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1 JOHDANTO

Elamme vuotta 2020 ja monet asiantuntijat ovat korostaneet sitd, kuinka asiat tulevat muuttumaan
elamissdamme teknologian kehittymisen myétd. On arvioitu, etta yhteiskuntamme kehittyy enemman
seuraavien 20 vuoden aikana, kuin mitd se on muuttunut viimeisen 200 vuoden aikana. Erilaisten
organisaatioiden on sopeuduttava ja pysyttavéd mukana muuttuvassa maailmassa. Muuttuvalla maail-
malla asiantuntijat tarkoittavat teknologian tuomia uudistuksia, kuten uusia tiedonhakumenetelmia,

laajaa verkostoitumista ja ylipdatdnsa ajan hermoilla olemista. (Ropponen-Mékisalo 2016.)

Teknologia kasitteena on laaja ja se pitda paljon sisélldan. Se voi olla prosessi tai menetelmd, joka
liittyy esimerkiksi koneiden ja laitteiden tuotantoprosessiin, liiketoimintaan, yrityskulttuuriin, fyysi-
seen toimintaan tai erilaisiin ohjelmistoihin (Koski 2010, 3). Oppiminen ja kehittyminen teknologian
mukaan on yksi reitti jatkuvaan menestykseen. Taéman seurauksena myds markkinoijien on taytynyt
etsia uusia keinoja tavoittaa kohderyhménsa. Maailman muutoksien mukana markkinoinnin kehitys-

kulku jatkuu.

Miten markkinoinnin kehityskulku alkaa uudessa yrityksessa? Uudessa yrityksessa on tarkeaa loytaa
oma asiakaskunta, mutta miten asiakaskunnan tavoittaa parhaiten nykypdivana? Tama raportti pitaa
sisalladn teoriaa, joka kasittelee uuden yrityksen digitaaliseen markkinointiin liittyvia asioita seka di-
gitaalista markkinointia yleisesti. Raportissa esitelldadn myds tyén toiminnallisessa osasssa toteutetut
toimenpiteet. Toteutettuja toimenpiteita ovat digitaalisen vuosikellon laatiminen, sahképostimarkki-
noinnin uutiskirjeen suunnitelu ja lahettdminen, sosiaalisen median kanavien seka nettisivujen paivit-
tdminen. Toiminnallinen opinndytetyo yleisesti voi olla esimerkiksi opas, video, ohjekirja, tapahtuma,
nayttely tai portfolio. (Airaksinen ja Vilkka 2004, 5-9.) Tassa toiminnallisessa opinndytetydssa toi-
menpiteet toteutettiin toimeksiantajana olevalle Jyvaskylalaiselle Cafe & Restaurant Vesilinnalle.
Tyosta uskotaan olevan hydtya uudelle yritykselle, silld toiminnallisilla keinoilla aloitettiin uuden yrit-

tdjan digitaalisen markkinoinnin kehityskulku.
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2 JOHDATUS DIGITAALISEEN MARKKINOINTIIN

2.1 Digitaalinen markkinointi

Markkinointi koostuu asioista, joilla yritys pyrkii kasvattamaan tuotteidensa tai palveluidensa myyn-
tid. Toimenpiteilla kiinnitetdan asiakkaan huomio ja kerrotaan markkinoitavasta tuotteesta. Kerron-
nan avulla puolestaan herdtetdan mielenkiinto, joka muuttuu mielihaluksi ja sen jélkeen toiminnaksi
eli ostopaatokseksi. (Tuulaniemi 2011, 43.) Nykypdivana markkinoivien tahojen toimenpiteet ovat
tuloksekkaampia kuin vanhat perinteiset sanomalehti- ja aikakausilehtimainokset, silla digitalisaation
yleistymisen myo6td, suurin osa ihmisista etsii paljon uusia tuotteita ja palveluita sahkdisesti (Digitaa-

linen markkinointi.info 2020).

Ihmisten hyédyntamat sahkoiset palvelut ja erilaiset elektroniset kanavat seka laitteet muodostavat
digitaalisen markkinoinnin. Digitaalinen markkinointi on kaikkia markkinoinnin keinoja, jotka toteute-
taan sahkoisesti. Keinoja ovat esimerkiksi verkkosivut, hakusanamainonta, sdahkdpostimarkkinointi,
hakukoneoptimointi ja mobiilimarkkinointi. Digitaalisten markkinoinnin keinojen tulisi perustua liike-
toiminnallisiin tavoitteisiin. (Mediamaailma.fi 2020.) Sahkoisessa liiketoimintamallissa yritys intregoi
toimintaansa digitaaliteknologian avulla. Intregoiminen parantaa asiakkaiden saamaa palvelua ja te-
kee samalla digitaaliselle markkinoinnille melkeinpa rajattoman yleison, silld nykymaailmassa tekno-
logia kehittyy ympari maailmaa ja tekee ihmisten kommunikoinnista helpompaa. (Silfver 2003.) Sah-
kdisesti tapahtuva markkinointi mahdollistaa kommunikoinnin molemmin puolin. Markkinoiva yritys
kommunikoi kuluttajien kanssa, ja kuluttajat kommentoivat takaisin. Tama tarkoittaa sita, etta digi-
taalisessa markkinoinnissa mainostettavia asioita voidaan muokata matkan varrella saadun palaut-
teen ansiosta. Asiakkaan ja markkinoijan valisen interaktiivisuuden ja kommunikoinnin myo6ta digi-
taalinen markkinointi luokitellaan yleisesti Inbound-markkinoinniksi. (Digitaalinen markkinointi.info
2020.)

Inbound-markkinointi on modernia markkinointia ja siind useimmiten kuluttaja ottaa itse yhteyden
palveluun tai tuotteeseen. Internetin laaja valikoima ja saavutettavuus tekee digitaalisesta markki-
noinnista Inbound-markkinointia, eli vuoden 2020 markkinointia. Inbound-markkinoinnin lisaksi pu-
hutaan myds Outbound-markkinoinnista. Outbound markkinointi on perinteinen ja vanha tapa mark-
kinoida. Siina@ puolestaan markkinoija lahestyy itse kuluttajaa esimerkiksi edellda mainittujen sanoma-

lehti- ja aikakausilehtienmainosten avulla. (Digitaalinen markkinointi.info 2020.)

2.2 Digitaalisen markkinoinnin vaikutus yritykselle

Digitaalinen markkinointi on kommunikointia tietylle asiakassegmentille sahkdisten markkinointika-
navien kautta. Sen avulla pyritéan kasvattamaan yrityksen nakyvyytta omille tuotteille. Yritykset
kayttavat monipuolisesti erilaisia digitaalisen markkinoinnin vaylia. Digitaalinen markkinointi on koko
ajan murroksessa, jonka takia sen tuloksellisuus perustuu yrityksen ajan tasalla pysymiseen. (Digi-

taalinen markkinointi.info 2020.)
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Myynnin ja markkinoinnin tavoite on lisdta yrityksen tuotteiden ja palveluiden myyntid. Nykypaivana
melkein jokaisella meistd on jokin digitaalinen laite tai sosiaalisen median kanava, josta markkinointi
tavoittaa. Digitaalisen markkinoinnin vaikutus yritykselle on suuri, silla sen avulla yritys tavoittaa
jopa 99 % suomalaisista. Digitaalinen markkinointi auttaa yritysta myds ymmartamaan asiakasseg-
menttidan paremmin, koska mittareiden avulla huomataan markkinoinnin tulokset. (Digitaalinen
markkinointi.info 2020.)

Mittarit ovat erityisen tarkeita tydkaluja, joiden avulla voidaan konkreettisesti seurata tavoitteiden

tayttymista ja saada lisdtietoa kehitysmahdollisuuksista. Oleellista on tarkastella mittaustulosta suh-
teessa tavoitteisiin ja mainonnan tehokkuutta myynnin onnistumiseen. Markkinointia koskevat mitta-
rit tulee valita tarkasti, jotta saadaan mahdollisimman totuuden mukainen kuva yrityksen liiketoimin-

nasta. (Sales Communications 2019b.)

Tarkeita markkinoinnin mittareita ovat esimerkiksi:

o Asiakkaan hankintakustannus (Customer Acquistion Cost, CAC)
o Asiakkaan elinkaariarvo (Customer Lifetime Value, CLV)

o Liidin hankintakustannus

o Verkkosivuston tai —kaupan konversioprosentti

Asiakkaan hankintakustannus kertoo kdytanndssa asiakashankinnan tuomat menot suhteessa tuloi-
hin. Téman avulla saadaan selville, onko kyseinen markkinointityyli kannattavaa. Asiakashankintahin-

nan ollessa pieni, myés myynti ja markkinointi toimivat tehokkaasti. (Sales Communications 2019b.)

Asiakkaan elinkaariarvosta puhuttaessa tarkoitetaan asiakkaan tai asiakasryhman arvoa. Asiakkaan

arvo nousee mitd useammin han tekee ostoksia kyseisessa yrityksessa. Vasta kun yrityksella on sel-
ked ymmarrys asiakkuuden arvosta, on mahdollista maksimoida markkinoinnin tehokkuus. Yrityksen
on kannattavaa tietda asiakkaan arvo, koska tuotot ovat paremmin ennustettavissa. Asiakkaan elin-

kaariarvo oikein hyddynnettyna on mittava kilpailuetu. (Makela.)

Myyntijohtolanka eli puhekielessa liidi on tieto siita, ettd asiakas tai yritys voi olla kiinnostunut orga-
nisaation tuotteesta tai palvelusta. Taman jalkeen liidista riippuen palveluhenkild on yhteydessa asi-
akkaaseen ja koittaa saada tasta uuden asiakkaan. Liidi voi tulla asiakaspalvelijalle suoraan asiak-
kaalta itseltdan tai jotain muuta kautta, josta tulee ilmi, etta tietylla henkildlla on tarve tuotteelle tai
palvelulle. (Matter 2017a.)

Konversion on tarkoitus mitata, kuinka moni yrityksen nettisivuilla kdynyt henkild on tehnyt yrityksen
liiketoiminnalle hyddyllisen teon. Erilaisia konversiotapahtumia voivat olla esimerkiksi tuotteen osta-
minen, ajanvaraus, uutiskirjeen tilaaminen tai vaikka yhteydenottolomakkeen tayttaminen. Konver-
sioprosentti toimii hyvana mittarina yritykselle, koska se kertoo suoraan sen, miten hyvin nettisivut

tukevat yrityksen asettamia tavoitteita liiketoiminnan osalta. (Matter 2017a.)
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2.3 Erilaisia digitaalisen markkinoinnin keinoja

Digitaalinen markkinointi pitaa sisallddn paljon erilaisia markkinoinnin keinoja. Monelle ihmiselle digi-
taalinen markkinointi tuo ensiksi mieleen sosiaalisen median. Sosiaalinen media sisaltdd monia eri
markkinoinnin kanavia. Ihmiset lataavat erilaisia sosiaalisen median sovelluksia puhelimiin, tablettei-
hin ja tietokoneisiin. Sovellusten valityksella ihmiset kommunikoivat keskendan, jonka seurauksena
se on suuressa roolissa tana pdivana. Markkinoinnillisesta nakdkulmasta sosiaalisen median kanavat
tarjoavat asiakkaille mahdollisuuden keskustella yritysten kanssa ja samalla yrittdja pystyy kuuntele-
maan asiakkaidensa toiveita. Suosittuja sosiaalisen median kanavia, joita kdytetadn markkinoinnin
valineind ovat esimerkiksi Twitter, LinkedIn, Snapchat, Facebook, Instagram, YouTube ja TripAdvi-
sor. Sosiaalisen median kanavien lisaksi digitaalinen markkinointi on kuitenkin paljon muuta. (Niemi
2019.)

Digitaalinen markkinointi voi olla sahkdpostimarkkinointia. Séhképostimarkkinointi on sosiaalisen me-
dian liséksi yksi tunnetuimmista ja yksi vanhimmista markkinoinnin keinoista. Sahk&postimarkkinoin-
nissa markkinoija lahettaa erilaisia uutiskirjeitéd vanhoille ja uusille asiakkaille. Sen avulla markkinoija
kasvattaa ihmisten tietoutta yrityksestdan seka edesauttaa ja yllapitda asiakassuhteitaan. Se vahvis-

taa samalla myds brandid-imagoa. (Luokkanen 2020.)

