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Taman opinndytetydn tarkoituksena on kehittdd toimeksiantajan liiketoimintaa tarjoamalla
ajankohtaista tietoa musiikkialalla kaytetyistd digitaalisen markkinoinnin keinoista. Tavoitteena
on tutkia seitsemaé alalla toimivaa yritysta ja selvittdd musiikkialan tdméan hetkinen digitaalisen
markkinoinnin kaytdn taso. Teoriaosa pyrkii antamaan Kkattavat perustiedot digitaalisen
markkinoinnin  kdyttbmahdollisuuksista ja soveltaa tietoa yrityksen markkinointiin.
Tutkimusmenetelm& on kvalitatiivinen.

Toimeksiantajamme Pianokartano Oy haluaa kehittéda omaa digitaalista
markkinointistrategiaansa. Digitaalinen markkinointi eldd viela murroksessa, joten sen
hyddyntdminen ja kayttdonotto oikealla hetkelld mahdollistaa kilpailuedun saavuttamisen. On
tarkedd tuoda yritysta esille kustannustehokkaasti sahkoisissd kanavissa, jotka tavoittavat
mahdollisimman monet potentiaaliset asiakkaat.

Tutkimukseen valittiin 7:n samalla alalla toimivaa yritystd. Tutkittavien yrityksien digitaalista
markkinointia vertailtiin verkkosivujen ja Internet-nakyvyyden perusteella.

Tuloksista selviaa, ettd Suomessa musiikkialalla kaytetaan talla hetkella melko suppeasti
digitaalista markkinointia. Digitaalinen markkinointi musiikkialalla keskittyy talla hetkella 1ahinna
yritysten Internet-sivustoihin eikd vuorovaikutteisuutta juurikaan havaita sosiaalisissa medioissa.

ASIASANAT: digitaalinen markkinointi, sosiaalinen media, Internet, s&hkopostiuutiskirje,
hakukonemarkkinointi.
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DEVELOPING DIGITAL MARKETING. Case
Pianokartano

The purpose of this thesis is to develop the commissioner’'s business by providing timely
information from the means of digital marketing used in the field of selling music instruments.
This study looks into seven companies operating in the field and finds out the current level of
digital marketing use. The theory discusses the basic use of digital market opportunities and

possibilities. The research method is qualitative.

The trigger for was that Pianokartano Ltd wants to develop their digital marketing strategy.
Digital marketing is not yet used yet as much as it could so proper actions at the right time will
allow the achievement of competitive advantage. It is important to use cost-effective electronic

channels which reach as many potential customers.

There are seven companies operating in the field that were chosen to this study. Companies

are compared by Web sites and Internet-based visibility.

The results show that in Finland digital marketing is not used to its full potential . Digital
Marketing in the music industry is currently focusing mainly on companies' Web sites and the

channels and applications of social media are not as they should.

KEYWORDS: digital marketing, social media, Internet, e-mail newsletter, search engine
marketing
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1 JOHDANTO

Digitaaliset kanavat ovat mullistaneet markkinoinnin. Aiemmin markkinoija
valitsi ajankohdan ja kanavat, digitaalisuuden myo6ta asiakas tekee itse nama
paatokset. Vastaavatko musiikkialan yritykset tahan haasteeseen selvida taman
opinnaytetytn val mistuessa. Vuor ovaikutteisuus on taman pai van markkinoinnin
kuumin sana ja taman takia on mielenkiintoista selvittaa, kayttavatko yritykset
todellisuudessa hyvakseen digitaalisuuden tuomia mahdollisuuksia. Digitaalista
markkinointia hyédyntamalla paastaan kustannustehokkai siin tuloksiin.

Taméan opinnaytetydn tarkoituksena on selvittda digitaalisen markkinoinnin eri
osa-alueet ja niiden kayttotarkoitukset markkinointistrategiassa jonka pohjalta
tutkijat paattelevat musiikkialalla vallitsevan digitaalisen markkinoinnin yleisen
tilan. TAman selvitetyn tilan perusteella pohditaan mahdollisia kehitysehdotuksia
toimeksiantajayrityksellemme Pianokartano Oy:lle sekd annetaan ajankohtaista,
paivitettya tietoa Kkilpailullisen edun saavuttamiseksi etenkin suorien
kilpailijoiden suhteen. Toimeksiantajalle hyddyllista tietoa on digitaalisen
markkinoinnin  sovellusten  kayttomahdollisuus sek& myynnin  ettd
asiakastyytyvaisyyden parantamiseksi. Musiikkialalla tarkoitetaan tassa
tutkimuksessa uusia seka kaytettyja soittimia sekd muita musiikkiin liittyvia
oheistuotteita myyvia yrityksia. Pianokartano Oy:n suoriksi Kilpailijoiksi
laskemme paddasiassa samoja tuotteita myyvat yritykset jotka ilmoittavat

toimialueekseen koko Suomen.

Aiheen valitsemiseen vaikutti opinnaytetyon tekijdiden kiinnostuneisuus
tulevaisuudessa yha lisdantyvaan digitaaliseen markkinointiin.  Aiheen
ajankohtaisuus sekd toimeksiantajan tarve saada paivitettyd tietoa

lilketoimintansa kehittdmiseen tekivat tutkimuksen motivoivaksi.



Tutkimus jakautuu teoriaosaan seké varsinaiseen tutkimusosaan. Teoriaosassa
kasitelladn digitaalisen markkinoinnin kanavat seka yleisimmat sovellukset.
Teoriaosa rakentuu tutkijoiden oman tietotaidon lisaksi lukuisten kirjallisten seka
sahkoisten lahteiden perusteella.

Kappaleessa kaksi esitellaan toimeksiantaja seka toimeksiantajan liiketoiminta.

Tutkimuksen kolmas luku tarkastelee digitaalista markkinointia yleisella tasolla.
Luvun perusteella asiaan perehtyméattomankin on mahdollista ymmartaa
perusteet digitaalisen markkinoinnin kaytosta. Kirjoittaessamme teoriaosaa
pyrimme lisdksi tuomaan esille omia ideoita sek& hyodyllisid spesifisia tietoja

digitaalisen markkinoinnin eri kanavien ja menetelmien kaytosta.

Neljannesséd luvussa esitellaan tutkimuksessa kaytetyt tutkimusmetodit,
tutkittavat yritykset seka ylei sesti tutkimuksen eteneminen.

Viidennessa luvussa esittelemme tutkimustulokset. Musiikkialan yleinen tila on
koottu helppolukuiseen Excel-taulukkoon. Puramme taulukon jokaisen
tutkittavan yrityksen seké di gitaalisen markkinoinnin muodon tassa kappal eessa
ja kappaleen perusteella on mahdollista todeta musiikkialan taméan hetkinen tila

digitaalisen markkinoinnin suhteen.

Kuudennessa luvussa esittelemme johtopaatokset seka kehitysehdotukset,
jotka olemme muodostaneet nk. alan parhaan kaytannon sek& teoriaosassa
muodostettujen tietojen perusteella.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Kai Packalen Ville Pekola



2 PIANOKARTANO OY

2.1 Toimeksiantajan esittely

Pianokartano OY on musiikkialan yritys jonka toimipiste on Salossa. Yrityksen
like-toiminta-ajatus on myyda, huoltaa, sek& vuokrata soittimia. Myynnin
painopistealueita ovat mm. kosketinsoittimet, orkesterivalineet, viulut ja kitarat.
Kosketinsoittimet ovat selkeésti tarkein tuoteryhmé&, tahan kuuluvat uudet ja
kaytetyt pianot, sahkodpianot seka flyygelit. Yritys on aloittanut toimintansa
vuonna 2005 myy malla uusia sekéa kaytettyja pianoja ja harmonikkoja. Perustaja
jasenid oli vuonna 2005 nelja. Talla hetkella yrityksessa tydskentelee kolme
vakituista tyontekijad. Yrityksen periaatteena on pystya tarjoamaan oikea soitin
ja palvelu jokaiselle. Tulevaisuuden tavoitteena Pianokartanolla on olla Suomen

johtava soitinliike.

Soitinten kysynnan lisdantyessa on liiketoiminta konseptiin tullut mukaan myds
oma maahantuonti. Talla hetkella omaan maahantuontiin kuuluvat mm. Wendl
& Lung pianot seka flyygelit. Musiikkialan eldessa uusia maahantuonti kanavia
seka tuoteperheita etsitdan jatkuvasti.

Instrumenttien korjaus sekd konservointi ovat myds muodostuneet tarkeaksi
osa-alueeksi liiketoimintaan itavaltalaisen konservaattori Alex Setzerin astuttua
yrityksen palvelukseen. Tata nykya yritys pystyy konservoimaan ja entisbimaan
niin vaativia antiikkisoittimia kuin myds korjaamaan uudempien instrumenttien

erilaisia vaurioita.
2.2 Toiminnan esittely

Pianokartanolla on Salossa kaksi toimipistetta, joista ensimmainen on
varsinainen myyntipiste ja toinen on flyygeleiden myynti- sek& korjaus ja
entisointitila. Yritys on osakkaana myds tuusulalaisessa soitinten maahantuonti-
tukkukaupassa sekd yhdessa Suomen johtavista musiikkiliikkeistd; Musiikki-
Hellas Oy:ssd. Vahvojen kumppaniverkostojen seka oman maahantuonnin
kautta Pianokartano kykenee vastaamaan kysynnan vaihteluihin perinteista
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soitinliikettda nopeammin, paisuttamatta varastoa kuitenkaan kohtuuttoman

suureksi.

Kosketinsoitinten myynti on tarkein osa-alue yrityksen liikketoimintaa. Jatkuvasti
paivittyvien Internet-sivustojen vuoksi asiakkaan ei ole pakko asioida fyysisesti
likkeessd, sopimus kaupasta on mahdollista tehda sahkdisesti, Internet-
sivustoa, sahkopostia seké puhelinta kayttaen.

Soitintenkuljetuspalvelu on pieni, mutta strategisesti tarked osa yrityksen
toimintaa. Yritys kykenee toimittamaan tai siirtama&an kaikenkokoiset soittimet
aina peruspianoista konserttiflyygeleihin saakka. Ulkopuolista kuljetuspalvelua
ei ole vield tana paivand jouduttu kayttdmaan montaakaan kertaa. Yrityksen
kuljettaessa itse soittimet, voi asiakas olla aina varma siitd, ettd kuljetus

tapahtuu asianmukaisesti ja soitin on varmasti tdydessa kunnossa.

Soittimet vaativat myds teknista huoltoa. Yritys onkin todennut, etta talon sisalta
taytyy I6ytyd oma soitinteknikko. Mika Rajala vastaa Pianokartanon soitinten
teknisestd moitteettomuudesta. Pianoja tai flyygeleitda on mahdotonta myyda
uskottavasti, elleivat soittimet toimi teknisesti niin kuin niiden kuuluu. Huolella
tehty kasityd on t&dnd paivana harvinaisuus, tdman on myos case-yrityksemme
kaytannossa todennut. Kiinnostus soitinten huoltoon — ja kunnostukseen on
jatkuvasti kasvussa. Laadukas kunnostusty® toimii myos ikdan kuin PR-
toimintana, sana hyvasta tydsta leviaa ja poikii usein myos lisamyyntia.

Liiketoiminnan voimakas kasvu aiheuttaa usein Pk-yrityksille haasteita. Naihin
ongelmiin myods Pianokartano on térmannyt. Tulevaisuuden haasteina
Pianokartanolla on mm. uusien Internet-sivustojen kaytt6onotto, varaston

hallinta seka uusien atk -sovellusten kayttéénotto.

Pianokartanon tarkeimmat suorat kilpailijat sijaitsevat Helsingissa ja Turussa.
Naita ovat mm. F-musiikki, soitinlike Vertikaali, seka Helsingin lauttasaaressa
toimiva Pianokeskus. Salossa toimiva Kitarataivas toimii myos osittain samalla
toimialalla, mutta kaytannodssa liiketoiminnan painopisteet ovat niin erilaisia,
ettei tatd voi laskea suoraksi kilpailijaksi. Yhtend uhkana nahdéé&n myds
Internetista  16ytyva rajaton tarjonta. Tunnetut, Thomann:in kaltaiset
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verkkokaupat toimittavat uusia soittimia erittain kilpailukykyisin hinnoin myo6s

Suomeen.
2.3 Verkkolasnéaolon nykytila

Pianokartano Oy:n tdman hetkinen verkkolasnéolo rajoittuu yrityksen Internet-
sivustoihin. Sivustot ovat toimivat, mutteivat kovin vuorovaikutteiset. Toiminnot
rajoittuvat mahdollisuuteen selailla yrityksen tuote-repertuaaria seka ottaa
yhteytta yritykseen séhkoisen yhteydenottolomakkeen avulla. Lisaksi yrityksen
tarjoamat palvelut esitelldaan sivustoilla. Mielestdmme sivustoilla tulisi olla myds
tietoa yleisesti yrityksesta seka toimialasta seka ennen kaikkea tietoa, joka tuo
asiakkaalle arvoa. Esimerkiksi historiikki kosketinsoittimista, yleistietoa
pianonviritys- ja huoltometodeista tai henkilokunnan kattava esittely voisi olla
tallainen helposti toteutettava, asiakkaalle lisd-arvoa tuova osa sivustoa.
Yrityksessd on aloitettu uusien Internet-sivustojen suunnittelu, ja toivomme
taman tyon viimeisessa luvussa annettuja kehitysehdotuksia sovellettavan

sivujen tekoon.

