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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon toimeksiantajana meidan kohdalla iidiéSuomen asennus Oy. Yri-

tys on ollut toiminnassa vuodesta 2005 asti, taigjithtajanaan Toni Mehtonen.

Aluksi yritys toimi toiminimell& noin kaksi vuott&unnes sai nykyisen yritysmuoton-
sa, toiminnan hieman laajennuttua. Itd-Suomen aseon vuosien varrella tyollista-
nyt kymmenia tyontekijoita osa-aikaisesti ymparodan, kiireisimpina aikoina yri-
tyksen palveluksessa samaan aikaan on ollut nolre8Riloa. Naina paivina maail-
man heikon taloudellisen tilanteen ja rakennus ataettua yrityksell& on keskiméaa-

rin ollut palveluksessaan noin nelja vakituistantgkijad ympari vuoden.

It&-Suomen asennus tarjoaa rakennustelineiderdfusfen asennuspalveluita ympari
Suomen. Nykypaivana Itd-Suomen asennus vuokraa joigsskin tapauksissa tyo-

miehia eri rakennusapumiehen tehtaviin rakennusayen

Suomessa on kymmeniéa rakennustelineiden asennesgaltarjoavia yrityksia, mut-
ta vastaavasti hyvin vahan suuria yrityksia, jatkaistavat rakennustelineosia. Siksi
alalla vallitseekin Suomessa erittain kova kilpatluakat saavat yrityksista ne, jotka
voivat reagoida nopeasti toimeksiantoon. Kaikkatapu Suomessa suurimmaksi

osaksi kesa-aikaan.

Itd-Suomen asennus on sailyttdnyt markkina-asemaresaen varrella tyon laadun ja
aikatauluissa pysymisen vuoksi. Monet myo6s arv@dtaavolaisia tyontekijéina kor-
kealle.

ItA-Suomen asennuksen vuosien varrella suorittamaimmat asennusurakat ovat
maailman suurimman puukirkon eli Kerimaen puukirkomparille rakennustelinei-
den asennukset kirkon maalausta varten vuonna 20@9s on rakentanut myo6s kak-
si kappaletta suurikokoisia rautatiesillan ylityksakennustelineista voimalinjojen

laskua varten vuonna 2008 Nokialla ja Lempéaalassa.

Tulevaisuudessa Ita-Suomen asennus Oy aikoo paroistat www-sivut, joten pe-

rehdymme niiden hyddyntamiseen yrityksen tukitoimen

Olemme molemmat olleet tdissa Ita-Suomen asennuss@yOlemme tydskennelleet
yrityksessa 2006 — 2009 kesaisin ja valilla aimagakin keikkaluontoisesti.
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Taman vuoksi meidan oli helppo ryhtyd suunnittelemja kartoittamaan It&-Suomen
asennuksen markkinointia ja sen tarpeita esillaolaternetissa. Olemme my6s mo-
lemmat suorittaneet orientoivan harjoittelun kyssss yrityksessa. Koimme orientoi-
van ty6harjoittelun mielekkdana ja haastavana. kéndli yksi paatekija opinnayte-

tyon aiheen valintaan.

Miettiessamme opinnaytetyon aiheen tarkempaa rigalisnme yhteydessa yrityksen
toimitusjohtajaan. Pohdimme toimitusjohtaja Tonihtesen kanssa kuinka saada yri-
tys esille paremmin median eri keinoja kayttamahRaadyimme siihen, etta kartoi-
tamme internet-markkinoinnin mahdollisuuksia Itée8en asennukselle. Opinnayte-

tyon aiheena on Internet-markkinoinnin tehokeit@tSuomen asennus Oy:ssa.

Yrityksen markkinointi on ollut sattumanvaraistasjéen ei ole panostettu riittavasti.
Varsinkin internet-markkinointi on ollut vahaistaiettien sen mahdollisesti tuomaa
hyotya. Yrityksen nakyvyys internetissa on vahaiMétyksella ei esimerkiksi ole

omia kotisivuja.

Toimitusjohtajan kanssa opinnaytetyon aiheesta ustskaessa varsinkin internet-
markkinoinnin tehokeinot ja nakyvyys hakukoneissatyisesti Google) herattivat

suurta mielenkiintoa ja sai kiinnostumaan niiderhdwalisuuksista markkinoinnissa.

Uskomme myo6s saavuttavamme hyotya toimeksiantejable. Tulevaisuudessa yritys
pystyy tekem&éan opinnaytetydbmme aiheeseen liittykigssymyksien ratkaisuja pate-

vammin, tai ainakin helpommin

2 MITA INTERNET-MARKKINOINTI ON?

Internetmarkkinointi tarkoittaa markkinointistraiag, jolla kotisivusto huomataan ja
l6ydetaan kun tuotteita tai palveluita ollaan etiisa internetista.
Internetmarkkinointi on laaja kokonaisuus eri toiatapoja ja valineita, joiden avulla
pyritdan markkinoimaan tuotteita ja palveluita mntgissé. Internet-markkinointiin
perehtyneen ihmisen ammattitaitoinen Internet-madiktisuunnitelma pitaa sisal-

l&a&n seka luovia ettad teknisia elementteja kuten:



Kilpailijaseuranta ja analyysi

o0 omien kotisivujen suorituskyvyn vertaaminen kilgan sivuihin, tun-
nista tunnistamattomat kilpailijat ja avainsanair(iguraattori), kuin-
ka monta linkkia (linkkien suosion tarkistus), lki&n laatu, kuinka
usein sivuja on muutettu, parhaimmat avainsanatk&usittainen neu-
vonta ja keskustelu, tavoitteiden asettaminen ymsitelma (Kilpaili-
ja.fi, 2010)

Sivuston rakenne

o Kotisivun sisallon perusteella www-sivut muodostuyl@ensa ko-
tisivuston, joka koostuu useasta erillisesta HTMdostosta (tekstido-
kumentistd) seka niihin liittyvista kuvatiedostaistaiheen, asiakoko-
naisuuden ja tarkoituksen mukaan. Turvallisuuskaaipallisuussyista
osa www-sivustojen tiedostoja saattaa olla esifkigia ja osaa voi
kayttaa vain salasanan tms. rajoitteiden "lapitut(ff, 2010)

Hakukoneoptimointi

o Hakukoneoptimointi on verkkopalvelun suunnittelat¢pteutusprosessi,
jonka paamaarana on verkkopalvelun laatuliikent&éanijat) kasvat-
taminen hakukoneiden maksuttomasta hausta. Hakaktneinnin
pitaisi olla jatkuva prosessi, ei kertatoimenpi@@ptimointi.com,
2010)

Avainsanakartoitus ja suunnitelma

0 Avainsanojen (hakusanojen) huolellinen kartoitusukaneille on haku-

koneoptimoinnin selkaranka (Saleslion 2007)
Hakukonemarkkinointi

o WWW-sivujen markkinointia hakukoneiden avulla, goéstetulla pai-
kalla, hakutulosten seassa tai sponsoroituna livékki ama toiminta pi-
taa sisallaan niin hakukoneoptimoinnin, hakukonemanan, kuin
maksetun listauksen.

0 Kokonaisvaltainen toimenpidemix, jonka tarkoituksem tuoda enem-
man valikoitunutta liikkennetté kotisivuille. (Nett& Story, 2010)

Kotisivuston kirjoitetun sisallon laatu ja maara.
Bannerimainonta

o0 Bannerimainos on joko staattinen kuva, animoitugktar jollain ohjel-

mointityokalulla tehty animoitu tai interaktiivinegsitys. Mainoksen



4
tarkoituksena on joko kertoa viesti jo itse barseaitai saada kayttaja
napsauttamaan mainosbanneria, jolloin selain aaaastajan sivun.
Mainoksen nayttéaja saa korvauksen joko mainoksgtiGikertojen,
nayttdpaivien, klikkausten tai onnistuneiden trdtiseden (perékkais-
ten tapahtumien) perusteella (Wikipedia 1. 2010)

» Sosiaalinen media
la on mahdollisuus osallistua tiedon tuottamis@dkaisemiseen ja sen
kasittelyyn. Sosiaaliseen mediaan liittyy oleeBis@uorovaikutus ja
keskustelut eri toimijoiden kesken, jotka luovatairyhteisonsa osaksi
avoimia verkostoja. Esimerkiksi Facebook, Myspatmjtube (Opas,
Sosiaalinen media, 2010)

» Sivustoilla olevien linkkien méaara ja laatu

o Hyperlinkki on kuva, teksti tai sana, joka siirtégyttajan hyperteks-
tisivulta toiselle

» Sivuston sisainen rakenne, niin kutsuttujen metgga laatu ja oikeellisuus.
0 metadata, liitAnndaistieto, kuvailutieto on tietaalbsta, eli kuvailevaa ja
maarittavaa tietoa jostakin tietovarannosta tadilgigksikosta. Esimer-
kiksi tyypillistd metatietoa ovat CD-levyn tieddéyyn nimi, esittdja,
saveltgja, paivamaara) tai tekstidokumentin ti€¢dianeksi tallennettu,
omistaja, versio, sijainti, julkaisupaivamaara, jri@Vikipedia 3. 2010)
* Web 2.0 strategia
0 konsepti, joka kokoaa joukon uusia, hyvéksi haugittoimintatapoja
niin www-palvelun suunnittelussa, ohjelmoinnissarkkinoinnissa,

tuotannossa kuin strategiassakin (Kari A. Hintikka07)

(Saleslion 2007.)

Internetin sivustoilla tapahtuva markkinointi eedtovinkaan erilaista kuin jokapai-
vainen markkinointi esimerkiksi sanomalehdisséeuisiossa tai vaikkapa katujen
varsilla mainoskylteissa. Markkinoinnin tavoitteemra saada tuotteille ja ty6suorituk-
sille enemman nakyvyytta, tunnettavuutta ja luohsedti myds myynnin lisaysta. Ja
tama kaikki tapahtuu vain tuomalla tuote potenis@al asiakkaan silmien eteen. In-

ternet-markkinointi kuitenkin poikkeaa muusta mainasta tietyilla tavoilla. Internet
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tuo mukanaan reaaliaikaisuuden eli palvelut jatasdtpysyvat niin sanotusti ajan
hermoilla. (Kettunen & Filenius 1998, 84.)

[td-Suomen asennuksessa tata voidaan hyodyntasbiaoyritysta tunnetummaksi ja
haalimalla uusia asiakkaita. Reaaliaikaisuus madistid nopeatkin yhteydenotot ja
uusien tyosuoritusten saannin. Jos vertaa esingrRik vuotta taaksepain, niin tdna
paivana lehtimainonta tavoittaa yleisesti tietentodella paljon silmapareja, mutta
lisattdessa lehtimainokseen yrityksen kotisivu@saiimiset voivat tutustua tarkem-
min yrityksen tuotteisiin ja palveluihin. Mahdo#isti tuleva rakennustelineiden asen-
nuspalveluja tarvitseva asiakas voi laittaa mydastteen talteen tulevaisuuden varal-
le. Ajallista hydtya syntyy myds silla oletukselktiéd asiakaskontaktit konkretisoitui-

sivat useammin ty6tilauksina.

