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The purpose of this thesis was to increase the number of customers of Yritys X by
creating a digital marketing plan. The goal was to create practical solutions to develop
the company’s digital marketing. Due to a small number of staff, Yritys X does not
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tavoitteena on kasvattaa Yritys X:n asiakasmaaraa loytamalla rat-
kaisuja yrityksen digitaaliseen markkinointiin. Tavoitteen saavuttamiseksi opinnaytetydssa
vastataan tutkimuskysymykseen, milla keinoilla Yritys X voi parantaa digitaalista markki-
nointiaan. Opinnaytetydssa jokaista aihetta kasitellaan ensin teoriassa ja lopuksi Yritys
X:n nakokulmasta. Tutkimusmenetelmina kaytetadn lahtokohta-analyyseja, SWOT-ana-
lyysia, seka vertailuanalyysid. Opinnaytetydssa painotetaan kaytanndnlaheisyytta, jolloin
teoriaosuuden maara ei ole suuri, vaan pyritddn saamaan paras apu yritykselle kaytannon

pohjalta.

Sosiaalisen median merkitys on nykymaailmassa valtava digitaalisen markkinoinnin sa-
ralla ja Yritys X:ssé tiedostetaan se. Yritys pyrkii [Ahes péivittadin panostamaan siihen niin,

ettd sosiaalisen median vaikutuksella saadaan Yritys X:n nimi ihmisten huulille.

Kriittisia suunnanmuutoksia markkinointitapoihin ei ole tarkoitus tehda, vaan auttaa Yritys
X:aa loytamaan mahdolliset puutteet ja pienet virheet markkinointiprosesseissa ja alus-
toissa. Tavoitteena on tdman avulla l6ytaa digitaaliseen markkinointisuunnitelmaan yksin-
kertaisia kaytannon ratkaisuja. T&man tavoitteen toteuttamiseen otetaan apua myos niin
vuokravalitystoimistoista kotimaasta, kuin vastaavista ulkomaisista yrityksista ja pyritaan
nain loytamaan toimivia toimintamalleja, mita Yritys X voi kayttda omissa markkinointipro-

sesseissaan.

Yritys X:n asiakaskuntaan kuuluvat paasaantoisesti kaksi daripdata: nuoret ja vahavarai-
set, jotka haluavat vuokralaisiksi, sekd vanhemmat, noin keski-ikdiset ihmiset, jotka halua-
vat vuokranantajiksi. Tassa tydssa keskitytaan edella mainittuihin kohderyhmiin ja raja-

taan muut kohderyhmat pois.

Opinnaytetydssa kaytetddn lahteina kirjoja, nettiartikkeleita blogikirjoituksia, tilastotietoja,

seka Facebook-sivuja.
Opinnaytetydn rakenne

Digitaalisessa markkinointisuunnitelmassa kerrotaan aluksi digitaalisen markkinointisuun-

nitelman perusteista ja opinndytetydssa tutkittavista digitaalisen markkinoinnin kanavista.

Taman jalkeen kaydaan yksityiskohtaisesti lapi lahtékohta-analyysit, niiden tarkoitus ja
menetelmat. Tasta siirrytaan Yritys X:n esittelyyn, jossa kaydaan lapi kaikki tarvittava poh-

jatieto yrityksesta.



Kappaleessa 4 kaytetdan aiemmin tutkittuja lahtokohta-analyyseja Yritys X:aan, minka

avulla analysoidaan yrityksen siséisia ja ulkoisia toimintoja.

Kappaleessa 5 esitetdan l&ahtbkohta-analyysien pohjalta saatujen tietojen mukaan kehitys-
ideoita ja ajatuksia yrityksen digitaalisen markkinoinnin kehittdmiseksi. TAman jalkeen
kaydaan lapi digitaalisen markkinointisuunnitelman seuranta, seka tutkimuksen luotetta-

VUus.

Lopuksi kaydaan lapi yhteenveto ja johtopaatokset opinnaytetyon kulusta ja lopputulok-

sesta.



2 MIKA ON DIGITAALINEN MARKKINOINTISUUNNITELMA

Markkinointisuunnitelma toimii osana yrityksen markkinointitoimintoja. Markkinointisuunni-
telmassa tehdaan selkeat markkinointitoimenpiteet, jotta suunnitelmien toteuttaminen on
tehokasta ja oikein kohdistettua. (Tulos 2019c.)

Digitaalinen markkinointi toimii osana yrityksen markkinointia siséllyttden kaiken digitaali-
sen materiaalin ja viestinnan. Digitaaliseen markkinointiin kuuluu muun muassa hakusa-
namainonta, hakukoneoptimointi, sosiaalinen media, verkkosivusto, mobiilimarkkinointi ja
sahkopostimarkkinointi. Toimiva digitaalinen markkinointisuunnitelma tavoittaa yrityksen
kohderyhman ja vie yritysta kohti liiketoiminnallisia tavoitteita. (Digitaalinen markkinointi
2019.)

Digitaalisessa markkinointisuunnitelmassa keskitytaan siis ainoastaan markkinoinnin digi-
taalisiin osa-alueisiin. Digitaalista markkinointisuunnitelmaa ei kannata tehda lilan moni-
mutkaisesti ja vaikeasti, jotta itse suunnitelman toteutus saadaan tehtya mahdollisimman

vaivattomasti ja helposti.

Seuraavaksi muutamia myds Yritys X:n kayttamia digitaalisia markkinointimuotoja mité tu-
lisi pohtia, kun tehdaén yrityksen markkinointisuunnitelmaa digitaalista markkinointia var-

ten.
2.1 Internet-markkinointi

Internetmarkkinoinnilla tarkoitetaan kaikkea internetissa tapahtuvaa markkinointia (Tulos
2019b). Alle 55-vuotiasta 95% kayttaa internetia paivittain, seka talla hetkelld internetin

kayttdaste kasvaa jatkuvasti vanhemmissa ikéluokissa. (Kananen 2018, 15.)

Alle 35-vuotiaista lahes jokainen on rekisterditynyt johonkin yhteisépalveluun internetissa.
Rekistertintien maara pienenee ian noustessa, mutta rekisterdityneiden kokonaismaara

kasvaa vuosi vuodelta. (Kananen 2018, 15.)
2.2 Hakukoneoptimointi ja hakusanamainonta

Hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan verkkosivun sisallén, tekniikan ja linkkiprofiilin muok-
kaamista niin, ettd kohdeyleiso paéatyy yrityksen verkkosivuille mahdollisimman isolla to-

denndakoisyydella luonnollisten hakutulosten kautta.

Hakukoneoptimoinnissa yritys pyrkii verkkosivuillaan sanallisesti kuvaamaan omaa toimin-

taansa niin, etta se sijoittuisi mahdollisimman korkealle hakutuloksissa. (Tulos 2019a.)



Tama markkinointikeino on tehokas tapa nostaa verkkosivuille haluttujen kavijoiden maa-

raé kaiken kokoisissa yrityksissa.

Hakusanamainonta on hakukoneissa tapahtuvaa mainontaa, jossa yritys maksaa ” Pay-
Per-Click ” tyylisesti sivustolle tulleista kavijoista. Hakusanamainonnassa yritys on muiden
maksavien yritysten joukossa hakutulosten kéarjessa, kun hakukonetta kaytetaan yrityk-
seen liittyvilla sanoilla. Hakusanamainontaa kayttavat yritykset maarittelevat siis halua-

mansa sanat, milla haluaa hakukoneen kautta heidat I6ydettavan. (Tulos 2019a.)

Hakusanamainonnan avulla saadaan selkeita tilastotietoja, seka saadaan kohdennettua
haut oikeille kohderyhmille. Hakusanamainontaa voi kayttaa esimerkiksi Google Ads hal-
lintatydkalulla. (Tulos 2019a.)

2.3 Sosiaalinen media ja markkinointi

Sosiaalisella medialla tarkoitetaan internetin valitykselld toimivia palveluita, jossa yhdistyy
oman sisallon tuotanto ja kayttajien valinen kommunikaatio. Sanalla ”sosiaalinen” viita-
taan ihmisten kanssa kaytavaan kommunikaatioon ja "media” sanalla informaatioon, jota
sen avulla valitetdan. Sosiaalisessa mediassa sen kayttdjat eivat ole pelkastaan vastaan-
ottajan roolissa, vaan voivat itse myds kommentoida, jakaa ja keskustella nakyvasti asi-
oista. (Hintikka 2008.)

Sosiaalisen median kayttdé markkinoinnin tydkaluna on jatkuvassa nousussa ja siita on tul-
lut vuosien saatossa tarkein markkinoinnin tydkalu. Sosiaalisen median avulla saadaan
suora yhteys kuluttajaan, jos sitd osataan kayttaa oikein. Mikaan aikaisempi markkinoinnin
tydkalu ei ole viela koskaan tehnyt kuluttajan kanssa kaytavaa vuoropuhelua nain helpoksi
ja edulliseksi. (Kananen 2018, 24.)

Sosiaalisen median avulla pyritddn johdattelemaan mahdolliset asiakkaat varsinaisille

markkinapaikoille, kuten verkkokauppaan. (Kananen 2018, 25.)

Ennen sosiaalisen median tuomaa etua markkinointiin, vain suuremmilla yrityksilla oli ra-
haa tuottaa kalliita, isoa yleis6a tavoittavaa markkinointia. Nykyaan pienimmillakin yrityk-
silla on mahdollisuus tehda itsedan tunnetuksi tehokkaasti ja edullisesti. Lehti-, radio- ja
tv-mainonnan ollessa yleisesti pienemmille yrityksille liian kallista, paras vaihtoehto on in-
ternet. (Kananen 2018, 25.)



2.4 Verkkosivusto

Hyvin tehdyt verkkosivut ovat yrityksen digitaalisen markkinoinnin ydin. Kun verkkosivut
on suunniteltu oikein, sivustolle |6ytdad enemman potentiaalisia asiakkaita, he l6ytavat si-

vustolta haluamansa asian, seka asiakkaat tekevat enemman haluttuja toimenpiteita.

Verkkosivujen suunnittelussa taytyy aloittaa tunnistamalla oma asiakaskunta. Verkkosivu-
jen suunnitteluvaiheessa on hyva selvittda keta asiakaskuntaan kuuluu, miksi he tulevat

sivustolle, mita he haluavat ja miten heidat saadaan l6ytam&aéan haluamansa sivustolta.

Useimmiten tehokkain tapa yrityksen verkkosivujen suunnittelussa on tehda siitd mahdolli-
simman helppokayttdinen ja selked. Sivuston vierailijan 16ytdessaan haluamansa heti
seka toimenpiteet tdssa etenemiseen, sivusto toimii niin kuin vierailija on olettanut. N&in
tehdyilla verkkosivuilla on suora vaikutus verkkosivujen konversioprosenttiin, eli siihen,
ettd asiakkaat toimivat verkkosivuilla niiden yllapitajan haluamalla tavalla. (Suomen Digi-
markkinointi 2019a.)

