa ajattelua tai jonkinlainen

uusi oivallus tehda asia eri tavalla kuin perinteisesti. Uusien toimijoiden menestysta
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on siivittanyt myos se, etta rahoittajat ovat niista usein hyvin kiinnostuneita. (Hdma-

ldinen ym. 2016, 90-92; limarinen ja Koskela 2015, 66)

On olemassa jo useita esimerkkeja, kuinka digitalisaatio rikkoo myds perinteiset
toimialarajat. Esimerkkeja 10ytyy niin maailmalta kuin Suomesta. Esimerkiksi tele-
operaattori Elisa on laajentanut palvelujaan siten, etta se kilpailee erdiden palvelu-
idensa osalta muun muassa pankkien, turvallisuusalan, mediayhtididen seka kir-
jakauppojen kanssa. Digitalisaatio mahdollistaa yrityksille kasvun hakemisen nime-
nomaan uusien palveluiden ja liiketoimintamallien kautta. (llmarinen ja Koskela
2015, 67) My6s yksittdisten toimialojen rakenteissa saattaa tapahtua perusta-
vanlaatuisia muutoksia. Esimerkiksi sidosryhmat saattavat asettaa uusia vaatimuksia.
Yksi kdytannon esimerkki ovat ymparistoasiat. Uudet tuotteet tai palvelut saattavat
mullistaa toimialaa hyvin voimakkaasti, samoin kuin esimerkiksi muutokset
tydvoiman tai raaka-aineiden saatavuudessa tai vaikkapa alihankintaverkon toimissa.

(Hamaldinen ym. 2016, 214)

Paikallisille yrityksille on aikaisemmin ollut tyypillista, ettd myds niiden asiakkaat ovat
joko paikallisia tai alueellisia. Digitaalisuus tarjoaa naille mahdollisuuden hakea uusia
asiakkaita, markkinoita ja jopa uutta liiketoimintaa perinteiseen nahden huomatta-
vasti laajemmin. Tama mahdollisuus usein jaa vahemmalle huomiolle, kun digi-
taalisuuden maailmanlaajuisista vaikutuksista puhutaan. On totta, etta paikalliset
yritykset kohtaavat kokonaan uutta kilpailua. Kansainvaliset yritykset ovat tulleet
markkinoille eraissatapauksissa tdaysin suomenkielisilla palveluilla ja yksinomaan vain

digitaalisia palveluita tai kanavia hyddyntaen. (limarinen ja Koskela 2015, 68)

Yhteiskunnat ovat perinteisesti olleet hyvin sadnneltyja. Saantely on puolestaan saat-
tanut poiketa valtioittain paljonkin. Kuten jo mainittua, esimerkiksi Euroopan Unioni
on luomassa digitaalisia sisamarkkinoita. Digitalisaation kehitysvauhtiin nahden
saantely ei useinkaan pysy vauhdissa mukana, jolloin lainsdadanto rajoittaa etene-
misvauhtia. Ndin on kdynyt useassa valtioissa muun muassa taksiyhtié Uberille. Juuri
taksitoiminta on ollut perinteisesti hyvin tarkkaan saanneltyd, kuten myos Suomessa.
Uberin toimintafilosofia taas pohjautuu erittdin toimivaan digitaalisen kutsu- ja ti-
lauksenvalitysjarjestelmaan, jollaisia sdantelyn alla toimineet palveluntuottajat eivat
ole ndhneet tarpeelliseksi kehittaa. (Ilmarinen ja Koskela 2015, 69) On myos mahdol-

lista, ettad lainsaadanto kiristaa vaatimuksia ja luo sita kautta mahdollisuuksia uusille
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toimintamalleille ja toimijoille. Ylipdataan yhteiskunnan tai markkina-alueen
taloudellisella ja poliittisilla tilanteilla on my06s yleensa aina vaikutuksia suureen

osaan yrityksista ja kuluttajista. (Hamaldinen ym. 2016, 213-2014)

3.4 Digitalisaatio liilketoiminnassa

Liiketoimintaprosessien muutos

Digitalisaatio luo mahdollisuuden uudistaa ja virtaviivaistaa yrityksen liiketoiminnan
prosesseja. Yksi yksinkertaisimmista ja digitalisaation my6ta paljon kdytetty keino on
lisata tehokkuutta siirtamalla toimintoja asiakkaiden itsepalveluna tekemaksi.
Itsepalvelu voi koskettaa aluksi hyvin yksinkertaisia toimintoja, mutta tekniikan ja
palveluiden kehittymisen myota jo olemassa olevaa itsepalvelua on helppo kehittaa.
Mita enemman itsepalvelun taustalla yritys on automatisoinut tai automatisoi
toimintoja tai prosesseja, sitd suurempi hyoty ja teho itsepalvelusta on saatavissa.
Itsepalveluiden kayttamista monet toimijat ovat vauhdittaneet muuttamalla perin-
teisen asiakaspalvelun maksulliseksi palveluksi. (Ilmarinen ja Koskela 2015, 120-121)
Useat digitalisuutta menestyksella hyédyntaneet yritykset ovat kehittdaneet uuden
alustan liiketoimintansa markkinapaikaksi. Nain on onnistuttu murtamaan kokonaisia
perinteisia toimialoja, kun tehokkuutta on saatu valikadsia poistamalla. Ndin on
syntynyt myo6s uusia ekosysteemeja, joissa usean toimijan yhteinen vetovoima,

osaaminen ja tuotteet ovat taanneet onnistumisen. (Hamaldinen ym. 2016, 34-26)

Toinen tapa tehostaa liiketoimintaprosessia on digitalisoida dokumentit ja asiakirjat.
Nykyisin merkittava osa yrityksien dokumenteista syntyy, kun tietoja kasitelldan
lomakkeina tai asiakirjamuotoisina. Nain myos silloin, vaikka edelld mainitut
lomakkeet ja asiakirjat olisivat kokonaan sahkdisia. Tallainen tilanne on erdanlainen
digitalisaation valietappi. Tarkoituksenmukaista olisikin luopua asiakirjamuotoisesta
tietojen keruusta ja kaytosta kokonaan. Nain automatisoidut prosessit, palvelut ja
muut jarjestelmat voisivat hyddyntaa tietosisadltoa tehokkaammin. Yksi esimerkki on
lentolippu, joka on nykyisin vain kokoelma matkustajaan ja matkaan liittyvia tietoja.

(lmarinen ja Koskela 2015, 123-124)

Liiketoimintaprosessiin voidaan vaikuttaa automatisoimalla volyymeja. On tarkeaa

huomata, etta digitalisaatio muuttaa my0s perinteistd automaatiota. Perinteisesti
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automaatiolla on korvattu yksinkertaisimpia tyotehtavia, mutta nyt automaattisesti
voidaan kasitelld yha vaativampia ja monimutkaisempia toimintoja. Suurimmat mah-
dollisuudet liittyvat kykyyn analysoida suuriakin datamaaria seka kasitella tai
hyodyntaa erilaista reaaliaikaista dataa. Automaatiolla voidaan saavuttaa hyotyja
muun muassa tuottavuudessa, kustannustehokkuudessa, nopeudessa, toiminnan
laadussa sekd mitattavuudessa. (llmarinen ja Koskela 2015, 125-126) Jatkossa
yritysjohdon tarkeimmiksi tyokaluiksi saattavatkin nousta ohjelmistot tai algoritmit,
joilla voidaan hyodyntaa yrityksen kaytossa olevaa tietovarantoa ja sitd kautta muut-

taa tai tehostaa liiketoimintaa (Hadmaldinen ym. 2016, 50).

Digitalisaatio mahdollistaa liiketoimintaprosessin virtaviivaistamisen. Tama tarkoit-
taa, ettd perinteisestd arvoketjusta saattaa kadota osia ja toisaalta uusia saattaa
syntya tilalle. Tama kehityskulku saattaa mahdollistaa usean yrityksen tai jopa koko
toimialan valisen yhteistydon tuotannossa. (llmarinen ja Koskela 2015, 130-131) Yksi
esimerkki on mikrotasking, jossa tyota pilkonaan pieneksi ja sen tuotanto hajaute-
taan (llmarinen ja Koskela 2015, 132). Edelld kuvattu kehityskulku on johtanut siihen,
ettd puhutaan ekosyteemeista, joissa verkoston kaikki toimijat hyotyvat yhteistyosts,
Mmuun muassa resurssien ja riskien jakamisen nakévinkkelista. Konkreettisesti tama
vaatii lapinakyvyyttd, esimerkiksi uusista ideoista syntyvaa avointa keskustelua. Per-
inteisesti tallaisia tietoja on saatuttu pitaa salassa pidettavina. Yhteistyo voi olla
muodoltaan pitka- tai lyhytaikaista, yhteen tai rajattuihin ongelmiin keskittyvaa tai
jopa suunnittelematonta. Osallistujat kokevat kuitenkin hydtyvansa verkostosta ja
omista panostuksistaan siihen, vaikkeivat voikaan kaikkea tapahtuvaa hallita. (Hdma-

ldinen ym. 2016, 77-79)
Uuden liiketoimintamallin luominen ja vanhan uudistaminen

Perinteiset ja uudet toimijat hyddyntavat digitalisaatiota yleensa eri tavoin. Siina
missd perinteiset toimijat laajentavat nykyistd ansaintaansa digitalisaatiolla, uudet
toimijat taas luovat mielellddan kokonaan uusia toimintamalleja. Liiketoimintamalleja
voidaan tutkia kysymyksilla miten arvo tuotetaan, mista syntyy arvo asiakkaille ja
miten se paketoidaan asiakkaalle sekd miten arvo rahastetaan. (llmarinen ja Koskela
2015, 136) On vaistamatonta, ettd rohkea ja uudistava toimintatapa tuo eteen myos

epaonnistumisia. Epdonnistumiset on myos kohdattava ja hydodynnettava oppimis-
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kokemuksina. Kokemusten avulla voidaan miettia uusia kokeiluja, kehittda

toimintatapoja, hylata ideoita tai suuntautua. (Hdmaldinen ym. 2016, 175-177)

Perinteisten toimijoiden on lahdettava liikkeelle strategiatydon muutoksista. Oleellista
on muun muassa tunnistaa oman toimialan muutosten nopeus, varautua aikajanteen
nopeutumiseen seka pohdittava sitd, kuinka paljon nykyista liiketoimintaa voi uhrata
digitaalisuuden myo6ta. Olemassa olevien kilpailuetujen lisaksi on etsittava uusia.
Uutta teknologiaa hyddyntdamalla on mahdollista olla seka innovatiivinen ettad hakea

tehokkuutta. (Hdmaldinen ym. 2016, 88)

Liiketoiminnan uudistaminen riippuu myods henkildstosta ja sen muutos- ja uudistum-
iskyvysta. Talléin puhutaan kulttuurisesta muutoksesta. Yksilon kannalta suuria
haasteita saattaa olla esimerkiksi se, ettd oma tehtava ja sen osaamisvaateet saatta-
vat muuttua paljonkin. Uusi suuntaus on myo0s se, tyolle asetetaan myds muita
vaatimuksia kuin palkka, esimerkiksi tyon viihtyvyys. Luovuuteen kannustava, virheet
saliva toimintakulttuuri seka ylipaataan koko organisaation kyky ja rohkeus ajatella ja
toimia toisin kuin perinteisesti, ovat edellytyksia uudistumiselle ja menestykselle.

(Hamalainen ym. 2016, 151-152)

Palveluistaminen on yksi osa uuden liiketoimintamallin luomista. Perinteisesti yri-
tykset ovat myyneet palveluita tai tuotteita, mutta palveluistamisen myota painoarvo
siirtyy tuotteen tai palvelun kdytt66n. Olemassa olevaa liiketoimintaa muokatessa
voidaan joko pitda kiinni palvelun tai tuotteen myymisesta ja tuottaa lisdarvopalvelu-
ita tai vaihtoehtoisesti luovutaan tuotteen tai palvelun myymisesta kokonaan ja ra-
hastetaan jatkossa yksinomaan niiden kayttamisesta. (Ilmarinen ja Koskela 2015,
140) Transformaatio palveluistamisen avulla taas tarkoittaa sita, etta tuotteita
valmistanut yritys muuntuu toimimaan yksinomaan palveluja tuottavana yrityksessa.
Talldisessa muutoksessa on yleensa digitalisaatiolla suuri merkitys. (Ilmarinen ja Ko-

skela 2015, 142)

Palveluistaminen mahdollistaa niin keskittymisen hyvin kapealle sektorille kuin taysin
kdaantdaen myos operoinnin hyvin laajalla palvelu- tai tuotevalikoimalla pitka hanta -
ilmiota hyodyntaen. Kapealla sektorilla toiminen tulee kyseeseen esimerkiksi pilkko-
malla perinteinen toimiala toimintatapoineen osiin ja hyodyntamalla yksittdisessa

osassa digitalisaatiota (Ilmarinen ja Koskela 2015, 139). Digitalisaatio saattaa tehda
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lilketoiminnan my6s mahdolliseksi, eli kannattavaksi, sellaisella alueella, joka perin-

teisilla toimintamalleilla ei ole ollut kannattavaa (Ilmarinen ja Koskela 2015, 157).

Pitka hanta taas tarkoittaa sita, etta digitalisaation myo6ta syntyy mahdollisuus tarjota
asiakkaalle laajaa valikoimaa ilman, etta yritys sitoutuu esimerkiksi varastoon ja edel-
leen sen vaatimaan pddomaan (limarinen ja Koskela 2015, 146). Pitka hanta -ilmion
hyédyntamisen mahdollistaa myds hakukoneiden tarjoama niin sanottu hakukoneop-
timointi, jolla asiakkaat eivat tule suoraan esimerkiksi yrityksen verkkosivuille vaan

paatyvat sinne hakukoneiden tulosten kautta (llmarinen ja Koskela 2015, 148).

IImaisuuden ekonomia tarkoittaa sita, etta joku palvelu tai kenties tuotekin annetaan
ilmaiseksi ja ansainta tehdaan jollakin muulla tavalla. Paatapoja on kaksi. Asiakas
voidaan koukuttaa ilmaisella kokeilulla ostamaan varsinainen tuote. Toinen tapa on
antaa ydintuote ilmaiseksi ja saada ansainta lisdosien, lisdpalveluiden tai sisdltojen

kautta. (Ilmarinen ja Koskela 2015, 163)

Uudet lilketoimintamallit perustuvat usein myoés uudenlaisen kumppaniverkoston
syntyyn seka niin sanottuun ekosysteemiajatteluun. Yksi tyypillinen esimerkki on,
etta yritykset tarjoavat omien palveluidensa tai tuotteidensa sahkdisiin rajapintoihin
padsyn myos muille. Rajapintojen seka niiden kautta saatavan datan hyodyntaminen
on usein ilmaista. Tama mahdollistaa, etta kumppaniverkostossa syntyy esimerkiksi
uusia palveluita ja nain verkoston arvo kasvaa. (llmarinen ja Koskela 2015, 156-157)
Ekosysteemien epdsuorissa ansaintamalleissa arvo rahastetaan vain osalta jasenia.
Tyypillista on, etta epdsuorissa ansaintamalleissa kuluttajalle palvelu on ilmaista,
mutta se sisaltaa esimerkiksi markkinointia, josta yritykset taas maksavat. (llmarinen

ja Koskela 2015, 158)
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4 Median murros

4.1 Kilpailuasetelman ja ansaintalogiikan muutos

Media-alalla on Suomessa kaynnissa niin sanottu rakenteellinen muutos. Alan an-
saintalogiikka on mullistumassa koskien seka sisdltdjen etta mainonnan myyntia. Per-
inteiset lehtitalot ovat pysytelleet viela voitollisissa tuloksissa, mutta tuotot ovat pu-
donneet nopeasti. Muutos koskettaa myos televisiota ja radiota. (Harpf 2014, 3)
Muutokseen vaikuttavat kaikki digitalisaation tekijat, mika nakyy nyt muun muassa
uusina toimijoina ja uusina tuotteina. Kilpailuasetelmat ja liiketoiminta muuttuvat,
samoin yleison ja kuluttajien kaytos. Perinteiseen yhteen kanavaan perustuvasta
toiminnasta ollaan siirtymassa kohti aitoa monikanavaisuutta, jossa my0ds toimijoiden

toimialarajat ylittyvat. (Malmelin ja Villi 2015, 115)

Kilpailuasetelma on muuttunut pysyvasti, kun mainontaa on siirtynyt 2000-luvulla
voimakkaasti verkkoon. Perinteiset toimijat ovat saaneet haastajia verkkokauppojen
omasta suorasta markkinoinnista, hakukoneista seka sosiaalisesta mediasta. (Harpf
2014, 3) Merkille pantavaa on havaita myds se, ettd monet media-alan perinteiset
toimijat ovat tehneet vuosia suuria voittoja. Kun kannattavuus on ollut vahva, ei
ongelmia tai haastajia ole havaittu ajoissa, eika niihin siten ole reagoitukaan ajoissa.
(Harpf 2014, 6) Kaytannossa perinteisten toimijoiden liiketoiminnot ovat nyt
vanhenevassa kasiin ja ne etsivat parhaillaan ratkaisuja digitaalisesta
toimintaymparistosta. Yleisot ovat pirstoutuneet tai pirstoutumassa. Uudet toimijat
ja ndiden kayttamat tekniikat pystyvat tavoittamaan kohdennetummin yleisgja.
Liiketoimintamalli, joka perustuu painettujen julkaisujen mainostuloihin, on vastaa-

vasti menettamassa merkitystaan. (Malmelin ja Villi 2015, 116)

Muutos on vaikuttanut media-alaan ja sen eri toimijoihin toistaiseksi toisista
poikkeavalla tavalla. Suurimpien lehtiyhtididen digitaalinen liiketoiminta on kasvanut
jo merkittavaksi ja esimerkiksi iltapaivalehdet ovat selvinneet murroksesta muita
paremmin. Merkittdavimmat haasteet ovat maakuntalehdilld, kun taas aika-
kauslehdissa ansainnan muutos on ollut vahaisempaa. llmaisjakelussa olevia kau-
punkilehtia koskettanee eniten mainosmarkkinoiden uudelleenjako. Mediayhtididen

supistukset ovat painottuneet sisdllontuotantoon. Perinteisessa toimintamallissa



25

painatus ja jakelu ovat merkittavia kustannuserid, eika niihin juuri voi vaikuttaa. N&in
ollen vaikutuksia voi sateilld jopa kuluttajien palvelutasolle. Uhkana alalla on niin

sanottu oravanpyora, joka johtaa pidempéaan supistumiskierteeseen. (Harpf 2014, 3)

4.2 Jakelukanavat muutoksessa

Perinteinen jakelukanava on kallis

Kilpailuasetelman ja ansaintalogiikan rinnalla suomalaista printtimediaa koskettaa
myos toinen merkittava ongelma, joka liittyy painettujen tuotteiden jakeluun ja sen
kustannusten merkittavaan nousuun. Sanomalehtien jakelusta ovat perinteisesti vas-
tanneet joko Posti tai lehtiyhtididen omat jakeluyhtiot. Aikakauslehtien ja
paikallislehtien jakelusta puolestaan paasaantoisesti Posti, erdissa poikkeustapauk-
sissa lehtiyhtididen jakeluyhtiot. Syntynyt ongelma on monitahoinen ja siihen
vaikuttaa useampikin eri kehityssuunta. Keskeista on, etta jaettavien tuotteiden kap-
palemaaran lasku on johtanut siihen, etta yksikkdkustannukset jaettavaa tuotetta
kohden ovat kasvaneet merkittavasti ja tama kehityskulku nayttaa vain jatkuvan.
IImi6 koskettaa kaikkia median tuottamia lajikkeita seka niin sanottua yleispostia ja
sen jakelumaaria. (Harpf 2014, 4) Toinen jakeluun liittyvd ongelma on ollut Postin
jakeluaikataulujen my6haistyminen, kun Posti on asettanut etusijalle muut

jakelutuotteet kuin kirjeet ja lehdet (Holmberg 2016).

Ongelmallista on, etta suurin osa Suomesta on haja-asutusaluetta. Jakelumarkkinat
eivat toimi haja-asutusalueella, eika sinne ole valttamatta odotettavissa kilpailua.
Postin ja lehtiyhtididen omien jakeluyhtididen yhteistydta on selvitelty, mutta jopa
yhden jakeluverkon toiminnan saamisessa kannattavaksi ja ylipdataan
jakelukustannusten kohtuullistamisessa on nahty isoja haasteita. Keskustelua on
kdyty myos erilaisista tukimahdollisuuksista, mutta haasteen muodostaa se, ettd
jakeluun liittyvat kustannusongelmat eivat ole tilapaisia ja ne nayttaisivat pahentu-
van edelleen. (Harpf 2014, 4) Sanomalehtien Liitto on esittanyt ratkaisuksi ja vii-
sipaivaisen jakelun takaamiseksi muiden jakelupalveluiden ja kuljetusten
vhdistamisia. Esimerkiksi kaupungeissa ja taajamissa, joissa merkittdvassa osassa on

kaksi jakelukierrosta, ensin varhaiskanto ja sitten kirjeposti, siirryttaisiin yhteen, var-
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haiseen jakelukierrokseen. Nain haja-asutusalueilla ei tarvitsisi tinkia jakelupdivista,

joskin sinne tarvittaneen jatkossa myos julkista tukea. (Holmberg 2016)
Uudet jakelukanavat ja muut toimenpiteet ratkaisuina

Perinteiselle printtimedialle ja sen perinteiselle jakelukanavalle, eli laatikkojakelulle,
digitalisaatio tarjoaa selkedn vaihtoehdon: digitaaliset jakelualustat, jotka kehittyvat
jatkuvasti. Teknisesti ratkaisut ovat jo olemassa, mutta suurimmat haasteet liittyvat
[ahinna kuluttajien kayttotottumuksiin sekda maaseudulla erdilta osin tietoverkon ka-
pasiteettiin ja kuuluvuuteen. Kuluttajien kayttotottumukset saattavat kuitenkin
muuttua nopeasti, esimerkiksi jos palveluiden kaytettavyys paranee. (Harpf 2014, 6)
Tavoiteltavin tilanne olisi, jos mediatoimijoilla olisi kdytettavissdan useita jakelualus-
toja siten, ettd ainakin osa, mieluummin suurin osa, niista olisi avoimia alustoja tai
ekosysteemeja. Tama mahdollistaisi kehitystyon pitdmisen omissa kasissd, kulutta-
jien kayttajainformaation keraamisen seka ylipaataan ansainnan ja siihen liittyvan
ketjun pitdmisen paremmin omissa kasissa. Esimerkiksi kayttajainformaatiolla on
huomattava merkitys mediamyynnissa, muun muassa mainonnan kohdentamisessa.

(Laitinen, Miettinen ja Seemer 2013, 21)

Koska osa kuluttajista ei kuitenkaan ndyttaisi olevan viela valmiita siirtymaan digi-
taalisen jakelun pariin, on rinnalla pidettava edelleen paperilehden jakelua. Tama
osaltaan saattaa vaikuttaa yksikkéhintojen kohoamiseen perinteisessa jakeluka-

navassa. Siirtymakausi saattaa myos olla pitka. (Harpf 2014, 6)

Valiaikaisesti tilanteen ratkaisemiseksi yksi vaihtoehto olisi Postin linjavalintojen tar-
kastelu omistajaohjauksen keinoin seka erityisesti postin paivajakelun ja varhaiskan-
non tarkastelua yhtena kokonaisuutena. (Harpf 2014, 6) Toinen vaihtoehto taas olisi
esimerkiksi tilausmaksujen arvonlisdverokantojen tarkastelu (Harpf 2014, 6; Laitinen
ym. 2013, 24). Nykyisin painetun sanomalehden arvonlisdverokanta on 10 prosenttia,

mutta digitaalisen tuotteen 24 prosenttia.

Erilaiset suorat tai epasuorat yritystuet ovat myds mahdollisia. Se, etta alan perinteis-
ten toimijoiden kannattavuus on heikentynyt, ei kuitenkaan ole peruste julkiselle
tuelle. Kokonaan oma kysymyksensa olisi, miten ja mihin tuki pitdisi kohdistaa. (Harpf
2014, 6-7) Erikoiseksi tilanteen tekee se, ettd perinteisellda medialla on ollut ja on

edelleen suomalaisessa yhteiskunnassa merkittdava tehtdava sananvapauden
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edistdjana ja tiedonvalittajana. Téhan nykyiset nykyiset sosiaalisen median tai muut

verkon palvelut eivat viela pysty vastaamaan. (Harpf 2014, 7-8)

4.3 Havaintoja kehityssuunnista ja onnistumisista

Yhdysvallat

Yhdysvalloissa sanomalehtien levikit ovat laskeneet yhtdjaksoisesti ainakin vuodesta
2000 alkaen. Samoin toimitusten henkilostomaara on pudonnut vuoden 2006 hui-
pusta. Niin levikista kuin henkiloston maarasta on kadonnut noin kolmannes. Sanom-
alehtien lukijoista puolet luottaa edelleen pelkkdaan paperiseen lehteen ja loput
hyédyntavat joko sanomalehtien digikanavia tai sitd yhdessa paperilehden kanssa.
Sanomalehtien tavoittavuus ndyttaisi kuitenkin olevan laskussa. (Lehtisaari, Gron-
lund, Lindén, Villi, Picard, Mierzejewska ja Répnack 2017, 14-16) Levikkien ja mainos-
tuottojen putoamisen vuoksi yhdysvaltalaislehdet ovat etsineet uusia liiketoimin-
tamalleja. Digitilaukset ovat kylla olleet nousussa, mutta eivat vield koko toimialan
nakokulmasta riittavan voimakkaasti. Painopiste ndyttaisi kuitenkin siirtyvan
mainostuloista lukijoilta saataviin tuloihin. (Lehtisaari ym. 2017, 7) Merkittavimmat

haasteet levikin kanssa on kaupunkien sanomalehdilld (Lehtisaari ym. 2017, 20).

Digitalisaatio on alentanut alalle tulemisen kynnysta ja Yhdysvalloissa on lyhyella ai-
kavalilla kehittynyt muutamia merkittavia uusia toimijoita, joista osa noteerataan jo
kansainvalisesti, kuten esimerkiksi Huffington Post (Lehtisaari ym. 2017, 7). Kilpailua
mainosrahoista on syntynyt perinteisen sanomalehdiston ja uusien online-
toimijoiden valille. Toisaalta on syntynyt myds uutta sisaltoyhteistyota edelld mainit-
tujen tahojen valilla. Julkaisualustoja kehittaviin teknologiayrityksiin ja sosiaalisen
median toimijoihin perinteisen sanomalehdistéon suhtautuminen vaihtelee myos.
Yhteistyolle olisi tarve ja sitd tehdaankin, mutta samalla ne myos kilpailevat

mainosrahoista keskenaan. (Lehtisaari ym. 2017, 22)

Median murros ja digitalisaatio ovat johtaneet perinteisia sanomalehtia uudistamaan
toimintatapojaan. Perinteinen kaksipuolinen markkina, eli tilaus- ja mainostuotot, ei
enaa liiketoimintamallina toimi. (Lehtisaari ym. 2017, 27) Sanomalehtien ydin-
liilketoiminnan ymparille on syntynyt uusia palveluita ja myds omaa toimintaa on tar-

kasteltu. Lehdet ovat laajentaneet muun muassa digitaalisen markkinoinnin ja
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sisaltémarkkinoinnin toimijoiksi. Toisaalla on ulkoistettu jopa perinteisen sanoma-
lehden tuotantoprosessin osia, kuten sivusuunnittelua. (Lehtisaari ym. 2017, 25-26)
Muita uusia palveluita ovat muun muassa sahkdépostimainonta, hakukoneoptimointi,
maineseuranta ja jopa tapahtumatuotanto. Edelld kuvattu kehityskulku on ollut
havaittavissa myos yhdysvaltalaisissa paikallislehdissa. Ne ovat pystyneet

hyodyntamaan brandinsa tunnettavuutta ja luotettavuutta. (Lehtisaari ym. 2017, 27)

Paperilehden tulevaisuuden suhteen yhtididen strategioissa on suuriakin eroja. Osa
tunnetuista toimijoista pyrkii vahvistamaan digijakelun asemaa ja hakemaan samalla
jopa kansainvalista kasvua. Nain toimii esimerkiksi Washington Post, jonka painettu
versio taas on erityisesti paikallisille lukijoille tarkoitettu. Erailla alueilla paikalliset
toimijat ovat taas saaneet kilpailijoita yksin digina ilmestyvia ja yksin vapaaehtois-
voimiin perustuvia kilpailijoita. Toisaalta on my6s lehtia, joissa digi on muodostunut
printin tueksi. (Lehtisaari ym. 2017, 32) New York Times on hyédyntanyt muun muas-
sa sosiaalista media, podcast-lahetyksia ja virtuaalitodellisuutta. N&in lehti on saavut-
tanut vuorovaikutteisuutta, tavoitanut nuoria ja saanut lehden tilaukset, erityisesti
digitilaukset kasvuun. (Lehtisaari ym. 2017, 63) Mielenkiintoisia ovat myds havainnot,
jossa painettu lehti sailyy ja saavuttaa aseman eraanlaisena premium-tuotteena,

mika mahdollistaa my6s sen korkean hinnoittelun (Lehtisaari ym. 2017, 33).