SEM eli hakukonemarkkinointi on uutta ja suosittua digitaalista markkinointia, joka koostuu hakuko-
neoptimoinnista SEO:sta sekd hakukonemainonnasta SEA:sta. Hakukonemarkkinoinnin tarkoituk-
sena on saada lisdd kavijoita yrityksen sivuille. Erilaisten keinojen ja oikeiden avainsanojen avulla
asiakas loytaa itse yrityksen. Tama tekee hakukonemarkkinoinnista modernia, silla kuluttaja kaynnis-

tda markkinointiprosessin omilla kiinnostuksen kohteillaan. (Pro Ratas Oy.)

Hakukonemarkkinoinnissa hakukoneoptimointi SEO tahtaa yrityksen tuottaman sisallén optimoimi-
seen parhaiden hakutulosten joukossa erilaisissa sahkoisissa kanavissa, kuten Goolessa. Kuluttaja
lahtee googlaamaan tiettyja hakusanoja liittyen kiinnostuksen kohteisiinsa. Yritys maarittaa tietyt
hakusanat, joiden avulla kuluttaja paasee sivuille. Useilla yrityksilla on samoja hakusanoja. Ne yrityk-
set, jotka maksavat nakyvyydestaan tulevat aiemmin esille. Yritys voi myds halutessaan kampan-
joida sivuillaan maksullisesti. Hakusanamainontakampanjan edistymisen seuraaminen on jatkuva

toimenpide ja tuloksia mitataan paivittain. (Paloheimo 2012, 84-95.)

Sivujen mahdollinen maksullisuus tekee digitaalisesta markkinoinnista kustannustehokasta. Klikkauk-
set voivat kerryttad tuottoa yritykselle erilaisilla mainoskampanjoilla sekad nayttdkertojen maaran
avulla. Hakukonemainonnalla SEA tarkoitetaan sahkéisesti tapahtuvaa mainontaa. Sen avulla sivut
tulevat ihmisten tietouteen ja yritys ansaitsee siitéd rahaa. SEM, SEO ja SEA tarvitsevat oikeanlaista ja

hyvaa sisaltda onnistuakseen. (Pro ratas Oy.)

Voisi ajatella, ettd sisaltémarkkinointi on osa hakukonemarkkinointia. Sisaltémarkkinointi koostuu
markkinoijan verkkosivujen sisalldsta. Se tarkoittaa suunnittelua ja luomista verkkosivuilla, mika joh-
taa brandin syntymiseen ja myynnin kasvuun. Verkkosivuilla ihminen voi kiinnostua esimerkiksi si-

vulle upotetusta kuvasta, jonka avulla yritys tuo esille brandinsa. Talldin kyseessa on Banneri- eli
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display-mainonta. Sisdltdmainonnan muoto voi olla liikkuva kuva, eli videomainonta. Videomainontaa
on erilaiset mainosvideot. Verkkosivujen lisaksi mainosvideoita voi olla sosiaalisen median kanavissa
tai televisiossa. Sosiaalisen median toiminta perustuu myds siséltémarkkinoinnille. (Sales Commu-

nications 2019a.)

Mainosvideoita tekevat henkilét muodostavat digitaaliseen markkinointiin vield yhden osa-alueen,
joka on nimeltaan vaikuttajamarkkinointi. Kasitteena se on uusi digitaalisessa markkinoinnissa. Vai-
kuttajamarkkinointi koostuu nimensa mukaan vaikuttajista, joita voi olla esimerkiksi tunnetut henki-
16t sosiaalisessa mediassa. Videoiden lisdksi vaikuttajamarkkinointi voi olla yritysten palveluiden mai-

nostamista sosiaalisen median kanavissa mainoslinkkien kautta. (Indieplace Oy 2018.)

2.4  Digitaalisen markkinoinnin trendit 2020

Markkinoinnin trendit 2020 tulee ottaa huomioon, kun kehitetdan yritykselle uudenlaista ilmetta.
Markkinoinnin digitaalisoitumisen voi huomata kehittyvan vuosi vuodelta, mikd saattaa herattaa mo-

nenlaisia tunteita alan ammattilaisten parissa. (Elopuro 2019.)

Algoritmit ohjaavat markkinointia entistd enemman vuonna 2020. Algoritmit tulevat yleensa esille,
kun puhutaan Facebookista tai Googlesta. Ndissa kanavissa automatiikka optimoi esimerkiksi mai-
nokset ja henkil6t kayttdjan mielenkiinnon kohteiden mukaan. Googlen ja Facebookin algoritmit ovat
salaisia ja ne muuttuvat koko ajan. (Puumalainen 2018.) Markkinoinnin trendeihin lukeutuva algo-
ritmi tarjoaaa kayttdjalleen entistd enemman ajankohtaista ja personoitua sisaltda, jotta nettisivun

kayttdkokemus olisi mahdollisimman mielekas. (Elopuro 2019.)

Markkinointi muuttuu myds asiakaskokemuksen osalta, josta tulee entista yksilollisempada. Asiakas
pystyy jatkossa vaikuttamaan enemman omaan kokemukseensa antamalla itsestdan digitaalista da-
taa ja ndin ollen saamaan raatalditya palvelua vastineeksi. Jokaisella asiakaskokemuksella on nyky-
aan vaikutus brandiin ja yrityksen kasvuun. Digitaaliset muutokset, tekodlyteknologia, datastrategiat
ja siséllén kehittyminen vaatii uudenlaista ajatusmallia ja kykya omaksua uutta nopeasti. Tama nah-

daan yhtena markkinoinnin trendind vuonna 2020. (Elopuro 2019.)

Neuromarkkinointi on uusi tapa tarkastella kuluttajan tiedostamattomia tunnereaktioita, kun ky-
seessa on ostotapahtuma. Tutkimusten mukaan noin 90 % ostopaatoksistd ovat tunnepohjaisia va-
lintoja. Téman vuoksi aistimarkkinointi on uusi tapa havannoida asiakkaan ostokayttaytymista. Sen
tarkoitus on luoda laaja kuva asiakkaasta, joka tukeutuu omiin tunteisiinsa, kokemuksiinsa ja muis-
toihinsa ostotapahtuman aikana. Tunteita on mahdollista manipuloida esimerkiksi varien avulla, jotka
ovat oleellisia markkinoinnin esteettisen ulkoasun kannalta. Kun otetaan huomioon edelld mainittuja
tekijoitd, oikeanlaisella markkinoinnilla pystytdan vaikuttamaan positiivisesti myynnin kasvuun.
(Lampinen 2019.)
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3 MARKKINOINNIN SUUNNITTELU & TOTEUTUS

3.1 Strateginen ja operatiivinen markkinointi

Markkinoinnissa suunnittelu on tarkea osa ennen varsinaista toteutusta. Suunnitellessa tulee mietit-
tya miksi ja keta varten lahtee toteuttamaan markkinointia. Hyvin suunnitellut asiat mahdollistavat

onnistumisen ja sadstavat yrityksen aikaa. Suunnittelu tukee myds myyntid, jonka kasvattaminen on
markkinoinnin tarkeimpia tehtavia (Solomon & Tuten 2014, 31). Aluksi pohditaan miksi ja miten toi-

menpiteita tulisi tehda ja sen jalkeen suunnitelmat toteutetaan kaytdannossa.

Markkinoinnin suunnittelu jaetaan kahteen osaan, jolloin puhutaan operatiivisesta ja strategisesta
markkinoinnista. Strateginen on pohjaty6ta tulevaa varten. Digitaalisen markkinoinnin strategia on
pitkan aikavalin suunnittelua, joka toteutetaan keskimaarin 3-5 vuoden valein. Se kertoo miten yritys
saavuttaa liiketoiminnalliset tavoitteensa digitaalisessa ymparistdssa. Tavoitteiden tulee pohjautua
yrityksen liiketoiminta-ajatukseen, eli toisin sanoen siihen, mita palveluita ja tuotteita se tarjoaa.
Suunnitelman tekee yrityksen johto. Strategisessa suunnittelussa ndhdédan kokonaisuus ja diagnosoi-
daan tilanne. Tilanteen diagnosoimisella tarkoitetaan yrityksen vahvuuksien, heikkouksien, uhkien ja
mahdollisuuksien l6ytamista. Diagnosointia on esimerkiksi Iahtokohta-analyysin laatiminen. Vahvuuk-
sien osalta voidaan maarittda toiminnan painopisteet ja kilpailuedut. Kehityssuunnilla puolestaan tor-
jutaan uhat ja hyddynnetadn mahdollisuudet. Huolimatta siitd, ettd strategisen suunnittelun toteut-
taa yrityksen johto, on kaikkien tydntekijoiden sitouduttava ja toteutettava tavoitteet. Tyontekijat
mahdollistavat laaditun suunnitelman ja talléin markkinointi ei kuulu ainoastaan johdolle. (Puranen
2018c.)

Strategisesta suunnittelusta muodostuu operatiivinen suunnittelu, silld operatiivinen markkinointi
perustuu strategiaan. Ohjeet ja tavoitteet tiedetdan ja aletaan toteuttamaan niitaé kaytannéssa. Ope-
ratiivinen suunnittelu on lyhyelle ajalle tapahtuvaa suunnittelua. Suunnittelussa edetdan vuosi tai
kausi kerrallaan. Suunnittelu ohjaa markkinointitiimia tekemaan suunniteltuja kaytannon toimenpi-
teitd. Ensimmainen kaytanndn toimenpide operatiivisessa markkinoinnissa on markkinointiohjelmien
laadinta. Siihen kuuluu markkinoitavat tuotteet, hinnoittelu, promootio, jakelu, ihmiset, prosessi seka
ymparistd. Edelld mainitut asiat muodostavat markkinoinnin 7P:n. Markkinoinnin 7P:td muodostui
vuonna 1981 Jerome McCarthyn luomasta 4P:n markkinointimix:sta. Markkinoinimix koostui alun

perin englanninkielisitd sanoista product, place, price ja promotion. (Réhr 2018.)

Markkinointimix kuuluu myés digitaalisen markkinoinnin operatiiviseen osuuteen. Thmiset 16ytavat
yritykset, tuotteet ja palvelut, mikali ne ovat markkinoitu luovalla ja houkuttelevalla tavalla. Erilaisia
mainostamisen keinoja on lukuisasti tarjolla digitaalisessa ymparistssa, jonka seurauksena on mah-
dollisuus promootiolle. Ihmiset kommunikoivat sahkgisesti ja jopa tuotteiden jakelu tapahtuu mydés
sitd kautta. (Puranen 2018a.)
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Yhtena esimerkkina ravintola, jonka verkkosivuilla voi tehda tilauksen. Taman jalkeen voi seurata
ruuan valmistumista ja saada ilmoituksen, kun ruoka on valmis noudettavaksi. Mikali ruokaa ei
nouda itse, sen voi tilata kotiovelle seka maksaa sahkoisesti kuljetuksesta ja ruoasta. Verkkosivut
ovat iso osa prosessia, silla sielta prosessi lahtee liikkeelle. Verkkosivujen asettelu on ensivaikutel-
man luomista digitaalisessa ymparistdssa. Verkkosivuilla on my&s monia hinnoittelustrategioita. Eri-
laisia hinnoittelustrategioita verkkosivuilla voi olla alennuskoodit, kampanjat ja nipputarjoukset. Hinta
on yksi térkeimmista yrityksen kannattavuuteen vaikuttavista tekijdista, jonka takia on tarkeaa suun-
nitella hinnoittelu oikein. (Avatar 2019.)

/ 'P's

MARKETING

MIX PHYSICAL
PROCESS  EVIDENCE

PRODUCT

KUVIO 1. 7P Marketing Mix (Professional Academy 2017).