Verkkolasndolo ei saa rajoittua pelkastdan yrityksen Internet- sivuihin. Talla
hetkelld Pianokartano Oy hyoddyntd& sosiaalisen median yhta kanavaa eli
Facebookia. Yritykselle on laadittu profiili, mutta sivustoa ei ole yllapidetty
aktiivisesti. Tulevaisuudessa sivustoa tulee paivittdd aktiivisemmin muun
muassa kertomalla tuoteuutuuksista tai erikoistarjouksista. Tavoitteeksi on
otettava vuorovaikutteisen keskustelun synnyttdminen sekd yhteison koon

kasvattaminen.
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3 DIGITAALINEN MARKKINOINTI JA SEN HYODYT

3.1 Kivijalkamyymaldista ja lankapuhelimista digitaalisuuteen.

Ennen vuosituhannen vaihtumista 1990- luvulla tapahtui suuri muutos Internetin
saralla. Ihmiset siirtyivat askel askeleelta puhelimesta ja kivijalkamyymaloista
verkkokauppoihin ja Internetistéa tuli monien mahdollisuuksien kauppapaikka
niille jotka uskalsivat hyddyntaa tatd nk. uutta tiedon valtavaylda. lhmiset olivat
tottuneet saamaan tarvitsemansa tiedon ja palvelun  sosiaalisen
kanssakaymisen periaatteella ja nykyisen ajattelutavan mukaan vanhahtavien
medioiden kautta joita ovat esim. sanomalehti ja yleisradio. Kuitenkaan
sanomalehtien levikit taikka esimerkiksi radiossa mainostaminen ei ole
unohtunut vaan pelkdstaan vahentynyt tasaisesti vuosi vuodelta vaikka
mainostaminen ja markkinoiminen ovatkin huomattavasti
kustannustehokkaampaa digitaalista mediaa hyddyntamalla. Internet ei ole
ainoastaan myyntitarkoitukseen kehitetty kanava vaan se toimii myds
kaikenkattavana viestintdkanavana. Tand péaivana ihmiset eivat kirjaudu
Internetiin  pelkastdan ostohalusta vaan verkosta I0ytyy kaikki ystavat,
keskustelufoorumit ja sosiaaliset vaylat erilaisiin kanssakaymisiin. Siitd on tullut
sosiaalinen ja henkilokohtainen paikka ihmisille, ei pelk&staan digitaalinen
ostoskeskus.

Yritykset ovat siirtyneet markkinoinnissaan sinne missa ihmiset ovat, ja todella
monet potentiaaliset asiakkaat voivat selailla Internetissa valmiiksi tuotteita ja
tehdd alustavia ostopdatoksia jo ennen liikkeeseen saapumista. Internetista
johtuen useimmat asiakkaat tietavat jo tuotteen mallin ja tekniset tiedot ennen
kuin he saapuvat liikkeeseen ja tdméa tietenkin nopeuttaa sekda myyjan etta
asiakkaan valista kaupankayntiprosessia. Sindnsa tama voi olla huolestuttavaa
tulevaisuutta ajatellen; tuleeko péaiva jolloin myyjien tuotetuntemusta ja

asiakaspalvelua ei enda koeta tarpeelliseksi?

Edullisten tuotteiden ostoprosessiin asiakas ei useinkaan tarvitse myyjan
ammattitaitoa ja kivijalkamyymala onkin usein tarpeeton. Kun taas puhutaan
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isoimmista hankinnoista tai erikoistavarakaupasta myyjan mielipiteeseen ja

ammattitaitoon halutaan tukeutua.

Merisavo (ym. 2006, 25-26 ) kuvaa kirjassaan markkinoinnin digitalisoitumisen
ensiaskeleita seuraavasti: "Viestinndssa Internet on yleensa jaanyt yrityksille
passiiviseksi tiedon jakeluvaylaksi. (...) Internetid k&aytetddn sahkdisena
esitteend tuotetiedon jakamiseen, sahkopostin markkinointikirjeella lahetetaan
tietoja ja tarjouksia asiakkaille. Tavoitteina nayttavat olleen pikemminkin
halvemmat kontaktihinnat, laajempien kohderyhmien tavoittaminen ja
kustannussaastot — siis markkinoijan kommunikoinnin, kaupankdynnin ja
asiakaspalvelun tehostaminen — kuin ylivoimaisen asiakaspal velun kehittaminen
tai asiakassuhteiden lujittaminen ja asiakkaiden sitouttaminen.” On huomioitava,
ettd Merisavon (ym. 2006) kirja on tatd opinnaytettd Kkirjoitettaessa jo nelja
vuotta vanha. T ama aika on ikuisuus teknologisten innovaatioiden kehityksessa.
Ihmisten Internetin  kayttotottumukset ovat neljassa vuodessa muuttuneet
radikaalisti ja suuri osa yrityksistdkin on tdman jo ymmartanyt. Useimmat
yritykset kayttavat digitaalista markkinointia ainakin jossain muodossa, pelkka
Internet-sivujen olemassaolohan voidaan laskea markkinoinniksi. Seuraava
vaihe yrityksilla on varsinainen digitaalisen markkinoinnin Iapimurron toteutus,

siis digitaalisten sovellusten todellinen kayttoonotto.

Mikseivat erilaiset digitaaliset kanavat ole arkipéaivaa jokaiselle yritykselle? Syita
on varmasti monia, mutta uusien asioiden voidaan olettaa yleisesti pelottavan
yrityksid. Viela muutamia vuosia sitten oli vaikeaa |6ytaa markkinointitoimistoja,
joista [Oytyisi taysi tietotaito kokonaisvaltaisen interaktiivisen
markkinointisuunnitelman tekemiseen. Digitaalisten kanavien hy6dyntamisen
tarkeytta voidaan perustella nain; yrityksen sijainnilla, koolla tai
kaupankayntikielella ei ole enaa niin suurta merkitysta jos digitaalinen
markkinointi on toteutettu oikein. Yrityksen sijainti voi olla monille vieras, mutta
jos markkinoit itseasi oikein digitaalisia kanavia kayttden teet sijaintisi
tunnetuksi, olkoon se vaikka verkkosivusi. Yrityksen koko ei ole enda niin
vaikuttava osatekijd vaan pienella yritykselld on mahdollisuus kilpailla

tasavertaisesti markkinajohtajien kanssa. Kielimuurit eivat myosk&aan ole enaa
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esteita  kaupankaynnille, Internet on taynna  kielenkaéntbohjelmia.
Hyddynnettaessa oikein sosiaalisia yhteisjd, online-mainostamista, yhteistyota
muiden Internet-sivustojen kanssa, kuten esimerkiksi Google, saavutetaan
strateginen  etu. Mitd paremman liiketoimintamallin omaa, sitd

kilpailukykyisempi yritys on. (Turban and all, 2010. p. 122)
3.2 Digitaalisen markkinoinnin eri muodot

Sahkopostiviestit, kannykalla lahetetyt viestit ja Internet sisaltyvat ihmisten
normaaliin arkeen. Ihmiset ovat joka paiva kosketuksissa johonkin digitaaliseen
kanavaan, koska niiden sisaltdma media tarjoaa hyodykkeita ja palveluja niiden
kayttgjille. Digitaalisen markkinoinnin eri muotoihin kuuluu mm. yrityksen omat
nettisivut, verkkomainonta, hakukonemar kkinointi, mobiilimarkkinointi,
sahkopostimarkkinointi  ja  sissimarkkinointi, joka  tunnetaan = myds

viraalimarkkinointi nimityksell&.
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Elokuva 0,2 % |\, o sinonta 2,004
Radio 3,9 % (-20,6 %) (-17,5 %)

(-1,7 %)

Verkkomedia 12,5 %o

{+5,0%] Sanomalehdet 37,5 %

(-21,6 %)

Televisio 18,8 %%
(-11,6 %)

S Kaupunki- ja
Painetut hakemistot 6,4 % nutoplstelehret da

i o,
(-14,1 %) aikakauslehdet 12,4 %% (-18,7 %)
(-22 6 %)

Kuvio 1. Mediamainonnan osuudet vuonna 2009.

(http://mediatiedot.otavamedi a.fi/tutkimus/intermedia/default.aspx, Viitattu
10.9.2010)

Otavamedian kokoaman tutkimuksen mukaan (kuvio 1) vuonna 2009
mediamainontaan kaytettiin Suomessa 1,263 miljardia euroa. Verkkomainontaa
lukuun ottamatta rahallinen panostus kaikkiin  muihin  medioihin laski.
Verkkomainonnan kasvu oli edellisvuodesta 6 %. Tama suunta kertoo, etta
yritykset panostavat enenevissd maarin sahkaisiin medioihin. Verkkomainonnan
osuus mainoskakusta nousi 12,5 prosenttiin. Nama luvut perustuvat TNS
Gallupin ja Mainonnan Neuvottelukunnan 28.1.2010 julkistettuihin lukuihin.
(http://mediatiedot.otavamedi a.fi/tutkimus/intermedia/defaul t.aspx Viitattu
10.9.2010).
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3.2.1 Hakukonemar kkinointi

Mita tietoa ikind halutaankin |0ytaa Internetista, siind auttavat hakukoneet kuten
Google ja Yahoo. Melkein kaikki Internetia hyddyntavat kayttavat hakukoneita.
Taman takia hakukonemarkkinointi on kasvanut yhdeksi tarkeimmaksi verkko-
mainonnan muodoksi. Yritysten kannattaakin hyddyntaa tédna paivana
hakukonemarkkinointia ja pitda sitd osana verkkostrategiaansa jotta tuotteille
saadaan parempi nakyvyys juuri oikealla hetkelld. Nakyvyys ja oikea hetki
tuovat yrityksen sivuille juuri oikeanlaiset eli kaytanndssd ostavat asiakkaat.
Hakukonemarkkinointi on suuri osa verkkomainonnasta ja jos yritys ei tata
hy6dynna, voi se menettaa jopa puolet mahdollisista verkkomainonnan tuloista.
Hakukonemar kkinointi sisaltaa seka hakukoneopti moinnin etta

hakusanamainonnan.

Yrityksen kannattaa panostaa molempiin jotta asiakkaat |6ytavat itsensa
sivustoille, jotka on suunniteltu nakymaan oikealla hetkella
hakukonelistauksissa. Kayttgjat etsivat haluamansa tiedon itse ja siksi sita ei
mielletd hairitsevaksi mainonnaksi. Sivuston on sijoituttava hakutulosten
karkeen silla harvat kayttajat jatkavat ensimmaista hakutulos sivua pidemmalle.
Tasta johtuen seuraavilla hakutulossivuilla olevat sivustot menettavat valtaosan
kavijoista. Yrityksen on kyettava esiintymaan ensimmaisella hakutulos sivustolla
jotta se saavuttaisi kaiken Internetin tarjoaman markkinointihyédyn. (Leino.
2010, s.111-114.)

Verkkomainontaan panostettiin rahallisesti vuonna 2009 enemman Kkuin
koskaan ennen (taulukko 1). Hakusanamainonta oli suurin yksittdinen tekija,
jossa euromaaraista kasvua vuoteen 2008 oli 14,6 %. Tama Kkertoo
markkinoijien heraamisesta ja myaos kilpailun kasvamisesta.
Hakukonemarkkinointi  hinnoitellaan  tyypillisesti  klikkauksien |km:n tai
mainoksen hakutuloksissa sijoittumisen mukaan. PPC (pay per click), eli
suomeksi klikkaushinta maaraytyy hakusanan suosion mukaan. Uskomme

talouden taantuman nostaneen hakusanamai nonnan suosiota; yha tanakin
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paivana hakusanamainontaa voidaan pitdd edullisena markkinoinnin muotona.
Markkinataloudessa kysynnédn kasvaessa myos hinnat nousevat, tamé patee
epailematta myo6s hakusanamainontaan. Kun yha useammat yritykset
panostavat hakusanamainontaan, kilpailu kiristyy ja siten myods klikkausten ja

korkeampien hakusijoituksien hinnat nousevat.

Hakukoneet rankkaavat sivuston sijoituksen hakutulosten kérkeen muun
muassa tietyn hakusanan perusteella. Kaytanndssa hakukoneet etsivét
avainsanoja koodista sekad tekstistd ja liséksi laskevat sivustoille johtavien
linkitysten maaraa. Nelja tarkeintd haun jarjestykseen vaikuttavaa tekijaéa ovat
sisaltd, saavutettavuus, linkitys seka sivuston suosio. Sisaltd tarkoittaa sita etta
hakukone etsii kaytettavat hakusanat sivustolta. Saavutettavuus merkitsee
mahdollisimman suoraa paasyéa sivustolle; sivustolla ei saa olla ainoastaan
grafiikkaa, erilaisia flash animaatioita ja kuvia. Tekstisisaltd on siis erittain
tarkedd sivuston saavutettavuuden kannalta. Google ilmoittaa kolmanneksi
tarkeimmaksi hakukonerankkaustekijaksi linkityksen. TAma merkitsee sita etta
sivuston jokaiselle sivulle on oltava linkkejd myds muilta sivustoilta. Myds
sivuston oman linkityksen liséksi olisi tarkeda etta sivustolle paéasisi muiden
verkkosivujen kautta. Neljanneksi tarkein hakutuloksiin vaikuttava tekija on nk.
Page Rank joka kertoo kuinka tarkeaksi kyseessa oleva sivusto on Internetissa
luokiteltu. Page Rank tarkoittaa lyhykaisyydessaéan sita, ettd mitd useammalta
sivustolta 10ytyy hyperlinkki sivullesi, sitd korkeammalle PR:ss& sijoitutaan.
(Karjaluoto. 2010, s. 133-134)

Ihannetilanteena siis toimii omien sivujen linkityksien saaminen mahdollisimman
monille muille sivustoille, jotka myos I6ytyvat korkealta Googlen Page Rankista.
PR:n selvittdmiseen on olemassa monia maksuttomia sovelluksia. Omalle
sivustolle on mahdollista asentaa laskentatydkalu tai vaihtoehtoisesti tarkistaa
PR-arvo silloin talldin esimerkiksi osoitteesta www.prchecker.info/. Kéaytimme
tutkimuksessa kahta eri laskentatyokalua, seuraavassa kuvassa esimerkkina F-
musiikin Internet-sivuston Page Rank arvo. F-musiikin sivusto sai tarkastelu
hetkella arvoksi 6/10, mité VoI pitaa hyvana arvona.
(http:/mww.prchecker.info/check_page_rank.php viitattu 15.10.2010)
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3.2 2 Hakukoneoptimointi

Leino (2010. s.233) kertoo kirjassaan Dialogin aika yleisesti hakukoneiden
merkityksesta nain: ” Jos sinua ei l0ydy hakukoneesta, et ole olemassa ja
jakelusi ei ole kunnossa. LOydettavyys on digitaalisen markkinoijan keinoissa
uusi " paikka, sijainti”. Optimoinnilla parannat |6ydettavyyttd hakukoneiden

kautta. Jatkuva seur anta ja mittaus antavat pysyvan nakyvyyden, pai kan.”
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Sivuston |0ytyminen hakukoneista pelkalla yrityksen nimella ei tietysti riita.
Syvennymme seuraavaksi tekstisisallon merkitykseen osana
optimointiprosessia. Luonnolliset avainsanat, jotka liittyvat yrityksesi toimintaan
ovat itsestdan selvyys. Hakukoneoptimointiprosessi on pitkdjanteinen projekti,
jota puramme tassa jo olemassa olevan yrityksen pohjalta. Michael D Jensen
kertoo blogissaan (Learn SEO basics: Long tail keywords), ettd avainsanojen
valinta kannattaa aloittaa tutkimalla yrityksen verkkoliikennettd; milla
hakusanoilla ihmiset ovat I0ytéaneet sivustollesi.