Internet-markkinoinnin hyvaksikayttd markkinoin era ei ole kuitenkaan se kaikista
helpoin ja yksinkertaisin vaihtoehto. Tulee mydsistaa, ettd internet-markkinointi
voi olla yritykselle hyvinkin kallista. Esimerkiksiopeasti ja pienella rahalla tehdyt
yrityksen kotisivut eivét vield takaa kovinkaan gaundkyvyytta ja tavoitettavuutta.
My0s kotisivujen paivittamisen tarve tulee ottaaoimioon, toisilla yrityksilla tarve
voi olla jokapdivainen, toisilla taas riittaa vagklpuolen vuoden vélein sivujen retu-
sointi. Voi olla jopa niin, etta pitkaan paivittatté olleet sivut luovat yrityksesta ne-
gatiivisemman kuvan, kuin ilman kotisivuja olevatys. (Kettunen & Filenius 1998,
84.)

It&-Suomen asennuksessa tyOpéaivat ovat kesaaikdad, goten joka paiva sivujen
paivittaminen ei ole mahdollista. Sivujen paivitiden ei ole tarpeellista, jos markki-
nointi on sen mukaista, etta yrityksesta annetadle ¢ietoja jotka ovat pysyvasti oi-
keita ja paikkaansa pitavia, esimerkiksi yhteysitejd tarjolla olevat tydsuoritukset.

Taman lisaksi kaikki muukin sivustolla oleva tieto oltava ajantasaista ja oikeaa.

Vaikkakin internet tuo uusia nakokulmia ja mahdulliksia markkinointiin, on joh-
donmukaista pitda kiinni markkinoinnin peruslinjaigta esimerkiksi yrityksen logon
kaytdssa ja varimaailmassa. Vastaavasti on johd&arsta noudattaa yrityksen kes-
keisia arvoja ja asiakaslupauksia rakennettaesgété Internet-markkinointiin. Toi-
sin sanoen terveen jarjen kayttd on tassakin madkknin muodossa sallittua ja jopa
erityisen suotavaa, liioitteluun ei ole varaa. {@dfarttunen & Rajahonka 2000, 66.)



Vuosien saatossa Ita-Suomen asennuksen kohdalimtuaken ja monen isomman
rakennusprojektin mukana tunnetuksi tullut teksityksen logo ja varitys on paatetty
pitdad ennallaan niiden tunnettavuuden vuoksi. Uisgen on sitten aihetta jos koko

toimiala muuttuu.

2.1 Internet-markkinoinnin hyodyt asiakkaalle ja yritykselle

Jos yrityksen asiakaskunta hallitsee Internetinid@perusteet ja jos vastaavasti yri-
tyksella on tarjota toimiva ja kiinnostava inteliakhen palvelu, voi yrityksen Inter-
net-palvelu lisata hyvinkin paljon yrityksen myyaia saada yritykselle lisaa tyosuo-
rituksia. (Kettunen & Filenius 1998, 86 — 87.)

Asiakkaalle Internet-palvelut tarjoavat monia etf&si tarkeimmista on palvelun
helppous. Asiakkailla on mahdollisuus kayttaa wsen palveluja ja sen antamaa in-
formaatiota kellon ajasta riippumatta ympari vua@o#ten. Aukioloajat eivét ole siis
rajoitteena. Lisaksi informaatio on saavutettavifgan fyysista kontaktia vaikka ko-
toa kasin ja ilman valikasia. Informaation maaranoyos asiakkaalle tarkeassa roolis-
sa ja sen helppo saatavuus. Esimerkiksi hintogatasuuden ja laadun vertailu hel-
pottuu selkeasti. (Kettunen & Filenius 1998, 867-) 8

Hyotyna asiakkaalle on myos rationaalisuuden liggdmen. Internetin valityksella
nykyisen tai mahdollisen asiakkaan ei tarvitsetig@hasti kohdata ihmista edes puhe-
limen valityksella, vaan han voi rauhassa tutugtitsgksen taustoihin ja mahdollisiin
uudistuksiin ja vasta sitten, kun oikea tarve plailNe syntyy, han ottaa yhteyden.
(Kettunen & Filenius 1998, 86 — 87.)

Myds Internetiin panostava yritys saavuttaa submgidyn kayttamalla Internetia
markkinointivalineena. Yritys pystyy nopeastikimgoimaan muuttuviin markkinati-
lanteisiin. Esimerkiksi tarjoushintoja ja palvelj@ajuutta voidaan muokata tilanteen
mukaan. (Kettunen & Filenius 1998, 86 — 87.)

Internetin kautta tapahtuva markkinointi ja tiegakaminen aiheuttaa usein myos

pienemmat kustannukset, kuin esimerkiksi painettasdteet tai mainokset.
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Markkinoijan on myo6s helppo pitéaa asiakassuhtdita pisiakassuhteiden jatkuva yl-
l&pito mahdollistuu muun muassa séhkopostin vaiili tai sivuilla olevan palaute
kentéan avulla ja yrityksen informaation ja tuotéteglen jakaminen on helpompaa,
koska asiakkaat voivat ladata ne helposti yritylksainelimelta.
Markkinoijan on my6s helpompi kohdentaa omaa mantikitiaan. Yritys saa tarkat
tiedot kavijamaarista seka palvelunsa kiinnostaestal Palvelun kehittdminenkin
helpottuu ja voidaan tulevaisuudessa tarjota énpiatempaa palvelua ja esimerkiksi
kehittaa niita tuotteita/palveluita, joita asiakigkiinnostaa. (Kettunen & Filenius
1998, 86 — 87.)

Itd&-Suomen asennus Oy:ssa nykyiset asiakkaat gatodennakoisimmin myos tule-
vat asiakkaat hallitsevat Internetin peruskaytbogaavat hyodyntaa yrityksen tarjo-
amia Internet-palveluja.

[ta&-Suomen asennus Oy:ll& on olemassa katuosaitia toimisto-osoitetta yrityksel-
1& ei ole, eik& saanndllisia aukioloaikoja. Naidienkuoksi ItA-Suomen asennus Oy:n
tarjoamat Internet-palvelut tulisivat tarpeeseeaternet mahdollistaa helpon tavan

ottaa ensikontakti.

2.2 Internet- markkinoinnin suunnittelu

Ennen Internet-markkinoinnin aloittamista tuleeysen perehtya ja suunnitella tar-
kasti strategia miten tullaan toimimaan. Myos tdesdtaa tulee ottaa huomioon yri-
tyksen taloudelliset resurssit ja se kuinka pagtlaan valmiita rahallisesti asiaan pa-

nostamaan. (Kettunen & Filenius 1998, 84.)

Ita-Suomen asennus Oy:ssakin taloudelliset resupsat rajalliset ja rahan kayttoa
mietitddn tarkasti. Rakennusalan kova kilpailutlanmerkitsee sita, etta jokainen

markkinointiin sijoitettu raha halutaan jossain rdassa korkojen kera takaisin.

Verkkoliiketoiminnan kehittamisessa, kuten monessaussakin yrityksen kehitys-
toiminnassa on avainasemassa yrityksen johto. Ra@la tulee olla tahtotila Interne-
tin hyddyntamiseen, seka nédkemys kehittamisen s@giana tavoitteista. Saadakseen
Internetista kilpailuetua pk-yritys tarvitsee veokiketoiminnan strategian, joka ni-

voutuu osaksi yrityksen kokonaisstrategiaa



Verkkoliiketoiminnan strategia varmistaa, ettaykgessa:

» tehdaan tietoisia paatoksia

* kehitetaan verkkoliiketoimintaa osana muuta liiketionan kehittdmista

e saadaan hyotya Internetin kaytosta ja palvelujgoamisesta Internetissa

* |0ydetaan todellista kilpailuetua tuovia mahdolliksia

* investoidaan suunnitelmallisesti

* voidaan seurata tuloksia ja tehdaan paatoksia rksigta ja jatkokehittami-
sesta

* viestitdédn tyontekijoille, asiakkaille ja yhteisigiimppaneille strategisesta
palvelujen ja toiminnan kehittamisesta

(Berg, Karttunen & Rajahonka 2000, 22.)

[t&-Suomen asennuksen kohdalla tarkoituksena onnsti@lla sivustot ulkopuolisen
tekijdn avulla. Kun toiminnan ei kuvitella ratkavsesti muuttuvan, sivuston paivitys-
tarve on vahainen noin kerran vuodessa. Pienetakset sivustolle opetellaan teke-

maan yrityksen omin voimin.

On erityisen tarkeaa selvittaa, mika on yrityksemlekaitten tietotaito, valmius ja
mahdollisuudet Internetin kayttamiseen. Tatd kawtalaan tutkia, onko Internet-
markkinointiin kaytetyt rahat ja aika saatavissskjss viela voitollisena takaisin. In-
ternet-markkinointiin kannattaa siis panostaa, geshelpottaa muuta markkinointia,
lisdd yrityksen tunnettavuutta ja lisaa yrityksegyntia. (Kettunen, Filenius 1998,
84.)

Internet-markkinointia mietittdessa on hyva ededsidtithsesti vaiheittain, eli toimiva
tapa olisi lisata markkinointia ja palveluita kysyim mukaan.
Internet-markkinoinnin kannalta on tarke&a seldit# kilpailuttaa kuka tekee konk-

reettisesti yrityksen www-palvelut. (Kettunen, Files 1998, 84.)

Ita-Suomen asennus Oy:ssé ei ole tarpeeksi tiezatarww-palveluiden toteuttami-
seen, joten sivusto teetetaan alan ammattilaiSkanalla on pyrittava saamaan tarvit-
tava koulutus kotisivujen yllapitamiseen, jottalt@iuudet palvelut saadaan pikaisesti

asiakkaiden tietoon.
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On tarkeéda ottaa huomioon, mita asiakkaalle hatutagota. On paatettava halutaan-
ko tarjota tdysmittaista www-palvelua, joka sis&itdaajat palvelut mainonnasta
myyntiin sek& jalkimarkkinointiin. On myos mietitié asiakasta, eli mika on kulutta-
jan saama hyoty palvelusta. Saako han tata kawdgteeen halvemmalla? Vaihtoehtoi-
sesti kuluttaja voi saada tarkkaa informaatiotargaista jota yritys tarjoaa. Palvelun
tulee joka tapauksessa miellyttaa ja viihdyttaa dodlsta asiakasta, jotta han tekisi
ostopaatdksen ja palaisi myohemminkin yrityksenidle, tai jopa tallentaa yrityksen

sivut kirjainmerkkiluetteloon. (Kettunen, Filenia998, 84.)

Ita-Suomen asennus Oy:n kohdalla mahdollinen asiakainallddn osta valittomasti
jotain tiettya tuotetta, vaan etsii mahdollisiarty§uorittajia, yleista tietoa yrityksesta
ja yhteystietoja. Mielestamme tarkeaa tassa koblisasaada mahdolliselle toimek-
siantajalle nakyville laadukasta tyonjalkeéa esintesikyrityksen vuosien varrella te-
kemisté suurista ponnistuksista telinerakennusudakomuodossa ja talla tavoin saa-
da asiakas kiinnostumaan yrityksesta ja sen patkisgsta suorittamaan tyotehtavaa.
Pysyvan luotettavuuden ja ammattitaidon esilletu@mmni on siis suuressa roolissa

enemman kuin jokapaivaisen blogin pitaminen taméaisen yrityksen kotisivuilla.

