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Tassa opinnaytetydssa tehtiin digitaalisen markkinointiviestinnan vuosikello
frisbeegolf erikoisliikkeelle Powergrip Oy:lle. Vuosikello on tarkoitettu vuodelle
2024. Opinnaytetyd on tehty niin, ettd siitd olisi yritykselle hyo6tya
markkinoinnissa vuonna 2024.

Taman opinnaytetydon teoriaosuus perustuvat markkinointiviestintaan,
markkinointiviestinnan tyokaluihin ja digitaaliseen markkinointiviestintaan.
Teoriaosuutta hyddynnettiin vuosikellon suunnittelussa, kuinka ja mita alustoja
siind kaytetaan. Toiminnallisessa osuudessa loin teemahaastattelurungon,
jota kaytin haastatteluissa. Haastattelujen kohteena oli kolme eri alan
ammattilaista hieman eritasoisella tyokokemuksella. Teemahaastattelut
toimivat itse teoriaosuuden tukena digitaalisen markkinointiviestinnan
vuosikellon suunnittelussa. Ta&méan lisaksi loin myds SWOT-analyysin, tdméan
tarkoituksena on nostaa esiin toimeksiantajan vahvuudet ja heikkouden seka
my6s mahdollisuudet ja uhat. Toiminnalliseen osuuteen kuului myo6s
vuosikellon visualisoiminen.

Tyon tarkoituksena tavoiteltiin selked& suunnitelmaa markkinoinnille vuodelle
2024. Toimeksiantaja hyddyntdd sita markkinoinnissaan. Vuosikelloon
valikoituneet keinot perustuivat teoriaosuuden ja haastatteluista saatuihin
tietoihin. Valitsin tdahan keinot, jotka koin, etta on tehokkaimpia juuri taman
yrityksen kaytdssa markkinoidessaan omia tuotteita ja palveluita.

Avainsanat: digitaalinen markkinointi, markkinointiviestintd, vuosikello



Abstract

Kuusisto, Roope: The impact of digital marketing on the sales of a company
selling outdoor sports equipment. Digital marketing annual plan.
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In this thesis, a digital marketing communication annual plan was created for
the frisbee golf specialty store Powergrip Ltd. The annual plan is intended for
the year 2024. The thesis was conducted in a way that it would be beneficial
for the company's marketing efforts in 2024.

The theoretical part of this thesis is based on marketing communication,
marketing communication tools, and digital marketing communication. The
theory was applied in the planning of the annual plan, determining how and
which platforms are utilized. In the practical part, a thematic interview
framework was developed and used in interviews. Three professionals with
varying levels of experience in the field were interviewed. These interviews
served as support for the theoretical part in the planning of the digital marketing
communication annual plan. Additionally, a SWOT analysis was conducted to
highlight the strengths, weaknesses, opportunities, and threats for the client.
The practical part also involved visualizing the marketing calendar.

The aim of the thesis was to create a clear marketing plan for the year 2024,
which the client can utilize in their marketing efforts. The chosen methods in
the calendar were based on information gathered from the theoretical part and
interviews. | selected methods that | believed to be the most effective for this
company when marketing its products and services.

Keywords: digital marketing, marketing communications, annual plan



ALKUSANAT

Haluan esittad noyrimmat kiitokseni toimeksiantajalle mahdollisuudesta
toteuttaa juuri tama opinnaytetyd. OIli upeaa tehda yhteistyota ja
kommunikointi molemmin puolin sujui moitteettomasti. Tyon teko ol
mielenkiintoista ja minusta tuntuu, etta se antoi minulle suuresti uutta tietoa ja
inspiraatiota tulevaan. Tahdon myds nostaa esiin opinnaytetydohjaajani Tero
Tuomen. Han on auttanut minua suuresti ja tsemppasi minua eteenpain. Suuri
kiitos toimeksiantajalle Powergrip Oy:lle sekd Tero Tuomelle. Toivottavasti
markkinointiviestinnén vuosikellosta on apua toimeksiantajalle vuodelle 2024.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyén aiheena on luoda toimeksiantajalle, Powergrip Oy:lle,
digitaalisen markkinoinnin  viestintdsuunnitelma. Kyseiseen aiheeseen
sisdllytetddn markkinointiviestintaan liittyvan digitaalisen markkinoinnin

vuosikellon suunnittelun seka markkinointimateriaalia.

Itsellani on vahva tausta urheilun parissa. Olen jo 3-vuotiaana pistanyt
ensimmaisté kertaa nappulakengét jalkaan ja aloittanut jalkapallon. Sita on nyt
tullut pelattua yli 20-vuotta. Taustaa l6ytyy niin Turun Palloseurasta kuin FC
Interistékin. Kun 2018 lopetin jalkapallon tavoitteellisesti, ajattelin ettéd haluan
uuden harrastuksen, jota voi kesdisin kayda harrastelemassa. Silloin
frisbeegolf tuli mukaan. Erittdin mukavaa ja hyddykasta liikuntaa kesaisin, saa

ystavien kanssa viettaa aikaa ja tulee kaveltya paljon.

Kun aloin miettimaan opinnaytetyoni aihetta, niin halusin etta se sisallyttaisi
jotenkin urheilun mutta myos digitaalisen markkinoinnin. Ennen kun aloitin
opiskelemaan Satakunnan ammattikorkeakoulussa, niin minua kiinnosti silloin
jo huomattavasti digitaalinen markkinointi. Tasta syysta halusin my6s taméan
aiheen opinnaytetyoni ja yhdistaa urheilun ja digitaalisen markkinoinnin jollain
tavalla. Nailla ideoilla yhdesséa toimeksiantajan kanssa paadyimme tahan

aiheeseen, joka vastasi odotuksiani suuresti.

Aloitin téissa Powergripilla 2022 kesélla ja silloin aloin jo miettimaan, etta
tahdon tehd& opinnaytetyoni sinne. Sopivasti myos he alkoivat silloin
panostamaan huomattavasti omaan markkinointiin, niin tAma aihe oli erittain

osuva niin heille kuin itsellenikin.



2 TYON TAVOITE, TUTKIMUSTEHTAVA JA RAJAUS

2.1 Tavoite

Opinnaytetyén  tavoitteena on luoda digitaalisen  markkinoinnin
viestintasuunnitelma vuosikellon muodossa. Taman avulla
markkinointiviestinndsta saadaan jopa vielda saanndéllisempda ja
tehokkaampaa. Kun toimeksiantaja on panostanut hirvedsti markkinointiin
viime aikoina, niin taman avulla nahdaan paljonko siitd, on ollut hyotya ja
tavoitetaanko silla asiakkaita. Suunnitelman avulla pyritddn tosiaan
nostamaan digitaalisen markkinointiviestinnan laatua B2C-markkinoinnissa,
talla myods helpotetaan uusasiakashankintaa seka yllapidetdéan jo vanhojen

asiakkaiden suhdetta.

Opinnaytety6 on rajoitettu digitaaliseen markkinointiin. Markkinointi itsessaan
on erittain laaja aihe ja siitd mahdotonta kiteyttda loogista opinnaytety6ta. Kun
mietitddn digitaalista markkinointia, niin sekin on laaja aihe, tata hieman
purkaen paadyttiin digitaalisen markkinoinnin vuosikelloon. Télla saadaan

hyvin seurattua vuoden tapahtumia markkinoinnin parissa.

2.2 Tutkimustehtava

Tutkimustehtavana on selvittaa, millaiset digitaalisen markkinoinnin kanavat ja
tyokalut sopivat parhaiten toimeksiantajan markkinointiin digitaalisesti.
Tarkoituksena ettd toimeksiantaja toteuttaa ja seuraa tarkemmin
markkinointiaan tadman opinnaytetydn suunnitteleman vuosikellon avulla.
Vuosikellon avulla saadaan luotua oikeanlaista sisalt6ad oikeille kanaville

oikea-aikaisesti.



2.3 Markkinointiviestinndn vuosikello

Digitaalisen markkinoinnin vuosikello on suunniteltu auttamaan yritysta
organisoimaan ja ajoittamaan markkinointitoimenpiteita ja kampanjoita pitkin
vuotta. Ensiksi on asetettu tavoitteet, markkinointitimi maarittelee vuoden
alussa tavoitteet ja mittarit, joilla menestystéa arvioidaan. Esimerkiksi myynnin
kasvattaminen, brandin tunnettuuden lisddminen tai uusasiakashankinta.
Suunnitellaan markkinointia ja tehdaan strategia, kehitetdan digitaalisen
markkinoinnin strategia ja suunnitelma. Maaritetadn kohderyhmia, budjetti ja

viestinnan kanavien hallinta.

