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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kehittaa pienyrityksen digitaalista markki-
nointia niin, etta yrityksen tuotto kasvaa ja yrittajalle jaa enemman aikaa hoitaa
muita yrityksen toimintoihin liittyvia tyotehtavia. Opinnaytetydssa selvitettiin digi-
taalisen markkinoinnin historiaa ja tyokaluja seka kehitettiin yrityksen digitaalista
markkinointia ilmaisten automatisaatio- ja analytiikkatyOkalujen avulla. Kun kehi-
tystyOssa saavutettiin ymmarrys siita, mita kaikkea digitaalinen markkinointi on ja
miksi sitd kannattaa yrityksessa tehda, pystyttiin tekemaan kehitystyota ja auto-
matisoimaan toimintoja parhaalla mahdollisella tavalla yrityksen strategioiden
mukaisesti.

Tietoperustassa perehdyttiin toimiviin digitaalisiin ratkaisuihin seka tydkaluihin.
Koska digitaalinen ymparistd, mukaan lukien digitaalinen markkinointi, on alati
muuttuva ja kehittyva kokonaisuus, keskityttiin tietoperustassa siihen, mika on
pitkalla tahtaimella yritykselle hyodyllista ja kannattavaa tietoa seka toimintaa.
Tietoperustassa hyodynnettiin seka kirjallisuutta ettd alan ammattilaisten ja yri-
tysten luomia blogikirjoituksia huomioiden se, etta tiedon tulee olla sellaista, jota
voi tana paivana, vuonna 2023, hyddyntaa matalalla kynnykselld myos kaytan-
non toiminnassa.

Opinnaytety6 on tyypiltdaan kehittdmispainotteinen, jonka vuoksi tietoperustassa
esiin tulleet tiedot ja tydkalut pyrittiin tuomaan mahdollisimman monipuolisesti
kaytannon tydhon mukaan. Yrityksen markkinointia ja toimintaa kehitettiin ja ke-
hitetdan myos jatkossa sosiaalisessa mediassa saadun asiakaspalautteen mu-
kaan seka hyodyntamalla analytiikkatyokalujen raportointeja. Yritystoiminnassa
tehtyjen kehitystoimenpiteiden paivitys ja hiominen palautteen ja analytiikan mu-
kaan on jatkuva prosessi, mutta siina paastiin kehitystyon aikana hyvaan alkuun
ja positiiviseen kehityssuuntaan seuraajamaarien seka verkkosivuston kavija-
maarien lahtiessa nousuun.

Opinnaytetydssa kaytetyt menetelmat seka tydkalut ovat kaikkien saatavilla ja
hyodynnettavissa ilmaiseksi verkossa, joten opinnaytetyon tuloksia on myds mui-
den yritysten helppo hyédyntaa kaytannon digimarkkinointitydssa. Opinnaytetyo
avaa nakokantaa digitaalisen markkinoinnin monipuolisuudesta seka hyddynnet-
tavyydesta erilaisissa tilanteissa.

Avainsanat Digitaalinen markkinointi, analytiikka, sosiaalinen me-
dia, brandays, kehitys
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The aim of this thesis was to develop the digital marketing of a small business in
order to increase its income, and the entrepreneur has more time to handle other
tasks. The thesis explored the history and tools of digital marketing and devel-
oped the company’s digital marketing with the help of free automation and ana-
lytics tools. When an understanding of what digital marketing is and why it should
be done in the company, was achieved in the development work, it was possible
to carry out development work and automate functions in the best possible way
in accordance with the company’s strategies.

The knowledge base introduced working digital marketing solutions and tools.
Plenty of up-to-date information has been published about digital marketing, but
since the digital environment, including digital marketing, is an ever-changing and
developing entity, the knowledge base focused on information and activities that
are useful and profitable for the company in the long term. Both literature and
blog posts created by industry professionals and companies were used in the
knowledge base, taking into account that the information should be such that to-
day, in 2023, it can also be useful in everyday operations with a low threshold.

The thesis is of a development-oriented nature, which is why the information and
tools that appeared in the knowledge base were tried to be brought into the prac-
tical work in as versatile form as possible. The company’s marketing and opera-
tions were developed and would continue to be developed according to customer
feedback received on social media, as well as by utilizing the reports of analytics
tools. Updating and refining the development measures carried out in business
operations according to feedback and analytics is a continuous process, but the
development work got off to a good start and in a positive development direction
as the number of followers and the number of visitors to the website started to
rise.

The methods and tools used in the thesis are available for everyone and can be
used for free online, therefore it is easy for other companies to use the results of
the thesis in their practical digital marketing work. The thesis opens up a perspec-
tive on the versatility and usability of digital marketing in different situations.

Keywords digital marketing, analytics, social media, branding, de-
velopment
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1 JOHDANTO

Koska maailma on digitalisoitunut ja ihmiset viettavat paljon aikaa internetissa,
taytyy yrityksenkin olla siella. Digitaalisen markkinoinnin interaktiivisuuden myota
yrityksen ja asiakkaan valinen kommunikaatio paranee, jonka ansiosta yritys voi
helpommin kehittaa toimintaansa asiakaslahtdisempaan suuntaan ja taten asia-
kaskokemuskin paranee. (Filenius 2015, 16.) Digitaalisuus on kuitenkin enem-
man kuin pelkkaa markkinointia. Se on esilldoloa ja kommunikointia. Se on bran-
din luomista ja optimointia. Laadukkaassa yrityksen markkinointistrategiassa on
otettava huomioon trendit ja megatrendit, jotka juuri talla hetkelld ovat vaikutta-
massa maailmassa ja talla hetkella megatrendiselvityksen mukaan teknologia tu-
lee muuttamaan toimintatapoja eli etayhteyksin tapahtuva yhteydenpito lisaantyy

ja asioita automatisoidaan enemman. (Dufva & Rekola 2023.)

Digitaaliseen markkinointiin on tarjolla paljon erilaisia tydkaluja, joilla sita voidaan
toteuttaa ja tehostaa. Osa tyokaluista automatisoi esimerkiksi tydnkulkuja ja osa
auttaa sisallon luomisessa. Koska digitaalinen markkinointi kehittyy koko ajan,
my0s sita varten kaytettavat tydkalut kehittyvat ja monipuolistuvat. Koska yrityk-
sen digitaalista markkinointia voidaan toteuttaa monilla eri tavoilla ja erilaisilla
tyokaluilla on yrittajan tarkeaa tietaa, minkalaisia tyokaluja ylipaataan on ole-
massa ja miksi niita kannattaisi juuri omassa yrityksessa kayttaa. Tarkeinta yri-
tyksessa on luoda oma markkinointisuunnitelma ja valita markkinointiin kaytetta-
vat tyokalut tukemaan oman markkinointisuunnitelman toteutusta. (Hietaniemi
2021.)

Opinnaytetyon tietoperusta tarkastelee digitaalista markkinointia monihaaraisena
kokonaisuutena, joka ymparoi yritysta joka puolelta ja sulautuu osittain myds mui-
hin yrityksen toimintoihin. Brandays ja markkinointi kulkevat kasi kadessa ja tu-

kevat toisiaan yrityksen tavoitellessa kasvua.

Opinnaytety0 on tyyliltdan kehittdmispainotteinen, ja se edustaa laadullista tutki-
mussuuntaa. Tutkimusmenetelmana opinnaytetyossa on toiminnan kehittaminen
ja muokkaaminen analytiikasta saatujen tietojen perusteella seka asiakaspalaut-

teiden mukaan. Tavoitteena on kehittda yrityksen digitaalista markkinointia niin,



etta yritys lisdd myyntia ja yrittajalle jad enemman aikaa muihin yrityksen tyoteh-

taviin.



2 TOIMEKSIANTAJAYRITYS

2.1 Yrityksen kuvaus

Bunn-ytale on sosiaalisessa mediassa toimiva yritys, jonka tavoitteena on viih-
teellisyys ja ilon tuominen ihmisille (Bunn_ytale 2023). Yrityksen toiminta alkoi
elainaiheisista Instagram-julkaisuista, ja suosion lisdantyessa yrityksen toimin-
taan tulivat mukaan meemit seka animaatiot. Yrityksella on omat verkkosivut, joi-
den avulla yritykseen voi tutustua paremmin, seka verkkokauppa print-on-de-
mand-tuotteille. Yrityksen toiminta keskittyy useammallekin sosiaalisen median
kanavalle, joihin kuuluvat YouTube, Instagram, TikTok, Pinterest, Facebook ja
Twitter. Sosiaalisen median kanavista talla hetkellda suosituin on Instagram yli

16 000 seuraajallaan.

Yrityksen arvomaailma on eldimia kunnioittava ja elaimista valittava, ja sen tar-
koituksena on luoda turvallista sisaltdd, joka sopii kaikille. Yrityksessa tehdaan
yhteistyota muiden sosiaalisessa mediassa toimivien sisallontuottajien seka yri-
tysten kanssa toimimalla taustalla julkaisujen tekemisessa tai jakamisessa. Bran-
diyhteistoihin yritys on Iahtenyt varovaisesti mukaan, silla yrityksen mainostama
brandi vaikuttaa vahvasti myods yrityksen omaan imagoon. Koska yritys on viela
uusi ja sen monetisointi on lahtenyt kayntiin vasta vuonna 2022, ei yrityksella ole
viela mainittavaa liikevaihtoa. Yrityksen tuotto on kuitenkin kasvusuuntainen, joka

on seurausta yrityksen nakyvyyden kasvusta seka brandin vahvistumisesta.

2.2 Kehitystarpeet yrityksen digitaalisessa markkinoinnissa

Koska yritys toimii jo valmiiksi ainoastaan verkossa, on digitaalinen markkinointi
luonteva tapa markkinoida yritysta ja sen print-on-demand-tuotteita. Yritys on to-
teuttanut digitaalista markkinointia omilla sosiaalisen median kanavillaan jo
useilla eri tavoilla, muun muassa Instagramin tarinat-osiossa ja Facebook-mai-
nosten avulla, mutta muuten erilaiset markkinointikokeilut ovat jaaneet vahaisiksi.
Yrityksen tulisi siis kehittaa digitaalista markkinointia myds sosiaalisen median
ulkopuolella seka toteuttaa digitaalista markkinointia sosiaalisessa mediassa ak-

tiivisemmin ja organisoidummin. Yrityksen tulisi keskittya enemman myds asia-



kaskokemuksen kehittamiseen, jotta yrityksen kuva olisi brandin lisaksi asiak-
kaille mieluinen myos kaupallisesti. Talla tavalla uusien asiakkaiden lisaksi saa-
daan myOs vanhoja asiakkaita palaamaan palveluun. Usein yrityksissa kay niin,
etta yritys uskoo itse toteuttavansa hyvaa palvelua, mutta asiakkaan nakemys voi
olla toisenlainen. Digitaalisen markkinoinnin asiakaskokemuksessa on kyse pie-
nista asioista: kehitetaan pienia osasia, pyritaan ajattelemaan kuin asiakas, ja

viedaan asiat loppuun asti. (Filenius 2015, 26.)

Digitaalisen markkinoinnin kehitystyo onnistuu toimeksiantajayrityksessa parhai-
ten brandi- ja markkinointisuunnitelmien avulla. Naiden strategioiden avulla yri-
tyksen ilme ja markkinointi pysyvat yhtenevaisina, eika kampanjoiden luomiseen
kulu yrittajalta niin paljon aikaa. Yrityksen digitaalisen markkinoinnin kehittaminen
alkaa siis markkinointi- ja brandistrategioiden luomisella ja vasta taman jalkeen
yritykseen digitaalista markkinointia voidaan kehittda ammattimaisempaan suun-
taan organisoidusti. Kun strategiat ovat yrityksessa selvilla, on helppo lahtea to-
teuttamaan yrityksen digitaalisen markkinoinnin muita osa-alueita naiden strate-

gioiden mukaan. (Kupli 2023.)

2.3 Digitaalisen markkinoinnin merkitys toimeksiantajayrityksessa

Digitaalisen markkinoinnin merkitys toimeksiantajayrityksessa on erittain suuri,
silla yrityksella on mahdollisuus tavoittaa potentiaalisia asiakkaita vain digitaali-
sesti. Digitaalinen markkinointi voi myds edesauttaa seuraajamaarien kasvua so-
siaalisessa mediassa ja sitd kautta brandin vahvistumista. Merkitys on moni-
saikeinen, mutta joka puolelta ajateltuna ehdottoman tarkea osa yrityksen toimin-
taa. Yritys kasvattaa digitaalisella markkinoinnilla seka tuottoja etta seuraajamaa-

ria eli nakyvyytta.

Suomi ja suomalaiset ovat aina olleet hyvia teknologiassa ja sen kehitystydssa.
Suomesta puuttuu kuitenkin markkinoinnin osaaminen. Suomalainen insindori voi
keksia upeita sovelluksia ja laitteita, mutta koska niitd ei osata markkinoida ja
kehua, ne eivat paase kehittymaan uusiksi teknologian innovaatioiksi. (Isokangas
& Vassinen 2010, 10-11.) Toimeksiantajayrityksenkin menestymisen ja kasvun

kannalta on ehdottoman tarkeaa, etta digitaalinen markkinointi saadaan taman



kehitystyon tuloksena kehitettya sille tasolle, etta se alkaa tuottaa yritykselle tuot-

toa.

