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Tama opinnaytetyo kasittelee verkkosivujen ja markkinointisuunnitelman valista yhteytta.
Tavoitteena oli luoda, liiketoimintasuunnitelman ja markkinointisuunnitelman teoriaan poh-
jautuen, mahdollisimman toimivat verkkosivut uudelle kiinteistopalveluyritykselle. Tavoittee-
na oli rakentaa uskottava ja kehityskelpoinen pohjatyo yrityksen perustamista silmalla pitaen.
Tulevien vuosien markkinatilanteen muutokset vaikuttavat oleellisesti ratkaisuihin yrityksen
perustamisen suhteen.

Opinnaytetyon rakentaminen alkoi liiketoimintasuunnitelman kehittamisesta. Liiketoiminta-
suunnitelma keskittyy erityisesti markkinoinnin osa-alueeseen. Verkkosivujen sisallon ja
visuaalisuuden teorioita on pyritty soveltamaan yhdessa markkinointisuunnitelman ja sen
teorian kanssa. Talla tavalla on ollut mahdollista luoda juuri taman yrityksen kohderyhmille
tarkoitetut www-sivut. Yksi opinnaytetyon suurimmista ongelmista oli markkinoinnin ja
verkkosivujen rakenteen yhteyden loytaminen. Toinen keskeisista ongelmista oli uuden
yrityksen tunnetuksi tekeminen. Mainonnan kohdistaminen oikeille ihmisille on jo itsessaan
melko haasteellista.

Verkkosivujen kaytettavyyden ja visuaalisuuden kehittamiseksi on tehty kaytettavyyste henki-
6illa, jotka kuuluivat taman yrityksen kohderyhmaan. Kaytettavyystestin palautteiden avulla
lopputuloksesta saatiin uskottavan hyva. Testin tulokset osoittivat, etta asiakkaat lOoysivat
tarvitsemansa tiedot nopeasti ja vaivattomasti.

Taman tyon jatkoksi tulisi tehda kattava kannattavuuskartoitus, jotta saataisiin selville, onko
taman kaltaiselle liikeidealle kysyntaa. Tehdyn kaytettavyystestin palautteiden perusteella
mielenkiintoa ja tarvetta talle kiinteistopalveluyritykselle olisi. Tosin vastaajien maara on
viela liian pieni luotettavaa analyysia varten.
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This thesis is about the connection between web pages and a marketing plan. The target was
to create as functional web pages as possible for a new real estate service company, based on
theories of business plan and marketing plan. The aim was to make a credible and extensible
base in view of setting up a business. The changes in the markets will essentially affect the
decisions on setting up the business.

The thesis started by developing a business plan. The business plan focused especially on the
part of marketing. Theories of web page content as well as its visual side have been applied
in conjunction with the marketing plan and its theory. This way it has been possible to create
web pages just for the target groups of this company. One of the biggest problems of the
thesis was finding a connection between marketing and the structure of web pages. Another
main problem was to make a new company well known. Directing marketing to the right peo-
ple is itself rather challenging.

To develop the usability and visual content of the web pages a usability test was made on
persons who are in the company target group. With the feedback from the usability test the
end result became convincingly good. The results of the test showed that the customers
found the information they needed quickly and with ease.

A comprehensive profitability survey should be done as a follow up to this thesis in order to
find out if there is demand for this kind of business idea. Based on the feedback of the us-
ability test, there actually is interest and need for this kind of real estate service company.
Unfortunately the number of respondents is too small for a reliable analysis.

Key words Web pages, business plan, marketing plan
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1 Johdanto

Suuret ikaluokat vanhenevat. Tama johtaa siihen, etta entista suurempi joukko suomalaisia ei
pysty suoriutumaan tehtavista, joista joitakin vuosia sitten oli helppo selvita omin neuvoin.
Monet vanhukset asuvat yksin ja valitettavan harvojen lapset vierailevat saannollisesti ja kyl-

lin usein ikaantyneiden vanhempiensa luona.

Viime vuosina lasten elama on ollut "helpompaa” kuin aikaisemmin. Tama johtuu paaasiassa
siita, etta televisio ja pelit vievat valtaisan osan nuorten vapaa-ajasta. lhmisten ei tarvitse
kayttaa aikaa oppiakseen yleishyodyllisia taitoja, joilla selvitaan kotona vastaan tulevista
ongelmista. Ennen television yleistymista lasten oli pakko keksia ajankuluksi omia leikkeja.
Taman ansiosta lasten tiedot ja taidot kehittyivat keskimaarin huomattavasti tehokkaammin

verrattuna televisioyhteiskunnassa kasvaneisiin lapsiin.

1.1 Opinnaytetyon tavoite ja tarkoitus

Opinnaytetyoni tarkoituksena on tehda www-sivut alkavalle yritykselle, joka on keskittynyt
kiinteistonhuoltopalveluihin. Verkkosivujen tueksi rakennan yritykselle liiketoimintasuunni-
telman, jossa keskityn erityisesti markkinoinnin osuuteen. Tavoitteena on luoda selkea si-

vusto, jota vanhojenkin ihmisten on helppo lukea. Yrityksesta tulisi saada mahdollisimman

helposti lahestyttava, jotta potentiaaliset asiakkaat uskaltaisivat ottaa yhteytta.

Taman tyon tarkoituksena ei ole tuottaa valmista ainesta yrityksen perustamiseen. Tarkoitus
on luoda hyvia tyokaluja, joita voisin kayttaa tulevaisuudessa, mikali paattaisin perustaa yri-
tyksen. On kuitenkin otettava huomioon, etta ajan myota voi tapahtua asioita, jotka voivat

vaikuttaa esimerkiksi markkinatilanteeseen Suomessa ja taman tyyppisen yrityksen kannatta-

vuuteen.

Taman tyyppisen palvelun suurimpia haasteita on saavuttaa riittavasti nakyvyytta markkinoin-
nin avulla. Kuinka paljon ihmiset hakevat internetista palveluja? Erityisesti vanhusten osalta
on vaikea uskoa, etta kovin usein tietokonetta avataan. Toki koko ajan vanhemmat ja van-

hemmat ihmiset kayttavat internetia, mutta se ei valttamatta takaa kysyntaa.

Ongelmallista on luoda mahdollisimman houkutteleva ja samalla selkea sivusto, josta tarvitta-
vat tiedot yrityksesta ja sen palveluista loytyvat helposti. Kuinka tarkasti palvelut on kuvat-

tava sivustolla, jotta heratettaisiin asiakkaan kiinnostus ja luottamus? Yrityksen on annettava
uskottava kuva palvelun laadullisesta sisallosta jo ennen ensimmaista palvelukokemusta. Muu-

ten asiakas tuskin tekee toivottua ostopaatosta palvelun hankkimisesta.



