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Paakirjoitus

#Digitie - Digiosaamista maaseudun yrittdjille ja VENLA - koulutusta
verkossa ja langattomasti —hankkeet ovat syntyneet halusta
tukea Hameen pk-yrittdjien digimarkkinoinnin osaamista.

EU:n Maaseuturahaston rahoittamassa #Digitie-hankkeessa (1.9.2018-
31.3.2021) on kehitetty valmennusmalli, jolla edistetddn maaseudun yritta-
Jien digitaalisen markkinoinnin osaamista ja hyddyntdmistd lilkketoiminnan
kasvattamiseksi.

Euroopan sosiaalirahaston (ESR) VENLA- hankkeessa (1.9.2018-31.1.2021)
on kehitetty Taskukoulu-mobiilisovellus, josta 16ytyy helposti yritystoiminnassa
hyddynnettdavad itseopiskelumateriaalia erilaisiin digimarkkinoinnin aihepii-
reihin ja tydkaluihin liittyen.

Tama kyseinen opas on tarkoitettu erityisesti pienyrittdjille, jotka haluavat
kehittad suunnitelmallisesti yrityksensd digimarkkinointia. Samalla opas an-
taa katsauksen aihepiiriin myds muille kiinnostuneille. Oppaaseen on koottu
pienyrittdjalle keskeisimpid suunnitteluun vaikuttavia asioita digitaalisen
nakyvyyden rakentamisen kannalta. Opas auttaa yrittdjid digimarkkinoin-
nin suunnittelussa sekd palvelujen ostamisessa.

Yrittdjan kannattaa kuitenkin miettid, mihin on jarkevad kayttad omaa ai-
kaa. Digimarkkinointi vaatii perehtymistd, jos halutaan saavuttaa parhaat
mahdolliset tulokset. Mainontaa ja muita digimarkkinoinnin toimenpiteitd
voi tehdd ihan hyvin itse, jos yrittgjalla itsellddn on osaamista ja innostusta.
Kuitenkin digimarkkinoinnin lagjemmassa hyodyntdmisessd kannattaa jo
harkita asiantuntijakumppanin hankkimista. Kumppanin valinta kannattaa
kuitenkin tehdd harkiten, ja palvelun sisaltd on varmistettava.

Lotta Toivonen & Joanna Vihtonen
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Digimarkkinoinnin opas pienyrittgjille

Digimarkkinoinnin logiikka
suunnittelun tueksi

Kirjoittaja: Lotta Toivonen

Digimarkkinoinnin suunnittelussa on tarkedd ymmartad inmisten kayttaytymistd verkossa. In-
ternet on pullollaan erilaisia sisaltdjd, joten erottautuminen ei ole helppoa. Kohtaamme pai-
vittdin niin paljon markkinointiviestejd, ettd emme muista suurinta osaa niista. Tunnistamalla
asiakkaan ostamisen vaiheet sinun on mahdollista soveltaa keinoja, joilla on aidosti vaikutusta.

RACE-malli digimarkkinoinnin suunnittelun avuksi

Brittildinen Dave Chaffey (2020) on kehittanyt RACE-viitekehyksen, joka auttaa yrityksia digi-
taalisen markkinoinnin suunnittelussa ja johtamisessa. Tatd mallia on hyddynnetty myos #Digi-
tie-valmennuksissa. RACE-malli auttaa yrityksia kehittdmadn markkinointia, jolla tavoitetaan
Jja sitoutetaan asiakkaita. Se huomioi sekd digitaaliset ettd perinteiset markkinoinnin keinot.
Malli visualisoi erinomaisesti, miten asiakkaan ostamista voidaan tukea eri ostamisen vaiheis-
sa. Myyntisuppilo on perinteinen keino kuvata ostamisen vaiheita. Kapeneva suppilo kuvastaa,
kuinka eri vaiheissa tavoitettavan kohderyhman koko pienenee ostamisen eri vaiheissa. Mitd
paremmin onnistut tukemaan potentiaalisen asiakkaan ostopddtostd, sitd suurempi osa tavoi-
tetuista ihmisistd pddtyy ostamaan ja lopulta sitoutuu yrityksen kanta-asiakkaaksi.

RACE-malli (kuvio 1) koostuu neljdstd vaiheesta:

REACH Tavoita potentiaalinen asiakas

(INTER)ACT Aktivoi potentiaalinen asiakas

CONVERT Konvertoi potentiaalinen asiakas liidiksi tai asiakkaaksi

Y ENGAGE Sitouta asiakkaasi

-

ey
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Ensimmainen vaihe sisaltdd keinot, joilla asiakas tavoitetaan. Tassa vai-
heessa potentiaalinen asiakas ei yleensd tunne yritystadsi tai sen palveluja
Jja tuotteita. Tdman vuoksi vaiheessa on tarkoitus kayttad markkinointi-
viestinndn keinoja, joilla herdtetddn kohderyhmadn huomio ja kasvatetaan
nakyvyytta. Paras tulos saavutetaan yhdistamalla erilaisia maksullisia ja
maksuttomia keinoja, jotka tavoittavat mahdollisimman hyvin maarittele-
masi kohderyhman. On tarkedd, etta sisdltd vangitsee ihmisten huomion ja
saa potentiaalisen asiakkaan tutustumaan yritykseesi paremmin. Muistat-
han ohjata sisallosta asiakkaan eteenpadin linkin kautta esimerkiksi verkko-
sivullesi, jotta teet ostamisesta mahdollisimman vaivatonta ja helppoa.

Toisessa vaiheessa potentiaalisen asiakkaan mielenkiinto on herannyt, ja
hdnet tulisi vakuuttaa. Tassd vaiheessa korostetaan vuorovaikutuksen tar-
keyttd. Asiakas on siirtynyt jo yhden askeleen eteenpdin ostopolulla ja har-
kitsee ostamista. Taman vuoksi asiakas tulisi vakuuttaa sellaisten sisaltdjen
avulla, jotka vahvistavat hdnen ostopadtostadn. Tassd vaiheessa sinun on
tarkeda selvittad, minkalaisia asioita asiakas haluaa tietad tehddkseen
ostopadtoksen.

Kolmas vaihe (konvertoi) tarkoittaa verkkosivuston padasiallisen tavoitteen
saavuttamista eli esimerkiksi verkkokaupassa myyntia. Joskus tavoite voi
olla myds muu, kuten yhteydenottojen hankkiminen, yhteystietojen haku
tai sivustolla kaytetty aika. Konvertointivaiheessa sinun tulisi kiinnittad
huomiota seikkoihin, jotka auttavat asiakasta tekemadn lopullisen osto-
pddatoksen joko verkossa tai myymaldssd. Verkkokaupassa ostamiseen vai-
kuttavat muun muassa verkkokaupan kaytettavyys ja ostamisen turvalli-
suus. Kivijalkakaupan verkkosivulla tarkedad on myymalan 1oydettavyys eli
osoite- ja yhteystietojen sekd aukioloaikojen tulisi ndkyad selkedsti.

Kun asiakas on tehnyt ostoksen, olisi hyva pohtia, kuinka hdnet saisi sitou-
tettua yrityksen pitkdaikaiseksi kanta-asiakkaaksi. Arvioiden mukaan on 5

- 25-kertaisesti edullisempaa sailyttad olemassa oleva asiakas kuin hankkia
uusi (Gallo 2014). Pyrkimys on rakentaa pitkdaikaista asiakassuhdetta jat-
kamalla vuorovaikutusta asiakkaan kanssa, jotta asiakas ostaa myds uu-
delleen ja jakaa yrityksestd positiivista sanomaa verkostoissaan. Ajatuksena
on keskittyd asiakkaan arvoon koko asiakassuhteen aikana eikd ainoastaan
yhteen myytyyn tuotteeseen. Sitoutuneet tyytyvaiset asiakkaat tekevat
mielellddn ostoksia yritykseltd myds jatkossa, ja ndin kaikki hyotyvat.

\ Tavoita

Hyodynnda maksullisia ja maksuttomia markkinoinnin keinoja, jotka
kasvattavat yrityksesi nakyvyytta tavoittelemasi kohdeyleison keskuudessa ja
tuovat liikkennetta verkkosivustollesi seké muihin omistamiisi kanaviin. Inspiroi
ja vaikuta kiinnostavilla sisallsilla, jotka herattavat huomion ja vakuuttavat
potentiaalisen asiakkaan tuotteesi tai palvelusi tarpeellisuudesta.

Alztivoil

Tarjoa sisaltoja, jotka vakuuttavat asiakkaan. Varmista, etta kaikki
asiakkaan tarvitsema tieto on helposti saatavilla ja yhteydenotto
yritykseen on vaivatonta. Opeta asiakasta palvelusi tai tuotteesi

arvosta ja hyodyista.

MYy

Tee ostaminen mahdollisimman helpoksi. Varmista verkkokauppasi
kdytettavyys ja ostamisen turvallisuus. Muista myos myymaldssa
tai puhelimitse asioivat asiakkaasi ja tee yhteydenotosta helppoa.
Tarjoa heille yhteystietosi sekd aukioloajat.

sitouta

Kun asiakassuhde on syntynyt, sitouta asiakkaasi

Jja muistuta itsestasi. Luo syvaa asiakassuhdetta

palvelemalla asiakasta myos ostamisen jalkeen ja
varmista asiakkaan tyytyvdaisyys.

Kuvio 1. Digimarkkinoinnin tehtavat RACE-mallin mukaan (mukaillen Chaffey & Smith 2017).
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Tunne asiakkaasi medioiden kaytto

Lopuksi on tarkedd huomioida, ettd kaikkien suunnitteluvaiheiden pohjana toimii
kohderyhmasi ostokdayttaytyminen. Keinovalikoiman tulisi tukea valitsemasi koh-
deyleisdn ostamista. On lisdksi tarkedd muistaa, ettd vaikka digimarkkinointi onkin
tarked osa markkinointiviestintad, on otettava huomioon myds perinteiset kanavat,
jotka tavoittavat kohderyhmasi. Saattaa olla, ettd tarkoituksenmukaisin keino oman
kohderyhmasi tavoittamiseen onkin esimerkiksi paikallislehti tai radiomainos. Perin-
teisiad markkinointimuotoja ei siis tule unohtaa, vaan niitd kannattaa yhdistella digi-
taalisen markkinoinnin kanssa tehokkaaksi yhdistelmaksi.

