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Digitaalisen markkinoinnin tyokirja | Sisaltd

Tama digimarkkinoinnin tyokirja jakautuu neljaan osaan. Jokainen osio pitaa sisallaan
tukikysymyksia seka eri l@ahestymistapoja asiakasymmarryksen kasvattamiseen ja kilpailu- ja
markkinatilanteen analysointiin seka valitehtavia suunnittelutyon tueksi.

Suunnittelu

Tama osio auttaa pohtimaan tavoitteita, kilpailu- ja markkinatilannetta, kohderyhmia seka
heidan tiedontarpeitaan. Lisaksi kaydaan lapi digimarkkinoinnin strategisia valintoja seka
resursointia henkildston, eri teknologioiden ja kanavien suhteen.

Sisalto

Tama osio keskittyy sisallontuotantoon. Pohdimme mita sisaltd oikeastaan
on ja miten asiakkaan tarpeiden ymmartaminen auttaa tuottamaan
parempaa ja houkuttelevampaa sisaltéoa.

Mittaaminen

Tama osio kay lapi tiiviisti markkinoinnin mittaamista ja antaa suuntaa
seurantatyokalujen valintaan.

Toteutus

Tama osio antaa ndakdkulmia markkinoinnin kaytannon toteuttamiseen,
aikatauluttamiseen ja kokonaisuuden hallintaan.
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Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Alkusanat

MILTA MARKKINOINNIN ONNISTUMINEN NAYTTAA?

Toivon taman olevan vuosi, jolloin palaamme perusasioiden aarelle. Hype erilaisten teknologioiden ja kanavien ymparilla on
tehnyt markkinoinnista vaikeasti hallittavan. Siita on tullut kokonaisuus, jossa “tulipalojen sammuttelu”, tavoitteiden puute ja
epaselva suunta korostuvat arkitydssa. Kampanjoita ja kanavia tulee ja menee, mutta ymmarrys markkinasta, kilpailutilanteesta ja
asiakkaista on vahainen.

Tahan on mielestani useita syita. Suunnitellaan lilan vahan ja katsotaan pelkkia klikkauslukuja ja nayttomaaria toimenpiteiden
jatkuvan seurannan ja analysoinnin sijaan. Markkinointi ajatellaan yksittaisena osa-alueena, usein rinnastettuna mainontaan ja
sosiaalisen median yleistyessa kanavissa julkaistaviin paivityksiin. Toimenpiteillda halutaan saada aikaan tuloksia olemattomalla
budjetilla, joka on usein pyéreat nolla euroa.

Meiltd puuttuu kokonaiskuva ja tavoitteet, ymmadrrys markkinasta ja asiakkaiden tarpeista. Naiden
tietojen pohjalta voidaan toteuttaa asiakaslahtoista markkinointia. Nyt valitettavan moni tekeminen
vaikuttaa yrityksen yksisuuntaiselta viestin valittamiselta.

Syy, miksi korostan tavoitteellisuutta, pohjautuu yli 10 vuoden kokemukseeni markkinoinnin tekijana. Kun tavoitteet ovat selkeasti
ymmarretty ja kirjattu, on markkinointia helpompi suunnitella ja toteuttaa. Suositeltava budjetti on laskettavissa suuntaa antavasti
tavoitteiden pohjalta. Onnistumisia ja vastaavasti epaonnistumisia on helpompi todentaa ja verrata asetettuihin tavoitteisiin
nahden. Taman tiedon pohjalta voimme kehittaa markkinointia tehokkaammaksi. Jos markkinoinnilla ei ole tavoitteita, on jaljella
vain mielipiteita. Mielipiteitd, joita on helppo sanoa sivustakatsojana. Milloin markkinointia tehtiin huonosti, milloin myynti “sakkaa”,
kun markkinointi ei toimi, milloin kyseessa on tunnettuuden puute tai vaarat varit.

Tama tydkirja on syntynyt asiakaskohtaamisten,
suunnitteluprojektien, valmennuksien ja lukuisten
toteutuksien lopputuloksena. Se ei opeta yksit-
taisten kanavien kayttéa. Sen tavoitteena on auttaa
ymmartamaan markkinoinnin  suunnittelua, jotta
yrityksen tuottama sisaltdé on mielenkiintoista,
hyodyllista ja tuloksellista. Silloin yritys on asiakkaan
nakokulmasta se ensimmainen valinta, kun tarve on
ajankohtainen.

