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Asiakaskokemus on kasvanut yritysten valisessa kilpailussa yha merkittdvdmmaksi tekijaksi.
Kehittamalla asiakaskokemusta yritysten mahdollisuudet digitalisoituvassa kilpailukentassa pa-
rantuvat kilpailijoihinsa nahden. Asiakaskokemusta kehitetaan kiinnittamalla huomiota asiakas-
polkuun. Toimiva asiakaspolku varmistaa, etta ihmiset |6ytavat yrityksen, alkavat yrityksen asi-
akkaiksi, maksavat yrityksen tuottamista tuotteista tai palveluista, palaavat niiden pariin ja suo-
sittelevat yritysta eteenpain. Palveluiden siirtyessa digitaaliseen ymparistéon yritykset tarvitse-
vat menetelmia, joiden avulla asiakaspolkujen tehokkuutta voidaan parantaa. Pirate Funnel -
menetelma auttaa yrityksia [0ytamaan asiakaspolun heikkoja kohtia, ja tyokaluja heikkojen koh-
tien tehostamiseen. Menetelma pilkkoo liiketoiminnan vaiheisiin, joihin panostamalla yritykset
voivat luoda kasvua ja parantaa kannattavuuttaan.

Taman toiminnallisen opinnaytetydn tuloksena syntyi opas Pirate Funnel -menetelman hyoédyn-
tamisesta liiketoiminnan kehittamiseen. Oppaassa esitelldadn menetelman perusperiaatteita, di-
gitaalisen markkinoinnin menetelmia, seka mittaamisen menetelmia, joiden avulla vaiheiden te-
hokkuutta voidaan seurata. Opinnaytetydlla ei ole erillistd toimeksiantajaa, vaan tyon tarkoitus
on antaa tietoa yrityksille menetelmasta toimialasta riippumatta.

Opas nojaa vahvasti opinnaytetydraportin tietoperustaan, jossa kasitelldaan digitaalista markki-
nointiymparistoa, seka itse Pirate Funnel -menetelmaa. Tietoperustan ensimmaisessa paalu-
vussa kasitellaan digitaalisen ympariston nykytilaa, digitaalista markkinointia ja digitaalisen
markkinoinnin keinoja. Toisessa paaluvussa puolestaan avataan Pirate Funnel -menetelman
periaatteita, menetelman mukaisten asiakaspolun vaiheiden tehostamiseen liittyvia keinoja ja
markkinoinnin mittaamisen merkitysta tehokkuuden kannalta.

Tietoperustan jalkeen raportin empiirisessa osassa kaydaan lapi oppaan suunnittelu- ja toteu-
tusvaihe. Oppaan pohjana toimi tekijan suunnitteluasiakirja, seka laaja tutustuminen aihealueen
lahdemateriaaliin. Opas toteutettiin hyddyntamalla Microsoft PowerPoint -ohjelmaa. Ennen opin-
naytetydn lopullista aiheen rajausta materiaalia Pirate Funnel -menetelmasta oli jo runsaasti,
mutta toteuttamisen yhteydessa tietoperustaa tdydennettiin, jotta oppaaseen saatiin sisallytettya
oleellisia menetelmia. Oppaan luominen kulki tietoperustan luomisen kanssa rinnakkain. Lopulli-
nen opas on opinnaytetyoraportin liitteena.

Opinnaytetydn viimeisessa paaluvussa on tekijan pohdintaa opinnaytetyon hyddynnettavyy-
desta, ajankohtaisuudesta, sekd onnistumisesta. Luvussa tekija pohtii myos oppaan jatkokehi-
tysideoita, sekd omaa oppimistaan opinnaytetydprosessin aikana. Viimeisen paaluvun jalkeen
on raportin lahdeluettelo, seka liitteena lopullinen opas.
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1 Johdanto

Yritysten kilpailu digitaalisessa ymparistdssa on koventunut ajan my6ta, ja kilpailemiseen tarvitaan
yha enemman osaamista datan hyédyntamiseen (Dufva & Rekola 2023). Asiakkaiden ostoproses-
sit ovat muuttuneet digitalisaation myo6ta, joten yritysten on uudistettava toimintatapojaan vastatak-
seen asiakkaiden tarpeisiin jokaisessa asiakaspolun vaiheessa. Yritysten valisessa ostokayttayty-
misessa on havaittu, etta yritysasiakkaat toimivat ynd enemman samalla tavalla digitaalisessa ym-
paristdssa, kuin kuluttaja-asiakkaat, joten B2B-toimintaa harjoittavien yritysten on otettava opik-

seen kuluttajille suunnatuista palveluista. (Nortio 13.9.2018.)

Asiakaskokemuksen merkitys digitaalisessa ymparistéssa kasvaa sitd mukaan, kun toimintoja siir-
tyy verkkoon. Asiakaskokemuksen kehittdminen kannattaa, silla tutkimustiedon valossa asiakasko-
kemukseen panostaneet yritykset ovat kasvattaneet arvoaan runsaasti (Korkiakoski 2023, 26).
Asiakaskokemus on asiakkaan kohtaamien kontaktipisteiden ja palvelutuokioiden summa. Kontak-
tipisteiden ja palvelutuokioiden muodostamaa asiakkaan matkaa ostoprosessin lapi kutsutaan

asiakaspoluksi. (Komulainen 2023, 66.)

Asiakaskokemusta voidaan parantaa kehittdmalla asiakaspolun vaiheita. Tassa opinnaytetydssa
kaydaan lapi Pirate Funnel -menetelma3, jonka tarkoituksena on auttaa yrityksia kasvattamaan tu-
loksiaan kiinnittdmalla huomiota asiakaspolun kompastuskohtiin, ja parantamalla vaiheiden toimi-

vuutta dataan pohjautuvalla paatdksenteolla (Volovik 9.4.2024).

Alkuperaisen kimmokkeen opinnaytetyon aiheeseen sain Haaga-Heliassa jarjestetyltd kasvuhakke-
roinnin kurssilta. Kurssilla opiskeltiin kasvuhakkeroinnin menetelmia, ja niiden hyédyntamista liike-
toiminnan kasvattamiseen. Pirate Funnel -menetelma oli kurssilla merkittavassa roolissa, silla me-
netelman avulla oli mahdollista hahmotella valitun yrityksen kannalta oleellisia toimenpiteita yrityk-

sen kasvun lisdamiseksi.
1.1 Opinnaytetyon tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda Pirate Funnel -menetelmaan tutustuttava opas, jonka tarkoi-
tuksena on parantaa yritysten kilpailukykya ja kannattavuutta. Oppaan pohjana on kattava tietope-
rusta, seka oppaan kannalta perustellusti valittu lahdemateriaali. Opinnaytetydn lopputuloksena
syntyva opas tutustuttaa lukijaansa menetelman perusteisiin, seka keinoihin, joiden pohjalta liike-
toiminnan asiakaspolkua voidaan kehittdd tehokkaammaksi Pirate Funnel -menetelman vaiheiden
mukaisesti. Tavoitteena oppaalla on auttaa yrityksia hahmottamaan asiakaspolun vaiheita, jotka
kaipaavat tehostamista, seka tarjota keinoja, joilla yritys voi parantaa uusien asiakkaiden hankintaa

ja nykyisien asiakkaiden sailyttamista.



Opinnaytetyd keskittyy Pirate Funnel -menetelman hyddyntadmiseen, seka digitaaliseen markki-
nointiin. Laajemmin opinnaytetyd voidaan liittda kasvuhakkeroinnin, markkinoinnin, liiketoiminnan
kehittdmisen, seka kasvun kehittdmisen konteksteihin. Opinnaytetydssa pyritaan kiteyttamaan Pi-
rate Funnel -menetelman keskeisia toimintatapoja, seka keinoja sellaiseen muotoon, etta menetel-

man hyoédyntamisen aloittaminen olisi helpompaa yrityksille.

Teoriaosuudessa keskitytdan selittdmaan digitaalista markkinointiymparist6a, Pirate Funnel -mene-
telman taustalla olevia ajatusmalleja, seka keinoja. Oppaalla pyritdan luomaan jarkeva koko-
naisuus Pirate Funnel -menetelman taustasta, hyddyntamistavasta, seka keinoista, joilla Pirate
Funnel -menetelman vaiheita voidaan tehostaa ja seurata mittaamisen keinoin. Produktin tekemi-
nen paatettiin aloittaa, silla tietoa menetelmasta on hajanaisesti ja kirjallisuutta aiheesta on varsin
vahan. Suomenkielistd materiaalia Pirate Funnel -menetelmasta on niukasti. Opinnaytetydlla ei ole
erillista toimeksiantajaa, vaan tavoitteena on antaa yrityksille tietoa asiakaspolun tehostamisen me-

netelmista toimialasta tai liiketoiminnasta riippumatta.
1.2 Opinnaytetyon keskeiset kasitteet
Pirate Funnel

Pirate Funnel on menetelma, jonka avulla liiketoiminta jaetaan vaiheisiin, joita voidaan mitata ja joi-
den katsotaan olevan merkittavia yrityksen kasvun tehostamisen kannalta (Makosiewicz 3.3.2022).
Menetelmaa kutsutaan myds nimilla Pirate Metrics ja AAARRR (Bartolacci 18.11.2021). Menetel-
man asiakaspolun vaiheet ovat awareness (tunnettuus), acquisition (hankinta), activation (akti-

vointi), retention (palaaminen), revenue (tuotto) ja referral (suosittelu) (van Gasteren 16.2.2024).
Asiakaspolku

Asiakaspolulla tarkoitetaan asiakkaan kohtaamien kontaktipisteiden muodostamaa kokonaisuutta
yrityksen kanssa asioidessa ostoprosessin eri vaiheissa. Asiakaspolku kattaa ennen ostoa, ostami-
sen yhteydessa ja ostamisen jalkeen koetut kontaktipisteet. Kontaktipisteilla tarkoitetaan tilanteita,
joissa asiakas on vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa. (Meltwater 23.8.2022.) Asiakaspolusta voi-
daan laatia kuvitettu esitys, jossa kuvataan ostoprosessin vaiheet, seka kontaktipisteet. Asiakaspo-
lun rakentaminen auttaa parantamaan asiakaskokemusta ottamalla huomioon asiakkaan vuorovai-

kutustilanteet mahdollisimman tarkasti. (Komulainen 2023, 69-70.)



Digitaalinen ymparisto

Digitaalinen ymparistd kasittaa kaiken toiminnan digitaalisten laitteiden, ohjelmistojen ja verkkojen
valityksella. Esimerkiksi sosiaalisen median alustat ja pikaviestipalvelut, seka pankki- ja maksupal-
velut ovat digitaalisia ymparistja. Digitaalisiin ymparistéihin kuuluvat myds ymparistdissa toimivat

ihmiset ja ihmisten toiminta. (Digi- ja vaestotietovirasto s.a.)
Mittaaminen

Tassa opinnaytetydssa mittaamisella tarkoitetaan markkinoinnin ja liikketoiminnan tehokkuuden mit-
taamista. Markkinoinnin ja liikketoiminnan tehokkuutta mitataan mittareiden avulla. Mittarit asetetaan
mittaamaan yrityksen tavoitteita, joita voivat olla esimerkiksi tunnettuuden lisdaminen, myynnin
kasvattaminen tai kavijoiden maaran kasvattaminen (Hall 25.12.2022). Markkinoinnin tehokkuuden
mittaamista voidaan tehda esimerkiksi webanalytiikkatydkalujen, sosiaalisen median tydkalujen,
sahkopostimarkkinointitydkalujen ja mainonta-alustojen avulla (Weller 7.9.2023). Liiketoiminnan
tehokkuutta voidaan mitata myds naiden tydkalujen avulla, sekd muun muassa asiakastietojarjes-
telmien (CRM), henkilstétietojarjestelmien (HCM) ja toiminnanohjausjarjestelmien (ERP) avulla
(Ali 22.9.2022).



2 Digitaalinen ymparisto markkinoinnissa

Digitalisaatio on tuonut mukanaan uudenlaisia tapoja markkinoida tuotteita ja palveluita. Digitaali-
sen markkinoinnin keskiédén on nousemassa personoinnin tarve, seka viestien maaran kasvu, joten

yritysten on keskityttava erottautumaan joukosta (Porvari 13.12.2023).

Digitaalisen ympariston ymmartaminen on produktin tuottamisen kannalta oleellista, joten tassa tie-
toperustassa keskitytaan digitalisaation vaikutuksiin markkinointiymparistéssa, seka digitaaliseen

markkinointiin. Pirate Funnel -menetelma perustuu vahvasti digitaalisen ympariston toimintaan.
2.1 Digitalisaatio muovaa kilpailukenttaa

Digitalisaatio ja teknologinen kehitys ovat muovanneet asiakaskayttaytymista. Nama ilmiot ovat
johtaneet merkittaviin muutoksiin kilpailukentassa. Termia 'hyperkilpailu’ (eng. hypercompetition)
on alettu kayttamaan enenevissa maarin kuvaamaan kilpailukenttaa, missa kilpailu on entista ko-
vempaa ja kestavia kilpailuetuja on yha hankalampi saavuttaa. (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto &
Mero 2023, 20.)