Kokonaisliikenteen maaran arviointi on erittain tarkea toimenpide toteutettaessa digitaa-
lista markkinointia. TAhan méaaraéan suhteuttaessa toteutuneet konversiot saadaan suhde-
luku, milla tiedetaan sivujen tehokkuus. llman analyysien tekemista ei saada selville pa-
rannuskeinoja, eika voida tehostaa toimintaa ja suunnata resursseja oikein. (Kananen
2018, 198.)

Hyvana mittausjarjestelména verkkosivujen kavijamaaran analysoimiseen pidetaan
Google Analyticsia. Google Analytics on ilmainen perusohjelma, mika jokaisella yrityksella

pitaisi vahintaan olla. (Suomen Digimarkkinointi 2019b.)



3 LAHTOKOHTA-ANALYYSIT

Strateginen suunnittelu kannattaa aloittaa lahtékohta-analyysilla. Taman analyysin avulla
kartoitetaan yrityksen ja markkinoiden tilannetta. Analyysin avulla pyritaan tuomaan mah-
dollisimman selkeé&sti esiin, keté asiakaskuntaa kuuluu ja miten heidat tavoittaa. (Merilai-
nen 2018.)

Lahtokohta-analyysit selvittavat markkinoinnin nakdkulmasta yrityksen nyky-
tilaa ja tekijoitd, jotka vaikuttavat yrityksen menestykseen tulevaisuudessa.
Niiden avulla paivitetdaan liikeidea vastaamaan ajan haasteisiin. (Raatikainen
2004, 61.)

Lahtokohta-analyyseilla pyritddn luomaan kokonaiskuva yrityksen ulkopuoliseen toimin-
taan vaikuttavista tekijoista, seka yrityksen sisdisesta tilanteesta. Yrityksen siséisen tilan-
teen analysoiminen antaa vastauksia yrityksen toimintakunnosta ja edellytyksisté. (Raati-
kainen 2004, 61.)

Lahtdkohta-analyysiin kuuluvat ymparistéanalyysi, kilpailija-analyysi, markkina-analyysi ja
yritysanalyysi. Lopuksi tehdaan SWOT-analyysi, mihin kootaan kaikki saatu tieto johto-
paatosten tekoa varten. (Merildinen 2018.)

3.1 Ymparistdanalyysi

Yritysten toiminta sijoittuu yha kansainvalisemmille markkinoille, jolloin yritysymparistén
muutoksien seuraaminen on jatkuvasti tarkedmpaa suunniteltaessa markkinointia (Raati-
kainen 2004, 62).

Ympaéristdanalyysin perusajatuksena on tehdd mahdollisimman tarkka kuva yrityksen ny-
kyisesta toimintaymparistosta ja sen mahdollisista muutoksista, silla liiketoimintaympéris-
to6t muuttuvat jatkuvasti. Analyysissa on hyva kayda lapi muun muassa yritykseen vaikut-
tavat poliittiset, taloudelliset, sosiaaliset, teknologiset ja ymparistdlliset tekijat. (Merilainen
2018.)

3.2 Kilpailija-analyysi

Yrityksen taytyy osata maaritella ja tunnistaa muut samalla toimialalla ja markkina-alueella
toimivat tarkeimmat ja varteenotettavimmat kilpailijansa. On myds tarkeaa pystya arvioi-
maan oman toimialan markkinoiden kehitysté ja tiedostaa mahdollisten uusien kilpailijoi-
den tulo markkinoille. Mitd enemman yritys seuraa kilpailijoidensa toimintatapoja, sita pa-
remmin se pystyy erottumaan kilpailijoista omaksi edukseen ja kehittdamaan helpommin
uusia liikeideoita. (Raatikainen 2004, 64.)



Kilpailija-analyysissa tarkastellaan muun muassa kilpailevien yritysten maaraa, kilpailukei-
noja, markkina-asemaa ja markkinaosuutta, tunnettavuutta yrityksina, palveluiden parem-
muutta, henkildkuntaa seka kilpailun luonnetta ja oman yrityksen roolia kilpailukentalla.
Suunnittelussa on hyva ottaa huomioon myads tulevaisuuden visiointi. Seuraamalla kilpaili-
joiden toimintoja tarkasti voidaan yrityksen omia toimintoja suunnitella tulevaisuuden va-

ralle niin, etta ollaan aina askeleen edelld kilpailijoita. (Raatikainen 2004, 64.)
3.3 Markkina- ja asiakasanalyysi

Markkina-analyysin perusideana on tutkia markkinaa ja yrittd& ymmartaa sitd. Analyysissa
tutkitaan kuluttajien toimintatapoja, kayttaytymisen motiiveja, mieltymyksia ja kulutustottu-
muksia. Taman tiedon avulla voidaan muokata yrityksen toimintoja markkinoinnissa,
myynnissa ja tuotteiden kehityksessa suuremman kuluttajakunnan tavoittamiseksi ja miel-
lyttamiseksi. (Roose 2018.)

Markkina-analyysissa tarkastellaan muun muassa markkina-alueen asukasmaaraa, tapoja
tavoittaa asiakkaita ja millaiset mainokset asiakkaita kiinnostaa, seka markkina-alueen os-
touskollisuutta (Raatikainen 2004, 65).

3.4 Yritysanalyysi

Yritysanalyysin perusideana on kayda lapi yrityksen yksityiskohtainen liikeidea nykytilan-
teessa. Analyysissa analysoidaan yrityksen siséisia toimintatapoja, kun aikaisemmissa

analyyseissa tutkittiin yrityksen ulkoisia tekijoita. (Raatikainen 2004, 67-68.)

Yritysanalyysi kertoo yrityksen toimintakunnosta ja edellytyksista. Analyysissa on hyva tar-
kastella yrityksen markkinointia, tuotekehysta, tuotantoa, logistiikkaa, henkiléstda, johta-
mista ja taloutta. Tasta on hyva jatkaa tekemalla SWOT-analyysi, jonka avulla tuodaan
esille yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Analyysin pohjana kayte-
taan ulkoisien analyysien eli ymparisto-, kilpailija- ja markkina-analyysista saatua tietoa.
(Raatikainen 2004, 67-68.)

3.5 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yksinkertainen ja yleinen yritystoiminnan analysointimenetelma (Suo-
men Riskienhallintayhdistys Ry 2019). SWOT-analyysissa tarkastellaan yrityksen (tulevai-
suuden) ulkopuolisia uhkia ja mahdollisuuksia, seka (nykytilanteen) sisaisia vahvuuksia ja
heikkouksia. (Puusa ym. 2012, 49.)



Tekemalla SWOT-analyysi mahdollisimman konkreettisesti ja kdytannonlaheisesti, saa-
daan esille selkeité havaintoja, jonka pohjalta voidaan lahte& parantamaan yrityksen liike-
toimintaa. SWOT-analyysi kuvataan tyypillisesti nelikentan avulla (kuvio 1). (Puusa ym.
2012, 50.)

SWOT-ANALYYSI

Sisdinen
ymparisto

Vahvuudet Heikkoudet

Ulkoinen

ymparisto
Mahdollisuudet

Kuvio 1. SWOT-analyysin nelikentta (mukailtu Puusa ym. 2012, 50)

SWOT-analyysia voidaan kayttaa kaikentyyppisissa eri yrityksissa ja organisaatioissa. Se
voidaan tehda joko yksityiskohtaisesti jostakin tietysta yrityksen osasta, tai koko yrityk-
sestd. SWOT-analyysi voidaan tehda niin, etté useat yksittaiset henkiltt tekevat analyysin
yrityksestd, jonka jalkeen vastaukset kootaan yhteen ja analyysia aletaan kdaymaan lapi
ryhmatyona. Talla tavalla saadaan laajin mahdollinen kuva yrityksen tilasta ja voidaan
hyddyntaa analyysin antamia mahdollisuuksia mahdollisimman kattavasti. (Suomen Ris-
kienhallintayhdistys Ry 2019.)



4  YRITYS X LAHTOKOHTA-ANALYYSIT

Tassa luvussa esitellaan aluksi Yritys X, jonka tarkoituksena on antaa lukijalle tarvittava
perustieto yrityksesta lahtékohta-analyyseja varten. Taman jalkeen kaydaan lapi yrityksen

lahtokohta-analyysit.

Lahtokohta-analyyseilla on tarkoitus kartoittaa Yritys X:n markkinoinnin nykytilaa ja sen
tulevaisuuteen vaikuttavia tekijoité. Tassa tutkitaan kohdan 3 (Lahtokohta-analyysit) mu-
kaan ulkoisesti vaikuttavia tekijoitd: ymparistoa, Kilpailijoita, markkinoita ja asiakkaita, seka
lopuksi sisdisesti vaikuttavia tekijoita yrityksessa. Analyysin tavoitteena on pystya kehitta-

maan yrityksen markkinointia saatujen tulosten perusteella.
4.1 Yritys X:n yritysesittely

Yritys X on vuokravalityspalveluita tarjoava liike, jonka kautta vuokralaiset voivat vuokrata
asuntoja ja toimitiloja, sekd vuokranantajat hoitavat asunto- ja toimitilavuokrauksia. Yritys
X:lla ei ole tahan asti ollut selkeda markkinointisuunnitelmaa, vaan markkinointi on hoi-
dettu yrityksen johtajien parhaaksi nakemalla tavalla. Tahan vaikuttaa myds henkilésto-
maaran pieni koko; yrityksen tydntekijoind on ainoastaan kaksi yrittjaa jolloin ajan kayttt

markkinointiin voi olla ajoittain rajallista.

Yritys X:n liikeidea on olla luotettava, edullinen ja asiantunteva vuokravalitystoimisto, joka
on jatkuvasti ajan hermolla ja tarjoaa asiakkailleen naiden tarvitsemia palveluita helposti ja
nopeasti. Yrityksessa kuunnellaan erityisen paljon asiakkaiden mielipiteita ja parannuseh-
dotuksia, koska yrityksen perusidea on olla heita varten. Yritys X:n asiakkaat kokevat yri-
tyksen suuremmaksi mitd se todellisuudessa on: noin 50% uusista asiakkaista kysyy,

onko Yritys X valtakunnallinen liike.

Yritys X:ssé panostetaan digitaalisuuteen kayttamalla paljon sdhkoisia toimintoja, seka
uudistetaan internet-sivuja suurimman mahdollisen asiakaskunnan saavuttamiseksi. Yritys
X:n tavoitteet markkinoinnissa tahan asti ovat olleet melko vaatimattomia. Yrityksesséa on
oltu tyytyvaisia siihen, jos esimerkiksi lehtimainoksista on saatu niihin kaytetyt rahat takai-

sin.

