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- Uusi toimintasuunnitelma Yritys X:lle

Taman opinnaytetyén tavoitteena oli luoda Yritys X:lle uusi toimintasuunnitelma koskien
digimarkkinoinnin palveluiden ostoa. Tarkein rooli ty6ta tehdessa oli tutkimuksen tekeminen Yritys
X:n asiakkaille. Tutkimuksen tavoitteena oli ymmartdd paremmin ostoprosessin vaikeuksia
asiakkaiden nakokulmasta. Tutkimuksen teoriaviitekehys kéasittelee digitaalista markkinointia
seka digitaalista liiketoimintaa.

Opinnaytetyd toteutettiin puhelinhaastatteluilla ja sahkdpostikyselyilla. Tydn tuloksena laadittiin
Yritys X:lle uusi toimintasuunnitelma, joka painottuu potentiaalisten asiakkaiden ensimmaiseen
yhteydenottoon seka digitaalisen markkinoinnin palveluiden helpompaan ja turvallisempaan
ostamiseen.

Tutkimuksen avulla pystyttiin vahvistamaan jo hyvéksi todettuja tapoja seka lisddmaan uutta

tietoa suunnitelmaan. Tydn mydéta toimeksiantaja pystyy kehittdmaan nykyistd myyntiprosessia
vield aiempaa toimivammaksi ja laadukkaammaksi.
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WHY BUYING DIGITAL MARKETING SERVICES IS
HARD FOR SMES AND HOW TO MAKE IT EASIER

- New action plan for Company X

The objective of this thesis was to develop a new action plan for Company X. The subject was
about buying digital marketing services. The most important role in this thesis was conducting a
study on Company X’s customers. The aim was to acquire a better understanding on the
difficulties of the buying process form the perspective of customers. The theory framework of the
study concerns digital marketing and digital business.

The study was conducted via telephone interviews and email inquiries. As a result of the work, a
new action plan was prepared for Company X, focusing on the first contact with potential
customers, as well as easier and safer purchasing of digital marketing services.

With the help of the study, it was possible to confirm the already well-established ways and add

new information to the plan. With this work, the case company will be able to develop the current
sales process to be even more efficient and of higher quality.
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1 JOHDANTO

Nykyaan kun digiliiketoiminnan tarkeys kasvaa, on tarkedd ymmartad myos sen tuomat
haasteet. Digimarkkinoinnin palveluiden ostaminen ei ole helppoa, koska alalla on tu-
hansia kilpailijoita ja yrittdjilla ilmenee ongelmaksi "mitd, kenelta ja miksi?”. Opinnayte-
tydssa lahdin selvittamaan Yritys X:n omilta asiakkailta, miksi asia on nain ja mitka asiat

vakuuttavat digimarkkinoinnin palveluiden ostamisesta. (Suomen Digimarkkinointi).

Tana paivana moderniin ostoprosessiin osallistuu useampia henkil6ita, jolloin yhden
henkilon sijasta myyjan pitdaa vakuuttaa koko yritys; miksi juuri tama tuote, palvelu tai
yritys on juuri heille sopiva. Yritys X:n on ymmarrettava asiakkaitaan paremmin, olla
mahdollisimman asiantunteva ja osata argumentoida asiakkaan pelot ja huolet voittaak-
seen kilpailijat alati muuttuvassa ymparistossa. Organisaation on hyva ymmartaa koko-
naisvaltaisesti omien palveluidensa vahvuudet ja heikkoudet asiakkaidensa nakékul-
masta. (Kenner & Leino 2020, 12).

Opinnaytetydn toimeksiantajana toimi Yritys X, joka on digitaalisen markkinoinnin asian-
tuntijayritys ja erikoistunut hakukoneoptimointiin. Yritys tarjoaa palveluitaan koko Suo-
meen pienille- ja keskikokoisille yrityksille. Vuonna 2019 yrityksesséa tydskenteli 20 hen-
kiléa, liikevaihto oli 1,8 miljoonaa euroa ja liiketulos 201 tuhatta euroa. (Yritys X, henki-

|6kohtainen tiedonanto).

