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Opinnaytetyossa tutkittiin internet-markkinoinnin vaikutusta case-yrityksen toimin-
taan. Tyo6ll& haluttiin selvittdd, onko uusilla digitaalisilla markkinointivaylilla todel-
lista vaikutusta yrityksen nakyvyyden, myyntitulojen tai kannattavuuden kannalta.
Tyo tehtiin Miia Ryomalle, joka toimii opinndytety6n toimeksiantajana, hdnen omis-
tamansa pienyrityksen Kukka-aitan markkinoinnin kehittdmiseksi ja monipuolistami-
seksi.

Ty6hon kerattiin ensin teoriatietoa internet-markkinoinnista ja sen suunnittelemisesta
sekd sosiaalisesta mediasta. Taman jalkeen suoritettiin empiirisen osion projektiteh-
tavat, joihin kuuluivat Facebook-sivujen, kotisivujen sek& markkinointistrategian
luominen toimeksiantajan omistamalle yritykselle.

Ty0 suoritettiin kayttden laadullista tutkimusotetta ja osallistuvaa havainnointia seka
aktivoivaa osallistuvaa havainnointia. Tama tarkoittaa, ettd tutkimuksen empiirinen
osuus perustettiin tutkijan omiin havaintoihin seké toimeksiantajan vapaamuotoisiin
haastatteluihin.

Internet-markkinoinnin vaikutusta case-yrityksen toimintaan mitattiin Facebookin ja
kotisivujen statistisen tiedon sekd Miia Ryoméan haastattelujen perusteella. Markki-
nointistrategia kattaa opinnaytetyon valmistumisen jélkeisen ajan, joten sita ei voi
kayttdd mittarina tassé tydssd, mutta se luotiin yrittdjan tueksi ja avuksi mainonnan
jatkamiseen.

Tyon lopputuloksena tuotettiin kehityssuunnitelma sek& luotiin yritykselle uudet
markkinointivaylat internetiin nikyvyyden ja kannattavuuden lisédmiseksi. Tyon
avulla loydettiin ja luotiin case-yritykselle sopivat internet-markkinoinnin muodot,
jotka auttavat toimeksiantajaa parantamaan yrityksensa nékyvyyttd sekda kannatta-
vuutta mainostamista monipuolistamalla.
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With this thesis was researched the impact of internet marketing to the operation of
the Case company. With this work wanted to examine that does new digital market-
ing channels have an actual effect on the visibility, sales or profitability of the com-
pany. This thesis was done for Miia Rydmé& who is the mandator of this project in
order to develop and diverse the marketing of the small company called Kukka-aitta
that she owns.

The thesis was started by collecting theoretical information about internet marketing,
planning it and social media. After this the project tasks of the empirical part were
done, which included creating Facebook page, home page and marketing strategy for
the company owned by the mandator.

The thesis was executed by using qualitative research method, committed observa-
tion and activates committed observation. This means that the practical part of the
thesis is based on the observations of the researcher and freely formed interviews of
the mandator.

The impact of the internet marketing to the company was measured based on the sta-
tistics of Facebook and home page as well as interviews with Miia Ryéma. The mar-
keting strategy covers a timeline after the thesis is done so it cannot be used as a me-
ter of effect in this work but it was created to support and help the entrepreneur to
continue the marketing of the company.

The aim of this thesis was to create a development plan and new internet marketing
channels in order to improve the visibility and profitability of the company. With the
thesis was found and created suitable forms of internet marketing that help the man-
dator to improve the visibility and profitability of the company by diversifying ad-
vertising.
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1 JOHDANTO

Loysin opinnaytetyohon aiheen sattumalta. Juttelin tutun yrittdjan kanssa, kuinka en
Ioyda mistddn toimeksiantajaa opinnédytetydlleni ja keskustellessamme tarkemmin,
I6ysimme aiheen, joka oli mieluinen meille molemmille. H&n oli juuri ottanut suku-
polvenvaihdoksella vastuulleen &itinsa perustaman pienen perheyrityksen ja halusi
uudistaa yritysta perustamalla yritykselle kotisivut seka Facebook-sivut. Toimeksian-
taja ei ole omien sanojensa mukaan hyva tietokoneiden kanssa, joten sain aiheen pro-
jektilleni. Olen kehittanyt taitojani internetin kaytdssa ja markkinointi on Kiinnosta-
nut minua opintojeni alusta asti, joten olen hyvin motivoitunut tekeméan opinnayte-
tyoni seuraavasta aiheesta: Internet-markkinoinnin vaikutus pienyrityksen nékyvyy-
teen, myyntiin ja kannattavuuteen. (p&&osa-alueina Facebook ja kotisivut) — Case
Kukka-aitta.

Haluan auttaa ihmisia niin paljon kuin pystyn ja varsinkin minulle l&heisia ihmisia.
Siksi valitsemani aihe on minusta loistava, silld kyseisesta aiheesta pystyy tuotta-
maan uutta tietoa ja todistamaan tiedon esimerkiksi myyntilukujen perusteella. Talla
uudella tiedolla ja projektin tuloksilla uskon pystyvéni tarjoamaan hyddyllista tietoa
aloitteleville yrittajille, jotka haluavat liséa tietoa markkinointimahdollisuuksistaan.
Liséksi saan autettua toimeksiantajaani monipuolistamaan markkinointiaan ja tdman
avulla lisdédmaan yrityksensd nakyvyytta ja myyntid, jonka seurauksena myos yrityk-
sen kannattavuus paranisi. Tand paivana yrittaja ei parjaa ilman interneti. Paras kei-
no saavuttaa kuluttajia ja herattad heidan mielenkiitonsa yritysta kohtaan on interne-

tin ja varsinkin sosiaalisen median kautta.

Ty0Ossa keskitytddn ensisijaisesti auttamaan toimeksiantajaa kehittdmaan yrityksensa
markkinointia ja jatkamaan mainontaansa itsendisesti opinndytetyén valmistumisen
jalkeen. Tutkija luo toimeksiantajalle internet-markkinoinnin vaylat, jotka toimivat
case-yrityksen kannalta parhaiten ja kannattavimmin. Lisaksi tutkija tarjoaa toimek-
siantajalle uutta tietoa aiheesta, jotta uudet mainonnan vaylat auttavat toimeksianta-

jaa tavoittamaan kuluttajia paremmin sekd lisédmaan yrityksensa nakyvyytta.



2 PROJEKTIN PERUSTEET

Tassa luvussa keskitytadn niihin paapiirteisiin ja rajoituksiin, joihin tdmé opinnayte-
ty6 perustuu. Luvussa kasitelladn tyon tarkoitusta ja tavoitteita sekd avainkasitteit,
jotka muodostavat tyon pohjan. Luvun aikana lukijalle selvidé tyon avainkésitteiden

yhteys toisiinsa sekd niiden merkitys tyon kannalta.

Tasta luvusta kdy ilmi miksi tatd tyotd ruvettiin Kirjoittamaan ja aihetta tutkimaan
sekd miksi tdma tutkimus on nykypaivana yrittéjille, ja varsinkin toimeksiantajalle,

erittain tarkea.

2.1 Tarkoitus

Opinnaytetyon tarkoituksena on auttaa erityisesti toimeksiantajaa monipuolistamaan
yrityksensa markkinointia ja lisédamaédn nékyvyytta sekéd edistamédén kannattavuutta
kasvattamalla myyntid. Aiheen valintaan vaikutti ajankohtaisuus seké tarkeys nyky-
aikana. Kaikki tieto liikkuu nykypéivana internetissa ja sen kautta koko maailma on
tavoitettavissa. Yrityksille on nykypdivana erittain tarked4 olla nakyvilla ja erota po-
sitiivisesti muista, jotta jaa kuluttajien mieleen ja he mahdollisesti kertoisivat yrityk-
sestd eteenpain. Internet-markkinoinnin avulla yrityksen on mahdollista tavoittaa te-
hokkaammin uusia potentiaalisia asiakkaita omassa kohderyhmasséan seka yllapitaa
suhteita aikaisempiin asiakkaisiinsa.

Valitusta aiheesta on olemassa jo paljon tietoa, mutta siitd on myds mahdollista tuot-
taa uutta ja hyodyllisté tietoa, joka auttaa mahdollisesti useita eri ihmisid. Tydsta on
hyotyd toimeksiantajan lisaksi esimerkiksi uusille ja aloitteleville yrittdjille, jotka
yrittavat paattdd oman yrityksensa markkinointimuodoista ja siitd, mika olisi heille
kaikkein kannattavin markkinointivaylg, jota pitkin he tavoittaisivat oman kohde-
ryhmansé kaikkein parhaiten. Tdmé ty0 kattaa teoriaosuudessa Facebook-mainonnan,
kotisivut sekd sosiaalisen median kautta markkinoinnin. Liséksi k&ytdnnon projektin
myotad tutkija péésee analysoimaan tuloksia ja néin todistamaan internet-
markkinoinnin (Facebook ja kotisivut) vaikutuksia case-yrityksen ndkyvyyteen seké

myyntiin.



Tyon ansiosta toimeksiantaja saa laajennettua yrityksensa mainontaa myos internet-
markkinointiin, joka on nykypdivana kaikkein tarkein markkinointivayla. Konkreetti-
sesti toimeksiantaja hyotyy opinnaytetyostd saamalla yritykselleen Facebook-sivut
seké kotisivut. Liséksi toimeksiantajalle tehd&an puolen vuoden markkinointisuunni-
telman siit4, koska ja miten hdnen kannattaa jatkaa yrityksensa markkinointia tule-

vaisuudessa uusien vayliensa kautta.

2.2 Tavoite

Opinnaytetyon tavoitteena on tuottaa toimeksiantajalle kattava ja hyodyllinen kehi-
tyssuunnitelma internet-markkinoinnista ja sen vaikutuksesta yrityksen nakyvyyteen
sekd kannattavuuteen mittaamalla myyntilukuja, yhteydenottoja seka asiakasmaaraa.
Néistd piirteistd kysytddn toimeksiantajalta loppuhaastattelussa ja tuloksista kerro-
taan “tulokset ja tutkijan suositukset”-0siossa. TyOn tavoite toteutetaan tekemalla
toimeksiantajan yritykselle toimivat ja kiinnostusta herattavat Facebook-sivut seka
kotisivut. Lisaksi opinndytetyon kehityssuunnitelmaan kuuluu suunnitella toimek-
siantajan kanssa (noin puolen vuoden ajalle) miten ja mita vaylia pitkin hanen kan-

nattaisi jatkaa internet-markkinointiaan.

Pyrkimyksena on tuottaa uutta ja toimeksiantajan yrityksen markkinointia kehittavaa
tietoa internet-mainonnasta seké sen vaikutuksesta yrityksen menestykseen. Tarkoi-
tuksena on saavuttaa tavoitteet keradmalla tarpeeksi monipuolista teoriatietoa aihees-
ta ja verrata naita tietoja kriittisestd nakokulmasta. Lisaksi projektitehtévien kautta
kerédtty statistinen tieto auttaa todistamaan, kuinka suuri vaikutus internet-

markkinoinnilla todellisuudessa on case-yrityksen toimintaan.

2.3 Tutkimuskysymykset

Opinnaytetytssa vastataan seuraaviin tutkimuskysymyksiin: Miten saan valitsemani
markkinointivaylét (kotisivut ja Facebook-sivut) luotua? Mitd tietoa sivuilla pitdisi
julkaista, jotta sivut hyodyttavat yrityksen toimintaa? Miten markkinointivaylat vai-

kuttavat yrityksen toimintaan?



Projektia toteutettaessa keskitytdédn siihen, mité tietoa ja taitoja tarvitaan, jotta yrityk-
selle voidaan luoda mahdollisimman kiinnostavat ja yritystd kuvaavat internet-
markkinoinnin vaylat, jotka tukisivat yrityksen toimintaa. Lisdksi mietitdan, miten
pystytdén kerddmaddn tarvittavaa tietoa ja harjoittamaan taitoja niin, ettd padasiassa
olevat sivut saadaan luotua toimeksiantajani mieleisiksi seka uusia asiakkaita houkut-
televaksi. Projektia kirjoitettaessa pyritdadn kayttdmaan kannattavimpia seké tehok-

kaimpia tiedonkeruumenetelmia kyseisen tutkimuksen dataa ajatellen.

2.4 Tutkimusmenetelmat

Opinnaytety6 on toiminnallinen, mik& tarkoittaa ettd opinnéytetyén lopputulos on
jonkinlainen n&kyva projektitehtdva tai jonkinlaisen toiminnan muokkaaminen pa-
remmaksi (Vilkka 2006, 70). Tassa tapauksessa tyon tarkoitus on luoda toimeksian-
tajalle toimivat ja helppokéayttoiset kotisivut sekd Facebook-sivut, joiden kautta hdn
voi markkinoida yritystddn myos internetin kautta. Toiminnallisen opinnéytetyon
avulla toimeksiantaja saa parhaimman ja hyddyllisimmé&n avun yrityksensad markki-
nointiin. Tavoitteena on, ettd markkinointia monipuolistamalla hanen yrityksensa

nakyvyys ja kannattavuus paranisivat.

Opinnaytetyossa kaytetddn laadullista eli kvalitatiivista tutkimusotetta. Tama tutki-
musote soveltuu parhaiten tyohon, silla opinnédytetyd perustuu toimeksiantajan va-
paamuotoisiin haastatteluihin (aloitus- ja lopetushaastattelut), jossa kédytetdén avoi-
mia kysymyksid seka tutkijan omaan osallistumiseen projektissa. Ndmé& haastattelut
suoritetaan toimeksiantajan yrityksessa 15.9.2018 (aloitushaastattelu) sek& 15.4.2019
(lopetushaastattelu). Haastatteluilla kerataan tietoa yrityksen toiminnasta, tulevaisuu-
dennakymistd, uusista markkinointiviestintavaylista seka niiden vaikutuksesta yrityk-

sen toimintaan.

Kaikkein yksinkertaisimmillaan laadullinen tutkimus tarkoittaa, etta tydssé kaytetta-
va aineisto perustuu tekstiin, ei numeroihin (kuten maéarallisessa tutkimuksessa).
Laadullista tutkimusta voi tosin analysoida seka kuvailemalla ettd laskemalla, esi-

merkiksi haastattelun tulokset voidaan analysoida joko laadullisesti tai maarallisesti.



Muita mahdollisia aineistoja laadullisessa tutkimuksessa voisivat olla esimerkiksi
havainnoinnit, eldménkerrat ja kirjeet. (Eskola & Suoranta 1998, Luku 1.)

Laadullista tutkimusotetta kaytettdessd, tutkimus toteutetaan usein vahvasti osallistu-
en tutkintaan. Tutkija pyrkii saamaan henkilokohtaisen kontaktin tutkittavaan ihmi-
seen tai ilmioon, joka yleensa onnistuu parhaiten olemalla paikan p&alla, jolloin tut-
kijan on mahdollista saada uusinta tietoa aiheesta. Laadullisen tutkimuksen perusta
on pienen otannan tuloksien syvallinen analysointi. Laadullisessa tutkimuksessa tu-
loksien todistaminen perustuu aina aineiston ja kasitteiden laadukkuuteen, ei méaa-
réan. (Eskola & Suoranta 1998, Luku 1.)

Opinnaytetytssa kaytetaan tutkimusmenetelmédna osallistuvaa havainnointia seka
aktivoivaa osallistuvaa havainnointia, joiden perusedellytys on se, ettd tutkija on
mukana tutkimuskohteensa toiminnassa ja tyoskentelee yhdessa tutkimuskohteensa
kanssa. Né&itd metodeita kaytettdessa on tarkead, ettd tutkija kykenee olemaan kun-
nollisessa vuorovaikutuksessa tutkimuskohteensa kanssa. He sopivat yhdessa koh-
teen sekd tutkimukseen kaytettdvan ajan. Osallistuvassa havainnoinnissa tutkimus
voidaan suorittaa sekd luonnollisissa olosuhteissa etta jarjestetyisséd olosuhteissa,
esimerkiksi tutkimuskeskuksessa. Jos tutkimus tehddan aidoissa olosuhteissa ja ti-
loissa, data voidaan perustellummin liittdd juuri tutkittavaan tilanteeseen. (Vilkka
2006, 33, 39-40.)

Osallistuvassa havainnoinnissa paaprioriteetti on aiheen analysoinnissa, kun taas ak-
tivoivassa osallistuvassa havainnoinnissa eli toimintatutkimuksessa tutkija yrittaa
kehittdd ja muokata valitsemaansa aihetta analysoinnin lisédksi. Kun tutkimuksessa
kaytetdan tiedonkeruu menetelména aktivoivaa osallistuvaa havainnointia, tutkimus
perustuu jokaiseen tutkimustilanteeseen ja pyrkii muokkaamaan niitd paremmiksi.
Tamaén seurauksena tatd menetelmaa kéytetddn usein tutkimuksissa, joita pystyy do-
minoimaan ja joiden jatkuminen ei ole riippuvainen tutkijasta, esimerkiksi yrityksien,
oppilaitoksien tai terveyskeskuksien kohdalla. (Vilkka 2006, 41-42.)

Jos haluaa tutkimuksensa menestyvan kunnolla, seka tutkijan ettd kohteen, ajatukset
ja tavoitteet tyon suhteen, taytyy olla yhtenevét. Tutkijan on oltava kehittdvéssa vuo-

rovaikutuksessa tutkittavien kanssa, jotta he pystyvat asettamaan tutkimukselle tarkat
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ongelmakohdat ja ratkaisemaan ne yhdessd mahdollisimman kehittavésti sek& kan-
nattavasti. T&man menetelmén avulla tutkimuskohteita yritetd&n aktivoida tavoitta-
maan tyon padmaaria heidan omassa toimessaan ja arvioimaan tutkimuksen onnistu-
neisuutta yhdessa tutkijan kanssa. Tutkijan lopputavoitteena on saada tutkimuskoh-

teensa parjaaméaan omillaan kehitetyn toiminnan kanssa. (Vilkka 2006, 42.)

Tdassa opinndytetydssa pyritadn ymmartamaan internet-markkinointia syvallisemmin
sekd auttamaan toimeksiantajaa markkinoimaan yritystadn paremmin internetin kaut-
ta. TyOssa keratadn uutta tietoa ja samalla yritetddn parantaa yrityksen nakyvyytta ja
kannattavuutta konkreettisesti uusien markkinointivaylien avulla. Ndma menetelmét
toimivat tassa tydssa parhaiten, silla tutkija on aktiivisesti mukana tutkimuskohteen
kehittdmisessa tekemalla yritykselle konkreettiset markkinointivaylat internetiin ja
sen liséksi antaa toimeksiantajalle kannattavia suosituksia, kuinka jatkaa markkinoin-

tia my0s tulevaisuudessa itsendisesti ndiden vaylien kautta.

2.5 Kasitteellinen viitekehys

VR

Internet-markkinointi

S

Sosiaalinen media

NS

= =N =N

Facebook Kotisivut Markkinointisuunnitelma
7 N N N
N— N— N— N—
7 N\ 7 N\ 7 N\ 7 N\
Nakyvyys Vuorovaikutus Myynti Kannattavuus
N— N— N— N—
7~ N\ 7 N\ 7 N\ 7 N\
Kannattavuus Kannattavuus Kannattavuus gg:;zatnl;,:ifn
N— N— N— N—

Kuvio 1. Opinndytetyon késitteellinen viitekehys 27.1.2019
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Opinndytetyon isoimpana ja laajimpana késitteena on internet-markkinointi, joka kat-
taa kaiken internetissd tapahtuvan mainonnan. Tdma osio on jaettu neljaan pienem-
paan osa-alueeseen, jotka ovat sosiaalinen media, Facebook, kotisivut ja markkinoin-
tisuunnitelma. Kolmessa ensimmaéisessa osa-alueessa kasitelladn niiden tarjoamia
mahdollisuuksia ja vaikutusta yrityksen nékyvyyteen ja sen seurauksena myyntiin
sekd kannattavuuteen. Naissé kolmessa kasitelladn myds néiden véylien peruspiirtei-
t4, kuten mahdollisuutta vuorovaikutukseen ja verkostoitumiseen, joka lisda yrityk-
sen pysyvia asiakkaita ja tdmén seurauksena kannattavuutta. Facebook on yksi sosi-
aalisen median muodoista, ja sen seurauksena kuuluisi Sosiaalisen median alaluo-
kaksi, mutta koska tassd tyossd Facebook:ia ei késitelld osana sosiaalista mediaa,
vaan yhtenda padosiona, niin Facebook on merkitty internet-markkinoinnin alle omak-

si alaosiokseen.

Néiden liséksi teoriassa kasitelldan sita, kuinka markkinointisuunnitelman tekeminen
vaikuttaa yrityksen markkinointiin. Markkinointisuunnitelma-osiossa kasitellaan
my06s millainen suunnitelma auttaa yrittdjaa lisddmaan yrityksensa nakyvyytta ja

kannattavuutta.

2.6 Tyon rajaaminen

Projektissa keskitytddn vain Facebook-sivuihin ja kotisivuihin. Nama kaksi vaylaa
ovat talla hetkelld suosituimmat ja yleisimmaét internet-markkinoinnin muodot. Toi-
meksiantajani uskoo tavoittavansa kohdeyleisonsd nédiden vaylien kautta parhaiten.
Muita internet-markkinoinnin tai sosiaalisen median vaylia ei oteta mukaan projekti-
tehtdviin, vaikka niitd selkeyden seka lisatiedon vuoksi teoriaosuudessa kasitellaan
lyhyesti. Liséksi projektitoihini kuuluu puolen vuoden markkinointistrategia, siit,
kuinka ja milloin toimeksiantajan kannattaa jatkaa yrityksensd markkinointia néité

kahta vaylaa pitkin.