Omia tavoitteitani ovat erityisesti markkinoinnin ja verkkosivujen luomisen osa-alueilla.
Markkinoinnista ja etenkin mainonnasta ja sen keinoista haluan oppia lisaa, silla koulun kurs-
seilla naita aiheita ei erityisen syvallisesti kayty lapi. Olen kaynyt kurssit Frontpage- ja
Dreamweaver-ohjelmien kaytosta, mutta ne olivat lyhyita kursseja, joilla oppi vain perusteet
kyseisista ohjelmista. Tama opinnaytetyo vaatii paneutumaan hieman syvemmalle verkko-

sivujen tekemiseen.

1.2 Opinnaytetyon rajaus ja rakenne

Jotta yrityksen sivustosta tulisi mahdollisimman konkreettinen, tulee minun luoda yritykselle
lilkketoimintasuunnitelma. Sen pohjalta alan suunnitella, millaisin keinoin www-sivuista saisi
mahdollisimman houkuttelevat ja toimivat. Liiketoimintasuunnitelmassa keskityn erityisesti
markkinoinnin nakokulmaan, silla juuri markkinointi on suuri haaste yrityksen alkuvaiheessa.

Ongelmana on tuntemattoman yrityksen ja sen toiminnan tekeminen tutuksi.

Opinnaytetyoni rakentaminen alkaa liiketoimintasuunnitelman kehittamisesta yritykselle.
Ensin tutkin liikketoimintasuunnitelman ja markkinoinnin teoriaa, jonka avulla kehitan suunni-
telman omalle yritykselle. Taman jalkeen tutkin verkkosivujen tekemiseen liittyvaa teoriaa

aina sisallon kehittamisesta visuaalisuuteen ja niiden yhteensovittamista.

Tarkoitus on rakentaa www-sivut liiketoimintasuunnitelman, markkinoinnin osuuden ja verk-
kosivujen teorian avulla. Paastakseni mahdollisimman hyvaan lopputulokseen, testaan val-
miita sivuja yrityksen kohderyhmaan kuuluvilla henkilgilla. Heidan palautteensa avulla voin
arvioida valmista opinnaytetyota ja sen uskottavuutta seka kehittaa sivustoa edelleen. Yrityk-
selle ei viela ole olemassa nimea. Asuntokorjaus Ky on tata tyota varten keksitty nimi, joka

nakyy vain verkkosivuilla.



2 Liiketoimintasuunnitelma verkkosivujen nakokulmasta

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on kansainvalinen toimintatapa, jossa kuvataan yrityk-
sen liiketoiminta, sen lahtokohdat ja tavoitteet. Liiketoimintasuunnitelmasta ilmenee yrityk-
sen strategia, joka on visioitu yleensa noin 3-5 vuoden paahan. Liiketoimintasuunnitelma on
tarkea valine yrityksen kehittamisessa. Sen tulisi vastata kysymyksiin: mita myyn, kenelle
myyn ja miten myyn. Liiketoimintasuunnitelma on kartoitus yrityksen toimintatavoista, mark-

kinoista, kilpailutilanteesta ja resursseista. (RSK 2009.)

2.1 Toiminta-ajatus ja liikeidea

Toiminta-ajatus on lyhyehko selvitys siita, miksi yritys aiotaan perustaa. Liikeideasta taas
selviaa yrityksen tapa menestya alalla. Liikeidea voi sisaltaa kuvauksen markkinoista, organi-
saation toimintatavasta ja tuotteista. Liikeideasta selviaa myos yrityksen vahvuudet kilpaili-
joihin verrattuna. (EDU 2009.)

Suurin syy yrityksen perustamiseen on se, etta suuret ikaryhmat vanhenevat tulevina vuosina,
jolloin yha useammat ihmiset tarvitsevat apua pienten arkipaivan ongelmien ratkaisemisessa.
Vanhusten ohella liikuntarajoitteiset henkilot muodostavat suuren kohderyhman. Nykyisin
taytyy myos ottaa huomioon niin sanotun uusavuttomuuden selkea lisaantyminen. On entista
enemman ihmisia, jotka eivat yksinkertaisesti osaa tai tieda miten tietyista askareista selvi-
taan arkielamassa. Viitseliaisyys on myos yksi syy, miksi nykypaivana arkiaskareet jaa monelta

tekematta.

Ainakin alkuvaiheessa yritys toimisi yhden hengen voimin, mutta myohemmin olisi mahdollista
palkata myos lisavoimaa, mikali palveluiden kysynta edellyttaisi sita. Etenkin fyysisiin tehta-
viin on suhteellisen helppo loytaa sopivia tyontekijoita. Todennakoisesti paras vaihtoehto
lisatyovoiman palkkaamiseen olisi osa-aikatyontekijat, silla varmasti suuri osa palvelutar-
peesta kohdistuisi iltapaivaan tai iltaan. Talla hetkella on tarkoitus, etta yritys toimii paaasi-
assa paakaupunkiseudulla. Jos halutaan visioida pidemmalle, voidaan myos ajatella toiminnan
laajentamista muualle Suomeen. Myos alihankkijoiden kanssa toimiminen voi olla varteen-

otettava ratkaisu, etenkin syvempaa asiantuntemusta vaativissa tehtavissa.

Yrityksen keskeisia palveluja ovat kodin turvallisuusjarjestelmien asennus, kodin korjaus- ja
siivouspalvelut ja kodin talousasioissa neuvominen. Laajan palveluvalikoiman ansiosta yritys
erottuu kilpailijoistaan. Talla tavalla on myos helpompi saada samoilta asiakkailta useampia
tilauksia. Esimerkiksi kotikaynnin yhteydessa voi mainostaa muita palveluja, mita kyseinen

asiakas saattaisi tarvita.



Eras yrityksen palvelumuoto on kodin turvallisuusasioissa neuvominen ja erilaisten turvalli-
suusjarjestelmien asentaminen. Nykyisin kuka tahansa voi ostaa kaupasta halytysjarjestelmia
tai kameravalvontajarjestelmia, mutta usein niiden hankkimista ei edes ajatella. Toisaalta,
moni niista kiinnostunut ei valttamatta osaisi asentaa tai kayttaa niita. Taman kaltaisissa
asioissa yritys toisi asiantuntevaa apua tavallisille ihmisille. Muita turvallisuuteen liittyvia
asioita, joissa yritys antaa tukea, ovat lukitukset ja rakenteellinen suojaus. Rakenteellisen
suojauksen tarkoituksena on tehda murtautumisesta niin vaikeaa ja hidasta, ettei murtoa

edes yriteta.