Opinnaytety® toteutettiin kayttden laadullista ja maarallista tutkimusmenetelmaa puhe-
linhaastatteluiden ja sahkopostikyselyiden muodossa. Kyselyt suoritettiin Yritys X:n
omille asiakkailleen, jotta tulisi parempi ymmarrys siitd, miksi he ovat paatyneet juuri

taman yrityksen palveluihin ja oliko valitsemisessa haasteita.

Opinnaytetytn tavoitteena oli luoda kirjallinen kuva siitd, miksi digimarkkinoinnin palve-
luiden ostamiselle on niin iso kynnys ja kehittdd vastauksista Yritys X:lle uusi toiminta-

suunnitelma.

Opinnaytety6 kasittda teoriaosuuden, tutkimusosuuden seka tdméan pohjalta muodostu-
neet tutkimustulokset, kehitysehdotukset, yhteenvedon seké johtopaattkset uuden toi-

mintasuunnitelman muodossa.
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2 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

Nykyaan melkein kaikki on muuttumassa digitaaliseksi ja samoin my6s ihmisten osto-
kayttaytyminen. Yha useammin asiakkaat aloittavat itsenaisesti ostoprosessinsa netista.
Verkossa pystyy vertailemaan erilaisia vaihtoehtoja, joihin asiakas on térménnyt esimer-
kiksi suosituksina kollegoilta, sosiaalisen median kautta tai yksinkertaisesti hakuko-
neista. Taman takia yha useampi kohtaamispaikka on hakukone, sosiaalisen median

profiili tai verkkosisaltdé (Kenner & Leino 2020, 41).

Viimeisen vuoden aikana (syyskuu 2019 — syyskuu 2020), 92.26 prosenttia (%) koko
maailman kuluttajista aloitti tedonhaun Googlesta. (Search Engine Market Share World-
wide 2020). Suomessa vastaava luku on 96.23 prosenttia (%) (Search Engine Market

Share Finland 2019-2020). Luku aukeaa eri alustoille seuraavasti Suomessa:

— Tietokoneelta tiedonhaun Googlesta aloittaa 93.7 prosenttia (%) kuluttajista
(Desktop Search Engine Market Share Finland 2020).

— Puhelimella tiedonhaun Googlesta aloittaa 98.77 prosenttia (%) kuluttajista (Mo-
bile Search Engine Market Share Finland 2020).

— Tabletilla tiedonhaun Googlesta aloittaa 98.27 prosenttia (%) kuluttajista (Tablet
Search Engine Market Share Finland 2020).

Nama luvut itsessaan kertovat sen, ettd Google alustana on tarkea paikka yritykselle olla

nakyvissa.

Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi, lyhennettyna digimarkkinointi tarkoittaa yritysten tuotteiden tai
palveluiden markkinointia digitaalisilla alustoilla. Digimarkkinoinnilla yritys saa yhteyden
potentiaalisiin asiakkaisiin tekemalla heihin vaikutuksen erilaisissa digitaalisissa kana-

vissa. (Folcan).

Yleisimpid kanavia digimarkkinointiin ovat hakukoneet kuten Google (hakukoneopti-
mointi), sosiaalinen media (Facebook, Instagram, LinkedIn) ja verkkosivustot (sisallon-

tuotto) (Preoni 2020). Digitaalisessa markkinoinnissa voi ja kannattaakin yhdistaa eri
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kanavia, jolloin yritys voi saada erittdin hyvia tuloksia. Kanavien pitaa tukea toisiaan ja

tama tarkoittaa useita potentiaalisia asiakkaita eri kanavista (Suomen Digimarkkinointi).

Digimarkkinoinnin tavoitteena on yleensd myynnin lisdaminen ja tehostaminen, mutta
sitd pystyy kayttamaan myds imagon kasvattamiseen tai asiakasrajapinnassa vuorovai-

kuttamiseen (Folcan).