Yhdysvalloissa on kayty paljon my6s niin sanottua valeuutiskeskustelua, joka
voimistui edellisten presidentinvaalien aikaan. Tasta on seurannut eraanlainen
vastareaktio, jossa ainakin keskeiset laatusanomalehdet ovat saaneet uusia tilauksia.

(Lehtisaariym. 2017, 64)

Yhteisollisyyden rakentaminen ja yllapitaminen nayttaisi olevan yksi sanoma-
lehdiston tulevaisuuden kuva. Tilauksien sijaan saatetaan puhua tulevaisuudessa ja-
senyyksistd. Tata kehityskulkua tukee myos ajatus lehdista esimerkiksi paikallisten
tapahtumien jarjestdjana. (Lehtisaari ym. 2017, 38) Myds niin sanottu yleislehden
malli nayttaisi olevan murtumassa. Tama tarkoittaa, etta tuleivaisuudessa lehtien on
mietittava sitd, miten ne erottuvat muista toimijoista ja tarvittaessa jopa erikois-
tumista. Valttamatta sekdan, etta lehti on tietyn alueen tai kaupungin lehti, ei enaa

tulevaisuudessa riita. (Lehtisaari ym. 2017, 28)
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Pohjoismaat Ruotsi, Norja ja Tanska

Norjassa ja Ruotsissa on paljon tilattavia lehtid, kun taas Tanskassa mediamarkkina
perustuu paljolti ilmaislehtiin. Alan yleiset haasteet mainituissa Pohjoismaissa ovat
samansuuntaiset kuin muuallakin. Yleis6a on painetut lehdet ja sahkoiset kanavat

huomioiden enemman kuin koskaan, mutta digitoiminnoista ei vield kerry tuottoja

riittavasti, vaikka ne kasvussa ovatkin. (Lehtisaari, Gronlund, Villi ja Lindén 2016, 64)

Helsingin yliopiston tutkimusraportissa Uutismedian uudet liiketoiminta suunnat
nousee esiin kolme merkittdavaa havaintoa pohjoismaista. Ensinndkin lehtien on ken-
ties valittava ja keskityttava tiettyihin teemoihin tai vaihtoehtoisesti kyettava tarjoa-
maan sisaltoa yksildllisemmin. Ndin voidaan saavuttaa myds niin sanottua premium-
arvoa. Toisekseen ratkaisut sen suhteen, miten sisaltdéa tuotetaan ja miten se jae-
taan, ovat lehdille kasvavassa maarin tarkeita kysymyksia. Lehtien on kyettava tule-
vaisuudessa paremmin ymmartamaan muun muassa sitd, miten lehtien omille
sivuille ja palveluihin lukijoita ja yleisoa saa vedettya. (Lehtisaari ym. 2016, 66-67)
Kolmas merkittava havainto on, etta pohjoismaissa uskotaan vahvaan brandiin seka
yhteiséllisyyteen. Esimerkiksi tilaukset voi nahda eraanlaisena jasenyytend, mika taas
voi tuoda tilaajille muita etuja, esimerkiksi alennuksia tai jopa omia tilaisuuksia.
Brandien osalta on mahdollista, ettad lehdelle kehittyy erdaanlainen paabrandi, jolla
taas on useita alabrandeja, esimerkiksi muita mediatuotteita. Jopa yksittdisten

toimittajien henkilobrandit voivat nousta merkittaviksi. (Lehtisaari ym. 2016, 67-68)

Usean mediatalon kokemusten perusteella on myds voitu koota digivetoisen
liilketoimintamallin menestyksen reseptia. Tahan sisdltyvat muun muassa uusien ti-
lauksien hankkiminen nimenomaan digitilauksina, personoinnin mahdollisuudet dig-
itilauksisa, hintojen jarjestelmallinen testaus seka yhteiset julkaisualustat. (Lehtisaari
ym. 2016, 66) Merkittdvin havainto lienee kuitenkin se, etta lehtien toimijat nayt-
taisivat uskovan siihen, etta kuluttajat ovat yha valmiimpia maksamaan verk-
kosisalloista. Tata nakemysta tukevat muun muassa Spotifyn ja Netflixin kaltaisten
toimijoiden kehitys. Sanomalehtien digitilauksien hinnat tulevat todennédkoisesti
olemaan paperilehden tilauksia selvasti edullisempia, mika myos osaltaan tukenee

tatd nakemysta. (Lehtisaari 2016 ym., 67)
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Helsingin Sanomat onnistujana Suomessa

Maamme padlehti Helsingin Sanomat on paketoinut perinteisen sanomalehtituot-
teensa siten, etta asiakas voi ostaa pelkan HS Digi -palvelun tai pelkan paperisen
lehden. Lisdksi on olemassa kolmenlaisia yhdistelmatilauksia. HS Digi -palvelun lisaksi
voit tilata paperisen lehden viikonloppuisin lauantaisin ja sunnuntaisin, viikonloppui-
sin perjantaista sunnuntaihin tai joka paiva. HS Digi -palvelun sisalto on taysin sama
kaikissa vaihtoehdoissa. Se koostuu oikeudesta Helsingin Sanomien verkkopalvelun
rajattomaan kayttéon maksumuurin takana, paasyn vuoteen 1990 ulottuvaan
uutisarkistoon, tabletti- ja mobiilisovelluksien kdyton maksumuurin takana,
nakoislehtien selaamisen seka lisaksi oikeuden erilliseen HS Kirjaston Viikon kirja -
julkaisun. Paperilehden ja HS Digin yhteistilaajat saavat digitilauksissa edun, jonka
mukaan taysi digilukuetu koskettaa kolmea samassa taloudessa asuvaa, eli esi-
merkiksi Helsingin Sanomien mobiilisovellus voi olla asennettuna kolmen eri henkilon
laitteeseen. Pelkassa HS Digi -tilauksessa kayttooikeus on vain yhdella kerrallaan.

(Tilaa Helsingin Sanomat, 2017)

Helsingin Sanomien hinnoittelu ohjaa vahvasti pelkdksi HS Digi -palvelun kayttajaksi.
Sen hintataso jaa selvasti alle muiden vaihtoehtojen, joihin sisaltyy paperilehtia. HS
Digi -palvelu maksaa kuukaudessa 17,50 euroa ja pelkan paivittdin jaettavan paper-
ilehden tilaus 33,50 euroa. Paperilehti lauantaisin ja sunnuntaisin seka HS Digi
maksaa 30,00 euroa kuukaudessa ja paperilehti perjantaista sunnuntaihin seka HS

Digi maksaa 34,50 euroa kuukaudessa. (Tilaa Helsingin Sanomat, 2017)

Helsingin Sanomilla oli vuoden 2016 lopulla 321828 tilaajaa. Kokonaistavoittavuus oli
noin 1,8 miljoonaa henkea. Elokuussa 2017 Helsingin Sanomia julkaiseva Sanoma Oyj
tiedotti, etta tilaajista jo 200000, eli noin 58 prosenttia, maksaa myos digitaalisesta
sisallosta, siis HS Digi -palvelusta. Helsingin Sanomat nayttaisi vahentdneen riippu-

vuuttaan painetusta lehdesta. (Helsingin Sanomilla jo 200000 digitilaajaa, 2017)

Helmikuussa 2018 Sanoma Oyj tiedotti historiallisesta kddnteesta, kun Helsingin
Sanomien tilaajamaara oli kaantynyt kasvuun. Tata ennen tilaajamaara oli laskenut
vhtdjaksoisesti 25 vuoden ajan. Digitaalisesta sisalloista maksavien maara oli noussut
tuolloin jo noin 230.000 ja ldhestyen 60 prosentin osuutta kaikista tilaajista. Tilausten

maaran kasvu oli peraisin juuri digitaalisista sisalloista seka mika mielenkiintoista,
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nuoremmista ikaluokista. Yli puolet uusista tilaajista asettui ikahaarukkaan 18-45

vuotta. (Helsingin Sanomien tilausmaardssa historiallinen kdanne kasvuun, 2018)

Digitilausten pariin on houkuteltu asiakkaita paitsi painettua lehtea edullisemmalla
hinnalla my&s niin sanotuilla Timattijutuilla, jotka ovat tarjolla vain digitilaajille. Tama
sisaltd on tiedotteen mukaan houkuttanut muun muassa nuoria tilaajia seka tilaajia
ylipaataan ympari Suomea. Timanttijuttujen aiheet ovat monipuolisia. Ne eroavat
muusta sisallosta pitkaan hiottuina laatuartikkeleina, jollaisia ei ole muualla tarjolla.

(Helsingin Sanomilla jo 200000 digitilaajaa, 2017)

Helsingin Sanomat on yksi Sanomien kuudesta sanomalehti-brandista. Brandeihin
lukeutuu my0s useita televisio- ja radiokanavia, useita aikakauslehtia seka lukuisia
verkkopalveluita. Verkkopalveluista osa liittyy painettuihin tuotteisiin kuten HS Digi
loppujen ollessa hyvinkin erilaisia verkkopalveluita, joita on mahdollista hyddyntaa
esimerkiksi asuntojen myyntiin tai vaikkapa sahkonkilpailutukseen. Mediamyynnissa
Sanomien on siis mahdollisuutta tarjota asiakkailleen aitoa monikanavaisuutta ja

mahdollisuus kohdentaa markkinointia. (Sanomien Brandit, 2017)

4.4 Murros Suomen paikallislehdistossa

Kehityssuunta 2000-luvulla

Paikallislehdiston levikkien nousu nayttaa taittuneen ja kdantyneen laskuun 2000-
luvun ensimmaisen vuosikymmenen puolenvilin tienoilla, jolloin levikit olivat hui-
pussaan. Vertailtaessa vuosia 2001 ja 2013, olivat levikit pudonneet vuoden 2001
tason alle. Kerran viikossa ilmestyvissa lehdissa levikit olivat pudonneet 8,5
prosenttia, kahdesti ilmestyvissa 11 prosenttia ja kolmesti ilmestyvissa 5,4
prosenttia. Seitseman kertaa viikossa ilmestyviin sanomalehtiin verrattuna levikkien
pudotus on ollut selvasti vahdisempaa. Tunnetuimpien sanomalehtien levikit ovat
vastaavassa ajassa pudonneet jopa 20—-30 prosenttia. Nayttaisi silta, etta
paikallislehtien tilaajat ovat sanomalehtien tilaajiin ndhden sitoutuneempia. (Ojajarvi

2016, 26)

Paikallislehtien tuotot koostuvat pitkalti tilaus- ja ilmoitustuotoista, joiden
keskindinen suhde vaihtelee 40/60:n ja 50/50:n valilla. liImoitustuotot ovat laskeneet

koko sanomalehdistossa 2000-luvulla. 1-3-péivaisten lehtien lasku on ollut useammin
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ilmestyneita lehtid loivempaa. Esimerkiksi vuodesta 2001 vuoteen 2009 ilmoi-
tusmyynti putosi 68 miljoonasta eurosta 57 miljoonaan euroon. Pienten lehtien
osuus kaikesta mediamainonnasta on kuitenkin pysytelly reilussa neljassa prosentissa
koko 2000-luvun alun. Merkittavimpia muutoksia ovat aiheuttaneet suurten kaup-
paketjujen muutokset ilmoittelussa. Laskeneiden tilaus- ja ilmoitustuottojen lisaksi
paikallislehtien tilanteeseen on vaikuttunut Postin jakelukustannusten rajut koro-

tuskset 2010-luvulla. (Ojajarvi 2016, 28-29)

Paikallislehtien lukumaara nousi 1950-luvulta aina 1990-luvulle ja on sittemmin las-
kenut 2000-luvulla. Vuonna 2012 Suomen Paikallislehdet Oy:n jasenlehtia oli 131
kappaletta. Niin sanottujen mediakonsernien omistuksessa oli 80 paikallislehtea.
Mediakonsernit ovat lisdinneet omistusosuuttaan jo 1970-luvulta alkaen. (Ojajarvi
2016, 30-31) Paikallislehtien kokonaishenkiléstomaara oli vuonna 2012 930 henke3,
mika on ollut laskussa. Toimituksellisessa tehtavissa tyoskenteli 550 henked, mika

puolestaan on ollut kasvussa. (Ojajarvi 2016, 34)

Paikallislehtien toimituksissa muuttuva ja kiristynyt taloustilanne on nakynyt lahinna
pienin muutoksin. Resursseja on siirretty esimerkiksi myyntityohon ja toisaalta myds
koko paivaisia toimittajia on korvattu avustajilla. My6s sivumaaria on pudotettu.
Konserniomisteisissa lehdissa eraita toimintoja on keskitetty ja on sita kautta saatu

synenergiaa, esimerkiksi verkkosivujen kehittamiseen. (Ojajarvi 2016, 78)
Paikallislehdet verkossa ja digitalisaatio

Paikallislehtien mukana olo ja toimintatavat verkossa ja eri sahkdisissa kanavissa
vaihtelevat voimakkaasti. Erilaisia vaihtoehtoisia toimintamalleja on paikallislehdissa
harkittu ja kehitteltykin. Haasteiksi on koettu muun muassa henkil6ston osaaminen
seka se, kuinka sitoutuneita tai valmiita paikallislehtien lukija ja asiakkaat muutoksiin
ovat. (Ojajarvi 2016, 70) Vuoden 2017 lokakuussa Sanomalehtien Liiton 132 ja-
senpaikallislehdesta kaikilla oli verkkosivut ja niistd jo 40 prosentissa oli kaytdssa niin
sanottu maksumuuri, jonka takana suurin osa sisallostd on. 85 prosenttia julkaisi jut-
tuja vahintaan kerran viikossa ja jo yli puolet paivittdin. Vain muutama sivustoista oli
sellaisia, joita ei paivitetty, eli niilta |oytyi vain yhteystiedot. Facebook-sivu tai -ryhma

on 95 prosentilla lehdista. Vahintaan 2000 seuraajaa tai enemman oli joka kol-
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mannella lehdellad. Youtube-kanavan omisti 66 lehted, Twitter-tilin 53 lehted ja Insta-

gram-tilin 31 lehteda. (Hannikainen 2017c)

Lehtien verkkosivujen ja digitaalisten palveluiden kehitys on kuitenkin aivan viime
vuosina ollut nopeaa. Nykyinen tilanne on todennakdisesti kuitenkin viela siir-
tymavaihe. Lehdilld on digitalisaation ja my6s muiden syiden vuoksi useita haasteita
ratkottavana. Muun muassa jakeluyhtididen haasteet ja kustannuspaineet sateilevat
vaikutuksia paikallislehtiin. lImoitusmarkkinoilla ilmoittajiin ovat vedonneet korkeat
peittoprosentit seka levikkien sailyminen. limoitusmarkkinoissa on kuitenkin odotet-
tavissa vaistamatta muutoksia. Paikallislehdet tekevat viela printtilehtea ja rinnalle
on tulossa digitaalisia palveluita, mutta ansaintalogiikasta ei vielad ole lopullista rat-
kaisua. Paikallislehtia kuitenkin houkuttaa printtilehdesta luopuminen, muun muassa

jakelun ja painon korkeista kuluista johtuen. (YIhdinen 2017, 92-93)

Tahan saakka paikallislehdet ovat seuranneet muun mediakentan muutoksia yleensa
viiveelld. Muun muassa digitalisaation vuoksi muutoksiin on varauduttava nopeam-
min muun muassa verkkopalveluita kehittamalla ja toimintaa tehostamalla. (Ojajarvi
2016, 80) Paikallislehdilla nayttaisi olevan kolme keskeista strategiaa digitalisaatioon
liittyen: printin suojelun stragegian, yhteison luomisen strategian ja mobiili ensin -
strategi (Ylhdinen 2017, 93). Se, missa vaiheessa digitaaliseen maailmaan siirtyminen
eri lehdissa on, poikkeaa lehtien valilla hyvin paljon. Selitysta talle Ylhdinen piti
vaikeasti selvitettdvana. Koska paikallislehtien organisaatiot ovat pienia, Ylhdinen
arveli syyksi sattumaa, muun muassa tehtyja yksittaisia ratkaisuja ja henkiloky-
symyksida, muun muassa sitd kuinka innostuneita aiheista toimituksissa ollaan.

(YIhdinen 2017, 97)

Printin suojelun strategiassa lehdet odottavat Iahinna tulevia ratkaisuja ja vaistavat
virheratkaisujen tekemista. Nama lehdet ovat kylla verkossa, mutta tyytyvat Iahinna
vahaiseen verkkouutisointiin ja kentien vahéiseen ilmoitusmyyntiin. Verkkoa
saatetaan hyodyntda esimerkiksi nopeissa uutistilanteissa, kuvagallerioilla ja videoil-
la. Tyypillisia ovat myos lue lisda painetusta lehdesta -viittaukset. (YIhdinen 2017, 93—
94) Yhteison luomisen strategia vastaa pitkalti printin suojelun strategiaa, mutta
verkkoon haetaan selkeasti lisda kavijavirtaa, kuitenkin niin ettei se vaaranna journal-
istisen sisallon markkina-arvoa. Esimerkki tallaisesta sisallosta on kotiseutuaineisto.

(Ylhdinen 2017, 95) Mobiili ensin -strategia eroaa edelld mainituista selkeasti. Kes-
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keinen ero on siing, etta lukija voi valita kanavat, josta hdn uutisensa lukee, esi-
merkiksi mobiililaitteen ja paperilehden valilla.Pddosa toimijoista on kuitenkin viela
talla polulla hyvin alkuvaiheessa ja muun muassa printtilehdesta luopumista ei esi-

merkiksi ole suunnitelmissa. (Ylhdinen 2017, 95)

Ojajarvi taas on nahnyt, etta paikallislehdista osa on ldhtenyt verkkopalveluillaan
selkedsti kilpailemaan ajantasaisista uutisista, kun taas osa luottaa edelleen hitaam-
paan rytmiin. Oleellista on kuitenkin se, etta paikallisille sisallille tarvitaan lisaa kayt-
tajia, eli lukijoita. Tama voi kuitenkin olla — kehittamistoimista huolimatta — ylitsepaa-

sematon haaste esimerkiksi alueilla, jotka karsivat vaestokadosta. (Ojajarvi 2016, 80)
Paikallislehtien merkitys tulevaisuudessa

Paikallisuus sdilyy edelleen paikallislehtien paatuotteena, eivatka uudet teknologiat
tuo tdhan muutosta (Ojajarvi 2016, 70; Ylhdinen 2017, 98). Paikallislehtien asemaan,
haasteisiin ja tulevaisuuteen liittyen Ojajarvi on loytanyt kolme keskeista puhetapaa
paatoimittajien nakemyksista. Ne koskettanevat kaikki paikallislehtia. Hu-
olestuneessa puhetavassa huomio kiinnittyi muun muassa paikallislehtien niukkoihin
resursseihin, riippuvuussuhteeseen ilmoittajista, uuskuntalaisten 16yhasta suhteesta
paikallislehteen seka esimerkiksi uusiin ilmaisjakeluun perustuviin kilpailijoihin. Arvi-
oivassa puhetavassa korostui puolestaan lehtien tarve uudistua, kdyda vuorovai-
kutusta enemman lukijoiden kanssa, sisalldlliset kokeilut sekd myods journalismin ke-
hittamistarve. Konkreettisesti tama tarkoittaisi esimerkiksi enemman ilmididen
analyysia, enemman kuvia ja toisaalta lyhyempia uutisia. Legitoivassa puhetavassa
paikallislehtien asema korostui yhteisollisyyden kautta, eli paikallislehdet ovat jatkos-
sakin ainoita paikallisia asioita ja ihmisia seuraavia ja niista uutisia tuottavia tahoja,
paikallispolitiikan seuraajia ja sitd kautta eraalla tapaa demokratian turvaajia seka
erdanlaisia sosiaalisia vuorovaikuttimia. Paikallislehdilla ndhddaan myds paikallisen
eheyden yllapitoon liittyviad tehtavia, kun osa paatoksenteosta karkaa yha

kauemmaksi. (Ojajarvi 2016, 71-72)

Alan todenndkdisimpana suuntauksena nahdaan, etta jakelukanavissa verkon mak-
sumuurit ja maksulliset mobiilisovellukset vahvistavat asemaansa. Perinteisen
printtilehden toimittamisesta siirrytdan kohti monimediatoimitusta. Paperilehti

sailynee ainakin kymmenkunta vuotta, mutta saattaa muuttaa muotoaan esimerkiksi
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premium-tuotteet suuntaan. Uusien liiketoimintojen syntyminen paikallislehtiin on
hyvin todenndkdista ja myds mahdollista. Mainos- ja sisaltdmarkkinan rinnalle

syntynee esimerkiksi verkkokauppapalveluita tai videotuotantoa. (Ylhdinen 2017, 98)



36

5 Digitaaliset palvelut ja tekniset ratkaisut

5.1 Digitaalinen mainonta ja markkinointi

Sahkodisessa, digitaalisia palveluita hyodyntavassa markkinoinnissa on kolme keskeis-
ta vaihetta. Ensin on tavoiteltava nakyvyytta, sitten liikennetta omille verkkosivuille
ja viimeisimpana saada aikaiseksi konversiota, eli mitattavia tuloksia, kuten vaikkapa
asiakkaan tekema ostopaatos. Taman ketjun synnyttamiseksi voidaan kayttaa yhta
tai useampia palveluita. Oleellista kuitenkin on, ettd mainitut kolme vaihetta
etenevat tuossa jarjestyksessa ja ovat toisiinsa ndhden kiinted kokonaisuus. (Juslén

2016, 80)

Yrityksen on siis ratkaistava, mita kanavia se kayttaa. Perinteisesti nama kanavat on
jaettu kolmeen osaan: omiin, maksettuihin ja ansaittuihin medioihin. Digitaalisessa
mainonnassa ja markkinoinnissa jako ei kuitenkaan ole selvaa ja nama kanavat se-
koittuvat. Kanavien valinnassa onkin tarkempaa ymmartaa, mita asiakasryhmia
mitakin kautta on mahdollista tavoittaa. Yrityksen tarpeet tayttavan kokonaisuuden
rakentamiseksi on siis ymmarrettava asiakkaiden tarpeita ja ndiden median kayttoa
seka eri kanavien roolia ja niiden keskeinen suhde. (Filenius, Engberg, Korpi, Pyyhtia,

Relander, Roponen, Seppd, Sulin ja Vastamaki 2013, 32-33)
Markkinoinnin perusteista

Perinteisesti markkinointi on jaettu kahteen padkoulukuntaan. Ensimmaisessa niissa
tukeudutaan yrityksen tai tuotemerkin tunnettavuuteen ja mielikuviin, mika vaatii
yleensa pitkdaikaisia toimenpiteitd. Puhutaan brandimarkkinoinnista. Perinteisia
keinojaovat olleet muun muassa sanomalehti- ja televisiomainonta, nakyminen ur-
heilutapahtumissa seka tuotesijoittelu. (Juslén 2016, 17) Toinen markkinoinnin kou-
lukunta taas on suoramarkkinointi, jossa keskeisin tavoite on, ettd markkinointi-
toimenpiteilld saadaan myyntia aikaiseksi. Suoramarkkinointi on syntynyt postim-
yynnin tarpeisiin. (Juslén 2016, 18) Marssijarjestys on koulukunnista huolimatta myos
digiaikakaudella melko perinteinen, vaikkakin painotuksissa on muutoksia tapah-
tumassa. Ensin tarvitaan tuotteelle tai palvelulle tunnettavuus ja sen jalkeen ra-

kennettaan mielikuva. Taman jalkeen huomio kiinnitetaan asiakastyytyvaisyydeen ja
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ndiden uskollisuutta pyritdan parantamaan. Viimeinenvaihe on saada asiakas osta-

maan ja kayttdmaan tarjottuja tuotteita tai palveluita. (Filenius ym. 2013)

Koulukuntien valiset erot ovat vaikeasti hahmotettavissa ja erottelu vaikeutunee
edelleen internet-aikakaudella. Nayttaisi siltd, etta markkinoinnin painopiste siirtyy
suoramarkkinoinnin suuntaan, kun markkinoinnin kohdentaminen on entista
helpompaa. Tata kehitysta tukevat nimenomaan digitalisaatio ja uudet teknologia,
kun esimerkiksi yksittdisen asiakkaan kayttaytymisesta ja liikkkumisesta tietoverkossa
jaa talteen paljon erilaista tietoa hyodynnettavaksi. Uudet brandit taas nayttaisivat
syntyvan kokonaisuuksista, joissa asiakkaat ovat muuttuneet kohderyhmasta osal-
liseksi. Brandien merkitys ehka vdahenee, mutta ei kuitenkaan katoa. Brandilla on
edelleen merkitysta asiakkaan tekemissa valinnoissa ja sitoutumisessa. (Juslén 2016,
18-20) Uusi suuntaus on, ettd brandit rakentuvat muun muassa vuorovaikuttei-

suuden myota, eikd pelkkdaa mielikuvaa luomalla, kuten ennen (Juslén 2016, 22).

Onnistuneen markkinoinnin on hyva perustua suunnitelmallisuuteen. Pienemmilla
toimijoilla riittaa yksi suunnitelma, jossa yhdistyy seka markkinointisuunnitelma etta
-strategia. Suuremmilla toimijoilla ndiden on hyva olla erillisia. Liiketoiminnan ja sen
mahdollisen strategian pohjalta olisi hyva laatia ensin markkinointistrategia, jossa
kuvataan muun muassa asiakkaat ja ndiden tarpeet, tuotteet ja palvelut, kilpailijat ja
kilpailutilanne sekda hahmottelua kaytettavista kanavista. Markkinointistrategian
pohjalta on puolestaan hyva rakentaa tarkempi markkinointisuunnitelma. Suun-
nitelma on operatiivinen tydkalu, jossa maaritellaan tarkemmin muun muassa ka-

navat, menetelmat ja resurssit. (Filenius ym. 2013, 30)

Yrityksien ja palveluntuottajien pitda markkinoinnissaan muistaa, etta kyse on nime-
nomaan asiakkaan ongelmien ja tarpeiden ratkaisemisesta. Siksi pelkka nakyvyyden
luominen ei riitd, vaan tarkein tavoite on hankkia uusia asiakkaita ja lisata palvelu-
iden tai tuotteiden myyntia. Markkinoinnilla ei ole mahdollista luoda asiakkaalle
tarvetta ja sen jalkeen myyda omaa tuotetta tai palvelua. Tehokkainta markkinointi
on silloin, kun asiakas vakuuttuu etta tarjottu tuote tai palvelu on paras ratkaisu
taman tarpeeseen tai ongelmaan. (Juslén 2016, 22-23) Taman jalkeen asiakkuutta on
vaalittava ja kehitettava (Juslén 2016, 21). Uusien asiakkuuksien hankinnassa on mie-
tittdva myos se, mikd on maksimimaara eri kohderyhmissa. Kun maksimitaso on saa-

vutettu, on jarkevaa harkita muutoksia esimerkiksi markkinoinnin sisaltéon seka
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analysoida esimerkiksi asiakkaiden kayttokokemusta, jotta ostotiheytta tai keskiosto-
sta voisi kasvattaa. On myds syyta tunnistaa se, etta asiakaskayttaytymiseen ei
vaikuta markkinoinnin valittu kanava tai se, onko se digitaalinen vai perinteinen.
Asiakas tekee ratkaisun sen perusteella, palveleeko se heidan tarvettaan vai ei. (File-

nius ym. 2013, 34-35)
Digitaalisuuden tuoma muutos

Perinteisen markkinnoinnin seka uusien sahkoisten palveluiden yksi keskeisimmista
eroista on se, ettd uudet palvelut mahdollistavat markkinoinnin vaikutusten ja tehok-
kuuden arviointia (Juslén 2016, 31). Tehokkuutta voidaan arvioida niin perinteisilla
keinoilla kuin uusilla digitaalisen toimintaympariston mahdollistamilla keinoilla (File-
nius ym. 2013, 39). Nykyaikaisessa verkkomainonnassa on tyypillistd muun muassa
hintojen maaraytyminen kysynnan ja tarjonnan mukaan, maksetaan toiminnasta ja
tuloksista, eli esimerkiksi klikkauksista, vaikutuksia ja tuloksia voidaan seurata ja etta
omaa kampanjaa voi voi muokata kesken (Juslén 2016, 32). Mainostajan ja kohteen
valinen kommunikointi onkin siirtymassa toimintaan, eli konversioon. Tama tarkoit-
taa, etta markkinoinnilla tavoitetaan entista kohdennetummin oikeaa yleis6a. (Juslén
2016, 33) Uutta perinteiseen ndahden on my®ds se, etta uskollisen asiakkaan arvoa
voidaan mitata, samoin kuin kerata informaatiota asiakkaiden suositteluista ja edel-
leen hyddyntda naita markkinoinnissa. Nama kaikki edella mainitut tarkat tiedot
mahdollistavat muun muassa markkinoinnin investointien ja toimenpiteiden tehok-

kuuden arvioinnin ja kehittamisen. (Filenius ym. 2013, 39)

Toinen merkittdva muutos on, ettd yrityksilla ja yhteisoilla on verkossa mah-
dollisuuksia my6s niin sanottuun maksuttomaan nakyvyyteen, mika aikaisemmin oli
liki mahdotonta. Nyt verkkoon voidaan joko ilmaiseksi tai hyvin pienilla kuluilla
tuottaa muun muassa esittelyvideoita, oppaita ja muuta materiaalia. Maksuton
sisaltod on siten muuttunut muun muassa juuri yrityksien brandien rakentamisen
valineeksi. Maksuton nakyvyys verkossa avaa puolestaan mahdollisuuksia |6ytaa ja

kohdentaa maksullista mainontaa potentiaalisimmille asiakkaille. (Juslén 2016, 34)

Kolmas keskeinen muutos on, ettd sosiaalinen media on muodostunut varteenotet-
tavaksi mainoskanavaksi, jollaiseksi internetin tai tietotekniikan muut palvelut eivat

vield ole kyenneet mukautumaan. Oleellista on se, ettd sosiaalisen median suuret
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kayttajamaarat tarjoavat mahdollisuuden tavoittaa suuria maaria potentiaalisia
asiakkaita ja juuri halutuista kohderyhmista. Maksullista mainontaa tarjoavia palvelu-

ita on useita. (Juslén 2016, 38)

5.2 Sosiaalinen media

Somen synty ja kasite

Sosiaalinen media ei ole kasitteena yksiselitteinen, vaikka sita paljon kaytetaan.
Maarityksia on useita, mutta yksinkertaistettuna kyse on Web 2.0 -teknologian mah-
dollistamien palveluiden, sisdllén ja ihmisten muodostamasta kokonaisuudesta. Web
2.0 oli hallitseva kasite vuodesta 2004 alkaen. Se on teknisempi kasite, jolla viitataan
muun muassa toiminnallisempiin ja vuorovaikutteisimpiin verkkopalveluihin kuin
aikaisemmin internet-aikaudella. Myéhemmin, viimeistaan vuonna 2010, sosiaalinen
media 16i kasitteena lapi. Tuolloin monet sosiaalisen median nykyisinkin suositut

palvelut olivat jo yleistyneet. (P6nka 2014, 34)

Sosiaalinen media kasitteena korostaa muun muassa kayttajien valista vuorovai-
kutusta seka sisaltdjen tuottamista ja niiden jakamista (P6nka 2014, 34). Sosiaalinen
media tarjoaa kayttdjilleen ennenkaikkea uusia mahdollisuuksia julkiseen itseil-
maisuun ja lisda sosiaalisten suhteiden lapinakyvyytta. Vaikka sosiaalisen median
taustalla on teknologian nopea kehitys, niin on hyva ymmartaa, etta teknologia
itsessaan ei maaraa, mita sisaltoa se tuottaa tai mita vaikutuksia silla on. Esimerkiksi
merkittava osa sosiaalisen median kaytosta on peraisin perinteisistd medioista,
joiden uutisia tai muuten esiin nostamia asioita jaetaan ja niista keskustellaan. Nain
uutiset ja asiat saattavat saada merkityksen ja muodostuvat mielipiteiksi. (Nieminen

ja Pantti 2015, 175-176).