Yritys X:n tavoitteena on laajentaa liiketoimintaa, yllapitaa ja kasvattaa brandin positiivista
ja todellisuutta suurempaa mielikuvaa, saada lisd& henkilostoéa ja ennen kaikkea panostaa

lisaa markkinointiin.
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4.2 Ymparistbanalyysi

Ympaéristdanalyysissa kaydaan lapi vuokravalitykseen toimialana liittyvia poliittisia, talou-

dellisia, sosiaalisia, teknologisia ja ymparistollisia tekijoitd (Puusa ym. 2012, 41).
Poliittiset tekijat

Poliittisten paatoksentekijoiden laatimista lainsdadanndista varteenotettavimpana muutok-
sena ja tekijana voidaan pitdd GDPR-uudistusta (Eduskunta 2018). GDPR-lainsaadannon
vaikutukset ovat aiheuttaneet pienissa maarin lisaty6ta Yritys X:n henkildston paivittaiseen

tyoéhaon.

Tassa on kuitenkin hyvid puolia; asiakkaiden henkilokohtaisia tietoja suojaavat henkilotie-
tosuojalait tuovat luotettavuutta yrityksen ja asiakkaan kanssakaymiseen. Toinen GDPR:n
tuoma positiivinen asia on se, ettd mahdollisiin Yritys X:n kayttamiin jarjestelmiin murtau-

tuminen on vaikeutunut erittdin paljon, silla GDPR-uudistus on pakottanut syottamaan sa-
lasanoja eli niin sanottuja esteitd eri ohjelmiin. Myds sahkdpostitse lahetettavat henkilotie-

dot on poistettu kokonaan kaytostda GDPR:n my6ta. (Eduskunta 2018.)
Taloudelliset tekijat

Varteenotettavana taloudellisena tekijana voidaan pitaa tilannetta, jossa asuntolainan
hankkiminen halpenisi. Talldin asuntojen ostojen mé&ara kasvaisi, jolloin tulisi myés enem-

man vuokranantajia.

Monet nuoret saattavat pitda vuokralla asumista miellyttdvampéana sen tuoman velatto-
muuden, osoitteiden vaihtelun helppouden ja asumisen stressittémyyden takia. Tahan sa-
maiseen kohderyhmaan kuuluvat henkiltt saattavat my6s odottaa, etta perivat 20-30 vuo-
den paasta sukulaiseltaan omistusasunnon, joten jattavat taman itse ostamatta. Tasta na-
kokulmasta perintdveron nousu saattaa vaikuttaa asuntojen ostomaariin nousevasti,
koska ei haluta enda odottaa perinnoksi saatavaa asuntoa, koska talla tavalla saatua

omistusasuntoa ei katsota enaa niin tuottavaksi.

Vaikuttavana tekijana voidaan pitdd myo6s osa-aikaisten tydsuhteiden kasvun maaraa
Suomessa (Findikaattori 2018). Osa-aikaisten tydsuhteiden kasvaessa yksittaisen henki-
|6n jatkuva rahan saanti ei ole yhta taattua, kuin télla olisi vakituisessa tydsuhteessa.

Tama vahentadd omistusasuntojen myyntia ja taten suosii vuokralla asumista.

Omistusasuntojen ostamiseen vaikuttaa myds tyottdmyysasteen nousu ja lasku Suo-
messa. Tyottomyysasteen noustessa omistusasuntoja ostetaan vahemman ja sen las-

kiessa, asuntoja ostetaan enemman.
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Sosiaaliset ja kulttuuriset tekijat

Digitalisaation kasvu maailmalla luo nykyajan yrityksille painetta tuoda omia alustojaan di-
gitaaliseksi. Taman takia digimarkkinoinnin merkitys ja siihen panostaminen kasvaa jatku-
vasti, mik& on myds huomioitava Yritys X:ssé. Osalle ihmisista esimerkiksi huonosti tehdyt
Facebook-sivut yrityksella voivat olla niinkin merkittava tekija, etta asiakas ei valitse tata

yritysta.

Myds trendit, jolloin sijoitusasuntojen ostamisesta ja ” taloudellisesta riippumattomuudesta
” puhutaan yleisesti enemman, saa ihmisid ostamaan enemman asuntoja. Yritys X:n oma-
kohtaisen kokemuksen mukaan tallaisessa tilanteessa sijoittamis- ja kiinteistdasioissa ko-
kematon asiakas on ostanut asunnon, yrittanyt vuokrata tata, eika ole onnistunut siina
edes kuukausien yrityksen jalkeen. Taman jalkeen tama asiakas on kaantynyt Yritys X:n

puoleen.
Teknologiset tekijat

Viime vuosina vuokravalitysyrityksille on tullut kayttéon alustapalveluita, joiden avulla asia-
kas voi itse halutessaan olla mukana osana vuokravalitysprosessia. Tama teknologian ke-
hityssuunta vuokravalityksessa on positiivista, mutta talla hetkella naiden alustojen kaytto
ja yleistyminen ei ole Yritys X:lle viela varteenotettava asia mihin kannattaa panostaa. Syy
tahan on se, etta Yritys X:n asiakkaat eivat tunne tarvetta hoitaa osaa vuokravalityspro-
sessista itse, koska Yritys X:n palkkiot ovat pienet suhteessa tahan vaivaan minka asiak-

kaat itse joutuisivat nakemaan.

Tilanteessa, missa nama alustat yleistyisivat ja pakottaisivat Yritys X:n littymaan mukaan
alustojen tarjoajaksi, on yrityksen toinen yrittdjista kykeneva tuottamaan taman kyseisen

alustan myds Yritys X:lle saatavaksi.
Ymparistolliset tekijat

Kaikki kehitys muun muassa teollisuudessa, tydpaikkojen maarassa ja yleisessa viihtyvyy-
dessa vaikuttaa olennaisesti vuokranantajien ja vuokralaisten maaraan Yritys X:n asiak-
kaiden maarassa. Jos ymparoivalla alueella tapahtuu siis merkittavaa vaestonkasvua, on

tahan varauduttava.

Ympaéristollisten tekijoiden vaikutus ei ole kuitenkaan suurta Yritys X:lle. Suurin syy talle
on se, ettéa vuokravalitystoimistona Yritys X ei myy tai vuokraa tavaroita tai asioita, mihin

ymparistollisilla tekijoilla olisi vaikutusta.
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4.3 Kilpailija-analyysi

Yritys X:ll& on alueellaan 2-3 varteenotettavaa kilpailijayritysta. Naihin kuuluvat Kilpailija A,

Kilpailija B, seka Kilpailija C. Naméa kyseiset yritykset ovat toimineet alalla 8-17 vuotta.

Yritys X on paassyt alle kahden vuoden aikana kilpailevien yritysten joukkoon, jotka ovat
olleet alalla moninkertaisesti pitempaan. Yritys X on talla hetkell&a yksi suurimmista vuok-

ravalitystoimistoista omassa kaupungissaan.

Uusien vuokravalitystoimistojen myyntipuolelle on tullut alustoja, missa asiakas pystyy ha-
lutessaan suorittamaan osan asunnonvalitystyosta itse. Tama tarkoittaa sita, ettd asiakas
voi esimerkiksi halutessaan hoitaa asuntojen naytot itse. Yritys X ei kayta tata toiminta-
mallia, eika koe tata uhaksi muiden yrityksen tekeména, silla Yritys X:n palkkiot ovat jo it-
sessdaan pienemmat suhteessa muihin yrityksiin, eika tata lisdpalvelua ole koskaan kysytty
Yritys X:lta.

Yritys X:n etu yrityksena on kuitenkin se, etta yrityksessa tydskentelee ainoastaan kaksi
yrityksen omistajaa, mika tuo motivaatiota paivittaiseen tydskentelyyn. Voidaan siis sanoa,
ettd yrityksen molemmat omistajat ovat paivittain vastuussa omasta seka yrityksen tule-
vaisuudesta. Kilpailevissa yrityksissa on taas X maara palkkatydlaisia, jotka saattavat tyy-

tya suoriutumaan tehtavistaan pienimmalla mahdollisella vaivalla.

4.3.1 Muiden vuokravalitystoimistojen toteuttama digitaalinen markkinointi Suo-

messa

Tassa kappaleessa tutkitaan erindisten vuokravalitystoimistojen digitaalisen markkinoinnin
toimintamalleja Yritys X:n toimialueella, sek& Suomessa yleisesti. Tutkittavina yrityksina

toimivat Yritys A, Kilpailija A, Kilpailija B ja Kilpailija C.

Tutkimusmenetelméana kaytetddn vertailuanalyysia, eli benchmarkingia. Benchmarkkaus
tarkoittaa oman toiminnan vertaamista muihin vastaaviin yrityksiin havainnoimalla naiden
toimintatapoja ja malleja. Naista pyritddn ottamaan hyvaksi koetut ideat ylos ja valttdmaan
huonoksi koettuja toimintoja omassa yrityksessa (Entersol Oy 2019). Tata tutkimusmene-

telméaa kaytetddn myos kohdassa 4.3.2.

Seuraavaksi kaydaan lapi poimintoja toimintamalleista ja ideoista edella mainittujen yritys-
ten internet-sivuilta. Taman jalkeen kaydaan yhteenvetona lapi ndiden yritysten Face-

book-sivujen toimintamallien hyvia ja huonoja puolia.
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Yritys A

Yritys A:lla on erittéin patevat internet-sivut kaikin puolin. Sivujen savymaailma on rauhalli-
nen ja lemped, sek& asiaa on sivuilla juuri sopivasti. Yritys A:ssa on myds panostettu ku-
vien laatuun, sekéd sosiaaliseen mediaan. Sivuilta [6ytaa selkedsti ja helposti painikkeet
kaikkiin viiteen Yritys A:n kayttamaan sosiaalisen median kanavaan, Facebookiin, Twitte-

riin, Instagramiin, Youtubeen, seka Linkediniin. (Yritys A 2019.)
KUVA SENSUROITU

Kuva 1. Yritys A:n internet-sivujen etusivulta 16ytyva kohta asuntojen maarista (Yritys A
2019)

Yritys A:n internet-sivujen etusivulta 16ytyy kohta (kuva 1), missa nakyy vapautumassa
olevien asuntojen maara yhdistettyna vapaisiin asuntoihin. Tdma on mielestani erinomai-
nen tapa yllapitad asiakkaan toivoa loytda myds itselleen asunto Yritys A:n kautta. Asiak-
kaan katsoessa kohtaa talla hetkelld 661 asuntoa vuokrattavana ja taman jalkeen kohtaa
vapaana tai vapautumassa 1286, asiakas huomaa, etta vaikka mikaan talla hetkella va-
paana olevista asunnoista ei sopisi hanelle, niin lahiaikoina on vapautumassa léhes sa-

man kokoinen maara uusia asuntoja. (Yritys A 2019.)

Kilpailija A

Kilpailija A:lla on maskuliiniset ja kankean oloiset internet-sivut. Varimaailma ei ole tasa-
painossa, mika luo sivujen kokonaiskuvasta sekavan. Sivuilla on paljon eri teksteja luke-

mattomilla varipohijilla, jolloin asiakkaan silméa ei varsinaisesti kohdistu mihink&an tiettyyn

pisteeseen, vaan asiakas aloittaa lukemisen lahes sattumanvaraisesti. (Kilpailija A 2019.)
KUVA SENSUROITU

Kuva 2. Kilpailija A:n internet-sivujen etusivulta [6ytyva aikataulu asuntonaytdille (Kilpailija
A 2019)

Heti etusivulta 16ytyva kohta (kuva 2) tulevien asuntonayttjen aikataulusta luo kuvan yri-
tyksesta, ettd heidan kanssaan on helppoa, nopeata ja jarjestelmallista toimia. (Kilpailija A
2019.)