Vuosikellon avulla suunnitellaan kampanjat ja niiden aikataulutus.
Verkkosivuja ja sisalt6a paivitetdan vuosikellon mukaisesti.
Hakukoneoptimoinnin  kanssa saadaan rakennettua linkkeja, jotta
verkkosivustot saavuttavat paremman sijoituksen hakukoneiden tuloksissa.
Otetaan haltuun sosiaalinen media, sitd kautta saa nakyvyytta erittain paljon
nykyaikana, koska melkein jokainen ihminen on sosiaalisessa mediassa.
Mainonta on tarkedssd osassa, digitaalisen mainonnan kampanjat
suunnitellaan ja toteutetaan vuosikellon mukaisesti. Tama voi esimerkiksi
sisdltéd Google Ads, sosiaalisen median mainonnan tai muut maksulliset

mainoskanavat.

Vuosikelloon  sisaltyy aika  mittaukselle ja  analytiikalle, jotta
markkinointitoimenpiteiden tehokkuutta voidaan seurata. Tama auttaa

tunnistamaan onnistuneet kampanjat ja mahdollistavat tarvittavat muutokset.

3 TOIMEKSIANTAJA

Opinnaytetyon toimeksiantaja on Powergrip Oy. Powergrip on perustettu
vuonna 2009. Kyseessa on osakeyhtio, kotipaikkana toimii Oulu. Siella on

myymald, sekd yrityksen verkkokauppa toimii sitd kautta. Powergrip on



10

Euroopan suurin frisbeegolf erikoisliike. Powergrip on erittain paljon nakyvilla
kaikissa Suomessa pidettavissa kilpailuissa seka suurin osa lajia harrastava
Suomalainen tuntevat yrityksen. Nyt yritys on my6s laajentanut USA:han ja
Powergripin tiimiin on saatu my0s suomalaisten ammattipelaajien lisdksi
amerikkalaisia huippupelaajia sekd yksi maailman tunnetuimmista

ammattilaisista nimeltd Simon Lizotte, saksalainen huippupelaaja.

Myymal6itd on useampi Suomessa. Niitd 10ytyy Turusta, Helsingista,
Tampereelta, Kuopiosta seké Oulusta. Powergrip on frisbeegolf-valineita seka
varusteita myyva yritys. Valikoimaan myo6s kuuluu eri ratojen pelioikeuksia,
esimerkiksi Turun myymalassa myydaan Luolavuoren Frisbeegolfpuistoon
koko kauden pelioikeuksia. Aikuiselle hinta on 60 €, junioreille 30 €. Jos taas

jos kuuluu Fore-seuraan, niin hinta on aikuiselta 40 €, ja juniorilta 20 €.

Sitten myo6s valikoimaan kuuluu frisbeegolfopastuksien myyntia. Jokaisessa
myymaléassa on ainakin yksi tyontekijd, joka voi naitd opastuksia pitaa. Eli
toisin sanoen asiakas saa halutessaan yksityisopetusta frisbeegolfiin.

Opastuksessa voidaan harjoitella oikeastaan mita vain lajiin liittyvaa.

Yhtion liikevaihto oli 5,75 miljoonaa euroa ja tilikauden tulos 602 tuhatta euroa.
Liikevoittoprosentti oli 12,9 %. Kyseiset tiedot perustuvat viimeisimpaan
tilinpaatokseen vuodelta 2022. 10/2022 paattyneella tilikaudella yhtiolla oli 19
tyontekijaa. Tyontekijamaara kasvoi 26,7 % edelliseltd tilikaudelta. Tahan
mielestani voi vaikuttaa se, ettd Covid-19 oli hellittanyt ja tuotteita alettiin
saamaan huomattavasti lisaa taas, joten tarvittiin tyontekijoita lisaa, jotta
saatiin kaikki hoidettua. Koska oli taas paremmin tuotteita, joita myyda. Koska
Covid-19 ollessaan pahimmillaan, niin tuotteita ei kovin paljoa saatu
myymaloihin eikd verkkokauppaan. Hyllyt olivat tyhjind, koska kiekkoihin
kaytettavaa materiaalia kaytettiin myos kertakayttomaskien tekemiseen, joten
loogisesti ajatellen tiedetddn varmaankin mihin ne materiaalit ensisijaisesti
menivat.

(Finder, 2023)
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SOWeZrS eI

Kuva 1. Powergrip logo

Opinnaytetyon tarkoituksena on luoda suunnitelma yrityksen digitaalsta
markkinointiviestintdd varten eli  digitaalisen  markkinointiviestinn&n
suunnitelma. Tama tehdadéan vuosikellon muodossa. Yritys haluaa seurata,
miten yrityksen panostus digitaaliseen markkinointiin toimii. Koska yritys on
viime vuoden aikana panostanut rahallisesti seka vaivallisesti huomattavasti
digitaaliseen markkinointiin yrityksen eri sosiaalisen median kanavilla. Naista
kaytdssa eniten on Instagram seka Tiktok. YouTubeen on myds alettu
tekemé&éan todella paljon erilaista mielenkiintoista sisaltoa lajiin liittyen.

Esimerkiksi kiekko testailuita yms.

4 DIGITAALINEN MARKKINOINTI JA
MARKKINOINTIVIESTINTA

Digitaalinen markkinointi kattaa kaikki markkinointi- ja mainosaktiviteetit, jotka
tapahtuvat digitaalisissa kanavissa ja alustoilla. T&m& muoto markkinoinnista
on tullut entistd merkittavammaksi, kun liiketoiminta ja palvelut ovat siirtyneet
yha enemman digitaaliseen muotoon. Samalla kuluttajien ostokayttaytyminen
on jatkuvassa muutoksessa. Niille yrityksille, jotka kykenevat hahmottamaan
nama muutokset ja sopeutumaan niihin, avautuu suuria mahdollisuuksia

menestya markkinoilla.

Digitaalisen markkinoinnin avulla yritykset voivat tavoittaa kohdeyleisénsa

tehokkaasti eri online-kanavissa, kuten verkkosivustoilla, sosiaalisessa
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mediassa, hakukoneissa ja sahkodpostissa. Tamé& mahdollistaa personoidun

viestinnan ja mainonnan, joka vastaa paremmin asiakkaiden tarpeita.

Kun markkinointi pyrkii tunnistamaan ja vastaamaan asiakkaiden muuttuviin
tarpeisiin, digitaalisen markkinoinnin eri tydkaluja voidaan hyddyntaa
tehokkaasti. Esimerkiksi data-analytiikka auttaa yrityksia ymmartamaan
paremmin asiakasprofileja ja ostokayttdytymistda, mika mahdollistaa

paremman kohdentamisen ja personoinnin.

Kaiken kaikkiaan digitaalinen markkinointi tarjoaa yrityksille mahdollisuuden
pysyda ajan tasalla muuttuvassa markkinatilanteessa ja parantaa
asiakasymmarrystddn. Nain ne voivat luoda vahvempia asiakassuhteita ja

saavuttaa kilpailuetua digitalisoituvilla markkinoilla.

4.1 Mita digitaalinen markkinointi nykypaivana tarkoittaa?

Digitaalinen markkinointi tarkoittaa viestimista halutulle kohdeyleisoélle
digitaalisten valineiden, kuten verkkosivustojen, sosiaalisen median,
hakukoneiden ja sahkopostin, avulla. Taméa markkinointimuoto on erittain
joustava, silla se mahdollistaa tulosten saavuttamisen myos rajallisella
budjetilla, ja sen tehokkuutta voidaan tarkasti seurata ja mitata. Lisaksi
digitaalinen markkinointi auttaa yritystd saamaan paremman kasityksen
kohdeyleisostaan.

(Digimarkkinointi, 2023)

Keskeinen periaate digitaalisessa markkinoinnissa on hallita ja laajentaa
yrityksen digitaalista lasnaoloa. Tama tarkoittaa sita, etta yrityksen on oltava
nakyvilla verkossa ja tarjottava kohdeyleisolleen relevanttia sisaltva ja
ratkaisuja heidan tarpeisiinsa. Toisin sanoen yrityksen on ymmarrettava
kohdeyleisonséa tarpeet ja odotukset seka pyrittavad ylittaméan namaéa
odotukset.