Tyo0 rajattiin ndihin kahteen vaylaan, silla yritys on pieni ja sen mukaisesti resurssit
yrityksen mainontaan ovat rajallisia. Nama kaksi vaylda olivat toimeksiantajalle

kaikkein tarkeimmat, joten tydn rajaamisessa ei ollut vaikeuksia.
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3 CASE-YRITYS

Taman luvun aiheena on opinnédytetyon case-yritys; Kukka-aitta. Tassa luvussa esi-
telld&n opinnédytetydn toimeksiantaja sekd hédnen omistama yrityksensd. Tama luku
kasittelee my0s case-yrityksen menneisyyttd, tata hetked seké tulevaisuudennékymia.
Tdssa osiossa oleva tieto perustuu kokonaan toimeksiantajan ensimmaiseen haastat-

teluun sekd hanen toiveisiinsa opinndytetyon lopputuloksesta.

Ensimmaisessé haastattelussa kdytetddn avoimia ja vapaamuotoisia kysymyksia, jot-
ka voivat herattdd keskustelua. Tutkija ja toimeksiantaja tuntevat toisensa jo ennes-
taén, joten keskustelu heidan vélilld&&n sujuu luontevasti ja sen seurauksena vapaa-
muotoinen haastattelu toimii tassa tilanteessa paremmin. Vapaamuotoisella haastatte-
lulla tutkija saattaa saada yrityksestd enemman tietoa kuin esimerkiksi taysin valmiil-
la haastattelulomakkeella. Toimeksiantajan ensimmaisessé haastattelussa kysytyt ky-
symykset l6ytyvat liitteend (LIITE 2).

3.1 Yrityksen historia, nykyaika ja tulevaisuus

Kukka-aitta on Kokemdaen keskustassa sijaitseva pieni kukkakauppa. Kukka-aitan
omistaa Kokemakeldinen Miia Ryomé, joka on yrityksensd ainoa tyontekija talla
hetkelld ja toimii my0s opinndytetyon toimeksiantajana. Hanen ditinséd Arja Ojala
perusti Kukka-aitan vuonna 1987 ja omisti yrityksen, kunnes heindkuussa 2018 yri-
tyksessa tapahtui sukupolvenvaihdos, jolloin nykyinen omistaja otti yrityksen omis-
tukseensa. Miia Ryomalla ei ole alan koulutusta, mutta hdn on ollut yrityksen toi-
minnassa mukana alusta asti koulunsa ja aikaisempien toidensé ohella, joten koke-
musta ja ammattitaitoa hanelle on kertynyt jo monien vuosien ajan. (Ryoma henkil6-
kohtainen tiedonanto15.9.2018.)

Kukka-aitan tuotevalikoimiin kuuluvat erilaiset kukat/kimput, viherkasvit, asetelmat,
hautakoristeet ja — maljakot, kukkaruukut sek& hautavihot. Yrityksessa myyd&an
myo6s kortteja, pientd lahjatavaraa sekd kynttilgitd. Tuotteet vaihtelevat sesongin ja
juhlapyhien mukaan, kesdaikana myydaan erilaisia tuotteita kuin talviaikaan ja erilai-

set juhlat sek& juhlapyhét, kuten péasiainen, ystavanpdaiva ja joulu otetaan huomioon
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juhlanmukaisilla asetelmilla ja koristeilla. Juhlapyhien aikana yrityksessa jarjestetaan
usein myds kampanjoita tai arvontoja. Kaikki asetelmat ja kimput tehdaén paikan
paalla asiakkaan toiveiden mukaisesti, riippuen sen hetkisestd tuotevalikoimasta.
Asetelman tai kKimpun voi myos tilata soittamalla tai lahettamalla tekstivistin ennak-
koon (rajallisen valikoiman mukaisesti). (Ryéma henkilokohtainen tiedonan-
t015.9.2018.)

Yrityksen liikevaihto on ollut vuodessa noin 80 000 € ja myynti on perustunut paé-
asiallisesti vakioasiakkaiden ostoihin. Toimeksiantajan mukaan yritystd on markki-
noitu tdhan mennessa vain lehti-ilmoituksilla sekd mainoksilla. Nyt kaupan uutena
omistajana han haluaa laajentaa markkinointia ja saada vanhojen seké tuttujen asiak-
kaiden ohelle myos uusia potentiaalisia ostajia. Toimeksiantaja ei ole ainakaan télla
hetkelld laajentamassa yritystéan, vaikka ei sulje sitdk&an mahdollisuutta pois. Talla
hetkelld Miia Ryoma on ajatellut padasiassa uudistavansa tuotevalikoimaansa seké

antavansa yritykselle uutta ilmettd. (Ryoma henkilékohtainen tiedonanto15.9.2018.)

Yritys on ollut vuosittain mukana kaikissa Kokemaella jarjestettavissa tapahtumissa,
kuten Joulunaloituksissa seka lehtien erikoisnumeroissa, esimerkiksi yrittajalehtisis-
sd. Nyt sukupolvenvaihdoksen myota yrityksen uusi omistaja haluaa uudistaa yrityk-
sensa toimintaa laajentamalla mainontaansa myads internetiin ja sosiaaliseen mediaan,
vanhoja markkinointikeinoja pois jattdmatta. Pienet kukkakaupat ovat kuoleva yri-
tysmuoto, mutta Miia Ryoéma toivoo, etta uudistamalla tuotteita, seuraamalla nykyai-
kaa ja olemalla lasna myds internetin kautta, han saa tuettua yrityksensa toimintaa ja

parannettua sen kannattavuutta. (Ryoma henkil6kohtainen tiedonanto15.9.2018.)

3.2 Toimeksiantajan toiveet ja mielipiteet

Toimeksiantajan péatoiveena ja - tavoitteena on laajentaa yrityksensa markkinointia
internetiin. Hanen valitsemansa markkinointivdylat ovat Facebook seka kotisivut,
silld hén uskoo, ettd ndiden véylien kautta han tavoittaa parhaiten kohderyhméansa
potentiaalisia asiakkaita. H&nen alansa potentiaalisiin asiakkaisiin kuuluu enemman
vanhempia naisihmisia, jotka eivéat valttamatta osaa kayttdd uusimpia alylaitteita (tie-

tokone, dlypuhelin) luontevasti. Toimeksiantaja uskoo, etta heidat tavoittaisi parhai-
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ten aiemmin mainittujen vaylien kautta, sillda ndmé vaylat ovat helpoimpia kayttaa ja
suosituimpia myds vanhempien sukupolvien joukossa. Toimeksiantajalle myd6s
markkinoinnin helppous ja yksinkertaisuus ovat suuressa roolissa. Facebook ja koti-
sivut ovat helppo luoda valmiiden pohjien kautta ja niiden yll&pito on helppoa, joskin

aikaa ja lasndoloa vaativaa. (Ryomé henkilokohtainen tiedonanto15.9.2018.)

Tyon tavoitteena on kehittdd yrityksen markkinointia ja sen myota lisata yrityksen
kannattavuutta. Toimeksiantaja valitsi omalle yritykselleen tutkijan mielestd sopivat
markkinointivaylat, silla Facebook:iin on helppo luoda yritykselle omat sivut. Toi-
meksiantajalla on my6s ennestddn olemassa henkilokohtainen Facebook-profiili,
jonka ansiosta toimeksiantajalla on aikaisempaa kokemusta Facebook:n toiminnasta
ja tdmé helpottaa yrityksen Facebook-sivujen yllapitamisessa. Sivuille lisatdan halu-
tessa kuvia ja tietoja esimerkiksi uusista tuotteista tai tarjouksista. Sivuja luodessa
lisatdan kaikki tarvittavat tiedot, kuten nimi, osoite, puhelinnumero, aukioloajat seka

valinnaista tietoa yrityksen historiasta ja toiminnasta.

Kotisivut ovat myos tutkijan mielesta luotettava valinta internet-markkinointiin, silla
ne ovat nykyaikana melkein jokaisen yrityksen markkinoinnin pohjana. Kotisivut
ovat luotettava lahde kuluttajien keskuudessa ja hyviltd Kkotisivuilta pitaisi 16ytya
kaikki tarvittava tieto yrityksesta. Liséksi niiden luominen on helppoa monien mak-
suttomien ja valmiiden pohjien kautta. Oikeilla asetuksilla kotisivut ovat helposti
kaikkien l0ydettavissd milloin ja missa tahansa, mik& lisdd yrityksen nakyvyytta,

kiinnostavuutta ja luotettavuutta.

Nama markkinoinnin véylat ovat helppokayttdisia ja suosittuja kaikkien ikaryhmien
kayttajien keskuudessa ja siksi ne ovat tutkijan seka toimeksiantajan uskomusten
mukaan luotettavat ja kannattavat valinnat pienyrityksen digitaaliseen markkinoin-
tiin. Néiden véaylien kautta toimeksiantaja tavoittaa potentiaalisia asiakkaitaan suu-
rimmalla varmuudella ja kommunikointi ndiden vaylien kautta on vaivatonta. Lis&ksi
yksityisyrittajan rajallisille resursseille nd&méa valinnat ovat sopivia. (Ryomé henkil6-
kohtainen tiedonanto15.9.2018.)



15

4 INTERNET-MARKKINOINTI

Tama luku siséltdd opinndytetyon teoriaosuuden. Luvussa késitelld&dn internet-
markkinoinnin suurimpia osa-alueita seké internetin vaikutusta mainonnan eri muo-
toihin. Luvussa esitellddn myods opinnaytetyéni empiirisen osuuden markkinointi-
vaylat teoreettisesta ndkokulmasta ja etsitdén aikaisempaa tietoa internet-mainonnan

vaikutuksesta yrityksien toimintaan.

4.1 Internet-markkinoinnin peruspiirteet

Yrityksen markkinointi perustuu pééasaantoisesti asiakkaiden toiveisiin ja tarpeisiin
vastaamiseen. Yritys pyrkii seké digitaalisella (Internet ja sosiaalinen media) etté pe-
rinteiselld (TV, radio, jne.) markkinoinnilla ndyttamaan potentiaalisille asiakkailleen,
etta he pystyvat tayttdmaan asiakkaidensa toiveet ja tarpeet paremmin kuin Kilpaile-
vat yritykset. Yrittdjan taytyy olla selvilla omista kilpailijoistaan, kohderyhmastaan,
palveluistaan ja tuotteistaan seka tuoda omat tuotteensa ja palvelunsa esiin mahdolli-
simman edustavasti, jotta hdnen oma yrityksensa menestyisi nykyisessé kilpailuyh-
teiskunnassa. (Ladmsa & Uusitalo 2002, 28.)

Markkinoinnilla on tarkeita tehtavia yrityksen kannattavuuden ja menestyksen kan-
nalta. Ensimmaéinen tehtdva on antaa tietoa sekd jo olemassa oleville asiakkaille ettd
mahdollisille uusille asiakkaille yrityksen toiminnasta sek& tuotteista ja palveluista.
Toisena tehtdvand on vakuuttaa asiakkaat ja potentiaalinen kohderyhma siitd, etta
tdman yrityksen avulla asiakas saa tarpeensa tdytettya ja ongelmiinsa ratkaisun.
Kolmanneksi markkinoinnilla asiakkaita muistutetaan yrityksesta ja kannustetaan
ostamaan yrityksen tarjoamia palveluita seka tuotteita. Markkinoinnin neljantend teh-
tdvand on asiakassuhteiden yllapito ja parantaminen. Nykyajan digitalisoituneessa
yhteiskunnassa ndma tehtévat on vaivattomampaa suorittaa digitaalisesti esimerkiksi

kotisivujen sek& sosiaalisen median avulla. (L&msa & Uusitalo 2002, 116.)

Digitaalinen markkinointi kattaa kaiken digitaalisesti tapahtuvan mainonnan ja vies-
tinndn, jota yritys tuottaa. Yrityksen nettisivut, mainokset, markkinointi sahkopostit-

se ja mobiililaitteilla sekd SEO-optimointi (Hakusanat ja — kone) kuuluvat erottamat-
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tomasti digitaaliseen markkinointiin. Myds sosiaalinen media eli SOME on suuri
osa-alue digitaalisessa markkinoinnissa. Yrityksen tavoitteet ja viesti liike-elaméssa
on erinomaisen digitaalisen markkinoinnin pohja. Tand péivand melkein jokainen
ihminen hyddyntad digitaalisia laitteita jokapdivaisessd elaméssadn. (Digitaalisen

markkinointi infon www-sivut.)

Digitalisaation seurauksena internet-markkinoinnilla (tunnetaan myds digitaalisena
markkinointina, digimarkkinointina seka verkkomarkkinointina) voidaan muodostaa
kontakti yli 95 prosenttiin Suomen kansasta. Ndin laajasti tapahtuva ihmisten tavoit-
taminen auttaa yritystd mainostamaan itseddn kohderyhmilleen tarkemmin ja yksi-
tyiskohtaisemmin. Liséksi erinomainen verkostoituminen tekee mainostamisesta in-
ternetissda mahdollista ja toimivaa alhaisemmallakin budjetilla seka digitaalisen mai-
nonnan tulokset ovat konkreettisesti mitattavissa. (Digitaalisen markkinointi infon

WWW-sivut.)

Internet-markkinointi kuuluu olennaisena osana jokaisen tana paivéana toimivan yri-
tyksen markkinointikeinoihin. Verkkomainontaa voidaan k&yttéa uusien asiakkaiden
houkuttelemiseksi tai vanhojen asiakkaiden mielenkiinnon yllapitdmiseksi. Verkko-
mainonnan avulla saavutetaan kohderyhma useassa tapauksessa parhaiten, omalle
yritykselle sopivinta digitaalista markkinointikanavaa kayttaen. Yrittajalle on kaik-
kein kannattavinta 16ytdd yritystddn parhaiten kuvaavia mainoksia, jotka edistavat
yrityksen liiketoimintaa. Yrityksen markkinoinnille on tirkedd “kommunikoida” oi-
kein. On tiedettdva minkalaiset sanonnat ja kieli puhuttelevat kohdeyleisdé parhaiten.

(Digitaalisen markkinointi infon www-sivut.)

Internet-markkinointi on tall4 hetkelld eniten ja nopeimmin kasvava markkinointi-
keino. On olemassa monia digimarkkinointikeinoja, joista yleisimpida ovat ha-
kusanamarkkinointi (SEO-optimointi) sek& sosiaalinen media (Facebook, Instagram,
Twitter, Snapchat). Hakusanamarkkinoinnilla tarkoitetaan pelkistetysti yrityksen na-
kyvyyttd ja loydettavyyttd hakukoneilla, kuten Googlella. Tdma on yksi nykyajan
tarkedmmistd markkinointikeinoista, silla suurin osa kuluttajista etsii tietoa potentiaa-

lisista tuotteista ja yrityksesta internetin kautta. (KWD Digital 2017.)
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Sosiaalinen media on uusin ja tehokkain internet-markkinoinnin muoto. Sosiaalisen
median kautta tavoittaa ihmisia nopeammin ja varmemmin kuin muita reitteja pitkin.
Sosiaalisella medialla tarkoitetaan niita internet vaylia joiden kautta ihmiset pystyvat
pitdmaén toisiinsa yhteyttd tai seuraamaan kiinnostavia henkil6ita ja yrityksié inter-
netin kautta, esimerkiksi Facebook, Instagram, Snapchat ja Twitter. Digimarkkinointi
auttaa yritysta tavoittamaan kohdeyleisonsa paremmin ja tarkemmin, silla esimerkik-
si sosiaalisen median kautta yritys pystyy ryhmittamaan potentiaalisia asiakkaitaan
muun muassa ian, sukupuolen tai kiinnostuksen kohteiden mukaan. (KWD Digital
2017.)

Markkinoinnin alalla on tapahtunut huomattavia muutoksia viime vuosien aikana.
Teknologian kehittymisestd sekd kohdentumisesta uskotaan seuraavan digitaalisen
markkinoinnin sek& perinteisen mainonnan sekoittuminen toisiinsa. N&ité kahta osa-
aluetta ei enda pyrita pitdméaan erilldén toisistaan, vaan saman tuotteen markkinoin-
nissa hyddynnetadn molempia muotoja. Kuluttajien lisdéntynyt sosiaalisuus sekéa
kommunikointi internetin vélityksell& ovat johtaneet siihen, ettd kuluttajat haluavat
ostaa enemman tuotteita, jotka he tuntevat olevan juuri heille tarkoitettu. Naita tuot-
teita ja palveluita sek& niiden mainontaa seurataan monien analyysien avulla, joiden
ansiosta tarjonnasta saadaan kuluttajille aina vain henkilokohtaisempaa. (Kotler &
Kartajaya & Setiawan 2017, 11-12.)

Aiemmin kuluttajat uskoivat yrityksen tai markkinoijan maéarittelemi& asiantuntijoita
ja perustivat ostopaatoksensa paaosin heidan mielipiteilleen. Nykyaén kuluttajat luot-
tavat enemmaéan henkilokohtaisiin vaikuttajiin, kuten ystaviin, perheeseen, hakuko-
neiden tuloksiin (esimerkiksi google) seka sosiaaliseen mediaan. Internetin ja sosiaa-
lisen median valityksell& kuluttajat pystyvat kommunikoimaan toistensa kanssa en-
tistd paremmin ja vaikuttavammin. Ei ole valid onko yritys, tuote tai palvelu iso vai
pieni, kuluttajat jakavat omia kokemuksiaan avoimesti sosiaalisessa mediassa. Inter-
netin kautta l0ydettyjen samanhenkisten ihmisten mielipiteet vaikuttavat nykypaiva-

na kuluttajien ostopaatoksiin erittdin vahvasti. (Kotler ym. 2017, 16-20.)

Aikaisemmin korkean aseman ja suuren omaisuuden ansiosta johtajat pystyivat sa-
laamaan valittajien negatiiviset palautteet suurelta yleisolta vaikeuksitta, silla ainoa

julkinen palautteenanto tapahtui sanomalehtien yleisokirjoitusten muodossa, ja ndmé
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valitukset tavoittivat vain harvat kuluttajat eivatkd olleet pitkaikaisia. Tama kaikki
muuttui digitalisaation, internetin sekad sosiaalisen median myoté. Internetin ja var-
sinkin sosiaalisen median kautta, kuluttajat saavuttavat laajemman yleison seka saa-
vat &anensa helposti kuuluviin. Nykyéaan jokaisen kuluttajan mielipide on kaikille
pysyvasti nakyvilla ja voi aiheuttaa taysin uudenlaisia seuraamuksia yrittdjille ja
markkinoijille. (Forsgard & Frey 2010, Luku 1.)

Sosiaalisen median suosion kasvamisen seurauksena yrityksill4 ei ole enda valtaa
kuluttajien kommunikoinnissa. Yrittdmalla ohjata keskustelua ja tietoja bréndisté
vain yhteen tiettyyn suuntaan, yritt4ja saattaa heikentdd omaa uskottavuuttaan. Yrit-
tajien ja markkinoijien on mukauduttava nykypéivan muuttuvaan mainontaan seka
sosiaaliseen ja kommunikoivaan yrittdjyyteen. Sosiaalisen median ansiosta kuluttajat
ja yrittajat kykenevat kommunikoimaan toistensa kanssa paremmin, ajasta ja paikasta
riippumatta. (Kotler ym. 2017, 21.)

Markkinoijien on pystyttdvd myods herdttdmaédn potentiaalisten asiakkaiden huomio
aikaisempaa monimuotoisemmilla keinoilla. Nykyajan hektisessé ja arsykkeita tayn-
né olevassa yhteiskunnassa on hankalaa saada kuluttaja olemaan paikoillaan ja kes-
Kittymaan mainontaan ilman yllattavia ja muista erottavia tekijoita. Lisaksi markki-
noijien on huolehdittava, ettd heidan brandistadn keskustellaan kuluttajien kesken,
vaikka he eivét voikaan vaikuttaa keskustelun aanensavyihin tai vaikutuksiin kulutta-
jien keskuudessa. Vakioasiakkaat, jotka luottavat brandiin ja yritykseen ovat kulutta-
jien valisissa keskusteluissa yritykselle asiantuntijoita arvokkaampia. (Kotler ym.
2017, 27.)

Markkinoinnissa tunteet ja tunteiden herdttdminen ovat tdrkedmmassa roolissa kuin
pelkkad faktoihin pohjautuva tieto tuotteesta tai palvelusta. Varsinkin sosiaalisessa
mediassa mainostettaessa persoonallisuus ja tunteisiin vetoaminen toimivat parem-
min kuin kylmaésti esitetty statistiikka ja tosiasiat. Tunteiden avulla kuluttaja ja tar-
joaja saavat muodostettua yhteyden. Yhteyden muodostaminen on yritykselle seké
markkinoijalle myynnin edistdmisen kannalta valttdmatontd, jotta heidan potentiaali-
set asiakkaansa eivat kiinnostuisi niin helposti kilpailijoiden tarjoamista tuotteista
sekd palveluista. Markkinoijille on mainonnassaan hyodyllista kayttaa piirteita, jotka

jattavat positiivisen jéljen kuluttajan mielipiteisiin, moraaliin seka tuntemuksiin.
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Varsinkin digitaalisessa markkinoinnissa seka sosiaalisessa mediassa yhteyden luo-
minen ja jatkuva kommunikointi takaavat paremmat mahdollisuudet menestykseen.
(Forsgard & Frey 2010, Luku 1.)

Nykypaivan digitaalisessa mainonnassa kannattaa keskittyd nuorisoon. UNPFA:n
(the United Nations Population Fund) raportin mukaan, vuonna 2014 maailmassa oli
1.8 miljardia nuorta, joka on suurin koskaan laskettu ihmisryhma. Markkinoinnin
kohdistuessa nuorille, markkinoijat padsevat hyodyntaméan uudenlaisia mainonnan
muotoja, digitaalisia piirteitd sekd julkisuuden henkildiden hyvaksymié ja kannatta-
mia tuotteita sekd palveluita. Monet uudet muoti-ilmi6t jaavat hyvin lyhytaikaisiksi
nuorison monimuotoisuuden takia, mutta tietyt ilmiét muodostuvat koko maailmaa
koskettaviksi ilmidiksi. Tasta hyvind esimerkkeind ovat YouTuben kautta mielen-
kiintoa heréattaneet artistit, kuten Ed Sheeran seka maailmalle levinneet sosiaalisen
median vaylat, kuten Facebook. (Kotler ym. 2017, 30-31.)

