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Taman opinnaytetydn aiheena on inbound-markkinoinnin periaatteiden mukaisten verkko-
sivujen hyédyntaminen henkilébrandayksessa ja tydnhaussa. Opinnaytetyd on toiminnalli-
nen ja tydn produktina toimii ammatilliset verkkosivut, jotka sisaltavat tarkeimpina element-
teind verkkoportfolion ja markkinoinnin blogin. Opinnaytetyon tavoitteena on edistaa tekijan

tyollistymista ja auttaa erottumaan kilpailijoista.

Opinnaytetyon tietoperustassa syvennytaan inbound-markkinointiin ja henkildbrandayk-
seen. Lahteena on kaytetty monipuolisesti ajankohtaisia verkkolahteita ja kirjallisuutta
alaan liittyen. Tietoperustan pohjalta rakennetaan verkkosivut, jotka tukevat asiantuntijaku-

van luomista ja toimivat valmiina pohjana inbound-markkinoinnin kehittamiseen.

Opinnaytetydssa kaydaan Iapi opinnaytetydhon ja verkkosivujen suunnitteluun liittyvia vai-
heita, minka jalkeen perehdytaan itse produktin toteutukseen. Opinnaytetydn verkkosivut

on toteutettu ostamalla domain ja verkkopalvelu HostGatorilta. Verkkosivujen muokkaami-
seen on kaytetty WordPress julkaisujarjestelma3 ja sisallén tuotannon apuna Adoben oh-

jelmia seka ilmaisia kuvapankkisivustoja.

Tyon lopputuloksena ovat valmiit tavoitteiden mukaiset verkkosivut, jotka esitelldan kuva-
kaappausten muodossa ja samalla perustellaan tehtyja valintoja heijastellen tietoperus-
taan. Opinnaytetyon lopussa pohditaan viela tarkemmin sivujen onnistumista, kehityskoh-

teita ja jatkosuunnitelmia.
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1 Johdanto

Opinnaytetytssa rakennetaan produktina ammattimaiset verkkosivut, jotka sisaltavat tyon-
hakua tukevan portfolion ja markkinoinnin blogin. Verkkosivuihin sisaltyy valikoidusti ja
monipuolisesti tekijan osaamista havainnollistavia projekteja, joita esitellaan verkkosivujen
portfolio-osuudessa. Ammattimaiset verkkosivut rakennetaan inbound-markkinoinnin peri-
aatteiden pohjalta. Inbound metodologia ndkyy parhaiten verkkosivujen sisaltamassa
markkinoinnin blogissa. Tekija haluaa markkinoinnin ammattilaisena kayttaa osaamiaan
ajankohtaisia markkinoinnin strategioita ja valineita omien taitojensa markkinoimisessa

halutulle kohderyhmalle.

Tekija on huomannut etsiessaan omalta alalta tydpaikkaa, ettd saadakseen téita hyva CV
ja hakemuskirje eivat enaa riitd. Tana paivana tarvitaan jotain milla erottua lukuisista
muista hakijoista. Tekijan oman kokemuksen mukaan verkkoportfolion merkitys on kasva-
nut. Tybhaastatteluissa ja tydbhakemuksissa kysynta verkkoportfolion perdan on yleistynyt.
Verkkoportfolio on erinomainen tydkalu, jonka avulla tydénhakija pystyy nayttdmaan oman
osaamisensa ja persoonallisuutensa. Tyonantaja saa verkkoportfoliosta nopeasti kuvan
tydnhakijan osaamisen tasosta ja siitd onko tydntekija sopiva henkild yritykseen seka ha-
ettuihin ty6tehtaviin. Tekija kokee verkkoportfolion merkityksen suurena tyénhaussa,
minka takia myds opinnaytetydssa tehdyt verkkosivut sisaltavat verkkoportfolion. Verkko-

portfolio tukee tekijan tydllistymista ja ammatillista kehitysta.

Produktia I1ahdetdan opinnaytetydssa tekemaan ilman aiempaa kokemusta verkkosivujen
rakentamisesta. Tekijalla oli aiemmalta tydpaikaltaan kokemusta WordPress pohjaisten
verkkosivujen yllapitamisesta. Aiempi kokemus WordPress julkaisujarjestelmasta ja taus-
tatyd vahvistivat paatdksen siitd, miten verkkosivut toteutettiin. Verkkosivujen domain ja
webhotelli ostettiin erikseen HostGator nimiselta palvelutuottajalta. WordPress sisallénhal-
lintaohjelmistoa kaytettiin iimaiseksi verkkosivujen ulkoasun muodostamiseen. Produktin
sisallon tuottamiseen kaytettiin myos Adoben ohjelmia. Enimmakseen tyota tehtiin Pho-

toshopilla ja lllustratorilla.

Tassa raportissa on kaytetty RefWorks ohjelmaa Iahdemerkintéjen tekemisen apuna. Oh-
jelmassa on kaytetty Haaga-Helian hyvaksymaa Harvard tyylia lahteiden merkitsemisessa

ja lahdeluettelon tekemisessa. Tyyli eroaa perinteisesta Haaga-Helian mallista.



1.1 Tavoitteet ja rajaus

Opinnaytetyon tavoitteena on edesauttaa tekijan tydllistymista hanta kiinnostaviin tyéteh-
taviin ja auttaa erottumaan muista tyonhakijoista. Alatavoitteena tyolle on kehittaa tekijan
ammattiosaamista tukevia taitoja. Tallaisia taitoja ovat esimerkiksi verkkosivujen rakenta-
minen, yllapitaminen ja Adobe ohjelmien parempi hallitseminen. Ammatillinen itsensa ke-
hittdminen on tarkeaa uran jokaisessa vaiheissa. Toisena alatavoitteena on tuottaa kotisi-
vut, joita tekija pystyy hyddyntdmaan pitkalla aikavalilld ja markkinoimaan haluamalleen
kohderyhmalle inbound-periaatteiden mukaisesti. Opinnaytetydn alatavoitteet tukevat vah-
vasti tekijan paatavoitetta. Tavoitteet ovat myos syita, miksi tekija valitsi opinnaytetyon ai-

heeksi portfolion.

Opinnaytetydn aihe on rajattu kotisivuihin ja niiden rakentamiseen. Produktissa ei keski-
tytd muihin sosiaalisen median kanaviin, vaikka opinnaytetyossa kasitellaan myos in-
bound-markkinointia ja henkilébrandaysta. Inbound-markkinointia tarkastellaan tietoperus-
tassa, ettd pystytdan sen pohjalta rakentamaan tavoitteiden mukaiset kotisivut. Produktina
halutaan tuottaa sellaiset kotisivut, joita pystytdan tulevaisuudessa markkinoimaan tietylle
kohderyhmalle inbound-markkinoinnin periaatteiden mukaisesti. Tekija kehittaa sivujen in-
bound-markkinointia tulevaisuudessa pitkalla aikavalilla. Kotisivujen alustaa on tarkoitus
pystya hydédyntamaan ammatillisen kehityksen tukena eri elaman vaiheissa. Opinnayte-
tydn tietoperustassa kasitelldadan myos henkildbrandaysta niin, etta tekija osaa rakentaa
kotisivut hyvaa henkilobrandia tukevasti. Hyva henkildbrandi tukee opinnaytetyon tavoit-
teita ja luo tekijalle kilpailuetua. Verkkosivujen suunnittelemisen apuna kaytetaan tietope-

rustan lisdksi kohdepersoonia, jotka tekija on luonut.

1.2 Tarkeimmat kisitteet

Opinnaytetydn aiheena on portfolio. Portfolio ja verkkoportfolio ovat tydn tarkeimpia kasit-
teitd. Tietoperustassa kasitelldadn inbound-markkinointia ja henkilébrandaysta, joiden poh-
jalta kotisivut suunnitellaan. Tietoperustasta nousevat tarkeimpina kasitteind inbound-
markkinointi ja tdman vastakohta outbound-markkinointi seka henkildbrandi ja brandi.

Seuraavaksi avataan opinnaytetydn tarkeimpia kasitteita.

Portfolio on tydnaytteista koottu kokonaisuus, joka voidaan toteuttaa monessa eri muo-
dossa. Portfolio voi olla esimerkiksi verkkosivujen, PDF-tiedoston, printin tai videon muo-
dossa. Hyvasta portfoliosta kady ilmi tekijan kokemuksen ja osaamisen liséksi tekijan per-
soonallisuutta. Portfolioon kootaan vain parhaimmat tyét ja tarkeimmat saavutukset. Erityi-
sesti luovilla aloilla portfolio on tydnhaussa lahes itsestaanselvyys ja sitd voidaan kayttaa
melkein kayntikorttina. (Vuori, 2018)



Tydnantajat painottavat haluavansa nahda tyénhakijan persoonallisuutta CV:n takana
(Laurikainen, Kunnari, 2018). Portfolio vastaa tyénantajien toiveisiin ja varsinkin digitali-
saation myota verkkoportfolio on vastaus. Portfolio on alusta, jolla hakija pystyy esittele-
maan konkreettisia toita, jotka nayttavat hakijan osaamisen tason. Tyonhakija pystyy port-
folion avulla valittdmaan omaa persoonallisuuttaan visuaalisin ja viestinnallisin keinoin,
mika on haastavaa CV:ssa tai tybhakemuksessa. Verkkoportfolio on myés helpommin ja-
ettavissa ja sita pystytaan levittamaan sosiaalisen median kanavissa. (TheEmployable,
2018)

Inbound-markkinointi on markkinoinnin malli, joka on kehitetty vastaamaan digitalisaation
myota muuttuneeseen ostokayttaytymiseen. Kuluttajat etsivat yha useammin verkosta tie-
toa tuotteista ja vertailevat tuotearvosteluja omatoimisesti ennen ostopaatosta. Inbound-
markkinoinnissa pyritdan tuottamaan sellaista sisalt6a, joka tuottaa kuluttajalle lisdarvoa
vastaamalla johonkin ongelmaan tai tarpeeseen. Hyvalla sisalldlla ja hakukone optimoin-
nilla pyritdan inbound-markkinoinnissa saamaan asiakas lahestymaan yritysta oma-aloit-

teisesti ilman, ettd myynnin tarvitsee lahestya asiakasta. (Digimoguli, 2017)

Inbound-markkinointia pidetdan yleisesti perinteisen eli outbound-markkinoinnin vastakoh-
tana. Inbound-markkinointia pidetaan kaksisuuntaisena, kuluttajalahtdisena, mitattavana
ja jatkuvana. Outbound-markkinointi koetaan yksisuuntaisena, keskeyttavana, vaikeasti
mitattavana ja harvoin asiakkaalle lisdarvoa tuottavana. Inbound-markkinoinnin ollessa si-

saltdvetoista on outbound-markkinointi mainontavetoista. (Matter, 2019)

Brandi on laaja kokonaisuus esimerkiksi tuotteeseen tai yritykseen liittyvia ominaisuuksia.
Imago ja maine ovat osa tatd kokonaisuutta. Imagolla tarkoitetaan visuaalista mielikuvaa
ja maineella kokonaiskuvaa. Imago ja maine voivat olla ristiridassa keskenaan, vaikka
ovat osa samaa kokonaisuutta, joka muodostaa brandin. Henkildbrandi on sen sijaan hen-
kiloon liittyva kokonaisuus, joka koostuu imagosta seka maineesta. Henkilobrandissa ei
ole kyse uudesta identiteetista vaan henkildon oman osaamisen ja persoonan brandayk-

sesta. (Hyppanen, 2018)