(Digimarkkinointi, 2023)
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Nykyéaan yleisimpia digitaalisen markkinoinnin kanavia ovat hakukoneet, kuten
Google, joissa yritykset pyrkivat parantamaan nakyvyyttddn hakutuloksissa,
sosiaalinen media, jossa he voivat vuoro vaikuttaa ja viestia suoraan
asiakkaidensa kanssa, sahkdpostimarkkinointi, joka mahdollistaa personoidun
viestinnan ja markkinointisisallon jakamisen, sekad verkkosivut, joilla yritys voi

esitella tuotteitaan tai palveluitaan ja tarjota lisatietoa asiakkaille.

4.2 Digitaalisen markkinoinnin hyddyt toimeksiantajalle

Kohdentaminen on tdsséd suuressa osassa, digitaalisella markkinoinnilla
voidaan samaan aikaan tavoittaa tarkkaan maaritetyn, mutta osin laajan
kohderyhman, joka ei vield tunne kyseista tuotetta tai palvelua. Mainontaa
voidaan kohdentaa tietylle sijainnille, tietyille kiinnostuksenkohteille tai vaikka
tietyn ikaisille henkildille. (Folcan, 2023)

Powergrip Oy on tassa onnistunut hyvin lahivuosina. He ovat saaneet
heratettyd myds lajin ulkopuolella oleville kiinnostusta kyseisesta lajia kohtaan,
kun ovat saaneet heidan digitaalisen markkinointinsa hieman parempaan
kuntoon. Kun esimerkiksi Instagramissa on tehty sponsoroituja mainoksia, niin

tama saavuttaa huomattavasti eri kohderyhmid, kuin jo omat asiakkaat.

Laadukkaaseen markkinointiin ei valttdmatta tarvita suurta budjettia. Hyvat
tulokset voidaan saavuttaa myods pienemmalla rahallisella panostuksella.
Tarkedd on ymmartdd, ettd markkinoinnin tehokkuus ei riipu pelkastaan
budjetin suuruudesta, vaan siita, miten budjetti kohdennetaan ja miten tuloksia

seurataan ja optimoidaan.

Markkinointibudjettia voi muokata ja suunnata paremmin saavuttamaan
halutut tulokset pienella vaivalla verrattuna perinteiseen mainontaan.

Digitaalisen markkinoinnin ansiosta voimme seurata tarkasti, miten mainonta
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suoriutuu, ja tehda tarvittavia muutoksia reaaliaikaisesti. Taméa mahdollistaa
resurssien tehokkaan kayton ja mahdollistaa budjetin suuntaamisen parhaiten

tuottaviin kanaviin ja mainoskampanjoihin. (Myynninmaailma, 2022)

Toisin sanoen, markkinoinnin on oltava alykasta ja tarkkaan harkittua.
Budjettia voidaan optimoida ja hyddyntaa tehokkaasti, jotta saavutetaan hyvia
tuloksia pienellakin budjetilla. Digitaalinen markkinointi tarjoaa valineita ja

mahdollisuuksia tehda juuri ndin. (Myynninmaailma, 2022)

4.3 Kohdeyleison kayttaytyminen verkossa

Digitaalinen  markkinointi  tarjpaa  mahdollisuuden  keratd erittain
yksityiskohtaista tietoa kohdeyleisdsté ja heidan kayttaytymisestaan verkossa.
Tama tieto on darimmaisen arvokasta, koska se mahdollistaa markkinoijille
syvallisen ymmarryksen siitd, miten kohdeyleiso liikkuu ja toimii digitaalisissa
ymparistoissa. (Digimarkkinointi, 2023).

Keratyn datan avulla markkinoijat voivat tehda paatoksia faktoihin perustuen,
eikda  pelkdn  mututuntuman  varassa. Tama  tarkoittaa, etta
markkinointistrategiat voidaan suunnitella ja optimoida huomattavasti
tarkemmin ja kohdistetummin. Esimerkiksi voidaan selvittdd, mitk&
mainoskanavat toimivat parhaiten, milloin on paras aika julkaista mainoksia,
millaiset mainokset resonoivat kohdeyleisbn kanssa, ja paljon muuta.
(Digimarkkinointi, 2023).

Yksityiskohtaisen datan hyddyntaminen mahdollistaa myds personoidun
markkinoinnin, jossa mainosviesteja voidaan raataléida yksilollisesti kullekin
kohdeyleison jasenelle. Téllainen tietoon perustuva markkinointi voi olla
erittain tehokasta ja vaikuttaa positiivisesti kohdeyleisbn sitoutumiseen ja
tuloksiin. (Digimarkkinointi, 2023).
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Lyhyesti sanottuna, digitaalinen markkinointi tarjpaa mahdollisuuden luoda
faktoihin perustuvia, tarkkoja ja vaikuttavia markkinointikampanjoita, jotka

perustuvat kohdeyleistn todelliseen kayttaytymiseen ja tarpeisiin.

4.4 Personointi ja ajankohtaisuus

Digitaalisessa  markkinoinnissa  voit lahettdd raataloityja viesteja
kohdeyleisollesi ja kohdentaa mainontaa heidan mielenkiinnonkohteidensa
perusteella. Tdma& mahdollistaa vahvempien asiakassuhteiden luomisen

alusta alkaen ja tehostaa markkinointitoimenpiteita. (Digimarkkinointi, 2023).

Eli esimerkiksi nettisivuilla on, kun olet kirjautunut asiakastilillesi sisd&n niin
jonkinlainen painike sille, jossa asiakas hyvéksyy sahkopostit yritykselta ja
markkinointiluvan. T&han suostumalla, voidaan lahettda enemman raataloityja

viesteja eri kohderyhmille.

Myyntid seuraamalla voidaan tarkastella, missa kaupungissa myydaan mitékin
merkkid eniten ja sitd kautta voidaan lahettdd taman kyseisen alueen
asiakkaille niiden brandien uudistuksista yms. lisaa tietoja raataldityjen

sahkopostien kautta.

Digitaalinen  markkinointi  tarjpaa  huomattavan joustavuuden ja
mahdollisuuden péaivittdéd kampanjoita vaivattomasti ja nopeasti. Taméa
tarkoittaa, etta  yritykset voivat reagoida nopeasti  muuttuviin
markkinatilanteisiin ja asiakkaiden tarpeisiin ilman suuria viivastyksia. Liséksi
digitaalisen  markkinoinnin  alalla on  suhteellisen helppoa ja
kustannustehokasta kokeilla erilaisia trendejd ja uusia l&ahestymistapoja.
Esimerkiksi uusien sosiaalisen median kanavien kayttdonotto voidaan tehda
suhteellisen pienella budijetilla ja riskilla, mik& antaa yrityksille mahdollisuuden
testata erilaisia strategioita ja nahda, mik& toimii parhaiten heidan

kohdeyleisdlleen. Tamé joustavuus ja kokeilumahdollisuus ovat olennaisia
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osia digitaalisen markkinoinnin vetovoimaa ja tehokkuutta. (Digimarkkinointi,
2023).

4.5 Digitaalisen markkinoinnin kanavat

Seuraavassa kuvassa nakyy eri digitaalisen markkinoinnin keinoja, joita

voidaan kayttaa.

Hakukoneoptimointi sisdltémarkkinointi
$EO (Search Engine Optimization)

Sosiaalisen median
markkinointi

Hakukonemarkkinointi
SEM (Search Engine Marketing)

Digitaalisen
Sosiaalisen median
markkinoinnin mainonta

keinoja

Hakukonemainonta
SEA (Search Engine Advertising)

Konversio-optimointi Omat verkkosivut

Sdahkoposti-

Bannerimainonta N

Kuva 2. Digimarkkinoinnin keinot

(Folcan www-sivut. Digitaalisen markkinoinnin keinot)

Digitaalinen markkinointi on laaja kasite, joka kattaa monia erilaisia
strategioita, taktiikoita ja kanavia yritysten ja brandien viestinndssa seka
tuotteiden ja palveluiden markkinoinnissa verkossa. Tama markkinointimuoto
on vakiintunut ja kehittynyt huomattavasti viime vuosina, ja se tarjoaa yrityksille
monia mahdollisuuksia tavoittaa kohdeyleisonsa ja vaikuttaa heihin
tehokkaasti. (Folcan, 2023)

Yrityksen omat verkkosivut muodostavat digitaalisen markkinoinnin keskeisen

kulmakiven. Ne toimivat virtuaalisena nayteikkunana yrityksen palveluille ja
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tuotteille, tarjoten mahdollisuuden houkutella asiakkaita ympari vuorokauden.
Verkkosivut eivat rajoitu vain aukioloaikoihin tai fyysiseen paikkaan, mika

tekee niistéa aarimmaisen tehokkaan markkinointivalineen. (Folcan, 2023)