.l
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Lahteet:

Chaffey, D. 2020. RACE Marketing Model. Davechaffey.com. [Viitattu 15.10.2020.]
Saatavissa:

Gallo, A. 2014. The Value of Keeping the Right Customers. Harward Business Review.
Viitattu 16.10.2020. Saatavissa


http://Davechaffey.com
https://www.davechaffey.com/digital-marketing-glossary/race-marketing-planning-model/
https://www.davechaffey.com/digital-marketing-glossary/race-marketing-planning-model/
https://hbr.org/2014/10/the-value-of-keeping-the-right-customers
https://hbr.org/2014/10/the-value-of-keeping-the-right-customers
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Hyvasta tuotteesta
sen merkitykseen

Kirjoittajat: Mika Kyldnen ja Lotta Toivonen

Ensimmaisend askeleena digimarkkinoinnin menestyksessd on se, ettd tuotteesi tai
palvelusi on kiinnostava. Tuotteen tai palvelun konkreettiset ominaisuudet ja laa-

tu ovat tarkeitd, mutta huomiota tulisi kiinnittdd myos kokonaisuuteen. Asiakkaalle
merkitsee eri osa-alueista muodostuva kokonaisuus eli itse tuotteen lisaksi esimer-
kiksi asiakaspalvelu, tuotteen pakkaus, yrityksen persoonallinen tarina tai viestinta.

Palveluntarjoajat eri aloilla kilpailevat ihnmisten huomiosta, ajasta ja rahasta. Kilpailu
on tand pdivand maailmanlagjuista, joten yrittdjand sinun tulee tietdd, minkalaisia
asioita asiakas pitdd tarkednd, ja kuinka tallaiset asiakkaan arvostamat seikat on
huomioitu tuotteessasi.

Tassa artikkelissa sinua autetaan vastaamaan kolmeen tuotteeseesi liittyvadn
tarkeadn kysymykseen:

Miksi, eli mista tuotteessani on pohjimmiltaan kysymys?

Miten, eli miten tama tehdaan nakyvaksi asiakkaalle?

Mitaq, eli mita asiakkaasi saa?
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Pohdi siis tassa jarjestyksessd tuotteeseesi liittyvid kysymyksia:

Miksi?
— Mista tuotteessani on pohjimmiltaan kysymys?

Brittildisen asiantuntijan Simon Sinekin (2009, 41) sanoin asiakkaat eivat osta, mitd sind tarjoat vaan miksi teet sen. Han korostaa
tuotteen aikaan saamien hydtyjen ja asiakkaalle tarkedan merkityksen oivaltamista. Tastd kaytetddn nimitystd arvolupaus tai asiakas-
lupaus. Arvolupaus kiteyttdd sen, miksi asiakas ostaa juuri tdman tuotteen - juuri sinulta. Se auttaa asiakasta ja sinua yrittgjanakin
huomaamaan, mikd tekee sinun tuotteestasi muita paremman tai tarkedmman.

Arvolupauksen madritteleminen lahtee liikkeelle siita, ettd hoksaat tai paatat, mikd on oma erikoisuutesi. Mikd ohjaa sinua yrittdjana
Jja palveluntarjoajana ja mitkd ovat Iahtdkohtasi? Tarjoatko tai teetkd jotain sellaista, mitd kukaan muu ei valttamattad ole edes tul-
lut ajatelleeksi? Tai teetkd sen muita paremmin, ikimuistoisemmin, nopeammin tai helpommin? On tarkedd myds pohtia, mitd asiakas
pitdd tarkednd ja miksi joku voisi olla kiinnostunut sinun yrityksestdsi tai tuotteestasi. Valttdmattd ne asiat, jotka ovat sinulle tarkeitd
yrityksesi kannalta eivat olekaan yhta tarkeita asiakkaalle.

Miten?
— Milla tavoin arvolupaus tehdaan nakyvaksi asiakkaalle?

Arvolupauksen tulisi nakya yrityksen kaikessa tekemisessd. Asiakkaan jokainen kosketus ja yhteydenotto yritykseen rakentaa hanen
mielessaddn syntyvad mielikuvaa yrityksestd. Arvolupaus tulisi nakya kaikessa tekemisessd aina markkinoinnista tuotteisiin ja asiakas-
palveluun. Vahvan arvolupauksen maadrittdminen ja sisdistdminen toiminnassa viestii asiakkaille yhtendistd mielikuvaa.

Internetin ansiosta asiakkaista on tullut yha tietoisempia, ja heiddn on helppoa vertailla eri tuotteita ja niiden hintoja. Palveluntar-
Jjoajan tulisikin kiinnittadd aiempaa enemman huomioita siihen, miten asiakkaalle perustellaan verkossa, mikd juuri meista tai minun
tuotteestani tai palvelustani tekee erityisen. Arvolupaus on erittdin tarkedd huomioida myds digitaalisessa markkinoinnissa ja pohtia,
miten eri tekijat viestivat arvolupausta ja ndin rakentavat mielikuvaa tuotteesta ja yrityksesta. Arvolupauksen tulisi nakyd esimerkiksi
viestinndllisissa sisalldissd, visuaalisessa toteutuksessa, tuotteiden ja palvelujen kuvauksissa sekd tavassa, jolla asiakkaan kanssa ollaan
vuorovaikutuksessa.

Mita?

— Mika on konkreettinen tuote tai palvelu?

Totta kai konkreettinen tuote ja sen laatu ovat myds oleellisia. Lopulta tuotteen arvo punnitaan kayttotilanteessa ja viestityt lupauk-
set tulisi lunastaa. Jos lupaus jad lunastamatta ja tuote ei vastaa viestinndn aikaansaamaa mielikuvaa, on risking, ettd asiakas kokee

pettymyksen ja jakaa negatiivisen kokemuksen eteenpdin. Parhaimmillaoan hyva tuote taas varmistaa uskolliset asiakkaat, jotka toimi-
vat yrityksesi puolestapuhujina ja markkinoijina omissa sosiaalisissa verkostostoissaan.
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Tiina on lankakauppias. Han myy samoja
lankoja ja neulontatarvikkeita, joita olisi
mahdollista tilata myos ulkomaisista
verkkokaupoista.

Tiina pohtii omaa arvolupaustaan ja miettii, miksi han on paatynyt

lankakauppiaaksi. Tiina huomaa, etta hanella valtava innostus neulo-
mista kohtaan ja han etsii aktiivisesti uudenlaisia ideoita neulostaéihin.
Samalla han ymmartaad, etta asiakkaat voisivat hyotya hanen omasta

innostuksestaan.

Tiina keskustelee myymalassa vierailevien asiakkaiden kanssa ja selvittad syyn,
miksi asiakkaat tulevat juuri Tiinan kasityodliikkeeseen. Asiakkaat kertovat, ettd va-
likoima on lagja, mutta lisaksi he pitavat Tiinan ystavallisestd ja asiantuntevasta
palvelusta. He saavat Tiinalta apua oikeanlaisten lankojen ja puikkojen valinnassa
Ja lisaksi Tiinalla on joka kerta upeita ideoita kasitdiden toteuttamiseen.

Taman jalkeen Tiina ymmartaad, ettd asiakkaille arvoa tuottavia seikkoja ovat
ystavallinen ja asiantunteva palvelu, monipuolinen valikoima sekd inspiroivat
kasityovinkit.

Tiina muotoilee arvolupaukseksi
"Tarvikkeet ja ideat neulontaasi - varmuudella!"
ja testaa sen merkitysta myymalassa vierailevilla
asiakkailla. Asiakkaat varmistavat, etta arvolupaus
kiteyttaa hyvin Tiinan fuoman lisaarvon.

Taman jalkeen Tiina miettii, miten uusi kirkastettu arvolupaus tulisi nakya ver-
kossa. Asiakkaiden kanssa kayty keskustelu osoitti, ettd suurin osa asiakkaista
valitsee myymalan Tiinan vuoksi. Siksi han paattad jatkossa esiintyd verkkosivuil-
la sekd sisalldissd omilla kasvoillaan. Lisaksi han aikoo tuottaa aktiivisesti vinkke-
J@ ja ohjeita uusiin neulostdihin ja inspiroida seuraajiaan julkaisemalla valokuvia
omista sekd asiakkaiden toteuttamistaan neulostoistd. Tarkedssd on myods asi-
akkaiden palvelu ongelmatilanteissa. Tiina koostaa verkkosivulle neulontaohjei-
ta sekd vinkkeja lankojen ja tarvikkeiden valintaan.

Lisaksi han hyodyntad Facebookin yhteisod asiakkaiden palvelussa. Asiakkaat voi-
vat keskustella sivustolla keskenddn sekd jakaa omia vinkkejadn ja auttaa toisiaan
ongelmatilanteissa. Tarvittaessa Tiina voi kaydd vastaamassa myads itse viesteihin.

Lahde:

Sinek, S. 2009. Start with why : how great leaders inspire everyone to take ac-
tion. New York: Portfolio/Penguin.
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Miksi markkinointia
kannattaa suunnitella?

Kirjoittaja: Lotta Toivonen

Moni yrittgja hyodyntdad digimarkkinointia ainakin jollain tavoin. [Iman suunnitelmaa
hyodyt kuitenkin jaavat satunnaisiksi eikd markkinoinnista saada koko potentiaalia irti.
Moni menee vikaan siind, ettd lahtee ensimmaisend valikoimaan kanavia. Tarkedm-
pda olisi ensin tietdd, kenelle ollaan markkinoimassa. Vasta sitten voidaan valita kana-
via, joita tama kohderyhmad kayttaad. Erityisesti pienyrittdjan on tarkedd miettia kay-
tettavissa olevia resursseja. Digimarkkinoinnin ei voi odottaa pyorivan itsekseen, vaan
se vaatii rahan lisdksi myds aikaa. Tdman vuoksi ei ole valttamattd jarkevad ottaa
kaikkia mahdollisia soveltuvia tydkaluja haltuun alusta Idhtien, vaan kannattaa aloit-
taa vahitellen yhdestd tai muutamasta kanavasta.