2 Inbound-markkinoinnin kehittaminen

Nettimainokset koetaan printtimainoksia negatiivisemmin (Markkinointi&Mainonta, 2016b).
Kuluttajat kokevat perinteisen mainonnan keinojen hairitsevan kayttajakokemusta verkko-
alustoilla ja yha useammalla on kaytéssaan mainonnan esto-ohjelmia. Mainonnan esto-
ohjelmat heikentavat digimedian ja muiden verkkoalustojen ansaintaa. Mainokset eivat voi
olla enda kayttajakokemusta hairitsevia. Mediatalot ovat joutuneet muuttamaan mainon-
taansa ja luopumaan kuluttajia hairitsevistd mainoksista sisallén rahoittamisen vaikeutu-

essa. (Karismo, 2016)

Kuluttajien vaikutusvalta on kasvanut ja ostoprosessi muuttunut. Asiakas ei enaa tarvitse
myyjaa valittdmaan tietoa tuotteesta tai palveluista. Kaikki tieto on saatavilla digitalisaation
myo6ta verkosta, jolloin kuluttaja on vahemman riippuvainen myyjasta. Ostaja pystyy ilman
myyjaa paattdmaan ostoprosessin etenemisesta ja etsimaan tukea ostopaatdksen tekemi-
seen. Hakukoneiden avulla etsitdan tietoa ja sosiaalisen median kanavien avulla vertail-

laan yrityksia tai tuotteita. (Perus, 2018)

Tutkimusten mukaan yha useampi etsii tietoa netistd ennen ostopaatdksen tekemista.
Netti onkin talla hetkellda suosituin tapa etsia tuotteesta tai palvelusta tietoa. Toiseksi suo-
situin tapa saada tietoa tuotteesta on perheen tai ystavien suositus. Tutkimusten mukaan
83% amerikkalaisista sanoo word-of-mouth eli WOM-markkinoinnin vaikuttavan heidan
ostopaatoksiinsa. Nuoremmat sukupolvet kiinnittdvat myés enemman huomiota netista

I8ytyviin arvosteluihin. (Kitterman, 2018)

Inbound-markkinointi on markkinoinnin strategia, joka vastaa tana paivana muuttunee-
seen ostokayttaytymiseen. Perinteisestd markkinoinnista eroten inbound-markkinoinnissa
ei lahestyta kuluttajaa vaan pyritdan hyvalla sisallélld houkuttelemaan kuluttaja lIahesty-
maan yritysta. Inbound-markkinointi on asiakaslahtdista ja kaksisuuntaista markkinointia,
joka sopii tdhan paivaan, jossa kuluttajalla on kaikki valta. Inbound-markkinoinnissa tuote-
tulla sisallolla pyritaan aidosti palvelemaan asiakasta ja keskitytaan asiakkaan ongelmiin
ja tarpeisiin. Sen sijaan, etta tyrkytettaisiin yrityksen sanomaa, saadaan asiakas aidosti

kilnnostumaan yrityksesta yrityksen tuottamalla arvolla asiakkaalle. (Perus, 2018)

Inbound-markkinointi on ajattelutapa, jonka keskeiset periaatteet ovat syntyneet jo yli vuo-
sisata sitten. Ajattelutavassa keskeista on asiakkaiden tuntemisen ja toiveiden tietdmisen
tarkeys. Inbound-markkinoinnin termista tunnustusta on saanut HubSpotin perustaja ja toi-

mitusjohtaja Brian Halligan. Han yhdessad Dharmesh Shahn ja David Meerman Scottin



kanssa ovat ideoineet inbound-markkinoinnin teoriaa, joka on levinnyt uutena likketoimin-

nan villityksena tuhansille sivustoille. (McTigue, 2011)

2.1 Inbound-markkinoinnin merkitys

Inbound-markkinoinnin tavoitteena on tuottaa lisdarvoa asiakkaan jokaisessa palvelukoke-
muksen vaiheessa, rakentaa luottamusta ja kasvattaa yritysta pitkalla aikavalilla. Inbound
on koko yritykselle tapa toimia sen sijaan, etta se olisi strategia vain yksittaiselle osastolle.
Inbound-markkinointia kuvataan kolmessa vaiheessa, mitka havainnollistetaan vauhtipyo-
ran muodossa. Vauhtipyora, joka on havainnollistettu kuvassa 1, antaa vaihtoehtoisen
ajattelutavan myynnin suppilomallin rinnalle. Py6ralla halutaan kuvata yrityksen kasvua ja
tyytyvaisten asiakkaiden tuomaa energiaa kasvun vauhdittajana. Tyytyvaiset asiakkaat
vauhdittavat kasvua palaamalla ostamaan yritykselta tai suosittelemalla yritysta muille, jol-

loin yritys saa mahdollisesti uusia asiakkaita. (HubSpot, 2019)

Attract

Kuva 1 Inbound-markkinoinnin vauhtipydramalli mukaillen (HubSpot, 2019)

Vauhtipyéran kolme eri vaihetta ovat houkuttele (attract), sitouta (engage) ja ilahduta (de-
light). Ensimmaisessa vaiheessa houkutellaan kohderyhmaan kuuluva asiakas lahesty-
maan yritysta. On tarkeda tehda se juuri silloin, kun asiakas etsii tietoa. Tarkeda on myos
tehda se relevantilla sisallolld, joka vastaa kuluttajan tarpeeseen. Toisessa vaiheessa si-
toutetaan asiakas lahtemalla keskusteluun asiakkaan kanssa. Tassa vaiheessa tuotetaan
personoitua sisaltda ja keratdan dataa asiakkaasta. Kolmannessa vaiheessa pyritdan ilah-
duttamaan asiakas onnistuneella asiakaskokemuksella. Tassa vaiheessa kaytetaan auto-

maatiota ja laadukasta kohdennettua sisaltéa. (HubSpot, 2019)



Inbound-markkinoinnilla halutaan saada houkuteltua potentiaaliset asiakkaat Iahestymaan
yritysta arvoa tuottavan sisallon avulla. Verkosto 10ytyminen potentiaalisen asiakkaan et-
siessa tietoa on siis erittain tarkeda inbound-markkinoinnissa. Yrityksen pitdd ymmartaa
asiakkaidensa ostokayttaytymista ja rakentaa koko markkinointistrategia tdman ymmar-
ryksen pohjalta. Kaytadnndssa yrityksen taytyy huolehtia muun muassa hakukoneldydetta-
vyydesta. Hakukoneldydettavyytta voi parantaa tuottamalla laadukasta sisalt6a verkkosi-
vuille ja valitsemalla oikeita avainsanoja. On tarkeaa, etta sisaltd ja avainsanat vastaavat
toisiaan. Muita inbound-markkinointiin kuuluvia tarkeita tydkaluja ovat blogit, verkkosivut ja
sosiaalinen media. Hyvilla asiapitoisilla blogisisalloilla voidaan tavoittaa kuluttajia, jotka et-
sivat tietoa tai ratkaisua ongelmiinsa. Verkkosivujen tulisi olla markkinoinnin helposti I0y-
dettava kotipesa, joka tarjoaa myds hyddyllista tietoa. Sosiaalisen median kanavilla tavoit-
taa laajemmin ja ne toimivat tadrkedna apuvalineena liikenteen ohjaamisessa verkkosi-
vuille. Inbound-markkinoinnissa kaytetdan myds hyddyksi markkinoinnin automaatiota ja

kehitetddn markkinointia jatkuvasti mittaamalla ja analysoimalla tuloksia. (Matter, 2019)

2.2 Inbound-markkinoinnin ja outbound-markkinoinnin erot

Outbound-markkinointi on vanhojen pelisdantdjen mukaista markkinointia, joka perustuu
keskeytykseen ja pakotukseen. Outbound-markkinointi toimii niin, ettd kohderyhmaan
kuuluvat henkil6t vakisin altistetaan markkinointiviesteille sijoittamalla naita viesteja vali-
neisiin, jotka tavoittavat kohdeyleison. Viestinta outbound-markkinoinnissa on yksisuun-
taista ja ulospain suuntautunutta. Kanavat, joita outbound-markkinoinnissa kaytetdan ovat
massamedioita ja muita soveltuvia yksisuuntaisia kanavia, kuten telemarkkinointi. (Juslén,
2009b)

Inbound-markkinointi on uusien pelisdantdjen mukaista markkinointia internetissa, joka
huomioi ja vastaa kehityksen tuomiin muutoksiin. Inbound-markkinoinnissa keskeisinta on
markkinoida siten, ettd asiakkaat 16ytavat yrityksen etsiessaan tietoa ostopaatdksen
tueksi. Inbound-markkinoinnin toimintamalli on taysin painvastainen verrattuna outbound-
markkinointiin. Inbound-markkinoinnissa markkinoijan rooli on muuttunut viestien tyonta-
jasta sisallon tuottajaksi. (Juslén, 2009c) Kuvassa kaksi havainnollistetaan viela
rinnakkain inbound-markkinoinnin ja outbound-markkinoinnin toimintamallien

painvastaisuudet.



Outbound

"Lupamarkkinointi” "Hairintamarkkinointi

Asiakas ottaa yhteytta Myyja ottaa yhteytta
WYEED asiakkaaseen

Kommunikaatio Kommunikaatio
kaksisuuntaista yksisuuntaista

Hakukoneoptimointi Kylmapuhelut

Hyétya ja lisdarvoa Ei tarjoa lisdarvoa
asiakkaalle ESEIGEE]

Kustannustehokasta, mitat- Kallista, vaikeasti mitat-
tavaa ja jatkuvasti tavaa ja tehotonta
kehitettavaa

Kuva 2 Markkinointistrategioiden erot mukaillen (Vaha-Ruka, 2015)

Kummatkin markkinointikeinot ovat jo vanhoja ja erittain kaytettyja. Varsinkin outbound
markkinointia on kaytetty pitkdan ja sitd pidetaan perinteisena markkinointina. Yksi keskei-
simmista strategioiden eroista on kaytetyt markkinoinnin keinot. Outbound-markkinointi on
tuotekeskeista ja siihen kuuluu myynnin [ahestyminen asiakasta push-markkinoinnin kei-
noin. Tama tarkoittaa asiakkaalle mainonnan lahettamista ja huomion herattamista erilai-
sin arsykkein. Kaikki viestintd on tuotepainotteista eli mainonnan avulla valitetaan tietoa
tuotteista ja niiden ominaisuuksista. Inbound-markkinointi sen sijaan on erittain asiakas-
1&htoista, jolloin kaikki toiminta on suunniteltu ottaen asiakkaan tarpeet ja toiveet huomi-
oon. (Aaltonen, 2014)

