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Taman opinnaytetyo tavoitteena oli Kehittaa Insinooritoimisto Tarkkanen Oy:n digitaalista
markkinointia. Opinnaytetyossa kehittamistehtavana oli hakukoneoptimoitujen uusien
verkkosivujen ja sosiaalisen median kanavien perustaminen. Tama opinnaytetyo tehtiin, koska
Insinooritoimisto Tarkkanen Oy:lla ei ole minkaanlaisia sosiaalisen median kanavia ja sen
verkkosivut haluttiin uudistaa.

Tietoperustassa kasitellaan digitaalista markkinointia, verkkosivujen tekoa seka merkitysta,
sosiaalisen median kayttoa ja hakukoneoptimointia. Naita aiheita kasitellaan yrityksen
markkinoinnin nakokulmasta. Tietoperustan kirjoittamisen jalkeen laadin opinnaytetyolle ja
digitaalisen markkinoinnin uudistamiselle suunnitelman.

Verkkosivut rakennettiin siten, etta toimeksiantaja kertoi, kertoi millaista sisaltoa han halusi
yrityksen sivuille. Taman jalkeen rakensin sivut toimeksiantajan toiveiden mukaan.

Verkkosivut laadittiin siten, etta ne ovat ammattimaisen nakoiset, etta asiakkaille syntyy
parempi ensivaikutelma yrityksesta, ne ovat yksinkertaiset kayttaa ja kaikki tarvittava tieto
loytyy helposti sivuilta ja, etta verkkosivut loytyvat mahdollisimman hyvin hakukoneesta.
Verkkosivuille on tuotettu sopiva maara tekstia, kuvia, jotta sivut olisivat ammattimaiset seka
asiakasystavalliset. Taman lisaksi verkkosivuilla on hyodynnetty hakukoneoptimoinnin keinoja
nakyvyyden parantamiseksi. Verkkosivut laadittiin WordPress alustalle.

Opinnaytetyon toiminnallisessa osuudessa keskeisina tuloksina yritykselle syntyi yrityksen
profiili Facebookiin ja LinkedIniin seka uudet verkkosivut, joita rakentaessa on hyodynnetty
hakukoneoptimointia.

Opinnaytetyossa on paasty asetettuihin tavoitteisiin, yritykselle oli tarkeaa saada paivitetyt
nettisivut, jotta se voi laajentaa tarjontaansa. Toimeksiantajan mukaan opinnaytetyon
tulokset ovat yritykselle hyodyllisia, ne tuovat yritykselle ammattimaisemman kuvan ja niiden
avulla yritys pystyy markkinoimaan paremmin tuotteitaan. Lisaksi yritys pystyy tavoittamaan
uusia asiakkaita ja niiden avulla yritys pystyy my0s myymaan uusia tuotteita ja palveluita.
Tulevaisuudessa yrityksen on hyva panostaa digitaaliseen markkinointiin enemman.
Verkkosivuja seka sosiaalista mediaa kannattaa hyodyntaa nyt kun yrityksella on sellaiset.

Asiasanat: Digitaalinen markkinointi, verkkosivut, sosiaalinen media, hakukoneoptimointi
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The objective of this thesis was to improve the digital marketing of Insindoritoimisto
Tarkkanen Ltd. The development task was to create search engine optimized website and
social media channels because Insinooritoimisto Tarkkanen Ltd has no social media channels,
and the company wanted to renovate their website. The theoretical part focused on, using
digital marketing, website, social media, and search engine optimization as a marketing tool
from a company’s perspective. The website was created to be simple and professional looking
and optimized for search engine use, so that everything would be easy to find from the
website and customers would have a good first impression coming to the site and that the
website would be easier to find on the search engine.

The main results for the company were new profiles for social media platforms Facebook and
LinkedIn, as well as a website that had been built with search engine optimization in mind.
The website was made in a way that reflected the comments of the client who indicated what
kind of content he wanted on the website. After which the website was created according to
the client's wishes and after that actively taking feedback from the client about the website
to make the website correspond with the way the client wanted them. WordPress was used to
create website for the company.

The objectives set for this thesis were achieved. It was important for the company the get a
new website as it makes it possible for it to expand what it offers as the old website does not
advertise all its services. According to the client, the results are useful for the company, as
with a new website and social media platforms the company has a more professional image,
and they can better market their products. In addition, they can use them to obtain new
customers and sell new services. As a development idea, the company should put more focus
on their digital marketing since they now have new website and social media profiles.

Keywords: Digital Marketing, Website, Social Media, Search Engine Optimization
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1 Johdanto

Tassa opinnaytetyossa toimii toimeksiantajana Insinooritoimisto Tarkkanen Oy, joka on yksi
Suomen suurimmista merkkiainekokeisiin erikoistuneista insinooritoimistoista ja sen muihin
palveluihin kuuluu esimerkiksi tiiveysmittaukset, laadunvalvonnat ja tiiveysmittauslaitteiden
myynti, huolto ja kehittaminen. Taman lisaksi Insinooritoimisto Tarkkanen Oy on erikoistunut
kylpyhuone ja putkiremonttien, suunnitteluun, valvontaan ja rakennuttamiseen seka

putkiremonttien siirtokorjauksiin. (Insinooritoimisto Tarkkanen Oy 2014.)

Opinnaytetyo jalkeen yrityksella tulee olemaan uudet verkkosivut ja sosiaalisen median
profiilit LinkedInissa ja Facebookissa. Yrityksen tamanhetkiset verkkosivut ovat lahes
paivittamattomat. Verkkosivut on tehty vuonna 2014 ja niita ei ole paivitetty sen jalkeen.
Vanhojen verkkosivujen lisaksi yrityksella ei ole talla hetkella minkaanlaisia sosiaalisen
median kanavia. Taman opinnaytetyon tavoitteena on kehittaa yrityksen digitaalista
markkinointia. Tavoitteena on tuottaa kohdeyritykselle uudet verkkosivut ja sosiaalisen

median profiilit.

Opinnaytetyoprosessin aikana haluan oppia enemman siita, miten yritykset voivat nykyaan
hyodyntaa digitaalisia keinoja markkinoinnin parantamiseksi, seka saada paremmin tietoon

sen etta miten nama asiat tehdaan kaytannossa.

Tama on toiminnallinen opinnaytetyo, jonka tarkoituksena on saada Insinooritoimisto
Tarkkanen Oy:lle tarvittava tieto digitaalisesta markkinoinnista, verkkosivujen tekemisesta ja
sosiaalisen median kaytosta. Naita asioita kaydaan tarkemmin lapi opinnaytetyon
tietoperustaosiossa. Tietoperustassa kaydaan lapi yrityksen verkkosivuja, esimerkiksi
minkalaiset yrityksen verkkosivut pitaisivat olla, minkalaiset verkkosivut sopivat eri yrityksille
ja miten yritys pystyy hyodyntamaan verkkosivujaan. Sosiaalisen median osiossa on tarkemmin
siita, miten yritysten kannattaa markkinoida sosiaalisessa mediassa seka mita sosiaalisen

median kanavia yrityksen kannattaa kayttaa.

2  Digitaalinen markkinointi

Markkinoinnin tehtava on saada ihmiset tietoiseksi yrityksen tarjoamista tuotteista tai
palveluista seka saada ihmiset ostamaan niita. Taman tavoitteen saavuttamiseksi yritykset
ovat kayttaneet monia eri keinoja. Ennen siihen kaytettiin perinteisen markkinoinnin keinoja,
mutta naiden tehokkuus on heikentymassa koko ajan (Liimatainen 2020, 17). Toisaalta taas

digitaalisen markkinoinnin arvo jatkaa kasvamista. (Pyyhtia 2017, 15.)



Digitaalinen markkinointi tarkoittaa yksinkertaisesti markkinointia, jota toteutetaan
sahkoisessa muodossa, kuten sosiaalinen media tai verkkosivut. Perinteiseen markkinointiin
kuuluu kaikki muut markkinoinnin keinot esimerkiksi lehtimainokset, kayntikortit ja
mainoskyltit (Hakukonemestarit 2021). Digitaalinen markkinointi tunnetaan myos sahkoisena
markkinointina tai internetmarkkinointina (Chaffey & Chadwick 2019, 60). Yleisimmat
digitaalisen markkinoinnin keinot nykyaan ovat hakukoneet, verkkosivut ja sosiaalinen media

(Venermo 2021.), minka takia tassa tietoperustassa keskitytaan naihin kolmeen.

Vaikka nykyaan digitaalinen markkinointi suuressa roolissa, perinteinen markkinointi toimii
edelleen. Suuri syy tahan on, etta ihmiset ovat tottuneet perinteiseen markkinointiin
(Hakukonemestarit 2021). Toisaalta tietyissa tapauksissa perinteisen markkinoinnin tehokkuus
on laskemassa samasta syysta, silla lhmiset ovat kyllastyneet tamankaltaiseen markkinointiin
(Liimatainen 2020, 16). Taman takia yritykset usein kayttavat molempia tapoja

markkinoinnissaan. (Hakukonemestarit 2021.)

Nykyaan maailma on digitalisoitunut, ja internetin kayttajien maara kasvaa koko ajan.
internet ja sosiaalinen media ovat koko ajan lasna. Taman takia yritysten pitaa olla nakyvissa
verkossa vaikkei niilla olisikaan varsinaista liiketoimintaa netissa. Yritykset joutuvat etsimaan
uusia tapoja tavoittaakseen kohderyhmansa paremmin (Hakukonemestarit 2021), minka takia
digitaalisia kanavia ja niiden tarkeytta liiketoiminnalle ei kannata enaa jattaa huomioimatta.
(Pyyhtia 2017, 16.)