KUVA SENSUROITU

Kuva 3. Kilpailija A:n internet-sivujen etusivulta I0ytyva opiskelijoille tarkoitettu kohta (Kil-
pailija A 2019.)

Kilpailija A on ainoa kaupungin suurimmista vuokravalitystoimistoista, joka kayttaa ky-

seista opiskelijoille tarkoitettua painiketta etusivullaan (kuva 3). Vaikka kyseisen
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painikkeen takaa ei 16ydy mitaan konkreettista nayttod, ettd vuokrahinnat olisivat edulli-
sempia opiskelijoille, on tama hyva tapa saada opiskelijat valitsemaan Kilpailija A kuin jo-

kin muu vuokravalitystoimisto. (Kilpailija A 2019.)
Kilpailija B
Kilpailija B on internet-sivuillaan panostanut lempeén siniseen varimaailmaan ja asiantun-

tevan yksinkertaiseen yleisiimeeseen. Tarkeimmat asiat on nostettu tyylikk&asti esiin,

seka sivuja on miellyttava lukea. (Kilpailija B 2019.)
KUVA SENSUROITU
Kuva 4. Kilpailija B:n internet-sivujen etusivulla sijaitseva ylapalkki (Kilpailija B 2019)

Kilpailija B:n internet-sivuilla liikkumiseen, niiden ymmartamiseen ja toiminnan helppou-
teen on panostettu kayttamalla samantyylista alustaa mentaessa ylapalkin valikoissa
eteenpdin (kuva 4). Tama luo selkeytta sivuilla liikkumiseen, silla kun olet kaynyt koh-
dassa "Vuokrattavat asunnot” ja siirryt esimerkiksi kohtaan "Vuokrattavat toimitilat”, osaat
toimia heti myos seuraavilla sivuilla, koska ndma ovat lahes identtiset keskenaén. (Kilpai-
lija B 2019.)

Kilpailija C
Kilpailija C:n internet-sivut nayttavat silta, etta yksinkertaisuudella on haettu tyylikkyytta.
Tassa on osittain onnistuttu, mutta sivuista tuleva ensimmainen mielikuva on arsyyntymi-

nen, silla sivuilla on huonosti sijoiteltua yliméaraista tekstia. Vanhahtava ilme ja kuvien ja

tekstien tasapainottomuus luo yrityksesta epapatevan kuvan. (Kilpailija C 2019.)
KUVA SENSUROITU
Kuva 5. Kilpailija C:n etusivu (Kilpailija C 2019)

Kilpailija C:n varimaailma on vanhahtavan viininpunainen, mika luo myds yrityksen yleisil-
meesta hieman vanhahtavan. Kuvassa alapuolella nékyva pitké valkoisella fontilla ndkyva
teksti (kuva 5) on tehty erittdin vaikeaksi lukea sivuston vierailijalle. Tekstin takana nakyy

kuva kaupungista, minka lukemattomat yksityiskohdat tekevat tekstista erittain vaikean lu-

kea ja tekee tekstista kokonaisuudessaan luotaan tyontavan. (Kilpailija C 2019.)
Yhteenveto yrityksista

Jokainen tutkituista yrityksisté on panostanut selkedasti visuaalisuuteen ja asiakaskoke-
muksen helppouteen. Tasta voidaan paatelld, etta yksinkertaisuus toimii varsinkin vuokra-

vdlitysalalla. Vuokravdlitys alana saattaa monelle jo pelkastaan ajatuksena tuoda
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haasteita: miten eri asiat alalla toimii, miten asiakas I6ytda haluamansa internet-sivuilta ja

voiko han halutessaan pyytaa apua kysymyksiinsa helposti.
Facebook

Yhteisia piirteitd nailla yrityksilla Facebookin osalta on suuri panostaminen kuviin, seka ta-
sapainon yllapitaminen asuntoihin ja ihmisiin liittyvien kuvien valilla. Monet seuraajaméaa-
raltdan korkeat vuokravalitystoimistot julkaisevat noin 80% kaikista kuvistaan asuntoihin

liittyvin& ja vain noin 20% ihmisiin eli tydntekijoihin, yhteisollisiin tilaisuuksiin liittyvina.

Tama voidaan todeta toimivaksi tavaksi tuottaa julkaisuja Facebookissa, silla seuraaja-
maaraltadan paljon pienemmaét vuokravalitystoimistot julkaisevat painvastaisella periaat-
teella kuvia; noin 20 % itse asunnoista ja noin 80% ihmisista. Tasta voidaan paatelld, etta
vuokravalitystoimistoja seuraavia henkildita kiinnostaa enemman vuokrattavat tai myyn-

nissa olevat asunnot, kuin kuvat yrityksen henkilékunnasta tai muista henkil6ista.

Lahes jokaisella tutkittavalla yrityksella oli Facebook-sivuillaan chat-laatikko, joka tuli esiin
yrityksen Facebook-sivuille tultaessa. Tastéa laatikosta pystyi kysyméaan apua halua-

maansa asiaan liittyen yritykseen.
4.3.2 Muiden vastaavien yritysten toteuttama digitaalinen markkinointi ulkomailla

Digitaalista markkinointisuunnitelmaa tehdessa kannattaa katsoa ja tutkia markkinointita-
poja pitemmalta kuin vain omasta lahiympadristésta. Tutkimalla eri ajatuksia ja toimintata-

poja myds Suomen ulkopuolelta saattaa saada kullan arvoisia vinkkeja.

Tassa kappaleessa tutkitaan erindisten vuokravalitys- ja kiinteistovalitystoimistojen digi-

taalisen markkinoinnin toimintamalleja ulkomailla.

Tutkittavina yrityksiné toimivat Chestertons (Englanti), Foxtons (Englanti), Douglas & Gor-
don (Englanti), Engel & Voelkers (Saksa) ja Residensportalen (Ruotsi).

Seuraavaksi kaydaan lapi poimintoja toimintamalleista ja ideoista edella mainittujen yritys-
ten internet-sivuilta. Taman jalkeen kaydaan yhteenvetona lapi naiden yritysten Face-

book-sivujen toimintamallien hyvia ja huonoja puolia.
Chestertons

Chestertons on luonut ylelliselta vaikuttavat internet-sivut, jonka kanssa on helppo toimia
ja johon on helppo luottaa. Sivuista saa mielikuvan, etta taalla kohdellaan jokaista asia-
kasta tarkeimpéand, nopeasti ja luotettavasti. Tamén k&éntdpuolena on kuitenkin se, etta

nain ylelliselta vaikuttavat sivut tuo mielikuvan kalliista palveluista. (Chestertons 2019.)
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Kuva 6. Chestertonsin internet-sivujen osio vuokralaiselle (Chestertons 2019)

Heti ensimmaisena Chestertonsin sivuilla vuokralaisen osiossa (kuva 6) on mahdollisim-
man yksinkertaiseksi tehty hakulaatikko, milla voi etsid asuntoa suoraan sijainnin, hinnan
ja huoneiden lukumaaran mukaan. Tama luo heti ensivaikutelmana yrityksen kanssa asi-

oimisesta helpon ja vaivattoman mielikuvan. (Chestertons 2019.)
Foxtons

Foxtonsin internet-sivut on luotu energisiksi ja nuorekkaiksi, mutta samalla tyylikkaan ele-
ganteiksi. Sivuista saa mielikuvan, ettd heilld on paljon nuoria asiakkaita, mutta yrityk-

sessé palvellaan my6s vanhempia ihmisid samanarvoisesti. (Foxtons 2019.)

"Thank you to the Foxtons agent who found me a great apartment. Very efficient service, great
communication and excellent customer experience"

1.8.0.0.8 ¢

Ms Polensek

MORE REVIEWS

Kuva 7. Foxtonsin etusivulla oleva kohta, jossa vaihtuvia arvosteluita asiakkailta (Foxtons
2019)

Foxtons on tuonut esille tyylikkdan yksinkertaisesti yrityksesté saatuja positiivisia asiakas-
palautteita (kuva 7). Tekstin taustan suuri koko suhteessa itse tekstiin on kaytetty niin, etta
tekstille tulee enemman painoarvoa. Laatikossa pyorii jatkuvasti rauhalliseen tahtiin usei-

den eri asiakkaiden antamia positiivisia palautteita. (Foxtons 2019.)

Yleisesti asiakkaiden antamien palautteiden tuominen esille omille nettisivuille voidaan
tehda todella huonostikin sen ollessa paallekayvaa ja liian raikeasti toteutettua. Foxtons

on kuitenkin onnistunut luomaan tastéa luotettavan ja rauhallisen tavan tuoda asiakkaiden
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kokemuksia esiin, kayttaen hentoja vareja ja tyylikasta tekstityylia (kuva 7). (Foxtons
2019.)

Douglas & Gordon

Douglas & Gordonin internet-sivuista huomaa heti, etta ne on tehty ammattilaisen toi-
mesta. Yksinkertaisuus seka hakupalkin varimaailma suhteessa muihin véreihin ohjaa si-
vuston vierailijan katsomaan sivuja juuri niin kuin yritys haluaa. Ensin huomio ohjautuu
etusivun keskelle, jonka jalkeen hakupalkkiin, mista asiakas I6ytaa kaiken tarvitsemansa.
(Douglas & Gordon 2019.)

L8 8.8 & ¢

"i was a first time buyer, feeling so lost and anxious about purchasing my first property. | honestly could not
have done it without Georgia. Her communication was perfect, she guided me through he process
completely, easing a lot of my fears. She was very professional and seemed to be very knowledgeable. The
solicitor on my end wasn’t so great and | ended up having to change mid transaction but she was so
S.B. 06 March 2019

Kuva 8. Douglas & Gordonin etusivulla oleva kohta, jossa vaihtuvia arvosteluita asiak-
kailta (Douglas & Gordon 2019)

Verratessa kuvaa 7 ja 8 huomaa selkeadn eron tekstin maarén ja kuvan taustan tasapai-
non merkityksessa. Kuvan 8 laatikkoa ei ole yhta miellyttava lukea, kuin kuvan 7 laatikon
tekstia. Vaikka pitempi teksti ja tarkemmin perusteltu asiakaskokemus saattaakin vaikut-
taa katsojalle todentuntuisemmalta "oikean” asiakkaan kokemukselta, niin teksti kannat-
taa pitda tarpeeksi lyhyena, jotta katsoja jaksaa lukea taméan (kuva 8). (Douglas & Gordon
2019.)