2.3 Sisaéltovetoisen markkinoinnin hyédyntamismahdollisuudet

Maailma kehittyy ja se mika toimi aikaisemmin ei toimi enaa tana paivana. Ostokayttayty-
misen muuttuessa perinteisen markkinoinnin keinot ovat menettaneet tehoansa ja niiden
tuottamat tuotot ovat muuttuneet vahaisiksi. Perinteisen markkinoinnin keinoja, jotka ovat
menettaneet tuottavuuttaan ovat esimerkiksi tapahtumat, telemarkkinointi ja messut. In-
bound-markkinoinnissa kaikki markkinoinnin toimenpiteet ovat mitattavissa, jolloin pysty-
tdan kohdentamaan rahavirtaa sinne missa silld on suurin vaikutus yrityksen myynnin kas-
vuun. Talléin sdastyy rahaa, kun toimenpiteet, jotka eivat toimi pystytaan karsimaan. (Aal-
tonen, 2016)



Internetin avulla yritykset pystyvat tavoittamaan kuluttajia laajemmalta alueelta kuin kos-
kaan aiemmin. Verkon valityksellad kuluttajat pystyvat ostamaan palveluita ja tuotteita ym-
pari maailmaa. Inbound-markkinoinnin avulla tavoitetaan verkossa potentiaaliset asiak-
kaat globaalisti kustannustehokkaammin, kuin perinteisen markkinoinnin kampanjoilla. In-
bound-markkinointi vaatii aikaa ja panostusta sisallon tuottamiseen. Tama aika on kuiten-
kin verrattavissa aikaan, jota perinteiset suuret markkinoinnin kampanjat vaativat. In-
bound-markkinointiin tarvitaan paljon pienempi budjetti, kuin perinteisen markkinoinnin to-
teuttamiseen. Kilpailun ollessa kovaa budjetin merkitys kasvaa. Mita pienemmalla budje-

tilla pystytaan toteuttamaan markkinointi sitd parempi. (Alin, Simona, 2015)

Kaikista selkein inbound-markkinoinnin hydty on myynnin edistaminen ilman myynnin ak-
tiilvista panosta. Jokainen inbound-markkinoinnin avulla syntynyt liidi on parempi kuin
kylma liidi. Inbound-markkinoinnin jokainen kontakti on osoittanut omasta tahdostaan jo
valmiiksi kiinnostusta yrityksen tarjoamaa tuotetta tai palvelua kohtaan. Markkinoinnin au-
tomaation avulla pystytadan ohjaamaan asiakasta ostopolulla eteenpain, kunnes on oikea

aika myynnille reagoida ja lahestya liidia. (Avidly Finland, 2018)



3 Henkilobrandi kilpailuetuna

Hyvin lyhyessa ajassa yrityksen ja tyontekijan valinen valtasuhde on kdantynyt toisin pain.
Vaatimukset yrityksille lapinakyvasta viestinnasta ovat aiheuttaneet sen, etta yrityksen
tydntekijoista on tullut sen paras viestinnan kanava. Taitavimmista asiantuntijoista on tullut
organisaation paras voimavara. Yritykset ovat alkaneet kannustamaan tyontekijoitaan
kayttamaan sosiaalista mediaa aktiivisemmin ja jakamaan eri tavoin osaamistaan. Nyky-
aan joissain yrityksissa jopa palkitaan henkilokuntaa siita, etta yrityksen sisaltoja jaetaan

omissa kanavissa uskottavasti. (Kurvinen, Laine & Tolvanen, 2017a)

Monilla aloilla kilpailu tyopaikoista kiristyy. Tyota hakee yha useampi ammattitaitoinen
henkild, jolla on myds aiempaa tydkokemusta. Osaavien tydnhakijoiden maaran kasva-
essa on korostunut tydnhakijoiden tarve erottua omalla persoonallaan tai positiivisilla luon-
teen piirteilldan. Sosiaalisen median valityksella henkild pystyy tana paivana helpommin
muokkaamaan ja levittamaan mielikuvaa itsestaan. Ihminen pystyy tavoittamaan sosiaali-
sen median valityksella tuhansia henkiloita. Yrityksen nakokulmasta kiinnostavin tyonte-
kija onkin sellainen henkild, joka tavoittaa sosiaalisessa mediassa suuremman yleison.
Erityisesti yrityksia kiinnostavat henkilot, jotka ovat saavuttaneet jonkinlaisen mielipidejoh-
tajan aseman viestinnallaan. Mielipidejohtajalla on positiivinen vaikutus yrityksen kuvaan.
(Hanhinen, 2014)

3.1 Brandin merkitys

Brandi ei ole sanana yksiselitteinen kokonaisuus vaan kyseessa on tuotteen ymparille
muodostunut maine eli tarina. Brandia voi pitaa tuotteen ominaisuuksien summana, joka
sisaltda sen logon, pakkauksen, hintaluokan, historian, maineen seka tavan, jolla sita
markkinoidaan. Maine ja imago, jotka voi yhdistda vahvasti brandi-sanaan ovat kuitenkin
vain osa laajempaa kokonaisuutta, jotka muodostavat brandin. Brandi syntyy tuotteen ym-

parille, vaikkei sitd suunnittelisi. (Hyppanen, 2018)

Brandiin kuuluu tavoitteet, arvot ja strategia. Nama kuitenkin ndkyvat brandin imagossa ja
maineessa vain heijastuksina ja toteutumina. Imago ja maine muodostuvat eri asioista.
Mainetta voidaan pitaa tietona, joka kuvaa yleista ajattelutapaa asiasta eika tietyn ihmisen
omaa mielipidettad. Maine voi mahdollisesti herattaa tunteita, mutta ei itsessadn muodostu
tunnepohjalta. Imago sen sijaan syntyy aina tunne- tai mielipidepohjalta. Imago ja maine

voivat olla ristiriidassa keskendan yhdelta henkildlta kysyttdessa. Nain ollen kukaan ei



pysty vaikuttamaan brandinsa maineeseen tai imagoon taydellisesti. Esimerkiksi ennakko-
luulot vaikuttavat imagoon vahvasti. Brandin ollessa mahdotonta maarata tietynlaiseksi on
kuitenkin mahdollista rakentaa sita merkittavasti haluamaansa suuntaan. (Kortesuo,
2011a)

3.2 Henkilobrandin merkitys

Henkildbrandiin soveltuu sama maaritelma kuin brandiin. Naiden ero on vain siing, ettei
kuvailla tuotteen ymparille muodostunutta kokonaisuutta vaan sen sijaan henkilon. Henki-
I6brandi voidaan jakaa persoonabrandiin ja ammattibrandiin. Ammattibrandilla tarkoite-
taan nimensd mukaisesti henkildbn ammatillista osaamista ja sen ymparille muodostunutta
mielikuvaa. Henkildn voi olla vaikea erottaa persoonaa ja ammatti-identiteettia. On hyva
pitdd mielessa, ettd kyseessa onkin oman osaamisen ja persoonan brandaaminen eika
uuden identiteetin luominen. Sosiaalisen median synty on mullistanut henkilébréndin ra-

kentamisen ja mahdollisuudet brandin rakentamiseen ovat kasvaneet. (Hyppanen, 2018)

Jokaisella on henkilébrandi. Se millaisena tietty ryhma kokee jonkun henkilén, on henkil6-
brandi. Henkildbrandi-sanalla viitataan joskus myds suoraan itse persoonaan. Termiin
henkilébrandi liittyy myds suora kokemus ja valillinen kokemus. Suoralla kokemuksella
tarkoitetaan omakohtaista kokemusta kuten kasvokkain tapaamista tai nettikeskustelua.
Valillisella kokemuksella tarkoitetaan jonkun suodattamaa kokemusta kuten haastattelu

lehdessa tai kaverin kertomusta. (Kortesuo, 2011b)

Henkildbrandilla ei ole arvoa ennen kuin henkild pystyy hyddyntamaan vaikuttavuuttaan ja
asiantuntijuuttaan edukseen. Henkilobrandin arvoa pystyy siis kasvattamaan parantamalla
tunnettavuutta ja vaikuttavuutta. Jokaisella on mahdollisuus hyddyntaa brandiaan esimer-
kiksi uransa rakentamiseen. Henkilébrandin hyddyntdminen on valinta ja jokaiselle on
mahdollista oppia, miten tehostaa omaa brandia ja ohjata sen kehitystd haluamaansa

suuntaan. (Kurvinen, Laine & Tolvanen, 2017b)

3.3 Hyvan henkilobrandin rakentaminen

Vaihtoehtojen runsauden takia on vaikea nykypaivana erottua tai saada huomiota. Ollak-
seen huomion arvoinen henkilon pitéa antaa kutsumuksensa nakya ja kehittaa sisallon
tuotannon taitojaan. Nailla on tarkea rooli henkildbrandin rakentamisessa. Jokainen mer-
kittava henkilo on ollut sisallontuottaja. Tarinan kertominen on hyva tapa tehda henki-
I6brandaysta. Tarinoiden kertomisella jaa paremmin ihmisten mieleen silla tarinat vetoavat
jarjen sijasta tunteisiin. Tunteet ohjaavat voimakkaasti ihmisten toimintaa. Henkilébran-

dayksessa on muutenkin hyva muistaa, ettd herattamalla inmisissa tunteita jaa paremmin
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mieleen ja erottuu massasta. Hyvaa henkilébrandia rakentaessa tulee kuitenkin myos
muistaa olla aito ja rehellinen, silla luottamuksen ansaitseminen ja kasvattaminen on tar-
keada. Luottamus kasvaa parhaiten auttamalla ihmisia. Auttamalla tuottaa arvoa ja ihmiset

muistavat henkildn siitd millaista arvoa han tuottaa. (Kurvinen, Laine & Tolvanen, 2017c)

Henkilobrandayksessa on tarkeaa tuntea omat vahvuutensa, heikkoutensa ja millainen ih-
minen on. Brandaysta tehdessa tulee olla oma itsensa. On erittéin suositeltavaa olla aktii-
visesti mukana vuoropuhelussa sosiaalisessa mediassa. Vuoropuhelussa pitda miettia
millaista sisaltoa tuottaa. Vaikutuksen tekemiseksi pitaa tuottaa, jotain innostavaa ja kiin-
nostavaa. Vuoropuhelua ei pida kdyda vain brandays mielessa. (Markkinointi&Mainonta,
2016a)

Sosiaalisen median kanavat mahdollistavat parhaimmillaan kansainvalisen tavoitettavuu-
den. Tuomalla esiin omia taitojaan sosiaalisessa mediassa voi saavuttaa suurenkin nou-
sun urallaan. Digitalisaation ja automaation myota yha useamman tarvitsee tulevaisuu-
dessa markkinoida osaamistaan yrittdjamaisesti. Oman ammatillisen osaamisen ja glo-
baalien verkostojen merkitys kasvaa tulevaisuudessa. Esimerkiksi blogi on hyva alusta
henkilobrandaykselle, koska sen avulla voidaan nostaa esille omaa osaamistaan ja luoda
uusia kontakteja. Ansioluettelo keskittyy vain menneeseen, mutta blogin avulla voidaan

erottua massasta ja luoda tulevaisuutta. (Juvonen, 2014)

Asiantuntijaimagon rakentaminen blogin avulla on tehokasta, nopeaa ja yleensa myds il-
maista. Blogiin tarvitsee panostaa aikaa, etta se toimii asiantuntijabrandin kanavana. Pa-
nos kuitenkin korvautuu lyhyella aikavalilla hyotyind. Blogiin tuotetulla hyvalla sisallolla

saadaan paljon hakukonehuomiota. Tama tapahtuu, kun blogiin on saatu kerattya asian-

tuntijaosaamisen tietopankki, minne linkataan useaan kertaan. (Kortesuo, Kurvinen, 2011)