Kodin korjaus- ja siivouspalvelut kasittavat erittain laajan valikoiman palveluita. Lahes jokai-
seen kotona tarvittavaan korjaustyohon loytyy apu tasta yrityksesta. Palveluihin kuuluvat
muun muassa pintaremontit, pihatyot, siivoukset, atk-asennukset, ruuanlaitto ja lastenhoito.
Kaytannossa yritys palvelisi kaikessa, mita asiakas ei itse ehdi, jaksa, halua, osaa tai pysty

tekemaan.

Kodin talousasioihin keskittyvien palveluiden tarkoituksena on antaa tavallisille ihmisille apua
erilaisissa talouteen liittyvissa asioissa. Naihin kuuluvat esimerkiksi vakuutus- ja laina-asiat
seka erilaisten sopimusten, kuten sahko- ja laajakaistasopimusten tekemisessa konsultointi.
Yritys arvioi puolueettomasti ja yksilollisesti, mika olisi juuri tietylle henkilolle oikea ratkaisu

vaikkapa sahkoyhtion valinnassa.

Yksi yrityksen selkeista vahvuuksista on asiakkaiden yksilollinen ja ystavallinen kohtelu. Asia-
kas haluaa luottaa asiakaspalvelijaan ja haluaa tulla vakuuttuneeksi rehellisyydesta. Asiakas
haluaa myos ostaa omaan tarpeeseensa ja toivoo asiakaspalvelijan ymmartavan taman tar-
peen. Asiakas on ratkaisemassa omaa ongelmaansa rahalla ja mita suurempi ostos, sen her-

kemmassa mielentilassa asiakas on. (Lundberg 2002, 13.)

Asiakaspalvelu ja sen hallitseminen on tanaan aarimmaisen tarkeaa. Taman yrityksen tarkein
tavoite on antaa asiakkaille juuri sellaista palvelua kuin he odottavat ja jopa enemmankin.
Asiakaspalveluajattelu tulisi muistaa aina, myos tyoajan ulkopuolella. On ymmarrettava, etta
jokainen vastaantulija on mahdollinen asiakas. Kuka tahansa voi suositella yritysta tai antaa
vihjeen asiakkaasta. Kuka tahansa saattaa myos katkaista lupaavan asiakassuhteen. Tasta
syysta kaikkiin ihmisiin on suhtauduttava samalla tavalla kuin asiakkaisiin. Kauppoja voi tulla
taysin odottamattomistakin tilanteista. Tapahtumat kymmenen vuotta sitten voivat johtaa

tanaan kauppaan. (Fox 2005, 49.)
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2.2 Toimintaympariston kuvaus

Markkinointisuunnitelman yhteydessa tehtavan toimintaympariston analyysin tavoitteena on

hahmottaa erityisesti yrityksen nykyinen toimintaymparisto. Siihen tulevien muutosten vaiku-
tuksia on syyta pohtia tarkoin. Toimintaympariston analyysi helpottaa jatkossa etenkin mark-
kinoinnin suunnittelussa. Toimintaymparisto ja sen muutokset maarittavat yritykselle markki-

noinnin puitteet. (Lampikoski, Suvanto & Vahvaselka 1993, 46.)

Aluksi on tarkoitus, etta yrityksen toimialue rajoittuu paakaupunkiseudulle. Tahan tuskin tu-
lee muutosta ainakaan yrityksen elinkaaren alkuvaiheessa. Toimialueen laajentaminen tullee
kysymykseen aikaisintaan 5 - 10 vuoden kuluttua. Vaikka markkina-asema paakaupunkiseu-

dulla olisi jo silloin vahva, on epatodennakoista, etta toimialuetta juurikaan laajennettaisiin,

silla paakaupunkiseudun ulkopuolella asutus harvenee ja sen myota kannattavuus heikkenee.

Kilpailijoiden analysointi ja huomioiminen markkinoinnin ja viestinnan suunnittelussa on tar-
keaa. On loydettava keinot, joilla omasta toiminnasta saadaan asiakkaille houkuttelevampi
sijoituskohde kuin kilpailijoista. Suunnittelun kaikissa vaiheissa tulisi arvioida, millaisia vaih-
toehtoja kilpailijalla on mahdollisille toimenpiteille. Esimerkiksi kilpailevan yrityksen huoma-
tessa toisen yrityksen vievan asiakkaita laajemman palvelukonseptin ansiosta, on aihetta olet-

taa kilpailijan tekevan muutoksia omaan tarjontaansa. (Iltanen 1998, 48.)

Yrityksen kilpailijoihin kuuluvat esimerkiksi Turvaykkoset, Aviomiespalvelu ja paikalliset kiin-
teistopalveluyritykset. Yhtena selkeana vahvuutena kilpailijoihin nahden on osaaminen sah-
koisen viestimisen saralla. Tarkein asia, jolla tama yritys erottuu kilpailijoistaan on kuitenkin

palvelujen laajuus.

Uuden yrittajan on vaikea paasta markkinoille kysynnasta huolimatta. Kilpailevia palvelun-
tarjoajia riittaa, joten on tarkeata maaritella lilkeidea oikein ja toimia sen mukaan. On selvi-
tettava, milla tuotteilla, milla tavalla, milla imagolla ja milla markkinoilla yritys aikoo kil-
pailla. Tama edellyttaa markkina-alueiden tuntemista, kilpailutilanteen analysointia, segmen-
tointia ja palvelujen erilaistamista. On pystyttava erottumaan kilpailijoista. (Lampikoski ym.
1993, 59 - 60.)

Yksi tarkeimmista tavoitteista on asiakaskunnan vakiinnuttaminen ja sen kautta liiketoimin-
nan jatkuvuus. Luotettavan kuvan antaminen toiminnan alusta lahtien on erityisen merkityk-
sellista. Hyvat palvelukokemukset ovat kaikkein paras markkinointivahvuus, eika ”puskara-
dion” merkitysta tule vaheksya - asiakkaat kertovat kanssaihmisilleen saamansa palvelun laa-

dusta.
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Aloittavan yrityksen kannalta on vaikea tehda selkeaa konkreettista tulostavoitetta. Tulosta-
voitteet alkavat muodostua muutaman kuukauden kokemusten perusteella, jolloin on ehtinyt
jo syntya realistisempi kuva siita, mihin suuntaan yritysta pitaisi kehittaa. Ainoa tuloksellinen

tavoite alkuvaiheessa on saada plus-merkkinen tulos.