Engel & Voelkers

Engel & Voelkersin internet-sivut tuo heti mielikuvan, jos kuulut varakkaimpaan yhteen

prosenttiin maailmassa, olet oikeassa paikassa. Tahan vaikuttaa suuresti se, etta yritys
esittelee jo etusivullaan asuntoja, joiden hinta on useita miljoonia euroa. My6s puhtaan

valkoisen varin kayttaminen etusivun taustakuvana olevassa asunnossa, seka asunnon
majesteettisuus tukee tatd mielikuvaa. Varakkaammille ihmisille suunnitellut sivut on

suunniteltu oman kohderyhmansa tavoittamiseksi.
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Kuva 9. Engel & Voelkers etusivu (Engel & Voelkers 2019)

Positiivisena huomiona Engel & Voelkersin internet-sivuilta oli yksinkertaiseksi tehty asun-
non sijainnin hakuvaihtoehto heti etusivulla (kuva 9). Varimaailma, tausta ja fontit on yh-

distelty tyylikk&asti laatikon ymparille. (Engel & Voelkers 2019.)

Negatiivisena asiana Engel & Voelkersilla on sen liian tayteen ahdettu etusivu. Etusivua
joutuu vierittdmaan alaspain todella kauan, jotta paasee ndkemaan kaiken etusivulle laite-
tun asian. Asiaa saisi parannettua, kun upottaisi informaatiota painikkeiden taakse, joissa
painikkeiden paalla lukisi lyhyesti mista aiheista kyseisten painikkeiden alla kerrotaan.
(Engel & Voelkers 2019.)

Residensportalen

Residensportalenin internet-sivut ovat yksinkertaiset ja varittomat. Tama ei itsesséén ole
huono asia, silla monelle asiakkaalle juuri tdamé saattaa tuoda mielikuvan varmasta ja luo-
tettavasta palvelusta. Koska kyseessé on ruotsalainen yritys, internet-sivuilta 16ytyy erin-
omaisen selkedasti kohta, misté sivuston voi kaantaa englanniksi. (Residensportalen
2019a.)

We do not pad rents or levy hidden fees.
Rentals on your lerms.

(S Frequently Asked Questi... o~

B o 0007271 YouTube =

II
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Kuva 10. Residensportalenin video heidan toiminnastaan (Residensportalen 2019b)

Erinomainen tapa lahestya epédvarmaa asiakasta on tehda yksinkertaisesti ja selkeasti
tehty video yleisimmin kysytyista kysymyksista (kuva 10). Talla tavoin asiakas saa vah-
vemman mielikuvan yhteistyon luotettavuudesta, helppoudesta ja toimivuudesta. (Resi-
densportalen 2019b.)

Yhteenveto yrityksista

Yhtena yhteispiirteend yrityksilla on palvelukokemuksen helppokéayttoisyyteen keskittymi-
nen nettisivuilla. Monilla yrityksista on jo ensimmaisella sivulla hakuvaihtoehto, missé pys-

tyy etsimdan asuntoa alueen, hinnan ja huoneiden lukumaaran mukaan.

Kaikista yrityksista saa mielikuvan, etta yritysten toiminta on suurta ja etta yritykset ovat
olleet alalla kauan. Tahan tavoitteeseen tutkittavissa yrityksissa ollaan paasty silla, etta
ollaan kaytetty maltillisia vareja, seka tehty sivustolla toimiminen mahdollisimman yksin-
kertaiseksi. Lisaksi yritykset ovat panostaneet siihen, ettd asiakkaan huomio kohdistuu
juuri yrityksen haluamiin kohtiin internet-sivuilla. Tahan on kéaytetty avuksi tekstin ja vari-

maailman tasapainottamista.
Facebook

Jokaisessa yrityksessa oltiin panostettu erityisesti kuvien laatuun seka omilla nettisivuilla,
ettd Facebookissa. Kuvien laadun tuoma mielikuva yrityksesta nosti yrityksen ilmetta suo-
rastaan rajahdysmaisesti kohti laadukkaampaa mielikuvaa. Kuvien laatu, hienosti tehdyt
tekstimuokkaukset kuviin, seka nettisivujen toimivuus ja helppous tuovat asiakkaalle mieli-
kuvan helposta ja laadukkaasta asiakaskokemuksesta, jos han paattaa valita juuri timan

yrityksen.

Seka ulkomaisissa etté kotimaisissa yrityksissa havaittiin samoja piirteitd Facebookin
osalta. Muun muassa suhde asunnoista otettujen kuvien (noin 80%) ja ihmisista otettujen
kuvien (noin 20%) valilla julkaisuissa oli sama seuraajamaaraltaan korkeissa yrityksissa.
Liséksi seuraajamaaraltdan korkeammilla yrityksilla oli laadukkaampia kuvia Facebook-

sivuillaan.

Jalleen lahes jokaisella yritykselld oli Facebook-sivuillaan chat-laatikko, josta pystyi halu-

tessaan kysya apua haluamaansa asiaan.
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4.4 Markkina- ja asiakasanalyysi

Yritys X:n asiakaskuntaan kuuluvat paasaantoisesti kaksi daripaata; nuoret ja vahavarai-
set, jotka haluavat vuokralaisiksi, sekd vanhemmat, noin keski-ikdiset ihmiset, jotka halua-

vat vuokranantajiksi.

Nuorilla ja vahavaraisilla tarkoitetaan paasaantoisesti opiskelijoita, tyottomia, ei-johtoteh-
tavissa olevia vahavaraisempia henkilditd, jotka etsivat vuokra-asuntoa itselleen, mutta ei-

vét ole aikeissa ostaa asuntoa.

Keski-ikaisilla vuokranantajilla tarkoitetaan henkilditd, jotka ovat keskitasoa varakkaampia,
seka omistavat oman yrityksen tai ovat johtotehtavissa yrityksessaan. Nama keski-ikaiset
ihmiset etsivat yleensa vuokralaista omistamalleen asunnolle, tai haluavat vuokrata liiketi-

laa omalle yritykselleen.

Yritys X:n tehokkaimpia tapoja tavoittaa asiakkaita on Vuokraovi.com, Tori.fi, Facebook,
lehtimainokset sekd hakukonemarkkinointi. Naista kerrotaan tarkemmin kohdassa 4.5, Yri-
tysanalyysi. My6s hyvan asiakaspalvelun ansiosta positiivisen viestin valittdminen ystaville

on ollut yleinen tapa saada uusia asiakkaita Yritys X:ssa.
4.5 Yritysanalyysi

Markkinointi

Yrityksen markkinointikanavia internetissa ovat talla hetkella Vuokraovi.com, Tori.fi,
Google AdWords ja Facebook. Taman lisaksi "fyysisia” markkinointikanavia ovat tienvar-

simainokset, lehtimainokset, liiketilojen ja asuntojen ikkunat, seka kirjepostit yrityksille.

Vuokraovi.com:in ja Tori.fi.n internet-sivuilla Yritys X vuokraa asuntoja, mika on erinomai-

nen tapa tavoittaa asiakkaita ja tehda tunnettavuutta Yritys X:n brandille.

Yritys X:n toimintatapa Google AdWordsilla on suunnattu niin, etta talla pyritaan tavoitta-
maan erityisesti vuokranantajia. Vuokranantajan etsiessa vuokravalittgjaa Yritys X:n toimi-

alueelta, Yritys X:n tavoite on se, etta se tulee hakutulosten kéarkeen.

Yritys X:n Facebook-sivuilla on viikoittaisia kavijoita keskiméérin 2100. Jatkuvasti digitali-
soituvan markkinointiympériston takia niin nuorten kuin vanhempienkin ihmisten puolesta,
Yritys X pyrkii vuoden 2019 aikana panostamaan lisd& markkinointiin Facebookissa seka
maarallisesti, ettd laadullisesti. Tama tarkoittaa kaytannossa sita, etta otettuihin kuviin, ku-

vien muokkaamiseen ja kuvateksteihin pyritdan panostamaan lisaa.
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Henkilosto

Muilla saman tai isomman asiakasmaaran omaavilla vuokravalitystoimistoilla on keski-
maarin enemman tyontekijoita kuin Yritys X:ll&. Yritys X:n jatkuvan kasvun takia yritys tu-

lee lisdamaan henkilbkuntaansa lahitulevaisuudessa.

Kaikki Yritys X:n nykyiseen, seka tulevaan henkilostoon kuuluvat inmiset kayvat laillisen
vuokravalittdjakurssin, vaikka yleisen lain mukaan vuokravalitystoimiston henkildstosta

vain puolella taytyy olla tama kaytyna.
Talous

Yritys X on saanut vasta vuoden 2019 tammikuun jalkeen konkreettista vertailupohjaa
edellisen tilikauden tulokseen. Tuloksena on 45% nousu verrattaessa vuoden 2018 tam-
mikuuta vuoden 2019 tammikuuhun. Yritys X:lla ei ole velkoja eika ulkopuolista rahoitusta.
Rahoituksen tarpeen tullessa ajankohtaiseksi Yritys X:n suunnitelmissa on hakea sita ny-
kyisiltd asiakkailta, silla asuntoa vuokraavien henkildiden kanssa on jo ennestaan luotu

side.
Yleista

Viimeisimpana parannuksena asiakkaiden ehdotuksesta Yritys X loi hallinnointipalvelun,
mika mahdollistaa sen, etta Yritys X pystyy asiakkaan halutessa hoitamaan kaiken kiin-
teistdn hoitoon liittyvat toimenpiteet kuten vuokrauksen, asioinnit, kirjanpidon, isdnnéinnin,
kunnossapidon ja hallinnoinnin. Kaytannossa tama tarkoittaa sitd, etta Yritys X hoitaa

kaikki kiinteiston hoitoon liittyvat toimenpiteet.

Yksi suurimmista ongelmista yrityksen markkinoinnissa on se, ettéa ei tiedeta tarkasti, mita
kautta asiakas on kuullut tai tavoittanut Yritys X:n. T&han yritys on kayttanyt kaupan jal-
keen sahkopostitse lahetettavaa asiakaskyselyd. Taman kyselyn alustana toimii Google
Forms niminen kyselylomakesovellus. Asiakaskyselysta on tehty oma mallinsa seka vuok-
ralaiselle, ettéd vuokranantajalle. Naissa on keskimaarin 10 kysymysta, milla pyritdan sel-
vittdm&&an muun muassa mita kautta asiakas kuuli yrityksestd, mika toimi ja mika ei, seka
parannusehdotuksia. Taman kyselyn vastausprosentti on ollut kuitenkin melko alhainen.
llIman tarkkoja tuloksia kyseiseen kysymykseen on vaikea kohdistaa ja parantaa markki-

nointia niin, etta saataisiin tuloksien avulla kasvatettua asiakkaiden maaraa.

