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Taman kehittamismuotoisen opinnaytetyon tavoitteena oli luoda toimeksiantajalle konkreetti-
nen ja kayttokelpoinen markkinointisuunnitelma tekoalypohjaisen sovelluksen julkaisuviikolle.
Tarkoituksena oli luoda suunnitelma julkaisuviikon markkinoinnin toimenpiteille ja kerata toi-
meksiantajalle hyodyllista tietoa markkinoinnista. Selvitettiin, miten sita kannattaa hyodyn-
taa sovelluksen lanseerausviikolla. Markkinointisuunnitelman oli tarkoitus auttaa toimeksian-
tajaa tekemaan suunnitelmallista markkinointia, joka maksimoi juuri markkinoille tulleen
startup-yrityksen nakyvyyden ja ottaa selvaa missa kanavissa sen kannattaisi nakya. Opinnay-

tetyon toimeksiantajana toimi teknologia-alan startup-yritys SIPE Al.

Opinnaytetyo sisaltaa tietoperustan, tutkimuksellisen kehittamisosuuden ja kehittamistyon.
Tietoperusta kerattiin tukemaan markkinointisuunnitelman rakentamista. Se sisaltaa teoriaa
markkinoinnista, markkinointiviestinnasta, markkinoinnin mittaamisesta ja sen suunnittelusta
ja niiden tarkeydesta liiketoiminnassa. Kehittamisvaiheessa kyselylla ja haastatteluilla kerat-
tiin tietoa kohderyhmien motiiveista ja toivotuista markkinointikanavista. Pyrittiin ymmarta-
maan potentiaalisten asiakkaiden mielenkiintoa tekoalya kohtaan, seka SIPE:n sovellusta koh-
taan. Toteutetut haastattelut vahvistivat kyselysta saatua tietoa. Haastatteluiden ja kyselyn
perusteella valittiin kanaviksi Instagram, Facebook ja LinkedIn. Kehittamisvaiheessa todettiin,
etta nuoret ikaryhmat tavoitetaan sosiaalisen median kautta, kun taas vanhemmat ikaryhmat

ja B2B-asiakkaat haluavat saada tiedon asiantuntijoilta.

Tietoperustan ja tutkimuksellisen kehittamistyosta saadun tiedon perusteella laadittiin mark-
kinointisuunnitelma, jonka tavoitteena on maksimoida nakyvyys julkaisuviikolla. Markkinointi-
suunnitelma sisaltaa perustellut halutut kohderyhmat, paatokset kanavavalinnoista, esimerk-
kisisallot eri kanaviin, seuraamisen mittarit ja budjetti markkinoinnin toimenpiteiden toteut-
tamiseen. Visuaalinen markkinointisuunnitelma auttaa SIPE:a toteuttamaan mahdollisimman

onnistuneen ja tuloksekkaan sovelluksen julkaisuviikon.

Asiasanat: markkinointisuunnitelma, startup-yritys, tuotteen lanseeraus
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The purpose of this development-style thesis was to produce a concrete and usable marketing
plan for the client for the launch week of an artificial intelligence-based application. The
purpose was to create a plan for marketing activities during the launch week and to collect
useful information about marketing for the client and how it should be utilized during the
launch week of the application. The marketing plan was intended to provide the client with
targeted marketing that maximizes the visibility of the upcoming start-up company and takes

into account its strengths. The thesis was commissioned by technology startup SIPE Al.

This thesis includes a knowledge base, a research development section and development
work. The knowledge base was collected to support the construction of a marketing plan. It
includes theory about marketing, marketing communications, marketing measurement and
planning, and their importance in business. During the development phase, information was
collected through a survey and interviews about the target groups' motives and desired mar-
keting channels. The aim was to understand the interest of potential customers in artificial
intelligence and the SIPE application. The interviews conducted confirmed the information
obtained from the survey. Based on the interviews and survey, Instagram, Facebook and Lin-
kedIn were chosen. During the development phase, it was found that young age groups are
reached through social media, while older age groups and B2B customers want to receive in-

formation from experts.

Based on the knowledge base and information obtained from the research development work,
a marketing plan was drawn up, the aim of which is to maximize visibility during the launch
week. The marketing plan includes justified desired target groups, decisions on channel choi-
ces, sample content for different channels, monitoring metrics and a budget for implemen-
ting marketing measures. The visual marketing plan helps SIPE implement the most successful

and productive application launch week possible.

Keywords: marketing plan, startup company, product launch
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1 Johdanto

Teknologian jatkuva kehitys ja tekoalyn kasvava rooli liiketoiminnassa avaavat yrityksille koko
ajan uusia mahdollisuuksia kehittaa innovatiivisia ratkaisuja. Tekoalyn avulla pystytaan tehos-
tamaan erilaisia prosesseja, parantamaan asiakaskokemusta ja tarjoamaan yrityksille kilpai-
luetua. Uuden tuotteen onnistunut lanseeraus kuitenkin edellyttaa huolellisesti laadittua

markkinointisuunnitelmaa, joka kertoo kohderyhman, viestintakanavat ja kilpailutilanteen.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on laatia kayttokelpoinen ja konkreettinen markkinointi-
suunnitelma SIPE Al:n tekoalypohjaisen tyokalun lanseerausviikolle. Suunnitelma kasittelee
julkaisuviikon yleiset tavoitteet, tilanneanalyysin, keskeisimmat markkinointitoimenpiteet,
kohderyhmat, budjetin ja valitut seurannan mittarit. Tarkkaan valittujen kokonaisuuksien

avulla voidaan saavuttaa mahdollisimman laaja nakyvyys ja herattaa kohderyhman kiinnostus.

Toteutetun markkinointisuunnitelman tavoitteet ovat startup-yrityksen strategiaan ja bran-
diin sidotut tavoitteet, jotka ovat tunnettuuden kasvattaminen ja asiakkaiden sitouttaminen,
kayttajapalautteen keraaminen mahdollisimman laajasti, luottamuksen rakentaminen markki-

noilla ja orgaanisen nakyvyyden maksimointi.

Taman opinnaytetyon toimeksiantajana toimii SIPE Al, joka on tammikuussa 2025 perustettu
startup-yritys. Yritys on lanseeraamassa ensimmaisen tekoalypohjaisen tyokalun kevaalla
2025. Tyokalun on tarkoitus ratkaista erilaisten onnettomuuksien jalkipuintiin liittyvat haas-

teet ja tuoda oikeudellinen tieto jokaisen ihmisen tietoon.

SIPE:n tarina alkoi yrityksen perustajan henkilokohtaisesta tarpeesta. Joutuessaan auto-on-
nettomuuteen tuli selvaksi, kuinka laaja ja monimutkainen kokemus oli lahtea selvittamaan
onnettomuuden jalki selvittelya ja kokoamaan eri tahoilta omia oikeuksiaan. Mita korvauksia
pystyy hakemaan ja mista? Mihin kaikkeen onnettomuuteen joutunut ihminen on oikeutettu?
SIPE Al haluaa tuoda kaiken tarvittavan oikeudellisen tiedon kaikkien saataville, eika se saisi

olla oikeus vain osille ihmisita.

Tutkimusmenetelmina hyodynnetaan kyselya ja haastattelua, joilla pyritaan analysoimaan uu-
den tuotteen markkinoille tuontia samalla hyodyntaen markkinoinnin teorioita. Menetelmien
avulla pyritaan ymmartamaan haluttujen kohderyhmien motiiveja ja ostokayttaytymista, seka
selvittaa mista kanavista potentiaaliset asiakkaat lOydetaan parhaiten. Tyo tarjoaa kaytan-
nonlaheisen nakokulman uuden tuotteen markkinoinnista ja miten markkinoidaan tuotetta,
jolla ei ole valmiiksi tunnettua julkaisijaa. Markkinoinnin toimenpiteet auttavat luomaan tu-

loksia, joita pystytaan hyodyntamaan tulevaisuudessa tuotteen ja yrityksen kehittamiseen.



2  Markkinointi

Tassa luvussa kasitellaan keskeisia teoriavalintoja taman opinnaytetyon kannalta. Teorian
pohjaksi valittiin markkinointi ja sen merkitys lilketoiminnan onnistumiseen, seka keskeisia

alakasitteita, jotka ovat opinnaytetyon suunnittelun ja toteutuksen kannalta tarkeita.

Uuden tuotteen lanseerauksessa ja sen markkinoinnissa on keskeista ymmartaa lanseeratun
tuotteen oikeat kohderyhmat, mista ne loydetaan, seka milla tavalla tuote/palvelu saadaan
esiintymaan kiinnostavana heidan silmissaan. Miten pystytaan hyodyntamaan yrityksen mark-
kinointiviestintaa uuden tuotteen lanseerauksessa? Enta miten markkinoinnin mittaamisella ja

arvioinnilla pystytaan tehostamaan yrityksen menestysta?
2.1 Markkinoinnin merkitys liiketoiminnassa

Markkinointi mielletaan seka strategiana, etta taktiikkana liiketoiminnassa ja se on tapa aja-
tella ja se ajaa yhdenlaista tapaa toimia. Nykypaivan liiketoiminnassa markkinointiajattelu
ohjaa monia liiketoiminnan paatoksia ja ratkaisuja. Keskeinen lahtokohta on yrityksille nykyis-
ten ja mahdollisten asiakkaiden tarpeet, toiveet ja arvostukset, joiden pohjalta yrityksen toi-
minta toimii. Asiakaslahtoisyyden lisaksi markkinoinnissa on otettava huomioon muut hoidet-
tavat suhteet ja sidosryhmat, jotka ovat liiketoiminnalle keskeisia. Se lisaa toiminnan kannat-
tavuutta pitkalla tahtaimella ja auttaa yritysta menestymaan. (Bergstrom & Leppanen, 2014,
luku 1.2)

Markkinointi on sarja erilaisia taktisia toimenpiteita, joita yrityksen on jatkuvasti tehtava lii-
ketoimintansa saavuttamiseksi. Kaiken liiketoiminnan perustana on kuitenkin yrityksen myy-
tava konkreettinen tuote tai palvelu, jota kutsutaan tarjoomaksi (offering), jolla on oltava ky-
syntaa. Yrityksen tarjooman on erotuttava kilpailijoista ja taytettava asiakkaiden tarpeet ja
tuotettava ostavalle asiakkaalle arvoa. Olipa kyseessa perinteinen markkinointi tai digitaali-
nen nakyvyys, tehokas markkinointi voi luoda brandille tunnettuutta ja rakentaa luottamusta
asiakkaiden keskuudessa. Markkinoinnin avulla yrityksen on helpompi kasvattaa asiakaskun-

taansa tai yllapitaa kilpailuetua markkinoilla. (Bergstrom & Leppanen. 2014, luku 1.2)

Markkinointi ei ole pelkastaan uusien asiakkaiden hankkimista, vaan myos jo olemassa olevien
asiakkaiden sitouttamista. Oikein suunnitellut markkinointistrategiat pystyvat lisaamaan asia-
kasuskollisuutta ja parantamaan asiakaskokemusta, mika tuo yritykselle pitkaaikaisia asiakas-
suhteita. Markkinointi myos tukee yrityksen taloudellisia tavoitteita ja nain ollen vaikuttaa
suoraan myyntiin ja liikevaihdon kasvuun. Markkinoinnin merkitys korostuu erityisesti tilan-
teissa, jolloin yritys on pyrkimassa uusille markkinoille ja kilpailee toimialalla, jossa on tiu-
kasti kilpailua. (Digimarkkinointi, 2025.)



2.2  Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta on tavoitteellista viestintaa, jota yrityksesta suunnataan ulkoisille koh-
deryhmille ja tietoisesti pyritaan lisaamaan yrityksen kassavirtaa joko suoraan tai valillisesti.
Se on tarkea osa yrityksen toimintaa, silla sen avulla tehdaan yritys ja sen tarjooma naky-
vaksi. Se luo asiakkaille mielikuvaa, seka luo tarpeita ja sitouttaa asiakkaita yritykseen. Mark-
kinointiviestinta auttaa yritysta luomaan tunnettuutta ja yrityksen brandia, seka antaa asiak-
kaille tietoa yrityksen tarjoamista tuotteista, hinnoista ja saatavuudesta. Markkinointiviestin-
nalla yritys pyrkii vaikuttamaan kysyntaan ja asiakassuhteisiin (ks. kuvio 1) (Bergstrom & Lep-
panen, 2014. luku 5)

Markkinointiviestinta

Kenelle viestitdan? —
Kohderyhmidt

Tavoitteet

Jatkuva viestinta

Miten viestitddan?
Strategiat

Kampanjat

Viestintdmuodon
valinta, viestinnan
suunnittelu ja
integrointi

Mainonta
Myyntityd
sp
PR

Markkinointi-
viestinnan totutus
ja tulosten seuranta

!

Markkinointiviestinndn
tehostaminen

Kuvio 1 Markkinointiviestinta (Bergstrom & Leppanen, luku 5)

Yrityksen markkinointiviestinnan suunnittelussa on Bergstromin ja Leppasen mukaan keskeista
vastata kysymyksiin: Kenelle viestitaan, mihin viestinnalla pyritaan ja miten viestiminen ylei-
sesti tapahtuu? On keskeista hahmottaa yrityksen markkinointiviestinta kokonaisuutena ja

asetettava paalinjat, jota yritys noudattaa markkinointiviestinnassaan. Seuraavaksi paatetaan
kuinka jatkuvaa tai saannollisesti toistuvaa viestintaa yritys tarvitsee ja miten se pystyttaisiin
kaytannossa toteuttamaan. Suunnitellaan esimerkiksi visuaalisesti yhtendinen ilme, joka pyri-
taan usein mukauttamaan yrityksen brandiin ja lisataan se verkkosivuille ja muihin markki-

nointimateriaaleihin. Jatkuvan markkinointiviestinnan lisaksi yrityksen on tarkea tiedostaa,
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etta lyhytaikainen kampanjointi on myos tarpeen valilla esimerkiksi uuden tuotteen lansee-

rauksen aikana. (Bergstrom & Leppanen 2014, luku 5)

Onnistunut markkinointiviestinta on suuri osa yrityksen menestymista. Yritys pystyy toteutta-
maan markkinointiviestintaa monella eri tavalla hyodyntamalla mainonnan eri muotoja, mutta
osattava valita juuri oikeat viestinnan tavat, jolla se lahestyy eri kohderyhmia. Kaiken keskei-
sinta on kuitenkin varmistaa, etta markkinointiviestinnalla on yhteinen kieli ja sanoma kai-
kissa yrityksen kanavissa. Talloin puhutaan integroidusta markkinointiviestinnasta, joka var-
mistaa, etta yrityksen toteuttama kommunikaatio tukee viestinnallisia tavoitteita ja yrityksen
asettamia linjoja viestinnan suhteen. Onnistuneeseen markkinointiviestintaan ja sen suunnit-
telemiseen ei ole vain yhta oikeaa tapaa, vaan yrityksen taytyy sovittaa se omien kohderyh-
mien tarpeiden mukaiseksi noudattaen samalla yrityksen arvoja. Tarkeinta on kokeilla uusia
nakokulmia ja tutkia niista saatuja tuloksia. Naiden perusteella yritys pystyy uudistamaan ja
tehostamaan viestintaa yksitaisissa kampanjoissa, seka koko yrityksessa. (Bergstrom & Leppa-
nen 2014, luku 5)

Markkinointiviestinnalla pyritaan tuottamaan kysyntaa tai pyritaan vaikuttamaan kysyntaan
positiivisesti joko suoraan tai valillisesti. Se on yksi nakyvimmista osista uuden tuotteen/pal-
velun lanseerausprosessissa. Uuden tuotteen lanseeraus, eli markkinoille tuominen, vaatii
vahvaa nakyvyytta, jotta se pystyy tavoittamaan halutut kohderyhmat. Markkinointiviestintaa
pystyy kohdistamaan joko yrityksen ulkoisiin tai sisaisiin sidosryhmiin. Henkilokohtainen myyn-
tityo, mainonta, myynninedistaminen ja suhde- ja tiedotustoiminta ovat markkinointiviestin-
nan keinoja ja ne muodostavat kattavan kokonaisuuden, jonka avulla markkinointiviestinta
auttaa yrityksen tarjooman esilletuonnissa. Markkinointiviestinnan keinojen lisaksi yritys vies-
tii myos tuotteillaan, mahdollisilla pakkauksillaan, tavaramerkillaan, seka hintatasolla ja ja-
keluratkaisuillaan. (LAB Open 2024)

2.3 Lanseeraus markkinointiprosessissa

Lanseeraus tarkoittaa uuden tai paivitetyn tuotteen markkinoille tuomista siten, etta sen ta-
voitteena on kaupallinen menestys. Markkinoinnin teoriassa lanseerausta pidetaan usein tuo-
tekehitysprosessin viimeisena vaiheena ja talloin on keskeista vastata kysymyksiin: milloin
lanseeraus toteutetaan, mitka kohderyhmat valitaan, mika markkinointistrategia valitaan ja
miten lanseeraus toteutetaan? Kysymykset ovat kuitenkin vain pieni osa monimuotoista pro-
sessia ja pelkastaan naihin kysymyksiin vastaaminen ei riita onnistuneeseen lanseeraukseen.
(Rope. T. 1999. luku 2)

Haasteena tuotteiden lanseerauksessa on se, kuinka yritykset ovat yhta riippuvaisempia mark-
kinoiden, kilpailijoiden ja yritysympariston jatkuvista muutoksista. Markkinoille paasyssa ja
siella menestymisessa on koko ajan kovempi kilpailu ja yrityksen tarkeimpina kykyina on arvi-

oida ulkoisia ymparist0o-, markkina- ja kilpailutekijoita. Uuden tuotteen onnistuneen
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lanseerauksen kannalta on olennaista, etta se on asiakaskeskeinen ja pystyy tayttamaan asi-
akkaiden odotukset ja toiveet paremmin, kuin kilpailijat. Kaikki kokemus ja osaaminen, jonka
yritys on itselleen kehittanyt, toimii myos menestyksen perustana ja usein lanseerausproses-
silla on suora yhteys yrityksen strategiseen, pidemman tahtaimen suunnitteluun, seka tavoit-

teisiin.

Lanseerauksen paavaiheet

Tuotekehitys- Lanseerausprosessi
prosessi

+ Lanseeraustyo
o lanseerauksen

tavoitteet

o lanseeraus-

= Markkinoinnilliset suunnitelma
e ai o lanseerauksen
perusratkaisut

> markkinointi- toteutus

« Lanseerauksen

lahtokohtien e seuranta

elementtien
madrittely maarittely
« Testattu o aikataulutus ja

) o markkinointiele
markkina-

budjetointi menttien

kelpoinen o lahtékohta-
tuote

testaus
analyysi
« Lanseerauksen
perusratkaisut
o yrityksen
strategiset
perusratkaisut
tuote/markkina
ratkaisun
maarittely

Kuvio 2 Lanseerauksen paavaiheet (Rope, T. 1999, 29)

2.4 Markkinoinnin mittaaminen ja arviointi

Silloin kun yrityksen tavoitteena on parantaa yrityksen tulosta, tulee yrityksen luoda mittarit,
jotka auttavat havainnollistamaan, miten tulos muodostuu ja milla tavoin markkinoinnin toi-
menpiteilla pystytaan vaikuttamaan siihen. Yrityksen asettamat tavoitteet tulisi kaikkien olla
mitattavissa ja luodaan yrityksen markkinoinnissa kaytettyjen toimenpiteiden perusteella.

Tassa luvussa esitellaan muutama eniten kaytetyimmista markkinoinnin mittareista.
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2.4.1  Asiakkuuden hankintakustannus (CAC)

Asiakashankintakustannus eli CAC on yksi tarkeimmista mittareista digitaalisessa markkinoin-
nissa. Se kertoo, kuinka paljon rahaa on kaytetty uuden asiakkaan hankkimiseen. Hankinta-
kustannuksesta yritys voi paatella paljonko yhden asiakkaan saamiseen investoidaan rahaa.
Kustannus lasketaan yhdistamalla kaikki asiakkuuden hankintaan kaytetyt kulut. Mikali luku
nousee, kertoo se asiakkuuden hinnan noususta, kun taas luvun lasku, joka kertoo puolestaan,

etta markkinointi- tai myyntitoimenpiteet ovat tehostuneet. (Barron S. Hubspot 2025)
2.4.2 Mainontaan sijoitetun paaoman tuotto (ROAS)

ROAS eli Return on ad spend kertoo mainontaan sijoitetun paaoman tuoton. Se pystytaan las-
kemaan jakamalla mainonnasta saatava liikevaihto mainontaan kaytetylla summalla. Tahan ei
lasketa mukaan esimerkiksi verkkosivuista, yllapidosta tai muusta vastaavasta aiheutuneita
kuluja, vaan huomioidaan ainoastaan mainontaan suoraan kaytettyja kuluja. (Amazon ads.
2025)

2.4.3 Markkinoinnin tuottoprosentti (ROI)

Markkinoinnin tuottoprosentti ROl (Return on Investment) on taloudellinen suhdeluku, joka
kertoo yrityksen kyvysta tuottaa voittoa suhteessa siihen sijoitettuun paaomaan. ROl auttaa
kertomaan yritykselle investointien tuottavuudesta ja kannattavuudesta, seka ohjaamaan yri-
tyksen resurssit tehokkaasti. Sijoitetun paaoman tuotto lasketaan jakamalla yrityksen voitto
ennen korkoja ja veroja sen kayttoominaisuuden ja kayttopaaoman summalla. Luku ilmoite-

taan yleensa prosentteina, mutta voidaan kayttaa myos lukuna. Kaava on seuraava:
ROI = (voitto ennen korkoja ja veroja (EBIT) / (kayttoomaisuus + kayttopaaoma)) x100%

Mita suurempi sijoitetun paaoma tuotto on, sita tehokkaammin yritys on hyodyntanyt paa-
omansa tuoton luomiseen ja yrityksen arvon kasvattamiseen. Korkea ROl viittaa yleensa sii-
hen, etta yritys tekee tehokkaita investointipaatoksia ja pystyy tuottamaan suurta arvoa

omistajilleen ja sijoittajilleen. (Procountor 2025.)
2.4.4 Verkkosivujen liikenne

Verkkosivujen analytiikka on keskeinen tyokalu yritykselle, joka haluaa seurata ja kehittaa di-
gitaalista lasnaoloaan markkinoilla. Verkkosivujen KPI (Key Performance Indicators) mittarit
tarjoavat dataa yrityksen verkkosivujen suorituskyvyn arvioimiseksi ja kehittamiseksi ja valit-
tujen mittarien avulla yritys pystyy ymmartamaan paremmin kayttajakayttaytymista, liiken-
teen lahteita ja konversioastetta, mika auttaa optimoimaan verkkosivujen sisaltoa ja markki-

nointistrategiaa.



13

Keskeisimpia verkkosivujen mittareita ovat esimerkiksi kavijamaarat, sivujen katselukerrat,
poistumisprosentti ja kavijoiden viipymisaika. Kavijamaarat kertovat, kuinka monta yksilol-
lista kayttajaa sivustolla kay tietyn ajan jakson aikana, kun taas poistumisprosentti osoittaa,
kuinka moni kayttaja poistuu sivulta ilman jatkotoimenpiteita. Naiden tietojen perusteella
voidaan tehda paatoksia esimerkiksi sivuston rakenteen ja sisallon parantamiseksi, jotta kayt-

tajakokemus olisi mahdollisimman sujuva.

Verkkosivujen tehokkuutta auttaa myos seuraamaan konversio, eli kuinka moni kavija suorit-
taa halutun toiminnon, kuten ostoksen, tayttaa yhteydenottolomakkeen tai tilaa uutiskirjeen.
Konversioasteen optimointi on tarkeaa yrityksen liiketoiminnan kannalta, silla se vaikuttaa
suoraan verkkosivujen tuottavuuteen. Kun analytiikkaa seurataan ja hyodynnetaan systemaat-
tisesti, voidaan tehda dataan perustuvia paatoksia, jotka parantavat verkkosivujen tehok-

kuutta ja nain ollen myos liiketoiminnan kannattavuutta. (Hubspot 2025)

3 Markkinoinnin suunnittelu

Tassa luvussa kasitellaan markkinoinnin suunnittelua kokonaisuutena, seka sen merkitysta yri-
tyksen liiketoiminnassa. Miksi on tarkeaa olla hyvin suunniteltu ja jasennelty suunnitelma

markkinoinnin osalta ja miten silla pystytaan mahdollistamaan yrityksen liiketoiminnan kasvu?

3.1 Markkinointistrategia

Markkinointistrategia kertoo yritykselle milla tavoin sen tulee toteuttaa markkinointia nyky-
hetkessa, seka tulevaisuudessa, jotta se pystyy tuottamaan uusia asiakkuuksia ja menestya
mahdollisimman hyvin annetuilla resursseilla. Se on siis tarkasti tehty suunnitelma, joka antaa
avaimet tapoihin, jolla yritys tuottaa mahdollisimman monia uusia asiakkaita ja edistaa yri-
tysta tavoitteidensa saavuttamisessa. Markkinointistrategian tulee pohjautua yrityksen liike-
toimintastrategiaan, eika yrityksen tekema markkinointi voi kulkea eri suuntaan yrityksen
kanssa. Markkinointistrategian avulla pystytaan valjastamaan yrityksen olemassa oleva poten-
tiaali ja resurssit ja niiden avulla tuottamaan mahdollisimman hyva tulos. Markkinointistrate-
giassa keskitytaan markkinoinnin vaikutusten kokonaisvaltaiseen suunnitteluun ja strategia

vastaa kysymyksiin: miten, keihin, missa ja milloin. (Digimarkkinointi 2025)
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Kuvio 3 Markkinoinnin suunnittelun vaiheet (Bergstrom & Leppanen luku 1.4)

3.1.1 Asiakas ja kohderyhma

Asiakasvalinnalla yritys kartoittaa ne kohderyhmat, joille se lahtee tuotteitaan tai palveluaan
markkinoimaan. Kartoitusta tehdessa on yrityksen tarkea ymmartaa kenelle organisaation
tuote tai palvelu tuottaa suurinta arvoa. Kohderyhmia voi olla yksi tai useampi, tarkeinta on
kuitenkin rajata ne mahdollisimman tarkasti. Liian epamaarainen tai epatarkka kohderyhma
hankaloittaa oikeiden kanavien loytamista ja oikeanlaisen hyddyn kiteyttamista markkinointi-

viesteihin.