Digitaalinen liiketoiminta

Nykypaivana melkein kaikki yritykset kayttavat digitaalista liketoimintaa jossakin muo-
dossa. Toisille digitaalinen liiketoiminta tarkoittaa kassajarjestelmaa, kun taas toisille
termi tarkoittaa isompaa ERP-jarjestelmaa. Kaikille digitaalinen liiketoiminta tarkoittaa eri
asioita, eika silla ole yhta tiettya maaritelmaa. Yleisesti, digitalisaatio tarkoittaa IT-ratkai-
sujen soveltamista yrityksen toimintaan siten, etta se hyodyttaa yrityksen ydinliiketoimin-
taa mahdollisimman paljon. Kuten Digian julkaisemassa artikkelissa myynnin ja markki-
noinnin johtaja Ari Rikkila sanoo: "Hyodyt, joita digitalisaatiolla saadaan aikaan arjessa,

nakyvat liiketoiminnan menestyksend” (Digia 2020).

Digitaalinen liiketoiminta antaa yritykselle mahdollisuuden kilpailuttaa yrityksensa luo-
malla arvoa ja kokemusta asiakkaille digitalisaation muodossa. "Digitaalinen liiketoiminta
on yrityksen lopullinen tavoite, ja digitaalinen muutos on prosessi, jonka yritykset kayvéat

lapi paastakseen sinne” (Liferay).

2.1 Liiketoiminta verkossa

Kuten aikaisemmassa kappaleessa mainittiin, digitalisaatio tarkoittaa eri yrityksille eri
asioita. Taméan takia myos yritykset ottavat erikokoisia harppauksia edistddkseen omaa
digitaalista liiketoimintaansa. Jotkut yritykset ottavat pienia askelia kerrallaan, kehittden
uusia asioita, valmiina olevan liikketoiminnan ohelle. Tama voi esimerkiksi tarkoittaa chat-
tibottia tai uutta varausjarjestelmaa yrityksen verkkosivustolle. Toiset yritykset taas otta-
vat suurempia harppauksia uusimalla toimintansa kokonaan digitaaliseen muotoon, esi-

merkiksi ERP jarjestelmalla tai verkkokaupan avaamisella. (Digia 2020).

Verkkokauppa itsessééan ei suoraan ratkaise digitaalisen liiketoiminnan ongelmapisteita
ja kasvata asiakkaiden tyytyvaisyytta. Se, ettd on verkkokaupan kayttoliittyma ei riita,

vaan esimerkiksi verkkokaupan tuotteiden sujuva toimitus ja palautus ratkaisee
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asiakastyytyvaisyyden. Naméa kaksi asiaa ovat jatkuvan kehityksen kohteena. (Lammi-
nen 2020). Verkkokaupan avulla yritys saa myytya tuotteitaan, mutta taustalla on myos
kayttoliittyman lisaksi tuotteet, digitaalinen markkinointi (hakukoneoptimointi, sosiaalinen

media, sisallontuotto), asiakaspalvelu ja taloushallinto (Digia 2020).

Vaikka digitaaliseen lilketoimintaan panostaminen on nykyaikana tarkeaa, se ei vahenna
digitaalisen markkinoinnin tarkeytta. Jos yrityksella on menestyva liiketoiminta, mutta na-
kyvyyteen tai markkinointiin ei ole panostettu, asiakkailla ei ole valttamatta yrityksesta
minkaanlaista tietoa. Jos yritys ei ole netissa, sita ei ole kaytanndssa olemassa. (Repu-
tation Defender 2020).

2.2 Digitaalisen markkinoinnin kanavat

Verkkosivu/verkkokauppa

Alkaa olemaan pikkuhiljaa jo oletus, etta yrityksella on nettisivut. Valitettavasti ei kuiten-
kaan riita, ettd on vaan sivut, vaan myds sisallélla on erittain suuri merkitys. Ensisijaisen
tarkeaa verkkosivustolla on ulkoasu, joka sopii kaikille paalaitteille; tietokoneelle, table-
tille ja puhelimelle. Verkkosivuston responsiivisuus, eli toimivuus kaikilla paalaitteilla on
tarkeaa, koska kuten edellisessa kappaleessa mainittiin, yha enemman ihmisista aloittaa
tiedonhaun Googlesta tietokoneen liséksi puhelimella tai tabletilla. (Orpana) Kun sivusto
sopii kaikille paalaitteille, se luo asiakkaalle miellyttdvan ja helpon kayttajakokemuksen.
(Breheny & Jung & Zurrer 2012).