Todella hyvan ja toimivankin palvelun rakentamirmenturhaa, jos omia sivuja ei osa-
ta tuoda tarpeeksi hyvin esille ja markkinoidarti#id ei 16ydeta tai niitd ei 16yda oi-
keat henkil6t ja yritykset. Sivujen l6ydettavyytegitaa siis panostaa mahdollisimman
paljon. (Kettunen, Filenius 1998, 84.)

2.3 Internetmarkkinoinnin ongelmat

Internet-markkinoinnin yleistymisen esteené orgjoitongelmia, joihin on kuitenkin

tulossa erindisia ratkaisuja.

Internetid ei valttamatta nahda luotettavana tisdanti- tai ostokanavana. Internet-
julkaiseminen on jokaisen ulottuvilla, samaten kauperustaminen on suhteellisen
halpaa. Myyjan todellinen henkiléllisyys, kulttutausta ja mahdollinen huono maine
ovat usein tuntemattomia.

Monet kayttajat kokevat, etté Internetin avullaoVisli" voi valvoa hanen kayttayty-

mistaan. Huonoa tietoturvaa lisaa myos se, ettitasiat henkilot voivat paasta ka-
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siksi verkon valityksella [&hetettaviin salaisiiatbihin, kuten luottokorttitiedot ja sa-
lasanat. (Salste, 1996.)

Internet-markkinoinnin huonoina puolina pidetdan 8esyttavyytta, informaation no-
peaa vanhenemista seka erottumisen vaikeutta. Hamarkkinointipaattajalla on
selkea kuva miten verkkomainontaa tulisi kaytanadeteuttaa. (Karjaluoto 2010,
128.)

kun se osuu oikeaan ihmiseen ja oikeaan aikaandiki@minen onkin ehka online-
mainonnassa vield suurempi ongelma kuin mainokeko.kMainostajien tulisi vaatia
medialta parempaa kohdistamista, jolloin sekd nmmaiaa tuottamat positiiviset tulok-

set, etta negatiiviset sivuvaikutukset pienenisi{@islen, 2010.)

Netissakin tehtyna mainonta tulee joka tapaukselesaaan vain mainontaa. Ja aina-
kin taman hetkisen tiedon pohjalta mainonta toatihaiten sielld, missa se on syn-

tynytkin — massamediassa. Mainonnan tekijalla onletissé kasissaan hankalasti rat-
kaistava yhtald: pieni ja siisti jA& huomaamattaysja nayttava arsyttdd. Sanomaleh-

dessa naista toteutuu useimmiten vain tuo ensinena(duslen, 2010.)

2.4Internet-markkinoinnin tehostus

Salonen Santeri kirjoituksessaan kertoo Italiataisdoustieteilijan Vilfredo Pareton
tehneen 1900-luvun alussa merkittavan havainnonsihmliittyen: 20% ihmisista

omistaa 80% maasta.

Taman jalkeen tdma sama jakauma on tullut vasiaamtiten monessa yhteydessa,

kuten esimerkiksi:

» 20% sanavarastostamme vastaa 80% puhumastamns&iele
* 20% ohjelmistobugeista aiheuttaa 80% virheista (d4ioft)

* 20% maailman populaatiosta omistaa 80% omaisuudesta

80/20-periaate voidaankin tiivistad universaalg@&innoksi: 20% syista aiheuttaa 80%

seurauksista. Havainnot tukevat periaatetta, joskika arvo voi vaihdella.
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Mita sitten talla asialla on tekemista internet kkaroinnin kanssa? Kaytamme jatku-
vasti alkkaamme turhaan ja epaolennaisiin asioMimnostoimiston graafikko miettii
tuntitolkulla esitteen typografiaa samalla kun ARggeailee messuosaston maton varin
ja kokonaisvaltaisen brandi elamyksen valisellakimkballa suhteella. Ja tama kaikki

on suurimmaksi osaksi ajanhukkaa.

Internetissa kaikki energia voidaan kuitenkin k&gki syihin, jotka aikaansaavat 80%

lilkketoiminnan tehosta.

Pareton periaatteen mukaisesti voidaan esittdd, ett

« 20% markkinointikanavista tuottaa 80% kéavijoista

« 20% sivuston sivuista keraa 80% kavijoista

« 20% hakusanamainoksista kerda 80% klikeista

+ 20% vierailuista vastaa 80% vierailujen kokonaistga

«  20% lasketumissivun elementeista vastaa 80% mystinei

Taman vuoksi Internetissa ei kannata pyrkia taigigiteen tai lopulliseen, silla siella
mik&&an ei ole ikin&a valmista. Tilanteet muuttusgsongit muuttuvat, kayttajat muut-
tuvat, ihmiset ja kayttdtavat muokkaantuvat. Ingtnmarkkinoinnin on reagoitava
olosuhteisiin ja oltava ajan hermoilla ihan samiawvoin kuin autojen malleja kehite-

taan kayttajien mieltymysten ja tarpeiden mukaan.

On todettu, ettda kun keskittyy 20% sivuston eleraisté, kayttaa muutoksiin 80%

vahemman aikaa ja nostaa samalla tuottavuuderkeeiaiseksi.

« Panostus markkinointikanaviin, jotka tuovat 80 %hkersioista

- Keskittyminen parantamaan laskeutumissivuja, jokkeadavat 80 % haku-
koneosumista

« Keskittyminen parantamaan sivuja, jonne 80 % kigtéaklikkaa laskeutu-
missivun jalkeen

- Hakusanamainosten testaus ja parannus sopivin&éay jotka keraavat 80
% klikeista
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Mikali sivusto on laaja, ja 20 % kuulostaa liiarjpka, voi yrittaa keskittya 20 %:iin
siitéd. Pareton periaatteen mukaisesti ndin saa@éa& internet markkinoinnin tehos-
ta.
Kun vield muistaa mitata kaikki muutokset, niingp8 menestyksekkaéseen internet
markkinointiin on valmis. (Salonen, Santeri 200@etnet markkinointi ja Parenton

jakauma.)

It&-Suomen asennuksen kohdalla nama edella maiadiat on erityisesti otettava
huomioon eli ei pitaisi pyrkia mihinkaan liian mamitkaiseen, pikkutarkkaan ja han-
kalaan vaan yrittaa loytaa niité oikeita ja sattupia kanavia markkinoinnissa, mista
saadaan kiinni eniten niita potentiaalisia asialkkalama samalla varmasti saastaa
kotisivujen rakentamisessa aikaa ja sitad kauttenaati rahaakin. Monesti yksinkertai-
sin ja jopa helpoin malli tamankaltaisen pk-yritghskohdalla voi siis olla kaikista

toimivin uusien asiakkaiden saamiseksi ja vakuutaksi.

3 HAKUKONEET

Internetin tietomaara kasvaa suunnatonta vauhtid@y#tajat ovat jo tottuneet kaytta-
maan erilaisia hakupalveluita tuotteiden ja palidn etsimiseen. Jotta potentiaaliset
asiakkaat loytaisivat yrityksen viestin Internetjshakupalveluiden toimintatapaan

kannattaa kiinnittaa erityista huomiota.

3.1 Hakukonemarkkinointi

Hakupalvelut etsivat tietoja verkkopalveluista jgkisterdivat tiedot www-sivuista
omiin tietokantoihinsa, joista mahdollinen asiakashakea tietoa. Tietoa ei siis haeta
koko internetista, vaan hakupalvelun omasta tigtokata. Tasta johtuu myos se, etta
eri hakupalveluilla saattaa tulokset hieman eroigidtaan.

Hakupalveluita varten kannattaa

» siséllyttdd kotisivun otsikkoon sanoja, joita uskik@yttdjien kayttavan ha-

kusanana
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» lisata kayttgjalle ndkyméattomaan sivun yhteenvetommun muassa yrityksen,
tuotteiden ja toimialan avainsanat

* miettia selkea palvelun kuvaus kayttgjalle nakyoratian sivun yhteenvetoon
joka tulee useissa hakupalveluissa hakutulosteayglessa nakyviin verkko-
palvelun kuvauksena

» kiinnittdd huomiota sivulla toistuviin sanoihin, @ useat hakupalvelut rekis-
terbivat useasti toistuvat sanat

» testata, onko hakukone I6ytanyt verkkopalvelun

Hakupalvelujen kasvava maara on synnyttanyt mydenilaisia laajempia palveluita,
jotka lupaavat hoitaa rekisterditymisen jopa sato#ri hakukoneisiin. Osassa palve-
luja on kaksi osiota, maksuton rajoitettuihin kasita rekisteréinti ja maksullinen
0sa, joka kattaa laajemman joukon hakupalveluBard, Karttunen, Rajahonka 2000,
72-73.)

3.2 Hakukoneoptimointi

(SEO, Search engine optimization) on prosessi,gankulla sivuille tuodaan vieraili-
joita orgaanisen tai ns. luonnollisten hakujen taauHakukoneoptimointiin kuuluu
mm. avainsanakartoitus (hakusana), sivustojesiitoiatlisuuksien tarkistaminen ja
niiden optimointi hakukoneita suosivaksi (hakukasm. Google). Hakukoneopti-
mointi tuo pitkdaikaisia ja kestavia tuloksia, nauttiiden saaminen on pitkaaikaisem-

pi prosessi ja vaatii jatkuvaa yllapitoa. (Salesl®07.)

Hakukoneoptimointiin liittyy muutakin kuin verkkoaijen sisallon muokkaaminen.
Tarkeana keinona pidetdéan linkkisuosion, eli veskkalle osoittavien linkkien maa-
ran ja laadun lisddmista, joka nostaa verkkosivunahakukoneiden silmissa. Haku-
koneoptimointiin laheisesti liittyvaa toimintaa tehokkaiden sisdantulosivujen suun-
nittelu, jolla pyritd&dn houkuttelemaan sivustoliapuva kavija esimerkiksi tilaamaan
jotakin. (Wikipedia 2. 2010.)

Hakukoneoptimointi jaetaan ns. white hat ja blaak fmakukoneoptimointiin. Naiden
ero on se, ettd black hat -optimoinnin menetelngltétdan kohteena olevan hakuko-

neen eli tyypillisesti Googlen ohjeissa tai niitélgiaan epaeettisina. Google voi ran-
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gaista black hat -keinoja soveltavaa sivustoa etiiks poistamalla sen hakutuloksis-
taan. White hat -hakukoneoptimointi on sitd vastbakukoneidenkin hyvaksyméaa
toimintaa ja esimerkiksi Google ja sen tyontekgatavat julkisesti ohjeita siihen liit-

tyvissa asioissa. (Wikipedia 2. 2010.)