Digitaalisessa markkinoinnissa on monia hyotya perinteiseen markkinointiin verrattuna.
Suurimmat hyoyt ovat kommunikaatio asiakkaiden kanssa, mainokset ja hinta. Digitaalinen
markkinointi on kaksisuuntaista, jossa asiakkaat ja yritys pystyvat keskustelemaan toistensa
kanssa. Yritys voi reagoida asiakkaiden kommentteihin nopeasti ja julkisesti. Kaikki nakevat

asiakkaiden ja yrityksen valisen kommunikaation. (Hakukonemestarit 2021.)

Digitaalisessa markkinoinnissa mainosten kayttdo on myos vahvuus. Digitaalisessa mediassa
tehdyt mainokset voidaan kohdistaa haluamalleen yleisolle ja niiden toimivuudesta saadaan
tarkat tiedot. Taman lisaksi se on huomattavasti halvempaa kuin perinteinen markkinointi.
Digitaalinen markkinointi on tutkittu olevan halvin tapa tavoittaa ihmisia. (Hakukonemestarit
2021.)

3 Verkkosivut



Internetissa yritykset voivat mainostaa yritystaan monella eri tavalla. Verkkosivut ovat yksi
tarkeimmista tavoista tehda tata (Kalliola 2012, 175). Nykyaan verkkosivut ovat usein
mahdollisen asiakkaan ensimmainen kokemus yrityksesta. Taman takia hyvat verkkosivut ovat
tarkeita yritykselle. Hyvat verkkosivut tuovat yritykselle lisaa asiakkaita ja ne ovat myos

hyodyllisia vanhoille asiakkaille. (Behm 2019.)

Yrityksen verkkosivujen tarkeys pitaisi olla ilmiselvaa kaikille yrityksen omistajille, mutta aina
se ei ole itsestaan selvaa, etta yrityksen verkkosivut pitaa olla hyvassa kunnossa. Tama
voidaan huomata siten, etta tutkitaan useiden eri pienten ja keskisuurten yrityksien
verkkosivuja. Ei ole harvinaista loytaa verkkosivuja, joita ei ole paivitetty moniin vuosiin.
Sivuilla voi olla yhteystiedot muuttuneet tai yhteydenottolomake ei toimi, minka takia
yhteydenotto on mahdotonta. Voi olla, ettei sivut toimi esimerkiksi mobiililaitteilla. Sivut

voivat olla kokonaan toimimattomia tai niita ei ole edes enaa olemassa. (Viljanen 2019.)

Tamankaltaiset sivut voivat luoda yrityksesta huonon kuvan, esimerkiksi jos ei se edes tee
omia verkkosivujaan hyvin, niin se ei todennakoisesti tee muutakaan toimintaansa hyvin.
Yrityksen verkkosivut voivat olla huonosti tehdyt tai paivittamattomat, joka voi vaikuttaa
yritykseen negatiivisella tavalla, mutta jos ne on tehty hyvin ja niita paivitetaan aktiivisesti
niista, on myos monia hyotyja yritykselle (Viljanen 2019). Se ei ole yhdentekevaa, etta kuinka
paljon vaivaa yritys nakee tehdessaan verkkosivuja, Jos haluaa oman yrityksensa olevan
onnistunut tai hieman edes onnistuneempi niin kannattaa panostaa omiin verkkosivuihin.
(Behm 2019.)

3.1 Verkkosivujen hyodyt yritykselle

Verkkosivut ovat hyva tapa saada yritykselle nakyvyytta netissa ja se on erinomainen tapa
esitella yrityksen tuotteita ja palveluita (Kalliola 2012, 175). Niiden avulla yritys voi
markkinoida itseaan vuorokauden ympari (Viljanen 2019). Taman avulla asiakkaat voivat
loytaa yrityksen missa ja milloin vain esimerkiksi omasta kodistaan keskella yota seka he
voivat tutkia tarjontaa ilman paineita ostaa mitaan (Parachute 2021). Nykyaan monella
yrityksella on hyvat verkkosivut, minka takia asiakkaalla on yleensa omanlaiset odotukset
yritysten verkkosivuista, jos yrityksella on huonosti tehdyt verkkosivut tai ei ole ollenkaan
niita niin asiakkaille tulee huono kuva yrityksesta se saa yrityksen vaikuttamaan
epaluotettavalta, tai yritys voi muuten vain menettaa asiakkaita koska sita ei loytynyt
netista. (Viljanen 2019.)

Monella yrityksella on koko liiketoimintaa verkossa, jolloin tietenkin verkkosivut ja
verkkokauppa ovat pakolliset. Usein myos vaikka yrityksella olisi normaalisti myymala ja

toiminta ei painottuisi nettiin niin verkkokauppa on silti hyva idea, koska silla saadaan
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nostettua yrityksen myyntia. Vaikka yritys ei haluaisi lisata myyntiaan verkkokaupalla, tai jos
ei ole mitaan mita voi verkkokaupassa myyda, niin on silti hyva idea pitaa verkkosivuja.
Niiden avulla yritys pystyy tarjoamaan asioita, jotka voivat edistaa myyntia esimerkiksi
suositteluja, kayttotukea tai uutiskirjeita. (Viljanen 2019.) Jos verkkosivut eivat ole
tarkoitettu verkkokaupan yllapitoon, niin WordPress on hyva vaihtoehto sivujen
rakentamiseen. Se on yksi halvimmista, helpommista kayttaa ja eniten kaytetyista

verkkosivujen rakentamistyokaluista. (Kenneth & Laudon & Carol 2016, 188.)

3.2 Verkkosivujen rakenne

Verkkosivuja suunniteltaessa on hyva aloittaa tekemalla sivustokartta. Tama on hyva tehda
varsinkin silloin, kun yritys hankkii jonkun ulkopuolisen tekemaan verkkosivut niille.
Sivustokartta on yksinkertainen ja helppo tehda, silla sen voi vaikka piirtaa paperille, jolloin
se auttaa hahmottamaan kuinka suuri tehtava sivujen tekemisessa tulee olemaan ja miten

sisaltoa voidaan jakaa sivuille. Kuviossa 1 on esimerkki sivustokartasta. (Hollanti 2021.)

Etusivu
Yritys —— Tuotteet / Palvelut J— Referenssit — Yhteydenotto
Arvot Tuote 1 Asiakas 1 henkilékunta
Tuote 2 Asiakas 2

Kuvio 1: Verkkosivujen sivustokartta (Hollanti 2021).

Sivustokartalla saadaan hahmoteltua koko verkkosivujen rakennetta. Jos halutaan suunnitella
jokaista sivua erikseen, niin siihen voidaan kayttaa rautalankamallia, joka nakyy kuviossa 2.
rautalankamallin voi tehda jokaisesta eri sivusta ja sen jalkeen sivustojen tekijalle on

huomattavasti helpompaa tehda verkkosivuista yrityksen haluaman nakoiset. (Hollanti 2021.)
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Navigaatio Yritys Tuotteat Referenssit Ota yhteytta
Padkuva
Kuva
Video 1
Teksti
sisilts VilEn:
Video 3

Kuvio 2: Esimerkki etusivun rautalankamallista (Hollanti 2021).

Etusivu on yksi tarkeimmista asioista verkkosivuilla. Asiakkaan ensivaikutelma syntyy jo
ensimmaisen viiden sekunnin sisalla ja se vaikuttaa siihen minkalainen kuva asiakkaalle
muodostuu. Vaikka yritys saisi ihmisia kaymaan verkkosivuillaan, jos sivuja ei ole tehty hyvin
niin asiakkaat eivat pysy sivuilla. Kun yritys rakentaa verkkosivujen etusivua, pitaa ottaa
huomioon muutamia asioita. Tarkeaa on se, etta pystyy nopeasti vastaamaan asiakkaiden
kysymyksiin, kuten mihin asiakkaan ongelmaan yritys tarjoaa ratkaisua, miksi asiakas pysyisi
pidempaan ja etta miten yritys eroaa kilpailijoistaan. Etusivu on sisalloltaan jo melko hyva,
jos kaikkiin edella mainittuihin kohtiin saadaan vastattua. Tarkeaa on kuitenkin se, etta
ensisilmayksella sivulle tullut henkilo saa selville minkalaisesta yrityksesta on kyse. (Behm
2019.)

Verkkosivujen ulkoasu on jokaisen oma makuasia. Ei ole oikeata tapaa tehda sivuista
hyvannakoiset. On kuitenkin asioita, jota kannattaa ottaa huomioon, kun tekee verkkosivuja.
(Behm 2019.) Ei riita, etta verkkosivut nayttavat hyvalta yritykselle, on myos tarkeaa, etta
sivuilla kavijoiden mielesta sivut ovat hyvannakoiset ja ne tuntuvat ammattimaisilta. Tahan
auttaa esimerkiksi oikein valitut varit, jotka sopivat yhteen toistensa kanssa seka hyvat kuvat
(Hollanti 2021.) Kaiken tiedon pitaa olla parin klikkauksen paassa ja helposti loydettavissa.
Sivujen ulkonako on tarkea osa sivujen laatua ja se on lahes yhta tarkeaa kuin sisalto, kun
sisalto. Sivujen sisaltoa pidetaan tarkeampana mutta hyvannakoiset ja ammattimaiset
sivut tuovat yritykselle lisaa uskottavuutta ja luotettavuutta seka niiden avulla asiakas

todennakoisesti pysyy sivuilla pidempaan. (Behm 2019.)



