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Uusasiakashankinnan avulla pk-yritykset voivat hankkia potentiaalisia asiakkaita
yritykselleen sosiaalista mediaa hyddyntamalld. Yritys ei voi menestyd
liiketoiminnassaan ilman asiakkaita. Sosiaalisen median kautta yritysten on helpompi
kohdentaa mainoksiaan kohderyhmilleen ja tavoittaa potentiaaliset asiakkaat. Taman
opinnaytetydn aiheena on digitaaliset kanavat osana pk-yrityksien uusasiakashankintaa.
Tyon tarkoituksena on 16ytaa ratkaisu pk-yrityksille, miten hyddyntaa sosiaalisen median
kanavia uusasiakashankinnassa.

Opinnaytety6 on kohdistettu pienille ja keskisuurille verkkokaupoille, jotka tarjoavat B2B-
asiakkailleen toimistotarvikkeita seka haluavat lisata uusasiakashankintaa digitaalisten
kanavien avulla.

Teoriaosuudessa perehdytdan sosiaalisen median kanaviin Facebook ja Instagram ja
pohditaan niiden merkitysta yrityksen uusasiakashankinnassa. Lisdksi teoriaosuudessa
kasitelldan hakukoneoptimointia ja yrityksen verkkosivuja seka niiden etuja pk-yrityksien
uusasiakashankinnassa.

Opinnaytetyon tavoitteena on tuoda esiin eri digitaalisia kanavia ja rakentaa
asianmukainen alusta Pk-yrityksille, joka antaa suuntaviivat johdonmukaiseen
sosiaalisen median seka verkoston hyddyntamiseen uusasiakashankinnassa.

Empiriaosa esittelee eri digitaalisia kanavia ja rakentaa pk-yrityksille asianmukaisen
alustan, joka antaa suuntaviivat johdonmukaiseen sosiaalisen median seka verkoston
hyédyntamiseen uusasiakashankinnassa. Opinnaytetydn kautta pk-yrityksillda on helppo
valita oikeat sosiaalisen median kanavat ja ratkaisut.
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Digital Channels as Part of SME’S New Customer

Acquisition

With the help of new customer acquisition, small and medium sized companies (SME)
can acquire potential customers by utilizing social media. No company can succeed in
business without customers. Social media makes it easier for businesses to target their
ads and reach potential customers.

The topic of this thesis deals with digital channels as part of the acquisition of new
customers for SME’s. The thesis is aimed at small and medium-sized online stores, that
provide office supplies to B2B customers and want to increase new customer acquisition
through digital channels.

The main purpose is to provide SME’s a solution, on how to utilize social media channels
in acquiring new customers. The theoretical part discusses social media channels
Facebook and Instagram and their role in the company's new customer acquisition. The
theory also deals with search engine optimization and the company's website and their
advantages in acquiring new customers for SME’s.

The empirical part highlights different digital channels and suggests an appropriate
platform, which provides the SME’s guidelines for the consistent use of social media and
the network in acquiring new customers.

Based on the findings, it is easier for the companies to choose the most feasible social
media channels and solutions for how to utilize them in their business.
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1 Johdanto

Asiakashankinnalla on ratkaiseva asema liiketoiminnassa, koska jokainen yritys
tarvitsee asiakkaita menestydkseen. Yrityksen tuotteita tai palveluja on vaikeaa myyda
ilman asiakkaita. Uusasiakashankinta on prosessi, jonka avulla pyritdan hankimaan
uusia potentiaalisia asiakkaita yritykselle. Uusasiakashankinnan prosessin tavoitteena
on luoda sosiaalista mediaa hyédyntamalla systemaattinen ja kestava hankintastrategia
yritykselle, jonka avulla yrityksen asiakashankinta voi kehittyd uusien trendien ja

muutosten mukana.

Sosiaalisen median laajentuessa, yrityksien on helpompi kohdentaa yrityksen mainontaa
kohderyhmille uusasiakashankinnassa ja yrityksillda on entistd enemman keinoja
tavoittaa asiakkaitaan. (Liukko 2022) kuvailee, ettd Instagram ja Facebook ovat
pystyneet vakiinnuttamaan asemansa Suomessa ja ne ovat tdman hetken kaytetyimmat
markkinointikanavat, joiden avulla voidaan tavoittaa yrityksen kohderyhma ja siksi tassa

tyossa keskitytaan juuri niihin.

Digitaaliset kanavat antavat yrityksille laajemmat tavat hankkia uusia potentiaalisia
asiakkaita. Kun digitaalisia kanavia hyoédynnetaan oikein, pystytdan myos tavoittamaan
sellaiset asiakkaat, jotka asioivat ainoastaan verkossa. Jos yritys ei hyddynna oikeita
digitaalisia kanavia osana uusasiakashankintaa, voi se menettaa juuri ne potentiaaliset

verkossa asioivat asiakkaat.

Taman opinnaytetydn aiheena on se miten digitaaliset kanavat hyddyttavat pk-yrityksien
uusasiakashankintaa. Opinnaytetyd on tehty pienille ja keskisuurille verkkokaupoille,
jotka  tarjoavat  B2B-yrityksille  toimistotarvikkeita  sekd haluavat lisata
uusasiakashankintaa digitaalisten kanavien avulla. Opinnaytetydn teoriaosuudessa
kerataan kaytanndllisia ja ajankohtaisia pohjatietoja, jotka perustuvat muun muassa
seuraaviin opinnaytetydssa kaytettyihin lahteisiin (Rummukainen, hakola, hiila 2019,31),
(Virtanen 2020, 23-24) ja (Komulainen 2018, 150). Empiriaosa kasittelee eri digitaalisia
kanavia ja rakentaa pk-yrityksille asianmukaisen alustan, joka antaa suuntaviivat
johdonmukaiseen  sosiaalisen median  seka  verkoston hyodyntamiseen

uusasiakashankinnassa.

Kaytannonosio perustuu opinndytetyontekijan Juulia Koskisen asiantuntemukseen
sisaltdmarkkinoinnista ja blogikirjoituksista. Tekijan oma nakemys ja ideat pohjautuvat

nykyiseen tydtehtavaan digital marketing specialistina. Tassa opinnaytetydssa
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kasitellaan yleisella tasolla uusasiakashankintaa pk-yrityksille ja keskitytdan sosiaalisen

median kanaviin, jotka ovat tdssa tapauksessa Facebook ja Instagram.
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2 Uusasiakashankinta pienille ja keskisuurille yrityksille

Liiketoiminnan yksi keskeisimpid asioita on uusasiakashankinta. Tuotteiden tai
palveluiden myymistd on vaikeaa toteuttaa ilman asiakkaita. Aikaa voi kayttaa
rajattomasti uusien ideoiden tydstamiseen tai tuotteen tai palvelun kehittdmiseen, mutta
tuleva kasvu perustuu yhteen avaintekijaan eli kykyyn hankkia uusia asiakaita. (Barker
2021.)