Digitalisaatio on kasvattanut kilpailua olemassa olevien kilpailijoiden kanssa monella alalla, silla se
on halventanyt maantieteellisten rajojen merkitysta. Kilpailu ei ole enaa rajoittunut paikallisten Kkil-
pailijoiden valiseksi, vaan siita on tullut kansainvalista. Tavarakaupan yhteydessa pidemmat toimi-
tusajat ja toimituskulut voisivat vaikuttaa negatiivisesti kansainvalisten rajojen ylittdvaan kauppaan,
mutta namakaan seikat eivat ole sita hidastaneet. Monet paikalliset toimijat joutuvat itsekin isojen

haasteiden eteen toimitusaikojen ja -kustannusten kanssa. (Lahtinen ym. 2023, 20-21.)

Vaihtoehtoisten tuotteiden ja palveluiden uhka on kasvanut digitalisaation my6ta kilpailukentalla.
Teknologisen kehityksen mydta innovaatiosyklit ovat nopeutuneet ja uusia tuotteita virtaa markki-
noille kiihtyvalla tahdilla. Lahtisen ja muiden (2023, 21) mukaan erityisen huomionarvoista on se,
ettd tuotteita ei enaa korvata uusilla ja parannetuilla tavaroilla, vaan voivat korvautua digitaalisella

tuotteella tai palvelulla.

Lahtisen ja muiden (2023, 21) mukaan digitaaliset palvelut ovat aiheuttaneet hairiéta monilla toi-
mialoilla. Kuuluisana esimerkkina he nostavat digikamerat. Digikamerat korvasivat perinteiset ka-
merat hetkessa, kun ne tulivat markkinoille. Kodak oli maailmanmarkkinoiden suurimpia kamerayh-
tidita, mutta jai digikameroiden kehityksessa jalkeen, mika johti yhtién konkurssiin vuonna 2012.
Myés esimerkiksi digitaaliset palvelut kuten Spotify ja Netflix ovat aiheuttaneet musiikki- ja elokuva-
teollisuudelle murroksen, jossa fyysisten medioiden, kuten CD- ja DVD-levyjen myynti on pienenty-

nyt murto-osaan entisesta. (Lahtinen ym. 2023, 21.)



Lahtinen ja muut (2023, 22) huomauttavat, ettd digitalisaatio vaikuttaa voimakkaasti myos B2B
markkinoihin, silla korvaavat tuotteet valtaavat alaa myos yritysten valisessa toiminnassa. Digitaali-
sia elementteja ja lisdpalveluita tulee mukaan jatkuvasti lisaa teollisuusyritysten tuotteisiin. Teolli-
suusyritykset parantavat asiakaskokemustaan muun muassa keraamalla sensoridataa myymistaan
laitteista, minka avulla ne voivat tuottaa asiakkailleen palveluita. Sensoridatan avulla teollisuusyri-
tykset voivat esimerkiksi parantaa ennakointia tai ohjata asiakkaitaan kayttamaan laitteita tehok-

kaammin.
2.2 Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi on vakiintunut termind 2010-luvulla, ja se tarkoittaa markkinointia, joka
hyoddyntada aikamme tarkeimpia digitaalisia alustoja. Tarkeimpia digitaalisen markkinoinnin alustoja
ovat verkkosivustot, sdhkodposti, hakukoneet, sosiaalinen media ja mobiiliapplikaatiot. Kadytannéssa
digitaalinen markkinointi ei termina eroa aikaisemmin kaytetyista termeista, kuten internetmarkki-
nointi, verkkomarkkinointi, tai sdhkéinen markkinointi, vaan kattaa kaiken markkinoinnin, joka teh-

daan elektronisten laitteiden ja internetin valityksella. (Lahtinen ym. 2023, 16.)

Chaffeyn ja Ellis-Chadwickin (2022, 5) mukaan digitaalinen markkinointi on valttdmatonta yrityk-
sille, jotta ne voivat kilpailla tehokkaasti nykypaivana. Heidan mukaansa jokainen ihminen kayttaa
useita tunteja digitaalisen median parissa, etsivatpa he viihdetta, sosiaalista kanssakaymista tai
uusia tuotteita. Yritykset, jotka eivat kayta oikeanlaisia digitaalisia elementteja markkinoinnissaan,

menettavat mahdollisuuksia vaikuttaa kuluttajiin oleellisissa verkkokosketuspisteissa.

Digitaalinen markkinointi jaetaan perinteisesti kolmeen kategoriaan. Ostettu media tarkoittaa mai-
nostilaa, jonka yritys ostaa haluamistaan kanavista. Yritys maksaa siita, etta he nakyvat alustoilla,
kuten hakutuloksissa, sivustojen sisalla display-mainonnan muodossa, tai kumppanuusmarkkinoin-
nissa. Omistettu media on yrityksen omistamaa mainostilaa. Verkossa omistettu media tarkoittaa
yrityksen omaa verkkosivustoa, blogeja, sahkodpostilistoja, mobiilisovelluksia, ja sosiaalisen median
tileja esimerkiksi Facebookissa, Instagramissa, LinkedInissa ja Twitterissa (nykyaan X:ssa). An-
saittua mediaa taas puolestaan edustaa kaikki sellainen mainostila, jonka synnyttamisessa yritys ei
ole itse mukana, vaan se sisaltaa esimerkiksi keskustelut yrityksessa sosiaalisessa mediassa, ul-
kopuolisten henkiloiden blogeissa olevat maininnat yrityksesta, seka muissa yhteisoissa olevan
keskustelun, jota yrityksesta kaydaan. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 6.)

Digitaalisen markkinoinnin yhtena suurimpana hyotyna on sen edullisuus verrattuna perinteiseen
markkinointiin. Perinteisessa markkinoinnissa, kuten TV-mainonnassa, ulkomainonnassa ja lehti-
mainonnassa on vastassa korkea rahallinen kynnys, mutta digitaalisessa markkinoinnissa mainos-

tamisen voi aloittaa pienellakin rahallisella panostuksella. Toisena tarkedna hyotyna on



mahdollisuus kohdentaa markkinointia halutulle kohdeyleisélle. (Patoli 2.8.2021.) Kohdentamisen
avulla markkinoinnin vastaanottajat voidaan jakaa tarkkoihin kohderyhmiin perustuen heidan yksi-
I6llisiin piirteisiinsa ja keskittda rahalliset panostukset oikealle yleisolle. Kohdistamalla markkinoin-
tia markkinointiviestit voidaan muotoilla puhuttelemaan tarkempaa yleisd3a, joka on todennakdisem-

min kiinnostunut yrityksen markkinoimasta tuotteesta tai palvelusta. (Vellaiyan 1.10.2019.)

Digitaalinen markkinointi on mitattavaa, ja kaytanndssa mittaaminen on oleellinen osa sita. Jatku-
van mittaamisen avulla arvioidaan markkinoinnin nykytilaa, suunnitellaan tarpeellisia muutoksia ja
toteutetaan niitd markkinoinnissa analyysiin pohjautuen ja mitataan uudelleen toteutettujen toimen-
piteiden vaikutuksia. (Kivela 27.8.2020.) Markkinoinnin mittaamisessa on tarkeaa asettaa tavoit-
teita, joita markkinoinnilla pyritdan toteuttamaan. Tavoitteiden tulisi olla selkeita ja realistisia tarjolla
olevien resurssien puitteissa. Mittaamiselle on asetettava myds aikaikkuna, jonka sisalla tavoittei-
den toteutumista seurataan, jotta markkinoinnin tehokkuutta voidaan arvioida tasmallisesti. Tavoit-

teiden toteutumista tarkastellaan valitsemalla tavoitteisiin soveltuvia mittareita. (Weller 7.9.2023.)
2.3 Digitaalisen markkinoinnin keinovalikoima

Sosiaalinen media on yksi tehokkaimmista digitaalisen markkinoinnin keinoista, kun yritys pyrkii
maksimoimaan nakyvyyttdan, luomaan asiakkaiden sitoutumista ja saamaan myyntia (Adobe
2022). Onnistuakseen sosiaalisen median markkinoinnissa on tunnettava kohdeyleis6 tarkasti.
Kohdeyleisosta kannattaa ottaa selvaa vahintdan missa sosiaalisen median alustalla yleison tavoit-
taa, mista kohdeyleisd on kiinnostunut, millaista sisaltda kohdeyleis6 kuluttaa, mihin aikaan kohde-

yleis6 kannattaa kohdata ja millaisiin ongelmiin kohdeyleis6 kaipaa ratkaisua. (Suni 3.6.2021.)

Sosiaalisen median kayttaminen markkinoinnissa jakaantuu orgaaniseen ja maksettuun sisaltoon.
Orgaanisella sisallolla tarkoitetaan sellaista sosiaaliseen mediaan tuotettua sisalt6a, jonka julkaise-
misesta ei tarvitse erikseen maksaa. Orgaanista sisaltéa voivat olla esimerkiksi julkaisut, videot tai
storyt. Orgaanisen sisalldon nakyvyys on heikentynyt, silla huomiosta kilpailevia ihmisia ja yrityksia

on enemman kuin koskaan aikaisemmin. (Zelefsky 6.5.2022.)

Maksettu sisaltd on puolestaan mainontaa sosiaalisen median alustoilla. Maksettuun sisaltéon lu-
keutuu olemassa olevien julkaisuiden mainostaminen tai niin sanottu boostaaminen ja erillisten

mainosten luominen puhtaasti mainostarkoituksessa. (Zelefsky 6.5.2022.) Julkaisujen mainonnan
heikkous piilee siina, ettda mainoksen kohdentamiseen ja tavoitteiden maarittelemiseen on tarjolla

vahemman tyokaluja, kuin varsinaisten mainontatydkalujen kohdalla (Valtari 11.3.2017).

Sahkopostimarkkinointi pitaa yha pintaansa tarkeimpien digitaalisen markkinoinnin kanavien jou-

kossa. Sahkopostilla voidaan lahestya asiakkaita ennen ostopaatdksen syntymista ja



jalkimarkkinointitarkoituksissa. Sahkopostimarkkinoinnilla voidaan tavoittaa asiakas kaikissa asia-

kaspolun vaiheissa, kunhan se on saadetty toimimaan oikeissa kohdissa. (Adobe 2022.)

Sahkdépostimarkkinointi toimii parhaiten silloin, kun asiakkaat ovat liittyneet sdhkdpostituslistalle
omaehtoisesti. Niin sanotut kylmat tai ostetut listat ovat tehottomia ja EU:n tietosuoja-asetuksen
myo6ta kylmia tai ostettuja listoja ei ole sallittua kayttaa kuluttajamarkkinoinnissa muutamia tapauk-

sia lukuun ottamatta. (Suomen Digimarkkinointi s.a. a.)

Hakukoneoptimointi tarkoittaa toimenpiteita, joiden avulla yritys voi parantaa nakyvyyttaan hakuko-
neiden hakutuloksissa. Parempi nakyvyys hakukoneissa parantaa yrityksen orgaanista liikkennetta
sivustolle. Tarkoituksena hakukoneoptimoinnilla on paasta korkeammalle hakutuloksissa, jotka

edustavat yrityksen toimintaa oikealla tavalla. (Suomen Digimarkkinointi s.a. b.)

Hyvin optimoidut verkkosivut ovat yha tarkedmpia, silla valtaosa ihmisista aloittavat ostoprosessin
etsimalla tietoa uudesta tuotteesta tai palvelusta Googlesta. Samaan aikaan kilpailu hakutulosten
karkisijoista on koventunut, mika johtaa siihen, etta optimointiin on panostettava kunnolla, jotta saa

tuotteensa esille ensimmaiselle hakusivulle. (Suomen Digimarkkinointi s.a. b.)

Hakukoneoptimointi kannattaa ottaa huomioon digitaalisen markkinoinnin alusta saakka, koska sen
avulla voidaan varmistaa sivuston tekninen toimivuus. Sivusto voi nousta hakutuloksissa korkealle
Googlessa ja muissa hakukoneissa vasta kun niiden kayttékokemuskriteerit taytetdan. Digitaali-
seen markkinointiin kaytetyt resurssit ovat paremmassa kaytdssa, kun sivustolla vieraileva henkild
viihtyy sivustolla ja sivusto on rakennettu niin, ettd se ohjaa kayttajia haluttuihin toimenpiteisiin.

(Suomen Digimarkkinointi s.a. c.)

Sisaltdmarkkinointi on noussut yhdeksi merkittavaksi digitaalisen markkinoinnin keinoiksi, jolla yri-
tykset voivat ohjata asiakkaiden kayttaytymista haluttuun suuntaan. Sisaltémarkkinointi tarkoittaa
asiakasta kiinnostavan sisallon tuottamista, mihin liittyy kaupallinen intressi. Sisaltdmarkkinoinnin
avulla yritykset voivat tavoittaa kohderyhmaansa ilman maksullisen median valissa oloa. Sisalto-
markkinointi eroaa perinteisesta markkinoinnista kehittamalla asiakkaiden luottamusta, sitoutu-
mista ja suhteita yritykseen, mitkd edesauttavat yrityksen myyntia pidemmalla aikavalilla. (Latva-
nen 27.4.2023.) Sisaltémarkkinoinnin muotoja ovat esimerkiksi yrityksen julkaisemat artikkelit, uu-

tiskirjeet, e-kirjat, podcastit ja webinaarit (Reivinen 24.2.2023).