Hyvaa henkildbrandia rakentaessa pitaa tuntea kohderyhmansa. Sen sijaa, etta yrittaa
olla kaikille kaikkea, kannattaa valita kehen haluaa vaikuttaa ja miten. Yrittdessa miellyttaa
kaikkia ei jaa kenenkaan mieleen. On tarkeata asettaa itselleen tavoitteet. Tavoitteiden li-
saksi motivoivan ja innostavan vision miettiminen on tarkeata. Henkild, joka on rakentanut
itselleen tarinan ja muodostanut arvoa ymparilleen, menestyy yleensa paremmin kuin
muut. Henkildbrandaysta tehdessa kannattaa miettid tarkkaan valitsemansa tavoitteet, vi-
sion ja arvot. Naiden esille tuominen ja varsinkin viestiminen johdonmukaisesti on tarkeaa,
ettd tulee muistetuksi tietylld tavalla. Johdonmukaisuuden ollessa tarkeaa ei kuitenkaan
kannata jamahtaa omiin ideoihin vaan muistaa myds palautteen tarkeys. Palautteesta voi
oppia kohderyhmastaan, saada uusia ideoita ja kehittya. (Kurvinen, Laine & Tolvanen,
2017d)
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3.4 Henkilobrandin tuottama arvo

Henkilobrandays on kannattavaa varsinkin tyonhakijalle. Hakija pystyy brandayksen avulla
erottumaan tyomarkkinoilla edukseen. Henkild, jolla on hyva henkilébrandi, on arvok-
kaampi tyontekija yritykselle. Hyvalla brandayksella yritys voi mahdollisesti kasvattaa
myyntiaan. Tama patee myos henkildihin ja henkilobrandaykseen. Henkilobrandays on
toimiva tyokalu henkilon halutessa kasvattaa oman osaamisensa tai palveluidensa myyn-
tida. (Duunitori, 2017)

Tydllistymisen lisaksi henkilobrandayksen hyotyja ovat verkostoitumistaitojen kehittymi-
nen. Verkossa vaikuttaminen ja verkostoituminen ovat tana paivana tarkeita taitoja. Am-
mattilainen tarvitsee sosiaalisen profiilin verkossa, koska se auttaa tyéelaman kanssa ver-
kostoitumisessa. Nykyaan korostuu myos digiviestinnan taitojen tarkeys, joihin liittyvat si-
sallontuotannon taidot. Henkilobrandaysta tehdessa kehittda samalla teknista ja viestin-
nallistd osaamistaan digitaalisessa ymparistdssa. Henkildbrandayksessa kehittaa siis asi-
antuntijuutta ja on mahdollista luoda intohimosta tapa ansaita. Henkildbrandi vaikuttaa

henkilén arvoon tyémarkkinoilla. (Koivunen, 2018)
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4 Projektin suunnittelu

Suunnittelu oli osa projektia ja vei huomattavasti aikaa tydhon kaytetysta kokonaisajasta.
Projekti sisalsi paljon uusien taitojen oppimista, mika piti ottaa huomioon niin suunnitel-
mien alussa, kuin myods joustavasti pitkin projektia. Kappaleessa perehdytdan tarkemmin,

miten suunnitteluprosessi toteutettiin ja taustaa projektin aloittamisesta.

Aloitin opinnaytetydn suunnittelun vuonna 2017 opinnaytetydn aloittamiskurssilla Haaga-
Heliassa. Tein paljon alustavaa pohjatydta naihin aikoihin, mutta en aloittanut viela kun-
nolla opinnaytetydprosessia. Vuonna 2017 minulla oli viela paljon kursseja kdymatta ja ka-
vin toissa melkein tayspaivaisesti. Paatin talloin, ettd haluaisin toteuttaa opinnaytetyon
portfolion muodossa, koska tiesin tarvitsevani portfoliota tulevaisuudessa. Opinnaytetyon
aloituskurssilla laadin alustavan suunnitelman portfolion toteuttamiselle. Suunnitelmastani

talléin puuttui vain pohdinta aikataulutuksesta.

Kevaalla 2019 aloitin kunnolla opinnaytetyon tekemisen harjoitteluni paatyttya. Halusin
valmistua kevaan lopussa. Tama oli mahdollista, silla pystyin tydskentelemaan melkein
tayspaivaisesti opinnaytetydn parissa. Tein itselleni viikkoaikataulun, johon kirjasin tarkasti
mita millakin viikolla tulee olla tehtyna. Aikataulu selkeytti tekemistani ja on mahdollistanut

tyon valmistumisen ajallaan.

Kevaalla alkaessani tydstdmaan opinnaytetydtd muutin alkuperaisiad suunnitelmia tietope-
rustan suhteen. Aiemmin olin suunnitellut k3sittelevani tietoperustassa pelkastadan henki-
I6brandaysta. Opiskeltuani paljon inbound-markkinoinnista innostuin ajatuksesta rakentaa
ammattimaiset verkkosivut, joita pystyisin markkinoinnin ammattilaisena myos itse markki-
noimaan. Suunnittelin verkkosivut inbound-markkinoinnin periaatteiden pohjalta. Rajaami-
nen oli jo alussa tehtava verkkosivujen rakentamiseen ajan puutteellisuuden vuoksi. In-

bound-markkinointi on pitkan aikavalin prosessi.

Tein suunnitelmasta joustavan. Muokkasin suunnitelmaa opinnaytetydprosessin edetessa
ja muutoksien tapahtuessa. Lahes viikoittain paadyin tekemaan muokkauksia suunnitel-
maan, jota seurasin paivittdin. Kesken tekemisen sain tietaa, ettd minulla olisi enemman
aikaa kuin mihin olin alun perin suunnitelmani tehnyt. Halusin kayttda kaiken mahdollisen
ajan tekemiseen, joten muokkasin aikataulua ottaen huomioon saamani lisdajan. Alkupe-

rainen suunnitelma on nahtavissa kuvasta 3.
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Opinndytety6 25.3-10.5.2019

Viikko 1
[ Suunnitelman kirjoitus
Vgrf&kosivut [ Verkkosivujen pohjan luominen
J About me [ Kirjoita aina prosessista ylos paivikirjaa (blogia varten)
Ota Yhteyttd
Home page [77 viikko 2
Blogi [ Tietoa minusta
Portfolio [T Teksti
[77 visuaalinen ilme {nettisivu)
Opinnaytetyd [T Otayhteytts
Raportti [ Ensimmainen showcase portfolioon
Johdanto [ Kirjoita prosessista ylos paivakirjaan
J Tietoperusta Blogia varten YKSI teksti, voi olla raaka versio
Produkti
Pohdinta [T viikko 3
. Suunnitelma [ Toinen blogiteksti
Kéynnit koululla [ Toinen showcase portfolicon
Sivujen jakaminen [ Paivikirjaa
(lopussa) Raportin kirjoittamista
[ Home page
Jos aikaa (tai valmistumisen
jalkeen); [7] viikko 4
[T Kolmas blogiteksti
CV-video verkkosivuille [ Loput showcaset
[ . Kasikirjoitus Raportin kirjoittamista
Animaatio [ Kaksikieliset sivut
[ Palautetta
Muuta itsensd brinddykseen
Viikko 5
Sihkapostiin allekirjoitus [ Raportin kirjoittamista
LinkedIn kansikuva [ Verkkosivujen hiomista
[T Paivikirjaa

Palautteen pohjalta muutoksia

| Viikko 6
Raportin kirjoittamista
Palautteen pohjalta muutoksia

Viikko 7
[T Raportin kirjoittamista ja palautus

Kuva 3 Opinnaytetyon aikataulutuksen pohja

4.1 Verkkosivujen suunnittelu

Olin alun perin suunnitellut rakentavani verkkosivustoni Wix kotisivukoneen avulla. Tyo-
harjoitteluni aikana paasin kuitenkin tutustumaan Wordpress pohjaan ja asiaa mietittyani
paadyinkin tahan sivustoon. Halusin oppia mahdollisimman paljon hyddyllisia uusia taitoja
rakentaessani verkkosivustoa. En olisi padssyt kehittdmaan ammatillista osaamistani yhta
paljoa kayttamalla Wix-sivustoa tai muuta sen tyylista palvelua. Nama vaihtoehdot eivat

vaadi syvempaa perehtymistad ennen sivuston luomista.

Wordpress julkaisujarjestelmaa kayttaa noin kolmasosa koko maailman verkkosivuista ja
kotimaisista sivustoista melkein puolet eli 46 prosenttia (Suoranta, 2017). Wordpress on
myos monien yritysten kaytossa. WordPress julkaisujarjestelman hallitsemisesta on siis
varmasti etua tydmarkkinoilla. Kotisivujen tekeminen alusta saakka itse ja yllapitaminen

kehittavat taitojani kayttaa jarjestelmaa.

Englannista on tullut maailman laajuinen liikke-elaman kieli kansainvalistymisen myota.

Englannin kieltd ei enaa nahda vain tarkeana osana koulutusta vaan luonnollisena osana
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ammattitaitoa. (Airola, 2011) Paadyin tekemaan verkkosivuistani kaksikieliset, koska halu-
sin kotisivuillani nayttaa tydelamassa tarvittavia taitoja, joita minulla on. Olen huomannut
englanninkielen merkityksen kasvun ja tormannyt useisiin englanninkielisiin tyopaikkail-
moituksiin. Tyonantajat vaativat tana paivana hyvaa englanninkielen taitoa ja koin naytta-
vani taitoni konkreettisesti englanninkielisilla sivuilla. Tein myds suomenkieliset versiot ko-
tisivuista, koska kohderyhmaani ovat kuitenkin suomalaiset HR- ja markkinoinninalan am-

mattilaiset.

Ennen verkkosivujen tekemista suunnittelin sivuston rakenteen, joka on nahtavissa ku-
vassa 4. Hahmoteltu ylavalikko on samanlainen kummillakin kielilla lukuun ottamatta blo-

gin osuutta. Blogi on pelkastaan suomenkielella.

Etusivulla pieni poiminta
jokaiselta muulta sivulta
ja linkitys kyseiselle
sivulle.

T

Tyenéwe 1
Tyonayte 2
Tyonayte 3
Blogi nakyvilla ainoastaan

suomen Kielisilla sivuilla.

Muuten sama nakyma
Tyonayte 4 englanniksi.

Kuva 4 Suunnitelma verkkosivujen rakenteesta

Navigaatio

4.2 Kohdepersoonien luominen ja esittely

Kaikkein oleellisin tieto markkinoinnin menestymisen kannalta on se, etta kenelle on tar-
koitus luoda arvoa (Juslén, 2009a). Tietamys kohderyhmasta mahdollistaa tehokkaan ta-
voittamisen ja tehostaa kohdennetun sisallon tuottamista (Nealon, 2018). Kohdennettuun
sisaltdodn kuuluu esimerkiksi viestinnan henkildkohtaistaminen, mika on erittain tarkeaa.
Kuluttajista noin puolet vastasi, etta vaihtaisivat todennakdisesti brandia, jos yritys ei hen-

kilbkohtaista viestintda (Leung, 2017).
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Opinnaytetyon tavoitteena on auttaa erottumaan tyémarkkinoilla kilpailijoista ja edistaa
tyollistymista. Kohderyhmaani kuuluvat sellaiset henkil6t, jotka voisivat mahdollisesti edis-
taa tydllistymistani. Tallaisia henkilditd ovat HR-ammattilaiset seka markkinoinnin ja mai-
nonnan ammattilaiset. Verkkoportfolio on suunnattu naille henkiléille. Kohderyhma oli tar-

keaa ottaa huomioon kotisivuja rakennettaessa.