Ita-Suomen asennuksen kohdalla on tarkeaa miatirdkjn sivuston sisdltamia sano-
ja, jotta asiakas saa ensimmaisilla hakukerroitltylsen kotisivujen linkin eteensa.
Mielestamme tarkeda olisikin toistaa ja sisallyts&ustoon mahdollisimman paljon
juuri rakennusalaan ja etenkin telinerakentamidityvia sanoja. Tarkkaan on mie-
tittdva mihin maksullisiin hakupalveluihin l&hteeukaan ja mihin ei. Monilla tana
paivanakin toimivilla yrityshakemisto-sivustoillaityksen tiedot toimialoineen ja pu-
helinnumeroineen ovat nakyvissa maksuttomasti. lsialedla tietyn summan asiakas
saa mahdollisesti hakemistossa olevaan ilmoitulsseelisata kuvia, google -
hakusanoja, laajan esittelyn, linkin omille kotisilensa ja joissakin hakemistoissa
luvataan myds mainosbanneri hakemiston avaussjyjaka linkitetaan mahdolliselle
asiakkaan kotisivulle. Naita hakemistoja ja niidgrtyja on tarkkaan punnittava ta-
mankaltaisen pienen yrityksen kohdalla. Milla halstopalvelulla siis paasee yritys
parhaiten esille ja kaikista edullisimmin. Mahdsdi toimeksiantajat kayttavat nyky-
aan kasvavissa maarin juurikin naitd hakemistojéaj ovat monesti viela kategorioi-
tu eri alojen hakemistoiksi, jotta alan tekijattigigivat helpoimmin, kuten esimerkiksi
rakennusalan yrityksille perustettu hakemisto ré&j@ninfo.fi. Toisena esimerkkina
terveyden ja hyvinvoinnin palveluita tarjoavientysten hakemisto terveysinfo.fi.
Taman vuoksi on erittain tarke&é kartoittaa paldeln tarjoajat ja olla joissain niissa
mukana ja etenkin niissd, missa eniten vierailearomdan yrittajia ja potentiaalisia
asiakkaita. Talla hetkella Suomen suurimpia hakep@veluja tarjoavia yrityksia

ovat: Eniro, Fonecta ja Scanria.

3.3 Hakukoneoptimoinnin prosessi

Hakukoneoptimoidun sivun sijoitus hakutuloksissawamhdella huomattavasti, koska
hakukoneet (esimerkiksi Google, Bing (aiemmin L8&arch), Yahoo!) muuttavat
jatkuvasti algoritmejaan eli tapaansa jarjestaahdéksia. Muita tulosten muuttumi-
seen vaikuttavia asioita ovat esimerkiksi kilpailijen tekemét optimoinnit ja verk-
kosivujen paivitykset. Googlessa hakutuloksieregtys perustuu yli 200 eri kritee-
riin. (Wikipedia 2010.)
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Monet hakukoneoptimoinnin menetelmat ovat kuitengysyneet pitkddn samoina.
Hakukoneiden algoritmien muutokset vaikuttavatkimten epdaeettisina pidettyjen
menetelmien toimivuuteen. Jotkut hakukoneoptimaitdirjoavat yritykset korostavat
algoritmien nopeita muutoksia, jotta niiden oliglpompi perustella kuukausittainen
laskutus asiakkailleen. (Wikipedia 2010.)

Merkittavia tuloksia voidaan saavuttaa jo pelkastd@iuttamalla sivujen teknistéa to-
teutustapaa paremmin hakukoneiden ymmartdmaan onuokd@ydettavyyttd hanka-
loittavia asioita voivat olla esimerkiksi kehyksé&tjvilla toteutetut linkit, huono in-
formaatioarkkitehtuuri, flash-tekniikalla toteutesivut ja kavijakohtaisia parametreja
siséltavat osoitteet. Helpoiten hakukoneoptimoitangiasee huomioimalla nama teki-
jat jo verkkosivuston toteutusvaiheessa, jolloindmymmin ei tarvitse ryhtya vaival-
loisiin korjausto6ihin. (Wikipedia 2010.)

Viela hakukonenédkyvyytta meillapain ei mielleta ksayritysten markkinointiviestin-
tad, vaikkakin se on tdna se vahiten kuluttajagtt@ingd markkinointikeino. Yleensa
kayttaja vaistelee kiusallisia markkinointiviestefautta kun kaytdssad on hakukone,
kayttdja haluaa l6ytaa jotain ja on varta vastemeissa tiettya palvelua tai tuotetta.
Silloin mahdollinen asiakas suorastaan toivoo t@waasa markkinointiin. (Poutiai-
nen 2006.)

Suomi tulee tassakin asiassa vahan jalkijunassaalluhakukoneoptimointi on jo
merkittava osa yritysten markkinointiviestintéaa.d&issa, Saksassa, Yhdysvalloissa
ja Englannissa hakukoneoptimointiin suhtaudutaatéer vakavasti ja sita pidetaan
hyvin tarkeana ja isona osana yrityksen tuottejdgualveluiden markkinointia. (Pou-
tiainen 2006.)

Tietokonealalla kaydaan jatkuvasti keskusteluarnemetelmien tehokkuudesta ja op-
timoinnin parhaita kaytanteit on vaikea yksiseigesti kenenkdan nimeta. Kuitenkin
esimerkiksi Tietokone-lehden (10/2006) artikkelisseesitetty Risto Poutiaisen "Op-

timoinnin kymmenen askelmaa” -lista, jonka toiméegi ovat seuraavat:

1. "Tunnista avainsanat ja niiden sijainti. Kayta ktsia, listauksia ja kappaleita
siséallon jasentelyyn.
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2. Maarittele ikkunaotsikko (title) sivukohtaisestiis8llyta otsikkoon yrityksen
nimi seka 4-5 tarkeinta avainsanaa.

3. Kaytd selkokielisid osoitteita ja sisaltdd kuvaawnainsanoilla maustettuja
tiedostonimia.”
Kayta loogisia merkintoja (h-elementit) ja harkiiusorostuksia (strong, em).
Maarittele metamerkinnéilla avainsanat (keywordg)yaus (description) ja
ohjeet hakuroboteille (robots).

6. Kayta kuvissa alt-maaritettd sisallon kuvauksedsd simkeissa title-maaritetta
linkin kohteen kuvaamiseen.
lImoita sivusi hakukoneille ja liséd& sen osoite érakstoihin.

8. Ota kayttbon Googlen Sitemap-tekniikka ja ohjeibkurobotteja robots-
tiedostolla.

9. Jos sivusto on kehystetty, lisdd noframes-merkiarsiyuston sisaiset linkit.

10.Valta uudelleen ohjauksia, graafisia linkkeja, Rkasvigointia, skripteja seka
dynaamisia osoitteita.

(Poutiainen 2006.)

Kuten jo edelld useaan otteeseen on todettu, sivli@asun oltava erityisen selkea ja
helposti luettava, etta hakukoneet I0ytavat sivusibielestimme sivujen otsikossa on
tultava esille ja korostettava toimialaa eli rakenista ja asentamista. Seuraavaksi
olisi tarkennettava rakentamisen olevan telineidesaasuojien rakentamista ja asen-
nusta. Talla tavoin edella mainitun dokumentin narkaivut tulisivat parhaiten mah-
dollisen palvelun tilaajan silmien eteen tietokangtulla.

Kotisivuosoitetta pitéda jakaa mahdollisimman momélakukoneelle ja hakemistopal-
veluun, nain kotisivun omistaja saa hyvan nakyvyyge hyotyy sivujensa toteutuk-

sesta.

3.4 Hakukonemarkkinoinnin ongelmat

Yksi ongelma sivuston esille tuomisen kannaltatgjadle on 16ytaa oikea asiaan pe-
rehtynyt ihminen hoitamaan optimointia. Se ei &itétta ole sama henkilo kuka luo
itse kotisivut. Hakukoneoptimoinnin ammattitaitaatorha itse lahted hakemaan kou-
lusta tai uusimmista verkkoon liittyvista kirjoistelakukoneet muuttavat hakualgo-
ritminsa painotuksia kahteen kertaan sina aikamedkan oppikirjat ehtivat edes oiko-

luvusta kirjakauppaan. (Uutistoimisto.com 2006.)
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Tahan tehtavaan pitdd saada erikoistunut ammaéniaihoitamaan tata internet-
markkinoinnin tarkedé osa-aluetta. Eihan kukaardgiinteistonvalittajaakaan muu-
raamaan olohuoneen takkaa, vaikka han olisi eriinmattitaitoinen kiinteistonvalit-
tdja. Sama saantd patee internet-sivujen optimssanhakukoneille. (Uutistoimis-
to.com 2006.)

Vuosi sitten hyvaksytyilla "optimointikikoilla” s#éi@a tanaan joutua hakukoneiden
mustalle listalle ja yrityksen sivusto poistetaamkdnaan hakukoneen rekisterista
Pitaa olla tarkkana sellaisten tarjousten suhg@éssa luvataan ilmoittaa internet sivut
30.000 hakukoneelle. Parhaassa tapauksessa manhitiat hakukoneet laittavat yri-
tyksen sivut mustalle listalle noiden menetelmiéytén jalkeen. (Uutistoimisto.com
2006.)

Monet yritykset ovat saaneet tarjouksia, joissataan ilmoittaa heidan internet-sivut
tuhansille hakukoneille. Téasta on todettu olevatiden vahan hyotyd. Maailmassa 10
suurinta hakukonetta tuottaa 95 % hakukoneliikestieela ne eivat pida automatisoi-
duista ilmoitteluista, koska se rasittaa suuredia deidan tekniikkaansa. Hyvat haku-
koneet I0ytavat sivustot muilla tavoilla. (Uutistasto.com 2006.)

Yleisesti kehotetaan olemaan varovaisia sellaisdgousten suhteen, missa joku tar-
joutuu tuomaan kavijoita kotisivuille. He saattanabda kavijoita kotisivuille, mutta
ne ovat heidan omia kavij6itdén ja niista ei oledd@m hyotya yritykselle. (Uutistoi-

misto.com 2006.)

He voivat rakentaa omaan osoitteeseensa sivuja miat yrityksen sivujen aiheen
mukaisia ja jotka sijoittuvat hyvin hakukoneissailbh "ovisivuilta™ he ohjaavat kavi-
joita yrityksen sivuille. Mutta ne ovat heidan onsizujaan ja he voivat ottaa ne pois
tai ohjata kavijat kilpailijoille jos yritys ei j&b maksamista. Se mita yritys oli ostanut,
ei ollutkaan sen omaa. (Uutistoimisto.com 2006.)

Liséksi hakukoneet ovat ilmoittaneet omissa ohgss ettd eivat hyvaksy tallaisia

"ovisivuja" ja sivut poistetaan hakukoneelta jo&kKia" huomataan.
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Ainoa oikea tapa on kehittaa yrityksen omia sijjojiin liikenne tulee suoraan sin-

ne. Eettisesti oikein toimiva hakukoneoptimoijaisekoin. (Uutistoimisto.com 2006.)

4 GOOGLE-MARKKINOINTI

Internet ainoana markkinointikanavana riittd& vsanvoille. Asian voi kdantaa toisin-
kin pain, perinteinen markkinointi ei mydskaanaitaan se tarvitsee Internet-
markkinoinnin tukea.

Internet-markkinoinnissa yhteisen taajuuden |oyt@mniasiakkaan ja yrityksen vélilla
on helppoa, koska molemmat kayttavat samaa kan8uaeessa yli 90 % hakuko-
neiden kayttgjista kayttdd Googlea etsiessaaratiaternetista. Googlea kaytetaan
Suomessa yli kymmenen kertaa enemman kuin muitakioaleita yhteensa. Vuonna
2005 Suomessa tehtiin yli 5 miljoonaa hakua pa&&sogle-hakua kayttaen.
Hakukoneiden hauista 65 % kohdistuu tietoon, 2Qiétieisiin ja palveluihin sek& 15
% viihteeseen. Tama osoittaa, ettd kysyntaa rirtiddaasti.