Sosiaalinen media 16i 1api Yhdysvalloissa vuosina 2005—-2010. Muutokset ovat olleet
hyvin nopeita. Facebook ja Youtube olivat lapimurtoa tekemassa ja ovat sdilyttaneet
merkittavan asemansa edelleen. Kuvaavaa on, ettd uusia palveluita on syntynyt

paljon ja osa niista on saavuttanut suurta suosiota nopeasti, kuten vuonna 2010 pe-

rustettu Instagram ja 2009 perustettu WhatsApp-pikaviestipalvelu. (P6nka 2014, 14)
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Sosiaalinen media nyt

Sosiaalisen median palveluita voi kdyttaa joko web-pohjaisina verkkopalveluina tai
mobiililaitteilla. Voi olla vaikeaa hahmottaa, onko kyse sosiaalisen median palvelusta
vai tavanomaisesta web-palvelusta. Esimerkiksi mobiililaitteille asennettavien
viestintasovellusten ja sosiaalisen median sovellusten ero voi olla hyvin vahdinen.

(P&nka 2014, 36)

Sosiaalisen median kayttajissa on tana paivana kaikenikaisia seka kayttajia kaikista
sosiaali-, koulutus- ja ammattiryhmista. Se, etta sosiaalinen media olisi yksin nuorten
kayttadjien maailma, ei siis pida paikkaansa. Sosiaalinen media on siis valta-
virtaistunut. Ian ohella mielenkiintoista on tarkastella kdyttajien osallistumisak-
tiivisuutta. Olennaista on ymmartaa, etta sisallontuotannon aktiivisuus jakautuu
voimakkaasti eri kayttdjien valilla. Pieni osa kayttajista tuottaa suuren osan sisallosta.

(P&nka 2014, 37)

Merkittava tekija sosiaalisen median kaytdssa on myos se, kuinka nopeasti uusia in-
novaatioita omaksutaan. Tama nakyy esimerkiksi sosiaalisen median uusien palvelu-
iden tai toimintojen omaksumisessa. On tyypillista, etta osa kayttajista omaksuu uu-
sia palveluita hyvin varhain. Toisessa vaiheessa, muun muassa varhaisten kayttdjien
kokemusten perusteella, ratkeaa se, yleistyyko kyseinen palvelu vai ei. Kun palvelu

leviaa tarpeeksi, liittyvat kayttajiksi loputkin, ikaan kuin periksi antaen. (P6nka 2014,

37)

Suomessa sosiaalinen media on saavuttanut merkittavan aseman. Someco Oy:n
kerdaman yhteenvedon mukaan Facebookilla oli vuoden 2016 lopulla Suomessa 2,6
miljoonaa kayttdjaa, Youtubella 2,0 miljoonaa kayttdjaa ja 550000 sisdllontuottajaa,
WhatsUpp-palvelulla 1,5 miljoonaa kayttajaa, Instagramilla 1,2 miljoonaa kayttajaa,
LinkedIn-palvelulla 950000 kayttdjaa ja Twitterilla 940000 kayttajaa. Suurinta kasvu
on Instagramilla, joka on vuoden 2017 aikana ohittanut Whatsupp-palvelun kayt-

tdjamaaran. (Pasanen 2014, 4)

Merkille pantavaa on myos suosion kasvun voimakkuus eri ikdluokissa. Esimerkiksi
Facebookin kayttajissa selvasti voimakkain kayttajamaarien kasvu on ollut yli 50-
vuotiaiden parissa aikavalilla 2011-2014 (P6nka 2014, 25). Tulevia, osin jo selkeasti

havaittavissa kehitystrendeja ovat puolestaan muun muassa ajanvieton keskit-
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tyminen Facebookiin ja Youtubeen, nuorten keskittyminen omiin palveluihinsa,
suurten ikdluokkien I6ytamisen sosiaalisen median pariin, videosisaltdjen mer-
kityksen kasvun, sosiaalisen median kaytén monipuolistumisen, tietoturvan puuttei-
den konkretisoitumisen sekda maksullisten palveluiden kehityskulun. Viimeksi mainit-
tu on sikali mielenkiintoinen, etta kayttdjien arvellaan kyllastyvan sosiaalisen median
mainoksiin ja olevan valmiita jopa maksamaan mainoksettomasta palvelusta. (Ponka

2014, 217-219)

Onko sosiaalinen media sitten tuonut varsinaisesti muuta muutosta kuin
teknologisen muutoksen ja siihen liittyvia kaytto- ja kdyttaytymismuutoksia? Se
voitaneen ainakin todeta, etta kehityskulku on johtanut uusien yleisdryhmien synty-
miseen. Myos kanava- ja palvelumaara on lisdantynyt, ja on puhuttu yleiséjen pir-
staloitumisesta. Tama kehityskulku nayttaisi kuitenkin johtavan kohti aktiivisempaa
kansalaisyhteiskuntaa. Tassa kehityskulussa perinteisille medioille ja sen kanaville
saattaa muodostua uusia tehtdvia ja vaatimuksia, muun muassa tarve uusille mer-
kityksellisemmille ja osallistumista edistaville sisalldille. (Nieminen ja Pantti 2015,

176-180)

5.3 Keskeiset sahkoiset markkinointikanavat

Facebook ja Google ovat merkittavimmat verkkomainonnan kanavat, joiden lapi
kulkee noin 80 prosenttia verkkomainonnan rahavirroista (Juslén 2016, 70-71). Verk-
kosivustot ja -kaupat tukevat nadiden toimintaa ja ovat usein edellytyksia tuloksel-
liselle verkkomainonnalle (Juslén 2016, 62). Muiden sdhkoisten palveluiden merkitys
on siis ainakin toistaikseksi kahteen suureen verraten viela selvasti vahdisempaa.
Merkittavaa on havaita myos se, ettd kanavien mobiilikaytto lisdantyy voimakkaasti
ottamalla sijaa perinteisemmalta desktop-kaytolta (Filenius ym. 2013, 116). Sindnsa
silld, onko kanava mobiili vai ei, ei tana paivana ole niin merkitysta kuin esimerkiksi

viisi vuotta sitten, koska kanavia ja palveluita kdytetaan ristiin.
Facebook

Facebook on niin sanottu yhteisdpalvelu, jonka toiminta perustuu siihen etta
jokaisella kayttajalla on henkilokohtainen Facebook-profiili. Yritykset ja yhteisot voi-

vat puolestaan nakya Facebook-sivuina, joilla yllapitajina on yksi tai useampia Face-
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book-profiilin omaavia henkilditd. Maksullinen mainonta on mahdollista ainoastaan
Facebook-sivuilla ja niihin liittyvissa toiminnallisuuksissa. Maksullista mainontaa
varten voi avata viela Facebook Business Manager -tilin, mutta jos kyse on pien-
imuotoisesta mainostamisesta, onnistuu se ilmankin. (Juslén 2016, 70-71; P6nka

2014, 84, 86, 91)

Facebookin menestys perustuu siihen, etta sille on muodostunut laaja ja paljon
palvelua kayttava kayttajakunta. Naista taas on muodostunut suuri sosiaalinen
verkosto. (Ponka 2014, 84) Facebook on luonut ensin yleison ja sen jalkeen mahdol-
listanut mainos- ja markkinointitoiminnot, joihin oleellisena liittyy mahdollisuus
kohdentaa markkinointia. Lisaksi Facebook on tehnyt eraita yritysostoja, kuten so-

siaalisen median WhatsUp- ja Instagram-palvelut. (Juslén 2016, 39)

Oma lukunsa Facebookin menestyksessa on myds sen luoma “koukku” yrityksille ja
yhteisdille, eraanlainen ilmaisuuden ekonomia siis. Facebook-sivun perustaminen ja
sita kautta julkaisujen jakaminen on ilmaista. Jotta julkaisut tavoittavat kohdeyleis63,
sivu tarvitsee paljon seuraajia, tykkaajia seka julkaisujen jakoja. Facebook kuitenkin
rajoittaa sivujen julkaisujen nakyvyytta. Julkaisut eivat esimerkiksi ndy edes kaikilla
sivua seuraavilla kayttajilla. Facebook perustelee tata suodatusjarjestelmaa kahdella
tapaa. Ensinnakin kayttajille halutaan tarjota julkaisuja, jotka heita todenndkoisim-
min kiinnostavat. Toisekseen nadin Facebook luo myos tarpeen maksulliselle
mainonnalle, eli keinolle erottautua, kun kayttdjia ja sisaltéa on paljon. (Juslén 2016,

40; Ponka 2014, 85)

Maksetulla Facebook-mainonnan keskeinen ominaisuus on se, ettd mainostaja voi
maaritelld itselleen yleison ja harjoittaa markkinointia silloin, kun haluaa tai sita
tarvitsee (Juslén 2016, 139). Yksittaisessa Facebook-kampanjassa saattaa yhdistya
mainostajalle maksuttomia ettd maksullisia vaiheita (Juslén 2016, 84). Yleison maarit-
telyyn, eli kohdentamiseen on kaksi padasiallista tapaa. Ensimmaisessad kohden-
netaan markkinointia niin sanotulle kylmalle yleisdlle, mihin kdytetdaan apuna Face-
bookin mainosjarjestelman tyokaluja. Kohdeyleisoon sinulla ei siis todennakdisesti
ole aiempaa kontaktia, mutta Facebook tarjoaa tiettyja kohdentamistyokaluja, jotka
hyodyntavat kdyttajatietoja. (Juslén 2016, 141) Toinen tapa taas on kohdentaa mark-
kinointia niin sanotulle lampimalle yleisolle, eli ndihin markkinoijalla on entuudestaan

olemassa joku kontakti. Tassa voidaan hyodyntaa markkinoijan itselldan hallussa
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olevaa informaatiota, esimerkiksi kotisivuilla tai verkkokaupassa olevia kayntijalkia,

sahkopostilistauksia tai ovat vaikkapa Facebook-sivusi seuraajia. (Juslén 2016, 142)

Kaikki Facebookissa tapahtuva kohdentaminen perustuu siis paljolti kayttdjien an-
tamiin kayttajatietoihin seka Facebookin erikseen keraamiin tietoihin, joita syntyy
kayttdjien toimesta. Mainontaa voidaan siis kohdentaa esimerkiksi ian, harrastusten,
kiinnostusten kohteiden, paikkakuntien tai sijaintitietojen perusteella. (Juslén 2016,

143-144; Ponka 2014, 84, 89-90)

Facebook-mainonnan hinnoittelussa on useita eri vaihtoehtoja. CPM-hinnoittelussa,
eli ndyttohinnoittelussa, asiakas maksaa mainoksen nakyvyyden mukaan, mutta
klikkaukset eivat vaikuta hintaan. CPC-hinnoittelussa taas mainosten nakyminen ei
maksa mitdan, mutta hinta maaraytyy yhdelle klikkaukselle ja mainoskampanjan ko-
konaishinta taas sen mukaan, kuinka paljon klikkauksia kertyy. (Juslén 2016, 173)
CPA-hinnoittelussa asiakas maarittelee maksimihinnan tai keskimaaraisen hinnan,
jotka on valmis maksamaan. Naihin liittyvat maaritykset voi tehda joko manuaalisesti
tai automaattisesti. Facebook voi tehda esimerkiksi hintatarjouksen, jossa kohden-
tamisasetusten perusteella kdyttdja saa ehdotuksen hintojen yla- ja alarajoille. Lopul-
liset hinnat maaraytyvat markkinapaikan kysynnan ja tarjonnan seka omien

mainosten kiinnostavuuden ja tehokkuuden mukaan. (Juslén 2016, 175-176)
Google Adwords, Google Display ja perinteinen display-mainonta

Google AdWords on Googlen hakukonepalvelua ja sen suuria kdyttdjamaaria
hyédyntava markkinointipalvelu, joka otettiin kdayttdon vuonna 2000. Periaate on,
ettd Google AdWords tuo markkinointia esille sen mukaan, mita Googlen haku-
konepalvelun kayttdjat hakusanoin etsivat ja mista mainostajat taas maksavat.
(Juslén 2016, 43) Tata kutsutaan hakusanamainonnaksi. Kaikki pohjautuu siihen, etta
Google ja muut hakukonepalvelut ovat opettaneet verkon kayttdjat nimenomaan
hakusanapohjaiseen tiedon etsintaan. (Filenius ym. 2013, 41) Google AdWords nos-

taa siis mainostavat linkit muiden hakutulosten eteen.

Hakukonemarkkinoinnin tehokas kaytto edellyttaa huolellista suunnittelua erityisesti
mainokseen liittyvien hakusanojen osalta. Hakusanojen tulisi olla sellaisia, jotka
ohjaavat nimenomaan potentiaalisimmat asiakkaat markkinoijan verkkosivuille tai

palveluiden kayttadjaksi. Huonosti valittu hakusana voi ohjata myos sellaisia kayttdjia,
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jotka etsivat etsivat kenties kyseistd palvelua, mutta kenties kokonaan toiselta
alueelta. Hakukonemainontaan ja sen maksullisuuteen liittyy myos riskeja. Hinnoit-
telu perustuu klikkauksiin, joiden hinta taas vaihtelee muun muassa kysynnan ja suo-
sion perusteella. Esimerkiksi suosituimmiksi ja tehokkaimmiksi havaittujen hakusano-
jen yleistyttya on myds niiden mukanaan tuomien klikkausten hinta noussut voimak-
kaasti. (Juslén 2016, 44) Se, missa maarin yritys tai yhteiso6 on mukana hakukoneissa
on hyva maaritella markkinointistrategiassa ja tdma on huomioitava myds verk-
kosivuja ja -palveluita rakennettaessa. Tehokas ja tuloksekas kaytto vaatii myos

seurantaa ja web-analytiikan hallintaa. (Filenius ym. 2013, 41).

Google Display -toiminta perustuu verkkosivuston yllapitajan ja Googlen valiseen
sopimukseen. Verkkosivuston yllapitadjat tarjoavat Googlen kayttoon sivuiltaan
mainospaikkoja. Naiden paikkojen mainokset taas valikoituvat sen mukaan, mita
kayttajan haku- tai selailuhistoria kertoo. Ndin ollen se osaa kohdentaa mainontaa

hieman samalla tapaa kuin Facebook. (Juslén 2016, 47)
Verkkosivustot

Verkkosivujen ja niiden toimintoihin perustuvien tai niihin sisaltyvien verkkopalvelu-
iden toiminnallisuuden voi odottaa kehittyvan edelleen, siind missa muidenkin
teknologioiden ja palveluiden. WWW:n syntyessa kotisivut tehtiin HTML-kielella. Yksi
keskeinen haaste oli, ettd sivut eivat nayttaneet samoilta kaikilla paatelaitteilla tai
selaimilla. Samaan aikaan muun muassa web-selainten valinen kilpailu asetti
haasteita. Kehityskulku johti lopulta standardien, kuten CSS, XML, XHTML, Javascript
sekd myohempien HTML-kehitysversioiden syntyyn ja kehittymiseen. (Castro 2007, s.
14-21; Negrino ja Smith 2007, 2-3) Edelleen on kehittynyt tapoja yhdistaa edella
mainittuja teknologioita. Tama taas on johtanut mahdollisuuteen tarjota niin sanot-
tua dynaamista responsiivisuutta ja interaktiivisuutta. On siis voitu kehittaa nopeasti
toimivia verkkopalveluita, jotka kykenevat esimerkiksi nayttdmaan reitin, arvioidun
matkan ja reitin haluttuun ruokapaikkaan. Toisin sanoen sivustot ja palvelut
kykenevéat vastaamaan kayttdjan antamiin tai hdnestd muuten saatuihin tietoihin.

(Negrino ja Smith 2007, 6-9)

Sosiaalista mediaa ja sen palveluita voi puolestaan hyddynta tehokkaimmin, kun ne

ovat yksi osa markkinoinnin kokonaisuutta. Téhan kokonaisuuteen kuuluvat olen-
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naisena osana markkinointia palvelevat, toiminnallisuuksiltaan kehittyvat verk-
kosivustot ja -palvelut. Kotisivuista onkin muodostumassa erdanlainen digitaalisen
markkinoinnin keskus, jonne esimerkiksi Google tai Facebook kayttdjiaan ohjaavat.
(Juslén 2016, 61-62) Kotisivujen tehtavdana on edelleen esitella yritys ja sen tuotteet
ja palvelut, rakentaa brandia ja tunnettavuutta, kertoa yhteystiedot seka tuottaa
osaltaan mitattavia tuloksia markkinoinnin tehokkuuden seurantaa varten (Juslén
2016, 64). Oleellinen osa verkkotoimintaa ovat myos verkkokaupat, joiden tulee olla
nykyaikaisia ja esimerkiksi integroitavissa verkkosivujen toimintaan ja edelleen jopa

Facebook-mainontaan (Juslén 2016, 65).

Verkkosivujen toiminnallisuuden ja edelleen verkkopalveluiden kehittyminen saatta-
vat tulevaisuudessa tarkoittaa muun muassa sita, etta kertyvia suuria datamaaria (Big
Data) voisivat hyodyntaa suoraan myos esimerkiksi mediatalot ja -yhti6t. Toisin
sanoen ne eivat valttamatta tarvitsisi Facebookin tai Googlen tapaisia kolmansia osa-
puolia tai niiden palveluita. Tall6in hyddynnettavia tietoja olisivat kaikki kayttajista ja

niiden verkkokadyttaytymisesta irti saatava tieto. (Filenius ym. 2013, 111-113)
Muut markkinointiin soveltuvat palvelut ja kanavat

Muita markkinointiin sopivia digitaalisia palveluita on paljonkin, mutta niiden
kohdeyleiso on jattildisiin, eli Googleen ja Facebookin nahden huomattavasti
pienempi ja usein myos kohdennetumpi. Lisdksi on olemassa joukko perinteisia
palveluita, jotka ovat tehokkaita ja hyddynnettavissa edelleen. Tahan joukkoon

lukeutuvat muun muassa sahkoposti- ja display-markkinointi.

Sahkoposti on edelleen yksi internetin merkittavimpia ja pitkat perinteet omaava
viestintdkanava. Sen ymparilld on ollut ongelmia roskapostin maaran kanssa. Mark-
kinointikdaytossa sen huono mielikuva saattaa liittya siihen, etta vahankin laajemmat
postitukset saatetaan yhdistaa roskapostiin. Sdhkopostiviestintd on kuitenkin usein
henkildiden valista ja sitd kdytetaan paljon muun muassa paatoksentekoon liittyvissa
asioissa. Markkinointimielessa sahkoéposti on kanavana hyvin intiimi ja mahdollistaa
hyvin henkil6kohtaistenkin tarjousten tekemisen. (Juslén 2016, 268) Toisaalta esi-
merkiksi yrityksen omasta asiakasrekisterista voidaan koota massaviesti, joka
kohdennetaan halutulle ja kiinnostuneeksi arvioidulle kohderyhmalle (Juslén 2016,

271).
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Banneri- eli display-mainonta lukeutuu myos internetin perinteisiin mainon-
tamuotoihin. Bannerimainonnan kantava ajatus on, etta sen sijoituspaikka kohden-
netaan kiinnostuneeksi arvioidulle yleisélle. Banneri saattaa keskeyttaa esimerkiksi
halutun verkkosivun tai muun verkkopalvelun kdyton hetkeksi. (Juslén 2016, 42) Dis-
play-mainontaa on perinteisesti kaytetty verkossa muun muassa mielikuvien ra-
kentamiseen brandistd, tuotteista ja palveluista. Tama edellyttda, ettd mainokset
huomataan, eli niissa tulee olla esimerkiksi videota, huomiota herattavaa kuvitusta
tai tekstia ja myos aktivointiin, esimerkiksi verkkokauppaan tai verkkosivuille
johtavaa aktivointia. Display-mainosten tulee olla verraten suurikokoisia ja sijaita

hyvilla paikoilla verkkosivustoilla. (Filenius ym. 2013, 41-42)

Banneri-mainonta on ottanut uusia kehitysloikkia muun muassa Google Display
-palvelun ansiosta, kun mainoksia voidaan kohdentaa entista tarkemmin verkon kayt-
tajan jattamien jalkien perusteella (Juslén 2016, 47) Display-mainonta on siis mahdol-
lista myds ilman Googlen palvelua, esimerkiksi omilla verkkosivuilla ja sinne
tuotetuilla mainoksilla ja mainospaikoilla. Display-mainonnan haasteena on muun
muassa se, ettad osalle kadyttdjista mainos saattaa ndyttaytya useasti ja osalle vain
vaikkapa kerran. Tehoon tarvitaan toistoja, mutta toisaalta myos niiden toistovalin
on oltava sopiva. (Filenius ym. 2013, 105-107) Konversioon johtavista tapauksista
puolet tapahtuu yleensa kymmenessa paivassa ja loput sen jalkeen kuitenkin niin,

ettd 30 pdivan jalkeen konversioita ei yleensa enaa tapahdu. (Filenius ym. 2013, 109)

Instagram on paljon suosiota lisdnnyt yhteistopalvelu, joka perustuu erityisesti kuvi-
en jakamiseen ja jonka Facebook osti vuonna 2012. Instagramin mainokset luodaan
Facebookin palvelussa, eika valttamatta omaa Instagram-tilia tarvita. Instagram on
kuitenkin Facebookista irrallaan oleva kayttajayhteiso ja palvelun kayttokin tapahtuu
liki kokonaan mobiilisti. Nain ollen Instagram-kampanja on syyta suunnitella

erikseen. (Juslén 2016, 47-48; Ponka 2014, 121-122)

LinkedIn on yhteis6palvelu, joka keskittyy tydelamaan. LinkedInia kdytetaan nime-
nomaan tyoroolissa ja esimerkiksi tydnhaun apuna. Kayttajat voivat muodostaa

palveluun ryhmia ja yritykset omia sivuja. (P6nka 2014, 108-109)

Videomainonta on yksi voimakkaimmin kasvavista verkkomainonnan muodoista. Se

on nahty tahan saakka display-mainonnan muotona, mutta siitd on tulossa
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erdanlainen korvike perinteiselle televisiomainonnalle. (Filenius ym. 2013, 117-118)
Vimeo ja Youtube ovat videopalveluita, joita voi myds hyodyntaa markkinointitarkoi-
tuksessa. Vimeota kaytetaan esimerkiksi yrityksen omien videoiden julkaisualustaksi.
Videot voidaan upottaa esimerkiksi verkkosivuille tai jakaa sosiaalisessa mediassa.
(Ponka 2014, 118) Youtube eroaa markkinoinnin nakdvinkkelista siten, etta suora-
naisten mainosvideoiden julkaiseminen on kiellettyd, mutta sen sijaan erilaiset esitte-
lyvideot ovat sallittuja. Youtube on Googlen omistama ja mailman kolmanneksi
kaytetyin palvelu. Tata selittdaa osaltaan se, ettd Googlen hakukonepalvelu ohjaa
nimenomaan Youtube-videoiden pariin. Palveluun on mahdollista ostaa kohden-

nettua mainontaa. (P6nka 2014, 115-117)

5.4 Aplikaatiot

Aplikaatiot, eli sovellukset tai lyhyemmin appsit ovat mobiililaitteissa, kuten tablet-
laitteissa ja matkapuhelimissa, joita kutsutaan tana paivana mydos alypuhelimiksi,
kaytettavia ohjelmia. Aplikaatioilla on hyvinkin erilaisia tarkoitusperia, kuten viihde-
ja tyokaytto seka harrastukset. Erilaisia aplikaatioita kehitetdaan koko ajan lisaa mita
erilaisimpiin tarkoituksiin. (Laitinen ym. 2013, 3) Tana padivana mobiililaitteissa on
ensiasennettuna kayttojarjestelma seka tietyt valmistajan valitsemat aplikaatiot.
Taman jalkeen kayttaja voi itse poistaa tarpeettoman tai asentaa tarvitsemansa ap-

likaatiot.
Matkapuhelimista sovelluksia sisaltaviksi dlylaitteiksi

Matkapuhelinten historia ulottuu Suomessa 1960-luvun loppupuoliskolle ARP-
puhelinverkon kehittelyyn ja kdyttéonottoon, joka tapahtui vuonna 1969. Puhuttiin
niin sanotusta 0G-tekniikasta ja kaytdanndssa vield esimerkiksi ajoneuvoihin asennet-
tavista kiinteista laitteista. (Kettunen ja Paukku ja Paukku 2014, 9) Yhdysvalloissa
matkapuhelinjarjestelmien oli alkanut jo 1946 ja vastaavasti muissa Pohjoismaissa
Suomen tapaan 1960-luvun lopulla (Kettunen ja Paukku 2014, 15). 1G-tekniikkaan
mentiin 1980-luvulla ja tatd edustivat niin sanotut NMT-puhelimet (Kettunen ja
Paukku 2014, 35). Ensimmainen suomalaisen Mobiran kannettava matkapuhelin,
kymmenen kiloa painava laite ilmestyi markkinoille 1982 (Kettunen ja Paukku 2014,

47). Seuraava merkittava kdanne tapahtui 1990-luvulla, kun siirryttiin 2G:hen ja GSM-
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tekniikkaan (Kettunen ja Paukku 2014, 91). Vuonna 1998 kdnnykoita, joiden koko oli
tosiaan jo kimmeneen sopiva, myytiin maailmassa 165 miljoonaa kappaletta, en-
emman kuin esimerkiksi autoja ja tietokoneita (Kettunen ja Paukku 2014, 120). Tie-
donsiirron kannalta merkittava uudistus tapahtui 2000-luvulla, kun 3G-verkot otettiin
kayttoon, mikda mahdollisti esimerkiksi sahkopostin kdyton puhelimissa (Kettunen ja

Paukku 2014, 145).