Verkkosivun pitaa vakuuttaa yrityksesta. Miksi potentiaalinen asiakas ostaisi juuri heilta,
eika esimerkiksi joltain kilpailevalta yritykselta. Sivuston pitda vastata asiakkaan etsimiin
kysymyksiin ja rakenteen pitaa olla looginen, jossa tuotteet ja palvelut ovat selkeasti
esilla ja l6ydettavissa. Ulkoasu on ensimmainen asia, johon sivustolle saapuva potenti-

aalinen asiakas kiinnittda huomiota. (Breheny & Jung & Zurrer 2012).

Sisallontuotto

Ulkoasun lisaksi myds siséllon kuuluu kertoa yrityksen ydinliiketoiminnasta. Sisallon
merkitysta ei pida todellakaan vaheksya, silla se on sivuston tarkein osa-alue. Kun teksti
on vakuuttava, vangitseva, loogisesti kirjoitettu ja sisalléltaan laaja, se antaa yrityksesta

ammattimaisen kuvan. (Netello). Siséllon pitdd palvella ja puhutella yrityksen
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asiakaskuntaa mahdollisimman hyvin. Sivuston pitaa vastata oleellisiin kysymyksiin ja

tuoda ilmi yrityksen asiantuntijuutta. (Kenner & Leino 2020, 44).

Kun asiakas valitsee kumppania, han tekee jarkipohjaisia ratkaisuja ennemmin kuin tun-
nepohjaisia. Tunnepohjaisia ratkaisuja asiakas tekee, kun han miettii esimerkiksi omia
aikaisempia kokemuksiaan, myyjan vaikutelmaa tai omia tarpeitaan. Yrityksen paatok-
senteossa tarkeana on jarkipohjainen ratkaisu ja todennettuihin tietoihin perustuva paa-
telma. Naihin kuuluvat esimerkiksi referenssit. Millaisia referensseja yritys esittaa ja mil-
laisia kokemuksia muilla samankaltaisilla asiakkailla on ollut. (Kenner & Leino 2020, 46).
Referenssit esimerkiksi rakennusalalla ovat erittain tarkeitd, koska potentiaalista asia-
kasta kiinnostaa edelliset ty6t ja niiden laatu. Kuvien lisaksi myos referenssitarinat ko-
rostavat yrityksen tyytyvaisia asiakkaita ja tama on erityisen tarkeaa luottamuksen kas-

vattamisessa. (Netello).

Sisaltba ei kuuluisi tehda vain sisalléontuoton ilosta, vaan yritysten palveluiden ja refe-
renssien esittamisen liséksi asiakkaalle sisalléntuotto on erityisen tarkeda hakukoneop-
timoinnille. Hakukoneet pitavat sellaisia sivuja laadukkaina, joiden tekstit ovat riittoisia ja
hyvalaatuisia. Taman takia sisalléntuottoon pitda ehdottomasti panostaa. Ainoa varma
tapa sivuston nakyvyyden varmistamiseen on sisallén paivittaminen ajoittain. Jos sivus-

tolla ei ole ollenkaan tekstia, hakukoneoptimointi on kaytannéssa mahdotonta. (Netello).

Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointi, englanniksi search engine optimization (SEO), tarkoittaa tiivistetysti
prosessia, jolla verkkosivuston osioihin tehdaan pienia muutoksia. Tama prosessi paran-
taa verkkosivuston kayttokokemusta ja sivuston nakyvyytta tietyilla hakusanoilla haku-
koneissa. (Google Search Central, Search Engine Land).

Hakukoneet indeksoivat sivustoja bottien avulla. Botit kayvat lapi sivustojen sisaltoja ja
lisdavat ne sen jalkeen hakemistoon, jossa Googlen hakukonealgoritmit analysoivat nii-
den sisallot etsien heidan itsensd maarittamia signaaleja, joiden avulla sivustot voidaan

jarjestda hakutuloksissa relevanttiuden mukaan (Search Engine Land).