3.2 Markkinointisuunnitelma ja sen sisaltd

Markkinointisuunnitelma on yrityksen markkinoinnin selkaranka, silla kaikki toiminta pohjautuu sii-
hen. Yrityksen tydkaluna se huolehtii siita, ettd markkinointitoimenpiteet ovat oikein kohdennettuja
ja tehokkaita. Tana paivana digitaalinen markkinointi on osa suunnitelmaa ja se on hyva huomioida
jokaisessa kohdassa (Mediamaailma.fi 2020). Suunnitelma aloitetaan yleensa strategisella suunnitte-
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lulla, jossa selvitetddn yrityksen témanhetkinen tilanne. Strateginen suunnittelu pitaa sisallaan Iahto-
kohta-analyysin luomisen. Aluksi tarkastellaan liiketoimintaa, strategiaa seka tavoitteita, joita kohti
halutaan menna. Strategisessa suunnitellussa tavoitteita pohtiessa on hyva miettid, keta varten ja
ketka yritys haluaa tavoittaa. On oleellista tietda, millaiselle asiakassegmentille markkinointi suunna-
taan. Segmentointi on yksi tarkeimmista strategista paatoksista ja sen avulla osataan lahtea toteut-
tamaan oikeanlaista, toivottua ja tuottavaa markkinointiviestintda. Kun strategian paapiirteet ovat
selvat, voidaan pohtia, kuinka tavoitteisiin pdastaan ja miten yritys aikoo erottua muista. (Puranen
2018c.)

Taman jalkeen voidaan tarkastella vastuualueita, markkinoita, aikataulua, kilpailijoita, toimenpiteita
ja miten niihin liittyvat tavoitteet saavutetaan. Markkinointisuunnitelman ei tarvitse olla laaja, mutta
suunnitelman pilkkominen pienempiin osiin, helpottaa hallintaa ja seurantaa. Lyhyemmassa suunni-
telmassa on pohtimista ja tekemistd myds, silla markkinointisuunnitelman tuloksia tulee aina analy-
soida vuosi toisensa jalkeen, mikd tekee suunnitelmasta jatkuvan prosessin. (Puranen 2018c.) Alla

oleva kuva on esimerkkina siitd, miten prosessi voi edeta.

Lahtokohta-analyysi

Seuranta &
— Markkinointi
. -suunnitelma
Toteutus

.

" . Tavoitteiden
Toimintasuunnitelma

asettaminen

KUVIO 3. Markkinointisuunnitelma (Puranen 2018c).

3.2.1 Liikeidea

Markkinointisuunnitelman alussa kuvataan liikeidea. Uutta yritysta perustettaessa tulee miettia miksi,
mita, kenelle ja miten. Liikeidea kertoo, miten toiminta-ajatusta lahdetdan kaytanndssa toteutta-
maan. Kaikilla edellda mainituilla kysymyssanoilla on oma merkityksensa, mutta ennen kuin aletaan
miettimaan “mita”, “kenelle” ja “miten” on hyva miettid “miksi”. Miksi uusi yritys perustetaan? Miksi
juuri talle paikkakunnalle? Miksi yritys tekee naita asioita? Kun osaa vastata “Miksi” kysymykseen, on
helpompaa pohtia loput kysymykset. Talldin havaitaan syy-seuraussuhteet ja priorisoidaan asi-

oita. (Yritystoiminta a.)



13 (40)

"Mita” kertoo yrityksen tuotteista, térkeimmista tuoteryhmista seka palveluista. Sahkdisissa kana-
vissa tulisi esitelld saatavat palvelut ja tuotteet seka niiden toimitus. “Kenelle” osoittaa kohderyh-
man, eli yrityksen tarkeimmat asiakasryhmat. Sen jadlkeen, kun kohderyhma on tiedossa, on hyva
selvittda myos verkkosivut, joissa kohderyhma liikkuu. Tasta paastaan viimeiseen kysymykseen “mi-
ten”. “Miten” antaa vastauksen siihen, mitkd ovat yrityksen toimintatapoja. Yrityksen kannattaa
tuoda toimintaansa esille eri verkkosivuille ja tarttua digitaalisen maailman tuomiin mahdollisuuksiin,
kuten mainostamiseen ja erilaisiin myyntikanaviin. Sen myétéd kommunikointi kohderyhmille onnistuu

kohdennetummin ja selkedmmin. Toimintatavoilla yritys erottuu myés kilpailijoista. (Yritystoiminta

a.)

Digitaalisen markkinoinnin ndkokulmasta yrityksen tulisi kertoa kaikissa sahkdisissa kanavissa liike-
toimintaan liittyvat kysymykset. Lyhyt kuvaus mita yritys tekee ja miksi. Kuvauksen tulee olla hou-
kutteleva ja mieleenpainuva. Kuvaus yrityksesta luo tietynlaisen imagon. Imago on ihmisille syntyva
subjektiivinen mielikuva. Yritys voi vaikuttaa imagon muodostumiseen omalla toiminnallaan seka esi-
merkiksi verkkosivujen asettelulla. Imagon muodostumiseen vaikuttavat monet muutkin tekijat, eika

silta voi valttya vaikkei yritys tekisikadn asian eteen mitaan. (Yritystoiminta a.)

3.2.2 Lahtoékohta-analyysi

Lahtokohta-analyysi on markkinointisuunnitelman kulmakivia, josta strateginen suunnittelu tulisi
aloittaa. Analyysin avulla saadaan vastaus kysymyksiin: Mika on yrityksen asiakaskohderyhma ja
missa se sijaitsee. TAman lisdksi analyysilla selvitetddn missa tilanteessa yritys on juuri nyt. Lah-t6-
kohta-analyysin rakennuspalikoita ovat yritysanalyysi, kilpailija-analyysi, markkina-analyysi ja ympa-
ristbanalyysi. Lahtdkohta-analyysia pystyy mallintamaan Swot- analyysilla. Swot-analyysissa konkre-
tisoidaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet. Niiden lisdksi huomioidaan ulkoiset uhat ja kehitysmah-
dollisuudet. (Puranen 2018c.)

Yritysanalyysissa analysoidaan yrityksen kokonaisuutta tulevaisuuden nakékulmasta. Tarkeinta on
osata havainnoida, mitd mahdollisuuksia yrityksella on tulevaisuuden varalle. Tahan kuuluu esimer-

kiksi markkinatilanne ja -asema, kilpailijat ja muutokset myynnissa. (Yritystoiminta b.)

Kilpailija-analyysi auttaa yritysta toimintaympariston selvittdmisessa. Tallin saadaan tietoa kilpailijoi-
den vahvuuksista sekd heikkouksista ja nain ollen pystytdan vaikuttamaan oman liiketoiminnan kehi-
tykseen. Analyysin avulla yritys selvittdad oman kilpailuasemansa markkinoilla. Yrityksen tulee tietaa
omat vahvuudet, osaamisalueet seka miksi se erottuu muista kilpailijoista. Kilpailija-analyysia lahde-
taan tydstamaan niin, etta eritelldan eri kilpailijat ryhmiin, jolloin ydinkilpailijat ja marginaalikilpailijat

eivat ole samassa kategoriassa. (Puranen 2018c.)

Kilpailija-analyysin eri kategoriat:

o Markkina-asema erilaisilla tuote- ja markkinasegmenteilla
o Kilpailijoiden tuotteet tai muut edut verrattuna omiin tuotteisiin tai palveluihin

o Kilpailijoiden tunnettavuus eri markkinasegmenteilld suhdannettuna omiin tuotteisiin
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o Kilpailijoiden omat markkinointistrategiat

o Kilpailijoiden taloudelliset ja toiminnalliset resurssit

Markkina-analyysin on tarkoitus antaa vastauksia kysymyksiin yrityksen markkinointitilanteesta ja —
muutoksista, ostokdyttdytymisestd seka suunnasta, johon markkinointi on kehittymassa. Se on hyvin
laaja analyysi yrityksen liiketoiminnasta. Sita kdyttamalld voidaan tulkita myds talouden tunnuslu-
kuja. Markkina-analyysin osa-alueita ovat esimerkiksi asiakassegmenttien selvittaminen, tuotteen tai

palvelun markkina-arvo ja kilpailijoiden heikkoudet ja vahvuudet. (Puranen 2018c.)

Ympdristéanalyysin avulla kuvataan yrityksen toimintaymparist6a ja tekijoita, jotka vaikuttavat yri-
tyksen tulevaisuuteen. Naita tekijoita ovat ekonomiset, sosiaaliset, ekologiset, teknologiset ja lailliset
tekijat. Toimintaymparistén muututtaessa tulee huomioida muutokset ja reagoida niihin ajoissa. Yri-
tyksen toimintaympéristd voidaan jakaa makroympéristdon ja lahiymparistoon. (Yritystoiminta b.)

Alla oleva kuvio kuvaa SWOT-analyysia, joka todentaa yrityksen sisdisia ja ulkoisia heikkouksia seka

vahvuuksia.
Positiiviset Negatiiviset
Sisdiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat
| SWOT ,
Ulkoiset Mahdollisuudet Uhat
asiat

KUVIO 4. SWOT- analyysi (Suomen riskienhallintayhdistys ry).

3.2.3 Markkinointistrategia

Lahtdkohta-analyysin kysymyksen “missd olemme nyt” jdlkeen aletaan pohtimaan kysymysta “miten
paasemme sinne”. Markkinointisuunnitelma ja markkinointistrategia eivat ole sama asia. Markkinoin-
tisuunnitelma on ohjeistus, jossa kuvataan yrityksen toimintaa, mitd aiotaan toteuttaa ja milloin.
Markkinointistrategia puolestaan vastaa edelld mainittuun kysymykseen “miten padgsemme sinne?”

eli miten yrityksen tulisi kilpailla. (Venermo.)

Digitaalisen markkinoinnin strategia pohjautuu yrityksen markkinointistrategiaan. Se maarittaa mika
on digitaalisuuden osa markkinoinnissa ja miten digitaalisuus on vuorovaikutuksessa markkinointi-
strategian muiden toimenpiteiden kanssa. On tarkeaa pohtia, mita eri digitaalisissa medioissa teh-

daan ja miksi, jotta vastataan kysymykseen “miten padsemme sinne”. (Suomen digimarkkinointi Oy
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2018.) Markkinointistrategian luomiseen voidaan kayttaa apuna Sostac-mallia. Sostac on PR Smithin
kehittdma malli, joka soveltuu digitaalisen markkinoinnin suunnitteluun. Mallin suunnittelu aloitetaan
lahtdkohta-analyysistd, jonka jalkeen asetetaan tavoitteet. Tavotteiden perusteella tehdaan strategi-

set valinnat, joista syntyy tehtdvat toimenpiteet. (Lamkpub 2019.)

Mallissa esitettyja toimenpiteitad ovat:

Situation analysis — Lahtokohta-analyysi
Objectives — Tavoitteet

Strategy — Strategia

Tactics — Toimintasuunnitelma

Actions — Toimenpiteet

o v h W N

Control — Mittaus

Mallissa edetdan kohti padmaaraa, eli visiota. Padmaaraan voi olla pitkakin matka, silla tarkea osa
digitaalista strategiaa on myds epaonnistumiset ja niista seuraavat korjausliikkeet. Sité kohti menta-
essa mietitdan strategioita, miten yritys voisi pyrkia kasvamaan. Voisi ajatella, etta yritys on pieni
siemen, joka istutetaan maahan. Se saa auringon valoa seka vettd, jolloin siité kasvaa mydhemmin
puu. Puussa on monia oksia, mutta kaikki oksat kasvavat samasta paksusta rungosta. Muita tekijéita
tarvitaan paljon, jotta yritys kasvaa ja vahvistuu. Yritys voi pyrkia kasvuun esimerkiksi asiakasryhmia

lisadmalla, pitdmalla huolta nykyisista asiakkaista tai tuotevalikoimaa kasvattamalla.