2010-luvulla siirtyma tapahtui vield nopeampaan ja merkittavat tiedonsiirtomaarat
mahdollistavaan 4G-tekniikkaan. Samoin merkittava vaikutus oli uusilla koske-
tusnaytoilla ja prosessoritehon kasvulla. Nama yhdessa ovat mahdollistaneet mat-
kapuhelimen kehityttymisen pelkasta puhelimesta tietokoneeseen verrattavaksi
alylaitteeksi, joissa suuri toiminnallinen merkitys on juuri aplikaatioilla. (Kettunen ja
Paukku 2014, 181-183) Aplikaatioiden kehittamisesta ja tekemisesta on puolestaan
kehkeytynyt merkittava markkina ohjelmistoalan yrityksille. Tuloillaan olevassa 5G-
tekniikassa aplikaatiot, useat paatelaitteet, seka esimerkiksi erilaiset sensorit
muodostavat erddnlaisen alykkaan esineiden internetin, jonka avulla muun muassa
ymparoivaa ymparistoa voidaan analysoida monella tapaa. (Kettunen ja Paukku

2014, 181-183, 185)

Pitkaan oli niin, ettd valmistajat mahdollistivat omissa paatelaitteissaan vain esiasen-
netut ja usein itse valmistetut aplikaatiot, jotka alkuvuosina olivat siis hyvin yksinker-
taisia lisatoimintoja, esimerkiksi peleja. Varsinainen kdanne tapahtui vasta vuonna
2007, kun ensin Apple julkaisi ensimmaisen iPhonen, johon saattoi ladata haluamiaan
sovelluksia. Muutama kuukausi tdman jalkeen vastaava mahdollisuus tuli Android-
puhelimille. iPad ja Android-pohjaiset tablet-laitteet sovelluskauppoineen tulivat pu-
olestaan vuonna 2010. Naihin eskosysteemeihin saattoi siis kuka hyvansa tuottaa
aplikaatioita tarjolle. (Laitinen ym. 2013, 4; Panhale 2016) Tama kehityskulku ratkaisi
myo6s merkittdvan suomalaistoimijan, eli Nokian kohtalon. Yhtio piti kiinni Meego- ja
Symbian-kayttojarjestelmistdaan, samoin siitd, etta vain sen omia aplikaatioita oli
mahdollista ladata Ovi-kaupan kautta puhelimiin. Ndin Nokian matkapuhelinten ym-
parille ei koskaan syntynyt vastaavaa ekosysteemia kuin Applen ja Androidin ymparil-

le. (Kettunen ja Paukku 2014, 170-171)
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Aplikaatioiden ekosysteemit

Merkittavia ekosysteemeja on tana paivana kolme: Applen, Googlen (Android) seka
Windowsin ymparilla. (Panhele 2016) Toisaalta my6s Facebook-ymparistda on alettu
pitda yhtena ekosysteemina aplikaatioille (Laitinen ym., 6) Applen ekosysteemin
tuotteita kayttavat iPadit, iPhonet sekd MacBookit, kaikki siis Applen omia tuotteita.
Sovelluksia sen sijaan voi tuottaa kuka hyvansa ja ne jaetaan yksinomaan AppStoren
kautta. Applikaation paasy kauppaan vaatii puolestaan aina Applen tarkastuksen.
Mikali aplikaatiot ovat maksullisia, on tulonjako yleensa 30 prosenttia Applelle ja lo-

put palvelun kehittajalle. (Laitinen ym. 2013, 5-6; Panhele 2016)

Googlen ekosysteemi, joka siis pohjautuu Android-kayttojarjestelmaa kayttaviin lait-
teisiin, on erilainen juuri sen vuoksi, etta laitevalmistajia on useita. Jos sovellus kehi-
tetaan esimerkiksi merkin X laitteelle, se saattaa edellyttaa tiettyja muutoksia toimi-
akseen laitteella Y. Suurin osa kehittamistyosta tehdaan kuitenkin Java-
ohjelmointiymparistossa, joten muun muassa tekijoitd on helppo l16ytaa ja heitd on

paljon tarjolla. (Panhele 2016)

Microsoftin ekosysteemi on poistumassa alypuhelimista, mutta jatkaa eldamaansa
edelleen tietokoneissa ja tableteissa. My0s tassa tuottojen jakosuhde maksullisissa
sovelluksissa on 30-70 tuottajan hyvaksi. Aplikaatiot jaetaan Windows App Storen

kautta. (Laitinen ym. 6; Panhele 2016)
Toiminnalliset web-sivut aplikaatioiden haastajana

Verkkosivustoista sekd mahdollisesti myds niin sanotuista hybridisovelluksista saat-
taa muodostua merkittava haastaja nykyisiin ekosysteemeihin tukeutuville aplikaati-
oille ja niiden kehitystyolle. (Argillander 2011; Laitinen ym. 2013, 13; Panhele 2016)
Mobiililaitteilla on ollut siis jo hyvan aikaa mahdollista selata aivan normaalisti inter-
netin web-sivuja. Selauskayttd mobiililaitteiden valitykselld on kasvanut hurjasti. Ta-
ma on tarkoittanut kuitenkin uusia vaatimuksia web-sivujen kehittdmiselle. Verk-
kosivujen on osattava reagoida muun muassa siihen, milla laitteella ja minka kokoi-
sella naytolla selaaminen tapahtuu. Edelleen kehitys on johtanut siihen suuntaan,
ettd hyodyntamallad esimerkiksi Javascript-komentosarjakieltd, voidaan kayttaa lait-
teen toimintoja alkuperaisia sovellusliittymia. Kdytannossa tama tarkoittaa siis vas-

taavaa toiminnallisuutta, jota erikseen asennettavat sovellukset nyt tarjoavat. Ko-
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mentosarjoilla varustettu web-sivusto voi siten kilpailla suoraan Applen, Googlen ja
Microsoftin ekosysteemien tarjoamisen aplikaatioiden kanssa. (Panhele 2016) Esi-
merkiksi haastajista kay alustariippumaton Facebook. Mikali toimija on vahva, sen
tavoitteena lienee tulevaisuudessa tuottaa alustariippumattomia ja ekosysteemeista

vapaita aplikaatioita. (Laitinen ym. 2013, 13)

Puhutaan my®&s niin sanotuista hybridisovelluksista, eli joita voi kayttaa alypuhelimi-
en ja tablettien lisdksi esimerkiksi televisioiden ja kellojen kanssa. Lisdksi ne toimivat
siis kaikissa edella mainituissa kolmessa ekosysteemissa. Hybridisovellusten kehitta-
misen haasteina ovat luonnollisesti muun muassa kaikkien ekosysteemien hyvaksyn-
nan saaminen seka laite- ja valmistajakohtaiset reunaehdot. (Panhele 2016) Tama
kehityssuunta taas saattaa vahvistua muun muassa 5G-tekniikan myo6ta. 5G:ssa kun
entista suurempi maara erilaisia laitteita ja sensoreita muodostaa eraanlaisen esinei-
den internetin (Kettunen ja Paukku 2014, 185). Tallaisessa maailmassa voisi ajatella
olevan juuri enemman tarvetta hybridisovelluksille kuin yhteen ekosysteemiin nojau-

tuville aplikaatioille.
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6 Tutkimuksen toteutus

6.1 Tilastojen ja tunnuslukujen tarkastelu

Oli tarkeaa ymmartaa, millaisessa toimintaymparistdssa ja millaisin resurssein
opinnaytetydn kohdeyritys Joutsan Seutu Oy toimii. Tassa tutkimuksen osassa keskit-
yin kerdamaan tietoa Joutsan Seutu Oy:n taloudellisesta tilanteesta seka ilmoitus- ja
tilausmyynnin tilanteesta. Pidin tarkedana myos tarkastella Joutsan seutukuntaa erdin
keskeisten elinvoimaa osoittavien mittarien kautta, kuten vaestékehityksen, vapaa-
ajanasutuksen ja yritystietojen kautta. Tama siksi, koska jos opinndytetyon keskei-
sena tarkoituksena on kaantaa Joutsan Seudun ilmoitus- ja tilaustuotot nousuun,
asettanee ymparoiva toimintaymparisto asukkaineen ja yrityksineen siihen vahintdan
tiettyja reunaehtoja. Rajasin tarkasteltavat tilastot 2010-luvulle, koska suurin muutos

nayttaisi tapahtuneen juuri kyseisella kymmenluvulla.

Tarkoituksena ei ollut laajoja tilastollisia analyyseja, vaan kenties |6ytaa selittavia
lahestymistapoja seka edesauttaa paatelmien teossa, kun muuta hankittua tietoa
analysoitiin (Hirsjarvi ym. 2009, 224). Mielenkiinto kohdistui myds siihen, onko Jout-
san Seutu Oy:n talouden keskeisissa tunnusluissa ja alueellisten tilastotietojen suht-

een havaittavissa mita yhtaldisyyksia, eroja tai esimerkiksi selittavia tekijoita.

Joutsan Seutu Oy:n tarkastelussa kokosin yritystoiminnan keskeiset tunnusluvut
vuosilta 2010-2016, eli liikevaihdon, liikevoiton, liikevoittoprosentin, tilikauden
tuloksen seka taseen loppusumman. Joutsan Seudun selkedsti merkittdvimmat
tuotot tulevat ilmoitusmyynnista ja tilausmaksuista. lImoitusmyynnistad kokosin
vuosilta 2010-2016 myytyjen ilmoitusmillien maaran, ilmoitusmyynnin eu-
romaadraisen arvon seka ilmoitusmyynnin listahinnat etu- ja sisdsivua koskien. Ti-
lausmaksuista kerasin puolestaan vuosilta 2010-2016 levikkimaarat, tilausmak-
sutuottojen euromaardisen arvon seka kestotilauksen vuosittaiset hinnat. Lisaksi
tutkin levikin alueellista jakaumaa. Edella mainitut tiedot sain kdytto6ni suoraan

Joutsan Seutu Oy:lta.

Joutsan seutukunnan tilan ja kehityssuunnan arvioimiseksi hankin seuraavat keskei-
set tilastotiedot kayttooni: vaestokehitys, vaestorakenne, vapaa-ajanasuntojen

maaran kehitys seka yritysten maaras, liikevaihtoa ja henkilostomaaraa koskevat
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tiedot vuosilta 2010-2016. N&ita tietoja tarvittaneen |dhinna vertailtaessa niita Jout-
san Seutu Oy:n kehityskulkuun seka arvioitaessa esimerkiksi opinndytteessa asetettu-

jen tavoitteiden toteuttamisen mahdollisuuksia tai niita koskevia reunaehtoja.

6.2 Illmoitusasiakkaiden teemahaastattelut

Nelja Joutsan Seutu Oy:n merkittavaa ilmoittaja-asiakasta on mukana JS2020-
yritysryhmahankkeessa. Hankkeessa pyritaan kartoittamaan mahdollisimman tark-
kaan, mika on kunkin yrityksen markkinoinnin tila ja tarpeet, merkittavimmat
asiakassegmentit ja keinot miten nama asiakasryhmat tavoitetaan seka tarkastella
my0Os mahdollisuuksia tasoittaa sesonkien kysyntaa markkinoinnin keinoin

hiljaisemmille ajoille.

IImoitusasiakkaille on suoritettu kevaalla ja kesalla 2017 alkuhaastattelut, joiden
pohjalta rahoitushakemus on laadittu. Hankkeen kdaynnistymisen ja rahoituksen
varmistumisen jalkeen kullekin yritykselle pidettiin ensimmainen tyopajapaiva. Toiset
tyOpajapaivat olivat ohjelmassa paasaantoisesti alkuvuodesta 2018. TyOpajapaivien
valissa toteutettiin pienimuotoisia markkinointitoimenpiteita ja kokeiluja. Niin
alkuhaastattelut kuin tyopajat sisalsivat teemahaastattelun, joista muodostui tutki-

musaineistoa opinndytetyohon.

Valitsin haastattelun muodoksi nimenomaan teemahaastattelun, koska se on
lomakehaastattelun ja avoimen haastattelun valimuoto (Hirsjarvi ym. 2009, 208-209).
Haastatteluiden runkona toimi edella kuvatut kartoituksen aiheet, mutta haastatte-
lumuoto salli yritysten erilaisten tarpeiden ja toimintaymparistén huomioimisen
keskustelun edetessa. Valittu toimintamalli mahdollisti myds haastattelun kohteena
olevien yrittajien tietamyksen lisddmisen siitd, mita mahdollisuuksia esimerkiksi
markkinointi ja uudet digitaaliset palvelut kenties kyseiselle toimialalle tuovat. Vuo-
rovaikutteinen ja kolmivaiheinen prosessi mahdollisti hyvin tarkkojen yrityskohtais-

ten tarpeiden selvittamisen.

Litteroitu esimerkkivastaus on eraan osallistujayrityksen ensimmaisen tyopajapéivan

teemahaastattelusta, jossa kasiteltiin yrityksen sesonkeja ja hiljaisia aikoja:

“Talvikausi tammikuusta maaliskuuhun on selkedsti haastavin, siis hiljainen. Vastaa-

vasti kesdkaudella tilauskantaa on hyvin runsaasti. Talviaikaa voisi yrittaa tayttaa
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esim. ohjaamalla hinnoittelulla tai muilla myohemmin ratkaistavilla toimilla pitkin

vuotta toita hiljaiselle kaudelle. Voisiko esim. jo perusnakyvyydessa huomioida ta-
man "Varaa talvikauden tyot nyt” -tyyppisella kampanjalla esim. kesalla. Haasteena
on se, ettd asiakas odottaa saavansa palvelun heti, kun sille kokee tarpeen. Riskina

on, etta jos tyota ei heti toteuteta, asiakas kadntyy muun palveluntarjoajan puoleen.”

Teemahaastatteluilla oli tarkoitus |0ytaa vastauksia erityisesti kolmanteen tutki-
muskysymykseen, eli millaisia ilmoitustuotteita ja -palveluita yritykset nyt ja tule-
vaisuudessa tarvitsevat. Osaltaan vastauksia I6ytynee myos ensimmaiseen tutki-
muskysymykseen, eli perustavanlaatuiseen kysymykseen Joutsan Seudun nykyisten
toimintatapojen muutoksen tarpeesta. Aineistoa oli mahdollista my6s hyédyntaa
siind vaiheessa, kun toisen tutkimuskysymyksen mukaisesti maariteltiin digitaalisen

toimintaymparistéon muotoja.

6.3 Joutsan Seutu Oy:n henkiloston haastattelut

Joutsan Seutu Oy:n henkildstolle tehtiin yksi teemahaastattelu, kolme ryhmahaastat-
telu seka kaikille osoitettu lomakekysely. Henkil6st6lta oli tavoitteena kerata nake-
myksia lehden kehittamisen tarpeista, heiddan nakemyksistaan tarvittaviksi toimiksi
sekda myods nakemyksia valittujen kehittamistoimenpiteiden ollessa kdynnissa.
Haastatteluilla oli my6s muita tavoitteita kuin pelkka tiedonkeruu opinnaytety6ta
varten. Haastattelut mahdollistivat vuorovaikutteisuuden, eli henkilosto sai esi-
merkiksi ajantasaisen kuvan toimintaymparistosta ja sen muutoksista. Haastatteluilla
oli myds mahdollista osallistaa ja siten sitouttaa henkil6stéa uudistusten toteut-
tamiseen. Vastauksia oli pyrkimyksena kerata kaikkiin neljaan keskeiseen tutki-

muskysymykseen.

Ensimmainen ja henkildstoon kohdistunut ainut teemahaastattelu oli syyskuussa
2017. Se oli samalla Joutsan Seutu Oy:n edustajan tyopajahaastattelu JS2020-
yritysryhmahankkeessa. Haastattelu alkoi ilmoitus- ja levikkitilastojen lapikdaymisella
ja eteni sitten nykytilan kuvaukseen seka konttoristin nakemyksiin kehittamistarpe-
ista. Teemahaastattelu kohdistettiin nimenomaan konttoristiin, koska ilmoitus- ja

levikkiasiat ovat hanen vastuullaan yrityksessd. Haastattelun tavoitteena oli paitsi
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tarkentaa tietoisuutta yrityksen tilanteesta myos auttaa opinnaytetyon painopistei-

den valinnassa.

Haastattelussa nousi esiin esimerkiksi yrityksen voimakkaasti laskeneet ilmoi-
tusmaarat, mikali mittarina on palstamillimetri eli tila, jonka ilmoitukset vievat
lehdesta. Haastattelun edetessa kaytiin lapi mika vaikutus palstamillimetrien
putoamiseen on ollut erdiden kauppaliikkeiden ilmoittelun vahentymisella ja mika
muun ilmoittelun kehityssuunnalla. Tasta voitiin edetd edelleen myyntityon tarpeel-

lisuuteen ja siihen kaytettavissa olevaan resurssiin.

Lokakuussa 2017 Joutsan Seudun henkilosto kokoontui kaksipadivadiseen kehittamis-
seminaariin, jossa toteutettiin kolme teemahaastattelua ryhmahaastatteluina. Ry-
hmahaastattelut sisalsivat myds itsendista tyoskentelya, ryhmatyoskentelya seka
yhteisia purkuosuuksia. Valitsin ryhméahaastattelun haastatteluiden muodoksi, koska
se mahdollistaa tiedonkeruun usealta henkildlta yhta aikaa. Oli myds odotettavissa,
ettd ryhmahaastattelussa kdydaan lapi ennakolta aroiksi arvioituja asioita, joiden
kasittely on kuitenkin oleellista tai tarpeen. Pyrkimyksena oli mahdollisimman avoin
keskustelu, my0ds vaikeista aiheista. Nain pyrin eliminoimaan mahdollisuuden, etta
yksittdainen keskustelun jasen dominoisi keskustelua tai etta kielteisista asioista ei
keskusteltaisi. Ryhman etuna oli myos se, etta mahdollisia kehittamiseen liittyvia

vadrinymmarryksia pystyttiin oikomaan heti. (Hirsjarvi ym. 2009, 210-211)

Ensimmaisen ryhmahaastattelun aiheena oli JS Digin, eli digitaalisen
toimintaympariston sisallon ideointi mobiilisovelluksen luomisen ja verkkosivujen
kehittamistarpeiden nakovinkkelista. Ryhmahaastattelussa kaytiin lapi myos JS Digin

sisalléon nivoutumista verkkosivuihin, sosiaaliseen median ja paperilehteen.

Toisen ryhmahaastattelun aiheena oli Joutsan Seudun henkil6stén osaamis-
vaatimukset ja tehtdavankuvien muutokset. JS2020-yritysryhmahankkeen yrityskoh-
tainen kehittdmisosio oli mahdollistanut merkittavan maaran lisakoulutusta hen-

kilostolle syksyn aikana, minka antia myos purettiin tassa yhteydessa.

Kolmannen ryhmahaastattelun keskeinen aihe oli riskikartoitus ja keskustelu riskeis-

ta, joita liittyy Joutsan Seudun toiminnan uudistuksiin seka toimintaan ylipaataan.
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Ryhmé&haastatteluiden avulla oli tarkoitus |6ytda vastauksia aivan tutkimuskysymyksi-
in yksi, kaksi ja nelja, eli muutoksen tarpeeseen, digitaalisen toimintaympariston
sisaltdéon ja muutoksen lapivientiin. Ennakkoon todennakdista oli, etta myos kolmat-

ta tutkimuskysymysta, eli ilmoitustuotteiden uudistamista vahintaan sivuttaisiin.

Esimerkkikysymys on toisesta ryhmahaastattelusta. Kysymys kuului, mita toimia
edellyttaa, mikali printtimainonnan rinnalla aletaan myyda voimakkaasti my6s muita

ilmoitustuotteita. Tahan saatiin keskustelussa muun muassa seuraavia vastauksia:
“Toita ja vastuita on organisoitava uudelleen, kenties kokonaan uusia tyotehtavia.”

“Myytavien palveluiden on oltava selkeitd paketteja, jotta koko henkil6sto voi osal-

listua niiden myyntiin kuten nyt printtimainosten osalta yleensa on.”

“Vaatii erillista myyntityota. Asiakkaille on selitettava, mista on kyse ja aluksi

todennakoisesti myos edullista hinnoittelua.”
“Aktiivista myyntity6ta ja panoksia myyntityohon”.

Tammikuussa 2018 Joutsan Seudun henkilostolle teetettiin strukturoitu haastattelu,
eli lomakehaastattelu (liite 1), joka koostui kaikkiaan yhdeksasta kysymyksesta, joihin
pystyi vastaamaan avoimessa vastauskentdssa. Kysely toteutettiin Google Docs -
palvelulla. Koska opinnaytetyon tekija on osa kyseista tyoyhteisda, halusin tarjota
mahdollisuuden anonyymiin ja avoimeen vastausmahdollisuuteen, siis hyvin eri-
laiseen kuin aiemmin kaytetyissa ryhmahaastatteluissa. Avoimet vastauskentdt mah-
dollistivat vastaajille vastata sen mukaan, mita he todella asiasta ajattelevat. Avoin-
ten vastausten myota olisi todennakdisesti mahdollista tunnistaa motivaatioon ja

uudistuksiin sitoutumiseen liittyvia asioita. (Hirsjarvi ym. 2009, 201)

Lomakehaastattelun tarkoituksena oli saada vastauksia erityisesti siitd, miten hen-
kilosto on kokenut muutostilanteen seka ensimmaiset kehittamistoimenpiteet.
Samoin henkilostoltad pyrittiin saamaan myds nakemyksia sen suhteen, mitka olisivat

seuraavat kehittamistoimet lehdessa.

Esimerkkikysymys liittyy siihen, kun loppuvuodesta oli henkildstolle esitelty en-
simmainen ajatus uusista ilmoitustuotteista seka niiden myyntiin ja asiakassuhteiden
hoitoon liittyvista muutoksista tydtavoissa. Kysymyksen perdssa on kaksi esimerkki-

vastausta.
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6) Minkalaisia ajatuksia uudet ilmoitustuotteet ja ylipaataan ilmoitusasiakkuuksien
hoitoon liittyvat avaukset ovat herattaneet? Mitd mahdollisuuksia tai riskeja
niihin sisaltyy, mita ei ole viela huomioitu tarpeeksi jne.

“Toiveikkaita ajatuksia. Mitdanhan ei ole aikaisemmin yritetty uutta, vaan on
odotettu, etta asiakas tulee ovesta sisddn. En nae tassa riskeja, vain pelkkia
mahdollisuuksia.”

“Asiakaskontaktien aktiivinen ylla pitdminen. Jotenkin mietityttaa, ettei digitali-
soituminen lehden ulkopuolella (omat muut mainoskanavat mm. kaupan tv- ruu-
tu ja netti) vie mainoksia pois lehdesta. Kuitenkin lehden lukijoille on myos
tarjottava mainoksia juttujen ohella. Vaikka digi on vahva foorumi niin se ei saa
syoda lehden sisadltéa vaan lehden on marssittava samalla viivalla.”

6.4 Muu tutkimus

JS Digin palveluhankintoihin liittyen kavin syksyn 2017 ja talven 2018 aikana neuvot-
teluita kaikkiaan kuuden eri yrityksen edustajan kanssa. Neuvotteluita edelsi laajahko
tutustuminen alan yrityksiin ja ndiden palveluihin, mista laadin erillisen muistion.
Neuvotteluista kaksi liittyi yksin mobiiliaplikaation ja maksumuuripalvelun hank-
intaan, yksi mobiiliaplikaation ja myods muihin yrityskohtaisiin ohjelmistohankintoihin,
yksi Joutsan Seudun verkkokaupan luomiseen ja verkkosivujen kehitystyohon seka
kaksi toimitusjarjestelmiin tai nykyisten asiakkuudenhallintaan tarkoitettujen jarjest-

elmien laajennuksiin.

Naista tapaamisista ja yhteydenpidoista muodostui runsaasti dokumentteja, muun
muassa yhteenvetoja, sahkdpostiviesteja ja tarjousasiakirjoja. Edelleen tasta materi-
aalista koostiin yhden hankinta-asiakirjan, jota pystyi hyédyntamaan JS Digin maarit-

telyssa seka siihen liittyvissa palveluhankinnoissa.

Taman tutkimusosan tarkoituksena oli hankkia tietoa siitd, mita Joutsan Seudulle
soveltuvia digitaalisia julkaisukanavia ja palveluita on tarjolla ja mitka niista olisivat
lehden kayttoon soveltuvimmat. Tata voinee pitaa kvalitatiivisena tutkimuksena, joka
perustuu omiin persoonallisiin dokumentteihin sekd muihin virallisiin dokumenttei-

hin (Hirsjarvi ym. 2009, 217).

Esimerkkina lainaus hankinta-asiakirjasta kohdasta, jossa rajataan tarjouskilpailuun

osallistuvat yritykset.

“Alkukartoituksessa on todettu, etta paikallislehtien mobiilisovelluksien raatalointiin

on erikoistunut markkinoilla ainakin kaksi yritysta: Kosila Pub (ent. eDocker Oy, Keski-
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Pohjanmaan Kirjapaino Oyj osti ja yhdisti omaan Kosila-yksikkoonsa) seka ePaper

Finland Oy, joka tuottaa nykyisin Joutsan Seudun nakdislehden.

Lisaksi vaihtoehtoina on tuottaa raatalodity sovellus kilpailuttamalla ohjelmointiyri-
tyksia, joita tarjolla olisi kymmenittdin. Toinen vaihtoehto olisi kehittaa ja muuttaa
verkkosivustot tdaysin mobiililaitteisiin yhteensopiviksi, ns. toiminnallisiksi web-

sivuiksi. Tama lienee tulevaisuuden suunta / mahdollisuus myéhemmin.

Neuvottelut on kdaynnistetty Kosila Pub:in seka ePaper Finland Oy:n kanssa, ja muut
vaihtoehdot on poissuljettu tdssa vaiheessa. Perusteena ovat kustannussyyt seka

oman sovelluksen kehittamiseen, kdayttéonottoon ja jatkokdyttdon liittyvat riskit.”

Lokakuussa 2017 tehtiin ratkaisu, etta JS Digin hinnoittelu rajataan ulos taman
opinnaytetydn toimeksiannosta. Jyvaskylan ammattikorkeakoulun lehtori Erika Svard
oli ollut yhteydessa Joutsan Seudun paatoimittajaan Markku Parkkoseen ja tarjonnut
opiskelijoita lehden kehittamisprojekteihin. JS Digin hinnoittelu annettiin mar-
raskuussa 2017 tehtavaksi liiketalouden opiskelijoille Noora Kauhaselle ja Lauri
Lehtiselle, jotka saivat tyon valmiiksi tammikuun 2018 loppuun mennessa. Ohjaajana

toimi taman opinnaytetyon tekija Jukka Huikko.

Projektissa opiskelijat tutustuivat Joutsan Seudun nykyiseen kustannusrakenteeseen
ja hinnoitteluun. Samoin opiskelijat tekivat myos laajan vertailun muihin vastaaviin
lehtiin ja ndiden digilehtien ja -palveluiden hinnoitteluun. Tama vertailu korvasi myos
opinndytteeseen suunnitellun vertailun, koska kahta samanlaista ei ollut tarkoi-
tuksenmukaista tehda uudelleen. Lopputuloksena oli, ettd opiskelijat tekivat oman
esityksen Joutsan Seudun JS Digi -palvelun hinnoitteluun. Samoin opiskelijat laativat

erilaisia skenaarioita hinnoittelusta ja sen taloudellisista vaikutuksista.

Projektin lopputuloksena syntyi kirjallinen dokumentti, jota on voinut kayttaa su-
oraan yhtena tutkimuksen osana sekd myohemmassa paatoksenteossa JS Digin

hinnoittelussa.

Esimerkki loppuraportin sisallésta kohdasta, jossa avataan JS Digin hinnoittelua ja sen

kilpailukykya verrokkilehtiin:

“Otimme huomioon JS Digin hintaa maarittdessa myos keskeiset kilpailijat. Kes-

keisiksi kilpailijoiksi valitsimme kilpailijat taulukosta lehdet, joilla on oma digilehti ja
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he myyvat sita erikseen ilman paperilehtea. Toisena kriteerina oli, etta kilpaileva lehti
|lahettaa paperilehden kerran viikossa. Talla pyrimme siihen, etta lehtien tuottaman

sisallon maara olisi suhteellisen sama.

Laskimme valittujen kilpailijoiden digilehtien seka paperi ja digilehti paketin keskiar-
vot. Taman avulla selvitimme kuinka paljon halvemmalla kilpailijat keskimaarin
myyvat digilehtea suhteessa paperi- ja digilehti pakettiin. Taman tutkimuksen tarkoi-
tuksena oli selvittaa esityshintamme kilpailukykya ja oikean suuntaisuutta verrattuna

kilpailijoiden vastaaviin hintoihin.”

Muita opinndytetyon tutkimusosaan kerattyja ja siind hyodynnettavia virallisia
dokumentteja olivat JS2020-yritysryhmahankkeen rahoitushakemusasiakirja, J52020-
yritysryhmahankkeen rahoituspaatos seka Joutsan Seutu Oy:n vuosikertomukset
vuosilta 2010-2016. Rahoitushakemus ja -paatos eivat varsinaisesti sisalla uutta
tietoa, vaan padosa tassa tutkimuksessa hyodynnettavista tiedoista on saatu hake-

musta laadittaessa tehdyissa haastatteluissa.

Vuosikertomukset sisalsivat jo tilasto-osuudessa mainittujen tilinpaatostietojen
lisdksi muun muassa sanallista kuvausta kyseisesta vuodesta ja sen tapahtumista.
Tata osaa voitaneen pitaa narratiivisena tutkimuksena, siis kertomuksena Joutsan
Seudun kyseisista vuosista ja kyseisen aikavalin tapahtumien analyysina (Hirsjarvi ym.

218). Merkitykseltdaan tama tutkimuksen osa oli Iahinna taustoittava.