Hyvassa sisaltdmarkkinoinnissa asiakas on aina keskitéssa. Oman brandin ja tuotteiden sijaan si-
saltomarkkinoinnissa on keskityttava asiakkaalle tarkeisiin asioihin, asiakkaan ongelmien ratkaise-
miseen, tarjoamaan asiakkaan kaipaamaa tietoa, asiakkaan kiinnostuksenkohteisiin ja innosta-
maan asiakkaita. Yrityksen brandin tulisi nakya sisalldissa ilman, etta sitd tarvitsee erikseen toitot-

taa. Jotta sisaltomarkkinoinnissa voidaan keskittya asiakkaaseen, on asiakkaat myos tunnettava.



Asiakasymmarryksen kerryttdmiseen on monenlaisia digitaalisia valineita. Niista kannattaa valita
sopivat sisaltdmarkkinoinnin tavoitteiden ja kaytettavissa olevien resurssien perusteella. Haasta-
vinta sisaltdmarkkinoinnissa on séanndllinen hyvan sisallon tuottaminen. Yritykset kokevat, etteivat
pysty tuottamaan tarpeeksi paljon, eika tarpeeksi hyvia ja laadukkaita asiakkaan kiinnostuksen he-

rattavia sisaltoja. (Lintulahti s.a.)

Hakusanamainonta on tarkea digitaalisen markkinoinnin keino, jossa mainostaja maksaa mainon-
nasta hakukoneissa klikkauksien perusteella. Mainoksia naytetdan hakutuloksien yhteydessa, kun
hakukoneen kayttgja etsii hakukoneella mainostajan maarittelemalla hakutermilld. Hakusanamai-
nonnan vahvuutena voidaan pitda sen joustavuutta ja kykya tavoittaa asiakas, jolla on selkea ta-
voite hakiessaan tietoa hakukoneen avulla. (Adobe 2022.) Suosituimmat hakukoneet ovat Google
ja Microsoft Bing, joista Googlella on noin 92 prosentin markkinaosuus ja toisena tulevalla Bingilla

noin kolmen prosentin markkinaosuus (Chris 30.1.2024).

Hakusanamainonnan hintaan vaikuttaa hakusanan yleisyys ja relevanttius mainostajan verkkosi-
vuihin ndhden. Mita yleisempi hakusana on, sita kallimpi sitd on kayttdd mainoksessa. Mainoksen
relevanttius maarittdd myos sita, kuinka usein mainos paasee hakutuloksiin ja kuinka se sijoittuu

suhteessa muihin mainoksiin. (Adobe 2022.)

Display-mainonta, jota kutsutaan myds bannerimainonnaksi, sopii yrityksen tunnettuuden lisaami-
seen monipuolisesti erilaisissa verkkopalveluissa. Display-mainonta koostuu teksteista, kuvista ja
videoista. Naiden elementtien avulla voidaan tuoda esiin yrityksen tuotteita ja brandia visuaali-
sessa muodossa. Display-mainoksien tarkoitus on saada asiakas tekemaan haluttu toimenpide,
esimerkiksi saada asiakas vierailemaan sivustolla, tayttdmaan lomake tai tekemaan ostos. (Ali
26.10.2023.)

Display-mainonta ilmentyy verkossa monissa erilaisissa muodoissa. Se voi olla bannereita sivus-
ton laidoilla tai ylareunassa, pop-up ikkuna, joka aukeaa, kun siirtyy sivujen valilla. Ikkuna saattaa
tayttaa kokonaisen nakyman, kun sivusto latautuu tai siirryttadessa sovelluksessa uuteen naky-
maan. Yksi display-mainonnan muoto on myos uudelleenkohdistaminen, jossa aikaisemmin vierail-
lun sivuston mainos ilmestyy nakyviin toisella sivustolla. Uudelleenkohdistamisen tarkoituksena on
muistuttaa asiakasta brandista nayttamalla relevanttia sisaltoa display-mainonnan avulla. Natiivi
display-mainonta puolestaan jaljittelee sivuston muuta sisaltoa ja on sijoitettuna muun sisallon
joukkoon. Natiivilla display-mainonnalla voidaan tavoittaa asiakkaita, jotka vierastavat hairitsevaa
mainontaa. (Ali 26.10.2023.) Monet kayttajat ovatkin ottaneet kayttédnsa mainonnanestotydkaluja,
jotka vahentavat display-mainonnan tehokkuutta, mutta display-mainonnalla voi edelleen saavuttaa
hyvia tuloksia, kun mainonta on suunniteltua, sita testataan, mitataan ja optimoidaan (Suomen Di-

gimarkkinointi s.a. d).



Kumppanuusmainonta on nimensa mukaisesti kumppanuustoimintaa, jossa mainostaja maksaa
julkaisijoille palkkiota sen mukaan, miten myyntia syntyy heidan avullaan. Usein palkkiot maarayty-
vat yksittaisten myyntitapahtumien mukaan, mutta palkkioita voidaan jakaa myds liideista, ilmais-
version kayttajien hankkimisesta, liikenteesta verkkosivuille tai applikaation lataamiskerroista. Naita
tapahtumia seurataan yksildllisten kumppanuuslinkkien avulla, mitkd mainostaja toimittaa julkaisi-
joille. Kumppanuusmainontaa tehdaan yleensa verkostoissa, jotka toimivat valikatena mainostajan
ja julkaisijan valilld. Verkostojen tarkoituksena on varmistaa, etta prosessia seurataan, ja etta palk-

kiot maksetaan asianmukaisesti. (Shopify 7.9.2023.)

Kumppanuusmainonnassa kustannukset maaraytyvat ennalta sovittujen tavoitteiden tayttymisen
mukaan, joten se voi olla hyvin kustannustehokasta ja mitattavaa yritykselle. Kumppanuusmainon-
nan tehokkuutta parantaa kuitenkin aina se, kuinka sitoutunut julkaisija on mainostettavaan tuot-
teeseen. Esimerkiksi sosiaalisessa mediassa julkaiseva hyvin yleisénsa tunteva vaikuttaja saa ai-
kaan parempia tuloksia, kuin maksettua mainontaa suorittava julkaisija, joka ei huomioi kohdeylei-
s6aan. (Shopify 7.9.2023.)

Vaikuttajamarkkinoinnissa on samankaltaisia piirteita, kuin kumppanuusmainonnassa, mutta ne
ovat kaksi eri markkinoinnin muotoa. Vaikuttajamarkkinoinnissa yritys etsii omiin preferensseihin
sopivia vaikuttajia, joiden kanssa pyritaan vuorovaikutukseen, jossa yhteistyo tukee yrityksen liike-
toiminnallisia tavoitteita (Halonen & Hakkarainen 2019, luku 1.2). Vaikuttajamarkkinointia voi olla
esimerkiksi vaikuttajan omissa kanavissaan julkaistut sisallot, joissa kerrotaan yrityksen tarjoamista
tuotteista tai palveluista, tai vaikuttajan pestaamista brandilahettilaaksi tai mainoskasvoksi. Yritys
maksaa vaikuttajalle siita, ettd vaikuttaja kayttda omaa nakyvyyttaan yrityksen hyvaksi. (Halonen &
Hakkarainen 2019, luku 1.2.)

Vaikuttajamarkkinointia voi ostaa verkostojen kautta tai tehda sopimuksia suoraan vaikuttajien
kanssa. Verkostojen kautta hankitut vaikuttajat sopivat paremmin silloin, jos tarkoituksena on het-
kellisesti nostaa nakyvyytta tai liikennetta. Verkostojen kautta hankitut vaikuttajat eivat kuitenkaan
sitoudu brandiin tai tuotteeseen samalla tavalla kuin itse hankitut vaikuttajat. Vaikuttajien saaminen
mukaan yhteistyohon vaatii yritykselta vaikuttajien etsimistyota, ymmarrysta vaikuttajien yleisoista
ja vaikuttajien oikeanlaista lahestymista niin, ettd vaikuttaja on kiinnostunut yrityksen brandista tai
tuotteista. (Paytrail 28.9.2022.)
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3 Pirate Funnel asiakaspolun kehittamisessa

Asiakaspolun tehokkuuden parantamiseen kehitettyd Pirate Funnel -menetelmaa kutsutaan myos
kirjainyhdistelmanimella AAARRR (Aktas 26.6.2023). Nimensa tydkalu on saanut merirosvon kar-
jaisua muistuttavasta AAARRR kirjainyhdistelmanimestaan. Pirate Funnel- menetelman on kehitta-
nyt Dave McClure, ja han esitteli menetelman maailmalle ensimmaisen kerran vuonna 2007
(Crouch 8.10.2020). Kirjainyhdistelma AAARRR tulee sanoista (kuva 1) awareness (tunnettuus),
acquisition (hankinta), activation (aktivointi), retention (palaaminen), revenue (tuotto) ja referral
(suosittelu) (van Gasteren 16.2.2024). Growth Tribe lisdsi menetelmaan ensimmaisen vaiheen,
tunnettuuden, vuonna 2016 (Aktas 26.6.2023). Van Gasterenin (16.2.2024) mukaan tyokalun
avulla liiketoiminta voidaan jakaa osiin niin, etta voidaan 16ytaa liiketoiminnasta heikoimmat kohdat,
joihin on syyta kohdistaa huomiota. Pirate Funnel on hyva aloituspiste, jos liikketoiminnan kehittami-

sen kohde ei ole entuudestaan selvilla.

Awareness - Tunnettuus
Acqusition - Hankinta

Activation - Aktivointi

Retention -
Palaaminen

Revenue -
Tuotto

Referral -
Suosittelu

Kuva 1. Pirate Funnel -menetelman asiakaspolun vaiheet (mukaillen van Gasteren 16.2.2024)

Tydbkalun kayttdminen on vaihemaista. Ensimmaisessa vaiheessa tydkalun kayttajan taytyy maari-
telld suppilon vaiheet liikketoiminnan mukaan sopivanlaisiksi. Van Gasteren (16.2.2024) kehottaa
kirjoittamaan ylos tarkeimmat askeleet, jotka ihmiset sivustollasi tekevat. Tyokalun kayttamisen
aloittamiseksi van Gasteren (16.2.2024) on muotoillut apukysymyksia, joiden avulla tyokalun kayt-
taja maarittelee mittauspisteet. Mittauspisteiden avulla saadaan selville, missa kohtaa liiketoimin-

nassa on parantamisen varaa. Mittauspisteiden tulisi olla sellaisia, etta niille voidaan antaa
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numeerinen arvo, kuten sivustolla vierailleiden ihmisten maara, viikoittaisten vierailujen maara tai

ystavalleen suosittelijoiden maara.

Toisessa vaiheessa etsitaan jokaisen AAARRR-vaiheen kohdalle edustava luku. Lukuja naihin
kohtiin 16ytyy esimerkiksi mainosalustoilta ja web-analytiikkaohjelmista. Jos lukuja etsittaessa kay
niin, etta jotain lukua ei ole saatavilla johonkin tyokalun kohtaan, van Gasteren (16.2.2024) neuvoo

arvioimaan suuruusluokaltaan sopivan luvun.

Kolmannessa vaiheessa etsitaan varsinainen pullonkaula. Kun jokaiselle AAARRR:n vaiheelle on
saatu edustava luku, I6ydetaan pullonkaula jakamalla seuraavan vaiheen luku edellisen vaiheen
luvulla. Nain saadaan prosentuaaliset arvot sille, kuinka moni ihminen siirtyy suppilossa eteenpain.
Pienimman prosenttiluvun saanut vaihe on se, jossa pullonkaula sijaitsee. (van Gasteren
16.2.2024.)

Kun pullonkaula on I8ytynyt, on etsittdva mista se johtuu. Neljannessa vaiheessa van Gasteren
(16.2.2024) nostaa esiin, ettd Hotjar:n kaltaisilla tydkaluilla voidaan nahda miten ihmiset toimivat.
Lisadksi hanen mukaansa kannattaa jutella asiakkaiden kanssa ja haastatella asiakkaita, jotta saa-

daan selville, miten asiakkaat kokevat 16ytyneen ongelmakohdan heidan asiakaspolullaan.

Vaiheiden kdymisen jalkeen ollaan tilanteessa, jossa tydkalun kayttdja on saanut tilannekuvan ke-
hittdmisen tarpeista. Analyysia voidaan myds tarkentaa lisddmalla kohtia AAARRR-kohtien valiin,
jolloin voidaan rajata viela tarkemmin asiakaspolulla tapahtuvaa kompastuskohtaa. (van Gasteren
16.2.2024.)