Sanna Virtanen

Jyvaskylassa tammikuussa 2020
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Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Suunnittelu

MARKKINOINTISUUNNITELMA ON TOIMIVAN MARKKINOINNIN EDELLYTYS

Digitaalisuus on tuonut mukanaan markkinoinnin nakdkulmasta ainutlaatuisia mahdollisuuksia:
kaytdssamme on lukuisia kanavia ja viestintavalineitq, joilla voimme viestia asiakkaillemme,
sidosryhmille ja verkostoille. Voimme markkinoida omaa osaamistamme osana tyonhakua,
edistaa palveluiden myyntia tai olla osa nakyvaa markkinointia, jota tehdaan koko henkiloston
voimin. Samalla digitaalisuus on muokannut tekemistamme, jolloin saatamme toimia liian
helposti kaytdssa olevien kanavien ehdoilla. Talldin suunnittelu ja tavoitteellisuus saattavat
pohjautua yksittaisten kanavien seuraajamaaran kasvuun tai paivityksien julkaisutahtiin.

Taman paivan tekemista kuvastaa jatkuva hektisyys. Haluamme saada nopeasti tuloksia, joita
mitataan usein eparelevanteilla luvuilla. Ne eivat lopulta kerro tuloksellisuudesta mitaan, mutta
loytyvat helposti tyokalujen raporteista. Tasta hyvana esimerkkina on sivuston kavijamaaran
kasvu. Kavijamaara kasvaa hyvin suurella todenndkdisyydella, kun markkinointia tehdaan
Jatkuvasti yksittdisten kampanjoiden sijaan. Verkkosivuston lilkenteen kasvu ei kuitenkaan kerro
laadusta eli siita, saammeko potentiaalisia asiakkaita vierailemaan sivustolla ja tekemaan
asetettujen tavoitteiden mukaisia toimintoja.

Markkinoinnin  suunnittelun lahtékohtana on yrityksen lilkketoiminnan tavoitteet.  Siksi
suunnittelutyon toteuttamisessa olisi hyva olla mukana ne henkilot, jotka pystyvat tekemaan
paatoksia ja antamaan tietoa yrityksen tulevien vuosien strategisista valinnoista. Suunnittelussa
kannattaa olla mukana myds markkinointia toteuttavia henkildita. Suunnitelman tulisi olla
markkinoinnin tekemista ohjaava tydkalu ja jatkuvasti paivittyva dokumentti, ei yksittainen
tiedostonhallinnassa polyttyva PDF.

Vaikka tama opas on digitaalisen markkinoinnin tydkirja, se voidaan laajentaa koskemaan koko
markkinointia. Suunnittelussa voidaan ottaa huomioon myés muut kuin digitaalisiin kanaviin
painottuvat toimenpiteet. Tarkeinta on tunnistaa, millainen rooli kaytdssa olevilla kanavilla ja
toimenpiteilla on osana markkinoinnin ja viestinnan kokonaisuutta.
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Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Suunnittelu

DIGIMARKKINOINNIN SUUNNITELMA SISALTAA:
LIIKETOIMINNAN SUUNTAVIIVOISTA JOHDETUT
MARKKINOINNIN TAVOITTEET

Yrityksen nykytilanne Missa vaiheessa yritys on nyt ja missa se haluaa olla viiden
tai kymmenen vuoden paasta?

Kasvusuunnitelmat Millaisia suunnitelmia on liikketoiminnan kasvun, yrityksen
koon, kannattavuuden ja kehittymisen nakékulmasta?

Myyntitavoitteet Millaisia myynnillisia tavoitteita on tulevana vuonna?

Liikevaihdon kehitys Miten liikevaihto kehittyy tulevien vuosien aikana?

Nama kysymykset voivat tuntua eparelevanteilta markkinoijan arkitydssa, mutta ne ovat todella tarkeita
valintojen ja suunnittelun pohjia. Ilman kokonaiskuvaa tai suuntaa emme voi valita liiketoiminnalle relevantteja
tavoitteita. Silloin markkinoinnin rooli osana yrityksen toimintaa jaa merkityksettomaksi ja siita on lilan helppo
karsia ensimmaisena. Olipa yrityksen tai organisaation koko mika hyvansa, naiden toiminnan tavoitteiden
purkaminen osaksi markkinoinnin tavoitetta on tuloksellisen suunnitelman edellytys.

Markkinoinnin tavoitteita voidaan asettaa esimerkiksi

* Tunnettuuden kehittamisen nakdkulmasta (esimerkiksi mittaamalla branditunnettuutta saannollisesti).

« Myynnin ja markkinoinnin yhteistyon nakdkulmasta (esimerkiksi mittaamalla myynnin edistamiseen ja
asiakashankintaan vaikuttavia tuloksia).