Uusien asiakkaiden hankkiminen voi kuulostaa yksinkertaiselta prosessilta, mutta
nykypaivan markkinoilla voi olla vaikeaa I6ytaa uusia mahdollisuuksia. Jos yritys ei pysy
ajan tasalla tai sdada tarpeen mukaan markkinointistrategiaa, voi olla vaikeaa saavuttaa
toivottuja tuloksia. Uusasiakashankinta on prosessi, jolla pyritddn tuomaan yritykseen
uusia potentiaalisia asiakkaita. Jokaisen yrityksen tavoitteena pitdisi olla kestavien ja
systemaattisten hankintastrategioiden Iluominen, jotta he pysyvat mukana alan
muuttuvissa trendeissd. Tama on erittain tarkea osa liikketoimintaa riippumatta yrityksen
koosta, silla se auttaa tuottamaan voittoa. Asiakkaiden hankintaa ei tulisi sekoittaa liidien
hankintaan. (Barker 2021.)

Uusasiakashankintaan on olemassa useita satoja erilaisia strategioita, joiden avulla
pystytaan houkuttelemaan uusia asiakkaita. Asiakkaiden hankintastrategiat sisaltavat
suhteiden luomisen potentiaalisten asiakkaiden kanssa, heidan tarpeisiin vastaamisen
seka arvokkaan tiedot tarjoamisen heille, jotta he voivat helpommin tehda tietoisen

ostopaatdksen. (7 Customer Acquisition 2021.)

Kaytannossa yksittainen mainoskampanja ei ole riittava, vaan
asiakashankintamarkkinointi vaatii konversioiden tuottamisen. Yksi tietty strategia voi
tuoda sivustolle liikennettd samalla kasvattaen branditietoisuutta, mutta jos se ei tuota
tuloksia se ei myoskaan tuo yritykselle tuloja. Asiakashankintastrategiassa tulisi olla
useita eri kanavia, jotka toimivat yhdessa houkutelleekseen ja muuntaakseen
potentiaaliset asiakkaat maksaviksi. Useiden strategioiden kayttaminen parantaa

mahdollisuuksia ansaita parempia tuloksia. (7 Customer Acquisition 2021.)

Asiakashankintastrategia vaatii ty6ta ja vie paljon aikaa ennen kuin pystytdan luomaan
strategia, joka tuottaa yritykselle parhaat tulokset. Yksi digitaalisen markkinoinnin
suurimmista eduista on kyky seurata miten kavijat toimivat sivuston eri osa-alueilla.
Ennen digitalisaatiota asiakkaita hankittiin lehtien mainospalstoilla, kdymalld messuilla

tai tapaamalla potentiaalisia asiakkaita. Osa yrityksistd kayttda naitd toimintatapoja
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edelleen ja kyseinen malli toimii esimerkiksi, jos yritys on hankkimassa ensimmaisia
asiakkaitaan. Perinteinen uusasiakashankinta toimii sellaisilla toimialoilla, joissa kilpailu
on vahaista tai asiakkaat ovat jo Iahelld. Perinteinen asiakashankinta ei valttamatta toimi
enaa samalla tavalla, jos tarkoituksena on kasvattaa myyntia tai siirtyd kansainvalisille

markkinoille. (7 Customer Acquisition 2021.)

Asiakashankinnan tavoitteena on saada potentiaalisia asiakkaita, toisin sanoen
hankitaan uusia asiakkaita yritykselle. Prosessin tavoitteena on luoda yritykselle
systemaattinen, kestava strategia uusien asiakkaiden hankkimiseksi ja liikkevaihdon
kasvattamiseksi. Asiakashankinta on tarkeaa kaiken kokoisille ja ikaisille yrityksille.
Asiakashankinnan avulla yritys voi ansaita rahaa kattaakseen kustannuksiaan, maksaa
tyontekijoiden palkan ja investoimalla uudelleen kasvuun. Uusasiakashankinnan avulla
yritykset pystyvat pitdmaan organisaationsa terveena ja kasvavina seka sijoittajat
tyytyvaisina. Asiakkaiden hankinnan ja asiakkaiden sailymisen erona on se, etta
olemassa olevien asiakkaiden sailyttamisella pyritdan vaalimaan suhdetta nykyisiin
asiakkaisiin, kun taas uusasiakashankinnan tavoitteena on saada uusia asiakkaita.
Yrityksen toimintaa ei voida jatkaa ilman uusia asiakkaita. Uusasiakashankinnan avulla

toiminnan tunnettavuus myos lisdantyy markkinoilla. (7 Customer Acquisition 2021.)

Asianmukainen asiakashankintastrategioiden kayttdminen auttaa yrityksen toimintaa
kasvamaan ja hankkimaan kohdeasiakkaitaan kustannustehokkaalla tavalla. Pk-
yrityksien on erityisesti kiinnitettdvaa huomiota uusien tai vahemman vakiintuneiden
tuotteiden kohdalla uusasiakashankintaan. Kun yritykset ovat kypsyneet toiminnassaan,
voidaan siirtda painopiste asiakkaiden sailyttdmiseen. Asiakashankinnassa on tarkeaa
muistaa, etta uusien asiakkaiden hankintakustannukset ovat usein korkeammat kuin
olemassa olevien asiakkaiden sailyttamisen kustannukset, ja siksi he vaativat liittyvista
eduista perusteellisen analyysin. Hankinnan hyodyt tulee myos mitata taysimaaraisesti,
jotta yritykset voivat tarkasti arvioida asiakashankintaprosessinsa suhteellisen arvon.
Yrityksien taytyy 16ytaa tapoja houkutella ja pitda asiakkaitaan, jotta yritykset voisivat

kasvaa tehokaalla tavalla. (Galetto 2015.)
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3 Sisaltomarkkinointi sosiaalisessa mediassa

Sisaltdmarkkinoinnin  sanotaan olevan markkinointiviestinnan Iahestymistapana
moderni, jossa on tarkoitus keskittyd pysymaan digitalisoitumisen tuoman viestinnan
seka sisallonkulutuksen ja tuotannon murroksessa. Sisaltomarkkinointi sisaltaa
kokoelman prosesseja, kaytantoja ja perusajatuksia modernista markkinoinnista. Itse
markkinoijien tulee mukautua tulevien muutoksien mukana, jotta pystytdan pysymaan
trendien aallon harjalla. Taitava sisaltomarkkinoija pystyy hydtymaan esimerkiksi jonkin
sosiaalisen median alustan tuomasta yleisdsta, mutta samalla han pystyy uudistamaan
strategiansa siitd huolimatta, vaikka kyseinen sosiaalisen median alusta lakkaisi

kokonaan toimimasta.