3.1 Pirate Funnelin vaiheiden kehittaminen

Jokaista asiakaspolun vaihetta voidaan kehittaa. Kehittdminen kannattaa aloittaa heikoiten toimi-
vasta vaiheesta, jonka on tunnistanut edellisessa kappaleessa kuvatulla tavalla. Jokainen Pirate
Funnel -menetelman vaihe kulminoituu lopulta siihen, saadaanko asiakas maksamaan tuotteesta
tai palvelusta, ja saadaanko asiakas pidettya, silla uusien asiakkaiden hankinta voi olla jopa viisi

kertaa kallimpaa, kuin nykyisten asiakkaiden sailyttdaminen (Tidey 17.2.2018).

Awareness, eli tunnettuus -vaiheessa luodaan tietoisuutta tarjolla olevista tuotteista tai palveluista
(Aktas 26.6.2023). Tunnettuutta lisdavia toimenpiteitd ovat erilaiset digitaalisen markkinoinnin kei-
not, kuten sosiaalisen median markkinointi, klikkauksiin perustuva markkinointi, kuten display-mai-
nonta, seka vaikuttajamarkkinointi (Senadeera 27.10.2023). Kumppanuusmainonnan avulla on
myo6s mahdollista kasvattaa nakyvyytta, ja rakentaa luottamusta potentiaalisiin asiakkaisiin. Tar-
keaa on I6ytaa sellainen kumppani tai verkosto, joka tukee brandin tavoitteita. (Timmerman

20.4.2022.) Sosiaalisen median merkitys tunnettuuden kasvattamisessa on kasvanut, ja etenkin
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viraalien ilmididen tuoma nakyvyys. Viraalit ilmidt perustuvat vertaisjakeluun, jota voidaan kutsua
myos word-of-mouth- tai puskaradiomarkkinoinniksi. Vertaisjakelussa jokin kiinnostava tai vahvoja
tunteita herattava sisalto leviaa sosiaalisessa mediassa kayttajien kesken. (Nieminen 23.9.2022.)
Pirate Funnelin viimeinen kirjain, referral, eli suosittelu linkittyy vahvasti yrityksen tunnettuuteen,
silla suosittelijat kertovat tuotteista eteenpain, ja siten kasvattavat tuotteen tai palvelun nakyvyytta
[&hipiirissaan (Carmichael 11.3.2020).

Acqusition, eli hankinta -vaiheessa asiakas pyritddn saamaan vierailemaan sivustolla. Tunnet-
tuus- vaiheesta hankinta -vaiheeseen siirryttdessa asiakas tunnistaa yrityksen jollain tasolla, mutta
asiakas on viela harkitsemassa ostopaatostaan. Neil Patelin (s.a.) mukaan asiakaskohderyhman
tunnistaminen on tarkedssa osassa asiakashankintaa. Kun asiakaskohderyhma tunnetaan, on
mahdollista tuottaa sisaltda, joka puhuttelee heita (Patel s.a.). Sisaltdbmarkkinoinnilla on oleellinen
merkitys asiakashankinnassa, silla laadukkaan sisallén avulla yritys voi olla vuorovaikutuksessa
asiakkaidensa kanssa, ja rakentaa luottamusta asiakkaiden ja yrityksen valille. Laadukas sisalto
saa myos asiakkaat pysymaan yrityksen parissa ja kasvattaa asiakasuskollisuutta. Sisallon tuotta-
minen parantaa myos yrityksen hakukoneoptimointia, silla hakukoneet palkitsevat sisallontuottajia
nakyvyydella. (Vidal 13.10.2023.) Hakukonenakyvyys on yha tarkeampaa yrityksille, joten hakuko-
neoptimointi on tarkedssa osassa asiakashankintaa. Hakukoneoptimointi tekee palvelusta tai tuot-
teesta helpommin Idydettavan. Hakukoneoptimoinnin lisaksi hakukonenakyvyytta voi parantaa
myds hakusanamainonnalla, miké voi parantaa yrityksen I0ydettavyytta. (Decker 11.8.2022.) Sosi-
aalisessa mediassa lasnaolo on myos merkittavaa, silla asiakkaiden luottamusta voidaan luoda
keskustelemalla asiakkaiden kanssa. Luottamus asiakkaan ja yrityksen valilla on tarkea osa asia-
kashankintaa varsinkin milleniaalien ja Z-sukupolven edustajien kanssa asioidessa. (Luukkainen
23.5.2022.)

Activation, eli aktivointi -vaiheessa asiakas on ottamassa ensimmaista tarkeaa askelta kohti pal-
velun tai tuotteen kayton aloittamista. Tassa vaiheessa asiakkaiden tulisi 16ytaa yrityksen tuottama
lisdarvo, ja ymmartaa kuinka he voivat ottaa tuotteen tai palvelun kayttdonsa. Lisdarvon 16ytymista
kutsutaan myds ahaa-elamykseksi. Ahaa-elamyksen saaminen tulisi tapahtua mahdollisimman ai-
kaisin, jotta mahdollisuus asiakkaan kaikkoamiseen pienenee. (de Backer 7.11.2023.) Ensimmai-
nen tarkea askel voi olla esimerkiksi ensimmaisen kommentin postaus, sovelluksen lataaminen tai
rekisterdityminen palvelun kayttajaksi (van Gasteren 16.2.2024). Jotta sivustolla vieraileva saa-
daan tekemaan haluttu toimenpide, on paikallaan kayttaa Call-to-Action, eli toimintakehotteita. Toi-
mintakehotteet ohjaavat sivustolla vierailijaa esimerkiksi rekisterditymaan tai tekemaan ostoksen.
Sivustoilla toimintakehotteet ovat painikkeita tai linkkeja, joissa on selked sanoma, esimerkiksi 'Lue
lisdd’ tai 'Rekisterdidy’. Sopivaan kohtaan sijoiteltuna toimintakehotteet kannustavat vierailijoita en-

simmaisen tarkean askeleen ottamiseen. (Optimizely s.a.)
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Retention, eli palaaminen -vaiheessa asiakas pyritddn saamaan palaamaan tuotteen tai palvelun
pariin yha uudelleen. Asiakkaan pitdminen on taloudellisesti erittdin merkittavaa, silld uusien asiak-
kaiden hankinta on toimialasta ja tutkimuksesta riippuen 5-25 kertaa kalliimpaa kuin olemassa ole-
vien asiakkaiden pitaminen (Gallo 29.10.2014). Nir Eyal on kehittanyt Hooked-mallin, jonka tarkoi-
tuksena on auttaa kehittdmaan tuotteita ja palveluita, joihin muodostuu tapa. Hook-malliksikin kut-
suttu Iahestymistapa auttaa hahmottamaan, kuinka yritys saa asiakkaan palaamaan tuotteen tai
palvelun pariin rutiininomaisesti. Mallissa rutiinin muodostuminen koostuu neljasta vaiheesta (kuva
2). Ensimmaisessa vaiheessa asiakkaalle herda tarve. Tarve voi herata sisa- tai ulkosyntyisesti.
Tarve saa asiakkaan etsimaan ratkaisua tarpeeseensa. Seuraavassa vaiheessa asiakas suorittaa
jonkin toiminnon tarpeen tayttamiseksi. Toiminnon suorittamisen tulisi johtaa jonkinlaiseen palkin-
non saamiseen. Kolmas vaihe, eli palkinnon saaminen voi olla sosiaalinen palkinto, joka perustuu
yhteisollisyyteen ja hyvaksyntaan, materiaalinen palkinto, tai henkilokohtaisiin tavoitteisiin liittyva
palkinto, kuten uuden oppiminen tai itsensa kehittaminen. Viimeisessa, eli neljannessa vaiheessa
asiakkaan tulisi tehda investointi tuotteeseen tai palveluun, joka parantaa sita tulevaisuudessa.
(ProductPlan s.a.) Investointi tuotteeseen tai palveluun on merkittdva asia, silla se nostaa kynnysta

vaihtaa kilpailevan yrityksen tarjoamaan vaihtoehtoon (Hanninen 24.4.2020).

1. Tarpeen heraaminen (kehote) 2. Toiminnan aloittaminen (toimenpide)

++ Sisidinen tai ulkoinen tarve %+ Asiakas suorittaa jonkin

% Alkusysiys rutiinin synnylle toimenpiteen, esimerkiksi avaa
sovelluksen tai tekee tilauksen

4. Panoksen sijoittaminen (investointi)

+» Asiakas antaa tietoa itsestdan

¢+ Asiakas parantaa tuotettaan
itselleen, esim. tallentamalla
asetuksia tai tuotteen ostoslistalle

3. Palkinnon saaminen (palkinto)

+» Asiakas kokee tarpeeseensa vastetta

++ Palkinto voi olla myos esim. alennus,
joka kannustaa asiakasta palaamaan

Kuva 2. Hook-malli (mukaillen Hanninen 13.12.2023; ProductPlan s.a.)

Palaamisen kehittdmiseen kannattaa kayttaa myds markkinointia. Sdhkopostimarkkinoinnilla on
asiakassuhdetta yllapitava vaikutus. Sahkopostimarkkinoinnin avulla asiakasta voidaan muistuttaa
tuotteista ja palveluista, seka tarjota asiakkaalle relevanttia tietoa. (Ali 10.11.2023.) Uudelleenkoh-
dentaminen on markkinoinnin keino, jolla voidaan yllapitda asiakkaan kiinnostusta tuotetta tai pal-
velua kohtaan. Uudelleenkohdentamisessa palvelua tai tuotetta kayttaneille tai sivustolla vierail-

leille esitetddn mainoksia perustuen heidan aikaisempaan toimintaansa. Uudelleenkohdentamista
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voidaan tehda display-mainonnan avulla, sosiaalisessa mediassa ja hakusanamainonnassa. (Hop-
kins s.a.) Asiakaspalautteen kerddminen on palaamisen kannalta merkittava toimenpide. Asiakas-
palautteen pohjalta voidaan havaita asiakkaita vaivaavia seikkoja ja kipukohtia, joita kehittdmalla
asiakkaiden tarpeiden tayttymista voidaan parantaa, mika johtaa tyytyvaisyyden ja palaamisen

mahdollisuuksien kasvamiseen. (Powers Jr 6.2.2024.)

Revenue, eli tuotto -vaiheessa keskitytaan yrityksen kannattavuuteen ja taloudelliseen menestyk-
seen (Bartolacci 18.11.2021). Asiakas on aloittanut tuotteen tai palvelun kaytdn, ja on maksanut
siitd. Tarkastelun alle tulee asiakkaan elinkaariarvo. Asiakkaan elinkaariarvo kertoo siita, miten pal-
jon asiakas tai asiakaskohderyhma tuottaa yritykselle pitkdssa juoksussa (Makela s.a.). Asiakkaan
elinkaariarvoa parannetaan pitdmalla asiakas tyytyvaisena ja saamalla asiakas ostamaan uudel-
leen. Asiakkaan elinkaariarvo kasvaa, kun asiakas kokee saavansa erinomaista palvelua ongelma-

tilanteissa.

Ristiinmyynti ja lisamyynti ovat myoés huomionarvoisia toimenpiteitd asiakkaan elinkaariarvon kas-
vattamisessa. (Keenan 23.8.2023.) Ristiinmyynnilla asiakkaalle myydaan aikaisempaan ostokseen
liittyvia tuotteita tai palveluja, jotka tdydentavat asiakkaan kokemusta (Hayes 10.6.2023). Lisa-
myynti puolestaan tarkoittaa ostohetkella kallimman, mutta enemman ominaisuuksia sisaltavan
tuotteen tai palvelun myymista asiakkaalle, jonka alkuperainen tavoite oli ostaa edullisempi vaihto-
ehto. Lisamyyntia on myods palvelun tai tuotteen paivittaminen kallimpaan, mutta ominaisuuksiltaan

moninaisempaan vaihtoehtoon. (Barron 14.9.2022.)

Luukkainen (23.5.2022) kertoo, etta tuotto -vaiheessa on tarkasteltava kuinka asiakkaat ohjautuvat
muiden Pirate Funnelin vaiheiden Iapi, silld niiden toimivuus nakyy yrityksen saavuttamassa rahalli-
sessa tuloksessa. Hanen mukaansa asiakkaan elinkaariarvon olisi tarkeda olla vahintaan kolmin-
kertainen asiakkaan hankintakustannuksiin verrattuna. Hinnoittelun tarkastelu suhteessa asiakas-
kohderyhmaan kannattaa myds hanen mielestaan ottaa huomioon asiakkaan elinkaariarvon kas-

vattamisessa.