Kun sivustoa alkaa hakukoneoptimoimaan, verkkosivusto ei samana péaivand nouse
Googlen ensimmaiselle hakusivulle. Verkkosivuston siséltda kannattaa paivittdd saan-
nollisesti. Tulosten saaminen vie aikaa neljasta kuukaudesta jopa kokonaiseen vuoteen

ennen kuin tekemistd muutoksista alkaa olla hyodtyd. (Google Search Central 2020).
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On monia syita, miksei joitakin verkkosivuja ndy hakukoneissa. Jos sivusto on vasta jul-
kaistu niin silloin syyna voi olla se, etta sivusto ei ole ehtinyt keraamaan riittavasti aukto-
riteettia hakukoneiden silmissa. Uuden sivuston myo6ta sita ei mydskaan valttamatta ole
yhdistetty muihin verkkosivustoihin, jolloin ulkoisia linkityksia ei ole riittavasti. Kuten ai-
kaisemmin mainittu, sisallolla on erittdin suuri merkitys hakutuloksissa. Jos sivuston
kaikki sisallot ovat samalla sivulla, Googlen voi olla vaikea ymmartaa milla hakusanalla
sivusto pitéisi l6ytya. Jos samalla sivustolla on kerrottu esimerkiksi auton vahaamisesta
ja lastenhoidosta ja joku etsii Googlesta lastenhoito -hakusanalla, Google ei nayta ky-
seista sivua, koska siina puhutaan myds muista palveluista. (Google Search Central).

Ihmiset tekevét tuhansia hakuja paivittain eri hakukoneissa ja taméan takia hakukoneop-
timointi kuuluu olennaiseen osaan verkkosivuston tai verkkokaupan markkinointia. Pa-
remmat sijainnit hakutuloksissa voi vaikuttaa merkittavasti yrityksen tulokseen. (Google

Search Central).

Sosiaalinen media

Nykyaikana sosiaalisen median kanavat ovat oivia tapoja tuoda yritys esille ja kasvattaa
sen tunnettavuutta. Mitd enemman eri sosiaalisen median kanavia kayttaa, sitd useam-
masta lahteesta yrityksen sivulle saapuu kavijoita. Kaikki eri kanavat tukevat toisiaan
tuoden yritykselle lisdd potentiaalisia asiakkaita. Sosiaalisessa mediassa esimerkiksi
mainokset voidaan kohdentaa tietylle kohderyhmalle ja néin yritys voi tavoittaa suurenkin
maaran ihmisia. Sosiaalisen mediassa aktiivinen markkinointi voi kasvattaa yrityksen

imagoa, nakyvyyttd, tunnettavuutta ja luottamusta. (Netello).

Yleisimmat sosiaalisen median kanavat, joilla voi yritystddn markkinoida on Facebook,
Instagram ja LinkedIn. Naiden kanavien kautta yritys voi tavoittaa miljoonia ihmisia ja
nain kasvattaa tunnettavuuttaan ja parhaimmassa tapauksessa myyntidan. (Alkula
2020).

On periaatteessa kaksi erilaista tapaa markkinoida sosiaalisessa mediassa. Ensimmai-
nen on julkaista kanavissa kirjoituksia, kuvia ja videoita. Toinen tapa on kayttda makset-
tua mainontaa. Ensimméinen tapa on huomattavasti halvempaa, koska naissa edella
mainituissa sosiaalisen median kanavissa sivuston tekeminen ja julkaisujen kirjoittami-
nen on ilmaista. Kun kayttaa tata markkinointitapaa, on erittain tarkeaa muistaa olla ak-

tivinen kanavallaan. Oli se sitten Facebook, Instagram tai LinkedIn, yrityssivun pitda

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Marinella Kajic



12

sisaltaa vahintaan perustiedot kuten osoitteen, yhteystiedot, verkkosivuston linkin ja pro-

filikuvan. (Conley).