Digitaalisen markkinoinnin hyva puoli on sen edullisuus ja helppous yrityksella
olemassa olevien sosiaalisen median kanavien ja seuraajien vuoksi. Yrityksen ei
tarvitse ostaa kalliita TV-mainoksia tai palkata markkinointitimia suunnittelemaan
ja luomaan kampanjoita, vaan yrittaja voi suunnitella ja toteuttaa markkinointia
vaikka omalla alypuhelimellaan kotoa kasin. Markkinoinnin tulosten seuraaminen
onnistuu sosiaalisen median analytiikkatyokaluilla, ja asiakkailla on mahdollisuus
antaa yritykselle asiakaspalautetta reaaliaikaisesti yrityksen sosiaalisen median
kanavilla tai suoraan sahkopostitse. Digitaaliset alustat ja digitaalinen markki-
nointi mahdollistavat nopean reagoinnin muuttuviin trendeihin seka asiakaspa-
lautteisiin. Kommunikaatio asiakkaiden kanssa on tarkea osa digitaalisen mark-

kinoinnin onnistumista.
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3 DIGITAALINEN MARKKINOINTI YLEISESTI

3.1 Digitaalisen markkinoinnin kasvu ja kehitys

Jotta voidaan kunnolla ymmartaa digitaalista markkinointia tana paivana, on tut-
kittava ensin sita, miten digitaalinen markkinointi on kasvanut ja kehittynyt viime
vuosina. Aivan ensimmainen merkittava digitaalisuuteen liittyva laite oli 1940-lu-
vulla kehitetty tietokone. Viivakoodit ilmestyivat 1950-luvulla ja taman jalkeen
luottokortit 1970-luvulla. World Wide Web (www) kehitettiin 1980—1990-lukujen
vaihteessa. (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto & Mero 2022, 18.)

1990-luvulla ilmestyivat Amazon, Ebay ja Google, joiden ansiosta digitaalinen
markkinointi alkoi yleistya maailmalla verkkosivuston ja verkkokaupan kehityksen
myota. Seuraavaksi digitaalisen markkinoinnin kehitys otti valtavan harppauksen
eteenpain 2000-luvun puolivalissa sosiaalisen median kanavien synnyn myota,
esimerkiksi LinkedIn (2002), Facebook (2004), YouTube (2005), Twitter (2006)
ja Instagram (2010). Tall6in sosiaalisen median merkitys markkinoinnissa kasvoi
ja puhelimet kehittyivat niin, etta sosiaalista mediaa ja internetia oli helpompi kayt-
téa myos puhelimilla. Vuoden 2015 aikoihin alkoi mobiiliystavallisten palveluiden
seka verkkokauppojen suunnittelu, joka sysasi digimarkkinointia taas eteenpain.

Myés tekoaly alkoi kehittya talldin. (Rinnevuori 2022.)

Digitaalinen markkinointi on laaja kasite. Se voidaan kuitenkin maaritella niin, etta
se on markkinointia, jossa hyddynnetaan digitaalisia teknologioita, kuten esimer-
kiksi sahkopostimarkkinointi, hakukonemarkkinointi, sisaltomarkkinointi ja sosi-
aalisen median markkinointi. Siind missa perinteinen markkinointi on pysynyt
melko muuttumattomana vuosikymmenesta toiseen, on digitaalinen markkinointi
muuttunut, kehittynyt ja kasvanut internetin suosion kasvun myota. Tama valtava
digitaalisuuden lisdantyminen on haastanut perinteisia markkinointikeinoja seka
myyntia. (Kourdi 2011, 21.) Digitalisaation kehitykseen vaikuttavat myds ympa-
rilla tapahtuvat asiat hyvin voimakkaasti. Hyvana esimerkkina tasta on, etta sosi-
aalisen median kayttdo kasvoi maailmassa 21 prosenttia koronapandemian ai-

kana, ja suomalaisista kayttaa talla hetkella sosiaalista mediaa yli 70 prosenttia.
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(Komulainen 2023, 10.) Voidaan siis todeta, etta digitaalisen markkinoinnin kehi-
tykseen ja suosioon on vaikuttanut internetin kehityksen lisaksi myos maailmalla

tapahtuneet mullistukset.

3.2 Digitaalisen markkinoinnin merkitys pienyrityksissa

Digitaalisen markkinoinnin keinoja ovat esimerkiksi, sosiaalinen media ja mai-
nonta sosiaalisessa mediassa, bannerit ja display-mainonta, kotisivut, sisalto-
markkinointi, hakukonemarkkinointi, affiliate-markkinointi, videomarkkinointi, mo-
biilimarkkinointi, mobiilisovellukset, podcastit seka sahkodpostimarkkinointi. Niin
sanottuja perinteisen markkinoinnin keinoja ovat muun muassa, lehtimainokset,
mainoskyltit, lentolehtiset, televisiomainokset, radiomainokset, kayntikortit, esit-

teet, suoramarkkinointi ja telemarkkinointi. (Suomen hakukonemestarit 2023.)

Naista listauksista kay ilmi, etta digitaalinen markkinointi voi olla paitsi edullisem-
paa kuin perinteinen markkinointi, myos ekologisempaa kuin perinteinen markki-
nointi. Digitaalinen markkinointi on nopeampaa ja vaivattomampaa toteuttaa. Pie-
nelle yritykselle digitaalinen markkinointi mahdollistaa suuren kansainvalisenkin
asiakaskunnan saavuttamisen hyvin pienella budjetilla tai jopa kokonaan ilman
paaomaa. Koska maailma on digitalisoitunut ja ihmiset viettavat paljon aikaa in-
ternetissa, taytyy yrityksenkin olla siella. Digitaalisen markkinoinnin avulla yritys
voi myos helpommin kohdentaa mainontaansa juuri sille asiakasryhmalle, jolle
tuote tai palvelu on suunnattu, kohdentamalla mainontaa juuri siihen kanavaan,
jossa kyseisen asiakasryhman asiakaspersoonat viettavat aikaansa eniten. (Vir-
tanen 2020.)

Koska digitaalisuus on pikemminkin lisaantymassa kuin taantumassa ja ihmiset
etsivat ensin ratkaisuja ongelmiinsa netista, voi olla yritykselle jopa tuhoisaa
jaada digitaalisuuden ulkopuolelle. Sitran vuoden 2023 megatrendiselvityksen
mukaan tulevaisuuden maailman rakentamisessa ihmiset tarvitsevat ratkaisuja,
jotka ovat edullisia, ekologisia seka helppoja toteuttaa. Tamanhetkiset megatren-
dit ovat monen osan summa, ja ne nivoutuvat tiiviisti yhteen. Venajan hyokkays-
sota ja sen vaikutukset koko maailmaan ovat hyva esimerkki tasta. Kaikki muu-

tokset vaikuttavat kaikkeen. Eletdan murrosaikaa, jossa maailma ymparilla muut-
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tuu, ja ihmisten on muututtava sen mukana. Suomi menestyy rakentamalla tule-
vaisuutta, jossa on otettu huomioon ekologisuus, hyvinvoinnin haasteet kuten
esimerkiksi vaeston ikaantyminen, demokratian puolustaminen, teknologian tar-
vitsemat resurssit ja talouden ymmartaminen. Megatrendiselvityksen mukaan
teknologia tulee muuttamaan toimintatapoja eli etayhteyksin tapahtuva yhteyden-
pito lisaantyy ja asioita automatisoidaan enemman. Tekoalysovellukset tulevat
kasvattamaan suosiotaan ja datatalous tulee kasvamaan. Terveysteknologia li-
saantyy, ja synteettisen biologian kayttokohteet laajenevat. Uusiutuva energia tu-

lee lisdantymaan. (Dufva & Rekola 2023.)

Laadukkaassa yrityksen markkinointistrategiassa on hyva ottaa huomioon trendit
ja megatrendit, jotka talla hetkella ovat vaikuttamassa maailmassa. Nain yritys
voi suunnitella markkinoinnin niin, etta se kantaa pitkalle tulevaisuuteen ja on asi-
akkaiden nakokulmasta luotettavaa ja laadukasta. Kun yritys ymmartaa meneil-
laan olevia trendeja ja megatrendeja, se voi tarjota asiakkailleen juuri sita, mita
asiakkaat silla hetkella tarvitsevat juuri sellaisessa muodossa, jossa asiakkaat
sen haluavat ostaa, ja nain ollen kasvattaa myos myyntia. (Keronen & Tanni
2013, 11.)

Digitaalisuus on myds enemman kuin pelkkda markkinointia. Se on esillaoloa ja
kommunikointia. Se on yrityksen brandaysta ja mielikuvien luontia. Yrityksen di-
gitaalisuus vaikuttaa merkittdvasti asiakkaiden ostopaatdsprosesseihin seka
asiakaskayttaytymiseen. Perinteisesti ostoprosessiin kuuluu 1. tietoisuus, 2. tie-
don etsinta, 3. vaihtoehtojen vertailu, 4. ostopaatds, 5. oston jalkeinen kayttayty-
minen. Digitalisaatio ei valttamatta ole muuttanut tata asiakkaiden ostoprosessia
perinteisesta markkinoinnista, vaan se on tuonut asiakkaille uusia mielikuvia
omista tarpeistaan. Digitaalisissa kanavissa voi kysya neuvoa ja vertailla tuotteita
tai palveluita. Sosiaalisessa mediassa voi etsia suosituksia tuotteille tai perua os-
topaatoksen, jos huomaakin kyseisesta tuotteesta tai kaupasta negatiivisia kom-
mentteja. Tutkimusten mukaan esimerkiksi auton ostajista 95 prosenttia kayttaa
internetia autoa ostaessaan. Keittioremonttien ostajista 90 prosenttia hyodyntaa
verkkoa erityisesti harkintavaiheessa. Suurimmissa hankinnoissa noin 80 pro-
senttia etsii verkosta tietoa ennen ostopaatoksen tekemista. (Lahtinen ym. 2022,
57-58.)
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3.3 Digitaalisen markkinoinnin hyodyt ja haitat yritystoiminnassa

Digimarkkinoinnin suurin hyoty liikketoiminnassa liittyy siihen, etta se luo vuo1ro-
vaikutusta asiakkaiden ja yrityksen valilla. Kun yritys on yhteydessa kohderyh-
miinsa, se laajentaa markkinoita ja luo kasvua. Digimarkkinoinnin avulla yritys
saavuttaa suuremman asiakasymmarryksen, jonka avulla yritys voi luoda ja ke-
hittaa uutta, muokata yritystoimintaa kohderyhmiin paremmin sopivaksi seka
saada Kilpailuetua. Kun asiakas loytaa yrityksen ja sen myymat tuotteet tai pal-
velut verkosta, on asiakkaan helpompi tehda ostopaatds. Digikanavista yritys saa
my0s kilpailuetua. Jos esimerkiksi yritys ei nay sosiaalisessa mediassa, monet
asiakkaat siirtyvat kilpailevan brandin asiakkaiksi, joka l10ytyy sosiaalisesta medi-
asta. Digitaalisuus lisda selvasti yrityksen tuottoja. Harvard Business review’'n
mukaan edellakavijayritykset, jotka Iahtivat mukaan digimarkkinointiin tai muuten

digitaalisille alustoille, saivat 73 prosentin kasvun. (Komulainen 2023, 26-28.)

Digitaalisuus parantaa siis asiakaskokemusta, ja sen myota yrityksen tulos kas-
vaa. Digitaalisuus on myos ekologisempaa kuin perinteinen markkinointi ja pien-
yrittajan ei tarvitse investoida siihen suuria summia rahaa. Digitaaliseen markki-
nointiin voi lahtea mukaan matalalla kynnyksella, esimerkiksi perustamalla yrityk-
selle omat Facebook-sivut tai TikTok-tilin. Yritystilin perustaminen sosiaaliseen
mediaan on ilmaista, ja jo sen avulla yritys voi kasvattaa asiakaskuntaa hyvinkin
lyhyessa ajassa. Sosiaalisen median kanavan perustamisella yritys saa myos Kil-
pailuetua niihin yrityksiin, joilla somekanavaa ei viela ole. Sosiaalisen median
kautta yritys voi myoOs vastata asiakkaiden viesteihin seka seurata asiakkaiden
kaymaa keskustelua yrityksen tuotteista, toiminnoista tai palveluista. Pienella ra-
hallisella investoinnilla yritys voi jarjestdd markkinointikampanjoita esimerkiksi
Facebookissa Facebook-mainosten tai Googlessa Google Adsin avulla, joiden
ansiosta yritys voi tavoittaa uusia asiakkaita erittain vaivattomalla tavalla. On kiis-
tatta selvaa, etta yrityksen kannattaa lahtea mukaan digitaaliseen markkinointiin
edes jollain tasolla. Se varmistaa yrityksen selviytymisen myos tulevaisuudessa

digitaalisen markkinoinnin ja digitaalisuuden lisdantyessa. (Soskin 2010, 239.)