Loin projektia varten kolme fiktiivista kohdepersoonaa tekemalla kohderyhmaanalyysin.
Kaytin taustatiedon kerddmiseen LinkedIn sivustoa. Selasin markkinoinnin ja HR ammatti-
laisten profiileja ja tydpaikkailmoituksia, joista sovelsin tietoa profiileihin. Kohdepersoo-
nissa korostuvat LinkedIn profiileissa toistuvat ominaisuudet ja tiedot. Profiilien muodosta-
minen mahdollisti verkkoportfolion rakentamisen tavoitteiden mukaiseksi. Kohdepersoonat
otettiin huomioon kotisivujen jokaista kohtaan rakennettaessa, vaikka verkkoportfolion

merkitys kohderyhmalle on tarkein.

Tiina, HR-Ammattilainen

Ika: 42-vuotias
Titteli: Henkilostopaallikko

Arvot: Luotettavuus, joustavuus ja
itsensa kehittaminen

Pitka ura alalla ja hyvat verkostot.

On rekrytoimassa nuorta markkinoinnin
osaajaa. Etsii henkiloa, jolla on tuoretta
nakokulmaa ja aitoa innostusta alaa
kohtaan.

Kuva 5 Ensimmainen kohdepersoona, Henkildstopaallikké Tiina

Tiina (Kuva 5) on 42-vuotias henkil6stopaallikko, jolla on takanaan pitka ura. Tiina on kor-
keasti koulutettu ja vuosien aikana paivittanyt osaamistaan jatkuvasti erilaisilla koulutuk-
silla. Tiinalle ura on erittain tarkea ja han arvostaa myds muissa aitoa innostusta tyon te-
kemistd kohtaan. Han etsii nuorta ammattilaista, jolla on sisallén tuotanto hallussa ja tuo-
retta nakokulmaa markkinoinnin suunnittelun tyotehtaviin. Tiina perehtyy huolellisesti haki-
joihin. Han arvostaa kaikkea tyota, jota on tehty ammatillisen kehityksen kasvattamiseen.
Hanta ei saa vield vakuutettua pelkalla CV:lia ja hakemuksella. Tiina ymmartaa, ettd nuo-
rilla hakijoilla ei ole vield paljoa tydkokemusta ja etsii hakijaa, jolla on silminnahtavaa aitoa

kiinnostusta alaa ja itsensa kehittamista kohtaan. Han on varma taidoistaan 16ytaa piilevia
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kykyja ja etsii sellaista nuorta hakijaa, jossa on selvasti potentiaalia kasvaa rautaiseksi

ammattilaiseksi.

Kuva 6 Toinen kohdepersoona, Markkinointipaallikké Heikki

Heikki (Kuva 6) on 35-vuotias markkinointipaallikkd kasvavassa keskikokoisessa yrityk-
sessa. Han on vahan aikaa sitten edennyt urallaan ja on taynna intoa kehittaa yrityksen
markkinointia. Heikki arvostaa innovatiivisuutta ja rohkeutta lahtea kokeilemaan uusia asi-
oita. Han uskoo vahvasti yhdessa tekemisen voimaan ja etsii tiimiinsa uutta jasenta.
Heikki haluaa 16ytaa nuoren ammattilaisen, jolta I0ytyy uusia ideoita ja kunnianhimoa. Han
etsii tietoa hakijoista, koska haluaa olla taysin varma hakijan sopivuudesta tiimiin. Heikki
arvostaa persoonallisuutta ja toivoo I0ytavansa sellaisen henkilon, jolla on hyvat sosiaali-
set taidot. Hanen etsimansa henkild pystyy tydskentelemaan nopeatempoisessa ymparis-
tOssa ja sietaa paineita hyvin. Heikin tiimi tarvitsee visuaalisesti lahjakasta henkil6a, jolla

on hallussa myos tekniset taidot visuaalisen suunnittelutyon toteuttamiseen.
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Lotta, Digitaalisen
markkinoinnin suunnittelija

Ikd: 26-vuotias

Titteli: Digitaalisen markkinoinnin
suunnittelija

Arvot: Aitous, luovuus, tiimihenkisyys ja
avoimuus

Tunnollinen tyéntekija, joka tydskennellyt
mediatoimistossa kolmen vuoden ajan.
Hyvat yhteistyétaidot ja aito kiinnostus
alaa kohtaan.

Vahva tietamys alasta ja siita millaista
tyontekijaa yritys tarvitsee.

Kuva 7 Kolmas kohdepersoona, Digitaalisen markkinoinnin suunnittelija Lotta

Lotta (Kuva 7) on 26-vuotias digitaalisen markkinoinnin suunnittelija ja tydskentelee pie-
nessa mediatoimistossa. Lotalla on aitoa kiinnostusta alaa kohtaan. Han viihtyy tiiviisti
tydskentelevassa pienessa tiimissa, joka tekee saumatonta yhteisty6ta. Hanella on tieta-
mysta alasta ja siitd millaista uutta tydntekijaa yritys kaipaa. Lotan mielipidetta kunnioite-
taan ja halutaan kuulla myds rekrytointiin liittyvissa asioissa. Han avustaa oikean tydnha-
kijan etsimisessa ja yrittda 16ytda nuorta ammattilaista, joka on joustava ja tiimihenkinen.
Lotta arvostaa ammattitaitoa, mutta taman lisaksi haluaa l16ytaa sellaisen henkilon, kuka
voisi entisestaan parantaa tyoilmapiirid. Han etsii tydnhakijaa, joka on luotettava tyokaveri

positiivisella asenteella.
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5 Verkkosivujen tuottaminen

Minulla ei ollut aiempaa kokemusta verkkosivujen rakentamisesta aloittaessani verkko-
portfolion tydstamisen. Kaytin ensin aikaa erilaisiin julkaisujarjestelmiin perehtymiseen ja
tiedon hankkimiseen verkkosivujen rakentamisesta. Etsin tietoa useasta lahteesta ja itse
kokeilemalla esimerkiksi wix sivustoa. Katsoin paljon opetusvideoita ja luin arvosteluita.
Vertailin eri lahteita keskenaan etsiessani kaikista luotettavinta ja parasta tietoa. Verkkosi-
vujen toteuttamiseen on monta eri tapaa. Valintaani ohjasi se, kuinka paljon pystyn oppi-
maan valitsemastani tavasta luoda verkkosivut. Halusin my0s l6ytaa mahdollisimman

edullisen tavan toteuttaa verkkosivut omalla osoitteella eli domainilla.

Kaytin paljon aikaa perehtymiseen Wordpress sivuston kayttamisesta ja sen erilaisista
mahdollisuuksista. Jos olisin kayttanyt pelkkaa Wordpress.com julkaisujarjestelmaa, olisin
pystynyt vain rajallisesti muokkaamaan sivustoa maksamatta. Minulle tuli halvemmaksi
ostaa domain ja verkkopalvelu muuta kautta ja kayttad Wordpress ohjelmaa vain sivujen
sisallon muokkaamiseen. Minulle oli tarkeata saada kayttooni oma domain ja Hostgator oli
erittain suositeltu seka halvin 16ytamani vaihtoehto. Paadyin ostamaan domainin ja verk-
kopalvelun Hostgatorilta. Nama kustansivat noin 65 euroa vuodeksi. Wordpress julkai-

sujarjestelman kayttdminen oli ilmaista eika tuonut lisdkuluja.

Halusin saada kayttooni oman domainin, koska tama luo asiantuntijan kuvaa minusta. Ko-
tisivujen tarkoitus on auttaa minua erottumaan kilpailijoista ja edesauttaa tyollistymistani.
Kilpailun ollessa kovaa pienet yksityiskohdat ovat tarkeitd. Taman lisaksi kotisivujen tar-
koitus on olla urani kehittymisen tukena pitkalla aikavalilla. Inbound markkinoinnin kehitta-
minen verkkosivuilla on pitkan ajanjakson tavoite. Halusin rakentaa verkkosivut sellaiselle

perustalle, jota ei tarvitse muuttaa taysin ajan kuluessa.

Halusin tuottaa mahdollisimman paljon verkkosivujen sisallosta itse. Tarkoitan talla esi-
merkiksi verkkosivujen kuvituksia. Minulla ei ollut vahvaa osaamista Adoben ohjelmien
kayttamisesta. Osasin todella hatarasti ohjelmien perusteita ja kaytin paljon aikaa kaytta-
misen harjoitteluun projektin alussa. Keskityin varsinkin lllustrator ohjelman harjoitteluun.
Katsoin ilmaisia opetusvideoita useita tunteja ja kehitin taitojani tekemalla harjoituksia.
Olen erittain kiinnostunut graafisesta suunnittelusta ja mainonnan luovasta puolesta. Kes-

kityin kehittamaan sellaisia taitoja, joita minua kiinnostavissa tyotehtavissa tarvitaan.

Halusin, etta sivusto nayttaisi erittain ammattimaiselta ja visuaalisesti selkealta ja yhte-

nevaiselta. Minun taitoni eivat kuitenkaan ole viela silla tasolla, etta olisin ehtinyt toteuttaa
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kotisivut kayttamalla pelkastaan omia kuvituksiani. Paadyin kayttamaan kotisivuilla osittain
ilmaisia kuvapankin kuvia, jotka ovat vapaasti kaytettavissa myos kaupalliseen kayttoon.

Aion tulevaisuudessa kehittaa taitojani lisaa ja sitda mukaan myos paivittaa kotisivujani.

Kirjoitin verkkosivuja varten ensimmaisen blogitekstin ja tulen tulevaisuudessa pitamaan
blogia ja julkaisemaan markkinointiaiheisia kirjoituksia ajankohtaisista aiheista. Blogi vaatii
paljon taustatydn tekemista. Markkinoinnin ilmidita tulee seurata ja perehtya niin, etta pys-
tyy kirjoittamaan asiantuntijamaisesti. Blogissani on tulevaisuudessa myos mielipiteitani
ajankohtaisista aiheista, mutta aluksi keskityn kirjoittamaan monipuolisesti lahteita kayt-

taen tietoa tarjoavia julkaisuja.