Nuoriso omaksuu uudet keksinndt helpommin kuin vanhempi ikdpolvi, minké seura-
uksena nuorille suunnattu mainonta saa todennékdisemmin helpommin kannatusta.
Lis&ksi nuorille suunnattu mainonta saattaa edistadd uuden tuotteen tai palvelun muo-
dostumista suosituksi suurien kuluttajaryhmien keskuudessa, kuten kévi esimerkiksi
Netflix:n kanssa. Netflix:n mainostaminen suunnattiin nuorisolle ja sen suosio kas-
vaa kokoajan, kayttajien lisdantyessa. Nuoret kuluttajat ovat niin monimuotoinen
ryhmad, ettd markkinoimalla oikein, yritykset 10ytavét asiakkaita hyvin suurella to-
dennékoisyydelld. Osa tuotteista ja palveluista on tarkoitettu valtavirralle ja osa tar-
jonnasta suuntautuu enemman tietynlaisille asiakasryhmille, mutta ei taas saa suosio-
ta enemmistoltad. Oikeanlainen markkinointi riippuu taysin yrityksen kohdeyleisosté.
(Kotler ym. 2017, 31.)

Toinen nykypéivan merkittdvimmista asiakaskunnista on naiset. Valtaosa kuluttajista
on naisia, joten markkinoijien on hyvin tarkeda tietdd naisten ostokayttaytymisesté
mainonnan kannalta. Martha Barlettan mukaan naisten ostoprosessi eroaa miehen
ostokayttaytymisestd huomattavasti, siind ettd naiset ovat kiinnostuneempia ostaman-
sa tuotteen tai palvelun tiedoista. Naiset etsivat tarkempaa tietoa mahdollisista ostok-
sistaan ja kysyvat ystaviensd ja perheensd mielipiteitd kyseisesta tuotteesta. Naiset

myos kilpailuttavat tuotteita ja palveluita miehid enemmaén. Naiset tekevét ostopaa-
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toksensa tarkkojen tietojen mukaan ja ndin ollen heistd muodostuu helpommin va-
kioasiakkaita, jotka luottavat kerran valitsemaansa bréndiin. Internet auttaa naisia
I0ytdmadn tarvitsemansa tiedon helpommin ja sosiaalisen median avulla, he 16ytavat
useampia mielipiteitd, joille pohjustaa oman mielipiteensd. (Kotler ym. 2017, 32—
33)

Digitaalisen markkinoinnin myo6té perinteisen markkinoinnin ei ole tarkoitus kadota,
vaan uudistua ja kehittyd. Asiakkaiden ja yrityksen valinen kommunikaatio alkaa pe-
rinteisen markkinoinnin herattdméalla nédkyvyydelld ja kiinnostavuudella. Kun suhde
yrityksen ja asiakkaan valille on luotu, niin digitaalisen mainonnan merkitys kasvaa.
Digitaalisen mainonnan avulla, asiakas saa enemmaén ja tarkempaa tietoa yrityksesta
sekd pystyy kommunikoimaan yrittdjan tai muiden asiakkaiden kanssa helpommin.
(Kotler ym. 2017, 41.) Hyva markkinointi eli uusien ja vanhojen asiakkaiden tavoit-
taminen on olennainen osa yrityksen menestystd ja liiketoiminnan laajentamista.
Useat yritykset nakevat tasta huolimatta markkinoinnin vain ylimaaraisena menona
ja kannattavuutta tukevana toimintona, vaikka markkinointi on yksi yrityksen kan-

nattavimmista sijoitusmuodoista. (Asikainen 2018.)

Digimarkkinoinnin yksi keskeisimmista tehtévista on yrityksen brandiviestinta. Eri-
laisia brandiviestinnan muotoja ovat esimerkiksi blogit ja uutiskirjeet, markkinointi
sosiaalisessa mediassa, verkkosivut sekd séhkopostimainonta. Digimarkkinoinnin
piirteistd vuorovaikutteisuus asiakkaan kanssa tekee siitd otollisen véaylén brandivies-
tinnélle, silla ainakin sosiaalisen median kautta jarjestetyissa ryhmissa ja tapahtumis-
sa tyontekijoiden on mahdollista tuoda esille omia ideoitaan ja kokemustaan seka

luoda uusia kontakteja. (Levéinen 2017.)

Digimarkkinoinnin seurauksena ostotapahtumatkin ovat siirtyneet internetiin kasva-
vassa madrin kokoajan. Silti digitaalisesta ajasta huolimatta myyjien merkitys yrityk-
selle on mittaamaton. Myyjien merkitys ilmenee asiakassuhteiden huolehtimisella,
mik& onkin digitaalisen markkinoinnin ja bréndiviestinnan yksi kulmakivi. Asiakas-
suhteiden hoitaminen on yksi tapa erottua edukseen Kilpailijoistaan. Ne yritykset,
jotka pysyvat positiivisesti ihmisten mielessa ja antavat arvoa asiakkailleen, saavat
yleensd pidempiaikaisia asiakkaita ja ndin lisddvat omaa myyntidéan ja kannattavuut-
taan. (Levainen 2017.)
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Digimarkkinointiin voitaisiin Kiinnittaa viel& nykyistd enemmén huomiota suunnitte-
lemalla ja tydskentelemallda markkinoinnin parissa enemman. Internet-
markkinoinnissa on paljon haasteita, mutta onneksi melkein kaikkiin haastaviin tilan-
teisiin 10ytyy myos ratkaisu. Yksi digitaalisen markkinoinnin haasteista on yrityksen
brandin tunnettavuuden rakentaminen ja asiakassuhteen herdttdminen. NetTrack
2015 — tutkimuksessa todettiin, ettd melkein puolet Suomalaisista kdyttaa internetia
mobiililaitteilla l&hes joka paiva. Asiakassuhteen luominen perustuu asiakkaan us-
komuksiin ja mielipiteisiin brandistd. Nama uskomukset vahvistuvat tai heikentyvét
riippuen yrityksen verkkoimagosta. (Descomin konsultti 2015.)

Toinen digitaalisen markkinoinnin haasteista on mainoksen sisaltd seka mobiililait-
teiden kayttgjat. Yrityksen markkinoinnin pitéisi olla laadukasta, omannékdista sek&
tunteita heréttavad. Tallaisen mainoksen tekeminen ei ole nykypdivana helppoa. Mi-
ten erottaa oma yrityksensa edukseen Kilpailijoista? Siind on haastetta jokaiselle yri-
tykselle. Yrityksen on tuotettava kotisivut ja mainoksia, joilla herétetdan asiakkaiden
mielenkiintoa ja tuodaan omaa tuotetta esiin positiivisemmasta ndkokulmasta kuin
kilpailijoiden tuote. Liséksi taman paivan markkinoinnissa on otettava huomioon si-
vujen ja mainoksen toimivuus mobiililaitteilla, silla internet-liikenteesta kolmasosa

tapahtuu mobiililaitteen kautta. (Descomin konsultti 2015.)

Kolmas digimarkkinoinnin haasteista liittyy sosiaaliseen mediaan. Sosiaalisessa me-
diassa markkinoinnissa tarkeintd on kohdeyleison tunteminen. Pelkat seuraajat eivat
sindnsé paranna yrityksen myyntid tai kannattavuutta, vaan yrityksen on osattava to-
distaa seuraajilleen ammattitaitonsa seka huollettava asiakassuhteitaan sosiaalisen
median kautta. Yrityksen on osattava puhutella asiakkaitaan seké tuottaa asiakkaitaan
puhuttelevaa siséltéd. Yritykselle on kannattavaa kayttaa sosiaalista mediaa yrityk-
sensd analysoimisessa sekd tutkimuksissa, liittyen potentiaalisiin kohdeyleisoihin.
(Descomin konsultti 2015.)

Neljantena haasteena on yrityksen nékyvyyden sekd kannattavuuden parantaminen.
Yrityksen kotisivujen on oltava kunnollisesti optimoituja, jotta hakukoneet 16ytavét
sivuston paremmin, jotta yrityksen nékyvyys ja kannattavuus paranisi. Yrityksen si-

vujen on oltava helposti 16ydettavissa kaikilla laitteilla, jotta niiden tekeminen ja yl-
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ldpitdminen on kannattavaa yrityksen toiminnalle. Verkkosivujen pitdisi olla sisallol-
tdan asiakkaita houkutteleva seka ammattitaitoa todistavat, jotta hakukone-

/hakusanaoptimointi toimii kunnolla. (Descomin konsultti 2015.)

Viides suurimmista digitaalisen markkinoinnin haasteista on mainonnan jatkuva ke-
hittdminen ja arviointi. Yritys tarvitsee ymmarrettavid analyyseja, jotta osaisi mai-
nostaa oikein ja tehda yrityksensd markkinoinnin kannalta oikeita valintoja. Jos yri-
tys haluaa parantaa kannattavuuttaan ja lisatd mainontansa toimivuutta, on sen ana-

lysoitava tuloksiaan ja testattava uusia keinoja jatkuvasti. (Descomin konsultti 2015.)

4.2 Sosiaalisen median kayttd markkinoinnissa

Sen jalkeen kun internet huomattiin sujuvaksi vélineeksi pitad yhteytta toisiin ihmi-
siin, syntyivat sosiaalisen median vaylat, kuten Instagram, Twitter seka Facebook ja
uusia vaylia kehitetdan jatkuvasti. Internetin myo6td myods ihmisten tavat ja moraali
ovat muovautuneet. Internetin kdytt6d ovat muovanneet huomattavasti seuraavaksi
esiteltavat piirteet. Ensimmaiset oleelliset piirteet ovat yhteyden saaminen seka tasa-
arvo. Internetin kautta on mahdollista tavoittaa ihmisid pienemmilla kustannuksilla
sekd varmemmalla todennakdisyydella. Ja kun internet-markkinoinnin yhdistaa pe-
rinteiseen mainontaan, kuten TV:hen tai radioon, niin markkinoinnilla ei ole kohde-

yleisdnsa saavuttamisessa rajoja. (Barefoot & Szabo 2009, 4-5.)

Toisena tarkedna piirteena on yhteisollisyys. Yhteisollisyys ja kommunikaatio eivat
ole olleet osa perinteistd markkinointia, mutta nyt teknologian ja internetin myota,
yhteisollisyydestd on tullut tdrked osa-alue mainonnassa. Sosiaalinen media antaa
kuluttajille mahdollisuuden l6ytaa kaltaisiaan ihmisid helpommin ja nopeammin, se-
k& markkinoijille mahdollisuuden paikallistaa kohderyhménsa jasenia kannattavam-
min. Nama kaksi tekijaa ovat avainasemassa, kun mainostetaan sosiaalisen median
vaylia pitkin. (Barefoot & Szabo 2009, 7.)

Internetissé ja sosiaalisessa mediassa toimiessa on osattava tehda yhteistyota. Sosiaa-
lisesta mediasta voi helposti 10ytdd muokattuja lauluja seka kuvia, alkuperdisten lu-

valla. Mutta nykypéivand omien versioiden tekeminen esimerkiksi muiden lauluista
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on hyvin suosittua. Lisaksi ihmiset julkaisevat omia piirroksiaan, tekstejaén ja ideoi-
taan omille sosiaalisen median tileilleen, jotta muut samanhenkiset ihmiset voivat
nahda ja kommentoida niitd. Nykypaivana markkinointi internetissd myos mahdollis-
taa helpomman ja laajemman varojen kerdyksen térkeille asioille, kuten sairauksien
hoitoon tai kaltoinkohdelluille eldimille. (Barefoot & Szabo 2009, 7-8.)

Markkinoijille internet ja sosiaalinen media ovat hyddyksi myos laajuutensa puoles-
ta. Lehdissa on tietyt rivi koot ja TV:ssé tietyt ajat. Internetissa ei ole markkinoinnin
puolesta rajoituksia. Liséksi kaikki, joilla on internet-yhteys, ovat samassa arvossa
internetin ja sosiaalisen median ilmaisissa sovelluksissa. Tdmén ansiosta useampi
ihminen liittyy useampaan eri ryhméén ja markkinoijan on entistd helpompi saavut-
taa enemman nékyvyytta. (Barefoot & Szabo 2009, 10.)

Markkinoinnissa taytyy olla selked suunnitelma siitd, kuinka tavoittaa asettamansa
paamaardat ja markkinoijan on oltava perilla siitd, miten hanen markkinointinsa todel-
la vaikuttaa yrityksen nakyvyyteen ja menestykseen. Kun markkinoi sosiaalisen me-
dian kautta, paatavoitteina tulisi aina olla nakyvyyden lisédminen, potentiaalisten
asiakkaiden vierailu nettisivuilla seka potentiaalisten asiakkaiden keradminen, asiak-
kaiden palaute ja tiedon levittdminen heidén kauttaan. Myds lisdantynyt kanssakay-
minen kohderyhman jasenten kanssa ja asiakkaiden kanssa kommunikointi ovat tar-
kedssa roolissa. (Barefoot & Szabo 2009, 15-16.)

Internetissd maine on térkedssa roolissa, sill& huonosta maineesta on erittdin vaikea
paasta eroon, silla kaikki tieto sailyy internetissa hyvin pitkaan. Internetin ja sosiaali-
sen median kautta markkinoijan on helpompaa jakaa arvojansa, mielipiteitdnsa ja
palveluitansa mahdollisimman monelle kéayttajalle samanaikaisesti. My0s internetisséa
ja sosiaalisessa mediassa markkinoidessa Kilpailijoilla on térked rooli. Heidan inter-
net-nakyvyyttddn kannattaa seurata. Jokaiselle on hyddyksi olla nékyvilla samoissa
paikoissa kilpailijoidensa kanssa. Vaikka internet-mainonta tulee perinteistd mainon-
taa halvemmaksi, se vaatii aikaa ja vaivannakod, jos sen haluaa vaikuttavan yrityksen

menestykseen vahvasti. (Barefoot & Szabo 2009, 17.)

Pystydkseen mainostamaan sosiaalisessa mediassa paremmin, yrittdjien seka markKki-

noijien on ymmarrettava alaan liittyvien kasitteiden merkitys. Sosiaalinen media voi-
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daan ndhda datana, jota voi ladata internetiin suhteellisen vapaasti. Sosiaalisen medi-
an ansiosta yrityksen markkinointi on enemman vuorovaikutteista, mik& puhuttelee
uusia kuluttajia paremmin. Somen (sosiaalinen media) kautta kuluttajat seké palvelun
tarjoajat ovat samassa paikassa samaan aikaan. (Olin & Junttila 2011, Luku 1.) Sosi-
aalisen median kautta ryhmittyvat kuluttajat arvioivat, kommentoivat, muotoilevat,
hyvaksyvét sekd hylkaavat uusia tuotteita sekda palveluita rynmén jasenten kesken.
Néistd palautteista yrittajat saavat myos kehitysideoita omille tuotteilleen seka voivat
antaa vastauksia kuluttajien miettimiin ongelmiin tai kysymyksiin ilman valikésia.
(Forsgard & Frey 2010, Luku 2.)

Sosiaalinen media keskittyi aluksi enimmakseen yksityisiin ihmisiin ja heidén ver-
kostoitumisensa helpottamiseen. Nykyaikana, kun kaikki ihmiset ovat I0ydettavissé
internetin ja sosiaalisen median kautta, my0s yrittdjat sek& markkinoijat ovat siirty-
neet sosiaalisen median tarjoamiin palveluihin. Tdman seurauksena internetin sovel-
lukset sekéd palvelut ovat kehittyneet ja keskittyvat aikaisempaa tarkemmin tarjoa-
maan myods yrityksien vaatimia ominaisuuksia ja palveluita. Erindisten sovellusten
tarjoamat apuvélineet ja maksullinen data antavat yrittjille sekd markkinoijille hyvin
tarkeaa ja kannattavaa tietoa. (Forsgard & Frey 2010, Luku 2.)

Menestyakseen nykypaivan digitalisoituneessa kilpailuyhteiskunnassa, markkinoijien
seka yrittajien on tunnettava internetin ja sosiaalisen median kayttaytymiskoodi ja
omaksuttava se. Kayttaytymiskoodi riippuu sovelluksesta ja liséksi sdadnnot seka in-
ternet-kayttaytyminen kehittyvét jatkuvasti. Menestyksen avain on verkostoitumises-
sa, ei faktojen myynnissd. Sosiaalisen median mainonta ja verkostoituminen voi al-
kaa kahdella tavalla. Joko markkinoija hyddyntdad muiden tuottamaa sisaltéa kom-
munikoimalla sek& jakamalla jo olemassa olevaa tietoa tai tuottaa omaa ja uutta tie-
toa muiden nahtdville herattddkseen kiinnostusta seké edistddkseen oman tietonsa
leviamista. (Forsgard & Frey 2010, Luku 3.)

Internetissd on hyvin tarkedd omien tuotteidensa ja palveluidensa tietojen lisaksi se,
millaisen kuvan itsestddn antaa. Miten eroaa kilpailijoistaan, kuinka persoonallinen
yrittdja on, saako tuotteesta tai palvelusta millaisen kuvan? Kéytetddnk6 mainostaes-
sa tietynlaisia tehokeinoja, kuten huumoria? Millaista ja kuinka paljon tietoa antaa

itsestddn seka yrityksestadn? Millaisiin uutisiin ja toisiin yrityksiin liittd4 omat na-
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kemyksensa ja tavoitteensa? Ndama kaikki asiat vaikuttavat yrityksen markkinointiin
ja menestykseen oleellisesti sosiaalisessa mediassa. (Forsgard & Frey 2010, Luku 3.)

Kun yritykselle on 16ytynyt mainontaan sopiva ja oma tyyli, niin sosiaalisessa medi-
assa markkinoidessa sisalté on seuraava askel. Kun kohdeyleiso ja potentiaalinen
asiakaskunta ovat selvilld, mainonta kannattaa painottaa heidan mielestdan kiinnos-
taviin tosiasioihin ja piirteisiin. Tamén jalkeen aloitetaan mainonta kohderyhmén
suosimaa markkinointivaylaa pitkin, jotta tavoitettaisiin mahdollisimman useita po-
tentiaalisia asiakkaita. Erittain hyvin suunniteltu ja toteutettu mainonta herattad huo-
miota ja luottamusta, nostaa arvoa ja nostattaa yrityksen kannattavuutta. Yritykselle
on suositeltavaa markkinoida itsedan useiden eri vaylien kautta seké rohkaista omaa
henkilokuntaansa mukaan sosiaalisen median vuorovaikutukseen. (Forsgard & Frey
2010, Luku 4.)

Markkinoimalla sosiaalisessa mediassa esimerkiksi Facebookissa tai Instagramissa
yrityksen tuotteet ja palvelut saadaan helposti nékyviin potentiaalisille asiakasryh-
mille. Yrityksen markkinointi ja viestintd kulkevat k&si k&dess& yritys-mainonnan
alalla ja aktiivisuus sosiaalisessa mediassa on yleistyvé ja olennainen osa kaikkien
yritysten mainontaa. Sosiaalinen media on vaivaton tapa kertoa yrityksen kohderyh-
mille yrityksen taustasta sekd arvoista. Vaikka sosiaalista mediaa ei pideté niin vaka-
vana markkinointikeinona kuin esimerkiksi yrityksen verkkosivuja, mainonnassa on
aina prioriteettina totuudenmukainen ja yksityiskohtainen viestintd, mink& avulla ku-

luttajiin luodaan pysyva side seka ansaitaan heidan luottamuksensa. (Levéinen 2017.)

Yrittdjat haluavat nykyaan kaiken tiedon siitd, kuinka lisatd myyntia ja sita kautta
kannattavuutta. Liséksi yrittajat ovat paljon kiinnostuneempia tuloksista ja mittauk-
sista, joista ilmenee jokaisen oma menestys omalla alalla. Investoinnit ovat valttama-
ton osa yrityksen toimintaa ja markkinointia. Mutta kuinka paljon mihinkin osa-
alueeseen kannattaa investoida ja miten voi laskea kuinka paljon esimerkiksi mai-
nonta tuottaa tulosta yritykselle? Melkein jokaisen yrityksen kannattavuuden mittari-
na toimii myynti ja se lasketaan usein ROI:n (investoinnin tuotto) avulla. ROI:ta kéy-
tetd&n yleisesti myos tuottolaskelmana, kun markkinoidaan sosiaalisessa mediassa.

Jos yrittdja ei kuitenkaan halua keskittyd myyntilukuihin, niin mainonnan merkitysta
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sosiaalisessa mediassa voidaan mitata myos esimerkiksi asiakastyytyvéaisyyskyselyil-
14. (Cohen 2016.)

4.3 Facebook

Facebook on maailman suurin sosiaalisen median sivusto ja se on eniten kaytetty So-
siaalisen median vayld markkinoinnissa. Yritykset tavoittavat Facebookin kautta
kohdeyleisonsa jasenid huomattavalla varmuudella joka péivé, laajan ja monipuoli-
sen kayttajakunnan ansiosta, joten mietittdvaksi jad, kuinka yrittdjan kannattaa koh-
distaa markkinointinsa tavoittamaan heidat parhaiten. Facebookin avulla yrittdjille
onkin mahdollista etsid tietyn tyyppisia ihmisia esimerkiksi sijainnin, harrastusten tai

ian perusteella. (Bulygo 2018.)