» Suoraan myyntiin vaikuttavien lukujen kautta (esimerkiksi mittaamalla verkkokaupan tuloksellisuutta).

» Markkinoinnin toimenpiteiden kehittdmisen kautta (esimerkiksi mittaamalla myynnin edistamiseen ja
asiakashankintaan vaikuttavia tuloksia).

Tavoitteiden asettamisessa hyvana apuna toimii SMART-maarittely. Se on konkreettinen, auttaa kirjaamaan
tavoitteen selvasti ja antaa sille selkea aikataulun. Seuraavalla sivulla aiheeseen liittyva tehtava pohdittavaksi.
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Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Tehtava pohdittavaksi

TEHTAVA POHDITTAVAKSI: TAVOITTEEN ASETTAMINEN

Jotta markkinoinnille asetettu tavoite on tarpeeksi tarkka, voidaan sen maarittelyyn kayttaa apuna SMART-
mallia. Se on konkreettinen, auttaa kirjaamaan tavoitteen selkedsti ja ymmarrettavasti ja tapahtuu tietylla
aikavalilla. SMART tulee sanoista

S = Specific eli tavoite on maaritelty tarkasti

M = Measurable eli tavoite on mitattavissa

A = Achievable eli tavoite on mahdollinen ja saavutettavissa

R = Relevant eli tavoite on merkityksellinen liiketoiminnan kannalta
T = Time-bound eli tiettyyn aikamaareeseen sidottu.

"Haluamme lisata tietoisuutta”
'Haluamme lisaa asiakkaita”
"Haluamme kasvattaa myyntia”

— Sanoi tavoitteen asettanut henkild

Tuloksellisuuden seurantaa helpottaisi, jos tavoite olisi vield tarkemmin maaritelty ja konkretisoisimme
tavoitetta luvuilla (Myynti (€), kasvutavoitteet (€), asiakasmaara, uusien kontaktien/ liildien maara).

"Haluamme kasvattaa kuukausittaista myyntia 10 000 € seuraavan 12 kuukauden aikana”

Edella ilmaistu lausahdus on jo huomattavasti tarkempi tavoite. Siind on maaritelty euromaarainen kasvutavoite
ja se, milla aikavalilla tavoitteeseen halutaan paasta. Jotta tavoite on mahdollinen, tulee lisaksi tarkastella
lahtdtilannetta, taman hetkista myynnin edistamista/toteutumista digitaalisten kanavien kautta ja tavoitteen
realistisuutta verrattuna kaytodssa oleviin resursseihin (budjetti ja henkildresurssit).

Kun puhun myynnin toteutumisesta tai edistamisesta digitaalisten kanavien kautta, se ei ole sama asia kuin verkkokauppa.
Tarkoitan silla mitattavia toiminnallisuuksia verkkosivustolla, jotka edesauttavat yrityksen myyntia. Digitaalisessa maailmassa
tuloksellinen markkinointi ja myynnin edistaminen ovat toimintoja, jotka ohjaavat asiakasta kohti ostopaatosta.

Mitattavia toiminnallisuuksia voivat olla esimerkiksi hakulomakkeen tayttaminen, yhteydenotto, varaus, tarjouspyynté
lomakkeen kautta tai sahképostitse, tilaisuuteen/ webinaariin ilmoittautuminen ja muut erilaiset tavat kiinnostuksen
herattamiseen ja potentiaalisten asiakkaiden yhteystietojen keraamiseen.
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Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Suunnittelu

Markkinoinnin tavoitetta voidaan ldhestya eri tavoin:

Jos kyseessa on asiantuntijapalveluita ja/tai tuoteratkaisuja myyva organisaatio, voidaan markkinoinnin kasvutavoitteeksi asettaa
kontaktien/liidien maara. Silloin tavoite on sidoksissa yrityksen liilketoimintaan. Se on tavoitteena kunnianhimoinen, mutta samalla
se ohjaa toimenpiteita oikeaan suuntaan. Tata tavoitelukua ei tarvitse "vetaa hihasta’, vaan arvio tavoitteesta voidaan laskea
suuntaa antavasti edellisen vuoden oston tehneiden asiakkaiden tai kontaktimaaran perusteella. Kuinka moni kontakti on siirtynyt
myynnille liidiksi ja kuinka moni digitaalisten kanavien kautta tullut liidi on paatynyt asiakkaaksi = kuinka monta uutta kontaktia
tarvitaan, jotta myyntitavoite on realistinen. Lue lisda esimerkkeja asiakkuuden maaritelmista.