5.1 Hakukoneoptimoinnilla I6ydettavyyden varmistaminen

Hakukoneoptimointi eli SEO, joka tulee sanoista Search Engine Optimization, auttaa oi-
kein tehtynd parantamaan nakyvyytta hakutuloksissa. Kovan kilpailun takia on erittain tar-
kedad saada nakyvyytta, etta tavoittaa viestillaan. Hakukonendkyvyytta voi parantaa monin
eri keinoin, muun muassa investoimalla SEO tydkaluihin ja parantamalla sivustojen kayt-
tajakokemusta. Hakukoneoptimoinnissa kiinnitetddn huomiota myds avainsanoihin, las-
keutumissivujen rakentamiseen, kuvien nimeamiseen ja kuvailujen kirjoittamiseen. (YEC,
2018)

Hakukoneoptimointia pidetaan usein monimutkikkaampana kuin mita se oikeasti on. Tama
voi johtua siitd, miten monet yritykset myyvat hakukoneoptimointia saaden sen kuulosta-
maan tyolaalta ja vaikealta. On olemassa monia keinoja hakukoneoptimoinnin hiomiseen
erinomaiseksi. Monista vinkeista huolimatta kaikista paras tapa parantaa hakukonemark-
kinointia on yksinkertaisesti luoda kohderyhmalleen arvokasta ja kohdennettua sisaltoa.
(Scott, 2015)

Verkkoportfoliota luodessani kiinnitin huomiota my6s hakukoneoptimointiin, joka on ilmai-
nen keino erottua kilpailijoista ja tavoittaa kohderyhma. Hylkasin esimerkiksi alkuperaisen
ajatukseni lisata videon sivustojen etusivulle. Hakukoneoptimointia ajatellen on tarkeata
pitaa verkkosivut kevyina. Kevyemmat sivut latautuvat nopeasti ja tama vaikuttaa naky-
vyyteen hakutuloksissa. Kiinnitin myos huomiota tiedostojen nimeamiseen ja avainsano-
jen kayttamiseen. Otin huomioon hakukoneoptimoinnin myds blogia tehdessa ja julkaisua
kirjoittaessa. Tarkoitus on tuottaa sisaltoa, joka kasittelee markkinoinnin ammattilaisia kiin-

nostavia aiheita. Julkaisut toimivat laskeutumissivustoina kotisivuille.
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Kaytan sivustojeni datan kerdamiseen ja seuraamiseen Google Analytics tydkalua, joka
on ilmainen. Datan avulla pystyn seuraamaan sivustolla tapahtuvaa liikkennetta ja sen
avulle kehittaa sivustoja. Google Analytics on hyddyllinen varsinkin blogin kehittdmisen
suhteen. Datan avulla pystyn seuraamaan sita, millaiset julkaisut kasvattavat liikennetta
kotisivuillani seka miten sivuilla kaytetty aika kehittyy. Pystyn kehittdmaan blogin sisaltoa
datan perusteella yleison kiinnostuksen kannalta oikeaan suuntaan. Samalla kehitan am-
mattiosaamista ja opin kayttamaan Analytics tyOkalua kattavasti. Minulla ei ole aiempaa
kokemusta Google Analytics tydkalun kayttamisesta. Kayttamalla dataa kotisivujen kehit-
tamiseen kasvatan myds ammattiosaamistani kehittamalla analyyttista ajatteluani ja data-
markkinointi taitojani. Kotisivujeni hakukoneoptimoinnilla saan kdaytannon kokemusta kou-

lussa oppimani tueksi.

5.2 Mobiilioptimoinnin huomioiminen

Hakukoneoptimointiin vaikuttaa my6s mobiilioptiomointi. Mobiilioptimointi tarkoittaa verk-
kosivustojen tekemistd myos puhelin ja tabletti ystavallisiksi. Puhelimella ja tabletilla kay-
tettavyys vaikuttaa nykyaan sivustojen sijoitukseen Googlen hakukonetuloksissa. Yha
useampi kayttaa mobiililaitteita, minka takia tama on aloitettu huomioimaan hakukonetu-
loksien algoritmissa. Google on luonut tydkalun kaytettdvyyden parantamisen tueksi. Tyo-
kalulla pystyy testaamaan ja parantamaan verkkosivujensa kaytettavyyden mobiililaitteilla.
(Makino, Jung & Phan, 2015)

Rakentaessani sivuja kiinnitin huomiota my6s nakymaan puhelimella ja tabletilla. Taman
lisdksi kaytin Googlen tarjoamaa testia ja tydkalua verkkosivujen mobiiliystavallisyyden
kehittdmiseen. Testin mukaan sivustoni ovat mobiiliystavalliset kuten kuvasta 8 nakyy,
vaikka joitain latausongelmiakin I6ytyi. Omalla puhelimellani sivusto toimii, mutta aion tule-
vaisuudessa yha kehittda verkkosivuja entistéa mobiiliystavallisemmiksi esimerkiksi kaytta-

malla pienempia kuvatiedostoja.

Page is mobile friendly

This page is easy to use on a mobile device

Kuva 8 Googlen testitulos verkkosivujen kaytettdvyydesta puhelimella
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6 Verkkosivujen sisallon esittely

Tassa kappaleessa kadydaan lapi valmista tuotosta ja esitelldan sen visuaalista ulkondk6a
seka sisaltéa. Kappale on jaettu alakappaleisiin, joissa kasitellaan yksitellen verkkoportfo-
lion sivut niin, etta yksi alakappale on omistettu yhdelle sivulle. Verkkosivujen englannin-

kielinen versio on visuaalisesti samanlainen kuin suomenkielinen versio. Kappaleessa ha-
vainnollistetaan pelkastadn suomenkielistd versiota, koska suomenkielisessa versiossa on

mukana myos blogi. Valmiit kotisivut I0ytyvat osoitteesta www.emiliaraatikainen.com.

6.1 Etusivu

Ihmiset muodostavat ensimmaisen mielikuvan 90 sekunnin sisalla ja noin 62-90% muo-
dostuneesta mielikuvasta perustuu pelkdstaan varille. Vari vaikuttaa tutkitusti tunteisiin ja
asenteen muodostumiseen. Taman takia varivalinnoilla on suuri merkitys myos markki-
noinnissa. (Singh, 2006) Sivujen varien valinta oli siis erittain tarkeaa. Halusin 16ytaa va-

rin, joka nayttaisi omasta mielestani hyvalta ja samalla valittaisi haluamaani viestia.

Valkoinen vari edustaa yksinkertaisuutta, nykyaikaisuutta ja rehellisyytta. Esimerkiksi yri-
tyksista Apple suosii valkoista varia. (Forsberg, 2013) Paadyin keraamieni tietojen ja
oman mielipiteeni perusteella valkoisen varin suosimiseen verkkosivuilla. Valkoinen oli tur-
vallinen valinta ja herattaa haluamaani mielikuvaa. Halusin yksinkertaiset, selkeat ja siistit

sivut.

Etusivuista pitdisi pystya muodostumaan kolmen sekunnin sisalla kasitys siita, mista verk-
kosivuissa on kyse. Tama kasitys muodostuu otsikon perusteella. Alaotsikon tarkoitus on
vastata kysymykseen siita, mita sivuilla tarjotaan tai tehdaan. Otsikoiden lisaksi etusivulla
kannattaa ottaa huomioon hyva CTA (call-to-action) eli vetoavien toimintakehoitteiden te-
keminen. Tarkeata etusivuilla on myos visuaalisuus ja selked navigointi. Etusivuilta pitaa

tulla ilmi sivujen tuottama hy®ty ja tarkeimmat ominaisuudet. (Kolowich, 2015)

Etusivun otsikko, alaotsikko ja herokuva ovat nahtavissa kuvassa 9. Paadyin lisaamaan
herokuvan, missa on kuva minusta. Otsikosta tulee ilmi nimeni ja alaotsikosta mita teen.
Heti ensimmaiseksi avautuva nakyma on siis hyvin selkea siita, mista sivustolla on kyse.
Verkkosivut eivat ole ainoastaan portfolioni vaan myods kotisivuni. Alkuperainen suunni-
telma oli tehda itse lllustratorilla herokuva, mutta en ollut tarpeeksi tyytyvainen tuotoksiini.
Hylkasin myds idean videosta tahan kohtaan hakukoneoptimoinnin takia, vaikka video on

kasvattanut suosiotaan.
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EMILTIA
RAATIKAINEN

Markkinoinnin ja viestinniin osaaja

Kuva 9 Etusivun herokuva

Halusin etusivulle jokaisesta kotisivujen osuudesta noston. Jokaiseen nostoon lisasin CTA
kehotuksen kyseiselle sivulle, missa paasee lukemaan aiheesta enemman. Selaamalla
etusivua saa kasityksen koko verkkosivujen sisalldsta, mutta ei nae vield kaikkea. YIhaalla
oleva menu on jaadytetty pysymaan esilla alaspain selatessa, mika tekee navigoinnista
vaivatonta. Etusivulla olevat nostot tulevat esiin samassa jarjestyksessa, kuin miten sivut
ovat ylamenussa esiteltyna. Tama selkeyttad kotisivujen rakennetta. Kuvasta 10 voi

nahda millainen nakyma tulee esille herokuvan jalkeen, kun eri sivujen nostot alkavat.
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Haaga-Helian ammattikorkeakoulu
2018
Clear Channel Suomi Oy 20112014
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Kuva 10 Etusivun nakyma herokuvan alla

Portfolio ja blogi osuuteen paasee kuvia painamalla. Kaytin animaatioita korostaakseni
CTA painikkeita. Kuvat ja painikkeet, joissa ovat toimintakehoitteet liikkuvat niin, etta ne
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kasvavat suuremmaksi ilmestyessaan naytolle alaspain selattaessa. Tama selkeyttda na-
vigointia entisestaan. Kuvassa 11 on vield nakyvilla etusivun viimeiset CTA painikkeet.
Yhteystiedot 16ytyvat vain ota yhteytta sivulta, mutta CTA painike ohjaa etusivulta kysei-
selle sivulle. Halusin, etta etusivut antavat syyn lahtea tutkimaan enemman kotisivuja. Ta-
man takia jatin tarkemmat tiedot etusivulta pois, kuten portfolion sisaltamat projektit, yh-

teystiedot ja nostot blogin julkaisuista.

LISAA MINUSTA

Lo ]

—J

aam
KIINNOSTUITKO
92

Kuva 11 Etusivun alareunassa olevat CTA painikkeet havainnollistettuna

6.2 Portfolio

Kuten aiemmissa kappaleissa todettiin, portfolio on erinomainen ja toisinaan valttamaton
tyokalu tydnhaun tukena. Kohdepersooniani ajatellen portfolio on kotisivujeni yksi mielen-
kiintoisimmista osuuksista ja tarkeimmista sisalldista. Rakentaakseni hyvan portfolion mi-
nun piti valita vain onnistuneimmat projektini. Pa4adyin valitsemaan nelja parasta tyonay-
tetténi. Nelja projektia oli kaikista helpointa saada nayttdmaan sivuilla visuaalisesti hyvalta
ja asetella symmetrisesti. Halusin tehda portfoliosta mahdollisimman visuaalisen, selkean
ja yksinkertaisen, etta se sopii myds muuhun kotisivujen sisaltdédn. Kuvassa 12 on havain-

nollistettu ensimmainen nakyma, mika ilmestyy portfolio-osuuden avatessa.
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Kuva 12 Portfolion ensindkyma

Portfolio sivun avautuessa vain ensimmainen tyé nakyy kokonaan. Tyonaytteet ovat si-
vuilla diaesityksen muodossa ja kuvien alareunassa nakyvat pallot, mista toita pystyy se-
laamaan. Diaesitys ei pydri automaattisesti, koska koin tdman nayttdvan sekavalta. Pallot

voi nahda kuvasta 13.
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Kuva 13 Portfolion téiden selaamista varten nakyvat pallot havainnollistettuna
Valitsin portfoliota varten nelja projektia, joita olen ollut mukana tekemassa. Halusin esi-

tella nelja mahdollisimman erilaista tyota, ettd osaamisestani valittyisi monipuolinen kuva.
Valitsin yhden projektin, missa teimme parityéna kampanjasuunnitelman AdProfit Junior
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2017 kilpailua varten. Toisessa valitsemassani projektissa olin mukana jarjestdmassa tyo-
viestinnan tapahtumaa ja huolehtimassa tapahtuman markkinoinnista tiimin kanssa. Kol-

mannessa ja neljannessa projektissa olen ollut mukana eri tiimeissa suorittamassa kvanti-
tatiivista ja kvalitatiivista markkinoinnintutkimusta, joiden pohjalta teimme kehitysideoita eri

yrityksille.