Opinnadytetyon, opintojen ja JS2020-yritysryhmahankkeen etenemisesta pidin erillista
padivadkirjaa ja kalenteria, joihin merkkasin kunkin paivan keskeiset tyotehtavat ja
tapaamiset. Paivakirja pitaa sisalladn myods jonkin verran yksittdisia havaintoja pros-
essien etenemisesta. Varsinaista merkitysta tutkimustyéhon paivakirjalla ei 1ahtokoh-
taisesti ollut, mutta koin, etta sen pitaminen lisaa osaltaan tutkimuksen luotettavuut-

ta. (Hirsjarvi ym. 2009, 219-220)

6.5 Havainnot kirjaaminen, analyysi ja tuloksien tulkinta

Kun materiaalia alkoi kertya, aloitin sen systemaattisen lapi kiymisen seka havainto-
jen kirjaamisen. Havainnoiksi poimin sellaisia asioita, jotka liittyivat tutki-
muskysymyksiin ja opinnaytetyon tavoitteisiin. Tein havainnot niin objektiivisina kuin

mahdollista, jotta havainnoissa eivat painoittuisi mieluisat tai tavoiteltavat
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havainnot. Kerasin havainnot erilliseen taulukkomuotoiseen tietokantaan ja lajittelin
niita aihepiireittain, eli teemoittain. Tyon edetessa tein tietojen tarkistuksia, tayden-

nyksia seka jarjestin niita (Hirsjarvi ym. 2009, 221-222).

Tilastotarkastelun lapikaynnissa keskityin merkittavimpiin havaintoihin, joilla on mer-
kitysta esimerkiksi strategisiin valintoihin tai esimerkiksi toimintaymparistén aset-
tamiin reunaehtoihin tai mahdollisuuksiin. lImoitusasiakkaiden haastatteluista tehdy-
issa havainnoissa pyrin keskittymaan erityisesti ilmoittajien nykytilan arviointiin,
heidan tarpeisiinsa, osaamiseensa ja mahdollisuuksiin. Henkilostén osalta havainnot
painottuvat ja liittyvat erityisesti muutosprosessiin ja sen hallintaan. Muun

tutkimuksen osalta havainnot painottuivat nykytilan arviointiin ja mahdollisuuksiin.

Keratty havaintojoukko muodosti siis opinnaytetydn keskeisen tulosjoukon. Taman
jalkeen oli vuoro analysoida tuloksia. Ensimmaisessa vaiheessa tein analyysin itse.
Pyrin seka selittdmaan ettd ymmartamaan aineistoa lahdeaineistosta riippuen
(Hirsjarvi ym. 2009, 224). Tata vaihetta tukeakseni kirjasin havainnoista johdettuna
seuraamuksia ylos. Osa seuraamuksista nousi esiin esimerkiksi haastatteluissa, osa
niistd on myos tekemiani omia paatelmia esimerkiksi tapauksissa, jossa havaintoon
perustuva seuraus on hyvin yksiselitteinen tai kuten eraissa tapauksissa, seuraus oli

jo konkreettisesti ilmennyt.

Analyysin toinen vaihe oli esitelld havainnot ilmoittajille, henkilostolle ja Joutsan
Seudun hallinnolle. Tama vaihe tapahtui keskusteluanalyysin tapaan (Hirsjarvi ym.
2009, 227). Henkilostolle tama tapahtui maaliskuussa, hallitukselle kahdessa osassa
ensin alustavasti joulukuussa ja myohemmin huhtikuussa seka ilmoittajille kahden-
valisissa tapaamisissa. Henkil6ston ja hallinnon kanssa kdavimme lapi koko aineistoa,
mutta ilmoittajien kanssa pdaosin vain ilmoittaja-asiakkaita koskevia havaintoja.
Havaintojen esittelyn ja keskustelun tarkoituksena oli synnyttaa vuorovaikutusta,
jotta voisin vield varmistua havaintojen oikeellisuudesta seka edelleen vieda

keskustelua kohti tulosten tulkintaa ja johtopaatoksia.

Analyysin kolmantena ja viimeisena vaiheena kavin viela lavitse kaikki havainnot seka
keskusteluissa esiin nousseet asiat. Vertasin nditd aiemmin ylos kirjaamiini

seuraamuksiin ja muistiinpanoihini.
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Analyysityon yhteydessa aloin kirjaamaan ylos myos johtopaatoksia ja ratkaisuja.

Koostin siis havainnot, seuraukset ja ratkaisut samaan taulukkoon. Muokkasin niita

analyysin edetessa. Tassa yhteydessa tavoittelin synteesia, johon vaikuttivat tiet-

operustaan hankkimani teoriatieto, oma asiantuntemus seka havainnot ja niista

tehty analyysi. Tein tdssa vaiheessa myos useampia tulkintoja seka pohdin valitsemi-

eni menetelmien patevyytta. Kaiken tavoitteena oli [6ytda mahdollisimman perustel-

tavissa olevat vastaukset esitettyihin tutkimusongelmiin. Tassa vaiheessa oli kuiten-

kin selvaa, etta tutkimuksella tulisi olemaan my6s muunlaisia lopputuloksia, kuin

opinndytetyohon ryhdyttaessa arvioitiin. (Hirsjarvi ym. 2009, 229-230)

(Tilastotiedot

¢ limoittajien haastattelut

¢ Henkiloston haastattelut

* Muu tutkimus

e Lokakuu 2017 - helmikuu 2018

Havaintojen

EE

— Analyysi

e Havaintojen teemoittelu
e Havaintojen esittely

e Havaintojen vertailu,
oikeellisuuden varmistaminen

e Tammi-maaliskuu 2018

-

CKeskusteIut henkiloston,
ilmoittajien ja hallinnon kanssa

eTeoriaosan tietopohjan
hyédyntdminen

*Oma asiantuntemus

* Maalis-huhtikuu 2018

Kuvio 1. Tutkimusprosessin eteneminen
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7 Tulokset

7.1 Tilastot ja tunnusluvut

Tilastoista ja tunnusluvuista tein yhteensa 12 havaintoa kymmenen eri teeman alle.
Aineistosta koostin kahdeksan taulukkoa, jotka antavat kuvaa Joutsan Seutu Oy:n ja

sen toimialueen kehityksesta. Havainnot on esitelty liitteessa 3.

Joutsan Seutu on tyypillinen tilattava paikallislehti, jossa seka tilaus- ettd ilmoitustuo-
toilla on suuri, joskin keskenaan melko tasasuuruinen merkitys yhtion tulovirrassa.
Naista ilmoitusmyynnin kehitys on ollut 2010-luvulla varsin heikkoa. Mikali tarkastel-
laan lehtiin myytyjen palstamillimetrien kehitysta, oli pudotus vuodesta 2010
vuoteen 2016 perati 32,7 prosenttia, eli liki kolmasosalla. Samalla aikavalilla ilmoi-
tushintoja on korotettu. Sisasivuilla palstamillin hinta oli noussut 13,3 prosenttia ja
etusivulla 15,1 prosenttia. IImoitusmyynti euroissa putosi 2010-luvulla 26,6 prosentil-

la, eli reilulla neljanneksella.
Taulukko 1. Joutsan Seudun ilmoitusmillit ja -tuotot 2010-2016

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Millejs (tuhatta) 510 479 476 420 368 374 343
Euroja (tuhatta euroa) 290 287 290 262 239 235 213
Hinta, sisasivu (euroa) 0,75 0,77 0,79 0,81 0,83 0,83 0,85
Hinta etusivu (euroa) 0,93 0,96 0,99 1,02 1,05 1,05 1,07
Ldhde: Joutsan Seutu Oy:n vuosikertomukset 2010-2016

Suurin osa Joutsan Seudun tilauksista on kestotilauksia. Kun tarkastelee
kestotilauksen hintaa, on sitd nostettu 2010-luvulla perati 30,4 prosenttia.

Tilaustuotot ovat korotuksista huolimatta pudonneet 11 prosentilla.

Joutsan Seudun levikki on puolestaan pudonnut vuodesta 2010-2016 9,3 prosentilla.
Samalla aikavalilld seudun vaesto on vahentynyt 7,7 prosentilla. Joutsan Seudun
levikista melko tarkkaan puolet, 2166 kappaletta, kohdistuu levikkialueelle, eli
Joutsan ja Luhangan kuntiin. Tilaajapeitto on Luhangassa 92 prosenttia ja Joutsassa

86 prosenttia (Levikintarkastus 2017). Kaikki tilaukset eivat luonnollisesti mene
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asukkaille, vaan mukana on yrityksia ja julkisyhteisoja. Asuntokuntia Joutsassa oli

vuonna 2016 Joutsassa 2483 kappaletta ja Luhangassa 373 kappaletta.

Taulukko 2. Joutsan Seudun levikki, tilaustuotot ja tilauksen hinta 2010-2016

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Levikki (kpl) 5088 5040 49517 4903 4790 4723 4613
Tuotot (tuhatta euroa) 209 194 241 233 233 233 186
Hinta (euroa) 44 46 52 54 56 58 60

Lahde: Levikkitilastot 2011-2017, MediaAuditFinland Oy

Joutsan Seudun levikista puolet menee siis levikkialueen ulkopuolelle. Suurimpia ti-
laajaryhmia ovat seutukunnan entiset asukkaat seka vapaa-ajanasukkaat. Jonkin ver-
ran on sellaisia tilaajia, jotka kokevat Joutsan Seudun paikallislehdekseen, mutta asu-
vat levikkialueen kuntarajojen ulkopuolella, esimerkiksi rajakylissa. Merkittava osa
tilauksista menee padkaupunkiseudulle, noin 14 prosenttia. Mikali mukaan luetaan
Uusimaa kokonaan, nousee osuus noin kolmannekseen. 8,6 prosenttia tilauksista
menee puolestaan Jyvasseudun kuntiin. Siitd, missa maarin tilaukset jakautuvat en-
tisten asukkaiden ja vapaa-ajansukkaiden kesken ei ole laadittuna selvityksia eika
tutkimuksia. Tama tieto ei mydskadan selvia Joutsan Seudun nykyisesta tilaustenhalli-

nan jarjestelmasta ja sen sisaltamista tilaajatiedoista.

Taulukko 3. Joutsan Seudun levikin alueellinen jakauma

Kpl %
Levikkialue 2166 50,7
Jyvasseutu 365 8,6
Muu naapuri 233 5,5
Pk-seutu 599 14,0
Muu Suomi 906 21,2
Lahde: Joutsan Seutu Oy:n tilaajarekisteri, tilanne 7.2.2018

Joutsan Seutu Oy saavutti taloudellisesti vahvan aseman 1980-luvulla ja on vahva
haasteista huolimatta myos tana paivana. Alkuvuosien kehitysta selittaa tuolloin
voimakkaasti kasvanut tilaus- ja ilmoitusmyynti. 1990-luvulla ja 2000-luvun ensim-
maiselld vuosikymmenella lehtiyhtio sailytti pitkalti asemansa. Liiketoiminnassa ta-

pahtui merkittava laajentuminen vuonna 2004 Joutsan Seutu Oy hankki omistuk-
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seensa Paikallisuutiset-lehden, joka on Toivakan, Uuraisten ja erdiltd osin myos enti-
sen Jyvaskylan maalaiskunnan erdiden kaupunginosien paikallislehti. Lehti myytiin

pois vuoden 2012 lopussa.

Yksi keskeinen liiketoiminnan tuloksellisuuden mittari on liikevoittoprosentti. Vuosi-
na 2010-2916 Joutsan Seutu Oy:n liikevoittoprosentti on vaihdellut 6,8 ja 14,8 pro-
sentin valilla. Euromaaraisesti vuotuinen liikevoitto on vaihdellut noin 31700 euron ja
94500 euron valilla. Yrityksen liikevaihtoa ei juuri voi kdyttaa tassa tarkastelussa mit-
tarina Paikallisuutiset-lehden toimintojen myynnin vuoksi. Myynnin jalkeen vuodesta
2013 vuoteen 2016 liikevaihto laski noin 7,8 prosenttia. Lehtiyhtion tase on vahva.
Yhtiolla on verraten runsaasti omaisuutta, muun muassa kassavaroja ja sijoituksia.
Henkilostda Joutsan Seutu Oy:lla oli vuonna 2012 seitsemadn henkead, jotka kaikki oli-
vat kokoaikaisia tyontekijoita. Heista kaksi siirtyi pois Paikallisuutisten lehden myyn-
nin myota. Myéhemmin Joutsan Seudun henkiléstomaara putosi viidesta ensin nel-
jaan kokoaikaiseen ja yhteen osa-aikaiseen, lopulta neljaan kokoaikaiseen. Kesasijai-

sia ja avustajia lehti on kayttanyt koko ajan.

Taulukko 4. Joutsan Seutu Oy:n tilinpaatostietoja

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Liikevaihto (tuhatta euroa) 692,4 684,3 738,3 505,1 480,5 484,1 465,7
Liikevoitto (tuhatta euroa) 62,7 47,8 94,5 58,4 43,8 71,6 31,7

Liikevoitto-% 9,1 70 128 116 9,1 148 6,8
Tilik. tulos (tuhatta euroa) 72,0 -4,2 84,3 65,2 590 80,7 38,2
Tase (tuhatta euroa) 830,0 939,0 836,6 845,4 847,0 888,1 856,2

Lahde: Joutsan Seutu Oy:n tilinpaatokset ja vuosikertomukset 2010-2016

Joutsan seutukunnan vaestokehitys on ollut laskevat pitkalti ikdrakenteen ja siita
johtuvan suuren kuolleisuuden vuoksi. Vuosien 2010 ja 2016 valilla vaesto vaheni 455
hengella, eli 7,7 prosenttia. Tastda muuttotappion osuus oli 80 henked ja muun vdes-
tokehityksen 375 henkea. Joka kuudes seudun asukkaista on yli 75-vuotiaita ja yli 65-

vuotiaidenkin osuus on reilu kolmannes.
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Taulukko 5. Joutsan ja Luhangan vdestokehitys 2010-2016

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Joutsa 5053 4958 4898 4857 4782 4688 4673
Luhanka 831 802 773 763 761 761 756
Seutukunta 5884 5760 5671 5620 5543 5449 5429
Lahde: Tilastokeskus, Vadesto ian ja sukupuolen mukaan alueittain, paivitetty
11.4.2017

Taulukko 6. Joutsan ja Luhangan vdestorakenne 2016

-14  15-24 25-44 45-64 65-74 75- Yhteensa
Joutsa 542 313 710 1464 874 770 4673
Luhanka 82 48 84 246 141 155 756
Seutukunta 624 361 794 1710 1015 925 5429
Lahde: Tilastokeskus, Vadesto idn ja sukupuolen mukaan alueittain, paivitetty
11.4.2017

Vapaa-ajanasutus on maanlaajuisestikin peilaten varsin runsasta Joutsan seutukun-
nalla, mista kertoo kesamaokkien, eli vapaa-ajan kaytdssa olevien asuntojen maara
3360 kappaletta. 2010-luvulla mokkien maara on kasvanut 3,6 prosenttia ja vuodesta
2005 peilaten perati 10,6 prosenttia. Vapaa-ajanasuntojen maara on runsasta myos
seutukunnan naapurikunnissa, muun muassa Kangasniemelld, Hartolassa ja Sys-

massa.

Mainittakoon, etta Joutsan seutukunnalla oli vuonna 2016 yhteensa 3452 asuinra-
kennusta, joista 596 kappaletta oli ei-vakituisesti asuttuja. Ndista osa lienee
todennakdisesti vapaa-ajanasumisen kaytdssa. Vastaavasti kaikki kesamaokit eivat ole
ulkopaikkakuntalaisten omistuksessa, vaan niistd osa on joutsalaisten ja

luhankalaisten omistuksessa.

Taulukko 7. Kesamokit Joutsassa ja Luhangassa 2000-2016

2000 2005 2010 2016
Joutsa 2321 2413 2446 2528
Luhanka 713 783 797 832
Seutukunta 3034 3196 3243 3360
Lahde: Tilastokeskus, Rakennukset ja kesamokit alueittain, paivitetty 24.5.2017
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Joutsan seutukunnan yrityselaman vilkkaudesta kertoo parhaiten yritysten maaraa ja
liilkevaihtoa osoittavat tilastotiedot, jotka 16ytyvat Tilastokeskuksen
toimipaikkatilastosta. Ongelmallista tilastoissa ovat kuitenkin vuosien 2012 ja 2013
taitteessa tapahtuneet muutokset, minka vuoksi liikevaihtoa ja yritysten maaraa
koskevat lukemat eivat ole keskenaan vertailukelpoisia. Muutokset ovat tapahtuneet
siind, mita toimialoja tilastoon on mukaanluettu. Vuosia 2005-2012 tarkastellessa
liilkevaihdon vuotuinen vaihtelu vaikuttaa melko suurelta, kuitenkin pitkassa
juoksussa kasvusuuntaiselta. Suurimmillaan yritysten yhteenlaskettu liikevaihto on
ollut vuonna 2007 122,3 miljoonaa euroa ja pienimmillaan vuonna 2009 105,9
miljoonaa euroa. Yritysten maara on vanhalla tilastointitavalla pysynyt yli 500
kappaleen vuosien 2007 ja 2012 valilla ollen suurimmillaan vuonna 2010 532
kappaletta. Vuoden 2013 ja sen jalkeisissa tilastoissa yritysten on kasvanut
vaihteluvalille 614—696 kappaletta, kun mukaan on huomioitu esimerkiksi

maatalouden saralla toimivat yritykset rekisterimuutoksen jalkeen.

Mainittakoon tassa yhteydessa, etta Joutsan Seudussa vuonna 2017 yli tuhannen
euron arvolla ilmoittaneita yrityksia vain 25 kappaletta, eli vain 3,9 prosenttia seudun
yrityksista kun lukemaa verrataan vuoden 2016 lopun mukaiseen yritysten maaraan.
Vakituisia, niin sanottuja seisovia ilmoittajia, eli sellaisia ilmoittajia, joiden ilmoitus
julkaistaan maara ajoin oli vuonna 35 kappaletta. Naista yrityksista 17 kuuluu
mainittuun yli 1000 eurolla ilmoittavien joukkoon ja loput 18 kappaletta alle 1000
euron arvolla ilmoittavien joukkoon. Nain laskien erdaanlaiseksi vakituisten
ilmoittajien maaraksi voidaan esittda 43 kappaletta, mikd edustaa 6,8 prosenttia

seudun yrityskannasta.

Taulukko 8. Yritysten toimipaikat kunnittain 2010-2016

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Lv Joutsa (tuhatta euroa) 106,7 109,8 114,5 139,3 133,4 107,1 116,1
Lv Luhanka (tuhatta eurca) 9,3 11,1 12,1 9,8 9,4 8,7 9,6
Liikevaihto (tuhatta euroa) 116,0 120,9 126,7 149,1 142,8 115,8 125,7
Maira (kpl) 532 516 518 643 696 614 637
Henkilostoa (hlo) 996 979 973 904 834 801 789
Ldhde: Tilastokeskus, Yritysten toimipaikkatilasto, paivitetty 21.12.2017
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7.2 llmoittaja-asiakkaat

Tilastoista ja tunnusluvuista tein yhteensa 27 havaintoa yhdeksan eri teeman alle.

Havainnot on esitelty liitteessa 4.

Haastattelujen kohderyhmaan kuuluneilla neljalla yrittajalla oli varsin hyvin
tiedossaan markkinointiin kdytetyista euroista vuositasolla seka kaytossa olevista
kanavista ja niiden arvosta. Varsinaisia markkinointistrategioita tai -suunnitelmia ei
kuitenkaan ollut kirjallisessa muodossa. Haastatteluissa kavi kuitenkin hyvin selkeasti
ilmi, mita yrittajat haluavat nakyvyydellaan tavoitella, siis keita asiakkaaksi, mista ja
milloin. Sen sijaan suunnitelmallisuuden, toteutuksen ja tulosten analysoinnin suht-
een haastateltavilla ei ollut kdytdssaan jarjestelmallisia menetelmia tai tyotapaa, ja
sellaisille koettiin tarve. Markkinoinnin teho ja tulokset perustuvat siis pitkalti
yrittdjien olettamuksiin. Haastateltujen yrityksien markkinointibudjetit vaihtelivat
noin 1500,00 euron ja 7500,00 euron valilla vuosittain. Luvuista on jatetty pois niin

sanotut kannatusilmoitukset yhdistyksille.

Kaikissa haastatelluissa yrityksissa markkinointi on ollut omistajien tai yrittajan
vastuulla. Yrityksissa on kuitenkin havaittu, etta markkinointikanavia ja uusia palvelu-
ita on tullut paljon lisaa, ei niiden kaikkien hallinta ole valttamatta enaa mahdollista.
Samalla myds kanavien ja palveluiden kohderyhmien koettiin pirstoutuneen, mika
koettiin haasteena. Seurauksena on ollut myo0s se, etta yrityksissa ei valttamatta ole
kaytossa viimeisinta tietoa siita, keita asiakkaita voisi mitakin markkinointikanavaa tai
-palvelua kayttdaen parhaiten tavoittaa. Yrityksissa kaivattiin selkeasti suun-
nitelmallisuutta ja tavoitteellisuutta markkinointiin, samoin osaamista markkinoinnin

sisallontuotantoon kuin tekniseen tuotantoon.

Yrityksissa on siis havaittu, ettd markkinointitarve jakautuu jo nyt ja tulevaisuudessa
vha voimistuen yha useampaan kanavaan. Samaan aikaan olisi pidettava kiinni myos
pitkdaikaisemmasta ja yleisemmasta nakyvyydests, siis brandista ja yrityksesta

syntyvista mielikuvista.

Tarve markkinoinnille ja sen tehostamiselle, erityisesti markkinoinnin kohden-
tamiseksi kulloinkin ajankohtaiselle asiakassegmentille, nousi esiin kaikissa haastatte-

luissa. Kullakin yritykselld oli nahtavissa selkeitd sesonkeja vuodenkierrossa, joista



67

suurimpaan osaan vaikutti oleellisesti Joutsan seutukunnan voimakas vapaa-
ajanasutus. Kdantaen taas erot hiljaisten ja vilkkaiden aikojen valilla olivat ajoittain
yrityksissa huomattavia. Nain ollen yksi keskeinen markkinoinnin tarve olisi siirtaa
kysyntaa sesongeista hiljaisemmille ajoille. Kahdessa yrityksessa oli harkittu myos

hinnoittelun mahdollisuuksia kysynnan tasaamiseksi.

Joutsan ja naapurikuntien vapaa-ajanasukkaiden tavoittaminen oli yksi keskeisimpia
markkinoinnin tarpeita. Yrittdjat arvioivat, etta suurin kasvu- ja asiakaspotentiaali on
juuri vapaa-ajanasukkaissa. Ainut tarjolla oleva valmis palvelu vapaa-ajanasukkaiden
tavoittamiseksi ovat Joutsan Seutu -paikallislehden niin sanotut mokkilaisjakelut,
jolloin lehti jaetaan kaikille niille, jotka omistavat Joutsassa ja Luhangassa vapaa-
ajankaytossa olevan kiinteiston. Naita jakeluita on nelja—viisi kertaa vuodessa.
Yrittajat kokivat, etta tahan kayttoon olevia palveluita ja kanavia pitdisi olla en-

emman tarjolla.

Vaikka kaikilla haastatelluilla yrityksilla oli kilpailevaa toimintaa omalla toimialueel-
laan, nahdaan pahimmiksi kilpailijoiksi vapaa-ajansukkaiden kotipaikkakuntien yri-
tykset, joihin ndhden olisi saatava siis nakyvyytta ja kyettava erottumaan. Kilpailu-

etuna nahtiin joustava palvelu seka hinnoittelun mahdollisuudet.
Havaintoja kdyt6ssa olevista kanavista

Haastateltavat olivat kaikki Joutsan Seutu -paikallislehden perinteisia printtiasiak-
kaita. Printtimainonnan arvoa pidettiin arvokkaana tai jopa kalliina, mutta toisaalta
suurta kokoa pidettiin tehokkaana ja huomiota herattavana. Hinnoittelu perustuu
kaytettyihin palstamillimetreihin seka sen pohjalta muodostuvaan listahintaan ja
mahdolliseen alennusprosenttiin. Hinnoittelumalli johtaa siis ilmoituksen hinnan
voimakkaaseen kasvuun, kun korkeutta ja leveytta tulee lisaa. Selkeda epatietoisuut-
ta oli siitd, keitd printtimainonnalla voi tavoittaa ja kuinka tehokkaasti. Yhteenvetona
printtimainonnasta voinee todeta, etta ilmoittajilla oli samaan aikaan seka uskoa etta
epailyksia printtimainonnan tehoon, ja ettad nykyista palstamilleihin perustuvaa

hinnoittelumallia pidettiin ongelmallisena.

Haastateltavista kahdella yrityksella oli entuudestaan kotisivut, yhdelle avattiin uusi
sivusto talvella 2018 ja neljannelld ei ollut verkkosivuja lainkaan. Kotisivut koettiin

[ahinna yrityksen palveluvalikoiman kuvaavaksi ja yhteystiedot tarjoavaksi kanavaksi.
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Ylldpitotoimet sivujen suhteen olivat vahaisia ja muun muassa toisessa verkkosivut
omanneessa yrityksessa yllapitotoimet jopa koettiin vaivalloiseksi, kun niita tehtiin
hyvin harvoin eikda osaamisesta muodostunut rutiinia. Ylipaataan verkkosivujen mer-
kitys koettiin vahaisenda. Seurantaa verkkosivujen kavijamaarista ei oltu tehty, mutta
maara on todennakoisesti vahainen. Selkeaa kiinnostusta verkkosivujen toimin-
nallisuuden ja vuorovaikutteisuuden lisdamiseksi kuitenkin oli. Toisaalta yrittdjien
tietoisuus siita, mita nykyaikaiset verkkosivut mahdollistavat yhdistettyna esimerkiksi
nykyaikaisiin toiminnanohjaus- tai asiakkuudenhallintaan tarkoitettuihin jarjestelmi-

in, oli varsin vahaista.

Sosiaalinen median suhteen haastatelluista kahdella oli vahintdaan yksi sosiaalisen
median kanava kaytdssa alkusyksysta 2017 ja kaikilla neljalla vuoden loppuun men-
nessd. Palveluna toimi Facebook, muihin palveluihin yrityksissa oli [ahinna tutustuttu.
Selkea haaste oli siind, ettd Facebookin verkosto muodostui merkittavilta osin yri-
tyksiin liittyvien toimijoiden henkilokohtaisista tuttavista, liikekumppaneista ja esi-
merkiksi sukulaisista. Nain ollen Facebookin julkaisut siten valttamatta tavoita aina
kohderyhmaansa, mikali julkaisut on tarkoitettu nimenomaan asiakkaille. Toki oli
painvastaisiakin kokemuksia. Facebookin kautta yksi yrityksista markkinoi muun
muassa peruuntuneita aikoja melko hyvin tuloksin. Saannollista tai varsinaisesti
suunniteltua julkaisutoimintaa ei kuitenkaan harjoittanut kukaan. Maksullisia ja
kohdennettuja kampanjoita kokeiltiin syksyn 2017 ja talven 2018 aikana kolmessa
yrityksessa. Kohdentamisessa oli tormatty maaseudun vahdisen vaeston ja siten

vahaisten kayttajamaarien aiheuttamiin haasteisiin.

Sellaisia sosiaalisen median muita palveluita, joita voisi kayttaa potentiaalisten asiak-
kaiden kohdentamiseen ja tavoittamiseen, ei yrityksissa ollut kaytossa. Selkeaa
hyodyntamispotentiaalia kuitenkin tunnistettiin muun muassa videopalveluissa

koskien kaikkia haastateltavia.

Yksi haastattelluista yrityksista oli mukana oman ketjunsa tuottamassa suoramarkki-
noinnissa, joka pohjautuu neli- tai useampisivuiseen printtijulkaisuun, joka jaetaan
Postin tayspeittopalvelun kautta. Tietoa tdman markkinointitavan tehokkuudesta ei
ollut, mutta yrityksessa arvioitiin sen vaikutusajan olevan varsin lyhyt:
mainoslehtinen paatyy nopeasti paperinkierratykseen. Suurin haaste ketjun suorit-

tamassa markkinoinnissa on, ettd mainostettujen tarjoustuotteiden saatavuutta ei
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varmisteta liikekohtaisesti. Taman tyyppiselle mainonnalle yrityksessa arvioitiin kui-
tenkin olevan asiakkaiden nakovinkkelista kiinnostusta, mikali se olisi saatavilla
pidemman aikaa sahkoisesti ja ainakin osa sisallosta voisi olla paikallisesti tuotettua

tai valittua.

Omien asiakasrekisterien tietojen hyddyntaminen oli yrityksissa hyvin vahaista.
Rekistereja kaytettiin [ahinna laskutustarkoituksiin. Itse asiassa vain kahdessa yri-
tyksessa oli suunniteltu rekisteritietojen laajempaa kerdamista ja laajempaa
hyédyntamista tulevaisuudessa. Yrityksissa ei ollut kaytossa mydskaan nykyaikaisia

asiakashallinnan tai toiminnanohjauksen jarjestelmia.

7.3 Henkilosto

Henkiloston haastatteluista tein 27 havaintoa 7 eri teeman alla. Havainnot on esitelty
liitteessa 5. Havainnoinnissa keskityin henkiloston nakemyksiin muutoksen tarpeesta,
heidan nakemyksiin muutosprosessista seka havaintoihin uusien jakelukanavien ja
palveluiden merkityksesta. Merkille pantavaa tehdyissa havainnoissa on, etta niissa

on eraita keskinaisia ristiriitaisuuksia.