Kasvustrategiassa huomioidaan segmentointi, eli kenelle tuotetta ja palvelua Iahdetadn markkinoi-
maan. Se tarkoittaa samalla kohderyhmien |6ytamista ja niiden erottelua toisistaan. Mallin alussa
tulee siten ottaa huomioon kohderyhma, kilpailijat, markkinoiden trendit ja yrityksen vahvuudet ja
heikkoudet (Suomen digimarkkinointi Oy 2018). Yritys paattad mihin segmentteihin keskitytaan, eli
toisin sanoen mihin markkinointi ja sen 4P:té kohdistetaan. 4P on hyva pohja markkinointistrategi-
aan. Alun toimenpiteiden jélkeen pohditaan uudestaan "miten padsemme sinne?”. Markkinointistra-
tegiassa asetetaan tavoitteet, jotta padstadan paamaaraan. Strategian luonnissa on tehtdva kaksi
asiaa oikein: Kohde markkinat ja positio. Positiointi tarkoittaa yrityksen profiloimista kohderyhman
mielenkiinnon mukaisesti (Vuokko 2010, 139-144). Se kertoo samalla sen, kuinka kuluttajat maarit-
tavat tuotteet seka millaisina ne pitavat tuotteita verrattuna kilpailijoiden tuotteisiin. Position perus-
Erottavat hyddyt 16ytyvat osittain positioinnin avulla, silla yritys etsii kilpailijoistaan erilaistavia piir-
teitd. Yrityksen tulee miettia, mika tekee brandistéd ainutlaatuisen. Kuluttajat tekevat ostopaatoksia
esimerkiksi trendien mukaan, joten yrityksen on hyva tietdad mitka trendit ovat nousussa. Seuraa-
malla trendeja yritys voi mukauttaa tarjontaansa asiakkaille houkuttelevampaan muotoon, mika te-
kee yritystoiminnasta kannattavaa. (Puranen 2017b.) Kannattavuusstrategiat osana markkinointistra-
tegiaa parantavat tuottavuutta. Viimeisend mallissa huomioidaan taktiikat markkinointistrategian to-
teuttamiseksi ja niiden mittaaminen. Digitaalisen markkinointistrategian avulla markkinoinnin suunta
pysyy selkeana ja resursseja allakoidaan tuottaviin asioihin. Markkinointistategia liittyy osittain siten

my6s markkinoinnin budjetointiin ja suunnitteluun. (Suomen digimarkkinointi Oy 2018.)
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KUVIO 2. SOSTAC-malli (Lamkpub 2019).

3.2.4 Toimenpidesuunnitelma ja budjetointi

Toimenpidesuunnitelmalla ja budjetoinnilla pyritdan ennakoimaan yrityksen tulevaisuus taloudelli-
sessa nakokulmassa. Toimenpidesuunnitelma on pitda sisalladn konkreettisesti suunniteltuja linjauk-
sia sekd muita toteuttamistapoja, jotka toimivat joustavasti muutosten mukana. (Sahkéiset sisallot
yleisiin kirjastoihin- hanke 2012.) Budjetti on tietty rahasumma, jonka yritys on valmis sijoittamaan
markkinointiin. Se auttaa yrityksen johtamisessa ja markkinoinnin suunnittelussa. Toivotun markki-
noinnin tavoitteet ovat yleensa taloudellisia, ja siksi markkinoinnin paatavoitteiksi muodostuu kan-

nattavuus, jakelu, hinnoittelu ja promootio. (Hyyppa 2017.)

Digitaalisen markkinoinnin kanavia luodaan jatkuvasti liséa, mikd saattaa hankaloittaa budjetoinnin
kohdentamista. Kannattavinta on panostaa sellaisiin kanaviin, jotka parhaiten tuottavat myynnillista
tulosta ja tavoittavat halutun kohderyhman. Yrityksen kannattaa kuitenkin ottaa vastaan uusia haas-
teita ja antaa mahdollisuus my6s uusille digitaalisen markkinoinnin kanaville. Digitaalisen markki-
noinnin budjetin suuruus vaihtelee muun muassa sen mukaan, kuinka vanha yritys on. Keskimaarai-
nen budjetti uudelle yritykselle, joka on ollut toiminnassa alle 5 vuotta on noin 12-20 % liikevaih-

dosta. Vanhemmiilla, yli 5 vuotta toiminnassa olleilla yrityksilla taas 6-12 %. (Raiskinmaki 2019.)

Budjetointi ei ole pakollinen osa yrityksen liiketoimintaa. Sen avulla kustannustehokkuuden seuraa-
minen ja tavoitteellisen toiminnan yllapitéminen on kuitenkin huomattavasti helpompaa. Budjetointi
on kuitenkin tarkea toimenpide uuden yrityksen alkuvaiheessa, jolloin hahmotetaan yrityksen liiketoi-
minnan kannattavuus. Budjetointi tehddan yleensa ennen tilikauden alkua, jonka on tarkoitus kattaa

koko tilikausi. Budjetti on tietenkin yrityskohtaisesti muutosvarainen. (Yritystoiminta c.)

3.2.5 Seuranta

Markkinoinnin ja myynnin osalta on tarkeaa tietaa, toteutuiko tavoitteet. Seuranta tarkoittaa toimin-
taprosessia, jonka tarkoitus on saattaa todelliset tulokset ja asetetut tavoitetulokset vastaamaan toi-
siaan. Taman vuoksi markkinointisuunnitelmaa tulee seurata saannéllisesti ja tarkastella kriittiseltd

nakdkannalta. Markkinoinnin seuranta tuottaa palautetta, jota hyddynnetaan seuraavan kauden
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suunnittelussa. Seurannan tarkoitus on I6ytad menestystekij6itd, parantaa jo olemassa olevia kay-

tanteita ja oppia tehdyista virheistd. (Puranen 2018c.)

Erilaisia seurannan kohteita ovat muun muassa myyntitavoitteet, asiakaskokemus, asiakaspalaute,
markkinointitutkimus ja kannattavuustavoitteet. N&itd kohteita koskeva seuranta toteutetaan myyn-
nin, myyntikatteen, alennusten, myynnin rakenteen ja keskiostoksen avulla. Vastuu seurannan to-
teutuksesta on koko yritykselld, mutta itse strategian ja vuosisuunnitelman seurannan paavastuu
kuuluu ydin- ja keskijohdon henkildstélle. Kannattavuuden ja tehokkuuden seurannan paavastuu on

esimiehilld ja markkinoinnin johtajilla. (Puranen 2018c.)

Yleisimmat seurantamittarit mittaavat taloudellista kannattavuutta ja tuloksellisuutta. Tyypillisia tal-
laisia mittareita ovat liikevoitto- ja kannattavuusmittarit seka markkinaosuus- ja myyntimittarit. Verk-
kokauppojen seurannassa kdytetaan konversioita, jotka todentavat asetettuja myyntitavoitteita, suo-
ritettuja ostoja, sivujen ndyttdkertoja ja nettisivuilla vierailun kestoa. Korkea konversioprosentti ei
kuitenkaan aina ole verrattavissa liikevoittoon. Mikali tuote myydaan liian halvalla kuluihin ndhden,

se ei ole liilketoiminnallisesti kannattavaa. (Puranen 2018c.)

Benchmarking tarkoittaa vertaiskehittdmistd, jossa omaa toimintaa peilataan muihin yrityksiin ja opi-
taan molemminpuolisesti. Yrityksen on kartoitettava oma nykytila ja tiedettdva kehityskohteensa,
jotta voidaan saada selville tavoitteet ja tavat, joilla niihin paastaan. Benchmarkingin prosessiin kuu-
luu térkedna osana suunnittelu, joka korostaa yrityksen kehityskohteita. Prosessin muita osia ovat
tiedon kerdaminen, tiedon kasitteleminen, toiminta ja seuranta. (Corrigan 2019.) Alla olevassa ku-

vassa kuvataan tulosten seurannan eri osa-alueita.

Ve

Avaus- Klikkaus- Osallistumis- Jakamis
prosentti prosentti prosentti -prosentti

2

Aktiivisuus Virheelliset Viestinndn Palautteet /
osoitteet peruneet yhteydenotot

KUVIO 5. Tulosten seuranta (Creamailer 2019).
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3.3 Vuosikello

Markkinoinnin vuosikellon tarkoitus on havainnollistaa koko vuoden markkinointisuunnitelma yhdessa
kuvassa. Vuosikello toimii erityisen hyvin silloin, kun halutaan luonnostella esimerkiksi vuoden bud-
jettia markkinoinnin osalta. Sen avulla voidaan tehda suunnitelmallisempaa sisélléntuotantoa seka
kampanjointia ja konkretisoida, mita markkinointiin liittyvia tehtavia voidaan ulkoistaa tai pitda in-
housena. Vuosikello on monen yrittdjan kaytdssa oleva kaavio, joka auttaa ndkemaan yrityksen vi-

sion selkeasti. Nain ollen myds tavoitteeseen padaseminen on helpompaa. (Grénfors.)

Markkinoinnin vuosikelloa suunniteltaessa on tarkeda tietda, millainen kohderyhma on ja miten
markkinoinnin tavoitteet saataisiin toteutettua. Yrityksella tulisi olla jokin tuote tai palvelu, jota voi
markkinoida jatkuvasti ja ndin ollen pysya aallon harjalla. Toisessa tapauksessa yrityksella voi olla
kokoaikaista markkinointia kaiken muun liiketoiminnan taustalla ja satunnaisia huippukohtia, jossa
markkinointia kiihdytetaan tietylle ajalle. Tallainen esimerkki tapaus on sesonkiaika eri vuoden aiko-
jen mukaisesti. Vuosikellon avulla yritys voi helposti suunnitella sesongin mukaiset markkinointikoh-
teet seka tuotteet ja palvelut jo etukdteen. Nain ollen vuosikellossa huomioidaan kaikki markkinointi-
suunnitelman vaihteet, mika tekee siitd markkinoinnin hallintaan ja suunnitteluun tehokkaan tytka-

lun. (Grénfors.)

Vuosikello on myds johtamisen tydkalu, joka elaa koko ajan. Kuukausittainen suunnitelma, jossa ker-
rotaan tarkasti juhlapyhat, tapahtumat, teemat ja muut kohderyhmalle tarkeat asiat ohjaavat yrityk-
sen kaytanndn tekemistd. Vuosikello voidaan suunnitella monelle erilaiselle pohjalle tai vaikka Excel-
taulukkoon. Tarkeinta vuosikellon sisallossa on se, ettd se vastaa kysymyksiin mita, milloin ja miksi.

(Gronfors.)
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4 TAUSTA-AINEISTON HANKINTA

4.1 Toimeksiantaja

Toiminnallisen opinndytetyon toimeksiantaja on Jyvaskyldldinen Café-Restaurant Vesilinna. Café-
Restaurant sijaitsee Harjun paalla olevassa vesitornissa. Vesitorni toimii myds Keski-Suomen luonto-

museona seka nakdalatornina, sillé vesitornista ndkee Jyvaskylan kaupungin kattojen ylapuolelta.

Vuonna 1887 Harjulle rakennettiin maamerkiksi puinen ndkétorni, joka oli 16 metria korkea. Jo tuol-
loin vesitornissa oli kahvilatoimintaa, mutta ravintolatoiminta alkoi vasta monia vuosia my&hemmin.
Vuonna 1953 kaupungin arkkitehti Olavi Kivimaa suunnitteli puisen tornin tilalle Vesilinnan. Tornin
ulkoasu muuttui ja se sai lisaa korkeutta. Pituudeksi tuli 35 metrid. (Jyvaskylan yliopisto.) Tornia
paatettiin korottaa, jotta siihen saataisiin kello. Vesitornista tuli Vesilinna, joka muistuttaa kellotor-
nia. Vuodesta 1976 ldhtien aina kesailtaisin Jyvaskylan Harjulta kuuluu iltasoitto. Iltasoitto on Aulis
Raitalan savellys Laulu synnynseudulle. Perinne sai alkunsa Naantalin kaupungista, jossa iltamusiik-
kia on kuultu kirkkotornista jo 80 vuoden ajan. Vesilinnan iltasoitossa savellys soitetaan trumpetilla
ja soitosta on muodostunut myds yksi Jyvaskylan maamerkeistd. Tahdan maamerkkiin on olemassa

sopiva sananlasku “soittaa torvea koko seudulle!”. (Mikaelov 2010.)

2000-luvulla Vesilinnasta tuli suojelukohde, jolloin Keski-Suomen luontomuseo avattiin ja Vesilinnan
ravintolatoiminta sai alkunsa. Entinen yrittaja pyoritti ravintolatoimintaa Vesilinnassa noin 20-vuotta.
Nyt 20 vuotta mydhemmin ravintolan tilat ovat sailyneet melko samanlaisina, lukuun ottamatta

pientd pintaremonttia, joka tehtiin tammi-helmikuun aikana ravintoloitsijan vaihtuessa.