Yksi digimarkkinoinnin suurimmista hyddyistd on se, ettd sitd on mahdollista kohden-
taa tarkkaan valikoiduille kohderyhmille. Kun tunnet kohderyhmasi ominaispiirteet ja
kiinnostuksen kohteet, on helpompaa suunnitella aidosti kiinnostavaa sisaltéd ja koh-
dentaa sitd tarkasti valikoiduille ryhmille. Nain saat markkinoinnista parhaan hyddyn
irti ja samalla sadstat resursseja. Massoille kohdennettu markkinointi ei yleensa pu-
huttele samalla tavoin, koska viestintd ei osu yhta tarkasti kohderyhman kiinnostuksiin.
Pienelld budjetilla ei mydskadn pysty varmistamaan samanlaista mainonnan tavoitta-
vuutta ja toistuvuutta, jos viesti kohdennetaan suurelle massalle.

Markkinoinnin suunnittelu (kuvio 2) koostuu vaiheista, jotka ovat tilanneanalyysi,
kohderyhmdan maarittely, tavoitteiden asettaminen, strategian maarittely, kanavien
Jja taktiikoiden valinta, toteutuksen suunnittelu ja tulosten seuranta. Vaiheet eivat
valttdmattd toteudu juuri tassa jarjestyksessa vaan ne limittyvat keskendadn. Olisi
kuitenkin tarkedd, ettda tavalla tai toisella kaikki vaiheet toteutuvat markkinoinnin
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Tilanneanalvvsi

« Mita teemme jo digissd ja kuinka hyvia
olemme siing?

« Mita kilpailijat tekevat?

« Minkalaisia mahdollisuuksia alallamme on?

/X . Kenelle on tarkoitus markkinoida?

_/

suunnittelussa ja ettd vaiheita kehitetddn
tulosten perusteella. Suunnittelemalla huolellisesti
nAmMa vaiheet pystyt paremmin varmistumaan
toimenpiteidesi tuloksista.

Tilanneanalyysissa on tarkedd pohtia nykyista ti-
lannetta ja minkalaisia yrityksen sisdisia tai ulkoisia
mahdollisuuksia voisi hyddyntdad. Taman jalkeen tulisi

pohtia digimarkkinoinnilla tavoiteltavia kohderyhmia.

Onko asiakaskunnassamme esimerkiksi useampia eri
ryhmia@, jotka ostavat samanlaiseen tarpeeseen ja ja-
kavat samankaltaisia piirteitd keskendan? Tavoittei-
den kohdalla kannattaa miettid sekd laadullisia etta
maarallisia tavoitteita. Tavoitteet kannattaa asettaa

selkedsti, jotta suoriutumisen arviointi on mahdollista.

Strategia tarkoittaa sinun yksildllistd pelisuunnitel-
maasi, jolla erotut massasta. Vasta kanavissa ja to-

teutuksessa madritelladdn konkreettisia toimenpiteita.

Viimeisessd vaiheessa on tarkoitus tarkastella digi-
markkinoinnin tuloksia ja oppia niistd. Kun tiedetddn,
miten tavoitteet on saavutettu, voidaan toimenpitei-
td arvioida ja kehittdd edelleen.

r \

Rohdexrvhma

« Minkalaisista ryhmista
asiakaskuntamme koostuu?

« Minkdlaisia kohderyhmaan kuuluvat
henkilot ovat?

~ ™

_ U

Tavoitteet

e« Mitd haluamme saavuttaa markkinoinnilla?

« Miten mittaamme suoriutumistamme?

N
Toteutus

Minkalaiset sisallot toimivat parhaiten
kohderyhmallemme?

Kuka toteuttaa? Onko jarkevaa tehda
itse vai ostaa muualta?

_/

N~

a )
stratesia

« Mika on strategiamme?

« Miten erotumme muista?

—

Ranavat

Mitka kanavat tukevat
strategiaamme?

Missa kanavissa asiakkaamme ovat?

— ),

-

seuranta

Miten markkinoinnin tuloksia seurataan?

Miten markkinointia kehitetadn tulosten avulla?

_/

Kuvio 2. Digimarkkinoinnin suunnittelun vaiheet. (Kuva: Lotta Toivonen)
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Tarkeinta on kohderyhman tunteminen

Mari Ylenius on hollolalainen yrittaja, jonka yritys Maymay Design -verkko-
kauppa keskittyy sisustustuotteisiin. Verkkokaupan erikoisuutena on oma
virkattujen mattojen mallisto. Tuotteiden lahtékohtana on, ettd ne ovat
uniikkeja ja niissa kaytetyt materiaalit ekologisia.

"Osallistuin Digitien valmennukseen kevaalla 2019, juuri kun olin kaynnistamassa yri-
tystoimintaani. Mielestdni valmennus sopi erinomaisesti aloittelevalle yrittgjalle, silla
silloin voi ladhted puhtaalta poydalta liikkkeelle eikd ole mitddn vakiintuneita tapoja
tehdd asioita juuri tietylla tavalla.

Valmennuksessa moni asia tuli uutena ja vahan kuin puskista, yllattaen. Piti ottaa niin
sanotusti oikea peliasento, ja vastaanottaa asiat avoimella asenteella. Kaikki asiat ei-
vat aina menekddn niin kuin on itse suunnitellut ja on itse muututtava niiden asioiden
mukana. Itselleni valmennuksessa uutena asiana tuli muun muassa sosiaalisen medi-

an kaytto, josta olen aikaisemmin pysynyt kaukana. Helpointa ovat taas olleet visuaa-
lisuuteen liittyvat asiat - koulutukseltani olen kasityon opettagja.

Digitie-valmennuksen aikana minulle korostui entisestadn se, miten tarked kohde-
ryhmadn tiedostaminen ja tunnistaminen on. Se on itse asiassa tarkeysjdrjestyksessd
numero ykkdonen, kakkonen ja kolmonen. Kohderyhman tunnistamisesta [Ghtee kaikki
markkinointi liikkeelle, ja se myds lisdd tuotteen arvoa. Digimarkkinoinnissa kohderyh-
ma tarkeys korostuu entisestadn.

Monella aloittelevalla yrittgjalla saattaa olla ajatus, ettd koska minulla on kivoja tuot-
teita, voin myydd nditd ihan kenelle vaan. Jos ollaan vasta tassad vaiheessa, ei kanna-
ta vield markkinointiin pennosia laittaa. lIman tarkkaan mietittyd kohderyhmad mie-
lestani tuote ei ole silloin vield edes olemassa.

99 Digitie-valmennuksen aikana minulle korostui
enfisestaan se, miten tarkea kohderyhman
tiedostaminen ja tunnistaminen on. Se on itse
asiassa tarkeysjarjestyksessa numero ykkonen,
kakkonen ja kolmonen.

Haluankin jatkossa kehittdd osaamistani erityisesti markkinoinnin kohdentamisessa,
kuten Facebook-pikseldinnissd. Se ei vield auta, etta tietdd miten tarkedd kohdenta-
minen on, jos ei osaa kayttdd kunnolla niitd tydkaluja, joilla sitd tehdadn. Digitie-val-
mennuksessa sain todella hyvan pohjan, mutta haluan etsia vield lisad koulutusta.

Yrittdjan pdivat ovat pitkid, mutta olen saanut aikaa jarjestettyd osaamisen kehitta-
miseen aikaa joustavalla asenteella ja ennen kaikkea valtavalla motivaatiolla. Tahto-
tila syntyy siitd, kun tietdd, miten tarkedd digimarkkinoinnin haltuunotto on, silld se on
nykyisin yrittdjalle elinehto. Puutteellisella markkinoinnilla ainutlaatuinenkin tuote tai
palvelu jad myymatta.”

Kirjoittaja: Joanna Vihtonen
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Digitaalisen markkinoinnin

Kirjoittaja: Lotta Toivonen

Digitaalisen markkinoinnin keinovalikoima koostuu omistetuista,
maksetuista ja ansaituista medioista (Chaffey 2020). Omistetuilla
medioilla tarkoitetaan yrityksen hallinnassa olevia kanavia, joihin
se tuottaa itse sisaltdd. Naitd ovat esimerkiksi kotisivut, blogi tai
erilaiset sosiaalisen median yritystilit. Maksetut mediat koostuvat
maksullisesta mainonnasta, kuten hakusanamainonnasta ja disp-
lay-mainonnasta. Ansaitulla medialla tarkoitetaan kuluttajien,
median tai jonkin muun tahon vapaaehtoisesti tuottamaa sisal-
tod yrityksesta. Kuvio 3 osoittaa, miten yrityksen hydodyntamat
markkinointiviestinndn keinot ovat yhteydessa toisiinsa. Yrityksen
verkkosivujen voi ajatella olevan kuin solmukohta, jolle kayttdjia
johdatetaan muista kanavista. Verkkosivuilla on merkittava rooli
asiakkaalle siind vaiheessa, kun hdn on kiinnostunut yrityksesta ja
haluaa tietad lisad tuotteista tai palveluista. Siksi yrityksen onkin
erityisen tarkedd varmistaa, ettd sivustolta 16ytyy kaikki asiakkaan
tarvitsema tieto, jolla on vaikutusta ostopddtdkseen.

Pienyrittdjille soveltuvista kanavista on mahdotonta tehdd
kattavaa listausta. Sopiva kanavavalikoima maadraytyy yrityksen
toiminnan ja tavoiteltavan kohderyhman perusteella. Ohessa
oleva kuvio kuitenkin auttaa hahmottamaan tarkeitd osa-alueita,
joiden kautta verkkosivuvierailijat paatyvat verkkosivuille, ja siksi ne
on syytd huomioida markkinoinnissa. Tassd luvussa perehdytddn
pienyrittdjille tarkeimpiin digitaalisen markkinoinnin tydkaluihin:

keinot ja kanavat

Sosiaalinen

media
Maksetut

mainokset

Sdahkoposti- Yrityksen
markkinointi - )

verkkosivu tai

verkkokauppa Hakukone

SEO/SEM*

Suora
lilkenne

Linkit muilta
sivustoilta

* Hakukoneoptimointi (Search engine optimization) Hakukonemainonta (Search engine marketing)

Kuvio 3. Yrityksen verkkosivun/verkkokaupan liikkenteen |ahteet (Kuva: Lotta Toivonen)
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sosiaalisen median ja uutiskirjeen hyddyntdmiseen,
maksetun mainonnan ostamiseen sekd yrityksen
verkkosivun tai verkkokaupan perustamiseen. Luvun
viimeinen kappale kasittelee markkinoinnin tulosten
mittaamista. Naiden ohella on syytd huomioida
hakukoneiden ja muiden verkkosivujen kautta tuleva
liikenne sekd suora liikkenne.