Pareto-teorian mukaan 20 % yrityksen asiakkaista tuo 80 % yrityksen liikevaihdosta (Haughey
2021), joten asiakasvalinnassa yrityksen kannattaa usein aloittaa tarkastelemalla ja ymmarta-
malla nykyisia asiakkaitaan. Heita analysoimalla pystyy yritys kohdentamaan hyvissa asiak-
kaissa haluttuja piirteita, joita he haluavat uusissa asiakkaissa olevan. Piirteiden avulla yritys
pystyy helpommin loytamaan vanhojen hyvien asiakkaiden kaltaisia uusia asiakkaita. Yrityksen
kannattaa myos hyvien asiakkaiden lisaksi analysoida sellaisia asiakkaita, jotka eivat tuo yri-
tykselle voittoa. Jos yritys tarkentaa, mika naita asiakkaita yhdistaa, se pystyy paremmin ym-

martamaan, miten tamankaltaisia asiakkaita voidaan valttaa.

Jokaiselle kohderyhmalle rakennetaan vahintaan yksi edustaja eli ostajapersoona, jonka de-
mografiset tiedot, kuten ika, sukupuoli, tulo- ja koulutustaso, siviilisaaty ja tyollisyystilanne,
ja mielenkiinnonkohteet kartoitetaan mahdollisimman tarkasti asiakasprofiiliin. Tama raken-
nettu persoona edustaa koko kohderyhmaa ja nain ollen helpottaa markkinointitoimenpitei-
den ja viestien suunnittelua. Ostajapersoonaa rakentaessa vastataan seuraaviin kysymyksiin:
Mita ostaja haluaa kuulla yrityksen tarjoamasta tuotteesta/palvelusta, mita asioita ostaja
tuotteessa tai palvelussa arvostaa, minka markkinointiviestinnan kanavien kautta asiakas saa-

daan tavoitettua ja miten tuote tai palvelu myydaan ostajalle? (Digimarkkinointi 2025)
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Kuvio 4 Ostajapersoona kysymykset (Digimarkkinointi 2025)

3.1.2 Kilpailutekijat, kilpailuetu ja kilpailija-analyysi

Kilpailutekijat ovat niita asioita, jotka vaikuttavat asiakkaan ostopaatokseen. Yrityksella on
kilpailuetua, kun asiakas kokee, etta yrityksen tuote/palvelu on parempi, kuin muut markki-
noilla oleva tuote/palvelu ja nain ollen saa asiakkaan ostamaan yrityksen tuotteen/palvelun.
Kilpailu-analyysilla yritykset pystyvat puolestaan selvittamaan kilpailijoiden tarjooman edut

ja haitat suhteessa omaan tarjontaansa. (Bergstrom & Leppanen 2014 luku 2.2)

Kun lahdetaan maarittelemaan yrityksen kilpailutekijoita, aloitetaan pohtimalla yrityksen
vahvuuksia ja mielikuvaa, jota halutaan asiakkaissa herattaa. Yrityksen kilpailuetu voi olla
esimerkiksi palvelun tai toimituksen nopeus, palvelun tai tuotteen asiakaspalvelun laatu ja
hinta. Yleinen mielikuva on, etta yritys tuottaa joko laadukasta ja hintavaa tai nopeaa ja hal-

paa tuotetta/palvelua. (Bergstrom & Leppanen 2014 luku 2.2)

Kilpailuetu taas maarittyy niista kilpailutekijoista, jonka perusteella asiakas loppujen lopuksi
valitsee yrityksen tuotteen/palvelun ennen kilpailijan tuotetta/palvelua. (Rope 1999, 49.)
Yrityksen on tarkeaa osata maarittaa kilpailuetunsa. Kilpailuedun pitaa olla asiakkaan nako-

kulmasta, jotta sita voidaan pitaa todellisena etuna. Edun pitaa tuoda merkittavaa arvoa
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asiakkaalle, jotta se valikoituu kilpailijoiden tarjoamien tuotteiden sijaan. Kilpailuedun pe-

rustana voidaan pitaa kustannusjohtajuutta ja erilaistamista.

Kilpailija-analyysin toteuttaminen on keskeista yrityksen liiketoiminnassa. Silla kartoitetaan
yrityksen kilpailuetuja ja verrataan niita kilpailijoihin, tavoitteena helpottaa oman yrityksen
kilpailuetujen ja markkinointitoimenpiteiden suunnittelua. Kilpailija-analyysia tehdessa lista-
taan yrityksen ja sen kilpailijoiden kilpailuedut ja verrataan niita toisiinsa. Molempien ominai-
suuksia voidaan vertailla aiemman tiedon ja mielikuvien perusteella, seka toteuttamalla kat-

tavaa hintavertailua ja benchmarkkausta kilpailijoiden kanavissa.

Kilpailija-analyysi voidaan toteuttaa esimerkiksi listaamalla kaikki kilpailijat taulukkoon, luo-
malla kilpailijakartan. Taulukkoon lisataan oman yrityksen lisaksi kaikki samalla toimialalla
toimivat yritykset ja listataan taulukkoon kunkin yrityksen kilpailutekijat, jotta niiden analy-

sointi pystytaan analysoimaan mahdollisimman tehokkaasti ja selkeasti. (Rope 1999, 42-43.)

Tarkeinta kilpailija-analyysin luomisessa on varmistaa, etta kilpailutekijoiden mittasuhteet
ovat yritysten valilla kunnossa ja niista saadaan selkeasti hahmoteltua oman yrityksen kilpai-
luedut ja verrata niita kilpailijoiden kilpailuetuihin. Kilpailija-analyysin tyoston jalkeen mieti-
taan, mita kilpailuetuja yritys haluaa korostaa ja mitka ovat yrityksen kehitysalueita (Junikka
& Lehtomaki 2017). Jotta valtytaan kilpailemasta samoista markkinoista, on hyva selvittaa

myos kilpailijoiden tulevaisuuden suuntautumisvaihtoehtoja. (Anttila & Iltanen 2001, 351.)

Markkina-aseman nostamiseksi ei riita pelkastaan, etta maaritetaan ja valikoidaan kilpailute-
kijat ja tunnistetaan yrityksien kilpailuedut, vaan yrityksen on valittava ne toimenpiteet,
joilla yritys ylittaa kilpailijansa asiakkaan silmissa. Yrityksen on luotava liiketoiminnalliset ta-

markkinoinnilliset toimenpiteet. (Junikka & Lehtomaki 2017)

3.1.3 Tavoitteet ja niiden mittaaminen

Yrityksen kasvuhalukkuus toimii monien markkinointitoimenpiteiden taustalla. Halu kasvaa ei
kuitenkaan ole tarpeeksi tarkka markkinointitoimenpiteiden kannalta, eika sita voida itses-
saan mitata. Markkinointistrategiaa tehdessa tulee yrityksen jatkuvasti miettia konkreettisia
tapoja mitata markkinointitoimenpiteiden onnistumista. Esimerkiksi jos yrityksen markkinoin-
tistrategian tavoitteena on tuloksen tai liikevaihdon kasvu, paatetaan sille tarkka euromaarai-
nen luku. Jos yritys tavoittelee markkinointitoimenpiteillaan asiakasmaaran kasvua, taman
saavuttamiseksi paatetaan lukumaara halutulle asiakasmaaralle, ja paatetaan millaisia, asiak-
kaita haetaan ja mista. Yksinkertaisesti tavoitteen katsotaan olevan konkreettinen, kun sen

toteutumista pystytaan seuraamaan.
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Smart-kaavion avulla pystytaan helposti tarkistamaan, onko tavoite konkreettinen (ks. kaavio
5). Kaavio maarittaa, etta tavoitteen tulisi olla tarkasti maaritelty, ja tavoitteen maarittele-
van yrityksen tai henkiloiden kannalta keskeinen. Nain ollen tavoitteen saavuttaminen on sii-
hen sitoutuvien sidosryhmien mielessa palkitsevaa. Oikein maaritelty tavoite on myos muokat-
tavissa tarpeen mukaan milloin vain. Tavoitteen tulee myos olla realistinen ja nain ollen saa-
vutettavissa, silla jos tavoitteet asetetaan liian korkeaksi, se ei ole motivoiva. Tavoitteen tu-

lee siis olla konkreettinen, seurattava ja tiettyyn aikaan sidottu. (Haughey, D. 2021)
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s Mistd tiedan, onko s Liittyyko tdma
tavoitteeni saavutettu? tavoite yleiseen
menestykseeni?
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« Kuka on mukana? e Tuleeko selvaksi, kun e Kuinka kauan hanen

« Mita halutaan saavuttaa tavoite on valmis? tavoitteensa

« Milloin minun on = Onko jarkevaa saavuttaa saavuttaminen kestaa?
saavutettava tama? tavoite maaratyssa ajassa? = Milloin tarkistan, onko

« Miksi tama tavoite on tavoite saavutettu vai ei?
tarkea?

Kuvio 5 SMART-kaavio (Haughey, D. 2021)

3.2 Markkinointisuunnitelman merkitys

Yrityksen maarittelemat paamaarat strategiassa ja liikeideassa perustavat markkinoinnin
suunnittelun. Markkinoinnin toimenpiteet suunnitellaan tavoitteiden perusteella, jotka yritys
on asettanut. Kirjallinen markkinointisuunnitelma pyritaan luomaan vuosittain ja se sisaltaa
yleensa ainakin analyysit, tavoitteet, kohderyhmat, toimenpiteet ja seurannan mittarit.

(Bergstrom & Leppanen 2014 luku 1.4)

Oikein laadittu markkinointisuunnitelma on yrityksen liiketoiminnan kannalta erittain keskei-
nen, silla se auttaa selkeyttamaan yrityksen asettamat tavoitteet ja toimenpiteet niiden saa-

vuttamiseksi. Ilman suunnitelmallista lahestymistapaa markkinointitoimenpiteet voivat jaada
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satunnaisiksi, eika niita pystyta hyodyntamaan tehokkaasti, mika voi vaikuttaa haitallisesti

yrityksen kasvuun ja kilpailukykyyn. (Kevytyrittajat 2025)

Markkinointisuunnitelman avulla yritys pystyy kohdentamaan resurssit tehokkaasti. Yrityksilla
on usein rajalliset resurssit markkinointiin ja ilman selkeaa suunnitelmaa resurssit voidaan

kayttaa tehottomiin investointeihin tai vaariin asiakokonaisuuksiin. Hyvin suunnitellut markki-
nointitoimenpiteet varmistavat, etta budjetti kaytetaan optimaalisesti ja niin, etta investoin-

nit tuottavat maksimaalisen hyodyn yrityksen liiketoiminnalle. (Bstr blogi 2025)

Markkinointisuunnitelma tarjoaa myos selkean rakenteen ja aikataulun markkinointitoimenpi-
teille. Kun markkinoinnin strategia, kaytettavat kanavat ja toimenpiteet on ennalta maari-
telty, pystyy yritys varmistamaan, etta sen viestinta on johdonmukaista ja tukee pitkan aika-
valin liiketoimintatavoitteita. Mahdollisiin haasteisiin pystytaan reagoimaan ajoissa ja enna-
koimaan niita. (Bstr blogi 2025)

Markkinointisuunnitelman laatiminen tukee asiakaslahtoista ajattelua. Kun markkinointia
suunnitellaan systemaattisesti, pystyy yritys paremmin ymmartamaan kohderyhmansa tarpeita
ja analysoimaan sen kayttaytymista. Tama mahdollistaa tarkempien ja kohdennetumpien
markkinointiviestien luomisen, mika puolestaan parantaa asiakassuhteiden rakentamista ja
asiakasuskollisuutta. (Bstr blogi 2025)

Markkinoinnin tulosten mittaaminen ja arviointi on tehokkaampaa, kun yritys on luonut mark-
kinointisuunnitelman. Ilman mitattavia tavoitteita ja seurattavia mittareita on vaikea arvi-
oida. Voi olla haasteita ymmartaa ovatko markkinointitoimenpiteet onnistuneet ja mita asia-
kokonaisuuksia yrityksen tulisi kehittaa. Suunnitelmallinen lahestymistapa auttaa tekemaan

tarvittavia muutoksia ja kehittamaan strategiaa jatkuvasti. (Bstr blogi 2025)

Markkinointisuunnitelman teko antaa yritykselle valtavasti kilpailuetua. Organisaatiot, joilla
on selkea markkinointistrategia ja helposti seurattava suunnitelma pystyvat reagoimaan mark-
kinoiden muutoksiin nopeammin ja tehokkaammin, kuin ne, jotka toimivat ilman systemaat-
tista suunnittelua. Tama auttaa yritysta erottumaan kilpailijoista ja luomaan vahvempaa ase-

maa markkinoilla. (Liini Agency 2025)

4  Kehittamistyonmenetelmat

Kehittamistyossa on olennaista kayttaa erilaisia menetelmia tiedon keraamiseen ja analysoin-
tiin. Tutkimuksellisen kehittaminen sisaltaa taustatietojen hankkimista, tiedonhankintaa,
seka tiedon systemaattista kokoamista, joka muodostaa lopputuloksen, eli tuotoksen. (Oja-
salo, Moilanen & Ritalahti 2014, luku 1.1.)
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Tutkimuksellisessa kehittamistyossa pystytaan hyodyntamaan seka laadullisia, etta maarallisia
menetelmia, joiden avulla saadaan systemaattisten havaintojen kautta konkreettista tietoa
empiirisista ilmioista. Tassa opinnaytetyossa paadyttiin kayttamaan maarallista aineistonke-
raysmenetelmaa, koska sen avulla on mahdollista kerata laajalta joukolta kattavaa aineistoa

ja analysoida sita tilastollisin menetelmin (Ojasalo ym. 2014, luku 4.1.)

Maarallinen eli kvantitatiivinen tutkimusmenetelma keskittyy kohteen kuvaamiseen, seka ti-
lastolliseen analysointiin numeerisen aineiston pohjalta. Yleensa tavoitteena on loytaa vas-
tauksia syy-seuraussuhteisiin ja tehda vertailuja tutkimustulosten valilla. Maarallisessa tutki-
muksessa tiedonkeruu toteutetaan yleensa kyselylomakkeilla systemaattisin havainnoin tai
hyodyntamalla rekistereita ja tilastoja. Tahan tyohon valittiin menetelmiksi kysely, seka

haastattelu.
4.1 Kysely

Tyota tehdessa hyodynnettiin kyselya, joka on maarallinen aineistonkeruumenetelma. Siina
kaikilta vastaajilta kysytaan samat kysymykset samassa jarjestyksessa. Kysely mahdollistaa
laajan osallistujajoukon, silla sen avulla saadaan tietoa tutkittavasta asiasta laajasti mahdolli-
sesti hajallaankin olevalta joukolta. Kyselyn avulla on vaivatonta kerata ja analysoida tietoa,
joten sen kayttaminen auttaa keraamaan nopean ja systemaattisen analyysin. Kyselyn voi to-
teuttaa monilla eri tavoilla, kuten postitse, sahkoisesti, seka kasvokkain tai puhelimen vali-

tyksella.

Kysely tulee suunnitella huolellisesti, jotta siita saatu tieto on mahdollisimman luotettavaa.
Kysymyksien tulee olla selkeasti luettavissa ja ymmarrettavissa ja ne tulee muotoilla mahdol-
lisimman selvaksi. Kysely tulee jakaa mahdollisimman monelle, jotta siita saadaan luotettava

ja testauttaa ennen julkaisua, jotta voidaan todeta sen toimivuus. (Ruohonen 2022)

Lukujen analysointi on kyselyn analysoinnin perusta (Ojansalo ym. 2015, luku 4.4). Tuloksien
analysointi aloitetaan kirjaamalla tulokset halutulle alustalle, josta niita lahdetaan analysoi-
maan. Aineistosta pyritaan rajaamaan keskiarvoja, jotka pystytaan jakamaan eri taustamuut-
tujiksi, kuten sukupuolen, ammatin tai ian mukaisiksi. Kyselysta tehdaan lopuksi analyysin

tekstimuotoon, jossa linjataan tutkimuksen kannalta merkittavia loytoja. (Ruohonen 2022)

Erinomainen etu kyselyn teettamisessa on nopeat vastaukset suurelta joukolta, kun taas heik-
koutena voidaan pitaa vastaajien matalaa kynnysta valehdella kyselyyn vastatessa. Huono
puoli on myos pinnallisten vastausten saannin suuri mahdollisuus, seka tietamattomyys vas-

taajan tietoisuudesta tutkittavaan aiheeseen. (Ojansalo ym. 2015 luku 4.4)
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4.1.1 Kyselyn sisalto

Kyselyn tavoitteena oli kerata tietoa potentiaalisilta kayttajilta ennakkoajatuksista tekoalya

ja sen kayttoa kohtaan, seka mieltymyksia kanavia kohtaan. Haluttiin ymmartaa, mista kana-
vista potentiaaliset kayttajat tavoitettaisiin parhaiten. Ennen kyselyn julkaisemista se hyvak-
sytettiin toimeksiantajan toimesta, seka testattiin 3 testihenkilolla. Testauksessa ilmenneet

asiat tarkensivat kyselyn kysymyksia ja vastausvaihtoehtoja. Kysely toteutettiin sahkoisesti

Microsoft Formsin avulla. Kyselyn kysymykset liitteessa 1.

Kysely jaettiin vastaajille sahkoisesti 24.3.2025-22.4.2025 valisena aikana. Heille lahetettiin
linkki kyselyyn sahkopostilla tai viestipalveluiden kautta. Kysely sisalsi kokonaisuudessaan
noin 12 kysymysta, riippuen siita mita tiettyihin kysymyksiin vastattiin. Haluttiin tietaa vas-
taajien ika, sukupuoli ja ammatti/tyotilanne. Lisaksi haluttiin tietaa vastaajien taustaa mah-
dollisiin onnettomuuksiin joutumisesta ja siita, ovatko he ikina tarvinneet juridista apua asioi-
den selvittamisessa onnettomuuden jalkeen. Vastaajien ennakkomietteita kartoitettiin kysy-
malla, miten he suhtautuvat tekoalyyn ja sen kayttoon yleisesti. Haluttiin myos tietaa onko
vastaajalla tekoalypohjaisten sovellusten tai tyokalujen kaytosta kokemusta, jos on niin min-

kalaisten asiakokonaisuuksien parissa.

Lopuksi vastaajilta kysyttiin minkalaisissa kanavissa vastaaja haluaisi kuulla uuden tekoaly-
pohjaisen sovelluksen lanseerauksesta, minkalaisella sisallolla ja mika saisi vastaajan jaka-
maan tietoa sovelluksen julkaisusta ystavilleen ja laheisilleen. Kyselyn kaikki kysymykset py-
rittiin tarkoituksella pitamaan monivalintakysymyksina, jotta vastaajien olisi mahdollisimman
vaivatonta vastata. Monivalintakysymykset antoivat helposti luettavia ja analysoitavia vas-

tauksia, joista viiteen annettiin mahdollisuus valita useampi, kuin yksi vastaus.
4.1.2 Tulosten esittely

Kyselyn tuloksista tehtiin jokaisesta kysymyksesta diagrammit Microsoft Forms alustalla. Dia-
grammit kuvaavat vastausten maarat seka prosentuaaliset jakaumat. Kyselyyn vastasi yh-
teensa 17 henkiloa ja heista suurin osa oli 21-30-vuotiaita ja toiseksi eniten yli 50-vuotiaita.

Vahiten vastasi 31-40-vuotiaita. Kuvassa 1 kuvataan kyselyn ikajakauma.
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lkasi? (0 piste)
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Kuva 1 Kyselyn ikajakauma

Kuva 2 kuvaa kyselyyn vastanneiden sukupuolijakauman. Kyselyyn vastanneiden sukupuolija-

kauma jakautui suhteellisen tasaisesti, kun 6 vastaajaa oli miehia ja 9 naisia.

Sukupuolesi? (0 piste)

@® Nainen 9
40%
@® Mies 6
® Muu 0
60%
@ En halua kertoa 0

Kuva 2 Kyselyn sukupuolijakauma

Kuva 3 kertoo vastaajien tyotilanteen. Kuvasta nakee, etta kaikki vastaajat ovat tyossakayvia,

kun kaksi vastaajista opiskelee toiden ohella.
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Ammattisi / tyStilanteesi? (0 piste)

@ Opiskelija 0

® Tydssakayva 14 I —
® Tydssikayva opiskelija 2 —

® Tyston 0

® Vrittss 0

® Eldkelinen 0

Kuva 3 Kyselyyn vastanneiden tyotilanne

Kuva 4 kertoo, etta kukaan vastanneista ei ole kokenut tarvitsevansa oikeudellista apua on-

nettomuuden jalkeen.

4. Dletko koskaan tarvinnut ocikeudellista apua cnnettomuuden jalkeen? (O piste)

® Kyla 0
®cn 16

100%

Kuva 4 Oikeudellisen avun tarve onnettomuuden jalkeen

Kuvassa 5 kerrotaan, kuinka moni vastaajista on kayttanyt tekoalypohjaisia sovelluksia aikai-
semmin. 12 vastaajaa kertoo kayttaneensa tekoalyyn perustuvia sovelluksia aikaisemmin, kun
taas 4 vastaajaa kertoi, ettei koskaan aikaisemmin ole kayttanyt tekoalysovelluksia missaan

muodossa.
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Oletko kayttényt tekodlypohjaisia sovelluksia aiemmin? (0 piste)

® Kl 12

@® En 4

Kuva 5 Tekoalyn kaytto aikaisemmin

25%

Jos vastaaja vastasi "kylla” tuli jatkokysymys, jossa kartoitettiin mihin tarkoituksiin vastaaja

tekoalysovellusta on kayttanyt. Kuvassa 6 nakyy, kuinka 11 vastaajaa kayttaa tekoalya ylei-

seen tiedonhakuun ja kysymyksien vastaamiseen, 8 vastaajaa opiskeluun ja oppimiseen, toiset

8 vastaajaa luovaan ideointiin, 6 vastaajaa tyon nopeuttamiseen esimerkiksi asiakirjojen luo-

miseen, koodaukseen tai sisallontuotantoon ja 4 vastaajaa kuvien, videoiden ja muun sisallon

luomiseen.

Jos vastasit kylla, mihin tarkoituksiin? (0 piste)

Tydn nopeuttaminen (esim. asiakirjojen luonnostelu,
koodaus, sisdlldntuotanta)

Luova ideointi
Opiskelu ja oppiminen

Kuvien, videoiden tai muun sisallon luominen

® & o o o

Yleinen tiedonhaku tai kysymyksiin vastaaminen

Kuva 6 Tekoalysovelluksen kayton tarkoitus

16%
6 30% \
g
8 22%

" "AV
22%

Kysyttaessa vastaajan asenteesta tekoalya ja sen kayttoa kohtaan 12 vastaajaa suhtautui te-

koalya ja sen kayttoa kohtaan kiinnostuneesti, kun 4 vastaajaa suhtautui epailevasti.
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Miten suhtaudut tekodlyyn yleisesti? (0 piste)

25%

@ Erittain kiinnostunut 0
@ Kiinnostunut 12
@® Epiileva 4
@ Erittdin epaileva 0

75%

Kuva 7 Vastaajien suhtautuminen tekoalyyn

Kyselyssa haluttiin tietaa, missa kanavissa potentiaaliset kayttajat haluaisivat saada tiedon
uuden tekoalypohjaisen sovelluksen lanseerauksesta ja sen hyodyista. Kuva 8 kuvasta nakyy,
etta 12 vastaajaa, eli 33 %, haluaisi kuulla lanseerauksesta Instagramissa. Toisena kanavana
nousi TikTok, jonka vastasi 8 vastaajaa, eli 22 %. LinkedIn vastasi myos 8 vastaajista, eli 22 %

vastaajista. Muutamalla vastauksella nousi myos podcastit (2 kpl, 6 %) ja blogit (1 kpl, 3 %).

Missa kanavissa todennékéisemmin haluaisit kuulla uuden sovelluksen lanseerauksesta? (0 piste)

@ Instagram 12 |
@ TikTok 8 ]
® Linkedin 8 1
® YouTube 5 ]
@ Podcastit 2 |
@ Blogit 1 [
® Muu 0
0 5 10 15

Kuva 8 Mieluisat markkinointikanavat

SIPE halusi tietaa, mika saisi potentiaaliset asiakkaat kokeilemaan sovellusta julkaisuviikolla,
joten kyselyssa kysyttiin, saisiko erilaiset alennukset tai tarjoukset sitouttamaan asiakkaat,
vai vaatiiko se asiakkaan tarpeen. Kuvassa 9 nakyy, etta 12 vastaajaa olisi valmis kokeilemaan
sovellusta lanseerausviikolla, jos sen saisi tehda ilmaiseksi ja 11 vastaajaa voisi kokeilla sovel-
lusta, jos siita olisi selkeaa hyotya omassa arjessa. Positiiviset kayttajaarviot saisivat 7 vas-
taajaa kokeilemaan sovellusta seka vaikuttajien ja asiantuntijoiden suositukset saisivat 3 vas-

taajista kokeilemaan sovellusta.
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Miké saisi sinut kokeilemaan uutta sovellusta lanseerausviikolla? (0 piste)

@ limainen kokeilujakso 12 ]

@ Erikoistarjous (esim -50% alennus) 1 O

® Kutsu vain- versio (early access) 1 [ ]

@ Positiiviset kayttajaarviot tai suosittelu 7 ]

® Vaikuttajien tai asiantuntijoiden suosittelu 3 ]

® Selked hydty omassa arjessa 11 |
Mielenkiintoinen ja erottuva

e markkinointikaméanja 2 [—

® Muu 1 [

Kuva 9 Mika saisi potentiaaliset kayttajat kokeilemaan sovellusta lanseerausviikolla

Lopuksi kyselyssa kysyttiin, mika saisi vastaajan jakamaan tietoa sovelluksesta ja sen hyo-
dyista eteenpain. Kuvassa 10 nakyy, etta 11 vastaajaa suosittelee mielellaan hyodyllisia tyo-
kaluja eteenpain, jos he kokevat ne hyodyllisiksi. 5 vastaajista voisi jakaa tietoa sovelluksesta
ja sen hyodyista, jos siita saisi palkkion tai etua. Toiset 5 vastaajaa koki, etta jos sovellus rat-
kaisee tarkean ongelman sita voi jakaa eteenpain. Muutama vastaaja halusi vaikuttaa muiden

valintoihin tai koki sovelluksen esittelyn viihdyttavana tai hauskana.