Google-markkinointi on tdné paivana osa hyvin sutettna markkinointi-strategiaa.
Taitava markkinoija ymmartaa, etteivat kalliit TVamokset ym. ole valttamattomia.
Ei pida jattaa panostamatta osa-alueeseen jostatiaaliset asiakkaat joka tapauk-
sessa etsivat lisatietoja. (Poutiainen 2006, 106,28,22.)

Googlea ei voi suoraan verrata muihin mainonnamelin. Yritys tarvitsee haku-
konetta vasta kun halu on jo synnytetty perinteistedioiden kautta. Kun halu on jo
syntynyt, ryhtyy potentiaalinen asiakas vertailemhgntoja ja tietoja Internetissa.
Todenndakaisin vertailuvaline on juuri Google. Ykisgn on erityisen tarkedd nakya
Googlen ensimmaisen tai toisen sivun hauissa,lsligoiten [0ytyvat yritykset kor-
jaavat koko potin. (Poutiainen 2006, 10,12,16,18,22

Google markkinoinnin paaajatuksena on loytaa asiakjiuri silloin kun he ovat te-
keméssa ostopaatostaan.

Hakukonemarkkinointi on niin sanottua pull-markkimta eli pyritdan vastaamaan
asiakkaan konkreettiseen tarpeeseen. Tallainenkmaikti on tehokkaampaa ja
edullisempaa kuin vaarin ajoitettu perinteinen aumarkkinointi. (Poutiainen 2006,
10,12,16,18,22.)



19
Kohdeyrityksemme nékyvyys Googlen hakukoneessaiomraalinen. Yrityksesta

|6ytyy vahaisesti tietoa jos yritystd osaa etsitylgsen nimella.

4.1 Google AdWords

Google AdWords on taysin uudenlainen tapa maino§iaagle AdWordsin avulla
saat yritystasi koskevia lyhyita tekstimainoksi&udtalossivuille. Nama mainokset
nakyvat joko sivun oikeassa reunassa tai normahh&ntulosten ylapuolella.
Mahdollisen asiakkaan hakiessa haluamaansa tutdefialvelua, hdn hakee sita jol-
lain tietylla hakusanalla jolla uskoo sen parhaltgdvansa. Jos yritys on valinnut
mainoksensa hakusanan samoin kuin asiakas, asrakkgattama hakusana laukai-
see mainoksen nakymaan hakutulossivulle.

Tassa kohtaa tulee myds mainita, etta yritys makasmtodellisesta kiinnostuksesta
mainosta kohtaan. Jos potentiaalinen asiakas mi&ewksen, se ei viela maksa mi-
taan, vaan vasta asiakkaan klikatessa mainostgysiiikkausmaksu.

Kuten kaikessa mainonnassa yleensa, joutuu Googtkkmoinnissakin kilpailemaan
parhaasta nakyvyydesté ja mainospaikasta muidgrstgn kanssa. Googlen mainos-
tuksessa paikat maaraytyvat huutokaupan perust¥gikka huutokauppa on koko
ajan kaynnissa, ei yrityksen tarvitse jatkuvada &llpasilla muiden yritysten kanssa.
Samalla kun ottaa Google AdWordsit kayttoon voilsanoille maarittaa vahimmais-

ja enimmaishinnat. (Poutiainen 2006, 14.)

Googlella kestaa jonkin aikaa, ennen kuin se hs#gksen mainoksen palveluun. Jos
jostain syystad mainos puuttuu useammankin tunréstggpalvelusta, kannattaa var-
mistaa oma AdWords-tilin saldo. On mahdollista& dtibttokortin tili on ylittynyt tai
pankkiviitteet voivat viivyttaa maksuja.

On myds hyvin mahdollista, etta kayttamasi hakusanmkovin yleinen, jolloin oma
mainos ei nay ensimmaisten sivujen joukossa. TuoKannattaa nostaa mainoksen
sijoitusta, maksamalla hakusanasta lisda. Hakusanait olla myds kiellettyja tie-
tyista eri syista. Yleinen on tavaramerkkisdansimerkiksi Apple on kieltanyt kilpai-
lijoitaan mainostamasta iPod tavaramerkilla.

Google pudottaa harvinaisimmat hakusanat palvedngpais. Hakusanalle pitaa tulla
ainakin muutaman kuukauden valein hakuja. Tam&igadlta harmillista silla erit-

tain tarkat haut useimmiten tuovat asiakkaita.
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Googlessa on mahdollista mainostaa tekstimainakisillzamainoksilla ja videomai-
noksilla. Myds animaation ja flash-tekniikan hy6tdminen on mahdollista tietyissa
rajoissa.
Suoraan Googlen sivuille ei saa kuin tekstimairamkBerinteisesta banneri-
mainonnasta Googlen video- ja bannerimainonta esiba@, ettd myos siina voi hyo-
dyntd& hakusanoja. (Poutiainen 2006, 44,46.)

Itd-Suomen asennuksen kannalta Google-markkintiisii hyvan lisén jo olevien asi-
akkaiden lisaksi. Monesti telineasennuksia tarvas@siakkaat joutuvat etsimaan
akillisesti alan ammattilaisia, jolloin Google oaille varteenotettava vaihtoehto sopi-
van yrityksen loytamiseksi.

Itd-Suomen Asennus Oy:n kannalta toimivia hakusa@mogle AdWordsissa olisivat
varmasti hyvin perinteiset hakusanat kuten telinedine, telineasennus, rakennuste-
lineet, telineurakointi. Kohdeyrityksemme kannattaéitad perinteisia rakennusalan
hakusanoja, kuten "rakentaminen” ja "saneerau&égkittya tarkempiin hakusanoi-
hin.

Hakusanoihin tulisi myds lisata firman nimi ja myiéhialueiden paikkakunnat te-
linehakusanojen peréan, silla monelle ammattitatderon monesti paikallisuus tai

se, ettéd yritys on lahialueelta.

Kuka tahansa voi mainostaa Google AdWordsilla, lkeum$itoutuu noudattamaan
Googlen saantgja. Paasaantbna on, etta epaeejhisaemvastaisten tuotteiden ja pal-
veluiden markkinointi on kiellettya. Tahan kuulusiraerkiksi roskapostin kaltainen
massamarkkinointi. Samalla yrityksella ei voi myé@sk olla montaa eri Googlen tilia

samoille tuotteille ja avainsanoille. (Poutiain€d0g, 40.)

Ita-Suomen asennuksen ei tarvitse olla huolissa@ko se mainostaa Google Ad-
Wordsilla, silla saantdjen noudattaminen ei tudta gaikeuksia. Tuotteet ja palvelut
soveltuvat hyvin Google-markkinointiin.

4.2 Google-markkinoinnin aloittaminen

Google-markkinoinnin aloittaminen on helppoa. Tapoyn kaksi: mainoksen luomi-

nen itse tai tilaamalla kamppanja Google-mainoskiwita.
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Jos mainonnan aloittaa itse, se tapahtuu Google gdsmainosjarjestelméan avulla.
Mainoksia voi muokata ja luoda valittomasti, kunesrsin avannut Google-tilin.
Maksutavaksi valitaan joko ennakkomaksu tai luaitttk Taman jalkeen mietitaan
mainosteksti ja lisatdan hakusanat joita halutd@gmettavan. Itse voi myos paattaa,
missé kaikkialla mainos nakyy ja mihin web-sivuith@inosta klikannut paatyy.
Seuraavaksi maaritelladn sopiva paivabudjettp@itetaan summa jonka on valmis
maksamaan, jos kayttaja klikkaa mainosta. Hinnaméarittaa joka hakusanalle
erikseen. (Poutiainen 2006, 38.)

Ita&-Suomen Asennuksen kannattaa panostaa perusiysggna ja pyrkia saamaan koh-
tuullinen nakyvyys. Tasséakin kohtaa taytyy panosiaanlaisiin hakusanoihin ja
niiden erilaisiin muunnelmiin.

Oikeanlainen paivabudjetti Googlen hakusanoja leskiuokkautuu ajan myo6ta,
mutta olisi tdrkeaa olla ensimmaisten joukossasimkin lahialueiden telineurakoitsi-
joihin verrattuna.

Mainosten optimoimiseen tulee varata riittavadtaai Mitd useampi avainsana joita
hallinnoida, sitd enemman tarvitaan aikaa. My0s attilaisten apua kannattaa kayt-
taa, mutta monestihan olet itse alan ammattilajoenharjoitat ja taten parhaat ha-
kusanat syntyvét yrittdjdn omassa paassa.

Kun kampanja toimii oikein asiakkaat ottavat sinyhieytta heti ja myos téahan tulee
valmistautua, silla jos yritys ei pysty ottamaaitét@astaan, etsii asiakas kilpailijan
tekemaan tyon.

Yrityksen kotisivujen tai linkityksen johon Googleainos vie, tulee myos vastata sita

mité olet mainoksessa luvannut. (Poutiainen 20869, 3

Hyvaa Google-mainosta miettiessa voi ajatella koitd muuta tahansa mainosta.
Mainoksen tulisi erottua, herattdd mielenkiintdég gtimekas ja kertoa omat pointtisi
ja kenelle ne haluat kertoa.

Tarkeinta olisi, ettd mainoksen nahtyaan asiakasitkuin yritys haluaisi. Hyvan
Google-mainoksen avulla ja oikeita hakusanoja Bayélla, 10ytyy juuri ne ihmiset ja
potentiaaliset asiakkaat, jotka yritys haluaa tdsai Mainoksen tekstin tulee olla
taytta asiaa, koska mainoksen tila on rajallinegdMoikea linkitys on erityisen tar-
keédssa roolissa. Tarkasti mietitty linkki vie swrdhalutulle alasivulle. Ei aina valt-

tamatta etusivulle. Esimerkiksi jos asiakas et&yitkttyja autoja, ei linkitys vie auto-
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likkeen paasivulle, vaan suoraan alasivulle jass&aytetyt autot ja ostopaatoksen

tekeminen helpottuu. (Poutiainen 2006, 38.)

Keskusteltuamme Google-markkinoinnista yritykseémttusjohtajan kanssa, yritys
tulee tulevaisuudessa toteuttamaan Google-markiiapiGoogle AdWordeseja hy-
vaksi kayttden. Kampanja toteutetaan itse. Mainekgselee teksti: "Telineasennukset
ammattitaidolla”, jonka ylla on yrityksen nimi. Maksesta tulee linkitys tulevaisuu-
dessa valmistuviin yrityksen kotisivuihin.

Googlessa hakusanalla telineet, tulee muutamiasgpoituja linkkeja, mutta koh-
deyrityksellamme on kaikki edellytykset nédkya spmogluissa linkeissé jo ensim-

maisella sivulla.

4.3 Google-mainoskampanjan tulosten mittaus

Kampanjan kannattavuutta voi tutkia monella tapepoin mittari on kavijamaara.
Verkkokampanjan tuloksia voidaan mitata myos seuedla ostajien maaraa. Myyn-
nissa kassavirta on luonnollisesti konkreettisittami

Verkossa voidaan myos toteuttaa vaativiakin mitsaakkuten takaisinmaksuajan las-
kenta. Tasta hyva esimerkki olisi ostoskorin mairaile verkkokaupassa mitattu
tarkka padoman tuotto.