Jyvaskylaldinen Sipisen Ravintolapalvelut Oy, osakkaina Marja Maenpaa, Petri Maenpaa seka Tarja
Lindqvist, avasi Vesilinnan ovet uudelleen maaliskuussa 2020. Marja Maenpaa on toiminut yrittdjana
ditinsa perustamassa Pitopalvelu Raija Sipinen Ky:ssa yli neljankymmenen vuoden ajan. Pitopalvelun
vaikutus yltda myos Cafe & Restaurant Vesilinnaan, silla sen uudessa kahvilassa tarjotaan siella val-
mistettuja kotileivonnaisia. Kahvila sijaitsee ravintolakerroksessa heti sisaan tullessa. Se on iso osa
uutta liiketoimintaa, silla yrittdja halusi luoda vanhan fine dining -ravintolan tilalle rennomman tun-
nelman. Asiakas voi poiketa kahville Harjun suositulta pururadalta lenkin paatteeksi. Kahvilassa on
20 asiakasipaikkaa, jotka laajenevat tarvittaessa ravintolasalin puolelle. Kahvila on erotettu ravintola-
tilasta sermilld. Kahvilapaikkojen lisaksi asiakas saa halutessaan menna istumaan terassille, jossa on
kesaaikaan istumapaikkoja noin sadalle hengelle. Ravintolan sisatiloissa asiakaspaikkoja on noin

160:lle hengelle. Cocktail-tilaisuuksiin mahtuu jopa 200 henked. (Vesilinna-Restaurant 2020.)

Vesilinna toimii kaikille edelleen lounasravintolana seka tilausravintolana erilaisille juhlille, kuten

haille, syntymapaiville, valmistujaisille ja hautajaisille. Tdman lisaksi yritykset voivat varata tilan kayt-
toonsa esimerkiksi koulutuksia ja edustustilaisuuksia varten. Ravintolassa 4 la carte annosten tarjoilu
muuttuu siten, etta jatkossa niita voi tilata ainoastaan lounasaikaan paivittdin vaihtuvana keittiomes-

tarin erikoisannoksena seka yksityistilaisuuksissa.
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Uudistuksia kahvilan lisaksi ovat Sunnuntai Brunssit seka teemaillat. Sunnuntai Brunssi on tavallista
brunssia asteen hienostuneempi. Sen voi aloittaa lasillisella kuohuvaa, joka siséltyy hintaan. Taman
jalkeen asiakas saa nauttia runsaasta buffetpdydasta. Sunnuntai Brunssi tarjoillaan nimensa mukai-
sesti aina sunnuntaisin seka vuoden juhlapaiving, kuten esimerkiksi isanpdivana. Teemailtoja jarjes-

tetdan kuukausittain. Teemaillat siséltédvat ohjelmaa, joka koostuu musiikista ja siihen yhdistyvista
makueldmyksista.

KUVA 1. Vesilinnan puinen torni (Narhi O.E, postikortti, Kalevi Korhosen arkisto).
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KUVA 2. Vesilinna (Vesilinna-restaurant 2020).

Toimeksianto ja tavoitteet

Tyon toimeksiantona oli Café & Restaurant Vesilinnan olemassa olevan digitaalisen markkinoinnin
kehittdminen ja hyédyntaminen. Kehittdmisehdotukset rakentuivat digitaalisen vuosikellon ja uutis-
kirjeen toteuttamisesta, eri sosiaalisen median kanavien paivityksesta seka nettisivujen kehitysideoi-
den luomisesta. Vastuuhenkilona toimi Tarja Lindqvist, joka on yksi Vesilinnan osakkaista. Vesilinna
uudistettiin uuden omistajan myo6ta, joten my6s markkinointiin haluttiin uutta ilmetta. Tasta aiheesta

rakentui ajankohtainen opinnaytety6. Ajankohtaisuus tekee toimeksiannosta tydelamalahtdisen.

Digitalisoituminen vaikuttaa nykypaivan koulutustottumuksiin. Annetut tehtavat loivat vahvaa pohjaa
digimarkkinoinnin ja sosiaalisen median kanavien kaytén hallinnalle, joiden hyédyntédminen on nyky-
paivana ja tulevaisuudessa térkeaa ja oleellista. Tavoitteena oli tuoda Vesilinna enemman ihmisten
tietouteen seka tuoda yritykselle taloudellista tuottoa digitaalisen markkinoinnin keinojen avulla. Ta-
man lisaksi toiminnallisen tydn tavoitteena oli solmia mahdollisia kontakteja tulevaisuuden tyéela-

maan.



22 (40)

4.3  Tyo6n kulku

Toiminnallinen toteutustapa on yksi vaihtoehto opinndytetydlle. Toiminnallisessa opinnaytetydssa
ammattikorkeakoulussa opittu tieto ja taito ilmaistaan kaytannon toiminnalla. Kdytanndn toimintaa
tukee raportti, jossa kerrotaan teoriaa aiheesta seka mitd ja miksi toimenpiteita on tehty. Ennen ra-
porttia tai toiminnallista osaa suunnitellaan mita tullaan tekemaan. Toiminnallinen opinndytetyd pol-
kaistaan usein kayntiin ideoinnilla ja aikataulutuksella. (Lapin AMK.) Aikataulu on oleellinen osa
tyonkulkua. Sen mukaan edetaan ja siind otetaan myds huomioon ohjaajan ja toimeksiantajan mieli-

piteitd. Aikataulu madrittda tyon kulussa suoritettavaien toimenpiteiden toteutusjarjestyksen.

Tdssa opinndytetydssa ideointi vaihe oli melko lyhyt. Ideointi vaiheen lyhyyteen vaikutti elamanmuu-
tokset seka koronaviruksen aiheuttama tilanne Suomessa. Tydn ideointi aloitettiin yhdessa maalis-
kuun puolessa valissa, jonka jdlkeen idea esitettiin ohjaajalle ja toimeksiantajalle. Tydsuunnitelma
laadittiin etapalaverissa Vesilinnan osakkaan Tarja Lindqvistin kanssa. Suunnitelupalavereita pidettiin
kaksi ja niissa keskusteltiin toimenkuvista, aikataulusta seka luottamuksellisista kysymyksista. Tyon
kulkua suunnitellessa tulee huomioida luotettavuuskysymykset toimeksiantajan kanssa. Vesilinna
antoi luottamuksensa, jotta ty6ta pystyttiin lahted toteuttamaan kaytannossad. Luottamuksellista tie-
toa ovat esimerkiksi salasanat eri sosiaalisen median kanaviin seka teoria tieto eri kayttdjarjestel-
miin, kuten WordPress-nettisivujarjestelmaan. Toiminnallisen tydn idea syntyi suhteista Vesilinnaan
ja tydnaiheen ollessa ajankohtainen toiminnallinen opinnaytetyd koettiin hyddylliseksi ja mieluisaksi
toteuttaa. Suhteet Vesilinnaan mahdollistivat esimerkiksi ammattilaisen pitdaman koulutuksen koskein

nettisivujen hallintaa.

Ideointivaiheesta seuraavana on teoriatiedon hankkiminen ja aiheeseen perehtyminen. Yritys laittaa
rahaa digitaalisen markkinoinnin kanaviin, jonka seurauksena se vaati entista enemman perehty-
mista aiheeseen. Teoriaa opiskeltaessa aloitettiin raportin kirjoittaminen. Tydn teoriaosuus kasittelee
digitaaliseen markkinointiin liittyvia asioita, jotka ovat toiminnallisessa osassa tietoperustana ja luo-
vat samalla viitekehyksen koko aiheelle. Tietoa haettiin eniten internetlahteistd, silla kirjastot olivat
suljettuina opinndytetydn toteutusvaiheen ajan. Valittuja menetelmina oli myds tyéntekijéiden haas-
tattelut, jotka purettiin raporttiin. Tyon toiminnallisien osien toteutusta varten pidettiin yhteyttd hen-
kilbkuntaan paivittain. Toiminnallisessa osassa luotiin uutta digitaalista markkinointia seka kehitettiin
jo olemassa olevaa. Viimeiset toteutukset tehtiin toukokuun ensimmaisella viikolla ja toisella viikolla
raportti viimeisteltiin. Alun ideointivaiheen jalkeen raportti ja toiminnallinen osa kulkivat koko matkan
kasi kadessa.
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DIGITAALISEN MARKKINOINNIN KOHDENTAMINEN

Vesilinnan digitaalinen markkinointi

Alussa on tarkeaa suunnitella tarkkaan, mitkda ovat tavoitteet ja miksi. Etenkin uudelle yritykselle
suunnitteluprosessi on erittdin tarked. Vesilinnan uusi yrittdja aloitti yritystoiminnan samoja aikoja,
kun Suomeen saapui Koronaepidemia. Tilanteen seurauksena oli ja on entista tédrkeampaa keskittya
digitaalisen markkinoinnin kehittamiseen. Koronavirus pitda ihmiset kotona, jonka my6ta he viettavat
ison osan ajastaan netissd. Jo viime vuonna ennen koronaepidemiaa internetin kayttdjien osuus 16-

89 vuotiaasta vaestosta oli 90 prosenttia (Tilastokeskus 2019).

Uutena yrityksena Vesilinnalle kyseinen hetki on otollinen pitkdn aikavalin suunnittelulle. Pitkdn aika-
valin suunnittelussa vuosikello on hyva tyokalu (Puranen 2018c¢). Vesilinnan digitaalinen markkinointi
pitaa sisallaan vuosikellon suunnittelun seka toteuttamisen. Vesilinnassa keskitytdan paivittdmaan
erilaisia sosiaalisen median kanavia, uudistamaan verkkosivuja, hyddyntédmaan sahkdpostimarkki-
nointia ja suunnitellaan tulevaa. Suunnitelmissa ovat tulevat tapahtumat, kuten Nesterallit ja niihin
liittyva markkinointi seka yhteistydkumppanuus. Yhteistydkumppanuuteen liittyen vaikuttajamarkki-
nointi on yksi keinoista, jota Vesilinnan kannattaa kayttaa tulevaisuudessa. Suunnitelmissa ovat
myds erilaiset teemaillat ja kampanjat. Tulevista tapahtumista seka kehitysideoista kerrotaan joka
viikko Vesilinnan sosiaalisissa medioissa, mika muistuttaa ihmisia Kahvila & Ravintolan olemassa-
olosta.

Yrityksen on hyva yllapitéda nakyvyyttdén ja luoda yhtendistd imagoa. Pelkdstdan verkkosivuilla ja
sosiaalisen median paivityksilla muodostuu mielikuva. Vesilinnan digitaalisessa markkinoinnissa pyri-
taan tietenkin synnyttdmaan mahdollisimman positiivinen mielikuva yrityksen toiminnasta. Positiivi-
sen mielikuvan aikaansaamiseksi paivitysten tarkoituksena on myds viihdyttaa ihmisten arkea ja pi-
taa ylla toivoa tulevasta. Toiveikas ajattelu vaikeina aikoina voi rakentaa myds brandipadgomaa, eli
parantaa yrityksen tarjontaa (ToinenPHD 2020.) Paivityksilla Vesilinna lisad tunnettavuuttaan ja saa
asiakkaat ajattelemaan yrityksesta toivotulla tavalla. Digitaalisessa markkinoinnissa tulee kuitenkin
muistaa se, etta paivityksissa ei riitd pelkka toiveikas kirjoittelu. Yksityiskaytossakin ihmiset haluavat
viestia tekemallaan sisallolldan jotakin. Vesilinnan on tarkeaa pohtia yhtenaista tyylid, miten toteut-

taa yrityksen digitaalisen median viestinta tulevaisuudessa.