Mik3 saisi sinut jakamaan tietoa sovelluksesta eteenpéin? (0 piste)

P Suosittelen mielelldni hyddyllisia tydkaluja " I
muille
Jakamisesta saa palkkion tai etua (esim. |
® . 5
refer-a-friend)
P Sovelluksen esittely on vilhdyttava tai 5 J—
hauska —
@ Halu vaikuttaa muiden valintoihin 2
|
@ Sovellus ratkaisee tarkedn ongelman 5
-
® Muu syy 1
0 5 10 15

Kuva 10 Mika saa potentiaaliset kayttajat jakamaan tietoa sovelluksesta

4.1.3 Yhteenveto ja johtopaatokset

Vastausten perusteella parhaat kanavat, josta halutut kohderyhmat tavoitetaan ovat In-
stagram, LinkedIn ja TikTok. Nuoremmat ikaryhmat halusivat lukea tietoa sovelluksesta ja sen
julkaisusta sosiaalisen median kanavista, kuten Instagram ja TikTok, kun taas vanhempi ika-

ryhma halusi kuulla siita podcasteista ja blogien kautta. Kyselyn tuloksista nakyy, etta monet
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vanhempaan ikaluokkaan kuuluvat, jotka olivat epailevia tekoalyn ja sen kayton suhteen, ovat
tavoitettavissa haasteellisemmin ja harvemmista kanavista, kuin nuoremmat 18-35-vuotiaat,

jotka voidaan tavoittaa sosiaalisen median avulla jo pelkastaan.

Vaikka TikTok nousi kyselyn mukaan yhdeksi halutuimmista kanavista, haluaa SIPE keskittya
sovelluksen lanseerauksen alkuvaiheen aikana vain kolmeen kanavaan resurssien saasta-
miseksi. Siksi on erittain tarkeaa tehda harkitut valinnat kanavien suhteen. Blogit ja podcastit
ovat merkittava tapa tavoittaa asiakkaita, mutta SIPE:n julkaistavan sovelluksen kohdalla ky-

selyn mukaan naihin ei kannata keskittaa markkinointia.

Kyselyssa pyrittiin ottamaan selvaa mista kanavista tai lahteista potentiaaliset kayttajat haki-
sivat tietoa onnettomuuden sattuessa, mutta kukaan vastanneista ei ole kokenut tarvitse-
vansa oikeudellista apua onnettomuuden jalkeen, joten valitettavasti tama tieto jai kyselyn

avulla saamatta.

Kyselya jaettiin satunnaisille ihmisille sahkopostin, seka viestipalveluiden kautta. Samalla pi-
dettiin kuitenkin mielessa toimeksiantajan ennalta tehdyt analyysit halutuista kohderyhmista.
Toimeksiantajan tavoitteena on myyda seka kuluttajille, etta yrityksille julkaisemaansa sovel-
lusta, mutta kyselyyn ei valitettavasti saatu B2B-puolen vastaajia, joten kyselyn sisallossa

keskityttiin enemman kuluttajapuoleen.

Kaiken kaikkiaan kyselyn avulla paastiin rajaamaan toimeksiantajan haluttuja kohderyhmia
tarkemmiksi ja saatiin parempi kasitys siita, missa kanavissa ja millaisella sisallolla pystyttai-
siin tavoittamaan mahdollisimman laajasti potentiaaliset kayttajat sovelluksen julkaisuviikon

aikana.
4.2 Haastattelu

Toisena kehittamistyonmenetelmana tassa tyossa kaytettiin haastattelua. Haastattelu on te-
hokas kehittamistyonmenetelma, silla sen avulla pystytaan kerata syvallista ja laadullista tie-
toa suoraan halutulta kohderyhmalta. Toisin kuin lomakkeet, haastattelut mahdollistavat
joustavan vuorovaikutuksen, jossa haastattelija voi esittaa tarkentavia kysymyksia ja selvittaa
vastausten taustalla olevia syita. Tama auttaa ymmartamaan paremmin kayttajien tarpeita,

kokemuksia ja odotuksia. (Researchgate, 2018)

Haastattelulla on myos merkittavana etuna se, etta siina voidaan tavoittaa monipuolisia nako-
kulmia. Eri sidosryhmien, kuten tyontekijoiden, asiakkaiden tai asiantuntijoiden haastattelut
tarjoavat laajemman kuvan kehityskohteesta. Tama auttaa tunnistamaan mahdollisia haas-
teita, joita ei muuten valttamatta huomattaisi. Nain varmistetaan, etta kehitys perustuu to-

dellisiin tarpeisiin, eika pelkkiin oletuksiin. (Ojansalo ym. 2015 luku 4.2)
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Haastattelut ovat joustava menetelma, joka voidaan mukauttaa tilanteen ja kohderyhman
mukaan. Haastattelut voivat olla strukturoituja, puolistrukturoituja tai avoimia, riippuen
siita, kuinka tarkasti aihepiiria halutaan rajata. Tasta syysta ne sopivat hyvin niin pienimuo-
toisiin, kuin laajempiin tutkimuksiin, jossa tarvitaan syvempaa ymmarrysta tietysta aiheesta.
(Ojansalo ym. 2015 luku 4.2)

Lisaksi haastattelut mahdollistavat nonverbaalisten vihjeiden havainnoinnin, mika voi antaa
arvokasta lisatietoa haastattelijalle. Ilmeet, eleet ja aanenpainot voivat paljastaa asioita,

joita ei ehka muuten tuotaisi esiin. Taman ansiosta haastattelija voi tehda tarkempia johto-
paatoksia ja huomata esimerkiksi eparointia tai ristiriitoja vastauksissa, mika voi auttaa tun-

nistamaan kehittamisen kohteita viela tehokkaammin. (Ojansalo ym. 2015 luku 4.2)
4.2.1 Haastattelun sisalto

Haastattelun tavoitteena oli kartoittaa potentiaalisten kayttajien nakemyksia SIPE:n sovelluk-
sesta ja heidan kokemuksiaan onnettomuuden jalkeisesta tiedonsaannista ja mielipiteita mie-
luisimmista kanavista, missa he haluaisivat lukea uuden tuotteen julkaisusta. Tata opinnayte-
tyota varten toteutettiin kolme teemahaastattelua startup-yrityksen kohderyhmien pohjalta.
Pyrittiin valitsemaan haastateltavat henkilot eri demografisista lahtokohdista, jotta kerattava
tieto olisi mahdollisimman hyodyllista ja laajasti kerattya. Liitteista loytyva haastattelurunko
kertoo, etta haastattelussa selvitettiin alkuun haastateltavan demografiset tiedot, kuten ika,
ammatti, ja kartoitettiin haastateltavan kokemus onnettomuuteen joutumisesta ja miten ti-
lanne, seka sen jalkiselvittely etenivat. Kysyttiin kokiko haastateltava haasteita tietyissa ti-
lanteissa tai asiakokonaisuuksissa ja mista haastateltava pyrki hakemaan tietoa. Naiden pe-
rustietojen avulla pyrittiin ymmartamaan, millaisista lahtokohdista kayttaja lahestyy onnetto-

muuden juridisia haasteita ja kysymyksia.

Seuraavassa osiossa keskityttiin onnettomuuden jalkeiseen tilanteeseen ja avun saantiin.
Haastateltavalta kysyttiin onko han joutunut selvittamaan lakiasioita, kuten vakuutus- tai vas-
tuukysymyksia. Hanelta tiedusteltiin, miten tilanteesta selvittiin, mitka asiat olivat vaikeita
tai epaselvia ja missa vaiheessa han koki jaavansa yksin tai ilman selkeaa tietoa. Nailla kysy-

myksilla pyrittiin tunnistamaan konkreettisia haasteita, joihin SIPE pystyisi vastata.

Seuraavaksi pureuduttiin tietolahteiden kayttoon ja asenteisiin tekoalya kohtaan. Haastatte-
lussa pyrittiin selvittamaan mista vastaaja tyypillisesti hakee tietoa kohdatessaan juridisen
haasteen onnettomuuden jalkeen ja miten helppona han kokee tiedon saatavuuden ja ymmar-
rettavyyden. Lisaksi kysyttiin tekoalyn kaytosta, hyodyista ja mahdollisista huolista sen luo-

tettavuuden ja tietosuojan kanssa.

Lopuksi haastattelussa kartoitettiin mielikuvaa ja ennakkoajatuksia SIPE:n julkaisemasta so-

velluksesta, toiveita sen ominaisuuksista ja kayttotarpeista, seka markkinointiin liittyvista
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nakemyksista. Haluttiin selvittaa missa kanavissa uusi palvelu tavoittaa kohderyhman kaytta-
jan ja millainen viestinta herattaa kiinnostusta ja luottamusta. Haastattelun lopussa vastaa-
jaa pyydettiin antamaan neuvoja sovelluksen kehittajille ja markkinoijille sen onnistuneen

kayttoonoton tukemiseksi. Katso liitteesta 2 haastattelukysymykset.
4.2.2 Haastattelun tulokset ja niiden arviointi

Haastatteluun osallistui kolme henkiloa eri ikaryhmista ja ammatillisista taustoista: toimisto-
tyontekija ( 25 v- 34 v.), rakennusalan ammattilainen ( 45 v.- 54 v.) ja opiskelija ( 18 v- 24
v.). Kaikilla oli joko henkilokohtaista kokemusta onnettomuudesta tai he olivat olleet tukihen-
kilon roolissa onnettomuuden jalkeen. Yhteista kaikille oli kuitenkin se, etta lakiasioiden ja

korvausprosessien selvittaminen koettiin haastavaksi ja kuormittavaksi.

Kaikki haastateltavat tukeutuvat ensisijaisesti omaehtoiseen tiedonhakuun, kuten verkon ja
vakuutusyhtioiden sivustojen kayttoon. Osa kaantyi myos lakimiehen tai alalla olevan tuttavan
puoleen. Erityisesti korvausprosessien yksityiskohdat, vastuunjakokysymykset ja vaikeasti ym-
marrettava terminologia koettiin haastavaksi. Tiedon hajanaisuus ja vaikeaselkoinen kieli oli-
vat keskeisimpia ongelmia haastateltavien keskuudessa. Haastateltavat kokivat, ettei helposti

ymmarrettavaa ja koottua tietoa ole riittavasti tarjolla.

Haastateltavien suhtautuminen tekoalyn hyodyntamiseen onnettomuuden jalkeisten lakiasioi-
den selvittelyssa oli paasaantoisesti positiivista, vaikka huolia esiintyi. Nuoremmat kayttajat
olivat jo aktiivisesti kayttaneet tekoalya tiedonhakuun ja suhtautuivat ylipaataan tekoalyyn
myonteisesti. Suurimpina etuina he pitivat nopeutta ja saavutettavuutta. Vanhemmat vastaa-
jat olivat varauksellisempia ja kyseenalaistivat vahvasti tietojen luotettavuuden ja tietosuo-
jan merkitysta. Yhteisena huolena nahtiin se, etta pystyyko tekoaly oikeasti tarjoamaan oi-

keaa ja ajantasaista tietoa niin yksilollisissa tilanteissa.

Kaikki haastateltavat kokivat SIPE:n julkaiseman sovelluksen hyodylliseksi ja tarpeelliseksi,
erityisesti tilanteissa, jossa nopea yleiskatsaus omiin oikeudellisiin oikeuksiin onnettomuusti-
lanteessa ja toimintavaihtoehtoihin on tarpeen. Toivottuja ominaisuuksia olivat muun muassa
selkeakieliset ja tilannekohtaiset ohjeet, chat-tyyppinen kayttoliittyma, mahdollisuus tallen-
taa keskustelut ja vieda tietoa eteenpain. Luottamus sovelluksessa nahtiin tarkeana. Haasta-
teltavien mukaan kayttajille tulee viestia selkeasti, kuka sovelluksen takana on ja mihin sen

antama tieto perustuu.

Haastateltavat haluaisivat l0ytaa tiedon uudesta tuotteesta tai palvelusta paaasiassa sosiaali-
sen median, uutiskirjeiden, uutisten, seka erilaisten videoalustojen, kuten TikTokin, YouTu-

ben ja Instagramin kautta. He kokivat aitojen kayttajatarinoiden, konkreettisten esimerkkien
ja visuaalisten selkeiden esittelyiden lisaavan kiinnostusta ja luottamusta julkaistavaan sovel-

lukseen. Erityisesti kayttajat korostivat nopeaa ja helppokayttoista esitystapaa, kun taas



29

vanhemmat toivoivat painotusta tiedon luotettavuuteen ja tietosuojaan. Katso liitteesta 3

taulukko haastattelun tuloksista.

Haastattelu syvensi kyselysta saatua tietoa erityisesti siina, miten eri kanavat koetaan ja mil-
lainen sisalto herattaa luottamusta sovelluksen kaltaisessa, oikeudellista apua tarjoavassa
palvelussa. Haastattelut toivat esiin, etta vaikka nuoremmat kayttajat tavoitetaan tehok-
kaasti sosiaalisen median kautta, pelkka nakyvyys ei valttamatta riita. Sisallon tulee olla asi-
antuntevaa, helposti ymmarrettavaa ja kaytannonlaheista, jotta kiinnostus muuttuu toimin-
naksi. Haastattelu vahvensi myos tiedon siita, kanavissa tehty mainonta pitaa suunnitella eri-
tyisen huolellisesti, jotta sovelluksen vakava ja luotettavuutta vaativa kayttotarkoitus valittyy

oikein.

Lisaksi haastatteluiden avulla saatiin arvokasta lisatietoa vanhemman kohderyhman mietteista
ja suhtautumisesta tekoalyyn ja sen kayttoon. Siina missa kyselytuloksissa vanhemmat vastaa-
jat nayttaytyivat vaikeasti tavoitettavina ja epailevina, haastatteluissa paljastui, etta epa-
luulo ei johdu pelkastaan teknisesta osaamattomuudesta, vaan myos siita, etta tekoalypalve-
luiden lapinakyvyys ja tietoturva herattavat epavarmuutta. Tama ymmarrys ei kaynyt ilmi

pelkastaan kyselyn kautta, vaan syntyi vasta syvallisempien keskusteluiden myota.

5  Markkinointisuunnitelma toimeksiantajalle

Tassa luvussa kasitellaan toimeksiantajalle luotu markkinointisuunnitelma startup-yrityksen
tekoalypohjaisen sovelluksen julkaisuviikolle (ks. liite 4). Julkaisuviikon tarkkaa ajankohtaa ei
olla yrityksen toimesta viela paatetty, mutta tavoitteena on julkaista kesalla 2025. Julkai-
suviikon markkinointisuunnitelmaa lahdettiin kokoamaan yrityksen tarpeiden pohjalta hyodyn-
taen samalla markkinoinnin ja sen suunnitteluun liittyvaa teoriapohjaa. Sovelluksen lansee-
raus on yrityksen liiketoiminnan kannalta merkittava vaihe ja sen onnistuminen edellyttaa

huolellisesti suunniteltua ja toteutettua markkinointia.

Markkinointisuunnitelman kokoaminen lahti vanhojen koulutehtavien lapikaynnilla, joista poi-
mittiin markkinointisuunnitelman aihekokonaisuuksia. Koulutehtavien perusteella valitut asia-
kokonaisuudet hiottiin tekoalyn avulla tarkemmiksi kokonaisuuksiksi ja varmistettiin markki-

noinnin ammattilaisten toimesta jarkevaksi ja konkreettiseksi suunnitelmaksi. Suunnitelmaa

koottiin kevaan 2025 aikana systemaattisesti haetun teorian ja toimeksiantajan valikomment-
tien perusteella ja korjattiin koko ajan tarkemmaksi ja eheammaksi kokonaisuudeksi. Teoriaa
lahdettiin hakemaan markkinoinnista, markkinointiviestinnasta, markkinoinnin suunnittelusta

ja sen tarkeydesta liiketoiminnassa.

Markkinointisuunnitelma on laadittu tukemaan sovelluksen lanseerausta strategisesti hyodyn-

taen kustannustehokkaita kanavia, kuten Instagram ja LinkedIn. Suunnitelman keskeisimpia
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tavoitteita on tunnettuuden kasvattaminen, ensimmaisten kayttajien sitouttaminen, seka

kayttajakokemuksen kehittavan palautteen keraaminen jatkomarkkinointia ja tuotteen kehi-

tysta varten. Toimeksianto on toteutettu osana tata opinnaytetyota ja se pohjautuu, seka

teoreettiseen viitekehykseen, etta kaytannon kyselytutkimukseen, jotka tukevat tehdyn suun-

nitelman rakentamista.

TAVOITTEET

« Orgaanisen
nakyvyyden
maksimointi &
tunnettuuden
kasvattaminen
markkinoilla

* Kayttaja-aktivointi
ja sitouttaminen

* Luottamuksen
rakentaminen ja
Kayttajapalautteen
keraaminen

VALITUT
KANAVAT

Instagram

Facebook

(in]

Linkedin

KOHDERYHMAT

¥

Henkilot, jotka etsivat
apua onnettomuuden
jélkeisten asioiden
selvittelyyn ja haluavat
olla mahdollisimman
tietoisia omista
oikeuksistaan asian
suhteen

O
Vritykset, jotka tarjoavat
asiakkailleen tukea ja
neuvontaa
onnettomuuden jélkeen

SISALTO

* Kuva- ja

videomainonta

* Hakukonemainonta

Kuvio 6 Markkinointisuunnitelman tiivistelma

5.1 Tavoitteet

Tunnettuuden kasvattaminen

Kayttdjapalautteen
kerdaminen

10 asiakkaan hankinta

Kuvio 7 Julkaisuviikon tavoitteet

Luottamuksen
rakentaminen

AIKATAULU

Julkaisuviikon tavoitteet

TILANNE
ANALYYSI

« Uusi toimija - ei

valmista
markkinapaikkaa
tai asiakaskuntaa

» Tarkead kiyttas

kohdennettua
markkinointia

* Kilpailutilanne voi

olla haastava -
vahvoja Kilpailijoita
markkinoilla (ei
taysin saman
aiheen parissa)

* Vahvuutena

sovelluksen tarkka
rajaus aiheessa

» Startup-yrityksen

vahvuudet

RESURSSIT JA
BUDJETTI

 Kokonaisbudjetti
1000€

« Hakukone-
optimointi 150€

* Maksettu
sosiaalisen median
mainonta 350€

« Julkaisutapahtuma
500€

Kayttadja-aktivointi ja sitouttaminen

Orgaanisen nakyvyyden
maksimointi

Tunnettuuden kasvattaminen on startup-yrityksen lanseerausviikon keskeisin tavoite. Se antaa

pohjan muille tavoitteille, silla ilman mahdollisimman laajaa nakyvyytta ja tunnettuutta ei

yritys tee voittoa, eika nain ollen menesty. Sovelluksen julkaisun on tarkeaa saada mahdolli-

simman kattava nakyvyys oikeissa kanavissa ja oikean kohderyhman keskuudessa, jotta
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sovelluksen tunnettuus ja asiakkaiden mielenkiinto sovellusta kohtaan saadaan maksimoitua.
Tama edellyttaa oikeissa kanavissa oikeanlaista viestintaa, jossa korostuu selkea, yhtenainen
ja kiinnostava brandiviesti. Sosiaalinen media, kohdennetut mainoskampanjat ja lehdistotie-
dote muodostavat suunnitelman keskion julkaisuviikolla. Naiden avulla pyritaan tavoittamaan
mahdollisimman laaja yleiso ja herattamaan kiinnostus sovellusta kohtaan mahdollisimman

nopeasti.

Toinen keskeinen tavoite on ensimmaisten asiakkaiden hankkiminen ja heidan aktivointinsa.

Yrityksen tavoitteena on saada julkaisuviikon aikana ainakin 10 maksavaa asiakasta, jotka ot-
tavat sovelluksen kayttoonsa. Tama vaatii vahvoja asiakashankinnan toimia, jotka toimeksian-
tajan kohdalla ovat suosittelupalkkio ja suora yhteydenotto potentiaalisiin kayttajiin. Kaytta-
jien sitouttaminen alkaa ensikosketuksesta, joten on hyvin tarkeaa tarjota kayttajille selkeaa

tuotetta houkuttelevien kampanjoiden avulla ja tukea kayttajien kayttoa heti alusta alkaen.

Kayttajapalautteen keraamisella yritys pyrkii tukemaan markkinoinnin onnistumista, mutta
myos tuotteen kehitysta. Julkaisuviikko antaa erinomaisen tilaisuuden kerata kayttajilta pa-
lautetta, jonka avulla voidaan kartoittaa, miten kayttajat kokevat sovelluksen ja se kayton,
seka tunnistaa suurimmat kehityskohdat sovelluksessa. Nopealla reagoinnilla palautteen pe-
rusteella pystytaan parantamaan kayttajakokemusta, lisata tyytyvaisyytta ja vahvistaa kaytta-

jien luottamusta sovellukseen.

Yritys pyrkii julkaisuviikon aikana rakentamaan luottamusta ja maksimoimaan orgaanisen na-
kyvyyden, jotta julkaisuviikko alustaisi mahdollisimman vahvan kasvun yritykselle pitkalla tah-
taimella. Lanseerausviikon aikana pyritaan nostamaan positiivisia kayttajakokemuksia ja roh-
kaistaan kayttajia jakamaan arvosteluja, seka suositteluja. Asiakaspalvelun sujuvuus ja no-
peat vastaukset vahvistavat yrityksen luotettavuutta. Samalla hakukoneoptimointi, sosiaalisen
median sisaltostrategia ja yhteisojen yllapito tukevat orgaanista nakyvyytta pienella budje-
tilla. Nain varmistetaan sovelluksen nakyvyyden ja tunnettavuuden kasvu jatkuu myos lansee-

rausviikon jalkeen.

Tavoitteisiin paasy vaatii, etta lanseerattava tuote on mahdollisimman valmis ja toimiva en-
nen sen julkaisua. Julkaisun yhteydessa syntyva ensivaikutelma voi vaikuttaa ratkaisevasti sii-
hen jaako asiakas tuotteen kayttajaksi vai siirtyyko han kilpailijan tarjooman pariin. Kesken-
erainen tai virheellisesti toimiva tuote voi heikentaa luottamusta yritysta kohtaan ja vaaran-
taa koko lanseerauksen onnistumisen. Siksi on tarkeaa, etta SIPE panostaa tuotekehityksen
loppuvaiheessa huolelliseen testaukseen ja laadunvarmennukseen, jotta lopputulos vastaa asi-

akkaiden odotuksia ja on kayttovalmis.

Kevaalla 2025 SIPE:n verkkosivut ovat viela rakennuksen alla ja puutteelliset. On erittain tar-
keaa, etta ne saadaan moitteettomaan kuntoon ennen julkaisua, silla verkkosivut ovat erit-

tain tarkea osa asiakkaan ensikokemusta yrityksesta ja sen tuotteista, joten niiden tulee
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toimia moitteettomasti ja tarjota selkea, intuitiivinen ja vaivaton kayttajakokemus. Erityi-
sesti uuden tuotteen julkaisussa verkkosivujen rooli korostuu, silla ne toimivat paitsi tiedon-
lahteena myos usein ensimmaisena kontaktipintana asiakkaan ja yrityksen valilla. Jos sivut
ovat vaikeakayttoiset tai teknillisesti puutteelliset, se voi johtaa asiakkaan kiinnostuksen hii-
pumiseen. On siis tarkeaa varmistaa, etta seka SIPE:n tuote, etta verkkosivut toimivat sau-

mattomasti ja etta molempia on testattu huolellisesti ennen julkaisua.
5.2 Tilanneanalyysi

Jotta julkaisuviikon markkinointisuunnitelma pystytaan rakentamaan mahdollisimman tar-
kasti, toteutettiin suunnitelmaan tilanneanalyysi, joka sisaltaa analyysin SIPE:n nykytilasta ja
miten se sijoittuu markkinoille. SWOT-analyysin, jonka avulla kuvattiin yrityksen vahvuuksia,
heikkouksia, uhkia ja mahdollisuuksia. Markkina-analyysin tukena myos kilpailija-analyysi,

jossa analysoidaan suoria ja epasuoria kilpailijoita.

SIPE toimii uudella ja nopeasti kehittyvilla markkinoilla, jossa tunnettuuden ja asiakkaan tie-
toisuus palvelusta/tuotteesta on kriittinen. Yrityksella ei ole viela vakiintunutta asemaa
markkinoilla, eika tunnettua brandi-identiteettia, mika tekee julkaisuviikosta ja sovelluksen
lanseerauksesta erityisen kriittisen. SIPE kilpailee nakyvyydesta suurempien ja tunnetumpien
toimijoiden kanssa. Tasta syysta markkinointistrategian on keskityttava vahvasti erottuvuu-
teen ja kohdennettuun viestintaan, seka mieleenpainuvaan brandinrakennukseen, jotta asiak-

kaan kiinnostus saadaan heratettya mahdollisimman nopeasti ja tehokkaasti.