Sivun latausmaaristd nahdaan, minka tyyppiset kaadka yritykset ovat yrityksesta
ja mahdollisista palveluista kiinnostuneita. Esgm tarkedd on myds kaytettyjen ha-
kusanojen tarkkailu. Kaytettyjd hakusanoja tarlaglla voidaan myos selventaa
mihin asiakkaat ovat erityisesti kiinnittdneet huota yrityksessa.

Syvéllisia mainonnan vaikutuksia mitattaessa tkkegtada monia eri mittareita ja ta-
ma tietysti vaatii karsivallisyytta ja rahaa. (Rairten 2006, 130, 132 — 133.)

Tuloksellisuuden mittarina ei valttamatta ole pétaya tarjouspyyntdjen lisdantymi-

nen. Useimmiten tulevat asiakkaat ottavat ensieyt# puhelimitse, eli haluavat |a-

hemman yhteyden ja tata kautta tietynlaisen luattesan. Asiakasta tulisikin rohkais-

ta suoraan yhteydenottoon, jolloin yksi valikAsnen kauppaa ja& pois. (Poutiainen
2006, 130, 132 — 133.)

Puhelinkontaktien lisdantymisen lisdksi muita nnéta ovat mm.
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» tilausten maara
* yhteystietosivun sivulatauksien maara
* yhteydenottolomakkeesta saatu palaute
» asiakkaat jotka ovat rekisterdityneet uutiskirjetsdten
* demojen tai esitteiden lukumaara
» sivulatausten maara suhteessa yhta vierailijaa koht

» sivuilla vierailleiden tunnistettujen yritysten taa

My0s sivuille tulleiden Googlessa kayttamat hakwmierkertovat tehokkaasti siita
mitka ovat hakijan motiivit ja tarpeet. Talla tamoioidaan myds paatella tavoitettujen
kontaktien laatua. (Poutiainen 2006, 130, 132 —=)133

Esimerkkind Espoolainen tilitoimisto, jonka Googhainoksen laukaisevana paaha-
kusanana oli "kirjanpito”.

Kirjanpito-hakusana oli varsin kaytetty, mutta g¢eho oli heikko. Ihmiset olivat ha-
kusanaa kayttaessaan etsineet Internetista ilmiigtapito-ohjelmaa. Kun hakusa-
naa tarkennettiin muotoon “kirjanpito Espoo”, dil& hakusanalla sivulla vieraillei-
den kontaktit varsin tuloksellisia ja johtivat mygshmin asiantuntijapalveluiden tila-
ukseen. (Poutiainen 2006, 130, 132 — 133.)

Googlelta ei ole mahdollista ostaa hakutietoja,tenjds tarvitsee tietoa ja suuntaa sii-
ta ketka ovat kiinnostuneita yrityksen tarjoamiptdveluista ja tuotteista, kannattaa
k&antya markkinointiin suunniteltuihin kavijaseuaohjelmiin. Niitd on saatavilla
alaan erikoistuneilta yrityksilta.

Kavijaseurantaohjelmalla saat selville, mista ostiitteesta yrityksen sivuille on tul-
tu. Samalla tapaa selvidd milla hakusanalla siwat ddytyneet (Poutiainen 2006,
140).

Voidaankin paatella, ettd kavijaseurantaohjelmadidaisiin karsia pois turhat hake-
mistopalvelut ja panostaa niihin palveluihin jotkebttavat eniten kaynteja yrityksen
kotisivuille. (Poutiainen 2006, 140.)

Seurantaohjelma ei kuitenkaan osaa antaa tulok&iashnoista jos haut eivat ole paa-
tyneet yrityksen kotisivuille asti. Kavijoiden tuistus kertoo mitka yritykset kayvat
yrityksen kotisivuilla ja mita ne sielta hakevateibturvasyista kavijoita ei voida kui-

tenkaan yksil6ida.
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Google ei mydskaan anna tarkkoja tietoja asiakd@sth kayttamistd hakusanoista,
silla monesti hakusanat kertovat usein intimej&sinita hakijasta (Poutiainen 2006,
140.)

5 SAHKOPOSTIMAINONTA

Koko ajan kehittyva digitalisoituva ymparisto lualjon uusia mahdollisuuksia entista
kohdistuneempaan mainontaan Internetissa. Vastagmtupaan perustuva sahko-
postimainonta on uudenlaista ja kustannusteholsastaamainontaa. Sahkoposti-
mainontaa kayttdmalla mainostaja voi Ioytaa uusiakkaita tai palvella jo olevia asi-
akkaita, tehokkaassa ja monille yrityksille jo kautulleessa digitaalisessa ymparis-
tossa.

Perinteiseen suoramainontaan verrattuna sahkopetima on selvasti nopeampaa
ja dynaamisempaa. Parhaiten nopeus ilmenee nopeassgattavuudessa ilman kul-
jettamisen viivettd ja asiakkaan halutessa nopeastareaktioon.

Dynaamisuudella tarkoitetaan tassa tapauksessapdgtknainonnan tuomia mahdol-
lisuuksia. Sahkopostin yhteydessa voidaan lahe##duvia kuvia tai jopa videoita.
Visuaalisella ilmeella pystytdan luomaan asiaklealdintakti haluttuihin tuotteisiin ja
palveluihin. (Petri Munkki 2009, 119 -120.)

Séahkdpostimainonnalla on kuitenkin Suomessa yilattdhhuono maine. Kaikille tuttu
roskaposti-ilmio elaa edelleen vahvana. Roskaplosii- on saanut alkunsa Yhdys-
valloista, missa tehtiin laajamittaista ja umpimaiskd sahkodpostikampanjointia.
Kampanjointia tehtiin usein ilman minkaanlaisteatassuhdetta tai lupaa mainosta-
miseen. (Petri Munkki 2009, 119 -120.)

Markkinoilla on edelleenkin paljon turhaa ja epéariigia sahkdpostimainontaa. Nai-
den toimijoiden toimintaperiaatteena on massiivimeinonta kohteesta valittamatta
ja tavoitteena suuren massan tavoittaminen joistdayosa vastaanottajista tarttuisi
koukkuun. Roskapostimainonnan harjoittajien tikéapnyt kuitenkin koko ajan kivi-
semmaksi, silla kansainvaliset sdhkdpostioperabkioistavat jatkuvasti suojatoimi-
aan. Tulevaisuudessa jatkuva kehitys talla saoalkan elinehto toimivalle sahkdpos-

timainonnalle.



25
Muuttunut markkinatilanne ja jatkuvasti paraneekniset olosuhteet seka onnistu-
neet markkinointikampanjaesimerkit ovat olleet caniduomaan uskoa toimivaan
sahkopostimarkkinointiin. S&hkdpostimainonta kaswaatalla hetkell& osuuttaan mai-
nostajien budjeteissa yhdessad muun verkko- ja tmahinonnan kanssa. Kaikki edel-
lytykset toimivaan sédhkdpostimainontaan ovat olesaa@etri Munkki 2009, 119 -
120.)

5.1 Lupaan perustuva sahkopostimainonta

Mainonnan lahtokohtana tulee olla, ettd sdhkdpastitaanottaja pystyy itse valitse-
maan minka tuotteiden ja palveluiden osalta harsahk&opostia tai haluaako han yli-
paataan minkaanlaista sahkopostimainontaa. Tanke&&aeka kuluttaja- etta yritys-
markkinointia. Vuonna 2009 toteutetun EpsilonimRjal Researchin sahkoposti-
mainontaa tutkivan tutkimuksen mukaan 57 % asiakeskirjeen vastaanottajista pi-
tavat saamaansa sahkopostia hyddyllisena.

Lupaan perustuva sédhkdpostimainonta on henkilokstatghteydenpitoa asiakkaisiin
ja kanssayrityksiin. Edella mainitun tutkimuksenkaan yli puolet séhkdpostin vas-
taanottajista sailyttdd saamansa postin palataksg®m myohemmin, kun ostos tulee
enemman ajankohtaisemmaksi.

Jotta séhkdpostimainonta olisi toimivaa, tulistysten selvittaa erittain tarkasti oman
asiakas- ja kohderyhmansa toiveet ja odotuksdtgaavalmis kasittelemaan koko
ajan pienempia asiakassegmentteja. Asiakasrekigi@ivittdminen on myds tarkeas-
sa roolissa johon kuuluu myds lisétietojen jatkkgggaaminen askeleittain. Hyva kei-
no on vuosittain lahettaa paivityskysely koskiesdigta asiakasta tai yritysta ja sa-
malla tarjota sahkopostin vastaanottajalle jokijotastuote tai tydsuoritus. (Petri
Munkki 2009, 120 — 121.)

Tyypilliset asiat joita kaytetddn mittarina sahkéfpimainonnassa:
» sahkopostin avanneiden maara
» klikkausten maara siirtymiseksi kohdesivuille

» toteutuiko maaritetty tavoiteaktiviteetti

Eraassa esimerkkikampanjassa uutiskirjeen ava®,44ista 62 % klikkasi yrityksen

kotisivuille nahdakseen enemman tuotteen ominamsstkja 6 % jatti yhteydenotto-

pyynnon.
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Osoitekirjan toimivuutta ja ajantasaisuutta mitatpalautuvilla séhkoposteilla, joiden

syyné on virheellinen tai muuten toimimaton sahisfipsoite. (Munkki 2009, 124.)

5.2 Sahkopostisuora

Sahkopostisuora on perinteiseen suoramainontaaattvera ekologisempaa ja kus-
tannustehokkaampaa. Tatad menetelméé kayttamagganiat paperin valmistus,
painatus ja kuljetus.

Jarjestelman perustamisen jalkeen sahkopostisytigguitokustannukset ovat mini-
maaliset. Vain kaytetyt tydtunnit voidaan laskefuksi. Jos palvelu ostetaan ulko-

puoliselta kulut koostuvat seuraavasti:

» kohderyhm&n maaritykset ja analyysit
* kohderyhman ostaminen

* muut kampanjan aloitustoimet

» sahkopostien [&ahettaminen

* tuloksien analysointi

Kaynnistyskulut kampanjalle ovat yksityiskohtaiggamaaraytyvat kampanjakohtai-
sesti. Uusille sédhkdpostikontakteille tulee hinfaa — 0,3 euroa kappaleelta. Hintaan
vaikuttava tekija on ainakin kohdentamisen tarkklusein yksikkéhinta nousee kun
jokaista tarkennettavaa segmenttitasoa kohti jeelas/olyymin kasvaessa. Hintaan
vaikuttaa usein my6s se onko kyseessa yritysasiakdailuttaja-asiakas.

Uusia kuluttajakontakteja haettaessa kaytetaansitkeahkopostirekistereita seka
monista eri rekistereista koottuja sahképostimaiadskoja. (Munkki 2009, 123 —
124.)