Sisaltomarkkinointi on blogien ja artikkelien kirjoittamista yrityksen omille verkkosivuille,
jotta hakukoneet 16ytavat yrityksen paremmin. Sisaltdémarkkinointi voi olla myods sisallén
tuottamista eri sosiaalisen median alustoille seka sita, etta asiakkaat tykkaisivat ja
seuraisivat yrityksen toimintaa. Sisaltémarkkinoinnin oleellisten kanavien sanotaan
olevan digitaaliset kanavat kuten esimerkiksi verkkosivustot ja eri sosiaalisen median
alustat. (Rummukainen, Hakola, Hiila 2019 31)

Sisaltdmarkkinointi voi oikein tehtyna olla kustannustehokkain markkinointistrategia, joka
voi auttaa tukemaan yrityksen pitkan aikavalin tavoitteita. Vaikka Bill Gatesin sanomasta
letkautuksesta content is king on kulunut yli kaksi vuosikymmenta, on siitd huolimatta
sisaltomarkkinointi edelleen tehokkain ja kustannustehokkain yksittainen keino haalia
B2B-liideja (Samantha 2020.) Sisaltdmarkkinointiinstituutin mukaan sisaltomarkkinointi
voi saada jopa kolme kertaa enemman viittauksia mitd maksettu mainonta. (MCCOY
2017.) Potentiaalisilla asiakkailla ei valttamatta ole aikaa lukea sisaltdd, joka ei vastaa

heidan tarpeisiinsa tai kysymyksiinsa. (Samantha 2020)
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3.1 Sisaltdmarkkinointistrategian laatiminen case yritykselle sosiaalisessa mediassa

Monien suomalaisten B2B-yrityksien verkkosisallén sanotaan olevan usealla eri tavalla
kehnossa kunnossa. Verkkokanavien potentiaalisten asiakkaiden tavoittaminen ei
onnistu, jos sisalté on kehnoa huonojen resurssien takia tai oikeita sosiaalisen median
kanavia ei ole valjastettu. Nama epaonnistumiset voivat johtua sisaltostrategian

puuttumisesta (Korhonen 2013, 7.)

Syitda siihen miksi yrityksien tuottama sisaltd ei valttamattd tue myyntia on
yksinkertaisesti yhteisten tavoitteiden puuttuminen. Jos markkinoinnin kohteeksi on
valittu kaikki verkossa olevat potentiaaliset asiakkaat, jaa asiakkaille muodostumatta niin
sanotut kasvot. (Korhonen 2013, 24) kuvailee, ettd sitouttavan sisadllén sanotaan
rakentavan suhdetta asiakkaaseen, vahvistavan muistijalkea positiivisesti ja parantavan
asiakkaan kokemusmaailmassa yrityksen arvoa. Sitouttamisen sanotaan olevan
asiakkaan kiitos sisaltoa tuottavalle organisaatiolle. Sisaltdstrategia on enemmankin
sisaltotyota ohjaava malli, Korhosen mukaan mieluummin kannattaa puhua
sisaltostrategian sijaan tavoitteellisesta myyntia tukevasta sisaltotyosta, koska

pohjimmiltaan sisaltdstrategiassa on siitd kyse. (Korhonen 2013, 120)

Esimerkiksi B2B verkkokaupoille suunnattu sisaltdmarkkinointi voi olla hyddyllinen
tydkalu, jonka avulla voi parhaimmassa tapauksessa paastd kasiksi suurempiin
tuottoihin.  Asioiminen yrityksien kanssa voi olla persoonatonta, puhtaasti
transaktiokokemukseen keskittynytta. B2B-verkkokaupan myyjat ovat hyvin tietoisia
siitd, ettd sisaltd voi olla se ratkaiseva tekija, joka erottaa sivuston muista kilpailijoista.
B2B-sisaltdstrategian luomisessa on tarkedd huomioida kayttdjat sekd asiakkaat

jokaisessa ostoprosessin vaiheissa. (Eubanks 2019.)

Pk-yrityksen verkkokaupalle blogikirjoitukset on loistava tapa jakaa sisaltba oman
kohdeyleisdn kanssa ja parhaimmillaan se voi edistaa tulosprosentin optimointia. Blogin
pitdminen yrityksen verkkosivustolla auttaa lukijoita ymmartdmaan mitad palveluita tai
tuotteita yritys tarjoaa. Blogin kirjoittaminen on suositeltavaa pitda saanndllisena ja jos
haluaa saavuttaa tuloksia, on se jarkevaa tehda vahintaan kerran viikossa. Kirjoituksissa
on hyva sailyttda johdonmukaisuus, joka parantaa lukijakuntaa sitoutumaan. Blogi tulisi
pitda tuoreena ja sen olisi hyva tarjota myos ideoita. Kuva 1. havainnollistaa minkalaiset

ovat case yrityksen jakamat postaukset Instagramiin ja Facebookkiin.
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Kuva 1. Instagram ja Facebook poustaus yritys X (tekijan oma)

Esimerkiksi B2B-verkkokauppa jakaisi blogissaan yritysuutisia, asiakastarinoita ja muita
alaan liittyvid trendeja. Samalla kuitenkin yrityksen olisi jarkevaa tuoda
blogikirjoituksissaan esille myds tarjoamiaan tuotteita seka palveluita. Blogikirjoituksien
rinnalle on hyva ottaa my0ds sosiaalisen median kanavat, tassa tapauksessa Facebook
ja Instagram, jonka kautta on mahdollista tavoittaa potentiaaliset yritysasiakkaat.
Yrityksella on kaytdssddn nama kyseiset sosiaalisen median alustat, johon se jakaisi

kirjoitetut blogipostaukset.
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3.2 Sosiaalisen median haasteet ja hyddyt uusasiakashankinnassa