Tarkedssa roolissa sivustoliikenteen kannalta ovat ha-
kukoneet. Hakukoneissa voi hyddyntad maksullista
nakyvyyttd sekd maksutonta orgaanista nakyvyytta
hakukoneoptimoinnin avulla. Hakukoneoptimoinnilla
tarkoitetaan sivuston kehittadmistd niin, ettd se nou-
see paremmin esille hakukoneen tuloksissa. Haku-
koneoptimointiin vaikuttavia tarkeitd tekijoitd ovat
avainsanojen ja -lauseiden ilmaantuvuus verkkosivun
sisallossa, ulkoiset linkitykset sivustollesi muilta luo-
tettavilta verkkosivuilta, sivuston suorituskyky sekd
tarkeimpdnad sivustollesi padtyneiden kayttgjien kayt-
taytymissignaalit. Kannattaa kuitenkin huomioida,
ettd Google ndyttad nykyddn haussa myds muita kuin
tekstimainoksia. Hakutulosten joukkoon nousee muun
muassa videoita, kuvia, artikkeleita ja Google Maps
-sijaintitietoja hausta riippuen. Pienyrittdjan kannat-
taa hyddyntdad Googlen tarjoama ilmainen Google My
Business -profiili, joka edistad nakyvyyttd hakukoneissa
Jja Google Maps -karttapalvelussa.

Lahteet:

Chaffey, D. 2020. The difference between paid owned
and earned media. Smart Insights. [Viitattu 14.1.2021].
Saatavissa:


https://www.smartinsights.com/digital-marketing-strategy/customer-acquisition-strategy/new-media-options/
https://www.smartinsights.com/digital-marketing-strategy/customer-acquisition-strategy/new-media-options/
https://www.smartinsights.com/digital-marketing-strategy/customer-acquisition-strategy/new-media-options/
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Kayta sosiaalista mediaa

suunnitelmallisesti

Kirjoittajat: Lotta Toivonen ja Joanna Vihtonen

Sosiaalinen media on epdilematta yksi kustannustehok-
kaimmista keinoista yritykselle rakentaa nakyvyyttd, ja
siksi useimmat pienyrittgjat [dhtevatkin ensimmaise-

nd pohtimaan sen hyddyntdmistd. Suuri osa ihmisista
kayttad padivittdin jotakin sosiaalista mediaaq, joten se
todellakin on hyva keino tavoittaa asiakkaasi. Muista
kuitenkin aluksi vastata kysymykseen: miksi hyddynnan
sosiaalista mediaa? On tarkedd, ettd olet pohtinut, mik-
si hyddynnat sosiaalista mediaa ja mitd sielld tavoitte-
let. Nain pystyt suunnittelemaan sisaltod ja valitsemaan
keinoja, jotka tukevat tavoitettasi. Tavoitteita voivat olla
esimerkiksi myynnin lisadminen, uusien asiakkaiden ta-
voittaminen tai yhteydenpidon vahvistaminen.

Kun yritys paattaa lahtea hyodyntamaan
sosiaalista mediaa, kannattaa sen tavoit-~
teita ja sisaltoja suunnitella etukateen.
Suunnitelmassa on hyva vastata seuraa-
viin kysymyksiin:

Miksi somea kaytetaan eli
mitka ovat tavoitteet?

Keta eri kanavilla tavoitellaan ja
mita kanavia kaytetaan?

Millaisia sisaltoja tehdaan?
Kuinka usein viestitadn?

Kuka yllapitaa ja hallinnoi kanavia?

Miten tuloksia mitataan ja arvioidaan?
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Suosituimpia sosiaalisen median palveluja Suomessa ovat jo
pitkadn olleet WhatsApp, YouTube, Facebook ja Instagram.
(DNA 2019). Siksi ndma& kanavat ovat myds pienyrittdjien suo-
siossa. Monelle pienyrittdjalle ndma ovatkin toimivimpia, mut-
ta kanavia valitessa on tarkedd aina selvittad, mitd sosiaalisen
median kanavia oma kohderyhmad kayttad. Pienyrittgjan kan-
nattaa lahted liikkeelle mieluummin pienesti yhdelld kanavalla
ja kasvattaa keinovalikoimaa resurssien salliessa. Sosiaalisen
median tilit on kuitenkin hyva perustaa kaikkiin mahdollisiin
kanaviin, joita ehkd kaytat tulevaisuudessa. Silloin saat varat-
tua varhaisessa vaiheessa haluamasi kayttajatunnukset yrityk-
sen nimella eikd kukaan muu ehdi viemadn niita.

Kun padtat lahted hyddyntadmadn sosiaalista mediaa, on tar-
kedd ymmartad sen sosiaalinen luonne. Yksisuuntainen mai-
nossisaltd kiinnostaa harvoin. Lahtokohta on, ettd sosiaalisessa
mediassa sinun tulee olla sosiaalinen. Sosiaalinen media on
luonteeltaan vuorovaikutteinen media, joten myds yritysten tu-
lisi osallistua keskusteluun. Sosiaalisen median yrityssivu, jossa
kukaan ei vastaa asiakkaiden kysymyksiin, antaa huonon vai-
kutelman yrityksesta.

On myos tarkedd ottaa hyddynnettavan kanavan luonne huo-
mioon sisalldissa. Et voi julkaista samoja sisaltdja eri kanavissa.
Facebookissa voit hyddyntdad monipuolisesti erilaisia teksti-,
kuva- ja videosisaltojd. Instagram on tarkoitettu pdadasiassa
kiinnostavien kuva- ja videosisaltdjen jakamiseen, joten erot-
tuaksesi sinun on panostettava kuvien laatuun.

Nakyvyyden rakentaminen sosiaalisessa
mediassa

Hyva muistisddntd on, ettd myds sosiaalisen median keinot voi-
daan jaotella omistettuihin, maksettuihin ja ansaittuihin keinoihin
nakyvyyden kasvattamiseksi. Niitd kaikkia kannattaa hyddyntaad.

oma sivus

Yrityksen perustan sosiaalisessa mediassa luo yrityksen oma yrityssivu perus-
tietoineen sekas sielld julkaistavat sisallot. Sosiaalisen median profiilia kannat-
taa myos hyodyntaa asiakaspalvelussa sekd vahintadn vastata asiakkaiden
esittamiin kysymyksiin ja kommentteihin.

Maksettu nakyuvyyss

Sosiaalisessa mediassa kannattaa hyodyntdd myos maksettua mainontaa.
Maksetun mainonnan keinoilla kasvatat huomattavasti nakyvyyttdsi ja tavoi-
tat suuremman kohderyhmadn.

Ansaittu nakyuvyys:

Osa ndkyvyydestadsi koostuu myos kayttdjien jakamasta siscllostd. Se voi olla
joko itse luomaasi sisdltod, jota kayttajat jakavat tai kokonaan kayttdjien itse
tuottamaa sisdltod. Luovilla ideoilla pystyt edistémadn ansaittujen sisaltojen
syntymistda. Pohdi keinoja, joilla saat yleison jakamaan siscltod yrityksestasi.
Viraalikampanjat, joissa houkuttelet kéyttajat jakamaan siscaltodsi voivat olla
toimivia. Muista kuitenkin, ettd sinun ei kannata houkutella sellaisia ihmisid,
jotka eivat ole todenndkoisesti kiinnostuneita yrityksestasi.

Ldahteet:

DNA 2019. Digitaaliset eldmadntavat -tutkimus 2019 NUORET JA SOSIAALINEN MEDIA. [viitattu
14.1.2021]. Saatavissa:


https://www.sttinfo.fi/data/attachments/00892/7c6913e1-11dd-4bc2-a432-ef98097352b7.pdf
https://www.sttinfo.fi/data/attachments/00892/7c6913e1-11dd-4bc2-a432-ef98097352b7.pdf
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Uutiskirjeella

sitoutuneita asiakkaita

Kirjoittajat: Lotta Toivonen ja Joanna Vihtonen

Sahkoéposti on edullinen ja helppo keino tavoittaa asiakkaat. Monella sadhkdpostisovellus
l16ytyy matkapuhelimesta, joten sahkopostiviesti tavoittaa suurimman osan ihmisistd ldhes
vuorokauden ympari. Sahkopostimarkkinointi on hyva keino muistuttaa asiakkaita yrityk-
sen olemassaolosta ja rakentaa yha laheisempdd suhdetta heiddn kanssaan. Sisallon tulisi
kuitenkin olla tarkkaan mietittyd, jotta se on asiakkaalle kiinnostavaa. Uutiskirjeen vas-
taanottajan on helppoa poistua postituslistaltasi, jos sisaltd ei miellytd hanta.

Tarjolla on useita sahkoépostimarkkinointitydkaluja, jotka tekevat sahkopostien [Ghettami-
sestd ammattimaista. #Digitie-valmennuksessa hyddynsimme Mailchimp-tydkalua, joka
tarjoaa talla hetkelld ohjelmasta ilmaisversion aina 2000 yhteystietoon asti (Mailchimp).
Muita suomalaisyritysten suosimia sahkopostimarkkinointitydkaluja ovat muun muassa
Emaileri ja Koodiviidakko.

Suunnittele postituslistan keraaminen huolellisesti

Postituslistan keradminen on edellytys toimivalle sahkdpostimarkkinoinnille. Parhaan tulok-
sen saavutat, kun hyddynndt omaa postituslistaasi. Talldin listalle ilmoittautuneet ovat osoit-
taneet kiinnostuksensa uutiskirjettd kohtaan. Huomaathan, etta lain mukaan voit lahettdad
sahkopostimarkkinointia yksityishenkildille ainoastaan silloin, kun olet pyytdanyt siihen luvan.