Taman tyyppinen liiketoiminta ei tarvitse suuria investointeja. Etenkin kun kyseessa on yhden
ihmisen yritys, palkkakulut on helppo kattaa. Suurimmat investoinnit koskevat perustyoka-
luja. Kuitenkin tulee tarkkaan pohtia alkurahoituksen tarve, silla etenkin alkuvaiheessa voi
olla tyolasta saada riittavaa maaraa asiakkaita toiminnan yllapitamiseksi. Panostuksella mai-

nontaan on merkittava osa uuden yrityksen tunnettuuden kasvattamisessa.

2.3 Markkinointisuunnitelma

Jarkevassa markkinointisuunnitelmassa maaritellaan kaytettavat markkinointitoimenpiteet,
kohderyhmat, aikataulu seka toteutustavat. Myos kustannusten laskeminen eli markkinointi-
budjetti on oltava mukana, jotta suunnitelma olisi toteutuskelpoinen. Hyva markkinointisuun-
nitelma on tavoitteellinen ja kaytannonlaheinen. Liian teoreettisen suunnitelman vaarana on,
etenkin uuden yrittajan kohdalla, toteutuksen kaatuminen kokemattomuuteen. Ei ole itses-
taan selvaa, etta asiakkaat alunperinkaan edes uskaltavat ottaa yhteytta taysin uuteen pal-
veluntarjoajaan. (RSK 2009.)

2.3.1 Markkinatilanteen kartoitus

Taman tyyppisen yrityksen ongelmaksi saattaa muodostua se, etta omalla paikkakunnalla on
enemman tarjontaa kuin kysyntaa. Tasta syysta taytyy pyrkia hankkimaan hyvan palveluntuot-
tajan maine. Toistuvien hyvien arviointien hankkiminen (asiakaspalautteiden muodossa)
useilta eri asiakkailta auttaa saavuttamaan haluttua mainetta. Alussa asiakkaiden houkutte-
leminen voi olla hankalaa, mutta toimimalla aktiivisesti heidan kiinnostuksensa saadaan he-
raamaan. Aarimmaisen valpas tulisi olla silloin, kun kysynta alkaa kasvaa. Tulevien vuosien

kuluessa on kuitenkin odotettavissa kohderyhman selvaa kasvua. (Nextdoor 2009.)

Markkinoinnin tavoitteiden asettelu muuttuu yrityksen elinkaaren edetessa. Esiesittelyvai-
heessa tavoitteina on luoda tietoisuutta ja mielenkiintoa, kehittaa kohderyhmia, ammattitai-
toa seka palvelujen laatua. Esittelyvaiheessa tavoitteena on laajentaa kohderyhmia, synnyt-

taa kokeilua ja kehittaa markkinointia. (Iltanen 1998, 90.)

Yrityksen kasvuvaiheessa tarkeimpana tavoitteena on nopea markkinaosuuden kasvu merkit-
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osassa. On tarkeaa, etta yritys menestyy nimenomaan omien vahvuuksien ansiosta ja nain

ollen kilpailuun ei tarvitse kayttaa liikaa resursseja. (Iltanen 1998, 90.)

Kun yritys on saavuttanut kypsan vaiheen ja markkinaosuus on vahva, on paaasiallisena tavoit-

teena osuuden sailyttaminen. Lisaksi pienempien segmenttien kehittamiseen voi tassa vai-

heessa panostaa aiempaa voimakkaammin. (Iltanen 1998, 90.)

SWOT-analyysi on yksinkertainen ja hyvin yleisesti kaytetty analysointimenetelma. Menetel-

man on kehittanyt Philip Kotler. SWOT-analyysi on lyhenne sanoista: strength (vahvuus),

weakness (heikkous), opportunity (mahdollisuus) ja threat (uhka). Nelikenttaanalyysin yla-

osassa tarkastellaan yrityksen nykytilaa ja sisaisia asioita. Alaosassa ovat tulevaisuus ja ulkoi-

set asiat. Vasemmalta loytyy myonteiset ja oikealta kielteiset asiat. (Learn Marketing.net

2009.) Halusin kayttaa SWOT-analyysia apuna tassa tyossa, silla sen avulla loydan tekijat,

jotka vaikuttavat likketoiminnan onnistumiseen.

Taulukko 1: Yrityksen SWOT-analyysi

Vahvuudet
e  pieni yritys
0 ei sisaisen viestinnan tuomia
ongelmia
0 jokaista asiakasta kohdellaan
yksilona
» laajassa palvelupaketissa lahes
kaikki, mita talouden yllapitamiseen
kuuluu
* hinta

e halu menestya

Heikkoudet
» tuntematon yritys
0o luotettavuus
» pieni yritys
o haavoittuvainen esim. sairas-
tapauksissa

 kokemattomuus

Mahdollisuudet
» kestavien asiakassuhteiden luominen
e pysyvan brandin luominen
e pitkaaikaisen menestyvan yrityksen
aloittaminen
0 taman tyyppisia palveluja
tullaan aina tarvitsemaan
« yhteistyokumppanien saaminen

e palvelualueen laajuus

Uhat

e mainonnan epaonnistuminen

» uuteen palveluyritykseen sijoittami-
sen pelko

» suurempien kilpailijoiden "jyraami-
nen”

e kompastuminen liian laajaan ja
monimutkaiseen palvelupakettiin

e palvelualueen laajuus
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2.3.2 Markkinoinnin keskeiset paatokset

Markkinoinnin keskeiset paatokset tulee perustua yrityksen toiminta-ajatuksen, liikeidean,
arvojen, tavoitteiden ja budjetin asettamiin raameihin. Yrityksen kohderyhmien ja palvelujen
valisen yhteyden pohtiminen auttaa paatosten teossa. Kun kyseessa on uusi yritys, voi ongel-
maksi muodostua budjetoinnin asettamat rajat. Pienella budjetilla on erittain vaikeaa saada

riittavasti nakyvyytta.