Facebook-markkinoinnissa, aivan kuin muussakin markkinoinnissa, tavoitteen tulisi
olla selked, silla tavoitteen avulla mainontaa pystyy kohdentamaan oikeille kuluttajil-
le paremmin sek& Kkilpailijoita houkuttelevimmin. Sopiva tavoite Facebook-
mainonnalle voisi olla esimerkiksi uusien asiakkaiden tavoittaminen sek& heidén si-
touttamisensa yritykseen. Markkinointi kannattaa aloittaa omasta kaveripiirista ja
siitd lahted laajentamaan. Yrittdjien kannattaa rohkeasti tuoda itsedan esille, mutta ei
kuitenkaan liiallisesti. Mitd enemman tykkaajid sivut kerdévat, sitd varmemmin

muutkin ihmiset 16ytavat sivut ja yrityksen nakyvyys liséantyy. (Ukko.fi 2018, 19.)

Facebookissa markkinointi aloitetaan useimmiten yrityksen mainoksen suunnittele-
misesta (Olin & Junttila 2011, Luku 3). Perinteisesti Facebook:iin ladatussa mainok-
sessa on véhan kirjoitusta sekd kuva, jotka ovat samanaikaisesti linkki yrityksen si-
vuille (Olin & Junttila 2011, Luku 2). Mainoksessa on tarkeinta heréttaéd potentiaalis-
ten asiakkaiden mielenkiinto antamalla yrityksesta tarpeeksi oleellista tietoa. Kiin-
nostusta kannattaa herattad otsikoimalla ja kirjoittamalla tarjouksesi suoraan ja anta-
malla konkreettinen syy yrityksen tuotteen tai palvelun paremmuudesta ja eroavuu-
desta kilpailijoihisi nédhden. Lisadmalla mainokseen myds kuvan, yrittdja herattaa
enemman luottamusta kuluttajien keskuudessa sekd antaa konkreettista tukea oman
yrityksen tuotteelle tai palvelulle. (Olin & Junttila 2011, Luku 3.)
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Mainoksen suunnittelun jalkeen alkaa kohdeyleison tarkentaminen. Tdma osio maa-
rittelee sen, ketkad facebookin kéyttdjista ndkevat yrityksen mainoksen. Tdma on tar-
ked osuus mainonnassa, silla jos tuotetta tai palvelua markkinoidaan sopimattomille
kuluttajille, yrityksen kannattavuus ei parane vaikka yrityksen nékyvyys lisaantyisi.
Kohdeyleison tarkentamisessa on tarkedd miettid yleistd tai teoreettista asiakaskun-
taa. Millainen kuluttaja on kiinnostunut tarjottavasta tuotteesta tai palvelusta? Minka
ikdinen ihminen, missa han voisi asua ja kumpaa sukupuolta hén olisi? Naiden ky-
symysten ja rajaamisien avulla yrittdjan tai mainostajan on helpompi saavuttaa niiden
kuluttajien huomio, jotka ovat oikeasti kiinnostuneita yrityksen tarjoamista virikkeis-
ta. (Olin & Junttila 2011, Luku 3.)

Kohdeyleison tarkentamisen jalkeen seuraa mainonnan kustannusarvio seké ajoitta-
minen. Budjetin voi valita omaan tilanteeseensa sopivaksi, yleisesti muutamasta eu-
rosta muutamaan kymmeneen euroon. Aikataulutukseenkin on useampia vaihtoehto-
ja, kuten jatkaa mainontaa kokoaikaisesti, kunnes budjetti on kulutettu loppuun tai
voi valita itselleen sopivan ajan lopettaa mainonta. Kuten naistakin vaihtoehdoista on
nahtéavissg, niin Facebookin kautta on mahdollista mainostaa yritystaan, tuotettaan tai
palveluaan juuri sill4 tavalla ja juuri niin kauan kuin kokee sen hyodylliseksi ja tar-
peelliseksi. (Olin & Junttila 2011, Luku 3.)

Kuluttajilla on my6s Facebook-mainoksien suhteen useampia vaihtoehtoja. Heidan ei
tarvitse reagoida Facebookissa oleviin mainoksiin mitenkain, mutta jos he haluavat
tuoda mielipiteensa ilmi, heilla on kaksi mahdollisuutta. Ensimmaisena vaihtoehtona
he voivat tykata mainoksesta, jonka seurauksena he nakevat muut tykkaajat seké
saavat enemman tietoa  yrityksestd. Tykétessadn yrityksen  mainokses-
ta/sivustosta/ryhmaéstd, heidan oma tykkayksensa jaa muiden nahtéville. Tata ilmi6ta
kutsutaan “vertaissuositteluksi”, joka on yksi nykypdivén tdrkeimmistd mainonnan
keinoista. Kun kuluttaja huomaa ystévansa pitdvan jostakin yrityksesté tai tuotteesta,
hé&n alkaa herkemmin kiinnostua kyseisesté tuotteesta tai yrityksesta. Toisena vaihto-
ehtona kuluttaja voi painaa mainoksen kulmassa sijaitsevasta x-painikkeesta, joka

poistaa mainoksen heidén nakyviltadan. (Olin & Junttila 2011, Luku 2.)

Mainokset voivat johdattaa kuluttajan joko yrityksen Facebook-sivuille tai kotisivuil-

le. Mainoksien avulla yrittdjat voivat myos hankkia lisdnakyvyytté esimerkiksi jolle-
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kin tietylle tapahtumalle. Mainoksen voi kohdistaa mille tahansa piirteelle eri kaytta-
jien tiedoissa. Jos sijainti on térked tekija niin yrittdja voi kohdistaa mainonnan tiet-
tyyn osavaltioon, kaupunkiin, maakuntaan tai maahan. Sen jalkeen kohderyhméa voi
tarkentaa liséatiedoilla, kuten ialla, siviilisaadylld, koulutuksella tai kiinnostuksen
kohteilla. Facebook antaa my6s mahdollisuuden tehdd samasta tuotteesta tai palve-
lusta erilaisen mainoksen eri alueen kohderyhmille. (Bulygo 2018.)

Hyvien mainoksien lisdksi Facebook-markkinoinnissa tarkedssa osassa on yrityksen
sivusto. Jos mainoksessa on luvattu jotain tai heratetty kuluttajien mielenkiinto, yri-
tyksen sivujen on vastattava mainoksen antamaa kuvaa. Jos mainos ja yrityksen sivut
ovat ristiriidassa toistensa kanssa tai sivusto ei tdytd mainoksessa luvattua tarvetta,
myos kuluttajien mielenkiinto laskee heti ja monet kuluttajat tuntevat itsensé pete-
tyksi, miké& on erittdin huono asia yrityksen kannattavuutta ajatellen. (Olin & Junttila
2011, Luku 5.)

Facebook tarjoaa mainoksien liséksi kahta erilaista tyokalua, jotka ovat vapaasti kéy-
tettavissé kaikille, jotka niitd haluavat markkinoinnissaan hyodyntdd. Nama tyokalut
ovat sivut ja ryhmat. Kaikille ndille on oma kayttotarkoituksensa, mutta niita voi
kayttaa luovasti ja toisiinsa yhdistden parhaan mahdollisen tuloksen saavuttamiseksi.
Facebook-sivut ovat kuin yrityksen tai toiminimen oma profiili, josta muiden kaytta-
jien on mahdollista tykatd”. Jos kayttdja “tykkda” ja aloittaa sivuston seuraamisen,
hanelle ldhetetddn automaattisesti tiedot kaikista sivustoilla tehtavista paivityksista.
Kuka tahansa voi tykata ja aloittaa yrityksen Facebook-sivujen seuraamisen. Face-
book-sivujen luominen on ilmaista ja niiden toteuttaminen on yleisesti ajateltuna yk-
sinkertaista. (Bulygo 2018.)

Facebook-sivut ovat maksuttomat ja suhteellisen helppo luoda, mutta niiden yll&pi-
tdminen sekd kiinnostuksen herattdminen myéhemmaéssa vaiheessa vaativat péivityk-
sid, aikaa sekd vaivaa. Yrittdjan on mahdollista valita omat Facebook-sivunsa kuu-
desta eri vaihtoehdosta, jotka ovat: ”Paikallinen yritys tai paikka / Yritys, Organisaa-
tio tai instituutio / Brandi tai tuote / Taiteilija, bandi tai julkisuuden henkil6 / Viihde /
Asia tai yhteis6”. Padryhminsé valittuaan, yrittdjd valitsee yrityksensd tarkennetun

ryhman. Esimerkiksi Kokemékeldinen kukkakaupan omistaja valitsisi ensin “paikal-
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linen yritys tai paikka” ja sen jilkeen tarkentaisi ryhméansé/sivustoaan valitsemalla

alaryhmakseen “vihittdismyyntiyritys”. (Olin & Junttila 2011, Luku 6.)

Facebook-sivujen luontia varten on muutamia oivallisia neuvoja. Ensimmaisené neu-
vona on, ettéd yrityksen profiilikuva olisi jarkevinté ja toimivinta olla yksinkertaisesti
yrityksen logo. Kansikuvan voi sivustolle valita vapaasti, mutta se olisi hyva olla
Kiinnostusta herattava ja yritystasi kuvaava. Yrittdjan kannattaa myos kertoa omasta
yrityksestddn Facebook-sivuillaan. Téta tietoa varten sivuilla on oma osionsa, joka
tulee heti profiilikuvan alle nakyviin. Yrittajan kannattaa kirjoittaa tahan osioon
oleellista tietoa yrityksestdan, kuten, mitd yritys tekee. Liséksi yrittdjan kannattaa
Kirjoittaa Facebook-sivuillensa kaikki yrityksensa perustiedot. Facebook:iin suositel-

laan kirjoittamaan tuttavallisesti ja vapaasti. (Bulygo 2018.)

Facebook-sivujen luomisessa on kuitenkin muutamia saantojé, joita on pakko nou-
dattaa. Jos néité sdantdja ei noudata, niin Facebook ei julkaise sivustoa tai jos julkai-
sun jalkeen sivua muokkaa saantdjen vastaiseksi, niin Facebook:lla on oikeus poistaa
sivusto. Esimerkiksi sivuston nimessé ei saa kayttadé loukkaavia ilmaisuja, merkkeja
tai symboleita tai sanaa “Facebook™ missddn muodossa. Liséksi sivuston nimessi on

kaytettava kielioppia oikealla tavalla. (Olin & Junttila 2011, Luku 6.)

Sivuston luomisen jélkeen aletaan muokata sivustoa oman yrityksen nékoiseksi ja
kohdeyleison mielenkiintoa herattdvaksi. Yrittdjan on péaatettdva, mita kukakin na-
kee, kuka sivuja paivittad, ketka ovat sivuston yllapitajat ja kenelle sivusto on tarkoi-
tettu. Sen jalkeen sivuston tietoja ruvetaan muokkaamaan syvallisemmiksi, esimer-
kiksi sivuille voi kirjoittaa yrityksen historiasta tai jakaa linkkeja blogeihin tai muille
sivustoille. Yrittajan kannattaa myos kutsua seuraajia itselleen seka kerété tykkayk-
sid, jotta sivuston seka yrityksen nakyvyys lisdéntyisi. Sivujen avulla yrittaj4 saa tér-
kedd tietoa mm. kdvijamaarasta seka sivuilla tapahtuneesta toiminnasta (palaute, mita
osioita kohtaan on erityisesti osoitettu mielenkiintoa). Lisdksi Facebook antaa tietoa
sivuilla kavijoista, jotta yrittdjan on vield helpompi kohdentaa markkinointiaan sopi-
ville kuluttajille. (Olin & Junttila 2011, Luku 6.)

Yrittdjalle on kannattavaa tehda sivuillaan julkaisuja useampana pdivéna viikossa,

kunhan julkaisut ovat hyddyllisid hidnen asiakkailleen/seuraajilleen. Yrittajan ei kan-
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nata tehdd samasta aiheesta montaa julkaisua eika paivittada sivujaan kuitenkaan liian
usein. Yrittdjien suositellaan julkaisevan sivuillaan esimerkiksi linkkeja, jotka liitty-
vat heidén yritykseensa tai alaansa yleisesti. He voivat ilmoittaa linkkeja omiin tai
liittyviin blogeihin. Sivuilla kannattaa ilmoittaa my0ds uusista tuotteista, tarjouksista

tai tapahtumista. (Bulygo 2018.)

Facebookissa markkinoidessa “sisdltomarkkinointi” on yksi viime aikojen kannatta-
vimmista mainontakeinoista. Sisaltémarkkinoinnissa yrittdja jakaa ensiluokkaista
tietoa asiakkailleen. Tavoitteena ei ole lisatd omien tuotteiden sek& palveluiden
myyntid ja nakyvyytta, vaan yrittdja tarjoaa enemmankin yleista tietoa, josta voi olla
paljon hyotya monille alasta kiinnostuneille ihmisille. Tasta esimerkkina ovat erilai-
set oppaat. (Ukko.fi 2018, 20.)

Facebook-ryhmien avulla mainostajat saavat myos lisattyd yrityksen nakyvyytta,
mutta eri tavalla kuin sivustojen kautta. Ryhmé muodostetaan yleensé silloin, kun
markkinoija tai toimija haluaa oman palvelunsa tai tuotteidensa herattavén vapaata
keskustelua “kohderyhménsa” jasenten kesken. Yritt4ja tai mainostaja voi valita it-
selleen sopivan muodon kolmesta vaihtoehdosta, jotka ovat avoin, suljettu ja salai-
nen. Avoin ryhmaé on kaikkien Facebook-kéyttdjien néhtavilla ja niihin voi liittya va-
paasti ja vaikka ei liittyisikaan niin kaikki voivat lukea ryhman péivityksia. KaikKki
Facebook-kayttajat ndkevat suljetun ryhmén nimen, mutta eivat sinne tehtyja péivi-
tyksi&, ennen kuin liittyvat ryhméén. Suljettuun ryhméan tarvitaan yllapitajan hyvak-
syntd, jotta ryhmaan paasee mukaan ja sen keskusteluihin pystyy osallistumaan. Sa-
lattu ryhma ei nay kenellekdan ryhmén ulkopuolella. Salattuun ryhméén paasee vain,

jos yllapitaja lisaa kyseisen henkildn sinne. (Olin & Junttila 2011, Luku 7.)

Ryhma toimii enemmankin mielipidepalstana, johon jokainen ryhman jasen voi Kir-
joittaa omia paivityksidaan ja kaikkien on mahdollista kommentoida niit4. Yritys voi
luoda ryhman, jonka tarkoituksena on esimerkiksi ilmoittaa tarjouksista tai uusista
tuotteista ja herattdad keskustelua. Kuten Facebook-sivut my6s ryhmét ovat maksut-
tomia. Ryhmien kautta voi saada asiakkailtaan sellaista tietoa, mitd ei muuten saisi,
kunhan vain jaksaa lukea kommentteja ja kuluttaa aikaa ryhman yllapitdmiseen. (Bu-
lygo 2018.)
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Profiilien, sivustojen sekd& ryhmien liséksi yritt4j4 voi mainostaa toimintaansa luo-
malla Facebook-tapahtuman. Yritt4j4 tai mainostaja voi luoda esimerkiksi yrityksen-
sé avajaisille tai vuosipéivalle tapahtuman Facebook:iin. Tapahtuma luodaan Kirjoit-
tamalla Facebook:iin pdivaméaard, tarkoitus, paikka seka mahdollisia yliméaéaraisia
tietoja. Néiden tietojen lisdksi tapahtumalle kannattaa ladata “profiilikuva”. Ndiden
tietojen jalkeen voi valita ystavalistasta ketd kaikkia tapahtumaan on kutsuttu. Jos
tapahtuma on suuri ja julkinen, niin kannattaa pyytaa kavereitaan kutsumaan omia
kavereitaan ja talla tavoin lisata tapahtuman nakyvyytta ja kKiinnostusta. Kutsun saa-
neet kayttdjat voivat vastata kutsuun ”Osallistun, Ehka tai Ei” — vaihtoehdoilla. Vas-
taamalla “osallistun”, tapahtuma jdi néakyville heidan seinilleen, jolloin tapahtuman

nakyvyys paranee. (Olin & Junttila 2011, Luku 9.)

4.4 Kotisivut

Internet-markkinoinnin pohjana toimivat yleisesti yrityksen omat kotisivut. Kotisivu-
jen kautta yritys antaa itsestdén ja tuotteistaan tietoa ja tdman tiedon avulla yrittaa
saada uusia asiakkaita. (La&ms& & Uusitalo 2002, 119.) Kaotisivuillaan yritt4ja voi
kayttdd hyvakseen kaikkia viestinnallisid keinoja (&ani, teksti, kuva, video) mainos-
taakseen yritystdan ja herattdakseen mielenkiintoa kuluttajissa. Kotisivut ovat kaikki-
en loydettavissa internetissa ja ndin yritys saa kasvatettua tehokkaasti omaa néky-
vyyttadan. Hyvilld ja taidokkailla nettisivuilla kuluttajat saavat ammattitaitoisen ja
positiivisen kuvan yrityksen tuotteesta tai palvelusta ja talla tavalla lisaa asiakkaiden
pysyvyytta. (Levéinen 2017.)

Nykypéivana kotisivut toimivat yhtend yrityksen tarkeimmistd markkinointivaylista
ja ovat tarked osa yrityksen lasnédoloa digitaalisessa yhteiskunnassa. Yrityksen koti-
sivut ja niiden olemus (esimerkiksi ulkoasu, kohdennettu mainonta, helppokayttoi-
syys), ovat vahvasti yhteydessa yrityksen muihin markkinointikeinoihin, kuten sosi-
aaliseen mediaan seka yrityksen imagoon. (Bergius 2017.) Kotisivujen kautta kulut-
tajat myos kerdévat tietoa yrityksen palveluista seké tuotteista. Kotisivut ovat vaivat-
tomat ja tarpeellisen taidon omaavalle ihmiselle ilmaiset luoda seka paivittdd. Nyky-
aikana kotisivujen kautta tapahtuva myynti on kasvanut huomattavasti. (Planeetta
Internet Oy 2008, 1.)
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Vaikka kotisivujen kautta tapahtuva myynti onkin suuremmassa osassa nykyaikana,
niin se ei aina ole kotisivujen perimmaéinen tarkoitus. Kotisivujen avulla yrittajat
pyrkivat padasiallisesti saamaan lisad nékyvyyttd ja mainetta. Valilla yrittajélle on
kuitenkin kannattavaa markkinoida ja myyda tuotteitaan erilaisten kampanjoiden
kautta, kuten “tarjous voimassa vain Elokuun” tai "tuotetta tdhén hintaan vain rajoi-
tetun ajan”. Téallaiset erikoistarjoukset voivat korottaa myynnin mairdd huomattavas-

ti. (Suomen yrittajien www-sivut.)

Kotisivujen, kuten kaikkien muidenkin markkinointivaylien, luominen aloitetaan
Planeetta Internet Oy:n oppaan mukaan suunnittelemalla. Hyvén suunnittelun seura-
uksena kotisivuja tehdessa tiedetdén jo, ettd miksi sivut luodaan (myynnin edistami-
nen, nakyvyyden lisddminen jne.), mité sivuilta halutaan (mielenkiinnon lisdédminen,
asiakkaiden hankkiminen, tiedon antaminen jne.) sek& ketda varten sivut on luotu
(millaisia yrityksen asiakkaat ovat, keitd kuuluu yrityksen kohderyhmaan jne.). (Pla-
neetta Internet Oy 2008, 5.)

Suomen yrittgjien verkkosivuilla suositellaan kotisivujen muodostamista myds eng-
lanniksi. Internet toimii kansainvalisesti eika ole rajoitettu eri maiden valilla. Globa-
lisaatio kasvaa kokoajan ja varsinkin Euroopan maat ovat tekemisissé toistensa kans-
sa kasvavassa méaarin. Sivuilla suositellaan myo6s ilmoittamaan tuotteiden seka palve-
luiden hinnat rohkeasti ja nakyvasti. Jos ndma oleelliset ja tarkeét tiedot eivét selvia
nettisivujen kautta, niin kuluttaja vaihtaa hyvin nopeasti sivustoa, silla kuluttajat ei-
vat tana paivana enaa halua ottaa erikseen yhteytta yrittajaan esimerkiksi soittamalla
kysyakseen ostopaédtokseensa eniten vaikuttavia tietoja. (Suomen yrittdjien www-

sivut.)

Nykypdivéna kuluttajat eivat kuluta aikaansa tietoa etsiessa kotisivuilta, vaan he ha-
luavat 10yt4a tarpeellisen tiedon valittOmasti. Tastd syystd on erittdin tarkeéd, ettd
kotisivuilla tarjottu tieto on selkeésti asetettu seké ilmaistu. Peltoperdn mukaan hyvat
kotisivut on paasaantoisesti jaettu isompiin, maaréttyihin kategorioihin sivuttain. Si-
vuston eri sivujen kategorioita tai tavoitteita voivat olla esimerkiksi tuotetietojen an-
taminen, palvelun tarjoaminen, yhteystietojen ilmoittaminen tai yrityksesta kertomi-

nen. Kotisivuilla tarjottua tietoa kannattaa myos selventéa ja jakaa monilla eri tavoil-
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la kuten kuvioilla ja otsikoinneilla. Yrityksien kannattaa tarjota kuluttajille myos
monia eri yhteydenotto keinoja, kuten osoite, puhelinnumero, sahkopostiosoite, eri-

laiset lomakkeet tai Chat-palsta. (Peltopera 2015.)

Kotisivuja luodessa taytyy tiedostaa digitaalisen markkinoinnin ’sdannot” ja kulutta-
jien kayttaytyminen. Planeetta Internet Oy:n julkaiseman Kotisivujen ABC — oppaan
mukaan kotisivuja kdytetadn paasaantoisesti tiedon etsintdan seké tietojen selailuun.
(Planeetta Internet Oy 2008, 5.) Tdéman seurauksena kotisivuilla suositellaan esitta-
maan tekstitiedot lyhyesti ja ytimekké&asti, silla kuluttajat eivat lue huolellisesti eivat-
k& kokonaan koko ndyton mittaisia teksteja (Suomen yrittdjien www-sivut). Ko-
tisivujen siséallon suositellaan olevan hyvin kategorioitu seka otsikoitu, silla kuluttaja
Kiinnittdd ensimmaisena huomiota otsikoihin seka kuviin (Planeetta Internet Oy
2008, 5).