Seuraava askel on uusien avainsanojen valinta, tdssa kohtaa kannattaa kayttaa
apuna yrityksen henkil6kuntaa, ystavia ym. ja kysya vaikka séhkopostill a kaikilta
kontakteiltasi kymmenen avainsanaa joilla he etsisivat yrityksesi tuotetta tai
palvelua. Téah&dn on olemassa myGs avainsanojen etsintatydkaluja, kuten
esimerkiksi Googlen Adwords. Jensen toteaa myds, ettd uusien
avainsanalauseiden olisi hyva olla esimerkiksi 3-6 sanaa pitkia.
(http://www.sol oseo.com/blog/2007/10/18/learn-seo-basics-long-tail-keywords/
viitattu 5.9.2010.)

Poutiainen myo6s vahvistaa kirjassaan 101 kysymysta ja vastausta Google-
markkinoista (2006, s. 122), etta lilan virallisten termien kaytto tuotteista joita
mainostat aiheuttaa asiakkaiden ohjautumisen kilpaileville sivustoille joissa on
ymmarretty oikeat hakusanat. Esimerkkind Poutiainen tarjoaa sanan
"monitoimilaite” jota haettiin tiettynd kuukautena Googlesta alle 1000 kertaa.
Samassa kuussa sanaa “tulostin” haettiin yli 7000 kertaa. Monitoimilaite-sanana
toimii siis itsestdénselvyytend tuotteen mainostajalle, mutta ei valttamatta
asiakkaalle.

Taustatutkimusta tehdessamme olemme toistuvasti tormanneet mielipiteeseen,
jonka mukaan koko hakukonemarkkinoinnin suunnittelu ja toteutus pitaisi
ulkoistaa digi — ja mediatoimistoille. Isokangas (ym. 2010, s.189) kertoo
kirjassaan Digitaalinen jalanjalki tAman olevan hanta itseaan huolestuttava asia.
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Yrityksen on my0ds itse osallistuttava aktiivisesti hakukonemarkkinoinnin
toteutukseen. Suunniteltaessa hakukonemarkkinointia onkin tarkeaa olla
kriittinen lahteitd kohtaan; nykypaivan kovan kilpailun vuoksi on selvaa, etta
monilla aiheeseen kantaa ottavila ammattilaisila on omia intresseja

suosituksiensa takana.

Sisallon kirjoittaminen on haastava projekti, jokaisella sivulla tulisi mainita
muutamaan otteeseen halutut avainsanat tekstin ollessa samaan aikaan
luonnollista ja mahdollisesti myds tiivista. Leinon (2010, s. 237) mukaan
esiintyakseen saanndllisesti hyvin hakuvastauksissa sivujen sisallon tulee
vastata usein haettuihin yksittaisiin sanoihin tai osua useammalla avainsanalla
hakusanoihin. Leino uskoo my0s Jensenin tapaan yhtd sanaa pidempiin
hakufraaseihin ja kehottaakin optimoimaan sivuston siséllét mahdollisimman
pitkiin hakufraaseihin. Kaytannossa yksittdinen sana on aina niin kilpailtu, ettei
hakukone-robotti voi I0ytdd sivustoasi sen perusteella, on toistoa sitten kuinka
paljon tahansa.

3.2.3 Hakusanamai nonta

Hakusanamainonta on hakukoneissa kaytettya teksti- ja kuvamainontaa.
Maksettu mainos siis esitetddn normaalin haun yhteydessa hakukoneen
kayttajan hakeman hakusanan mukaan. Mainokset sijoittuvat hakusivuille
aiheen mukaisuuden ja mainostajan maaritteleman budjetin mukaisesti. Mita
suurempi summa mainokselle on budjetoitu, sitd korkeammalle se haussa
sijoittuu. Usein monet mainostajat kayttdvat samaa avainsanaa. Talloin
hakukone jarjestadd mainokset huutokaupan tapaan, eli mitd enemman
mainostaja on valmis panostamaan avainsanaan, sitd paremmin se tulee esim.
Googlen sponsorilinkki osiossa ndkymaan. Ainakin Google kayttda mainosten
jarjestdmisessa rahallisen panostuksen lisaksi kriteerina sitd, kuinka monta
kertaa hakukoneen kayttajat ovat mainosta ennemmin klikanneet.
Hakusanamainonta on tehokas ja helppo tapa aloittaa mainostaminen
ylipaataan Internetissa.
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Hakusanamainonnan aloitus onnistuu nopeasti keneltd tahansa ja lisaksi
hakusanamainontaan suhtaudutaan useimmiten muuta verkkomainontaa
suopeammin. Esimerkiksi bannerit koetaan lahes poikkeuksetta arsyttaviksi,
kun taas hakusanamainontaa ei valttaméattd mielleta laisinkaan mainonnaksi.
Hakukoneen kayttajat pyodrivat Internetissd etsien tiettyd hyodyketta ja
hakusanamainoksen osuessa kohdalle kayttaja valitsee itse mainoksen, jolloin
mainonnan kohdentuminen on myds erinomainen. Hakusanamainonnan
yhteydessa on usein suositeltavaa kéyttdd myos jotain tukimediaa
tarpeenluontimediana. (Karjaluoto, 2010. s.135-137).

Sponsoroidut linkit sijaitsevat ennen luonnollisia hakutuloksia ja tasta johtuen ne
saavat myos paljon Kklikkauksia. Esimerkkind sponsoroiduista linkeista alla
sijaitseva Googlen hakutulos. Kyseisessa haussa kolme ylintd hakutulosta ovat
sponsoroituja, kuten myos sivun oikeassa laidassa nakyvat kolme allekkaista
linkkid. Kuvassa punaisella kehystetyt linkit saavat huomattavasti enemman
klikkauksia kuin oikeassa laidassa sijaitsevat sponsoroidut linkit.
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Mainitaksemme muutamia etuja hakusanamainonnasta: hakusanamainonta on
hakukoneoptimointia tehokkaampi keino pé&&std hakutulosten karkeen.
Hakusanamainonnan mitattavuus on erittdin yksinkertaista esim. ilmaisohjelma
Google analyticsin avulla. Liséksi huomionarvoista on hakusanamainonnan
edullisuus. Pk-yritys voi viela tanakin paivana hyodyntdd hakusanamainontaa
lahes olemattomalla markkinointibudietilla.

3.2.4 Sahkoposti markkinoinnin apuvalineené

Sahkoposti on yrityksille tarkea tydkalu. Silla tavoitetaan laaja asiakaskunta
erittdin kustannustehokkaasti. Se ei ehkd kuitenkaan ole paras tapa lahestya
asiakkaita varsinkaan, jos heihin ei ole luotu minkdanlaista asiakassuhdetta
aikaisemmin. Jollei asiakkaaseen ole oltu ennen yhteydessa, asiakas tulkitsee
saamansa sahkopostiviestin roskapostina. Tallainen tulos ei tietenkddn ole
tavoitteena. Kun taas asiakkaaseen on luotu jo asiakassuhde, on heitd
helpompi lahestyd kyseisella tavalla ja sita ei koeta hairitsemiseksi. Nain ollen
yritys  pystyy kustannustehokkaasti ja nopeasti olemaan yhteydessa
asiakkaisiin, koska yleensa sahkoposti katsotaan paivittain lapi.

Sahkoisen suoramarkkinoinnin etuna on hyva kohdistettavuus. Sahkoposti
pystytaan lahettamaan  juuri  halutulle  kohderyhmalle. Esimerkiksi
aikakausilehdesséa mainostettaessa mainostaja ei pysty vaikuttamaan siihen,
kuka mainoksen nakee. Sahkopostimarkkinoinnissa yritys pystyy poimimaan
asiakastietokannastaan asiakkaat, joiden  ostotottumukset vastaavat
mainostettavaa tuotetta tai palvelua. Kun asiakasrekisteri on ajan tasalla, pystyy
yritys jakamaan asiakkaansa eri kategorioihin ja nain ollen segmentoimaan
kullekin ryhmalle juuri oikeanlaisen mainosviestin. Niin kutsutut kylmét
asiakkaat, eli asiakkaat jotka eivat ole reagoineet mainosviesteihin
aikaisemmin, ei kannata lahettaa sahkopostia joka viikko vaan ne taytyy
suunnata sille kohderyhmaélle jotka ovat nk. kuumia asiakkaita eli ostavat
asiakkaat. (Bergstrom ym., 2009. s. 384-386)
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Tehdessamme kirjallisuustutkimusta torméasimme useasti erilaisiin nakemyksiin
oikeasta viestin lahetysajankohdasta. Mm. Leino (2010, s. 183) toteaa, etta
vilkossa on paivia jolloin olemme valmiimpia katsomaan, mitd meille on
lahetetty. H&n mainitsee B2B-markkinoijan lahettavan viestit tiistaina ja
perjantaina ja B2C-markkinoijan lahestyvdn kuluttajaa perjantaina ja

ajankohdan vaikutuksen viestien avaamiseen olevan jopa 20 %.

Aamu on epdilyksetta paras ajankohta l&hettda viesti, koska ihmiset lukevat
sahkopostinsa useimmiten téihin saavuttuaan. S&hkdisten markkinointiviestien
lahettdmiseen liittyy myos teknisia riskejd. Ulkoasun tulee toimia kaikissa
sahkopostiohjelmissa ja on huomioitava, ettd useimmat ohjelmat eivéat avaa
automaattisesti mainosviesteihin sisaltyvia kuvia. Emme ainakaan itse
useinkaan lataa kuvia, ja ndin moni jo avattu uutiskirje menettda visuaalisen
tarkoituksensa. Mikali sdhkoinen viesti ei toimi lainkaan ilman kuvia, mainoksen

kaupallinen arvo menehtyy.
Séahkopostimarkkinoinnin tarkoituksena on siis:

e tavoittaa mahdollisimman monta potentiaalista asiakasta luoden samalla

kuvan henkil 6kohtaisesta yhteyd enotosta
o lisata kavijamaaraa sivuilla
e saada palautetta/ kehitysehdotuksia
e muistuttaa yrityksen olemassaol osta
o yllapitaa ja paivittad asiakastietokantoja
e nopeuttaa kaupankayntia
(Leino. 2010, s.176-177)

Sahkopostimarkkinoinnin  kaytté on siis monella tapaa perusteltua. Case-
yrityksen tulee harkita huolella laaditun sahkoisen suoran lahettdmista

asiakkaille. Mainosviestin suunnittelussa tulee olla tarkka, silla suhteellisen
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pienen asiakasrekisterin vuoksi segmentointia on vaikea tehd& ja sama viesti on

lahetettava jokaiselle.
3.2.5 Sosiaalinen media
Sanastokeskus TSK maarittelee sosiaalisen median seuraavasti:

"Sosiaalinen media eli yhteisollinen media on tietoverkkoja ja tietotekniikkaa
hyodyntdva viestinnan muoto, jossa ka&sitelladn vuorovaikutteisesti ja
kayttajalahtoisesti tuotettua sisaltba ja luodaan ja yllapidetdan ihmisten vélisia
suhteita.” (TSK Sanastokeskus: Sosiaalisen median sanasto (PDF) ISBN 978-
952-9794-26-3. 2010. Viitattu 14.6.2010. fi s.14)

Sosiaalisen median tyovalineitd on useita. Ottala (ym. 2008, s. 28) listaa
kirjassaan sosiaalisen median tyovélineiksi sahkopostin, Intranet-sivut,
pikaviestit (mm.messenger), blogit, Wikit, keskustelufoorumit, Podcastit, RSS-
syotteet, mashupit, sosiaaliset yhteisét (mm. Linkedin & Facebook), rikastetut
yrityspuhelinluettelot, sosiaaliset kirjanmerkit, sosiaaliset haut, Webcastit,
Online-videot, virtuaalitodellisuudet (esim. Second Life), seka nk.
Lifestreamingin ja Geowebin. Ottala tarkastelee kirjassaan sosiaalista mediaa
yrityksen tyovalineend enemmankin tyoskentelyn tehostamisen nakokannasta,
eika niinkaan markkinoinnin valineena. Monet naista tyovalineista ovat kuitenkin

kayttokel poisia myds markkinoinnissa.