12

Sivujen ulkonako ja sisalto ovat tarkeita, mutta on viela yksi tarkeampi asia, kun
kumpikaan naista, joka on sivujen responsiivisuus (Behm 2019). Responsiiviset sivut
tarkoittaa sita etta, sivuilla kaikki toimii niin kuin pitaisikin, jolloin sivut toimivat tietokoneen
lisaksi muillakin laitteilla kuten puhelimilla ja tableteilla (Nippala 2021.) Nykyaan
responsiivisuus on todella tarkeaa, silla internetissa kilpailu on kovaa. Jos sivuilla on pieniakin
ongelmia, niin asiakkaat etsivat toisen yrityksen. Talla tavalla yritys pystyy erottautumaan
muista yrityksista (Liimatainen 2020, 93), eika vain asiakkaiden silmissa vaan myos
hakukoneessa. Useimmiten Google ei tuo sivuja ensimmaisena esiin hakutuloksissa, jos ne
eivat ole responsiiviset (Hollanti 2021). Nykyaan suuri osa ihmisista kayttaa mobiililaitteita
selatessaan verkkosivuja. Tama on varsinkin hyva huomioida, jos yrityksella on verkkokauppa.
Jos tietyilla laitteilla ei esimerkiksi toimi verkkosivut tai selaaminen on muuten vain vaikeaa,

niin se vaikuttaa negatiivisesti sivujen kayttokokemukseen. (Nippala 2021.)

3.3 Verkkosivujen sisalto

Verkkosivujen sisalto on tarkein osa sivuilla, koska siina kerrotaan kaikki tarkea yrityksesta.
Verkkosivujen perussisaltoon kuuluu kuvaus yrityksen toiminnasta, tuotteista, palveluista ja
henkilokunnasta. Naiden lisaksi siella voi myos olla esimerkiksi tietoja yrityksen historiasta,
asiakkaista, jalleenmyyjista ja mahdollisesta rekrytoinnista. Verkkosivujen sisalté on myos
hyva olla tarjolla muillakin kielilla, varsinkin jos yritys toimii ulkomailla. Vaikka yritys toimisi
pelkastaan Suomessa, siita on vain hyotya, jos verkkosivut ovat tarjolla suomen lisaksi

esimerkiksi englanniksi. (Kallio 2012, 177.)

Yritysten pitaa kiinnittaa huomiota verkkosivujen sisallon laatuun. Asiakas ei voi odottaa
hyvia tuloksia yritykselta, jos sen verkkosivuilla ei ole laadukasta ja asiakkaalle hyodyllista
sisaltoa. Sivun sisalto pitaa olla hyvin jasennelty ja ymmarrettavissa seka kaikkien tekstien
pitaa olla oikein kirjoitettu. (Scaros 2016). Verkkosivujen sisallossa on tarkeaa, etta se on
suunniteltu asiakkaiden tarpeisiin. Pitaa ottaa huomioon, mita asiakkaat haluavat nahda tai
loytaa sivuilta kuten esimerkiksi, miten tuotteet tai palvelut ovat esiteltyna sivuilla. Sisallon
on hyva edeta tarkeysjarjestyksessa. Tarkeimmat asiat kannattaa laittaa aluksi esimerkiksi

etusivulla ja vahemman tarkeat asiat voi olla laitettu muualle. (Kallio 2012, 177.)

Tekstia kirjoittaessa pitaa muistaa, etta asiakas on se, joka lukee tekstin. Ei riita, etta
yrityksen omistaja tai sivujen tekija tietaa, mita sivuilla tarkoitetaan. Tekstit pitaa kirjoittaa
siten etta kaikki asiakkaat ymmartavat, mita sivuilla tarkoitetaan (Behm 2019.) Oikein
kirjoitetut tekstit luovat myos yritykselle ammattimaisuuden tunnetta ja asiakkaat pitavat

sita enemman luotettavana, joka auttaa myynnissa. (Scaros 2016.)
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Oikein kirjotetun ja helposti ymmarrettavan tekstin lisaksi laadukkaaseen sisaltoon kuuluu
kuva ja mahdollisesti myos videoita. (Behm 2019). Kuvilla ja videoilla on helpompi esitella
tuotteita ja palveluja (Kallio 2012, 177). Yrityksen on hyva laittaa tekstin sekaan kuvia
parantamaan asiakkaan lukukokemusta. Kuvia kannattaa laittaa tekstikappaleiden valiin,
jotta tekstin havainnollistaminen olisi helpompaa ja niiden avulla asiakas todennakoisemmin
lukee sivulla olevan tekstin. Sivuille kuvia laittaessa pitaa ottaa huomioon niiden laatu, ei
kannata kayttaa kuvia, jotka eivat ole ammattimaisen nakoisia koska se luo
epaammattimaisen kuvan yritykselle. Hyvia ammattimaisia kuvia voi ottaa myos itse, jolloin
pitaa vain huomioida asiat kuten valaistus, asettelu ja kuvan tarkkuus. (Behm 2019). Jos ei
itse halua ottaa kuvia vaan haluaa valmiita kuvia, niin on monia kuvapankkeja, jota voi
kayttaa kuvien etsimiseen, esimerkiksi Shutterstock, Pixabay ja vastavalo ovat kuvapankkeja,

josta yritys voi hakea kuvia verkkosivuilleen. (Hollanti 2021.)

Kuvien lisaksi on muutamia asioita, jotka tekevat asiakkaan lukukokemuksesta paremman.
Luettelot ovat hyva tapa kertoa paljon asiaa pienessa tilassa, kannattaa kayttaa lyhyita
tekstikappaleita koska niita on helpompi lukea seka otsikot ja valiotsikot auttavat tekstin
silmailya. Pitaa myos jattaa tarpeeksi tilaa tekstien valiin ja kannattaa tarkistaa, etta tekstin

fontti ja koko ovat sopivat ja helposti luettavat. (Behm 2019.)

3.4 Helppo yhteydenotto

Verkkosivuilla on tarkeaa olla useita keinoja ottaa yhteytta yritykseen. Usein kay niin, etta
verkkosivuille laitetaan yksi yhteydenottolomake ja ajatellaan sen olevan tarpeeksi. Tama ei
ole usein paras vaihtoehto, vaan kannattaa tehda yhteydenotto mahdollisimman helpoksi
asiakkaalle. Yrityksen pitaa tarjota asiakkaalle vaihtoehto olla yhteydessa eri asioista
esimerkiksi yhteydenottolomake, tarjouspyyntolomake. Yrityksen myos pitaa laittaa
yhteystietonsa nakyviin sivuille, sivuille kuten esimerkiksi puhelinnumero ja sahkoposti. Myos

osoite ja reittiohjeet on hyva esittaa verkkosivuilla (Behm 2019.)

sivuille kuten esimerkiksi puhelinnumero ja sahkoposti

Huonoja tapoja yhteydenoton tarjoamiselle on esimerkiksi pelkastaan sahkopostin antaminen
ja siina perassa ota yhteytta (Liimatainen 2020, 95). Yhteydenottolomakkeet ovat helpoin
tapa, joilla asiakkaat voivat olla yhteydessa yritykseen. Lomakkeiden pitaisi olla lyhyita ja
helppo tayttaa. Mita lyhyempi yhteydenottolomake on sita isommalla todennakoisyydella
asiakas tayttaa sen. Puhelinnumerot ja sahkopostiosoitteet kannattaa olla painikkeella

klikattavia, koska asiakkaat eivat usein halua itse kirjoittaa naita itse, varsinkin jos he



kayttavat sivuja puhelimella tai tabletilla. Osoitteen lisaksi kannattaa esittaa reittiohjeet

yrityksen toimitiloille, koska joskus osoitteet voivat olla vaikea loytaa.

Taman takia on hyva vaihtoehto esimerkiksi laittaa Google Maps-linkki tai sovellus
verkkosivuille, jotta asiakkailla ei ole minkaanlaisia ongelmia loytaa yritysta. Viimeisena
yhteydenottokeinona kannattaa laittaa sivuille helposti l0ydettavat linkit sosiaaliseen

mediaan, jotta asiakas voi olla sen kautta yhteydessa yritykseen. (Fouche 2017.)

3.5 Verkkosivujen paivitys

Useasti yritykset tekevat verkkosivut, mutta eivat enaa nae vaivaa niista huolehtimiseen.
Tama ei ole hyva idea monen eri syyn takia. Sivuilla voi asiat lakata toimimasta jonkin ajan

jalkeen, jos niita ei paiviteta ollenkaan. Kannattaa kayda katsomassa saannollisesti, etta
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kaikki yrityksen tiedot ovat ajantasaiset, pitaako lisata uutta tietoa tai poistaa vanhentunutta

tietoa. Yrityksen verkkosivuista vastaavan pitaa myos tarkistaa kaikkien linkkien toiminta,

etta sivu on responsiivinen. (Behm 2019.)

My0s suurena syyna on se, etta jos verkkosivuja ei ole paivitetty pidempaan aikaan niin
Google ei valttamatta edes nayta sivuja, kun niita etsitaan. Sivuja ei kuitenkaan koko ajan
tarvitse paivittaa. Yleensa riittaa, etta sivuja paivitetaan 1-2 kuukauden valein, mika
varmistaa Google-nakyvyyden. Vanhojen tietojen paivittaminen tai uuden lisaaminen
aktiivisesti lisaa verkkosivujen nakyvyytta hakukoneessa, minka takia yrityksen on hyva
esimerkiksi pitaa blogia. Taman avulla tulee jatkuvasti uutta sisaltoa sivuille, mika on
asiakkaan kannalta hyodyllista. Tama edistaa lisaksi sivujen nakyvyytta hakukoneissa.
(Hollanti 2021.)

Hyvin yleista sivujen paivittamisessa on myos se, etta yritykset haluavat uudistaa sivunsa
kokonaan liian usein. Jatkuva verkkosivujen uudistaminen ei ole kannattavaa, koska sivujen
tekeminen vie paljon aikaa ja rahaa yritykselta. (Liimatainen 2020, 24). Jos yritys haluaa
uudistaa sivuja aktiivisesti, se kannattaa tehda maksimissaan muutaman vuoden valein.
(Kalliola 2012, 189.)