Referral, eli suosittelu -vaiheessa asiakkaista pyritddn saamaan yrityksen puolestapuhujia. Suosit-
telu on tarkea markkinoinnin muoto, jonka vahvuutena on kustannustehokkuus ja luottamuksen
kasvattaminen. Asiakkaiden suosittelut ovat arvokkaita, silld ne ovat vastaanottajan silmissa luotet-
tavampia, kuin yrityksen itsensa lahettdamat markkinointiviestit. (Nekvasil 26.1.2023.) Suositteluoh-
jelman rakentaminen antaa asiakkaille syyn suositella tuotetta tai palvelua eteenpain. Suositteluoh-
jelmat perustuvat siihen, etta suosittelusta saa jonkinlaisen palkinnon. Yleensa palkinto onnistu-
neesta suosittelusta on rahaa palvelun kayttdmiseen, alennus, krediitteja tai muita erikoistarjouk-
sia, minka suosittelija saa, kun suosittelun saanut suorittaa tarkean toiminnon yrityksen asiakas-

hankinnan kannalta, kuten rekisterdityy tai tekee ensimmaisen ostoksensa. Suosittelun saanut voi
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my0ds saada palkinnon suoritettuaan ostoksen tai rekisterditymisen. (Beram 29.9.2023.) Sosiaali-
sen median hyddyntaminen suosittelujen saamisessa on tarkeaa, silld sosiaalinen media tarjoaa
alustan, jossa tyytyvaiset asiakkaat voivat jakaa kokemuksiaan ja auttaa kokemaan tuotteen tai
palvelun tuottaman hyédyn. Sosiaalinen media on my®s matalan kynnyksen alusta suositteluohjel-
man linkkien jakamiseen. Sosiaalisen median avulla yritys voi myos viestia helposti asiakkaiden
kanssa. (Arboleda 8.8.2023.) Luukkainen (23.5.2022) neuvoo, etta suositteluohjelmaa rakentaessa
kannattaa rajoittaa sita, kuinka monelle suosittelija voi suositella. Siten suosittelijan taytyy hieman

pohtia, kuka olisi potentiaalinen asiakas tuotteelle tai palvelulle.

Helposti jaettavan laadukkaan sisallon tuottaminen on myds tarkeaa, silla sisallon jakaminen on
myos suosittelua, ja sisallén avulla voidaan viestia suositeltavana olevalle henkildlle tuotteen tai
palvelun tuomasta lisdarvosta (Nekvasil 26.1.2023). Suosittelun pyytdminen kannattaa ajoittaa sel-
laiseen hetkeen, jolloin asiakas on tyytyvaisimmilladn. Kun asiakas ymmartaa yrityksen tuottaman
lisdarvon, todennakoisyys onnistuneelle suosittelulle kasvaa. Suosittelusta kannattaa tehda mah-

dollisimman helppoa asiakkaalle. (Mosley 8.4.2024.)
3.2 Markkinoinnin tulosten mittaaminen keskeisessa roolissa

Tarkeinta mittaamisen aloittamisessa on maaritellda markkinoinnin tavoite, olipa se tunnettuuden
lisddminen, brandikuvan rakentaminen, tai asiakkaiden sitouttaminen (Florés 2014, 8). Kun markki-
noinnin tuloksia halutaan mitata tehokkaasti, mittarit on valittava etukateen. Florés (2014, 9) ker-
too, ettd epasopivien mittareiden kayttdonotto kampanjoiden aikana tai niiden paatyttya ei ole epa-
tavallista. Florésin mukaan liilan usein mittauksen kohteiksi valikoituu sellaisia asioita, jotka eivat
ole tarkoituksen mukaisia. Digitaalisen markkinoinnin maine parhaiten mitattavana mediana karsii,

kun sen tehokkuutta mitataan vaaralla tavalla.

Florés (2014, 9-10) painottaa, ettd markkinoinnin seuranta ja mittaaminen tulee sisallyttaa kaik-
keen markkinointitoimintaan. Mittaaminen vaatii tavoitteiden selkeaa asettamista, silla muuten mit-
taaminen on erittdin hankalaa. Yhteisen kielen I6ytaminen markkinoinnin osapuolten kesken on
valttdmatonta, mika tarkoittaa kommunikaatiota ja markkinointitoimenpiteiden yhteista selkeaa lapi-
kaymista. lIman selkeaa tavoitteiden asettamista ja niiden toteutumisen seurantaa mittaamisen
avulla digitaalisen markkinoinnin arvoa on vaikea perustella taloudesta vastaaville sidosryhmille.
(Florés 2014, 9-10.)

Mittaria valittaessa on kiinnitettdva huomiota validiteettiin ja reliabiliteettiin (Florés 2014, 10). Mitta-
rin validiteetti tarkoittaa tutkimuskielessa mittarin patevyytta mitata sita, mita silla on tarkoitus mi-
tata. Mittarin validiteettiin vaikuttaa muun muassa mittauksen kohde, mittarin kayttétapa ja se, mi-

hin aikaan mittaria kaytetaan. Reliabiliteetti puolestaan tarkoittaa mittarin johdonmukaisuutta.
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Kaytannossa tama tarkoittaa sita, etta mittarin ollessa taysin reliaabeli, satunnaisvirheet eivatka
olosuhteet vaikuta siihen. (Yhteiskuntatieteellinen tietoarkisto s.a.) Florés vaittaa (2014, 11), etta
useissa tapauksissa, kun mitataan tunnettuuden kasvua ja brandikuvan muutoksia, kaytetaan sel-
laisia mittareita, jotka eivat palvele tarkoitustaan. Esimerkiksi klikkausprosentin kayttdminen tallai-
sissa tapauksissa voi johtaa virheellisiin paatelmiin markkinoinnin tehokkuudesta, ja on siten epa-
validi mittaamisen tavoitteiden kannalta. Reliabiliteetin ndkdkulmasta Florés (2014, 11) kehottaa
olla luottamasta sokeasti webanalytiikkatyokalujen tarjoamiin tuloksiin. Vaikka tyokalut ovat paran-

tuneet, ne saattavat antaa toisistaan poikkeavia tuloksia.

Digitaalisen markkinoinnin mittaamisen yhteydessa merkittavaa on valita sopivia tehokkuuden

avainmittareita (eng. KPI, eli Key Performance Indicator). Tehokkuuden avainmittareiden avulla
voidaan mitata yrityksen suorituskykya, ja niiden avulla voidaan seurata markkinointiin kaytetyn
paaoman tehokkuutta. Tehokkuuden avainmittareiden tavoitteena on, ettd mitattavia asioita voi-

daan myos kehittaa, seurata ja optimoida. (Florés 2014, 51.)

Mittaamisen tydkaluja ovat muun muassa webanalytiikka ja sosiaalisen median kanavien tarjoamat
markkinointitydkalut (Nousiainen 25.8.2022). Webanalytiikka tarjoaa kayttajilleen mahdollisuuden
tarkastella sivustolla kavijoiden kayttaytymista, Ioytaa sivustolla piilevia optimoinnin kohteita ja aut-
taa parantamaan liiketaloudellisten tavoitteiden toteutumista, kuten konversioiden ja myynnin kas-
vua. Webanalytiikka keraa tietoa sivustolla kavijoista, ja tietoa mittaamalla ja lajittelemalla voidaan
tehda paatelmia sivuston ja markkinointitoimenpiteiden tehokkuudesta. (Fitzgerald 21.9.2022.)
Webanalytiikkaohjelmia ja -palveluita on nykyisin hyvin paljon, joten sopivaa tuotetta valittaessa

kannattaa pohtia, miten kukin ohjelma tai palvelu soveltuu omiin kayttotarkoituksiin.

Sosiaalisen median markkinointityokalujen avulla voidaan seurata, kuinka yrityksen brandi nah-
daan, ja kuinka hyvin markkinointikampanjat toimivat (Leonard 4.8.2023). Sosiaalisen median alus-
tojen tarjoamien markkinointityokalujen lisdksi tarjolla on valtava maara kolmansien osapuolien so-
siaalisen median markkinointitydkaluja. Kolmansien osapuolien tydkalujen avulla on mahdollista
toimia useamman sosiaalisen median alustan kanssa samanaikaisesti. Naiden tyokalujen avulla on
mahdollista esimerkiksi ajoittaa julkaisuja, kayttaa analytiikkatyokaluja, monitoroida sosiaalisessa

mediassa kaytavaa keskustelua ja automatisoida toimintoja. (Newberry 28.2.2023.)
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4 Opas Pirate Funnel -menetelman hyodyntamiseen

Tassa toiminnallisessa opinnaytetydssa produktiksi valikoitui oppaan tuottaminen, minka avulla yri-
tykset saavat tietoa menetelman perusperiaatteista, seka menetelmista asiakaspolun vaiheiden
tehostamisesta ja keinoista tehokkuuden mittaamiseksi. Oppaan tarkoituksena on vastata markki-
noinnin ja kasvun haasteisiin, mita yrityksissa koetaan liikketoimintaympariston siirtyessa yha vah-
vemmin digitaaliseen maailmaan. Opas antaa yrityksille konkreettisia tytkaluja, jotka vastaavat di-
gitaalisen maailman markkinointitoimenpiteiden kehittamiseen ja kasvun mahdollistamiseen asia-

kaspolun tehostamisen avulla.

Opas on suunnattu yrityksille, joissa tiedostetaan tarve asiakaspolun kehittdmiselle. Oppaan sisaltd
vaatii lukijaltaan perustietamysta liiketoiminnan ja markkinoinnin periaatteista. Oppaan tarkoitus on
olla sovellettavissa useilla toimialoilla, ja menetelmat oppaaseen on valittu hyddynnettavaksi seka
B2C, etta B2B liiketoiminnassa.

Seuraavissa kappaleissa kerron oppaan suunnittelusta, toteutuksesta ja lopputuloksista. Opas on
rakennettu loogiseen ja kronologiseen jarjestykseen, mika auttaa lukijaa hahmottamaan vaihemai-

sen tydskentelytavan, mika on tarkeassa osassa Pirate Funnel -menetelmaa.
4.1 Oppaan lahtétilanne ja suunnittelu

Lahdin alun perin luomaan opasta kasvuhakkeroinnista, mutta paadyin rajaamaan oppaan ja opin-
naytetyon aiheen puhtaasti Pirate Funnel -menetelmaan, silla kasvuhakkerointi on alueena hyvin
laaja, ja siita 10ytyi jo entuudestaan suomenkielisia perusteiden oppaita, kuten Mari Luukkaisen
vuonna 2022 julkaisema teos "Kasvuhakkeroi tai kuole” (Luukkainen 2022). Pirate Funnel on laa-
jemmassa kontekstissa osa kasvuhakkerointia, ja sijoittuu kasvuhakkerointiprosessin alkupaahan
(van Gasteren 16.2.2024). Lahdin kokoamaan opasta alkuperaisen kasvuhakkerointioppaani poh-

jalta, silla olin ottanut oppaaseen mukaan Pirate Funnel -menetelman.

Olin tehnyt alkuperaista kasvuhakkeroinnin opasta ja opinnaytetydn tietoperustaa varten vapaa-
muotoisen suunnitteluasiakirjan, johon olin koonnut tietoa kasvuhakkeroinnin eri osa-alueista,
joista yksi oli Pirate Funnel. Pystyin hyddyntdamaan paljon materiaalia alkuperaisesta suunnitelmas-
tani Pirate Funnel -menetelman ollessa merkittdva osa kasvuhakkerointia. Keskittaessani huomioni
Pirate Funnel -menetelmaan, otin alkuperaisesta suunnitelmastani irti kaiken materiaalin, joka liittyi
produktiin, kuten digitaaliseen markkinointiin, liiketoimintaymparistén muutoksiin, mittaamiseen ja
itse menetelmaan itseensa liittyvan materiaalin. Lisaksi tdydensin suunnitelmasta muodostunutta
opinnaytetyon tietoperustaa Pirate Funnel -menetelman mukaisten asiakaspolun vaiheiden kuvaa-

misella.
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Kattavan tutustumiseni tuloksena kasvuhakkeroinnin, Pirate Funnel -menetelman ja digitaalisen
markkinoinnin aihepiireihin olin muodostanut kasityksen siita, mita asioita aioin oppaassa kasitella.
Oppaan alkuun halusin kerata tietoa menetelman taustasta ja sen hyddyntamisesta liikketoiminnan
pullonkaulojen I6ytamisessa, seka asiakaspolun tehokkuuden havaitsemisessa. Asiakaspolun vai-
heiden alle, joita ovat awareness (tunnettuus), acqusition (hankinta), activation (aktivointi), reten-
tion (palaaminen), revenue (tuotto) ja referral (suosittelu) suunnittelin kerdavani menetelmia, joiden
avulla niitd voidaan tehostaa (Aktas 26.6.2023). Ennen keskittymistani puhtaasti Pirate Funnel -
menetelmaan olin havainnut, etta mittaamisella on erityisen tarkea rooli kasvuhakkeroinnissa (Ellis
& Brown 2017, 91), joten paatin, ettd oppaassa tulee olla mittaamiseen liittyvaa sisaltéa. Lopullisen
muotonsa opas sai versioinnin tuloksena, silla pystyin hydédyntamaan pohjana ollutta kasvuhakke-
roinnin opasta, josta kehitin Pirate Funnel -menetelmaan keskittyvan oppaan karsimalla menetel-

maan liittymattdmia osia, ja jatkojalostamalla aiheeseen liittyvia osia.