Tana paivana valtaosa ihmisistd hyodyntaa sosiaalisia yhteisopalveluja. Taman
vuoksi yritysten olisikin tarke&a esiintya siella missa ihmiset jo ovat, eli heidan
laheisyydessaan. Yritykset ovat usein ndhneet digitaalisen markkinoinnin
vaylana houkutella ihmisia verkkosivuille esimerkiksi bannereiden avulla, vaikka
todellisuudessa vain harvat ihmiset tarttuvat naihin “mainostauluihin”.
Verkostoitumispalveluissa on mahdollista olla mukana vuorovaikutuksessa joko
edustajana yrityksen puolesta tai luonnollisena yksiléna. (Salmenkivi ym. 2008
s.128)
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Facebookin kaltaiset sosiaaliset verkostoitumispalvelut ovat kuitenkin
haasteellinen osa yrityksen markkinointia. Yrityksen luodessa yhteison on
muistettava, ettda yhteisdssa pitaa olla jdsenenda ammattimaisesti toimiva
yrityksen edustaja. Edustajan tai edustajien tarvitsee olla tietoisia sivuston
kaytettdvyydesta ja sen mahdollisuuksista sekd toimia sivustolla aktiivisina
vuorovaikuttajina.  Yrityksen sosiaalista kanavaa tarvitsee markkinoida
asiantuntevasti ja tuoda sita esille myos muilla sivustoilla. Ei ole kannattavaa
yllapitaa yhteiso4a, jossa on vain muutamia jdsenia. Omaan onneensa unohtunut
hiljainen yhteis0 antaa helposti kayttajalle negatiivisen kuvan yrityksesta ja
markkinoinnin mahdolliset hyddyt voivat kdantya uhiksi. Sivuston ollessa hyvin
suunniteltu ja toteutettu kavijamaarat lisaantyvat vauhdilla, koska

mielenkiintoisesta sivustosta keskustell aan ja siitéa kerrotaan eteenpain.
3.2.6 Verkkomainonta

"Verkkomainonta tarkoittaa kaupallisten viestien (eli mainoksien) esittdmista
standardoidussa muodoissa ostetuilla mainospaikoilla verkkosivustoilla.” (
Karjaluoto. 2010, s.139).

Verkkomainonta on siis yleisimmin Internet-sivuilla nakyvaa bannerimainontaa.
Bannerimainonnan tarkoituksena on herattdd Internet-sivustolla vierailevan
mielenkiinto ndilla pienilla display mainoksilla ja saada vierailija klikkaamaan
mainoslinkkié joka siirtda hanet esim. tuotteen valmistajan sivuille. Mainoksien
tarvitsee olla huolellisesti suunniteltuja ja niiden sijoituksessa Internet sivustolle
tarvitsee olla tarkkana. Muutama siella taalla ei ole oikein hy6dynnettya
bannerimainontaa. Verkkomainonta oikein suunniteltuna palvelee yritysta niin,
ettd silla on monipuoliset keinot tavoittaa useita digitaalisia kanavia hyddyntaen
haluamansa asiakasryhmd@ ja saada oikeanlaista tulosta aikaan.
Verkkomainontaa suunniteltaessa ei ymmarreta sita, ettd se on aikaa vieva
prosessi ja siihen kannattaa panostaa rahallisesti huomattavasti enemman kuin
mitéa kuvitellaan. Verkkomainonnan tulee heréttda kiinnostusta ja tunteita aivan

kuten perinteisenkin mainonnan. (Leino. 2010, 36-37.)
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Poiketen edella mainitusta kappaleesta Isokangas (ym. 2010, s.197), toteaa
kirjassaan Digitaalinen jalanjalki etta, " Bannerit ovat ep&donnistunein formaatti
sitten cd-levyn.” Isokangas perustelee asiaa silla, etta bannereiden
klikkausprosentit putoavat jatkuvasti ja ihmiset reagoivat kaytanndssa vain
suurimpiin, koko sivun peittaviin mainoksiin. Taman paivan Internet selaimet
siséltdvat toiminnon joka estdd mm. ponnahdusikkunoiden eli pop-upien
avautumisen kayttajan siirtyessa sivustolle jossa pyritddn mainostamaan
bannereita hyodyntaen. Myoskaan esimerkiksi  Google el salli
ponnahdusikkunoita laisinkaan. Tama kertoo siita, etta niistd on tullut hairitsevia
Internetia kayttavien keskuudessa.

Verkkomainontaa hinnoitellaan monella tavalla. Esimerkiksi bannereita
kaytettdessa usein maksetaan ajasta tai jokaisesta mainoksen nayttokerrasta.
Hinnoittelu voi my0s liséksi maaraytya klikkausten maaran perusteella tai
tulospohjaisesti. Klikkausten hinnoittelussa kannattaa olla tarkkana. Jos
mainostaa esim. mp3-soitinta voi hyvinkin maksaa euron per klikkaus, koska on
todennakoista ettd banneria klikkaava on potentiaalinen asiakas. HenkilGautoja
mainostavan yrityksen ei kuitenkaan kannata maksaa euroa per klikkaus, koska

taméan hintaiset tuotteet harvemmin toimivat herateostoksina.
3.2.7 Mobiilimarkkinointi

Tanéa paivana kaytadnnossa jokaisella matkapuhelimella paasee hyddyntdméaéan
Internetida. Se ei kuitenkaan aja aivan samaa asiaa kuin Internetin kaytto
tietokoneella. Matkapuhelimien naytét ovat huomattavasti pienempia ja tama
pitdd ottaa huomioon suunniteltaessa mobiilipuolen Internet-palveluita.
Matkapuhelimia saattaa vaivata myds Internet-yhteyden hitaus. Sivustot joissa
esiintyy paljon kuvatiedostoja ovat raskautensa vuoksi huonoja kannykoilla
kaytettaviksi. Sivuston tarvitsee siis soveltua matkapuhelimien naytéille seka
matkapuhelinten normaaleja kotiolosuhteita heikoimmille tiedonsiirtonopeuksil le.
Téallaisessa tilanteessa tarvitsee siis ottaa huomioon myos, ettd sivustoissa ei
saa olla liikaa linkkeja tai tekstia, eikd se saa sisaltaa liikaa kuvatiedostoja, silla
mikali sivuston avaaminen kestaa lilan kauan, voi sen kayttaja epailla sivuston

toimivuutta ja nain ollen mainonta ei ole onnistunut. Suosituimmilla Internet
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sivuilla onkin kaytdssaan mobiilisivustot, jotka on kehitetty varta vasten
mobiilikayttgjia varten.

Mobiilimarkkinoinnissa on se hyva puoli, etta ihmisilla on ldhes aina
matkapuhelin mukana, jolloin heidat tavoitetaan missa ikina he ovatkin. Toisena
hy6tynd on se, ettd matkapuhelin sisaltdéd maksuvalmiuden. Matkapuhelimen
kayttajad laskutetaan hanen hyoddyntamistddn palveluista operaattorin
lahettdman laskun yhteydessa. Tassakin tapauksessa tar vitsee ottaa huomioon,
ettdA matkapuhelin on myds erittdin  henkilokohtainen  valine, eli
mobiilimarkkinoinnilla lahestyttdessa tarvitaan aina asiakkaan suostumus.
Asiakas joka el ole antanut suostumusta, kokee markkinoinnin yksityisyytta

loukkaavana.

Mobiilimarkkinointia hyddynnetddn jo nyt joillain aloilla paljon ja se tulee
varmasti lisddntymé&an vuosien saatossa. Mobiilimarkkinoinnin kasvusta on
puhuttu jo useita vuosia, mutta aina on kuitenkin toisin kaynyt. Kuten edella
mainittiin,  mobiilimarkkinointiin  tarvitaan vastaanottajan suostumus ja
matkapuhelin on hyvin henkil6kohtainen véline ja siksi kaikki yritykset eivat ole
kokeneet sita vield hybtdyntdmisen arvoiseksi mainonnaksi. Internet
ominaisuuden hyoédyntdminen puhelimen valityksella ei myosk&an ole kaikille
puhelimen kayttajille itsestaanselvyys. Kun puhelimien applikaatioiden eli
sovellusten  (web-selain) kayttokokemus paranee,  muuttuu myo6s

mobiilimarkkinointiin suhtautuminen myontei semmaksi.

Paaasiassa mobiilipalveluita kaytetdéan myynnin edistamiseen, kilpailujen ja
arvontojen tarjoamiseen, kehitysehdotusten keraamiseen palautekanavien
avustuksella, tapahtumien markkinointiin, ladattavien sovellusten ja
matkapuhelimiin ladattavan siséllon (soittodénet, naytbnsaastgjat, taustakuvat)
tarjoamiseen. Mobiili palveluiden markkinointi ei kuitenkaan ole ilmaista, joten on
hyva olla tietoinen siitd, kuittaantuvatko kulut markkinoinnista/mainonnasta
saatavilla tuloilla.
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3.2.8 Internet

Internet ei ole en&a pelkastddn nuorien hyddyntama verkkopalvelu. Tana
paivana yha useammat vanhemmat ihmiset osaavat kayttaa Internetid. Kuinka

hyvin sitd osataan hyddyntaa, onkin oma lukunsa.

Tilastokeskuksen vuonna 2009 kevaalla tehdyn tutkimuksen Internetin
kayttotarkoituksista mukaan, 91 % suomalaisista Internetin kayttdjista
hyodyntdd verkkopalveluita sdhkopostien lukemiseen sekd vastaanottamiseen,
87 % pankkiasioiden hoitamiseen ja 86 % kayttgjistd etsii tietoa tuotteista ja
palveluista. Kun otetaan huomioon, ettd noin 85 % Suomen vakiluvusta kayttaa
Internetia, mahtuu tuohon prosenttilukuun kaikenikaisia
(http://mww.ti lastokeskus.fi/til/sutivi/2009/sutivi_2009_2009-09-08_tau_001.html
viitattu 12.9.10).

Internetin kautta ihmiset voivat hakea monipuolista tietoa sekad viihdyttaa
itseaan medialla jota sinne on lisatty. Voit olla kosketuksissa ihmisiin missa pain

maailmaa tahansa ja ostaa tuotteita joista et ole ennen kuullutkaan.

Voisi sanoa, ettd perinteinen media ja Internet tekevat yhteisty6ta.
Perinteisessa mediassa nakyvat mainokset voivat ohjata asiakkaita Internetiin.
Televisiossa nahty tai radiossa kuultu mainos saa ihmiset siirtymaan
tietokoneelle ja kirjautumaan Internetin  mainostajan sivuille saadakseen
lisdtietoa juuri koetusta mainoksesta. Internetin vahvuus onkin siind, etta
mainosaikaa tai mainoksen tilaa ei ole rajattu kun taas radiossa tai televisiossa

pyo6riva mainos nakyy tai kuuluu vain sovitun mainosajankohdan.

Taulukosta 1. nahdaan Suomessa asuvien ihmisten Internetin kayton huima
kasvu suhteutettuna vakilukuun kymmenen vuoden periodilla. T&nd vuonna
jopa 85 % Suomen asukkaista hyddyntda jollain tavalla Internetissa olevia
palveluita. Tama kertoo myds miksi Internetistd on tullut tarked kanava
markkinoinnissa. Yritysten tai palveluntarjoajien kannattaa siirtya sinne missa

ihmiset ovat.
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2000 1,927,000 5,194,631 37.1% $23,561 1Ty
2004 2,786,000 5,219,732 53.4 % $36,124 1Ty
2006 3,286,000 5,275,491 62.3 % $39,415 1Ty
2010 4,480,900 5,255,695 85.3% $44,651 1Ty

Taulukko 1. Internetin kayton kasvu 10 -vuoden periodilla Suomessa.
(http://mww.internetworldstats.com/eu/fi .htm Viitattu 10.9.2010)
3.29Web 2.0

Web 2.0 pohjautuu Internetin kayttgjien luomaan siséltoon. Ennen Web 2.0:n
syntymista yritykset eli palveluntarjoajat loivat sisallon Internet-sivustoille. Tana
paivana useiden Internet-sivustojen sisaltd syntyy kayttajien luomasta sisallosta
ja vuorovaikutuksista. Nykyaan kayttdjat voivat luoda omia sivustoja joilla
voidaan jakaa erilaista sisaltbd kuten valokuvia ja musiikkia tai ne voivat
sisaltdd vaikkapa pelkastdan keskusteluja eri aihepiireistd. Suosituimpia
yhteisOpalveluja ovat Facebook ja YouTube. Facebookkiin ihmiset tai yritykset
voivat luoda oman profiilin omalla nimellaan ja valokuvallaan, etsia kavereita
ympari maailmaa ja keskustella heita kiinnostavista aiheista. YouTubeen
kayttgjat taas voivat lahettdd videoita vaikka itsestaan laulamassa ja muut
sivustoon liittyneet saavat arvostella ja kommentoida sinne ladattuja

videoclippeja.
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Yritykset kayttdvat myos markkinoinnissaan ja viestinndssaan YouTube-
kanavaa. Esimerkiksi Apple on luonut monta videota yhteisopalvelu
YouTubeen joissa neuvotaan ja annetaan apua esim. Applen eri laitteiden
kayttoonotossa tai teknisissd ongelmissa. Yhteisopalvelut ovat suosittuja myds
uusien tuotteiden lanseerauksissa. Ennen uuden tuotteen lanseerausta eli
julkaisua, yritykset saattavat vuotaa informaatiota tuotteen teknisista
ominaisuuksista ja fyysisesta olemuksesta aikaansaadakseen mediakohua ja
keskustelua tuotteesta.