Vaikka digitaalinen markkinointi on yrityksille nykyaan todella tarkea ja tulokselli-
suutta lisdava osa yrityksen toimintaa, voi siinakin olla myds haittapuolia. Yksi
suurimmista ongelmista liittyy hakukonealgoritmeihin. Nakyvyys sosiaalisessa
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mediassa tai Google-haussa on hyvin minimaalinen vasta-aloittaneelle verkkosi-
vulle tai sosiaalisen median kanavalle ja saattaa kestaa jopa vuosia, ennen kuin
esimerkiksi Googlen botit I6ytavat yrityksen verkkosivut, ymmartavat mista niissa
on kyse ja alkavat suositella niitd Google haun tuloksissa. Tahan auttaa toki si-
vuston SEO-optimointi, mutta se on todella suuri kokonaisuus opittavaksi yritys-
toiminnan pydrittamisen ohessa, eika sen hallitseminenkaan aina tuo heti tulok-
sia. MyOs sosiaalisen median algoritmit saattavat olla yrityksen nakyvyytta vas-
taan. Jokin video saattaa saada huimat katsojaluvut ja toinen video saa yhden tai
kaksi nayttOkertaa. Hakukonealgoritmeja voi olla erittdin vaikea hallita ja enna-

koida, mika voi tuntua turhauttavalta digitaalista markkinointia tekevalle.

On myo6s huomioitava, etteivat kaikki pida mainoksista. Monet ihmiset asettavat
esimerkiksi selaimen kautta mainosten estajat kayttoon, jolloin he eivat nae yri-
tyksen tekemia mainoksia, ja joillekin ihmisille mainos saattaa jopa vaikuttaa ne-
gatiivisesti heidan mielikuviinsa yrityksesta. (Djoufouet 2023.) Digitaalista mark-
kinointia suunniteltaessa yrityksen tulee myos perehtya tietoturvaan. Asiakkaille
tulee aina kertoa, miten heidan tietojaan hydédynnetaan. EU:n tietosuoja-asetus
GDPR asettaa yrittajalle vaatimuksia tietoturvasta ja yksityisyydensuojasta. Tie-
tosuoja-asetus edellyttaa, etta jos yrityksella on esimerkiksi verkkosivut, niilta pi-
taisi loytya tietosuojaseloste, yksityisyyden suoja tai muu vastaava kohta, josta
verkkosivustolla kavija voi tarkistaa kaikki henkilGtietojen kasittelya koskevat tie-
dot helposti. (Yrittajat 2023.)

Digitaalisilla alustoilla tyoskennellessa yrityksen kannattaa aina muistaa vanha
saanto, etta kaikkia ei aina voi miellyttaa, eika se ole tarkoituskaan. Taman takia
yrityksen mainonta kannattaa suunnitella ja kohdentaa aina tarkasti niin, etta ai-
nakin suurin osa sen nakijoista pitaisi sita positiivisena sisaltona, eli markkinoin-
nin kohderyhma tulisi valita oikein. Markkinointi pitaisi myos sopia yrityksen ima-
goon niin, etta se ei ole tyystin erilaista kuin yrityksen muu sisallontuotanto. Digi-
taalista markkinointia aloittaessa on myos hyva tiedostaa se, etta vaikka kolikolla
on aina kaksi puolta, ovat digitaalisen markkinoinnin hyddyt kuitenkin todella pal-

jon suuremmat, kuin haitat. (Scrive 2023.)
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4 AUTOMATISAATIO DIGITAALISESSA LIIKETOIMINNASSA

4.1 Automatisaation valineet

Yritystoimintaa voidaan automatisoida monella eri tavalla, esimerkiksi CRM-jar-
jestelmilla, mutta tadssa opinnaytetydssa keskitytdan nimenomaan sosiaalisessa
mediassa toimivan pienyrityksen digitaalista markkinointia hyddyttaviin jarjestel-
miin. CRM-jarjestelmat, eli asiakkuudenhallintajarjestelmat ovat siita katevia jar-
jestelmia, etta niiden avulla voidaan automatisoida, seurata ja raportoida yrityk-
sen eri osa-alueita. Asiakkuudenhallintajarjestelmia on saatavana myos pilvipoh-
jaisina ratkaisuina, joissa usein tulee mukana ilmainen kokeilujakso, joten erilais-
ten jarjestelmien kokeilu on yrittajalle helppoa. CRM-jarjestelmilla pyritdan luo-
maan, kehittamaan ja parantamaan suhteita tarkasti kohdennettujen asiakasryh-
mien kanssa, jotta yritys voi parantaa yrityksen kannattavuutta ja maksimoida
tuottoja. (Payne 2005, 4.)

Taman opinnaytetydon toimeksiantajayritys kuitenkin on niin pienimuotoinen ja
helposti hallittava talla hetkella, etta asiakkuudenhallintajarjestelmalle ei viela
tassa vaiheessa ole yrityksessa tarvetta. Sosiaalisen median analytiikka ja rapor-
tointitydkalut ovat toimineet yrityksessa hyvin. Toimeksiantajayrityksessa on kui-
tenkin tarkoitus lahtea kehittamaan digitaalista markkinointia ammattimaisem-
paan ja tuottavampaan suuntaan, joten yrityksessa tehdaan markkinointisuunni-
telma, josta kay ilmi, etta automatisointi tulee yrityksessa tarpeeseen. Markki-
nointisuunnitelmassa markkinointia toteutetaan yrityksessa ennalta maaratty
ajanjakso. Suunnitelma sisaltda markkinoinnin tehtavat ja tavoitteet seka mittarit,
kuinka tavoitteisiin paasya mitataan, kohderyhma, budjetti, markkinointikanavat
seka vastuuhenkilon tiedot. (Hietaniemi 2021.) Ensimmainen automatisaatiota
hyodyntava markkinoinnin osa-alue yrityksessa on sahkopostimarkkinointi. Yri-
tyksessa on aikomus lahtea keraamaan sahkopostilistaa ja kaynnistamaan sah-
kopostimarkkinointia verkkosivustolla kavijoille. Tarkoitus on tuoda yrityksen
omille verkkosivuille ponnahdusikkuna, josta sivustolla vierailija paasee halutes-
saan liittymaan yrityksen sahkopostilistalle. Sahkdpostimarkkinointi voidaan au-
tomatisoida sahkdpostiohjelmistolla. Sahkdpostimarkkinointi on tehokkaimpia
markkinoinnin muotoja, jos sahkopostilistalla on kohderyhmaan kuuluvia henki-
16ita ja viestit ovat tarkasti kohdennettuja. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2023b.)
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Toiset automatisoinnin valineet liittyvat sosiaaliseen mediaan. Koska toimeksian-
tajayritys luo sisaltoja moneen eri sosiaalisen median kanavaan, helpottaa yrityk-
sen toimintaa huomattavasti julkaisujen automatisointi. Julkaisuja voidaan auto-
matisoida tahan tarkoitukseen kehitetyilla sovelluksilla, jotka usein ovat myds il-
maisia kayttaa. Jotkin naista sovelluksista keraavat myos sovelluksissa tapahtu-
van lilkkenteen yhteen paikkaan, josta julkaisujen kommentointia ja tykkaysmaaria

on helppo seurata ja vertailla. (Facebook 2023.)

Yrittaja voi automatisoida myos mainontaa. Google Ads-mainontaa voi automati-
soida ja ajastaa Googlen omassa Google Ads-sovelluksessa. Mikali yritys tahtoo
automatisoida esimerkiksi itse julkaisuja, se voidaan tehda ilmaiseksi esimerkiksi

Google Sheetsin avulla. (Sourander 2020.)

4.2 Automatisaation hyodyt ja haitat

Koska kaikissa asioissa on aina kaksi puolta on hyva tunnistaa myods automati-
saatiossa seka sen hyodyt ettda myos mahdolliset haitat. Automatisaation hyodyt
ovat moninaiset. Automatisaatiolla pyritaan tuomaan helpotusta manuaalisesti
hoidettaviin toistuviin tyotehtaviin. Kun yrityksen toimintoja on automatisoitu, jaa
yrittdjalle enemman aikaa keskittya itselle mielekkaisiin tyotehtaviin enemman.
On my0s selvaa, etta pienessa yrityksessa yrittaja pyrkii tekemaan mahdollisim-
man paljon erilaisia tyotehtavia itse, joten automatisaatio helpottaa ajanhallinnan
lisaksi yrityksen toiminnan suunnittelua. Automatisaation avulla yritys saa enem-
man asiakasdataa, jota yritys voi hyddyntaa vaikkapa asiakaskokemuksen pa-
rantamisessa. My0Os potentiaalisia asiakkaita eli liideja voi seurata automatisaa-
tion avulla paremmin. Automatisaatio parantaa analytiikan seurantaa, tulkintaa ja
raportointia. Kun yrittaja automatisoi sosiaalisen median julkaisuja, han voi jul-
kaista enemman materiaalia kerralla useammassa eri kanavassa ja nain tavoittaa
enemman mahdollisia asiakkaita. (Softia 2021.) Tiivistettynd automatisaation
avulla yritys voi siis saavuttaa enemman asiakkaita, parantaa asiakaskokemusta,

kasvattaa myyntia ja yrittajalle jad enemman aikaa muiden tehtavien hoitoon.

Automatisaatio ei kuitenkaan sovellu joka tilanteeseen, eika kaikille. Markkinoin-

nin automatisointi on prosessi, joka vaatii aikaa ja suunnittelua. Automatisoituja
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toimintoja pitaa seurata ja tehda niihin mahdollisesti ajoittain korjauksia. Ongel-
matilanteisiin ja yllattaviin sattumiin tulee varautua, esimerkiksi toimiiko automaa-
tio, jos tulee sahkokatkos. Automatisaation prosesseja taytyy aina yllapitaa. Toi-
miva markkinoinnin automaatio vaatii laadukasta sisallontuotantoa seka lasna-
oloa oikeissa kanavissa oikeaan aikaan. (Saavala 2021.) Yrittajan kannattaa
myos huolehtia, etta yrityksen tietoturva on kunnossa. Ei ole kovin hyvaa julki-
suutta yritykselle, jos esimerkiksi sen keraamat sahkopostilistat valuvat vaariin
kasiin. Jotkin CRM-jarjestelmat tai niiden toiminnot saattavat taas vaatia koo-

dauksen osaamista.

Toimeksiantajayrityksessa huomattiin kehitystyon aikana myos, etta markkinointi
yleisesti pitaa aina suunnitella huolellisesti niin, etta se sopii yrityksen ilmeeseen.
Automatisaatio on siis koko ajan yrityksen mukana kehittyva prosessi, joka hel-
pottaa yrittdjan arkea monella eri osa-alueella, mutta joka ei toimi hyvin ilman
rittavaa ohjausta ja valvontaa. Yrityksen kannattaa suunnitella automatisointiin
kaytettavat tyokalut huolellisesti niin, ettei niiden kayton yhteydessa tule suuria
yllatyksia. Tyokaluihin kannattaa tutustua rauhassa ja eri sovellusten tarjoamia
iimaisia kokeiluversioita kannattaa hyddyntaa. Automatisaatio kannattaa kayn-
nistaa ajan kanssa, jottei se aiheuta yritykselle mainehaittaa esimerkiksi epaon-

nistuneiden julkaisujen tai vaaranlaisen sahkopostimarkkinoinnin muodossa.

4.3 Digitaalisen markkinoinnin automatisointi pienyrityksessa

Digitaalisen markkinoinnin automatisointiin pienyrityksessa on tarjolla useita eri-
laisia tyOkaluja, joista useat ovat ilmaisia kayttaa. Mikali yritys on kiinnostunut
CRM-jarjestelman kayttéonotosta, yksi helppokayttéinen ja pilvipohjainen CRM-
jarjestelma on Salesforce, joka tarjoaa myds ilmaisen kokeilujakson (Salesforce
2023). Naita jarjestelmien tarjoamia ilmaisia kokeilujaksoja kannattaa pienyrityk-
sen ehdottomasti kokeilla, jos kokee, etta niista voisi olla omalle yritykselle hyo-
tya. Jos jarjestelma ei ole kaytossa yritykselle mieleinen, voi ilmaisen kokeilujak-
son paatyttya kokeilla jotain muuta jarjestelmaa, eika jarjestelman kaytosta joudu

maksamaan turhaan.
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Sahkopostimarkkinointia varten yritys tarvitsee ohjelmiston, jolla sahkopostilistoja
voidaan kerata ja hallinnoida ja jolla voidaan suunnitella ja toteuttaa itse sahko-
postimarkkinointi. llmainen ja hyvin suosittu 52,8 prosentin markkinaosuudella
oleva sahkopostiohjelmisto on Mailchimp. (Kinnunen 2018.) Tata testattiin toi-
meksiantajayrityksessa ja toistaiseksi Mailchimpin ilmaisversio sopii yrityksen tar-
peisiin hyvin. Mailchimpin ilmaisessa versiossa yrittaja saa kayttoonsa 1000 sah-
kopostin lahetysta kuukaudessa seka valmiiksi rakennetut sahkoposti mallit ja
laskeutumissivut. (Mailchimp 2023.) Koska yrityksen sahkopostilista ei ole viela
kovin suuri, tama riittaa yritykselle talla hetkella hyvin. limaisversiolla on myos
hyva aloittaa sahkopostimarkkinoinnin kokeilu, niin nakee vastaako kyseinen pal-
velun tarjoaja yrityksen tarpeita. Sahkopostiohjelmistoja tarjoavia yrityksia on
Mailchimpin lisdksi monia muitakin. Toimeksiantajayrityksessa testattuja sahko-

postiohjelmistoja ovat esimerkiksi LianaMailer, Mailjet ja Apsis.