Perustietojen jalkeen yrityksen pitaé olla sivustollaan aktiivinen. Kuvien lisdaminen uu-
desta toimistosta, julkaisujen kirjoittaminen yrityksen laajenemisesta tai videojulkaisu yri-
tyksen toiminnasta ovat kaikki erittain hyva tapoja kasvattaa yrityksen brandia sosiaali-
sen median kanavissa. Julkaisujen liséksi kannattaa osallistua aktiivisesti omien julkai-
sujen kommenttikentdssa ja vastata asiakkaiden esittdmiin kysymyksiin. (Newberry
2020).

Toinen tapa markkinoida on maksettu mainonta. Facebookissa, Instagramissa ja Lin-
kedlnissa maksettu mainonta toimii aika lailla samalla tavalla. Yrityksen pitda aluksi miet-
tid oman liiketoimintansa tavoitteita. Onko mainoksen tarkoitus kasvattaa tunnettavuutta
vai lisdtd myyntia? Kun tama asia on kasitelty, on helpompaa miettia muita kriteereita
mainokselle. Mainosta tehdessa pitda valita millaiselle kohderyhmalle mainosta nayte-
taan ja milla laajuudella sijainti on. Demografiatietoihin kuuluu muun muassa kohderyh-
man ika, sukupuoli ja sijainti, joka voidaan valita kaupungin, maakunnan tai koko maan
mukaan. Kohderyhman voi valita tydnimikkeen, tyénkuvan- tai tydalan mukaan. (Face-

book for Business, Facebook 2020, Instagram Business).

Kun nama kaikki kriteerit on tarkasti valittu ja mainos tehty, on seuraavaksi vuorossa
enda maksaminen. Facebookin ja Instagramin seka LinkedInin valilla on eroja maksetun
mainonnan keinoista, mutta yleisimmat on hinta per mainosklikkaus, hinta per tuhat nayt-

toa (LinkedIn Marketing Solution, Instagram from Facebook).

2.3 Yhteenveto

Nykyaan kun elamme alati digitalisoituvassa maailmassa, on erittain tarkeaa, etta yrityk-
set [6ytyvat verkosta. Liiketoiminnan painopiste on siirtymassa paiva paivalta enemman
digitaalisiin kanaviin. (Liferay). Vaikka yrityksilla ei olisi mielenkiintoa panostaa digitaali-
seen liiketoimintaan tai digitaaliseen markkinointiin, ulkoinen paine lopulta vaikuttaa va-
lintoihin. Jos yritys ei digitalisoidu, kilpailijat sen kylla tekevat. Yritysten pitaa pysya kil-
pailijoidensa edelld, tai edes heidan rinnallaan, jotta asiakkaiden hankkiminen ja sita

kautta myynti tai tunnettavuuden kasvattaminen onnistuisi. (Digia 2020).

Hakukoneoptimointi, verkkosivut ja sisallontuotto tarvitsevat kaikki toisiaan. Verkkosi-

vusto on suuri osa yrityksen kokonaisilmetta potentiaalisten asiakkaiden silmissa. liman
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verkkosivuja potentiaalisten asiakkaiden on mahdoton |6ytaa yritystd esimerkiksi
Googlesta millaan hakusanoilla. Mytskaan ilman laadukasta sisaltdd, hakukoneopti-
mointia tai Google-mainontaa sivustoa ei 10ydy, ainakaan Googlen ensimmaisilta si-
vuilta. (Lamminen 2020).

Jos hakukoneoptimointi on kunnossa, mutta sisaltd ei, sivustolle saapuvan asiakkaan
ensivaikutelma yrityksesta saattaa olla kehno. Sisallolla ei tarkoiteta pelkastaén hienoa
ulkoasua tai hienoja kuvia, vaan sisallon pitaa tukea yrityksen omia tavoitteita ja luoda
potentiaaliselle asiakkaalle kuva yrityksen ydinliiketoiminnasta. Taman kuvan voi luoda
kertomalla yrityksen tarjoamista palveluista tai tuotteista seka korostamalla sivuillaan

mahdollisia asiakaskokemuksia referenssien muodossa. (Lamminen 2020).