Otsikointeja (Otsikot, alaotsikot) suositellaan kéytettavaksi, silla ne helpottavat ai-
heiden jasentelya ja ohjaavat kuluttajan suoraan siihen osioon, joka heit& kiinnostaa.
Muistettavat ja erikoiset mainoslauseet ovat parempi vaihtoehto kuin kaikenkattava
sekéd kiemurteleva romaani. Lyhyiden ja helppolukuisten tekstipatkien liséksi ko-
tisivujen kayton taytyy olla helppoa ja yksinkertaista. (Suomen yrittdjien www-
sivut.) Tiedon ilmoittamista suositellaan myds kuvioina sekéd kaavioina eika vain
teksting, jotta kuluttajat jaksavat keskittyd olennaiseen tietoon paremmin. Kun ko-
tisivujen siséltdé on myos selkedsti kategorioitu, esimerkiksi yrityksen jokaisella tuot-
teella ja palvelulla on omat sivunsa sivustolla, niin kuluttaja jaksaa lukea sivuja pa-
remmin, kuin esimerkiksi silloin, jos kaikki yrityksen tarjoamat palvelut seka tuotteet

olisivat sikin sokin samalla sivulla. (Planeetta Internet Oy 2008, 6-7.)

Kotisivuja luodessa on tarkeé tietdd oma asiakaskuntansa seka potentiaalisten asiak-
kaidensa yleiset arvot, metodit sek& kayttdytyminen. Kotisivujen luojalle on yrityk-
sen kannattavuuden kannalta erittdin oleellista tietdd millainen kuluttaja kotisivuilla
mahdollisesti kdy ja mitd he todennakdisimmin odottavat ja haluavat kotisivuilta.
Kotisivujen tekijan on otettava huomioon myos yrityksen asiakaskunnan internet
kayttaytyminen, ajankayttd, jaksaminen sekd mieltymykset. On suositeltavaa, etté

kotisivut suunniteltaisiin aina vetoamaan yrityksen kanta-asiakkaisiin seka tavan-
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omaisille kuluttajille, sen sijaan etté kotisivuilla yritettaisiin miellytta4 kaikkia kulut-
tajia. (Planeetta Internet Oy 2008, 6-7.)

Ei riit, ettd yritykselle luo kotisivut, niitd on paivitettava ja uusittava saannollisesti,
jos haluaa kotisivujen pysyvan mielenkiintoisina ja nakyvyytta lisadvina (Bergius
2017). Sivuja on hyva péivittaa sdannollisin ajanjaksoin ja kokonaisuutena. Pelkkien
asiatekstien muokkaaminen ei riitd, vaan kuvat, videot seké esimerkiksi kotisivujen
varimaailma olisi hyva paivittaa riittdvan usein ja saannollisesti. Internetin muoti-
ilmiodt vaihtuvat nopealla vauhdilla ja yrittdjan on pysyttava vaihteluiden mukana,
seuraamalla aktiivisesti sekd omia ettd muiden yrittdjien verkkosivustoja. (Suomen

yrittdjien www-sivut.)

Suomen Digimarkkinointi Oy:n mukaan hyvét kotisivut eivét tarkoita vain sitd, ettd
sivut ovat selkeét, hienot sekd hyvin tehostetut. Hyvat kotisivut myds auttavat yritys-
t4 saavuttamaan tavoitteitaan sekd parantamaan liiketoimintaansa. Téllaisien sivujen
avulla yritys tavoittaa paremmin potentiaalisia asiakkaita ja vastaavat heidan odotuk-
siin sekd tarpeisiin. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2019.) Hyvilla kotisivuilla on
useampi tehtéva yrityksen toiminnan kannalta. Kotisivujen tarkoituksena on yrityk-
sen imagon sekd brandin tukeminen, kuluttajien mielenkiinnon herattdminen seka

kohdeyleista kiinnostavan tiedon jakaminen. (Bergius 2017.)

Hyvien kotisivujen kaksi peruspiirrettd ovat selkeys seké helppokayttdisyys. Jos ko-
tisivut vastaavat kuluttajan tarpeeseen ja siitd on sivujen kautta helppo edetd toimin-
taan, niin kotisivut toimivat silloin kaikkien eduksi. Yksinkertaistettuna kotisivuilla
yritetdan siis houkutella ja heréttada potentiaalisten asiakkaiden huomio ja tdmén seu-
rauksena lisata yrityksen kannattavuutta houkuttelemalla sivustolla kavijoita liik-
keessd asioiviksi asiakkaiksi. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2019) Yrityksen ko-
tisivuista suositellaan tekemé&an yrityksen nékoiset sekd yrityksen arvojen mukaiset.
Kotisivujen kannattaa kuvata parhaalla mahdollisella tavalla yritystd, sen tuotteita
seké tarjoamia palveluita, sill4 ne saattavat olla kuluttajan ensimmadinen tai ainoa tie-

tovayla yrityksen toimintaan. (Peltoperé 2015.)
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Bergiuksen mukaan kotisivujen paivittdminen ja uusiminen aloitetaan samalla tavalla
kuin kotisivujen luominenkin, eli kohdeyleison seka heidan tarpeidensa ja toiveiden-
sa maarittelemisellda. Tdman madritelman jalkeen Kotisivujen siséltd on luotava ja
paivitettava niin, ettd kotisivut tarjoavat kuluttajille juuri heidan tarvitsemaansa tietoa
ja innostavat heitd ostamaan yrityksen tarjoamia tuotteita tai palveluita. (Bergius
2017.) Yrittaan on otettava huomioon, mita potentiaaliset asiakkaat mahdollisesti
kotisivuilta haluavat. Haluavatko he vertailla eri yritysten tuotteita, palveluita tai hin-
tahaarukkaa? Vai haluavatko he yksinkertaisen yhteydenottomahdollisuuden yrityk-
seen? Yritt4jan on tarjottava namé kaikki tiedot mahdollisimman selkeéssa ja yksin-
kertaisessa muodossa kuluttajille, jotta he sitoutuvat yrityksen asiakkaiksi. (Planeetta
Internet Oy 2008, 5.)

Bergius kertoo yrityksensa blogissa, etta pohjustukseen perustuen yrityksen kotisivu-
ja on mahdollista pdivittda ja muokata helpommin hyvaksikayttéen erilaisia digitaali-
sia “mittareita”. Ensimmaéisend mittarina Bergius suosittelee tunnistamaan vaylat joi-
ta pitkin kuluttajat 16ytavat kotisivuille, esimerkiksi sosiaalinen media. Néiden vayli-
en tunnistaminen auttaa yritystd kehittdmaan digitaalista imagoa seka markkinoi-
maan yritystd paremmin, esimerkiksi valitsemalla muita yritykselle sopivia internet-
markkinoinnin muotoja. Lisdksi naiden vaylien mééaritteleminen auttaa yrittajaa mai-

nostamaan yritystaan kohdennetummin potentiaalisille asiakkaille. (Bergius 2017.)

Toisena mittarina toimii yrityksen kotisivujen kohdeyleison tarkempi méaérittelemi-
nen, silla toimivien kotisivujen perusedellytyksend on tarjota potentiaalisille asiak-
kaille mielenkiintoista ja hyodyllista tietoa. Téllainen tieto pohjautuu potentiaalisten
asiakkaiden kiinnostuksen kohteisiin, kysymyksiin seka tarpeisiin, ja niihin vastaa-
miseen. Kolmantena mittarina suositellaan jakamaan kotisivut toimiviin ja kehitta-
mista vaativiin osioihin. Kaikilla kotisivuilla on varmasti toimivia ja kannattavia piir-
teitd, jotka toimivat sellaisinaan myo6s kotisivuja paivitettdessad. Mutta kotisivuille
paatyy usein myos piirteitd, jotka eivéat toimi suunnitellulla tavalla ja joita kannattaa
muokata sivuston toimivuuden sekd yrityksen kannattavuuden kannalta. (Bergius
2017.)

Kilpailijoiden kotisivujen tutkiminen on myods kannattavaa. Yrittdjan kannattaa ana-

lysoida kilpailijoiden kotisivujen ulkoasua, tekstiosioita sek& tehokeinoja, jotta voi
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kehittdd oman yrityksensa kotisivuja kannattavimmiksi. Kilpailijoiden kotisivuja tut-
kimalla yrittaja pystyy paremmin madritteleméaan keinoja, joiden avulla pystyy erot-
tumaan positiivisesti muista alan yrittdjistd. Yrittdjan kannattaa myos etukateen
suunnitella mitd han tavoittelee kotisivujen uudistamisella. Kotisivujen péivittdmisen
on kannatettava ja edistettava niin yrityksen markkinointistrategiaa kuin esimerkiksi
lyhyiden kampanjoidenkin tavoitteita. (Bergius 2017.)

Seuraavana tarkedand piirteend Kkotisivujen péivittamisessa on asiakaslupauksen il-
moittaminen selvésti, silla se kertoo yrityksen liiketoiminnasta vaikuttavasti ja yk-
sinkertaisesti. Useat kuluttajat etsivét tietoa monilta eri sivustoilta ja vertailevat nii-
den antamia tietoja ilman aikaisempia kokemuksia ndista yrityksistd. Tdman seura-
uksena on erittdin tarkeaa, etta yrityksen kotisivuilla on ilmoitettu selvasti yrityksen
tarjoamat palvelut ja tuotteet sek& miten ne eroavat muiden saman alan yritysten tar-

joamista tuotteista seka palveluista. (Bergius 2017.)

Viimeisena mittarina ja tavoitteena hyvien kotisivujen luomisessa ja uudistamisessa
on yrittdjan sitoutuminen ja motivaatio kotisivujen paivittdmiseen ja kehittdmiseen
sédannollisesti. Tamén avulla yrityksen kotisivut heréttavat mielenkiintoa jatkuvasti ja
tarjoavat hyodyllista tietoa kuluttajille. Tésta syysta kotisivut kannattaa luoda yksin-
kertaisiksi paivittaa ja suunnitella jo etukéteen millaista tietoa halutaan tarjota kulut-
tajille ja kuinka nopeasti. Uutta ja hyodyllistd tietoa saa lisattyd helposti monin eri
keinoin, esimerkiksi blogikirjoitusten kirjoittamisella tai sosiaalisen median kautta.
(Bergius 2017.)

Kotisivuja luodessa kannattaa kéyttaa erilaisia tehokeinoja monipuolisesti, jotta ko-
tisivuista saadaan mieleenpainuvat sekd luottamusta herattavat. Yrittdjan kannattaa
huomioida kotisivujen varimaailma, jossa pitdisi kayttdd kahta tai kolmea eri Véria,
jotka antavat kotisivuille rauhallisuutta sekéd kontrastia eli vastavuoroista korostamis-
ta. Varimaailman ei pitdisi hairit tekstill4 tuotettua tietoa, mutta niitd kannattaa kéyt-
taa esimerkiksi tarkeimpien osien esiin tuomiseen. Kotisivuille olevan tekstin pitéisi
olla helppolukuista. Teksti ei saa sekoittua kotisivujen taustaan ja usein parhain vaih-
toehto on musta teksti valkoisella taustalla. Toimivalla kontrastilla my6s monet muut
yhdistelmét ovat hyvia, riippuen yrityksen tyylistd. Helppolukuisuudessa kannattaa

ottaa huomioon myds tekstin fontti sekd kirjasimien koko. (Peltoperd 2015.)
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Myos laadukkaat kuvat toimivat tarkednd tehokeinona. Oikeanlaisten kuvien tai vi-
deopétkien kayttaminen oikeissa kategorioissa voi auttaa yrityksen kotisivujen jaa-
misessa kuluttajan mieleen. Kuvat ja videot voivat tuoda yrityksen kotisivuille paljon
selkeyttd sekd vastata paremmin kavijoiden kysymyksiin tai tarpeisiin kuin pelkka
kirjoitettu teksti. Viimeisena tdrkeimpéana tehokeinona suositellaan yksinkertaisuutta.
Kotisivujen kayton kannalta selkeys on erittdin tarkedd ja tehokeinoja ei kannata
kayttaa liikaa, jotta kuluttajat saisivat huomioitua sivujen tarkoituksen seké yrityksen

tarjoamat tiedot helpommin. (Peltopera 2015.)

Kun kotisivuista yritetddn tehdd hakukoneystavélliset seka helposti 10ydettavat, on
tarkedd muistaa, ettd hakukoneet maérittelevat hakutuloslistan jarjestyksen itse. Ko-
tisivujen luoja ei pysty vaikuttamaan yrityksen sijoittumiseen hakukoneiden kautta
muulla tavalla, kuin luomalla erittdin mielenkiintoiset ja selkedt sivut. Tdmé voi aut-
taa yritysta parantamaan sijoittumistaan hakukoneiden listoilla, sill& jos kotisivuilla
on paljon kavijoita ja jos kotisivuista Kkirjoitetaan useilla muilla sivuilla, hakukoneet
parantavat silloin yrityksen Kotisivujen loydettavyyttd. Hakukonemarkkinointi on
hyva keino lisatd yrityksen nakyvyyttd avainsanojen, kuten kauppa tai kukka, muo-
dossa. Mainostaja paattaa kaytettavat avainsanat, maarittad ne hakukoneille (esimer-
kiksi Google) ja aina kun internetin kayttaja kirjoittaa kyseisen sanan hakuun, niin
hakukone mainostaa yritystd. T&mén seurauksena yritys tavoittaa ihmisig, jotka ovat
varmasti kiinnostuneita yrityksen tuotteista tai palveluista. (Planeetta Internet Oy
2008, 15.)

4.5 Markkinointiviestintdsuunnitelma osana yrityksen markkinointia

Markkinointisuunnitelmalla pyritddn luomaan selkeét tavoitteet joihin mainonnalla
on tarkoitus paastd. Naita tavoitteita seuraamalla, markkinointi ei ohita kohdeyleista
tai tarjoa perusteettomia lupauksia. Suunnitelmia on yht&d monta kuin on yrittgjiékin,
mutta perussuunnitelmassa voitaisiin miettid esimerkiksi seuraavia asioita: Ketka
kuuluvat kohdeyleis66n, miten erota kilpailijoista positiivisesti, budjetti, markkinoin-
tiresurssit, asiakkaiden sitouttamiskeinot, miten markkinoida yritysta sek& miten ana-
lysoida markkinoinnin tuloksia. (Ukko.fi 2018, 10-11.)
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Suunnitelmaa luodessa, jokainen markkinointikeino ja — tapa analysoidaan ja perus-
tellaan, jonka jalkeen valitut mainonnan véylat on helppo siirtda teoriasta kaytantoon.
Suunnitelman luominen ja sen seuraaminen vaativat yrittajalta keskittymista ja halua
saavuttaa tavoitteet kannattavimmalla tavalla. Monet yrittdjat eivat juuri tasté syysta
pysy markkinointistrategian mukana. Sit4 ei osata noudattaa tarpeeksi suuressa mit-
takaavassa eika se ndin ollen kestd muuttuvia tilanteita ja yllattavia kaanteita. (Kar-
kulahti 2019.)

Pelkistetty markkinointisuunnitelma madrittelee yrityksen tilanteen, tulevaisuuden
tavoitteen seka toimet ja tyotehtavat, jotka auttavat saavuttamaan tavoitteen. Yrittdji-
en on kuitenkin otettava huomioon, ettd markkinointistrategia ei ole ehdoton laki,
vaan enemmaén kuin suuntaa antava neuvosto tai opas, jota kuuluu analysoida jatku-

vasti ja muokata tarpeen tullen. (Karkulahti 2019.)

Markkinointisuunnitelman tekeminen aloitetaan kuten markkinointikin. Ensimmai-
send kannattaa madritella keskeisimmat tarvittavat tiedot, kuten millaisia yrityksen
kohderyhmén jasenet ovat ja millaista hy6tya (tuotteet, palvelut) yritys voi heille tar-
jota. Liséksi on kannattavaa miettia, mita hydtya markkinointistrategiasta voisi olla,
esimerkiksi lisdavatkd ne vapaa-aikaa ja tehokkuutta tai auttavatko ne parantamaan

yrityksen kannattavuutta. (Karkulahti 2019.)

Markkinointiviestintdsuunnitelmana suurimpana haasteena on maarittad yritykselle
konkreettinen tavoite, jota yritetddn saavuttaa. Useassa tapauksessa yrityksen tavoite
jaakin liian epamaaraiseksi ja suurmittaiseksi eika strategian tekeminen hyddyta yri-
tysta kaivatulla tavalla. Siksi markkinointi ja sen suunnittelu kannattaa aina aloittaa
madrittelemalld yritykselle jonkinlainen kaytdnnonlaheinen ja todellinen tavoite,
esimerkiksi yrityksen nakyvyyden tai tunnettavuuden lisédminen, SEO-asetusten pa-
rantaminen (nékyvyys hakukoneilla), sosiaalisen median sekd internetin tarjoamien
etujen hyodyntdminen (laajuus, vuorovaikutteisuus, tavoitettavuus, monipuolisuus)

tai uusien asiakkaiden mielenkiinnon herdttdminen. (Karkulahti 2019.)

Markkinointisuunnitelmaa tehdessé ja noudattaessa aikataulutus on erittdin tarkedssé

roolissa. Aikataulutus toimii ohjenuorana, jota seuratessa yrittajalle on aina selvaa,
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ettd miké tilanne on menossa ja minne yrityksen mainonta on johtamassa seka milla
ajanjaksolla. Yrittdjan kannattaa varata markkinointistrategian toteuttamiseen tar-
peeksi aikaa, silla erilaiset tavoitteet vaativat toteutuakseen erimittaisen ajan. Mai-
nonnan tavoitteita ei ole mahdollista tavoittaa paivén, viikon tai kuukaudenkaan ai-
kana, vaan markkinointiin kannattaa varata lyhimmillddn 3-6 kuukauden mittainen
ajanjakso, jolloin yrityksessé suoritetaan markkinointistrategiassa 16yhésti (on varaa

muokata) maaritellyt toimenpiteet tavoitteen saavuttamiseksi. (Karkulahti 2019.)

Sini Norta (Zeeland Family Oyj:n johtaja) on sitd mieltd, ettd yrityksen markkinointi-
suunnitelma olisi kannattavinta ajatella yrityksen jokapdivéisend tehtédvéana eika tiet-
tyyn ajanjaksoon Kiinnitettavana pakollisena menona ja tyéna. Jos markkinointisuun-
nitelmaa noudatetaan ja toteutetaan kunnollisesti joka paivé, se lisad yrityksen naky-
vyyttd ja kannattavuutta huomattavasti. Suunnitelman noudattamisesta huolimatta,
Norta toteaa, ettd markkinointisuunnitelman kannattaa olla joustava ja yllattaviin ti-
lanteisiin sopeutettava. Lyhyisiin ajanjaksoihin perustuva markkinointisuunnitelma
antaa yrittajalle ja markkinoijalle paremman mahdollisuuden sopeutua ja omaksua

yllattdvat muutokset yritysmaailmassa. (Flygare 2016.)

Markkinointisuunnitelmia on yhtd monta kuin on markkinoijaa ja yrittajaakin. Jokai-
nen yritys mainostaa itselleen sopivalla tyylilla kohderyhménsa kiinnostusta heratta-
en. Jokaisen markkinointisuunnitelman taustalla ovat kuitenkin samat kolme tekijéa:
Yrityksen toimiala, toimintasuunnitelma ja pddmaara. Nykyisen digitalisaation myota
elamme hektisemmassé yhteiskunnassa, jossa markkinoinnin on sopeuduttava nope-
asti muuttuviin tilanteisiin. Markkinointi ei ole irrallinen toiminto, vaan se on Kiinte-
asti kytkoksissa myyntiin, joten kaytannéssa markkinoinnilla ja myynnilld on yhtei-
set mittarit. (Flygare 2016.)
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5 PROJEKTITEHTAVAT

Tassa luvussa késitelld&dn opinndytetyon empiiristd osuutta. Téahén lukuun kuuluvat
projektitehtavien esittely seka niiden toteuttamisen eri vaiheiden selittdminen. Tassa
osassa tutkija kertoo, milla tavoilla ja millaisella aikavalilla projektitehtavét tehtiin.
Tama luku perustuu tutkijan omiin kokemuksiin projektitehtavien tekemisestd, toi-
meksiantajan palautteeseen sekd markkinointivaylien kautta kerattyyn dataan.

5.1 Projektin osien pohjustus seka toteutus

Opinnaytetyohon kuului teoriatiedon keraamisen lisaksi kolme projektitehtavaa. Teh-
taviin kuului suunnitella ja luoda case-yritykselle Facebook-sivut ja kotisivut seka
puolen vuoden markkinointiviestintasuunnitelma, jossa olisi kartoitettu yrityksen ta-
man hetkinen tilanne, tulevaisuuden tavoitteet ja toimenpiteet tavoitteiden saavutta-
miseksi. Suunnitelmaan kuuluvat toimenpiteet on eritelty kuukausittain ja markki-
nointivdylien kautta tapahtuva mainonta on eritelty toisistaan. Markkinointisuunni-
telma tehtiin toimeksiantajan tueksi ja avuksi omatoimiseen markkinoinnin jatkami-

seen tulevaisuudessa.

Molempien sivustojen luominen ja péivittdminen suoritettiin yhdessé toimeksiantajan
kanssa ja huolehdittiin, ettd han on niihin tyytyvainen. Sivustoista tehtiin toimeksian-
tajan toiveiden mukaiset ja hénen yritystddn parhaiten kuvaavat. Sivustoja luodessa
otettiin huomioon yrityksen toimiala, mahdolliset kuluttajat seka sivustojen toisistaan

eroavat piirteet ja mahdolliset tehokeinot.