Jokainen B2B-yritys voi rakentaa sosiaalisen median tileja, jossa julkaistaan artikkeleita,
myydaan tuotteita tai palveluita sisallon ja kuvien avulla. Tassa osiossa tarkastellaan
sosiaalisen median etuja ja haasteita osana B2B-uusasiakashankintaa. Sosiaalisen
median haasteina voidaan pitda kannattavan myynnin ja liikkevaihtoa kasvattavan
markkinointistrategian toteuttamista. Valasys Media sivuston mukaan useimmat
markkinoijat ovat arvelleet, ettd useat B2B-yritykset eivat valttamattd pysty usein
hankkimaan tuloksia ja sijoitetun padoman tuottoa sosiaalisen median alustoilta. Sivusto
myos kertoi, ettd tutkijoiden tekema kysely yli 100 B2B-alueen markkinoinnin
asiantuntijoille osoitti, ettd 79 % B2B-sektorin brandeistd arvosti sosiaalista mediaa
ylimpana aktiivisena markkinointiverkostona. Useimmat B2B-yritykset eivat ole kokeneet

sisallon kirjoittamista tarkeaksi, silla sen tekemiseen kuluu aikaa (Valasys media 2020.)

Sosiaalisen median haasteina voidaan pitaa myos sita, etteivat yritykset valttamatta
osaa tiedostaa asiakkaiden kiinnostuksen kohdetta. Tyypillisesti sosiaalisen median
alustoilla vierailevia asiakkaita ei kiinnosta se, miten kauan kyseinen yritys on ollut
johtavassa asemassa. Sen sijaan asiakkaat etsivat kaytannén apuja ja kiinnostuksen
kohteisiin liittyvia tuotteita. Yleensa ostajat eivat halua, etta sosiaalisen median alustat

ovat liian kaupallisessa mielessa tehtyja. (Feureman 2021.)

Kaytannon avun tarjoamisessa olisi hyva luoda viesteja, jotka on suunnattu auttamaan
asiakkaita suorittamaan ostopaatdksen. Yrityksien tulisi myds sijoittaa oppimiseen ja
tutustua niihin sosiaalisen median alustoihin, jota asiakkaat kayttavat koko ostoprosessin

ajan. (Feureman 2021.)

Komulainen (2018, 351) muistuttaa, ettd sosiaalinen media ei ole enaa vain pelkka
kanava, jonka kautta huudellaan oman brandin viestia, vaan se antaa enemmankin
mahdollisuuden kuunnella asiakasta. Kuuntelemalla mitd asiakkaat puhuvat, voidaan
saada vastaus siihen mika asiakasta kiinnostaa seka mika yrityksen antamassa viestissa

houkuttaa jopa niin paljon, ettd asiakas paattaa hankkia tuotteen.

Searchenginepeople sivuston mukaan 67 % B2B-ostajan tyypillisestd matkasta tehdaan
digitaalisesti ja jopa 90 % sanoi, ettd verkkosisaltd vaikuttaa ostopaatdksiin. Sivuston
mukaan my0ds 78 % ihmisista sanoi, etta yrityksen sosiaalisen median viestit vaikuttavat

suuresti ostopaatoksen tekemiseen. Searchenginepeople kertoo, etta vain 22 prosentilla
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markkinoijista on erillinen sisaltdmarkkinointistrategia jokaiselle sosiaalisen median
alustalle. (Thach 2016.)

3.3 Facebook mainonta

Facebook-mainonta on taman paivan tehokkaimmista mainonta kanavista. Yritys pystyy
Facebook-mainonnalla nostamaan toimintansa tuotteen tai palvelun tunnettavuutta ja

monessa eri tapauksissa on myds mahdollista saada suoria yhteydenottoja yritykseen.

Suomessa Facebookkia kayttaa yli 2 miljoonaa suomalaista. (Pénka 2019.) Yleisin ja
edullisin tapa, jolla yritys voi kayttaa Facebookia markkinointitarkoituksiin, on luoda ja
yllapitda brandilleen omistettu Facebook sivu, mita yritys voi hyoddyntaa yrityksen
uusasiakashankinnassa. Kun yritys on perustanut Facebook-sivun, se voi kutsua
asiakkaitaan seuraajiksi ja saada sen sivulle julkaistun sisallon uutissyotteensa
kirjautuessaan Facebookiin. Yrityksen markkinointitarkoitus on luoda ja yllapitaa
yritykselle omistettu Facebook-sivu. Facebook-mainonnan avulla yritys pystyy
tavoittamaan jatkuvasti potentiaalisia asiakasryhmia, ja nain ohjaamaan heitd ostamaan
tai kayttdmaan tuotteitaan tai palveluitaan. Lisdksi Facebook-mainonta on talla hetkella
Suomessa edullinen markkinointialusta, verrattuna esimerkiksi perinteisiin mainonnan
muotoihin, kuten TV tai lehtimainokset. Mainonnan edullisuus Facebook kanavalla
johtuu siita, ettd Suomessa kilpailu Facabook mainostajien kesken on aika vahaista. Ja
lisdksi vain harva Facebook yritystilin yllapitdja osaa tehda oikeanlaisia mainoksia.
(Behm 2022.)

Facebook-mainonnan suurimpiin etuihin kuuluu myds kohdentamismahdollisuudet, jotka
ovat paremmat kuin muissa sosiaalisen median kanavissa. Facebook-mainonnan voi
kohdentaa sijainnin, sukupuolen, ian tai kiinnostuskohteiden mukaan. Kannattava ja
tuloksekas Facebook-mainonta ei ole pelkdstdan vain yksi mainoskampanja, vaan
pidempi prosessi, jonka aikana yritys pyrkii tavoittaa potentiaalisia asiakaskuntansa, ja
eri vaiheiden kautta jalostaa, uskollisia asiakkaita yritykselleen. Markkinointi strategiaan
kuuluu yrityksen tavoitteiden maarittelya, yleisdbn kasvattamista, luottamuksen
rakentamista ja myynnin lisdamista. Naihin tavoitteisiin tarvitaan erityyppisia markkinointi
polkuja ja mainoksia, joilla pyritdan puhuttelemaan eri vaiheissa olevia asiakkaita. (Behm