Tee uutiskirjeen tilaamisesta helppoa: liitd uutiskirjeen tilauslomake kotisivuillesi ja sosiaa-
liseen mediaan. Kehota asiakkaitasi aktiivisesti ilmoittautumaan listalle saadakseen ajan-
kohtaista tietoa. Tee lomakkeesta helposti taytettava, alaka sisallyta siihen liian paljon
pakollisia kenttid.
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Suunnittele postituslistasi huolellisesti. Uutiskirjetydkalun avulla sinun on
mahdollista kohdentaa viestintdd eri vastaanottajaryhmille. Tama on
tarkedd huomioida postituslistan suunnitteluvaiheessa. Voit kysya lomak-
keella asioita, joiden perusteella voit kohdentaa sisaltod ja tehdad sisal-
|16std kiinnostavampaa vastaanottajalle. Keradmiesi tietojen pohjalta
voit kohdentaa uutiskirjeitd esimerkiksi idn, postinumeron tai kiinnostuk-
sen kohteiden mukaan. Kohdennettu sisaltd on tilagjalle kiinnostavaa ja
sitouttaa hdnet odottamaan uutiskirjeitdsi myos jatkossa.

Mita tulisi sitten ottaa huomioon itse sisallossa?

Muista, ettd ensimmaiseksi vastaanottaja ndkee viestin otsikon ja lahettd-
jan. Niiden kiinnostavuus maadarittelee, ettd avaako vastaanottaja viestiasi.
Kun laadit tekstid uutiskirjeeseen, mukaudu silloin asiakkaan viestintatyy-
liin. Arvostaako kohderyhmasi enemmadn muodollista ja asiallista tyylid vai
oletko viestinnassasi tuttavallinen? Helposti [dhestyttavassad, tuttavalli-
sessa tyylissa voit tervehtid hantd etunimelld ja puhutella sinG-muodossa.
Joka tapauksessa, oli tyylisi virallisempi tai epavirallisempi, valtd ammat-
tisanastoa ja kapulakieltd. Kaytd konkreettisia verbeja ja selkeitd lauseita.
Esimerkiksi ala kirjoita “palveluun voi rekisterdityd” vaan kerro, ettd “voit
rekisterdityd palveluun”.

Suunnittele sisaltd brandisi pohjalta ja kayta yrityksesi brandin mukaisia ku-
via ja varejd. Jokainen [ahettdmasi uutiskirje rakentaa vastaanottajaon mie-
likuvaa yrityksestasi. Muistathan myds, ettd suuri osa vastaanottajista lukee
viestinsd mobiilisti. Suunnittele sisaltdsi niin, ettd ne toimivat myods mobiili-
laitteella. Julkaisukalenteri tukee uutiskirjeiden suunnittelua. Voit suunnitella
etukateen kuukauden gjalle teemoja ja tarjouksia, joista haluat viestid. Vies-
ti sadanndllisesti, mutta ala tukahduta asiakasta liiallisella viestinnalla.

Mieti myds tekstin pituutta ja muotoilua. Jos uutiskirjeessd on liilkaa teks-
tid eikd se ole kovin nopeasti silmailtavaad, lukija ei saa selvad siitd, mikd
on viestisi ydin. Myos otsikon merkitys on oleellinen, sen pitdisi heti ker-
toa olennainen asia viestissasi. Hyva otsikko on lyhyt, mutta dynaami-
nen. Sisalléssa ei kannata sanoa kaikkea, vaan voit ohjata lukijan linkkien
kautta tutustumaan pidempiin sisaltoihin verkkosivullesi. Sadhkopostiin
kannattaa lisata selked kehotus, jolla ohjaat asiakasta eteenpdin kohti
ostamista. Jos esittelet uutiskirjeessasi uusia tuotteita, johdata asiakas
linkin kautta verkkokauppaasi tuotteen sivulle.

10 ohdan muistilistas

X  Suunnittele postituslista huolellisesti ja pohdi mita tietoja tarvitset
asiakkaasta

Tee uutiskirjeen tilaamisesta helppoa asiakkaalle
Suunnittele iskeva otsikko, jotta saat kayttdjat avaamaan viestisi

Vahvista uutiskirjeen visuaalisuudella brandiasi

X X X X

Suunnittele kohdennettua sisaltoq, jota asiakkaasi haluavat vastaan-
ottaa myos jatkossa

X

Panosta lyhyeen ja ytimekkdadseen rakenteeseen ja johdata asiakasta
linkeilla eteenpdin

Ota julkaisukalenteri sisaltojen suunnittelun tueksi
Alé tukahduta asiakasta liiallisella viestinndllé

Opi sahkopostikampanjan raporteista ja kehita uutiskirjeitasi

X X X X

Huolehdi lainsaaddannon velvoitteista ja pyyda lupa sahkopostiviestien
Idhettamiseen!

Seuraa sahkopostikampanjasi tuloksia ja opi niistd. Voit saada uutiskirjetydkalun kautta
tietoa esimerkiksi sahkdpostin avaus- ja klikkausprosenteista, uutiskirjetilauksen peruneis-
ta sekd kampanjan tuottamista verkkokauppatilauksista. Suunnittele seuraava uutiskir-
jeesi sisaltd nadiden tietojen pohjalta ja mieti, millaiset seikat voisivat vaikuttaa tuloksiin.

Ldahteet:

Mailchimp. Marketing smarts for growing businesses. [Viitattu 23.11.2021]. Saatavissa:
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Kirjoittaja: Lotta Toivonen

Digitaalinen markkinointi on hyvin edullista verrattuna perinteisiin
mainonnan muotoihin ja monia asioita voi tehdd jopa ilmaiseksi.
Orgaanisella nakyvyydella tarkoitetaan sellaista nakyvyyttd ver-
kossa, josta ei ole maksettu. Maksettuun mainontaan kannattaa
kuitenkin panostaa, jos haluaa saada digindkyvyydestd koko po-
tentiaalin irti. Esimerkiksi sosiaalisen median palveluissa algoritmit
sddatelevat sitd, mitd orgaanisesta sisallosta kayttdjille naytetadn.
Pelkk&dn orgaaniseen ndkyvyyteen luottaminen haaskaa sisallon-
tuotantoon kaytettyjd resursseja, kun pienelld rahallisella panos-

tuksella yleisén kokoa olisi mahdollista kasvattaa moninkertaiseksi.

Minkalaisia keinoja pienyrittaja voi
hyodyntaa itse edullisesti?

Verkkomainonnan tehtavand on rakentaa liikennettd yrityksen
omistamiin kanaviin, esimerkiksi yrityksen verkkosivustolle.
Pienyrittdjd voi halutessaan aloittaa markkinoinnin itse
pienellad budjetilla. Mainontaan ei tarvitse laittaa suuria
summia rahaa kiinni, vaan sitd voi aluksi kokeilla esimerkiksi
muutaman euron pdivabudjetilla. Mainonnan toteutus ja
optimointi vaativat perehtymistd sekd aikaa, joten yrittajan
on syytd miettid, ettd kannattaako mainontaa toteuttaa itse
vai voisiko tehtdvan jossain vaiheessa ulkoistaa digimainonnan
asiantuntijalle. Erilaisten verkkomainonnan muotojen kirjo on

Digimainonnan

Tavoite

On tarkeda paattada ensin mita mainonnalla halutaan saavuttaa. Halutaanko esimerkiksi
lisata nakyvyytta vai kasvattaa myyntia? Selkeat tavoitteet ohjaavat mainonnan
suunnittelua ja edistavat tavoitteen saavuttamista.

Bucljetti

Seuraavaksi tulee miettia budjetti. Mainontaa voi ladhtea kokeilemaan pienellakin budjetilla
ja testaamaan saavutettavia tuloksia. On kuitenkin tarkedad seurata mainonnan tehoa ja
mainonnan tuottamia tuloksia.

Tekniikzat & kampanjan sanomaa

Seuraavaksi tulee pohtia milla keinoilla tavoitteet saavutetaan, mista kanavista tavoitetaan
parhaiten ostavat asiakkaat ja minkalaisella viestilla heita kannattaisi Iahestya? Ota
tavoitteesi huomioon kampanjan sanoman ja tyylin suunnittelussa. Jos tavoitteesi on saada
asiakkaat ostamaan, tee ostamisesta mahdollisimman helppoa, ja ohjaa asiakas linkilla
verkkokauppaan tuotteiden aarelle. Jos tavoitteesi on kasvattaa nakyvyyttd, vangitse
kayttdjien huomio kiinnostavalla sisallolla.

Tulosten mittaaminen ja optimointi

Mainonnan tuloksia olisi hyva mitata. On kuitenkin otettava huomioon, ettd myyntituotot
ei tulisi olla ainoa tavoite, vaan tarkeaad olisi saavuttaa pitkdaaikaisia asiakkaita. ROAS
(Return on advertising spend) on hyvd mittari mainonnan tehokkuuden seuraamiseen. *
Silla tarkoitetaan sijoitetun padoman tuottoa mainonnassa.

* ROAS = myyntivoitto / mainontakustannukset *100

Kuvio 4. Askeleet maksetun mainonnan suunnitteluun (Kuva: Lotta Toivonen)
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laaja. Tassa artikkelissa nostetaan esille muutama
pienyritykselle soveltuva esimerkki, jotka ovat
sisdltyneet myos #Digitie-valmennukseen. Nodma
alustat ovat suhteellisen helppokayttdisid ja mainonnan
toteuttaminen onnistuu myods itsendisesti. Pienyrittdjan
kannattaa tutustua ainakin Facebookin tarjoamiin
mainosmuotoihin sekd Google Ads -verkkomainonnan
alustaan. Molemmat palvelut tarjoavat kattavat
suomenkieliset ohjeet mainonnan toteutukseen.

Google Ads -verkkomainonnan alustalla on mahdollis-
ta hydodyntdad useita erilaisia mainosmuotoja. Erityisesti
hakusanamainonta soveltuu erinomaisesti pienyritta-
jalle. Sen toteutusta on harjoiteltu myods #Digitie-val-
mennuksessa. Google Ads -hakusanamainonta mahdol-
listaa mainonnan tarkan kohdentamisen hakukoneissa
kayttajalle juuri silloin, kun han etsii oikeilla hakusanoilla
tietoa tarpeeseensa. Mainostaminen perustuu valittui-
hin avainsanoihin. Googlen Display-kampanjat nakyvat
Googlen mainosverkostoissa. Display-mainonnassa voit
hyodyntad uudelleenmarkkinointia, mika tarkoittaaq,
ettd mainoksiasi ndaytetdadn muilla verkkosivuilla sellaisil-
le kayttgjille, jotka ovat vierailleet omalla verkkosivustol-
lasi. Lisdksi Google Adsin kautta on mahdollista toteut-
taa myods videomainontaa esimerkiksi YouTubessa sekd
Shopping-kampanjoita, jotka soveltuvat verkkokaupoil-
le. Shopping-mainoksessa Google nayttad hakukonees-
sa tuotekuvan ja kuvauksen verkkokaupan tuotteesta,
kun kayttdja hakee niihin liittyvid avainsanoja.