Opinndytetyon teoriaosuus on laajempi kuin empiirinen osuus, silla teoriaosiossa ké-
siteltiin pohjustuksen ja laajemman ymmarryksen takia myos internet-markkinointia
sekd sosiaalisen median hyodyntdmista mainonnassa yleiselld tasolla. Empiirisessa
osuudessa késitellddn vain Facebook-sivujen ja kotisivujen luomista sekd paivitté-
mistd kuin myds markkinointistrategian tekemistd. Tyon projektitehtavien avulla mi-
tataan ja analysoidaan, miten digitaalinen markkinointi vaikuttaa todellisuudessa ca-

se-yrityksen toimintaan ja kannattavuuteen.
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Ty6n empiirinen osuus aloitettiin maarittaméalla sopivat internet-markkinoinnin vay-
lat yritystd sekd sen asiakkaita ajatellen. Toimeksiantaja seka tutkija péatyivat ko-
tisivuihin seka Facebook-sivuihin, silla ndmé& kaksi mainonnan vaylaa ovat yrittajan
kannalta kaikkein helpoimmat luoda sek& vaivattomimmat péivittaa. Liséksi valittu-
jen sivujen avulla on mahdollista tavoittaa potentiaalisia asiakkaita erittéin suurella
todennakdisyydelld. Toimeksiantaja oli my6s kiinnostunut néistd kahdesta mainon-
nan muodosta ja uskoo nédiden vaylien olevan omalle yritykselleen parhaimmat vaih-
toehdot. Yrittdja tyoskentelee yrityksessaan yksin, joten resurssit eivét riitd monen
markkinointivaylan yllapitdmiseen, jonka seurauksena kahden p&&markkinointi-

vaylan valitseminen oli jarkevaa.

Yrityksen kohderyhma ja potentiaaliset asiakkaat koostuvat padosin vanhemmista
ihmisistd, jotka haluavat tukea pienyritysten toimintaa ja saada henkilokohtaisempaa
palvelua. Kohdeyleisod ajatellen ndma kaksi markkinoinnin véyl&a toimivat yrityk-
sen kohdalla hyvin, silla nykypaivana esimerkiksi Facebook:lla on kayttéjia jokaises-
sa ikaryhmassd, joten tata vaylaa pitkin tavoittaa potentiaalisia asiakkaita hyvin suu-
rella todenndkoisyydelld. Facebookin kautta markkinoidessa myos mainonnan koh-
dentaminen on helpompaa (oikeanlaisten kuluttajien 16ytdminen) ja kayttéjien tavoit-

taminen nopeampaa kuin ennen.

Kotisivut ovat toimineet yrityksien digitaalisen mainonnan pohjana seké nékyvyyden
lisddjand internet-markkinoinnin kehittymisestd asti ja ovat vield nykypaivanakin
merkittavin digitaalinen tiedon lahde sosiaalisen median kehittymisesta huolimatta.
Kotisivujen merkitys internet-markkinoinnin kannalta on huomattava ja mainonnassa
kannattava valinta. Internetin hakukoneiden kéyttajakunta on erittdin laaja, jonka
seurauksena on erittdin tarkeda olla 16ydettdvissa esimerkiksi Googlen kautta. Ko-
tisivujen merkitys kasvaa tamén takia, silla oikeilla hakusanoilla ja kunnollisilla
SEO-asetuksilla, yritys parantaa hakukonendkyvyyttadn, jolloin useampia kayttajia
I6ytaa kotisivut, jonka seurauksena myos enemman kohderyhmaén jasenié 16ytaa ko-

tisivut ja yrityksen nakyvyys seké kannattavuus paranevat.
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5.2 Facebook-sivut

Yrityksen Facebook-sivut luotiin 30.8.2018. Sivuja luotiin useampi tunti yrityksen
tiloissa ja sivujen luomisen jalkeen julkaistiin jo ensimmainen paivityskin. Sivuille
ladattiin profiilikuva, kansikuva ja yrityksen tarkeimmét tiedot (Nimi, paikka ja au-
kioloajat). Liséksi sivujen asetukset ja yksityisyydensuoja séadettiin toimeksiantajan
toiveiden mukaisiksi. Seuraajien ja kévijoiden etsiminen aloitettiin toimeksiantajan
seké tutkijan omista kaverilistoista, jonka seurauksena kavijoita alkoi tulla myos hei-
déan kaverilistoiltaan, joka lisasi yrityksen nakyvyytta heti. Ensimmaisen tunnin aika-
na sivuilla oli jo 50 seuraajaa ja my6hemmin seuraajia oli jo paélle 100 ja useampia

suosittelujakin kertyi.

Kukka-aitta,

Kokemaki
Etusivu
Julkaisut
Arvostelut e Tykatty « S\ Seurataan - » Jaa
Kuvat R
< Luo julkaisu
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Yhteiso h;’ 2
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Tietoja & Merkitse kavereita @ Kerro sijaintisi

Tiedot ja mainokset
Julkaisut

&=,
il

Luo sivu

Kukka-ai » Kokemdki
aalisk

2. maal

Kuva 1. Facebook-sivujen ensindkymé

Toimeksiantaja oli tyytyvainen luotuihin sivuihin ja on harjoittanut sivujen paivitta-
mistd ahkerasti. Lisdksi yrityksen sivuilla on toiminnassa automaattiset vastaukset
sekd usein kysytyt kysymykset, joiden avulla asiakkaat tuntevat olevansa tervetullei-
ta sivuille ja heiddn tarpeensa otetaan huomioon. Toimeksiantaja pitad sivuja auki
koko tyOpéivansa ajan, jonka seurauksena vastausaika on usein lyhyt, mika on asia-
kaspalvelun kannalta suotavaa. Toimeksiantajan pyynnosta tutkija toimii myoés sivu-
jen yllapitajand, jotta ongelmatilanteissa tutkijalla on heti paasy sivuille. Lisaksi ta-
man myoté tutkija saa suoraan kaiken Facebook:n tarjoaman statistisen tiedon kévi-
jamadrista seké seuraajista. Tamé myos antaa tutkijalle parhaimman mahdollisen ha-

vainnoimiskeinon sivujen toiminnasta ja vaikutuksesta yrityksen toimintaan.



43

Sivuja kaytiin 1api uudelleen 10.11.2018 toimeksiantajan kanssa. Sivuja muokatessa
ja péivittaessa kului jalleen useampi tunti, koska sivuja péivitettiin ja uusittiin koko-
naisuudessaan, eika vain Kirjoitettu uutta julkaisua. Sivujen péivittamisella pyrittiin
lisdédmaan informatiivisuutta sek& kiinnostavuutta. Sivujen tietoihin lisattiin myos
linkki, joka vie suoraan yrityksen kotisivuille, jotta yrityksen markkinointi monipuo-
listuisi vield enemmaén yhteydenottokeinoja seka tietoa lisdéamaélla. Sivuille lisattiin
mya0s yrityksen taustatarina sekd merkittdvimmat tuotteet ja palvelut. Liséksi tutkija
loi kuva-albumeita tuoteryhmittéin, jotta seuraajien olisi helpompi 10ytaa juuri hei-
dan tarpeisiinsa vastaavia tuotteita ja ndhdé jo etukateen minkélaisia tuotteita heidéan

on mahdollista yrityksesta ostaa sesongista ja valikoimasta riippuen.

Albumit Nayta kaikki

Luo albumi Mobiilitiedostot Pienta Lahjatavaraa Sidontaa

Kuvaa

Kukat ja Kasvit

Kuva 2. Yrityksen Facebook-sivuille ladatut kuva-albumit 25.9.2018

Projektitehtdvad suorittaessa tutkija on huomannut, kuinka paljon Facebook todella
tarjoaa yrityksille mahdollisuuksia tehda sivuistaan tai mainoksistaan juuri sen né-
koiset kuin yrittdja haluaa sek& ilmoittaa juuri ne tiedot kuin kokee tarpeelliseksi.
Saadakseen sivuista todella hyvat ja kiinnostusta heréttavat, niiden tekemiseen on
uhrattavaa aikaa ja nahtava vaivaa. Facebook tarjoaa kattavan valikoiman tyokaluja

markkinoinnin tehostamiseen ja jos nditd vélineitd kdytetd&dn suunnitelmallisesti ja
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huolellisesti, lopputulos on kannattava ja lisd4 nakyvyyttd. Sivuja on kuitenkin muis-
tettava paivittaa tarpeeksi usein ja mahdollisimman monipuolisesti omaan alaan ja

tuotteisiin liittyvilla kuvilla, teksteilla seka linkeilla.

Toimeksiantaja oppi nopeasti paivittdmaan yrityksensa Facebook-sivuja, sill4 hanel-
lakin on (kuten melkein jokaisella ihmiselld nykypdivand) henkilokohtainen Face-
book-profiili yritys-profiilinsa lisdksi ja naiden profiilien paivittdminen ja julkaisui-
den tekeminen toimivat samalla tavalla. Miia Ryomé on pdivittanyt sivuja aktiivises-
ti, ilmoittaen esimerkiksi uusista tuotteista, niiden hinnoista seka sesongin mukaisista
muutoksista valikoimassa. Han on ilmoittanut Facebookin kautta myds tarjouksistaan
ja arvonnoista, joka on hyviéksi yrityksen toiminnalle, kunhan muistaa merkita jul-

kaisuun, ettd Facebook ei ole mukana arvonnoissa.

Marraskuun jalkeen sivujen asetuksia tai tietoja ei ole muokattu, silla ne pitavéat edel-
leen paikkansa ja lisattdvaa ei ole ollut. Yll&pitdjana tutkija saa heti tiedon uusista
paivityksistd, joita sivuille on tehty sekd niiden herattdmasta huomiosta. Jokainen
julkaisu tdhdn mennessd on kerédnnyt 40-100 tykkaystad sekd kommentteja, joka on
erittain positiivinen merkki siitd, ettd potentiaaliset asiakkaat huomioivat yrittgjan

mainostuksen.

Facebook-sivujen luomisen jalkeen toimeksiantaja on saanut enemman yhteydenotto-
ja seka tarjouspyyntdja kuin ennen niin Facebook:n kautta kuin s&hkdpostitsekin.
Tyon loppuhaastattelun aikana selvidd tarkemmin kuinka paljon eroa on ollut enti-
seen ja tulokset julkaistaan tyon “tulokset ja tutkijan suositukset”-0siossa. Yrityksen
Facebook-sivujen luominen ja péivittdaminen oli tutkijalle uusi kokemus, josta sai hy-
vin kokemusta sosiaalisen median kautta mainostamisesta. Facebook:n suosio, vuo-
rovaikutteisuus, nopeus, yksinkertaisuus ja helppous tekevat siitd merkittdvan mark-

kinointivaylan nykyaikana.
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5.3 Yrityksen kotisivut

Tervetuloa kotisivullernme!

Kuva 3. Kotisivujen ensindkyma 25.9.2018

Yrityksen kotisivut luotiin 25.9.2018. kotisivujen tekemiseen kului useita tunteja ja
valmistuttuaan ne olivat menestys toimeksiantajan seké yrityksen edellisen omistajan
mielestd. Sivujen luomiseen kaytettiin Webnode-nimistd ohjelmaa, koska tamé oli
ainoa ohjelma, jonka sai suomeksi (tarked tekija toimeksiantajalle) ja liséksi ohjelma
oli helppokayttdinen. Webnode-sivustolta valittiin valmis kotisivupohja, joka oli
toimeksiantajan mieleinen ja hyvin selked luoda seka kayttaa. Valmista pohjaa sai

hyvin muokattua ja kaikki tarkeat elementit saatiin kotisivuille esiin.

Kotisivuilla julkaistiin kuvia tuotteista seka yrityksesta ja lyhyita tekstikappaleita liit-
tyen yrityksen toimintaan ja tuotteisiin sekéd palveluihin. Liséksi sivuilla julkaistiin
tietoa yrityksen menneisyydesta, nykyisyydestd, tavoitteista seké tarkoituksesta kuin
my0s yhteystiedot ja — keinot (s&hkoposti, puhelinnumero, linkki Facebook-sivuille
sek&d myymaléan osoite). Kotisivuilla kerrotaan yrityksen arvomaailmasta ja toimin-
nasta avoimesti ja selkedsti. Kotisivuja luodessa otettiin huomioon sek& yrityksen
toiminta ettd kohderyhman jasenet. Sivustosta pyrittiin tekemaan yritystad kuvaava ja
tekstiosioihin valittiin iso ja selke& fontti, jotta kohderyhman jasenet pystyvét hah-
mottamaan Kkotisivujen padperiaatteet ja tiedot paremmin. Kotisivujen varimaailma

toimii yhdessa kuvien kanssa ja tekstiosiot erottuvat taustasta helposti.
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Tehokeinoina kotisivuilla hyédynnettiin paljon kuvia, otsikoita, nappeja seké lyhyité
tekstipatkia, jotta k&vijoiden mielenkiinto ei katoaisi. Liséksi kotisivujen eri katego-
riat on jaettu eri sivuille yksinkertaistamisen ja selkeyden vuoksi. Selke&é hinnastoa
kotisivuilla ei ole nékyvissd, silla tuotteiden hinnat vaihtelevat riippuen valituista
kasveista ja kukista sekd tyon méaarastd. Yrityksessd on valmiiksi tehtyja kimppuja
seka ruukutettuja kasveja, mutta yrityksessa myydaén myos irtokukkia, joista asiakas
voi valita mitd haluaa ja kimppu tehdaén paikan paalla. Tamé luo paljon vaihtele-

vuutta hintoihin.

Sivujen luomisen jalkeen, keskityttiin kotisivujen asetuksiin sek& yksityisyyden-
suojaan. Asetuksien madrittdminen sujui hyvin ja ohjeistus oli selked. Hankaluuksia
kotisivujen tekemisessa tuotti SEO-asetukset, jotka ovat yrityksen kotisivujen I0yty-
misen ja yrityksen nékyvyyden lisddmisen kannalta kaikkein tarkeimpié asetuksia.
SEO-asetukset maarittavat kotisivujen loydettavyyden internetin hakukoneiden, ku-
ten Googlen, avulla. Tutkija méaaritti ndihin asetuksiin tarvittavia avainsanoja ja tes-
tasi niiden toimivuutta, mutta sivusto ei 16ydy hakukoneilla ensimmadisten vaihtoeh-
tojen joukossa. Kotisivut 16ytyvat kuitenkin Facebook-sivuilla ilmoitetun linkin avul-

la vaivattomasti.

Mita taljoamme

et
¢ >

NS

Sidonnat Kukat ja lahjatavarat Palvelut
Yrityksestamme saa erilaisia Tuotteisiimme kuuluvat erilaiset Yrityksemme tarjoaa paikan paalla
kukkasidontoja niin llon hetkiin kuin ruukku- Ja viherkasvit seka pienta tehtyja valmiskimppuja seka kukkien
surun paiviinkin. lahjatavaraa. Ja kynttildiden kuljetukset suoraan

kotiin tal haudalle.

Kuva 4. Kotisivujen sisaltoad
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5.4 Puolen vuoden markkinointiviestinnan suunnitelma

Toimeksiantaja ja tutkija paatyivat puolen vuoden mittaiseen markkinointisuunnitel-
maan, silla sind aikana toimeksiantaja saa kunnollisen kasityksen siitd milloin, miten
ja mité vaylia pitkin hanen kannattaa jatkaa yrityksensa markkinointia opinnaytetyon
valmistumisen jalkeen. Suunnitelma kattaa huhtikuun alusta syyskuun loppuun véli-
sen ajan ja néitd samoja teemoja, muutoksia sekd paivityksia voi hyoddyntédad joka
vuosi. Markkinointisuunnitelmassa otetaan huomioon markkinointivaylien erilaisuus,

juhlapdivét, vuodenajat, kampanjat ja sesongit seka naihin liittyvét erityispiirteet.

Toimeksiantaja ja tutkija olivat molemmat sitd mieltd, ettda markkinointiviestinta-
suunnitelma on hyvé olla olemassa, silla se auttaa mainonnassa seka sivustojen uu-
simisessa, jotta yritys pysyy potentiaalisten asiakkaiden seka jo olemassa olevien asi-
akkaiden mielenkiinnon kohteena. Suunnitelmasta on hyotya, silla siita ilmenee mai-
nonnan tavoite seka toimenpiteet sen tavoittamiseksi. Kun ndma on kirjattu ylos, ne
my0s pysyvét yrittajan mielessa paremmin ja tavoite voi tuntua helpommalta saavut-

taa.

Tutkija aloitti markkinointiviestintasuunnitelman luomisen jakamalla yrityksen mai-
nonnan kahteen osa-alueeseen; Facebook-sivuihin sek& kotisivuihin, silla kaikilla
markkinointivaylilld on omat ”sdéntonsa” ja erikoispiirteensd, jotka on otettava péi-
vityksissd huomioon. Jaon jalkeen tutkija alkoi suunnitella molemmille véylille omaa
mainonnan suunnitelmaa perustuen tuotteisiin, palveluihin, sesonkeihin, vuodenai-

koihin seka erityistilanteisiin, kuten juhliin ja pyhapéiviin.

Markkinointiviestintasuunnitelma aloitettiin Kkartoittamalla yrityksen nykytilanne,
jossa selvisi, etta yrityksen markkinointia olisi uudistettava yrityksen nédkyvyyden ja
kannattavuuden parantamiseksi. Sen jalkeen yrityksen mainonnan uudistamiselle
madriteltiin tavoitteet. Toimeksiantajan toiveena oli saada uutta tietoa digitaalisesta
markkinoinnista sekd monipuolisemmat markkinointivaylat yrityksensda mainontaa
varten. H&n uskoi ja toivoi, ettd uusilla mainonnan muodoilla hé&n saisi yritykselleen
lisdd nakyvyytta ja sen avulla hdnen myyntilukunsa ja yrityksensa kannattavuus li-
séantyisi. Tdman perusteella suunnitelman tavoitteiksi maaraytyivat nakyvyyden li-
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s&adminen, uusien asiakkaiden mielenkiinnon heréattdminen sek& digitaalisen mainon-

nan tarjoamien mahdollisuuksien hyddyntdminen.

Néité tavoitteita pyrittiin tavoittamaan luomalla yritykselle uudet markkinointivaylat
internetiin. Valitut markkinointimuodot olivat Facebook-sivut sek& kotisivut. Sivujen
luomisen jalkeen tavoitteita yritettiin saavuttaa paivittdmélla sivuja sesonkien, uudis-
tettujen tuotteiden ja palveluiden, tarjousten, kampanjoiden seka teemojen (esimer-
Kiksi pééasidinen, halloween ja joulu) mukaan. Sivujen paivittdminen toimi isossa
roolissa, silla uusien pdivitysten sekd muutosten avulla kuluttajien mielenkiinto py-

syy yrityksen toiminnassa.

Sivustoilla julkaistiin myds uutta tietoa yrityksesta sekéd yrityksessa tapahtuneista
muutoksista kuten, sukupolvenvaihdoksesta ja sen tarjoamista uudistetuista palve-
luista seka tuotteista, jotta kuluttajat tietdisivat heti vastaako yritys heidén tarpeisiin-
sa. Yritys myos tarjoaa sivustoilla kavijoille useita mahdollisia yhteydenotto keinoja,
jotta uudet asiakkaat tuntevat olonsa tervetulleiksi ja heidan yhteydenottonsa seka
kiinnostuksensa merkitykselliseksi. Nama tehokeinot toimivat myds uusien asiakkai-
den mielenkiinnon heréttgjind. Paivittamalla sivustoja tarpeeksi usein ja pysymalla
nykyajassa seka eri sesongeissa mukana, toimeksiantaja parantaa nakyvyyttaan ja

ammattimaisuuttaan seké asiakkaiden ettd hakukoneiden keskuudessa.

Yrityksen nédkyvyyden parantamista tavoiteltiin hyddyntaméll& internetin sek& sosi-
aalisen median tarjoamia markkinoinnin keinoja. Varsinkin Facebookin kautta mark-
kinoimalla yritys tavoittaa kohderyhménsa jasenia hyvin suurella varmuudella ja
vuorovaikutteisuus asiakkaiden kanssa on yksinkertaisempaa. Lisaksi internetin ja
sosiaalisen median kautta markkinointi on paljon nopeampaa ja vuorovaikutteisem-
paa, jonka seurauksena asiakkaiden houkutteleminen ja sitouttaminen yritykseen on

todenndkdisempéa.

Markkinointiviestintdsuunnitelma I0ytyy kokonaisuudessaan liitteend (LIITE 1).
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6 TYON TULOKSET JA TUTKIJAN SUOSITUKSET

Tassa luvussa kasitellddn niitd tuloksia, joita tyon teoriaosuus sekd empiirinen osuus
tutkijalle tuottivat. Tassa luvussa kerrotaan tuloksiin perustuen, ettd vaikuttaako in-
ternet-markkinointi todellisuudessa opinndytetyon case-yrityksen nakyvyyteen,
myyntiin tai kannattavuuteen. Nama4 tulokset perustuvat tutkijan kerddmadn teoreetti-
seen tietoon sekd internet-vaylien kautta saatuun statistiseen tietoon. T&ssd osiossa
mielipiteitd tai uskomuksia ei oteta huomioon, vaan keskitytadan laadullisesti tai méaa-
réllisesti perusteltuun tietoon. Osa tyon tuloksista perustuu myods toimeksiantajan
kanssa kaytyyn loppuhaastatteluun. Haastattelu oli vapaamuotoinen ja siind kaytetyt
avoimet kysymykset 16ytyvaét liitteend (LIITE 3).