Budjetti on tietylle ajanjaksolle toteutettavaksi tarkoitettu toimintasuunnitelma, joka sisal-
taa tuotot ja kustannukset tavoitelukuina. Markkinointibudjetti sisaltaa tavoitteet markki-
noinnin tuotoista ja kustannuksista. Budjetin laatiminen aloitetaan yleensa markkinatilantee-
seen ja suunniteltuihin markkinointitoimenpiteisiin perustuvan myyntiennusteen pohjalta
tehtavaan myyntibudjettiin. Myyntibudjetti voidaan laatia kohteittain, tuotteittain, asiakkait-
tain ja markkinointikanavittain. Markkinoinnin kustannukset tulisi budjetoida siten, etta laa-
ditaan myyntikustannusbudjetti, mainosbudjetti, menekinedistamisbudjetti, PR- ja tiedotta-
misbudjetti, tutkimusbudjetti, tuotekehitysbudjetti ja koulutusbudjetti. Budjetin valmistut-
tua tulee suorittaa budjettivalvontaa, jossa verrataan toteutunut tavoitteisiin, lasketaan
poikkeama, todetaan poikkeaman merkitsevyys, tutkitaan erojen syyt ja ryhdytaan korjaus-

toimenpiteisiin. (Pyydonniemi, Suvanto & Vahvaselka 1991, 64 - 67.)

2.3.2.1 Tuotteistaminen

Markkinoinnissa tuotteella tarkoitetaan seka tavaraa etta palvelua. Tuotepaatokset ovat
kaikki ne tuotteeseen liittyvat paatokset, joita yritys kayttaa markkinoinnin kilpailukeinoina
saavuttaakseen kilpailuetuja markkinoilla vallitsevassa kilpailussa. Tulevaisuuden suunnitte-
lussa tuotepaatokset ovat ratkaisevassa osassa yrityksen menestymisen kannalta. Tuotteet ja
palvelut ratkaisevat moneksi vuodeksi, miten yrityksen liiketoimet tulevat sujumaan. Tuote-
paatoksissa tehtyja virheita on hyvin vaikea korjata edes mainonnalla ja hinnan alennuksella.
(Lampikoski ym. 1993, 111 - 112.)

Taman yrityksen tuotelajitelma on melko laaja ottaen huomioon yrityksen pienen koon. Vaa-
rana on, etta vahvuudeksi tarkoitettu palvelupaketti ei kenties avaudukaan asiakkaille, ei-
vatka he valttamatta ymmarra kaikkia yrityksen tarjoamia ongelmien ratkaisumahdollisuuksia.
Juuri taman takia on tarkoin kehitettava - markkinointisuunnitelman ja verkkosivujen avulla -

toimiva ja helposti lahestyttava palveluyritys.
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2.3.2.2 Suoramainonta

Suoramainonta on ehka tunnetuin suoramarkkinoinnin mainosvaline ja myos se, jota usein

tarkoitetaan puhuttaessa suoramarkkinoinnista. Suoramainonta on mainontaa, joka toimite-
taan vastaanottajan tavanomaiseen tai sahkoiseen postilaatikkoon. Suoramainonnan eri osa-
alueita voivat olla osoitteellinen suoramainonta, osoitteeton suoramainonta, sahkoinen suo-

ramainonta ja mobiilimarkkinointi. (Aavameri & Kiiskinen 2004, 22 - 25.)

Osoitteellisen suoramainonnan etuja ovat tarkka kohdistettavuus ja henkilokohtaisuus, varsin-
kin silloin, kun kohderyhmat on kohdistettu huolellisesti. Jakelu- ja osoitteistokustannusten
vuoksi osoitteellinen suoramainonta on kalliimpaa kuin osoitteeton. Yleensa se on kuitenkin
tehokkaampaa. Sahkoinen suoramainonta on verrattavissa osoitteelliseen suoramainontaan,
silla siinakin tiedetaan vastaanottajan yhteystiedot, eri asioita pystytaan testaamaan ja lahes
kaiken pystyy mittaamaan. Taytyy kuitenkin muistaa, etta sahkoinen suoramainonta on pain-
vastaisessa asemassa verrattuna painettuun suoramainontaan, silla sahkoisesti kuluttajille

viestittaessa tarvitaan aina suostumus vastaanottajalta. (Aavameri & Kiiskinen 2004, 24 - 25.)

Taman yrityksen markkinoimisessa, mediamainonnan lisaksi, tulen erityisesti keskittymaan
osoitteettomaan suoramainontaan, koska alkuvaiheessa on tarkoitus selvita mahdollisimman
pienilla kustannuksilla. Vaarana on, etta suurin osa postiluukkuihin tippuvista mainoksista
menee suoraan roskiin. Tasta syysta kyseisen lehtisen on oltava mahdollisimman kiinnostavan
nakoinen, jotta kohderyhmaan kuuluvat asiakkaat saisivat edes jonkinlaisen kuvan yrityksesta.
Mediamainonnan osalta keskityn lehtimainontaan, silla useimpien lehtien lukijakunta on
melko hyvin tiedossa etukateen ja erityisesti sanomalehdet, esim. Keski-Uusimaa, eivat var-

masti mene roskiin ennen lukemista.

2.3.2.3 Seuranta ja asiakassuhteiden sailyttaminen

Kun tavoitteet on asetettu, taytyy niiden toteutumista seurata. Seurannan avulla voidaan
varmistaa, etta yritys toimii seka taloudellisesti etta tuloksellisesti. Seurannan kautta voidaan

oppia myos tehdyista virheista. (Aavameri & Kiiskinen 2004, 54.)

Kun kysymyksessa on uusi yritys, on tarkkojen tavoitteiden asettaminen vaativaa, joten huo-
lellinen seuranta on aloitettava valittomasti. On saatava nopeasti kasitys siita, miten tehok-
kaasti alkumainonta puree eri asiakasryhmiin. Eri asiakasryhmia tulisikin seurata erikseen,
jotta tulevaisuudessa olisi helpompi kohdentaa markkinointia tehokkaammin. Ajan mittaan on
vaivattomampaa asettaa selkeampia tavoitteita, jotka perustuvat edellisten kuukausien ja

vuosien tuloksiin ja niiden kehitykseen. Paras mittari yrityksen kannattavuuden seurannassa
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on tulos. Taloudellisten mittarien lisaksi tulisi myos seurata markkinointiin liittyvia mitta-

reita, kuten uskollisten asiakkaiden osuus, uudet asiakkaat ja menetetyt asiakkaat.