Joutsan Seudun nykytilaa arvioitaessa havainto oli, etta henkildston yhtendisen
nakemyksen mukaisesti nykymuodossaan lehti vastaa pitkalti perinteisten lukijoiden-
sa ja ilmoittajiensa tarpeisiin. Toisaalta henkilostoa huoletti levikin seka ilmoi-
tusmyynnin viime vuosien kehitys, joten ymmarrys siitd, ettd toimintaa on tavalla tai
toisella tarve uudistaa, oli varsin yksimielinen. Henkildsto arvioi printtilehden mer-
kityksen sdilyvan, ja ettd uudet digitaaliset jakelukanavat ja palvelut tulevat rinnalle
erdanlaisiksi lisdpalveluiksi, joita kenties pieni osa tilaajista siirtyy yksinomaan kayt-
tdmaan jattaen paperilehden tilauksen pois. Henkil6st6lla on vahva olettamus, jonka
mukaan uudet digitaaliset jakelukanavat ja palvelut kiinnostaisivat enemmalti
nuorempia asiakassukupolvia. Nykyisen tilaushinnoittelun seka ilmoitushinnoittelun
kilpailukyvyn suhteen ndkemykset olivat selkedsti erilaisia. Keskeisimmat nake-
myserot tulivat esiin kestotilauksen hinnasta ja printtilenden ilmoitusten arvosta

esitetyissa mielipiteissa.

Selkea haastatteluista ilmi kdynyt havainto oli, etta lehden sisallon ja jakelukanavien

kehittamisesta kohti monikanavaisuutta seka sisallon laadun parantamiseksi vallitsi
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yhtendinen nakemys. Digitaaliset jakelukanavat, niiden lisddminen ja kehittaminen
nahtiin siis tarkeaksi, mutta kuten edellisesta kappaleesta kay ilmi, niilla ndhdaan
merkitysta lahinna nuoremmille lukijoille. Merkittavimmaksi uudistukseksi arvioitiin
suunniteltu siirtyminen yksipaivaisesta julkaisurytmista kohti 24/7-toimintaa. Videon
roolin arveltiin kasvavan niin journalismissa kuin ilmoitusmyynnissa. Uudet digi-
taaliset jakelukanavat mahdollistavat myos lukuisia uusia ilmoitustuotteita ja niihin
liittyvia palveluita. Haastatteluiden perusteella ei henkildstd suhtautuu naiden

taloudelliseen seka sisallollista lisdarvoa tuovaan merkitykseen vield pohtien.

Sosiaalisen medialla henkilst6 arvioi olevan tulevaisuudessa kolme keskeista erilais-
ta roolia. Ensinnakin sosiaalinen media toimii jossakin maarin esimerkiksi live-
videoiden ja tapahtumatunnelmien valityksen jakelualustana, erdaanlaisena lehden
imagon kehittdjana ajatuksella “mekin olemme paikalla”. Toisekseen sosiaalisen me-
dian arveltiin olevan tulevaisuudessa merkittava tekija ohjatessa somen kayttdjia
Joutsan Seudun uutisten ja muun sisallon pariin. Kolmanneksi merkitykseksi arveltiin
sitd, ettd sosiaalinen media vahvistaa asemaansa verkottumisen ja keskusteluiden
alustana. Siitd, missa maarin sosiaalinen media, sen palvelut sekd muut digitaaliset
palvelut ovat Joutsan Seudun kilpailijoita nyt tai tulevaisuudessa, nakemykset

poikkesivat toisistaan.

Myynti nousi esiin havainnoissa useamman teeman alla. Yhteenvetona naista voinee
todeta, ettd henkiloston ndkemys on, ettei levikki ja ilmoitusmyynti kdanny ilman,

ettd myyntityota terdvoitetaan ja etta siihen lisatdan resursseja. Myyntitoimepiteisiin
kaivattiin pitkdjanteisyytta ja. Haastatteluissa oli aistittavissa sekin, etta aikaisempien

myyntikampanjoiden tulokset eivat ole olleet kovin rohkaisevia.

Henkiloston rajallisuus ja toisaalta laajat, yha kasvavat osaamisvaatimukset nousivat
toistuvasti esiin haastatteluissa useiden eri teemojen yhteydessa niin nykytilaa kuin
muutosprosessia ja tulevaisuutta peilatessa. Osaamista on keskittynyt, mutta varsi-
naisia varahenkil6jarjestelmia tai tuuraajia ei juuri ole kaytettavissa. Lehden ilmesty-
miseen esimerkiksi poissaolot, pitkat tai lyhyemmat, eivat tdhdan mennessé ole
vaikuttaneet, mutta henkilostoé on kokenut aiemmat poissaolotilanteet raskaina ja
esiin nousi myos nakemyksia, ettd poissaolot ja niiden tuuraaminen ovat
vaikuttaneet omissa tyotehtavissa suoriutumiseen muun muassa tyojaljessa ja

maarissa. Oman osaamisen kehittdmiseen henkilostolla on ollut mahdollisuuksia,
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mutta tata mahdollisuutta on kaytetty vaihtelevasti, mihin ei varsinaista syyta kui-
tenkaan ilmennyt. Haastatteluissa esiin nousi toive koulutuksen suunnitelmallisuu-

desta ja hankitun osaamisen hyodyntamisesta omassa tydssaan.

Henkilostdn jaksaminen nousi esiin erityisesti vapaamuotoisessa palautteessa.
TyOpaikoista ja niiden tulevaisuudesta oli yhtdlainen huoli. Tyo koettiin henkisesti
kuormittavana, samoin aiemmat pitka poissaolot. Into kehittamistoimia kohtaan
henkildstolla oli kuitenkin suurta ja edessa olevaan, osin jo kdynnissa olevaan
muutosprosessiin henkiloston suhtautuminen haastatteluiden perusteella oli
innostunutta. Mahdolliset omaa tehtavankuvaa koskevat muutokset aiheuttivat kui-
tenkin vahintdan lievaa varauksellisuutta suhtautumisessa, mika ilmeni muun muassa
takertumisena uudistuksien yksityiskohtiin. Selkein havaintona esiin noussut hu-
olenaihe oli se, miten uudistuksien pysyvyys varmistetaan seka kehittamisprosessien

jatkumo.

Merkittavana havaintona haastatteluissa nousi esiin nykyisten tyo-, tuotanto- ja
toimintametelmien hajanaisuus. Tilanteen pelataan pahentuvan, kun kayttéon tulee
uusia digitaalisia jakelukanavia ja palveluita. Selkedana havaintona nousivat esiin toi-
veet tyonkuvien ja vastuualueiden selkeyttamisesta tai paivittamisesta seka toisaalta
my06s vastuun ja osaamisen jakamisen tarpeet. Myos tassa yhteydessa nousi esiin

tarve varahenkilojarjestelmalle.

7.4 Muu tutkimus

Muun tutkimuksen osalta esiin nousi kymmenen havaintoa kolmen eri teeman alla.

Havainnot on esitelty liitteessa 6.

Digitaalisiin julkaisemiseen liittyen keskeinen havainto oli, etta tamanhetkiset
kdyntanteet ja strategiset linjaukset ovat paikallis- ja sanomalehdissa hyvin kirjavia
niin tekniikan, palveluiden kuin maksullisuuden ja maksuttomuuden valilla. Alan
suurimmat toimijat, esimerkiksi Helsingin Sanomat, ovat onnistuneesti I6ytaneet
toimintamalleja, joilla jopa tilausten maara on saatu kasvuun. Tama tarkoittaa
padsaantoisesti toimintamallia, jossa merkittava osa sisalldista on maksullista ja se on
tarjolla kokonaan digitaalisissa jakelukanavissa, eli verkkosivuilla ja mobiiliaplikaati-

oissa. My0s ilmoituksia on tuotu selkeasti esille ndihin kanaviin. Maksutonta sisaltoa
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on yleensa rajoitettu tavalla tai toisella. Paperinen lehti on sdilynyt rinnalla, mutta
havaittavissa on niin sanottua digi ensin -ajattelua. Paperisesta lehdesta julkaistaan
edelleen sahkdista nakodislehted, joka on siis ulkoasultaan ja sisall6ltaan vastaava kuin
paperilehti. Naita toimintamalleja on puolestaan alettu siirtdda myos pienempiin lehti-

in.

Selkedna, erityisesti paikallislehdist6a koskevana seuraavana kehitysaskeleena lienee
toimitusjarjestelmien kehittyminen siten, etta toimitusjarjestelmalla voidaan hallita
koko toimitusprosessia ja julkaisemista kaikissa kaytdssa olevissa kanavissa. Talla
hetkellda nimenomaan paikallislehdille suunnattu tarjonta on verraten vahaista ja sit-
en hinnat melko korkealla, mita laajemmasta ja kattavammasta jarjestelmasta on
kyse. Selkea havainto oli, ettd alalla on kdynnissa varsin voimakas kehitystyo. Alalle
on tulossa seka kokonaan uusia toimijoita, joilla on kaytdssdaan uusia toimintamalleja
ja alustoja. Alan vanhat toimijat puolestaan muokkaavat olemassa olevia jarjest-
elmidan ja kehittavat niiden ymparille kokonaisuuksia, joilla toimitustyota voitaisiin

hallita.

Palveluntuottajien kartoituksessa kavi ilmi, ettd Joutsan Seudun tarpeisiin sopivia
mobiiliaplikaatioita tarjosi ainakin kaksi palveluntuottajaa, joilla kyseinen tuote oli
valmiina. Kartoituksessa tavoitettiin tai havaittiin vahintaan toistakymmenta palve-
luntarjoajaa, jotka olisivat kyennyt raataloimaan paikallislehden kayttoon tarvittavan
mobiiliaplikaation sekd vastaamaan verkkosivujen kehitystydsta. Maksumuurin ja
muiden kehittamistoiden saattoi havaita olevan hyvin helppoa ja edullista verk-
kosivujen Wordpress-alustalla, jota Joutsan Seutu kayttaa jo nyt. Havaintojen perus-
teella kavi selkeasi ilmi, ettd lahtotilanteessa kaikissa vaihtoehdoissa digitaalisten
julkaisukanavien perussisallot olivat hyvin samantyyppisia, eli esimerkiksi uutisvirta,
nakoislehtiarkistot ja erilaiset ilmoituskarusellit. Varsinainen sisdllén kehittaminen on
kuitenkin asia, joka havaintojen perusteella kannattaa eriyttda omaksi kehittamis-

hankkeekseen.

Hinnoittelun osalta havainnot tukevat sita, etta printtimedian kehittamiselle ja tule-
vaisuudelle jakelukustannukset ovat merkittavin ja yha kasvava haaste, kun kap-
palemaarat putoavat. Digitaalisten jakelukanavien ylivertaisuus korostuu muun
nopeudessa seka siind, ettd kayttajat ovat omaksuneet ne. Viimeksi mainittua

havaintoa tukevat havainnot muun muassa musiikin ja elokuvien jakelusta seka
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sanomalehdistdssa esimerkiksi Helsingin Sanomien kehityskulku, jossa jopa ko-

konaistilausmaara on saatu kaantymaan kasvuun.

Pelkkia digitilauksia vastaavat 1-pdivaiset lehdet myyvat padsaantoseisesti reilusti
edullisempaan hintaan kuin paperilehden tilausta. Joutsan Seudun hinnoittelusta
tehty erillinen selvitys osoitti selkeasti, etta digitilauksen tehnyt tilaaja on kannatta-
vampi kuin paperilehden tilaaja, vaikka digitilaus myytaisiin reilusti edullisemmalla
hinnalla. Yhden paperilehden vuosikerran paino- ja jakelukulut ovat keskimaarin
24,04 euroa kun yhden digitilauksen jakelu- ja julkaisukustannus on arviolta yhden
euron luokkaa. Siirtyma paperilehden tilauksista yksin omaan digilehden tilauksiin
saattaisi siis pudottaa tilausmaksukertymaa, mutta vastaavasti kannattavuus parani-
si, koska digitaalisen jakelukanavan kustannukset ovat hyvin -vdhaisia. (Lahtinen ja
Kauhanen 2018, s. 7-9). Sita, missa maarin edullisempi hinnoittelu vaikuttaa esi-

merkiksi tilausmyyntiin, ei tassa yhteydessa arvioitu tai selvitetty erikseen.
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8 Johtopaatokset

Opinndytetyon johtopaatoksena esitan JS Digi -nimisen jakelukanavan ja palvelukon-
septin kdyttéonottoa seka kaikkiaan 18:a uutta ilmoitustuotetta tai -palvelua. JS Digi
on kaikille kestotilaajille tarjottava tai erikseen tilattava palvelu, jossa Joutsan Seudun
kaikki sisdltd on saatavilla joko verkkosivujen tai mobiiliaplikaation kautta. Uudis-
tuksilla tahdataan asiakkaiden muuttuneiden odotusarvojen tayttamiseen. Uudis-
tukset mahdollistavat tilaus- ja ilmoitustuottojen kadantdamisen kasvuun, mutta se
edellyttaa nykyista voimakkaampaa panostusta Joutsan Seudun myyntiin ja markki-

nointiin.

Uudistuksessa paperilehden asema sdilyy entiselldaan, mutta toiminnallinen ajattelu
kaantyy digi ensin -toimintamallia painottavaksi. Muutosten lapivienti pienessa hen-
kilborganisaatiossa edellyttdaa henkiloston osallistamista jatkossakin, tyoparimallin
kayttoonottoa vastuunjaossa seka pitkajanteisen henkiloston koulutussuunnitelman
laatimista. Naita uudistuksia esitan toteutettavaksi kahdessa vaiheessa vuoden 2018

aikana.

Jatkoksi esitdan kolmatta kehitysvaihetta, johon sisdltyy muun muassa pysyva hen-
kilostorakenteen muutos myynnin ja markkinoinnin tehostamiseksi, toimitusjarjes-

telman hankinta ja strateginen laajentuminen.

8.1 Muutoksen hallinta ja uudistusten toteuttaminen

Uudistuksen kolme vaihetta

OpindytetyOssa esitettdvien ja mydhemmin tarkemmin kuvattavien uudistuksien
l[apiviemiseksi ja muutostilanteen hallitsemiseksi esitan kolmivaiheista porrastusta
(kuvio 2). Opinnaytetyon tekemisen aikana on ensin selkiytynyt ja sittemmin vah-
vistunut kasitys, ettd Joutsan Seudussa on tarve uudistumisen ja kehittamisen jat-
kumolle, jossa uudet digitaaliset jakelukanavat ja niiden mahdollistamat uudet an-
saintamallit ovat vasta kehittamisprosessin ensimmainen, valttamaton askel. Esit-
tdmani vaiheet 1 ja 2 koskevat ndiden uudistuksien kdyttoonottoa ja vastaavat
opinnaytetydn toimeksiantoon. Ensimmaisena vaiheena, kevaalla 2018 Joutsan Seu-

dussa otetaan kaytt6on JS Digi uutena jakelukanavana seka JS Kauppa -niminen verk-
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kokauppa tata tukevana myyntikanavana. Samassa yhteydessa julkistetaan osa uu-

sista ilmoitustuotteista ja niihin liittyvista uusista palveluista.

1. vaihe

1. kehitysversio uusista
jakelukanavista, JS Digi

¢JS Kaupan
lanseeraaminen

eUudet ilmoitustuotteet
ja -palvelut (11 kpl)

eHuhtikuu—toukokuu
2018

2. vaihe

*2. kehitysversio(t) /
jakelukanavien
jatkokehittaminen

eToiminnan
rutinoituminen

eUudet ilmoitustuotteet
ja -palvelut (6 kpl)

eMarkkinointistrategian ja
-suunnitelmien
laatiminen

eDigituottaja aloittaa

eElokuu—joulukuu 2018

3. vaihe

]S Digin jatkokehitys

eHenkildorganisaation
pysyvat muutokset

eJournalistisen sisallon ja
printtilehden
kehittamistoimet

eToimitusjarjestelman
hankinta

oStrategiset ratkaisut
laajentumisen suhteen

eElokuu 2018 — joulukuu
2019 tai 2020

Kuvio 2. Uudistuksien toteuttaminen kolmessa vaiheessa

Toisena vaiheena, eli loppuvuoden 2018 aikana, jatketaan edelld mainittujen uusien
palveluiden ja tuotteiden kehittamistyota siten, ettd kehittdmisen padpaino kohden-
tuu sisaltoihin seka kaytettavyyteen. Tassa kehittamistydssa voidaan hyédyntda en-

simmaisia kayttajakokemuksia.

Kolmantena kehittdmisvaiheena esitan kaynnistettavaksi syksylla 2018 erillista kehit-
tamishanketta, jossa tahdataan laajempaan digitalisaation hyédyntamiseen ja
toiminnan virtaviivaistamiseen lehden kaikki prosessit huomioiden. Vaihe 3 on lu-
onteeltaan sellainen, jonka vaistamattomyys nousi eteen opinnaytetyon edetesss,
nakemyksen laajentuessa seka aivan erityisesti tutkimustuloksia analysoitaessa ja
kdytdessa niista keskusteluita. Viimeistaan tassa vaiheessa on kdyttéon otettava
opinndytetydn johtopdatoksina esitettavat lisdaresurssit myyntiin seka ylipaataan
uudelleen organisoitava myynti ja markkinointi. Kehittamistyon jatkamiseksi olisi
tarkoituksenmukaista, ettd Joutsan Seutu Oy varaa resurssit digituottajan yhden tai

kahden vuoden maaraaikaiseen toimeen.
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Henkil6st6 osana muutosta ja muutoksen tekijana

Joutsan Seutu Oy:lld on kaksi merkittavaa resurssia: taloudelliset resurssit seka hen-
kilostoresurssit, erityisesti henkildston osaamisen paaoma. Tuloksista on johdettavis-
sa, etta Joutsan Seutu tarvitsee menestykseen kolme kunnossa olevaa ydintoimintoa
(kuvio 3): ajanmukaiset jakelukanavat, kiinnostavaa sisaltoa seka onnistunutta myyn-
tityota. Kaytettdvissa olevat resurssit pitdisi siis saada suunnattua edella mainittuihin
ydintoimintoihin. Henkilésorganisaation pieni koko on kuitenkin muutosten ja uudis-
tusten nakokulmasta samaan aikaan seka mahdollisuus etta suuri haaste, jopa riski.
Havainnoissa kavi ilmi selkeéasti henkiloston innostus tuleviin, osin kasissa oleviin
uudistuksiin, mutta toisaalta ilmeni myos selkeaa varauksellisuutta, mikali muutokset
koskettivat esimerkiksi omaa toimea tai tydnkuvaa. Vaikka yhtio on alallaan perin-
teinen ja vakiintunut toimija, on se toisaalta tarvittaessa myds pieni ja kettera uud-
istuja, mutta henkilostolta uudistuminen edellyttaa paljon. Henkilokohtaiselta koske-
tuspinnaltaan muutokset tyonkuvissa ja tyonsisallossa voivat olla hyvin suuria, jopa
dramaattisia jo [ahikuukausina. Henkil6ston huomioimiseksi ja osallistamiseksi seka
henkilostoresurssin hyddyntamiseksi esitan kolmea keskeista johtopaatosta (kuvio 4),

jotka liittyvat osallistamiseen, lisdkoulutukseen seka vastuun jakamiseen.

Ajanmukaiset
jakelukanavat

Kiinnostava
sisdlto

Tilaus- ja
ilmoitusmyynti

Kuvio 3. Joutsan Seudun ydintoiminnot



77

eOsallistetaan henkilosto kehittdmiseen ja muutokseen,
Osallistaminen joista muodostuu vaistamatta pysyva tila.
Kehittamiskeskustelut.

Vastuun ja kaminen eOsaamista on jaettava, mutta myos rajattava. Tyoparimalli.

Lisakoulutus eHenkiléston koulutussuunnitelman laatiminen.

Kuvio 4. Henkiloston osallistaminen ja huomiointi muutostilanteessa

Muutoksiin varautumiseksi ja muutostilanteen hallitsemiseksi opinnaytetydn proses-
sin aikana, siis syksysta 2017 kevadseen 2018 henkildstda pyrittiin osallistamaan ja
informoimaan kehittamishankkeiden tilasta mahdollisimman paljon. Osallistaminen
on tapahtunut muun muassa uudeksi kdytannoksi muodostuneiden saanndllisissa
viikkopalavereissa, joissa on kayty lapi kehittamishankkeiden ja -asioiden tilaa seka
kayty aidosti keskustelua niiden kehittamisen suunnista. Osallistamisella on pyrittava
erityisesti siihen, ettd myos henkildston ymmarrys toimintaymparistosta, sen
muutoksista ja toimintaymparistoon vaikuttavista ulkoisista tekijoista lisdantyy myds
jatkossa. Tama osaltaan lisdd ymmarrysta muutosten tarpeellisuudesta seka helpot-
taa uudistamisprossien toteuttamista. Koska on selvaa, etta kehittamistyo ja uud-
istukset tulevat jatkumaan my0s lahivuosina, on henkil0stda osallistavaa kaytantoa

hyva jatkaa ja mieluiten vakiinnuttaa se normaaliksi tyotavaksi.

Henkiloston osaamisen lisddminen on oleellinen ja perustavanlaatuinen osa muutos-
ja uudistumisprosessia. Havaintojen perusteella osaamisen vaatimukset tulevat
kasvamaan ja laajentumaan koskien jokaista Joutsan Seudun tyotehtdvaa yksin
omaan uusien jakelukanavien seka niiden sisdltdjen johdosta. Osaamista on tule-
vaisuudessa perusteltua jakaa, mutta toisaalta my0s rajata, silla kaikkien ei ole tarko-

ituksenmukaista hallita kaikkea. Samalla on pidettadva kiinni myos riittavasta varau-
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tumisesta, jotta organisaatiosta ei muodostu haavoittuvaa. Kdytannon ratkaisuksi
esitan tyoparimallia, jossa ainakin keskeisille toiminnoille nimetaan aina kaksi
tyontekijaa, joiden vastuulla kyseisen toiminnan osaamisen yllapitaminen ja kehit-
tdminen on. Tyoparimallista ja vastuualueista on tarkoituksen mukaista sopia
erikseen henkilokunnan kesken. TyGpareissa toinen osapuoli voi tarvittaessa olla

my06s organisaation ulkopuolelta, esimerkiksi vakituinen avustaja.

Joutsan Seudun henkiléstoa lisakoulutettiin voimakkaasti syksyn 2017 ja kevaan 2018
aikana JS2020-yritysryhmahankkeen resursseilla. Osa koulutuksesta tahtasi tule-
vaisuuden jakelukanavien hallintaan seka esimerkiksi toimintaan ammattilaisena so-
siaalisessa mediassa. Koulutuksen myo6ta henkil6sto saavutti eraanlaisen perus-
osaamisen tason koulutuksen kohteena olleilla aloilla. Tdma taso ei kuitenkaan viela
ole riittdvaa, vaan seuraavana vaiheena on saavutettava tekemisessa rutiinitaso,
mika vaatii muun muassa uusien toimintojen ja uuden osaamisen sdaannénmukaista
kayttamistd. Tahan saakka varsinainen henkiloston lisakouluttautuminen on Joutsan
Seudussa tapahtunut lahinna henkilokohtaisista lahtékohdista, mutta
johtopaatoksena suosittelen, ettd yhtiossa laadittaisiin erillinen henkildston koulu-
tussuunnitelma noin viiden vuoden aikajaksolle. Tavoitteena tulisi olla, etta jokaisella
tyontekijalla olisi omassa tehtavassaan ja vastuualueillaan selked asiantuntija, jolla
olisi kaytossaan viimeisin, ajanmukaisin tieto ja osaaminen. Tama edellyttda myos

organisaation ulkopuolelta hankittavaa tietoa ja oppia.

Havaintojen perusteella Joutsan Seudun pieni organisaatio on ollut takavuosina
koetuksella muun muassa pitkien sairauslomien johdosta. Myos tyon henkinen
kuormittavuus nousi havainnoissa esiin. On odotettavissa, ettd muutostilanteet nos-
tavat kuormitusta vastaisuudessakin. Naita, eraalla tapaa vaikeiksi koettuja asioita,
nousi esiin erityisesti henkilostolle suunnastussa lomakekyselyssa, johon
vastaaminen tapahtui anonyymisti. Johtopaatoksend esitan, etta henkiloston kanssa
otettaisiin uudelleen kayttoon vuosittaiset kehityskeskustelut, joissa kaytaisiin [api
laajasti henkiloon liittyvia asioita, kuten tyossdjaksamista, osaamista ja sen kehit-
tamista. Osa prosessia voisi olla anonyymit kyselyt. Sédannénmukaiset kehitys-

keskustelut tukisivat osaltaan myds muutostilanteita ja niiden hallintaa.
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8.2 Tekniset ratkaisut ja jarjestelmat

Digitalisaatio johtaa asiakkaiden tarpeisiin vastaamiseen

Taman opinndytetyon teoriaosasta on johdettavissa, etta lehtien tilaaja-asiakkaiden
keskuudessa on tapahtumassa murros, jonka myota voimakkaasti kasvava osuus
asiakkaista on valmis kdayttamaan tilattavien sanomalehtien digitaalisia jakelukanavia
ja myods maksamaan sisalloista. Vastaavasti teknologia ja kehittyneet jarjestelmat
tarjoavat mahdollisuuksia toteuttaa sellaisia palveluita, joita tilaajien on helppo kayt-
taa. Tallaisten palveluiden kehittdminen ja kayttédnotto on muodostunut pienille
toimijoille, kuten paikallislehdille, nyt mahdolliseksi (kuvio 5). Tastd murroksesta ja
onnistumisista on niin kansainvalisia kuin kansallisia esimerkkeja, viimeisimpana

muun muassa Helsingin Sanomien tilaajamaaran kdantyminen kasvuun.

Seka teoriaosasta ettd tutkimusosasta on puolestaan johdettavissa, etta tilattavien
lehtien digitaaliset jakelukanavat ovat merkittavia myos ilmoitusasiakkaille ja heidan
muuttuneiden tarpeiden tayttamiselle. Lehtien omat digitaaliset jakelukanavat
vhdistettyna laajempaan monikanavaisuuteen, kuten muun muassa videoiden
hyodyntamiseen, palveluliiketoimintaan (esimerkiksi some-markkinoinnin palvelu-
ihin) seka tietysti perinteiseen printtimainontaan, ovat osaltaan vastaus yleisdjen
pirstoutumiseen. Lehdet voivat siis tarjota tarjota laajan kanavavalikoiman tai
vaihtoehtoisesti asiakkaan tarpeiden mukaan kohdennetun palvelukokonaisuuden.
Tama vaatii lehdilta kuitenkin perinteisen ilmoitusmyynnin ja sen tuotteiden palve-
lumuotoilua uudelleen. Lehtien nakdékulmasta ansainta siirtyy siis perinteisesta
printtimainoksen julkaisemisesta kohti palveluliiketoimintaa, jossa asiakkaalle

myyddan taman tarvitsema ilmoitustuotteiden ja -palveluiden kokonaisuus (kuvio 5).
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Digitalisaatio

mahdollistajana

Asiakkaiden ..
muuttuvat = E'g'
tarpeet ja s
odotusarvot Zlililad

Kuvio 5. Riippuvuussuhteet ansaintalogiikan muutoksessa

Tutkimusosa seka osittain my06s teoriaosa ilmentdvat alan palveluiden, jarjestelmien
ja tekniikoiden hyvin nopeaa ja yha kasvavaa kehitysvauhtia myds lehdiston tarpeita
ajatellen. Tama nayttdisi johtavan uusien ketterien palveluntuottajien ja toimijoiden
syntyyn lehtien, kuten digitalisaation myo6ta on kaynyt lukuisilla muillakin aloilla. Siksi
lehtien on syyta harkita omia valintojaan tarkkaan, erityisesti mitd euromaaraltaan
arvokkaammasta investoinnista on kyse. Rinnakkain etenevat niin eri jarjestelmien
integraatio kuin kokonaan uusien, laajoja palvelukonsepteja sisaltavien jarjestelmien
kehitystyd. Myos tama kehitystyo vastaa osaltaan entistda enemman asiakkaiden,

tassa tapauksessa lehtien, tarpeisiin.
JS Digi tulevaisuuden jakelukanavana

Keskeisend johtopaatoksena esitan, etta paikallislehti Joutsan Seutu ottaa kayttoon
JS Digi -nimisen tilausmuodon ja palvelukonseptin, jossa sisalto jaetaan tilaajille verk-
kosivuilla ja erilliselld mobiiliaplikaatiolla. Maksullinen sisalté on maksumuurin taka-
na. Esitan JS Digin kayttéonottoa kahdessa vaiheessa siten, ettd vaihe 1 toteutetaan
kevaalla 2018 ja vaihe 2 vuoden 2018 loppuun mennessa. On selvaa, etta kehitystyon

on taman jalkeenkin jatkuttava.
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Taulukko 9. JS Digin I- ja ll-vaiheen ominaisuudet

www  www sovellus sovellus

I-vaihe ll-vaihe I-vaihe Il-vaihe
Maksuton sisaltod X X X X
Maksuton sisalto,
vaatii kirjautumisen - X - X
Maksullinen sisalto,
vaatii kirjautumisen X X X X
Edut - - X X
IImoituskaruselli | X X X X
lImoituskaruselli Il X X X X
IImoituskaruselli lll, video - X - X
Jarjestopalsta X X X X
Jarjestopalsta, ilmoitusten
antaminen verkossa - X - -
Lukijailmoitusten antami-
nen verkossa - X - -
Tilauksen hallinta - X - -
Nakoislehti ja arkisto X X X
Push-toiminto - -
Toiminnalliset journalisti-
set artikkelit - X - -

JS Digin kayttajatunnuksilla olisi mahdollisuus paasta kasiksi maksulliseen sisaltoon
joko verkkosivuilla tai mobiililaitteille tarkoitetulla sovelluksella. JS Digissa julkaistaan
jatkossa journalistista sisadltoa ja ilmoituksia ilman valttamatonta kytkosta paper-
ilehden ilmestymisen aikatauluun. Tarkoituksenmukaista on on julkaista useita uutis-
ia viikon jokaisena paivana, mika houkuttaa seuraamaan JS Digia paivittdin ja ndin
nostaa sen merkitysta jakelukanavana. Nykyista nakoislehden erillistilausta esitan
lopetettavaksi ja palvelun sisallyttamista JS Digiin siten, etta tilaajilla olisi rajoitta-
maton mahdollisuus myo6s nakoislehtiarkiston selaamiseen. Nakoislehti on siis
sahkoinen kopio paperisesta lehdesta, joka ilmestyisi jatkossakin kerran viikossa.
Nakoislehden osalta suositan toiminnon laajempaa hyédyntamista teema-, asiakas-

ja tiedotuslehtien seka ilmoitusliitteiden jakelukanavana.