Sosiaalisen median mainontaa seka julkaisuja voidaan automatisoida monella eri
tavalla. Siksi on hyva tunnistaa, mita sosiaalisessa mediassa tahdotaan automa-
tisoida ennen automatisaatiotyOkalujen valintaa. Jos yritys tahtoo automatisoida
kuvia, videoita tai mainosteksteja, voi yritys tassa hyodyntaa esimerkiksi Google
Sheetsia. Sheetsin hydédyntaminen tapahtuu niin, ettd Sheetsiin luodaan valmiita
sarakkeita ja Sheets on jaettu vaikkapa Facebookin mainostenhallintaan. Nain
Facebookissa olevaa mainosta voi muokata kirjautumatta Facebookiin Sheetsin
kautta. (Sourander 2020.)

Mikali yritys tahtoo automatisoida sosiaalisen median julkaisujen aikataulutta-
mista, on siihen saatavilla hyvinkin monia erilaisia sovelluksia, jotka myos ovat
usein ilmaisia kayttaa. Erityisesti pienelle yritykselle sopiva tydkalu julkaisujen
automatisointiin on Buffer. Bufferilla voi ajastaa julkaisuja Facebookiin, Twitteriin,
Instagramiin, LinkedIniin ja Pinterestiin. Sen ilmaisversiolla saa yhdistettya kolme
sosiaalisen median tilia ja ajastettua kerralla korkeintaan kymmenen julkaisua.
Muita esimerkkeja sovelluksista, joilla julkaisuja voi ajastaa on Crowdfire,
Hootsuite, Sprout Social ja Storychief. (Softia 2021.) Jos yrityksella on kaytos-
saan Facebook- ja Instagram-tilit, on automatisaatio kuitenkin yksinkertaisin aloit-
taa Facebookin omalla Meta Business Suitella, jolla voidaan hallinnoida ja ajas-
taa julkaisuja seka Instagramissa, etta Facebookissa. Taman lisaksi Meta Busi-
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ness Suitella voidaan seurata kavijadataa seka tarkastella tileilla tapahtuvia asi-
oita mm. kommentointia ja yksityisviesteja. (Facebook 2023.) Meta Business Sui-

tea voi kayttaa myos markkinoinnin automatisointiin.

Yrityksen markkinointia on mahdollista automatisoida myos sosiaalisen median
ulkopuolella. Google Ads on tehokas ja suosittu tapa markkinoida yritysta ja sen
tuotteita. Google Adsissa yritys voi luoda oman mainoskampanjan ja automati-
soida mainokset nakymaan niina paivina ja kellonaikoina kuin haluaa. Yritys voi
my0s asettaa Google mainoksille haluamansa budjetin, niin mainoksen kulut py-
syvat yrityksen hallinnassa. (Kyllonen 2023.) Google Ads’n luomiseen on hyva
kayttaa hieman aikaa, sillda mainos menestyy paremmin, jos se on SEO-optimoitu
oikein ja se on suunniteltu miellyttamaan juuri oikeaa kohderyhmaa. Mainoksen
voi myods suunnitella nakyvaksi pelkastaan tietyissa maanosissa. Tamakin yrityk-
sen kannattaa ottaa huomioon mainosta suunnitellessa. Selkein taustatyé mai-
noksen tekemiseen yrityksessa on sosiaalisen median seka verkkosivun analy-
tiikkatyokalujen tuloksiin tutustuminen. Yrityksen kannattaa selvittda, missa
maanosissa silla on eniten seuraajia ja mihin ikdryhmaan he kuuluvat. Kannattaa
my0ds selvittdd se, mihin kellonaikaan yrityksen sivuilla kavijoitd on eniten. (Ala-
Harja 2023.)
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5 SOSIAALINEN MEDIA JA BRANDAYS

5.1 Brandayksen vaikutus markkinointiin

Kun puhutaan digitaalisesta markkinoinnista, hyvin usein eteen nousee sana:
brandays. Brandays on tarkea osa yrityksen digitaalista markkinointistrategiaa,
silla on aivan selvaa, ettei myyjalta, joka on taysin tuntematon tai jollain tapaa
epamiellyttava, haluta ostaa tuotteita. Jos yrityksella on toimiva brandi, asiakkaat
tahtovat itse asioida yrityksen kanssa, jolloin myyminen on helpompaa. (Koivu-
maki & Kortesuo 2019, 88.) Kun brandi on vahva ja toimiva, yritys tekee toden-
nakoisesti suurempaa tuottoa kuin yritys, joka ei ole saanut brandaysta onnistu-

maan.

Onnistunut brandays kasvattaa yrityksen arvoa ja positiivisia mielikuvia yrityk-
sesta. Brandaykselld luodaan mielikuvia ja mielleyhtymia. (Nieminen 2022b.)
Koska yksi tulevaisuudessa vahvimmin vaikuttavista megatrendeista tulee ole-
maan ekologisuus (Dufva & Rekola 2023), voidaan paatella, ettd myoés markki-
noinnin tulee olla ekologista ja vastata muuttuviin olosuhteisiin maailmassa.
Brandayksellda voidaan kasvattaa yrityksen arvoa maailmassa, jossa tavaran-
maaraa tulisi vahentaa ja resurssien kayttda tehostaa. Tulevaisuudessa arvok-
kaimmat brandit, jotka tekevat enemman voittoa, ovat niita, jotka ovat ekologisia
ja ilmastonmuutoksen ehkaisyn puolella. Yrityksen pitaa aina ymmartaa ajan
henki brandaysta tehdessaan. (Lillberg & Mattila 2020, 23—-29.)

Brandays voi toimia kahdella tavalla myynnin edistajana yrityksessa. Joko brandi
on rakennettu alusta asti myyntia varten, tai brandille alkaa keraantymaan kau-
pallisia mahdollisuuksia nakyvyyden ja suosion lisaantyessa, vaikka kaupallisuus
ei alun perin olisi ollut tarkoituskaan. Brandin avulla voidaan mainostaa, lisata
nakyvyytta, sitouttaa ja tiedottaa. Brandin luomiseen voi tarvita rohkeutta silla
brandays voi myos epaonnistua, mutta parhaimmassa tapauksessa brandays on
hauskaa, yhteiséllista toimintaa, jonka avulla yritys lisda myyntia. (Hilliaho & Puo-
litaival 2015.)

Onnistunut brandays kertoo tarinaa, joka kiinnostaa, viihdyttaa ja saa aikaan tun-
teita. Kun ihmiset tarttuvat tarinaan ja kiinnostuvat siita, brandin nakyvyys kas-

vaa. Lopulta media uutisoi brandista, uudesta ilmiosta, koska se on suosittua tai
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yllattavaa. Mita enemman yrityksen tarinaa kasitellaan julkisuudessa, sen enem-
man se saa nakyvyytta ja sita kautta myos enemman seuraajia eli mahdollisia
asiakkaita. [Imoita voidaan rakentaa ainakin seuraavilla keinoilla: perinteisen me-
dian ja sosiaalisen median avulla, mainoksilla, yllattavilla tempauksilla seka ta-

pahtumilla ja positiivisilla asiakaskokemuksilla. (Hilliaho & Puolitaival 2015.)

Arvokas brandi muotoutuu ajan kanssa. Onnistuneeseen brandaykseen saattaa
kulua kuukausia, jopa vuosia. Brandayksessa yritykselle voidaan suunnitella oma
varimaailma, seka logo ja slogan. Nama ovat hyvia ensiaskeleita brandin luomi-
seen, mutta brandi on kuitenkin paljon muutakin. Kaikkein eniten brandi on tunne,
joka syntyy ihmisten mielikuvissa, kun he ovat tekemisissa yrityksen kanssa. Mita
kohdistetumpaa brandays on, sen tehokkaampaa se on. Brandayksen avulla yri-
tys voi erottua kilpailijoistaan ja brandin hyva maine auttaa kriiseissa, joita yrityk-
seen mahdollisesti saattaa tulla. Yhtenaisen brandi-ilmeen avulla yritys erottuu
monessa eri kanavassa ja ihmisten on helpompi tunnistaa brandi eri paikoissa.
(Kettera 2022.)

Brandayksen vaikutus markkinointiin on todella suuri. Kun brandays on onnistu-
nut, markkinointi tehostuu ja yritys erottuu kilpailijoista. Inmiset ostavat yrityksen
tuotteita helpommin, jos brandi on tunnettu, josta seuraa taloudellinen hyoty. Hy-
vaa brandia tavoitellaan ja brandin tuotteita kaytetaan ylpeydella. Onnistuneen
brandayksen seurauksena yrityksen arvo kasvaa, mutta onnistunutta brandaysta
varten yrityksen tulee ymmartaa kohderyhma, jolle tuotetta tai palvelua myydaan.
Yrityksella tulee olla myos selkea visio siita, miksi brandi on olemassa. Brandin
nimi, logo seka slogan tulisi olla yhtenevaiset ja mieleenpainuvat ja brandin aa-
nensavyn tulee sopia logoon ja sloganiin. Brandilla pitaisi olla myo6s vahva tarina,
jotta brandays olisi onnistunut. Tarina on aina keskidossa, kun suunnitellaan
muuta yrityksen viestintaa. Yrityksen sisallontuotannon tulisi olla autenttista seka
loogista ja asiakkaita voi my0s osallistaa brandin kehitykseen. Markkinointistra-
tegian lisaksi yrityksen olisi hyva luoda itselleen brandistrategia, joka kertoo sen,

millainen yritys tahtoo asiakkaiden silmissa olla. (Nieminen 2022a.)
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5.2 Sosiaalisen median kaytto yritystoiminnassa

Toimeksiantajayrityksen kehitystyossa huomattiin, etta sosiaalinen media on
paikka, jossa ihmiset viettavat aikaa, viihtyvat, etsivat tietoa ja vertailevat koke-
muksia. Sosiaalisen median voima on todistetusti suuri. Jos joku saa nakyvyytta
sosiaalisessa mediassa, hanen myyntinsa ja seuraajamaaransa seka brandinsa
kasvaa oikeastaan itsekseen. Jos joku taas lytataan sosiaalisessa mediassa, on
selvaa, ettd se vaikuttaa brandiin ja myyntiin negatiivisesti. Sosiaalinen media
mahdollistaa my0s yrittdjan ja asiakkaiden valisen vuorovaikutuksen, jonka avulla
yritys saa todella tarkeaa tietoa asiakastyytyvaisyydesta seka yrityksen toiminto-

jen toimivuudesta.

Jotta sosiaalisen median kaytolla yrityksessa saavutetaan mahdollisimman hyvat
tulokset, on yrityksen valittava itselleen oikea sosiaalisen median kanava. Yrityk-
sen tulee tietdd oma kohderyhmansa ja se mita sosiaalisen median kanavaa koh-
deryhmaan kuuluvat ihmiset eniten kayttavat. Facebook on edelleen Suomen
suosituin sosiaalisen median kanava, ja sen perassa tulevat hyvana kakkosena
ja kolmosena Instagram seka Youtube. Etenkin nuorten suosiossa on talla het-
kella TikTok, yritykset taas usein kayttavat LinkedInia seka Pinterestia. (Komulai-
nen 2023, 120.)

Tilastokeskuksen vuosittaisessa Vaeston tieto- ja viestintatekniikan kayttotutki-
muksessa on tutkittu eri ikaluokkien sosiaalisen median kayttda. Tutkimuksesta
voidaan havaita, etta etenkin nuorten keskuudessa sosiaalisen median kayttd on
kasvanut todella kovaksi. Jopa 93 prosenttia 16—24-vuotiaista nuorista on kayt-
tanyt yhta tai useampaa yhteisopalvelua viimeisen kolmen kuukauden aikana.
25-34-vuotiailla prosenttimaara on 89 ja 35—44-vuotiailla 88 prosenttia. Tilasto-
keskuksen Tietotekniikan kaytto yrityksissa-tutkimuksesta selviaa, etta vahintaan
kymmenen henkiloa tyollistavista yrityksista 81 prosenttia kayttaa sosiaalista me-
diaa. (Suomen virallinen tilasto (SVT) 2023.)

Tasta tutkimuksesta voidaan paatella, etta yrityksen jattaytyminen sosiaalisen
median ulkopuolelle voi olla yritykselle jopa kohtalokasta. Ihmiset kayttavat sosi-

aalista mediaa todella paljon, ja jos yritys ei sieltad 10ydy, se saattaa aiheuttaa
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epaluottamusta varsinkin nuoremman sukupolven keskuudessa. Toisaalta sosi-
aalisessa mediassa on paljon kilpailua. Jos yritys omistaa esimerkiksi verkkokau-
pan ja mainostaa sita Facebook-mainoksilla, pitaisi mainoksista tehda sellaiset,
ettd ne erottuvat monien muiden verkkokauppa-mainosten joukosta positiivi-
sessa mielessa. Tama saattaa olla joskus haastavaa, ja tdssa oikeanlainen,
uniikki brandays auttaa yritysta suuresti. Tama huomattiin toimeksiantajayrityk-

sen markkinointikampanjoita tehdessa.