SIPE:n suurimpana vahvuutena on rajattu palvelutarjonta, eli tieto tietysta aihealueesta. So-
vellus keskittyy tarjoamaan kayttajilleen juridista ohjausta onnettomuustilanteiden jalkeen ja
sen sisalto ja toiminnot on raataloity tata tarkoitusta varten. Syva tuntemus rajatusta aihe-
alueesta rakentaa uskottavuutta ja antaa SIPE:lle mahdollisuuden profiloitua markkinoilla
alansa asiantuntijaksi. Startup status antaa SIPE:lle myos etulyontiaseman, silla se pystyy rea-
goimaan asiakaspalautteisiin nopeasti ja nain varmistaen jatkuvan kehittymisen, mika tuottaa

kilpailuetua hitaammin liikkuvien toimijoiden rinnalla.

Heikkoutena on kuitenkin heikko tunnettuus ja niukat resurssit muihin isompiin toimijoihin
nahden. Brandin rakentaminen ja kayttajien luottamuksen saavuttaminen vaativat pitkajan-
teista tyota, johdonmukaista viestintaa ja kayttajaystavallista palvelua. Vaikka SIPE:n vahvuu-
tena on rajattu palveluntarjonta, se voi toimia myos sen heikkoutena. Kun sovellus keskittyy
kapeampaan kohderyhmaan, markkinat voivat olla rajoitetummat, kuin yleispalveluilla. Tama

asettaa paineita asiakaskunnan tehokkaalle tavoittamiselle ja sitouttamiselle.
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Strengths

* Tuotteen tarkkaan
rajattu aihealue
* Startup yrityksena

Weaknesses

* Matala tunnettuus -
ei valmista brandi-
identiteettia

pystytdan Resurssien
reagoimaan rajallisuus
nopeammin kilpailijoihin
asiakaspalautteisiin, ndhden

kuin isommat * Tarkkaan rajattu
kilpailijat kohderyhma

Tarkkaan rajattu * Hoastava

cihealue markkinatilanne -
edesauttaa kilpailijoilla on jo monia
mahdollisimman tekodlypohjaisia
personoidun ratkaisuja markkinoilla

* Asiakkaiden
luottamuksen saanti
haastavaa

asiakaskokemuksen
tuottamisessa

Opportunities

Kuvio 8 SWOT-kaavio

Tilanneanalyysin yhteydessa tehty kilpailija-analyysi osoittaa, etta SIPE:lla on erinomainen
mahdollisuus tayttaa markkinarako, jota nykyiset toimijat eivat palvele riittavan tarkasti. Esi-
merkiksi ChatGPT tarjoaa yleista juridista tietoa olematta kuitenkaan lokalisoitua tai henkilo-
kohtaista. Henkilokohtaisten dokumenttien jakamiseen on kayttajalla myos suurempi kynnys,
kun SIPE:n kanssa kaydyt keskustelut eivat tallenna kayttajan lahettamia tietoja tai doku-
mentteja keskustelun paatteeksi. OwchBuddy ei toimi SIPE:n kilpailijana ennen kuin SIPE siir-
tyy valtakunnallisille markkinoille, silla OwchBuddy toimii vain Yhdysvalloissa ja Tractable
keskittyy enemman vakuutusyhtididen nakokulmaan. SIPE:n vahvuus sijaitsee sen kuluttaja-
lahtoisyydessa ja selkedssa ohjeistuksessa, joka tukee jokaisen kayttajan kayttoa, jokaisessa

vaiheessa.
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PALVELU PAATOIMINTO KOHDERYHMA  VAHVUUDET HEIKKOUDET SUHDESIPEEN
Tekodlypohjainen Onnettomuuden uhrit Suomenkielinen, Uusi
o . usi palvelu,
lakineuvonta Suomessa / Yritykset, selked ohjaus, L
SIPE : ) e tunnettuus vield
onnettomuuden jotka tarjoavat kohdennettu sisalto, kehittymassa
jalkeen lakipalveluita oikeudellinen tarkkuus
Vieiskiiyttdi N i i Ei suuntaudu
eiskayttoinen ] o jopea, monipuolinen, T
i Laaja kohderyhma, X N Suomen lakiin, ei o o
CHAT GPT tekoalykeskus- yritykset ja kuluttajat helposti saatavilla, anna oikeudallisesti valillinen kilpailija
telija selked vastausmuoto S e EE
Lakineuvaonta Kuluttajat i:;ﬂﬂlr;:e;:zl:en Ei suomenkielinen,
OWCHBUDDY qnnett.arnuus- (Yhdysvallat) T rajoittunut nakyvyys Suora kilpailija
tilanteisiin o - Suomessa
ja oikeuksiin
Vahinkojen Tehokas
TRACTABLE tekoalypohjainen Vakuutusyhtiot, automaatio, Ei tarjoa lakineuvontaa

arviointi kuvien
avulla

Kuvio 9 Kilpailija-analyysi

korvauskasittely

nopeuttaa
korvausprosesseja

suoraan kuluttajalle

Epdsuora kilpailija

5.3 Kohderyhmat

SIPE:n julkaisuviikolle maariteltiin kaksi kohderyhmaa. Toinen niista koostuu yksityishenki-
l6ista, jotka ovat joutuneet liikenne-, ty0- tai muun tapaturman ja haluavat tukea tilanteen
selvittelyyn. Nama henkilot haluavat ymmartaa omia oikeudellisia oikeuksiaan onnettomuu-
den sattuessa. Naissa tapauksissa usein heilta puuttuu tarvittava juridinen osaaminen tai re-
surssit asiantuntijan avun hankkimiseen. Sovelluksen avulla kayttaja saa selkokielella ja kay-
tannonlaheisesti oikeudellista ohjausta nopeasti ja helposti. Markkinoinnissa korostetaan so-
velluksen hyotyja ja annetaan kayttajaesimerkkeja oikeissa elaman tilanteissa. Oikea aikainen
ja oikein kohdennettu viestinta hakukoneissa ja sosiaalisessa mediassa on ratkaiseva kaytta-

jien tavoittamisessa.

Toinen SIPE:n kohderyhma ovat B2B-asiakkaat, kuten potilasjarjestot, lakitoimistot ja muut
tahot, jotka tukevat asiakkaitaan onnettomuuden jalkihoidossa. Naille toimijoille SIPE pystyy
toimimaan arvokkaana lisatyokaluna osana heidan omaa palveluntarjontaansa. Sovelluksen
avulla asiakkaat pystyvat tehostamaan omaa asiakasneuvontaansa, selkeyttamaan prosesseja

ja parantamaan asiakaskokemusta.

Kohderyhmien ymmartamisen tueksi kehitettiin asiakaspersoonat, jotka kertovat kayttajien
tarpeista, motivaatioista ja paatoksenteon taustalla olevasta logiikasta. Persoonat ohjaavat
seka viestintaa, etta tuotekehitysta ja mahdollistavat tarkemmin kohdennetun ja kayttajalah-
toisen markkinoinnin. Asiakaspersoonien avulla pystytaan testaamaan viestien toimivuutta eri
kanavissa, kehittamaan kayttoliittyman ratkaisuja kayttajaystavallisemmaksi ja tarjota perso-

noitua asiakaspalvelua kaikille kayttajille. Persoonat tukevat myos pitkaaikaisia
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asiakassuhteiden rakentamista ja auttavat yritysta ymmartamaan tapoja erottumaan kilpaili-

joista ymmartamalla kayttajien motivaatioita ja haasteita.

BIO

* Oona on energinen ja positiivinen, vahvasti
tyoelamassa oleva analyytikko, joka nauttii
sosiaalisesta elamastaan Suomen Espoossa.

* Hanella on vahva urheilutausta ja harrastaa
erilaisia urheilulajeja. Han on myos hyvin
tapaturma-altis fyysisten tasapaino
haasteidensa takia. Naista syista han on
elamansa aikana loukkaantunut moneen
kertaan.

» Vaikka hanella on laaja vakuutus
tapaturmien varalle, Oona kokee, ettei saa
kaikkea informaatiota siita, mihin kaikkeen
hanen tarvitsisi kiinnittaa huomiota

Onnettomuusaltis Oona

Ika: 31-vuotias onnettomuuden sattuessa.
* QOona on kuitenkin tarkka henkilokohtaisista
Siviilisaaty: Parisuhteessa asioistaan, eika halua jakaa niita ihan
kenelle tahansa
Tyapaikka: Analyytikko « Henkilokohtaiset tarinat resonoivat usein
Oona

TURHAUTUMISET

TASAPAINO ] 32%
¢ Turhautuminen tiedon hajanaisuuteen
— 0,
VEBALLN G 67 % * Omien tietojen lataaminen jokaiselle
TIEDONJANOINEN (D 95 % alussaie pioean
TOIVEET MIELUISAT KANAVAT
« Toivoo, etta joku kertoisi hanelle
onnettomuuden sattuessa, mista kaiken o @ @‘ Jf.—
informaation saa, mista pystyy hakemaan q ./ F¥. %3
korvauksia, mitka ovat hanen oikeutensa Instagram  Hakukone Blogi WoM -
» Toivoo, etta hanen henkilokohtaiset tietonsa Word of
ovat turvassa ja niita kasitellaan oikein Mouth

Kuva 11 Markkinointisuunnitelma ostopersoona B2C



Omistautunut Oskari

Ika: 53-vuotias
Koulutus: Naimisissa
Toiminimike: Asianajaja

AHKERA ) |
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TIETOTURVATIETO »
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% & ([in) X
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Kuva 12 Markkinointisuunnitelma ostopersoona B2B

BIO

Oskari on pitkan laki-uran tehnyt
menestynyt asianajaja

Oskarin tavoitteena on kouluttautua
jatkuvasti, jotta han voi parhaansa
mukaan loytaa ratkaisuja
asiakkaidensa haasteisiin

TOIVEET

Haluaa tyossaan auttaa asiakkaita
heidan haasteidensa kanssa

Haluaa pystya antamaan
mahdollisimman kattavan arvion
asiakkaalle mahdollisimman nopeasti
“Olisipa kaikki tieto samalla alustalla”

TURHAUTUMISET

Tiedonhankinta on vaivalloista ja aikaa
vievaa

Monien eri sidosryhmien kanssa
kommunikointi, kaiken tiedon
saamiseksi, vie aikaa

Yritysten kokoaikainen
datankeraaminen

Henkilotietojen vaarinkaytto
Informaation puutteellisuus
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5.4 Kanavavalinnat
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Kuva 13 Kanavavalinnat

SIPE:n markkinointiviestinta rakentuu kolmen eri sosiaalisen median kanavan ymparille (ks
kuva 13). Kanavat Instagram, Facebook ja LinkedIn valittiin kayttajakyselyn ja yritysten stra-
tegisten tavoitteiden perusteella. Niissa korostuvat seka brandin rakentaminen etta kohderyh-
mien tehokas tavoittaminen. Kaikki valitut kanavat tarjoavat erinomaisia mahdollisuuksia si-
sallon jakamiseen ja vuorovaikutuksen luomiseen eri kohderyhmien kanssa. Nain saadaan ka-
navavalinnoista muodostettua monipuolinen kokonaisuus, joka kattaa seka yksityishenkilot
etta B2B-asiakkaat.

Instagram toimii visuaalisen sisallon kanavana, jossa SIPE:n brandi-ilme ja tarinankerronta
saavat keskeisen roolin. Julkaisuviikolla keskitytaan jakamaan tehtya markkinointivideota
seka orgaanisesti, etta maksullisen mainonnan avulla. Tarinatoimintojen ja Reels-videoiden
avulla voidaan esitella sovelluksen toimintoja ja hyotyja kayttajille ja kayttajatarinoiden
avulla kasvattaa orgaanista nakyvyytta, eli kaikkea sita sisaltoa ja nakyvyytta, mika tulee or-
gaanisesti, ei maksetun sisallon avulla. Visuaalisesti houkutteleva sisalto tukee positiivisen en-
sivaikutelman luomista ja lisaa kiinnostusta erityisesti yksityishenkiloiden keskuudessa. In-
stagramissa julkaistaan maksettua mainontaa mainosvideona ja kuvina, joista esimerkkikuvat

seuraavaksi.
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Nayta tykkaykset
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sattuessa? Anna... Lisaa

Kuva 14 Esimerkki 1 SIPE Instagram mainoskuva
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Kuva 15 Esimerkki 2 SIPE Instagram mainoskuva
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sipe.ai cee
Sponsoroitu

Lisatietoja
Qv N
Nayta tykkaykset

sipe.ai Oletko sina tietoinen oikeudellisista oikeuksistasi onnettomuuden
sattuessa? Anna... Lisaa

Kuva 16 Esimerkki 3 SIPE Instagram mainosvideo

Facebook tuo yhteisollisyyden ja osallistumisen alustan SIPE:n markkinointiin. Julkaisuviikon
aikana Facebookissa toteutetaan kohdennettuja mainoksia, joilla pyritaan aktivoimaan kayt-
tajia vuorovaikutukseen. Facebookin tapahtumatoiminto mahdollistaa lanseerauspaivan naky-
vyyden lisaamisen, seka keskustelu mahdollisuuden potentiaalisten kayttajien kanssa. Pitka-
muotoisempi ja informatiivinen sisaltd, kuten asiakastarinat, syventavat SIPEN:n arvolupausta

ja rakentavat kayttajien luottamusta palveluun.



41

@ sipe.ai © . Seuraa “ee X

3¢ "Luulin, ettd jaan yksin - kunnes laysin taman sovelluksen.”

Kun Annika joutui likenneonnettomuuteen viime syksyna, han el tiennyt
mista aloittaa. Korvaukset, vakuutukset, paperisota ja lakijargon tuntuivat

ylitsepaasemattomilta.

& "Olin uupunut ja hammentynyt. En tiennyt edes, mihin minulla oli
oikeus. Ystavani vinkkasi uudesta sovelluksesta, joka osasi vastata
kysymyksiini yksinkertaisesti ja selkeasti."

8 Sovelluksen avulla Annika sai tiedon, etta hanella oli oikeus hakea
korvauksia useammasta ldhteestd - ja ennen kaikkea, han ymmarsi MITA
tehda ja MILLOIN.

"Tekoaly ei vain auttanut, vaan antoi tunteen siita, etten oflut yksin."

Me uskomme, ettd oikeusturva kuuluu kaikille - helposti, selkeasti ja heti
kun sita tarvitaan.

Sovellus on nyt julkaistu! Kokeile maksutta ja varmista, etta tiedat
oikeutesi silloin, kun silla on eniten merkitystd.

https://sipe.aiffi

#tekoaly #olkeuskuuluukaikille #kayttdjatarina #turvaaelamaan
#lanseerausviikko

Odi19t. 92 kommenttia 53 jakoa 582 t. katselua

[fb Tykkaa Q Kommentoi @ Lahetd 5D Jaa

Kuva 17 Esimerkki 4 SIPE Facebook julkaisu

LinkedIn toimii SIPE:n B2B-viestinnan keskeisimpana kanavana. Siella painopiste on asiantunti-
juuden ja uskottavuuden rakentamisessa. Julkaisuviikon aikana alustalle jaetaan kayttajatari-

noita, jotka ovat juuri LinkedIn alustalle sopivalla aanensavylla kirjoitettu. LinkedIn
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mahdollistaa erinomaisesti verkostoitumisen alan ammattilaisten kanssa, mutta toimii myos
tehokkaana kanavana suoramarkkinointiin. Yrityksen tyontekijoiden on helppo jakaa sisaltoa
omissa verkostoissaan, mika auttaa kasvattamaan orgaanista nakyvyytta ja tuo lisaa luotta-
musta uutta tuotetta kohtaan.

15128 w TH
@ Q Haku F @
ipe.ai
j:’:t\a‘.: law, empowenng Peaple + Seufaa

Now

@ Kun kriisi skee, tieto tuo turvaa.

Annika joutul vilme vuonna lilkennecnnettomuuteen. Han kohtasi tilanteen,
Johen moni meista el ole vaimistautunut - akillinen tarve ymmartaa
oikeutensa, korvausprosessit ja lakikieli.

B "Uusli sovellus antol minulie vastauksia, joita en itse olisi osannut edes
kysyd. Se selitti asiat selkeasti ja chjasi olkeaan paikkaan.”

Tekoalypohjainen oikeusneuvoja auttaa kayttajia selvittaimadn mihin he
ovat oikeutettuja onnettomuuden jalkeen - selkeasti, nopeast ja ilman
stressia.

# Sovellus on nyt julkaistu. Autamme Ihmisia saamaan sen, mika heille
kuuluu.

= nipsi/isipe auf

Nlegaltech Nstartup #tekoaly Pinnovaatiot #kayttajatarina #korvaus
Noikeusturva #¥lanseeraus

V F I

L] H o 2 =

Aloitus Oma verkosto Julkaise Iimoitukset Tydpaikat

Kuva 18 Esimerkki 5 SIPE LinkedIn julkaisu
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asiakkaita ja tee heidat
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Ota yhteyttd yleistosi ja
heratd uteliaisuus. Tarjoa
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HARKINTA ;J

Auta potentiaalisia asiakkaita
arvioimaan tuotettasi tai
palveluasi korostamalla etuja

ja ratkaisuja. KONVERSIO
Kannusta liideja ryhtymadn
U_:, toimiin, kuten ostamaan tai
rekisterditymadn. Tee
prosessista sujuva ja
USKOLLISUUS | houkutteleva.

Rakenna pitkdaikaisia suhteita
asiakkaiden kanssa ja kannusta
toistuvaa liikketoimintaa.

Kuvio 10 Markkinointisuppilo (Marketing Funnel)

Toteutetussa markkinointisuunnitelmassa keskityttiin suunnittelemaan kanavavalintojen yh-
teydessa myos markkinointisuppiloon ja siihen, missa vaiheessa funnelia asiakkaat pyritaan
tavoittamaan. Markkinointisuppilo (Marketing Funnel) on malli, joka kuvaa asiakkaan polkua
ostoprosessin eri vaiheissa. Suppilo alkaa laajasta yleisosta ja kapenee sita mukaa, kun poten-
tiaaliset asiakkaat etenevat kohti ostoa. Suppilon tarkoitus on auttaa yritysta ymmartamaan,
miten markkinointi ja myynti voivat tehokkaasti ohjata asiakasta eteenpain kohti ostopaa-
tosta. (Ks. kuvio 10)

SIPE:n markkinointi kohdistuu julkaisuviikon aikana vahvasti suppilon alkuvaiheisiin tietoisuu-
den ja kiinnostuksen luomiseen. Tietoisuuden vaiheessa asiakkaalla ei viela ole aktiivista tar-
vetta sovellukselle, mutta oikeaan aikaan ja toistuvasti naytetty mainonta voi istuttaa mieli-
kuvan palvelusta, joka voi tulla tarpeelliseksi myohemmin. Tassa vaiheessa on tarkeaa panos-
taa vahvasti visuaaliseen ilmeeseen ja mieleenpainuvaan brandi-imagoon, selkeaan viestin-
taan ja laajaan nakyvyyteen sosiaalisessa mediassa ja hakukoneissa. Keskeista tassa vaiheessa
on tavoittaa asiakas siella, missa han viettaa aikaansa verkossa ja saada SIPE nakymaan rat-

kaisuna, johon kannattaa palata, kun tarve syntyy.

Kiinnostuksen vaiheessa asiakas on tunnistanut tarpeen. Asiakas on joutunut onnettomuuteen

ja etsii nyt verkossa aktiivisesti apua. Tarjoamalla asiakkaille arvoa heti, asiakastarinoiden ja



44

selkeiden palvelunkuvausten avulla, SIPE pystyy vahvistamaan asemaansa luotettavana ja asi-
antuntevana kumppanina. Julkaisuviikolla SIPE:n markkinointiviestinta on laadittu rakenta-

maan luottamusta ja tarjoamaan vastauksia kysymyksiin.
5.5 Strategiset toimenpiteet

Strategiset toimenpiteet jaetaan julkaisuviikon markkinointisuunnitelmassa kolmeen osa-alu-
eeseen: strategiset toimenpiteet digitaalisen markkinoinnin osalta, julkaisutapahtuman osalta

seka tunnettuuden kasvattaminen ja luottamuksen rakentaminen.

Strategiset toimenpiteet

Tunnettuuden kasvattaminen ja

Digitaalinen markkinointi

Tunnettuuden kasvattaminen

+ Maksettu mainonta
+ PR & media

Asiakashankinta
+ Hakukoneoptimointi
« Sosiaalisen median kampanjat
+ limaiset kokeilujaksot

Kayttajaaktivointi ja sitouttaminen
+ Interaktiivinen sisalto - oppaat
& usein kysytyt kysymykset

+ In-app-kyselyt ja palautelomakkeet
+ Sosiaalisen median keskustelut
+ Arvostelut ja kayttckokemukset

Luottamuksen rakentaminen ja
orgaanisen nakyvyyden maksimointi

= Asiantuntijasisalt
*+ Yhteison rakentaminen

Kuvio 11 Strategiset toimenpiteet

.

.

.

.

.

.

Julkaisutapahtuma

Fyysinen lanseeraustapahtuma

Jarjestetdan hyvin suunniteltu julkaisutapahtuma,
joka toteutetaan fyysisend tapahtumana.
Tapahtuman aikana esitelldan sovelluksen
tarkeimmat ominaisuudet, sen hyodyllisyys ja
kayttotapaukset.
Mukana on asiantuntijapuheenvuoroja,
kayttdjakokemuksia ja mahdollisia
yhteistytkumppaneita.
Media ja PR
o Kutsutaan paikalle tai mukaan virtuaalisesti
toimittajia, bloggaajia ja vaikuttajia, jotka
voivat raportoida sovelluksen lanseerauksesta.
= Julkaistaan lehdistétiedote ja tarjotaan
medialle eksklusiivisia haastatteluja
sovelluksen kehittajilta.
Eksklusiiviset kutsut ensimmaisille kayttajille ja
vaikuttajille
= Potentiaalisille kiyttajille ja vaikuttajille
tarjotaan ennakkopaasy sovellukseen, jotta he
voivat testata sitd ennen julkaisua ja jakaa
kokemuksiaan julkaisutapahtuman yhteydessa.
Some-aktiivisuus tapahtuman ymparilla
= Tapahtuman aikana ja sen jalkeen julkaistaan
reaaliaikaisesti sisaltdd some-kanavissa (esim.
Instagram Stories & Linkedln-postaukset).
o Kayttajia kannustetaan jakamaan omia
kokemuksiaan tapahtumasta ja sovelluksesta
hashtageilla ja tagayksilla.

luottamuksen rakentaminen

Kayttajakokemus ja sitouttaminen

julkaisuviikolla
+ Selked ja helppo onboarding-prosessi
= Live-chat ja FAQ-sisallot

Kayttdjapalautteen kerdd@minen ja
hyddyntaminen

= In-app-kyselyt ja arvicinnit
= Some-keskustelut ja yhteisdn rakentaminen

= Analytiikan hyodyntaminen

Orgaanisen nakyvyyden maksimointi

» Kayttdjageneroitu sisaltd ja suosittelut
= SEO ja vuorovaikutus kayttdjien kanssa

Julkaisuviikon digitaalisen markkinoinnin osalta tavoitteena on saavuttaa mahdollisimman

suuri nakyvyys kohderyhmien keskuudessa ja houkutella sisaltojen avulla heidat kayttajiksi ja

aktivoida kayttamaan sovellusta. Nakyvyys saadaan maksimoitua tehokkaasti maksetun mai-

nonnan seka PR:n ja median avulla. Valituissa kanavissa pyoritetaan maksetun mainonnan

avulla mainosvideota, seka mainoskuvia ja julkaisupaivana julkaistaan mediatiedote sovelluk-

sen julkaisusta, seka ollaan yhteydessa yhteystyokumppaneihin, seka muihin kiinnostuneisiin

osapuoliin.
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Kuten kuviossa 10 nakyy, digitaalisen markkinoinnin toimenpiteet julkaisuviikolla asiakashan-
kinnan suhteen kulminoituvat hakukoneoptimointiin, sosiaalisen median sisaltoon, seka ilmais-
ten kokeilujaksojen jakoon. Koska startup-yrityksella ei ole entuudestaan brandia, eika laajaa
tunnettuutta, on nakyvyys ja kayttajien suositukset erittain tarkeita sovelluksen julkaisun al-
kuvaiheessa. Palautetta pyritaan keraamaan mahdollisimman laajasti koko julkaisuviikon
ajan. In-app-kyselyiden ja palautekyselyiden avulla pystytaan keraamaan kayttajien kayttoko-
kemuksia ja reagoimaan niihin, jotta sovellus kehittyy tehokkaasti jo julkaisuviikon aikana.
Digitaalisella markkinoinnilla pyritaan rakentamaan luottamusta ja maksimoimaan julkaisun
nakyvyys asiantuntijasisallon avulla LinkedInissa, seka rakentamaan yhteisoja kaikki valittui-

hin kanaviin, jotta kommunikaatioyhteys kayttajiin rakentuu tehokkaasti.

Toisena kokonaisuutena on julkaisupaivan tapahtuma, joka jarjestetaan julkaisuviikon perjan-
taina. Julkaisutapahtumaa suunnitellessa haluttiin luoda matalan kynnyksen after work-tapah-
tuma, johon on kaikkien halukkaiden mahdollisuus osallistua. Tapahtumaan suunnitellaan kut-
suvieraslista, joka koostuu erilaisista media-alan ihmisista, vaikuttajista, seka muista yrityk-

sen sidosryhmiin kuuluvista ihmisista.

Tapahtumassa kehotetaan verkostoitumaan ja jakamaan kokemuksia. SIPE:n perustajat esitte-
levat sovelluksen ja sen tarkeimmat ominaisuudet, sen hyodyllisyys ja kayttotapaukset. Mu-
kana tulee olemaan asiantuntijapuheenvuoroja, seka mahdollisia yhteistyokumppaneita. Jul-
kaisutapahtuman ymparille rakennetaan vahva sosiaalisen median preesens ja kaikkia kehote-

taan julkaisemaan tapahtumasta sisaltoa omilla sosiaalisen median kanavillaan.