Yritysten alkaessa hyodyntamaan Web 2.0:aa on luontevaa aloittaa sisdisesta
viestinnasta.  Yrityksen sisdisen viestinndn kehityttyd voidaan siirtya
hyodyntamaan Web 2.0 sovelluksia seka markkinointiin ettd asiakaspalveluun.
Sisdiseen viestintdaan kaytettavia sovelluksia ovat esimerkiksi Messenger ja
Skype, joilla tyontekijat voivat keskustella kustannustehokkaasti.
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4 TUTKIMUS

4.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tutkimusmenetelmat

Tutkimusmenetelmét voidaan jakaa kahteen l&hestymistapaan, kvalitatiiviseen
ja kvantitatiiviseen. Kvantitatiivinen tutkimus on luonteeltaan maarallista, ja sita
kutsutaan myds tilastolliseksi tutkimukseksi. Kvalitatiivinen eli laadullinen
tutkimus etsii ja yrittad ymmartad asioiden syitd. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa
otos on useimmiten suppea ja aineisto kerdtddn usein havainnoimalla tai
haastattelemalla kohderyhmaa. (Heikkild, 2004, 16-17)

Tassa tutkimuksessa on kaytetty kvalitatiivista tutkimustapaa, koska tutkijat
halusivat tarkastella pienehkdd otosta havainnoimalla tarkemmin muutamia
yrityksid. Tutkimusta kutsutaan my6s tapaustutkimukseksi, eli case-
tutkimukseksi. Tapaustutkimuksessa tarkasteltavaksi otetaan yksi tai muutamia
kohteita ja haetaan naistad yksityiskohtaista tietoa intensiivisesti. (Hirsjarvi ym.
2009, 134-135)

Tutkimuksessa tarkastellaan seitsemaa musiikkialan yritystd ja tulosten
perusteella laaditaan raportti toimeksiantaja yritykselle. Tarkoituksena on luoda
katsaus musiikkialan taman hetkiseen tilanteeseen digitaalisten
markkinointikanavien kaytossa. Kaikki seitseman yritystd ovat toimeksiantaja
yrityksen suoria tai epésuoria kilpailijoita. Otos edustaa kattavasti erityyppisia
suomessa toimivia musiikkialan yrityksia. Yritykset valittiin hakukoneli stauksissa

sijoittumisien seka toimeksiantajan ehdotuksien mukaan.
4.2 Tutkittavien yritysten esittely

Ensimmainen valittu yritys on Thomann, joka on Euroopan suurin musiikkialan
verkkokauppa. Thomann tunnetaan yleisesti valtavasta valikoimastaan ja
edullisista hinnoistaan. Thomann:n toimitusjohtaja ilmoittaa suomalaisen
sivustonsa yritysinfossa heilla olevan yli kolme miljoonaa asiakasta. Yritys myy
tuotteitaan padasiassa verkkokaupassa eikd silla ole yhtdaan myymalaa
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suomessa. Taman sekd vahvan brandin takia halusimme selvittda mita

digitaalisen markkinoinnin keinoja he hyédyntavat.

F-Musiikki (entinen Fazer Musiikki) on Suomen suurin musiikkilaitteiden,
soittimien ja nuottien maahantuoja ja vahittaiskauppaketju (http://mwww.f-
musiikki.fi/yritys/yritysesittely.html  viitattu  20.9.2010). F-Musiikki  valittiin
tutkimukseen alan johtavana suomalaisena yrityksend ja se oli Thomann:n

tapaan ilmeinen valinta.

Kolmas tutkittava yritys on Pianokeskus Oy, joka valittin toimeksiantajan
ehdotuksesta vertailuun mukaan. Pianokeskus Oy on Helsingissa toimiva seké
uusien ettd kaytettyjen kosketinsoittimien myyntiin erikoistunut  yritys.
Pianokeskuksella on my6s erittédin laaja kaytettyjen pianojen valikoima jonka

vuoksi sita voidaan pitdéd toimeksiantajamme suorana kil pailijana.

Hellas-Piano Oy valittin mukaan perinteisend suomalaisena soitinliikkeena.
Toimeksiantaja yritys myods ehdotti Hellas-Piano Oy:ta otettavaksi mukaan
vertailuun. Hellas-Pianolla on talla hetkella myymala Helsingin Kaisaniemessa

seka lisaksi ainoa suomalainen toiminnassa oleva pianotehdas Nurmijarvella.

Piano-Jylhda on Muuramessa toimiva soitinlike. Se valittin mukaan
tutkimukseen sattumanvaraisesti paikoitellen hyvien hakukonesijoitusten
perusteella. Piano-Jylhd otettiin vertailuun mukaan myos sen takia, etta se
hyodyntdd muutamia digimarkkinoinnin osa-alueita joita muut yritykset eivat ole
vield nakyvasti ottaneet kayttoon .

Kuudentena yrityksena on Pianot.net eli Haapajarven soitinpiste Ay. Yrityksessa
on my0s erikoistuttu uusien seka kaytettyjen pianojen myyntiin seké huoltoon.

Seitsemantend eli viimeisena yrityksend tutkimukseen valittin  Soitinliike

Vertikaali Oy jolla on toimipisteet sekd Raisiossa etta Turussa.
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4.2 Tutkimuksen eteneminen

Tutkijoiden kerattya tarvittava pohjatieto digitaalisesta markkinoinnista oli
luontevaa lahted analysoimaan tutkittavia yrityksia. Yrityksia tutkittin mm.
tarkastelemalla Internet-sivustoja, kirjautumalla asiakkaiksi, kirjautumalla
lukuisiin sosiaalisiin medioihin seké Internet-portaaleihin saadakseen relevanttia
tietoa. Tutkimusongelma muotoutui valmiiksi vasta teoriaosuuden kirjoittamisen
jalkeen. Yritykset valittiin siis hakukonelistauksissa sijoittumisien mukaan ja
myo6s case-yrityksen tuntemat suorat kilpailijat otettiin huomioon tutkimuksessa.
Tutkimukseen mukaan valittin myds muutama musiikkialan yritys, jotka eivat
toimi taysin samalla alalla kuin toimeksiantajayritys. Halusimme tuoda esille
lisdksi digimarkkinoinnin eroavaisuuksia ja mahdollisuuksia pienikokoisen Pk-
yrityksen seka alan johtavan mammuttiverkkokaupan (Thomann) nakokulmasta.
Alun alkaen ennakko-odotukset olivat vahvat; kuvittelimme Thomann:n
kayttavan useimpia tassa tyossa kasiteltyja digitaalisen markkinoinnin muotoja

ja ndin johtavan suver eenisti alaa tasta nakokul masta katsoen.

Teoriaosuuden kirjoittaminen oli mielenkiintoinen vaihe tutkimusta. Kuitenkin
nopeasti tutkijoiden tietotaidon kasvaessa herasi mielenkiinto paasta
selvittamaan milla tasolla todellisuudessa musiikkialalla ollaan digimarkkinoinnin

kayton suhteen.

Kokosimme lopulta tutkimustuloksista taulukon josta on helppo poimia tiedot
tutkittavien yritysten kayttamista digitaalisen markkinoinnin keinoista.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Kai Packalen Ville Pekola



32

5 TUTKIMUSTULOKSET

5.1 Digitaalisen markkinoinnin nykytila musiikkialalla

Tutkimustulokset  purettin  Excel-taulukkoon  jossa on eritelty eri
digimarkkinoinnin muodot. Taulukosta pyrittin  saamaan mahdollisimman
helppolukuinen.  Paadyimme  arvioimaan  jokaista  yritystd  omassa
pystysarakkeessa ja havainnollisuuden vuoksi paadyimme kayttamaan kolmea
eri varia arvioinnissa. Vihred vari merkitsee yrityksen hoitaneen kyseisen
kohdan hyvin ja paikoin ylittaneen muut sel keasti. Keltaisen pallon ansaitakseen
kyseinen toimenpide/osa-alue on ainakin osittain hyodynnetty, mutta
toteutuksessa on par antamisen varaa. Punainen vari merkitsee, etta osa-aluetta
ei ole hyoddynnetty milladn tavalla. Taulukon yhdessd vaakasarakkeessa
esitetdan yrityksen PageRank -arvo, joka sijoittuu numeerisesti 1-10 valiin. Sita
voidaan ajatella hakukonemar kkinoinnin apusarakkeena.

Taulukkoon on siséllytetty muutama arviointikriteeri, joka ei kuulu varsinaisesti
digitaalisen markkinoinnin muotoon. Mielestamme yrityksen Internet-sivujen
ulkoasu on kuitenkin huomionarvoinen seikka ja oletimmekin taulukkoa
suunniteltaessa, ettd heikko ulkoasu heijastuu myos yrityksen varsinaisen
digitaalisen  markkinoinnin  tasoon. Taulukon viimeinen vaakasarake;
verkkokauppa ei ole myodskaan varsinainen digitaalisen markkinoinnin muoto.
Verkkokauppa kertoo kuitenkin osaltaan yrityksen intresseistd sahkoista
kaupankayntia kohtaan ja taten tuntui mielekkaaltd sisallyttdd se taulukkoon.
Yrityksen toimiessa ainoastaan verkkokaupassa voidaan verkossa nakyvyytta
pitdd lahes elinehtona ja uskoimme jo yrityksid tutkimukseen valittaessa
verkkokaupan olemassaolon maarittavan tietyn digitaalisen markkinoinnin

tason.
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Kasittelemme seuraavaksi taulukon tulokset yksityiskohtaisesti l1api.

Digimarkkinoinnin F- Musiikki- | Piano Soitinliike
muodot Musiikki | Thomann | Pianokeskus | Hellas Jylhd Pianot.net | Vertikaali
Internetsivusto

*Ulkoasu () [ ®

Sosiaaliset mediat

* Facebook o o [ J [ ] [ ] [ J

* Twitter o o o [ J [ J [ J
* Wikipedia o [ o o [ J [ J
* MySpace o o o o [ J [ J [ J
* RSS-syétteet o o o o [ J [ J
* Blogit o o o o [ J [ J [ J
Sdhképosti

* Postituslista(uutiskirje

tms) [ ) o [ ) [ ) o o o
Mobiilimarkkinonti o o o (] (] [ J [ J
Hakukonemarkkinointi

* Hakusanamainonta () ()

* Hakukoneoptimointi o [ o [ ]

* PageRank 6 5 1 4 4 2 2

Verkkokauppa [ [ [ ] [ ) [

Taulukko 2. Digimarkkinoinnin muodot

Arvioimme ensimmaiseksi yritysten Internet-sivuja ulkoasun perusteella.
Oletimme ulkoasun viestittavan suoraan koko digitaalisen markkinoinnin tasosta
ja lopulta totesimme oletuksen usein paikkansa pitavaksi. Yritykset joiden Inter-
sivustojen ulkoasu ei ole vakuuttava, osoittautuivatkin passiivisimmiksi
digimarkkinoinnin kayttajiksi. Huolitelluimmat sivustot ulkoasun suhteen ovat
Thomann:lla, F-Musiikilla sek& Soitinliike Vertikaalilla. Thomann sekd F-musiikki
edustivat karkipaata myos kokonaisuudessaan digimarkkinoinnin kaytossa.
Sivuston ulkoasun ollessa asiallinen asiakas viihtyy sivuilla huomattavasti
kauemmin. Huolellisesti suunnitellut ja toteutetut kotisivut edesauttavat yritysta
siten, ettd houkuttelevien sivustojen avulla on suurempi mahdollisuus tehda

kauppaa yrityksen verkkosivuilla vierailevien kanssa.

Viisi seitseméasta tutkimukseen valitusta yrityksesta kayttaa Facebookia jollain
tasolla markkinoinnissaan. Facebook vaikuttaakin olevan eniten kaytetty

digitaalisen markkinoinnin kanava, joskin eroavaisuuksia sen hyddyntamisessa
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tutkimusyritysten valilla on huomattavasti. Muutamat yritykset, kuten Musiikki-
Hellas ja F-Musiikki kayttivat Facebookia aidosti vuorovaikutteisena yrityksen
markkinointi- ja viestintakanavana. Aaripaata taas edustaa Vertikaali, joka on
unohtanut sivuston paivityksen taysin. Piano Jylhan Facebook profiilia
paivitetadn yrityksen puolelta aktiivisesti, mutta vuorovaikutteista viestintaa
yrityksen ja yhteis66n kuuluvien valilla ei viela esiinny. Pianot.net ja
helsinkilainen Pianokeskus eivat ole ilmeisesti ndhneet tarpeelliseksi hyddyntaa
tatd suosittua sosiaalista mediaa lainkaan, silla nailtd kahdelta ei profiilia 16ydy
lainkaan.

Yritysten Facebook — yhteisjen jasenten ma&ard on havaintojemme mukaan
pitkalti verrannollinen yrityksen liiketoiminnan kokoon. Tarkastelupaivamaaran

(www.facebook.com viitattu 29.9.2010) kayttajien lukumaarat:
e F-musiikki 758
e Thomann noin 8000
e Piano Jylha 122
e Musiikki-Hellas 27
e Soitinliike Vertikaali 75

Seuraavassa kuvassa (kuva 1.) Piano-Jylhdn Facebook-sivu. Piano Jylhan
Facebook sivulla vuorovaikutus on ainakin toistaiseksi yksisuuntaista,
keskustelua ei kayttajien puolelta ole viela juurikaan. Sivua kuitenkin paivitetaan
aktiivisesti sivuston yllapitdjan puolelta. Facebookin arvo uutis — seké
markkinointikanavana on siis ymmarretty oikein. Onkin hyva tiedostaa, etta
monet Facebookin kayttajat kirjautuvat useasti paivassa palveluun ja nain ollen
heidan tavoitettavuutensa on todennakoisempaa aktiivisesti padivittyvan
Facebook profiilin kautta. Alla olevissa kuvissa on sekd Piano Jylhan etta
Soitinliike Vertikaalin Facebook — profiilit. Kuvista huomaa aktiivisesti
paivitettavan sivuston eroavaisuuden sivustoon jonka pdivittaminen on taysin
laiminly6ty.
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Piano Jylha | 5 Like

s coittof Vundes,,
R t? 195, Wall Info Photos Video Events Links >

Piano Jylhd + Others WIS =T0NN RN Just Others

Piano Jylhd Lauantaina myds Bossin laitedemotusta ,tulee kuuntelemaan
parhaat vinkit esim BR 800 tallentimen kaytdsta. ps. Roland bandin biisilista
alkaa olla lajassa...

September 23 at 11:14am * Share

oo
% pianojylh®

Piano Jylhad Nyt kaikki rumpalit rytmit kohdallee, lauantaina lauteille!

Voit asallistua rumpuskabaan joko stagella tai omassa rauhassa ilman yleisaa.
Kaikille kilpailuun osallistuville paikan paalla pieni palkinto!