Halusin ensimmaiseksi esitella kaikista vakuuttavimman tyoni. Tyé on AdProfit Junior vuo-
den 2017 kisaa varten Valiolle tehty kampanjasuunnitelma, joka voitti toisen sijan. Portfo-
liossa avataan se mista on kyse, eli kampanjan sisallysluetteloa ja naytetadn tuomariston
kommentointia. Laittamalla kaikista parhaimman tydén ensimmaiseksi saadaan heratettya

lukijan mielenkiinto.

Toinen valitsemani tyd on Térmays tapahtuman jarjestdmisessa mukana oleminen. Port-
foliossa avataan mistd Térmayksessa on kyse ja mita projektissa tehtiin. Projektissa on
eroteltuna tiimin vastuualueet ja omat vastuualueeni. Asettelin taman tyon nakymaan
toiseksi kilpailun rinnalle, koska se on hyvin erilainen ja sopi visuaalisesti tahan kohtaan.
Halusin asetella kolmanneksi ja neljanneksi tyoksi projektit, joissa teimme kummassakin
tiimeissd markkinoinnintutkimusta. Nama projektit ovat samankaltaisia, vaikka eroavat tay-
sin kaytetyissa menetelmissa. Kerron myos naissa tyonaytteissa siita, mita projekteissa
ollaan tehty ja miten. Kuvitukset kaikkiin projekteihin on otettu tehdyista toista kayttamalla
sallittua materiaalia. Keskityn tyonaytteissa kertomaan saamastani kokemuksesta, paljas-

tamatta yritysten kannalta arkaluontoista tietoa.

6.3 Blogi

Blogin avulla saadaan avattua nopea ja helppokayttéinen vuorovaikutuskanava, jonka
kautta voidaan saada ajankohtaista kehittavaa palautetta kohderyhmalta. Vuorovaikutus-
kanavan kautta on mahdollista luoda suhteita ja kasvattaa verkostoaan kohderyhman ja
mielipidevaikuttajien parissa. Blogi myos edistaa hakukonenakyvyytta, kun keskustelu
kaynnistyy ja linkkeja alkaa syntymaan. Tama suostumukseen perustuva markkinointi on
oleellinen osa inbound-markkinointia. Tavoitteena on luoda mielenkiintoa, rakentaa inter-
net-tunnettavuutta ja luoda luonnollista vetoa verkkosivuille. Blogi on myos keino erottua

ja saavuttaa kilpailuetu. (Juslén, 2009d)

Kuten myo6s kappaleissa kaksi ja kolme todettiin, blogi on tarked markkinoinnin tydkalu
niin henkildbrandayksen kuin inbound-markkinoinnin nakokulmasta. Projektin tavoitteena
oli erottua kilpailijoista ja edistaa tekijan tydllistymista. Blogin ja portfolion avulla kasvatettu

asiantuntijaimago auttaa erottumaan kilpailijoista ja blogista saatu vuorovaikutuskanava
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lisda mahdollisuuksia verkostoitua halutun kohderyhman kanssa. Blogin tekeminen oli
naista syista johtuen verkkoportfolion lisdksi merkittavassa roolissa omia kotisivuja teh-
dessa. Verkkoportfolioiden yleistyessa blogi on loistava keino erottua kilpailijoista. Blogin
aktiivisella yllapitamiselld voidaan nayttda omaa aitoa kiinnostusta alaa kohtaan ja kasvat-

taa asiantuntijakuvaa.

Blogi on loistava kanava tuottaa asiakkaalle arvokasta sisaltoa. Sisaltéa luodessa kohde-
persoonia huomioiden, oli tarkeaa lisatd mahdollisuus jakaa blogia sosiaalisen median ka-
navissa ja mahdollistaa julkaisujen kommentointi. Linkitys sosiaalisen median kanaviin on
lisatty blogin reunustalle ja kiinnitetty seuraamaan alaspain selattaessa. Kanavat ovat
nahtavissa kuvista 14 ja 15. Kotisivut saavat enemman nakyvyytta blogin herattdessa kes-
kustelua ja linkityksia, minka takia jakamisen ja kommentoimisen mahdollisuus ovat erit-

tain tarkeita ominaisuuksia.

PORTFOLIO  BLOC MINA  OTA YHTEYTTA =& 4=
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Kuva 14 Blogin herokuva

Navigoiminen blogissa on yksinkertaista. Ensimmainen nakyma blogi osuutta avatessa on
blogin herokuva. Alaspain selattaessa tulevat esille nostot julkaisuista. Painamalla nostoa
paasee itse julkaisuun. Ensimmaisen julkaisun ensinakymaa havainnollistaa kuva 15. Ha-
lusin my0Os blogista visuaalisesti nayttavan, minka takia ensimmainen nakyma on hero-

kuva nostojen sijasta.
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Miksi inbound-
markkinointi?

Inbound markkinointi puhuttaa edelleen ja syysta.

b

Emilia Raatikainen

Kuva 15 Ensimmaisen julkaisun nakyma

Julkaisun ensimmainen nakyma on hyvin visuaalinen. Sosiaalisen median kanavoiden ja-
kamispainikkeet seuraavat alaspain selattaessa. Heti alussa korostuu, mista julkaisussa
on kyse ja kuka sen on kirjoittanut. Alaspain selattaessa blogi muuttuu visuaalisen sijaan

hyvin asiapitoiseksi. Lahteet ovat upotettu julkaisun tekstiin hyperlinkkeina.

6.4 Mina

Etusivuilla esitellaan tiivis versio aikajanatyylisestd CV:sta, jonka vierellda on CTA painike
kotisivujen Mina osuuteen. Kotisivuilla ei ollut tarkoitus toistaa samoja asioita eri sivuilla,
joten paadyin Mina osuudessa avaamaan tietoa siita kuka olen. Sivulla on lllustratorilla
itse tehty omakuva, joka havainnollistaa taman hetkisia taitojani kayttaa kyseista ohjel-
maa. Omakuva seka esittelyteksti ovat nahtavissa kuvasta 16. Kuvasta ei nde sivun ala-
reunaa, josta I0ytyy viela CTA-painike ota yhteytta-osuuteen seka linkitys tarkeimpiin sosi-

aalisen median kanaviini.
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Kuka Olen?

tuleva i, se olen mind Emilia.
Opiskelen viimeista vuotta Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa. Asustelen talla

hetkelld Hermannissa, ja Helsingissé olen asunut koko ikani.

Parhaita minussa ovat positiivi i ja i i. En ole
joukossa raiskyvin persoona, mutta en mydskaan vaisuin. Olen
huumorintajuinen ja osaan nauraa itselleni. Tarvittaessa olen se kehen

kannattaa tukeutua, silld osaan kuunnella ja eldytyd voimakkaasti.

iani on i i. Olen

nelja vuotiaasta saakka ja siina ajassa minulle on kehittynyt silmaa

esteettisyydelle. Arjessa minulle tuottaa iloa niinkin pieni asia kuin kauniiden

katselu. Muita i ovat muun muassa rehellisyys ja

ahkeruus. Innostun asioista helposti, jolloin olen taysilla mukana.

toivon uraa mar ja mai parissa.

alaa kohtaa on kasvanut sitd mukaa, kun olen paassyt tekemain projekteja.
Toivon saavani paljon uusia kokemuksia seka mahdollisuuksia tutustua
kiinnostaviin ihmisiin. Positiivisena haluaisin ajatella, etta innostuksellani ja

ahkeruudellani tulen viela paasemaan pitkalle. Vain taivas on rajana.

Kuva 16 Mina-sivun nakyma alusta

6.5 Ota yhteytta

Ota yhteytta sivulle on linkitys useammalta sivulta CTA painikkeilla. Kotisivujen muiden si-
vujen tavoite on ohjata talle sivulle ottamaan yhteytta. Kotisivujen tavoite on edistaa tyol-
listymistani ja erottua kilpailijoista. Kohdepersoonien saaminen lahestymaan minua tekisi
sivuista ja inbound-markkinoinnista onnistunutta. Ota yhteytta sivulta 16ytyy sahkdposti-
osoitteeni ja linkki muutamaan sosiaalisen median kanavaani, jotka koin tarkeimmiksi. Ku-

vasta 17 nakee viela, miten yhteydenottokanavat on aseteltu.

ETUSIVU  PORTFOLIO BLOGI MINA  OTA YHTEYTTA = 4=

OTA YHTEYTTA

Ota rohkeasti yhteytti oli sitten asiasi rekrytointi liittyvi tai ihan vain
tervehdys! Voit tavoittaa minut alla olevista kanavista tai

sahkopostiosoitteesta;

ad emilia.raatikainen@outlook.com

ol

Kuva 17 Yhteydenotto sivun nakyma
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Halusin tehda myos ota yhteytta-sivusta visuaalisen, selkean ja yhtenevan kotisivujen
muiden osuuksien kanssa. Herokuvan sijasta lisdsin ison kuvan sivun toiselle laidalle.
Nain yhteystiedot ovat sivua avattaessa heti nakyvilla. Siinad vaiheessa, kun kavija paattaa
siirtya ota yhteytta sivulle halusin yhteyden ottamisen olevan mahdollisimman nopeaa,
helppoa ja vaivatonta. Tallaisella visuaalisella ratkaisulla kavijan ei tarvitse selata sivustoa

alaspain ja etsia tietoja.

Kokeilin yhteydenottolomakkeen lisdamista, mutta en pitanyt lopputuloksesta. Paadyin
pohdinnan jalkeen ratkaisuun olla ilman yhteydenottolomaketta. Kaikista tarkein kommen-
tointi mahdollisuus on blogi osuudessa ja sielta sellainen I0ytyy. Sahkdpostiosoite aukeaa
suoraan viestiksi, mika on erittdin helppo tapa lahestya. Toivoisin kuitenkin ihmisten Ia-

hestyvan enemman LinkedIn kautta, joka edistaisi parhaiten verkostoitumista.
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7 Pohdinta

Valitsin portfolion opinnaytetyoni aiheeksi, koska tarvitsin itselleni ammattimaiset verkkosi-
vut tydnhaun tueksi ja kilpailijoista erottumiseen. Verkkoportfolio on erittéin ajankohtainen
tydkalu, jolla nayttdd omaa osaamistaan. Henkildbrandayksen ja inbound-markkinoinnin
aatteet ovat myos ajankohtaisia aiheita markkinoinnin alalla. Omilla verkkosivuilla paasen
havainnollistamaan konkreettisesti oppimani ja soveltamaan ajankohtaisia markkinoinnin

keinoja oman tyonhakuni edistamisessa ja kilpailijoista erottumisessa.