Asiakaspalautteiden on todettu olevan erittdin positiivisia, seka erityisesti henkilokohtainen
asiakaspalvelu on ollut erinomaista. Monet asiakkaat ovat jopa sanoneet, ettd he ovat va-

linneet Yritys X:n siksi, etta kilpailijoilla on huonompi maine asiakaspalvelussa. Yritys X:n
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yrityksen edustajien omien sanojen mukaan jokaista asiakasta kohdellaan yrityksen téar-

keimp&na asiakkaana.
4.6 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi toimii ikdan kuin suodattimena kaikelle jo opitulle Yritys X:std. SWOT-
analyysin avulla voidaan konkreettisesti havainnollistaa yrityksen ulkoisia ja siséisia asi-
oita. Tamé&n avulla voidaan tuoda mahdollisuudet esiin, poistaa uhat, parantaa heikkouk-
sia ja kayttaa hyvaksi vahvuuksia, mik& edesauttaa parannusehdotusten tekemista ja an-

taa suunnan kohti parempaa liiketoimintaa.

Kaavion vasempaan puoliskoon kuvataan myonteiset ja oikeaan puoliskoon negatiiviset
asiat. Kaavion alapuoliskoon kuvataan organisaation ulkoiset ja ylapuoliskoon sisaiset

asiat. (kuvio 2)

SWOT-ANALYYSI
4 —

ﬁhu Vahvuudet "‘*::\__ Heikkoudet
3]
- Yrittajdhenkisyys Pieni henkildstémadra
Sisainen
L Jatkuva halu kehittyd ja Rajallinen aika
ymparisto - markkinointiin
Asiakaspalvelu Asiakaspalautteita
saadaan lilan vahan
L Mahdollisuudet
- Sijoittua Porin Kasvun pysahtyminen
U "{D inen parhaimmaksi
y m pa I‘Ista Laajentaa Kilpailjoiden kokemus

Tehostaa markkinointia
liséamalld henkilostoa

Kuvio 2. SWOT-analyysin nelikentta taydennettyna (mukailtu Puusa ym. 2012, 50)

Yritys X:n ehdottomia vahvuuksia ovat kahden yrittdjan tuoma energia paivittdiseen teke-
miseen yrityksessa. Jatkuva halu kehittdd palvelukokonaisuuksia toimivammaksi, ideoida
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uusia tapoja miellyttéda ja tavoittaa asiakkaita, seka erinomainen asiakaspalvelu ovat Yri-

tys X:n isoimmat vahvuudet.

Edella mainitut vahvuudet tekevat mahdolliseksi Yritys X:n sijoittumisen viela jonakin pai-
vané toimialueensa menestyvimmaksi vuokravalitystoimistoksi. Henkiloston lisddminen
antaa yrityksen yrittdjille lisd& aikaa keskittyd markkinointiin ja liketoiminnan kehittami-
seen, miké edesauttaa laajentamisen mahdollisuutta taméan hetkisen toimialueen ulkopuo-

lelle.

Yritys X:n heikkoutena on pieni henkilostomaara, mika vie yrittgjilta aikaa pois muulta tar-
kealta tyolta kuin itse paivatyoltd; ei ole tarpeeksi aikaa seurata Kilpailijoiden toimintaa, ke-
hittd& uusia markkinointi-ideoita, uusia palvelumalleja, paivittdéd nettisivuja ja panostaa oi-
keiden kohderyhmien tavoittamiseen. Myds asiakaspalautteisiin vastataan niin vahan, etta

niista on erittain vaikea tehda jarkevia johtopaatoksia markkinoinnin edistamiseen.

Uhkana Yritys X:lle tulevaisuudessa on mahdollinen tilanne, milloin yrityksen kasvu py-
sahtyy ja kilpailijoiden kokemuksen tuoma etu alkaa viemaan yritykselté asiakkailta. Ta-
man takia ajan kayttda kilpailijoiden toiminnan seuraamiseen ja liiketoiminnan parantami-

seen pitdisi kasvattaa esimerkiksi palkkaamalla lisaa henkilostoa.
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5 YRITYS X:N DIGITAALINEN MARKKINOINTISUUNNITELMA

Seuraavaksi kaydaan lapi tahanastisista tutkimuksista ja analyyseista saatuja ajatuksia

Yritys X:n digitaalisen markkinoinnin kehittamiseksi.
Pyrin tuomaan luettelomaisesti kehitysehdotuksia ja antamaan niihin ratkaisuja.
Visuaalisuus

Yritys X:n internet-sivujen varimaailma on maskuliininen, yksinkertainen ja hieman halvan
nakdinen. Toisaalta taas tama luo kuvan suoraviivaisuudesta ja nopeasta toiminnasta.

Kuitenkin pienelld viilauksella ja lisdyksilla voidaan saada aikaan arvokkaampi ja ammatti-
taitoisempi kuva yrityksesta. Lisdamalla esimerkiksi sinisen eri savyja eri puolille internet-

sivuja ja kasittelemalla kuvia ja taustoja nayttdvammiksi saadaan luotua tata vaikutelmaa.

Yritys X:n kuvausvalineena toimii talla hetkella alypuhelin. Asunnoista otettuihin kuviin
kannattaa alkaa panostamaan esimerkiksi hankkimalla jarjestelméakamera. Kuvat ovat
talla hetkellda hyvalla tasolla, mutta jos tavoitteena on sijoittua toimialueen karkinimeksi,
seka laajentaa toimialueen ulkopuolelle, jarjestelmdkameraan panostaminen on pieni sijoi-

tus.
KUVA SENSUROITU
Kuva 11. Yritys X:n Facebook-sivuilta poimittu julkaisu (Yritys X 2019b)

Facebook-seinalle tuleviin julkaisuihin taytyy panostaa jatkossa enemman visuaalisesti.
Osasta julkaisuja (kuva 11) huomaa visuaalisuuden olevan tyylitonta, tylsda ja niista na-
kee, ettei niihin ole panostettu. Ei ole merkitystd, onko julkaisun paatarkoitus ilmoittaa au-
kioloajoista tai uusista asunnoista, koska jokainen julkaisu vaikuttaa yrityksesta saatuun

kokonaiskuvaan.

Visuaalista ilmetta voi parantaa opettelemalla kayttamaan kehittyneempia kuvanmuok-
kausohjelmia tai turvautumaan ammattilaiseen. Tassa voi hyddyntaa harrastelijakuvaajia
tai kuvankasittelijoitéa esimerkiksi paikallisista opiskelijoista tai télle kohderyhmalle suunna-

tuista Facebook-ryhmista.
Asiakaspalautteet

Asiakaspalautteisiin/kyselyihin on erittdin tarke&a alkaa saamaan vastauksia. Naiden vas-
tausten avulla voidaan kohdentaa markkinointia oikein jatkossa ja kehittéa lilketoimintaa

oikeaan suuntaan.
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Asiakaspalautteiden alhaiseen vastausprosenttiin voi olla useita syita. Yksi syy voi olla se,
ettd sen tayttamiseen menee liilan kauan. 10 kysymyskohtaa voi olla monelle ylitsepaase-
mattdman pitka. Osa asiakkaista saattaa jattaa sahkopostitse lahetettavan kyselylomak-
keen kokonaan avaamatta. Tama ei valttamatta johdu siita, etta kokemus Yritys X:n
kanssa olisi ollut huono, vaan se, etta kyselyyn vastaaminen ei ole tarpeeksi houkuttele-
vaa. Taman takia houkuttimena vastaamiseen voisi olla arvonta vastanneiden kesken,
jossa arvotaan esimerkiksi Finnkinon elokuvalippuja, alennuksia Yritys X:n palveluista tai
muita palkintoja. Houkuttimena voisi toimia jopa se, ettd jokainen vastannut saa jotain
konkreettista, esimerkiksi edell& mainitun elokuvalipun. Tahan voidaan liséta viela se, etta
kyselyn pituutta lyhennetdén. Tassa kohtaa on hyvéa puntaroida kyselylomakkeen kautta
saadun tiedon arvokkuutta. Kuinka paljon ollaan valmiita maksamaan siita, etté esimer-
kiksi kolmen kuukauden ajalta oletettavasti lahes jokainen asiakas vastaa kyselylomak-
keeseen. Kayttdmalla edella mainittua Finnkinon elokuvalippua houkuttimena tdma luulta-

vasti saadaan toteutumaan.

Yritys X:n Facebook-sivuilla on ainoastaan yhden ihmisen antama arvostelu yrityksesta.
Tama voi vaikuttaa joillekin ihmisista silta, etta yrityksella ei ole paljoa asiakaskuntaa, jol-
loin tama henkild saattaa turvautua toiseen vuokravalitystoimistoon. Asiakaspalautteisiin
olisi hyva sijoittaa viesti, jossa kehotetaan kirjoittamaan arvostelu Yritys X:n Facebook-si-

vuilla, jolloin arvosteluja saataisiin lisaa.

Yritys X:n sivuille voisi myds luoda kohdan, missa nékyy asiakkaiden Kirjoittamia positiivi-

sia asiakaskokemuksia.
Kohderyhmaét

Nuoria, vuokralaiseksi haluavia henkilgita voi tavoittaa monella tapaa digitaalisen markki-
noinnin avulla. Nuorista iso osa on opiskelijoita, joten markkinointiin panostaminen seson-
geittain ennen koulujen alkua toisi mita todennakodisimmin liséé asiakkaita. Opiskelukausi
alkaa normaalisti elokuun alussa, joten opiskelijat etsivat asuntoa koulua varten viimeis-
tdan kesan aikana. Kesalla on useita nuoria kiinnostavia festivaaleja, esimerkiksi Ruis-
rock-tapahtuma. Yhtena vaihtoehtona on tehda arvonta Yritys X:n Facebook-sivuille,
missa arvotaan Ruisrock-tapahtumaan lippuja. T&méan tyyliseen arvontaan panostaminen
saattaa samalla rahalla tuoda moninkertaisesti enemman asiakkaita verrattaessa esimer-

kiksi lehtimainoksiin.

Talla hetkelld Yritys X:It& puuttuu oma tilinsa nuorten ihmisten suosimasta Instagramista.
Yritys X:n varteenotettavimmilla kilpailijoilla, Kilpailija A:ll&, Kilpailija B seka Kilpailija C:lla
on oma Instagram-tilinsa. Yrityksen Instagram-tilista saattaa olla vaikeaa tehda samaan

aikaan asiallista ja kilnnostavaa, koska vuokravalitys ei ole nuoria se kiinnostavin asia.
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Kuitenkin tdman tilin pelkk& olemassaolo luo jalleen yrityksesta hieman isomman koko-
naiskuvan. Tilin tekemiseen néhtéva vaiva ja siitd saatava mahdollinen hyo6ty tekee tasta

kannattavan toteuttaa.

Alypuhelinta ja sen avulla kaytettavia mobiilisovelluksia kaytetaan jatkuvasti enemman.
Yritys X:n oman mobiilisovelluksen tekeminen saattaisi tuoda lisda asiakkaita yritykselle
nuorien keskuudesta. Tamén tekeminen kannattaa kuitenkin ajoittaa vasta siihen, kun yri-
tys on mahdollisesti laajenemassa tai kun yritys on saanut nimeaan tunnetummaksi.
Tama siksi, koska mobiilisovelluksesta saatu hyoty talla hetkelléa ei todennakdoisesti vastaa
sita vaivaa ja rahaméaaraé, mita sen luomiseen menisi. Yrityksen ollessa isompi ja tunne-
tumpi on loogisempaa, ettd asiakas olettaa yritykselld olevan myos mobiilisovellus saata-

villa.