2022.) Alla kuva 2, jossa on Facebook mainoksien eri tavoitteet yritykselle.
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Brandin
tunnettuus
Liikenne TuoleluetFelo
Konversiot myynti
Kattavuus Fac eb OOk Sitoutuminen
niytiokorrat mainonnan eri
tavoltteet
Kaupassa
kaynnit
Sovellusas
Liidien ennukset

luonti

Kuva 2. Facebook-mainonnan eri tavoitteet yritykselle (tekijan oma)

Kuva 2. havainnollistaa yrityksen Facebook-mainonnan eri tavoitteet. Jokaisella
yrityksella voi olla asetettu eri tavoitteet, jotka pyritdan saavuttamaan mainonnan avulla.
Yritykset voivat haluta lisata brandi tunnettuutta, likennetta, kannattavuutta, videoiden
nayttokertoja tai liidien luontia. Naiden lisdksi Facebook-mainonalla voidaan myds siirtaa
asiakas asioimaan yrityksen verkkokaupassa, myyda tuoteluetteloa, sitouttaa asiakas tai

parantaa konversiota.
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3.4 Instagramin hyddyntaminen uusasiakashankinnassa

Vaikka sosiaalisen median maksullisista kampanjoista on tullut tarked osa yrityksen
uusasiakashankintaa, ei siitd huolimatta kannata unohtaa tapoja, jolla voi laajentaa
kattavuutta orgaanisten viestien avulla. Esimerkiksi Instagramin tarjoama Stories
ominaisuus on yksi suosituimmista sosiaalisen median viestityypeistd. Sosiaalisessa
mediassa tapahtuva markkinointi ei sisalla ainoastaan maksullista mainontaa, vaan se
sisaltda useita asioita somenakyvyyteen liittyen. Yritykset jakavat kirjoituksia, jotka
littyvat heidan tarjoamiin tuotteisiin ja palveluihin. Instagramin sovelluksen paapaino
keskittyy kuviin ja lyhyisiin videoihin. Naiden liséksi kuvien tai videoiden alle kirjataan
saateteksti ja avainsanat eli Hashtagit. Hashtagit merkitaan risuaitana, joita klikkaamalla

paasee julkaisuihin, joissa on kaytetty samaa tunnistetta. (Virtanen 2020, 23-24)

Jokaisella yrityksella on jarkevaa olla oma hashtag esimerkiksi #yrityksennimi tai joku
oma slogan. Hashtag on hyva pitdad lyhyend ja selkeana, jotta se jaa helpommin
kayttajien mieleen. Myos linkkien kayttaminen Instagramissa tuo orgaanista liikennetta
halutulle sivustolle. Esimerkiksi jos yritys jakaa Instagramissa viimeisimman
blogikirjoituksen tai vinkin johonkin tuotteeseen liittyen, voi sen yhteydessa hydodyntaa
linkin kayttda. Itse julkaisuun ei kuitenkaan pysty laittamaan linkkia, mutta julkaisun
saatetekstissa voi mainita, ettd linkki kyseiseen postaukseen I6ytyy biosta. Nain
potentiaaliset asiakkaat padsevat suoraan Instagramista kyseiseen blogikirjoitukseen tai
tuotesivulle. Yrityksen kannattaa hyddyntaa Instagramin yritystilia, joka auttaa paremmin
seuraamaan julkaisujen toimivuutta. Alapuolella havainnollistava kuva siitd miten yritys
voi palveluun tai tuotteeseen liittyvaan julkaisuun merkita tuotteen tiedot, mahdollisen
alennuksen ja lopussa mainita verkkosivuston osoitteen seka hashtagit. (Virtanen 2020,
23-25) Kuva 3 kuvaa yrityksen jakamaa julkaisua Instagramiin, johon on siséllytetty

verkkokaupan tarjoama tuote, alennus ja lopussa verkkosivuston osoite seka hashtagit.
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@ Yrityksen tili

Uusi julkaisu

Maksimaalinen suorituskyky,
poikkeuksellinen mukavuus. Saasta 50
% valituista tuoleista ja huonekaluista
30. maaliskuuta asti (peraan yrityksen
verkkosivuston osoite) #yrityksennimi
#slogan #mikatuotekyseessa

Merkitse henkiloita

Lisaa sijainti

ja lopussa mainita verkkosivuston osoitteen seki hashtagit.

l'

Kuva 3. Havainnollistava kuva yrityksen julkaisusta Instagramiin (tekijan oma)

Instagram tarjoaa perinteisten julkaisujen lisdksi my0ds tarina mahdollisuutta. Tarinat ovat
nakyvissa 24 tunnin ajan. Stooriin voi julkaista korkeintaan 15 sekunnin pituisen videon
tai kuvan, joihin voi myds lisata erilaisia tehosteita, tekstia, hashtageja, musiikkia tai
mainintoja. Instagram tarina osioon yritys voi tuoda suunniteltua tai hieman kevyempaa
materiaalia. Tarina julkaisulla pystytdan myds herattdmaan yritysta seuraavien kayttajien

huomio erilaisten kyselyiden avulla. (Virtanen 2020, 26)
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4 Muut digitaaliset uusasiakashankintakanavat

B2B-uusasiakashankinnan  tarkoituksena on pyrkid luomaan pitkdaikaisia
asiakassuhteita useiksi vuosiksi eteenpain. Sen tarkoituksena on myés luoda lisdarvoa
tuova dialogi asiakkaille. Yrityksien on myos tarkedad ostata I0ytda sille sopivat
uusasiakashankintakanavat, tassa tapauksessa digitaalisessa ymparistossa toimivat.
Hakukoneoptimoinnilla (SEO) houkutellaan uusia asiakkaita orgaanisesti. Oikealla
tavalla tehtyna se parantaa yrityksien verkkosivuston sijoituksia hakukoneiden
tulossivuilla. B2B-markkinoilla asiakkaat etsivat tyypillisesti tietoa tai ratkaisuja tiettyihin
ongelmiin. Hakukoneoptimoinnin avulla yritykset pystyvat kayttamaan oikeita
avainsanoja, joita heidan kohderyhmansa hakevat hakukoneista. Sisaltd pystytaan
optimoimaan naiden oikeiden avainsanojen ymparille ja sen pohjalta voidaan luoda
informatiivisia seka hyoddyllisia blogikirjoituksia, joista asiakkaat voivat saada

ongelmiinsa ratkaisun. (Gregorio 2022.)