Menetetyt asiakkuudet voidaan jakaa kolmeen ryhmaan. Ensimmainen ryhma koostuu niista
asiakkaista, jotka lopettavat asiakkuuden ilman varsinaista syyta. Esimerkiksi paikkakunnalta
muutto on yksi yleisimmista syista. Toisen ryhman muodostavat asiakkaat, jotka ovat tyyty-
mattomia yrityksen tapaan hoitaa palveluja. Kolmas ryhma on vakavin, silla se muodostuu
asiakkaista, jotka kokevat saavansa enemman arvoa joltakin toiselta yritykselta. Jos asiakkaat
eivat koe saavansa samaa arvoa kuin toiselta yritykselta, tulee valittomasti analysoida kilpai-
lukykyyn vaikuttavia tekijoita omassa asiakkuusstrategiassa. (Storbacka & Lehtinen 1998, 112
- 113.)

Ensimmaisen tyon merkitysta ei voi liiaksi korostaa. Sen perusteella asiakas saa "lopullisen”

kuvan yrityksesta. On huomattava, etta asiakas ottaa riskin, kun han paattaa sijoittaa yrityk-
seen, josta ei ole entuudestaan kokemuksia enempaa itsella kuin tuttavillakaan. (Sipila 1999,
299.) Ammattitaitoinen tyo on paras tapa sailyttaa asiakassuhteita. On erityisen tarkeaa tayt-

taa sopimukset ja henkiset lupaukset.

3 Verkkosivujen suunnitteluprosessi

Taman opinnaytetyon paaasiallinen tavoite on luoda www-sivut alkavalle palveluyritykselle.
Haasteelliseksi tehtavan tekee se, etta minun tulisi ottaa huomioon markkinoinnin teoria ja
tavoitteet ja soveltaa niita verkkosivujen kaytettavyyden ja visuaalisuuden teoriaan. Kaiken
aikaa tulisi pitaa kirkkaana mielessa omat tavoitteet, eika matkia liikaa jo olemassa olevia

malleja. Onhan yrityksen kuitenkin erotuttava kilpailijoistaan joka saralla.

Kilpailijoiden verkkosivuja ja niiden sisaltoa on kuitenkin hyva tarkastella ja seurata niiden
paivityksia. Talla tavalla pysyy paremmin kehityksen mukana. Verkkosivuilta voi seurata, min-
kalaisia uudistuksia kilpailijat tekevat palvelujensa sisaltoon. Naihin muutoksiin on reagoitava

nopeasti, jotta omien palveluiden sisalto olisi houkuttelevampi kuin kilpailijoilla.
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3.1 Suunnitteluvaihe

Www-sivujen olemassaolo ei pelkastaan riita, vaan kayttajan on saatava niista jotain hyotya
itselleen. Suunnittelun lahtokohtana taytyy olla siis kayttajan tarve ja kohderyhma, jolle pal-
velu on ensisijaisesti suunniteltu. On asetuttava kayttajan asemaan ja pohdittava, minkalaisia

tietoja yrityksesta ja sen palveluista potentiaalinen asiakas odottaa loytavansa.

Verkkosivujen suunnittelussa tulisi muistaa, etta graafinen suunnittelu ja kaytettavyys kulke-
vat kasi kadessa. Graafisen suunnittelun avulla voidaan antaa informaatiota, jota ei pystyta
tehokkaasti muulla tavoin valittamaan. Taytyy ottaa kuitenkin huomioon, etta kaytettavyys ja
graafinen suunnittelu ovat turhan usein ristiriidassa keskenaan. Usein mallina kaytetaan esit-
teita, mainoksia tai televisiota. Tuloksena on verkkoon soveltumaton esitystapa. Sopimaton
toteutus voi tehda verkkosivun kayttamisesta epamiellyttavaa ja karkottaa kayttajat siita

huolimatta, etta verkkosivujen ulkoasu olisi miellyttava. (Tompuri 2006.)

Www-palvelun kaytettavyyden maaritelma alkaa opittavuudesta. Kun kayttaja ensimmaisen
kerran tulee jollekin palvelun sivulle, han viipyy siella kuudesta sekunnista kahteen minuut-
tiin (eri tutkimusten mukaan). Kun kyseessa on yrityksen sivusto, on kayttajan pystyttava
varsin nopeasti toteamaan, vastaako sivusto hanen tarpeitaan ja mista kohtaa han aloittaa

asiansa etsimisen. Jos nain ei tapahdu, siirrytaan toiseen palveluun. (Parkkinen 2002, 28.)

Kun kayttaja oppii kayttamaan sivustoa tai toteaa sen hyvaksi tai tarpeelliseksi, halutaan siita
enemman hyotya vahemmassa ajassa. Tasta syysta palvelun on pystyttava tarjoamaan "oiko-
polkuja" usein tarpeellisiin toimintoihin, esimerkiksi uusimman yritystiedotteen otsikko, joka

toimii linkkina uusimpaan uutiseen.

Tavallisesti visuaalisen suunnittelun lahtokohdaksi otetaan yrityksen liikemerkki ja sen varit.
Monilla yrityksilla on erillinen ohjeisto, jossa on maaritelty yrityksen varimaailma ja sommit-
telun periaatteet. Ensimmaiset suunnitelmat sivujen visuaalisuudesta kannattaa tehda kuvan-
kasittelyohjelmalla ja tarkastella, vastaako tulos haluttua mielikuvaa yrityksesta. Kuvien
suunnittelussa pitaa ottaa huomioon se, etta jokainen kuva pidentaa vasteaikaa eli sivujen

latautumista. (Keranen, Lamberg & Penttinen 2003, 17.)
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3.2 Toteutusvaihe

Verkkosivujen rakenteesta halusin tehda sellaisen, etta kaikilla valilehdilla on sama pohja ja
vain varsinainen tekstiosuus vaihtuu. Paavalikko pysyy joka sivulla samanlaisena. (Liite 1.)
Talla tavoin kayttajalla pysyy koko selailun ajan selvyys siita, missa kohtaa sivukarttaa han

liikkuu. Verkkosivujen sivukartta on seuraavanlainen:

* Etusivu
o Uutiset
o Palvelut

»  Kodin korjaus- ja siivouspalvelut
= Kodin talousasiat
= Kodin turvallisuus
= Yrityksille
0 Henkilosto
0 Yhteystiedot
o Ota yhteytta

Asiakkaan tullessa yrityksen kotisivulle, halusin hanen ensin nakevan ajankohtaiset asiat. Pel-
kastaan siita saa jonkinlaisen kuvan yrityksen aktiivisuudesta. Ehka tarkeimmat tiedot ovat
ovatko he oikeanlaisen yrityksen kanssa tekemisissa. Erilaisten asiakkaiden takia on hyva olla
saatavilla seka puhelinnumero etta sahkoinen yhteydenottokaavake. Jotkut ottavat mielellaan
puhelimitse yhteytta, jotta kommunikointi olisi helpompaa ja kaikki asiat tulisivat nopeasti
selville. Yllattavan monet saattavat kuitenkin valtella soittamista, varsinkin kun on mahdolli-

suus saada myos sahkoisesti yhteytta yritykseen.