Havainnollistava esimerkki tavoitteesta 'haluamme kasvattaa myyntia kuukausittain 10 000 €' Tdhan kasvuun tarvitaan joka
kuukausi 2 uutta asiakasta, joiden keskiosto on 5000 €:n arvoinen. Oman toiminnan tutkiminen kertoo, etta tarjouksen pyytaneista
liideista 20 % tekee oston. Silloin tarvitaan 10 uutta liidia. Tdssa kohtaa maadrittelen liidiksi potentiaalisen asiakkaan, joka kdy jo
neuvotteluita yrityksen kanssa. Asiakasdata paljastaa myos sen, etta keskimdarin 10 % kontakteista, jotka ovat osallistuneet
yrityksen webinaariin, ovat jattaneet tarjouspyynndn. Tallad yksinkertaistetulla kaavalla laskettuna webinaarin tai muun tapahtuman
osallistujatavoitteeksi voidaan asettaa 100 osallistujaa.

Markkinoinnin toimenpiteet on silloin suunniteltu sen mukaisesti, etta yrityksella on riittavésti tapahtumia/webinaareja/ladattavia
sisaltoja tai muita vastaavia kontakteja tuottavia toimenpiteita. Yksinkertaistettuna. yritys voisi jarjestad vuoden aikana 12
webinaaria, joista jokaisen webinaarin sadasta osallistujasta 10 jattaa tarjouspyynnon ja naista 2 tekee ostopaatoksen. Joka
kuukausi. Tama ei kuitenkaan ole aina niin suoraviivainen asia, mutta tdmdéntyyppisten skenaarioiden pohdinta auttaa realisoimaan
markkinoinnin ja myynnin tavoitteita. Rijppuen myos yrityksen tarjonnasta (tuotteesta, palvelusta), tulee tavoitteen asettamisessa
ottaa huomioon esimerkiksi keskimdarainen myyntiaika ja tarkastella pitkalld aikavalilla asiakkuuden arvoa, jotta markkinoinnin
alkaansaamien kontaktien laatua voidaan arvioida.

Jos kyseessa on verkkokauppa, on myynnin mittaaminen toimenpiteiden ja maksullisen mainonnan aikaansaamana melko
suoraviivaista. Kun taas tavoitellaan ostoksen keskihinnan kasvua, on tavoitteet ja toimenpiteet erilaiset kuin uusasiakashankinnan
nakokulmasta. Jos yrityksella on oma myymald, on tavoitetta hyva tarkentaa: mika osuus on myymalalla ja mika osuus
verkkokaupalla, esim. 35 % koko vuoden myynnista tulee verkkokaupan kautta.

Jos verkkosivuston tavoitteena on toiminnon tapahtuminen, esimerkiksi hakulomakkeen tayttd/varauksen tekeminen, kannattaa
tavoitteen asettamisessa kiinnittad huomiota toiminnon mittaamiseen. Jos tavoitteeksi asetetaan nakyvyyden kasvattaminen ja
verkkosivuston liikkenteen kasvu, se ei kerro liilkenteen "laadusta’. Voimme mitata tavoitteena eli konversiopisteena hakulomakkeen
tayttdmista mittaavaa prosenttilukua (tai lopullista hakujen tehneiden maardad) seka asettaa tavoitteet ja kehittdmistoimenpiteet
tdman konversioasteen parantamiseksi.

Jos kyseessa on toimija, joka ei itse myy mitadn mutta tuottaa sisaltja houkuttavuuden lisdédmiseksi (esimerkiksi matkailualueet,
yhteismarkkinointisivustot), voidaan tavoitteeksi asettaa sisallon kuluttamiseen liittyvia tavoitteita (videoita katsottu x maara,
sisaltdja luettu yli 50 %). Lopullinen tavoite (=myynti) voi tapahtua toisen toimijan sivustolla, jolloin markkinoinnin tehokkuutta voisi
seurata verkkosivustolta ulospain siirtyvan liikenteen kasvun maaralla.
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Digitaalisen markkinoinnin tyokirja | Kirjaa tavoitteet

KIRJAA TAHAN TAVOITTEET:

Liiketoiminnan tavoitteet (SMART);

Mielikuvalliset tavoitteet (VISIO);

Markkinoinnin tavoitteet (SMART):

Digimarkkinointitoimisto Flumenia


https://www.flumenia.fi/?utm_source=tyokirja&utm_medium=link&utm_campaign=dmtk&utm_content=footer

Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Suunnittelu

DIGIMARKKINOINNIN SUUNNITELMA SISALTAA:
YMMARRYS MARKKINASTA JA KILPAILUTILANTEESTA

‘ MITEN EROTUT KILPAILIJOISTASI?