5.3Séahkopostimainonnan toteuttaminen

Toimivaa sahkdpostimainontaa voi toteuttaa CRMegtglman tydkaluilla, hankkia
erillinen sdhkodpostimarkkinointiohjelma tai ostadvelu ulkopuoliselta. Erityisen
tarke&a on joka tapauksessa saada kerattya asstkagha siitd minkalaisia osto ja
aktiviteettitapahtumia yrityksella on ollut eri gysten ja asiakkaitten kanssa. Talla
tavoin sahkopostisuoran voi tehostaa toimimaannparie ja saadaan profiloituneita

sahkopostimainoksia eri yrityksille.
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Uusasiakashankintaa pystytaan toteuttamaan ostakuaitakteja sahkopostirekiste-
reista, esimerkiksi yksittaisten sivujen sahkopisstilta. On myds olemassa tydkalu-
ja joilla pystytaan saavuttamaan jopa kymmeniatsizakontakteja. Naita tydkaluja

on sahkopostimainontaan keskittyneilla yrityksi(Betri Munkki 2009, 125 — 127.)

Séahkdpostimainonnan tytkalujen paatoimintaperiantieon tilausten ja yhteydenot-
topyyntdjen haaliminen, ei pelkdstaan naytott jekdukset. On olemassa myos jarjes-
telmid, jotka oppivat kuluttajan kayttaytymistéden pystytaan vastaamaan parem-
min kuluttajien tarpeisiin seka sisallollisestigetfoituksellisesti. Esimerkkina kau-
neudenhoitotuotteet. Normaalisti kampanja on kdbdist keski-ikaisille naisille,
mutta mainostajan asiakasrekisterin jatkuvan aoaipen avulla jarjestelméa on [6yta-
nyt nuorten naisten erityisen ryhman joka on kesliraista kiinnostuneempi kysei-
sista tuotteista. Analyysien toimivuus perustuumgaen sahkopostien kayttaytymis-
seurantaan.

Hyvan sahkodpostimainoksen tunnusmerkki on kuluttégavetilanteeseen vastaami-
nen mahdollisimman tehokkaasti. Toteutuksen orvaltayds suomeksi. Vastaanotta-
jat vieroksuvat ulkomaalaista materiaalia roskaptanheen vuoksi. Yha enemmaéan
kuluttajat arvostavat myos séahkopostimainonnanagksliutta. Esimerkkind suoma-
lainen tavarataloketju on vaihtanut painetut esitsg&ihkdpostisuoraan ja digitaaliseen
kuvastoon.

Suunniteltaessa sdhkdpostimainontaa on tarkeddaayedta reaktioaika hiiren klik-
kaukseen on noin 0,2 sekuntia ja jokainen klikkavst pudottaa 20 % pois kohde-
ryhmasta. Paras tulos saavutetaankin kun asialddarnvitse tehda kuin yksi tai kak-
si klikkausta paastakseen haluamaansa paamaarééa kautta kiinnostus olisi riit-
tavan suuri mahdolliseen ostopaatokseen tai semgteluun.
Uusasiakashankinnassa parhaaseen tulokseen pdastdéamnustimena toimii alen-
nus, etu tai kilpailu.

Kun kiinnostus on saatu syntymaan, henkilokohtasuuuseimmiten suurin houku-
tus ja toimii paremmin kuin pelkka kohdistumatomkk®mainonta. Sahkoposti-
mainonta toimii yleensa muutaman paivan kuluessa.

Sahkopostimainonnan yksi etu on sen uudelleenlameghdollisuus. Ensin voidaan
l&hettaa koeviesti, jonka analysoinnin avulla mua&a suorakampanjan osia. Tulok-
sena on vastaanottajalle sopivampi sisélto jartkéteparempi kannattavuus mainosta-
jalle. (Petri Munkki 2009, 125 — 127.)
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Sahkdpostimarkkinoinnin strateginen suunnitteluionéirked osa suunnitelmallista
markkinointia. Strategista linjausta mietittdesdad ottaa huomioon tuotteen tai pal-
velun nykytila ja niiden mahdollisuudet.
Strategiaa mietittdessa paakysymyksia ovat:

* mika on kohderyhma

* millainen kilpailutilanne

» sahkopostimainonnan sovittaminen markkinointikoksmateen

» tavoitteet sdhkdpostimainonnalle
(Petri Munkki 2009, 125 — 127.)

Sahkdpostiviesti on vastaanottajalle henkilokolgaifa sen tulee myds ilmeta lahetet-
tavassa viestissa. Aina kun mahdollista kannatible@postiviestiin mahduttaa henki-
Iokohtainen tervehdys. Talla tavoin vastaanottajeeke, ettd hAnen saamansa viesti on
juuri hanelle ja viestia lahetettaessa on ajajalia hanta.

Sahkopostikielen on oltava yksinkertaista ja tiwitya. Pitkid tarinoita ei ole bu-
sinesskielessa totuttu nakemaan. Sahkopostiviestoitava siis henkilokohtainen ja
miellyttava, mutta myos lyhyt ja ytimekas, jossarkan faktoja. Yhteen sahkopos-
tiviestiin ei tule laittaa yhtd useampaa ydinsanama

Hyvéassa sahkopostiviestissé on otsikko joka imdidag@n mukaansa ja lukijalle
syntyy mielenkiinto lukea viesti. Parhaimmillaanaekysymys tai vaite. Otsikon tay-
tyy puhutella. (Rope, Vesanen 2003, 105-111.)

6 SOSIAALISEN MEDIAN MARKKINOINTIKANAVAT

Facebookin kaltaisten sosiaalisten medioiden r§sidinen kasvu on saanut monet
markkinoijat miettim&an, kuinka tata uutta ilmiggstyttaisiin hyddyntamaan omassa
markkinoinnissa. Ajattelumalli on, ettéd jos potaatiset asiakkaat ja kontaktit vietta-
vat koko ajan enemman aikaansa sosiaalisen medr&gs®, on mainoksia saatava
heidan ulottuville my6s tdmén kanavan kautta. Teto kuitenkin se, etta perintei-
nen ajattelumalli ja vanhat pelisaannot markkinoirosalta eivat pade sosiaalisessa
mediassa. (Jari Juslen 2009, 306 — 309.)

Markkinoijat ovat tottuneet olemaan se osapuokajpaattad markkinointiviestinnéan
siséallon ja paattavat seka kontrolloivat tarkastaromasta brandistd missakin yhtey-

desséa sanotaan.
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Sosiaalisessa mediassa markkinoija ei voi paatttgymityksesta kirjoitetaan tai kuka
kirjoittaa. Sosiaaliseen mediaan voi toki mennarp@édn myyntipuheita ja kertomaan
totuuksia, mutta se ei suurta suosiota synnytdasksessa mediassa ihmiset kokoon-
tuvat yhteen jakamaan ja vaihtamaan kokemuksiek@naan arviointeja heita kiin-
nostavista asioista. Tallaisiin keskusteluihin@itunkea valiin hoputtaakseen ihmisia
ostamaan omaa tuotetta tai palvelua. Yritykserskatilla yritykset voivat kertoa it-
sestaan ja tuotteistaan niin kuin haluavat.
Sosiaalinen media ei ole markkinoinnin ndkékulmaastanomaisiin medioihin ver-
rattava markkinointitapa, jonka voi halutessaarké&dttpaalle ja taas halutessaan kyt-
ke& pois paaltd. Sana jaa aina elamaan sosiaalmisdioissa. (Jari Juslen 2009, 306 —
309.)
Periaatteessa on kaksi tapaa markkinoida sosinatigelian palveluissa. Olet joko
passiivinen sivustakatsoja tai aktiivinen osaljetu
Jos valitsee ensimmaisen tavan, se tarkoittaarldmmainosten viemista sosiaalisen
median kanaviin joissa potentiaaliset tai nykyesstkkaat kayttavat aikaansa. Taméan
kaltainen mainostaminen on kuitenkin sosiaalisessdiassa pinnallinen ja etainen
ratkaisu.
Mainostajan roolissa jaa talla tavoin vain sivistaraajaksi joka yrittdd haalia muu-
tamia ihmisia siirtym&an yrityksen tarkempiin tidio ja palveluihin. Jossain maarin
tama toimii, eli mainostaja saa suuresta massastéaman poimittua mukaansa. Pa-
nos jaa talla tavoin pieneksi ja pieneksi jaa nmsamvutettu hyoty. (Jari Juslen 2009,
309 - 310, 318 — 319.)

Toinen vaihtoehto on olla l&sné kiintedmmin sossaaka mediassa. Aktiiviselta osal-
listujalta voi kysya neuvoa ja hoitaa pienid asioitahan tapaan ei kuulu aggressiivi-
set mainokset sosiaalisen median sivuilla, vaahas/ja auttava tyyli. Aktiivinen
osallistuja antaa kuitenkin vihjeitd mita kautta retkaista konkreettisen ongelman
jos sita ei esimerkiksi keskustelupalstalta kagstypratkaisemaan. (Jari Juslen 2009,
309 - 310, 318 — 319.)

Lahestymistavoilla on selvasti eroa. On tarkeda yné yhteison luonne ja sen peli-
saannot ja kayttaytya niiden mukaan. On omaksuttaakkinoijana erilainen rooli
hyodyntadkseen markkinointipotentiaali. Markkinaifgrkein tehtava on tarjota ny-

kyisille ja potentiaalisille asiakkaille ymparigtissa he voivat kohdata.
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Yrityksen tulee perustaa profiili tai sivu sosiaakn mediaan ja aloittaa se sieltd missa
jo liikkkuu nykyisia ja tulevia asiakkaita. (Jarislen 2009, 309 — 310, 318 — 319.)

Vilkasta keskustelua ja ajatusten vaihtoa saad&aam kun joukko samasta asiasta
kiinnostuneita on samassa paikassa. Tata kauttgysyryds sitoutumista ja yhteen-
kuuluvuuden tunne kasvaa seka jo olemassa kongsktisto voi syventya ja luotta-
mus voi kasvaa.

Paras keino tallaisen paikan luomiseen on etskkieakiinnostava yhteinen mielen-
kiinnon kohde joka sitoo kaikkia yhteison jasedidsenia motivoi myds ongelmien
ratkaisun mahdollisuus. Yhteis0ssa on oltava s&gars$a esimerkiksi maaritellaan
kuinka yhteison jaseneksi tullaan ja mitka ovaeiin yhteiset pelisaannot. (Jari Jus-
len 2009, 309 — 310, 318 — 319.)

7 YRITYKSEN KOTISIVUT

Kohdeyrityksellemme syntyy tulevaisuudessa omaskait Internetiin. Sivujen ta-
voitteena on luoda yrityksesta positiivinen ja kttdva kuva. Mielestamme nayttavat,
toimivat ja modernit kotisivut luo yrityksesta kuyeetta se seuraa aikaansa ja haluaa

avoimesti kertoa yrityksen toiminnasta ja antadtakeen tyon jaljesta.

7.1Suunnitelma kotisivujen sisallosta ja rakenteesta

Kotisivut tulevat koostumaan viidesta alasivustkaisen alasivun alaosassa nakyy

yrityksen yhteystiedot, mutta yhdeksi alasivuk$eéusilti yhteystieto-osio.

7.1.1 Etusivu-osio

Etusivu-osiossa jossa kotisivut aina ensisijaissgtieavat sisaltaa lyhyen kuvauksen
yrityksesta. Etusivuilla kehotetaan ottamaan robkigdteytta ja kysymaan lisaa yri-
tyksen palveluista.