Vanhempia keski-ikaisia vuokranantajaksi haluavia ihmisia on hieman vaikeampi tavoittaa
digitaalisen markkinoinnin avulla. Vanhempien ihmisten on vaikeampi pysya mukana digi-
talisaation kehityksessa, jolloin digitaalisten toimintojen helppokéyttdisyyden rooli kasvaa.
Toimintojen ja kaupankaynnin helppouden painottaminen Yritys X:n internet-sivuilla saa

vanhempia ihmisia jadmaan sivuille pitemmaksi aikaa.

On mahdollista, ettd vanhempia ihmisia tavoitetaan lehtimainosten kautta kohtuullisen hy-
vin. T&man takia lehtimainosten maaraa ei kannata alkaa vahentaméaén ainakaan viela.
Kun jossakin vaiheessa onnistutaan mittaamaan asiakaskyselyiden kautta toimivia mark-
kinointikanavia, taman jalkeen voidaan tarkastella olisiko syyta luopua tai ainakin vahen-

taa lehtimainosten maaraé ja sijoittaa sama summa digitaaliseen markkinointiin.
Hakukonemarkkinointi

Hakukoneoptimointiin taytyy myos keskittya yrityksessa. Kirjoittaessa vuokra asunnot kau-
pungin nimi, vuokravalitys kaupungin nimi tai liiketila vuokraus kaupungin nimi Googlen
hakukoneeseen, Yritys X sijoittuu hakutuloksissa maksetuista mainoksista eteenpain las-

kettuna keskimaarin vasta kuudenneksi.

Hakukoneissa sijoittumista voidaan parantaa tutustumalla asiasta kertoviin tietolahteisiin,
joita loytaa vaivattomasti internetista. Tassa muutama esimerkki hakukonemarkkinoin-

nissa auttaviin internet-sivuihin:
https://netello.fi/hakukoneoptimointi
https://www.dude.fi/hakukoneoptimointi-se-parempi-seo-pikaopas

https://sampsavainio.fi/palvelut/hakukoneoptimointi/
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Muut ideat
KUVA SENSUROITU
Kuva 12. Yritys X:n internet-sivujen oikea ylakulma (Yritys X 2019a)

Viimeistaan siina vaiheessa, kun Yritys X:n Facebook-sivujen yleisilmetta ollaan paran-
nettu kuvilla ja julkaisuilla, kannattaa Yritys X:n omien internet-sivujen oikeasta ylakul-
masta loytyvaa Facebook-painiketta suurentaa (kuva 12). Talla hetkella koko on niin pieni,
ettei sité ole huomata, ellei etsiméalla sitéa etsi. Samaiselta alueelta I0ytd& Google Plus-pai-

nikkeen, joka ei toimi.

Edella mainittujen painikkeiden vasemmalta puolelta I0ytyy kielivaihntoehdot suomen li-
saksi englanniksi ja ruotsiksi (kuva 12). Kumpikaan kahdesta jalkimmaisestéa painikkeista
ei ole kaytdssa, jolloin ulkomaalaisten asiakkaiden tavoittaminen yrityksen omien internet-
sivujen kautta on todennakoisesti todella vaikeaa. Oikea ratkaisu voisi olla myos painikkei-

den poistaminen kokonaan ja niiden lisd&minen vasta silloin, kun ne toimivat.

Yritys X:n Facebook-sivuille kannattaisi sijoittaa samanlainen chat-laatikko kuin kohdissa
5.2.1 ja 5.2.2 kilpailevilla yrityksella todetaan olevan. Tama chat-laatikko tulee esiin Yritys

X:n sivuilla vasta, kun painaa kohtaa ” laheta viesti ”.

Yritys X voisi ottaa my6s mallia kohdan 5.2.1 kuvan 1 tavasta ilmoittaa vapautuvista asun-

noista.
KUVA SENSUROITU
Kuva 13. Vuokraovi.com:in sivuilta [6ytyva vuokrailmoitus (Vuokraovi 2019)

Lahes jokaisella vuokravalittajalla on Vuokraovi.com:in sivuilla oman yrityksen logo esilla
”Kohdetta vuokraa” kohdan alapuolella. Yritys X:n logon puuttuminen sivuilta (kuva 13)
piilottaa sen nakyvyyttd, seka laskee brandin tunnettavuutta, koska logoa ei osata yhdis-

taa yritykseen tulevaisuudessa.

Hyvana keinona saada lisaa asiakaskuntaa on antaa jokaiselle asiakkaalle kaupanteon
jalkeen "kuponki”, jolla han ja ystadvansa saa esimerkiksi alennusta valityspalkkiosta, jos

han saa ystavansa Yritys X:n asiakkaaksi.

Kaikki mahdollinen positiivinen palaute, tunnustukset tai muut vastaavat asiat kannattaa
tuoda ainakin jossain mé&arin esiin yrityksen internet-sivuille, sill& viela monelle tuntematto-

man yrityksen imagoa nostavat pienetkin positiiviset maininnat muilta tahoilta.
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Seuranta

Markkinointisuunnitelman toteutumista on syyta seurata sdannollisesti ja kriittisesti. Esi-
merkiksi kahden viikon vélein tehtava arviointi auttaa ndkemaan, miten tavoitteissa on on-

nistuttu ja milla alueilla olisi parantamisen tai muuttamisen varaa.

Seurannan pohjalla on nykytilasta tehty analyysi ja tulevaisuutta varten asetetut tavoitteet.
Liséksi tarkeaa on mitata, minka verran markkinointi on maksanut ja mita se on tuottanut.
Edistymista on helppo seurata esimerkiksi taulukolla, johon kirjataan kaikki markkinointi-
toimenpiteet, aikataulut, vastuuhenkil6t ja markkinointiin liittyvat kulut. Kun taulukkoa ylla-
pitda ja taydentad sdanndllisesti, siitd nakee jatkossakin vaivatta toimenpiteiden toteutu-

misen sek& niiden suhteen myyntiin ja muihin mittareihin. (Valu Creative 2019.)

Asiakaspalautteiden vastausmaaria ja niista saatuja tuloksia on syyta seurata niin usein
kuin mahdollista. Talla tavalla pystytd&n vaikuttamaan ja kohdistamaan markkinointia jo

aikaisessa vaiheessa ja saamaan nain paras mahdollinen tulos.
Tutkimuksen luotettavuus

Tassa kappaleessa kasitelldan tutkimuksen luotettavuutta validiteetin ja reliabiliteetin

avulla.
Validiteetti

Validiteetti ilmaisee sen, miten hyvin tutkimuksessa kaytetty mittausmene-
telma mittaa juuri sita tutkittavan ilmién ominaisuutta, mité on tarkoituskin mi-
tata. (Tilastokeskus 2019b.)

Tutkimuksessa kaytettiin mittausmenetelmana vertailuanalyyseja muista vastaavista yri-
tyksista. Kotimaisten yritysten analyyseissa pyrittiin huomioimaan kunkin yrityksen koh-
dalla sen taméanhetkinen sijoitus omassa kilpailuymparistdsséan ja verraten nain yritysten
valisia digitaalisen markkinoinnin toimintoja. Ulkomaisten yritysten kohdalla painotettiin
enemman subjektiivista kantaa ja pyrittin saamaan isomman mittakaavan yrityksilta kehi-

tysideoita ja malleja, kuinka isommat yritykset toimivat.

Tutkimustuloksiin vaikuttavat tutkittavien yritysten kohdeasiakkaat. Toiset yritykset tavoit-
televat ainoastaan varakkaita, toiset keskituloisia ja vahavaraisempia ja pyrkivat omalla
tyylilladn luomaan yrityksensé markkinointia. N&ita asioita ei tutkimuksessa ole valttamatta
otettu tarpeeksi huomioon. Tutkimuksessa on kuitenkin pyritty oppimaan kilpailevilta yri-
tyksilta niiden kokonaiskuvasta ja yleisista toimintatavoista eri digitaalisen markkinoinnin

alustoilla ja hyddyntdmaan nain Yritys X:ta.
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Tutkimuskysymykseen, milla keinoilla Yritys X voi parantaa digitaalista markkinointiaan
vastattiin lukuisilla eri kehitysehdotuksilla. Kehitysehdotukset eivat ole radikaaleja ja mo-
net ehdotuksista on saatu toteamalla toimintojen olevan suosittuja usealla menestyneella

yrityksella. Tasta syysta tutkimuksen validiteetti pysyi melko vahvana.
Reliabiliteetti

Reliabiliteetti iimaisee sen, miten luotettavasti ja toistettavasti kaytetty mittari

mittaa haluttua ilmiota. (Tilastokeskus 2019a.)

Vertailuanalyysien kaytto tutkimuksen mittausmenetelméané laskee tutkimuksen reliabili-
teettia. Tutkittavana aineistona kaytettiin seka yritysten internet-, ettéd Facebook-sivuja. In-
ternet-sivuja ja Facebook-sivuja paivitetdan yrityksesta riippuen melko usein ja joskus
jopa erittéin radikaalisti. Tasta syysta jo viikon paasta tehtava uusi tutkimus saattaisi tuoda

toisenlaisia tuloksia.

Reliabiliteettia kuitenkin nostaa se, etta vertailuanalyyseissa painotettiin enemman yritys-
ten internet-sivuja, mitka ei muutu niin usein. Yrityksen Facebook-sivuille saatetaan luoda
julkaisuja paivittain, jopa useammin, kun taas internet-sivut saattavat pysya yleisiimeel-

td&n samanlaisina jopa vuosia. Taman takia tutkimuksen reliabiliteetti pysyi kohtalaisena.



30

6 JOHTOPAATOKSET JA YHTEENVETO

Ty6ta tehdessani olen huomannut, ettda markkinointisuunnitelman luominen ja siité yksin-
kertaisten ratkaisujen tekeminen on ajoittain haastavaa. Muuttuvia tekijéita on todella pal-
jon ja kriittisten muutosten osoittaminen varmasti toimivaksi ratkaisuksi on l&hes mahdo-

tonta. Lopputuloksena voidaan todeta, ettéd kokeilemalla oppii ja oppimalla paastaan oike-

aan suuntaan.

Yritys X:n taytyy hankkia itselleen pateva tyontekija, joka pystyy mahdollisimman nopeasti
tekemaan omaa tyotaan, niin ettei se lopulta enaa vie aikaa yrityksen yrittdjien ajasta tuot-
taa markkinointia. Talléin voidaan paneutua markkinointiin taydella teholla ja paastaan

nostamaan markkinointiin kaytettava aika ansaitsemalleen jalustalle.

Yritys X:n menestymismahdollisuudet toimialueellaan ovat erinomaiset. Uskon, etta yrityk-
sen menestys jatkaa nousuaan, silla kahden yrittdjan tydpanos, intohimo ja halu menestya

kuuluu yrityksen ehdottomiin valttikortteihin.