Tama on tuttu kysymys markkinoinnin tekijoille. Taman tarkean kysymyksen lisdksi on hyva pohtia seuraavia
nakokulmia:

o Ketka ovat kilpailijoitasi? Listaa kilpailijayritykset ja laita heidan markkinointinsa seurantaan. Vinkkil Tama
listaus toimii apuna myos silloin kun toimenpiteita toteutetaan: voit kohdentaa sisaltdjasi nakymaan
kohderyhmille, jotka ovat vierailleet kilpailijoiden verkkosivustoilla.

¢ Millaisten muiden asioiden nakdkulmasta kilpailet asiakkaiden huomiosta? Kilpailevia tekijdita voivat olla
muutkin tekijat kuin toiset yritykset. Valintoihin voivat vaikuttaa arvovalinnat, motivaatio, harrastukset ja
muut vapaa-ajan viettotavat.

¢ Kuinka valmis markkina on? Oletko markkinoimassa ratkaisua, joka on ensimmainen laatuaan, jolloin
kysynta on vahainen?

Markkinan valmius on hyva tunnistaa, jotta hahmotamme paremmin asiakkaidemme ymmarrysta. Se voi
tarkoittaa viestinnallisesti hyvin erilaista ldhestymistapaa: uutena pioneerina saamme "kouluttaa” asiakaskuntaa
tarjonnan pariin. Silloin "varhaisten omaksujien'/Early Adopters tunnistaminen ja tavoittaminen on tarkeaa. Se
antaa pitkallda aikavalilld etulydntiaseman samalle markkinalle aikovia vastaan, mutta vastaavasti tuloksien
nakdkulmasta markkinan avaaminen voi olla hidasta. Sisallontuotanto on testaamista ja analysointia, koska
emme voi taysin tietda mika toimii.

Vastaavasti tilanteessa, jossa kilpailua on paljon, tulee markkinointiviestinnassa korostaa erottuvuustekijoita
muihin vastaaviin toimijoihin ndhden. Emme positioi vain omaa tuotettamme suhteessa kilpailijoihin vaan
pohdimme asiaa asiakkaan tiedon tarpeen nakokulmasta. Tuotammeko taysin tiedolla ‘kyllastettyyn”
markkinaan samaa sisaltéa kuin muut? Onko sisaltomme aidosti asiakaslahtoista ja kertooko se asiakkaiden
saamasta hyodysta, jolla voimme erottautua palveluntarjoajien joukosta?
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Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Kirjaa tahan

Kirjaa kilpailutilanne, markkinatilanne ja erottuvuustekijat

Kilpailutilanne: Ketka ovat kilpailijoitasi? Analysoi millainen heidan markkinointinsa tila on, millaista sisaltéa
he tuottavat, millaisesta sosiaalisen median sisallésta heidan seuraajansa tykkaavat ja millaista sisaltéa
verkkosivustolta loytyy? Enta miten he toteuttavat markkinointia ja myyntia digitaalisissa kanavissa?

Markkinatilanne: Oletko edellakavija vai onko alalla paljon kilpailua? Jos suoraa kilpailua ei ole, millaisten
muiden asioiden kanssa "kilpailet kohderyhman huomiosta'?

Erottuvuustekijat: Mita asioita sinun kannattaa korostaa ja mita asioita valttaa omassa markkinoinnissasi?
Vrt. uuden asian pioneeri vs. viestinnalla kyllastetty markkina? Millaista mielikuvaa haluat sisalloillasi saada
aikaan?
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Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Suunnittelu

DIGIMARKKINOINNIN SUUNNITELMA SISALTAA:
KOHDERYHMAT JA VIESTINTA ASIAKKUUDEN ERI| VAIHEISSA

Kohderyhman luomisessa voidaan kayttaa apuna asiakasprofiileita, jotka ovat kuvauksia tyypillisista asiakkaista.
Asiakasprofiilissa kuvaillaan "unelma-asiakkaan® ika, sukupuoli, paikkakunta, perhesuhteet, koulutus,
ammatillinen rooli ja vastuualueet. Demografisten tietojen lisaksi asiakasprofiilia voidaan tarkentaa seuraavien
tietojen avulla;

» Millaisen haasteen tarjoamasi tuote/palvelu ratkaisee?

» Millaiseen arjen tarpeeseen tarjonta vastaa?