Opinnaytetyon tuloksena syntyi verkkosivut, jotka palvelevat juuri niita kayttajia ja sita
kayttotarkoitusta, jota varten ne ovat rakennettu. Verkkosivut ovat selkeat ja helppo-
kayttoiset. Niihin ei ole laitettu ylimaaraisia osioita, silla asiakkaat haluavat loytaa vain

oleellisen. (Liite 1.)

Verkkosivujen ulkoasuun on saatu rauhallinen vaikutelma varien ja kuvien avulla. Kattelevat

kadet sivun ylalaidassa tuovat luotettavan vaikutelman ja kuva rakennuksesta antaa vaikutel-
man monipuolisesta toiminnasta. Verkkosivujen jokaiselta valilehdelta paasee kaikille valileh-
dille. Taman ansiosta kayttajat eivat "eksy" selailun yhteydessa. Sivuilla olevissa teksteissa on
kaytetty riittavan isoja kirjasinkokoja, jonka ansiosta heikkonakoisemmatkin pystyvat kaytta-

maan naita sivuja. (Liite 1.)
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3.3 Arviointi

Jotta verkkosivujen onnistumista voisi arvioida uskottavasti, on sivuja testattava ulkopuolisilla
kayttajilla, jotka kuuluvat yrityksen kohderyhmaan. Tata varten on suoritettava kaytettavyys-
testi. Kaytettavyystesti tarkoittaa tassa tapauksessa menetelmaa, jossa palvelun tasoa arvioi-
daan pyytamalla tyypillisia tulevia asiakkaita testaamaan verkkosivuja ja arvioimaan niiden
toimivuutta omien ongelmien ratkaisussa. Kaytettavyysongelmista saadaan selville 80 % suo-
rittamalla testaus 5-10 kayttajan kanssa. Loydettyjen epakohtien korjaaminen nostaa sivujen
kaytettavyyden tasoa. Teknillisessa korkeakoulussa vuosina 1995-2001 tehtyjen tutkimusten
mukaan loydetyt ongelmat alkavat toistaa itseaan 4-6 kayttajan jalkeen. (Parkkinen 2002, 146
- 147.)

Kaytettavyystestissa kayttajilla on mahdollisuus antaa palautetta kahdella tavalla. Tarkein
tapa on niin sanottu vapaa sana -tyylinen palaute, jossa kayttajilla on mahdollisuus kommen-
toida sivujen kokonaisuutta juuri silla tavoin kuin he parhaaksi nakevat. Talla tavalla saan
tarkeaa informaatiota siita, mihin eri ihmiset kiinnittavat huomiota. Tavoitteena on saada
palautetta seka visuaalisuudesta etta kaytettavyydesta. Toinen, nopeampi palautteenanto
tapahtuu pikakyselylla. Siina kayttajalla on kolme vastausvaihtoehtoa kysymykseen: Mita pi-
dat uusista kotisivuistamme? Vastausvaihtoehdot ovat: "todella hyvat", "ihan ok" ja "kaipaavat
viela hiomista". Naiden palautteiden avulla on tarkoitus saada tarpeeksi informaatiota, jonka

avulla voi viimeistella sivut niiden lopulliseen muotoon.

3.3.1 Kaytettavyystestin tulokset

Kaytettavyystestiin vastanneiden palautteet olivat sikali melko rohkaisevia, etta kaikki olivat
tyytyvaisia sivujen selkeaan asetteluun. Halutut tiedot lOytyivat riittavan nopeasti. Paran-
nusehdotukset koskivat lahinna fonttikokoja sivujen teksteissa ja paavalikon fontin varia.
Juuri tallaisten palautteiden takia taytyy verkkosivuja ehdottomasti testata ennen julkaise-
mista. Joku toinen katsoo aina eri nakokulmasta samoja asioita ja ottaa esille seikkoja, joita
itse ei tule edes ajatelleeksi. Naiden palautteiden perusteella tein tarpeellisiksi nakemani

muutokset, jotta sivut palvelisivat paremmin kaikkia kayttajia.

Pikakyselyn vastaukset jakautuivat seuraavalla tavalla:
Todella hyvat 60 %
Ihan Ok 20 %

Kaipaavat viela hiomista 20 %

Taman pikakyselyn kysymysten asettelu olisi pitanyt tehda toisella tavalla. Viimeisen vastaus-

vaihtoehdon olisi todennakoisesti voinut valita kaikki vastanneet, silla verkkosivuista tuskin
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koskaan saa taydellisia. Toisin sanoen pikakyselyn palautteesta en oppinut juuri mitaan. Jal-

keenpain ajateltuna jarkevampi kysymysten asettelu olisi voinut olla esimerkiksi seuraava:

Kotisivut kaipaavat viela hiomista.
1. Samaa mielta
2. Jokseenkin samaa mielta
3. Jokseenkin eri mielta

4. Eri mielta

Talla tavoin kaikki vastaajat olisi pakotettu asettamaan vastauksensa joko hiomisen puolesta

tai vastaan ja kyselysta olisi ollut enemman hyotya.

3.3.2 Oma arvio verkkosivuista

Tavoitteena oli luoda sivusto, joka palvelee kaikkia kayttajia vaivattomasti. Taman saavut-
taakseni pyrin pelkistamaan sivujen ulkoasun mahdollisimman selkeaksi. Tarkeaa on, ettei
kayttaja, avatessaan verkkosivujen etusivun, pelasty sekaisen ja epaselvan ensivaikutelman
takia. Tallaisessa tapauksessa sivujen selailu jaa usein muutaman sekunnin mittaiseksi. Mie-
lestani olen tassa onnistunut hyvin. Sivut ovat selkeat ja mika tarkeinta, sielta loytyy helposti

kaikki tarvittavat tiedot yrityksesta.

Verkkosivujen suunnitteluvaiheessa yhdeksi suurimmista ongelmista osoittautui teorialahtei-
den loytaminen. Minut yllatti fakta, etta juuri kaytettavyytta ja visuaalisuutta ja niiden yhte-
ytta kasittelevia kirjoja tai verkkojulkaisuja on hyvin vahan. On paljon kirjoja, joissa kasitel-
laan enemman eri ohjelmien teknisia ominaisuuksia ja sita, miten verkkosivujen tekeminen
onnistuu teknisesti. Olisin kaivannut teoriaa, joka kasittelee samojen kansien valissa markki-

noinnin tavoitteiden vaikutusta verkkosivujen sisaltoon.