Kaikki konkreettiset kehitysehdotukseni eivat valttmatta tule kaytantoon yrityksessa, eika
nain ole tarkoituskaan. Tarkoituksena on ehdotusten kautta tuoda Yritys X:lle ajatuksia

heidan toiminnastaan ulkopuolisen ihmisen ndkdkulmasta.

Pidan asiakaspalautetta koskevaa kehitysehdotusta opinnaytetydn ehdottomasti merkitta-
vimpéana digitaalisen markkinoinnin kehityksen kohteena. Yritys X:n saadessa toteutettua
taman toivotulla tavalla, yritys saa vastauksia erittain tarkeisiin kysymyksiin: mika markki-

nointikanava toimii millekin kohderyhmalle, kuinka paljon rahaa néihin kannattaa kayttaa,

voidaanko jostakin markkinointikanavasta luopua kokonaan. Vastausten avulla yritys pys-
tyy viemaan digitaalista markkinointiaan kokonaisuutena parempaan ja tehokkaampaan

suuntaan.

Yrittajien tyd ja elaméa on pyorinyt yli kahden vuoden ajan pitkalti Yritys X:n ymparilla: in-
ternet-sivut osataan ulkoa ja sosiaalisen median toimintamallit ovat ilmiselvat. Omiin toi-
mintatapoihin ja perusasioihin ollaan juurruttu niin syvalle, etteivat yrittajat valttamatta
endd huomaa omia heikkouksiaan digitaalisessa markkinoinnissa. Téllaisessa tilanteessa
on jarkevaa pyytaa ulkopuolisen apua kartoittamaan toimintaa vahintaankin pelkan digi-

taalisen markkinoinnin osalta.

Jatkotutkimusehdotuksena opinnaytetydlle esitéan tutkimusta yrityksen vanhemman, keski-
ikaisen kohderyhman tavoittamisesta digitaalisessa markkinoinnissa. Totesin tAman erit-
tain haastavaksi opinndytetyota tehdessa, mutta Yritys X:n saadessa jatkossa enemman

asiakaspalautevastauksia, osataan tdh&n kysymykseen vastata paremmin. T&méan
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opinnaytetyon tutkimustulosten ja esittaméani jatkotutkimusehdotuksen yhdistelma kattaisi

Yritys X:n tarkeimmat kohderyhmat tuoden yritykselle maksimaalisen hyodyn.

Opinnaytetyon tavoitteena oli kasvattaa Yritys X:n asiakasmaaraa loytamalla ratkaisuja
yrityksen digitaaliseen markkinointiin. Tavoitteen saavuttamiseksi opinnaytetydssa vastat-
tiin tutkimuskysymykseen, mill& keinoilla Yritys X voi parantaa digitaalista markkinointiaan.
Opinnaytetyon tuloksista saatujen johtopaatdsten avulla Yritys X:lle I0ydettiin keinoja ke-

hittaa digitaalista markkinointiaan parempaan suuntaan.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kasiteltiin Yritys X:lle oleellisia digitaalisen markkinoinnin
kasitteita ja analyyseja. Nama selitettiin mahdollisimman yksinkertaisesti ja selkeasti, jotta

lukijalle saadaan selked tietopohja oleellisimmista asioista empiriaosuutta varten.

Teoriaosuus on suhteessa lyhyt verrattaessa sitd muuhun opinnaytetyéhon, koska en
nahnyt tutkimuksen tavoitteen saavuttamiseksi teoriaosuuden kasvattamisen vievan tutki-
musta lahemmaksi tavoitettaan. Sen sijaan parhaita ideoita tutkimuksen tavoitteelle saa-
tiin kayttdamalla enemman aikaa pohdintaan ja muiden yritysten toimintatapojen tutkimi-

seen.

Empiirisessa osuudessa toteutettiin teoriassa lapikaydyt analyysit Yritys X:lle, jonka jal-
keen luotiin tutkimuksista ja analyyseista saatujen ajatusten pohjalta digitaalinen markki-
nointisuunnitelma ja sen seuranta. Digitaalinen markkinointisuunnitelma tehtiin luettelo-

maisesti otsikoiden tarkeimmat aihealueet parhaimman tuloksen saamiseksi.

Kehitysehdotukset olivat minusta hyvia ja ne vastasivat tutkimuksen tavoitetta. Digitaali-
sesta markkinointisuunnitelmasta Yritys X:n henkilosto voi ottaa suoraan kaytantoon eh-

dotuksiani, tai parhaimmassa tapauksessa keksia ehdotuksestani viela paremman idean.

Lopuksi haluan kiittaa Yritys X:aa yhteistyosta opinnaytetydn parissa, seka toivon Yritys

X:lle menestyksekkaita ja tuottoisia vuosia.



32

LAHTEET

Painetut lahteet

Kananen, J. 2018. Digimarkkinointi ja sosiaalisen median markkinointi. Jyvaskyla: Jyvas-

kylan Ammattikorkeakoulu

Puusa, A., Reijonen, H., Juuti, P., Laukkanen, T. 2012. Akatemiasta markkinapaikalle.

Johtaminen aikansa kuvina. Helsinki: Talentum media Oy

Raatikainen, L. 2004. Tavoitteellinen markkinointi, Markkinoinnin tutkimus ja suunnittelu.
1.-2. painos. Helsinki: Edita Publishing Oy

Elektroniset lahteet

Chestertons. 2019. Etusivu [viitattu 06.03.2019] Saatavuus: http://www.chester-

tons.com/property-to-rent/

Digitaalinen markkinointi. 2019. Etusivu [viitattu 25.02.2019]. Saatavuus: https://www.digi-

taalinenmarkkinointi.info/

Douglas and Gordon. 2019. Etusivu [viitattu 06.03.2019] Saatavuus: https://www.doug-
lasandgordon.com/rent/

Eduskunta. 2018. EU:n yleisen tietosuoja-asetuksen (GDPR) taytantéonpano — Uusi tieto-
suojalaki [viitattu 06.04.2019] Saatavuus: https://www.eduskunta.fi/Fl/tietoaeduskun-
nasta/kirjasto/aineistot/kotimainen_oikeus/LATI/EUn-tietosuojauudistus/Sivut/EUn-ylei-

nen-tietosuoja-asetus.aspx
Engel & Vdlkers. 2019. Etusivu [viitattu 06.03.2019] Saatavuus: www.engelvoelkers.com/

Entersol Oy. 2019. Benchmarking [viitattu 8.4.2019] Saatavuus: http://www.qualitas-fo-

rum.fi/Apualaatuunjainnovaatioon/Benchmarking.aspx

Findikaattori. 2018 Osa-aikaiset ja maaraaikaiset tydsuhteet [viitattu 15.03.2019] Saata-
vuus: https://ffindikaattori.fi/fi/53

Foxtons. 2019. Etusivu [viitattu 06.03.2019] Saatavuus: https://www.foxtons.co.uk/

Hintikka, K. 2008. Sosiaalinen media, Jyvaskylan Yliopisto [viitattu 11.03.2019] Saata-

vuus: http://kans.jyu.fi/sanasto/sanat-kansio/sosiaalinen-media
Kilpailija A. 2019. Etusivu [viitattu 05.03.2019] Saatavuus: salattu

Kilpailija B. 2019. Etusivu [viitattu 05.03.2019] Saatavuus: salattu



33

Kilpailija C. 2019. Etusivu [viitattu 05.03.2019] Saatavuus: salattu

Merildinen, I. 2018. Markkinointisuunnitelma — Strateginen suunnittelu. Puranen Consul-

ting Oy [viitattu 11.03.2019] Saatavuus: https://www.ammattijohtaja.fi/markkinointisuunni

telma-strateginen-suunnittelu/

Residensportalen. 2019a. Etusivu [viitattu 06.03.2019] Saatavuus: https://www.residens-

portalen.com

Residensportalen. 2019b. Searching for rentals — How does it work? [viitattu 06.03.2019]
Saatavuus: https://www.residensportalen.com/rentproperty/search-properties-corporate-

rentals-faqs/

Roose, K. 2018. Talouselama. Markkina-analyysin siséfilee. Alma Media Oyj [viitattu
14.03.2019] Saatavuus: https://www.talouselama.fi’lkumppaniblogit/taloustutkimus/mark-
kina-analyysin-sisafilee/52e3b25e-eebb-395d-8e63-403c8dd7094b

Suomen Digimarkkinointi Oy. 2019a. Hyvat kotisivut yritykselle, mista aloittaa [viitattu
11.03.2019] Saatavuus: https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/hyvat-kotisivut-yritykselle-

mista-aloittaa

Suomen Digimarkkinointi Oy. 2019b. Web-analytiikka — kavijaseurannan hyddyt [viitattu
11.03.2019] Saatavuus: https://www.digimarkkinointi.fi/analytiikka-seuranta

Suomen Riskienhallintayhdistys Ry. 2019. Nelikenttaanalyysi — SWOT |[viitattu
14.03.2019] Saatavuus: https://www.pk-rh.fi/tools/swot.html

Tilastokeskus. 2017. Kuntien avainluvut. [viitattu 20.03.2019] Saatavuus:
http://www.stat.fiftup/alue/kuntienavainluvut.html#?year=2017&active1=609

Tilastokeskus. 2019a. Reliabiliteetti [viitattu 06.04.2019] Saatavuus:
https://www.stat.fi/meta/kas/haku.html?aihealue=&q=Reliabiliteetti

Tilastokeskus. 2019b. Validiteetti. [viitattu 06.04.2019] Saatavuus:
https://www.stat.fi/meta/kas/validiteetti.html

Tulos. 2019a. Hakukonemarkkinointi [viitattu 26.02.2019]. Saatavuus: https://www.tu-

los.fi/hakukonemarkkinointi/

Tulos. 2019b. Internet-markkinointi [viitattu 25.02.2019]. Saatavuus: https://www.tu-

los.fi/internet-markkinointi/

Tulos. 2019c. Markkinointisuunnitelma [viitattu 25.02.2019]. Saatavuus: https://www.tu-

los.fi/markkinointisuunnitelma/



34

Valu Creative. 2019. Markkinointisuunnitelma.fi. Seuranta [viitattu 08.03.2019] Saatavuus:

http://www.markkinointisuunnitelma.fi/seuranta
Vuokraovi.com. 2019. Alma Media Oyj [viitattu 26.03.2019] Saatavuus: salattu

Yritys- ja yhteystietojarjestelma. 2019. Yritys X [viitattu 15.03.2019] Saatavuus: https://tie-
topalvelu.ytj.filyritystiedot.aspx?yavain=2660164&tar-
kiste=D6F637A1E6DFC0O00E662028C82E8BC2C5A4FDCCC

Yritys A. 2019. Etusivu [viitattu 05.03.2019] Saatavuus: salattu
Yritys X. 2019a. Etusivu [viitattu 10.03.2019] Saatavuus: salattu

Yritys X. 2019b. Facebook-sivut [viitattu 05.03.2019] Saatavuus: salattu