Sosiaalisen median mainosmuodoista #Digitie-valmen-
nukseen sisdltyi Facebook-mainonnan toteuttamista.
Facebookin mainossijoitteluvaihtoehtoihin lukeutuvat
Instagram, Messenger ja Audience Network, joka sijoit-
taa mainoksia Facebookin julkaisijaverkoston mobiiliso-
velluksiin. Sekd Facebookissa ettd Instagramissa on hyo-
dynnettdvissd useita erilaisia mainonnan muotoja. Voit
toteuttaa molemmissa kanavissa erilaisia visuaalisia

tarina-, kuva- ja videomainoksia. Oleellista mainoksen
iskevan sisallon lisgksi on myds mainonnan kohdennus.
Voit kohdentaa molemmissa kanavissa mainontaa si-
jainnin, demografisten tietojen, kiinnostuksen kohteiden
sekd kayttaytymisen perusteella. Lisaksi pystyt hyddyn-
tamaadn listoja ihmisistd, jotka ovat olleet vuorovaiku-
tuksessa yrityksesi kanssa. Voit myods hyddyntdad listojen
perusteella luotuja ndkadisyleisdjd, ndma ovat listauksen
perusteella luotuja samankaltaisia yleisgjd, jotka muis-
tuttavat alkuperdisen listan kohderyhmad. Kannattaa
myds tutustua WhatsApp Business -sovellukseen, joka
on kehitetty erityisesti pienyritysten tarpeisiin. What-

sApp Business -sovellus mahdollistaa yhteydenpidon
asiakkaisiin sekd viestien automatisoinnin.

Verkkomainonta kannattaa aloittaa jo ihan siitdkin
syystd, ettd se on huomattavasti edullisempaa kuin esi-
merkiksi perinteinen lehtimainonta ja tavoitat sen avul-
la tarkasti maarittelemasi kohderyhman. Mainonnan
budjetin voit maarittaad itse ja jo pienelldkin summalla
pdaset alkuun. Muistathan, etta artikkelissa esittelyt
muodot ovat muutamia esimerkkejd mainosalustoista.
Voit halutessasi tutustua niihin tai etsid itsellesi soveltu-
vampia keinoja mainonnan toteuttamiseen.
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=473

Oletko verkkosivusi

rakentaja vai yllapit

Kirjoittaja: Jan-Erik Sandelin

Verkkosivuston tekeminen ei edellytd ohjelmointiosaamista. Toimivan
Jja pienyritykselle selkedn julkisuuskuvan antavan verkkosivun voi raken-
taa valmistyokaluilla. Verkkopalveluina saatavana olevien tydkalujen
kayttd edellyttad toki perustason tietoteknisten taitojen hallintaa.

Naitd taitoja ovat tekstinkdsittely, esitysten luominen ja pienimuo-
toinen kuvanmuokkaus. Tyokalut maaraytyvat kayttdoon otettavan
palvelun myaota, joten opeteltavaa on tee-se-itse-yrittajdlle var-
masti. Tulokseksi saadaan kuitenkin oman ndakdinen verkkosivu, jon-
ka muokkaaminen onnistuu saavutetun osaamisen myotd sujuvasti
ja itsendisesti.

Edella olevasta kappaleesta on kuitenkin luettavissa oman verkkojul-
kaisun rakentamisen varjopuoli: tyd edellyttad perehtymistd asiaan
Jja perehtyminen vie aikaa. Jos yrittgjalla ei ole aikaa tai jos on va-
haistakaan huolta siita, miten aika riittad, onkin syytd hankkia verk-
kosivu perinteisemmalld menetelmalla: kilpailuttamalla.

Lukuisat yritykset toimittavat verkkosivuja "avaimet kateen"-periaat-
teella. Yrittgja voi talldinkin vaikuttaa oman sisallontuotannon maa-
radn. Haluatko vain tehda verkkosivullesi valilla uutispostauksia ja jat-
tad kaiken muun yllapidon huoleksi? Haluatko yllapidon keskittyvan
ainoastaan teknisen alustan yllapitoon? Vaihtoehtoja on monia.

aja

?
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Rylla

Osaan jo sujuvasti kayttaa Wordia
ja PowerPointiaq, ja saan niilla
tuotettua itseni nakoisia julkaisuja.

—

) _

A Rylla

Minulla on yritystoiminnan Ei
harjoittamisen ohessa aikaa
panostaa myos verkkosisaltoihin.

Sinun kannattaa tilata verkko-
sivutoteutus ja yllapito palvelua

tuottavan yrityksen kautta.

~ X

Minulla on yritystoiminnan

ohessa aikaa ja innostusta

tehda digiloikka ja opetella
paljon asioita itse.

—

—

Minulla on yritystoiminnan ohessa
aikaa ja innostusta opetella
visuaalisen sisallontuotanto-ohjelman
kayttoa.

Rylla

L

Verkkosivun

- Jjulkaisemisella on jo kiire.

~

Haluan ymmartaa verkkosivuni
toiminnan yksityiskohtia ja/tai olla
riippumaton kolmansista osapuolista.

S

Kuvio 5. Verkkosivuratkaisun valinta (Kuva: Jan-Erik Sandelin)

Voisit tilata valmiin verkkosivupohjan
palvelua tuottavalta yritykselta ja
alkaa sitten paivittaa sen sisdltoja ja
yksityiskohtia itse.

Voisit tehda verkkosivun kokonaan itse.

Ole kuitenkin varovainen: hanke voi
vieda yllattavan paljon aikaa.

Rylla

Rylla
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Valitse verkkokauppa-
ratkaisu huolella

Kirjoittaja: Jan-Erik Sandelin

Verkkokaupan rakentaminen on mahdollista itsendisesti, jos omissa vaatimuksissa sen
toiminnallisuuksien suhteen on valmis tekemdadn kompromisseja. Valmiilla verkon kaut-
ta kaytettavilla rakennustydkaluilla moni yrittdjd on saanut luotua kayttdkelpoisen ja
myyntid tehostavan verkkokaupan.

Monimutkaiset, yhteisollisyyttd, monipuolisia kampanjoita ja markkinoinnin automaatiota
tarjoavat verkkokauppatoteutukset hankitaan kuitenkin tyypillisesti palveluntarjoajalta
yllapitoineen. Palveluja tarjoava taho on erikoistunut verkkokauppojen toteuttamiseen,
yllapitoon ja kaytannonjarjestelyihin esimerkiksi kuluttajien yksityisyyden suojan kannalta.

Tietojarjestelmind verkkokaupat ovat huomattavasti yksinkertaista verkkosivustoa mo-
nimutkaisempia. Usein verkkokaupat ylittadvat monimutkaisuudessaan myds monipuoli-
set julkaisujarjestelmat tai toimivat niiden lisdosina.

Verkkokauppatoimittajan valinta on tarked pdaatds pienyrittgjalle. Taho, jonka kanssa
yhteistyotd aletaan tehdad, tulee olemaan pitkdaikainen kumppani. Kuluttajat luotta-
vat verkkokaupan toimivuuteen ja huonosti toimiva verkkokauppa voi aiheuttaa lisatyo-
td, huolta ja vaivaa niin verkkokauppaa kayttaville asiakkaille, verkkokaupan omista-
jalle kuin verkkokaupan yllapidolle. Onkin syyta selvittaad ja kilpailuttaa eri vaihtoehdot
huolella.

Ohessa oleva kuvio ei palvele teknisesti edistynyttd verkkokaupan hankkijaa, silla su-
juvasti pilvipalveluja pystyttavat tahot tietavat jo, mitd haluavat. Maallikolle helpoin
tapa hankkia verkkokauppa on selvasti usein taysyllapidetty pakettiratkaisu.
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a )
> Minulla ei ole verkkosivuja.
) Rylla ;
Verkkokauppani tulee olemaan oma

Tieddn, etta verkkosivualustalleni on
pieni nurkkauksensa liiketoiminnassa. /\ saatavissa verkkokauppaominaisuuk-

sia tai mielestani verkkokauppa voi
toimia omana erillisena sivustonaan.

Rylla

Esimerkiksi sen varasto ja tilaukset
saadaan pidettya erilladn muista
myyntikanavista. L

Y ~ 1
. Minulla on yritystoiminnan

K — EI ohessa aikaa ja innostusta pitad o

Ei E1l verkkokaupan tuotevalikoima hyvin H!'lla

esilla ja jarjestyksessa.

E1l Verkkokaupan
julkaisemisella on jo kiire.

. 4
Rylla

Voit tilata tyhjan verkkokauppa-
Sinun kannattaa tilata toteutuksen, johon taytat sisallon
verkkokauppatoteutus integraatioineen tuotekategorioineen, kampanjoineen

ja kokonaisuuden yllapito palvelua Jja muine ominaisuuksineen.
tuottavan yrityksen kautta.

Kuvio 6. Verkkokaupparatkaisun valinta (Kuva: Jan-Erik Sandelin)
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Seuraa tuloksia
ja tehosta

Kirjoittaja: Lotta Toivonen

Jos toteutat markkinointia seuraamatta lainkaan tuloksia, jaavat hyodyt satunnai-
siksi ja teet todenndkaisesti paljon turhaa tyotad. Yksi digimarkkinoinnin suurimmista
hyodyistd on sen mitattavuus. Analytiikan avulla pystyt seuraamaan markkinointi-
toimenpiteidesi tuottamia tuloksia sekd suuntaamaan toimintaasi kannattavasti.

Miten mittaamista kannattaisi lahtea suunnittelemaan?