Tiivistetysti digitaalinen markkinointi on tarkeaa, koska ilman verkkosivua yritysta ei ole,
ilman hakukoneoptimointia, linkityksia ja hyvaa sisallontuottoa yritysta ei I6ydy ja ilman
sisaltda yritys ei vakuuta.
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3 TUTKIMUS

Tutkimuskysymyksena oli, mika digimarkkinoinnin palveluiden ostamisessa on hankalaa
ja miten ostoprosessista saisi helpompaa. Tutkimus toteutettiin Yritys X:n asiakkaille,

jotta saatiin paras mahdollinen kuva juuri niiltd ihmisilta, joita tutkimuskysymys koski.

3.1 Tutkimusmenetelméa

Tutkimus toteutettiin kayttden seka kvalitatiivista (laadullista) etté kvantitatiivista (maa-
rallista) tutkimusmenetelmaa. Kvalitatiivisen tutkimuksen tavoitteena on tutkia ilmiéta ja
kasvattaa ymmarrysta tietyn aihepiirin ymparille. Laadullisen tutkimuksen tavoitteena on
toiminnan kehittdminen pienelta maaralta tutkittavia ja samalla selvittaa mahdollista sy-
vemp&ad ongelmaa yksilon ndkokulmasta. Kvantitatiivisen tutkimuksen tavoitteena on
taas kartoittaa olemassa oleva tilanne maarallisin keinoin suurella otoskoolla. Tutkimuk-
sessa haluttiin tutkia Yritys X:n asiakkaiden mielipidetta digiliiketoiminnan palveluiden
ostamiseen, joten hyddyntden molempia tutkimusmenetelmia saatiin kokonaisvaltaisem-

man kuvan tilanteesta. (Heikkila 2014, Holopainen & Pulkkinen 2013).

Tyypillisia kvalitatiivisia tutkimusmenetelmiéd ovat henkilokohtaiset haastattelut, syva-
haastattelut ja rynmahaastattelut. Kvantitatiivisen tutkimuksen tyypillisia tutkimusmene-
telmid ovat lomakekyselyt ja surveyt. Tassa tutkimuksessa kaytettiin kyselytutkimusta
haastattelun muodossa haastattelemalla Yritys X:n viittd asiakasta. Naiden vastausten
perusteella tehtiin kvantitatiivisen eli maarallisen tutkimuksen muodostamalla monivalin-
takyselyn Yritys X:n hakukoneoptimointiasiakkaille. (Heikkila 2014, Holopainen & Pulk-
kinen 2013).

Tutkimuksen alkuvaiheessa pohdin mitkéd kysymykset ohjaavat tutkimusta eteenpdin ja
ovat riittdvan avoimia, jotta niistd pystyy muodostamaan monivalintakyselyn. Valitsimme
esimieheni kanssa kuusi hyvaa asiakasta, joiden kanssa yhteistyé on sujunut erityisen
hyvin. Lahetin asiakkaille haastattelupyynndn sahkopostitse ja saatiin varattua viiden
kanssa haastattelut muutaman paivan varoituksella. Tutkimuksen kvalitatiivinen tutki-
muspuoli suoritettiin puhelinhaastatteluilla. Puhelut aanitettiin luvalla, jotta saatiin var-
masti vastaukset ylos eikd mikdan mennyt ohi. Kyseiset keskustelut kestivat 5 — 20 mi-
nuuttia. Haastattelun pohjalta rakensin suhteellisen Iyhyen monivalintapatteriston

Google Forms -kyselylomakkeella, jonka l&hetin ensin 26 asiakkaalle sdhkopostissa.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Marinella Kajic



15

Naihin kysymyksiin vastasi viikon aikana 12 asiakasta. Lahetin ensin pienen maaran tes-
timielessd, jotta huomaisin ovatko kysymykset liilan vaikeasti muotoiltu tai onko kohde-
ryhma huono. Vastauksia tuli kuitenkin aika hyvin, joten laitoin sahkopostikyselyn viela
143 asiakkaalle. Vastausaikaa kyselyyn oli kaksi viikkoa, ja puolessa valissa laitoin muis-
tutusviestin kyselyyn vastaamisesta. Yhteensa 169 henkilosta 67 vastasi kyselyyn, jol-

loin vastausprosentti oli 39,64 prosenttia (%).