JS Digin ensimmaisessa kehitysversiossa on joko ilmaista tai kirjautumisen takana
olevaa maksullista journalistista sisaltoa (kuvio 6). Myohemmassa toisessa vaiheessa
on tarkoituksen mukaista rajata ilmaista sisaltoa ja siirtda osa tasta sisallosta kirjau-
tumisen vaativaan, mutta ei vield maksulliseen osioon. Kirjautumisen takana oleva

maksullinen sisalto ja sen laajuus sailyisi ennallaan toisessa kehitysversiossa. Tata
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kirjautumista ilmaiseen sisdltoon vaadittavaa toiminnallisuutta olisi mahdollista
hyodyntda jatkossa tilausmyynnin markkinoinnissa ja kohdentamisessa, silla kirjau-
tuminen on selkea osoitus kiinnostuksesta sisaltoon ja siitd voidaan vastapainona
pyytaa henkilotietoja markkinointia varten. Se, miksi esitdan tata kehistystyota
porrastettavaksi johtuu siita, etta teknologia on talta osin juuri nyt kehittymassa. On
tunnistettu, ettd jo loppuvuodesta 2018 on tarjolla useita palveluita, joilla voidaan

esimerkiksi seurata kiinnostavien artikkeleiden merkitysta tilausten syntyyn.
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Kuvio 6. JS Digin maksumuurin kirjautumissivu

Kayttdoikeus, eli JS Digin kayttajatunnukset on tarkoituksenmukaista myontaa
kaikille paperisen lehden kestotilaajille (yksityisasiakkaat) kdyttoonoton alku-
vaiheessa ja sisdllyttaa ne jatkossakin osaksi paperilehden kestotilausta. Nain
saadaan mahdollisimman suuri joukko kayttajia JS Digi -palvelulle heti alkuvaiheessa.
Rinnakkaisiksi tilausmuodoiksi jaisivat pelkka digitilaus, paperilehden maaraaikaiset
tilaukset ilman digitilausta seka yhteisdille tarkoitettu pelkdan paperilehden kestoti-
laus tilausmahdollisuus. Osa tilaustuotteista olisi tarkoituksen mukaista siirtaa pe-
rusteilla olevasta JS Kauppa -verkkokauppapalvelusta tilattavaksi. Tallaisia ti-

laustuotteita ovat kestotilaukset, jotka maksetaan kuukausierissa.

JS Digi on tarkoituksenmukaista hinnoitella reilusti paperilehden tilausta edullisem-

maksi. Tehdyt laskelmat osoittavat, etta yksittdisen digitilauksen kate on suurempi
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kuin paperilehden tilauksesta keskimaarin, vaikka digitilaus myytaisiin noin 25
prosenttia edullisemmalla hinnalla. Kuukausierissa tapahtuvan maksun mahdollista-
minen vastaisi sisaltopalvelujen, kuten elokuvakanavien tai musiikinsuoratoistopalve-
luiden, kehityssuuntaa. Esimerkiksi digitilauksen hinta voisi ndin olla neljan—viiden
euron luokkaa kuukaudessa, mika nayttaytyisi kuluttajalle varsin edullisena hinnoitte-
luna. Vastaavasti paperilehden ja digitilauksen yhdistelman kuukausi hinta voisi olla
alkuvaiheessa esimerkiksi seitseman euron luokkaa. Taman tyyppinen hinnoittelu

toisi lisdd mahdollisuuksia esimerkiksi markkinointiin.

Toiminnallisuuksiltaan ja sisalloltdan JS Digi olisi padpiirteittdin vastaava niin verk-
kosivuilla kuin sovelluksessa, mutta erojakin olisi. Keskeinen sisalto, eli uutiset ja
ilmoitukset olisivat toisissaan tdysin vastaavia. “Edut” -niminen palvelu olisi puoles-
taan ainoastaan sovelluksessa, koska sen kaytto vaatii mobiilia paatelaitetta, esi-
merkiksi edun osoittamiseen kahvilan kassalla saamiseksi kahvin tilaajaedun muk-
aiseen hintaan. Muuta kokonaan uutta sisaltéa ensimmaisessa kehitysversiossa oli-
si'vat some-seina, sahkoéinen jarjestdpalsta ja push-toiminto. Some-seina tarkoittaa
sivua, jonne kootaan valikoitujen, alkuvaiheessa Joutsan Seudun omien sosiaalisen
median kanavien sisalto yhteen. Sahkoinen jarjestopalsta taas tarkoittaa alku-
vaiheessa jarjestoille tarkoitettua tapahtumailmoitteluun tarkoitettua palvelua. Push-
toiminto tarkoittaa mobiililaitteiden toiminnallisuuksien hyodyntamista siten, etta

sovelluksella voidaan ilmaista niissa julkaistun uutta sisaltoa.

Toisessa kehitysvaiheessa otettaisiin kdyttoon laajennuksia, joilla toimintaa virtaviiva-
istetaan ja digitalisaatiota hyodynnetaan laajasti. Lisaksi toisessa vaiheessa kehit-
tamisen pdadpaino siirtyisi sisaltdihin ja kdytettavyyteen, missa voidaan hyddyntaa
ensimmaisia kayttajakokemuksia. Verkkosivuille toisessa vaiheessa rakennettavia
palveluita ovat jarjestopalsta ja erdiden yksinkertaisimpien ilmoitusten jattamisen ja
maksamisen palvelut. Nain siirretdan toimintoja asiakkaiden itsensa hoitamiksi, kuten
on tapahtunut esimerkiksi pankkien verkkopankkien kehityskulussa. Toisessa kehit-
ysvaiheessa olisi luontevaa ottaa kayttoon tarvittaessa myos lisaa JS Digissa ilmoituk-
sia julkaisevia ilmoituskaruselleja, esimerkiksi videomuotoisten ilmoitusten julkaisu-
alusta. Samoin toisessa vaiheessa olisi hyva tuoda verkkoon myds niin sanottua

toiminnollisuutta journalistiseen sisaltoon, eli juttuihin luotaisiin erilaisia vuorovai-
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kutteisia elementteja. Esimerkiksi kunnallisveropaatoksesta kertovan jutun

yhteydessa olisi laskuri, joka laskisi vaikutuksen omaan talouteen.

Painettu paperinen lehti sdilynee vield vuosia merkittava Joutsan Seudun jakeluka-
navana ja tilausmuotona, mutta sen painos- ja tilaajamaaran putoaminen jatkunee.
Tutkimustulosten perusteella ennustan, etta paperilehden levikki putoaa vaistamatta
luonnollisista syista vahintaan levikkialueen kuolleisuutta vastaavalla prosentti-
osuudella. Paperilehden levikin negatiivisen kehityskulun voimistuminen on
todennakaoista, kun vastaavasti digitaalinen jakelukanava vahvistuu ja tilausmuotoja
vaihtuu paperilehden tilauksista digitilauksiin. Se, milla volyymilla tdma muutos
tapahtuu, on vaikeasti ennakoitavissa. JS Digin merkitys tulee olemaan huomattavin
uusien tilauksien hankinnassa. Toinen suuri merkitys silla tulee olemaan levikkialueen
ulkopuolella asuvien tilaajien ja heidan tavoittamisensa parissa. Paperilehden
tilaajina sailynevat sinnikkaimmin levikkialueen idakkdin vaesténosa. Joutsan Seudun
kokonaislevikin kddantdminen kasvuun on tutkimustulosten perusteella mahdollista,
mutta se edellyttda lisaresursseja seka muutoksia myynnin ja markkinoinnin toimen-
piteisiin.

On siis varsin todennakdista, ettd paperilehden jakelu- ja valmistuskustannukset
tulevat kasvamaan. Nain ollen edessa on vaistamatta paperilehden tilaushintojen
voimakkaita korotuksia jatkossakin. Digitilauksissa ndin suuria korotuspaineita ei
synny, joten myds tama kehityskulku tulee vahentamaan paperilehden tilauksia.
Tahan, nahdakseni vaistamattomaan kehityssuuntaan, tulee varautua jo etukateen
esimerkiksi kilpailuttamalla aktiivisesti painopalveluita, seuraamalla ja tarvittaessa
reagoimalla jakeluliiketoiminnassa tapahtuviin muutoksiin seka ylipdataan mukaut-
tamalla kaikkea toimintaa kohti digi ensin -ajattelua, eli esimerkiksi sisaltdjen kehit-

tamisen pddpaino olisi jatkossa digitaalisissa kanavissa.
Digitalisaation taysi hyodyntaminen — kohti toimitusjarjestelmaa

Opinnaytetyon tutkimusprosessi mahdollisti Joutsan Seudun organisaation tarkaste-
lun niin sisalta kuin myos ulkopuolelta. Tassa tarkastelussa, samoin kuin henkilostén
haastatteluissa esiin nousseissa havainnoissa kavi ilmi, ettd kokonaisuutena Joutsan

Seudun toimitusprosessi on tdana padivana varsin hajanainen kokonaisuus. Itse asiassa
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JS Digi tuo tahan prosessiin lisda vaiheita ja osaltaan siis monimutkaistaa ko-

konaisuutta. Tdma taas kuluttaa yhtion henkiloresursseja merkittavalla tavalla.

Kaytannon esimerkkeja on osoitettavissa useita. lImoitus- ja tilausjarjestelmien mah-
dollisuuksia ei hyddynneta taysimaaraisesti esimerkiksi markkinoinnissa. Kaytdssa
olevat jarjestelmat eivat myoskaan parhaalla mahdollisella tavalla tue uusien digi-
taalisen jakelukanavan palveluita ja tuotteita. Lisaksi esimerkiksi ilmoitusten hal-
lintaan seka journalistiseen tyohon liittyy kumpaankin taman hetkisessa toimin-
tamallissa useita erillisia tyovaiheita ja erilaisia siirtymia eri jarjestelmien ja ohjelmis-

tojen valilla.

Johtopaatoksena esitdn, kehittdmisen kolmantena vaiheena, etta Joutsan Seutu
kdaynnistaa toimitusjarjestelman hankintaan liittyvan kehittamishankkeen syksylla
2018. Toimivalla, nykyaikaisella toimitusjarjestelmalla olisi mahdollista ratkaista kaik-
kia edella kuvattuja haasteita. Hankintaprosessi (kuvio 7) edellyttda, etta ensin tun-
nistetaan tarvittavat prosessit ja tyovaiheet seka kuvataan nykytila ongelmineen.
Taman jalkeen on mahdollista etsia soveltuvaa jarjestelmaa, missa keskeisena tavoit-
teena tulee olla tyovaiheiden vdahentaminen ja prosessien virtaviivaistaminen. Loppu-
tuloksena tulee olla, etta henkilostoresursseja voidaan suunnata entistd enemman

sisaltoihin sekd myyntiin, jotka voinee asemoida Joutsan Seudun ydintoiminnoiksi.

Tunnistetaan tarvittavat prosessit
ja vaiheet seka kuvataan nykytila

Etsitadn soveltuva jarjestelma, joka
vahentaa tybvaiheita ja virtaviivaistaa
toimintaa

Resursseja vapautuu
ydintoimintoihin, eli
sisaltéihin ja myyntiin

Kuvio 7. Toimitusjarjestelman hankintaprosessi
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Taman tutkimuksen perusteella kehittamishankkeessa on kaksi keskeistd vaihtoehtoa
selvitettavana. Ensimmaisena vaihtoehtona on |dhted etsimadan jarjestelmaa, joka
rakennettaisiin yhdistamaan paaosaa nykyisista jo kaytossa olevista jarjestelmista.
Toisena vaihehtona olisi etsia jarjestelmaa, joka korvaisi kenties suurimman osan
nykyisin kaytossa olevista ohjelmistoista ja jarjestelmista. Markkinoilla kehitystyota
tehddan kummallakin suunnalla, joskin digitalisaation yleisen kehityksen mukaiset
uudet ketterat ja oivalluksiin perustuvat sovellukset lienevat todenndkoisimpia ko-

konaan uusien toimijoiden ja jarjestelmien kehittdjien joukossa.

8.3 llmoitustuotteet ja -palvelut

Monikanavaisuus ja palveluliiketoiminta

Tulevaisuuden ratkaisuna on, etta paikallislehdissa luovutaan printti-ilmoitusten ko-
koon perustuvasta hinnoittelusta ja tilalle luodaan asiakkaan tarpeiden pohjalta
koottu kokonaisuus, joka voi sisaltaa niin printtimainoksia, mainoksia tai muuta
nakyvyytta digitaalisissa julkaisukanavissa seka palveluliiketoimintaa (kuvio 8). Tama
kokonaisuus voidaan hinnoitella viikko-, kuukausi- tai vuosihinnoilla. Oleellista on se,
ettd keskioon on nostettava asiakkaan tarve ja paikallislehden kyky vastata ndihin
tarpeisiin parhaalla mahdollisella tavalla. Keino- ja kanavavalikoima saattaa olla
asiakaskohtaisesti hyvin erilainen. Tallainen toimintamalli edellyttda asiakkaan hyvaa
tuntemusta ja asiakassuhteen vaalimista. Myyntityolla ja markkinoinnilla on tassa
erityinen merkitys. Tutkimustulosten ja tutkimuksen yhteydessa tehdyt kokeelliset
vuosisopimusmenettelyt osoittivat, ettd ndin toimien asiakkuutta voidaan kehittaa
siten, ettd molemmat osapuolet kokevat hyotyvansa. Paikallislehden on puolestaan
kilpailukykyisesti hinnoittelemalla ja oikein tuotteistamalla mahdollisuus kasvattaa
ilmoitus- ja palvelumyynnin tuottoja. Jotta tallainen toimintamalli on mahdollinen, se
vaatii tukitoiminnoksi nykyaikaisen asiakkuuden hallintaan tarkoitetun jarjestelman,

jonka tietoja pystytdaan hyodyntamaan myos muussa toiminnassa ja tuotannossa.
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Asiakkaan
tarve

Toimenpiteet IYELCEED
ja tulokset resurssit

IS:n JS:n tarjoamat
osaaminen kanavat

Kuvio 8. Iimoitusasiakkaan tarpeisiin vastaaminen

Yrityksissa on toimialasta riippumatta nahtavissa selkea suuntaus, jossa yritykset
keskittyvat omiin ydintoimintoihinsa ja ydinosaamiseensa. Joutsan Seudun ilmoi-
tusasiakkaista kaytannossa lahes kaikki ovat mikroyrityksia ja suurimmatkin vain pk-
yrityksia. Naissa yrityksissa ei useinkaan ole erillista myynti- tai markkinointityon
henkiloresurssia kaytettavissa. Mikro- ja pk-yrityksissa korostuukin usein yrittdjan tai
omistajan osaaminen ydintoiminnan alueilla. Lisaksi yrittdjan vastuulla on paljon
muita asioita, eikd osaaminen niissa ole aina valttamatta vastaavalla tasolla kuin
ydintoiminnoissa. Naita toimintoja yrityksissa on siis paljon ulkoistettu, esimerkiksi

taloushallintoa jopa laskutusta myoten.

Opinnaytetyon tutkimustulokset kertovat, ettd haastatellut yritykset ovat valmiita
ostamaan laajempia markkinoinnin palvelukokonaisuuksia yksittaisten palveluiden tai
tuotteiden sijaan. Markkinointiosaaminen ja kdytannon toteuttaminen ovat usein
kaukana yrittajan omasta ydinosaamisesta. Yrityksien kannalta oleellista ovat tieto
markkinoinnin kustannuksista seka tuloksista, mihin taas paikallislehtien on nykyista
paremmin kyettava vastaamaan. Paikallislehdilta tahan kysyntdaan vastaaminen
edellyttda uusien palveluita ja niiden tuotteistamista, kilpailukykyista hinnoittelua,

asiakassuhteen hallintaa seka tulosten mitattavuutta.

Joutsan Seudun uudet ilmoitustuotteet ja -palvelut
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Ensimmaisessa vaiheessa, eli kevaalla 2018 esitan otettavaksi kayttoéon kaikkiaan
11:sta uutta ilmoitustuotetta tai niihin liittyvaa palvelua (Kuvio 9). JS Digiin liittyvia
ilmoitustuotteita on kaikkiaan viisi: kaksi ilmoituskarusellia (kuvio 10), sdhkoiset
asiakaslehdet, etukanava seka sahkoinen jarjestopalsta yhdistyksien tapah-
tumailmoitteluun. Nama uudet tuotteet mahdollistavat heti kaupallisen lisdarvon
uudelle JS Digi -jakelukanavalle. Toisekseen ne mahdollistavat monikanavaisuuden,
mika on osaltaan vastaus yleisdjen pirstoutumiseen ja edelleen ilmoittaja-
asiakkaiden tarpeisiin. Nakyvyytta on siis mahdollista myyda joko yksin yhta tuotetta
tai palvelua koskien tai useita palveluita yhdistellen. Uutta palveluliiketoimintaa on
kolmen eri teeman alla: Google Adwords -palvelut, Facebook-sivujen toteutus ja Fa-
cebook-kampanjat seka verkkosivujen hallinta- ja yllapitopalvelut. Palveluliiketoimin-

nan uusilla tuotteilla vastataan puolestaan asiakkaiden.

*JS Digin paasivulla nakyva ilmoituskaruselli,jossa n. 5
ilmoituspaikkaa.

JS Digi, karuselli 1

JS Digin uutisiin mainoksen avaava ilmoituskaruselli, jossa n.
JS Digi, karuselli 2 10-20 ilmoituspaikkaa. Avatessa uuden uutisen avautuu uusi
ilmoitus.

JS Digin mobiilisovelluksen ominaisuus, jossa asiakas voi
tarjota joko maardaikaisen tai maaraaikaisen ja
kertaluonteisen edun asiakkaalleen, kun tdma nayttaa
sovelluksella olevansa oikeutettu etuun.

JS Digi, mobiiliedut

eYhdistyksille tarkoitettu ilmoituspalsta, jossa tapahtumat ja
tilaisuudet on jarjestettavissa ajankohdan tai jarjestajan

JS Digi, jarjestopalsta mukaiseen jarjestykseen. Sisill6ltién ja idealtaan vastaava

kuin paperilehden Jarjestopalsta. Sisdltaa toiminnon, jolla

asiakas syottaa tiedot itse sahkoiseen jarjestelmaan.

eNakoislehtipalvelussa julkaistava sdahkdinen asiakaslehti,
JS Digi, asiakaslehdet joka linkitettévissa ja jaettavissa tarvittaessa ilmaiseksi.
Asiakkaan halutessa voidaan julkaista my6s paperilehdessa.




Palveluliiketoiminta, Google

Palveluliiketoiminta,
some-palvelut

Palveluliiketoiminta,
WWW-sivut

Nayttoliiketoiminta

JS Kauppa

Vuosisopimukset

*Google Adwords -kampanjoiden suunnittelu ja
toteuttaminen asiakkaille.

eYrityksien ja yhteis6jen Facebook-sivujen hallinta- ja
ylldpitopalvelu. Kampanjoiden suunnittelu ja toteutus.
Tarvittaessa myos muiden sosiaalisen median palveluiden
vastaava hallinta.

eYrityksien ja yhteistojen verkkosivujen hallinta- ja
yllapitopalvelu.

eDigitaalinen mainosnayttoé kauppakeskus Joutsan
Perttulassa. Myydaan maaraaikaisia ilmoituspaikkoja
vahintaan viikon sopimuksin.

eJoutsan Seudun yllapitama verkkokauppa, jolla
mahdollistetaan paitsi Joutsan Seudun omien myés
asiakkaiden tuotteiden ja palveluiden myynti.

eVuoden 2018 loppuun mennessa pyritaan solmimaan
vuosisopimus 20 merkittavimman ilmoitusasiakkaan kanssa.
Vuosisopimuksessa sovitaan monikanavaisesta
nakyvyydestd seka painotuksista asiakkaan tarpeisiin
vastaten.

Kuvio 9. I-vaiheen uudet ilmoitustuotteet ja palvelut
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Joutsan Seutu
UUTSET ARKISTO | TONITUS | KESKUSTELUKANAYA | JATA ILWOITUS | TEE TILAUS | VAALIKONE 2017 | 45 EXTRA | J8 DIGH OJE |

AUTOASI JOUTSA, Vasarat. 2, Joutsa
ULy CIl  P- 0400 883 377, joutsa@autoasi.fi

HINAUSPALVELU 24 h, p. 0400 259 117

Joutsan Parkinson-yhdistykselle m

Itdgisen Suomen boccian SM-pronssia rhuZ242010

Kuvio 10. Autoasi Joutsan mainos JS Digin paakarusellissa

Toisessa vaiheessa, viimeistaan vuoden 2018 lopulla esitdn otettavaksi kayttoon viela
seitsemaa ilmoitustuotteita ja -palveluita (kuvio 11). Yhdistava tekija on, etta kaikki
mainitut palvelut ja tuotteet vaativat viela joko teknisten yksityiskohtien ratkaisemis-
ta, henkiloston lisdkouluttamista tai tarkempaa tuotteistamista ja palvelumuotoilua.
Uusista tuotteista tai palveluista nelja liittyy JS Digin sisaltéon ja kaksi palvelu-

liiketoimintaan.



JS Digi, videomainonta
videosisaltdjen yhteydessa

JS Digi,
videomainoskaruselli

JS Digi, karuselli 3

JS Digi, seudullinen
someseina

Palveluliiketoiminta,
videotuotannot

Palveluliiketoiminta,
videotuotannot

Palveluliiketoiminta,
mainostoimistotoiminnot

eJoutsan Seudun uutisvideoiden alkuun myytavat ja
tuotettavat lyhyet, muutaman sekunnin pituiset
mainosvideot.

Erillisille videomainoksille tarkoitettu ilmoituskaruselli.

ePonnahdus-ikkunatoimintoon perustuva ilmoituskaruselli tai
muut lisdkarusellit.

*JS Digissa julkaistava some-seind, johon voidaan kiinnittaa
tai lisata Joutsan Seudun asiakkaiden some-julkaisuja.

eTapahtumien videointi, tallentaminen ja tarvittaessa
reaaliaikaiset lahetykset asiakkaille

eTapahtumien videointi, tallentaminen ja tarvittaessa
reaaliaikaiset lahetykset asiakkaille.

oSelkeiksi tuotteiksi tai palveluiksi tuotteistettu konsepti.
Voidaan tuottaa asiakkaalle kaikki asiakkaan tarvitsemat
markkinointiin liittyvat palvelut suunnittelusta toteutukseen
yhdessa Joutsan Seudun alihankkijoiden ja kumppanien
kanssa.
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Kuvio 11. lI-vaiheen uudet ilmoitustuotteet ja palvelut

Opinnaytetyon yhteydessa Joutsan Seudun uusille ilmoitustuotteille ja -palveluille
laadittiin myos ensimmainen hinnasto, joka vaatii vield jatkotyostamista
opinnaytetyoprojektin paatyttya. Digitaalisissa jakelukanavissa ilmoitustuotteiden

pohjana toimii joko viikko-, kuukausi- ja vuosipohjainen hinnoittelu. Palveluissa
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lahtokohtaisena hinnoitteluna on tuntiveloitus. Eradita selkeitd palvelukokonaisuuksia
hinnoiteltiin ja tuotteistettiin alustavasti valmiiksi, esimerkiksi yhteison tai yrityksen

Facebook-sivujen hallinta.
Myynnin ja markkinoinnin kehittaminen

Myynnin ja markkinoinnin tehostamisen tarve on Joutsan Seutu -paikallislehdessa
ilmeinen. Tata nakemysta tukevat opinnaytetydn tulokset hyvin laajasti, silla aihe
nousi esiin niin henkiléston kuin ilmoittajien haastatteluissa. Samoin havainnot
vahaisista myynti- ja markkinointitoimenpiteista yhdistettyna lehden levikin ja ilmoi-
tusmyynnin tilastoista tehtyihin havaintoihin. Johtopaatoksena esitan kuviossa 12
kuvattua toimenpideohjelmaa, jonka toteuttaminen olisi tarkoituksenmukaisinta
sovittaa paaosiltaan viimeiseen niin sanottuun kehittamisen kolmanteen vaiheeseen,

jonka kaynnistamista olen esittanyt syksylla 2018.

Poikkeuksen muodostavat niin sanotut vuosisopimukset, joiden laatiminen tulisi alo-
ittaa jo kevaalla 2018. Idea vuosisopimuksista syntyi JS2020-yritysryhmahankkeessa
seka tdman opinndytetyon ilmoittajien haastatteluiden tulosten kasittelyn
seurauksena. Toimintamallissa on kyse nykyisten merkittavimpien asiakassuhteiden
kehittamisesta seka toisaalta myos mallista, joka soveltuu sellaisille uusille asiak-
kaille, joista odotetaan merkittavia tulevaisuuden asiakkaita. Vuosisopimusmallin
kantava idea on se, asiakkaan kanssa tavataan saannollisesti vahintan kerran vuodes-
sa. Naissa tapaamisissa kdaydaan lapi asiakkaan markkinoinnin tavoitteet ja pyritdan
rakentamaan asiakkaan tarpeeseen liittyva palvelukokonaisuus, joka koostuu useista
eri ilmoitustuotteista ja -palveluista. Toimintamallia varten on kehitetty erillinen
lomake, mutta tarkoituksenmukaista olisi pdaasta kehitystyon jatkuessa eroon
lomakkeista ja hallita asiakkuutta yksin sahkdisen ilmoitus- tai toimitusjarjestelman
kautta. Vuosisopimusmalli soveltuu ainakin 20 merkittavimmalle nykyiselle ilmoi-
tusasiakkaalle. Lisdksi on tunnistettavissa heti vahintdan kymmenkunta yritysta tai
yhteistda, joissa olisi asiakaspotentiaalia ja joiden asiakkuuden hallitssemiseen vuo-

sisopimusmalli soveltuisi.

Talla hetkella Joutsan Seudun markkinointia ja myyntityota tehdaan Iahinna niin
sanotusti oman toimen ohessa, eika se varsinaisesti ole yhdenkaan tyontekija

paatehtdva. Markkinointiin ja myyntiin liittyvat kampanjat ovat olleet pienimuotoisia,
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joskin vuosittain sellaisia on toteutettu. Jotta myynti ja markkinointi olisi tuloksellista
ja tavoitteellista, Joutsan Seutu tarvitsisi markkinointistrategiaa seka sen mukaisia
toimenpideohjelmaia markkinointisuunnitelmien muodossa. lImoituspalveluiden ja -
tuotteiden myynti vaatii oman suunnitelmansa ja toimenpideohjelmansa, samoin

kuin tilausmyynti. Esitdn ndiden laatimisen kdynnistdamista valittomasti.

Opinndytetyon tuloksista on tunnistettavissa selkeita asiakassegmentteja, joihin
markkinointi- ja myyntitoimenpiteita olisi tarkoituksenmukaista kohdentaa. lImoi-
tusmyynnissa tallaisia ovat levikkialueen ymparyskuntien yritykset seka ne
levikkialueen yritykset, jotka eivat syysta tai toisesta eivat ole Joutsan Seudun asiak-
kaita nyt. Oma lukunsa on myo6s nykyisten asiakassuhteiden vaaliminen, mihin on
otettu jo kantaa muun muassa vuosisopimusajatuksella. Tilausmyynnissa selkeita
kohderyhmia ovat puolestaan Joutsan seutukunnan vapaa-ajanasukkaat,
levikkialueelta pois muuttaneet seka levikkialueen ne asukkaat, jotka syysta tai

toisesta eivat ole Joutsan Seudun tilaajia nyt.

Oleellista on sekin, etta Joutsan Seudun omassa myynnissa ja markkinoinnissa
hyédynnetdaan monikanavaisuutta seka digitalisuuden luomia mahdollisuuksia.
Avainasemaan nousevat muun muassa jo olemassa olevien omien asiakasrekisterien
ja kenties jo kdytossa olevien palveluiden tehokkaampi ja monipuolisempi
hyédyntaminen seka erilaisten yhteystietoja sisaltavien julkisten tietokantojen

hyoédyntaminen markkinoinnin kohdentamisessa.