Kaytettavyyden suhteen olen melko tyytyvainen. Verkkosivujen luomisessa tulisi aina muistaa,
ettei kayttajan haluta tekevan virheita sivuja selatessa. Nama virheet saadaan minimoitua,
kun sovitetaan sivusto yhteen siten, etta kaikilta sivuilta paasee sivuston muille sivuille, tai

vahintaan ainakin etusivulle.

Visuaalisuuden kannalta olen varovaisen tyytyvainen. Varimaailmassa pyrin saavuttamaan
miellyttavan selailukokemuksen, joka kuitenkin pysyy samassa linjassa haluamani imagon
kanssa. Visuaalisuus on kuitenkin asia, johon varmasti loytyy yhta monta mielipidetta kuin on
internetin kayttajiakin. Kaytettavyystestin suorittajien palautteen ansiosta uskon kuitenkin,

etta lopputulos miellyttaa ainakin suurinta osaa asiakkaista.
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4 Yhteenveto

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda markkinointisuunnitelman avulla toimivat verkkosivut
alkavalle kiinteistopalveluyritykselle. Tassa tyossa en halunnut mainita yritysta nimelta, silla
ei ole aivan varmaa, perustetaanko yritysta lainkaan. Yrityksen perustamisen kannalta mark-

kinatilanteen kehittyminen seuraavien vuosien aikana ratkaisee paljon.

Suurimpia ongelmia oli etenkin markkinoinnin osa-alueella, kun pohdin, millaisin keinoin teki-
sin uuden yrityksen tunnetuksi. Opinnaytetyon lopputuloksen kannalta tarkein tehtava oli

kuitenkin loytaa yhteys markkinoinnin ja verkkosivujen suunnittelun valilla.

Aloitin tyoni tutkimalla teoriaa liiketoiminta- ja markkinointisuunnitelman tekemisesta. Halu-
sin ensin tehda valmiiksi teoriapohjan, jonka avulla saisin uskottavammat lahtokohdat yrityk-
sen verkkosivujen suunnitteluun. Verkkosivujen suunnittelun tulee kuitenkin perustua yrityk-
sen omiin tavoitteisiin markkinoinnin suhteen. Teoriapohjaa tehdessani kaytin mahdollisim-
man paljon kirjalahteita, silla verrattuna verkkojulkaisuihin, niiden luotettavuutta on useim-

miten helpompi arvioida.

Www-sivujen rakentamisessa pohdin erityisesti kohderyhmien vaatimuksia niiden sisallon ja
visuaalisuuden suhteen. Omien ratkaisujen tueksi suoritin kaytettavyystestin, jonka palauttei-
den mukana sain parannusehdotuksia. Naiden palautteiden pohjalta pystyin kehittamaan si-

vustoa siten, etta se palvelee paremmin kohderyhman asiakkaita.

4.1 Johtopaatokset

Liiketoimintasuunnitelman osalta voidaan todeta, etta se on juuri siina pisteessa kuin oli
tyota aloittaessa tarkoituskin. Se antaa hyvan pohjan tulevaisuutta ajatellen, jos tamankal-
tainen kiinteistopalveluyritys halutaan perustaa. Verkkosivujen suunnittelua varten markki-
nointipainotteinen liiketoimintasuunnitelma oli erinomainen tyokalu. Jos kuvitellaan, etta
tehtaisiin verkkosivut ennen liiketoimintasuunnitelmaa, voisi lopputulos olla millainen tahansa

ja verkkosivut tuskin palvelisivat kaikkia niita kayttajia, joille ne olivat tarkoitettu.

Verkkosivujen lopputulosta voidaan pitaa melko toimivana. Etenkin kaytettavyystestista saa-
tujen palautteiden perusteella todettakoon, etta kaytettavyyden osalta on onnistuttu, silla
kaikki parannusehdotukset koskivat lahinna visuaalisuutta. Ainoa asia, joka verkkosivujen
osalta jai ehka hieman puutteelliseksi, oli teoriapohjan suppeus. Tama johtui lahinna siita,

etta aiheeseen liittyvaa materiaalia oli yllattavan vahan tarjolla. On olemassa paljon julkai-
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suja, jotka sisaltavat ohjeistuksia ja vinkkeja www-sivujen teknista toteutusta ajatellen,
mutta olisin kaivannut enemman julkaisuja, jotka kasittelevat markkinointisuunnitelman vai-

kutusta verkkosivujen luomisessa.

4.2 Oma oppiminen

Aloittaessani opinnaytetyoni tekemisen minulla oli selkeat tavoitteet oman oppimisen suh-
teen. Toimitila-alan opintojen sisaltoon kuului markkinoinnin osalta ainoastaan lyhyehkot
kurssit, jotka antoivat vain hieman yleiskuvaa markkinoinnin maailmasta. Halusin taman tyon
ohessa oppia syvallisemmin markkinoinnin suunnittelua ja siihen liittyvaa teoriaa. Sama kos-
kee myos verkkosivujen tekemista. Suoritin opintojen alkuvaiheessa kurssit Dreamweaver- ja
Frontpage-ohjelmien kaytosta. Noilla kursseilla opin perusteet, joiden avulla pystytaan luo-
maan verkkosivuja. Syventaakseni osaamistani verkkosivujen tekemisen osalta valitsin opin-

naytteeni keskeiseksi aiheeksi yrityksen verkkosivuston laatimisen.

Kokonaisuutta ajatellen olen jalleen kerran huomannut, kuinka paljon minulla on viela opitta-
vaa. Erityisesti markkinointi sinansa on niin laaja alue, ettei siita voi koskaan oppia kaikkea.
Maailman jatkuvasti muuttuessa saattaa kymmenen vuotta sitten kirjoitettu teksti olla jo
vanhentunutta. Koko ajan kehitetaan uusia menetelmia edistamaan markkinoinnin tehok-
kuutta. Olen silti kohtalaisen tyytyvainen tapaan, jolla lopulta rakensin verkkosivut. Kaytin
hyvakseni yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa ja sovelsin markkinoinnin ja mainonnan teoriaa

suunnitellessani verkkosivujen sisaltoa.
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Liite 1. Www-sivujen ulkoasu
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