Yrityksen kotisivujen web-analytiikka toimii merkittavand analytiikan tietolahtee-
nd ja antaa tietoa siitd, miten eri [ahteistd saapuneet verkkosivukavijat ovat ol-
leet vuorovaikutuksessa sivuston kanssa. Web-analytiikkaohjelmistoja on olemassa
useita, mutta varmasti suosituin niistd on Google Analytics, jota on hyddynnetty
myds #Digitie-valmennuksissa. Google Analytics on ilmainen tydkalu ja saat sen
kayttodsi luomalla yritykselle tilin Google Analyticsiin ja asettamalla seurantakoo-
din verkkosivustollesi. Jos omat taidot eivat riitd, voit pyytdd seurantakoodin lisdd-
mista verkkosivustosi yllapitajalta.

Verkkosivustoliikenteen lisaksi hyddyllistd tietoa on myds paljon muissa lahteissa.
Esimerkiksi sosiaalisen median ja mainostydkalujen tarjoamaa informaatiota kan-
nattaa hydodyntdd markkinointitoimenpiteiden jatkuvassa kehittdmisessd ja pa-
nostusten kohdentamisessa. Saat tietoja esimerkiksi siitd, kuinka moni on ndhnyt
sisaltosi, miten olet tavoittanut kohderyhmasi, kuinka kayttdjat ovat olleet vuo-
rovaikutuksessa sisaltdjesi kanssa ja kuinka moni on paatynyt klikkauksen kautta
verkkosivustollesi.
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Digimarkkinointianalytiikkaa kannattaa ehdottomasti hyodyn-
taa, mutta sille ei kannata sokeutua. Analytiikka vastaa kysy-
mykseen: "Mitd on tapahtunut?”. Et voi kuitenkaan vetdd sen
perusteella yksiselitteisid johtopddtoksia siitd, ettd miksi ndin on
tapahtunut. Esimerkiksi Google Analytics antaa tietoa siitd, mistd
kanavasta on saapunut kayttdjid eniten sivustolle ja mitkd ka-
navat eivat juurikaan tuota lilkkennettd. Nain ollen olisi helppoa
tehdd johtopdadatoksia siitd, mihin kanaviin kannattaa satsata
markkinointipanostuksia ja mista kannattaa vahentdd. Sinun on
kuitenkin huomioitava, ettd analytiikka osoittaa viimeisen kana-
van. liman syvallisempad analyysia et tiedd, mitd muita yrityksen
markkinointiviestejd ja sisaltdja asiakas on kohdannut, ennen
kuin hdn on lopulta paattanyt kirjoittaa Googleen haun ja paaty-
nyt sivustollesi. Lisdksi yrityksen kannattaa hyodyntad myos mui-
ta tietoldhteitd, toteuttaa kyselyita ja kuunnella asiakkaita seka
verkossa ettd kasvokkain kohtaamisissa.

Mita pitaisi seurata?

Twitter-seuraqjien tai Facebook-fanien maadra ei ole tahdellinen
mittari. Faneja voi kerdtd, mutta niiden arvo yritykselle konkreti-
soituu vasta sitten, kun faneista saadaan kaannytettyd ostavia
asiakkaita. Tarkeintd mittaamisessa on pitdd mielessa tavoite.
Oheiseen taulukkoon on keratty RACE-mallia (kappale 1) mukail-
len ostamisen vaiheisiin liittyvat tavoitteet ja esimerkkimittarei-
ta, jotka ovat yhteydessa niihin. Kiinnittdmalld huomiota ndiden
osa-alueiden seuraamiseen pddset hyvin alkuun digimarkkinoin-
nin tulosten mittaamisessa.

Ldahteet:

Chaffey, D. 2020. RACE Marketing Model. Davechaffey.com. [Vii-
tattu 15.10.2020]. Saatavissa:

Chaffey, D. & Patron, M. (2012) From web analytics to digital mar-
keting optimization: Increasing the commercial value of digital

analytics. Journal of direct, data and digital marketing practice.
Vol. 14 (1), 30-45.

Yieison
tavoittaminen

Mittarit, jotka viestivat kohderyhmadn
tavoittamisesta:

Sisaltdjen nayttokerrat, katselut,
seuragjamaadrat jne.

Yuorovaikutus

Mittarit, jotka kertovat vuorovaikutuksesta
yrityksen digitaalisten sisaltojen kanssa:

klikkaukset, kommentit, jaot, tykkaykset,
vietetty aika sivustolla jne. *

Myrenti

Mittarit, jotka kertovat myynnista:

Uusien asiskkaiden maard, myyntituotot,
konversiot, keskimadrdinen ostosumma jne.

sitouttaminen

-

Mittarit, jotka kertovat asiakkaiden
kiinnostuksesta ja sitoutumisesta:

Uusintaostot, uutiskirjeen tilaaminen,
sivustovierailun saannollisyys, Facebook-
yhteison koko ja aktiivisuus jne.

*engagement rate on yleisesti kéytetty mittari vuorovaikutuksen mittaamisessa. Se lasketaan jakamalla

reaktiot nayttokerroilla.

Kuvio 7. Digimarkkinoinnin mittaamisen osa-alueita RACE-mallin mukaan (mukaillen Chaffey & Patron 2012).
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Uusia asiakkaita toimivien
verkkosivujen avulla

Marianne Nurminen on toimitusjohtaja hollolaisessa muovialan yrityksessa
TK-Tiimissa. Yritys valmistaa Hollolassa ruiskuvalumuotteja ja muovituot-
teita teollisuuden eri tarpeisiin. Jo 40 vuotta muovialalla toiminut yritys
tekee itse muotti- ja muovituotteensa, ja palvelupaketti koostetaan asiak-
kaan tarpeiden ja vaatimusten mukaisesti.

"Osallistuin Digitie-valmennukseen, silla TK-Tiimin digimarkkinointia piti kehittaa. Ta-
han oli kaksi syytd: halusimme parantaa yrityksen tunnettavuutta ja brandikuvaa ja
lisaksi halusimme tavoitella uusia, piilossa olevia asiakkaita. Yritykselldmme on pitka

historia ja olemme alalla suhteellisen iso toimija, mutta silti kilpailijat nayttaytyvat
verkossa isompina kuin ovatkaan. Ensimmaisend askeleena olikin TK-Tiimin verkkosivu-
jen uudistaminen.

On tarkedd, etta yrityksemme verkkosivut ovat gjantasaiset, skaalautuvat ja mielen-
kiintoiset, silla kaikki liikenne verkossa ohjautuu niille. Niiden avulla voimme tavoittaa
myds sellaisia asiakkaita, joita emme vield tunne. Se edellyttdad, ettd verkkosivujen
lbydettavyyden on oltava hyva.

Olemme yrityksend paljon mukana asiakkaiden tuotekehityksen alkuvaiheessa ja
voimme valmistaa erilaisia, moneen tarkoitukseen taipuvia tuotteita. Kun tutkim-

me, mitd hakusanoja kaytetadn eli millaisia tarpeita potentiaalisilla asiakkailla on,
voimme hyddyntdd niitd omassa sisallossamme niin, etta yrityksemme [oydetadn. On
muun muassa tarkedad viestid uudesta palvelustamme: tarjoamme biohgjoavia mate-
riaaleja perinteisten muovien rinnalle.

9 9 On tarkeaad, etta yrityksemme verkkosivut ovat ajantasaiset,
skaalautuvat ja mielenkiintoiset, silla kaikki liikenne ver-
kossa ohjautuu niille. Niiden avulla voimme tavoittaa myos
sellaisia asiakkaita, joita emme viela tunne. Se edellyttaa,
etta verkkosivujen loydettavyyden on oltava hyva.

Viestimme verkkosivujen lisaksi myds Facebookissa ja Linkedlnissd. Kanavien kayttd
erottuu niin, ettd sisaltd LinkedInissd on asiapitoista ja Facebookissa olemme vahadn
viihteellisempia. Taytyy kuitenkin muistaa, ettd koska olemme perinteiselld insindoria-
lalla toimiva yritys, asiakaskuntamme ei hyvaksy mitd tahansa hdmppdd some-kanavil-
lamme. Koska olen yksin vastuussa talla hetkelld some-viestinndstd, kanavat eivat ole
niin aktiivisia kuin voisivat olla. Julkaisutahdin tihentadminen onkin yksi tavoite, mihin ha-
luan jatkossa panostaa. Itsedni kiinnostaa esimerkiksi kiinnostavien asiantuntijo-artikke-
leiden lisddminen kanaviin, silla silloin markkinoinnissamme mentdisiin sisalto edellad.

Digitie-valmennuksessa sain olennaista tietoa siitd, mistd digimarkkinoinnissa on ky-
symys. Kaikkea digimarkkinointia en pysty tekemadn itse, mutta nyt voin kuitenkin
ulkoistaa ja tehdd hankintoja aikaisempaa viisaammin. Osaan kysya digipalveluiden

tarjoqjilta oikeat kysymykset.” L .
Kirjoittaja: Joanna Vihtonen



Tee sisAaltoa
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Onnistunut sisalto
tuottaa tulosta

Kirjoittaja: Joanna Vihtonen

Digitaalisessa markkinoinnissa sisaltd on ratkaisevan tarkedssd asemassa. Sisallon olisi oltava
sellaista, ettd siitd on kohderyhmalle niin hydtyd kuin iloakin. Onnistunut sisaltd myds johdat-
taa asiakasta ostoprosessissa eteenpdin ja houkuttelee vuoropuheluun. Hyvaad sisaltdd maa-
rittaa kolme ominaisuutta: sen pitdd olla |dydettavad, monipuolista ja kdytettavaa.

Loydettavyydella tarkoitetaan sitd, ettd asiakas [0ytad yrityksen verkosta tarpeeseensa.
Silloin yrityksen on osattava kayttad verkkosisalldssadn oikeita avainsanoja ja avainf-
raaseja. Naiden mukaan muodostetaan myds hashtageja, joiden avulla ihmiset 10yta-
vat yrityksesi Instagramista. Mietityt avainsanat ja avainfraasit ovat olennaisia myods
Google Adsin ja Facebook- ja Instagram-mainonnan suunnittelussa. Kun tarkastelet,
millaisiin tarpeisiin ihmiset etsivat vastauksia, pystyt paremmin tarjoamaan heille osuvia
ratkaisuja verkkosisalldissasi.