Yhtenadisen tyylin on hyva esiintya kaikkialla, jotta yritys tunnistetaan samaksi. Vesilinnan sahkoiset
kanavat ovat sidoksissa toisiinsa. Yritys mainostaa esimerkiksi kahvilatuotteita ja palveluitaan seka
kysyy edelld mainittuja kehitysideoita niita koskien Facebookissa ja nettisivuilla. Nettisivuilla on
“Anna palautetta” painike, jota klikkaamalla voi |ahettda kehitysideoita yrityksen sahkopostiin. Face-
book, nettisivut seka sahkoposti tekevat toitd yhdessa. Myohemmin kehitysideat esitelldan myoés In-
stagramissa. Tulevaisuudessa Vesilinna aikoo jarjestda myos erilaisia arvontoja Instagramissa ja Fa-

cebookissa. Arvonnoista voi voittaa esimerkiksi Giftin lahjakortteja. Lahjakorttien ostaminen tapah-
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tuu yleisesti Vesilinnan nettisivujen kautta. Gifti-lahjakorit ovat sahkdinen lahjakorttipalvelu yrityk-

sille. Yritykset tekevat tilin Giftille ja lisaavat lahjakorttipainikkeen omille nettisivuilleen. Lahjakorttien

myynnista sovellus tilittda rahat yritykselle, jolloin voidaankin puhua digitaalisen markkinoinnin ai-

kaan saamasta myynnin edistamisestd. Alla olevassa kuviossa on esitetty toimeksiantajan strategi-

sesti valitut mediat.

Verkkosivut

[

Kuvat Vesilinnasta muokattuna:
- Maisemat

Henkildkunta

Ruuat

Kattaus

Tietojen paivittdminen:

- Ajankohtaista
- Meista
- Lounas & Brunssi

- Demopohjan suunnittelu ja

toteutus

- Toimeksiantajan tekstien

julkaiseminen

- Gallerian luominen

Sahképostimainonta

€

Uutiskirjeen kuvan suunnittelu ja
toteutus

- Uuden yrittdjan tervehdys uusille ja

vanhoille asiakkaille

- Tiedottaminen alennuskoodista

sahkdpostilistoilla pysyville
henkilsille

- Uutiskirjepohjan suunnittelu ja

toteutus

- Toimeksiantajan viestin asettelu
- Viestin ldhettdminen asiakkaille

- Maisemat
- Ruuat
- Kattaus

paivittdminen uudeksi

- Aukioloajat Koronapandemian

seurauksena

Facebook - Kuvakollaasien luominen - Uudistuksien ja kehitysideoiden - Kollaasien suunnittelu ja julkaisu
asiakkaiden kehitysideoita esittely - Tekstien luominen suomeksi ja
koskien - lahjakorttiarvonnan voittajan esille englanniksi

- Lahjakorttiarvonnasta kuva nosto
- Toivotukset Pédsidistd ja vappua
koskien

Instagram - Kuvakollaasien luominen - Uudistuksien ja kehitysideoiden - Kollaasien suunnittelu ja julkaisu
asiakkaiden kehitysideoita esittely - Stoorien suunnittelu ja julkaisu

|@ l koskien - Toivotukset Pédsidistd, vappua ja Instagram Tv:n luominen “Swipe

» - Instagram-Stoorien ditienpdivia ja viikonloppua up” linkkeja varten
julkaiseminen koskien Kuvien alla olevien tekstien
- Satunnaiset kuvat toteuttaminen ja julkaisu
suomeksi ja englanniksi
TrinAdvisor Kuvat Vesilinnasta muokattuna: - Vanhan yrittdjan tietojen - Vanhan tilin siivoaminen

- Uusien tietojen paivittdminen
- Kuvien lisédminen sovellukseen

KUVIO 6. Toimeksiantajan strategisesti valitut mediat.

5.2  Verkkosivut markkinointiviestinnan valineena

Yrityksella tulisi olla laadukkaat ja toimivat nettisivut, silld niiden avulla luodaan kokonaiskuvaa asi-
akkaalle kyseisesta yrityksesta. Kaiken muun markkinoinnin olisi hyva johdattaa asiakas nettisivuille.
Digitaalisen markkinoinnin palveluita tarjoava Markkinointiakatamia MAK Oy:n tydntekija Veera Pel-
konen kirjoittaa yrityksen nettisivuilla, etta verkkosivut ovat yrityksen eteinen ja asiakkaan vierailuun
kannattaa panostaa pyrkimalla miellyttavaan kayttdjakokemukseen (Pelkonen 2019). Informatiivi-
suus ja edustava ulkondkd ovat asioita, joihin kannattaa kayttda aikaa ja vaivaa. Liiketoimintaldhtéi-
sesti yrityksen tulisi rakentaa nettisivut niin, ettd sielta [6ytyy kaikki tarvittava tieto katevasti. Nettisi-
vujen ensivaikutelma maarittaa paljolti jatkaako asiakas niiden lukemista ja palaako han sivustolle
uudestaan. (Matter 2017b.)

Vesilinnan nettisivut on tehty WordPress- jarjestelmalld, joka on perustettu vuonna 2003. WordPress
on maailman suosituin ja yleisin julkaisujarjestelmad, jonka avulla joka neljds maailman nettisivuista
on tehty. Sen avulla voidaan rakentaa yritykselle, yksityiselle henkil6lle, blogeja, laajoja palvelusivus-
toja, verkkokauppoja seka monipuolisia verkkopalveluita. (WP-opas.) Suureen suosioon noussut

WordPress on ilmainen ja kayttdjaystavallinen jarjestelma.



25 (40)

Opinnaytetydssa Vesilinnan nettisivuja koskien ideointiin ensiksi Demopohjan toimeksiantajalle.
Demopohjassa tuotiin esille idea sivujen ulkondk6a koskien. Demopohjaa varten kuvattiin Vesilinnaa
ja sen ymparistéa nettisivuja varten. Kuvat muokattiin kuvanmuokkausohjelmalla ja luotiin uusi ku-
vagalleria nettisivuille taydentamaan kokonaisuutta. Nettisivujen muokkausndakymassa muutoksien
tekeminen aloitetaan klikkaamalla "Edit Template”. Kuvagallerian luominen aloitetaan samalla tavalla
ja mennaan nettisivuilla kohtaan, johon galleria halutaan luoda. Taman jalkeen klikataan “Liséa Me-
dia”. Vasemmassa valikossa lukee “Luo galleria”. Tietokoneelta valitaan kuvat, jotka halutaan lisata
galleriaan ja lopuksi klikataan “Luo uusi galleria”. Kuvat latautuvat alkuperdisessa koossaan sivuille.
Lopuksi "Sarakkeet” kohdassa voi maaritelld, kuinka monta kuvaa sivuilla nakyy avaamatta galleriaa
kokonaan. (WP-opas.)

Toiminnot

Lisad media

Luo galleria Suodata medioita Etsi

0 alviiosaitiolista Kuvat V[ ‘ Kaikki paivamadrat V‘ ‘

Luo videosoittolista

URL-osoitteesta

W @ Veslinna Restaurant €3 8
@ Ohjausnakymd ®

A Artikkelit

LY Media =
W sivut
Kaikki sivut

¥ Kommentit

N4 Yhteydenotto ® Aloita kirjoittaminen tai kirjoita / valitaksesi lohkor

%

OXYGEN

B Y 8

Edit Template

Oxygen

This post is red by an Oxygen template. To edit this post directly, add an Inner Content element to the template.

RENDER PAGE USING TEMPLATE i

Etusivu

KUVA 4. Nettisivujen muokkausnakyma (WordPress).
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5.3 Sahkopostimainonta ja MailChimp

Vesilinnalla kdyttssa olevaan WordPress nettisivujarjestelmaan on saatavilla lisdosia, jotka auttavat
yhteydenottopyyntdjen ja niiden sisaltamien informaatioiden kasittelyssa. Yrityksen verkkosivuille voi
lisata yhteydenotto lomakkeen, esimerkiksi talla hetkella Vesilinnan nettisivuilla kentta “anna pa-
lautetta” kautta voidaan kerata asiakkaiden sahk&postiosoitteet tulevaisuuden yhteydenottoja var-
ten. Yritys keraa osoitteet ylos haluamallaan tavalla, mutta nettisivujen lisdosilla saadaan helpotusta
sahkopostitse kommunikointiin. (WP-opas.)

Vuorovaikutteinen keskusteluyhteys on erittdin tarkeda myds sahkdisesti tapahtuvassa markkinoin-
nissa. Tama tekee sahkopostista oleellisen osan sita. Yritysta perustaessa avataan sahkdpostitili,
jonka valityksella keskustellaan asiakkaiden kanssa, reagoidaan palautteisiin ja lahetetdan tilausvah-
vistuksia. Sahkdpostitse tapahtuvaan keskusteluun kannattaa siséllyttda myds mainontaa. Sahkdpos-
tissa voidaan tiedottaa tulevasta ja kertoa mahdollisista alennuksista. Sahképostimainonta on hyva
tydkalu kommunikointiin yksildtasolla seka massamarkkinoinnin toteuttamiselle. Usein kuitenkin kuu-
lee, ettd sdhkdpostimarkkinointi ei ole kannattavaa, silla se vain tuputetaan tarjouksia ja ne menevat

ihmisten roskaposteihin. (Luokkanen 2020).

Sahkodpostimainonta ei kuulu enda megatrendeihin 2020-luvulla. Kaikesta huolimatta se tulee ole-
maan yritykselle hyddyksi, jos sen sisaltd ja konteksti on oikeanlaista (Matter 2017b.) Oikeanlaisella
tarkoitetaan séhkdpostimarkkinoinnissa esiintyvaa persoonallisuutta, luovaa tapaa ja laheista asia-
kastuntemusta. Vuoden 2020 tilastot kertovat nimittdin, ettd yha 66 % verkkokauppakuluttajista te-
kevat ostoksensa séahkdpostimainontaan perustuen ja 86 % kuluttajista haluaa saada tilaamiltaan

yrityksiltd tarjoussahkdpostia ainakin kerran kuukaudessa (Luokkanen 2020).

Nettisivujen lisdosan kayttéon ottaminen mahdollistaisi sen, ettei yrityksen tarvitsisi kayda lapi yh-

teydenottopyyntéja ja tallentaa sahkdpostiosoitteita ylés. WordPressin lisdosan yllapidon kautta na-
kee kaikki tarvittavat tiedot ja sen kautta pystyy lahettdmaén asiakkaille infoa yksilotasolla. Lisdosia
voi asentaa kahdella tapaa. Sen voi asentaa WordPressin lisdosahakemistosta tai siirtdmalla lisdosan
tiedostot WordPressiin. WordPress nettisivujarjestelman lisdosana toimii esimerkiksi erittdin suosittu

sahkopostimarkkinointiohjelma ja uutiskirjetydkalu MailChimp. (WP-opas.)

Vuonna 2001 Ben Chestnut, Dan Kurzius ja Mark Amstrong perustivat sittemmin 15 miljoonaa kayt-
tdjaa rekisterdineen sahkdpostimarkkinointiyrityksen MailChimpin (Lamare 2018). Siita suositun te-
kee sen helppokayttdisyys ja hinnoittelu. Se on ainoa palvelu, joka tarjoaa ilmaisen version 2 000
kontaktiin saakka ja mahdollistaa lIahettémdan 12 000 sahkdpostia kuukaudessa. Kun rekisterin koko
ja lahetysmaarat kasvavat, MailChimp muuttuu maksulliseksi. Sen mainostetaan olevan oiva vaihto-
ehto etenkin silloin, jos kyseessa on pieni tai uusi yritys, joka haluaa kokeilla sdhkdpostimarkkinoin-

tia pienemmalla budjetilla. (Brinkmann 2020.)

MailChimpin avulla voidaan suunnitella ja lahettaa sahkdpostimalleja, promoviesteja ja uutiskirjeita.

Niiden luomiseen I6ytyy paljon valmiita pohjia. MailChimpissa pystyy luomaan myés eri osoitelistoja
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eli segmentoida eri yrityksia ja asiakasryhmia keskenaan. Viestien sisallén kohdentamiseen kysei-
sessa sahképostimarkkinointiohjelmassa “group” on helppo tapa pilkkoa osoitelista kontakteja pie-
nempiin ryhmiin, vaikka idn perusteella. “Segment” puolestaan mahdollistaa listan jakamisen eri seg-

mentteihin vastaanottajan aiemman kayttéytymisen pohjalta. (Matter 2017b.)