4 Hakukoneoptimointi

Kaikki verkkosivut loytyvat hakukoneesta. Jotkut sivut loytyvat paremmin ja jotkut

huonommin. Sivujen loytyvyys hakukoneesta riippuu lahes kokonaan hakukoneoptimoinnista.

Hakukoneoptimointi yksinkertaisesti tarkoittaa sita, etta yritykset tekevat aktiivisesti

toimenpiteita sita varten, etta niiden sivut nakyisivat ensimmaisena hakutuloksissa



15

(Poutiainen 2006, 146). Kun puhutaan hakukoneoptimoinnista, yleensa tarkoitetaan Googlea.
Suomessa helposti yli 90 % internetin kayttajista kayttaa Googlea hakukoneena, minka takia
tassa tietoperustassa keskitytaan Googlen hakukoneeseen. Muilla hakukoneilla ei ole
kaytannossa mitaan merkitysta. Tama on tietenkin eri asia, jos yritys toimii muualla kuin
Suomessa. Yrityksen toimiessa ulkomailla, pitaa ottaa selvaa mita hakukonetta kohderyhmat
ulkomailla kayttavat. (Lahtinen 2013, 178.)

Hakukoneoptimoinnin tarkoituksena on verkkosivujen liikenteen maaraa seka tehda sivuista
houkuttelevampia seka vierailijoille etta hakukoneille (Hollanti 2021). Google ei nayta
hakukoneessa niin hyvin sivuja, jos ne eivat vaikuta luotettavilta tai toimivilta. Esimerkiksi,
jos sivuilla ei ole HTTPS-protokollaa, mika salaa selaimen ja palvelimen valisen liikenteen.
Tama on tarkeaa olla sivuilla (Lahtinen 2013, 288.) HTTPS-protokollan saa sivuille monilla eri
tavoilla. Yleensa eri Hosting-palvelut eli verkkosivuja yllapitavat palvelut (Hostingpalvelu
2021) tarjoavat HTTPS-protokollaa (Google 2021). Sivut eivat nay myoskaan yhta hyvin
hakukoneessa, jos siella on paljon linkkeja, jotka eivat toimi. Google myos Google myos
priorisoi, jotka toimivat mobiililaitteilla. Yeensa Google ei nayta sivuja, jos sivut ei toimi
mobiililaitteilla. (Hollanti 2021.)

Linkit yrityksen verkkosivuille muilla sivuilla antaa sille nakyvyytta hakukoneessa. Mita
enemman linkkeja sivustolle, sita enemman se on nakyvissa hakukoneessa. Taman takia, jos
mahdollista niin yritysten kannattaa yrittaa saada linkki omille sivuilleen nakyviin toisilla
sivuilla. Mita isommalle sivulle yritys saa linkitettya sivunsa niin sita enemman nakyvyytta
siita saa hakukoneeseen. Jos yritys saa useampaan paikkaan linkin omille sivuillensa niin siita
tulee huomattavasti lisaa arvoa hakukoneoptimoinnissa. Taman takia on todella tarkeaa, etta
esimerkiksi yrityksen sosiaalisen median kanavissa on linkit verkkosivuille ja sama toisinpain.
(Hollanti 2021.)

4.1  Hakukoneoptimoinnin keinoja

On monia asioita, jolla yritys voi nostaa sijoitustaan hakukoneessa. Googlen lajittelee ja
luokittelee erilaisia tietoja verkkosivuilta. Kun internetin kayttaja etsii tietoa, Google antaa
kayttajalle tarkeimmat ja hyodyllisimmat tulokset ensimmaiseksi. Jotta
hakukoneoptimoinnista saadaan mahdollisimman paljon hyotya. Sivuilla kannattaa olla

tiettyja asioita, joita Google laittaa hakukoneen karkeen. (Hollanti 2021.)

Hakukoneoptimoinnissa tarkein asia on verkkotunnus, joka on periaatteessa verkkosivujen
nimi tai osoite. Se on muodoltaan www.sivunnimi.paate (Hollanti 2021). Verkkosivujen paate

on hyva pitaa maakohtaisena eli suomessa kannattaa kayttaa piste fi loppua. (Kalliola 2012,
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177). Jos sana, jota hakukoneen kayttaja etsii, loytyy sivun verkkotunnuksesta, se
todennakoisesti on yksi ensimmaisista vaihtoehdoista hakutuloksissa. Hyvin tehty
verkkotunnus antaa hyotya hakukoneoptimointiin seka auttaa asiakkaita ymmartamaan sivuja
paremmin. (Lahtinen 2013, 180.)

Kuvat ovat toinen asia, jolla on suuri merkitys hakukoneoptimoinnissa. Google ei ymmarra
kuvista mitaan, sen sijaan se yrittaa saada kuvien sisallon selvaksi lukemalla kuvatekstin.
(Lahtinen 2013, 180). Sivuilla olevat kuvat kannattaa nimeta oikein, vaikka kuvien nimia ei
itse nakisi, Googlen hakukone katsoo kuvatiedostojen nimet ja sen mukaan voi nostaa
nakyvyytta (Hollanti 2021). Kuviin voi myos lisata Alt-tekstin, joka kertoo mita kuvassa
tapahtuu. Alt-teksti nakyy, kun laittaa hiiren kuvan paalle. Tama teksti kannattaa myos
nimeta oikein. Kuvien nimeaminen on hyva tapa lisata nakyvyytta hakukoneessa varsinkin, jos
tekee taman jokaiselle kuvalle. Kuviin ei kuitenkaan saa laittaa liikaa tekstia, koska
hakukoneet pitavat sita turhana mainoksena ja sen nakyvyys hakukoneessa vahenee.
(Lahtinen 2013, 180.) Verkkosivun osoitteen viereen saa myos laitettua kuvan eli Faviconin,
mika myos auttaa hakukoneoptimoinnissa. Kuvien lisaksi on myos hyva olla videoita, joten

kannattaa laittaa ainakin yksi video sivuille. (Hollanti 2021.)

Yhteystiedot ovat tarkeaa olla nakyvissa. Google nayttaa hakukoneessa paremmin sivuja,
joissa on yhteystiedot nakyvissa. Taman vuokasi sivuille kannattaa laittaa puhelinnumerot,

sahkopostit ja osoite sivuille. (Hollanti 2021.)

Verkkosivujen aktiivinen paivittaminen nostaa nakyvyytta hakukoneessa (Lahtinen, 2013,
180). Se on ainoa tapa, jolla Googlelle tietaa, etta yritys on viela pystyssa. Jos sivuja ei ole
paivitetty pitkaan aikaan niin ne eivat nay Googlen hakukoneessa. Taman takia yritysten
kannattaa pitaa sivuja paivitettyna. Google nayttaa enemman sivuja, Tarkeaa on myos, etta
kaikki sivuilla oleva asia pitaa olla ainutlaatuista, kierratetty tai kopioitu sisalto ei nay hyvin
hakukoneessa. (Hollanti 2021.)

Hakukoneoptimointia voi tehda ilmankin mitaan tyokaluja, mutta hakukoneoptimoinnissa
kannattaa hyodyntaa erilaisia tyokaluja. Hyvia vaihtoehtoja on esimerkiksi Google Analytics,
se on ilmainen tyokalu Googlelta ja se analysoi sivuilla kavijoita ja antaa tietoa niiden
toiminnasta sivuilla. Google Ads mainostaa yritysta hakukoneessa. Google My Businessin avulla
yritys voi tarjota tietoa siita jo ennen kuin kayttaja klikkaa niiden sivuille. Yrityksen tiedot
tulee nakyviin Google-haun oikealle puolelle. (Google 2021.) Microsoft Clarityn avulla voi

tarkastella lampokarttaa kayttajien klikeista (Hollanti 2021).
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5 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media eli some on termi, jota kaytetaan verkkosivuista tai sovelluksista.
Sosiaalisen median tarkoituksena on vuorovaikutus seka sisallontuotannon tekeminen ja
jakaminen. Sosiaalinen media koostuu esimerkiksi kuvista, videoista ja erilaisista teksteista,

joita jaetaan tuttujen ja tuntemattomien kanssa. (Stowell 2016, 24.)

Sosiaalisen median markkinointi on yksi parhaista tavoista, jolla yritykset voivat markkinoida
tuotteitaan, kasvattaa brandia, uusien asiakkaiden hankintaa tai olla yhteydessa
tamanhetkisiin asiakkaisiin (Barker 2016, 4). Yritysten ei kannata pitaa sosiaalista mediaa vain
mainonnan valineena, sen sijaan on hyva ajatella sosiaalisen median olevan tapa

kommunikoida asiakkaiden kanssa ja kasvattaa yrityksen brandia. (Blakeman 2014, 131.)

5.1 Sosiaalisen median hyodyt

Usein yritykset eivat ymmarra sosiaalisen median hyotyja tai niilla on vaaraa tietoa
sosiaalisen median kaytosta (Barker 2016, 4). Yleisimpia syita siihen miksi monet yritykset
eivat kayta sosiaalista mediaa markkinoinnin tyokaluna on esimerkiksi, ettei ole aikaa sen
kayttoon (Coles 2014). Moni yritys pitaa sosiaalista mediaa vain villityksena, joka on
tarkoitettu nuorille ja siita ei ole hyotya yrityksille (Barker 2016, 4). Taman lisaksi monet
yritykset eivat pida itseaan kiinnostavana yrityksena normaalille ihmiselle, minka takia niiden
mielesta sosiaalinen median on turhaa heille. Sosiaalisessa mediassa on kaikenlaisia ihmisia ja
jokaiselle yritykselle pitaisi loytya asiakkaita riippumatta siita minkalainen yritys on kyseessa.
(Jackson 2018.)