Opasta luodessa on otettava huomioon, etta sen sisallon on oltava helposti omaksuttavissa, tarjota
hyodyllista tietoa ja auttaa lukijaa ymmartamaan Pirate Funnel -menetelman keskeisia ominaisuuk-
sia, seka menetelmia asiakaspolun tehostamiseen ja mittaamiseen liittyen. Oppaan tunnistaa hy-

vaksi naiden laadullisten kriteerien tayttyessa.
4.2 Oppaan toteutus ja lopputulos

Valitsin tydkaluksi oppaan toteuttamiseen Microsoft PowerPoint -ohjelman, silla ohjelma oli minulle
entuudestaan tuttu valine, ja tydkalun ominaisuuksien avulla pystyin luomaan oppaasta visuaali-
sesti yhtenaisen. Valintaan vaikutti myos hyddynnettavyys digitaalisilla laitteilla, kuten tietokoneella
ja mobiililaitteilla, silla PowerPointin diaesitysmainen ulkoasu mahtuu hyvin ruudulta luettavaksi.
Sahkdinen toteutus tuntui luontevalta vaihtoehdolta aiheen ollessa digitaalista ymparistda koskeva,

ja se mahdollistaisi tuotoksen julkaisemisen verkossa ja tekisi tuotoksen jakamisesta vaivatonta.

Hahmottelin suunnitelmani pohjalta oppaan rakennetta PowerPoint -ohjelmalla luoden sivuille otsi-
koita valmiiksi ja listaamalla sivuille aiheita, joita sivuilla olisi tarkoitus kasitelld. Alkuvaiheessa kes-
kityin oppaan tekstisisaltoihin, silla olin tiedostanut, ettd oppaassa tulee olemaan paljon sanallista
kerrontaa lahestymistapani takia. Valitsin oppaani teemaksi PowerPoint -ohjelman teeman "Na-
kyma”. Teemassa miellytti selkea fontti, sekd ammattimaiset varit, jotka olivat harmaa, musta ja
valkoinen, seka korostusvarina vaaleansininen. Teema toimi hyvana pohjana asettelujen kannalta,

ja antoi oppaalle visuaalisesti miellyttavan ilmeen.

Oppaan rakenne selkiytyi hahmotellessani, mita sivuja oppaaseen tarvittaisiin, jotta suunnittele-
mani sisalto olisi esitetty luontevassa jarjestyksessa ja sopivina paloina sisaistettavaksi. Opas al-

kaa kansilehdella ja sisallysluettelolla (kuva 3), jotta oppaan navigointi olisi lukijalleen
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mahdollisimman helppoa. Siséllysluettelon rakensin viimeisena, ja pyrin luomaan sisallysluettelon,
jonka avulla oppaasta saisi nopeasti yleiskuvan, ja lukija voisi siirtya aihealueeseen, josta han on
tullut hakemaan tietoa. Rakensin sisallysluettelon pdaaihealueiden mukaan, silla halusin, ettei si-
séllysluettelo olisi tahattoman pitkd. Tein tdman ratkaisun myos siksi, ettd oppaassa on havaitta-
vissa selked kaava Pirate Funnel -menetelman vaihemaisen luonteen takia. Vaiheet muodostavat
loogisen jatkumon, jota lukijan on helppo seurata ja halutessaan mahdollistaa aiheiden yli hyppimi-

sen.

Siséllys

Johdanto 8. 3
Yleista Pirate Funnel —menetelmastd s. 4-6
Menetelmid Pirate Funnelin vaiheiden tehostamiseen 8. 7-13
Mittareita vaiheiden tehokkuuden seurantaan s. 14-20
Lihteet s. 21-24
Liite: Hooked-malli s. 25

Kuva 3. Oppaan siséallysluettelo

Siséllysluettelon jalkeen oppaassa on johdanto, joka avaa oppaan lukijalle syitéa oppaan tarkoituk-
sesta, ja tutustuttaa Pirate Funnel -menetelman hyotyihin liiketoiminnan kehittamisessa. Johdan-
non kirjoitin oppaaseen heti oppaan luomisen aloitettuani, silld johdannon avulla pystyin maarittele-
maan itselleni lopulliset suuntaviivat oppaan sisallolle. Taydensin johdantoa viela oppaan viimeiste-
lyvaiheessa, jotta se vastasi oppaan lopullista sisaltda. Johdannosta alkaa tutustuminen itse mene-
telmaan, jonka rungon olin jo valmistellut tehdessani opasta kasvuhakkerointiin liittyen. Yleista Pi-
rate Funnel -menetelmasta osiossa avasin suunnitelmani mukaisesti menetelman taustoja ja esit-
telin konkreettisen esimerkin avulla, kuinka menetelmaa voidaan hyodyntaa asiakaspolun pullon-
kaulojen loytamisessa. Havainnollistin menetelmaa kuviolla, joka kuvaa menetelman vaihemai-
suutta ja suppilomaisuutta. Otin osioon mukaan Ward van Gasterenin (16.2.2024) luoman kysy-
myslistan, jonka avulla oppaan lukija pystyy etsimaan tarvittavia lukuja nykyisesta toiminnastaan

pullonkaulojen etsimiseen.

Menetelmia Pirate Funnelin vaiheiden tehostamiseen osiossa rakensin asiakaspolun vaihe kerral-
laan kokoamani tietoperustan pohjalta menetelmia ja tarkeitd huomioita sisaltdvan kokonaisuuden,

joka pureutuu syvemmin yksittaisiin asiakaspolun vaiheisiin, ja siihen, kuinka naita vaiheita voidaan
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tehostaa. Jokainen vaiheen sivu on rakennettu yhden vaiheen pohjalta. Sivut koostuvat lyhyesta
leipatekstista, ja kahdesta tai useammasta lisatietolaatikosta (kuva 4). Leipatekstiosuuden avulla
konkretisoin vaiheen tapahtumia asiakkaan nakokulmasta, ja kerron vaiheen merkittavyydesta lii-
ketoiminnan kannalta, seka annan vinkkeja vaiheen onnistumiseen. Lisatietolaatikkoihin kokosin
vaiheen tehostamisen kannalta merkittavat markkinointikeinot, seka vaiheeseen liittyvia tarkeita
huomioita, jotka olivat tietoperustan kannalta oleellisia vaiheen tehostamisen nakdkulmasta. Mene-
telmat kokosin vaaleansinisiin laatikoihin, ja muut huomiot harmaisiin, jotta menetelmat erottuvat

paremmin kokonaisuudesta.

Acqusition — Asiakashankinnan
tehostaminen

Kun tunnettuus on tarpeeksi korkealla tasolla, alkaa ihmisié vierailemaan yrityksen sivuilla.
Jotta vierailijoista saadaan asiakkaita, tulisi vierailijoille tarjota sivustolla mielekistd siséltoa.
Sen avulla vierailija saadaan kiinnostumaan tarjolla olevasta tuotteesta tai palvelusta. Sivuston
antama ensivaikutelma on siis tirked. Luotettavalta tuntuvat sivut ja relevantti sisdlté saavat
vierailijan pysymaéén sivustolla.

Oikeanlainen

15
tavoitellun kohde

asiakkaiden tarpeisiin.

Lihteet: Channel8ight s.a., Hivo s.a., Chekanov 29.6.2023, Luukkainen 23.5.2022

Kuva 4. Esimerkki layoutista, jossa leipateksti ja infolaatikot

Mittareita vaiheiden tehokkuuden seurantaan osion rakensin asiakaspolun vaihe kerrallaan, kuten
edellisen osion. Tahan vaiheeseen etsin erikseen tietoa tietoperustan ulkopuolelta, silla koin, etta
lukijan kannalta merkittavaa tietoa on konkreettiset mittarit, joita hyddyntamalla liiketoiminnan te-
hokkuuden kasvua on mahdollista seurata. Koostin mittareita vaiheiden alle antamalla mittareille
nimen, ja lyhyen selosteen siita, mita mittarilla mitataan. Kaytin padsaantoisesti mittareiden suo-
menkielisia nimia tai suomensin nimia, jotta niistd muodostuva kokonaisuus olisi keskenaan yhte-
nainen. Joidenkin mittareiden kohdalla lisdsin nimen peraan sulkuihin englanninkielisen nimen tai
lyhenteen, jos niista oli huonosti I6ydettavissa suomenkielista lisatietoa, jotta niihin syvempi tutus-

tuminen olisi helpompaa.

Liitteeksi oppaaseen lisasin vielad sivun Hooked-mallista, silla Hooked-malli nousi Retention -vai-
heen merkittdvaksi tehostuskeinoksi. Liitteen avulla lukija tutustuu myds Hook-malliksi kutsuttuun

menetelmaan, jonka avulla tuotteen tai palvelun pariin palaamista voidaan mallintaa, seka kehittaa.
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5 Pohdinta

Tama kappale pitaa sisallaan pohdintaa opinnaytetydn ja produktin, eli luomani oppaan hyédynnet-
tavyydesta, ajankohtaisuudesta ja tarpeellisuudesta, seka opinnaytetyéta koskevien valintojen on-
nistumista. Kappaleessa pohdin myés omaa oppimistani opinnaytetydprosessin ajalta, ja jatkokehi-

tysmahdollisuuksia opinnaytetybaiheeni osalta.

Opinnaytetyo ja opas vastaavat sille asettamiini tavoitteisiin, joita olen avannut opinnaytetyérapor-
tin alussa. Opas tutustuttaa lukijansa Pirate Funnel -menetelmaan ja antaa lukijalleen konkreettisia
keinoja asiakaspolun, ja sitd myoten liiketoiminnan kokonaisvaltaiseen tehostamiseen. Opas on
jasennelty mielestani jarkevalla tavalla, joten sen tarjoaman sisallon sisaistaminen on tehty mah-
dollisimman helpoksi lukijalleen. Aiheen ymmartaminen vaati minulta paljon tutustumista laajamit-
taiseen materiaaliin, ja oppaaseen onkin sisallytettyna vain murto-osa siita tiedosta mita aiheeseen
liittyy. Oppaan siséltd vastaa opinnaytetydn raportissa olevaan sisaltdéon ja tukeutuu vahvasti opin-
naytetydn tietoperustaan. Opinnaytetydprosessin aikana opinnaytetyén aihe rajautui vahvasti, mika
vaikutti raportin lopulliseen tietoperustaan. Sisallésta oli rajauksen vuoksi karsittava joitakin aihe-
alueita pois, mutta relevantin sisallén osuus rajauksen jalkeen oli kuitenkin viela huomattavan
suuri. Taydensin tietoperustaa luodessani opasta, jolloin yhteys tietoperustaan sailyi lopputuloksia

tarkastellessa.

Opinnaytetydn ja oppaan hyédynnettavyys perustuu siihen, etta aiheesta ei ole kattavaa yhteen
vedettya aineistoa suomenkielisena, ja opinnaytetyon tuloksia voidaan hyddyntaa yrityksissa 1ahto-
tason tutustumisessa aihealueeseen. Oppaan luettuaan lukijalle jaa selkea mielikuva Pirate Funnel
-menetelman ajatusmallista, ja se tarjoaa konkreettisia keinoja, joista voidaan lahtea liikkeelle asia-
kaspolun kehittdmisessa. Oppaan hyédyntamista varten lukijalta vaaditaan perustason tietamysta
markkinoinnista, silla oppaassa taytyi tiivistda asioita, jotta sen kiinnostavuus ja sujuvuus sailyivat.
Opinnaytetyodraportilla on avattu laajemmin oppaan siséltoja, joten yhdessa nama kaksi tuotosta
antavat vahemman markkinointia tuntevalle lukijalle mahdollisuuden hyddyntaa opasta tehokkaam-

min.

Aiheen ajankohtaisuus nakyy opinnaytetyossa, silla iso osa lahdemateriaalista on julkaistu hiljat-
tain, osa jopa opinnaytetyOprosessin aloittamisen jalkeen. Pirate Funnel ei ole metodina uusi,
mutta sen hyodyllisyyteen ollaan vasta pikkuhiljaa heraamassa. Pirate Funnel kuuluu isommassa
kontekstissa kasvuhakkerointiin, mika on ollut menetelmana ja ajatusmallina Yhdysvaltojen Piilaak-
sossa kaytossa jo 2010-luvulta saakka. Kasvuhakkerointi on alkanut rantautumaan viime vuosien
aikana pikkuhiljaa myds Suomeen, ja kasvuhakkeroinnin vanavedessa myods Pirate Funnel -mene-

telma, joka on oleellinen osa kasvuhakkeroinnin aloittamista.
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Opas tayttaa asettamani laadulliset kriteerit paaasiallisesti hyvin, silld opas on rakennettu selkeaksi
kokonaisuudeksi, jonka avulla lukija voi tutustua Pirate Funnel -menetelman keskeisiin periaattei-
siin, seka asiakaspolun tehostamiseen ja mittaamiseen liittyviin menetelmiin. Parantamisen varaa
I6ytyy aina, enka voi vaittaa, ettd oppaan avulla lukija saa kaiken mahdollisen tiedon menetelmiin
littyen, mutta mielestani oppaaseen on koottu paasaantdisesti jarkevalla tavalla koottuja toiminta-
malleja ja vinkkeja, joiden avulla lukija paasee ainakin hyvaan alkuun asiakaspolun tehostami-
sessa. Oppaan sisdltama lahdeluettelo on laaja, ja lahdemateriaaliin tutustumalla lukija voi jatkaa
tutustumistaan aiheeseen oppaan luettuaan. Valitessani [hdemateriaalia oli tehtava paljon ratkai-
suja aineiston sisallyttamisen suhteen. Varsinkin kootessani menetelmia ja mittareita useissa lah-
teissa oli samoja menetelmia eri vaiheisiin litettyna, mika johti siihen, etta oli kaytettava tiettya lah-
dettd paljon, jotta tekstin sisainen johdonmukaisuus sailyi. Onnistuin kuitenkin mielestani kaytta-

maan lahteita jarkevalla tavalla, ja siten sailyttamaan oppaan johdonmukaisuuden.
5.1 Jatkokehitysideoita

Alkuperainen suunnitelmani oli luoda opas kasvuhakkeroinnista yleisemmin, mutta sen laajuus olisi
ollut opinnaytetyoksi liian suuri, joten paadyin rajaamaan aihetta varsin runsaalla kadella. Kasvu-
hakkeroinnin kentta on laaja, ja siita voisi kirjoittaa useammankin oppaan. Alkuperaisessa oppaas-
sani olisin kasitellyt kasvuhakkerointiin tarvittavia taitoja, joita kasvuhakkerointitiimeilla tulisi olla on-
nistuneen kasvuhakkerointiprojektin toteuttamiseen. Aiheesta on tarjolla kiinnostavaa kirjallisuutta,
kuten Hacking Growth, joka on Sean Elliksen ja Morgan Brownin teos kasvuhakkeroinnista (Ellis &
Brown 2017).