Sosiaalisen median kaytto yrityksessa ei ole aina helppoa. Inmiset ovat tottuneet
siihen, etta sosiaalisesta mediasta vastauksen saa helposti ja nopeasti. Hubspot
on tehnyt kyselyn, jossa 90 prosenttia vastaajista kertoi haluavansa vastauksen
sosiaalisessa mediassa esittamaansa kysymykseen heti, eli alle 10 minuutissa.
(Nousiainen 2023.) Tama tarkoittaisi sita, etta pienyrittajan pitaisi olla koko ajan
sosiaalisen median kanavilla paivystamassa mahdollisia yhteydenottoja. Ratkai-
suna tahan on ilmoittaa yrityksen sosiaalisen median kanavilla selkeat vastaus-
ajat mahdollisiin yhteydenottoihin esimerkiksi niin, etta yhteydenottoihin vasta-
taan noin vuorokauden kuluessa tai seuraavana arkipaivana klo 14.00 men-

nessa.

Sosiaalinen media saattaa myds tuoda negatiivisia lieveilmiéta, kuten esimerkiksi
vihapuhetta, huijaustileja tai vaarinymmarryksia. Ihmiset saattavat ymmartaa
vaarin yrityksen julkaiseman videon tai mainoslauseen, pahoittavat siitéd mielensa
ja negatiivinen kommentointi yrityksen ymparilla kasvaa. Sosiaalisessa mediassa
saattaa liikkua myos ns. trolleja, jotka levittavat tarkoituksella vihapuhetta ja kom-
mentoivat negatiivisesti julkaisuihin. Naita varten yrityksella olisi hyva olla toimin-

tasuunnitelma valmiina.

Yrityksen on hyva seurata yrityksen sosiaalisen median tileja seka niilla tapahtu-
vaa kommentointia. Puhtaat trollit ja botit yrityksen kannattaa heti blokata sosiaa-
lisen median tileilta pois ja negatiiviset kommentit muuten kannattaa lukea ja ana-
lysoida rauhallisesti. Yrityksen kannattaa miettia ovatko nama kommentit asialli-
sia ja perustuvatko ne todellisiin tilanteisiin tai asioihin. Jos negatiivisilla kommen-
teilla on totuuspohjaa, yrityksen kannattaa pyrkia muuttamaan toimintaansa pa-
remmaksi ja mahdollisesti myds pyytaa anteeksi. Sosiaalisessa mediassa saat-
taa valilla esiintya kiivaitakin kommentteja, joten kommentteja on hyva osata
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myOs suodattaa. Kaikki kommentit eivat aina ole aiheellisia. Sosiaalinen media
on nopeasti muuttuva ja reagoiva ymparisto ja siella vahainenkin asia voi paisua
suhteettoman suureksi. Siksi yrityksen on hyva pyrkia olemaan lapinakyva ja aito
ja reagoimaan mahdollisiin virheisiin nopeasti. Kaikki tekevat joskus virheita,
mutta niita pitda osata pyytaa anteeksi. (Komulainen 2023, 329.) Yhteenvetona
voidaan tiivistaa, etta menestyvan yrityksen tulee olla sosiaalisessa mediassa
lasna, julkaista materiaalia saanndllisesti, kehittaa brandia, reagoida palautteisiin
ja valita omalle yritykselle tarkeimmat sosiaalisen median kanavat kohderyhmien

mukaan.

Sosiaalisessa mediassa toimiminen voi olla yritykselle myds itsessaan tulo. Eri
sosiaalisen median kanavilla on omia kumppanuusohjelmiaan, joihin liittymalla
yritys voi tienata rahaa, vaikkei itse asiassa myisikaan mitaan. Esimerkiksi Face-
bookissa, jos yrityksella on tarpeeksi seuraajia, seuraajat voivat lahettda Face-
book-keloille eli videoille tahtia. Yksi nippu tahtia maksaa hieman paalle euron ja
kun sen lahettaa kelan luojalle, tama saa siita itselleen rahaa. (Facebook 2023.)
Tiktokissa brandille voi lahettaa rahaa brandin livelahetysten yhteydessa lahetta-
malla videolle maksullisia lahjoja (TikTok 2023). Youtubessa taas brandi voi liittya
Youtuben omaan kumppaniohjelmaan, kun on saanut kerattya tarpeeksi seuraa-
jia kanavalleen ja taman jalkeen yritys saa rahaa mainosvideoista, joita Youtube
nayttaa yrityksen luomien videoiden yhteydessa (YouTube 2023). Jos yrityksella
on tuhansia seuraajia ja monia sosiaalisen median kanavia, saattaa olla, etta yri-

tys saa tienattua jonkin verran taysin passiivista tuloa naiden ohjelmien avulla.

Sosiaalista mediaa yrityksen kannattaa kayttda myos verkostoitumiseen. Yritys
voi olla sosiaalisen median kautta yhteydessa toisiin saman alan toimijoihin ja
saada verkostoitumisen kautta hyotya seka nakyvyytta omalle brandille. Yritykset
voivat esimerkiksi sopia yhteistyon, jossa kumpikin yritys esittelee toisen yrityk-
sen omalla sosiaalisen median kanavallaan. Nain molemmat yritykset saavat li-
saa nakyvyytta seka mahdollisesti myds myyntia ja asiakkaat saavat hyotya tu-
tustuessaan uuteen yritykseen seka sen myymiin tuotteisiin. Verkostoituminen on
pienyritykselle todella tarkeaa, silla koskaan ei tieda millaista apua jostain henki-
|6sta tai yrityskontaktista voi omalle yritykselle tulevaisuudessa olla. (Ukko.fi
2018.)
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5.3 Digitaalisen markkinoinnin toteuttaminen ilman sosiaalista mediaa

Vaikka sosiaalinen media toimii erittain tehokkaana ponnistusalustana yrityksen
nakyvyyden kasvulle ja brandin kehitykselle, voi digitaalista markkinointia toteut-
taa tehokkaasti myds ilman sosiaalisen median kanavia. Erittain tehokas markki-
nointikeino on vahvan brandin luominen. Vahva brandi muodostuu positiivista
asiakaskokemuksista seka laadukkaista tuotteista. llman sosiaalista mediaa
brandin rakentaminen vie todennakoisesti enemman aikaa, mutta on kuitenkin
mahdollista. Kun yrityksella on vahva ja onnistunut brandi ja yritys on onnistunut
luomaan positiivisia asiakaskokemuksia riittavasti, toimii yrityksen brandi omana
markkinointikeinonaan. (Haataja 2023.) Muita digitaalisia markkinointikeinoja
ovat sahkopostimarkkinointi, hakukoneoptimointi, digitaalinen mainonta sosiaali-
sen median kanavien ulkopuolella seka yhteistyot ja vaikuttajamarkkinointi (Digi-
talRiikka 2023).

Digitaalinen markkinointi on kaikkea digitaalisten teknologioiden avulla toteutet-
tua markkinointia. Siihen kuuluvat mm. erilaiset web-tydkalut, hakukonemarkki-
nointi, sosiaalinen media seka asiakastietokannat. (Raatikainen 2022.) Sosiaali-
nen media on siis vain osa digitaalista markkinointia ja digitaaliseen markkinoin-
tiin kuuluu paljon muutakin. Toimeksiantajayrityksen kehitystydssa huomattiin,
etta digimarkkinointi onnistuu erittain hyvin myos ilman sosiaalista mediaa, mutta
toki sosiaalisen median kautta saatu nakyvyys ehdottomasti kannattaa ottaa yri-

tyksessa huomioon digitaalista markkinointia suunniteltaessa.

Hakukoneoptimointi on tarkeaa kaikessa verkossa tapahtuvassa toiminnassa,
esimerkiksi verkkosivuilla tai verkkokaupassa. Kun sivusto on SEO-optimoitu oi-
kein, Googlen hakurobotit I6ytavat sivuston, ymmartavat mista siind on kyse ja
osaavat suositella sitd ihmisten Google-hauissa oikein. Hakukoneoptimointi pa-
rantaa siis sivuston nakyvyyttd Google hauissa. Hakukoneoptimoinnin tuloksia
voidaan seurata ja analysoida Google Analyticsin avulla. Google Analyticsista
saatujen tietojen mukaan sivuston optimointiin voidaan tehda oikeanlaisia muu-

toksia ja parannuksia.
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Hakukoneoptimointia on verkkosivuston rakentaminen toimivaksi kokonaisuu-
deksi. Sivuston tulee olla laadukkaasti toteutettu, se ei saa olla toiminnallisuuk-
siltaan hidas ja sen pitaisi toimia hyvin myds mobiilisti. Sivustolla pitaa olla helppo
navigoida ja sivustolla kannattaa olla jonkin verran myos tekstia, jonka perus-
teella Googlen hakurobotit osaavat tulkita, mista sivustossa on kyse. Google suo-
sii https-protokollan takana olevia sivustoja, joten yrityksen kannattaa varmistaa,
etta oma sivusto toimii https-yhteydella. Kaikki verkkosivustolla oleva teksti kan-
nattaa optimoida niin, etta tekstissa on kaytetty sanoja, jotka kertovat mista verk-
kosivustossa on kyse. Verkkosivustolla kannattaa kayttaa valiotsikoita ja toistaa
sellaisia sanoja, jotka ovat ns. avainsanoja. Tekstin tulee kuitenkin olla sujuvaa
kirjoitettua tekstia, eika pelkkia avainsanoista muodostettuja sanajonoja. Sivus-
tolle kannattaa asettaa myds Title-tagit, jotka tulevat nakyviin Google-hauissa ot-
sikkona. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2023a.) Hakukoneoptimointi on iso koko-
naisuus opittavaksi, mutta sitd voi kehittda sivustolla tiedon karttuessa ajan
kanssa. Hakukoneoptimoinnin voi hyvin aloittaa esimerkiksi nailla ylla olevilla esi-
merkeilla ja kehittda optimointia Google Analyticsista saatujen raporttien mukaan

paremmaksi.

Sahkopostimarkkinointi on myds mahdollista toteuttaa ilman sosiaalista mediaa.
Sahkdpostimarkkinoinnin tarkein ja haastavin osa on sahkdpostilistan keraami-
nen. Sosiaalisen median avulla ihmisia voi ohjata esimerkiksi omille verkkosi-
vuille, jossa on mahdollista liittya sahkdopostilistalle kohtalaisen pienella vaivalla,
mutta sahkopostilistan keraaminen onnistuu hyvin myos muilla keinoin. Ihmisia
voi ohjata verkkosivuille esimerkiksi Google-mainoksien ja hakukoneoptimoinnin
avulla. Omilla sivuilla sahkopostilistaa voi kerata tarjouskampanjoiden, kilpailujen
tai pop-up-ikkunan avulla. Jos yritykselld on verkkokaupan lisaksi kivijalkaliike,
ihmisia voi tiedottaa suoraan liikkeessa sahkopostilistalle littymisen mahdollisuu-
desta. Asiakkailta taytyy kuitenkin aina saada lupa markkinointiin, ennen kuin
markkinointikirjeitd voi lahettaa heille sahkopostiin. Markkinointiluvan lisaksi si-
vustolla taytyy olla tietosuojaseloste, jolla kerrotaan, mitd asiakkaan sahkdposti-
osoitteella tehdaan. Sahkopostilistan keraaminen onnistuu paremmin, jos asia-
kas saa jonkin hyodyn listalle liittymisesta, esimerkiksi palkinnon tai tarjouksen.
(Kuisma 2022.)
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Kun sahkopostilistalle on keraantynyt jonkin verran sahkopostiosoitteita, yrityk-
sen tulee valita itselle sopiva sahkopostiohjelmisto, jolla markkinointi tehdaan.
Markkinointi kannattaa suunnitella etukateen ja markkinointikirjeita kannattaa la-
hettad saanndllisesti, esimerkiksi kerran viikossa. Asiakkaille pitaa antaa sahko-
postiviestissa myods mahdollisuus sahkopostilistalta poistumiseen. (Kuisma
2022.)

Yhteistyot ja vaikuttajamarkkinointi ovat myos digitaalisen markkinoinnin keinoja.
Vaikka yritys ei itse olisikaan sosiaalisessa mediassa, voi se hyddyntaa muita,
jotka siella ovat. Sosiaalisen median vaikuttajilla on jo valmiiksi suuri yleiso ja
yrityksen nakyvyys seka suosio kasvaa huomattavasti, jos jokin tunnettu vaikut-
taja esittelee yrityksen tuotteita tai jakaa kokemuksiaan yrityksesta. (DigitalRiikka
2023.) Vaikuttajia voivat olla esimerkiksi bloggaajat, tubettajat, Instagram- tai Tik-
Tok-vaikuttajat, podcastien tekijat, urheilijat, artistit tai jopa poliitikot. Vaikuttaja-
markkinoinnissa tarkeinta on, etta kyseisella vaikuttajalla on sama kohdeyleiso
kuin omalla yrityksella. Vaikuttajamarkkinoinnin avulla vaikuttaja saa yleensa
raha- tai tuotekorvauksen julkaisustaan ja yritys saa suurta nakyvyytta ja julki-

suutta ilman omaa sosiaalisen median kanavaa. (Otavamedia 2023.)