Hakukoneoptimoinnin lisdksi yrityksien on suositeltavaa keskittyd verkkosivuston
optimoimiseen ja kayttdjakokemuksen parantamiseen. Silld 1dhes jokainen kayttaja
odottaa miellyttavaa kayttokokemusta navigoidessaan verkkosivuilla. Liiketoiminalle
vahingollista voi olla esimerkiksi hitaat latausnopeudet, huono mobiilikaytettavyys tai
ulkoasultaan epamiellyttava verkkosivusto. Tastd syystd on erityisen tarkeaa, etta
yrityksien verkkosivut ovat ajan tasalla. Sen lisdksi tarkeiden tietojen asettaminen
oikeisiin paikkoihin auttaa sivuston vierailijaa 16ytdmaan ne helpommin. Seuraavissa
osioissa on avattu syvallisemmin hakukoneoptimointia ja verkkosivuja B2B-

uusasiakashankinnassa. (Gregorio 2022.)
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Hakukoneoptimointi ja verkkosivut
uusasiakashankinnassa

1 Hakukoneoptimoinnin avulla pystytian parantamaan
sivuston orgaanista liikennetta

2 Kohdennettujen avainsanojen kiyttaminen oikeissa
paikoissa

3 Laadukkaat verkkosivut ovat liiketoiminnan
digitalisoinnin perusedellytys

4 Verkkosivujen nayttavan ulkoasun lisiksi sivuston tekninen
toteutus tulee tukea yrityksen liiketoiminnallisia tavoitteita

5 Verkkosivston suunnitteluvaiheessa kannattaa kirjata ylos
yrityksen liiketoiminnalliset ja strategiset tavoitteet

Kuva 4. Hakukoneoptimointi ja verkkosivut uusasiakashankinnassa. (tekijan oma)

Kuva 4 havainnollistaa, mitd etuja hakukoneoptimointi ja verkkosivut sisaltavat.
Parhaimmillaan hakukoneoptimoinnin avulla pystytdan parantamaan sivuston
orgaanista liikennettd. Kuitenkin kohdennettujen avainsanojen kayttaminen oikeissa
paikoissa on erityisen tarkeaa. Verkkosivujen laatu on yksi liiketoiminnan digitalisoinnin
perusedellytys. Vaikka verkkosivujen nayttdva ulkoasu on tarkeaa niin sen lisaksi,
sivuston tekninen toteutus tulisi tukea yrityksen liiketoiminnallisia tavoitteita. Kun
verkkosivu on suunnitteluvaiheessa, kannattaa kirjata ylos yrityksen liiketoiminnalliset ja

strategiset tavoitteet, jotta ne eivat jaa vain puhetasolle.
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4.1 Hakukoneoptimointi (SEQO)

SEO (search engine optimization), suomeksi hakukoneoptimointi, sisaltda suuren
maaran erilaisia toimintoja, jotka toteutetaan verkkosivustolla. Sen avulla pyritdan
parantamaan sivuston orgaanista liikennetta ja mahdollistetaan korkeat hakutulokset
hakukoneiden karkipaahan. Hakukoneoptimoinnin tavoitteena on auttaa ihmisia
tekemaan hakuja verkosta seka loytamaan haluttua tietoa kyselyiden mukaan. Kun
esimerkiksi henkild paatyy etsimaan yhta tai useampaa sanaa, hakukoneet antavat
ensin karkeen osuvimmat tulokset ja sen alapuolelle vahiten osuvammat tulokset

kyseisesta aiheesta. (Gazdecki 2021.)

Hakukoneoptimointi on ilmainen markkinoinnissa hyédynnettava kanava, joka kannattaa
ehdottomasti sisallyttda markkinoinnissa kaytettaviin tydkaluihin. Kyseiselle prosessille
kannattaa kuitenkin antaa aikaa, silla hakukoneoptimoinnilla ei saa nopeita tuloksia. Siita
huolimatta se kannattaa ottaa osaksi omaa uusasiakashankintastrategiaa. Komulainen
huomauttaa, etta hakukoneoptimointi on myds suhteellisen edullinen markkinointitykalu
ja se onkin suositeltavaa opetalla tekemaan itse. Vaikka hakukoneoptimointi onkin

kustannustehokasta, sitd kannattaa pitaa jatkuvana prosessina. (Komulainen 2018, 150)

Kun hakukoneoptimointi tehdaan oikein, se voi auttaa houkuttelemaan potentiaaliset
ihmiset sivustolle ja muuttaa liikenteen maksaviksi asiakkaiksi ilman maksullista
mainontaa. SERP:ien eli hakukoneen tulossivujen karkeen paaseminen on kuitenkin
oma haasteensa, silld monet muut vastaavat yritykset kilpailevat samasta paikasta.
Muiden kilpailijoiden voittaminen vaatii ymmarrystd itse hakukoneista ja
kohdemarkkinoista. Vasta taman jalkeen pystytddn aloittamaan strategian
suunnitteleminen. Hakukoneoptimointi auttaa asiakkaiden ongelmien ymmartamisen ja
sen, etta pystytdan tarjoamaan tahan kyseiseen ongelmaan paras mahdollinen ratkaisu.
Kyse ei ole siis pelkastaan avainsanojen tayttamisesta verkkosivustolle tai blogiin, vaan

aiheen tulee aidosti kiinnostaa asiakkaita (Gazdecki 2021.)

Hakukoneoptimoinnissa tulee kayttaa tietynlaisia laadullisia sisaltdperiaatteita ja teknisia
parannuksia, jotka auttavat parantamaan verkkoliikennettd sekd samalla nostamaan
sijoituksia hakukonetulossivuilla. Tahan vaikuttaa sisallén aktiivinen lisddminen, sisaiset-
ja ulkoiset linkit ja myds kattavien avainsanojen kayttdminen, joilla voidaan mahdollistaa
paremmat sijat hakukoneiden karkipdassa. SEO-strategiaa voidaan kutsua prosessiksi,
jossa seka suunnitellaan ja toteutetaan vaiheita, joiden tarkoitus on parantaa orgaanisia

hakukonesijoituksia. Strategiaa tulee seurata, kun tarkoituksena on saada lisaa
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orgaanista liikennetta seka kasvattaa orgaanista markkinaosuutta. Parhaimmillaan SEO
voi tuottaa 20 kertaa enemman klikkauksia ja jopa 150 prosenttia korkeamman sijoitetun

paaoman tuottoprosentin mita maksettu mainonta (Sickler 2021.)