Toinen aihealue, josta olin kirjoittanut oli kasvuhakkeroinnin syklinen prosessimalli. Prosessimalli
jatkaa siita, mihin Pirate Funnel -menetelmassa jaddaan. Prosessimallin avulla testataan syste-
maattisesti menetelmien tehokkuutta, ja kerrytetaan tietoa siita, mitka asiakaspolun tehostavista
keinoista soveltuvat parhaiten yrityksen kayttéon. Jos prosessimallista tekisi oppaan, olisi se mah-
dollista linkittda tdssa opinnaytetydssani tekemaani oppaaseen. Aiheesta l0ytyy tietoa esimerkiksi
Growth Triben verkkosivuilta, joilla prosessimallista kaytetaan lyhennetta G.R.O.W.S (Glukhovskyy
2.10.2022).

Luomani oppaan pohjalta olisi mahdollista jarjestaa koulutustilaisuuksia yrityksille, joissa kartoitet-
taisiin yritysten asiakaspolun tilaa, tunnistettaisiin asiakaspolun heikkoja kohtia, ja suunniteltaisiin
toimenpiteita heikkojen kohtien tehostamiseen. Koulutustilaisuudet vaatisivat aihealueeseen pereh-
tyneen ohjaajan, joka ymmartaisi erilaisia liketoimintamalleja, seka -kulttuureja. Pirate Funnel -me-
netelmaa voisi hydédyntda myds tydpajamuotoisessa tydskentelyssa, jolloin eri osastoilla toimivat

tydntekijat voisivat kehittaa yrityksen kasvua yhdessa. Yrityksen eri toimintojen valiselld yhteistydlla
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saataisiin kerattya kokonaisvaltaisempi kuva asiakaspolun toimivuudesta, ja kehitettyd monipuoli-

sempia ratkaisuja asiakaspolun heikkojen kohtien tehostamiseksi.
5.2 Oma oppimiseni opinnaytetyoprosessin aikana

Opinnaytetyon tekeminen on haastanut minua ajattelemaan uudella tavalla kehittamisesta, tiedon
hakemisesta, aikatauluttamisesta ja projektin suunnittelemisesta. Vaikka olen kurssien aikana ja
tydeldmassa tutustunut digitaaliseen markkinointiin, seka liiketoiminnan kehittdmiseen, opinnayte-

tydn tekeminen on syventanyt osaamistani varsinkin nailld osa-alueilla huomattavasti.

Uuden kehittdminen on ollut tdman opinnaytetydn suurinta antia. Olen luonut oppaan, jonka uskon
auttavan yrityksia hahmottamaan asiakaspolun tehokkuuden merkitysta liiketoiminnan kasvun kan-
nalta. Oppaan luomisessa olisin toivonut pystyvani parempaan graafiseen iimeeseen, mutta aika-
taulullisista syistd minun oli turvauduttava menetelmiin, jotka hallitsin mahdollisimman hyvin jo en-
nen opinndytetydn tekemisen aloittamista. Suunnitteluvaihe onnistui mielestani hyvin, ja sain koot-
tua keskeiset asiat oppaan sisallén kannalta kasaan ennen oppaan varsinaista toteutusta. Oppaan
toteutuksessa kaytin tdydentavaa tekniikkaa, jossa kokosin ensin suunnitelmieni pohjalta perustan
oppaalle, jonka jalkeen taydensin opasta niiltd osin, jotka tuntuivat kaipaavan tarkennusta tai ai-
heesta 16ytyi relevanttia sisaltda, jonka koin tarkeaksi esimerkiksi jonkin asiakaspolun vaiheen

osalta.

Kuten aikaisemmin tassa opinnaytetydssa on tullut ilmi, aloitin tekemaan opinnaytety6ta alun perin
laajemmasta aiheesta, kasvuhakkeroinnista, mutta paadyin rajaamaan tyéta koskemaan ainoas-
taan Pirate Funnel -menetelmaa. Olin jo ennen aiheen rajaamista ehtinyt tutustumaan kasvuhakke-
rointiin laajemmin, joten tulin opiskelleeksi aihealuetta koskevaa materiaalia huomattavan maaran.
Nyt jalkikateen ajatellen olisin voinut rajata aihetta jo aikaisemmassa vaiheessa tarkemmin, silla
siten olisin voinut kayttdd enemman aikaa opinnaytetydn kannalta oleellisten asioiden kasittelyyn ja
saanut hiottua opinnaytetydsta viela paremman kokonaisuuden. Toisaalta olen saanut oppia ai-

heesta laajemmin, mita olisin oppinut, jos olisin rajannut aihetta varhaisemmassa vaiheessa.

Opinnaytetyon tekemistd on myos haastanut tdiden tekeminen ja samanaikaiset muut kurssit, joi-
den aikaa vievan vaikutuksen olisin voinut ottaa paremmin huomioon opinnaytetyon alkuvai-
heessa. Aikataulullisesti opinnaytetydn tekeminen on kuitenkin sujunut paapiirteisesti alkuperaisen
suunnitelmani mukaisesti, ja olen oppinut ajankayton merkitysta ja aikatauluttamista opinnaytetyo-

prosessin aikana.
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Johdanto

Digitalisaation ja teknologisen kehityksen mydté yrityksille on yhi tirkeimpéa tulla
huomatuksi ja saada ihmiset kiinnostumaan tuotteistaan, Asiakkaat eivit enéig luota yritysten
sanomaan yhti helposti kuin aikaisemmin, vaan hakevat vahvistusta ostopaitdksilleen
sosiaalisen median kanavista, keskustelupalstoilta ja muista internetin tarjoamista palveluista,
kuten hakukoneista. Samaan aikaan yritykset kiyttavit valtavasti resursseja markkinointiin
pysyikseen tietotulvan aallonharjalla. Varsinkin pienempien yritysten kohdalla markkinointiin
kaytettdvien resurssien mééré on pienempi, joten markkinoinnin on térkedd olla tehokasta, ja
tuottaa sijoitetulle pAddomalle vastinetta,

T#ssa oppaassa kisitellddn Pirate Funnel —menetelma4 ja sen hyddyntamistd
markkinointitoimenpiteiden tehostamiseksi. Pirate Funnel auttaa hahmottamaan asiakaspolun
vaiheita ja keskittdmidn resursseja toimenpiteisiin, joilla on mahdollisimman suuri
vaikuttavuus yrityksen kasvuun ja kannattavuuteen. Asiakaspolku koostuu asiakkaan
kohtaamista kontaktipisteistd ja tuokioista, jotka asiakas kokee ostoprosessin eri vaiheissa
yrityksen kanssa asioidessaan. Pirate Funnel ohjaa kiinnittAmé&idn huomioita yrityksen
kannalta kriittisiin kontaktipisteisiin ja tuokioihin.

Lihteet: Komulainen 2023

Pirate Funnel - AAARRR

Pirate Funnelin, tai toiselta nimeltddn AAARRR:n on kehittdnyt Dave
McClure. Jokainen AAARRR:n kirjain kuvastaa asiakaspolun eri vaihetta.

Awareness = Tunnettuus

Acqusition - Hankinta

Activation = Aktivointi

Retention - Palaaminen

Revenue - Tuotto

Referall - Suosittelu

Lihteet: Van Gasteren 16.2.2024
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Asiakaspolun vaiheiden maarittely

Alla oleviin kysymyksiin vastaamalla saa kisityksen siitd, miten
asiakkaat siirtyvat asiakaspolun vaiheista seuraaviin ja muuttuvat
tuottaviksi asiakkaiksi. Vaiheet kannattaa jirjestella oman
liitketoiminnan mukaisesti loogiseen jirjestyksecen.

3

o

»  Tunnettuus - Kuinka monta ihmisté tavoitat?

*

Vastauksia kysymyksiin
kannattaa etsia kaytossi olevista

o,
<

Hankinta - Kuinka moni vierailee sivustollasi?

X3

-

Aktivointi - Kuinka moni kivijéisti tekee ensimmiiisen webanalytiikkatyokaluista ja
tirkesin vaiheen? sosiaalisen median
markkinointitydkaluista.

<3

A3

Palaaminen - Kuinka moni palaa takaisin tai ostaa
uudelleen?

X3

.

Tuotto - Kuinka moni alkaa maksamaan (ja kuinka paljon?)

.,
<3

Suosittelu - Kuinka moni suosittelee yritystisi ystivilleen?

Ward van Gasterenia mukaillen

Lihteet: Van Gasteren 16.2.2024

Esimerkki pullonkaulan loytamisesta

Laskemalla suhdeluvut vaiheiden vilille voidaan 16yt4d asiakaspolun
pullonkaula. Pullonkaulaksi kutsutaan vaihetta, jossa vihenee suhteellisesti
eniten asiakkaita.

Otetaan esimerkiksi tilanne, jossa 100 asiakasta saadaan vierailemaan
sivustolla (Aequsition), mutta vain 20 saadaan tilaamaan uutiskirje
(Activation), tulee vaiheiden viliseksi suhteeksi 20 prosenttia, eli joka viides
vierailijoista saadaan uutiskirjeen tilaajiksi. Prosentuaaliset suhdeluvut saa
laskettua jakamalla seuraavan vaiheen edustavan luvun edellisen vaiheen
luvulla ja kertomalla tuloksen sadalla. Aikaisemman esimerkin laskutoimitus
menee siis niin:

(20 = 100) X 100 = 20, eli 20 % siirtyi ostopolulla seuraavaan vaiheeseen.

Lihteet: Van Gasteren 16.2.2024
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Menetelmia Pirate
Funnelin vaiheiden

tehostamiseen

Awareness — Tunnettuuden parantaminen

Tunnettuus tarkoittaa sitéd, kuinka hyvin jokin tuote tai yritys tunnetaan. Tunnettuus vaikuttaa
ostopadtokseen. Tunnettuutta voidaan parantaa markkinoinnin avulla. Tunnettuutta kasvattaa
myo6s word-of-mouth, eli niin sanottu puskaradioviestinti. Suosittelu luo myds tunnettuutta, ja siten
viimeinen Pirate Funnelin vaihe on sidoksissa ensimmaéiseen vaiheeseen.

alisen median trende

olkeaa ajoitusta, sekd oikeanlaista
sijoittelua.

Liahteet: Aktas 26.6.2023, Carmichael 11.3.2020, Nieminen 23.9.2022
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Acqusition — Asiakashankinnan
tehostaminen

Kun tunnettuus on tarpeeksi korkealla tasolla, alkaa ihmisid vierailemaan yrityksen sivuilla.
Jotta vierailijoista saadaan asiakkaita, tulisi vierailijoille tarjota sivustolla mielekésti sisaltoa.
Sen avulla vierailija saadaan kiinnostumaan tarjolla olevasta tuotteesta tai palvelusta. Sivuston
antama ensivaikutelma on siis tarkeé. Luotettavalta tuntuvat sivut ja relevantti sisdlto saavat
vierailijan pysyméé#n sivustolla.

Asiakashankintaa tehostavia
markkinointikeinoja:
Oikeanlainen maaritteleminen on ta
hankintavail

isallon tulisi v

Hakusanamarkkinointi
Sosiaalinen media
Hakukoneoptimointi
Sisaltomarkkinointi
Blogit
Ohjevideot
Artikkelit
E-kirjat
Uutiskirjeet

avulla yri
hakukone staamaan potenti

asiakkaiden tarpeisiin,

Lihteet: ChannelSight s.a., Hivo s.a., Chekanov 29.6.2023, Luukkainen 23.5.2022

Activation — Ensimmainen tarkea askel

Yksi kriittisimmistéd vaiheista asiakkaan polulla on saada asiakas ottamaan ensimmaéisen
tarkedn askeleen kohti tuotteen tai palvelun kaytén aloittamista. Jokaisen yrityksen on aina
itse madriteltavd, miki sellainen askel on, Ensimméinen téirkei askel voi olla esimerkiksi
ensimméisen kommentin postaus, sovelluksen lataaminen tai rekisterdityminen palvelun
kayttdjaksi. Asiakkaalle olisi tirkeda luoda mahdollisuus ahaa-elimykseen, jolloin asiakas
ymméartii tuotteen tal palvelun arvon itselleen tai organisaatiolleen.