Vesilinnan MailChimpissa on edellisen yrittajan jaljilta yritysten sahkdpostiosoitteet tallella, mika
mahdollistaa massamarkkinoinnin viestien ja uutiskirjeiden ldhettamisen. Asiakashistorian keraami-
nen Mailchimpiin kertoo osto- ja tapahtumahistoriasta eri yritysten kanssa, jonka my6ta osataan la-
hettaa oikeat mainokset tietyille segmenteille. WordPressin lisdosien avulla listoille saadaan erikseen
uusien yksityishenkildiden sahkdpostiosoitteet. Yksityishenkil6lle 1ahetettavaan viestiin kannattaa
mahduttaa tervehdys henkilén omalla nimelld. Talloin asiakas kokee olevansa tarkea ja, ettd hanet
muistetaan. (Matter 2017b.)

Yrityksen tulee aina miettid, mitd uutiskirjeilla halutaan tavoitella, jotta sahkdpostimarkkinointia teh-
daan oikein. Yleisesti sahkdpostimainonnan viestin tulee olla ytimekas seka kiehtova. Jokainen klik-
kaustarve sahkopostimainonnassa tiputtaa kohderyhmaa pois. Tama tarkoittaa, ettd kaikki informaa-
tio ei ole saatavilla heti, vaan jossakin muualla klikkauksien paassa. Paras tulos saavutetaan, kun
asiakas tekee enintddn kaksi klikkausta padstakseen haluamaansa paamaaraan. Uutiskirjeisiin voi
kuitenkin sisallyttaa linkkeja, joita klikkaamalla padsee yrityksen sosiaalisiin medioihin, mutta linkit
ovat aina uusia klikkauksia asiakkaalle. Toisaalta linkkien kautta saataisiin liséa kavijoita sosiaalisen
median kanaviin, mutta uutiskirjeen ideana on, etta tarvittava info olisi itse kirjeessa selkeasti ja kat-
tavasti. (Matter 2017b.)

Opinnaytetydssa suunniteltiin toimeksiantajalle uutiskirjepohja ja lahetettiin se asiakkaille vapuksi.
Uutiskirjeet ovat loistava valine sesonkiluontoisista asioista tiedottamiseen. Uutiskirje luodaan valit-
semalla “Create Campaigns”. Sen jalkeen nimetdan uutiskirje, jonka nimed asiakkaat eivat nae, esi-
merkiksi “*Vappu 2020”. Samassa vaiheessa kysytdan sahkdpostin aihetta, jonka asiakkaat puoles-
taan ndkevat. Tassa kohtaa on tarkeaa miettia hyva otsikko, joka saa asiakkaat avaamaan uutiskir-
jeen. MailChimpissa on useita vaihtoehtoja uutiskirjeen mallin luomiseksi. “Layouts” alla on valmiit
mahdolliset sdhkopostipohjat. Opinndytetydssa uutiskirje tehtiin uudelle pohjalle, eikd Vesilinnan
vanhoja pohjia kdytetty. Uuden uutiskirjeen luomiseksi perusmalli “Basic” on hyva ja varma vaihto-
ehto. Viimeisena MailChimpissa kirjoitetaan uutiskirje, litetdan mahdolliset kuvat pohjaan ja lahete-

tadan se. (MailChimp.)
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KUVA 6. Campaign Builder (MailChimp).
5.4  Vesilinnan sosiaalisen median kanavat

Sosiaalisen median vaikutus on merkittavan suuri digitaalisessa markkinoinnissa. Nain ollen se on
my®s iso osa Vesilinnan markkinointia. Sosiaalinen media toimii hyvana jakelukanavana ja on sa-
malla vuorovaikutteinen palvelu, joka tarjoaa jatkuvasti uusia keinoja yrityksen markkinoinnin tehos-
tamiseen liittyen. Sosiaalisen median kanavien avulla tuore liikeidea saa liséa julkisuutta ja tulee ih-
misten tietouteen. Yksi sosiaalisen median keskeisimmista toiminnoista on sisalléntuotanto. Sosiaali-
sessa mediassa olevan sisallén avulla ihmiset oppivat tuntemaan Vesilinnan tarjonnan ja erilaiset

palvelut. (Sales Communications 2019a.)

Vesilinna pyrkii olemaan aktiivinen Facebookissa, Instagramissa ja Tripadvisorissa. Tarkoituksena on
reagoida nopeasti asiakkaiden toiveisiin ja tarpeisiin edelld mainituissa kanavissa. Nopea reagointi

esimerkiksi asiakaspalautteisiin laskee todenndkéisyytta siihen, ettad asiakas levittaisi negatiivista pa-
lautetta yrityksesta. Uutena yrityksena Vesilinnan on tarkeda vaikuttaa aluksi muutamassa sovelluk-
sessa. Liian monien kanavien haaliminen ei ole kannattavaa. Yleisesti pienten yritysten kannattaa

aluksi opetella vain muutama sosiaalisen median kanava ja sen jalkeen siirtya seuraaviin. Silla yritys-
ten kohderyhmat eivat valttdmatta edes ole osassa kanavista, jolloin markkinointi osoittautuu talléin

kalliiksi ja sekalaiseksi.

Yrityksen tyyli viestia sosiaalisessa mediassa on ystavallinen, valoisa, palveleva seké asiallinen. Sosi-
aalisen median sisalté edustaa Vesilinnaa siind missa perinteiset asiakaskontaktitkin. Tavoitteena on,
ettd asiakkaalle valittyisi samoja tunteita ja mielikuvia, kuin paikan paalla ndkbalaravintolassa olles-
saan. Yksi tarkeimmista tavoitteista on aitouden valittyminen. Tampereen yliopiston puheviestinnén
professorin Pekka Isotalouksen mukaan yrityksien seuraajat kiinnittédvat huomiota, vaikuttaako yri-
tyksen sosiaalisen median paivitykset aidoilta vai kirjoitteleeko joku viestintdihmisen nimissa (Urpe-
lainen 2018). Tama antaa toiminnalliselle opinndytetydlle vastuuta, silld digitaalisen markkinoinnin

kehittdminen ja hyédyntaminen pitaa sisalladn isossa osassa sosiaalisen median.

5.4.1 Facebook

Suosituin sosiaalisen median kanava Vesilinnalla on Facebook. Facebook on yleisesti yritysten yksi
suosituimpia markkinoinninkanavia sen suuren kayttdjakuntansa takia. Sovelluksen perusti Mark
Zuckerberg, Dustin Moskovitz, Chris Huges ja Eduardo Saveri vuonna 2004. Vuonna 2019 Facebook-
sovellusta kaytti noin 2,7 miljoonaa suomalaista (Niemi 2019). Suuren kayttdgjamaaran ansiosta se

on erittdin hyddyllinen markkinointikanava.

Facebookin avulla yritykset l16ytavat ihmiset, joille markkinoida. Ihmiset jakavat kyseisessa sovelluk-
sessa paljon tietoja itsestdan. Tietojen jakaminen vaikuttaa positiivisesti yritysten mainosten kohden-
tamisessa. Facebookin edistyksellisin tekodly, mita digitaalisessa markkinoinnissa kaytetaan. Sovellus
I6ytaa ihmiset, jotka voisivat reagoida yrityksen markkinointiin halutulla tavalla. Facebook tietaa esi-
merkiksi ian, tydpaikan, perheenjasenet ja sukupuolen. Se tietda tapahtumat, joihin on osallistunut
tai aikomassa osallistua. Se tietdd muutkin kiinnostuksen kohteet, kuten harrastukset ja tykkaamat
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elokuvat seka kirjat. (Clubley 2018.) Naille tykkdamille asioille on luotu omat profiilit. Harrastuksilla,
tapahtumilla, yrityksilla seka erilaisilla asioilla ja esineilld on “fanisivuja” Facebookissa, joista voi ty-
kata omalla profiilillaan ja tykkaykset nakyvat omassa profiilissa kiinnostuksen kohteissa. Palveluiden
ja tuotteiden sivujen asettelu on hieman erilainen, silld profiilissa on mahdollisuus mainostaa. Mai-
nokset nakyvat sivun oikeassa reunassa tai keskella sivua. Kuvamainosten liséksi myds videomainok-
set ovat mahdollisia. Ihmisten tietoisuus yrityksesta kasvaa videoiden nayttdkertojen avulla. Face-
bookissa voi jakaa toisten julkaisuja omassa profiilissa ja samalla sekin on yksi mainostamisen keino.
(Niemi 2019.)

Vesilinnan Facebook sivuilla julkaistaan kuvia ja erilaisia teksteja joka viikko. Opinndytetyon aikana
sivuja paivitettiin noin kolme kertaa viikossa. Sivuille julkaistiin joka torstai paivitys koskien Vesilin-
nan uudistuksia ja asiakkaiden kehitysideoita. Taman lisdksi yksi Vesilinnan tydntekijoista mainosti
Koronapandemian aikana kotiinkuljetus mahdollisuutta. Kotiin kuljetettavat ruoat olivat Pitopalvelu
Sipinen Ky:n loihtimia. Opinndytety6hon sisaltyen kehitysideoiden lisaksi julkaistiin myds satunnaisia
paivityksia tilanteen tullen, kuten esimerkiksi paasidisena. Vesilinnan Facebook-sivujen useat paivi-

tykset ovat yhdistetty Instagramiin, jota myos paivitetaan aktiivisesti.

5.4.2 Instagram

Instagram on yksi maailman suosituimmista sosiaalisen median kanavista, jossa voi jakaa ilmaiseksi
kuvia tai videoita joko mobiilisovelluksella tai nettiselaimella. Se on perustettu vuonna 2010 Mike
Kriegerin ja Kevin Systromin johdosta. Vuonna 2012 Facebook osti Instagramin miljardilla dollarilla
(Tapala 2018). Instagramilla on yli miljardi kayttdjaa. Melkein jokainen sovelluksen kayttdja vierailee
vahintdan yhdessa yritysprofiilissa paivittdin. Taman takia nykypaivana Instagram on yritykselle mel-

kein valttamaton markkinointikanava.

Instagram mahdollistaa kayttajénsa seuraamaan toisiaan, tykkaamaan kuvista ja videoista seka ja-
kamaan niitéd muihin sosiaalisen median kanaviin. Instagramissa on myts mahdollista lahettaa yksi-
tyisviesteja kontakteille tai jopa luomaan keskustelua varten ryhmia. Kuviin pystyy liittdmaan muita
kayttdjia ja sijainteja, mika tekee sovelluksesta erittdin katevan tavan verkostoitua. Markkinoinnin
osalta Instagram kehittyy koko ajan ja se on ottanut huimia askelia muutamassa vuodessa. Tana
paivana Instagramiin voi tehda yritysprofiilin omaa ammattialaa koskien, mika auttaa yrityksen digi-
markkinoinnissa suuresti. Yritysprofiilin avulla saa kadyttéon erilaisia tilastoja profiilissa vierailleista

kayttajista, julkaisuja voi ajastaa sekd yhteydenottotavat monipuolistuvat. (Stegner 2019.)

Vesilinnan osalta Instagram on hyddyllinen markkinointivaline, silld se tuo nakyvyytta paikallisesti
seka globaalisesti, kuten Facebook. Julkaisujen aktiivinen paivitys on tarkeaa digitaalisessa markki-
noinnissa. Opinnaytetyon toiminnallisessa osassa Vesilinnalle ladattiin IG-TV sovellus. IG-TV on lisa
sovellus Instagramiin. Se mahdollistaa hyperlinkit profiilissa esiintyviin tarinoihin. Instagramissa tulisi
olla yli 10 000 seuraajaa, jotta suoria "Swipe up” linkkeja voitaisiin kayttda. Instagram sovellukseen
luodaan normaalisti tarina, jossa halutaan mainostaa esimerkiksi yrityksen nettivisuja. Tarinaan pys-
tytaan lisadmaan ilman 10 000 tilaajaa ainoastaan IG-TV:n linkki, joten IG-TV:n puolelle toteutetaan
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video, joka kannustaa klikkaamaan videon linkkid. (Débert 2020.) IG-TV:n avulla saadaan Instagra-
miin ikaan kuin hyperlinkki, joka toteutettiin opinnaytetydn aikana esimerkiksi ditienpdivéna koskien
lahjakorttikauppaa. Taman lisdksi toiminnallisessa osassa kuvattiin materiaalia Vesilinnan Instagram-
sivulle hieman useammin, kuin Facebook-sivuille. Yhteisia paivityksid Facebookin kanssa ovat kuva-
kollaasit, jotka koskevat Vesilinnan uudistuksia. Vesilinnan kuvakollaasit rakentuvat noin kuudesta

kuvasta. Jokaisen kuvakollaasin alla lukee uudistuksesta suomen ja englannin kielella.

vesilinna_restaurant v =

Café & Food =
Ihantolantie 5 40720 Jyvaskyla
Uusi yrittdja on avannut ovet! Lampimasti

tervetuloa =)
vesilinna-restaurant.fi/

Muokkaa pr... Markkinoin... Sahkoposti

Tarinan kohokohdat ~
Sailyta suosikkitarinasi profiilissasi

KUVA 7. Vesilinnan Instagram-sivut (Instagram).