Hyvin monien teoreettisten lahteiden perusteella internet-markkinoinnista on hyotya
yrityksen nakyvyyden, myynnin sekd kannattavuuden kannalta, jos internet-
markkinointi on kohdistettu oikeanlaiselle yleisolle oikeanlaisella tavalla. Tamé lisaa
tuloksien ja tiedon luotettavuutta seka uskottavuutta. Yrittdjien on tunnettava kohde-
yleisdnsa kiinnostuksen kohteet seké tarpeet, jotta pystyvédt markkinoimaan yritys-
tdan kannattavasti ja tehokkaasti. Heidédn on annettava potentiaalisille asiakkailleen
tunne, ettd heidén tuotteensa tai palvelunsa on juuri heitd varten eivétkd voi saada

rahoilleen parempaa vastiketta mistdan muualta.

Internet-markkinoinnissa pa&osassa ovat kohderyhma ja yrityksen jattdma vaikutus
potentiaalisiin kuluttajiin. Kaikki markkinointi alkaa kohderyhman maarittelyllg, jot-
ta mainonta osataan kohdistaa oikeanlaisille kuluttajille oikeanlaisella ja puhuttele-
valla tavalla. Markkinointi ei lisdd yrityksen kannattavuutta vaikka nakyvyys pa-
ranisikin, jos sita tarjotaan kuluttajille, joita tarjotut tuotteet tai palvelut eivat kiinnos-
ta tai jos mainostaminen jattda epamiellyttavén tai virheellisen kuvan yrityksen toi-

minnasta kohdeyleison jasenille.

Teoriatiedon seka tutkijan omien kokemuksien (projektitentavéat) mukaan, tieto levi-
ad internetin ja varsinkin sosiaalisen median kautta hyvin nopeasti ja hyvin laajalle.
Tahén tietoon myos luotetaan nykypdivana enemman kuin esimerkiksi asiantuntijoi-

den lausuntoihin. Td&man seurauksena on erittain tarked& huomioida millaisen imagon
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yritys antaa itsestddn internetin kautta, silld huonosta imagosta ei péaase helposti
eroon. Internetin kayttajakunta on hyvin monipuolista ja siitd syysta on erittdin to-
dennékoistd, ettd tieto levidad myos yrityksen kohderyhman jasenten keskuuteen, jon-
ka seurauksena tiedon nopea ja helppo levidaminen on uhista huolimatta myés positii-
vinen piirre. Teoriaan perustuen on todistettua ettd digitaalinen mainonta tehoaa ny-
kykuluttajiin paremmin kuin perinteinen mainonta, ja sen seurauksena internet-
markkinointi on erittdin tdrked mainonnan muoto, myds opinndytetyon case-

yritykselle.

Statististen tietojen pohjalta case-yritystd markkinoidaan oikeita vaylia pitkin, silla
yhteydenotot ovat lisddntyneet ja molemmilla sivustoilla on 60-120 kévijaa viikoit-
tain. Paivitykset herattavat kommentteja ja kysymyksia kuluttajilta ja toimeksiantaja
on saanut paljon palautettakin, joka on ollut tdhdn mennessé vain positiivista. Taméa
viittaa siihen, ettd sivuja ja yritystd kohtaan on olemassa mielenkiintoa kuluttajien
keskuudessa. Lisaksi hyva ja positiivinen palaute parantaa yrityksen imagoa vieraili-

joiden mielessa.

Facebook-sivut ovat lisdnneet yrityksen nakyvyytta ja tietoutta potentiaalisten asiak-
kaiden keskuudessa ja yhteydenottoja on tullut joka kuukausi kymmenia enemmaén
uusien yhteydenottokeinojen kautta. Yrittaja paivittdd yrityksensa Facebook-sivuja
melkein viikoittain, mika on positiivinen toimenpide Kukka-aitan kannalta ja lisaa
yrityksen nékyvyyttd. Tutkija suosittelisi kuitenkin, ettd sivuja kannattaisi paivittaa
viela useammin, jotta yrittdjan nakyvyys kasvaisi vield enemmaén ja herattaisi liséa

mielenkiintoa yritysta kohtaan.

Yrittdja on saanut Facebookin kautta myos paljon palautetta ja kommentteja tuotteis-
ta sekd palveluista. Yritystda on myos suositeltu muille kuluttajille muun muassa néil-
13 palautteilla: ”Totta kai suosittelen, loistava palvelu ja hyvét tuotteet”, ”Loistava
palvelu. Suosittelen”, ”Thana/palveleva henkilokunta” seké “Kauniita asetelmia. Loy-
tyy myos persoonallisempaa sitd haluavalle.” Monet antavat palautetta myos kukka-
kimppujen kestdvyydesta ja l&hettavat kuvia niiden sen hetkisesté sijainnista ja nads-

ta.
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Talla hetkelld yrityksen Facebook-sivuilla on melkein 200 tykkadjaa ja seuraajaa,
joka on pienyritykselle ihan hyvd mé&ara puolen vuoden aikana. Sivujen nayttOkerrat
ja julkaisuihin sitoutumiset ovat nousseet prosentuaalisesti sivujen luomisajankoh-
taan verrattuna, mutta julkaisujen tavoittavuus seké sivuilla tapahtuvat toiminnot,
kuten kommentointi tai julkaisuihin reagointi ovat hieman heikentyneet verrattuna
sivujen luomisajankohtaan. Kasvuprosentit (vaihtelevat viikoittain 7-14 %) ovat suu-
rempia kuin laskuprosentit (5-9 %), mikd on yrityksen nakyvyyden ja mainonnan
kannalta erittain positiivinen suunta. Yrityksen Facebook-sivut ovat edelleen kulutta-
jien kiinnostuksen kohteena, vaikka julkaisut eivat tavoitakaan niin paljon ihmisia

kuin aiemmin.

Tutkija suosittelee monipuolistamaan paivityksia (videot, kuvat, tilaukset, artikkelit,
alaan liittyvat linkit) ja paivittamalla sivuja vielda useammin (3-5 kertaa viikossa),
jotta toimeksiantaja voisi mahdollisesti nostattaa naitd laskeneita prosentteja. Face-
bookin analyysien mukaan sivun vastauskyky ei ole muuttunut prosentuaalisesti ol-
lenkaan, vaan on pysynyt 100 %, mika parantaa yrityksen luotettavuutta seka hyvéa
palvelukokemusta kuluttajien keskuudessa. Facebook-sivujen kévijatietojen mukaan
yli 70 % yrityksen seuraajista on naisia ja loput miehié. T&sté voi péaatella, etta tule-
vaisuudessa yrityksen mainontaa kannattaa kohdistaa viela enemman naispuolisille

kuluttajille, silla he muodostavat suurimman osan yrityksen asiakkaista.

Kotisivuja analysoidessa tutkija huomasi saman suunnan kuin Facebook-sivuja tutki-
essa. Verkkosivujen asetuksia muokatessa ja kévijamaarakaaviota tutkiessa selvisi,
ettd yrityksen kotisivuilla on péivittaisia kavijoita ja seuraajia, joiden maara on vaih-
televaa, mutta paasaantoisesti noususuuntaista. Tutkija uskoo, ettd paivittamalla ko-
tisivuja nyt kevéaisemmiksi ja keveammiksi, ne voisivat houkuttaa vield enemmén

kavijoita. Tekstin mallia ei kannata muovata, silld teksti on hyvin selke&a.

Toimeksiantaja on ruvennut viime aikoina my6s pohtimaan yhteisty6ta muiden Ko-
keméen pienyritysten kanssa. Yhteisty0 saattaisi lisatd nakyvyytta ja sen kautta myos
myyntid. Mainostamalla muita yrityksid tai yhteistydkumppaneita, toimeksiantaja
parantaa mahdollisuuksiaan tulla nahdyksi heiddn mainonnassaan tai suosituksissa.
Yhteisty6 saattaisi myos lisata yrityksen tuotteiden ja palveluiden monipuolisuutta ja

tuoda uudenlaisia asiakkaita. Monet lahteet suosittelevat jakamaan internetmainon-
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taansa, jotta hyvand brandind pidetty tuotesarja antaa positiivista mielleyhtymaa

my06s oman yrityksen tuotteisiin tai palveluihin.

Markkinointiviestintasuunnitelman mahdollisista hyddyista case-yrityksen kohdalla
ei valitettavasti saa tietoa tdhan opinndytetyohon, silla suunnitelma kattaa opinnayte-
tyon valmistumisen jalkeisen ajan ja on tarkoitettu vain toimeksiantajan avuksi case-
yrityksen markkinointiin. Tyon yhtena toivottuna lopputuloksena suunnitelma auttaa
toimeksiantajaa mainostamaan yritystdan itsendisesti. Markkinointiviestintdsuunni-
telman vaikutus case-yrityksen toiminnan ja kannattavuuden kannalta voisi olla toi-

miva ja mielenkiintoinen aihe jatkotutkimukselle.

Projektitehtdvien analysoinnin ja toimeksiantajan haastattelun perusteella, internet-
markkinointi vaikuttaa pienyrityksen toimintaan ja case-yrityksen tapauksessa posi-
tiivisesti. Tyohon valitut internet-markkinoinnin muodot (Facebook ja kotisivut) lisa-
sivat yrityksen nédkyvyyttd ja yrityksen myyntiluvutkin ovat kasvaneet. Case-
yrityksen kohdalla sosiaalinen media seké yritykselle muodostetut verkkosivut toi-
mivat erittdin hyvin mainonnan vaylind ja niille asetetut tavoitteet tayttyivat yrityk-
sen kohdalla. Digitaalisen mainonta on yrityksen toiminnan kannalta kannattavaa.

Loppuhaastattelussa Miia Ryomén kanssa selvisi, ettd sivujen luomisen jalkeen kuk-
ka-aitalle on tullut internetin kautta huomattavasti enemman yhteydenottoja kuin en-
nen, varsinkin kukkatoimituksien kohdalla. Kuluttajat ovat tilanneet huomattavasti
enemman kimppuja ja asetuksia vietdvaksi eri tilaisuuksiin monille paikoille, kun
ovat l6yténeet sivustoilta tiedon tésta yrityksen tarjoamasta palvelusta. Yhteydenotto-
jen lisdédntymisen my6td myos yrityksen myyntitulot ovat kasvaneet tilikirjojen pe-
rusteella verrattuna samaan aikaan viime vuonna kun internet-markkinoinnin vaylia
ei vield ollut. (Ryomé henkilokohtainen tiedonanto 15.4.2019.) Tutkija ei pysty tar-
joamaan prosentuaalisia tai tarkkoja lukuja, sill&4 toimeksiantaja ei ole antanut muuta

tietoa kirjoitettavaksi, kuin ettd kasvua on ollut.

Kun yrittdjalta kysyttiin mielipiteitd ja tuntemuksia markkinointivaylien paivittami-
sesta ja yllapitamisestd, niin han kertoi ajan ja resurssien riittdvan yksityisyrittajalta-
kin hyvin néiden vaylien kautta mainostamiseen. Aluksi hé&nelld oli pientd jannitty-

neisyyttd ja “alkukankeutta”, mutta kun niistd oli pddssyt ylitse, niin ongelmia ei ole



53

ollut. Toimeksiantaja huomautti kylla, ettd omaa aktiivisuuttaan voisi vieléd lisata,
vaikka onkin paassyt jo hyvéaan vauhtiin, erityisesti Facebook-markkinoinnin kanssa.
Tallakin maarélla on jo saavutettu tuloksia myynnissé, nakyvyydessa seka yhteyden-
ottojen madréssa, joten mitd voisikaan saavuttaa vield suuremmalla aktiivisuudella.
(Ryomaé henkilokohtainen tiedonanto 15.4.2019.)

Lopputuloksena toimeksiantaja on kokenut, ettd uusista internet-mainonnan vaylista
on ollut hyétya ja apua hdnen yrityksensd toiminnalle. Hyodyn huomaa parhaiten
juuri yhteydenottojen maarén kasvamisesta (1-15 kpl/kk), joka on suoraa seurausta
yrityksen nékyvyyden paranemisesta ja tuotteiden sek& palveluiden tiedon leviami-
sestéd. Lisaksi varsinkin Facebookin Messenger-palvelun kautta kuluttajat ovat kysel-
leet hyvin paljon tiettyja ja tarkoin maéariteltyja tuotteita. (Ryoma henkilokohtainen
tiedonanto 15.4.2019.)

Kun toimeksiantajalta kysyttiin haluisiko hdn antaa jotain palautetta tai olisiko hanel-
Ia jotain lisattavaa opinnaytetyohon tai sen projektitehtaviin liittyen, niin han vastasi
olevansa kiitollinen ja iloinen yritykselle luoduista sivuista. Ne ovat vaikuttaneet yri-
tyksen toimintaan hanen mielestddn huomattavasti ja ilman taté projektia hén ei luul-
tavasti olisi saanut sivuja luotua yritykselleen. (Ryéma henkilékohtainen tiedonanto
15.4.2019.)
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7 POHDINTAA TEORIASTA SEKA PROJEKTITEHTAVISTA

Tassa luvussa tutkija analysoi ja pohtii tydssa kayttamaansa teoriatietoa seka empiiri-

sen osioon kuuluvien projektitehtavien suorittamista ja tuloksia.

7.1 Pohdintaa teoriaosuudesta

Teoriaosuuteen 0ytyi lahteitd hyvin ja useat lahteet tukivat samoja piirteitd ja suosi-
tuksia liittyen internet-markkinointiin sek& sosiaalisen median kayttoon markkinoin-
tivayland. Tamé tukee ja parantaa tyon luotettavuutta sekd uskottavuutta. Teo-
riaosuuden perusteella tutkija uskoo, etta internet-mainonta on tarkeaa ja kannattavaa
nykypaivénd, kunhan osaa valita oikeanlaiset markkinointimuodot yritysta seka asi-
akkaita ajatellen. Mainonta on osattava kohdentaa oikeanlaisille kuluttajille, jotta sil-
14 olisi vaikutusta yrityksen toiminnan ja kannattavuuden kannalta. Kuluttajat, jotka
eivat ole vastaanottavaisia yrityksen tuotteita tai palveluita kohtaa, eivat hyvésta

mainonnasta huolimatta paranna yrityksen myyntié.

Oikeanlaisten kuluttajien tavoittaminen ei kuitenkaan sellaisenaan riitd. Yrityksen
markkinoinnin on oltava kuluttajia puhuttelevaa, tunteita ja kiinnostusta herattavaa
sekd tarpeeksi informatiivista. Kuluttajat haluavat 16ytaa tarvitsemansa tiedon hel-
posti ja nopeasti, mutta kuitenkin persoonallisesti ilmaistulla tavalla. Yrityksen on
annettava kuluttajille syy liittyd yrityksen asiakkaiksi. Taman seurauksena tutkija
uskoo internet-markkinoinnin ja varsinkin sosiaalisen median olevan tarkedssa roo-
lissa yrityksen menestyksen kannalta. SOME:n kautta markkinoidessa yrittdjien on
mahdollista olla informaalisempia ja tiedon jakaminen on nopeampaa. Kuluttajat
my0s luottavat SOME:sta saatavaan tietoon erittdin vahvasti, mik& on tarke& piirre

markkinoinnin kannalta.

Teoriaan pohjautuen tutkija uskoo, etta yrityksen digitaaliseen markkinointiin kan-
nattaa ké&yttaa aikaa ja ndhda vaivaa, silla monien lahteiden perusteella yritysten kan-
nattaa tuoda itsedan esille internetin kautta nykyisessa kilpailuyhteiskunnassa. Jos ei
ole digitaalisesti 14sn&, nakyvyys kuluttajien keskuudessa on hyvin heikkoa, silla ny-

kyaikana ihmiset kuluttavat hyvin suuren osan eldaméstéén internetia selaten ja tietoja
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etsien. Digitaalisen kehittymisen myota internet-mainonnasta muodostuu vain suu-

rempi ja tarkeampi osa-alue, jonka tarjontaan kuluttajat luottavat.

Taman seurauksena internet-markkinoinnilla yrityksen nakyvyys ja kiinnostavuus
kasvavat suuremmalla todenné&koisyydelld kuin pelkki& perinteisid mainonnan muo-
toja hyddyntden. Tutkija kuitenkin uskoo, kuten monien lahteiden kirjoittajat, ettd
kaikkein kannattavinta nykyaikana olisi yhdistdd perinteinen mainonta internet-
markkinointiin (kuten case-yrityksen tapauksessa lehtimainoksilla ja internet-
markkinoinnin vaylien yhdistamiselld) ja talla tavalla tavoittaa potentiaalisia asiak-
kaita missé tahansa ja milloin tahansa. Tall& yhdistetyll& mainonnalla, jokainen yrit-
t4ja saavuttaa kohdeyleisonsa jasenia hyvin suurella todennakoisyydelld. Tutkija us-
koo, etta tarkeintd markkinoinnissa on kuitenkin esilla olo ja jatkuva uuden tiedon

jakaminen, jotta jaa potentiaalisten asiakkaiden mieleen.

Internet-markkinoinnissa on otettava huomioon hyvin monia asioita. Ei riit4, etta
markkinointivaylat ovat siisteja ja tietoa antavia. Sivujen on myos heratettava kohde-
ryhménsé jasenissd tunteita ja mielenkiintoa sek& kuvastettava yrityksen arvoja ja
toimintaa. My0s sopivien tehokeinojen ja markkinointimuotojen valinta on tarke&a
internet-markkinoinnin onnistumisen kannalta. Esimerkiksi kotisivuilla kannattaa
tekstin lisaksi kdyttaa kuvia, videoita, otsikoita ja alaotsikoita seka erilaisia listauksia
ja kontrastoitua varimaailmaa, silla se on kayttajille selkedampéé ja helpompaa kasi-
tell&. Nykyaikana kuluttajat tahtovat tietoa helposti ja nopeasti. Tassa internet ja digi-

taalinen markkinointi ovat vélttamaton apukeino.

Internet-markkinoinnin vaylista yleisimpia ovat kotisivut seka sosiaalisen median eri
vaylat. Kotisivut ovat olennainen osa yrityksen digitaalista markkinointia, ja jokaisel-
le yritykselle kannattava valinta. Sosiaalinen media on kokoajan kasvava internet-
mainonnan muoto. Sosiaalisen median vayli4d on hyvin monia, joten yrittdjan kannat-
taa valita omalle yritykselleen sekd kohdeyleisolleen sopiva muoto, silld hyvin har-
valla yritykselld on resursseja hyodyntaé kaikki internet-markkinoinnin muotoja. Li-
séksi muutama valittu mainonnan vayla on selkedmpi ja lopulta kannattavampi valin-
ta yrityksen markkinoinnille. Sosiaalisen median kautta kuluttajien seka asiakkaiden

tavoittaminen on nopeampaa, helpompaa seké henkil6kohtaisempaa.
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Sosiaalisen median kautta markkinoidessa yrittajat ja kuluttajat pystyvéat olemaan
paremmassa vuorovaikutuksessa toistensa kanssa kuin perinteisia mainonnan vaylia
pitkin. Yhteydenpito heidan vélilladn on helppoa ja yksinkertaista, miké lisaa kulut-
tajien sitoutumista yrityksen toimintaan. Teoriaosuuden perusteella vuorovaikutus
onkin tarkein piirre nykyaikaisessa markkinoinnissa ja suurin vaikuttaja kuluttajien
ostokayttaytymiseen. Perinteisessa mainonnassa tata piirretta ei ollut olemassa, mutta
teknologian kehittyessd kommunikaatiosta on tullut tarke& osa mainontaa. Yhteyden-
ottamisesta on myos tehty internetin kautta helpompaa, silla enda kuluttajien ei tar-
vitse soittaa yritykseen ja tiedustella heitd mietityttavisté asioista, vaan he voivat ky-
sya asioista kirjallisessa muodossa (chat, sahkoposti, viesti), jos eivét saa tarvitse-
maansa tietoa markkinointivaylien kautta. Tama on kuluttajille nykypaivéana luonte-

vampaa.

Tyon teoriaosuus ja empiria osuuden tulokset olivat suurelta osin yhtenevét. Teorias-
sa suositellaan nykypaivéana internet-markkinoinnin hyddyntamistd mainonnassa ja
tyon projektitehtavat kannattivat tatd. Internet-markkinointivaylien luomisen jalkeen
yhteydenottoja on tullut enemman ja myyntitulot ovat lisddntyneet. Teoriaosuudessa
my0s suositellaan sosiaalisen median kéyttéd mainonnassa ja tydon empiirisen osuu-
den analysoinnin jalkeen tutkija huomasi, ettd Facebookin kayttd markkinoinnissa on
toiminut case-yrityksen nakyvyyden parantajana hyvin. Vuorovaikutus, nopeus seka

helppous ovat olleet tarkeita tekijoita yrityksen markkinoinnin parantamisessa.

7.2 Empiirinen osuus

Pohdinta-osion empiirinen osuus on jaettu Facebookin, kotisivujen sek& markkinoin-

tistrategian tekemisen analysointiin.

7.2.1 Facebook

Facebook-sivujen luominen oli tutkijan mielestd hyvin yksinkertaista ja helposti to-
teutettavissa. Tasta huolimatta sivujen luominen vei aikaa, jotta niista saatiin luotua
hyvat, toimeksiantajalle mieluisat ja yritystd kuvaavat. Facebook ohjaa ja avustaa

sivujen luomisessa hyvin paljon, jonka takia Facebook on oivallinen mainonnan
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muoto sellaisellekin ihmiselle, joka ei tiedd internet-markkinoinnista mitédan. Kaikki
asetukset (yksityisyys, nakyvyys, hinta) ovat helposti muokattavissa juuri sellaisiksi
kuin yritt4ja itse haluaa ja tietoja pystyy jakamaan juuri sen maaran kuin yrittaja itse

haluaa.

Facebook on ilmainen sovellus, jota kaikki voivat hyodyntéé ja melkein kaikilla ih-
misilla on kokemusta Facebookista henkilokohtaisten profiilien kautta, joten mainos-
tamisen aloittaminen sujuu talla vaylalla hyvin ja vaivattomasti. Facebook toimii
kaikilla profiileilla (yksityinen, julkisuuden henkild, yritys) samalla periaatteella ja
ensimmadisten asetusten ja sdadosten méarittelemisen jalkeen julkaisuiden tekeminen
on padasiallisessa roolissa. Tama on tutkijan mielesta erittdin hyva piirre ja auttaa
toimeksiantajaa markkinoimisessa varmasti. Kunhan toimeksiantaja muistaa paivittaa
Facebookia usein ja monipuolisesti kayttaméalla hyvéksi omaan yritykseensa seka
yleisesti alaansa liittyvid kuvia, linkkeja seka teksteja.