« Mitka ovat asiakkaan vastuualueet ja arjen tybhaasteet? Minka haasteen palvelusi ratkaisee?
* Mita kohderyhma harrastaa?

* Millaisia tarpeita ja tavoitteita kohderyhmalla on?

« Millaisia asioita kohderyhma arvostaa ja mika sita motivoi?

» Mitka ovat ostamisen esteita?

* Mitka asiat huolestuttavat?

« Millaisista aiheista kohderyhma keskustelee sosiaalisessa mediassa?

» Millaisia kanavia se kayttaa ja mitd muita sivustoja se seuraa sosiaalisessa mediassa?

Asiakasprofilointia tehdaan usein parhaan tietdamyksen mukaan, mutta hyvia keinoja ovat asiakkaiden
haastattelut seka asiakkaiden kanssa paivittain tyoskentelevien haastattelut (myyntihenkildstd ja
asiakaspalvelu). Naissa voidaan tarkentaa yrityksen mielikuvaan ja brandin tunnettuuteen liittyvid osa-alueita:

» Miksi asiakas valitsi juuri yrityksen X?

» Millaista tietoa etsittiin etukateen yritykselta X?

» Millaista tietoa etsittiin etukateen yrityksen X kilpailijoilta?
« Mitka tekijat erottivat kilpailijasta?

« Miten valinta on tehty heidan organisaatiossaan?

» Kuinka moni osallistui paatoksentekoon?

Jotta voimme tuottaa asiakasta kiinnostavaa sisaltda, voimme tarkentaa asiakasprofiilia mallilla, joka kuvastaa
tiedonhaun eri vaiheita. Paatoksenteko ei valttamatta ole nadin suoraviivaista, vaan vaiheet voivat pitaa sisallaan
useita kohtaamisia niin digitaalisissa kanavissa kuin kasvokkain. On hyva tunnistaa, etta asiakkaan eri vaiheisiin
tarvitaan erilaista sisaltoa, jolla voidaan erottautua kilpailijoista, palvella (potentiaalisia ja nykyisia) asiakkaita ja
tukea heidan ostopaatdstaan. Riippuen yrityksen toiminnasta ja kohderyhmista, voidaan sisaltéja hahmotella
hyvinkin tarkkaan yksittaisen asiakasprofiilin nakdkulmasta tai vastaavasti kirjata kaikille kohderyhmille yhteisia
sisaltoteemoja.
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Tama asiakkaan ostoprosessi voi olla nopea (tuotteella iso kysynta verkkokaupassa) tai vastaavasti
paatoksentekoon voi menna useita kuukausia tai jopa vuosia. Silloin lopulliseen paatdkseen vaikuttaa yrityksen
sisalld useampi henkild, koska kyseessa saattaa olla yrityksen toimintaa merkittavasti muuttava ratkaisu.

b ]
L) y KOKEMUKSEN

4

TIEDOSTAMINEN JAKAMINEN/
SUOSITTELU

Tiedostaminen Millaiset sisallot herattavat kiinnostuksen tarjontaa kohtaan? Asiakkaan naké-
kulmasta tiedostaminen yrityksen ja tarjonnan olemassaolosta voi tapahtua ilman
yrityksen vaikuttamista tai siihen voidaan pyrkia vaikuttamaan omilla kanavilla,
maksullisella nakyvyydella tai PR-toimenpiteilla.

Tiedonhaku Tiedonhaun nakdékulmasta on tarkea tunnistaa, mita asioita potentiaaliset
asiakkaat etsivat: mitd he etsivat Googlesta, kun he eivat tunne yritysta? Yrityksen
nimella haettaessa verkkosivusto léytyy. Uusien asiakkaiden ollessa kyseessa ei
yrityksen nimi ole valttamatta haussa mukana, kun haetaan tuotetta, palvelua tai
ratkaisua. Loytyykd verkkosivustosi nailla hakutermeilla?

Hinta ja vertailu Millainen markkina on kyseessa? Kuinka paljon tehdaan vertailua
palveluntarjoajien, tuotteiden ja palveluiden valilla? Tahan auttavat
verkkosivustolla olevat vertailutaulukot, mutta vertailut artikkeleina ovat myos
oivallista sisaltéa asiakkaan tiedonhaun tueksi.

Paatdksenteko Mitka tekijat vaikuttavat ostopaatékseen? Kuinka monta henkiléa tekee
paatdksen tai kuka lopulta tekee paatoksen? Keneen pyrimme markkinoinnilla
vaikuttamaan paatoksenteon yhteydessa? Tarvitseeko tarjouksen pyytanyt
henkild "katta pidempad" sisaltéa esimerkiksi vakuuttaakseen asiakasyrityksen
sisaiset sidosryhmat?