Myynnin ja markkinoinnin osalta merkittavimpana johtopaatoksena esitan kuitenkin
muutoksia Joutsan Seudun henkiléresursseihin ja niiden kohdentamiseen. Myynnin ja
markkinoinnin osalta naen perustelluimpana ratkaisuna, etta tama tyo vastuutettaisi-
in konttoristille. Lisdksi erilaisia myynnin ja markkinoinnin toteutukseen tarvittavia
resursseja tulee lisata euromaaraisesti, mika mahdollistaa tehokkaat, tavoittavat ja
jopa pitkaaikaiset kampanjat. Asiakaspalvelu sekd eraat taloushallinnon tehtavat
sailyisivat edelleen konttoristin vastuulla, mutta kirjanpidon ja taloushallinnon jar-
jestamisen vaihtoehtoja tulisi tutkia samassa yhteydessa, kun toimitusjarjestelman
hankintaa selvitetdan. Asiakaspalvelusta on myoés mahdollista vapauttaa resursseja
kehittamalla ja virtaviivaistamalla toimintamalleja, esimerkiksi siirtamalla ilmoi-
tusliikennettd mahdollisimman paljon asiakkaiden hoitamaksi, kuten kehittamisen

vaiheessa kolme on yhdeksi tavoitteeksi kirjattu. Ndin kaytettavissa oleva oma hen-
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kilostoresussi suunnattaisiin Joutsan Seutu Oy:n kannalta oleelliseen ydintoimintaan,

eli myyntityohon.

Konttoristin tydnkuvan muutokseen olisi tarkoituksenmukaista liittda noin vuoden

pituinen siirtymaaika, jolloin osa myyntityosta ja markkinoinnista seka niihin liittyvas-

ta kehittamisesta olisi maaraaikaisen digituottajan vastuulla. Tallainen maaraaikainen

jarjestely auttaisi muun muassa muutostilanteen hallintaa ja suunnitelmallisuutta.

Vuosisopimukset

Markkinointistrategia

Markkinointisuunnitelmat

Organisointi ja resurssit

Digitalisaatio

*\Vuosisopimus ilmoitustuotteista ja -palveluista 20
merkittdvimman yrityksen kanssa seka kaikkien uusien
asiakkaiden, joilla arvioidaan olevan potentiaalia
merkittavaksi asiakkaaksi. Pohjimmiltaan asiakassuhteen
kehittamista.

eKirkastaa erityisesti asiakassegmentit seka niihin liittyvat
tavoitteet.

eErilliset suunnitelmat tilaus- ja ilmoitusmyyntiin.

eMyynnin ja markkinoinnin lisdresurssointi valiaikaisesti
osana digituottajan tehtavankuvaa syksysta 2018 alkaen.

e Pitkdaikaisena ratkaisuna konttoristin tydnkuvan ja
painopisteiden muuttaminen.

eDigitalisaation ja monikanavaisuuden hyédyntaminen myos
omassa markkinoinnissa ja myynnissa. Omien
asiakasrekisterien ja jarjestelmien taysimaardinen
hyédyntaminen.

Kuvio 12. Myynnin ja markkinoinnin kehittamistoimenpiteet
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8.4 Kasvun ja laajentumisen strategiset ratkaisut

Opinndytetydssa on ollut kyse Joutsan Seutu -paikallislehden toiminnan kehittamis-
estd ja paivittamisesta nykyaikaan. Kehittamisen perspektiivi on ollut laaja, koska
tavoitteena ei yksinomaan ollut digitaalisen jakelukanavan kdyttoonotto vaan myds
se, ettd uudet jakelukanavat, tuotteet ja palvelut mahdollistavat yrityksen

liiketoiminnan vahvistamisen ja kdaantymisen takaisin kasvu-uralle.

Mikali toimenpidesuositukset toteutuvat suunnitellusti, lisdantyy Joutsan Seudun
henkil6ston osaaminen merkittavasti. Mikali kehittamistoimet jatkuvat, kuten ke-
vaalla 2018 on suunniteltu, nousee henkilostomaara neljasta viiteen uuden digitu-
ottajan maaraaikaisen tehtavankuvan johdosta. Digituottajan vakanssin voi ndahda
my0s Joutsan Seutu Oy:n panostuksena “tuotekehitykseen”. Mikali digituottajan
tehtavasta halutaan pysyva ja lehtiyhtioé haluaa tavoitella voimakkaampaa kasvua,
suositan johtopaatdksena harkitsemaan seuraavia kasvun ja laajentumisen strategis-

ia vaihtoehtoja.

Vaihtoehdossa 1 suositan, ettad Joutsan Seutu tarjoaa aktiivisesti muutamalla vali-
koidulle vastaavalle itsendiselle paikallislehdelle palvelua, jossa Joutsan Seutu vastaisi
kyseisen lehden julkaisemisesta painokuntoon ja/tai sahkoisista julkaisukanavista
(kuvio 13). Nyt kehitetyt ja kdyttoonotettavat toimintamallit olisivat helposti
monistettavissa. Ndin kyseinen asiakaslehti voisi keskittya paikalliseen toimintaan, eli
ilmoitus- ja tilausmyyntii seka sisdllontuotantoon. Tallaisia potentiaalisia asiakkaita
on tunnistettavissa useita. Palveluiden laajuutta ja kokonaisuutta on Joutsan Seudun
mahdollisuus raataloida helposti asiakkaan tarpeet huomioiden. Taman tyyppiselle
palvelulle voidaan opinndytetyon tulostenkin perusteella ennustaa kysyntaa, silla
pienten itsendisten paikallislehtien voimavarat ja osaaminen joutuvat digimur-
roksessa koetukselle. Joutsan Seudun kannalta keskeinen hyéty olisi, etta se saisi
muutettua olemassa olevaa osaamista myytavaksi palveluksi, josta yhtio saisi siis

taloudellista hyotya.
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Omien
julkaisukanavien
hallinta

Joutsan
Seudun
digiosaaminen
ja resurssit

Julkaisukanavien
kehittdminen

Sisaltojen
kehittdminen

Asiakkaiden
julkaisukanavien
hallinta

Kuvio 13. Digiosaamisen ja resurssien myynti asiakaslehdille

Vaihtoehdossa 2 suositan, ettd Joutsan Seutu tarkkailee Idhivuodet
paikallislehtikenttda, erityisesti muiden vastaavien itsendisten paikallislehtien kehi-
tysta. On todenndkoistd, ettd osa lehdista saattaa hiipua tai jopa lopettaa
toimintansa, mikali voimavaroja digimurrokseen ei ole tai ne esimerkiksi epaonnistu-
va omissa uudistuksissaan. Laajentumiselle saattaa avautua mahdollisuuksia
paikallislehtia ostamalla tai jopa lanseeraamalla uusia, korkaavia paikallislehtia.
Viimeksi mainitussa toimintamallissa oleellista on digi ensin -ajattelu, jolla voidaan

pienentad lanseerauksiin tai laajentumiseen liittyvia riskeja.

Oleellista on havaita, etta uudet digitaaliset jakelukanavat myo6s alentavat alalle tulon
tai esimerkiksi jopa Joutsan Seudun levikkialueelle laajentamisen kynnysta. Potenti-
aalisia kilpailijoita ovat ketterat ja kevyen organisaation omaavat uudet toimijat seka
esimerkiksi maakuntalehtiyhtiot, jotka saattavat lahted laajentamaan ja kehittamaan
omia paikallislehtidan tai jopa luomaan uusia lehtia. Tahan uhkakuvaan paras tapa
varautua on kehittda Joutsan Seudun toimintamalleja yha tehokkaammiksi sekd pitaa
kiinni sisallon korkeasta tasosta. Viimeksi mainitulla on oleellinen merkitys siina, etta

paikallislehti tuotteena pysyy kiinnostavana, eli tilaajia ja ilmoittajia houkuttelevana.
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9 Pohdinta

Opinndytetyon tavoitteena oli, ettd Joutsan Seutu -paikallislehti kykenee uudista-
maan omia toimintatapojaan ja palveluitaan. Tama tavoite tayttyi, kun kevaalla 2018
otettiin kdayttoon uudet digitaaliset jakelukanavat. Lisdksi vuoden 2018 aikana
otetaan kayttoon kaikkiaan 18 uutta ilmoitustuotetta tai -palvelua. Organisaation
kannalta muutokset ovat huomattavia ja on tarkeaa ymmartaa, etta muutostilanne
tulee jatkumaan pitkdan ellei se jaa jopa pysyvaksi tilaksi. Se, etta ilmoitus- ja ti-
lausmyynti kdaantymaan kasvu-uralle, vaatii uusien kanavien ja palveluiden rinnalle
nykyista voimakkaampaa myyntia ja markkinointia. Talta osin ensimmaisia tuloksia

kehityssuunnasta voidaan odottaa loppuvuodesta 2018 ja alkuvuodesta 2019.

9.1 Saadut tulokset

Tilasto- ja tunnuslukutarkastelu osoitti Joutsan Seudulle muun muassa asiakasseg-
mentteja, joihin myyntia kannattaa kohdentaa, etenkin kun Joutsan Seudun tuotteet
ja palvelut saatetaan ajantasaisiksi. Tilausmyynnissa suurin potentiaali on vapaa-
ajanasukkaissa. Toinen merkittava kohderyhma ovat levikkialueen ei-tilaajat, joita
korkeasta levikkiprosentista huolimatta on useampi sata taloutta. Mainituilta
asiakassegmeinteiltad on siis mahdollista 16ytda uusia tilaajia ja ndin saada kumotuksi
seudun vaestokehityksen vaikutus levikkiin. Tama edellyttda suunniteltuja hinnoitte-
lun ja maksutapojen muutoksia, jo mainittuja panostuksia myyntiin sekd myynnin ja
markkinoinnin suunnitelmallisuutta. lImoitusmyynnin kehittamista koskien
positiivista uskoa loivat havainnot yritysmaaran pysymisesta ennallaan seka yritysten
liilkevaihdon kasvusuuntaus. Joutsan Seudun ilmoitus- ja tilausmyynnin kehityksesta
2010-luvulla kertovat tilastot vahvistivat osaltaan muutoksien valttamattomyyden ja

kehittamistyon tarpeen.

Tutkimuksen ja haastatteluiden kohteena oli vain nelja ilmoittaja-asiakasta. Maara
saattaa herattaa kysymyksen siita, olisiko otoksen pitanyt olla laajempi. Perusteluna
ratkaisulle vain neljastd haastateltavasta oli se, etta tutkittavat yritykset olivat jo ai-
kaisemmin valikoituneet JS2020-yritysryhmahankkeen kumppaniksi. Yritykset olivat
eri toimialoilta, edustaen kaupanalaa, korjaamotoimintaa, rakentamista ja palveluita,

eli varsin tyypillisia toimialoja Joutsan Seudun ilmoitusasiakkaiden joukossa.
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Hankkeen tavoitteena oli nimenomaan kehittda kumppanuutta seka sitd, ettd asiak-
kaiden tarpeet ymmarrettaisiin paremmin ja miten niihin pystytdan tulevaisuudessa
vastaamaan paremmin. Kun haastateltavien joukko oli rajatumpi, mahdollisti se hyvin
syvalliset ja pitkdlle menevat haastattelut. Laajempi kyselytutkimus ilmoittaja-
asiakkaiden keskuudessa oli pitkaan harkinnassa. Sellainen olisi toki laajentanut
otantaa, mutta vastaavasti kertynyt tieto olisi ollut selkedsti pintapuolisempaa. Nyt
valitulla tavalla tuloksiksi saatiin kuitenkin opinnaytetyon tutkimuskysymysten kan-
nalta oleellisia havaintoja, kuten muun muassa perinteisen printti-ilmoittelun
hinnoittelun ongelmallisuuksista, kilpailukyvyn haasteista seka esimerkiksi havaintoja
yrityksien valmiudesta pitaa markkinointiin kaytetyt euromaarat entisella tasolla tai
jopa nostaa, kunhan vastapainoksi koetaan saatavan paremmin omaan tarpeeseen

raataloitya palvelua.

Joutsan Seudun henkildston haastatteluiden tuloksena saatiin reunaehdot, jotka
madrittelivdat muun muassa uudistuksen laajuutta, sisdltoa ja etenemisjarjestysta.
Samoin syntyi kuva siita, millaisia muutoksia uudistukset edellyttavat organisaatiossa
ja miten osaamisen kehittamista tulee jatkaa. Merkittavaa oli myos henkilostolta
saatu vahvistus uudistuksien tarpeellisuudelle seka asiantuntevat nakemykset uud-
istuksien toteuttamisen vaihtoehdoille, painopisteille ja muille uudistuksessa huo-
mioitaville seikoille. Henkildstdn haastattelut olivat oleellinen osa koko kehittamis-

prosessia myos henkildston sitouttamisen kannalta.

Muun tutkimuksen osan merkittavia tuloksia oli muun muassa rajata ja osoittaa niita
palveluita ja teknologioita, jotka sopisivat Joutsan Seudun digiuudistuksen valineiksi.
Samalla saatiin luotua myo6s kuva siitd, mihin suuntaan alan toimijat parhaillaan ke-
hittavat palveluitaan ja mitka kokonaan uusista palveluista saattaisivat Joutsan
Seudulle sopia. Tuloksina saatiin myds selvitys muiden paikallislehtien digipalveluiden

hinnoittelusta ja ratkaisuista.

9.2 Tutkimuksen arviointi

Tutkimus ja valitut tutkimusmenetelmat toivat vastauksia toimeksiantajan, eli Jout-
san Seudun kehittamisen keskeisiin tarpeisiin ja ongelmiin. Tutkimus on tehty ai-

kataulun ja resurssien puitteissa niin perusteellisena, kuin mahdollista on ollut. Pro-
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jektin puolivélissa toimeksiantaja kiristi aikataulua paattamalla JS Digin kayttoonoto-
sta jo kevaalla 2018. Varsinaiseen tutkimukseen ja tutkimustuloksiin talla aikataulun
kiristymisella ei ollut vaikutusta, eika opinnadytetyon johtopaatoksiinkaan. Mikali JS
Digi olisi otettu kayttoon vasta syksylla 2018, olisi teknologioita ja palveluntuottajia
koskevat ratkaisut saattaneet syntya hieman eri painotuksin ja lopputulos olisi saat-

tanut olla yksityiskohdiltaan pidemmalle mietitty kuin mihin nyt paadyttiin.

Tutkimustulokset puolsivat samantyyppisia ratkaisuja, kuin mitd sanomalehdistossa
ensimmaiset onnistuneet ratkaisut ovat olleet ja mita esimerkiksi alaa koskevat muut
raportit ja opinnaytetyot ovat enteilleet, esimerkiksi maksumuurin ja mobiilisovellus-
ten kayttéonoton suhteen. limoitustuotteissa ajatus monikanavaisuudesta on sa-
mantyyppinen kuin mita alalla on osin jo toteutettu, mutta tulokset mahdollistivat
myos Joutsan Seudun levikkialueen asiakkaiden nimenomaisiin tarpeisiin vastaavan
palvelu- ja tuotekokonaisuuden rakentamisen. Kehitetyissa palveluissa ja tuotteissa
korostuvat muun muassa yleis6jen tavoittaminen ja kohdentaminen useita kanavia
hyédyntaden niin, ettd myos yrittdjan tarve hyodyntaa sesonkeja tai tayttaa hiljaisia
aikoja, voidaan huomioida. Lopputulos olisi todennakdisesti ollut hyvin samantyyp-
pinen, vaikka haastatelluiksi olisi valittu kokonaan eri yrittajat, kunhan valintaperus-

teet olisivat olleet vastaavat, eli muun muassa toimialoista olisi riittdva kattavuus.

Keskeista on kuitenkin se, ettd opinndytetyon tuloksena saatiin ajantasainen kasitys
siitd, miten asiakkaiden odotusarvot ja kayttotottumukset ovat merkittavalla tavalla
muuttuneet. Tata kasitysta tukee myos teoriaosan digitalisaatiota ja sen vaikutuksia
koskeva osuus. Kokonaisuutena tama kehityskulku tekee mahdolliseksi ja pe-
rustelluiksi muutokset Joutsan Seudun palveluita, tuotteita ja jakelukanavia koskien.
Teknologia ja palvelut nayttaisivat kuitenkin kehittyvan kovaa vauhtia, joten muutok-
sia nyt tehtyihin valintoihin saatetaan joutua tekem&an hyvinkin nopeasti. Tata
muutoksen vauhtia kuvaa se, ettd yksinomaan opinnaytetydn tekemisen aikana, eli
reilun puolen vuoden aikana, tarjolla olevissa palveluissa tapahtui hyvin suuria kehi-

tysaskelia ja jopa kokonaan uusia palveluita tuli tarjolle.

Tarkoituksena oli toteuttaa tutkimus ja koko opinnaytetyo niin objektiivisena kuin
mahdollista, jotta lopputulokset olisivat mahdollisimman luotettavia ja perusteltuja.
Tuloksista ja johtopaatoksiin johtaneista tulkinnoista kaytiin laajasti keskustelua

tutkimukseen osallistuneiden kesken erityisesti prosessin loppuvaiheessa. Olisi kui-
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tenkin vaarin vaittaa, ettei opinnaytetyon tekijalla ja tdman taustoilla olisi mitdan
vaikutuksia tulosten syntymisessa ja niiden tulkinnassa, vaikka tata vaikutusta on
tyon edetessa kaikin keinoin pyritty minimoimaan. Uskon kuitenkin, etta
opinnaytetyon tekijan toimittajalle poikkeuksellinen insin6dritausta tassa ta-
pauksessa vahvistaa tuloksien uskottavuutta. Erilaisella taustalla johtopaatoksissa tai
toimenpide-esityksissa olisi kenties saattanut olla hieman erilaisia painotuksia.
Toisaalta esimerkiksi opinnaytetyon tekijan tutkimuksen kohteena olleeseen
tyoyhteis66n olevaa sidettad ei voi jattda huomiotta tuloksia arvioitaessa. Mikali
vastaavan tutkimuksen olisi toteuttanut ulkopuolinen, olisivat esitetyt muutokset
esimerkiksi Joutsan Seudun organisaatiota koskien saattaneet olla huomattavasti
radikaalimpia. Toki tall6in vastaan olisi saattanut tulla myds se kysymys, olisivatko

uudistukset kuitenkaan olleet kdytonndssa toteuttamiskelpoisia.

9.3 Tutkimuksen soveltaminen

Teoriaosa pyrkii selittamaan, mita ilmiét median murros ja digitalisaation tarkoitta-
vat, seka mita uudet digitaaliset palvelut ja tekniset ratkaisut mahdollistavat. Teo-
riaosan ldhestymiskulma on paikallislehdistdn tarpeissa, mutta teoriaosan sisdltda on
mahdollista hyodyntdaa myos muilla toimialoilla, jopa julkishallinnossakin. Esimerkiksi

digitalisaatio vaikuttaa teoriaosassa kuvatulla tavalla lukuisilla eri toimialoilla.

Tutkimusosassa taas pyrittiin |0ytdmaan ratkaisuja itsendisena paikallislehtikentalla
toimivan Joutsan Seudun tarpeisiin. Paikallislehtia on Suomessa kaikkiaan noin 130
kappaletta, joista noin 50 on itsendisia. Valittu tutkimusmenetelma on sovellettavissa
ja toteutettavissa kehittamismenetelmana kaikissa paikallislehdissa, mutta aivan er-
ityisesti se soveltuu itsendisille paikallislehdille. Mediatalojen omistuksessa olevissa
lehdissa teknologiaa ja palveluita koskevat ratkaisut tehdaan ylempana konsernissa,
mutta tallainen kehittdmismenetelma olisi omiaan tuottamaan tietoa juuri kyseisen
paikallislehden ja sen levikkialueen toimijoiden tarpeista. Itsendisissa paikallislehdissa
vastaava prosessi tuottaisi todennakoisesti tulokseksi nakemyksen siitd, missa maarin
lehti pitdd osaamista omissa kasissdan ja missa maarin hankkii osaamista palvelun-

tuottajilta, tai etta olisiko jarkevaa hakea esimerkiksi strategisia kumppanuuksia.
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On tarked huomata, ettd paikallislehtien toimintaymparistissa on suuria eroja, jotka
vaistamatta vaikuttavat myos paikallislehtien ratkaisuihin. Esimerkiksi yksinomaan
Joutsan lahikunnista l6ytyy hyvin paljon toisistaan poikkeavia alueita. On alueita, jois-
sa vdesto kasvaa, mutta palvelut karkaavat kaupunkeihin ja samalla yrityskentan
laajuus pienenee. Toisessa daaripdassa taas on heikoimmin kehittyvia alueita, joissa
niin vaesto kuin yrityksien maara putoaa. Opinndytetyossa kaytetty tutki-
musmenetelma antaa kuvan myds toimintaymparistosta, joten sita voidaan soveltaa
kaikissa paikallislehdissa siten, ettd toimintaymparisto ja sen asettamat reunaehdot

tulevat huomioiduksi.

9.4 Jatkotutkimus

OpinnadytetyOprosessi paljasti, etta paikallislehdistda koskevia ajantasaisia
opinnaytteita, tieteellisia artikkeleita ja vaitoskirjoja on varsin vahan tarjolla ja lisaksi
niiden ajantasaisuuteen liittyi haasteita. Tilanteeseen on eniten vaikuttanut
digitalisaation, median murroksen seka ylipaataan nykymaailman muutosilmididen
vauhti, joka tuntuu vain kasvavan. Nakisin kuitenkin tarpeelliseksi, etta toimialalla
kaytaisiin toimijoiden valilla saanndllisesti keskustelua siitd, mita olisivat kulloinkin
sellaisia ajankohtaisia aiheita, joita olisi hyva esimerkiksi opinnadytetailla tai
tutkimustyolla selvittaa. Tallaisen keskustelufoorumin yllapito voisi soveltua

esimerkiksi Sanomalehtien Liitolle tai Paikallislehtien Paatoimittajayhdistykselle.

Varsinaisia jatkotutkimusaiheita nousi esiin kolme. Selkea tarve olisi esimerkiksi
tutkia ja selvittaa tarkemmin sita, millaisia hyotyja digitalisaatiosta ja toiminnan
virtaviivaistamisesta on paikallislehdille, kun kehittamisen kohteena on organisaation
koko toiminta ja kaikki toiminnot, ja mita tallainen kehittamisprosessi paikallislehden
taustalla olevalta organisaatiolta edellyttaa. Myos paikallislehtien ansaintalogiikan
muutos ja siihen liittyvat vaihtoehdot ovat aihe, josta toivoisin nakevani tutkittua
tietoa tulevaisuudessa. Mielenkiintoista olisi esimerkiksi nahda kootusti tietoa siita,
miten erilaisilla ansaintamalleilla on paikallislehdissd onnistuttu tai epdonnistuttu.
Kolmas taman tyon myota esiin noussut tarve olisi selvittaa erilaisiin teknisiin
ratkaisuihin ja kokonaisuuksiin paatyneiden paikallislehtien kokemuksia ja verrata

ndita. Nayttaisi siltd, ettd osa toimijoista ldhtee rakentamaan toimintamallejaan
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nykyisten ict-jarjestelmien ymparille, kun toisessa daripaassa ovat toimijat, jotka

ottavat rohkeasti kdayttoon kokonaan uuden toimijan uuden palvelun.
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Liitteet

Liite 1. Joutsan Seutu Oy:n henkiloston lomakehaastattelu

Joutsan Seutu Oy:n lomakehaastattelun kysymykset tammikuussa 2018.

1)

2)

3)

Missa maarin uudistuksessa on tdssa vaiheessa pystytty vastaamaan niihin Joutsan
Seudun kehittamistarpeisiin, joita mm. syksyn laivaseminaarissa tai muissa yhteyksis-
sa on noussut esiin, tai mita esim. itse olet miettinyt. Ylipdataan anna palautetta sii-
ta, miten prosessi on tdhan asti edennyt.

Mita keskeisia kehittamistarpeita ndet seuraavassa vaiheessa, esim. aikavalilla kesa-
joulukuu 2018 tai kenties vuodelle 2019?

Uutistyon rytmitys: miten muutos, etta uutisia aletaan julkaista pitkin viikkoa, vaikut-
taa mielestdsi omaan tyohosi ja siind vaadittavaan osaamiseen, resursseihin ja aika-
tauluihin.

Monikanavaisuus tulee korostumaan uutistydssa. Toisin sanoen on hallittava useita
eri julkaisukanavia ja sovellettava niita eri tavoin jopa aihekohtaisesti. Miten em. pi-
tdisi mielestasi ohjeistaa ja vastuuttaa? Mita pitaisi hallita itse, mita vastuuttaa ja
millaisia toimintakuvauksia ja -ohjeita tarvitaan.

Minkalaisia ajatuksia uudet ilmoitustuotteet ja ylipdataan ilmoitusasiakkuuksien hoi-
toon liittyvat avaukset ovat herattdneet? Mitd mahdollisuuksia tai riskeja niihin sisal-
tyy, mita ei ole vield huomioitu tarpeeksi jne.

Monikanavaisuus tulee korostumaan myos ilmoitusmyynnissa ja -palveluissa. Toisin
sanoen on hallittava useita eri julkaisukanavia ja sovellettava niita eri tavoin jopa
asiakaskohtaisesti. Miten em. pitdisi mielestasi ohjeistaa ja vastuuttaa? Mita pitaisi
hallita itse, mita vastuuttaa ja millaisia toimintakuvauksia ja -ohjeita tarvitaan.
Tyoyhteisomme on pieni ja muutokset tulevat koskettamaan kaikkien tyonkuvia. Yksi
merkittava haaste tulee olemaan jo yksin lomiin, mutta myds muihin akillisiin - lyhy-
empiin ja pidempiin - poissaoloihin varautuminen. Miten naihin pitdisi varautua ja
mitd pitdisi huomioida?

Laivaseminaarista alkaen on pidetty 1-2 viikon valein tyékokouksia. Miten olet koke-
nut ndma ja ndetkd millaisen tarpeen / roolin niille jatkossa?

Vapaa sana



Liite 2. Opinndytetyon tietovarastotaulukko

Tietovarastotaulukko

Tietotyyppi M3dra  Tiedon ldhde Tiedon alkuperdinen tarkoitus

Haastattelu 5 152020-yritysryhmahanke Osallistujien alkukartoitus
hakemuksen laatimista varten

Hakemusasiakirjat 8 152020-yritysryhmahanke Rahoitushakemus
ja -paatds, liitteat

Haastattelu 4 152020-yritysryhmahanke 1. tydpajs, toimenpiteiden
suunnittaly; teemahaastattelu
opinndytetyota varten

Haastattelu 5 152020-yritysryhmahanke 2. tydpaja, hankkeen
toimenpiteiden kaynnistaminen;
teemahaastattelu opinn. varten

Ryhmahaastattelu 3 Joutsan Seutu Oy'n 1S Digi Ja 152020;

henkiosto kehittamistyopaja; samalia

haastattelu opinn. varten

Kysely 1 |Joutsan SeutuOy:n 1S Digi ja 152020;

henkilasto osallistaminen, valipalaute,

kayttoonoton suunnittelu

vuosikertomus ja 7 Joutsan Seutu Oy Osakkeenomistajat,

tilinpaatostiedot yhtiokokous

Levikki- ja ilmoitus- 4 Joutsan Seutu Oy Koottu opinndytetyon tekijan

tilastot toimesta

Oppimistehtava, 1 JAMEK Litketalouden opiskelijat,

projekti Joutsan oppimistehtdva JS Digin

Seudulie hinnoittelusta

Tiasto 5 Tilastokeskus Koottu opinnaytatyon tekijan
toimesta

Kartoitus, asiakirja 1 Opinnaytteen tekija JS Digiin soveltuvista palvelun-
tuottajista ja palveluista
laadittu kartoitus

Hanlanta-asiakirja 1 Opinnaytteen tekia JS Digin madrityksaen fittyvat
vaiheet, kartoitukset ja
ratkaisut perusteluineen

Haastattelu 5 Palveluntuottajat (kand.) 1S Digin madrittely

Dokumeantti 30 |sahkdpostikirjeenvaihtoa Raportointia toimitusjohtajalle,
hankintojen suunnittelu, muu
yhteydenpito, selvittelyt

Pavakira 1 Opinnaytetyontekija Opinnaytteen, opintojen ja
|J52020-projektin paivakirja

Raportti 2 Tietoykkonen Oy Joutsan Seudun Jukijasuhde-
tutkimukset 2014 ja 2016

Raportti 2 Tietoykkonen Oy Joutsan Seudun lukijasuhde-
tutkimukset 2024 ja 2016

Oppimistehtava 7 Opinnaytteen tekija YAMK-opinnoissa tehdyt oppi-
mistehtava, joissa kohdeyri-

tyksend Joutsan Seutu Oy
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Liite 3.  Tulokset; tilastot ja tunnusluvut



109

Liite 4. Tulokset; ilmoitusasiakkaiden teemahaastattelut
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Liite 5. Tulokset; henkiloston haastattelut
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Liite 6.  Tulokset; muu tutkimus