5.4.3 TripAdvisor

Tripadvisor on maailman tunnetuin matkailualan sivusto, jossa siihen kirjautuneet jésenet voivat ja-
kaa kuvia seka kirjoittaa arvosteluja eri matkakohteista, hotelleista ja ravintoloista. Tdman avulla
ihmiset ympari maailmaa voivat selata eri kohteiden asiakaspalautteita ja sen mukaan paattaa, mi-
kali haluavat itse vierailla kyseisessa kohteessa. Asiakaspalaute voi olla niin positiivista kuin negatii-
vista, jolloin on tarkeaa, ettd yritys vastaa siihen. Tripadvisorin nettisivustolla on monta miljoonaa
puolueetonta arvostelua ja sen luominen yritykselle on markkinoinnin, nakyvyyden seka palautteen
saannin osalta erittdin tarked. (Kinstler 2018.)
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Tripadvisorilla on nykypaivana suuri merkitys yrityksen maineen osalta. Sovelluksen koko bisnesidea
perustuu oikeiden asiakkaiden aitoihin kommentteihin, joita ei ole maksettu tai muutoin hankittu.
Muutoin koko sovelluksen idea on taysin painvastainen eika edesauta yrityksen liiketoimintaa kehit-
tymaan. Vesilinnan osalta Tripadvisoria on paivitetty ja sinne on lisatty uusia kuvia uuden omistajan
my6td. Valitettavasti entisen yrityksen aikana annetut negatiiviset asiakaspalautteet vaikuttavat Vesi-
linnan kokonaisarvioon, eika niita saa poistettua. Asiakaspalautteiden poistaminen ei kuitenkaan luo
yrityksesta luotettavaa kuvaa, vaan pikemminkin voi saattaa huonoon valoon. Kritiikin voi ottaa vas-

taan kehitysmielessa. Kritiikin vastaanottaminen kehitysideana on siis hyvin tarkeaa. (Kinstler 2018.)
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6 VUOSIKELLO VESILINNALLE

Viimeisena toiminnallisessa opinndytetydssa esitellaén digitaalisen vuosikellon toteutus Vesilinnalle.
Vuosi 2020 menee uuden kokeilussa, oman tyylin hakemisessa seka totuttelussa Koronaviruksen
tuomiin haasteisiin. Koronavirus hankaloitti vuosikellon toteuttamista jo vuodelle 2020, silla talldin
tulisi miettid tarkkaan, minka suunnitelman mukaan uskalletaan elda ja mitad voidaan luvata asiak-
kaille. Tilanteen normalisoitumiselle ei tiedeta tarkkaa aikaa, joten tarkoituksena olisi ottaa vuosikello
kayttéon tammikuussa 2021. Tammikuussa aloitettaisiin markkinointibudjetin allokoiminen niihin ka-
naviin, joiden kulutuksen on nahty kasvavan kuluneen vuoden aikana. Tulokset huomaavat parhai-
ten ne henkil6t, jotka toteuttavat ja vastaavat yrityksen markkinoinnista. Tasta huolimatta olisi toi-
vottavaa, ettd ensimmaisena vuonna vuoskellossa esitettyja toimenpiteita seuraisi koko henkil6-
kunta. Vuosikello voisi olla konkreettisesti tulostettuna paperisena versiona yrityksen takatiloissa.
Kaikki nakisivat, miten suunnitelman toteuttaminen kdytanndssa tapahtuu. Sen seuraaminen vaatii
kaikkien tietoisuutta ja panosta tavotteiden saavuttamiseksi. Loppupeleissa paatts vuosikellon mah-
dollisesta kayttoonotosta jaa kuitenkin Vesilinnan paatokseksi.

Vuosikello on yksi kehitysidea Vesilinnan digitaalisen markkinoinnin jatkolle. Sen avulla yritykselld on
mahdollista ldhtea itse toteuttamaan markkinointia opinndytetydprosessin jalkeen. Tarkoituksena on,
ettd Vesilinna maarittelee vuosikellon avulla ja siihen pohjautuen digitaalisten markkinointikanavien
kuukausitoimenpiteet ja tavoitteet. Kyseistd vuosikelloa ei ole tarkoitettu paivittaiskayttdéon, lukuun
ottamatta muutama tarkkaa paivamaara, jotka ovat eroteltuina. Yleisesti sita tarkastellaan kuukausi
kerrallaan.

Vuosikellon muodoksi valikoitui piirakkamalli. Piirakan lohkot ovat vuodenaikoja, joiden ymparilla kul-
kee nuolet. Nuolet havainnollistavat digitaalisen markkinoinnin kiertosuuntaa ja niissa lukee kuukau-
det. Kuukausille suunnatut toimenpiteet lukevat erilldadn piirakan lohkojen ymparilla. Toimenpiteet
ovat piirakasta erilldaén sen takia, etta yritys voi tarpeen tullen lisata joukkoon uusia merkintéja. Toi-
menpiteita suunniteltaessa huomioitiin yrityksen kohderyhma, joka on 25-vuotiaista yléspain. Pii-
rakka on kaudellisten tavoitteiden, tapahtumien seka niihin liittyvien toimenpiteiden ja ennakoimisen
ymparéimana. Vuosikellossa tapahtumien suunnitteluun vaikuttaa sesonkiaikoihin reagoiminen. Se-
sonkien aikana digitaalinen markkinointi painottuu luonnollisesti itse sesonkiin. Vesilinnan vuosikel-
lossa etenkin sesonkiaikoina nakyy yrityksen arvomaailma. Pitkdperjantai on rauhoitettua aikaa koko
yritykselle ja joulun aikana kiinnitetddn mahdollisesti enemman huomiota ruokahavikkiin. Seson-
kiajan toimenpiteita mietittdessa huomioitiin myos Visit Jyvaskylan sivujen tapahtumat. Neste Rally
on iso tapahtuma Jyvaskylassa ja se toteutetaan Jyvaskylan harjulla, jossa Vesilinna sijaitsee. Seson-
kiajan ulkopuolella painoarvo on vuoden ympari toimivien palveluiden korostamisessa, kuten esimer-
kiksi Sunnuntai Brunssien markkinoinnissa ja joka toinen keskiviikko pidettavissa yhteislauluilloissa.
Hiljaisten sesonkien aikoina lahjakorttien markkinailla ja erilaisten kilpailuiden avulla voidaan saada
Vesilinnalle lisda kayttdastetta.
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KUVIO 7. Vesilinnan digitaalinen vuosikello.

34 (40)

Ajankohtaista
Neste Rally

Asiakaspalautteet
Sesongin jélkeiset
kehitysideat tulevaa

varten
.

Lukuvuoden aloitus
Teemailtana rapujuhlat
Sadonkorjuu aika = nakyy
lounaassa

Ajankohtaista
Halloween
Isdnpdiva 8.11

ENNAKOINTI PIKKUJOULUKAUSI
Valmistautuminen + mainostaminen
Uutiskirjeet + some €

Kauden teema
Sesonki alkaa...
Pikkujoulukausi
Tilaustarjoilut ja
yksityistilausten
ennakoiminen
Uusien
kahvilatuotteiden
markkinointi
(piparit jne)



35 (40)

7 POHDINTA

7.1  Tulosten pohdinta

Opinnaytetydmme aihe oli mielestamme mielenkiintoinen seka merkityksellinen Vesilinnan uudelle yri-
tystoiminnalle. Saimme lisaa perspektiivid ja uusia nakékulmia, kuinka yrityksen digitaalinen markki-
nointi toimii ja kuinka merkittdva osuus silla on nykypaivana liiketoiminnassa. Tyémme tuotoksena
oleva vuosikello luctiin yrityksen ndkdiseksi ja mahdolliseksi toteuttaa. Sosiaalisen median kanavien ja
nettisivujen paivitys toteutettiin toimeksiantajan ohjeiden mukaisesti, unohtamatta omia ideoitamme.
Vallitsevan Korona-tilanteen vuoksi emme paasseet tarkemmin tarkastelemaan, kuinka digitaalisen
markkinoinnin lisddminen sosiaalisen median kanaville kasvatti asiakaskuntaa tai sai konkreettista na-
kyvyytta. Toivomme myds, etta Vesilinna ottaa kayttédn suunnittelemamme vuosikellon ja siitd olisi

apua jatkossa.

Johtopaatoksena koko prosessista toteamme, etta digitaalisen markkinoinnin vaikutuksen kulmakivia
on ymmartaa, ettei kaikkia pysty aina miellyttamaan. Tarkeaa on tietenkin tarjota sisaltda, jolla on po-
sitiivisa edellytyksia yrityksen liikevaihdon kannalta. Nykypdivana yrityksen on myos oltava valveilla
uusista sosiaalisen median alustoista ja kohdentaa markkinointiaan viisaasti. Tassa tapauksessa tote-
simme, ettd Vesilinnan ei ole kannattavaa tavoitella asiakkaakseen kaikkia, vaan panostaa asiakasseg-
mentin rajaamiseen. Liian laajan asiakassegmentin tavoittelu voi tehda yrityksesta kompromissin, joka

ei lopulta onnistu tekemaan vaikutusta mihinkdan ostajaryhmaan.

7.2 Tydn pohdinta

Tyon kirjaldhteet jaivat vahaisiksi ja jouduimme myos tydskentelemadn kokonaan eténa toisistamme.
Virustilanne ei kuitenkaan vaikuttanut tyén kulkuun heikentavasti, silla pystyimme hakemaan interne-

tistd lahteitd ja pitdmaan yhteytta toisimme, ohjaajaan seka toimeksiantajaan sahkoisesti.

Koemme, etta raportin kirjoittaminen on hyddyksi tulevaisuutta ajatellen. Kuten useampaan kertaan
tydssamme mainitsimme, tyon digitalisoituminen helpottaa kanssakdymista ja markkinointia. Mieles-
tdmme meidan kaikkien on hyva tietaa digitaalisesta maailmasta jotakin, etenkin uusien yrityksien.
Sen avulla luodaan asiakkaalle ensivaikutelma, mikali asiakas ei tule paikan paalle yritykseen. Digitaali-
nen markkinointi on tdynna haasteita ja se pitaa sisalldan vastuun koko yrityksen maineesta. Opinnay-
tetydbmme ajankohdasta koituen tydn toiminnallinen osa mainosti Vesilinnaa entisestdan Koronaepide-
mian aikana, jolloin asiakkaat eivat voineet tulla paikan paalle yritykseen. Tyén kulku ja oikeanlainen
toteutus oli vastuunalaista. Nettisivujen ja muiden sosiaalisen median kanavien paivitys tapahtui aina
toimeksiantajamme luvalla. Saimme haltuumme luottamuksellista tietoa yrityksestd, jota kasittelimme

huollella.

Toiminnallisen osan toteutus oli haasteellista, silla uudella yrityksella ei tuntunut olevan tarkkaa visiota
omasta tyylistdan. Aikaa kului paljon perusasioihin seka yksityiskohtien ideointiin, mika voi tietysti joh-

tua uudesta liiketoiminnasta. Uusi yritys my6s hakee omaa asiakaskuntaansa, haluaa erottua muista



36 (40)

jyvaskylaldisista ravintoloista seka kehittda toimintaansa. Mielestamme Vesilinnalla on hyvat edellytyk-
set menestyd, kunhan yritys ensiksi 10ytda selkeat linjaukset seka pitaa vahvasti kiinni omasta tyylis-

taan, joka on selkiytymassa historialliselle ja ainutlaatuiselle maisemaravintolalle.
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