September 22 at 10:25am - Share

Suggest to Friends

Vuokraa meiltd nyt pelkat laitteet tai N ; )

téyden palvelun paketti £ Teijo Kelander likes this.

puhetilaisuuksista banditapahtumiin,

Kysy kilpailukykyinen tarjous vaikka ey = = S : e : :

sihkbpostitse! . Piano Jylhd Myds RD-sarjan uutukainen naytilld ensi lauantaina.
Roland Scandinavia - RD-700NX

Roland beskrivelse

myynti@pianojylha.com

Information ] september 20 at 4: 12pm - Share - Flag
Location: I Pi e % " Mo ik

. Piano Jylhd Psst... FP-7 uudistettua versiota on naytilld 25. syyskuuta.
Korvenkylantie 42 Wy LI Yt b L
Muurame, Finland, 40950 Roland Scandinavia - FP-7F
Phone: rol:anc:.ﬁ o
040 587 9721 % Roland beskrivelse
Mon - Fri: i

September 20 at 4:04pm - Share - Fla

10:00 am - 5:00 pm &l Sep At g
Sati i By

Kuva 3. Piano Jylh&n Facebook-profiili.

facebook Search

wwall Info Discussions

wown werikaali.com

_—é Soitinlike Vertikaali changed their Description.
Soitinlike Vertikaali changed their Description.
;é Soitinlike Vertikaali edited their Description and Locaton.

Information

Category:

Business - Companies

Description:

Hywan fiiliksen musakauppa.
Laatutuotteita ja asiantuntevaa
palvelua tiedolla, taidella ja tunteella
jo koko 20004uwvun =jan.

Wertkaali palvelee ma-pe klo 10-19
seka lauantaisin klo 10-16.

Musiikkilikkeemme l6ydat myds Raision
kauppakeskus Myllysts, osoitteesta
Myllynkatu 71, Raisio.

Myllyn liike palvelee ma-pe ko 10-21,
lauantaisin

ko 10-16 seké sunnuntaisin klo 12-18.
Privacy Type:

Open: All content is public.

Admins

= Juha Pesonen
» Matias Kaskimies
= Jyri Traskelin {creator)

Kuva 4. Soitinliike Vertikaalin Facebook-profiili.
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Seuraavana sosiaalisena yhteistpalveluna taulukossa on Twitter. Twitter on
avoin pikaviestintaohjelma. Kaikki palveluun rekisteroityneet voivat siis lukea
kaikkien kayttajien "tweettauksia” Tutkimukseen valituista yrityksista ainoastaan
Piano Jylha on kokeillut Twitterid. Twitter palveluna ei ole ollenkaan huono
vaihtoehto, mutta Suomessa Facebook on se mitd ihmiset ja yritykset
hyodyntavat ja siksi Twitterid ei juurikaan kayteta markkinointikanavana.

Wikipediaa on pidettava tarke&and verkkopalveluna monesta syystd. Tana
paivana useimmat Internetin kayttajat tuntevat Wikipedian ja suuren
lahdekritiikin huomioon ottaen se on tarkea osa yrityksen verkkostrategiaa.
Wikipedia on paitsi mahdollisuus nakya ilmaiseksi valtavassa tietokirjassa,
my0s osa hakukonemarkkinointia. Kaytadnnossa yrityksen on mahdotonta
saada suurempaa yhteistybkumppania linkityksen, eli yhden
hakukonemarkkinoinnin osatekijan suhteen. Wikipediassa riskind on vapaasti
muokattavuus. Yrityksen luodessa esittelyd wikipediaan on myods huomioitava,
ettd Wikipedia on ensisijaisesti tietosanakirja ja vasta toissijaisesti ilmainen
mainostila. Liian kaupallinen yrityskuvaus saattaa provosoida esimerkiksi

kilpailijoita muokkaamaan sivua.

Ainoastaan kolmesta vertailuyrityksesta |6ytyy artikkeli Wikipediasta. Muutoinkin
valveutuneimpiin digitaalisen markkinoinnin kayttgjiin kuuluvat F-Musiikki seka
Thomann omaavat kattavat Wikipedia sivustot. Arvioimme molempien yritysten
edustajien vaikuttaneen artikkelien nykymuotoon, historiikit vaikuttavat
asiallisilta ja myds tietty hillitty kaupallinen ote heijastuu artikkeleista. Musiikki-
Hellaksesta l0ytyy myods artkikkeli Wikipediasta, mutta artikkeli on selkedasti
lyhyehko, eika sen laadintaan ole panostettu juurikaan. Jostain syysta suurin
osa tutkimusyrityksistamme (nelja seitsemastd) ei ole luonut lainkaan artikkelia
Wikipediaan. Tama on paradoksaalista jo edella mainitun Wikipedian ja
hakukonemarkkinointi yhteyden kannalta, jokainen tutkittava vyritys pyrkii
kuitenkin  korkealle Googlen hakutuloksiin  maksullisin ~ keinoin.  On
todennakoistd, ettd yritysten markkinoinnista vastaavat eivat viela tunne

digitaalisen markkinoinnin keinoja.
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Atikkeli  Keskustelu Lue Muokkaa Mayta historia | 151 Q|

Koordinaatit: 43.30190°N, 10.73

WIKIPEDIA Musikhaus Thomann
IKIPEDL Ohjattu sivutta Thomann

Vapaa tietosanakirja

Musikhaus Thomann on saksalainen musiikliliike, joka myy soitiimia ja esitystekniikkaa seka tarjoaa ja ja mm ja

Etusivu hotellzille.
Tietoja Wikipediasta Yritys sijaitsee Etela-Sak: B kunnassa, T kylassa. Yrityksen perusti aiemmin muun muassa keikkamuusikkona tydskennellyt Hans Thomann (senior) i
Kaikid sivut vuonna 1954. Yritys rakentui p\kkuh\\;aa Thomannin perheen kotitaloon. joka on edelleen yritystoiminnan keskipiste. vaikkakin yritys on sittemmin ostanut itselleen runsaasti kaswutilaa
atunnainen arikkeli muuttaen ja rakentaen pelloille varastoja, seka B
~ Osallistuminen Vuadesta 1990 yrityksen johtajana ja sittemin mys ainoana omistejana on ollut hanen vanhin poikansa, Hans Thomann jr. Yritys on vimeisen kymmenen wioden aikana kasvanut

Ohje nopeasti Euroopan ksi. Vuonna 2004 Musikhaus Thomann valittiin Baijerin yrityksen joukkoon.

L IIIE Musikk Thomannin iss2 on yrityksen oman ilmoituksen mukaan yli 1 850 000 asiakasta.!" Thomannin lahettams laittaa matkaan joka arkipaiva yli 3 300 pakettia

Ajankohtaista
Tuoreet muutokset
Lahjoitukset

ympari Eurooppaa.

Suurin osa ista tapahtuu internet-kaupan kautta. Internet-sivujen lisaksi yrityksen tarkein i on jasttava lek “"Hot Deals”, joka on ilmestynyt
wiodesta 1992 asti. Talla hetkella Hot Dealsia julkaistaan saksaksi, englanniksi, suomeksi, ranskaksi ja espanjaksi.

b Tulosta tai vie

Thomannilla on myds lukuisia omia tuatemerkkeja. joita he hankkivat niin OEM Jjotka samaa laitetta usealle eri merkille. Thomannin omiin
¥ Tybkalut tuotemerkkeihin lukeutuvat mm. Harley Benton, Lead Foot, Stainille, Millenium. The SSSnake, The t Akustik, Thomann, t.Amp, The Box, t.Racks, Thon, t.Mix, T.bone ja Swissonic.
[ Thomann myy myas muiden kitaravalmistajien tuotteita kuten Gibsonin, Fenderin, Ibanezin, B.C Richin ja Yamahan.

Deutsch Lis&ksi Thomannilla on mm. Pioneerin ja Denonin laaja dj-laitevalikoima, seké pa-laitteita kuten QSC ja DBX

Lahteet [muokkaa]

1. ¢ Company Info / AGBE: Angenehm, Thomann ¢ tammikuu 2007. Musikhaus Thomann. Viitattu 16. tammikuuta 2007 saksa

Yo Pekol. ﬁi ‘Asiakinal - Microso

Nl

Musikhaus Thoman...

| W PiznoJylhs - Tervetulos W Hellas - Wikipedia

Uudet ominaisuudet & Kirjaudu sisaan tai luo tunnus

Artikkeli Keskustelu Lue Muokkaa Nayta historia

Hellas

Ohjattu sivulta Hellas-Piane

WIKIPEDIA

Vapaa tietosanakirja

Tama artikkell kasittelee pianoja. Hellas voi merkitd my0s Kreikikaa tal entista turkulaista makeistendasta: Oy Hellas Ab.
Hell Oyn jolla pianja. Hell toimi aluksi

Tietoja Wikipediasta Hellas on wuonna 1901 pi pi
Kaikki sivut Hyvinkazlla, mutta lahes heti perustamisen jalkeen sen toiminta siirtyi Helsinkiin. 1951 Yhtid siirsi jarven R jossa logo
Skingine Ak sijaitsee yhtion paakonttori ja tehdas. Nykyisin pianojen on ehtaalla muutamia 3 pianoja

wuodessa, kun takavuosina siella saatettiin valmistaa satoja tai jopa tuhansia pianoj a. Hellas-pianolla an soitinmyymala Helsingin

- 0 E
Ohje
T Hellas-piano Oy osti Fazer Pianon vuonna 1988
Ajankohtaista p
Aiheesta muualla [muokkaa]
Tuoreet muutokset
Eanjomksel » Yrityksen kotisivut &

» Tulosta tai vie
Teimea yritykseen littyva artikkeii on tyria. Voit auttaa Wikipediaa lasjentamalla artikkelia tai muits samantapaisia artikkeleita.

b Tydkalut

Luokat yritykset | Pi

Sivua on viimeksi muutettu 4. toukokuuta 2010 kello 18.52.

Teksti on saatavila Creative Commons Atiribution/Share-Alke -lisenssill; lisaehtoja voi sisilty. Katso kayttbendot £
Wikipedia® on Wikimedia Foundationin rekisterdims tavaramerkki
Ongelma arfikkelissa?

B Cprnayieys T Asiakial - Microson.

Opinnaytetya Pekol...

Kuva 6. Hellas-Piano Wikipediassa
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RSS-syoétteitd el tutkimusyrityksista kaytannossa yksikdan hyddyntanyt. Piano
Jylha oli ainoa joka osittain hyodynsi ja sillakin viitattin heidan Twitter-tiliinsa.
RSS-syotteet ovat vain pieni osa digitaalista markkinointia, mutta oikein
hyoddynnettyna yritys pystyy tarjoamaan talla sovelluksella asiakkaalle lisdarvoa.
Hyvana esimerkkind voidaan pitdd tapausta kun asiakas vierailee yrityksen
Internet-sivustolla ja kiinnostuu esim. tilapaisesti loppuneesta tuotteesta. RSS-
syotettd klikatessaan asiakas saa tiedon Kkyseisen tuotteen saatavuuden
muutoksesta heti avattuaan selaimen tarvitsematta kirjautua varsinaisille
nettisivuille. Mielestamme kyseinen sovellus edesauttaa huomattavasti
asiakastyytyvaisyyttda — ja palvelua eikd RSS-syote ole yritykselle
kustannuskysymys. Mikali yrityksen sivustoa oletusarvon mukaisesti paivitetaan
aktiivisesti, olisi jarkevaa hyvaksikayttdd myos RSS-syotteita.

Luodessa kriteereja kattavalle digitaalisen markkinoinnin kaytdlle tuntuu
luontevalta ottaa mukaan runsaasti erilaisia digimarkkinoin muotoja. Oletimme
MySpace:n ja Dblogien olevan osa vahintddnkin yhden yrityksen
markkinointimixid. Vastoin ennakko olettamuksia yksikaan yritys ei kuitenkaan
naitda kahta osa-aluetta vield kaytd. Selityksend télle on pidettava jalleen
Facebookin suosiota sekd tiettyda suomalaista hitautta uusien sovellusten
kayttoonotossa. Esimerkiksi MySpace:lla on maailmanlaajuisesti enemmén
kayttajia kuin Facebookilla, kuitenkin Suomessa sovellus on digitaalisen

markkinoinnin nakokul masta suhteellisen vieras.

Sahkopostimainontaa ei tutkimuksemme mukaan juuri musiikkialalla kayteta.
Tutkittavista yrityksista vain yhdella on kaytdéssdan sahkopostimarkkinointia,
Thomann:n sivustolla on mahdollista liittya uutiskirjeen tilaajaksi. Uutiskirjeen
tilauskohdassa on oikeaoppisesti my6s mahdollisuus perua uutiskirjeen tilaus.
Thomann myos tadsmentdd, ettei halua “"spammatd”. Thomann |&hettdad
uutiskirjeen vain kun on tarjota todellisia uutisia. Edella kuva Thomann:n

uutiskirjeen tilaussivusta.
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th mann Etusivu | Kitarat Rummut Keyb. Studio PC/Mac PA D] Torvet | Nuotit
= i

FAQ  Kontakti Tiel Pilckuilmot

Hakukoi

eMail Newsletter-
Uutiskirje

Talla sivulla voit maksutta kirjautua Thomann =
Hotnews -uutiskirjeemme tiaajaksi. Se lahetetsan | Thomann Hotnews
sahképostise, mutta voit luonnollisesti kirjautua pois ~ |=

postituslistalta milloin vain haluat. B

DIGIDESIGN ELEVEN RACK
777, EUR

HARLEY BENTON HEEA00LHTEK
11, EUR

HARLEY BENTON HBSSB0WR
103,- EUR

HARTKE LH-500 307, EUR
KRK RPE ROKIT G2 177,- EUR
MILLENIUM BS-3000 58, EUR

Tarked huomautus: Uutiskijieemme |ahetetaan
satunnaisesti, vain silloin kun meilla on jotain
erityisen jannittavad kerrottavaa. Emme halua

2 NATIVE INSTRUMENTS AUDIO &
spammata - tarjoamme vain tdyttd asiaal.

D333, EUR
RODE NTS-MP 264,- EUR

- s F, STAIRVILLE MH 575 S MOVING
Thomann Hotnews tilaus/tilauksen peruminen: HEAD 598, EUR

STAIRVILLE TRI FLOOD 15X15 W

eri 3
T RGE 653,- EUR

uo a DVD: TR REB 653,

FE e Sdhkopostiosoitteesi: JITNTRILIIEY IR . e
Kazpelit ja littimet Tilaa/peru tilaus: © Lisas osoitts=ni postituslistalle. 28 B

? S ; THE BOX PRO ACHAT 115 M
Tarvikkest ") Poista osotteeni postiuslistalta. 298, FUR
T ‘THE T.BONE SC140 STEREOSET

THE T.BONE 50450 Use:
Etusivu 38, EUR

THE TRACKS EQ IB1E
64,- EUR

Hot Deals THOMANN TR400 G
Top Sellers BE-TROMPETE 8- STOCK
128,- EUR

UNIVERSAL AUDIO LA-610 MKIT

Tuoteuutiset

Kuva 7. Esimerkillinen uutiskirjeen tilaus

Mobiilimarkkinointia ei tutkimuksemme mukaan musiikkialalla viel&a kayteta.
Taman tutkimuksen teoriaosassa kasitellyt mobiilimarkkinoinnin uhat ja
haasteet ovat selvia. Musiikkiala ei tee poikkeusta useimpiin muihin aloihin;
mobiilimarkkinointi koetaan viela haastavaksi ja ehka liian henkil 6kohtaiseksi
lahestymistavaksi useimpien yritysten nakokulmasta.