Yrityksen verkkosivut ovat kuin digitaalinen kayntikortti, joka tarjoaa kavijoille
tarkeaa tietoa yrityksesta, sen tarjoamista palveluista ja tuotteista. Tama lisaa
luotettavuutta, silla asiakkaat voivat helposti tutustua yritykseen ja sen
historiaan verkossa. Lisdksi verkkosivujen kautta voi olla yhteydessa
asiakkaisiin ja kerata liideja, mikd on tarkeda myynnin kasvattamiseksi.
(Folcan, 2023)

Verkkosivujen etusivua tai mainosten laskeutumissivuja voi ajatella
vertauskuvallisesti kivijalkakaupan nayteikkunana. Niiden tehtava on vastata
kavijoiden tarpeisiin, antaa ensivaikutelma yrityksesta ja houkutella sisélle
verkkokauppaan tai lisétietojen pariin. Siksi on tarke&a, etta verkkosivut on
suunniteltu houkutteleviksi, informatiivisiksi ja helposti navigoitaviksi, jotta ne
voivat parantaa yrityksen nakyvyytta ja houkutella uusia asiakkaita digitaalisen

markkinoinnin kontekstissa. (Folcan, 2023)

5 VUOSIKELLON SUUNNITTELU

Tarkoituksena on siis tehdd Powergrip Oy:lle digitaalisen markkinoinnin
vuosikello vuodelle 2024, jokaiselle kuukaudelle tehddan omanlainen
markkinointi ja tata sitten seurataan, kuinka saadaan kohdeyleis6a

Saavutettua.

Ajatuksena on tehda sellaista markkinointia, johon myds kohdeyleisé saa
osallistua. Esimerkiksi Tiktok-alustalla tehda videoita, joihin kohdeyleisbn on
tarkoitus osallistua, joko kommentoimalla videoon, tai jopa tekemalla videosta

oma postaus, jolloin voi osallistua arvontaan yms.
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Sisalléssa on hyva hyddyntad Powergripin timipelaajia tekemalla esimerkiksi
Tiktokissa ja YouTubessa videoita, joissa heita nakyisi. Sisalto olisi
frisbeegolfaiheista, mutta siihen voisi liittdd muutakin, kuin pelkastaan
frisbeegolffia. Talldin sisdltd voisi olla myds kiinnostavampaa katseltavaa
kohdeyleisolle. Muitakin vierailijoita olisi hyva saada videoille mukaan, kuten
esimerkiksi joitakin tunnettuja Suomalaisia somepersoonia. Heilla on suuri
vaikutus varsinkin nuoriin, niin sitéd kautta saa lisd& nuoria kiinnostumaan

entista enemman lajista.

Toiminta

Kuva 3. Markkinointiviestinnan suunnitteluprosessi.

(Digimarkkinointi www-sivut. 2023.)

5.1 Markkinointiviestinnan suunnitteluprosessi

Digitaalinen markkinointiviestinnan suunnitteluprosessi on menetelma, jota
esimerkiksi yritykset kayttavat suunnitellessaan ja toteuttaessaan digitaalista
markkinointiviestintddnsa tavoitteena saavuttaa yleis0 ja edistda heidan

tuotteiden ja palveluiden myyntia. (Teresa, 2021)
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Tama prosessi sisaltda useita vaiheita, jotka auttavat organisaatiota

saavuttamaan tavoitteensa ja tavoittamaan kohdeyleisonsa verkossa.

Tassa on yleiset digitaalisen markkinointiprosessin vaiheet:

1.

Tavoitteiden asettaminen, kun aloitetaan markkinoinnin suunnittelu, niin
on tarkeaa tietdd mita silla koitetaan tavoitella.

Kohdeyleisbn maarittely, tassa vaiheessa maaritelladn, kenelle
markkinoidaan seka ketéa on se kohdeyleisd, jota halutaan tavoitella.
Kilpailuanalyysi, eli tutkitaan Kilpailijoita ja selvitetdan mita he tekevat
markkinoinnissaan.

Strategian suunnittelu, eli tehddan suunnitelma siitd, miten nama
aikaisemmat tavoitteet aiotaan saavuttaa.

Sisallén luonti, laaditaan houkuttelevaa ja relevanttia sisalttéa, joka
puhuttelee aikaisemmin maariteltya kohdeyleisoa.

Sisallon jakelu eli levitetdan sisaltdéd niissa digitaalisissa kanavissa, joita
pidetddn tehokkaina.

Seuranta ja analysointi eli yksi tarkeimmista. Analysointi on suuressa
merkityksessa, kun mitataan markkinoinnin onnistumista.

Optimointi, eli kaytetaan kerattya tietoa, jolla voidaan parantaa

digitaalisen markkinointistrategian kehitysta.

Suunnitteluprosessi on jatkuva ja iteratiivinen, silla digitaalisen ympéaristoon

nopea muutos edellyttdd jatkuvaa sopeutumista ja optimointia. Tarkedd on

my6s noudattaa eettisia periaatteita ja huolehtia asiakkaiden yksityisyydesta

digitaalisessa markkinoinnissa.

(Myynninmaailma, 2022)

5.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on strateginen tytkalu, joka auttaa organisaatioita, yrityksia ja

yksildita arvioimaan niiden sisdisida vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia

mahdollisuuksia ja uhkia. SWOT on akronyymi, joka tulee sanoista Strengths
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(vahvuudet), Weaknesses (heikkoudet), Opportunities (mahdollisuudet) ja
Threats (uhat). SWOT-analyysin tarkoituksena on auttaa organisaatiota
tunnistamaan omat vahvuutensa ja heikkoutensa sekd ymmartamaan, mita
mahdollisuuksia ja uhkia se kohtaa ymparistdssdan. Naiden tekijoiden
perusteella organisaatio voi kehittdd strategioita, jotka hyddyntavat
vahvuuksiaan, korjaavat heikkouksiaan ja vastaavat mahdollisuuksiin sek&
suojautuvat uhilta. SWOT-analyysi on hyddyllinen tydkalu paatdéksenteossa,
strategian suunnittelussa ja liiketoiminnan kehittamisessa.

(Omapaja, 2022)

Tein SWOT-analyysin, jossa tarkastellaan Powergrip Oy:n vahvuuksia,
heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia.

a Vahvuudet Heikkoudet m

Laaja valikoima Kilpailu
Online verkkokauppa Riippuvuus sadoloista
Branditietoisuus Logistiikka

a Mahdollisuudet Uhat

Kasvava Klllpailijat
markkiinasegmentti Talouden vaihtelu
Koulutus ja tapahtumat Muuttuva saa
Kansainvdélinen

lagjentuminen

Kuva 4.

Powergripin vahvuuksia on ehdottomasti laaja valikoima. Powergripilla on
laaja valikoima eri frisbeegolf-tuotteita mukaan lukien kiekot, korit, vaatteet ja
erilaiset tarvikkeet. Asiantuntemus: yrityksella on vahva asiantuntemus

frisbeegolfista ja sen tarpeista, mika auttaa tarjoamaan laadukasta palvelua
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asiakkaille. Branditietoisuus, Powergrip on brandind erittain tunnettu ja
arvostettu frisbeegolf-yhteisdssa. Verkkokauppa, yrityksella on vahva online-
lasndolo ja verkkokauppa, mikd mahdollistaa laajemman asiakaskunnan

tavoittamisen.

Heikkouksiin listasin kilpailun, riippuvuuden s&&oloista seka logistiikan.
Frisbeegolf-ala voi olla kilpailtu, ja Powergrip Oy:n on kilpailtava muiden alan
yritysten kanssa. Kun kyseessa on ulkourheilulaji niin myynti voi olla ja onkin
saaolojen vuoksi vaihtelevaa. Esimerkiksi asiakaskuntaa on huomattavasti
vahemman talvisin. Logistiikalla ajatuksena oli toimitusketjun hallinta ja

varastointi voivat olla haasteita, erityisesti sesonkiaikoina.

Mahdollisuuksiksi kirjasin kasvavan markkinasegmentin, koulutuksen ja
tapahtumat sekéa kansainvalisen laajentumisen. Kun kyseessé on kasvava laji
ja sen suosio kasvaa jatkuvasti, niin tama tarjoaa valtavasti mahdollisuuksia
kasvaa. Powergrip voi jarjestaa frisbeegolf-kursseja ja tapahtumia asiakkaille,
tama liséisi asiakasuskollisuutta ja myyntia. Vaikka myynnissad onkin
frisbeegolf-ohjauksia, niin olisi hyva mahdollisuus jarjestaa yleisia tapahtumia
joihin kaikilla halukkailla on paasy. Kun on kasvava laji Suomessa, mutta niin
myds ympéari maailmaa talla hetkella erittdin suosittua, niin laajentuminen
kansainvalisille markkinoille on suotavaa. USA:han on jo laajennettu. Siella

toimii kivijalkaliike seka verkkokauppa.