Onnistuneen SEO-strategian tarkeimmista eduista on, ettd se auttaa esittelemaan
kyseisen brandin asiakaspolun jokaisessa vaiheessa. Tama auttaa tekemaan yrityksesta
asiakkaille luotettavan ja tutun resurssin ostoskanavan vaiheesta riippumatta. SEO-
strategian luominen vaatii alkuun tavoitteiden maarittelemisen ja on myds erittain tarkeda

sitoa hakukoneoptimoinnin tulokset mittareihin, kuten esimerkiksi tuloihin. (Sickler 2021.)

Kun hakukoneoptimointi halutaan suorittaa onnistuneesti maaliin, toinen ratkaiseva
tekija sen onnistumisessa on backlinkit eli suomeksi kaanteiset linkit. Kaytannodssa talla
tarkoitetaan sita, kun toinen verkkosivusto linkittdd omaan artikkeliin tai muuhun
kirjoitukseen. Linkit eivat pelkastaan auta saavuttamaan verkkotunnukselle
auktoriteettia, vaan se myos auttaa parantamaan mahdollisuuksia, etta kayttajat
paatyvat verkkosivustolle. Linkkien rakentamiseen on olemassa useita erilaisia tapoja,
esimerkiksi orgaaniset linkit voidaan saavuttaa kirjoittamalla tarpeeksi mielenkiintoista
sisaltéa. Mitd kattavampi kirjoituksen sisaltdé on ja mitd paremmin vastataan kayttajan
hakutarkoitukseen, sitéd todennakdisemmin muut vastaavat toimialat viittaavat kyseiseen
sivustoon. On myds mahdollista ottaa yhteyttd muihin vastaaviin sivustoihin ja tehda

vaihtokauppaa linkeista. (Wordstream 2022.)

Linkkien voidaan myos sanoa olevan yksi keskeinen sijoitustekija, silla robotit tai
indeksoijat pystyvat paremmin arvioimaan sivustolla kaytettyjen linkkien osuvuuden
hakukyselyiden kannalta. Tahan patee myds sisainen linkitys, jota ei kannata unohtaa ja
sitd kannattaa kayttda sisadllossa, josta on mahdollista linkittdd muille hyddyllisille
sivustoille luonnollisella tavalla. Jopa yli 50 prosenttia linkkien rakentajista huomaa

vaikutuksen 1-3 kuukauden kuluttuja linkkistrategian aloittamisesta. (Wordstream 2022.)

Sivustoiden kayttajat arvostavat loistavaa kayttbkokemusta ja sitd, ettd sivustolla on
mahdollisimman helppo navigoida. Myds ndma seikat auttavat Googlen indeksirobotteja
tarkistamaan sivun sisallon ja se myds maarittdd mille sijoituksille sivusto paatyy
hakukoneissa. On suositeltavaa kayttaa otsikoita, lyhyita ja helposti luettavia kappaleita
seka pyrkia mobiilioptimoimaan sivusto, jotta sen kayttd on mahdollista myds monilla
mobiililaitteilla. Naiden kayttaminen auttaa alentamaan poistumisprosenttia, nostamaan

sijoituksia ja parantamaan tuloksia (Wordstream 2022.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Wida Alkozai ja Juulia Koskinen



22

4.2 Verkkosivut

Lahes jokaisella yritykselld on omat verkkosivut, mutta pelkat hyvannakoiset verkkosivut
eivat ole riittava tekija uusien liidien tai asiakkaiden hankkimiseen. Sivustolla vierailevien
kayttajien houkuttelemiseen, liidien ja asiakkaiden saamiseen tarvitaan strateginen
lahestymistapa. Verkkosivut seka sen sisaltd ja viestit kannattaa luoda yrityksen
kohdeyleisdlle sopivaksi. Oikean kohdeyleison maarittelemisen jalkeen pystytaan
tutustumaan erilaisiin menetelmiin, joilla saadaan lisattya verkkosivuston liikennetta.
Suurella verkkosivustolikenne maaralla paastaan alkuun, mutta tarkeintd on saada
muutettua kavijat liideiksi ja asiakkaiksi. Verkkosivuston sisallén tulisi vastata yleisiin

kysymyksiin ja tarjoa asiakkaille ratkaisuja. (Hultquist 2018)

Digitaalisen aikakauden ja tietojen etsimisen verkoston kasvaessa, ihmiset yha
enemman olettavat, etta yrityksen tiedot 16ytyvat verkostosta. Kuluttajat odottavat, etta

yrityksella on, niin sanottu ” Online lasnaolo” palvelu, missa asiakkaat paasevat
tutustumaan yrityksen toimintaan ja samalla hakevat tietoja tuotteesta tai palvelusta

ennen sen ostamista. (Pelkonen 2020.)

Laadukkaasti suunnitellut verkkosivut yritykselle ovat digitaalisesti liiketoiminnan
perusedellytys ja melkein jokaiselle yritykselle tarkein tapa lahestya potentiaalisia
asiakkaita tadna paivana, riippumatta liiketoiminnan koosta. Asiakashankinnan ja
markkinoinnin lahtékohtana katsotaan olevan laadukkaasti ja teknisesti suunnitellut
verkkosivut ja sen ulkoasu. On tarkeaa kiinnittdd huomiota tarkasti verkkosivujen laatuun
ja sisaltéon, silla se vaikuttaa suuresti yrityksen mainonnan toimivuuteen,
hakukoneoptimointiin sekd mahdollistaa konversion riippuen siitd, mitkd ovat

verkkosivuston tavoitteet. (Pelkonen 2020.)