Hakukonemar kkinoinnin tason tutkiminen yritysten valilla osoittautui yhdeksi
tyon haasteellisimmista osa-alueista. Alustavien tutkimusten perusteella tehty
paremmuusjarjestykseen laitto osoi ttautui toisella tarkastelukerralla
puutteelliseksi. Tarkastelimme lopulta hakukone sijoituksia aktiivisesti
pidemmalla aika-valilla muodostaaksemme ka sityksen yritysten todelli sista
panostuksista. Taysin samalla toimialalla toimivien yritysten arvottaminen oli
suhteellisen yksinkertaista. Tutkimme myds yritysten hakukonemar kkinoinnin
kayttoa etsimalla yrityksia useilla eri hakusanoilla Googlesta. Tutkimuksessa
selvisi, etta kaikki yritykset kayttivat hakusanamainontaa, mutta
hakukoneoptimointi oli useilla yrityksilla vasta alkutekijoissa.

Pianot.net seka Pianokeskus myyvat paatuott einaan kaytettyja pianoja.
Hakusanalla "kaytetty piano” ndma kaksi nousivat joka kerta sponsoroiduissa
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linkeisséa korkealle samoin kuin Musiikki-Hellas ja case-yrityksemme
Pianokartano Oy. Kuitenkin tarkasteltaessa varsinaisia hakutuloksia
(luonnollisia hakutuloksia), esimerkiksi Pianokeskus ei 16ytynyt kertaakaan
ensimmaiselta hakutulossivulta. Nain on selvaa, etta Pianokeskus ei ole
juurikaan panostanut hakukoneopt imointiin. Myos tarkasteltaessa sivujen
tekstisisaltoa sekd PageRank -arvoa selviaa, ettd Pianokeskus on suhteessa

panostanut vahi ten hakukoneoptimointiin.

Tutkimuksen mukaan nayttaa silta, etta paakaupunki seudulla vaikuttavat
yritykset ovat panostaneet hakukonemarkkinointiin vahiten. Uskomme sen
johtuvan paaasi assa paakaupunki seudun suuresta asiakaskunnasta.
Helsingissa toimivat Musiikki-Hellas sek& Pianokeskus mainostavat liséksi
molemmat kotiinkuljetusta pdékaup unkiseudulla, kun taas muut etenkin
pianojen myyntiin erikoistuneet yritykset tarjoavat kotiinkuljetuksen koko
Suomeen siséllytettyna pianon myyntihintaan. Esimerkiksi case-yritys
Pianokartano toimittaa soittimia koko Suomen | aajuisesti minka vuoksi sen on

ensiarvoisen tarkeaa sijoittua korkealle hakukonelistauksissa.

Piano.net eli Haapajarven soitinpiste Ay nousi vertailussa korkealle
hakukoneoptimoinnin suhteen. Sen linkkisuosio (PageRank) ei ole korkea, eik&
sivujen toteutus ole visuaalisesti kovin vaikuttava, mutta sisaltoon on panostettu
muita perinteisia soitinlikkeita enemman. Lahes poikkeuksetta kosketinsoittimiin
liittyvilla hakusanoill a etsittya tietoa haettaessa Pianot. net esiintyi
ensimmaisellda Googlen hakutulossivulla. Analysoiden seuraavalla sivulla olevaa
Google-hakua hakusanoilla "kaytetyt pianot”, selvida pianot.netin tehokas
hakukoneoptimointi. Kolme ensimmaistd hakuosumaa ovat sponsor oituja
linkkeja. Naihin on siis kaytetty konkr eettisesti rahaa. Pianot. net 10ytyy kahteen

kertaan ensimmaiselta hakutul ossivulta heti sponsoroitujen linkkien jalkeen.
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*J kaytetyt pianot - Google-haku _

Internet Kuvahaku Kartat K&antajs Blogit Paivitykset Gmail lis&d v

Gox ng(:‘ Keiytetyt pianot = el |

Noin 25 800 tulosta (0,13 sekuntia) Tarkennettu haku

23 Kaikki Kaytetyt Pianot @
¥| Lisaa www.pianokartano.fi Meiltad uudet ja kéytetyt pianot ja flyygelit. Tutustu tarjontaan!
S—— Kéytetyt Pianot @
aikkialta Markaimaridvilioml i % o isesti i i ital
internetisti Merikulmanidylli filkaytetty piano Kaytetyt Yamaha- pianot edullisesti alk. 2500€ sis_ kuljetuksen. Soital
suomenkielisilta Kaytetyt Pianot @
_5""_“'“3 ) wwew huuto.net  Meilla kauppa kéy ja huutaminen on helppoa. Tule ja totea itse!
sivuilta maasta Suomi
v/ Lisaa Kaytetyt pianot - kaytetty piano :: pianot.net @

Kaytettyja piancita :: pianot.net. ... Kaytetty piano - Kaytetyt pianot - www.pianot.net -
Haapajarven Soitinpiste - Etusivu - Yamaha -pianot ...

www.pianot.net/kaytetyt htm - Valimuistissa - Samankaltaisia

Kaytetyt pianot - Kéytetty piano - Pianot.net @

Kaytetyt pianot - Pianot.net - Toimialueena koko Suomil
www._pianot.net/pianot/pianot htm - Valimuistissa - Samankaltaisia

[ MNayta lisaa tuloksia kohteesta pianot.net

Palveleva Pianoliike Pianot & Flyygelit - asiakasta lahella ... @

Et maksa valikasille ja saat takuuvarmasti toimivan pianon. ... Laajin valikoima kaytettyja
takuupianoja; Takuu kaytetyille: 2 vuotta + vaihtoturva ...

www_pianot.comy/ - Valimuistissa - Samankaltaisia

Listaa esimerkkisoiftimista ei p @
Vahan kaytetty schippendale tyylisuunnan piano, Renner koneisto. Varastossa ...
www_pianot.com/listaa htm - Valimuistissa - Samankaltaisia

1 MNayta lisaa tuloksia kohteesta pianot.com

Kuva 8. Googlen hakutulokset

Alan suurimmat toimijat, eli F-musiikki seka Thomann pérjasivat oletetusti
parhaiten vertailussa. Thomann:n tapauksessa on sel vaa, etta verkossa
palveleva Euroopan suurin musiikkilaitteiden jalleenmyyja sijoittuu myos
hakukonelistauksissa toistuvasti korkealle. F-Musiikki panostaa tutkimuksemme
mukaan enimmakseen hakusanamai nontaan, mutta tuotteelli sesti kattavan
verkkokaupan ja yleisesti hyvan tunnettavuuden myota se nousee myos
hakukoneoptimoinnin suhteen ver tailuryhmassa korkealle.

Soinliike Vertikaali ei esiinny hakukonelistauksissa korkealla. Yrityksell& on
selkeasti toimiva verkkokauppa, mutta kaksi hyvalla sijainnilla toimivaa
kivijalkamyymalaa ovat epail yksetta yrityksen liiketoiminnan kulmakivet.
Uskomme, ettd Soitinliike Vertikaali luottaa sijaintinsa tuottavuuteen eika taman
vuoksi ole nahnyt tar vetta panostaa hakukonemar kkinointiin tai vaihtoehtoisesti
yritykselté puuttuu tietotaito taltd markkinoinnin osa-alueelta.
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Sivustojen analysointi Page Rankin laskentatydkal ulla tuki alkuperéaista
kasitysta yritysten linkkisuosioista; kaksi suurimman yrityksen sivustoa sai
vertailussa parhaat Page Rank arvot. F-Musiikin viisi ja Thomann:n kuusi
pistetta Page Rank:ssa edustivat vertailujoukon karkea. Musiikki-Hellas seka
Piano Jylha saavuttivat nelja pistettd kymmenesta ja loput yritykset vain yksi tai
kaksi pistetta. Esimerkiksi melko pienen ja tuntemattoman Piano Jylhan tulos
kertoo, etta Page-Rank arvo voi olla hyva pienelldkin yrityksella. Yritys kykenee
nostamaan linkkisuosiotaan pienin toimenpitein, jo yhteistybkumppaneiden
sivustojen linkitykset nostavat Page Rank — arvoa.

Viisi seitsemasta alan yrityksestd omaa jonkinlaisen verkkokaupan.
Kaytanndssa kuitenkin vain neljalla yrityksella on toimiva verkkokauppa, sill&
Musiikki-Hellaksen verkkokaupasta ostaminen edellyttdd puhelinsoittoa
likkeeseen. Verkkokauppa luo mielessamme odotuksen toimivasta sivustosta,
jossa kavija viettda aikaa enemman fokuksena mahdol lisuus valitttmasta
kaupanteosta. Tutkimuksen kannalta ei ole mielekasta vertailla yrityksia
verkkokaupan olemassaolon perusteella, mutta optio ostaa verkosta tuo
asiakkaalle lisdarvoa ja myos nostaa mielestamme yrityksen statusta.
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6. JOHTOPAATOKSET JA KEHITYSEHDOTUKSET

6.1 Johtopaatokset

Tutkimuksen tuloksena on se, etta erilaisia digitaalisen markkinoinnin keinoja ei
vield hyddynneta musiikkialalla niin paljon kuin olisi mahdollista. Tama johtunee
siita, ettd sekd& musiikkialan yritykset ettd asiakkaatkaan eivat viela tunne
eivatka osaa kayttaa naita uusia digitaalisen markkinoinnin kanavia. Lienee
kuitenkin vain ajan kysymys, milloin digitaalinen markkinointi on yksi
tarkeimmista markkinoinnin tydkaluista kaikissa yrityksissa.

Toimeksiantajan yrityksen tulevaisuuden tavoitteena on olla Suomen johtava
soitinliike. Tutkimus osoittaa, ettd alan markkinajohtajat kayttavat jonkin verran
digitaalista markkinointia kun taas case - yrityksen suorat kilpailijat ovat ottaneet
melko passiivisesti uusia markkinointimuotoja kayttoonsa. Kuten edelld on
todettu, Internet tarjoaa suuren potentiaalin yrityksen tunnettavuuden
lisddmiseen ja kaupankaynnin kasvattamiseen, jonka vuoksi on tarke&a
panostaa digitaalisen markkinoinnin eri kanaviin tulevaisuuden tavoitteen

tayttamiseksi.

Pianokartanon markkinoinnin fokus on hakukonemar kkinoinnissa. Tutkimuksen
mukaan markkinoinnin suuntaviivaus on oikea, mutta ollakseen
mahdollisimman tehokas ja niin kutsutusti ylittddkseen alan parhaat kaytannot
on markkinointia laajennettava. Kaytanndssa tarkasteltaessa kolmea taysin
samoihin myynnin painopisteisiin erikoistunutta yritysta; Musiikki-Hellasta,
Pianot.net:ia seka Pianokeskusta on vahintaan samal le digitaalisen
markkinoinnin kayton tasoll e paasya pidettava itsestaan selvyytena. Edella
mainitut yritykset eivat hydédynna juurikaan digitaalista markkinointia joten siksi
on ensiarvoisen tarkeaa nékya hakukoneli stauksien kéarjessa ja nain ollen

kasvattaa omia markkinaosuuksia vs. suorat kilpailijat.
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Hakukonemar kkinoinnin ndkokulmasta tarpeellisia toimenpiteita tutkimuksen
valossa on mm. Inter net-sivujen uudistaminen ja hakukoneoptimointiin
panostaminen. Uusien, hakukoneystavalli sten sivujen suunnittelu on tutkijoiden

kehotuksesta aloitettu.

Toimeksiantaja paéatti tata tyota tarkastellessaan, ettéd hakukonerobottien tieta
on "silotettava”, jottei hakukonemarkkinointi rakennu ainoastaan maksullisen
hakukonemarkkinoinnin varaan. Vaikuttaa silta, etta kil pailijoiden sivustoilla
sisallén merkitys hakukoneoptimoinnin ndkdkulmasta on sivuutettu ja tama on

selked kilpailullinen etu case-yritykselle.

Case-yritykselld on kaytdssa kavi jaseuranta-ohjelma ja tutkimalla
verkkoliikennetta jo olemassa olevien sivujen perusteella on mahdollista saada
arvokasta tietoa uusien sivustojen kehittamiseen. Ohjelman avulla seké jo
teoria-osassa kasiteltyjen keinojen avulla tulee tutkia kaytetyimpid hakusanoja
joiden perusteell a uusien sivustojen sisélto laaditaan ensisijaisesti kayttajien

tarpeiden mukaisesti mik& on hakukoneoptimoinnin perimmainen idea.