Uhkina pidin eri kilpailijat, talouden vaihtelut sekd muuttuvat sdéolosuhteet.
Lajin laajenemisen myota tulee myos kilpailijoita lisd&. Tamén takia kilpailu
alalla on kovaa, ja uudet kilpailijat voivat uhata markkinaosuutta.

Kun maailmassa vallitsee kaikennakoisia vaikeuksia niin talouden vaihtelut
voivat vaikuttaa kuluttajien ostokayttaytymiseen ja vaikuttaa negatiivisesti
myyntiin. Kun kyseessa on kuitenkin vahvasti kesalaji niin sddolosuhteiden

muutokset vaikuttavat ulkolajien harjoittamiseen ja siten myds myyntiin.
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6 KVALITATIIVINEN TUTKIMUS

Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus on menetelma, joka keskittyy
ymmartamaan ilmioitd, naiden taustalla olevia syita, merkityksia ja konteksteja.
Se pyrkii usein kuvailemaan ja selittamaan monimutkaisia ja syvallisia ilmidita,
joita ei voida helposti mitata maarallisesti. Kvalitatiivinen tutkimus perustuu
usein laajaan aineistoon, kuten haastatteluihin,  havainnointiin,

kirjallisuusanalyyseihin ja dokumenttien tarkasteluun.

Kvalitatiivisen tutkimuksen tavoitteen on tuottaa syvallistda ymmarrysta
tutkittavasta ilmiosta, ja se pyrkii usein tuottamaan laadullista tietoa, joka voi
auttaa kehittdmaan teorioita ja hypoteeseja. Laadullinen tutkimus ei perustu
numerisiin mittauksiin ja tilastolliseen analyysiin niin kuin maarallinen tutkimus.
Laadullinen tutkimus hyddyntéa laadullisia menetelmia, kuten teemoittelua,

sisdlldnanalyysia ja narratiivianalyysia.

Kvalitatiivinen  tutkimus  soveltuu erityisen hyvin  monimutkaisten,
monitahoisten ja yhteiskunnallisten ilmiGiden tutkimiseen, joita ei aina voida
kasitella pelkastddn numeerisin menetelmin. Se voi tarjota arvokasta tietoa
esimerkiksi  ihmisten  asenteista,  mielipiteistd, = kokemuksista ja
kayttaytymisesta.

(Jyvaskylan yliopiston Koppa, 2021)

6.1 Teemahaastattelu

Vuosikellon suunnitteluun kaytdn hyvékseni, ettd haastattelen kolmea alan
ammattilaista. Teemahaastattelu siksi, koska se on kuitenkin vapaamuotoinen
keskustelutilanne, johon valikoitu ennalta valittu teema. Kun haastattelu on
vapaamuotoinen, niin haastateltavat pystyvat antamaan vapaammin
teemoihin liittyvid huomioita, vinkkeja tai kehitysideoita. Jos haastattelun
rakenne olisi todella tarkka ja suunniteltu, niin voisi jadda joitain asioita pois

keskustelusta, joita haastattelussa ei ole ymmarretty kysya.
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Teemahaastattelu on tutkimusmenetelmd, jota kaytetadn yleisesti tiedon
keraamiseen ja analysointiin erityisten teemojen tai aiheiden ympaérilla. Se on
laadullisen tutkimuksen tyokalu, joka auttaa tutkijoita syventymaan tiettyihin

ilmidihin, nakdkulmiin tai kokemuksiin.

Teemahaastatteluissa tutkija luo kysymyksid tai keskustelunaiheita, jotka
liittyvat tutkimusaiheeseen tai teemaan. Sitten han haastattelee yksil6ita tai
ryhmid naiden kysymysten pohjalta. Haastattelujen aikana pyritddn saamaan
syvallisia vastauksia ja ymmarrysta tutkittavasta aiheesta. Tarkeda on myos,
ettd haastattelut antavat tilaa haastateltaville ilmaista omia nédkemyksiaan ja

kokemuksiaan.

Kun haastattelut on suoritettu, tutkija analysoi saadut tiedot etsien yhteisia
teemoja, malleja tai ndkokulmia, jotka nousevat esiin haastatteluista. Naiden
teemojen avulla tutkija voi tehda johtop&attksia ja ymmartdd paremmin

tutkimusaihettaan.

Teemahaastattelussa on kolme haastateltavaa. Haastateltavat ovat kaikki
markkinoinnin  ammattilaisia ja yksi haastateltavista tydskentelee
toimeksiantajayrityksessd markkinoinnin puolella. Kyseiset haastateltavat on
valittu, koska heillda on kokemusta tai tydskentelevat talla hetkella
markkinoinnin ja markkinointiviestinnan parissa. Koska he ovat erittain
ammattitaitoisia, niin tiedan ettd saan haastattelusta paljon irti ja tata kautta

hyvia vinkkeja vuosikellon suunnitteluun.

6.2 Haastattelurunko kysymykset

1. Perustiedot?
Kuka olet ja mita teet tyoksesi? Milla toimialalla olet? Kuinka monen
vuoden kokemus markkinoinnin puolelta?

2. Miten olet havainnut markkinoinnin muuttuneen viime vuosina? Mitka

ovat olleet merkittavimmat trendit ja muutokset alallanne?
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3. Mitkd digitaalisen markkinoinnin kanavat tai strategiat ovat
osoittautuneet  tehokkaimmiksi  bréandinne tai  asiakkaidenne
sitouttamisessa?

Miksi nain?

4. Miten  mittaaminen ja  analytikka vaikuttavat digitaalisen
markkinointistrategianne kehittdmiseen?

Mitka ovat tarkeimméat mittarit ja avaintulokset, joita seuraatte
varmistaaksenne onnistumisen digitaalisessa markkinoinnissa?

5. Yhteenveto

Haastattelurunko toimi minun omana muistilistanani, jotta saadaan kaytya

kaikki oleelliset aiheet lapi.

6.3 Haastattelujen analysointi

Haastattelujen ideana oli hakea mielipiteité, ideoita ja erilaisia vastauksia
luomiini kysymyksiin, joita voin hyddyntéé omien valintojeni tukena vuosikellon
suunnittelussa. Kun saa alan ammattilaisilta vastauksia ja ehdotuksia ne
tuovat tydlle lisdarvoa seka tyon uskottavuus lisaantyy. Oli yhteensa kolme
haastattelua ja nimeéan haastattelut ndin: Haastateltu (1), Haastateltu (2) ja
Haastateltu (3).

Halusin pitdd nimet salassa ja nama edella mainitut nimet viittaavat
aikajarjestykseen, jossa haastattelut pidettiin. Kaksi haastatteluista (2 ja 3)
pidettiin kasvotusten Turussa minun luonani. Ja yksi (1) haastatteluista

pidettiin Microsoft Teamsin valityksella.

Haastattelu (1) on toiminut oikeastaan koko tydskentelyuransa markkinoinnin
parissa. Eri aloilta 16ytyy kokemusta mutta markkinoinnin tyésta kokemusta on
jo lAhemmdas 20 vuotta. Nyt viimeiset viisi vuotta tehnyt pelkastaan
markkinoinnin ja viestinnan tditd. Haastattelu (2) omaa hieman lyhyemman

kokemuksen markkinoinnin puolelta, noin kahden vuoden kokemus
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markkinoinnista. Mutta [6ytyy myynnin puolelta enemméan kokemusta.
Haastattelu (3) l0ytyy reilu viiden vuoden kokemus markkinoinnin ja

mediaviestinnan alalta.

Tulen analysoimaan haastattelut aihekohtaisesti. Taman avulla saan koottua
aiheeseen liittyvat vastaukset yhteen osioon. Talla helpotan analyysin

seurantaa.

Haastattelut alkoivat haastateltavien esittelylld. Jo aiemmassa kappaleessa
mainittiin, ettd haastattelulta (1) l0ytyy lahemmdas 20 vuoden kokemus
markkinoinnin puolelta ja viimeiset viisi vuotta pelkastdan markkinoinnin ja

viestinnan puolelta.