Digitaalista mainontaa sosiaalisen median ulkopuolella voidaan toteuttaa esimer-
kiksi Google-mainoksilla ja Bing-mainoksilla, mutta mainontaa voidaan tehda
myds mobiilisti. Mobiilimarkkinoinnissa mainokset ilmestyvat puhelimiin, tablet-
teihin tai muihin mobiililaitteisiin. Mobiilimarkkinoinnin tapoja ovat mainokset ap-
plikaatioissa ja peleissa, QR-koodit, sijainnista riippuvat mainokset, Google haku-
mainokset, kuvamainokset, jotka on suunniteltu niin etta ne nakyvat mobiililait-
teella ja tekstiviestimainokset. Koska 40 % internetin kayttajien ajasta on vietetty

mobiililaitteella, ei mobiilimarkkinointia kannata jattaa huomiotta. (Marrs 2022.)
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6 DIGITAALISEN MARKKINOINNIN KEHITYS JA TOTEUTUS

6.1 Yrityksen ajankayton tehostaminen

Yrityksen ajankaytté on merkittava tekija yrityksen tuloksen kasvussa. Se, miten
yrityksen tyontekija ja esimies kayttavat tydaikaansa, ratkaisee sen, kuinka teho-
kas yritys on. Ajankayttda yrityksessa tulee siis seurata ja jarjestaa toiminta niin,
etta se sallii tehokkaan ajankayton. Kukaan ei voi tyoskennella taydella teholla
ympari vuoden, mutta yrityksessa kaytettavat tyokalut seka toiminnan suunnittelu

tulisivat olla tehokasta tyontekoa tukevia. (Vilkkkumaa 2017, 9.)

Yleinen mielikuva ja todellisuus on, etta yrittajalla on aina kiire. Yrittdjan aikasyop-
poja ovat mm. seuraavat asiat: Taydellisyyden tavoittelu, jatkuvat keskeytykset
seka toimimattomat prosessit, liiallinen kiltteys, vaatimattomuus ja ajan tuhlaami-
nen epaolennaisiin asioihin. Toisin sanoen, yrittaja tekee myymistaan tuotteista
tai niiden pakkauksista tai jopa koko brandista liian taydellista, joka vaatii yritta-
jalta paljon keskittymista ja yksityiskohtien hiomista. Tai sitten yrittaja pyrkii hoi-
tamaan kaikki yrityksen toiminnot itse, jolloin vaistamatta jokin toiminto, esimer-
kiksi puhelinsoitto, keskeyttaa itse tuotteen tekemisen tai palvelun. Yrittaja saat-
taa olla myads liian Kiltti, eli alihinnoittelee tuotteensa, koska ei kehtaa pyytaa siita
suurempaa summaa. Yrittaja voi olla myds vaatimaton omia tuotteitaan tai palve-
luitaan kohtaan, joka my0Os usein heijastuu hintoihin ja alhaisten hintojen myota
suoraan yrityksen tulokseen. Yrittdja saattaa tuhlata aikaansa epaolennaisiin asi-
oihin yritystoiminnan lisaksi, esimerkiksi luottamustehtaviin tai tapahtumiin, jotka
voivat tuoda yritykselle nakyvyytta, mutta verottavat samalla yrittajan aikaa.
(Olshin 2021.)

Jotta yrityksen toimintaa ja markkinointia yrityksessa voidaan tehostaa, ne pitaa
suunnitella hyvin. Toimeksiantajayrityksessa yrityksen toimintaa markkinoinnin
saralla suunnitellaan markkinointistrategian avulla. Markkinointistrategiasta kay
ilmi miksi asioita tehdaan ja milla strategialla kannattaa edeta, jotta yritys saavut-
taa haluamansa lopputuloksen. Markkinointistrategiassa maaritellaan tavoitteet,
kohderyhmat, markkinat ja kilpailijat, ydinviesti tai arvolupaus, viestinnan savy

seka strategian jalkauttaminen kaikkeen markkinoinnin tekemiseen. (Kupli 2023.)
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Toimeksiantajayrityksen markkinointistrategia on kuvattu kuviossa 1. Markkinoin-
tistrategia luotiin osana opinnaytetydprosessia. Siitd voidaan havaita, etta yrityk-
sen markkinoinnin tarkoituksena on lisata myyntia, kasvattaa brandia seka tuoda
ihmisille iloa. Yrityksen kohderyhmana ovat eurooppalaiset ja amerikkalaiset nuo-
ret aikuiset. Yrityksen etuina muihin samankaltaisiin yrityksiin verrattuna on yri-
tyksen uniikki tyyli seka brandi ja laajempi sisalté kuin kilpailevissa yrityksissa.
Yritys tahtoo tuoda iloa ja hauskuutta inmisille, joten sen pitda nakya myos yrityk-
sen markkinointia suunniteltaessa. Heikkoutena on sisallon hankala kaupallista-
minen. Markkinointi on toteutettavissa kevyella ja iloisella tyylilla hyodyntaen ani-
maatioita ja meemeja. Yritys jakaa mainonnan monelle eri sosiaalisen median

kanavalle ja kayttaa markkinoinnin toteutuksessa apuna myds Google Adsia.
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Kuvio 1. Markkinointistrategia toimeksiantajayrityksessa
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Markkinointistrategian luominen helpottaa yrityksen markkinoinnin suunnittelua
ja yrittaja pystyy sen avulla helpommin priorisoimaan toimintaansa paremmin,
eika aikaa kulu turhaan sellaisten asioiden pohtimiseen tai suunnitteluun, jotka
eivat ole yrityksen markkinoinnin kannalta oleellisia. Markkinointistrategian avulla
on mahdollista myds havaita helpommin sellaiset markkinoinnin osa-alueet, jotka
ovat ulkoistettavissa. Kun markkinointi on suunniteltu kerran kunnolla, on sen to-
teuttaminen kaytannossa helpompaa ja nopeampaa, ja sen kautta voi mahdolli-
sesti havaita myos sellaisia markkinoinnin mahdollisuuksia, joita ei ennen ole tul-
lut ajatelleeksi. Markkinointistrategian avulla yritys voi hahmottaa paremmin mika
yrityksen tarkoitus on seka kenelle tuotteita tai palveluita kannattaa tarjota. Tama
on erittain tarkeaa, silla asiakasymmarrys ja kohderyhmien tunteminen lisaavat
myyntia ja tuovat asiakkaille lisaa arvoa. Yrityksen pitaa kyeta tarjoamaan jotakin

uutta, jota asiakkaat tarvitsevat, juuri oikealla hinnalla. (Filtness 2018.)

Markkinointistrategian lisaksi toimeksiantajayritys suunnittelee brandistrategian,
joka kokoaa yhteen sen, mita brandi haluaa itsestaan viestia. Brandistrategiassa
yritys analysoi nykyisen imagonsa, kilpailijat sekd markkinat ja kiteyttaa yrityksen
tarkoituksen, tavoitteet, arvolupauksen, persoonan, kohderyhman seka palvelun
tai tuotteen. (Kupli 2023.) Brandistrategiassa tarkoituksena on luoda yritykselle
sellainen ilme ja tunnelma, joka mahdollistaa yhteyden asiakkaaseen. Brandistra-
tegian ydin on selvittaa yrityksen olemassaolon perimmainen tarkoitus ja se mita

hyotya asiakas voi yrityksen avulla saada. (Haataja 2023.)

Toimeksiantajayrityksen brandistrategia on kuvattu kuviossa 2. Brandistrategia
luotiin osana opinnaytetyoprosessia. Kuten kuvio 2 osoittaa, brandistrategian
ydin on suunnitella yrityksen brandaykseen liittyvat toimet niin, etta ne palvelevat
asiakasta ja vahvistavat asiakkaan positiivisia kokemuksia brandista. Brandistra-
tegia toimii oppaana kaikissa asiakaskosketuspinnoissa. Hyvin suunniteltu bran-
distrategia tuo yritykselle myoOs rahallista saastoa seka saastaa yrityksen aikaa,
silla kun kaikki viestinnan osaset pyrkivat samaan lopputulokseen, ei yrityksen
tarvitse jokaisen kampanjan kohdalla tehda samaa tutkimus- ja suunnittelutyota

enaa uudelleen. (Haataja 2023.)
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Kuvio 2. Brandistrategia toimeksiantajayrityksessa

Yrityksen ajankayttéa on mahdollista markkinointi- ja brandistrategian luomisen
lisdksi tehostaa automatisoinnilla. Koska toimeksiantajayritys toimii verkossa ja
erityisen paljon sosiaalisen median eri kanavilla, on yrityksessa jarkevaa auto-
matisoida sosiaalisen median kanavilla julkaiseminen. Toimeksiantajayrityksen
suurimmat seuraajamaarat |oytyvat Instagramista seka Facebookista, joten yri-
tyksessa paadytaan automatisoimaan naiden kanavien sisaltojen julkaisu. Yritys
voi tehda tdman taysin ilmaiseksi Meta Business Suitella. Meta Business Suite

on saatavana myos puhelinsovelluksena, joten julkaisujen automatisointi on
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mahdollista toteuttaa myds mobiilisti. Kun Meta Business Suitessa automatisoi-
daan julkaisu, se tapahtuu niin, etta julkaisu ensin luodaan tavalliseen tapaan ja
taman jalkeen julkaisu voidaan ajastaa tietylle paivamaaralle, tiettyyn kellonai-
kaan. Kun tuo aika koittaa, julkaisu ilmestyy yrityksen Facebook- ja Instagram-
kanaville automaattisesti ilman etta yrittajan taytyy erikseen kayda se julkaise-
massa. Tama luonnollisesti saastaa yrittajan aikaa ja helpottaa julkaisujen suun-

nittelua etukateen.

Yrityksen mainosten ja ilmoitusten suunnittelu on osa-alue, johon yrityksessa ku-
luu myos paljon aikaa. Toimeksiantajayrityksessa suunnitteluun kuluva ajan-
kayttd pienentynyt, seka brandi- etta markkinointistrategian avulla, mutta naiden
lisdksi myds ilmaisen suunnittelutydkalun, Canvan avulla. Canvaan tallennetaan
yrityksen strategioiden mukaiset teemat ja varimaailmat seka mallipohjat, joita
kayttamalla yrityksen markkinointikampanjoiden sek& mainosten luominen no-
peutuu. (Canva 2023.)

Ajankayton hallinta yrityksessa vaatii priorisointia, seka itsekuria. Yrittdjan on
hyva muistaa, etta tarvittaessa asioita kannattaa delegoida ja etta itsestaankin on
tarkeaa pitaa huolta. Yrityksessa asiat kannattaa laittaa tarkeysjarjestykseen ja
aloittaa asioiden hoitaminen tarkeimmista asioista. Koska aikaa ei voi hallita ja
sita on aina rajallisesti, on yrittajan hallittava yrityksen toimintoja, seka omaa miel-
taan. Yksi keskeisimmista ajankayttoon vaikuttavista tekijoista on se, etta yrittaja

keskittyy tekemaan tuottavia asioita. (Olshin 2021.)

6.2 Digitaalinen markkinointi edullisesti

Digitaalista markkinointia voidaan tehda pienilla kustannuksilla, tai jopa il-
maiseksi. Verkossa on saatavilla ilmaisia tydkaluja julkaisujen automatisointiin tai
mainosten luomiseen. Yksi tarkeimmista markkinointikeinoista on taysin ilmainen
hakukoneoptimointi. Kun yritys tulee nakyviin esimerkiksi Googlen hakutulok-
sissa ja sita kautta saa nakyvyytta, lisaantyy myos yrityksen tulos. Hakukoneop-
timointi parantaa markkinoinnin tuloksia, eli konversiota. Kun yritys kohdentaa
verkkosivustoonsa oikeat hakusanat, se houkuttelee verkkosivuille sellaisia kavi-
j6ita, jotka ovat kiinnostuneita juuri niista tuotteista, joita yritys tarjoaa. (Komulai-

nen 2023, 237.) Hakukoneoptimoinnissa on kolme osa-aluetta: Tekninen SEO,
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On-page SEO ja Off-page SEO. Tekninen SEO auttaa hakukonetta 16ytamaan
yrityksen sivut ja nostamaan niita hakutuloksissa. Tarkeimpia asioita hakuko-
neoptimoinnissa on tiedostaa yritysta hyvin kuvaavat hakusanat ja niiden kaytta-
minen yrityksen verkkosivuilla seka SEO-optimoinnin yhteydessa. Yrityksen ha-
kukoneoptimoinnin tuloksia voi itse kayda tarkistamassa tekemalla esimerkiksi
Google haun yrityksen nimella Inkognito-tilassa. Vaikka hakukoneoptimointi olisi
taydellinen ja yritys nousisi hyvin esiin hakutuloksissa, kannattaa optimoinnissa
kaytettyja avainsanoja ajoittain kuitenkin paivittaa. SEO on jatkuva prosessi, joka
kehittyy koko ajan. Google analyticsista yritys voi seurata verkkosivujen kavija-
maaria ja muuttaa hakukoneoptimointia kavijamaarien mukaan. (Komulainen
2023, 239-245.)

Yritys voi markkinoida tuotteita tai verkkosivujaan myds Google Adsilla tai Face-
book-mainoksilla. Nama eivat ole taysin ilmaisia markkinointikeinoja, mutta niihin
voi asettaa oman yritykselle sopivan budjetin, ja mainokset voi aloittaa esimer-
kiksi muutamilla euroilla. Google Adsissa maksu hoituu Pay-Per-Click-periaat-
teella, joka tarkoittaa, etta yritys maksaa vasta kun joku klikkaa yrityksen mai-
nosta. Myds naissa mainoksissa avainsanat ja kohderyhmat kannattaa suunni-
tella huolellisesti, niin saa optimoitua mainosten osumisen sellaisten henkildiden
nakyville, jotka ovat kiinnostuneista yrityksesta tai sen tuotteista. (Ala-Harja
2023.)