Case-yrityksen tavoitteena on lisata sivustojen kavijamaaria. Sosiaaliset mediat
toimivat tukitoimina muun muassa tuomalla linkityksia sivuille sekd kasvattavat
yrityksen yleista tunnettavuutta, mutta tar keimpana kaupallisena tekijana
ndemme case -yrityksessamme hakukonemar kkinoinnin kattavan kayttéoénoton.
Sosiaalisen median kaytto sovelluksena suosittelemme lyhyiden artikkeleiden
kirjoittamista yhteisOpalveluihin kuten wordpress.com:iin perustetussa blogissa.

Yksittdisena toimenpiteena tulee ottaa huomioon yritysesittelyn luominen
Wikipediaan. Tutkijoiden mielesta ilmaisen mainostilan kayttamatta jattdminen
on perusteetonta huomioon ottaen viela Wikipedian erinomaisesta
linkityssuosiosta johtuvan edun hakukonetul osten nékyvyyteen.

Verkkokauppaa voidaan pitda mielenkiintoisena visiona sivuston ja samalla
koko yrityksen yleisilmeen kannalta. Piddmme verkkokauppaa kuitenkin
tulevaisuuden hankkeena emmeka née si ta talla hetkella olennaisena osana

case-yrityksen liiketoiminnan kehittdmisessa.
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Mita toimeksiantaja on hyodtynyt tutki muksesta? Toimeksiantajan yrityksen
tulevaisuuden tavoitteena on olla Suomen johtava soitinliike. Nain ollen
toimeksiantaja on saanut ajankohtaista, paivitettya tietoa alansa digitaalisesta

markkinoinnista ja sen antamista mahdollisuuksista tulevaisuudessa.
6.2 Toimenpiteet digimarkkinoinnin kehittamiseksi toimeksiantajalle

Toimeksiantajayritys on suosituksemme mukaisesti aloittanut uusien Internet-
sivustojen tekemisen. Tama onkin mielestdmme toi menpidejarjestyksessa
ensimmaisend tehtavana. Vanhojen sivujen nykyaikaistaminen muodustui si
todennakoi sesti lahes mahdottomaksi tehtavéaksi mm. hakukoneoptimointia
silmalla pitden. Internet-sivuston tulee olla my6s ulkoasun puolesta
nykyaikainen seka kaytett avyydeltddn entisia sivuja kayttajaystavallisemmat.
Tarkasteltaessa Pianokartanon nykyista sivustoa ongelmana on sivuston
vapaana olevan tilan kayttAmattd myys. Sivuston leveydesta on hyddynnetty
vain noin puolet ja nain ollen kaytetty tila siséltaa liikaa materiaalia.
Kaytettavissa oleva tila on hyddynnettava kokonai suudessaan jotta sivustosta
saadaan selkeélukuinen sekéa esteettisesti miellyttava.

Tarkeaa on myos sisallyttaa sivustolle pikahaku-mahdollisuus kun tuotteita on
tarjolla paljon. Monet sivustolla vierailevat tietavat jo valmiiksi mita ovat

etsimassa ja tama edesauttaa ja nopeuttaa tiedonhakua.

Sivuston kaytettavyyden kannalta olennaista on myds sivuston valikkojen
sijoittaminen. Valikot pitda olla sivustolla joko allekkain tai vierekkain samalla
tasolla. Toimivana esimerkkina voidaan pitaa vierekkain samalla tasolla olevia
valikkoja, jotka toimivat nk. pudotusvalikkoina. Sivustolla vierailevan ohjatessa
hiiren kursorin tuotevalikon ylle, aukeaa tuotevalikon alapuolelle tuoteperheet
allekkain eriteltyna.

Seuraavana toimenpiteend haluamme tuoda esill e yritysesittelyn luomisen
Wikipediaan. Toimenpide ei valttamatta ole kaikista olennaisin digitaalisen
markkinoinnin ndkdkulmasta, mutta se on nopeasti toteut ettavissa ja
yritysesittelyn laatiminen on ilmaista, joten on olennaista hyddyntaa taméa
kyseinen digimarkkinoinnin kanava. Uusien sivustojen kayttdonoton yhteydessa
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on paivitettava linkityskumppanisivustot ja Wikipedia on erittain arvokas
tallainen. Mikali sivuston www-osoite pysyy samana, ei tata toimenpidetta
tarvitse toteuttaa, mutta uusi en linkityskumppanien etsiminen on aina

hyddyllista hakukonenakyvyyden kann alta.

Kolmantena toimenpidejarjestyksessa on sosiaali sten medioiden
hyddyntaminen jolla tarkoitamme paéasiassa Facebook yhteistssa esiintymista
ja oman yritysprofiilin kehittamista. Alla olevassa kuvassa on F -Musiikin
yllapitaméa Facebook-profiili. F-Musiikki on aktiivisesti paivittanyt profiiliaan ja
iimoittaa tapahtumista seka tuoteuutuuksista viikottain. Halusimme tuoda kuvan
esille, koska kyseisesta kuvasta kay ilmi, etta hyvin hoidettu profiili herattaa
my0s vuorovaikutusta yhteisoon liittyneiden kanssa. Toimeksiantajan tuleekin

paivittaa Facebook-profiilia aktiivisesti ja siten pyrkia myos kasvattamaan

yhteisoa.

|- . :PiancKartano: Facebook | F-Musiilcki bl | o F-Musiikki Oy | Etusivu

facebook Search

F-Musiikki |5 Uike

wall Info Photos Discussions Reviews Boxes

Filters
F F-Musiikki Vantaanportin muuttomyynti parahti kdyntiin. Tulkaa tarkistamaan

Suggest to Friends tarjoukset! Nyt
October & at 12:02pm - Share

F-Musiikki Kaisaniemi

Kaisaniemenkatu 7 21 8 people like this,
18 alL W Aku Romppainen Notta myyréhan housutki jalasta. .
F-Musiikki Itakeskus October 6 at 12:53pm - Flag
Korsholmantie 2
USRS F-Musiikki F-Musiikki
F-Musiikki Vantaanpeortti Vantaanportti kasvaa Pohjoismaiden suurimmaksi soitinkaupaksi!
Antaksentie 4 Muuttomyyntimme alkaa Keskiviikkona 6.10. ja kestad Lauantaihin 30.10. asti.
09-7593110 Pyrimme saamaan liikkkeen mahdollisimman tyhjaksi ennen muuttoa joten tule
F-Musilkki Espoo auttamaan tavaroiden havittamisessa.
Martinsillantie 10 September 232 at 1:10pm - Share
09-4555 299
Y 13 people like this.
F-Musiikki Turku
Eerikinkatu 4 I — Joakim Jokela voin adoptoida kitaroita
Griniizn A September 30 at 12:32pm - Flag
Ifation F-Musiikki Mord-kiertue jatkuu tdndan Kaisaniemen F-Musiikissa klo 16:30!
September 22 at 11:45am * Share
Location:
Helsinki, Firland &1 2 people like this.
Phone:

(09) 6185 1550 F-Musiikki Nord-kiertue valtaa F-Musiikin myymalat! Esittelijana alan rautainen

Kuva 9. Aktiivisesti paivitetty Facebook-profiili
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Pianokartanon Facebook yhteis6on liittymiseen tulisi myds tarjota vayla
yrityksen Internet-sivuilta. Facebook logo, joka siirtaa kayttajan suoraan
yrityksen Facebook -profiiliin on liitettava uusien sivustojen yhteyteen.

Yrityksen verkkonakyvyyden parantamiseksi on tehtava toimenpiteita.
Sisallontuotanto kannatt aa aloittaa pienin askelin ja ehdotammekin blogien

kirjoittamista uutena sosi aalisen median kanavana.

Tutkimuksemme mukaan yksik&an seitsemasta tutkittavasta yrityksesta ei
blogeja kaytéa vaikka blogit lisdavat verkkonakyvyyttd. Suosittelemme blogin
kirjoittamisen aloittamista hakukoneoptimoinnin nakdkul masta. Kaytannossa
asiakkaalle lisdarvoa tuova teksti voisi olla artikkeli, joka perustuu pal jon
kaytettyihin hakusanoihin. Kaytetty piano toimii esimerkkina hakusanoista,
joiden perusteell a artikkeli voidaan luoda. Asiakkaalle lisdarvoa tuova artikkeli
nimetaén esimerkiksi Kaytetyn pianon osto-oppaaksi. Sivun tai kahden
mittainen artikkeli julkaistaan esimerkiksi jo mainitussa wordblog.com:ssa ja
artikkeliin kirjoitetaan muutamia lauseita joihin siséllytetddn sanat "kéaytetty
piano”. Esimerkkiné téllaisesta lauseesta; kaytetty piano on turvallisinta ostaa
alan liikkeesta tai aloittelevan pianistin kannattaa har kita kaytetyn pianon ostoa
uuden sijaan. Sanapari kaytetty piano linkitetdan omalle sivustolle, josta myds
kyseinen artikkeli 16ytyy. Esimerkin kaltaisella tavalla kirjoitetulla blogitekstilla on
kahdenlaisia hyotyja. Ensimmainen on hakukoneoptimoinnin ja yleisen
verkkondkyvyyden nakokul ma. Toinen tarkea hyoty on potentiaalisen asiakkaan
saama lisdarvo, edella mainitun kaltaisella artikkelilla luodaan siséaltoa ihmiselle
jonka kysy mykseen yrityksell& on ratkaisu.

Musiikkialan foorumeissa ndkyminen on myds olennainen osa sosiaalisen
mediaan osallistumista. Esimerkiksi muusikoiden.net palvelu toimii hyvana
paikkana aloittaa sosiaalisessa mediassa keskustelu. Kysei sessa palvelussa
kokoontuu valtava méara musiikista kiinnnostuneita ihmisia ja keskustelu on
vilkasta. Useat viestiketjut tarjoavat mahdollisuuden paitsi saada business-
lideja kuuntelijana, niin myés mahdollisuuden tarjota asiantu ntija opastusta itse

osallistujana.
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Tulevaisuuden toimenpiteind ndemme sosiaalisen median monipuolisemman
kayttbonoton. Resurssien kasvaessa ja yrityksen tehtya edella esitetyt
toimenpide-ehdotukset piddmme yhteisopalvelu YouTubea myds mahdollisena
kaytettdvana kanavana. Videoiden lataaminen sivustolle on maksutonta, mutta
talla hetkella siséllontuotanto aiheuttaa omat haasteensa ja varmasti jonkin
verran kuluja. Markkinointibudjetin ja yrityksen sisaisen tietotaidon kasvaessa
tdma kanava on hyodynnettava. Esimerkiksi yritysesittely olisi ensimmainen
tahan palveluun ladattava video. Tarkoituksena on esiintyd mahdollisimman

monessa sosiaalisessa mediassa parantaakseen ver kkonakyvyytta.

Neljantena toimenpiteend haluamme tuoda esill e Internet-sivuston sisallén
laatimisen tarkeyden. Toimeksiantajayrityksella on kaytdossaan kavi jaseuranta-
ohjelma josta selvida yleisimmat hakusanat joita kayttamalla sivusto on |oydetty
hakukoneista. Kavijaseuranta-ohjelma vaatii perusteellisen lapikdynnin, jonka
perusteella uusien Internet-sivustojen sisalto tarvitsee laatia. On hyvin tarke&a
siséllyttaa yleisimmat hakusanat kotisivujen tekstisisaltoon, jotta
hakukonelistaustuloksia saadaan parannettua.

Hakukoneoptimointi on ylipaatdan nahtava jatkuvana prosessi na joten sita on
tutkittava aktiivisesti. Kaytannon toimenpiteend hakukoneoptimointiprosessissa
on my0s mainittava kuvien nimeadminen. Jokaisen kuvatiedoston tulee olla
nimetty informatiivisesti ja hakukoneita silmélle pitden. Kuvatiedostot tulee
vastaisuudessa nimeta mallilla "kaytetty Kawai flyygeli” jotta hakukoner oboteilla

on paremmat mahdollisuudet |0ytaé juuri Pianokartanon sivut.

Seuraavasta kuvasta nékee Pianot.net:n korkean hakukonelistaus tuloksen.
Yritys 10ytyy kaksi kertaa peréakkain Googlen luonnollisista hakutul oksista seka
lisdksi kerran sponsoroiduista linkeista. Pianot. net on kayttanyt t oistuvasti
sanoja ” kaytetty piano ” eri yhteyksissa ja nain se on noussut si sallon avulla
korkealle hakutuloksissa. Kuva havainnollistaa tilaa, johon Pianokartanonkin on
pyrittava.
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Kuva 10. Pianot.net Googlen hakutuloksissa

Pianokartanolla ei ole talla hetkella systemaattisesti koottua asiakastietokantaa.
Asiakastietokannan jatkuva rakentaminen on kuitenkin elinehto myés monelle
digitaalisen markkinoinnin sovellukselle. Esimerkiksi sahkdinen
suoramarkkinointi jo ostaneille asiakkaille on mielestdmme tulevaisuudessa
pyrittava kayttoonottamaan. S&hkoinen uutiskirje on myods toimiva sovellus
asiakkaalle hyodyllisen tekstisisallon jakoon. Uutiskirjeella tuodaan asiakkaalle
lisdarvoa ja pyritddn solmimaan uusia asiakassuhteita seka yllapitdmaan
vanhempia asiakassuhteita.

Tassa tydssa on esitelty lukuisia digitaalisen markkinoinnin
kayttbmahdollisuuksia. Pianokartanon tavoite on olla tulevaisuudessa suomen
johtava soitinliike. Paastakseen tahén tavoitteeseen on toimeksiantajan
aloitettava kehittamaan digitaalista markkinointiaan valittomasti. Taman
opinnaytetybn myota yrityksella on tieto digitaalisen markkinoinnin strategian
toteuttamiseen. Toivomme valitun strategian ja tassa tyossa esitettyjen
kehitysehdotusten johtavan yrityksen liiketoiminnan kasvuun.
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