Suosittelu Kuinka aktiivisesti yritys hyédyntaa suosittelijoita omassa markkinoinnissaan?
Esimerkiksi matkailualalla sosiaalisen median kanavat mahdollistavat
suosittelumarkkinoinnin. Myds silloin kun yritys ei itse ole lasna kanavassa.
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Demografiset tiedot: (Ika, sukupuoli, paikkakunta, ammattinimike, koulutus, tyérooli ja vastuut).
Tayta vain tietoja, jotka ovat merkityksellisia sinun liiketoimintasi nakdékulmasta:

Mita asiakas arvostaa ja mika hanta motivoi? Mika hanta innostaa?

Mika mietityttaa? Mitka ovat esteet ostamiselle? Mika turhauttaa?

Asiakkaan tavoittaminen: Mista kanavasta tavoitamme hanet, millaisista sisalloista han pitaa ja
miten han tekee ostopaatoksia?

Vinkki! Luo unelma-asiakkaan profiili ja etsi hanet Facebookista tai Linkedlnista.
Analysoi, millaisista sisalldista han tykkaa, mista han keskustelee ja mita muita toimijoita/yrityksia/sivuja han seuraa?
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DIGIMARKKINOINNIN SUUNNITELMA SISALTAA:
DIGIMARKKINOINNIN STRATEGISET PAINOPISTEET

Digimarkkinointi on yksittaista kanavaa laajempi osa-alue. Tyokaluja ja kanavia on useita tuhansia. Tassa kohtaa
on kuitenkin tarkeinta ymmartaa yrityksen l@htétilanne suhteessa asetettuihin tavoitteisiin.

Esimerkiksi tilanteessa, jossa oman verkkosivuston seuranta on puutteellinen
tai sivusto ei toiminnallisuuksiltaan tue tavoitteita

(Liidien keruu, tarjouspyynnot, yhteydenotot), ei maksullisen mainonnan
toimenpiteita kannata aloittaa. llman seurantaa emme voi nahda
markkinoinnin toimenpiteiden aikaansaamia tuloksia.

Tulevan vuoden suunnitelma on hyva jakaa ja aikatauluttaa vaiheisiin, jolloin markkinointia kehitetdan osa-alue
tai yksittainen asia kerrallaan. Naita vaiheita voivat olla esimerkiksi:

o Asiakas- ja markkinaymmarryksen kasvattaminen

« Verkkosivuston nakyvyyden kehittaminen (hakukoneoptimointi, hakukonemainonta)

* \Verkkosivuston kehittaminen (verkkosivuston uusiminen tai toiminnallisuuksien kehittaminen)

* Asiakastiedon keraaminen ja hallinta

« Sisaltdmarkkinoinnin suunnitelma, sisaltdkalenteri/vuosikello

¢ Sisalldbntuotannon toteutus tai kdytanndn toteuttamisen tehostaminen

e Uusien tarvittavien teknologioiden kayttdéonotto ja koulutus (esimerkiksi CRM, markkinoinnin
automatiikka)

» Nykyisten kanavien ja teknologioiden tehokkaampi hyédyntaminen

» Verkkoanalytiikan kayttdonotto tai markkinoinnin mittaamisen kehittaminen

* Maksullisen nakyvyyden aloittaminen tai nykyisten mallien kehittdminen
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Priorisoi ja kirjaa tahan tunnistamiasi kehittamiskohteita

KESKITYMME ENSIMMAISENA...

KESKITYMME TOISENA...
KESKITYMME KOLMANTENA...

KESKITYMME NELJANTENA...
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DIGIMARKKINOINNIN SUUNNITELMA SISALTAA:
HENKILOSTORESURSSIT, KAYTOSSA OLEVAT KANAVAT JA
TEKNOLOGIAT

Sosiaalisen median kanavien yleistyessa on niita helppo ottaa kayttddn yritykselle. On kuitenkin hyva
huomioida se, etta naiden kanavien yllapito on eri asia kuin sosiaalisen median kayttd omassa arjessa.

Kun pohditaan sopivia kanavia ja teknologioita, on hyva tunnistaa oma tarve
eli mita varten tyokalu on kaytossa?

Korvaako teknologian kaytto tietyn haasteen arjen tyossa vai parantaako se
asiakkuuden- ja tiedonhallintaa, jotta voimme jatkossa tehda
asiakaslahtoisempaa viestintaa?