Halusin saada vahan uutta nakdkulmaa portfolio opinnaytetydhon kasittelemalla verkkosi-
vujen rakentamisen myds inbound-markkinoinnin pohjalta. Aiemmat portfolio aiheiset tyot,
joita olen nahnyt, kasittelivat enimmakseen portfoliota henkildbrandayksen nakékulmasta.
Koin myds itse henkilébrandayksen olevan iso osa portfoliota, minka takia kasittelin kahta
tietoperustaa tydssani. Uskon kuitenkin verkkoportfolion yleistyneen jo sen verran, etta
tarvitaan vield enemman kilpailijoista erottumiseen tydmarkkinoilla ja asiantuntijakuvan ke-
hittymiseen. Blogin avulla verkkoportfolio saa enemman nakyvyytta ja omaa osaamista on
helpompi markkinoida. Opinnaytetydn tuotoksena ei syntynyt ainoastaan verkkoportfolio
vaan omat ammatilliset kotisivut, joita pystyy markkinoimaan inbound-periaatteiden mukai-

sesti oikealle kohderyhmalle.

7.1 Opinnaytetyoprosessin ja tuotoksen arviointi

Olen saanut paljon hy6tya opinnaytetydn tekemisesta portfoliona ja olen erittain ylpea
osaamisessani tapahtuneesta kehittymisesta opinnaytetyoprosessin aikana. Kotisivujen
rakentaminen oli erittdin kaytannonlaheista oppimista teoria huomioon ottaen. Opinnayte-
tyon tekemisen aikana sain paljon varmuutta omasta ammatillisesta osaamisestani tuotta-
malla konkreettiset kotisivut. Omiin heikkouksiini kuuluu jatkuva omien taitojeni kyseen-
alaistaminen ja epadvarmuus, joten saavutettu ammatillinen itsevarmuus oli palkitseva ko-
kemus projektin toteuttamisesta. Minulla on vield paljon opittavaa, mutta opinnaytety6ta
tehdessa opin paremmin hahmottamaan, mitkd ovat omia vahvuuksiani ja missa on

enemman tyostettavaa.

Aikatauluttaminen oli haastavaa, vaikka onnistuin tavoitteessani. Jalkikateen ajatellen oli-
sin halunnut varata tydlle vielda enemman aikaa. Halusin oppia mahdollisimman paljon uut-
taa opinnaytety6ta tehdessa ja valmistua suunnitellusti ajallaan. Uuden oppiminen ja ajal-

laan valmistuminen olivatkin tarkeimpia tekijoita, mitka piti ottaa huomioon aikatauluttami-

31



sessa. Koin visuaalisen osaamiseni yhtend suurimmista vahvuuksistani projektia aloitta-
essa, mutta tydn edetessa paadyin toteamaan, etta tekniset taitoni eivat ole viela riittavan
hyvalla tasolla tavoitteisiini nahden. Taitojen kehittaminen vaatimalleni tasolle olisi tarvin-
nut enemman aikaa. Projektin alussa ajattelin teoriaosuuden tuottavan minulle eniten vai-
keuksia, mutta opinnaytetyoprosessin edetessa huomasin teorian kirjoittamisen sujuvaksi
ja mielekkaaksi. Olen aidosti innostunut markkinoinnista ja erityisesti inbound-markkinointi

todella kiinnostaa minua.

Kaytin aikaa teoriaan perehtymiseen ja yritin hyodyntda mahdollisimman monipuolisesti
lahteita. Kirjallisuutta oli kuitenkin yllatyksekseni melko vahan saatavilla. Monet lahteet
verkkosivuilla olivat blogikirjoituksia. Paadyin kayttamaan paljon tallaisia verkkolahteita,
mutta kaytin harkintaa kirjoittajien luotettavuuden suhteen. Luotin ja kaytin vain tietoa,
jotka toistuivat useassa lahteessa samana. Kiinnitin huomiota myos lahteiden tuoreuteen
ja pyrin kdyttdmaan mahdollisimman luotettavia tuoreita [&hteita. Tallaisia olivat useimmi-
ten juuri asiantuntijoiden omat blogikirjoitukset. Uutta kirjallisuutta oli paljon vaikeampi I0y-
taa. Hieman vanhemmat lahteet, joita paadyin kayttamaan sisalsivat kuitenkin viela ajan-

kohtaista tietoa.

Talla hetkella verkkosivut ovat valmiit tydbnhaussa kaytettavaksi ja inbound-markkinoinnin
periaatteiden mukaiseen markkinointiin. Olen saanut hyvaa palautetta verkkosivuista ja
olen tyytyvainen lopputulokseen, vaikka asetin projektin alussa itselleni korkeita tavoit-
teita. Verkkosivujen tavoitteena oli edistéa tydnhakuani ja auttaa minua erottumaan kilpai-
lijoistani tydmarkkinoilla. En ole vielad aloittanut tydon hakemista, mutta tiedan jo nyt, etta
olen onnistunut luomaan kilpailuetua kotisivuillani. Minulla ei ole paljoa tydkokemusta
omalta alalta, mutta verkkosivujen avulla pystyn paikkaamaan kokemuksen puutetta ja
nayttdmaan ammatillista osaamistani. Verkkosivut ovat kaksikieliset eli todistan sivuilla
myods englanninkielen taitoni. Alun perin suunnittelin tekevani sivut vain englanniksi, mutta
otin kohderyhmani huomioon verkkosivujen rakentamisvaiheessa ja paadyin kaksikielisiin
sivuihin. Kohderyhmani on suomenkielista, mutta tiedan, ettd englanninkielen sujuvaa

osaamista vaaditaan.

Olen erittain tyytyvainen, etta valitsin Wordpress julkaisujarjestelman verkkosivujeni ra-
kentamiseen. Opin projektin aikana kayttamaan kyseista julkaisujarjestelmaa todella hy-
vin. Osaan nyt rakentaa, muokata ja hallinnoida verkkosivuja. Tiedan, ettd Wordpress on
erittain suosittu alusta, jota kayttaa moni yritys. Wordpressin hallitseminen on siis iso etu
tydmarkkinoilla. Koin Wordpressin olevan haastavin julkaisujarjestelma kokeilujeni perus-

teella. En saanut kokeiluissani sellaista kuvaa, etta muut alustat vaatisivat yhta paljon
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opettelua ennen kaytt6a. Taman lisdksi opin hakukoneoptimoinnista, mobiilioptimoinnista

ja Google Analyticsin kaytosta hyddyllisia taitoja.

Lopulliset verkkosivut sisaltavat kaikki ominaisuudet mitad suunnittelin. Verkkosivuilta saa
nyt hyvin kuvan osaamisestani ja kiinnostuksestani alaa kohtaan. Varsinkin blogin perus-
taminen sivuille oli avainasemassa onnistuneiden sivujen rakentamisessa. Blogi on verk-
kosivujeni vahvuus ja auttaa minua erottumaan kilpailijoista tydmarkkinoilla. Verkkoportfo-
liot ovat yleistymassa, mutta lisdamalla blogin pystyn markkinoimaan itseani ja osaamis-

tani paremmin seka luomaan vahvemmin asiantuntijakuvaa.

Verkkosivujen visuaalinen ilme on selkea ja siisti. Aion tulevaisuudessa viela kehittaa si-
vujen ulkonakda enemman siihen suuntaan, ettd omia kuvituksiani on enemman nakyvilla.
Halusin sivuilla olevan pelkastadan omia kuvituksia, mutta taitoni eivat ole viela silla tasolla,
etta olisin tarpeeksi tyytyvainen kuvitusten tasoon. Olen kuitenkin kehittynyt projektin ai-
kana paljon Adoben ohjelmien kayttamisen kanssa ja minulla on nykyaan hyvin lllustrato-
rin, Photoshopin ja After Effectsin perusteet hallussa. Minua kiinnostaa visuaalinen tyos-
kentely, joten verkkosivuihin liittyvat taidot seka Adobe ohjelmien hallitseminen auttavat

minua tyollistymaan juuri sellaisiin toihin, jotka minua kiinnostavat.

7.2 Jatkotoimenpiteet ja kehittaminen

Olen tyytyvainen tuotokseen ja opinnaytetyOprosessiin, mutta jos minulla olisi ollut enem-
man aikaa olisin halunnut tutkia enemman inbound-markkinoinnin toteutusta verkkosi-
vuilla. Olisi ollut todella mielenkiintoista tutkia opinnaytetydssa, miten inbound-markkinointi
omilla kotisivuilla toimii tydbnhaun ja henkilobrandayksen tukena. Aion tulevaisuudessa to-
teuttaa tdman ja sain opinnaytetydprosessin aikana luotua valmiin pohjan tata varten.
Verkkosivujen suunnitteleminen ja rakentaminen vei huomattavasti aikaa, koska minulla ei
ollut aiempaa kokemusta verkkosivujen tekemisesta. Jouduin rajaamaan jo projektin
alussa opinnaytetydn aiheeksi vain verkkosivujen rakentamisen naiden teorioiden pohjalta

niin, etta tulevaisuudessa pystyn toteuttamaan markkinoinnin.

Verkkosivuilla minua jai mietityttamaan ota yhteytta lomake, joka puuttuu nyt. Jalkikateen
mietittyani olen tullut siihen tulokseen, etta tulevaisuudessa viela lisdan taman. Aion myos
tulevaisuudessa kehittda mobiilinakymaa, joka on talla hetkella sivujen yksi heikoimmista
kohdista. Verkkosivut toimivat myds mobiililla, mutta eivat ole Iaheskaan niin visuaalisesti
nayttavat kuin koneella. Kuvat, joita on kaytetty verkkosivuilla ovat raskaita mobiiliversiolle

ja saattavat aiheuttaa latautumisen kanssa ongelmia.

33



Verkkosivujen ilme on siisti, mutta koen silti kuvitusten olevan toinen heikkous. Kaytin pal-
jon kuvituksena kuvapankkikuvia ja vaikka kuvat ovat siisteja ja ilme yhtenainen, niin niista
puuttuu persoonallisuus. Tulen jatkossa kehittdmaan tata opettelemalla yhd paremmin
kayttamaan Adoben ohjelmia ja aion lopulta siirtya kayttamaan pelkkia itsetehtyja kuvituk-
sia. Verkkosivujen pohja on kuitenkin nyt hyva ja toimiva kokonaisuus, jota on helppo ke-
hittda tulevaisuudessa. Aion kayttaa naita verkkosivuja tydnhaussa ja pitkalla aikavalilla

urakehityksen tukena.

Hyddynnan tulevaisuudessa myds blogia ja paivitan sitd ahkerammin valmistumisen jal-
keen. Aion toteuttaa markkinointia jakamalla blogin julkaisuja LinkedIn sovelluksessa. Toi-
vottavasti tama herattda keskustelua seka kasvattaa verkostojani, etta liikennetta verkko-
sivuillani. Google Analytics tydkalun avulla pystyn seuraamaan kehitystéa ja muokkaamaan

sisaltéa paremmaksi tulevaisuudessa.
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