Kolmantena kokonaisuutena julkaisuviikon markkinoinnin strategisissa toimenpiteissa on tun-
nettuuden kasvattaminen ja luottamuksen rakentaminen. Kayttajakokemus ja sitouttaminen
julkaisuviikolla luovat tunnettuutta ha rakentavat luottamusta. Nopeat asiakaspalvelu vas-
taukset ja usein kysytyt kysymykset verkkosivuilla antavat kayttajille positiivisen kuvan yrityk-

sesta ja sen toimintatavoista.

Tarkeinta sovelluksen julkaisuviikolla on panostaa sosiaalisen median sisaltoihin ja kayttajien
suositteluihin kayttajakokemus sisaltojen avulla. Hakukoneoptimointi ja vuorovaikutus sosiaa-
lisen median kanssa toimivat tunnettuuden kasvattamisen ja luottamuksen rakentamisen kul-

makivina.
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5.6  Resurssit ja budjetti

Maksettu sosiaalisen
J. median mainonta

Kdytettavissd oleva summa
budjetissa 350€

Hakukoneoptimointi

Kdytettdvissd oleva summa
budjetissa 150€

S Tapahtuma

Kdytettdvissd oleva summa
budjetissa 500€

Kokonaisbudjetti

Kaytettdvissd oleva summa
budjetissa kokonaisuudessaan 1000€

Kuvio 12 Julkaisuviikon budjetti

Markkinointibudjetti pyritaan pitamaan mahdollisimman maltillisena SIPE:n julkaisuviikolla.
Strategian keskiossa on orgaaninen nakyvyys ja kustannustehokkaat markkinointikeinot. Tama
tarkoittaa panostamista sosiaalisen median sisaltoihin, hakukoneoptimointiin ja kayttajien
suositteluihin. Hyodyntamalla LinkedIn- ja Instagram-sisaltoja, seka kayttajien luomaa sisal-
toa pystytaan rakentamaan tunnettuutta ilman merkittavia mainoskuluja. Word-of-mouth eli
suosittelumarkkinointi on tarkeassa roolissa ja kayttajia voidaan kannustaa jakamaan omia

positiivisia kokemuksiaan etuja vastaan.

Budjetissa on varattu kuitenkin pieni osa kohdennettuun digimainontaan, kuten hakusanamai-
nontaan (Google ADS) ja sosiaalisen median maksettuun mainontaan. Talla pyritaan vauhdit-
tamaan alkuvaiheen kayttajakasvua. Resurssien osalta hyodynnetaan yrityksen sisaista osaa-
mista sisallontuotannossa ja markkinoinnissa. Naiden lisaksi analytiikantyokalut ovat kriitti-

sessa asemassa, koska niiden avulla saadaan maksimaalinen hyoty maltillisella budjetilla.
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5.7 Seuranta ja mittarit

Seurannan mittarit

g Bl

MYYNNIN KASVU VERKKOSIVUSTON SOSISALISEN MEDIAN SOVELLUKSEN
KAVIJAMAARA SITOUTUMISASTE LATAUKSET

N /

Kuvio 13 Seurannan mittarit

Sovelluksen julkaisuviikon markkinointisuunnitelmassa maariteltiin nelja keskeisinta mittaria,
joiden avulla pystytaan arvioimaan markkinoinnin toimenpiteiden vaikuttavuutta ja onnistu-
mista. Mittarit on valittu juuri julkaisuviikon tavoitteiden perusteella ja niiden avulla pyritaan
antamaan SIPE:n julkaisuviikolle mahdollisimman tehokkaat mittarit julkaisuviikon analysoimi-
seen. Mittarit antavat konkreettisen pohjan seurannalle ja jatkokehitykselle myos lanseerauk-

sen jalkeen.

Ensimmainen mittari on myynnin kasvu, jonka avulla pystytaan osoittamaan suora markkinoin-
nin vaikutus sovelluksen kaupalliseen menestykseen. Mittaria tarkastellaan uusien asiakkaiden
maaran, tilausten ja ostotapahtumien kasvun kautta. Naiden lisaksi vertaillaan, mitka markki-
nointikanavat tuottavat parhaiten tulosta ja mihin jatkossa kannattaa panostaa enemman tai
vahentaa panostusta. Vaikka myynnin kasvu on tarkea mittari, on sita tarkeaa myos tarkas-
tella suhteessa muihin mittareihin, kuten asiakashankinnan kustannuksiin. Jos markkinointi
mahdollistaa myynnin kasvua, mutta asiakashankintakustannukset ovat liian korkeat, karsii

litketoiminnan kannattavuus.

Toisena mittarina toimii verkkosivujen kavijamaara, joka kertoo suoraan, kuinka hyvin valutut
markkinointikanavat ohjaavat liikennetta sovelluksen verkkosivuille. Tama mittari on tarkea,
koska startup-yrityksena verkkosivut ovat tarkeassa asemassa yrityksen kasvulle ja toimivat
yrityksen kayntikorttina. Kasvavat kavijamaarat ovat positiivinen merkki brandin nakyvyy-
desta, mutta on myos tarkeaa analysoida kavijoiden muuta kayttaytymista, kuten sivuilla vie-
tettya aikaa, katseltujen sivujen maaraa ja poistumisprosenttia. Taman datan avulla pysty-
taan arvioimaan, kuinka laadukasta liikenne verkkosivuilla on ja kuinka hyvin ne tukevat kayt-

tajan ostopolkua.
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Kolmas julkaisuviikon mittari on sosiaalisen median sitouttamisaste, joka kertoo kuinka hyvin

julkaistut sisallot miellyttavat kayttajia ja herattavat vuorovaikutusta. Sitoutumista analysoi-

daan tykkaysten, jakojen, kommenttien ja muiden reaktioiden kautta suhteessa seuraajamaa-
raan tai nayttokertoihin. Korkea sitouttamisaste edesauttaa julkaisujen orgaanista nakyvyytta
ja kertoo, etta sisalto on kohderyhmalle mieleista. Mittari auttaa myos kehittamaan sisalto-

strategiaa eri kanaviin.

Neljas mittari on sovellusten latauskerrat, joka kertoo, kuinka hyvin markkinointiviestinta on
houkutellut kayttajia lataamaan sovelluksen. Latausmaarien rinnalla pystytaan tarkastele-
maan kayttajien aktivointia ja sailyvyytta, mutta julkaisuviikon aikana keskitytaan kuitenkin

analysoimaan sovelluksen kiinnostusta kohderyhmien kesken ja yksinkertaisesti latauskertoja.

5.8 Toimeenpano ja aikataulu

Markkinointisuunnitelman lopussa kaydaan lapi viela julkaisuviikon aikataulutus ja paivakoh-
taiset tehtavat. Aikataulu rakentuu vaiheittain etenevaksi kokonaisuudeksi, jossa pyritaan
maksimoimaan sovelluksen nakyvyys ja herattamaan kayttajien kiinnostus ennen ja jalkeen
lanseerauksen. Sovelluksen julkaisu on suunniteltu perjantaille, mika mahdollistaa tehokkaan
nakyvyyden erityisesti viikonlopun aikana, jolloin ihmiset ovat aktiivisia digitaalisissa kana-

vissa.

Ennakkomarkkinointi aloitetaan tiistaina teaser-sisallolla, jonka tavoitteena on herattaa kiin-
nostusta ja luoda kohderyhmille odotusarvoa sovelluksen hyodyista. Keskiviikkona nakyvyytta
vahvistetaan sahkopostikampanjalla, seka ”kurkista kulisseihin”-sisallolla, joka tuo sovelluk-

sen kehitystyohon inhimillisen puolen. Torstain varataan viime hetken teknisille tarkistuksille
ja julkaisupaivan valmistautumiselle. Hakukoneoptimointi ja maksettu sosiaalisen median

mainonta kuuluvat jokaisen julkaisuviikon paivan aihekokonaisuuteen.

Perjantaina on julkaisupaiva. Julkaisu toteutetaan laajalla viestinnalla kaikissa valituissa ka-
navissa: verkkosivuilla, sosiaalisessa mediassa Instagramissa, Facebookissa ja LinkedInissa,
seka mediassa. Julkaisupaivana pyoritetaan tehtyja markkinointimateriaaleja, kuvia ja mai-
nosvideota, seka laaditaan virallinen mediatiedote. Lisaksi perjantaina julkaisupaivana jarjes-
tetaan julkaisutilaisuus medialle ja SIPE:n sidosryhmille. Julkaisutapahtuma nostaa paivan
merkitysta ja tukee sovelluksen tunnettuuden kasvattamista. Tapahtuma keskittyy seka uuden

kayttajakunnan tavoittamiseen, etta SIPE:n brandimielikuvan vahvistamiseen.

Viikonlopun aikana keskitytaan keraamaan dataa hakukoneoptimoinnista, seka maksetusta so-
siaalisen median mainonnasta. Markkinointi jatkuu viikonlopun yli intensiivisesti kohdennetun

mainonnan ja aktiivisen sosiaalisen median vuorovaikutuksen muodossa. Viestinta pyritaan
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kohdentamaan iltapaivaan, seka iltaan, jolloin kohderyhma on todennakoisemmin verkossa.
Ensimmaisen kayttajien palautetta kannustetaan ja odotetaan, jotta siihen pystytaan reagoi-
maan mahdollisimman tehokkaasti ja nopeasti, mika tukee asiakaskokemuksen rakentamista
ja luo pohjaa tuleville toimenpiteille. Koko julkaisuviikon aikataulu on laadittu sen perus-
teella, etta se maksimoi nakyvyyden, rakentaa luottamusta ja tukee tehokasta konversiota

potentiaalisista kayttajista aktiivisiksi kayttajiksi.

Julkaisuviikon aikataulu

Maanantai Tiistai Keskiviikko Torstai  Perjantai Lauantai/sunnuntai
® > ® - L 2 ®

» SEQ-optimointi « SEQ-optimointi  » SEO-optimointi « SEQ-optimointi  » Julkaisupdiva » SEO-optimointi

« Google Ads + Google Ads « Google Ads + Google Ads « SEQ-optimointi + Google Ads

+ Materiaalien « Teaser-postaus « Kaynnistetddn + Julkaistaan + Google Ads + Seurataan kayttaja-
tarkistus sahkdpostikampanja viimeinen » Mediatiedote lilkennettd ja konversioita

« Some potentiaalisille ennakkopostaus  « Julkaisutapahtuma eri kanavissa
materiaalisen kayttdjille ja ("Huomenna se = Julkaistaan + Vastataan kommentteihin
ajastuksien yhteistydkumppaneille  julkaistaan!”). kayttdjdtarina ja kysymyksiin
tarkistus toistamiseen sovelluksesta some-

kanavissa

Kuva 19 Julkaisuviikon aikataulu

6  Yhteenveto

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli laatia startup-yritys SIPE:lle konkreettinen ja kayttokel-
poinen markkinointisuunnitelma tekoalypohjaisen sovelluksen julkaisuviikolle. Suunnitelman
avulla pyritaan tavoittamaan mahdollisimman laajasti SIPE:n kohderyhmat julkaisuviikolla ja
sitouttamaan mahdollisimman moni sovellukseen. Koska sovelluksen julkaisuviikkoa jouduttiin
lykkaamaan, ei markkinointisuunnitelmaa paasty ennen taman tyon julkaisemista kayttamaan
konkreettisesti. Markkinointisuunnitelma on luovutettu toimeksiantajalle ja on muokattavissa,

mikali uutta tietoa ilmenee ennen uutta julkaisuviikkoa.

Tyon tietoperustan avulla perehdyttiin yrityksen markkinointiin ja sen tarkeyteen liiketoimin-
nassa. Pyrittiin ymmartamaan, miten hyva markkinointisuunnitelmaa toteutetaan ja mitka
ovat syyna sen tekemiseen. Taman lisaksi kerattiin tietoa kahdella eri tutkimuksellisella ke-
hittamismenetelmalla, jotka tassa tyossa olivat kysely ja haastattelu. Kyselyn avulla saatiin
laajemmin tietoa siita millainen suhde ja mielikuva kohderyhman edustajilla on tekoalyyn ja
sen kayttoon, seka kartoitettiin mista kanavista kohderyhmaan kuuluvat kayttajat pystytaan

tavoittamaan. Kun taas haastatteluiden avulla pyrittiin syventamaan kyselyssa kerattya tietoa
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ja ymmartamaan kohderyhmien motiiveja julkaistavan sovelluksen kayttoon. Markkinointi-
suunnitelma tehtiin tietoperustan, yrityksen antamien tietojen ja kehittamismenetelmista

saatujen tietojen perusteella.

Markkinointisuunnitelman toteuttamista varten tehtiin toimintasuunnitelma keskustelemalla
yrityksen perustajajasenien kanssa, jossa keskusteltiin yrityksen tarpeista, seka tyon suun-
nasta ja aikataulusta. Asiakaskyselyn avulla lahdettiin kartoittamaan ihmisten suhdetta teko-
alyyn, seka sen kayttoon ja haluttuihin markkinointikanaviin. Kysely osoitti, etta suurin osa yli
50-vuotiaista vastanneista suhtautui epailevasti tekoalyyn ja sen kayttoon. Suurin syy tahan
oli tietosuoja asioiden mahdollinen vaarinkaytto. Sama ikaryhma myos tavoitettiin eri kana-
vista, kuin 18-40-vuotiaat. Suurin osa luotti vain tyon tai muun yhdistyksen kautta saatuun
tietoon, kun alle 40-vuotiaat luottivat sosiaalisen median kautta saatuun tietoon sovelluksen
julkaisussa. Haastattelut toteutettiin kyselyn jalkeen tarkoituksena syventaa kyselysta saatua
dataa. Ne vahvistivat kyselysta opittuja kokonaisuuksia, kuten yli 50-vuotiaiden epaileva
asenne tekoalyyn ja epailys omien tietojen kasittelyn sovelluksen toimesta, kun taas 18-40-
vuotiaat halusivat laajaa nakyvyytta sosiaalisen median kautta ja kayttivat tekoalypohjaisia

tyokaluja jo monessa eri asiassa.

Startup-yritys SIPE:lle luotiin markkinointisuunnitelma, jonka suunnittelussa hyodynnettiin ky-
selyn ja haastatteluiden tulokset. Kanaviksi valittiin Instagram, Facebook ja LinkedIn. Haku-
kone- ja sosiaalisen median mainonnan avulla SIPE pystyy mahdollisimman laajasti tavoitta-

maan halutut kohderyhmat.

Markkinointisuunnitelmassa priorisoidaan sosiaalisen media markkinointi, seka hakukoneopti-
mointi ja lasketaan paljon julkaisuviikon nakyvyyden maksimoinnin varaan. Startup-yrityksen-
mahdollisimman minimaalisen budjetilla pystytaan jarjestamaan fyysinen julkaisutapahtuma,
seka viikon laaja levitys sovelluksen julkaisemisesta sosiaalisessa mediassa ja hakukoneissa.
Yrityksen myyntitiimi toimii koko julkaisuviikon markkinoinnin tukena myyden sovellusta yri-
tyksen kohderyhmille, seka jakamalla Word-of-Mouthin avulla tietoisuutta sovelluksesta ja sen

hyodyista.

Haastatteluista selvisi, etta yksi merkittava tekija, joka saisi ihmiset kiinnostumaan sovelluk-
sesta, on sen helppokayttoisyys ja visuaalisesti miellyttava ulkomuoto. Kehitysehdotus taman
tyon tiimoilta SIPE:lle on brandin tarkentaminen, seka verkkosivujen muokkaaminen brandin

mukaiseksi. Brandi saisi olla selvilla vareilla, yksinkertaisilla fonteilla ja mahdollisimman sel-
kea, jotta se tavoittaisi sovelluksen potentiaalisia kayttajia. Helposti mieleen jaava brandi ja
helposti lahestyttava yrityksen ulosanti antaa kayttajille matalamman kynnyksen alkaa kayt-

taa sovellusta. Jos yrityksen ja sovelluksen ulkomuoto ei ole tarkkaan visuaalisesti suunni-

teltu, se voi vaikuttaa epapatevalta kayttajan silmaan.
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Taman tyon aikana saatiin aikaan kattava markkinointisuunnitelma SIPE:n sovelluksen julkai-
suviikolle, jonka avulla SIPE:n on helpompi lahtea tavoittelemaan haluttuja kohderyhmia. Se
luo pohjan julkaisuviikon lisaksi tulevaisuuden markkinoinnille ja tarkennetuille markkinointi-
toimenpiteille, jotka tukevat yrityksen menestymista ja kehittymista tulee liiketoimintaa var-

ten.

7  Arviointi

Opinnaytetyo prosessi oli hyvan suunnittelutyon ansiosta antoisaa, mutta kuitenkin haastavaa.
Tavoitteenani oli tuottaa toimeksiantajalle konkreettinen ja kayttokelpoinen kokonaisuus,
joka auttaa heita suorittamaan onnistuneen lanseerausviikon sovellukselle. Omasta mielesta,
seka toimeksiantajan kommenttien perusteella markkinointisuunnitelma on kokonaisuutena
erittain kattava ja onnistunut tyo, joka antaa sovelluksen julkaisun markkinoinnille pohjan ja

tukee julkaisuviikon markkinointia kattavasti.

Koko tyon tekemisen ajan toimeksiantajan kanssa tyoskentely oli todella vaivatonta ja erit-
tain inspiroivaa. Toimeksiantaja oli aktiivinen ja yhteydenpito toimi loistavasti. Yhteydenpito
kanavina toimivat vahvasti digitaaliset tyonteon tyokalut, kuten Teams ja WhatsApp. Omien
tavoitteiden saavuttaminen taman opinnaytetyon aikana auttoi koko opinnaytetyon onnistu-
misessa. Tarkoituksena oli muun muassa oppia markkinointisuunnitelman tekeminen ja ym-
martaminen mita se tarkoittaa kasitteena, seka se, kuinka sen laajuus voi vaihdella yrityk-

sesta, ajankohdasta tai asiakokomaisuudesta.

Vaikka saavutin omat tavoitteet ja toimeksiantaja oli tyytyvainen tyon lopputulokseen, on
kuitenkin tarkeaa tarkastella tyota myos kriittisesti. Kehittamisen menetelmat antoivat tyon
kannalta tarkeaa tietoa, mutta kattavammilla resursseilla, olisi kysely voitu toteuttaa laajem-
min ja tarkemmilla kysymyksilla. Tasta olisi saatu laajempaa ymmarrysta kohderyhmista ja
heidan motiiveistaan, seka ymmartaa enemman, mita potentiaaliset kayttajat olisivat halun-
neet sovelluksen sisallolta. Tahan tyohon tehty kysely kuitenkin antaa pohjaa kyselylle, jonka

toimeksiantaja pystyy toteuttamaan tulevaisuudessa.

Kaiken kaikkiaan opinnaytetyoprosessi kehitti monipuolisesti omaa osaamistani, seka markki-
noinnin suunnittelun, etta projektihallinnan osalta. Taman tyon tuottaminen vahvisti erityi-
sesti taitojani hallita projektia kokonaisuutena, joka sisaltaa muun muassa taidon aikataulut-
taa projekti, tyoskennella itsenaisesti projektin aikana, seka rakentaa yhteystyota toimeksi-
antajan kanssa. Opin myos jatkuvan vuorovaikutuksen ja palautteen hyodyntamisen tarkey-
den. Jatkuva palaute toimeksiantajalta auttoi minua pysymaan rajatussa toimeksiannossa ja
suuntaamaan tyoni oikeiden kokonaisuuksien pariin. Vaikka matkalla koettiinkin haasteita, ku-

ten julkaisuviikon lykkays, auttoivat ne vahvistamaan ongelmanratkaisutaitojani, seka kykyani
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sopeutua muuttuviin tilanteisiin. Loppujen lopuksi koen, etta tama opinnaytetyo ei ainoas-
taan tuonut hyotya toimeksiantajalle, vaan opetti myos minua entista paremmin tuleviin teh-

taviin tyoelamassa.
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Liite 1: Microsoft Forms kysely

Kysely: SIPE Al tekoalysovelluksen
lanseerauksen markkinointi %

Téama kysely on osa Laurean ammattikorkeakoulussa tehtyd opinnaytetydts, jonka tavoitteena on
kehittdd markkinointisuunnitelma SIPE Al tekodlypohjaisen sovelluksen lanseerausviikolle.
Haluamme ymmartad, miten mahdelliset kayitdj it suhtautuvat tekodlyyn sekd millaiset
markkinointitavat puhuttelevat kohderyhmaa parhaiten.

&, Kyselyyn vastaaminen vie noin 3-5 minuuttia
P Vastaukset kisitelliin anonyymisti ja luottamuksellisesti

Kiitos ajastasi ja arvokkaasta pancksestasi! gy

Taustatiedot

1. licasi?
() Alle20
O 2130
O 3140
() 41-50
() +50

2. Sukupuolesi?

O Mainen
() Mies
O Muu

O En halua kertoa



3. Ammattisi / tydtilanteesi?
() Opiskelija
() Tybssakayva
Tydssdkayva opiskelija
Tyoton

Vrittgja

o O O O

Elakelainen

4, Dletko koskaan tarvinnut oikeudellista apua onnettomuuden jélkeen?
) Kkylia
O En

5. Jos vastasit kyll3, mista hait apua?
() vakuutusyhtia
O Lakimies / oikeusavustaja

() Verkko- ja mobiilipalvelut

O Muualta
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Tekodly- ja sovelluskokemus

6. Oletko kayttanyt tekoilypohjaisia sovelluksia aiemmin?
() kma
O En

7. Jos vastasit kyllZ mihin tarkoituksiin?
U Tydn nopeuttaminen (esim. asiakirjojen luonnostely, koodaus, sisdllontuctanto)
|:| Luova ideointi
D Opiskelu ja oppiminen
|_] Kuvien, videgiden tai muun sisalldn luominen

|_| Yleinen tiedenhaku tai kysymyksiin vastaaminen

8. Miten suhtaudut tekoalyyn yleisesti?
() Erittin kiinnostunut
O Kiinnostunut
() Epiileva

() Erittin epaileva
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Markkinointikanavat ja sisalto

9. Missa kanavissa todennakdisernmin haluaisit kuulla uuden sovelluksen
lanseerauksesta?

[_] Instagram

TikTok
Linkedin
YouTube
Podcastit

Blogit

0 R e I B B

Muu

10. Minka tyyppiset sisallot saavat sinut kiinnostumaan uudesta
sovelluksesta?

[ ] Lyhyetvideot
[] kavttbesimerkit
[ | vaikuttajien suositukset
[] uutiskirjeet
]

Lanseerausetujen esittely (esim. ilmainen kokeilu tai alennus)



11.

12.

Mika saisi sinut kokeilemaan uutta sovellusta lanseerausviikolla?
D lImainen kokeilujakso

ﬂ Erikoistarjous (esim -50% alennus)

Kutsu vain- versio (early access)

Positiiviset kayttajaarvict tai suosittelu

Vaikuttajien tai asiantuntijoiden suosittelu

Selked hydty omassa arjessa

Mielenkiintoinen ja erottuva markkinointikampanja

O 0 040 og o0

Muu

Mika saisi sinut jakamaan tietoa sovelluksesta eteenpain?
D Suesittelen mielellani hyddyllisia tydkaluja muille
ﬂ Jakamisesta saa palkkion tai etua (esim. refer-a-friend)
U Sovelluksen esittely on viihdyttava tai hauska
Halu vaikuttaa muiden valintoihin

D Sovellus ratkaisee tarkedn ongelman
ﬂ Muu syy
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Liite 2: Haastatteluiden kysymykset

HAASTATTELL KYSYMYKSET SIPE Al JULKAISUVIIKON MARKKINOINTISUUNNITELMA
1. Haastateltavan taustatiedot
Ikdryhma:

Ammattiala tai tybtilanna:

Onko sinulla aiempaa kokemusta onnettomuuksista?

2. Kokemukset onnettomuuden jilkeisestd avun saannista

Oletko ollut tilanteassa, jossa olet joutunut selvittdmaan lakiasioita onnettomuuden jalkeen?

Miten selvisit tilanteesta?

Mitka asiat olivat vaikeita tai epdselvis?

Miss3 koit ji8vasi ilman tukea tai tietoa?

3. Tietoldhteet ja kdyttdytyminen ongelmatilanteissa

Mistd haet tietoa, kun kohtaat juridisen ongelman?

Kaytatkd nettia, sosiaalista mediaa, viranomaisten sivustoja tms.?

Koetko, ettd tiztoa on helposti saatavilla ja ymméarrettdvassd muodossa?

4. Asenteet tekodlyd ja digitaalisia ratkaisuja kohtaan

Oletko kdyttanyt tekoslyd (esim. ChatGPT) tiedonhakuun tai neuvontaan?

MIiltd ajatus kuulostaa, ettd tekoaly voisi auttaa lakiasioissa onnettomuuden jalkeen?
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Mitd hydtyjd ndet tekodlyn kdytdssa?

Mitd huolia tai epdilyksia sinulla voisi olla?

5. Mielikuvat ja odotukset SIPE-sovelluksesta

Milta tallainen sovellus kuulostaa sinusta?

Miss3 tilanteessa itse kdyttaisit tillaista palvelua?

Millaisia ominaisuuksia toivoisit?

Mik3 saisi sinut lataamaan ja kokeilemaan sovellusta?

Entd mik3 voisi estd3 sinua kdyttamastd sitd?

6. Markkinoinnin ndkikulma

Miss3 kanavissa huomaat uudet palvelut tai sovellukset?

Minkalainen viestinta tai tarina saa sinut kilnnostumaan?

Miten meidin tulisi esitelld tdma sovellus, jotta se tuntuisi luotettavalta ja hyddylliselts?

Kuulostaako kayttajatarina toimivalta Ihestymistavalta?