Facebook on tutkijan mielestd hyvé valinta myods vuorovaikutteisuutensa ja persoo-
nallisuutensa puolesta. Facebook-mainonta ei ole jaykkaa, pelkkiin faktoihin perus-
tuvaa tiedonantoa, vaan yritysta sekd sen arvoja kuvaavaa markkinointia, jolla voi
heréttaa tunteita ja mielenkiintoa. Facebook-julkaisuiden tekeminen on nopeaa seké
helppoa ja voi jakamisominaisuuden seurauksena levita hyvin laajalle alueelle hyvin
nopeasti. Tdman seurauksena yrityksen nakyvyys mahdollisesti kasvaa huomattavas-
ti. Sosiaalisen median véaylistd Facebook on kaikkein suosituin markkinointivayla
yrittdjien keskuudessa monimuotoisuutensa, helppoutensa ja laajan kuluttajakunnan

tavoittamisen ansiosta.

Tutkija uskoo yrittajan tavoittavan Facebookin kautta kohdeyleisonsa jasenia ja po-
tentiaalisia asiakkaita, silla Facebookin kéyttdjadkuntaan kuuluu paljon eri-ikéisia ja
monenlaisia ihmisid. Facebook on yleistynyt erittdin paljon vanhempien sukupolvien
keskuudessa, joita case-yrityksen asiakkaat suurimmaksi osaksi ovat. Liséksi erilaisia
sivustoja ja mainoksia voi suositella tutuilleen Facebookin kautta, joten tieto yrityk-

sen sivuista voi suurella todenndkdisyydelld levité laajalla suosituksienkin kautta.

Facebook tarjoaa myo6s useita tehokeinoja mainontaan, kuten kuvien, videoiden,

linkkien, artikkelien ja muiden henkiliden julkaisujen jakaminen. Yrittdjan kannat-
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taa my0s hyddyntaa nditd tehokeinoja, jotka auttavat yritysta eroamaan muista saman
alan yrityksista ja jadmaan potentiaalisen asiakkaan mieleen. Facebook tarjoaa my6s
sivujen lisaksi muita markkinointimuotoja, jos yritys ei esimerkiksi kotisivujen ohel-
le halua muita sivuja. Yritys voi luoda Facebook:iin ryhman tai pelkdan mainoksen,
josta voi paasta suoraan yrityksen kotisivuille. Laajan kayttajakunnan, monipuolisen
tavoittamiskyvyn ja helppoutensa takia tutkija uskoo Facebookin olevan erittdin hyvé

valinta case-yritykselle.

7.2.2 Kotisivut

Kotisivuissa kaytetty Webnode-sovellus, oli tutkijan mielestd hyvéa valinta case-
yritykselle ja toimeksiantajalle, silla sen kéytto oli helppoa, se toimi suomen kielell&
ja tarjosi monia siisteja seka yksinkertaisia valmiita verkkosivupohjia, joista sai valit-
tua mieleisensé. Kaotisivuille oli helppo siirtdd kuvia ja kirjoittaa tekstid, jotta niista
sai yrityksen tyyliin sopivat seka informatiiviset. Ainoa asia mika kotisivujen luomi-
sessa oli tutkijan mielestd todella haastavaa, oli SEO-asetusten tekeminen eli ko-
tisivujen l0ydettavyys hakukoneilla. Tdma osio on ohjeistuksesta huolimatta hankala

toteuttaa, joten kokemattoman yrittdjan kannattaa varata tdhan aikaa.

Tutkija uskoo, etta yrityksen nakyvyyden parantamiseksi ja potentiaalisten asiakkai-
den houkuttelemiseksi, kotisivut ovat kannattava markkinoinnin muoto. Teoriatie-
toon pohjautuen, tutkija on sitd mieltd, ettd kotisivut ovat erittdin tarkea ja huomatta-
va mainonnan keino, joka onnistuneesti tehtyna lisaa kuluttajan halua tutustua yrityk-
seen paremmin ja sitoutua yrityksen toimintaan. Tutkija huomasi kotisivuja luodes-
saan ja pdivittdessaan, ettd tyohon kannattaa varata kunnolla aikaa, silld sivuston

luominen ei ole yhta yksinkertaista kuin Facebookin kohdalla.

IImaisia, siistejd sek& valmiita kotisivupohjia 16ytyy monien sovellusten kautta ja tar-
jolla on monia vaihtoehtoja mista valita, joten useimmille yrityksille 16ytyy varmasti
sopiva vaihtoehto. Sovellukset helpottavat kotisivujen luomista paljon ja ohjeistus on
yleensd selkedd. Ohjeistuksista ja valmiista pohjista huolimatta kotisivujen luominen
(varimaailma, siséltd, kategoriointi, tiedot) vie aikaa ja saattaa vaatia useampia

muokkauksia ennen kuin saa muodostettua omalle yritykselle sopivat kotisivut.
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Kotisivujen luomisen seka sisallon valinnan jalkeen on vield maériteltava tarvittavat
asetukset (nékyvyys, internet-osoite jne.) ja ndiden muodostukseen kuluu myds ai-
kaa. Esimerkiksi SEO-asetukset ovat yksi kotisivujen tarkeimmista osioista, jotta in-
ternetin hakukoneet, kuten Google I0ytavat yrityksen kotisivut ja kuluttajat tiedosta-
vat yrityksen olemassa olon. VVerkkomarkkinoinnissa kokemattomalle ihmiselle sivu-
jen asetukset voivat olla hyvinkin haasteellinen osio, mutta etsimalla tietoa tai apua
ja nakemélla vaivaa, onnistuneesti mééritellyt asetukset ovat merkittdvyytensé takia

yrittajan vaivan ja ajan arvoinen toimenpide.

Tutkija uskoo, ettd kotisivut ovat hyva valinta case-yrityksen toiseksi markkinointi-
viestinnan kanavaksi, silld kotisivut ovat jokaisen toimivan yrityksen internet-
mainonnan pohja. Kotisivut ovat myods helposti muokattavissa (varimaailma, tekstit,
kuvat) ja vaivattomat yllapitaa, miké oli toimeksiantajalle tarkeé piirre. Hyvin tehty-
na kotisivut tuovat ndkyvyytté ja kasvattavat kuluttajan luottamusta yrityksen toimin-

taa kohtaan.

7.2.3 Markkinointiviestintasuunnitelma

Markkinointiviestintdsuunnitelmassa taytyi ottaa huomioon useita piirteitd, kuten se-
songit, tuotteet, palvelut, kiinnostavuus, ajanjaksot seka markkinointivaylien perus-
piirteet ja erilaisuus. Vaikka kotisivuja ja Facebook-sivuja kaytetddn molempia mai-
nonnassa, niin niiden “kdyttésddnnot” ovat erilaisia ja tdimédn seurauksena mainon-
nassa on kéytettava erilaisia tehokeinoja ja aikoja. Facebook:n kautta on mainostetta-
va useammin ja kotisivujen kohdalla kokonaisvaltainen muutos ja uudistaminen ovat
tarkedmmassa osassa. Molemmissa on kuitenkin kannattavaa kayttaa eri sesonkeihin

kuuluvia teemoja, aiheita seké véreja.

Perustuen teoriatietoon tutkija uskoo, etta oikealla tavalla muodostettu markkinointi-
viestintdsuunnitelma auttaa yrittdjid ja toimeksiantajaa mainostamaan yritystaan pa-
remmin, kunhan he ovat valmiita sitoutumaan ja noudattamaan sitd. Markkinointi-
suunnitelman avulla yrityksen mainonnan tavoitteet sek siihen vaadittavat toimenpi-

teet pysyvét selkedmpind yrittdjan mielessa ja tavoite saavutetaan suuremmalla to-
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denndkdisyydelld. Markkinointiviestintdsuunnitelman avulla yritt4jad hahmottaa pa-
remmin yrityksensa tilanteen sek& kasittelee parantamista vaativat piirteet helpom-
min. YIos kirjoitettuna suunnitelma toimii paremmin, silla siitd voi koska tahansa
tarkastaa mita piti tehda ja milloin, jotta tavoitteet saavutettaisiin mahdollisimman
tehokkaasti.

Tutkija uskoo, ettd case-yrityksen kohdalla suunnitelma on hyddyllinen apuvaline,
silla yrittajalle luodaan taysin uudenlaiset markkinointivaylat, joita on uusittava ja
paivitettava sdannollisin valiajoin. Lisaksi sivustojen yllapitdminen on toimeksianta-
jalle ennestaan tuntematonta toimintaa, joten kaikki ohjeet, neuvot ja avut ovat hanel-
le hyddyllisia. Markkinointiviestintasuunnitelman avulla toimeksiantajan on tarkoitus
saada neuvoja ja tukea yrityksensa mainostamiseen seka potentiaalisen asiakkaiden
mielenkiinnon herattdmiseen. Suunnitelman avulla toimeksiantajan on tarkoitus
muistaa toimenpiteet joita hanen on suoritettava saavuttaakseen tavoitteensa ja pi-

taékseen huolta digitaalisesta lasndolostaan.
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8 LOPUKSI

Opinnaytetyo6té oli hyvin mielenkiintoista kirjoittaa seké tutkia. Tutkijalla oli jo vé&-
han aikaisempaa kokemusta markkinoinnista ja kotisivuista, mutta tyon aikana opin-
naytetyon Kirjoittaja oppi paljon lisaa aiheesta. Internet-markkinointi on vahvasti tata
péivad ja mukana jokapaivéisessa eldmdssa. Teknologian kehittymisté ei voi hillita
tai valttaa, joten siitd seuraavia mahdollisuuksia, kuten sosiaalista mediaa kannattaa

hyodyntéa toiminnassaan.

Markkinointi ja viestintd ovat hyvin suuri osa yritysten toimintaa ja kaikkien yritys-
ten kannattaisi Kiinnittdd oikeanlaiseen mainontaan huomiota. Markkinointi ei ole
pelkkaa rahankulua, vaan erittdin suuri osa yrityksen jokapaivéista toimintaa yrityk-
sen kannattavuuden ja nakyvyyden lisdédmiseksi. Tai ainakin sen pitéisi olla. Yrityk-
sen markkinointiviestintdd voi harjoittaa monella eri tavalla ja usein paras vaihtoehto
onkin useiden muotojen summa. Persoonallisuus, tunteiden herattdminen ja kilpaili-
joista eroaminen ovat tarkedssé asemassa nykyajan markkinoinnissa. On tarkeaa 10y-
tdd omalle yritykselleen sopivat mainonnan keinot, jotka tuottavat hyotya yrityksen

toiminnalle.

Tutkija suoritti opinnaytetyonsa projektitehtavia mielellaan, silla hyvista opastuksista
ja yksinkertaisuuksistaan huolimatta ne toivat tutkijalle haastetta, uuden oppimista
sekd kokemusta internet-markkinoinnista. Internet-markkinointi on erittdin laaja ja
monipuolinen ala, jonka merkitys tulee vain kasvamaan. Ihmiset elavat elamééansa
suureksi osaksi mobiililaitteiden ja tietokoneen valityksella ja internetissd nakyvilla
oleminen on jokaisen yrityksen ja yksityisenkin ihmisen menestyksen avain nykyai-

kana.

Tutkijan oma osaaminen sekd tietdmys aiheesta ovat kehittyneet ja kasvaneet tyon
tekemisen aikana. Tutkija luottaa enemman omiin taitoihinsa markkinoinnin seka
viestinnén osa-alueella ja olisi valmis auttamaan mydhemminkin uusien markkinoin-
nin véylien luomisessa. Tutkija huomasi, etta piti markkinoinnin tarjoamista haasteis-
ta sek& mainonnan uudistamisesta. My0s erilaisten sovellusten sek& asetuksien muo-

dostaminen ja maarittdminen ovat tutkijalle nyt tutumpaa omien kokemusten myota.
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Tutkija oppi my0ds paljon markkinoinnin tarkeydesta ja merkityksesta pienyrityksen
toiminnalle. Pieni muutos digitaalisessa mainonnassa auttaa yrittajaa tuomaan yritys-
tadan esille monin eri tavoin monille eri ihmisille. Mainonta ei ole pelkastaan kuvia,
tekstejd ja véreja. Mainonta on taustavalmisteluja, suunnittelua, tavoitteiden tavoitte-
lua sek& oman toiminnan ja asiakkaiden tuntemista ja esilletuomista. Markkinoinnilla
pyritdan ensisijaisesti herattdmaan tunteita ja halua ostaa mainostettuja tuotteita tai

palveluita.

Opinnaytetyon kirjoittaminen on ollut pitk& ja monipuolinen prosessi, joka on sisal-
tanyt seka teoriatiedon etsimisté ja lukemista kuin myds empiirisin osion projektiteh-
tavien suunnittelua ja tekemistd. Opinnaytetydssa on pystynyt hyddyntamaan opinto-
jen aikana oppimiaan tietoja ja taitoja, joka on parantanut tutkijan soveltamistaitoja.
Liséksi tutkija on tyota varten etsinyt paljon tietoa sek& opetellut uusia ja hyodyllisia
taitoja, kuten tietokoneen kéyttoa seké sosiaalisen median ja internetin hyédyntamis-

ta kannattavuuden parantamiseksi seké tiedon levittdmiseksi.

Tutkija uskoo, ettd hanen osaamisensa tietokoneen kaytdssa on parantunut erilaisten
sovellusten seka asetusten maarittamisen myo6ta. Tutkija osaa etsia ja 16ytaa tarvitse-
mansa tiedon opinnadytetyén myota paremmin. Han osaa etsia luotettavia lahteita ja
erottaa ne epdluotettavista lahteista paremmin. Tutkija on oppinut hyédyntdmaan in-
ternetin ja sosiaalisen median tarjoamia palveluita luontevammin yritysmaailmassa ja
luottaa omiin taitoihinsa enemmaén. Tutkija uskoo, ettd hanen valmiutensa tydela-
maan ovat parantuneet projektia tehdessé, silla tietokone ja internet ovat suuressa

osassa nykyajan tydelamassa ja hanen ATK-taitonsa ovat kehittyneet huomattavasti.
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PUOLEN VUODEN MARKKINOINTIVIESTINTASUUNNITELMA

Tavoitteena on markkinointia monipuolistamalla lisaté yrityksen nakyvyytta, myyn-
tid ja kannattavuutta, joita voidaan mitata myyntitulojen, yhteydenottojen seka asia-
kasmadrien perusteella vertaamalla niité aikaisempiin vuosiin. Markkinoinnin moni-
puolistaminen aloitettiin luomalla yritykselle uudet markkinointivaylat internetiin.
Opinndytetyon case-yritykselle valitut mainonnan muodot ovat Facebook-sivut seka
kotisivut. Seuraavina toimenpiteina on yrityksen uusien markkinointivaylien hyédyn-
tdminen yrityksen mainonnassa eli sivustojen paivittdminen seka uusien julkaisuiden
tekeminen. Kotisivuja ja Facebook-sivuja kannattaa paivittdd molempia saannollises-

ti, mutta molempien sivustojen omien normien mukaisesti.

Markkinointiviestintasuunnitelman aikavéli on huhtikuusta syyskuuhun vuonna
2019.

Kotisivut kannattaa péivittdad joka kuukauden alussa (varsinkin jos on juhlapyhid).
Huhtikuussa kotisivut kannattaa paivittaa teemoihin sopivilla kevaisilla vareilla, (ku-
ten vihrealld tai keltaisella) ja kuvilla seké& kannattaa kiinnittdd huomiota erityisesti
paasiaiseen, esimerkiksi tipujen, pupujen ja rairuohon avulla. Toukokuussa teemana
jatkuvat vield kevat seké kevaiset teemat ja varit. Lisaksi toukokuun lopussa ja kesa-
kuun alussa kannattaa huomioida opiskelijoiden valmistuminen seké rippijuhlat, jot-
ka vaikuttavat ruusujen sekad asetelmien myyntiin ja kannattaa huomioida mainon-

nassa.

Kesékuussa kotisivut kannattaa paivittdd kesaisemmaksi ja tuoda mukaan mainontaa
kesékukat, ulkona oleminen sek& juhannuksen juhliminen. Heindkuu-elokuu vélisen&
aikana ei ole erikoisia juhlapyhid, mutta kesateema jatkuu. Mainonnassa kannattaa
keskittya kesdisiin teemoihin ja véreihin, kuten kaikki kirkkaat ja kirjavat varit seka
esimerkiksi auringonkukat. Nama kaikki toimivat hyvin mainonnan tehokeinoina ke-
sédkuukausina. Kesdn aikana ei kuitenkaan kannata paivittaa kotisivuja liian usein,

silla teema pysyy samana kesékuusta elokuuhun asti.
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Syyskuussa ei ole mydskéan erityisempié juhlapyhid, mutta teema vaihtuu radikaalis-
ti, silla syyskausi alkaa. Kirkas vériloisto kannattaa uudistaa pehmeampiin ja lampi-
mampiin savyihin, kuten oranssiin, ruskeaan, tummempaan keltaiseen ja punaiseen.
Mainonnassa kannattaa hyddyntaa syyskukkia ja erilaisia syksyisia erityispiirteita,

kuten siileja ja muita talvehtimisen aloittavia pienia elaimid, sienié ja ruskaa.

Facebookin paivittdminen ei ole yht& kokonaisvaltaista kuin kotisivujen paivittami-
nen, mutta julkaisuissa kannattaa huomioida teemat ja juhlapyhéat myos. Facebook:iin
kannattaa tehda julkaisuja 3-5 kertaa viikossa. Julkaisuissa kannattaa hyddyttaa uusia
tuotteita, tarjouksia, kampanjoita sekd tapahtumia. My6s kukka-alaan liittyvien artik-
kelien, uutisten tai tapahtumien tiedot kannattaa jakaa yrityksensa Facebook-sivuilla.

Huhtikuussa kannattaa tehda julkaisuja paasidisasetelmista tai kasveista, mahdollisis-
ta tarjouksista, arvonnoista tai kampanjoista. My06s kevdisen sesongin alkamisesta
kannattaa ilmoittaa. Toukokuussa voi kampanjoida vapun avulla seké jatkaa kevat-
kukkien mainostamista. Liséksi toukokuussa kannattaa kampanjoida ditienpdivan
aikaan tai ilmoittaa uusista asetelmista, jotka sopivat didille vietaviksi. Kesakuussa
kannattaa mainostaa kesékukkia seké juhannusta. Lisaksi kesédkuussa on usein paljon
paattajaisia seka valmistujaisia, joihin kannattaa kiinnittdd kuluttajien huomiota
markkinoinnissa, esimerkiksi ruusut ja muut kukat valmistuneille. Heindkuu-elokuu

ei ole erikoisempia juhlapyhid, mutta kesdkukkien mainonta on tarkedsséa roolissa.

Ja Facebookissa kannattaa mainostaa 3-5 kertaa viikossa. Jos ei ole uusia tuotteita tai
tarjouksia mainostettavaksi Facebookin kautta, niin yrittdjan kannattaa jakaa alaan tai

sesonkiin liittyvia artikkeleja Facebook-sivuillaan.

Syyskuussa markkinoinnin teema muuttuu ndkyvammin. Silloin julkaisuiden paa-
aiheina kannattaa pitaa lampimid sévyja seké syyskukkia ja — asetelmia. Muuttuneen
teeman seurauksena kannattaa kampanjoida ja jarjestaa arvontoja, esimerkiksi toivot-
tamalla iloa pimeneviin iltoihin. Syksyiset teemat, kuten ruska, sienet ja ulkoisen

kasvillisuuden kuoleminen kannattaa hyddyntaa tehokeinona.
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Yrityksen omistajan ja toimeksiantajan ensimmainen haastattelu 15.9.2018 — Aloitus
ja perustiedot

Yritys

Miké on yrityksesi nimi?

Missa yrityksesi sijaitsee?

Milloin yrityksesi on perustettu ja kuka sen on perustanut?
Milloin yrityksessé tapahtui sukupolvenvaihdos?

Kuinka paljon on yrityksesi liikevaihto vuodessa?

Mité tuotteita yrityksessasi on tarjolla?

Mité palveluita yrityksesi tarjoaa?

Keité yrityksessasi tyoskentelee?

Oletko kasvattamassa yrityksesi toimintaa?

Aiotko laajentaa tuotevalikoimaasi tai tarjoamiasi palveluita?
Aiotko uudistaa yrityksesi toimintaa muuten, kuin laajentamalla markkinointia?

Milld muilla tavoin yritystad on markkinoitu aiemmin?

Yrittaja / toimeksiantaja

Mika on nimesi?
Mika on koulutuksesi / ammattisi?
Onko sinulla aikaisempaa kokemusta yrittajyydesta tai kukkakaupassa tydskentelys-

ta?
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Yrityksen omistajan ja toimeksiantajan Miia Ryoman toinen haastattelu 15.4.2019 —

Lopetus ja tulokset

1. Oletko huomannut eroavaisuuksia kévijamaarassa tai myynneissa sivustojen luo-

misen jalkeen?

2. Oletko huomannut eroa kédvijaméaarissa tai myyntituloissa verrattuna samaan ai-

kaan viime vuonna (Kun sivustoja ei vield ollut)?

3. Milta vaylien kautta markkinointi on tuntunut? Onko aikaa ja resursseja ollut tar-

peeksi?

4. Oletko kokenut, ettd internet-markkinoinnista on ollut hyotyé yrityksellesi? Kylla,

miten? Et, miksi?

5. Onko sinulla jotain kysymyksia tai muuta lisattavaa opinnaytetyéhon liittyen?