Haastattelulta (2) loytyy naistd vahemman kokemusta eli noin parin vuoden
ajalta markkinoinnista mutta kokemusta I6ytyy sitten enemman myynnin
puolelta. Haastattelulta (3) 16ytyy reilu viiden vuoden kokemus markkinoinnin

ja mediaviestinnan alalta.

Haastateltu (1) toimii talla hetkella yrityksessad markkinoinnin ja viestinnan
parissa. Haasteltu (2) toimii toimeksiantajayrityksessd sosiaalisen median
parissa seka Turussa myymalassa. Haastateltu (3) toimii talla hetkella
mediatoimistossa senior digital plannerina. Eli suunnittelee asiakkaiden
digitaalisia mainoskampanjoita sekd seuraa ja raportoi naita. Eli toimii talla

hetkella media- ja markkinointitoimistokentalla.

Haastattelun toisessa kohdassa syvennyttiin jo tarkemmin markkinointiin ja
sen muutokseen viime vuosina sekd markkinoinnin trendeihin. Haastateltu (1)
kertoi suurimman muutoksen olevan digitalisaatio. Aiemmin kun on aloittanut
markkinoinnin tehtavéat 90-luvun lopulla, niin markkinointi oli hyvin hanen
kuvailemanansa "Messut, esitteet ja mainoskynat”. Tana paivana markkinointi
on hanen mielestd&dn myds kaikkea muuta kuin vain markkinointia. Kanavat

ovat lisdéntyneet ja mitattavuus lisdantynyt.
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Haastateltu (2) mielesta markkinointi on mukautunut siihen, ettd mita
aidompaa se on verrattuna ihmisen arkeen niin sita parempaa se markkinointi
on. Hanen mielestaén, mitd rennompaa se on asiakkaalle ja mitda nopeammin

tieto tulee asiakkaalle, niin se on hanen mielestaan tehokasta.

Haastateltu (3) nostaa my0s esille tdmén kovin puhutun digitalisaation ja siihen
liittyvat erilaiset muutokset esimerkiksi GDPR-asiat. GDPR tulee sanoista
General Data Protection Regulation (yleinen tietosuoja-asetus).

(Tietosuoja, 2023).

Tama tarkoittaa siis henkilGtietojen kasittelyd sdéntelevaa lakia, jota alettiin
soveltaa kaikissa EU-maissa kevaalla 2018. Nostaa myos esille muutokset,
jota lahinna asiakkaat odottavat erityisesti digitaaliselta tekemiselta.
Mittaaminen aina isommassa roolissa mita asiakkaat haluavat. Tiettyyn
pisteeseen voidaan mitata ja valilla asiakkaat haluavat mitata vahéan jopa
turhia asioita ja joudutaan hieman ns. jarruttelemaan asiakkaita, etta mika on
jarkevaa mitattavaa. Eli toisin sanoen kaikki asiat, joita voidaan mitata ei ole
niitd mihin kannattaisi kiinnittdd huomiota. Hanen mielestaan valilla vahempi

on parempi kuin taas toisinpain.

Haastattelun kolmannessa osassa keskityttiin digitaalisen markkinoinnin
kanaviin ja strategioihin mitk& ovat tehokkaita heidan yrityksilleen brandin ja
asiakkaiden sitouttamisessa. Haastatellun (1) mukaan selkeasti
kustannustehokkain on sosiaalinen media. Heidan yrityksellaan kaytdéssa on
Instagram sekad Facebook. Kayttavat myds Sanoman kanavia eri kampanjoita
varten. Mutta nosti esiin, ettd Instagram ja Facebook ovat ne tehokkaimmat,
koska se on yritykselle edullista ja silla tavoittaa eniten asiakkaita. Sanoman
eri kanavat ovat kuitenkin maksullisia, niin se ei ole yhta kustannustehokasta

yritykselle.

Haastateltu (2) kertoi etta hanen mielestansa talla hetkella trendaavia olisi
humoristiset markkinointivideot, mainokset yms. He saavat néilla hyvin
heratettyd huomiota heiddn kohdeyleisbéssd. Kanavat, jotka hé&nen
mielestdnsa ovat ollut viime vuosina tehokkaimpia TikTok, Instagram Reels

seka Youtube. Nailla alustoilla on eniten kavijoita, koska kohdeyleisd on ehka
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hieman nuorempaa kastia, niin heilla on paljon kyseiset kanavat kayttssa.
Seka naissa kanavissa suuri tila sille minkédlaista materiaalia sinne laittaa.
Strategiana heilla toimii rento seka ihmislaheinen lahestymistapa. Han nosti
hyvin esille, ettd "Mitda vahemmaéan Ostos-TV materiaalia, sitd parempaa
meidan markkinointimme on”. Seka volyymi pitaa olla korkea, ettd saadaan
asiakkaiden kiinnostus pysymaan. Han nakee, etta heidéan asiakkaansa saavat
naista videoista ja muista markkinointivideoista viihdearvoa. Taman vuoksi

my0s volyymi saa olla korkea.

Haastateltu (3) kertoo etta aika ymparipyoredasti kaikki kanavat ovat kaytossa.
Tarkeintd on, ettd mita silla markkinoinnilla koitetaan tavoittaa, niin sen
mukaan kaytetddn tiettyjd kanavia. Sekd myds brandien valilla on
eroavaisuuksia, eli jokaiselle asiakkaalle ei sovi valttamatta samat kanavat.
Kun otetaan huomioon mité ja kenelle yritetaan myyda.

Digitaalisissa kanavissa hyva paletti on eri videokanavat, jossa voidaan
nayttdd videomainoksia, niin ettd kayttajan tai potentiaalisen asiakkaan on
pakko katsoa ne loppuun. Seka erilaiset display-formaatit, bannermainokset
seka sosiaalinen media kokonaisuudessaan isossa roolissa.

Nostaa esiin kaikki Metan kanavat eli Facebook ja Instagram. Lisaksi LinkedIn
seka entinen Twitter nykyinen X. Na&ma kanavat lahtbkohtaisesti ovat
useimmiten mukana digitaalisessa markkinoinnissa, johtuen niiden suosiosta
ja kuinka paljon kohdeyleis6 oikeasti naita kayttaa.

Metan algoritmit taipuvat hyvin siihen, etta voidaan pyrkia taktisempia
tavoitteita tavoittelemaan eli voidaan verkkokauppamyyntia saada aikaiseksi
tai sitten jotain pehmeampia konversioita esimerkiksi ajanvarauksia. Seka
saadaan katsottua seurantaa eli miten ihmiset sosiaalisessa mediassa
kayttaytyvat. Nostaa myos lopuksi esille, ettd hyvia tuloksia myds saatu
Snapchatin ja TikTokin kautta. Ne ovat hyvin edullisia ja kustannustehokkaita

alustoja markkinoinnille.

Haastattelun neljdnnessd osassa puhuttiin digitaalisen markkinoinnin
mittaamisesta ja analytiikasta. Esimerkiksi miten ne vaikuttavat heidéan

strategiaansa. Seka myds ettd mitkd on heille osoittautuneet tarkeimmiksi
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mittareiksi ja avaintuloksiksi, joita he seuraavat varmistaakseen onnistumisen

digitaalisessa markkinoinnissa.

Haastateltu (1) aloittaa silla, etta heilla omassa yhtiossa on hieman niin
sanotusti lapsen kengissa analytiikka. Sita kylla on, mutta analytiikka on
suunnattu enemman toiseen alueyhtioon, jossa on analytiikan ammattilaiset,
jotka seurailevat ndita tuloksia. Mutta kylla tokin itsekin naita seurailevat ja
heilla tyokalut ndille on. Jokaista julkaisua, kampanjaa tai muuta sellaista
kaikkia seurataan ja analysoidaan, mita voisi tehda paremmin ja onko talla
saavutettu kohdeyleisba tarpeeksi. Seurataan paljon kavijamaaria ja
klikkauksia nettisivuilla. Sek&a paljon seurataan ns. Bouncereita eli onko
ihmiset vaan kdymassa siella sivuilla vai keskittyvatkd he oikeasti ja lukevat
sen asian, joka sieltd |6ytyy. Eli seurataan, kauanko asiakas viihtyy siella
sivulla. Kayttavat Adoben analytiikka-sovelluksia seuraamaan noita mittareita
ja avaintuloksia, mistd saavat informaatiota ja voivat analysoida onko
onnistuttu markkinoinnissa. Voivat myos tata kautta seurata myos sitda, onko

saatu noiden kautta kauppaa tai liideja. Eli ei seurata vain kavijamaaria.