Aktivointia tukevia toimenpiteita:
0 eli toimintakehotteet ovat
% On varmistettava, ettd sivusto chjaa tarkedssi rooliss: kkosi
asiakkaita asiakaspolulla eteenpiin Niiden avulla ohjataan sivustolla
< Webanalytiikan avulla voidaan tutkia vierailevaa kohti ensimmai kelta

asiakkaiden ohjautumista sivustolla
+ Toimintakehotteita kannattaa lisdti
loogisiin kohtiin sivustolla
+ Ensimmaisen tirkeiin askeleen ottaminen
on tehtdva mahdollisimman helpoksi

Liahteet: Van Gasteren 16.2.2024, Luukkainen 23.5.2022, Optimizely s.a., Duncan s.a.
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Retention — Palaava asiakas tuottaa
parhaiten

Kun asiakas on saatu aktivoitua, on asiakas saatava palaamaan takaisin tuotteen tai palvelun
pariin, Palaava asiakas on arvokas, silld palaavaan asiakkaaseen kuluu aina vihemman
markkinointiresursseja, kuin uuden asiakkaan hankintaan.

Asiakkaalle on annettava sellaista lisdarvoa, ettd hin kokee palaamisen mielekkddné. On tarkeas
saada asiakas koukuttumaan tuotteeseen tai palveluun, eli rakentaa se niin, etta asiakas kokee
tarvetta palaamiselle. Hooked-malli auttaa palaamisen kehittamisessi. (Liitteend Hooked-malli)

Palaamista tukevia markkinointikeinoja:

Hooked-mallin vaiheet
+ Sahkoépostimarkkinointi . Tarpee idminen (sisdinen tai
< Kampanjaviestit
< Muistutusviestit . Toiminnan aloittaminen (esim. sovelluksen
< Suosittelut aikaisemman toiminnan avaaminen, sivustolla vieraileminen)
pohjalta 3. Palkinnon saaminen (tavoitteen saavutus)
Panoksen sitouttaminen tuott n tal
< Uudelleenkohdentaminen (retargeting) palveluun
< Asiakaspalautekyselyt

Lihteet: Eyal 8.2.2021, Jao 19.11.2014, Ali 10.11.2023, Hopkins s.a., Powers Jr 6.2.2024

Revenue — Tuottava asiakas

Liiketoiminnan tuloksen tuottaa asiakas. Asiakas on puolestaan valmis maksamaan tuotteista
tai palveluista kokemansa arvon mukaan. Asiakkaan taytyy siis kokea saavansa rahoillensa
vastinetta. On myés tirkedd pohtia, voidaanko asiakkaalle tarjota pitkéssi juoksussa muita
tuotteita tai palveluja, joista asiakas saa lisdarvoa. Asiakkaan elinkaariarvo kasvaa, kun
asiakas palaa tuotteen tai palvelun pariin.

kki Pirate Funnelin vaiheet
Tuottoa parantavia toimenpiteit

++ Hinnoittelun tarkastelu vaiheita, joiden pAamé

saada asiakas tuottamaan.
Parantamalla muiden vaihei
toimivuutta, parannetaan m
asiakkaan tuottavuutta.

< Ristiinmyynti
< Lisamyynti

Liahteet: Luukkainen 23.5.2022, Makeld s.a., Hayes 10.6.2023, Nortio 15.9.2016
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Referral — Suosittelun teho

Yksi edullisimmista ja tehokkaimmista tavoista hankkia asiakkaita on saada asiakkaista
yrityksen puolestapuhujia. Siksi on tarked# kannustaa asiakkaita suosittelemaan tuotetta tai
palvelua ystavilleen. Suosittelijat myds tunnistavat potentiaalisia asiakkaita tehokkaasti ja
suosittelun saanut puolestaan luottaa tuotteeseen tai palveluun voimakkaammin, kuin puhtaan
mainonnan avulla hankittu asiakas.

Suosittelua edistdvia kei

Suosittelulle otollisimman hetken
maaritteleminen on tarl ill4 suosittelu

*» Suositteluohjelman rakentami T .
% Bllosittelohiel. s tapahtuu luontevimmin ja tehokkaimmin,

% Sosiaalisen median aktiivinen kiyttdminen

kun asiakas yytyvilisimmilldéan, Siiné
hetkessi asiakasta kannattaa kannustaa ja
tehdi suosittelusta mahdollisimman
helppoa.

markkinoinnissa ja viestimisessi
+» Laadukkaan sisillon tarjoaminen, jota.
asiakkaat voivat jakaa ystavilleen

Lahteet: Luukkainen 23.5.2022, Aktas 26.6.2023, Beram 29.9.2023, Arboleda 8.8.2023,

Mittareita vaitheiden tehokkuuden
seurantaan

Seuraavassa osiossa kaydddn lapi mittareita, sekd mittaamisen kohteita, joilla voidaan
seurata Pirate Funnelin vaiheiden tehokkuutta. Namé mittarit ovat poimittu
mahdollisimman Iz 4 n, joita hyodyntamalla voidaan tehda dataan
pohjautuvia paatelmia vaiheiden toimivuudesta litketoiminnan edistimis

Vaikka mittarit on koottu tiettyjen vaiheiden alle, eivat
ne ole tiukasti sidottu ti : vhteyteen,

asiakaspolkua tukevia mittareita.
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Awareness valtheen mittareita

<+ Verkkosivuston vierailut (Visits): kuinka moni vierailee sivustolla paivittdin, viikoittain ja
kuukausittain

<+ Klikkausprosentti (CTR): prosentuaalinen osuus ihmisista, jotka klikkaavat linkkii sen ndhdesséin
(Kyseessi yleensd mainos, mutta voi olla jokin muukin linkki esim. blogissa)

< Impressiot: nayttékertojen masri, joka kertoo potentiaalisesta tavoittavuudesta. (Sosiaalisessa mediassa
ja maincksissa)

<+ Klikkauksen hinta (CPC): yksittidisen klikkauksen hinta mainokselle (esim. Google Ads)
<+ Mainonnan hinta: mainontaan kdytetty rahaméira tietylla ajanjaksolla

<+ Sivulla vietetty aika: kuinka paljon kiviji viettaa keskimédarin aikaa mééaritellylla sivulla
<+ Bounce rate: kuinka suuri osuus kivijoistd poistuu valittomésti sivustolta

+ Sessionaikaiset sivuvierailut: keskimééirdinen vierailtujen sivujen méiéri, ennen sivustolta poistumista

Lihteet: Bartolacei 18.11.2021

Acqusition vaiheen mittareita

4+ Konversioprosentti (Conversion rate): prosentuaalinen osuus sivustolla vierailijoista, jotka tekevit
halutunlaisen toiminnon sivustolla, esimerkiksi rekisterditymisen tai ostoksen

< Konversioon kulunut aika (Time to conversion): keskiméfriinen aika, joka kuluu asiakaspolulla
ennen ensimmaiistd konversiota

+ Asiakashankinnan hinta (CPA tai CAC): mainontaan, markkinointiin ja myyntiin kdytettyjen varojen
suhde hankittuihin uusiin asiakkaisiin

+ Asiakkaan elinkaariarvo (CLV): keskimiiriinen asiakkaan tuottama liikevaihto koko asiakkuuden
aikana. Lasketaan kertomalla keskenédan keskiméérainen ostoksen hinta, vuosittaiset ostoskerrat ja
keskimi#irdinen asiakassuhteen kesto.

#+ Sosiaalisen median sitoutuminen
< Jakamiset: kuinka monta jakoa julkaisut tuottavat
“ Tykkidykset: kuinka monta tykkaysta julkaisut saavat

« Kommentit: Kuinka monta kommenttia julkaisut saavat

Lahteet: Lean Labs 2023, Bartolacei 18.11.2021, Sobhi 5.12.2022
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Activation vaiheen mittareita

<+ Aktivointiprosentti (Activation rate): prosentuaalinen osuus kiiyttijisti, jotka tekevit ensimmiisen
tarkedn askeleen

< Aktivaatioon kulunut aika (Activation time): ensimmiéisen tiirkedn askeleen ottamiseen kulunut aika
<« Arvon ymmairtidmiseen kulunut aika (Time to value): ahaa-elimyksen saavuttamiseen kulunut aika

<+ Aktiiviset kayttajat (Active users): aktiivisten kiyttdjien lukuméiri paivittdiselld, viikoittaisella tai
kuukausittaisella tasolla

Léahteet: Cakirea 28.1.2024, Lindner 19.12.2023

Retention vaitheen mittareita

<+ Asiakkaan paluuprosentti (CRR): osuus kiyttdjistd, jotka ovat pysyneet asiakkaana tiettyni ajanjaksona.
Lasketaan jakamalla mittauksen aloituksen aikainen asiakasmiira mittauksen lopussa olevalla
asiakasmairilli, josta on vihennetty mittausjaksolla syntyneet uudet asiakkaat,

<+ Asiakkaan poistumisprosentti (Churn rate): osuus asiakkaista, jotka ovat poistuneet tiettyna
ajanjaksona. Hyédynnetddn yleensia SaaS ja kuukausiveloitteisissa palveluissa.

< Asiakastyytyvaisyysmittari (CSAT): asteikolla yhdesti viiteen asiakkaan tyytyviisyys palveluun tai
tuotteeseen. Mitataan kyselyiden avulla.

< Asiakaan vaivannikomittari (CES): asteikolla yhdestii viiteen ostoksen tekemisen, palvelun tai tuotteen
kéyttdmisen helppous. Mitataan kyselyiden avulla.

< Sihkoépostimarkkinoinnin avaamiskerrat: lukuméird markkinointiséihképostien avaamiskerroista

< Sihkopostimarkkinoinnin avausprosentti: prosentuaalinen osuus asiakkaista, jotka ovat avanneet
markkinointisihképostin. Lasketaan jakamalla avaamiskerrat lahetettyjen sdhképostien maaralla.

Lahteet: Hotjar 2022, PruductPlan s.a.a.
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Revenue valheen mittareita

+ Keskiméiriinen tilauksen arvo (AOV): kuinka suuren rahallisen miidrin jokainen tilaus keskimiirin
tuottaa.

+ Asiakkaan hankintakustannusten ja elinkaariarvon suhde (CAC/CLV): kustannusten suhde
elinkaariarvoon nghden. Ideaali suhdeluku on vidhintaédn 1:3.

<+ Bruttokate: liikevaihdosta jadva rahamééra, kun siitd on vihennetty myytyjen tuotteiden tai palvelujen
tuottamiseen kuluneet kustannukset

< Voitto: liikkevaihdosta jadnyt rahaméérd, kun siitd on vihennetty kaikki kustannukset

% Sijoitetun pddoman tuottoprosentti (ROI): sijoitetulle padomalle saavutettu tuotto.

Liahteet: Luukkainen 23.5.2022, Bartolaeci 18.11.2021

Referral vaitheen mittareita

< NPS mittari: vastaa kysymykseen "Kuinka todenniikéisesti suosittelisit tuotetta tai palvelua ystivillesi tai
kollegallesi?”. Mitataan kyselyiden avulla.

< Arvostelujen méaari: arvostelujen mééri erilaisissa arvostelupalveluissa tietylla ajanjaksolla
+ Sosiaalisen median jaot: jakojen méiri eri sosiaalisen median kanavissa

< Viraliteettikerroin (Viral Coefficient tai K-factor): kertoo kuinka tehokkaasti asiakkaat tuovat uusia
asiakkaita mukanaan. Lasketaan jakamalla uudet hankitut asiakkaat kutsujien maaralla.

Lahteet: Mengoulis 16.2.2018, Bartolacei 18.11.2021
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Hooked-mall

Mallin avulla voidaan luoda tuotteita tai palveluita, joita asiakkaat alkavat kdyttaméaan
rutiininomaisesti. Mallin tarkoitus on luoda asiakkaalle ada asiakas vapaaehtoiseen ja
mahdollisimman usein tapahtuvaan vuorovaikutukseen. Mallista kiytetdidn myos nimed Hook —
malli.

2. Toiminnan aloittaminen (toimenpide)
ittaa jonkin
toimenpiteen, esimerkiksi avaa
uksen tai tekee tilauks

3. Palkinnon saaminen (palkinto)
+ Aslakas kokee tarpeeseensa vastetta

arantaa tuotettaan # Palkinto voi olla myds esim. alennus,

im. tallentamalla
asetuksia tai tuotteen ostoslistalle

joka kannustaa a asta palaamaan

Lihteet: Hinninen 13.12.2 ProductPlan s.a.b