Yksi suurimmista syista, miksi yritykset eivat kayta sosiaalista mediaa sosiaalista mediaa
markkinointikeinona on se, etta se vie paljon aikaa ja vaivaa yritykselta. Mutta niin myos vie
kaikki muutkin markkinoinnin keinot. Joten jos yrityksella on aikaa markkinoida yritystaan ja
rakentaa suhteita asiakkaidensa kanssa, pitaisi niilla myos olla aikaa hyodyntaa sosiaalista

mediaa koska nama samat asiat onnistuvat myos sen kautta. (Coles 2014, 1.)

Usein yritysten markkinointityokaluihin kuuluu kalliita keinoja kuten TV ja radio mainokset.
Naihin verrattuna sosiaalinen media on halpa tapa mainostaa yritysta (Coles 2014, 3). Vaikka
sosiaalisen median kayttaminen itsessaan maksa mitaan niin sita ei kuitenkaan kannata pitaa
ilmaisena mainontana. Sosiaalisen median kaytossa pitaa huomioida, etta se vie aina jonkun
tyotekijan tai yrityksen omistajan aikaa. Tama yksinaan tarkoittaa, ettei se ole taysin
ilmaista. (Barker 2016, 11.)



18

5.2 Sosiaalisen median valinta

Yrityksella on monia eri vaihtoehtoja sosiaalisen median kanavien valinnassa. Yleisimpia
vaihtoehtoja ovat Facebook, LinkedIn, Twitter ja YouTube. Jokainen sosiaalisen median
kanava on erilainen ja niita kaytetaan erilaisiin tarkoituksiin (Coles 2014, 5). Kun selvitetaan
mita sosiaalisen median kanavia yrityksen kannattaa kayttaa, niin pitaa ottaa ensimmaisena
huomioon omat kohderyhmat. Yrityksen pitaa selvittaa mika on heidan kohderyhmansa ja
mita sosiaalista median kanavia kyseinen kohderyhma kayttaa. Ei ole jarkevaa perustaa
sosiaalista mediaa, jos yrityksen asiakkaat eivat kayta sita. (Komulainen 2018, 234). Yleisesti
tiettyja sosiaalisen median kanavia pidetaan parempina tietynlaisille yrityksille. (Coles 2014,
6.)

Facebook on hyva valinta b2c-yrityksille eli yrityksille, jotka myyvat kuluttajille. LinkedInia
pidetaan parhaimpana alustana yrityksille, jotka myyvat toisille yrityksille eli b2b-yrityksille.
Twitter ja YouTube ovat toimivia vaihtoehtoja kaikenlaisille yrityksille (Coles 2014, 6.) Ei
kuitenkaan kannata rajoittaa yritysta vain yhteen sosiaaliseen mediaan. Esimerkiksi suuri osa
b2b-yrityksista kayttaa myos Facebookia tai Twitteria, vaikka LinkedIn olisikin niille paras
vaihtoehto. Yritykset, jotka kayttavat muitakin sosiaalisen median kanavia ymmartavat, etta
sosiaalinen media ei ole vain myyntityokalu, vaan se on hyva tapa kasvattaa yrityksen

brandia. (Jackson 2018). Tassa tietoperustassa keskitytaan LinkedIniin ja Facebookiin

5.2.1 Facebook

Facebook oli alun perin tarkoitettu ihmisten yhteydenpitoon, mutta nykyaan monet yritykset
kayttavat sita myos markkinoinnin keinona. Facebookissa pystyy tekemaan monenlaisia eri
sivuja. Yrityksille kuitenkin paras vaihtoehto on Facebookin yrityssivut. Nama sivut ovat
hyodyllisia monen eri syyn takia. Ensinnakin Facebook on ilmaista kayttaa ja sen yrityssivut
loytyvat helposti Googlesta. Taman takia monet pienet yritykset kayttavat Facebookin
yrityssivuja korvikkeena omille verkkosivuilleen. Facebookin yrityssivuilla yritys pystyy
kommunikoimaan asiakkaidensa kanssa reaaliajassa (Coles 2014, 30). Facebook on hyva
vaihtoehto erityisesti b2c-yrityksille. Sita kannattaa kayttaa nykyisten asiakkaiden

sitouttamiseen seka uusien asiakkaiden loytamiseen. (Komulainen 2018, 234.)

Facebookissa yritykset pystyvat maksamaan Facebook-mainoksista. Mainokset toimivat siten
etta yritys maksaa siita, etta niiden jakama postaus nakyy valitulle kohderyhmalle omien

seuraajien lisaksi. Jos yritys haluaa kayttaa Facebook-mainontaa, niin pitaa ottaa huomioon
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muutamia asioita. Huomioitavia asioita ovat mika on mainoksen tavoite, mika on yrityksen

kohderyhma ja kuinka paljon rahaa mainokseen halutaan kayttaa. (Coles 2017, 46.)

Yrityksen some-mainonnan tavoitteena on yleensa seuraajien lisaaminen. Muita syita tehda
mainoksia on esimerkiksi, uusien tuotteiden tai tarjousten mainostaminen. Mainoksella
kohderyhman voi helposti johdattaa yrityksen verkkosivuille, josta kohderyhma voi ostaa
tarvitsemansa asian. Jos yritys haluaa suoraan lisata myyntia Facebook-mainonnan avulla.
Facebook-mainonta toimii tamanlaiseen suoraan myyntiin, mutta usein pitemmalle ajateltuna
on kannattavampaa yrittaa saada seuraajia yrityssivuille, koska silloin seuraajat nakevat

yrityksen postaukset ilmankin Facebook-mainontaa. (Coles 2017, 47.)

Facebook-mainontaan laitettava rahamaara on yrityksesta kiinni. Ei ole oikeaa tapaa
maarittaa kuinka paljon rahaa kannattaa kayttaa siihen. Yleensa yrityksen kannattaa aloittaa
pienilla summilla ja katsoa miten mainokset toimivat, minka jalkeen muokataan mainokset ja

niihin kaytetyt rahasummat sopivaksi yritykselle. (Coles 2017, 47.)

5.2.2 LinkedIn

LinkedIn on yksi suomen suosituimmista sosiaalisen median kanavoista. Se perustuu paaosin
kontaktien luomiseen ja verkostoitumiseen. LinkedInin tarkoitus ei ole tarkoitettu vain
nykyisten kontaktien suhteiden parantaminen, vaan uusien luominen (Komulainen 2018, 282).
LinkedInin avulla kayttajat voivat verkostoitua erilaisten ihmisten kanssa, minka avulla
yritykset voivat kasvattaa oman yrityksen verkostoja ja mahdollisesti myos kasvattaa
yritystaan. (Coles 2014, 55). Usein myos ihmiset haluavat nayttaa paremmilta Linkedlnissa ja
yrittavat verkostoitua kaikkien kanssa. Taman takia pitaa muistaa, ettei kaikki LinkedIn-
kontaktit ole valttamatta hyodyllisia (Heggde & Shainesh 2018, 45.) LinkedInin kayttajat
voivat perustaa oman LinkedIn-profiilinsa ja siella kertoa itsestaan ja osaamisistaan. Yrityksen
omistajien ei kannata luottaa vain tahan, vaan heidan kannattaa myos luoda omat yrityssivut.
Yrityssivujen avulla yritys pystyy markkinoimaan toimintaansa, rekrytoimaan uusia
tyontekijoita seka rakentaa yritysten valisia suhteita. Usein yritykset pitavat LinkedInia ja sen
yrityssivuja vain rekrytointityokaluina, mutta nykyaan yritysten valinen verkostoituminen ja
brandin kasvattaminen on yleistymassa. LinkedIn on hyodyllinen tyokalu yrityksille, eika

kannata jattaa sen tuomia mahdollisuuksia kayttamatta. (Komulainen 2018, 282.)

LinkedInin hyodyntamiseen ei riita se, etta tekee vain yrityssivunsa, vaan pitaa hyodyntaa
verkostoja myynnin ja markkinoinnin parantamiseksi. Jos haluaa verkostoitua kunnolla
Linkedlnissa, niin yrityksen pitaa hankkia seuraajia ja edistaa nakyvyyttaan. On monia eri
asioita, jolla yritys pystyy saamaan nakyvyytta yritykselleen. Esimerkiksi yrityssivuja

tehtaessa kannattaa miettia hakukoneoptimointia, eli kayttaa tekstissa sellaisia sanoja, jolla
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yritys haluaa tulla loydetyksi. (Komulainen 2018, 284.) Suuri osa hausta LinkedInissa tehdaan
englanniksi, koska LinkedInin oletuskieli on englanti. Taman takia yrityksen sivuilla on hyva

olla tieto my0s englanniksi, vaikka toimittaisiin pelkastaan suomessa. (Kortesuo 2014, 41.)

Yksi tapa lisata yrityksen nakyvyytta on mainostaa yritysta tyotekijoiden profiilissa. Yrityksen
tientekijoiden kannattaa lisata omaan profiiliinsa yrityksen nimi ja tyotittelinsa. Jokaisella
tyotekijalla on oma verkostonsa ja usein tyontekijoilla on enemman yhteyksia LinkedInissa,
kun itse yrityksella. Taman avulla tyotekijoiden verkostoissa olevat ihmiset loytavat yrityksen
helpommin ja yritys pystyy verkostoitumaan tyotekijoiden verkostojen kanssa. (Komulainen
2018, 284.)