Haastateltu (2) kertoi etta heilla tAma ei oikein ole toiminut, eli ei niin kovin
paljon ole mitdan analytiikkaa ja tarkkoja klikkauksia yms. Tatd ollaan
ilmeisesti parantamassa, koska digitaalinen markkinointi heilla ei ole viela
kauan ollut niin isossa osassa. Mutta kehitysta on ja varmasti analytiikka tulee
viela suurempaan osaan heillakin. Mutta seuraavat kylla tiettyja katselukertoja
ja kommentteja heidan postauksissaan. Han nosti esille sen, ettd heilla on
tarkeada ollut vuorovaikutus asiakkaisiin. Eli he paljon omissa postauksissaan
kysyvat suoraan kohdeyleiséltd ja seurailevat heidan vastauksiaan. Tata
myo6den ovat myos takaisin vuorovaikutuksessa ja tekevat materiaalia, jota
kohdeyleisd on toivonut. Han nosti esiin, ettd markkinoinnin on hyva olla

viihdetta asiakkaalle, jolla paasee ulkoistumaan oman arjen asioista.

Haastateltu (3) kertoo heti, ettd mittaaminen ja analytiikka on digitaalisen
markkinoinnin  lahtokohta sen kehittymiseen. Usein kun mietitaan
vuosisuunnittelua silloin, asetetaan jonkin asteiset mittarit sille, mita

digitaalisella markkinoinnilla halutaan saada aikaiseksi. Mittaaminen vaatii
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jonkinlaisen analytiikka infrastruktuurin olemassaoloa, eli ei voida seurata
mittareita, jos ei ole mittaus- ja analytiikka-asiat kunnossa. Painottaa hyvin
sita, ettéa digitaalisella markkinoinnilla ei ole mitdan virkaa, jos sille ei ole
asetettu selkeita tavoitteita. Yleisimpia tarkeitd mittareita on erilaiset hintaan
littyvat mittarit. Oli se sitten nayttokertojen, klikkauksien tai konversioiden
hintoja. Mutta mitataan myos paljon muita asioita. Valilla my6s digitaalisella
markkinoinnilla koitetaan tavoittaa lisdd tietoisuutta kohdeyleisolle eika
valttamatta vain sita myyntia. Talléin mittarit ovat hieman erilaiset. Lopuksi han
tiivistaa, ettd mitd mittaamisen ja analytiikan rooli on eli mita silla koitetaan
isossa kuvassa saavuttaa. Naita tavoitteita seurataan vuositasolla mutta myos
lyhyemmalla aikavélilla. Yhteenvetona han sanoo, ettd mittaaminen ja
analytiikka on kaiken digitaalisen markkinoinnin keskitssa ja se on mygs asia,

jota asiakkaat odottavat ja osaavat vaatia markkinointitoimistolta.

Haastattelut osoittautuivat erittdin onnistuneiksi. Sain paljon kattavia
vastauksia ja mielipiteita heiddn omalta kannaltaan. Kaikki toimivat eri aloilla
mutta silti tuli kohdattua samanlaista asiaa mutta hyvin paljon erilaisuutta.
Heilla oli paljon tietdmysta ja osaamista, jota pystyn itse hyddyntamaéan tassa
tyossa ja mahdollisesti myds tulevaisuudessa. Olin erittain kiitollinen jokaiselle
haastattelulle. Heista kaikki olivat hyvin tdssa mukana ja auttoivat mielellaan
oman osaamisensa mukaan. Oli ihailtavaa kuunnella jokaisen ammattitaitoa.
Tata arvostan itse suuresti, etté [6ytyy noin paljon osaamista ja ammatillisuutta
johonkin asiaan. Naiden haastatteluiden avulla saan erittdin hyvin suunniteltua
vuosikelloa. Vastaukset olivat niin laajoja, etta sieltd sai poimittua hyvia

vinkkeja tahan tyohon.

Haastattelut antoivat minulle paljon nakdkulmia ja ideoita, joita hyddynnan
suunnitellessani vuosikelloa. Naméa haastattelut olivat minulle erittain tarkeita

ja tehokkaita apuvalineitd luodessani toimeksiantajalle tehokasta vuosikelloa.



7 MARKKINOINTIVIESTINNAN VUOSIKELLON LUOMINEN

Vuosikello on suunniteltu osaksi omasta toimesta. Mutta hyddynsin taman

suunnitellussa haastatteluista saamiani ideoita ja vinkkeja. Haastatteluista oli

paljon hy6tya taman rakentamisessa. Esimerkiksi mitka kanavat saattavat olla

tehokkaimpia, seka minka tyylista sisaltéa lahtisi rakentamaan.

BLACK FRIDAY
Videoita BLACK FRIDAY
tuotteista
Uutiskirjeessa myos tarjoukset

nakyvissa

Lokakuu

Halloween-teemaisia paivityksia
Vinkkeja lajin ja Halloweenin
yhdistamiseen
Halloween-tarjous

Syyskuu

Esitetdan varusteita syksyiseen

pelaamiseen joilla parjaa

Koulutuskampanija, jossa opastusta
ja vinkkeja tekniikoihin

Jouluisia paivityksia
Joulun toivotukset asiakkaille
Joululahja-ideoita asiakkaille

Joulu-tarjous

Vuoden alkutervehdykset

Uusien tuotteiden esittelya
Videoita, joissa esitetaan eri tekniikoita
Video, jossa kaydaan lapi tulevaa vuotta
Uutiskirje tulevista tapahtumista

7.1 Tammikuu

Instagram:

\\\\\\Ttﬂvi/////

Syksy

Kevat

AN

Paivityksia eri tapahtumista
Reagointivideoita eri kilpailuihin
Esitellaan tiimipelaajia
Kesainen uutiskirje tarjous

Kesakampanja jossa asiakkaat jakavat

omia kuvia ja tagaavat Powergrip
Videoita kesaloman ja frisbeegolfin
yhdistamiseen

Paivityksia talvisiin varusteisiin
Vinkkeja harjoittelemiseen talvella
Tarjous talven varusteista
Hauskoja talvitempauksia radoilla

Aloitetaan uuden kauden avaamista
Innostetaan uusia harrastelijoita
Infotaan uusista tuotteista

Huhtikuu

Pééasiaisteemaisia paivityksia

Uutiskirjeessa paasiaistarjouksia

Uusi kevatkampanja
Tuodaan inspiraatiota kevaan peleihin
Keskitytadn kevaan trendeihin

Jaetaan vuoden alun tervehdykset ja paivitykset Instagram-sivullasi.

Esitellaan uudet saapuneet frisbeegolf-tuotteet.

TikTok:
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Luodaan videoita, joissa esittelevat suosittuja frisbeegolf-heittoja ja -

tekniikoita.

YouTube:
Tehdaan video, jossa kaydaan lapi vuoden 2024 tarkeimmat frisbeegolf-

trendit.
Sahkoposti:

Lahetetdan uutiskirje, joka kertoo tulevista frisbeegolf-tapahtumista ja

tarjouksista.

7.2 Helmikuu:

Instagram:

Jaetaan paivityksia, jotka liittyvat talviseen frisbeegolfiin ja varusteisiin.

TikTok:

Luodaan hauskoja talvitempauksia frisbeegolf-radoilla.

YouTube:

Tehd&én videoita, jotka tarjoavat vinkkeja talvisen frisbeegolfin pelaamiseen.

Sahkoposti:

Lahetaan asiakkaille talvitarjouksia frisbeegolf-varusteista.

7.3 Maaliskuu

Instagram:

Osallistutaan frisbeegolf-kauden avajaisiin ja kampanjoihin.
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TikTok:

Luodaan videoita, jotka innostavat frisbeegolf-kauden alkamiseen.

YouTube:

Tehd&én videoita, jotka esittelevat uusia tuotteita kevatkaudelle.

Sahkoposti:

Lahetdan asiakkaille tiedote kevaan uutuuksista ja tarjouksista.

7.4 Huhtikuu:

Instagram:

Jaetaan paivityksia, jotka liittyvat paéasiaiseen ja frisbeegolfiin.

TikTok:

Luodaan hauskoja paasidisteemaisia videoita ja haasteita.
YouTube:
Tehdadan videoita, jotka tarjoavat vinkkeja frisbeegolf-paasiaisen

jarjestamiseen.

Sahkoposti:

Lahetaan asiakkaille paasiaistarjouksia ja tervehdyksia.

7.5 Toukokuu

Instagram:

Keskitytaan kevaisiin trendeihin ja lanseeraa kevatkampanja.
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TikTok:

Luodaan videoita, jotka esittelevat uusia kevatuutuuksia frisbeegolfissa.