Digitaalista markkinointia on edullista tai jopa ilmaista toteuttaa myds sahkdpos-
timarkkinoinnin avulla. Toimeksiantajayrityksessa havaittiin kehitystyon yhtey-
dessa, etta mikali digitaalista markkinointia on tarkoitus toteuttaa taysin il-
maiseksi, on hyva muistaa seuraavat asiat: Etsia ilmaiset tydkalut ja ohjelmistot
internetista, SEO-optimoida yrityksen verkkosivustot ja hyddyntaa markkinoin-

nissa nakyvyytta sosiaalisessa mediassa.

6.3 Miten oppia digitaalista markkinointia helposti

Digitaalinen markkinointi on laaja kasite, joka kattaa kaikki verkkosivujen kehitta-
misesta hakusanakampanjoiden luomiseen ja vaikuttajamarkkinointiin. Keskeisia
digitaalisen markkinointiin liittyvia osasia ovat ostajapersoonat, eli kuvitteellinen

esitys ihanneasiakkaista, seka ostopolku, jonka asiakkaat kulkevat, kun kayttavat
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yrityksen palveluita tai verkkokauppaa. Digitaaliseen markkinointiin kuuluu myds
segmentointi, jossa kohderyhmat jaetaan pienempiin ryhmiin, joilla on samanlai-
set kiinnostuksen kohteet. Segmentoinnin avulla voi laatia kohdennettuja mark-
kinointiviesteja. Digitaalinen markkinointi tulee myos suunnitella hyvin ja sen tu-

loksia pitéda seurata ja analysoida. (Nieminen 2022a.)

Koska digitaalinen markkinointi on yrityksille erittain tarkeaa, sita kannattaa yri-
tyksessa myos opetella. Digitaalista markkinointia voi toteuttaa monin eri tavoin
ja tarkeaa on Ioytaa juuri omalle yritykselle sopiva markkinoinnin muoto. Digitaa-
lista markkinointia varten yritys voi esimerkiksi palkata mainostoimiston, joka
suunnittelee yrityksen markkinoinnin ja sen toteutustavat. Tama saattaa kuitenkin
olla kallista, eika pienilla yrityksilla ole tallaiseen mahdollisuuteen aina varaa tart-
tua. Onneksi digitaalisen markkinoinnin oppiminen voi olla myds edullista, jopa

ilmaista. (Nieminen 2022a.)

Toimeksiantajayrityksessa digitaalisen markkinoinnin opettelu on jatkuvaa ja ta-
pahtuu sosiaalista mediaa seuraamalla ja lahtemalla mukaan sosiaalisessa me-
diassa oleviin trendeihin. Uusiin sosiaalisen median kanaviin yritys tutustuu en-
sin, ennen kuin lahtee luomaan sinne sisaltda. Markkinointia yritys tekee tavoit-
teellisesti analysoiden, mutta kuitenkin hieman "kokeilemalla oppii”-periaatteella.
Jos jokin tagi tai avainsana tuottaa enemman nayttokertoja, yritys kayttaa sita
julkaisuissaan myos jatkossa ja jos jokin kellonaika on otollisempi julkaisun na-
kyvyyden kannalta, yritys keskittyy julkaisemaan jatkossakin tuohon kellonai-
kaan. Digitaalinen markkinointi ja sen muodot kehittyvat koko ajan, joten digitaa-
lisen markkinoinnin oppiminenkin on jatkuva prosessi. Huomioitavaa on, etta kun
markkinointistrategia on suunniteltu huolellisesti, on helppo keskittya niiden digi-
taalisen markkinoinnin osa-alueiden oppimiseen, jotka omassa markkinointistra-

tegiassa ovat oleellisia.

Toimeksiantajayrityksessa oleellisia markkinoinnin osa-alueita ovat: verkkosivut,
sosiaalinen media, seka sahkopostimarkkinointi. Naihin liittyvia asioita, jotka yrit-
tajan on hyva hallita, ovat: avainsanat, hakukoneoptimointi, sosiaalisen median

kanavat, Google Analytics seka webhotelli ja GDPR.
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Webhotellin avulla yritys voi luoda verkkosivut ja Google Analyticsin avulla yritys
voi seurata verkkosivujen kavijamaaria seka kampanjoiden tehokkuutta. Verkko-
sivut on hyva hakukoneoptimoida, kuten myos sosiaalisen median kanavat kayt-
tamalla avainsanoja. GDPR-osaamista tarvitaan sahkopostimarkkinoinnissa, kun

asiakkailta kerataan sahkopostiosoitteita.

Apua digitaalisen markkinoinnin opetteluun saa kaikkein helpoiten internetista.
Nykyaikaiset webhotellit, kuten esimerkiksi Zoner, tarjoavat melkein ymparivuo-
rokautista asiakaspalvelua ongelmatilanteita varten. Omat verkkosivut voi luoda
jopa ilman koodaustaitoja ja webhotellin verkkosivuilla on kattavat ohjeet kaik-
keen verkkosivujen luomiseen liittyvaan. (Lahtinen 2020.) Google tarjoaa yksi-
tyiskohtaisia ohjeita Google Analyticsin kayttéonottoon ja sosiaalisen median ka-
navilla on omat ohjeet omilla verkkosivuillaan heidan kanaviensa kayttoon. Toi-
meksiantajayrityksessa GDPR-ohjeistusta I0ydettiin usein webhotelleista, mutta
siita lIoytyy ohjeita myos verkosta. Kaikkia digitaalisen markkinoinnin osa-alueita

on mahdollista siis itseopiskella digitaalista markkinointia tehdessa.

Digitaalisen markkinoinnin, sosiaalisen median kanavien ja hakukoneoptimoinnin
opettelu saattaa tuntua aikaa vievalta ja vaivalloiselta kombinaatiolta, mutta kai-
ken ei tarvitse tulla kerralla valmiiksi. Tarkein asia digitaalisen markkinoinnin aloi-
tuksessa on tunnistaa kohderyhmat seka luoda markkinointistrategia. Taman jal-
keen kannattaa keskittya niihin sosiaalisen median kanaviin, jossa yrityksen koh-
deryhma viihtyy. Kun strategia on selvilla ja brandays on kaynnistynyt, digitaali-
sen markkinoinnin tuloksia pitda seurata tasaisin valiajoin. (Komulainen 2023,
15.) Kun sivuston kavijadataa on kertynyt ja ensimmaiset mainoskampanjat ovat
paattyneet, voidaan analysoida tuloksia ja muuttaa markkinointia tulosten mu-
kaan. Onnistunut digimarkkinointi perustuu ldydettavyyteen seka siihen, kuinka
hyvin yritys erottuu kilpailijoistaan. Digitaalinen markkinointi kehittyy myos ajan
myota paremmaksi. Mita enemman yritys oppii asiakkaistaan ja heidan kayttay-
tymisestaan, sitd paremmin yritys saa markkinoinnista positiivisia tuloksia. (Suo-

men Digimarkkinointi Oy 2023a.)
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6.4 Digitaalisen markkinoinnin keskeisimmat tyokalut

Digitaalista markkinointia varten on olemassa lukemattomia tyokaluja, joista jot-
kin ovat maksullisia, ja jotkin toiset ilmaisia. Koska tama opinnaytetyo kasittelee
pienen yrityksen digitaalista markkinointia, kasitelladn tassa osiossa maksutto-

mia digitaalisen markkinoinnin tydkaluja.

Verkkosivustoa varten yritys tarvitsee webhotellin ja domainin, joista joutuu mak-
samaan pienen maksun. Sivustoa voi kuitenkin tehostaa erilaisilla ilmaisilla tyo-
kaluilla. GT Metrix tarkastelee ja pisteyttdad nopeutta seka tyopoyta- etta mobiili-
versioiden verkkosivustoilla. Toinen vastaava tyokalu on Google PageSpeed In-
sights. Google Analytics on tyokalu, joka verkkosivulle asennettuna keraa verk-
kosivujen kavijadataa. Google Analyticsilla yritys voi seurata kampanjoiden vai-
kutusta verkkosivujen kavijamaariin seka kavijoiden kayttaytymista verkkosi-
vuilla. Google DataStudion avulla voi sisallyttdaa monia eri tietolahteita yhteen ra-
porttiin. (Nartya 2022.) Google Tag Managerin avulla voi tehostaa sivuston ana-
lytiikkaa. Google Adsilla voi luoda Google mainoksia. Mainokset ovat maksullisia,
mutta yritys voi itse paattaa budjetin ja yritys maksaa vain mainoksiin kohdistu-
vista klikkauksista. Sahkodpostimarkkinointia voi toteuttaa jopa ilmaiseksi esimer-
kiksi Mailchimpin avulla. Sisaltdjen ideointiin ja trendien seurantaan voi kayttaa
esimerkiksi Redditia tai muita sosiaalisen median kanavia. Google Keyword plan-

ner auttaa hakukoneoptimoinnissa. (Karppanen 2016.)

Muita ilmaisia hakukoneoptimoinnissa hyodyllisia tydkaluja ovat: Yoast, MozBar,
Google Search Console, Google Trends, Vastauksia yleisélle ja Screaming Frog.
Yoast on SEO-lisdosa, jonka avulla voi optimoida sivuston esiintymaan parem-
min hakutuloksissa. MozBar on ohjelmistolisdosa, jolla saa sivuston mittarit suo-
raan tydkalupalkkiin. Google Search Console on SEO-tydkalu, jossa on avainsa-
naseurantatydkaluja. Sen avulla voi selvittda, miksi ihmiset tulevat yrityksen verk-
kosivuille. Google Trends on verkkohakupalvelu, josta yritys voi tarkistaa, kuinka
usein tiettyja avainsanoja, lauseita ja aiheita on kysytty tietyn ajanjakson aikana.
Vastauksia yleisélle, eli Answer he Public on tydkalu, jolla voi selvittaa mita ihmi-
set etsivat Googlessa. Screaming Frogin avulla voi paljastaa rikkinaiset sivut ja
linkit, joiden korjaaminen parantaa yrityksen nakyvyyttd hakukoneissa. (Nartya
2022.)
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Myds sosiaalisen median kanavat toimivat kuten hakukoneet, joten nekin voidaan
hakukoneoptimoida. Tarkeinta yrityksen sosiaalisen median kanavien hakuko-
neoptimoinnissa on optimoida yrityksen kuvaus seka profiilikuva ja kayttaa oikeita
avainsanoja profiilissa seka julkaisuissa. Esimerkiksi Instagramin hakukone toimii
samalla lailla kuin muutkin hakukoneet. Se ehdottaa ja tarjoaa tietoa algoritmien,
hakusanojen ja hashtagien mukaan. MyoOs Instagramin ja TikTokin avainsanojen
etsimiseen on tarjolla tyokaluja, esimerkiksi DisplayPurposes.com. (Himari
2022.)

Kun toimeksiantajayrityksessa sisaltoa luotiin verkkosivuille, tai sosiaaliseen me-
diaan, piti kuvia tai videoita usein muokata ja editoida ennen julkaisua. Monella
sosiaalisen median kanavalla on omat kuvanmuokkaustarjontansa, mutta kuvia
ja videoita voi muokata ja editoida ilmaisen sovelluksen, CapCutin avulla. Moni
TikTok-trendi perustuu talla hetkella myds CapCutilla tehtyihin editointeihin, joten
siitakin syysta CapCut on kannattavaa ottaa kayttoon. Jos yritys on keskittynyt
pelkastaan kuvien julkaisuihin, ilmaisena kuvanmuokkausohjelmana voi kayttaa
esimerkiksi Gimpia (Gimp 2023).

Erilaisilla automaatioratkaisuilla yritys voi tarvittaessa automatisoida tyonkulkuja.
IFTTT, eli If this, then that, on maksuton verkkopohjainen sovellusalusta, jolla
yritys voi luoda automatisaatioita eri palveluiden ja sovellusten valilla. Yhteistyon
merkeissa yhteisia dokumentteja on mahdollista kasitella Google Driven avulla.
Canvalla yritys voi luoda mainoskampanjoita nopeasti kayttamalla valmiita malli-
pohjia apuna. (Jussila, Lindholm, Saloheimo, Tapojarvi & Vuokila 2020.) Omia

lomakkeita yritys voi luoda esimerkiksi Google Formsin avulla.

Digitaalisen markkinoinnin tydkalut muodostavat seuraavanlaisia ryhmia: Websi-
vuston tyokalut, Analytiikka- ja Raportointitydkalut, SEO-tyokalut, sosiaalisen me-
dian tydkalut, sahkdpostimarkkinoinnin tydkalut ja suunnittelutydkalut. (Nartya
2022.)
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7 KEHITYSTYON YHTEENVETO JA TULOKSET

7.1 Yhteenveto digitaalisen markkinoinnin kehittamisesta

Toimeksiantajayrityksessa digitaalista markkinointia kehitetaan vahan kerrallaan.
Markkinoinnin eri osa-alueisiin yritys tekee pienia muutoksia ja kayttaa analytiik-
katyOkaluja muutosten vaikutusten seurantaan. Yrityksessa tehtyjen markki-
nointi- ja brandisuunnitelmien mukaan digitaalista markkinointia tulee kehittaa
asiakaslahtoisempaan suuntaan kommunikoimalla asiakkaiden kanssa enem-
man seka luomalla verkostoja. Koska yritys toimii paaasiallisesti sosiaalisessa
mediassa ja nakyvyys siella on yritykselle erittain tarkeaa, yritys jatkaa nakyvyy-
den kasvattamista ja brandin vahvistamista. Sahkoépostimarkkinointi on yrityk-
sessa kehitystyon alla ja alustava aikataulu sen aloitukselle on kesan jalkeen.
Yritys kehittaa verkkosivujen SEO-optimointia koko ajan paremmaksi ja ensim-
maiset tulokset hakukoneoptimoinnin tehokkuudesta on yrityksessa huomattu
siina, etta analytikan mukaan ensimmaista kertaa ihminen I0ysi yrityksen verk-
kosivut Google haun avulla. Yritys jatkaa SEO-optimointia edelleen ja seuraa

kehitystyon vaikutuksia ahkerasti.