Verkkosivujen suunnitteluvaiheessa kannattaa kirjata ylos yrityksen liikketoiminnalliset ja
strategiset tavoitteet (esimerkiksi tavoitteena on kasvattaa liidien, eli tarjouspyyntdjen
arvoa ja maaraa 30 prosenttia verrattuna edellisvuoteen). Kun strategiset tavoitteet ovat
selvilla, verkkosivujen toteuttaja suunnittelee, miten verkkosivuista tai palvelusta voidaan
rakentaa sellainen, ettd se tukee parhaalla mahdollisella tavalla yrityksen

liketoiminnallisia tavoitteita. (Pelkonen 2020.)
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Kun yritys paattda ottaa apua ammattilaiselta sivuston rakentamisessa tukemaan
yrityksen tavoitteita, nain yritys takaa toiminnalleen menestyksekkaan tulevaisuuden.
Kun sivuston pohja on rakennettu laadukkaasti, on tdman elinkaari huomattavasti
pidempi, kun yritys voi laajentaa sivustoaan ongelmitta tulevaisuudessa ja jatkokehittaa,
jos liiketoiminnalla tulee uusia tavoitteita. My6s hyvin huoliteltu sivusto pitkalla elinialla

tuo kustannussaastoa yritykselle. (Pelkonen 2020.)
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5 Yhteenveto

Sosiaalista mediaa kaytetddn yha enemman uusasiakashankinnan tukena. Se auttaa
pk-yrityksia tavoittamaan laajemmalla skaalalla asettamansa tavoitteet ja potentiaaliset
asiakkaat. Sosiaalisen median kayttdjista osa voi olla hakemassa juuri kyseisen
yrityksen tarjoamia tuotteita tai palveluita. Taman lisaksi kayttajia voi kiinnostaa yrityksen

kirjoittamien blogikirjoituksien sisallosta 10ytyvat vinkit ja alaan liittyvat muut trendit.

Sisaltdmarkkinoinnin ja sosiaalisen median voima yhdessa valjastettuna voi auttaa
tavoittamaan uusia asiakkaita ja samalla lisata yrityksen nakyvyytta. Sisallontuotanto
iiman sisaltdstrategiaa voi vaikeuttaa haluttujen tulosten saavuttamista ja nain ollen
sisdlldontuotantoon kaytetty aika voi valua hukkaan. Tastd syysta on tarkeaa pyrkia
miettimaan tarkasti yrityksen tavoitteet ennen sisaltdmarkkinoinnin tekemista.
Blogikirjoituksien jakaminen Facebookissa ja Instagramissa on suotavaa, silla kyseisten
sosiaalisten medioiden kautta pystytdan tavoittamaan myds ne asiakkaat, jotka eivat
siirry suoraan yrityksen verkkosivustolle. Yha useammat yrityksien tuotteita tai palveluita
etsivat asiakkaat voivat kiinnostua niista, jos yritys on jakanut niihin liittyvia vinkkeja tai

ideoita.

Taman opinnaytetydn aiheena oli se miten digitaaliset kanavat hyodyttavat pk-yrityksien
uusasiakashankintaa. Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kertoa yleiselld tasolla pk-
yrityksien uusasiakashankinnasta ja Facebookin sekd Instagramin kaytdstd osana
uusasiakashankintaa. Tyon tehtdvana oli selvittdd miten yritykset pystyvat

hyédyntamaan tata opinnaytetyota uusasiakashankinnassa.

Tybn prosessin tuloksena I6ytyi sopivia tapoja, jolla yritys voisi kasvattaa
uusasiakashankintaa. Naita ovat erityisesti blogikirjoituksien kirjoittaminen ja jakaminen
Facebookiin ja Instagramiin. Yrityksen tavoitteena olisi myds siséllyttaa
blogikirjoituksiinsa verkkokaupan tarjoamat tuotteet. Tyohon valittin case-yritykseksi
verkkokauppa, joka tarjoaa B2B-yrityksille toimistotarvikkeita. Yrityksen tavoitteena olisi
myoOs sisallyttaa blogikirjoituksiinsa verkkokaupan tarjoamat tuotteet. Tamankaltainen
verkkokauppa hyotyy tasta opinnaytetyosta siten, ettd se jatkossa sisallyttaisi
blogikirjoituksiinsa enemman asiakkaalle hyodyllisia asioita kuten alennuksia, vinkkeja
ja asiakastarinoita. Blogikirjoituksien jakaminen Facebookissa ja Instagramissa tulisi olla
aktiivista, jotta potentiaaliset naita digikanavia kayttavat B2B-yritykset paatyisivat

ostamaan tamankaltaisten verkkokauppojen tarjontaa. Opinnaytety6ssa paneuduttiin
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myOs uusasiakashankinnan tuomiin haasteisiin ja etuihin seka sen lisaksi kasiteltiin
kahta muuta digitaalista uusasiakashankintakanavaa, jotka olivat hakukoneoptimointi ja

verkkosivut.

Uusasiakashankinta on kehittynyt vuosien saatossa huimasti ja luultavasti kehitys tulee
jatkumaan uusien tapojen ilmaantuessa. Luultavasti uusasiakashankinta tulee
siirtymaan jossain kohtaa kokonaan verkkoon ja vain pakolliset seka perinteisemmat
uusasiakashankinta tavat jaavat elamaan. Mita luultavimmin yritykset kayttavat
uusasiakashankinnassa vielda aikaisempaa enemman maksettua mainontaa,
mahdollisesti  liidien  ostamista  kolmansilta  osapuolilta sekd  suosittua
kumppanuusmarkkinointia. Todennakdisesti uusasiakashankinta tulee menemaan yha
enemman digitaalisempaan suuntaan, ja asiakaskohtaamiset tapahtuvat taysin verkon

valityksella.

Opinnaytetydn tekeminen oli antoisaa, kun aihe oli valittu kiinnostuksen kohteiden
mukaan. Vaikka ty6ta oli tekemassa kaksi henkiléa, oli aikatauluttaminen ja tydn eri osien
jakaminen helppoa. Alkuun paaseminen oli hieman hankalaa, kun opinnaytetydn
tekemisesta ei ole aikaisempaa kokemusta. Tydn aihe oli alkuun aika laaja, mutta
paadyimme tiivistamaan sitd ja otimme siihen avuksi case-yrityksen. Case yrityksen
avulla oli paljon helpompaa avata toimenpiteitd, jota kyseinen yritys voisi hyddyntaa
osana uusasiakashankintaa. Opinnaytetydn tekeminen vei odotettua enemman aikaa ja
loppua kohden kirjoittaminen oli aika puuduttavaa, jota kuitenkin helpotti mielenkiintoinen
aihe. Tyon aihe ja osittain sisalto ei ole sinansa toiselle opinnaytetydn tekijalle uutta, silla
omassa tydtehtavassa naitd joutuu jatkuvasti kayttdmaan. Kuitenkin kirjoittaessa tuli
tiettyihin asioihin uusia nakokulmia, joita voi mahdollisesti myds hyddyntaa tydelamassa.
Esimerkiksi kuinka tarkeaa on hyddyntaa sosiaalisen median kanavia yritystoiminnassa

ja kuinka yrityksen aktiivisuus sosiaalisessa mediassa vaikuttaa yrityksen toimintaan.
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