YouTube:
Tehd&an videoita, jotka tarjoavat inspiraatiota kevaan pelaamiseen ja

tuotteiden kayttoon.

Sahkoposti:

7.6 Kesakuu

Instagram:
Kaynnistetaan kesdkampanja ja kannustetaan asiakkaita jakamaan kesaisia

frisbeegolf-kuvia.

TikTok:

Luodaan videoita, jotka liittyvat kesaaktiviteetteihin ja frisbeegolfiin.

YouTube:
Tehdaan videoita, jotka tarjoavat vinkkeja keséloman ja frisbeegolfin

yhdistamiseen.

Sahkdposti:

Lahetaan kesaisia tarjouksia ja uutiskirjeita.
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7.7 Heindkuu

Instagram: Jaetaan kuvia ja paivityksia frisbeegolf-tapahtumista ja kilpailuista.

TikTok:

Luodaan videoita, joissa seurataan frisbeegolf-kilpailuja ja esitelladn pelaajia.

YouTube:
Tehd&an videoita, jotka tarjoavat taustatietoa frisbeegolf-tapahtumista.

Sahkdposti:

Lahetaan asiakkaille tietoa tulevista frisbeegolf-tapahtumista ja tarjouksia.

7.8 Elokuu

Instagram:
Aloitetaan koulutuskampanja, joka tarjoaa asiakkaille oppaita ja vinkkeja

frisbeegolf-tekniikkaan.

TikTok:

Luodaan lyhyitd opetusvideoita frisbeegolf-tekniikoista ja -strategioista.

YouTube:

Tehd&an koulutusvideoita tai opasvideoita liittyen frisbeegolfiin.

Sahkdposti:

Lahetaan asiakkaille koulutusmateriaalia ja tarjouksia.
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7.9 Syyskuu

Instagram:

Jaetaan paivityksia, jotka liittyvat syksyisiin frisbeegolf-radalla pelaamiseen.

TikTok:

Luodaan videoita, jotka esittelevat syksyisia frisbeegolf-aktiviteetteja.

YouTube:
Tehdaan videoita, jotka tarjoavat inspiraatiota syksyiseen pelaamiseen ja

tuotteiden kayttoon.

Sahkoposti:

7.10 Lokakuu

Instagram:
Osallistutaan Halloween-juhlaan ja jaetaan tah&n liittyvia paivityksia ja

kampanjoita.

TikTok:
Luodaan hauskoja Halloween-aiheisia videoita ja haasteita liittyen

frisbeegolfiin.

YouTube:
Tehdaan videoita, jotka tarjoavat vinkkeja Halloween-juhlien jarjestdmiseen

frisbeegolf-teemalla.

Sahkoposti:

Lahetaan asiakkaille Halloween-tervehdyksia ja tarjouksia.
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7.11 Marraskuu

Instagram:

Keskitytadn Black Friday -tarjouksiin ja aloitetaan joulusesonki.

TikTok:
Luodaan videoita, jotka kertovat tulevista Black Friday -tarjouksista frisbeegolf-

tuotteissa.

YouTube:
Tehdaan videoita, jotka esittelevat Black Friday -tarjoukset ja vinkkeja

joululahjojen valintaan frisbeegolf-harrastajille.

Sahkoposti:

Lahetaan asiakkaille Black Friday -tarjouksia ja muistutuksia joulukaudesta.

7.12 Joulukuu

Instagram:

Jaetaan jouluisia paivityksia ja kampanijoita.

TikTok:
Luodaan videoita, jotka liittyvat joulusesonkiin ja tarjoavat viime hetken

lahjavinkkeja.

YouTube:
Tehdaan videoita, jotka tarjoavat inspiraatiota joululahjojen valintaan

frisbeegolf-harrastajille.
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Sahkoposti:

Lahetaan asiakkaille jouluisia tervehdyksia, tarjouksia ja joululahjavinkkeja.

Tama vuosikello tarjoaa yleisen suunnitelman Powergrip Oy:n digitaalisen
markkinoinnin  aktiviteeteista vuodelle 2024. Tarkat paivamaarat ja
kampanjoiden yksityiskohdat yritys suunnittelee tarkemmin kohdeyleisén
tarpeiden mukaan. Analytiikka ja seuranta ovat isossa osassa markkinoinnin
vuosikellon onnistumisen varmistamiksesi. Toivon ettd taman vuosikello toisi

toimeksiantajalle paljon hyotya ja he saisivat seurattua analytiikkaa.

8 POHDINTA

Tama opinnaytetyd sai alkunsa toukokuussa 2023. Toimeksiantajan olin jo
monesti aiemmin tavannut, kun oli esihenkiloni tyopaikalla. Tuli puheeksi
opinnaytetyd ja olin halukas tekemaan sen kyseiselle yritykselle. Matka maaliin
on ollut pitk& ja tydtunteja on runsaasti alla. Toiminnallinen opinnéaytetyo oli se,
jota halusin tehda ja onnekseni toimeksiantaja oli joustava taman kanssa ja
keksimme yhdessé aiheen sille. Projekti oli erittdin mielenkiintoinen ja mahtava
oli paasta tata tekemaan ja haastattelemaan alan ammattilaisia. Siita sai paljon

uusia ideoita omaa tulevaisuutta varten.

Tyon tavoitteena oli luoda toimeksiantajalle, Powergrip Oy:lle
markkinointiviestinnén vuosikello, jonka suunnittelin vuodelle 2024. Tavoite oli
luoda selkea rytmi ja rutiini toimeksiantajalle markkinointia varten, seka antaa

ideoita, kuinka ja millaisella sisallolla markkinoidaan.

Markkinointiviestinnan vuosikellon tekijana koen, ettd onnistuin tydssa hyvin.
Vuosikello on selkea ja siind on hyvéat ideat, kuinka yritys markkinoisi vuotena

2024. ltse vuosikellon luomiseen ei mennyt kauaa, kun oli ty6kokemusta
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yrityksesta niin tiesi mika siell& voisi toimia. Mutta taas itse haastattelujen

analysointiin seka teorian kirjotukseen sai monia ty6tunteja vietettya.

Itse tuloksesta saadaan tietdd vuoden mittaa varmasti, kun yritys seuraa omaa
markkinointiaan ja jos he hoitavat sen taman vuosikellon mukaan. Odotan
innolla, ettd saisin tietoja toimeksiantajalta vuoden lopussa, miten on

vuosikello toiminut.

9 YHTEENVETO

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli luoda toimeksiantajalle digitaalisen
markkinointiviestinndn  vuosikello vuotta 2024 varten. Vuosikellon
tarkoituksena on helpottaa toimeksiantajan markkinointiviestintad luomalla
saanndllisen rytmin ja aikataulun. Tavoitteena on mahdollistaa ensi vuoden

markkinoinnista ja markkinointiviestinnasta mahdollisimman tuloksellista.

Opinnaytety6ni koostuu johdannosta, teoriaosuudesta ja suunnitteluvaiheesta.
Johdanto vaiheessa esittelin, ettd miksi teen juuri kyseisen opinnaytetyon ja
miten siihen paadyttiin. Toimeksiantajan kanssa kaytiin lapi eri vaihtoehtoja

mika voisi olla heille tarpeellinen.

Teoriavaihe sisaltdd opinnaytetydn teoreettisen viitekehyksen seka koko
teorian opinnaytetydn taustalla. Teoriavaiheessa kaytin enimmaéakseen lahteina
erilaisia verkkosivuja ja joitain ammattilaisten Kkirjottamia artikkeleita.
Teoriaosuuden tavoitteena oli antaa taustatietoa vuosikellon suunnittelulle.
Siina paneuduttiin perusteellisesti kaikkiin nakdkohtiin, jotka vaikuttivat ja
otettiin huomioon vuosikellon suunnittelussa. Naihin asioihin kuuluivat muun
muassa markkinointiviestintda, markkinointiviestinnan tytkalut seka sen eri

alalajit.
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Teoriaosuuden jalkeen siirryin  suunnitteluvaiheeseen, jossa haastattelin
kolmea alan ammattilaista saadakseni heidan n&kemyksidan vuosikellon
suunnitteluun liittyen. Kaytin heidédn antamiaan vastauksia hyddyksi
suunnittelutyéssani. Lisaksi nojasin muihin tieteellisiin teoksiin saadakseni
laajempaa perspektiivia aiheeseen. Viimeisena vaiheena oli konkreettinen

vuosikellon visualisointi.
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