Aikaa yritys saastaa siina, etta sosiaalisen median julkaisuja ajastetaan, ja nyt
yritys kayttaa vain kaksi paivaa viikossa julkaisujen tekemiseen, kun ennen yri-
tyksella kului niihin nelja paivaa. Yrityksessa on kehitystyon alla tyonkulun auto-
matisointi niin, ettd kun yritys saa sosiaalisen median kautta yksityisviestin, siita
tulee ilmoitus yrityksen sahkdpostiosoitteeseen. Nain yrittdjan ei tarvitse olla koko

ajan tarkistamassa tilannetta erikseen eri sosiaalisen median kanavilta.

Verkkokauppamainoksia yritys suunnittelee edelleen Canvan avulla, mutta nyt
yritys laittaa mainoksia useammin ja rohkeammin sosiaaliseen mediaan esille.
Mainokset yritys suunnittelee niin, ettd ne sopivat yrityksen imagoon, ja etta ne
ovat sosiaalisen median seuraajista hauskoja ja viihdyttavia. Google Adsia yritys
kayttaa jatkossa mainontaan tarvittaessa.

Koska digitaalinen markkinointi on lasnaoloa, vaikuttamista, kertomista yrityksen
tuotteista ja palveluista, seka sitouttamista niissa sahkdisissa kanavissa, joissa
asiakkaat liikkuvat, digitaalinen markkinointi kehittyy paremmaksi, kun yritys osal-

listaa asiakkaita, kuuntelee heidan mielipiteitaan, luo vahvaa tarinaa ja on lasna.
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(Almamedia 2023.) Taman lisaksi yrityksen pitaa olla I0ydettavissa, jotta naky-
vyytta ja tuotot kasvavat. Digitaalisessa markkinoinnissa ei ole kysymys niinkaan
investoinneista, vaan siita, etta yritys suuntaa toimenpiteita asiakasrajapintaan.
Yrityksen pitéé muokata liiketoiminta asiakaslahtoiseksi ja vastata paremmin asi-

akkaiden tarpeisiin. (Komulainen 2023, 19.)

Jotta digitaalisen markkinoinnin aloitus yrityksessa sujuu mutkattomasti, yrityk-
sen pitaa tuntea kohderyhmat seka asiakkaat. Yrityksen pitaa suunnitella mark-
kinointistrategia huolellisesti ja kehittdad markkinointia strategian mukaisesti. Eri-
laisilla tyokaluilla seka automatisaatiovalineilla yrityksen toimintaa on mahdollista
tehostaa, jolloin yrittajalle jaa enemman aikaa muihin tyotehtaviin. Analytiikan
seuraaminen ja reagoiminen analytiikasta saatuihin tietoihin auttavat yritysta ke-
hittdamaan toimintaa oikeaan suuntaan. Hakukoneoptimointi seka mainokset pa-

rantavat yrityksen nakyvyytta ja tuovat yritykselle lisda myyntia.

Digitaalisessa markkinoinnissa kaikki lahtee liikkeelle siis strategiasta. Strategi-
assa tarkeinta on miettia, mitd markkinoinnilla halutaan saavuttaa, milla aikava-
lilla ja millaisilla tavoilla. Digitaalisen markkinoinnin strategia ei ole yrityksesta ir-

rallinen osa, vaan se on osa yrityksen strategiaa. (Folcan 2020.)

7.2 Kehittamistyon tulokset

Markkinoinnissa oleellista on seurata konversiodataa eli kuinka paljon yritys kayt-
taa rahaa mainontaan ja kuinka paljon yritys on saanut mainonnan avulla tuottoja.
Digitaalinen markkinointi voi kuitenkin olla jopa taysin ilmaista, joten erilaisia
markkinointikeinoja on helppo kokeilla ilman etta yritys menettaa rahaa. Toimek-
siantajayrityksessa on tarkoitus saada yritykselle myos lisaa nakyvyytta digitaali-
sen markkinoinnin avulla, joten siksi on hienoa, ettd markkinointia on mahdollista

toteuttaa edullisesti ja jopa ilmaiseksi.

Toimeksiantajayrityksessa kehittamistyon tuloksena yritys on jatkanut sosiaali-
sen median tilien kasvattamista seka saanut verkkosivuilleen kavijoita suoraan
Google haun kautta onnistuneen SEO-optimoinnin my6ta. Yrityksessa on selkea
suunnitelma sahkopostimarkkinoinnille ja se on talla hetkella kehitystyon alla. Yri-

tys jatkaa verkostoitumista entiseen tapaan, mutta markkinoinnissa yrityksella on
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aiempaa rohkeampi suunnitelma ja tavoite. Yritys hakukoneoptimoi myos sosiaa-
lisen median tileja. Optimoinnin tuloksia yritys tarkkailee analytiikan kautta ja te-
kee muutoksia hakusanoihin seka hashtageihin analytiikasta saatujen tulosten
mukaan. Markkinointi- ja brandistrategiat seka trendeihin ja megatrendeihin tu-
tustuminen helpottavat yrityksen markkinointia seka toiminnan suunnittelua. Ke-
hitysty0ssa suunniteltu ja toteutettu automatisaatio helpottaa yrittajan toimintaa

ja taman myota yrittajalle jaa enemman aikaa muihin tyotehtaviin.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittaa digitaalista markkinointia pienyrityk-
sessa niin, etta yrittajalle jaa enemman aikaa tehda yritystoimintaan liittyvia muita
tyotehtavia enemman. Tama kehitystyo onnistui hyvin. Yritys sai kehitystyon ai-
kana lisaa nakyvyytta, ja nakyvyys seka seuraajamaarat ovat edelleen kasvu-
suuntaiset, kuten liite 1 osoittaa. Myynnin raportointeja yritys tarkastaa noin kuu-
kauden paasta, mutta tdssa vaiheessa huomioitavaa on, etta myos yrityksen
verkkokaupan kavijamaarat ovat lisaantyneet. Yrityksella on nyt tasmallinen
markkinointi- ja brandistrategia, joita noudattamalla yrityksen markkinointi on
kohdennetumpaa seka ammattimaisempaa. Kampanijoita ja sosiaalisen median
julkaisujen luominen on helpompaa ja nopeampaa automatisoinnin ansiosta. Yrit-

tajalle jaa enemman aikaa kayttoon opinnaytetyon tavoitteen mukaan.



41

8 POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittaa pienyrityksen digitaalista markkinointia
niin, etta yritys kasvattaa nakyvyytta, myynti kasvaa ja yrittajalle jaa enemman
aikaa hoitaa muita yritystoimintaan liittyvia tyotehtavia enemman. Toimeksianta-

jayrityksena opinnaytetyossa oli Bunn-ytale.

Opinnaytety6 alkoi yrityksen nykytilaan tutustumalla ja miettimalla, mihin ongel-
makohtiin talla kehitystyolla halutaan saada ratkaisuja. Kun kehitystyon painopis-
teet olivat selvilla, 1ahdettiin tutustumaan aiheeseen verkossa ja alan kirjallisuutta
lukemalla. Tutustuminen digitaalisen markkinoinnin syntyyn ja tarkoitukseen seka
siihen vaikuttaviin trendeihin oli erittain tarkeaa, jotta pystyttiin ymmartamaan di-
gitaaliseen markkinointiin liittyvat eri osa-alueet ja tuomaan niita kaytantoon oi-
keassa yritystoiminnassa. Prosessi sujui hyvin, organisoidusti ja askel kerrallaan.
Toimeksiantajayrityksessa testattiin kaytannon markkinointitydssa erilaisia tyoka-
luja seka erilaisia automatisaatiokeinoja ja tehtiin markkinointi- ja brandistrate-
giat. Kaikista testatuista tyokaluista lI6ydettiin hyvia ja huonoja puolia, mutta par-

haimmat niista jaivat yrityksen kayttoon myos taman kehitystyon jalkeen.

Parhaimmiksi tyokaluiksi ja parannuksiksi toimeksiantajayrityksessa talla hetkella
valikoituivat Meta Business Suite, Google Ads, Instagramin oma analytiikka,
verkkosivuston SEO-optimointi seka DisplayPurposes.com. Tyytyvaisyytta toi-
meksiantajayrityksessa kehitystydhon aiheutti Instagramin ja verkkosivun kavija-
maarien nousu seka julkaistuihin mainoksiin tullut positiivinen asiakaspalaute.
Kaikkien tyovaiheiden vaikutuksia yritystoimintaan seurattiin erittain tarkasti ana-
lytiikkatyokaluilla seka asiakaspalautteiden avulla. Kehitystyon tuloksena syntyi
raportti, opinnaytetyd, joka kokoaa yhteen kehitystydssa kaytetyn tietoperustan,
seka toimenpiteet, joiden avulla parannettiin ja kehitettiin digitaalista markkinoin-

tia yrityksessa.

Kehitystyo alkoi markkinointi- ja brandistrategioiden luomisella. Kun nama ol
saatu valmiiksi, tehtiin kaikki myohemmat kehitystyot ja -kokeilut yrityksen strate-
gioihin pohjautuen. Opinnaytety6ssa tutustuttiin tietoperustaan ja jatkettiin aihee-

seen tutustumista sekd uuden tiedon etsimistd koko prosessin ajan. Tehtyjen
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muutosten tuloksellisuutta seurattiin yrityksen analytiikkatyokalujen, seka asia-
kaspalautteiden avulla. Yritystoiminnassa huomioitavaa kuitenkin on, etta jotkin
muutokset vaativat enemman aikaa, ennen kuin ne alkavat nakymaan analytii-

kassa.

Tassa vaiheessa suurimmat hyodyt yritys sai verkkosivun SEO-optimoinnilla, so-
siaalisen median julkaisujen ajastamisella seka markkinointi- ja brandistrategioi-
den luomisella. SEO-optimoinnin avulla saatiin yrityksen verkkosivustolle enem-
man kavijoita ja julkaisujen ajastaminen vapauttaa yrittgjalle enemman aikaa kay-
tettdvaksi muihin toimintoihin. Yrityksen markkinointi- ja brandistrategian luomi-
sella saatiin selkiytettya yrityksen ilmetta ja markkinointia ammattimaisempaan
suuntaan ja kun strategiat ovat selvilla, yrityksen tulevat mainoskampanjat ja tem-
paukset pohjautuvat niihin, joka myos saastaa yrittajan aikaa. Kehittamistyo jat-

kuu yrityksessa edelleen ja sen tuloksia seurataan saanndllisin valiajoin.

Yrityksen digitaalinen markkinointi on alati kehittyva prosessi digitalisaation ke-
hittyessa koko ajan. Megatrendien mukaan varmaa kuitenkin on, etta digitalisaa-
tio ei tule pysahtymaan, vaan se jatkaa kehitystaan yha edelleen. Automatisaa-
tion tydkalut tulevat lisdantymaan ja tekoaly kehittyy jatkossakin. Siksi digitaali-
seen markkinointiin liittyy monia jatkokehittamisaiheita. Yksi mielenkiintoinen ke-
hitysaihe on tekoalyn kasvattaminen digitaalisessa markkinoinnissa. Nyt jo on
olemassa botteja, esimerkiksi Chat GPT, jotka voivat kirjoittaa tekstia itsenaisesti
niille annettujen aiheiden mukaan, joten digitaalisen markkinoinnin toteuttaminen
tekoalyn mahdollistamin keinoin voisi olla seuraava looginen jatkokehittamisaihe

yritystoiminnassa.

Toinen yritystoimintaa tukeva jatkokehittamisaihe on hakukoneiden monipuolis-
tuminen ja sitd kautta markkinoinnin mahdollisuuksien lisdantyminen. Koska
Google on viime vuosina hallinnut hakukonemaailmaa lahes yksinvaltiaan tavoin,
on mielenkiintoista seurata voisiko jokin muu hakukone, esimerkiksi Duck-
DuckGo, haastaa Googlen asemaa ja minkalaisia muutoksia se toisi esimerkiksi
hakukoneoptimointiin ja digitaaliseen markkinointiin sosiaalisen median ulkopuo-

lella.
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Liite 1 1(5). Kuvia toimeksiantajayrityksen Instagramin analytiikkaosiosta
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Liite 1 2(5). Kuvia toimeksiantajayrityksen Instagramin analytiikkaosiosta
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Liite 1 3(5). Kuvia toimeksiantajayrityksen Instagramin analytiikkaosiosta
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Liite 1 4(5). Kuvia toimeksiantajayrityksen Instagramin analytiikkaosiosta
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Liite 1 5(5). Kuvia toimeksiantajayrityksen Instagramin analytiikkaosiosta
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