Etusivulla kerrotaan myds aiemmista tyokohteistargkoista, jotka ovat olleet nor-
maalia suurempia, kuten Keriméaen, maailman suurimmaukirkon telinetoista ja

erikoisosaamisen osoittavista rautateiden ylityésislinein.



31
Etusivulle olisi myos tarkeaa syoéttaa sanoja, jothanisivat hakusanoina hakukoneis-
sa, kuten Googlessa. Etusivulla on siis hyva eslien ainakin sanat telineurakointi,
saasuojat ja tietenkin 1td-Suomen Asennus Oy.
Etusivun ylédkulmaan tulee taustaksi kuva Kerimaeukprkon telineista.

Ita-Suomen Asennus QY

» Etasir Tervetuloa Iti-Suomen Asenms Ovn kotishuille!
* Palvelut [ti-Suomen asennus on tarjonmt telineiden- ja sifsuojien asenmispabveluita jo

5 Calleris vuodesta 2006 asti. Yritvlesen toimiahieena on koko Suomi sopimuksen mukaan.
= Yhteystiedot Tahvisin pudotamme myvds himet talojenne katolta tilanksesta.

» (Ca yhteytti Pystymme suorfutumaan myvds suurista uralooista, kuten esimerkdlesi vuonna 2009
Kerimien puniirkon telinetvét ja rautateiden vlitykset vuonna 2008
Yhteistydlumppaneitanme ovat mm: Teline-Rami Oy, Rami-Rent Oy,
Telinzkataja Oy ja Cramo Fintand Oyj

13 Suomen atennus O, Alliontie 18, 55200 Kerlmaki, puk 0505713456, fax. 015 541083

KUVA 1. Hahmotelma Itd-Suomen Asennus Oy:n tulevien katjsiv etusivusta.

7.1.2 Palvelut-osio

Palvelut osiossa esitellaan yrityksen tydsuoritakaitalla alasivulle tulee kuva yri-
tyksen tyontekijoistd asentamassa rakennustelineita

Tassa osiossa kerrotaan yksityiskohtaisemmin kgtamin minkalaisia palveluita on
tarjolla. Telineasentamisen kohdalla selviteta#d, witys pystyy tekemaan julkisivu-
telineita vaikeisiinkin kohteisiin ja etta yritykseéoimenkuvaan kuuluu myds tehtailla
tehtavat asennukset.

Saasuojien kohdalla kerrotaan mihin kaikkialle sa{et ovat tarpeellisia ja etta saa-

suojat voidaan nostaa tai asentaa aina maanpirjopstd0 metrin korkeuteen.



32
Palveluissa kerrotaan myos yrityksen hoitavan ortit@tojen, rivitalojen ja kerrosta-
lojen katoilta lumen pudotuksen turvallisuusméaasi#koudattaen, ammattitaidolla ja
ripeasti, eika asiakkaan tarvitse itse lahtea keikkan korkealle katolle.

7.1.3 Galleria-osio

Galleriaan tulee yrityksen tyokohteista ja tyonstadkuvia joihin laitetaan kuvatekstit
jotka selventavat mista on kyse. Galleria-osioskeet rento, mutta asiallinen. Kuvilla
halutaan viestittaa, etta tydporukka tekee tyotadetellaan, mutta myos rautaisella
ammattitaidolla.

Tahan osioon on myds tarkoitus laittaa liikkuvaadaaMTV3 uutisista kun se kavi
kuvaamassa Kerimaen puukirkon peruskorjaus vailjegaa yritys oli vahvasti mu-

kana.

7.1.4 Yhteystiedot-osio

Yhteystiedot-osiossa kerrotaan lyhyesti ja ytimeldtayrityksen perustiedot, eli pos-
tiosoite, puhelinnumero, fax-numero ja sdhkdpostHe. Tahankin osioon tulee kuva

yrityksen toiminnasta.

7.1.5 Ota yhteytta-osio

Ota yhteytta sivulla on mahdollisuus jattaa yrisflks yhteydenottopyyntd ja esittaa
kysymyksia yritysta ja palveluita koskien.

Yhteydenottopyynttjen on tarkoitus menna suoraégkgen sahkopostiin.

8 POHDINTA

Ennen opinnaytetyon aloittamista oli selvaa, ettadeyrityksemme nékyvyys Inter-
netissa on lilan vahainen.
Paatarkoituksena yrityksella on tulevaisuudesda f@erusnakyvyys ja pysya aikai-

sempaa paremmin ajan tasalla koskien Internetgsihtuvaa markkinointia.
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Internet-markkinoinnin ollessa téahan asti minimstalion yrityksella kasissaan mabh-
dollisuus kasvattaa ja tehostaa liiketoimintaansasiuneella Internet-

markkinoinnilla.

8.1 Kaytettavat menetelmat ja niiden hyédyntaminen

Opinnaytetyon prosessin aikana selvitimme asi@tia yrityksen kannattaa ottaa
huomioon lisatessaan Internet-markkinointia. Tutkiendhdekirjallisuutta ja haimme
internetista tietoa markkinointimenetelmista vedasamalla kokoajan pitaen mieles-
sa kohdeyrityksemme ja kuinka kyseiset menetelmgat toimia tAmankaltaisessa
yrityksessa.

Tarkoituksena oli antaa kotisivujen tekijélle oik&ainot niiden toteuttamiseen ja
yrittdjalle sivujen markkinoimiseen silla tavaljafta sivusto tulee parhaiten esille in-
ternetissa. Huomioitavia asioita markkinointia rmestsa ovat kilpailijaseuranta, si-
vuston rakenne, hakukoneet, Google-markkinoingglakopostimainonta.

8.1.1 Sivuston rakenne

Vaikkakin internet tuo uusia nakokulmia ja mahdulliksia markkinointiin, on joh-
donmukaista pitaa kiinni markkinoinnin peruslinjaigia esimerkiksi yrityksen logon
kaytdssa ja varimaailmassa.(Berg, Karttunen, Rajkd@000,66/6). Itd-Suomen
asennuksen kohdalla tama tarkoittaa, etta sivissatiossa taytyy kayttaa tervetta
jarked, ettei lahdeta tekemaan lilan ravakkaaigkuvaa yleisilmetta sivustoon vaan
pidetaan selkea paikkaansa pitava asiallinen ligaisivuilla on oltava etusivulla ly-
hyt historia yrityksesta ja perus yhteystiedotekuyrityksen osoite, puhelinnumerot
ja sahkopostiosoite. Muita asioita mita kotisivujalee pitaé sisallaan ovat palvelut,
yhteydenottokentta ja kuvia aikaisemmista tyosu&sista. Syvyytta kotisivuille toisi
MTV3:n uutisten kuvaaman videomateriaalin lisdamikerimaen puukirkolta kesal-
ta 2009.

Kotisivut ovat nykypaivana erittain tarkea kayntittoyrityksesta ja siksi yritys to-
teuttaakin kotisivujen teon alan ammattilaiselldgjon jo paljon kokemusta kotisivu-

jen teosta.
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8.1.2 Kilpailijaseuranta

Omien kotisivujen suorituskyvyn vertaaminen kilgat sivuihin, tunnista tunnista-
mattomat kilpailijat ja avainsanat (Kilpailija.2010, 3). Sivuja tehdesséa on huomioi-
tava ja etsittdva samanlaisia palveluja tarjoatigremattomien kilpailevien yritysten
kotisivut ja verrata esimerkiksi avainsanoja j&keja, kuinka monta linkkia (linkkien
suosion tarkistus), linkkien laatu ja kuinka us&ivuja on muutettu.
Kilpailijaseurannassa voidaan myds selvittdd muigégsten sijoittumista Googlessa
ja ajan mittaan huomataan millaisilla panostukgii@staan mahdollisimman korkeal-

le Google-nékyvyydessa.

8.1.3 Hakukoneet

Itd&-Suomen asennuksen kohdalla on tarkeaa miettidten siséaltdmia sanoja, jotta
asiakas saa ensimmaisilla hakukerroilla yrityksetiskvujen linkin eteensé. Tarkeda
on toistaa ja sisallyttaa sivustoon mahdollisimrpaljon juuri rakennusalaan ja eten-
kin telinerakentamiseen liittyvia sanoja, lisateimtialueena olevien kaupunkien ni-
mi&.

Kohdeyritys tulee panostamaan ja keskittyméaan hahkeista erityisesti Googleen.
Google on Suomen ylivoimaisesti kaytetyin hakuk@neuut hakukoneet eivat pysty
tarjoamaan yrityksellemme vastaavaa hyotya. Tankeéna on tehda oma Google
AdWords kampanja.

Google-markkinointi otetaan huomioon myds kotiserujakenteessa ja sivuille sytte-
tdén sanoja joita kaytetaan myos Google AdWordsiakasanoina, tdten myos
Google reagoin kotisivuihin tehokkaammin. Kaytet#dvakusanoja tulevat olemaan
ainakin telineet, telineasennus, saasuojat, ralstaimeet ja telineurakointi. Lisaksi
hakusanoina on tarkempaa alan sanastoa, kuterndtialeet, kiila-telineet, geider.
Jonkun nailla ammattisanaston hakusanoilla yritgstéessa on suuri mahdollisuus
synnyttaa yhteydenotto yritykseen. Google on mygisdja Internet-markkinoinnin
hakemistoja jossa maksat vain todellisista kliklsastia ja mielenkiinnosta yritysta
kohtaan. Yrityksella on aiempaa kokemusta turhargpsista Internet-hakemistoista

joista ei ole saanut vastinetta rahalle.
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8.1.4 Sahkdpostimainonta

Kohdeyrityksemme keraa tulevaisuudessa asiakkadte@hkdpostiosoitteet ja tietyin
valiajoin lahettaa yhteistyokumppaneille "Thuomauiek’ olemassaolostaan. Tavoit-
teena on tavoittaa etenkin isojen rakennusyritystestaavat, jotka paattavat te-
lineurakoinnin suorittajista.

Lahetettava séhkoposti tulee olemaan lyhyt ja yéseKohderyhmé&na ovat nykyiset
ja potentiaaliset telineasennuksen tarvitsijat.

Sahkodpostimainonnan tavoitteena on heréatella jstuitha toimeksiantajia yrityksen
olemassaolosta.

Yrityksen tuleville kotisivuille tulee kohta johoroi ilmoittaa halunsa vastaanottaa
yrityksen tietoiskuja sahkdépostimuodossa.

Ainakin alkuun sahképostimainonta toteutetaan kggn omin voimavaroin.

8.1.5 Sosiaalinen media

Kohdeyrityksemme harkinnassa on tulevaisuudesstal&@acebookiin oma yhteiso
johon kutsutaan telineasentajia ja alan yrittégk&stoimeksiantajia.. Talla tavoin pyri-
td&an luomaan keskustelua alasta ja mahdollisesmtngan tietoa tulevista tydmahdolli-
suuksista. Yhteisoon tulee yrityksen yhteystiedot.

Kohdeyrityksemme haluaa kuitenkin edeté taman asranilta varovasti ja seurata
kuinka keskustelu yhteistssa lahtee toimimaarsagldaanko rakentavaa keskustelua
aikaan vai sisaltyyko siihen odottamattomia riskejatoisin sanoen 16ytyyko yhteiset

pelisdannot.

Mainostamista sosiaalisessa mediassa kohdeyritykgesnkoe ajankohtaiseksi.
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