Paras tapa hankkia uutta yleisoa Linkedlnissa on tarjoamalla niille hyodyllista sisaltoa. Hyva
LinkedIn-postaus on tarpeeksi lyhyt, etta sen jaksaa lukea ja tarkeaa on, etta sen
ensimmaiset sanat ovat tarpeeksi koukuttavat, jotta ihmiset avaavat postauksen. Ensimmaiset
tunnit ovat tarkeita postaukselle. Jos postaukseen tulee tarpeeksi kommentteja niin LinkedIn
nostaa postauksesi helpommin esille. Mikali postaukseen ei tule kommentteja (Komulainen
2018, 277), LinkedIn voi luulla postausta roskapostiksi ja LinkedIn ei valttamatta nayta sita
seuraajille. Siina voi esimerkiksi kysya seuraajien mielipidetta jostakin asiasta, jotta
mahdollisimman moni kommentoisi postausta. Postauksen loppuun kannattaa lisata
hashtageja, koska LinkedInissa voi seurata hashtageja (Komulainen 2018, 286) eli
aihetunnisteita. niiden avulla kayttaja pystyy hakemaan haluamaansa aiheeseen liittyvaa
sisaltoa. Sosiaalisessa mediassa ihmiset pystyvat seuraamaan tiettyja hashtageja (Kenneth
2016, 481), minka takia uudet ihmiset, jotka seuraavat yrityksen kayttamia hashtageja voivat

loytaa yrityksen. (Komulainen 2018, 284.)

Jos yritys haluaa ajan lisaksi kayttaa rahaa sosiaalisen median markkinointia varten, niin
LinkedInissa voi ostaa mainontaa yritykselle. LinkedIn-mainonnan avulla yritys pystyy
kohdistamaan mainonnan haluamalleen kohderyhmalle. LinkedInilla on erilaisia maksettuja
mainostyyppeja, sponsoroidut mainokset toimivat siten etta yritys tekee postauksen ja voi
maksaa LinkedInille, etta se nakyy yrityksen kohderyhmien etusivulla. Toinen on
tekstimainokset, jotka nakyvat etusivun sivupalkissa. Tama on hyva valinta silloin kun
yrityksella on jo suuri maara seuraajia ja sponsoroiduilla postauksilla ei saada tavoitettua
kohderyhmia yhta hyvin. Viimeisena on sponsoroitu viesti, joka lahettaa kayttajien
henkilokohtaiseen postilaatikkoon mainoksen. Taman viestin kaikki huomaavat varmasti,
joten se tuo varmaa nakyvyytta toisin kuin sponsoroidut postaukset tai tekstimainokset.
(Komulainen 2018, 284.)
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5.2.3 Muut sosiaalisen median kanavat

Facebookin ja LinkedInin lisaksi on muitakin sosiaalisen median kanavia, jota yritykset voivat
kayttaa. Mutta tassa opinnaytetyossa on LinkedIn ja Facebook tarkeita, joten niita kasitellaan
tarkemmin. Muita vaihtoehtoja on esimerkiksi Instagram, YouTube, Twitter ja Pinterest.
(Komulainen 2018, 234.)

Instagramia voidaan pitaa kuin se olisi kaupan nayteikkuna. Siella yritys voi visuaalisesti
esitella palveluja ja tuotteitaan. Instagram on hyva valinta yrityksille, jotka haluavat
panostaa visuaalisuuteen ja se sopii varsinkin kulutustuotteita tai matkailua tarjoaviin
yrityksiin. Tata kanavaa kannattaa hyodyntaa, kun yritys haluaa hyodyntaa kuvia ja

visuaalisuutta, kun esittelee tarjouksiaan tai myy tuotteita. (Komulainen 2018, 235.)

YouTube on videoihin keskittynyt sosiaalisen median alusta. Taalla yritys voi saada
brandilleen laajaa yleisoa. YouTuben kayttajista on suuri osa nuoria, ja sen avulla yritys
pystyy tavoittamaan niita paremmin, kun mikaan kaapelikanava. YouTube on hyva valinta
yritykselle, joka haluaa esitella tuotteitaan ja opastaa niiden kayttoa videon avulla.
(Komulainen 2018, 235.)

Twitter on sosiaalisen median kanava, joka tarjoaa uusimmat uutiset kayttajille reaaliajassa.
Twitter on myos hyva paikka verkostoitua seka seurata uutisia trendeja tai vaikuttajia. Tama
alusta sopii yrityksille, joka haluaa verkostoitua ja myyda b2b-yrityksille seka valittaa uutiset

nopeasti seuraajilleen verkostoitua. (Komulainen 2018, 235.)

Pinterest on hieman samatyylinen kuin Instagram. Se on kuviin perustuva ja visuaalinen
sosiaalisen median alusta. Taalla yritys voi esitella tuotteita ja palvelujaan kuvien avulla
hyodyntaen visualisuutta. Pinterest on hyva valinta yrityksille, jotka tarjoavat esimerkiksi

ruokaa, taidetta tai vaatteita. (Komulainen 2018, 235.)

5.3 Sosiaalisen median postaukset

Ei ole oikeaa tapaa kayttaa sosiaalista mediaa, mutta tarkeimpana asiana sosiaalisen median
kaytossa on olla aktiivinen siella. Jos yritys ei ole aktiivinen sosiaalisessa mediassa, asiakkaat
voivat vain etsia toisen yrityksen, josta ne loytavat etsimansa tuotteen tai palvelun. Pitaa
myos ottaa huomioon, etta jos yritys on liian aktiivinen sosiaalisessa mediassa, helposti
menettaa seuraajia, koska liiallinen postauksien tekeminen on seuraajien mielesta vain
hairitsevaa. Kuten sosiaalisen median kaytossa, ei ole oikeaa tapaa tehda postauksia.

Postauksien tiheys riippuu yrityksesta ja valitusta sosiaalisesta mediasta. Esimerkiksi
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Facebookissa hyva keskimaarainen julkaisutiheys on joko viisi kertaa viikossa tai yksi paivassa.

Instagramissa yleisesti yksi postaus paivassa on hyva. (Komulainen 2018, 236.)

Twitterissa voi postata niin usein, kun haluaa mutta normaali keskiarvo on kolmesta viiteen
kertaa paivassa. Twitterissa postauksia voi tehda useammin koska twiitin eli Twitter

postauksen elinika on noin 18 minuuttia. (Komulainen 2018, 236.)

LinkedInia kaytetaan yleensa arkipaivina, joten siella kannattaa postata noin yksi postaus
jokaista tyopaivaa kohden. Tasta tulee noin 20 postausta kuukaudessa, jos haluaa enemman

niin voi tehda yhden postauksen joka paiva. (Komulainen 2018, 236.)

Sosiaalisessa mediassa on kuitenkin tarkeaa muistaa, etta yleensa laatu korvaa maaran ei
tarvitse paivittain tehda postauksia, jos ei ole mitaan sanottavaa seuraajille. Vaikka tamakin
riippuu yrityksesta ja sosiaalisen median kohdalla kannattaa lahtea kokeilemaan erilaisia
lahestymistapoja. Kannattaa katsoa miten erilaiset postausmaarat ja erilaiset postaustyylit

onnistuvat ja sen mukaan lahtea muokkaamaan niita sopiviksi. (Komulainen 2018, 236.)

6  Toiminnallinen opinnaytetyo

Opinnaytetyo on suurin yksittainen oppimistehtava korkeakouluissa. Sen tekeminen on
oppimisprosessi. Siina opiskelija kasvattaa osaamistaan valitsemastaan aihepiirista ja
opinnaytetyo on osoitus siita, etta opiskelija osaa soveltaa tietoja ja taitojaan

asiantuntijatehtavissa. (Laurea-ammattikorkeakoulu 2021.)

Opinnaytetyota voi tehda toiminnallisena tai tutkimuksellisena. Nama ovat molemmat
monella tavalla samanlaisia. Molemmissa on tietoperusta, toimijat, menetelmat, materiaalit
ja aineistot seka tulos tai tuotos. Kummatkin tyylit etenevat samalla tavalla alkaen
aihevalinnasta, jonka jalkeen tulee aiheen rajaus, suunnitelman tekeminen, tyon tuotos ja

arviointi. (Salonen 2013, 5.)

Ammattikorkeakoulussa opinnaytetyo on yleisesti tyoelaman kehittamisprojekti, jossa on
tarkoituksena parantaa palvelua, toimintamalleja tai tyokulttuuria (Laurea-
ammattikorkeakoulu 2021). Tama opinnaytetyo on kehittamistyo, minka takia tassa

tietoperustassa keskitytaan siihen.

Vaikka toiminnallinen ja tutkimuksellinen opinnaytetyo on osittain samanlaisia, niin niissa on
myos paljon eroavaisuuksia. Yhtena suurimpana erona naissa on se, etta toiminnallisessa
opinnaytetyossa opiskelija tuottaa jonkinlaisen tuotoksen, jolloin esimerkiksi malli tai ohje ja
tutkimuksellisessa tyossa tuotoksena on uutta tietoa tyon tilaajalle. Toiminnallisen

opinnaytetyon tarkoituksena on, etta opiskelijan ajattelu ja ammattimainen osaaminen
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kehittyy niin, etta tyoelamassa pystytaan tekemaan samankaltaisia hankkeita opintojen
jalkeen. (Salonen 2013, 5.)

Kehittamistyo alkaa idealla hankkeesta. Aloitusvaiheessa tulee kehittamistarve tai
kehittamistehtava, jota lahetaan tekemaan. Aloitusvaiheessa on tarkeaa tehda selvaksi mitka

asiat ovat tarkeita tyon onnistumiseen. (Salonen 2013, 17.)

Aloitusvaiheen jalkeen tulee suunnitteluvaihe, jossa hankkeesta tehdaan suunnitelma
esimerkiksi opinnaytetyosuunnitelma. Suunnitelma tehdaan kirjallisena ja siihen tulee asiat
kuten, tavoitteet, tekijat, vaiheet ja tiedonhankintamenetelmat, niin tarkasti kun tassa

vaiheessa voidaan tehda. (Salonen 2013, 17.)