Monipuolinen sisaltd takaa sen, ettd yritys pystyy tarjoamaan erilaisia ndkdkulmia vaikka-
pa some-kanavillaan. Jos esimerkiksi yrityksen sisaltd Facebookissa on pelkkad myymista
ja tarjouksista kertomista, vaikutelma on yksipuolinen eikd sisaltd jaksa pidemmadn padlle
kiinnostaa tykkadjia. Tykkagjamadran sijasta yrityksen olisi huolehdittava siitd, etta sisal-
to sitouttaa: se saa jakamaan julkaisuja edelleen tai kommentoimaan.

Kiinnostavan sisallon tunnusmerkking on, ettd siihen reagoidaan ja ettd se aiheuttaa reak-
tioita ja herdttdd tunteita. Sisallon pitad kasitelld kohderyhman ongelmia, tarpeita, tavoit-
teita ja haasteita. On myds opetettava kuluttajaa tekemadn oikea valinta ostopddtokses-
sadn, eli vakuutettava, ettd padtds on oikea sekd houkuteltava hdanta jatkamaan yrityksen
asiakkaana. (Pulkka.)
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Monipuolista sisaltéd voi suunnitella esimerkiksi seuraavien kehotusten
avulla: auta, informoi, viihdytd, osallista tai brandaa.

Voit esimerkiksi luoda seuraavanlaisia sisaltoja:

- Auta asiakasta: kerro hyoddyllisia vinkkeja tuotteesi kaytdsta tai jaa
edelleen alaan liittyvaa tietoa

« Informoi: kerro tarjouksesta, joka on voimassa seuraagjille vain tandadn
tai ndytd uusin tyonayte asiakkaan kommentoimana

- Osallista: Kysy asiakkaiden mielipiteitd jostakin ajankohtaisesta asiasta

- Viihdyta: Tee testi, jarjestd arvonta tai esittele jotakin hauskaa faktaa
yrityksestasi

- Brandaad: Kerro yrityksesi tarina tai esittele yrityksesi tyontekijoitd

(Nikucreative)

Sisallontuotannossa olennaista on myads se, ettd sisaltd on kaytettavaa.
Silla tarkoitetaan sitd, ettd viestisi tulee selkedsti esiin. Keskity olennaiseen,
ole selked ja ytimekds, mutta myds omaperdinen.

Hyvan viestin tunnusmerkkeja:

- Paatd, mikd on ydinviestisi ja ketd viestillasi tavoittelet.

- Muotoile viestisi ytimekkadksi, selkedksi ja konkreettiseksi. Alé kaytd
liikoo ammattikieltd, muodosta selkeitd ja lyhyitd lauseita ja karsi
kirjoitusvirheet

- Valitse oikea adnensavy yrityksesi tyylin mukaan: oletko hauska,
tunteellinen vai asiallinen?

- Valitse kanava kohderyhman mukaan ja viesti sen tavalla:
Facebookissa viestit eri asioista ja eri tyylilla kuin LinkedInissa.

Suunnitelmallisuus takaa sen, ettd sisaltd on etukdteen mietittya niin
aiheiltaan kuin gjastukseltaankin. Silloin some-kanavat pysyvat aktiivisi-
na ja viestinndltadn tarpeeksi monipuolisina. Viestintdd voi suunnitella jo
vuositasolta alkaen: mitka asiat tai aiheet toistuvat vuosittain ja joista

Poimi tasta viisi ideaaq, joilla edistat seuraajien
sitoutumista ja saat liikennetta verkkosivuillesi

Tuo esiin ajankohtaisia tarjouksia
Tee erikoistarjouksia seuragjille
Tuo tekijoita ja tarinoita esiin: jaa kuvia ja videoita tyopaikaltasi

Lisaa kuvia uusista tuotteista

X X X X X

Jaa eteenpdin muiden postauksia aiheeseen sopivista teemoista ja blogeista

(Komulainen 2018, 240)

olisi syyta kertoa? Kuukausi- ja viikkotasolla kannattaa huomioon esimerkiksi erilaiset

Juhlapdivat ja teemapdivat. Miten viestisit ditienpdivand tai vaikkapa Suomen luonnon

pdivand? Kun kaytat some-kanaville tarkoitettuja ajastustydkaluja, saat tehtyd sisaltdd
etukdateen ja voit padattad niiden julkaisuajankohdat. Facebookilla on oma gjastustyo-
kalunsa, Instagramissa voit kayttad esim. Lateria apunasi. Hootsuit ja Buffer ovat myds
kaytannollisia suunnittelu- ja ajastustyodkaluja, jotka sopivat erityisesti useamman so-
me-kanavan samanaikaiseen hallintaan.

Vuorovaikutteisuus, kampanjoiden tarjoaminen ja opastaminen ovat tarkeimpid sisalto-

ja, jotka edistavat asiakkaiden ostoaikomuksia (Sprout Social Komulaisen 2018, 140) mu-

kaan. Kun suunnittelet sisaltdod etukateen, huolehdit samalla myds siitd, ettd asiakas saa
oikeanlaisen viestin ostoprosessin joka vaiheessa. Silloin viestintdsi on myos tuloksellista.

Lahteet

Komulainen, M. 2018. Menesty digimarkkinoinnilla. Helsinki: Kauppakamari
Nikucreative. Somekalenteri. [Viitattu 31.10.2020.] Saatavissa:

Pulkka, K. Myyntisuppilon rakentaminen MRACE-viitekehyksen avulla B2B- tai B2C-
yritykselle. [Viitattu 30.10.2020.] Saatavissa:
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Valitse sopivat tyokalut
ntuotantoon

sisallo

Kirjoittajat: Jenny Koivula, Lotta Toivonen, Joanna Vihtonen

Kuvilla ja visuaalisuudella on suuri merkitys digitaalisessa markkinoin-
nissa, ja kuvat ja videot ovat arkipdivad aktiivisen markkinoijan sisal-
topakissa. Visuaalisten sisaltgjen avulla muistamme ja ymmarrdmme
sisaltdja nopeammin (Komulainen 2018, 135).

Visuaalinen ilme luo osaltaan asiakkaan mielikuvaa yrityksestd, ja siksi
yrityksen graafisen ilmeen suunnittelu on yleensd hyva teettad alan
ammattilaisella, ellei omaa osaamista [6ydy. Jos yritykselld on ole-
massa valmis graafinen ohjeistus ja logo, niitd voi hyddyntaad sisaltdjen
tuottamisessa.

Kaikkeen sisallontuotantoon ei kuitenkaan tarvitse kayttad ulkopuolis-
ta ammattilaista. Pienelld harjoittelulla ja sopivilla tydkaluilla sisallon-
tuotanto onnistuu my®ds itsendisesti. #Digitie-valmennukseen valittiin
helppoja ja ilmaisia tydkaluja, jotka ovat hyodyllisia yrityksen viestin-
tasisaltgjen suunnittelussa ja toteutuksessa.

Omat valokuvat ovat usein keskeisessa roolissa digimarkkinoinnissa,
joten ahkera kuvaaminen kannattaa. On kuitenkin syyta pitad mieles-
sa, millaisen mielikuvan haluat yrityksestasi antaa: millaisista asioista
otat kuvia ja minka tyylisia kuvat ovat. Myods kuvapankkeja on kannat-
taa hyddyntdad. Sovelluskaupoista ja verkkosivustoilta 10ytyy monenlai-
sia kuvapankkeja. lImaisia kuvapankkeja ovat esimerkiksi Pexels, Un-
splash, Picjumbo ja Pixabay. Kuvien kayttodn ei tarvitse pyytad lupaa
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Ja niitd voi editoida, mutta niitd ei saa myyda eteenpdin. Kayttoehdot
kannattaa kuitenkin aina tarkistaa kuvapankin tiedoista. (Kuvaja 2019.)

Monella on eniten tarvetta someen tarkoitetun markkinointimateriaalin
luomiseen. Hyvand apuna on sovellus, jolla voi tehdd juuri oikean kokoiset
kuvat ja videot oikeaan mediaan. Materiaalin tekemisessa voi hyddyntad
omia valokuvia tai sovelluksen tarjoamia pohjia. Hyva sovellus toimii niin
puhelimessa kuin tietokoneellakin. Esimerkiksi Canva (www.canva.com) on
helppokayttdinen ohjelma, jonka ilmaisversiolla padsee jo pitkalle. Can-
van avulla voit suunnitella erilaisia markkinointimateriaaleja, kuten so-
me-postauksia, flyereita ja jopa videoita.

Kuvankasittelya voidaan tehda tiettyyn pisteeseen asti helposti myos
puhelimella. Ammattilaisohjelmistoille on oma paikkansa, mutta someen
tuotettu, usein lyhytaikaiseksi tarkoitettu, sisalto ei vaadi taydellisyyt-
ta. Varien korjailuun erillinen kuvankasittelysovellus voi tarjota enemman
mahdollisuuksia kuin puhelimen tai somekanavan omat tydkalut. Sovel-
luksia voi kokeilla retusointiin, kuvan taustan poistoon ja uuden taustan
lisddmiseen tai vaikka pddn asennon korjaamiseen. Yksi helposti omak-
suttava, puhelimella kaytettava kuvankasittelysovellus on Snapseed.

Myds videoiden editointiin ja kasittelyyn 10ytyy monenlaisia ja -tasoisia
ohjelmia. Valintaan vaikuttavat kayttotarkoituksen lisdksi kayttdjan osaa-
minen ja budjetti. Imaisillakin ohjelmilla saa somesisaltdja tehtyd. lImai-
sia videomuokkausohjelmia ovat mm. Lightworks ja Shotcut.

Audiovisuaalisen sisallon tuottamisen lisdksi tydkaluja voi hyddyntad esi-
merkiksi verkkosivuston tai muun digipalvelun kayttoliittyman suunnitte-
lussa, verkkokurssien toteuttamisessa, kyselyiden tai testien tekemises-
sa tai vaikkapa meemien luomisessa.

Lahteet:

Komulainen, M. 2018. Menesty digimarkkinoinnilla. Helsinki: Kauppakamari

Kuvaja, H. 2019. Parhaat ilmaiset kuvapankit. [Viitattu 15.1.2021.] Saata-
vissa: https:/www.kuulu.fi/blogi/parhaat-ilmaiset-kuvapankit/
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