7. Loppukysymykset ja avoin palaute

Mikd olisi tarkein neuve, jonka antaisit sovelluksen kehittajille tai markkinoijille?
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Liite 3 Taulukko haastattelun tuloksista
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TEEMA

HENKILO A (25-34V & TOIMISTOTYO)

HENKILO B (45-54V & RAKENNUSALA)

HENKILO C (18-24V & OPISKELIJA)

KOKEMUS ONNETTOMUUDESTA

AVUN SAANTI KOKEMUS

TIETOLAHTEET

ASENNE TEKOALYYN

HYODYT TEKOALYSTA

HUOLENAIHEET

SOVELLUKSEN KIINNOSTAVUUS

TOIVOTTUJA OMINAISUUKSIA

LATAAMISEEN VAIKUTTAA

KAYTTAMISEN ESTEET

MARKKINOINTIKANAVAT

VIESTITYYLI

KAYTTAJATARINAT

NEUVOT KEHITTAJILLE

Kyll&, likenneonnettomuus

Vaikeaselkoiset ohjeet, epavarmuus

Google, viranomaiset

Utelias, ei aiempaa kokemusta

Nopeus, helppous

Tiedon tarkkuus

Potentiaalinen apu hatatilanteessa

Selkea kieli, esimerkit

Hyva arvostelu, suositus

Vaikeakayttoisyys

Google, sahkdposti, uutiskirje,
Instagram, LinkedIn

Luotettava, konkreettinen

Hyva keino samaistua

Tee kaytosta helppoa

Kylla, tyétapaturma

Paperisota, vaikeaselkoiset
korvauskaytannot

Lakimies, liitto, viranomaiset

Epaileva, ai ailempaa kayttoa

Voi auttaa alkuun

Luotettavuus, tietosucja

Kiinnostava, jos luctettava

Selkea polku, lakiviitteet

Suositus liitolta tai viranomaisilta

Epaluulo tiedon laatuun

Uutiset, liiton viestinta

Selkea, el teknologia hopotysta

Toimii jos se on aito

Tiedon on oltava perusteltua ja turvallista

Epasuorasti, auttoi ystavaa

Tietoa hajanaisesti somesta ja
tekoalylta

ChatGPT, Tiktok, Reddit

Innostunut, aktiivinen kayttaja

Helppous, saatavuus, selked kieli

Tiedon ajantasaisuus

Ehdottomasti hyadyllinen ja
ajankohtainen

Chat-tyyli, tallennusmahdollisuus,
kevyt kaytto

Some-nakyvyys, demo

Jos ndyttaa tylsalta tai on raskas

Tiktok, Instagram, Shorts

Mopea, visuaalinen, vertaisviestint

Toimii - tarkeaa, etta lyhyt ja napakka

Tee visuaalisesti toimiva ja kaikille
suunnattu kayttoliittyma
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SIPE

Johdanto

MITA TAMA SUUNNTELMA SISALTAA?

Sovelluksen julkaisuviikon  markkinointisuunnitelma on laadittu
tukemaan onnistunutta lanseerausta ja varmistamaan, etta sovellus
tavoittaa  oikean  kohdeyleisbn =~ mahdollisimman  tehokkaasti.
Suunnitelman tavoitteena on kasvattaa tunnettuutta, hankkia
ensimmaiset asiakkaat, aktivoida kayttajia ja sitouttaa heita sovelluksen
pariin. Lisaksi kerataan kayttajapalautetta ja rakennetaan luottamusta,
jotta voidaan jatkuvasti kehittaa palvelua vastaamaan paremmin
kayttdjien tarpeita. Orgaanisen nakyvyyden maksimointi on keskeisessa
roolissa, silléa markkinointibudjetti pyritaan pitamaan mahdollisimman
pienend hyddyntamalla tehokkaita digitaalisia markkinointikanavia.

Suunnitelma sisdltaa kattavan tilanneanalyysin, jossa arvioidaan
yrityksen nykytilannetta, markkinoiden kilpailutilannetta  ja
lanseeraukseen mahdollisesti vaikuttavia ulkoisia tekijoita. Lisaksi
avataan keskeiset kohderyhmdat ja rakennetut ostajapersoonat
markkinointitoimenpiteiden kohdentamiseksi. Strategisissa
toimenpiteissa keskitytaan konkreettisiin keinoihin, julkaisutapahtumaan
seka kayttajakokemuksen optimointiin, jotta kayttajat saadaan aktivoitua
heti alusta lahtien.

Resurssit ja budjetti ovat suunnittelun kannalta kriittisia tekijoita, silla
tavoitteena on hyoddyntaa kustannustehokkaita markkinointikeinoja,
kuten hakukoneoptimointia ja sosiaalisen median orgaanista nakyvyytta.
Lisaksi suunnitelmassa maaritelldaan seuranta ja keskeiset mittarit, joilla
varmistetaan markkinointitoimenpiteiden vaikuttavuus. Seurataan muun
muassa sovelluksen latausmaaria, verkkosivuston liikennetta ja
sosiaalisen median sitouttamisastetta.




SIPE

Lopuksi suunnitelmassa esitetaan selkea aikataulu, joka varmistaa
markkinoinnin  sujuvuuden ja eri toimenpiteiden oikea-aikaisen
toteutuksen. Huolellinen suunnittelu ja seuranta varmistavat, etta
julkaisuviikosta tulee tehokas ja sovellus saa vahvan lahtélaukauksen
markkinoilla. Tama markkinointisuunnitelma toimii pohjana paitsi
lanseeraukselle myds pitkdjanteiselle markkinointistrategialle, mika
tukee sovelluksen kasvua ja kehitysta tulevaisuudessa.

Sovelluksen lanseeraus on kriittinen vaihe sen menestyksen kannalta, ja
hyvin suunniteltu markkinointistrategia varmistaa, etta tavoitetaan
oikeat kayttajat oikeaan aikaan. Markkinointitoimenpiteet on suunniteltu
niin, ettd ne tukevat kayttajapolkua ensimmaisesta kohtaamisesta aina
aktiiviseen kayttédon asti. Tama tarkoittaa keskittymista paitsi uusien
kayttdjien hankintaan myo6s heidan sitouttamiseensa ja siihen, etta he
kokevat sovelluksen hyodylliseksi ja luotettavaksi. Ensimmaiset
kayttajakokemukset ja palaute ovat erityisen tarkeita sovelluksen
jatkokehityksen kannalta, joten kayttajapalautteen keraaminen on
keskeinen osa lanseerauksen markkinointistrategiaa.

Julkaisuviikon markkinointisuunnitelma ei ole pelkastaan lyhyen aikavalin
kampanja, vaan se luo pohjan pidemman aikavalin markkinointitydlle.
Onnistunut lanseeraus voi tuottaa orgaanista kasvua, kun tyytyvadiset
kayttajat suosittelevat sovellusta eteenpdin ja jakavat kokemuksiaan eri
kanavissa. Siksi markkinoinnin suunnittelussa on otettu huomioon myaos
jatkuvuus - kuinka sovelluksen tunnettuutta, kadyttajamaaraa ja
asiakasuskollisuutta kasvatetaan julkaisun jalkeen. Taman suunnitelman
avulla varmistetaan, etta sovellus saa vahvan startin markkinoilla ja sen
kayttajakunta kasvaa tasaisesti lanseerauksen jalkeenkin.
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Yieiset

JULKAISVIIKON TAVOITTEET

Julkaisuviikon markkinoinnin ensisijaisena
tavoitteena on kasvattaa sovelluksen
tunnettuutta ja varmistaa, etta
mahdollisimman  moni  potentiaalinen
kayttaja kuulee siitd. Tama saavutetaan

monikanavaisella viestinnalla, jossa
hyodynnetaan sosiaalista mediaa,
kohdennettuja mainoksia ja
lehdistotiedotteita. Selkea ja yhtendinen
brandiviestinta auttaa erottumaan

kilpailijoista ja luomaan  kiinnostusta
sovellusta kohtaan.

Toinen keskeinen tavoite on hankkia
vahintdéan 10 asiakasta, jotka ottavat
sovelluksen kayttoon  ja tuottavat
ensimmaiset merkittavat

kayttokokemukset. Tama edellyttaa
tehokasta asiakashankintastrategiaa, joka
VOi sisaltaa varhaisten kayttajien
houkuttelua  eksklusiivisilla  tarjouksilla,
suosittelupalkkioita seka aktiivista

verkostoitumista ja suoraa kontaktointia
potentiaalisiin asiakkaisiin.

tavoitteet

SIPE

TUNNETTUUDEN
KASVATTAMINEN

10 ASIAKKAAN
HANKINTA

KAYTTAJA-
AKTIVOINTI JA
SITOUTTAMINEN
KAYTTAJA-
PALAUTTEEN

KERAAMINEN

LUOTTAMUKSEN
RAKENTAMINEN

ORGAANISEN
NAKYVYYDEN
MAKSIMOINTI
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Pelkka lataus ei riita - tavoitteena on myos kayttajaaktivointi ja
sitouttaminen. Julkaisuviikon aikana on tarkeaa varmistaa, etta kayttajat
eivat vain lataa sovellusta, vaan myos alkavat kayttamaan sita aktiivisesti.
Tama onnistuu sisallollisella opastuksella, ilmoituksilla, ensimmaisten
paivien kampanjoilla ja interaktiivisilla elementeilla, jotka ohjaavat
kayttdjia tutustumaan sovelluksen ydintoimintoihin.

Kayttajapalautteen keraaminen on kriittinen osa markkinointia, silla se
auttaa ymmartamaan, mika sovelluksessa toimii ja mita tulee kehittaa.
Julkaisuviikon aikana hyoddynnetaan kyselyita, kayttdajahaastatteluja ja
analytiikkatyokaluja, joiden avulla saadaan arvokasta tietoa
kayttajakokemuksesta. Nopea reagointi palautteeseen parantaa
asiakastyytyvaisyytta ja tukee sovelluksen jatkuvaa kehittamista.

Viimeisena mutta ei vahdisimpana tavoitteena on luottamuksen
rakentaminen ja orgaanisen nakyvyyden maksimointi. Tama tarkoittaa
kayttajien positiivisten kokemusten esiin nostamista, suosittelujen ja
arvostelujen  rohkaisemista seka asiakaspalvelun nopeutta ja
tehokkuutta. Lisaksi SEO-optimointi, sosiaalisen median sisaltdstrategia
ja yhteisdon rakentaminen auttavat varmistamaan, etta sovellus tavoittaa
mahdollisimman suuren yleison myos ilman maksettua mainontaa.
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llanneanalyysi

YRITYKSEN MARKKINATILANNE

Tilanneanalyysi kertoo SIPE:n nykytilan ja miten se
sijoittuu markkinoille. SWOT-analyysin avulla kuvataan
yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja
uhkia. Lopuksi kilpailija-analyysin avulla analysoidaan
SIPE:n suoria ja epdsuoria kilpailijoita markkinoilla.

SIPE on wuusi toimija markkinoilla, eika silla ole viela vakiintunutta
asiakaskuntaa tai tunnettuutta. Tama tarkoittaa, etta julkaisuviikon
markkinointiin taytyy panostaa erityisen paljon, jotta brandi saa
nakyvyytta ja herattaa kiinnostusta kohdeyleison keskuudessa. Koska
yrityksella ei ole aiempaa asiakaspohjaa tai vahvaa brandi-identiteettia,
se joutuu kilpailemaan huomion saamisesta vahvempien toimijoiden
kanssa. Taman haasteen ratkaisemiseksi on tarkeada hyddyntaa
kohdennettua markkinointia ja tehokkaita viestintastrategioita, jotka
korostavat sovelluksen erottuvia piirteita.

Kilpailutilanne voi olla haastava, silla markkinoilla on jo tekoalypohjaisia
sovelluksia, jotka tarjoavat laajan valikoiman toiminnallisuuksia. Vaikka
kilpailijoilla on tekodlypohjaisia ratkaisuja, niiden tarjoamat palvelut eivat
ole yhtda kohdennettuja kuin SIPE:n sovellus. Tama avaa merkittavia
mahdollisuuksia markkinoilla, silla kayttajat, jotka etsivat tarkasti rajattua
ja erikoistunutta palvelua, saattavat kokea uuden sovelluksen paljon
hyddyllisemmaksi  kuin laaja-alaiset tekodlyratkaisut. Keskittymalla
tiettyyn aihealueeseen yritys voi profiloitua asiantuntijaksi ja rakentaa
uskottavuutta juuri siind segmentissd, jossa Kkilpailijat eivat ole yhta
erikoistuneita.

SIPE:n vahvuutena on sovelluksen keskittyminen tarkasti rajattuun
aihealueeseen. Tama auttaa erottumaan kilpailijoista ja tarjoaa kayttadjille
syvemman, raataldidyn kayttokokemuksen.
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Lisaksi startup-yrityksena SIPE voi olla kettera ja reagoida nopeasti
kayttajapalautteeseen, mika antaa etulyontiaseman asiakaskokemuksen
jatkuvassa kehittamisessa. Toinen merkittava vahvuus on mahdollisuus
rakentaa vahva yhteisdé alusta alkaen, mika voi parantaa kayttdjien
sitoutumista ja lisata orgaanista nakyvyytta.

SIPE:n suurin heikkous on sen matala tunnettuus ja resurssien
mahdollinen rajallisuus verrattuna suuriin kilpailijoihin. Uuden brandin
rakentaminen vaatii aikaa ja resursseja, eikd nopeaa kasvua ole helppo
saavuttaa ilman tehokasta markkinointia. Lisdaksi koska sovellus on
erikoistunut tiettyyn aihealueeseen, potentiaalinen kohdeyleis6 voi olla
rajatumpi, mika saattaa rajoittaa kasvumahdollisuuksia verrattuna
laajempiin tekodlyratkaisuihin.

Yhteenvetona SIPE:n kannattaa hyddyntdaa sen erikoistunutta asemaa
markkinoilla ja panostaa vahvasti kohdennettuun markkinointiin, joka
tuo esiin sen kilpailuedut. Markkinointiviestinnan tulee olla selkeaa ja
perustua kayttajien tarpeisiin, jotta potentiaaliset asiakkaat ymmartavat
sovelluksen hyddyt verrattuna laaja-alaisempiin vaihtoehtoihin. Lisaksi
vahva asiakasyhteison rakentaminen ja aktiivinen kdyttajapalautteen
hyodyntaminen voivat auttaa sovellusta erottumaan markkinoilla ja
rakentamaan luottamusta pitkalla aikavalilla.

* Tuotteen tarkkaan
rajattu aihealue

* Startup yrityksena
pystytaan
reagoimaan
nopeammin
asiakaspalautteisiin,
kuin isommat
kilpailijat

s Tarkkaan rajattu
aihealue
edesauttaaq
mahdollisimman
personoidun
asiakaskokemuksen
tuottamisessa

Opportunities

Weaknesses

* Matala tunnettuus -
ei valmista brandi-
identiteettia
Resurssien
rajallisuus
kilpailijoihin
nahden
* Tarkkaan rajattu
kohderyhma

* Hoastava
markkinatilanne -

kilpailijoilla on jo monia
tekodlypohjaisia
ratkaisuja markkinoilla

+ Asiakkaiden
luottamuksen saanti
haastavaa
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KILPAILIJA-ANALYYSI

Vaikka tdysin samanlaista sovellusta kuin tarkasteltava lanseerattava
tuote ei ole Idytynyt, markkinoilla on useita ldheisesti vertailukelpoisia
ratkaisuja, jotka pyrkivat helpottamaan kansalaisten padsya
oikeudelliseen tietoon ja palveluihin tekodlyn avulla. Naiden toimijoiden
tarkastelu auttaa hahmottamaan kilpailukenttaa, palvelutarjonnan eroja
seka kehityssuuntia.

Chat GPT on OpenAl:n kehittdma yleiskayttdinen tekodlypohjainen
keskustelurobotti, joka pystyy tuottamaan luonnollista kielta ja
vastaamaan monenlaisiin  kysymyksiin, mukaan lukien oikeudelliset
aiheet.  Vaikka ChatGPT ei ole wvarsinaisesti oikeudellinen
neuvontatydkalu eika tarjoa oikeudellisesti sitovia vastauksia, monet
kayttajat hakevat sen avulla tietoa esimerkiksi vakuutusasioista,
korvauksista ja oikeuksistaan erilaisissa arjen tilanteissa.

ChatGPT:n Kkilpailuetu perustuu sen monipuolisuuteen, jatkuvasti
pdivittyvaan osaamiseen ja erinomaiseen kayttajakokemukseen.
Kayttajat voivat saada vastauksia nopeasti ja joustavasti - ilman
rekisterditymista tai erityista kayttoliittymaa. Lisaksi ChatGPT osaa
mukauttaa vastauksiaan kayttdjan kysymyksen perusteella ja tuottaa
helposti ymmarrettavaa tekstia monimutkaisistakin aiheista.

Heikkoutena kuitenkin on, etta ChatGPT ei ole raataloity tietylle
juridiselle alueelle tai maa-/lainsaadantokohtaisesti. Se ei voi tarjota
tarkasti Suomen oikeusjarjestelmaan perustuvia vastauksia eika vastuu
oikeellisuudesta ole varmistettu. Taman vuoksi sen tarjoama tieto ei ole
riittdvaa erityisesti  silloin, kun kayttaja tarvitsee tasmallistg,
henkildkohtaista ja lainmukaista ohjausta esimerkiksi korvausten
hakemisessa tai viranomaisasioinnissa.

SIPE-sovelluksen nakdkulmasta ChatGPT on valillinen kilpailija - se
tarjoaa yleista oikeudellista tietoa, mutta ei kilpaile suoraan
kotimaisessa, rajatulla kayttdalueella toimivassa ja kohdennetussa
lakisovelluksessa, jonka vahvuutena ovat paikallinen asiayhteys ja
yksityiskohtainen ohjaus vahinkotilanteissa.




SIPE

OwchBuddy on tekoadlypohjainen sovellus, joka tarjoaa oikeudellista
neuvontaa erityisesti onnettomuustilanteisiin. Sovelluksen avulla kayttaja
voi saada tietoa oikeuksistaan ja mahdollisuuksistaan hakea korvauksia,
seka halutessaan olla yhteydessa lakimiehiin. Palvelu on viela kehittyva ja
suhteellisen vahan tunnettu, mutta sen suuntaus on lahelld
lanseerattavan sovelluksen ydintoimintoa, joten se toimii erityisen
merkittavana vertailukohteena. Sovellus toimii kuitenkin toistaiseksi vain
Yhdysvalloissa.

Tractable toimii hieman eri kulmasta, keskittyen ajoneuvo- ja
omaisuusvahinkojen tekodlyavusteiseen arviointiin. Sen kohderyhmana
ovat erityisesti vakuutusyhtiot, mutta palvelun lopullinen hyoty
kohdistuu myds kuluttajiin, silla tekoalyn avulla vahinkojen arviointi
nopeutuu ja korvausprosessit tehostuvat. Tractablen menestys osoittaa,
kuinka automaatio ja tekodly voivat tuoda tehokkuutta perinteisesti
hitaisiin ja byrokraattisiin prosesseihin.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd markkinoilla on useita tekodlya
hyodyntavia oikeudellisia palveluja, mutta harva niista keskittyy
nimenomaisesti onnettomuuksien jalkeisten lakiasioiden
kokonaisvaltaiseen neuvontaan kuluttajille. Tama luo tilaa uudelle
ratkaisulle, joka yhdistaa helppokayttdisen kayttoliittyman, selkokielisen
juridisen ohjauksen ja automatisoidun tiedonhaun korvausoikeuksiin
liittyen. Tallaisen palvelun kilpailuetu muodostuu juuri erikoistumisesta
seka kohderyhman tarpeisiin vastaamisesta nopeasti, luotettavasti ja
kayttajalahtoisesti.

PALVELU ||PAATOIMINTO KOHDERYHMA VAHVUUDET HEIKKOUDET SUHDESIPEEEN
Tekodlypohjainen Onnettomuuden ubrit Suomenkielinen, sl patveln
SIPE lakineuvonta Suomessa / Yritykset, selkea ohjaus, lunnep:uus;ielé
onnettomuuden jotka tarjoavat kohdennettu sisaltd, kehittymassa
Jalkeen lakipahweluita oikeudellinen tarkkuus
" Neskiytitinen | e e B ] [
il f opea, monipualinen, [
Laaja kohderyhma, == = Suomen lakiin, ei -—
CHAT GPT tekodlykeskus- privkset jo koluttajat . elposti saatailla e valillnen kilpailija
telija selkea vastausmuoto sitovia vastauksia
i
| |
Lakineuvonta Kuliretalat :am:;::al:zlnen Ei suomenkielinen,
OWCHBUDDY annettomuus- (¥h ]allaﬂ a?na kal:m:ksiin rajoittunut nakyvyys Suora kilpailija
tilanteisiin G 2 = Supmessa
Ja pikeuksin
= = Vahinkojen | = Tehokas B "
tekodlypohjainen = WVakuutusyhtid - - i
TRACTABLE typahj usyhtist, automaatic, Ei tarjoa lakineuvontaa Epasucra kilpalllja

arviointi kuvien korvauskasittely nopeuttaa suoraan kuluttajalle
avulla karvausprosesseja
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Missio ja
visio

MISSIO

Tekoalyn avulla tuomme
oikeudellisen tiedon ja
tuen kaikkien saataville,
jotta jokainen voi
ymmartaa oikeudelliset
oikeutensa.

VISIO

Maailma, jossa jokainen
voi helposti ja nopeasti
|Oytaa tietoa ja ymmartaa
oikeudellisia oikeuksiaan
tasavertaisesti.




SIPE

* Iekoalyn avulla tuomme
olkeudellisen tiedon ja
tuen kaikkien saataville,
Jotta jokainen voi
ymmartaa olkeutensa ”
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Kohderyhmat

MITKA OVAT SIPEN KOHDERYHMAT?

Mitkda ovat SIPEn tavoittelemat kdyttdjdryhmait, jolle
suunniteltu markkinointi on tarkoitettu? Mista heidat
tavoitetaan?

SIPE:n sovelluksen markkinoinnin ytimessa ovat henkilot, jotka etsivat
apua onnettomuuden jalkeisten asioiden selvittelyyn. He haluavat apua
omien oikeudellisten oikeuksien keskittamiseen. Tama kohderyhma
koostuu liikkenne-, tyd- tai muun tapaturman kokeneista henkildista, jotka
etsivat tietoa oikeuksistaan ja kdytannon neuvoja tilanteen hoitamiseen.

Heille markkinointi kohdennetaan digitaalisissa kanavissa, kuten
hakukonemainonnan ja sosiaalisen median kautta, jotta sovellus
tavoittaa heidat tarpeen ilmetessa.

HENKILOT, JOTKA ETSIVAT
APUA ONNETTOMUUDEN
JALKEISTEN ASIOIDEN YRITYKSET, JOTKA
SELVITTELYYN JA HALUAVAT TARJOAVAT ASIAKKAILLEEN
OLLA MAHDOLLISIMMAN TUKEA JA NEUVONTAA
TIETOISIA OMISTA ONNETTOMUUDEN JALKEEN

OIKEUKSISTAAN ASIAN
SUHTEEN
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Toinen kohderyhma ovat yritykset, jotka tarjoavat asiakkailleen tukea ja
neuvontaa onnettomuuden jalkeen. Naita ovat esimerkiksi lakitoimistot
ja erilaiset potilasjarjestot, jotka haluavat tarjota asiakkailleen
luotettavaa ja  helppokayttdista tietoa heidan  oikeuksistaan
onnettomuuden sattuessa.

Taman kohderyhman tavoittamisessa korostuu vahvasti B2B-
markkinointi,  kuten  suoramarkkinointi,  LinkedIn-mainonta ja
yhteistyosopimukset, jossa yrityksen voivat hyddyntda sovellusta osana
omaa palvelutarjontaansa.

Kohderyhmille suunnitellaan markkinointistrategia, jossa hyédynnetaan
tarkkaan valittuja viestintakanavia ja kohdennettua sisaltéa. Tavoitteena
on varmistaa, etta sovellus tavoittaa oikeat kohderyhmat ja tavoitellut
kayttajat oikeaan aikaan, jotta se resonoisi kayttajat kayttamaa
sovellusta. Sovelluksen tunnettuutta ja luotettavuutta voidaan vahvistaa
asiakaskokemuksiin perustuvilla tarinoilla ja SEO-strategialla, jotta se
|6ytyy helposti aiheeseen liittyvilld hakusanoilla.

Kohderyhmien  ymmartamiseksi  rakennettiin  kaksi  persoonaa.
Persoonien avulla pystytdaan ymmartamaan kohderyhmien tarpeita,
kayttaytymista ja motivaatiota syvallisemmin. Pelkkien demografisten
tietojen sijaan ostopersoonat tarjoavat tarkemman kuvan siita, millaisia
haasteita ja tavoitteita eri kayttajaryhmilla on, seka millaisia viestinta- ja
markkinointikanavia he suosivat. Tama mahdollistaa kohdennetumman
ja tehokkaamman markkinoinnin, jossa viestit ja kampanjat puhuttelevat
kayttajia henkilokohtaisemmin ja heidan tarpeitaan vastaavalla tavalla.

Ostopersoonien avulla pystytadn myos optimoida asiakaskokemus ja
tuotekehitys. Kun ymmarretdaan, mita ongelmia kayttajat yrittavat
ratkaista ja mitka tekijat vaikuttavat heidan paatoksiinsa, sovelluksen
toiminnallisuuksia ja kayttokokemusta voidaan kehittdaa vastaamaan
paremmin heidan odotuksiaan. Lisaksi ostopersoonat auttavat myynti- ja
asiakaspalvelutiimeja mukauttamaan vuorovaikutustaan eri
asiakastyypeille, mika vahvistaa asiakassuhteita ja parantaa asiakaspitoa
pitkalla aikavalilla.
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BIO

» Oona on energinen ja positiivinen, vahvasti
tydelamassa oleva analyytikko, joka nauttii
sosiaalisesta elamastdan Suomen Espoossa.

= Hanella on vahva urheilutausta ja harrastaa
erilaisia urheilulajeja. Han on myos hyvin
tapaturma-altis fyysisten tasapaino
haasteidensa takia. Naista syista han on
elamansa aikana loukkaantunut moneen
kertaan.