Kun tyo on suunniteltu, voidaan alkaa toteuttamaan tyota. Tyostovaihe on kaikista suurin, ja
se on toiseksi tarkein heti suunnittelun jalkeen. Tassa vaiheessa tulee esiin tekijan
ammatillinen osaaminen. Tyon toteutuksen jalkeen tarkastusvaiheessa tekijat arvioivat
syntynytta tuotosta ja tarvittaessa tassa voidaan menna takaisin tyostovaiheeseen tai edeta

viimeistelyyn. Tyon viimeistelyyn on hyva varata tarpeeksi aikaa. (Salonen 2013, 18.)

Se voi kestaa oletettua kauemmin ja se on melko vaativa. Tama vaihe on opiskelijoille
tyollistava koska siina viimeistellaan seka tuotos etta kehittamishankeraportti ja nama
muodostavat lopulta toiminnallisen opinnaytetyon. Kaiken taman jalkeen tuloksena syntyy

jonkinlainen konkreettinen tuotos. (Salonen 2013, 19.)

7  Projektin toteutus

Opinnaytetyo alkoi 2021 tammikuussa aiheen valinnalla. Aiheeksi valittiin yrityksen
digitaalinen markkinointi verkkosivujen ja sosiaalisen median avulla. Tama jalkeen piti etsia
toimeksiantaja ja siihen valittiin Insinooritoimisto Tarkkanen Oy. Aiheen valinnan ja
toimeksiantajan loytamisen jalkeen seuraavana oli aiheanalyysin kirjoittaminen ja palautus.
Analyysin palautuksen jalkeen ohjaaja hyvaksyi sen ja toimeksiantajan kanssa tehtiin

opinnaytetyon toimeksiantosopimus, minka jalkeen opinnaytetyolle saatiin ohjaaja.

Opinnaytetyon tekeminen alkoi opinnaytetyosuunnitelman teolla.
Opinnaytetyosuunnitelmassa kaytiin lapi opinnaytetyon aikataulu ja tietoperustan aiheet. Kun
opinnaytetyosuunnitelma oli kayty lapi ohjaajan kanssa ja hyvaksytty itse opinnaytetyon
kirjoittaminen alkoi. Aluksi ohjaajan kanssa kaytiin lapi, mita kaikkiin kohtiin pitaisi
kirjoittaa, minka jalkeen oikea kirjoittaminen alkoi. Kirjoittaminen aloitettiin tekemalla
johdanto, johon tuli lyhyesti tietoa toimeksiantajasta, opinnaytetyon tarkoitus, opinnaytetyon

tavoitteet ja opinnaytetyon tekijan oppimistavoitteet.



24

Johdannon kirjoittamisen ja hyvaksynnan jalkeen alkoi tietoperustan kirjoittaminen.
Tietoperustan aiheeksi valittiin digitaalinen markkinointi ja siina kasitellaan tarkemmin sen
toimintaa verkkosivujen ja sosiaalisen median muodossa seka sita, miten sita voidaan
hyodyntaa ja miksi yrityksen kannattaa markkinoida digitaalisesti seka miten sita tehdaan.

Tietoperustan tekemiseen meni koko maaliskuu ja sita viela viimeisteltiin huhtikuun alussa.

Opinnaytetyon toiminnallisessa osassa laadin yritykselle uudet verkkosivut ja profiilit
LinkedIniin ja Facebookiin. Naiden tekeminen toteutui siten etta toimeksiantaja antoi
verkkosivuille laitettavat tekstit ja kuvat seka kertoi, minkalaiset sivut han haluaa yritykselle,
minka jalkeen rakensin nettisivut naiden pohjalta. Kun verkkosivut olivat valmiit, kaytiin
toimeksiantajan kanssa lapi sivut ja pyysin palautetta verkkosivuista ja muokkasin sivuja

yhteistyokumppanin toiveiden mukaan WordPress alustalle.

Verkkosivujen teon jalkeen tein yritykselle sosiaaliseen median profiilit. Yritykselle valittiin
LinkedIn ja Facebook kaytettaviksi sosiaalisen median kanaviksi. Sosiaalisen median profiilit
luotiin valmiiksi, sinne on lisatty tiedot yrityksesta, profiilikuva ja banneri. Kaikki muu on

tehty valmiiksi, yrityksen enaa tarvitsee vain tehda postauksia.

Tietoperustan jalkeen kirjoitettiin loput opinnaytetyon osista. Tassa kohtaa raportoitiin
opinnaytetyon toteutuksesta, tuloksista, kehittamisehdotuksista, arvioinnista ja lopuksi
tehtiin tiivistelma opinnaytetyosta. Toukokuussa opinnaytetyo saatiin valmiiksi, minka jalkeen

se esitettiin julkaisuseminaarissa. Kuviossa 3 nakyy opinnaytetyon prosessi.
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Aiheen valinta, Toimeksiantajan etsinta, Alustava
suunnitelma, Aiheanalyysi

Opinnaytetyosuunnitelma, Johdanto

Tietoperusta

Tietoperustan viimeistely, Toteutus, Tulokset,
Kehittamisehdotukset , Arviointi, Tiivistelm3,
Opinndytetyon viimeistely

Opinnaytetyo valmis , Seminaari

Kuvio 3: Opinnaytetyon aikataulu

8  Tulokset

Opinnaytetyon tuloksina syntyi yritykselle uudet verkkosivut, jotka loytyvat osoitteesta
https://ittoy.fi/. Liitteessa 1 nakyy yrityksen vanhojen verkkosivujen etusivu ja kuvassa 1 on
uudet sivut. Verkkosivuilta haluttiin kaikki turha pois ja uusille sivuille paremmin esitelty
yrityksen tarjontaa. Toimeksiantaja halusi, etta sivuilla olisi etusivu, jossa kerrotaan lyhyesti
yrityksen toiminnasta, palvelut sivut, jossa olisi lisaa tietoa palveluista ja hinnastosta,
referenssit sivut, jossa on yrityksen referenssi kohteita ja lopuksi yhteystiedot sivut, mista
loytyy yrityksen yhteystiedot. Verkkosivuista haluttiin tehda ammattimaisemman nakoiset,

helpommat kayttaa ja mahdollisimman yksinkertaiset. Yrityksen tarkein palvelu on
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omainsinooripalvelu ja kun sen kirjoittaa google hakuun insinooritoimisto Tarkkanen Oy:n
verkkosivut ovat heti nakyvissa, kuten nakyy liitteessa 8.

Verkkosivujen tekemisessa on hyodynnetty eri hakukoneoptimoinnin keinoja, esimerkiksi
sivuille on lisatty favicon, joka nakyy liitteessa 3. Taman lisaksi sivuilla olevat kuvat on
nimetty. Yhteystiedot ovat useaan kertaan nakyvissa, mika auttaa hakukoneessa ja asiakkaan
on helpompi loytaa ne. Yhteystiedot loytyvat jokaisen sivun alapalkista ja yhteystiedot
kohdasta ja sinne on lisatty yrityksen sijainti Google Maps-karttaan, tama nakyy Liitteessa 7.
Sosiaalisissa medioissa on linkit yrityksen verkkosivuille ja verkkosivuilla on linkit sosiaalisen

median kanaviin. Liitteissa 123 nakyy verkkosivujen eri osat.

Opinnaytetyossa verkkosivujen lisaksi tehtavana oli valita ja luoda profiilit sosiaaliseen
mediaan. Laadin yritykselle sosiaalisen median profiilit LinkedIniin ja Facebookiin. Liitteessa
3 nakyy yrityksen LinkedIn-profiili ja liitteessa 4 on Facebook-profiili.

Palvelut  Referenssit  Yhteystiedot

INSINOORI- \

laadunvarmistuksiin erikoiStHRUE

TOIMISTO
TARKKANEN OY

OMAINSINOORI HOITAA TEKNIIKKA HOITAA

- Kuntoarvio ja PTS - Merkkiainetutkimukset

- Kylpyhuoneiden kunte ja kosteus tutkimukset - Malli / pienet tiivistyskorjaukset

- Kiinteistdjen vaurickartoitukset ja korjausten organisointi - Pienet rautarakennety6t suunnittelusta toteutukseen
- Yksittaisten korjaustoiden organisointi - Vuodonpaikannukset

= Inlkiciviien knntatatidimikest —Viemari ia harmilawvaiikest

Kuva 1: Yrityksen uudet verkkosivut
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9  Kehittamisehdotukset / jatkotoimenpiteet

Opinnaytetyon jalkeen, kun yrityksella on verkkosivut, niita pitada muistaa paivittaa
aktiivisesti, jotta ne pysyvat toimivina. Tulevaisuudessa verkkosivuille voitaisiin lisata oma
verkkokauppa, jonka kautta asiakkaat voisivat suoraan ostaa tarvitsemansa palvelun. Taman
lisaksi kannattaa kayttaa tietoperustassa mainittuja hakukoneoptimoinnin keinoja, jotta yritys

pysyisi mahdollisimman hyvin nakyvissa hakukoneessa.

Verkkosivuilla on esitetty yrityksen eri palveluita ja hinnastoa, kaikissa palveluissa ei
kuitenkaan ole tarpeeksi selitetty mita mikakin palvelu pitaa sisallaan. Verkkosivuilla pitaa
muistaa, etta asiakas on se, joka lukee siella olevan tekstin. Ei riita, etta yrityksen omistaja
tai sivujen tekija tietaa mita sivuilla tarkoitetaan. Tekstit pitaa kirjoittaa siten etta kaikki

mahdolliset sivuilla kavijat ymmartavat, mita sivuilla esitetty teksti tarkoittaa.