3.2 Tutkimuskysymykset

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynnosta.

3.3 Tulokset

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynnosta.

3.4 Johtopaatdkset tutkimuksen tuloksista

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynndsta.

3.5 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Tutkimuksesta saatiin hyvin laajasti ajatuksia Yritys X:n asiakkailta liittyen digimarkki-
noinnin palveluiden ostamiseen. Monivalintakyselyyn valittiin sellaiset asiakkaat, joilla on
vahintd&n kaytdssa Yritys X:n hakukoneoptimointipalvelu. Tutkimuksen luotettavuutta
kuvataan reliabiliteetilla (Tilastokeskus 2020). Luotettavuuteen vaikuttaa kyselyyn vas-
taajien méara. Pidemmalla aikataululla vastauksia olisi voinut tulla lisda, jolloin vastauk-

silla olisi voinut olla suurempi eroavaisuus.
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Tutkimuksen vastaukset olivat arvokkaita ja saatiin niistd kehitettyd uusi, muokattu toi-
mintasuunnitelma. Validiteetti kuvaa sitd, kuinka hyvin kyseinen tutkimus vastaa tutki-
musongelmaan (Tilastokeskus 2020). Tutkimukseen saatiin haluttuja vastauksia tdman
opinnaytetyon tutkimusongelmaan, mutta jalkikateen totesin, etta jotain kysymyksia oli-

sin voinut muokata tai ilmaista eri tavalla.
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4 KEHITYSEHDOTUKSET

Tassa luvussa kuvataan Yritys X:n erottautumistekijat seka uuden toimintasuunnitelman
laatiminen. Ennen uuden toimintasuunnitelman laatimista tulee tarkastella Yritys X:n
erottautumistekijoita heidan kilpailijoistaan. Naiden avulla toimintasuunnitelmasta tuli yh-
tenaisempi ja laadukkaampi. Erottautumistekijoiden pohjatietoja on keratty Yritys X:n si-
vuilta ja toimeksiantajalta itseltdan. Lopuksi on laadittu uusi toimintasuunnitelma eri osa-

alueissa.

4.1 Erottautumistekijat

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynndsta.

4.2 Toimintasuunnitelma

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynndsta.
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5 LOPUKSI

Tassa kappaleessa kdydaan lapi opinnaytetyon lopputulos. Opinnaytetyon tarkoituksena
oli selvittdd, miksi digimarkkinoinnin palveluiden ostaminen on hankalaa ja miten osto-
prosessista saisi helpompaa. Tutkimuksessa hyddynnettiin Yritys X:n omia asiakkaita,
joilla on kokemusta naiden tuotteiden ja palveluiden ostosta. Tutkimuksen tuloksista teh-
tiin uusi toimintasuunnitelma, jonka pohjalta digimarkkinoinnin palveluiden ostoproses-
sista tulee asiakkaalle helpommaksi ja turvallisemmaksi. Huomioitavaa tutkimuksessa

oli otoskoko seka se, etta asiakkaina oli vain Yritys X:n hakukoneoptimointiasiakkaita.

Opinnaytetyon kirjoittaminen antoi tekijalle mahdollisuuden oppia uusia asioita asiakkai-
den nakodkulmasta seka laajempaa ymmarrysté asiakkaiden huolista kyseisia palveluita
ostaessa. Haasteena ty6ssa oli kysymysten laatiminen ja aiheen tarkempi rajaaminen,
silla tutkimusta olisi voinut katsoa viela laajemmin niin asiakkaan ostoprosessista kuin
myyjan myyntiprosessista. Tutkimusaihe oli mielenkiintoinen ja tekija pystyy hyddynta-
maan oppimiaan asioita myos tulevaisuudessa. Toimeksiantajayritys myos hyotyy tutki-

muksesta, koska se toi uutta nakékulmaa.
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