* Vaikka hanella on laaja vakuutus
tapaturmien varalle, Dona kokee, ettei saa
kaikkea informaatiota siitd, mihin kaikkeen
hanen tarvitsisi kiinnittaa huomiota

Onnettomuusaltis Oona

Ika: 31-vuotias onnettomuuden sattuessa.
* (Dona on kuitenkin tarkka henkilakohtaisista
Siviilisdaty: Parisuhteessa asioistaan, eika halua jakaa niit3 ihan
kenelle tahansa
Tyﬁpaikka: Analyytikko = Henkildkohtaiset tarinat resonoivat usein
Cona
TURHAUTUMISET
TASAPAINO a 32 %
* Turhautuminen tiedon hajanaisuuteen
_ 0,
VARAUTUVA 67 % * Omien tietojen lataaminen jokaiselle
TIEDONJANOINEN (D 55 % alustalle nylyazn
TOIVEET MIELUISAT KANAVAT
» Toivoo, etta joku kertoisi hanelle
onnettomuuden sattuessa, mista kaiken Oo @ @ .i,.
informaation saa, mista pystyy hakemaan 7 _/ ¥
korvauksia, mitka ovat hanen oikeutensa Instagram Hakukoneet Blogi Wol -
= Toivoo, ettd hanen henkilokohtaiset tietonsa Word of

ovat turvassa ja niita kasitellaan oikein lni

Oona, 31-vuotias analyytikko Espoosta, on aktiivinen ja energinen
urheilun harrastaja, joka on elamdssaan kohdannut useita
loukkaantumisia fyysisten tasapainohaasteidensa vuoksi. Vaikka hanella
on kattava vakuutusturva, han kokee, etta tiedon hajanaisuus tekee
tapaturmatilanteiden hoitamisesta turhauttavaa ja aikaa vievaa. Han
haluaisi selkean ja luotettavan tavan saada kaikki tarvittavat ohjeet ja
oikeutensa yhdesta paikasta ilman, etta hanen tarvitsee itse metsastaa
tietoa eri lahteistda. Hanen toiveenaan on palvelu, joka helpottaa hanen
paatoksentekoaan ja antaa konkreettisia neuvoja nopeasti ja
turvallisesti.
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Koska Oona on tarkka henkil6kohtaisista tiedoistaan, han arvostaa
palveluita, jotka tarjoavat tietoturvallisia ratkaisuja ja lIapinakyvyytta siita,
miten hanen tietojaan kasitelldan. Han ei halua jakaa arkaluontoisia
tietojaan mille tahansa alustalle, vaan luottaa palveluihin, jotka
panostavat  tietosuojakadytantdihin.  Henkilokohtaiset  tarinat ja
kokemukset resonovat haneen vahvasti, ja han arvostaa suosituksia
muilta kayttajilta ennen kuin tekee paatdksen uuden palvelun kaytdsta.

Oona kayttaa aktiivisesti digitaalisia kanavia tiedon hankkimiseen ja
luottaa erityisesti Instagramiin, hakukoneisiin, blogeihin ja suosituksiin
tuttaviltaan. Visuaalisesti selkeat ja informatiiviset sisallot, kuten oppaat
ja asiantuntija-artikkelit, herattavat hanen kiinnostuksensa ja saavat
hanet sitoutumaan palvelun kayttéén. Hanen paatdksentekoaan ohjaa
tarve tehokkuuteen ja selkeyteen - mita helpommin ja nopeammin han
|oytaa tarvitsemansa tiedon, sita todenndkdisemmin han sitoutuu
kayttamaan palvelua pidemmalla aikavalilla.

Oonan tavoittaminen onnistuu parhaiten digitaalisissa ymparistdissa,
joissa han jo aktiivisesti liikkuu. Instagram on hanelle tarkea kanava,
jossa han seuraa niin asiantuntijatilia, urheiluun liittyvia vaikuttajia kuin
hyvinvointiin  keskittyvia sivustoja. Sponsoroidut julkaisut, selkeat
informatiiviset postaukset ja vaikuttajamarkkinointi voisivat toimia
tehokkaina keinoina herattaa hanen kiinnostuksensa. Lisaksi han kayttaa
aktiivisesti hakukoneita etsiessaan tietoa, joten hakukoneoptimointi ja
asiantuntevat blogikirjoitukset olisivat erinomaisia keinoja saavuttaa
hanet oikealla hetkella - erityisesti silloin, kun han tarvitsee nopeaa ja
luotettavaa tietoa tapaturmatilanteisiin liittyen.

Lisaksi Oona arvostaa vertaiskokemuksia ja suosituksia tuttaviltaan, mika
tekee word-of-mouth-markkinoinnista hanelle toimivan Idhestymistavan.
Foorumit, Facebook-ryhmat ja LinkedIn voivat toimia kanavina, joissa
han térmaa suosituksiin palvelusta muilta kayttdjilta. Uskottavat
asiantuntijalausunnot ja kayttajakokemukset voivat vahvistaa hanen
luottamustaan palveluun ja madaltaa kynnysta sen kayttédonottoon.
Tavoittamisen kannalta olennaista on tarjota hanelle selkeag,
ajankohtaista ja asiantuntevaa tietoa niissa kanavissa, joissa han jo
luontevasti viettaa aikaansa.
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BIO

Oskari on pitkan laki-uran tehnyt
menestynyt asianajaja

Oskarin tavoitteena on kouluttautua
jatkuvasti, jotta han voi parhaansa
mukaan l6ytaa ratkaisuja
asiakkaidensa haasteisiin

. TOIVEET

Omistautunut Oskari

lka: 53-vuotias
Koulutus: Naimisissa
Toiminimike: Asianajaja

Haluaa tydssaan auttaa asiakkaita
heidan haasteidensa kanssa

Haluaa pystya antamaan
mahdollisimman kattavan arvion
asiakkaalle mahdollisimman nopeasti

“Olisipa kaikki tieto samalla alustalla”

AHKERA )

JARJESTELMALLINEN T

TIETOTURVATIETO )

TURHAUTUMISET

Tiedonhankinta on vaivalloista ja aikaa
vievaa

Monien eri sidosryhmien kanssa
kommunikointi, kaiken tiedon
saamiseksi, vie aikaa

MIELUISAT KANAVAT Yritysten kokoaikainen
— datankerdgaminen
in) %

Henkilotietojen vadrinkayttd
Webinaarl Hakukone  Linkedin ke = Informaation puutteellisuus
Word of

Mouth

Oskari, 53-vuotias asianajaja on pitkdn wuransa aikana nahnyt
monenlaisia oikeudellisia haasteita ja pyrkii jatkuvasti kehittamaan
itseaan tarjotakseen asiakkailleen parhaita mahdollisia ratkaisuja. Han
arvostaa tehokkuutta ja selkeytta tydssaan, ja hanen tavoitteenaan on
|oytaa asiakkailleen kattavat vastaukset nopeasti. Tiedonhaku on
kuitenkin usein aikaa vievaa, ja Oskari turhautuu siihen, kuinka paljon eri
sidosryhmien kanssa kommunikointiin kuluu aikaa ennen kuin han saa
kaikki tarvittavat tiedot yhteen paikkaan. Han kaipaa ratkaisua, joka
helpottaisi tiedon kokoamista ja nopeuttaisi paatoksentekoa.
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Oskari arvostaa jarjestelmallisyytta ja luotettavia tietolahteita, mutta han
on myos huolissaan henkilotietojen vaarinkaytdsta ja yritysten jatkuvasta
datankeruusta. Koska han tydskentelee arkaluontoisten tietojen parissa,
han haluaa varmistaa, etta kayttamansa tydkalut ja palvelut noudattavat
tiukimpia tietoturvastandardeja. Han ei halua, etta hanen asiakkaidensa
tai hanen omaa tietoturvaansa vaarannetaan, ja siksi han suosii vain
luotettavia ja vakiintuneita palveluntarjoajia.

Tietojen hajanaisuus ja informaation puutteellisuus ovat Oskarin
suurimpia haasteita. Han haluaisi kayttaa tydkalua, joka kokoaisi kaikki
tarvittavat tiedot yhdelle alustalle, jolloin han voisi keskittya olennaiseen
ilman, ettda hadnen taytyy kayttaa aikaa useiden eri Idhteiden
lapikaymiseen. Oskari kaipaa selkeita, tarkkoja ja ajantasaisia tietoja,
joiden avulla han voi antaa asiakkailleen nopeita ja tarkkoja arvioita
heidan tilanteistaan.

Oskari kayttaa aktiivisesti ammatillisia kanavia, kuten LinkedInia, jossa
han verkostoituu muiden asiantuntijoiden kanssa ja jakaa oikeudellisia
nakemyksiaan. Lisaksi han arvostaa asiantuntijatapahtumia ja
webinaareja, joissa han voi syventaa osaamistaan ja pysya ajan tasalla
alansa muutoksista. Hakukoneet ovat hdnelle ensisijainen tapa etsia
tietoa, mutta han kuuntelee my6s mielellddan kollegoiden ja muiden
asiantuntijoiden suosituksia ennen kuin ottaa uusia tydkaluja kayttoon.

Oskarin tavoittaminen onnistuu parhaiten asiantuntijasisaltdjen kautta,
kuten  laadukkailla  blogikirjoituksilla,  kattavilla  oppailla  ja
asiantuntijavetoisilla webinaareilla. Han arvostaa syvallista ja hyvin
jasenneltya tietoa, eikd hanta kiinnosta pinnallinen mainonta.
Luottamuksen rakentaminen on avainasemassa - jos palvelu pystyy
osoittamaan asiantuntemuksensa ja tietoturvallisuutensa, Oskari on
valmis ottamaan sen osaksi tydkalupakkiaan.




Kanava -

valinnat

MITA KANAVIA JULKAISUN AIKANA KAYTETAAN?

Mitkd ovat SIPE:n valitsemat kanavat julkaisuviikolle?
Mistd tavoitetaan haluttu kohderyhmdé ja missd
vaiheessa?

Julkaisuviikon markkinointi  vaatii huolellista
kanavavalintaa, jotta viesti tavoittaa oikean
kohdeyleison mahdollisimman tehokkaasti. Valitut
kanavat - Instagram, Facebook ja LinkedIn - tarjoavat
erilaisia  mahdollisuuksia sisallon jakamiseen, ja
jokaisella niista on oma roolinsa kampanjan
kokonaisuudessa. Oikeanlaisen sisalléon
kohdentaminen kullekin alustalle auttaa
maksimoimaan nakyvyyden ja sitouttamisen. Kanava
valinnat on tehty SIPE:n teettaman kyselyn ja
yrityksen tarpeiden seka resurssien pohjalta.

O'| INSTAGRAM - VISUAALINEN JA TARINALLINEN

Instagram on tehokas visuaalinen alusta, joka
soveltuu erityisesti tarinankerrontaan ja brandin
visuaalisen ilmeen vahvistamiseen. Julkaisuviikon
aikana Instagramiin luodaan houkuttelevia kuvia,
lyhyita videoita ja tarinoita, joissa esitellaan tuotteen
tai palvelun keskeisia ominaisuuksia. Reels-videoiden
avulla lisataan orgaanista nakyvyytta, ja yhteistyo
vaikuttajien kanssa voi haluttaessa laajentaa
kohdeyleison tavoittavuutta.

SIPE

o

Instagram

Facebook
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SIPE:n mainonta Instagramissa julkaisuviikolla kuva- ja video
mainonnan avulla.

sipe.ai ..
Sponsoroitu

O QY N

Nayta tykkaykset

sipe.ai Oletko sina tietoinen oikeudellisista oikeuksistasi onnettomuuden
sattuessa? Anna... Lisaa
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sipe.ai Oletko sina tietoinen oikeudellisista oikeuksistasi onnettomuuden
sattuessa? Anna... Lisaa
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n FACEBOOK - YHTEISOLLISYYTTA JA KESKUSTELUA

Facebook tarjoaa  mahdollisuuden luoda  yhteisollisyytta ja
vuorovaikutusta kohdeyleison kanssa. Julkaisuviikon
markkinointisuunnitelmassa Facebookia hyddynnetaan tapahtumien
luomiseen, kohdennettuihin mainoksiin ja kayttdjien osallistamiseen
esimerkiksi kilpailujen tai kyselyiden avulla. Pitkdmuotoiset julkaisut ja
asiantuntevat artikkelit voivat myos herattaa keskustelua ja syventaa
kiinnostusta.

@ sipe.ai % - Seuraa oo b 4

s F "Ludlin, etta jadn yksin - kunnes gysin taman sovelluksen.”

Kun Annika joutui likenneonnettamuutean viime syksynad, han el tennyt
mista aloittaa. Korvaukset, vakuutukset, paperisota ja lakijargon tunituivat

ylitsepaasermattamilta.

&= "Olin uupunut ja hammentynyt. En tennyt edes, mihin minualla ali
atkeus. Ystavani vinkkasi vudesta sovelluksesta, joka osasi vastata
kysymyksiini yksinkertaisesti ja selkedsti.”

0 Sovelluksen avulla Annika sai tiedan, ettd hanella oli oikeus hakea
korvauksia useammasta lahteests - ja ennen kaikkea, han ymmarsi MITA
tehda ja MILLOIN.

"Tekoaly & vain auttanut, vaan antol tunteen siita, etten ollut yksin.”

he uskomme, ettd oikeusturva kuulug kaikille - helposti, selkeasti ja heti
kun sita tarvitaan,

Sovellus on nyt julkaistu! Kokeile maksutta ja varmista, etts tedat
olkeutesi silloin, kun silla on eniten merkitysta.

httpsisipe.aisfi

#tekodly #oikeuskuuluukaikille #kayttajatarina #turvaaelamdan
#lanzeerausyilkko

™,

0‘.‘_ 191t 92 kommenttia 53 jakoa 582 t. katselua

[ﬁ Tykkad {:]' Kommentoi @ Lihetd ;D Jaa
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iN| LINKEDIN - ASIANTUNTIJUUDEN JA USKOTTAVUUDEN RAKENTAMINEN

LinkedIn sopii erityisesti ammatilliseen ja asiantuntijasisaltoon.
Julkaisuviikon aikana siella pystytaan jakamaan syvadllisia artikkeleita,
asiantuntijahaastatteluja ja tapaustutkimuksia, jotka tukevat tuotteen tai
palvelun uskottavuutta. Yrityksen tyontekijat ja yhteistyokumppanit
voidaan myo6s aktivoida jakamaan sisaltéa, mika laajentaa sen
tavoittavuutta ja edistaa keskustelua.

15.12 R o FTEH

@ Q, Haku |5 @

sipe.ai
Sim@lifvire law, empowering Peoaple + seur‘aa

(H Kum kriisi skee, teto s Unraa.

Anmndka joutui viime vuonna liikenneonnettomuutesn. Han kohtasi tlanteen,
Johon moni meaista ei ole valmstautunut - dkillinen tanse yrmmartda
oikeutensa, korvausprosessit ja lakikieli,

0 "Uusi sovellus antsi minulle vastauksia, joita en itse olisi osannut edes
kysyd. Se selitti asiat selkeasti ja ohjasi olkeaan paikkaan.”

Tekodlypohjainen olkausneuvoja auttaa kayitajia selvittamaan mihin he
ovat oikeutettuja onnettomuuden jalkeen - selkaastl, nopeast ja ilman
strassia.

# sovellus on iyt julkaistu. Autamime ihmisia saamaan sen, mika heille
k.

= hiftpsisipe.aict

Wlegaltech #starup Otekoaly Binnovaaniot ¥kaytrajaranng Mkondaus
Woikeusiurva Wlanseeraus

¥ v

] - 0

Aloitus Oma warkosto Julkaise limaituksat TyGpaikat
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0 "Uusi sovellus antol minulle vastauksia, joita en itse olisi csannut edes
kysyd. 5e selittl asiat selkeasti |a ohjasi clkeaan palkkaan.”

Tekodlypohjainen cikeusneuvoja auttaa kaytta)ia selwittamaan mihin he
owat olkeutettuja onnettomuuden jalkeen - selkeasti, nopeasti ja ilman

Siressla.

s sowellus on Nyt julkatsiu. Autamme himisla saamaan sen, mika heilla
LTI

= hitps:rsipe.alifi

flegaltech #startup #tekodly #innovaatiot @kayttijararing #korvaus
folkeusturva #lanseeraus

137 kemmenttia

Oed 207
é' Tykkas () Kommentoi — Jaa

| HL2 . =
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MISSA VAIHEESSA ASIAKKAAT TAVOITETAAN?

TIETOISUUS
Tavoita potentiaalisia
asiakkaita ja tee heidat
tietoisiksi brandistasi. Keskity |
ndakyvyyteen ja huomion
kiinnittdmiseen. KIINNOSTUS
Ota yhteyttd yleiséosi ja
heratd uteliaisuus. Tarjoa
arvokasta tietoa pitaksesi

heiddt kiinnostuneena.
HARKINTA 'J

Auta potenticalisia asiakkaita
arvioimaan tuotettasi tai
palveluasi korostamalla etuja

ja ratkaisuja. |—0 KONVERSIO
Kannusta lideja ryhtymdadn

toimiin, kuten ostamadn tai
rekisterbitymadn. Tee
prosessista sujuva ja
houkutteleva.

USKOLLISUUS

Rakenna pitkdaikaisia suhteita
asiakkaiden kanssa ja kannusta
toistuvaa liketoimintaaq.

SIPE:n asiakkaat tavoitetaan markkinointifunnelin alkuvaiheissa, eli
tietoisuuden ja kiinnostuksen vaiheissa. Tietoisuus heratetaan
nakyvyyden ja viestinnan avulla, esimerkiksi sosiaalisen median ja
hakukonemainonnan kautta. Tavoitteena on saada SIPE nakyviin
asiakkaan arjessa ja herattaa ensimmainen kiinnostuksen kipina.

Kiinnostuksen vaiheessa asiakas on jo tietoinen ongelmastaan tai
tarpeestaan ja alkaa aktiivisemmin hakea siihen ratkaisua. Tassa kohtaa
SIPE:n  sisalléot - kuten asiakastarinat ja selkeasti esitetyt
palvelukuvaukset - toimivat tarkedassa roolissa. Ne tarjoavat asiakkaalle
lisatietoa ja auttavat hanta ymmartamaan, miksi juuri SIPE voisi olla
oikea kumppani hanen tarpeeseensa. Asiakkaan huomio pitaa pystya
sailyttamaan tarjoamalla relevanttia ja arvokasta sisaltoa.




SIPE

Koska SIPE:n asiakkaat tavoitetaan varhaisessa vaiheessa, markkinointi
tulee olemaan informatiivista, helposti lahestyttavaa ja kiinnostusta
herattavaa. Brandimielikuvan rakentaminen, visuaalinen ilme ja selkea
viestinta tukevat luottamuksen syntymistd. Asiakkaalle ei viela myyda
suoraan, vaan hanet johdatetaan pehmeasti kohti seuraavaa vaihetta -
harkintaa ja lopulta paatoksentekoa.

Tietoisuuden ja kiinnostuksen vaiheissa onnistuminen luo pohjan koko
asiakkuussuhteelle. Kun SIPE onnistuu tdssa, se asettuu asiakkaan
mielessa vaihtoehdoksi jo ennen varsinaista tarvetta. Tama strateginen
lahestymistapa mahdollistaa vahvemman siteen rakentamisen
asiakkaaseen ja parantaa todenndkdisyyttd, etta asiakas valitsee juuri
SIPE:n, kun siirtyy funnelissa eteenpain.




YRITYKSEN STRATEGISET TOIMENPITEET

Strategiset toimenpiteet ovat suunnitelmallisia ja
tavoitteellisia toimia, joilla varmistetaan sovelluksen
onnistunut lanseeraus ja sen pitkdaikainen menestys
markkinoilla. Ne perustuvat tarkasti mddriteltyihin
tavoitteisiin, kuten tunnettuuden kasvattamiseen ja
luottamuksen rakentamiseen.

lIman selkeitd strategisia toimenpiteitd markkinointi
saattaisi jaadd satunnaiseksi ja tehottomaksi, jolloin
potentiaaliset kéyttdjat eivat 16yda sovellusta tai eivdt
sitoudu sen kéyttoon. Strategisten toimenpiteiden avulla
varmistetaan, ettd jokainen  markkinointikanava,
julkaisutapahtuma ja kdyttdjdkokemus tukee asetettuja
tavoitteita, mikd Iluo vahvan perustan sovelluksen
kasvulle ja jatkuvalle kehitykselle.

menpiteet

SIPE

TUNNETTUUDEN
KASVATTAMINEN

10 ASIAKKAAN
HANKINTA

KAYTTAJA-
AKTIVOINTI JA

SITOUTTAMINEN

KAYTTAJA-
PALAUTTEEN
KERAAMINEN

LUOTTAMUKSEN
RAKENTAMINEN

ORGAANISEN
NAKYVYYDEN

MAKSIMOINTI

Strategiset toimenpiteet digitaalisen markkinoinnin osalta

Julkaisuviikon  digitaalisen  markkinoinnin  tavoitteena
s kohderyhmien keskuudessa, houkutella uusia

mahdollisimman suuri na

Saavuttaa

kayttajia, aktivoida heita kayttamaan sovellusta ja sitouttaa heidat pitkaaikaisiksi
kayttajiksi. Lisaksi tavoitteena on kerata arvokasta kayttdjdpalautetta palvelun
kehittamista varten seka rakentaa luottamusta sovelluksen ja sen tarjoaman
ratkaisun ymparille. Alla on listattu keskeiset strategiset toimenpiteet digitaalisen
markkinoinnin osalta.
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Tunnettuuden kasvattaminen

e Maksettu mainonta: Kohdennetut Facebook-, Instagram-, Google Ads- ja
LinkedIn-kampanjat, jotka tavoittavat maaritellyt ostopersoonat oikeissa
kanavissa ja olkeaan aikaan.

e PR ja media: Lehdistétiedote sovelluksen lanseerauksesta ja sen tuomasta
ratkaisusta  |dhetetdan relevanteille medioille ja = teknologia-alan
julkaisuportaille.

Asiakashankinta

o Hakukoneoptimointi  (SEO):  Sovelluksen  verkkosivuston  optimointi
avainsanoilla, joita potentiaaliset kayttdjat etsivat, jotta sovellus [oytyy
helposti Googlen hakutuloksista. (#onnettomuus, al,?ua onnettomuuden
Jalkeen, korvaukset onnettomuuden jélkeen, onnettomuus korvaukset)

e Sosiaalisen median kampanjat: Kayttajatarina julkaisut, jotka keskittyvat
sovelluksen  hyGtyihin,  kayttajakokemuksiin - ja  asiakastarinoihin.
Houkuttelevat grafiikat, lyhyet videot ja informatiiviset postaukset parantavat
konversiota.

e limaiset  kokeilujaksot ~ ja  tarjoukset:  Ensimmaisten  kayttdjien
holt(JkutteIemiseksi tarjotaan ilmainen kokeilujakso tai varhaisten kayttajien
erikoisetu.

Kayttajaaktivointi ja sitouttaminen

 Interaktiivinen sisaltd. Sovelluksen sisalla ja sen ulkopuolella tarjottavat
oppaat, usein kysytyt kysymykset (FAQ), videot ja vinkkisarjat, jotka auttavat
kayttdjia saamaan parhaan mahdollisen hyddyn sovelluksesta.

Kayttajapalautteen keraaminen

* In-app-kyselyt ja palautelomakkeet: Julkaisuviikon aikana kayttdjille tarjotaan
helppo tapa antaa palautetta sovelluksen kaytosta ja sen mahdollisista
kehityskohteista.

e Sosiaalisen median keskustelut: Aktiivinen lasndolo eri kanavissa, jotta
té _éjé'ltl voivat helposti jakaa kokemuksiaan ja antaa palautetta sovelluksen

ehittajille.

e Arvostelut ja kayttdjakokemukset: Kayttdjia kannustetaan jattamaan
arvosteluja sovelluskauppoihin ja jakamaan kokemuksiaan, mika auttaa

arantamaan sovelluksen luotettavuutta ja houkuttelevuutta uusille

ayttajille.
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Luottamuksen rakentaminen ja orgaanisen nakyvyyden maksimointi

 Asiantuntijasisalto: Laadukkaat artikkelit, jotka kasittelevat sovelluksen
ratkaisemia ongelmia ja tarjoavat kayttgjille lisaarvoa, auttavat kasvattamaan
orgaanista liikkennetta ja luottamusta.

* Yhteison rakentaminen: Kayttdjille tarjotaan mahdollisuus liittya esimerkiksi
Facebook-ryhmaan tai muuhun yhteis6on, jossa he voivat keskustella
sovelluksen kaytdsta ja jakaa vinkkeja.

Strategiset toimenpiteet julkaisutapahtumaan

Sovelluksen julkaisuviikon onnistuminen vaatii seka nakyvyyttd, etta sujuvan ja
ositiivisen kayttajakokemuksen. Julkaisutapahtuma toimii tarkeana keinona
uoda kiinnostusta lj(a vahvistaa brandin luottamusta, kun taas kayttajakokemus

ratkaisee, jaavatko kayttdjat sovellukseen pidemmaksi aikaa ja suosittelevatko he

sita eteenpadin. Alla on keskeiset strategiset toimenpiteet ndiden tavoitteiden
saavuttamiseksi.

Fyysinen lanseeraustapahtuma

e Jarjestetaan hyvin suunniteltu julkaisutapahtuma, joka toteutetaan fyysisena
tapahtumana. (Tapahtuman suunnitelma erillisella dokumentilla)

e Tapahtuman aikana esitellaan sovelluksen tarkeimmat ominaisuudet, sen
hyodyllisyys ja kaytttapaukset.

e Mukana on asiantuntijapuheenvuoroja, kayttajakokemuksia ja mahdollisia
yhteistyokumppaneita.

e Mediaja PR
o Kutsutaan paikalle tai mukaan virtuaalisesti toimittajia, bloggaajia ja
vaikuttajia, jotka voivat raportoida sovelluksen lanseerauksesta.
o Julkaistaan lehdistGtiedote ja tarjotaan medialle eksklusiivisia
haastatteluja sovelluksen kehittajilta.