Verkkosivuilla on puhelinnumero, sahkoposti ja sosiaalisen median linkit yhteydenottoon.
Naiden lisaksi on verkkosivuilla yleensa hyva olla jonkinlainen yhteydenottolomake.

Yhteydenottolomake on helpoin tapa asiakkaalle olla yhteydessa yritykseen.

Opinnaytetyon jalkeen yrityksella on profiilit Facebookissa ja LinkedInissa, myohemmin
tarpeen mukaan voi olla hyva idea laajentaa sosiaalisen median kanavien kayttoa ja ottaa
esimerkiksi Instagram tai Twitter kayttoon. Tarkeaa kuitenkin on se, etta yritys aloittaa
sosiaalisen median hyodyntamisen ja jatkaa sen kayttamista myos opinnaytetyon

valmistumisen jalkeen.

Yrityksella ei ole talla hetkella minkaanlaista suunnitelmaa laadittuna sosiaalisen median
kayttoon. Sosiaalista mediaa kayttaessa on hyva olla jonkinlainen suunnitelma siita,

minkalaista hyotya haluaa saada sosiaalisen median kaytosta. Esimerkiksi haluaako yritys
kayttaa sosiaalista mediaa myynnin tyokaluna vai brandin kasvattamiseen ja sen mukaan

lahtea suunnittelemaan minkalaista sisaltoa haluaa tuottaa siella.

Sosiaalista mediaa kayttaessa yksi tarkeimmista asioista on huomioida, etta siella pitaa olla
aktiivinen, eri kanavissa on suositellut maarat, kuinka paljon kannattaa julkaista. Tassa
tapauksessa yrityksella on LinkedIn ja Facebook, joissa molemmissa kannattaa maksimissaan
postata kerran paivassa, mutta jos laajentaa muihin sosiaalisen median kanaviin niin pitaa
huomioida kuinka paljon sinne julkaisee sisaltoa. On kuitenkin tarkeaa muistaa, etta
sosiaalisessa mediassa laatu korvaa maaran. Ei tarvitse joka paiva tehda postausta, jos ei ole
mitaan sanottavaa seuraajille. Tama riippuu myos yrityksesta ja sosiaalisen median kohdalla
kannattaa lahtea kokeilemaan erilaisia lahestymistapoja. Kannattaa katsoa, miten erilaiset
postausmaarat ja erilaiset postaustyylit onnistuvat ja sen mukaan lahtea muokkaamaan niita

sopiviksi.
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Kun yritys aloittaa markkinoimaan sosiaalisessa mediassa, kannattaa aloittaa maksetun
mainonnan kokeilu mahdollisimman pian. Aluksi kannattaa kokeilla pienia summia ja tutkia
miten mainokset toimivat ja niiden mukaan kannattaa alkaa muokkaamaan mainoksia ja

kaytettavia rahasummia yritykselle sopivaksi.

10 Arviointi

Opinnaytetyon prosessi alkoi hyvin. Aluksi minulla oli hyvin aikaa tehda opinnaytetyota, mutta
keskittymaan muihinkin asioihin, kun opinnaytetyon tekemiseen. Taman takia paivittainen
aikataulu muuttui hieman kesken tyota. Tama pidensi opinndytetyon valmistumista parilla
viikolla, mutta opinnaytetyon valmistumispaiva oli ajoitettu olemaan valmis muutaman viikon
aikaisemmin, joten talla ei kuitenkaan ollut kovin isoa vaikutusta. Opinnaytetyon
toiminnallinen osa eli verkkosivujen ja sosiaalisen median kanavien rakentaminen onnistui

hyvin, silla tietoperustasta saatu tieto auttoi naiden rakentamisessa.

Olen oppinut opinndytetyon aikana digitaalisesta markkinoinnista, verkkosivuista ja
sosiaalisesta mediasta seka vahan jotakin tietoa siita miten hakukoneoptimointi toimii. Naihin
kaikkiin aiheisiin olen saanut paljon uutta tietoa opinnaytetyon aikana. Taman lisaksi
peruskirjoittamistaidot ovat parantuneet. Opinnaytetyon aikana olen oppinut monia asioita,
kuten juuri yrityksen verkkosivujen ja sosiaalisen median kanavien tekoa, joiden kanssa en ole

taman tyon lisaksi ollut tekemisissa.

Aikaisemmin yrityksella on ollut tietyt samat asiakkaat, mutta digitaalisen markkinoinnin
avulla yritys saa nakyvyytta uusille mahdollisille asiakkaille. Taman lisaksi yritys ei talla
hetkella pysty myymaan tehokkaasti kaikkia sen tarjoamia palveluita. Verkkosivujen kautta
yritys pystyy laajentamaan tarjontaansa seka hankkimaan uusia asiakkaita. Yritykselle oli
tarkeaa saada paivitetyt nettisivut, jotta se voi laajentaa tarjontaansa. Toimeksiantajan
mukaan opinnaytetyon tulokset ovat yritykselle hyodyllisia, ne tuovat yritykselle
ammattimaisemman kuvan ja niiden avulla yritys pystyy markkinoimaan paremmin
tuotteitaan. Lisaksi yritys pystyy tavoittamaan uusia asiakkaita ja niiden avulla yritys pystyy

myos myymaan uusia tuotteita ja palveluita.
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Etusivu | =00 L 0 Kuntotutkimukset K

Kokous ja koulutustilat '

Insindéritoimisto Tarkkanen

Yrityksemme on pieni ja joustava, eika pelkaa haasteellisia kohteita

Yrityksemme on Suomen suurimpia, merkkiainekokeisiin erikoistuneita insingaritoimisto,
jonka palveluihin kuuluvat tiveysmittaukset, laadunvalvonnat ja tiiveysmittauslaitteiden
myynti huolto ja kehittaminen.

Kaoulutamme myas merkkiainekokeiden tekij6ita, seka tiivistyskorjaajia.

Lisaksi olemme erikoistunut kylpyhuone ja putkiremonttien, suunnitteluun, valvontaan ja
rakennuttamiseen seka putkiremonttien siirtokorjauksiin.

Ydintoimintaamme kuuluu myds asiakkaille tehtavat tiivistystdiden mallikorjaukset.

Liite 1: Yrityksen vanhat verkkosivut (Insinooritoimisto Tarkkanen Oy).

Uutiset

2912 2018
Nettisivuilla hairigita
Lue lisaa »

10.12.2018
linjasaneraaksen suunnittelu ja
valvoniatoiia myos ensivuenna
Lue lisaa »

29.12.2018

Nettisivuilla hainoita

Luefisaa »

10.12.2018

linjasaneraaksen suunnittelu ja
valvontatéita myds ensivuonna
Lue lisda »

Yhteystiedot

Insinaoritoimisto Tarkkanen Oy
Tyokkyrintie 7

32




Ittoy x

Liite 2: Sivuilla oleva favicon (Insinooritoimisto Tarkkanen Oy).
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YHTEYSTIEDOT
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Liite 3: Yrityksen yhteystiedot sivut (Insinooritoimisto Tarkkanen Oy)



ITT insingdritoimisto Tarkkanen Oy  Super admin view

Home Content

Analytics +

Activity

InsinGoritoimisto Tarkkanen Oy
2013 perustettu kuntotutkimuksiin, tiiveysmittauksiin seka laadunvarmistuksiin

erikoistunut insin

Urique visitors
Share trending articles

o
New followers

Invite connections to follow

o
Post impressions
Start a post

0
Custom button diicks

ITT  startapost

D3 Video

. Poll

&) Photo
Updates

Build your page

with Career Pag

Get started

Liite 4: Yrityksen LinkedIn sivut (LinkedIn).

Write article

Fitter by: Page updates ¥

X

View as member

Admin tools ¥

Manage @
B events +

Show all events

$ Hashtags z
#merkidainekokeet

#insindoritoimisto

Show posts about InsindBritoimisto
Tarkkanen Oy
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Insinéoritoimisto Tarkkanen Oy

B Seuraa
2 Siirry kdyttajan Insinddritoimisto Tarkkanen Oy sivulle ja hallinnoi sita.

Esittely Julkaisut 25 Suodattimet

@ Insind3ritoimisto Tarkkanen Oy
)

) 0 seurasjaa

Liite 5: Yrityksen Facebook sivut (Facebook).
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Etusivu Referenssit Yhteystiedot

PALVELUT

INSINOORIPALVELUT

» Omainsindari palvelu
» Asbestikartoitus
» Osakasvalvonnat
» Vesivahinko kartoitus

b Julkisivujen kuntotutkimus

TEKNISET PALVELUT

MERKKIAINEKOKEET VIEMARI/ HORMIKUVAUKSET
- . an e e

Liite 6: Yrityksen verkkosivujen palvelut sivu (Insinooritoimisto Tarkkanen Oy).



38

Etusivu Palvelut Yhteystiedot

REFERENSSIT

REFERENSSI KOHTEITA

Consti Korkeanvuorenkatu 21
Helsingin kaupunki tilakeskus
Helsingin kaupunki kaupunkiymparisto
RKM Group Oy useita kohteita
Kiinteisto Oy Helsingin Toimitilat
Concrete Urakainti Oy
Eteld-Suomen Kiinteistdallianssi oy
Myyrméen huolto Oy useita taloyhtioita
Isannbitsijatoimisto Terasti Oy useita taloyhtidita ja toimistorakennus
Realia isannointi useita kohteita

Yritykset joille toimitettu merkkikaasu tutkimuslaitteita / koulutettu merkkiainelaitteiden kaytossa.
RKM Group Oy
Raksystems Qy
Sitowise

Liite 7: Yrityksen verkkosivujen referenssit sivu (Insinooritoimisto Tarkkanen Oy).