» Eksklusiiviset kutsut ensimmaisille kayttdjille ja vaikuttajille
o Potentiaalisille kayttdjille ja vaikuttajille tarjotaan ennakkopadsy
sovellukseen, jotta he voivat testata sita ennen julkaisua ja jakaa
kokemuksiaan julkaisutapahtuman yhteydessa.
e Some-aktiivisuus tapahtuman ymparilla

o Tapahtuman aikana ja sen jalkeen julkaistaan reaaliaikaisesti sisaltoa
some-kanavissa (esim. Instagram Stories ja LinkedIn-postaukset).

o Kayttdjia kannustetaan IJlakamaan omia kokemuksiaan tapahtumasta ja
sovelluksesta hashtageilla ja tagayksilla.




SIPE

Strategiset toimenpiteet tunnettuuden kasvattaminen ja
luottamuksen rakentaminen

Kayttajakokemus ja sitouttaminen julkaisuviikolla

Selked ja helppo onboarding-prosessi

 Sovelluksen kayttoonoton taytyy olla sujuva, intuitivinen ja opastettu.
Kayttdjille tarjotaan interaktiivinen aloitusopas, joka auttaa heita
mmartamaan sovelluksen keskeiset ominaisuudet nopeasti.
 Ensimmaisten kayttOkertojen aikana voidaan kayttaa tyokalu tippeja, jotka
ohjaavat kayttdjia eteenpain ja auttavat heitd hyddyntamaan sovelluksen
toiminnallisuuksia tehokkaasti.

Live-chat-tuki ja FAQ-sisallot

o Kayttdjille tarjotaan reaaliaikainen asiakastuki, joka vastaa mahdollisiin
ongelmiin ja kysymyksiin nopeasti.

o Verkkosivulle ja sovellukseen lisataan kattava FAQ-osio, josta kayttdjat
Ib{téva't vastauksia yleisimpiin kysymyksiin ilman tarvetta ottaa yhteytta
tukeen.

Kayttajapalautteen keraaminen ja hyédyntaminen

In-app-kyselyt ja arvioinnit

e Julkaisuviikon aikana sovelluksessa pyritaan aktivoida kevyita pop-up-
kyselyitd, joissa kayttdjilta kysytaan mielipiteita ja kehitysehdotuksia.

o Kayttdjia kannustetaan jattamaan arvosteluja sovelluskauppoihin ja
verkkosivustolle.

Some-keskustelut ja yhteison rakentaminen

e Luodaan LinkedIn- tai Facebook-yhteiso, jossa kayttajat voivat keskustella
sovelluksesta ja antaa palautetta reaaliaikaisesti.

o Kayttdjakokemuksia = voidaan  nostaa  esiin  somekanavissa  ja
blogipostauksissa.

Analytiikan hyédyntaminen

 Kayttajapolkujen ja sovelluksen sisaisen aktiviteetin  seuraaminen
analytiikkatyokalujen awvulla, jotta ymmarretdan, mitkd ominaisuudet
toimivat hyvin ja missa kohtaa kayttdjat mahdollisesti poistuvat
sovelluksesta.

 Ensimmaisten viikkojen aikana kerattya dataa hydynnetaan markkinoinnin
ja tuotteen kehittamisessa.
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Orgaanisen nakyvyyden maksimointi

Kayttajageneroitu sisaltd ja suosittelut

 Kayttdjia kannustetaan jakamaan omia kokemuksiaan sovelluksesta some-

kanavissa.
 Early adopter -ryhmadlle annetaan mahdollisuus toimia suosituslahettilding,

jolloin he saavat etuja jokaisesta uudesta kayttdjasta, jonka he tuovat
sovellukseen.

SEQ ja vuorovaikutus kayttajien kanssa

e Julkaisuviikolla julkaistaan julkaisuja, joissa kasitellaan sovelluksen hzétyjé ja
kayttomahdollisuuksia. Nain varmistetaan, etta sovellus 10ytyy hakukoneista
oikeilla avainsanoilla.

* Jatkuva vuorovaikutus kayttajien kanssa

o Kommentteihin, kysymyksiin ja palautteeseen reagoidaan nopeasti some-
kanavissa ja asiakastuen kautta.

o Kayttajayhteison kasvattaminen tapahtuu aktiivisella keskustelulla ja
sitouttavalla sisallélla, kuten kayttajatarinoilla ja hyodyllisilla vinkeilla.

Strategiset toimenpiteet

Tunnettuuden kasvattaminen ja

Julkaisutapahtuma luottamuksen rakentaminen

Digitaalinen markkinointi

Tunnettuuden kasvattaminen Fyysinen lanseeraustapahtuma Kayttajakokemus ja sitouttaminen
ey S + Jarjestetadn hyvin suunniteltu julkaisutapahtuma, julkaisuvitkolla
+ PR & media joka toteutetaan fyysisend tapahtumana. - Selked fa hel " g+ ;
+ Tapahtuman aikana esitellaan sovelluksen + Live-chat ja FAQ-sisilliit
Asiakashankinta Eﬂ*!"m““‘fﬁm sen hybayllisyys ja
+ Hakukoneoptimainti . mm’a'm“’.'” . a - _
+ Sesiaalisen median kampanjat ﬁmj..m M“.'m;_‘m"l“m‘;mla Kayttajapalautteen kera@minen ja
+ limaiset kokeilujaksot yhteistydh = Bche i
« Media ja PR

Kayttadjaaktivointi ja sitouttaminen
+ Interaktitvinen sisdltd - oppaat
B usein kysytyt kysymykset

Kayttajapalautteen keraaminen
* In-app-kyselyt ja palautelomakkeet
« Scsiaalisen median keskustelut
+ Arvostelut ja kiyttikokemukset

Lucttamuksen rakentaminen ja
orgaanisen nékyvyyden maksimointi
.
+ Yhteistn rakentaminen

o Kutsutaan paikalle tai mukaan virtuaalisesti
toimittaia, bloggaajia ja vaikuttajia, jotka
voivat raportoida sovelluksen lanseerauksesta.

= Julkaistaan lehdistdtiedote ja tarjotaan
medialle eksklusiivisia haastatteluja
sovelluksen kehittajilta,

+ Eksklusiiviset kutsut ensimmiisille kiyttdjille ja
vaikuttajille

= Potentiaalisille kiyttijille ja vaikuttajille
tarjotaan ennakkopaisy sovellukseen, jotta he
voivat testata sita ennen julkaisua ja jakaa
kokemuksiaan julkaisutapahtuman yhteydessa.

+ Some-aktiivisuus tapahtuman ymparilla

o Tapahtuman aikana ja sen jélkeen julkaistaan
reaaliaikaisesti skaleda some-kanavissa (esim.
Instagram Stories & Linkedin-postaukset).

o Kayttdjid kannustetaan jakamaan omia
kokemuksiaan tapahtumasta ja sovelluksesta

hashtageilla ja tagayksilla.

+ In-app-kyselyt ja arvicinnit
« Some-keshustelut ja yhteisin rakentaminen
» Analytiikan hyodyntaminen

Orgaanisen nakywvyyden maksimointi

« Kiyttijdgeneroitu sisaltd ja suosittelut
« SEO ja vuorovakutus kiiyttiifien kanssa
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Resurssit ja
budjett

Kokonaisuudet Arvo Prosentit
Hakukoneoptimointi 150€ 15%
Maksettu r%oe?iﬁglrﬁgn median 350€ 3504
Tapahtuma 500€ 50%
Orgaaninen mainonta 0€ 0%
Total 1000€ 100%

Markkinointibudjetti pyritaan pitamaan mahdollisimman pienend, strategian
keskiossa on orgaaninen nakywyys ja kustannustehokkaat markkinointikeinot.
Tama tarkoittaa panostamista sosiaalisen median sisallontuotantoon,
hakukoneoptimointiin  (SEO) ja kayttajien suositteluihin. Hyodyntamalla
esimerkiksi LinkedIn- ja Instagram-sisaltoja seka kayttajien luomaa sisaltod
voidaan rakentaa tunnettuutta ilman merkittavia mainoskuluja. Lisaksi word-of-
mouth eli suosittelumarkkinointi on tarkedssa roolissa, ja kayttdjia voidaan
kannustaa jakamaan sovelluksesta positiivisia kokemuksia tarjoamalla
esimerkiksi eksklusiivisia etuja aktiivisille suosittelijoille.

Vaikka maksettu mainonta pidetaan minimissa, budjetissa on varattava pieni osa
kohdennettuun digimainontaan, kuten hakusanamainontaan (Google Ads) ja
sosiaalisen median sponsorointeihin, joiden avulla voidaan vauhdittaa
alkuvaiheen kayttdjakasvua. Resurssien osalta hyddynnetaan yrityksen sisaista
osaamista sisallontuotannossa ja markkinoinnissa. Lisaksi analytiikkatydkalut ja
kayttdjapalautteen keruu ovat kriittisia resursseja, joiden avulla voidaan
jatkuvasti optimoida markkinointitoimenpiteita ja varmistaa, etta niista saadaan
maksimaalinen hyoty pienella budjetilla.
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Seuranta
m

JULKAISUVIIKON KESKEISET MITTARIT
JA SEURANTATAVAT

%

Myynnin kasvu on yksi keskeisimmista markkinoinnin suorituskykymittareista,
sil?gay se kertoo suoraan markkinointitoimenpiteiden tehokkuudesta ja
vaikutuksesta liiketoimintaan. Markkinoinnin tavoitteena ei ole ainoastaan lisata
tunnettuutta ja sitouttaa kayttdjia, vaan myos ohjata heitd tekemadan
ostopadtoksia tai tilaamaan tuote. Myynnin kasvua voidaan seurata eri tavoin,
kuten uusien asiakkaiden madran lisaantymisend, asiakaskohtaisen myynnin
kasvuna tai tilausten ja ostotapahtumien maaran nousuna tietylla aikavalilla.

MYYNNIN KASVU

Myynnin kasvun mittaamisessa on tarkeaa tunnistaa, mitka markkinointikanavat
ja -strategiat tuottavat parhaiten tuloksia. Esimerkiksi hakukonemarkkinointi,
sosiaalisen median kampanjat ja orgaaninen nakywyys voivat vaikuttaa
myyntilukuihin eri tavoin. Konversioprosentin analysointi eli se, kuinka moni
potentiaalinen asiakas lopulta ryhtyy maksavaksi kayttajaksi, auttaa
clzptim_c_)imaan markkinointistrategiaa ja keskittamaan resursseja tehokkaimpiin
anaviin.

Vaikka myynnin kasvu on kriittinen KPI, on tarkeaa tarkastella sitd suhteessa
muihin  mittareihin, kuten asiakashankinnan kustannuksiin (CAC). Jos
markkinointi onnistuu kasvattamaan myyntia, mutta asiakashankinnan
kustannukset ovat liian korkeat, voi liiketoiminnan kannattavuus karsia. Siksi
myynnin kasvun rinnalla on tarkeda seurata, kuinka kustannustehokkaita eri
markkinointitoimenpiteet ovat ja kuinka hyvin ne tukevat pitkan aikavalin
liiketoimintatavoitteita.
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Jotta myynnin kasvu voidaan hyodyntaa tehokkaana markkinoinnin mittarina, on
tarkeda asettaa selkeat tavoitteet ja seurata niita reaaliaikaisesti. Digitaalisten
tyokalujen, kuten Google Analyticsin, CRM-jarjestelmien ja markkinoinnin
automaatiotyokalujen avulla voidaan seurata asiakaspolkua ja tunnistaa, mitka
toimenpiteet johtavat parhaisiin tuloksiin. Jatkuva analysointi ja optimointi
varrr|1|istavat, etta markkinointi tukee myynnin kasvua kestavalla ja kannattavalla
tavalla.

VERKKOSIVUSTON KAVIJAMAARA S|

Verkkosivuston kavijamaara markkinoinnin mittarina kertoo suoraan, kuinka
hyvin eri markkinointikanavat ohjaavat potentiaalisia asiakkaita yrityksen
verkkosivuille. Kasvava kavijamaara viestii siita, etta brandin tunnettuus lisaantyy
ja markkinointitoimenpiteet, kuten hakukoneoptimointi (SEO), sosiaalisen
median kampanijat ja sisalléntuotanto, tuottavat tuloksia. Pelkka kavijamaaran
kasvu ei kuitenkaan vield takaa liketoiminnan menestysta - on tarkeaa
analysoida myos, kuinka laadukasta liikkenne on ja miten hyvin se konvertoituu
maksaviksi asiakkaiksi.

Verkkosivuston analytiikan avulla voidaan tarkastella kavijamaaran lisaksi muita
olennaisia mittareita, kuten sivulla vietettya aikaa, sivujen katselumadria per
kaynti seka valitdnta poistumisprosenttia (bounce rate). Jos kavijamadra kasvaa,
mutta kavijat eivat vieta aikaa sivustolla tai poistuvat nopeasti, voi tama viestia
esimerkiksl siita, etta sivuston sisalto ei vastaa odotuksia tai kayttdjakokemus
kaipaa parannusta. Siksi kavijamaadran kasvun rinnalla tulee seurata, kuinka
tehokkaasti sivustolle saapuvat kayttdjat sitoutuvat ja siirtyvat eteenpdin
ostopolulla.

Verkkosivuston kavijamadran seuranta auttaa myos tunnistamaan, mitka
markkinointikanavat ovat tehokkaimpia ja mihin kannattaa panostaa.
Esimerkiksi orgaaninen liikenne hakukoneista, maksullinen mainonta,
sosiaalinen media ja suorat kaynnit voivat kaikki vaikuttaa eri tavoin
kavijamaaran kehitykseen. Naiden tietojen pohjalta voidaan optimoida
markkinointistrategiaa, parantaa verkkosivuston sisaltoa ja varmistaa, etta
kavijat saavat haluamansa tiedon ja etenevat kohti konversiota, olipa se sitten
tilaus, rekisteroityminen tai yhteydenotto.
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(@)
SOSISAALISEN MEDIAN SITOUTUMISASTE Qﬁﬁﬂ

Sosiaalisen median sitouttamisaste kertoo, kuinka hyvin yrityksen sisaltd
herattaa kiinnostusta ja vuorovaikutusta kohdeyleisdssa. Sitouttamisaste mittaa
tykkayksia, kommentteja, jakoja, tallennuksia ja muita reaktioita suhteessa
julkaisun nayttokertoihin tai seuraajamaaraan. Korkea sitouttamisaste viestii
Siita, etta sisaltd resonoi yleison kanssa ja herattaa tunteita tai keskustelua, mika
lisaa brandin nakyvyytta ja vahvistaa sen asemaa kohderyhmassa.

Sitouttamisaste on arvokkaampi mittari kuin pelkka seuraajamaard, koska se
kertoo yleison todellisesta kiinnostuksesta ja aktiivisuudesta. Vaikka yrityksella
olisi suuri seuraajakunta, matala sitouttaminen voi tarkoittaa, etta sisaltd ei ole
relevanttia tai se ei tavoita oikeita henkiloita. Algoritmit suosivat julkaisuja, jotka
saavat paljon vuorovaikutusta, joten korkea sitouttamisaste voi lisata orgaanista
nakyvyytta ja kasvattaa potentiaalisten asiakkaiden madraa ilman suuria
mainosbudijetteja.

Sosiaalisen median sitouttamisaste auttaa my6s ymmartamaan, millainen sisaltd
toimii parhaiten eri kanavissa. Esimerkiksi Instagramissa visuaalinen ja
tarinallinen sisaltd voi saada enemman reaktioita, kun taas LinkedInissa
asiantuntijasisaltd ja keskustelua herdttdvat postaukset voivat aktivoida
ammattilaisyleisda. Mittaamalla ja analysoimalla sitouttamisastetta saannollisesti
yritys voi optimoida sisaltostrategiaansa ja luoda entista kiinnostavampia ja
vaikuttavampia julkaisuija.

Sitouttamisasteen seuraaminen on tarkedada myds asiakassuhteiden ja brandin
luottamuksen rakentamisessa. Aktiivinen vuorovaikutus, kuten kommentteihin
vastaaminen ja keskustelun |%/II<'a'1pit<'a'\minen, parantaa asiakaskokemusta ja luo
vahvempaa yhteisollisyytta brandin ymparille. Kun yleisd kokee tulevansa
kuulluksi ja arvostetuksi, he todenndkoisemrnmin sitoutuvat pidemmaksi aikaa,
suosittelevat  yritystd eteenpdin  ja voivat jopa muuttua brandin
puolestapuhujiksi.

SOVELLUKSEN LATAUKSET 9

Sovelluksen latauskerrat osoittavat suoraan, kuinka hyvin
markkinointitoimenpiteet houkuttelevat uusia kayttdjia. Korkea latausmadra
kertoo siitg, etta sovellus hergttaa kiinnostusta kohderyhmassa ja etta mainonta,
viestinta seka orgaaninen na s toimivat tehokkaasti. Latausten maara antaa
konkreettisen mittarin markkinoinnin onnistumiselle, mutta sen rinnalla on
tarkeaa seurata myos muita kayttajapolun mittareita, kuten aktiivisten kayttajien
maaraa ja sovelluksen sdilyttamisastetta.
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Pelkka latauskertojen kasvu ei kuitenkaan viela tarkoita liiketoiminnan
menestysta, jos sovellusta ei oteta aktiivisesti kayttdon. Siksi latausmaaraa tulisi
tarkastella yhdesséa muiden mittareiden, kuten kayttdjaaktivoinnin ja
konversioiden kanssa. Jos sovellus ladataan usein mutta poistetaan pian sen
jalkeen, tama voi viestia esimerkiksi siita, etta kayttdjat eivat koe sovellusta

yodylliseksi tai etta kayttoliittyma ei vastaa odotuksia. Tallgin markkinoinnind'a
tuotekehityksen yhteistyd on tarkeaa, i'otta kayttajakokemus voidaan optimoida
ja sovellus saadaan pidettya kayttajien laitteilla.

Latausmadrien  analysointi  auttaa  myo6s  ymmartamaan,  mitka
markkinointikanavat  tuottavat  eniten  uusia  kayttdjia.  Esimerkiksi
hakusanamainonta, sosiaalisen median kampanjat ja vaikuttajayhteisty® voivat
kaikki vaikuttaa latauslukuihin eri tavoin. Seuraamalla eri kanavista tulevien
latausten madraa yritys voi optimoida markkinointibudjettiaan ja keskittaa
resursseja niihin toimenpiteisiin, jotka tuottavat parhaat tulokset.

Lisaksi sovelluksen latausmadrat voivat toimia tarkedana vertailukohtana
kilpailijoihin nahden. Jos kilpailevien sovellusten latausmaarat kasvavat
huomattavasti nopeammin, tdma voi viitata siihen, etta markkinointistrategiaa
taytyy tehostaa tai etta markkinassa tapahtuu muutoksia, joihin tulee reagoida
nopeasti. Toisaalta, jos yrityksen sovellus saavuttaa nopeasti suuren madran
latauksia, se voi lisata brandin uskottavuutta ja houkutella uusia kayttdjia entista
helpommin.

Sovelluksen latausmadrien seuraaminen ei ole vain markkinoinnin tehokkuuden

mittari, vaan se myds antaa arvokasta tietoa kayttdjien kiinnostuksesta ja

sovelluksen markkina-asemasta. Jatkuva analysointi ja optimointi latausmaarien
erusteella  mahdollistavat ~ tehokkaan®  markkinoinnin, ~ paremman
ayttajakokemuksen ja lopulta sovelluksen pitkaaikaisen menestyksen.

2l

MYYNNIN KASVU

—tl VERKKOSIVUSTON KAVIJAMAARA

(@)
ﬁﬁﬂﬂ SOSISALISEN MEDIAN SITOUTUMISASTE

g SOVELLUKSEN LATAUKSET
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Toimeen
Ja alkatau

JULKAISUVIIKON AIKATAULU

Julkaisuviikon  aikataulun  juoksutus  ja
kokonaisuuksien tapahtuma ajat. Sovelluksen
julkaisupdivé on perjantaina 13. kesdkuuta
2025. Julkaisuviikon suunnitelma toteutetaan
pe 13.06.25- to 19.06.25 vilisend aikana.

Maanantai Tiistai Keskiviikko Torstai Perjantai Lauantai/sunnuntai
-—— e e eeeeeeeeeenl)

e SEO-optimointi e SEO-optimointi ¢ SEO-optimointi e SEO-optimointi e Julkaisupaiva ¢ SEO-optimointi
e Google Ads ¢ Google Ads e Google Ads e Google Ads e SEO-optimointi ¢ Google Ads

e Materiaalisen ¢ Teaser-postaus e Kaynnistetaan e Julkaistaan e Google Ads ¢ Seurataan kayttaja-
tarkistus sahkopostikampanja  viimeinen ¢ Mediatiedote liikennettd ja konversioita
¢ Some potentiaalisille ennakkopostaus ¢ Julkaisutapahtuma eri kanavissa
INELCEETE)] kayttdjille ja ("Huomenna se e Julkaistaan ¢ Vastataan kommentteihin
ajastuksien yhteistydkumppaneille julkaistaan!”). kayttdjatarina ja kysymyksiin
tarkistus toistamiseen sovelluksesta some-
kanavissa

Julkaisuviikon aikataulu rakentuu vaiheittain etenevaksi kokonaisuudeksi, jossa
pyritaan maksimoimaan sovelluksen naWs ja kiinnostavuus ennen ja jalkeen
varsinaisen lanseerauksen. Sovelluksen julkaisu on ajoitettu perjantaille, mika
mahdollistaa tehokkaan nakyvyyden erltylsestl viikonlopun aikana, jolloin ihmiset
ovat aktiivisia digitaalisissa kanavissa.




MAANANTAI 09.06.25 01
® 9 kesékuuta L
TIISTAI 10.06.25 02
® 10 kesakuuta -
KESKIVIIKKO 11.06.25 03
® 11 kesakuuta -
TORSTAI 12.06.25 04
® 12 kesdkuuta -
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Julkaisua edeltavalla viikolla keskitytaan
valmisteluihin, viimeistelyihin ja
ennakkomarkkinoinnin tehostamiseen.
Maanantaina kdynnistetdan tekninen ja
sisallollinen loppukatselmus, jossa
tarkistetaan, etta  kaikki  julkaistavat
materiaalit, linkitykset ja automaattisesti
ajastetut sisallot ovat valmiina. Lisaksi
lahetetdan  medialle ja  sidosryhmille
ennakkotieto tulevasta lanseerauksesta.

Tiistaina lanseerauksen ennakko-
markkinointi nékyﬁ/ sosiaalisessa mediassa
ensimmaista ertaa teaser-sisallon
muodossa. Teaserilla heratetaan

kiinnostusta ja kerrotaan, ettd uusi, tarkea
palvelu on pian saatavilla. Taman lisdksi
Julkaistaan ensimmainen  kayttajatarina,
Joka havainnollistaa ongelmaa, johon
sovellus tarjoaa ratkaisun. Kayttajatarina
toimii samaistumisen vdlineena ja tukee
tarinallistamista markkinoinnissa.

Keskiviikkona laajennetaan na a
sahkdpostikampanjalla, joka lahetetaan
Eotentiaal.isille kayttdjille seka
umppaniverkostolle.  Samaan  aikaan
julkaistaan "kulissien takaa" -sisaltda, jossa
avataan lyhyesti sovelluksen kehitystyota ja
tiimin nakdkulmaa. Tama tuo inhimillisyytta
ja rakentaa luottamusta.
Mainoskampanjoita  optimoidaan  tassa
vaineessa niin, etta ne tavoittavat
mahdollisimman tehokkaasti kohderyhman
lanseerausviikolla.

Torstaina  keskitytdan viime hetken
tarkistuksiin ja odotuksen rakentamiseen.
Julkaistaan viimeinen ennakkopostaus, jossa
muistutetaan ~ seuraajaa = Sseuraavasta
paivasta. Lisaksi viimeistellaan
mediatiedote, joka lahetetdan perjantaina
lanseerauksen yhteydessa. Kaikki tekniset
yksityiskohdat, = kuten julkaisualustojen
toimivuus  ja latauslinkit, tarkistetaan
huolellisesti.




PERJANTAI 13.06.25 05

® 13 kesdkuuta aE—

LAUANTAI 14.06.25 06

® 14 kesikuuta aEns——

SUNNUNTAI 15.06.25 07

® 15 kesdkuuta aE—
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Perjantaina sovellus julkaistaan virallisesti.
Tama on viikon tarkein padiva, jolloin
paaviestit julkaistaan kaikissa kanavissa.
Sovelluksen julkaisusta viestitaan selkeasti ja
visuaalisesti houkuttelevasti, ja samaan
aikaan mediatiedote toimitetaan lehdistolle
{? verkkomedioille.  Julkaistaan  myos
ayttajataring, jossa kuvataan konkreettinen
tapaus siita, miten sovellus auttaa
onnettomuuden  jalkeen.  Perjantaina
jarjestetaan myos julkaisutapahtuma.

Viikonloppuna (lauantai-sunnuntai)
markkinointia  jatketaan  kohdennetulla
mainonnalla etenkin iltapdivan ja illan
tunteihin, jolloin kohderyhma on aktiivisin.
Sosiaalisen median kommentteihin ja
kysymyksiin ~ vastataan  aktiivisesti  ja
ensimmaisten kayttdjien palautetta
seurataan tarkasti. Tama vaihe tukee
asiakaskokemuksen rakentamista ja Iuo
ohjan seuraavan viikon
Jatkomarkkinoinnille.

Viikonloppuna (lauantai-sunnuntai)
markkinointia  jatketaan  kohdennetulla
mainonnalla etenkin iltapaivan ja illan
tunteihin, jolloin kohderyhma on aktiivisin.
Sosiaalisen median kommentteihin ja
kysymyksiin  vastataan  aktiivisesti  Ja
ensimmaisten kayttdjien palautetta
seurataan tarkasti. Tama vaihe tukee
asiakaskokemuksen rakentamista ja Iuo
pohjan seuraavan viikon
Jatkomarkkinoinnille.