On vaikea yleistad kaikille yrityksille soveltuvaa markkinoinnin "tyékalupakkia’, koska valinta tulee tehda aina
tavoitteiden mukaisesti. Esimerkiksi markkinoinnin automaatiojarjestelmien valinnassa on vaihtoehtoja pienten
ja suurten yrityksien kayttéon ja koko myynnin ja markkinoinnin hallintaan, mutta sen tehokas hyddyntaminen
vaatii paljon uudistuksia ja kehittamista markkinoinnin, sisalléntuotannon ja myynnin prosesseissa.

Markkinointi on entistd enemman sisalléntuotantoa ja "kadet savessa' tydskentelyq, jota ei pelkka teknologian
kayttdonotto korvaa. Usein henkildston maaraa ei voi nopealla aikataululla kasvattaa, jolloin ulkoistaminen voi
olla realistinen valinta tehokkaampaan tekemiseen. Erityisesti tilanteessa, jossa halutaan testata ja vakiinnuttaa
uutta toimintamallia, jotta uuden osaajan palkkaaminen on mahdollista tulevaisuudessa.

Ulkoistaminen tai toteutus oman henkildstén kesken vaatii pohdintaa tavoitteiden nakokulmasta: mika on
realistista markkinointinenkildoston toteuttamana ja kaytéssa olevilla tyokaluilla? Milloin kannattaa ottaa
ulkopuolinen osaaja avuksi?
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Kaytdssa olevat markkinointikanavat (mm. sosiaalisen median kanavat, digimarkkinoinnin
kanavat, muut kanavat/alustat, jossa markkinoidaan):

Kaytdssa olevat muut tydkalut ja teknologiat (mm. asiakashallinta, myynti, markkinointi):

Osaamisen kartoitus. Mitd on realistista toteuttaa itse oman henkildston voimin, mihin tar-
vitsemme koulutusta tai ulkopuolista apua?
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Edellisilla sivuilla on kayty lapi tyokirjan osuus suunnittelusta, joka auttaa pohtimaan tavoitteita, kilpailu- ja markkinatilannetta,
kohderyhmia ja heidan tiedontarpeitaan, digimarkkinoinnin strategisia valintoja seka resursointia eri teknologioiden, kanavien ja
markkinointihenkildston nakokulmasta.

Kuten saatoit huomata, tassa vaiheessa suunnitelma ei ota kantaa arjen tekemiseen. Suunnittelussa voidaan maaritella kaytettavia
kanavia ja tarvittavia tydkaluja. Hyvin tehdyn suunnitelman tavoitteena on tehda yhteisia valintoja. Sen avulla voimme keskittya
toimenpiteiden kasvattamisen ja maarallisen tekemisen sijaan laatuun, jota voidaan saavuttaa ymmartamalla asiakkaiden tarpeita

Jja markkinaa paremmin.

Tavoitteen asettaminen ei ole helppoa ja suosittelen sen huolellista pohdintaa eri nakokulmista. Tarkeinta on tunnistaa, etta
pystymme ohjaamaan markkinoinnin toimenpiteita kohti sellaisia tavoitteita, joilla on merkitysta yrityksen liikketoiminnalle.

HYVA SUUNNITELMA

On tavoitteellinen

Kehittyy jatkuvasti

Vastaa asiakkaan
tarpeeseen

Toimii markkinointia
ohjaavana tydkaluna

Digimarkkinointi on laaja kokonaisuus, joten suunnitelma on hyva purkaa
kokonaisuudesta ja yrityksen visiosta kohti pienempia toimenpiteita.
Ilman numeroilla konkretisoitua tavoitetta emme voi todentaa
markkinoinnin tehokkuutta.

Koska emme voi muuttaa kaikkea tekemista yhdessa yo6ssa, on hyva
suunnitelma sellainen, jota paivitetaan saanndllisin valigjoin.

Markkinointia on helppo tehda yrityksen nakdkulmasta ja kertoa "mita me
yrityksena teemme ja myymme". Haasteellisempaa on muuttaa viestinta
asiakaslahtoiseksi, jolloin puhumme asiakkaille merkityksellisista ja
hyodyllisista asioista, palveluidemme aikaansaamista hyddyista seka
tuotteen kayttamiseen liittyvista mielikuvista.

Asiakkaan tarvetta ei voi tiivistaa yhteen mainoslauseeseen tai tyrkyttaa
tuotteita somen uutisvirrassa toivoen sen herattavan tarpeen
salamannopeasti. Parhaimmillaan sisalldntuotanto on jatkuvaa ja osaa
ottaa huomioon ymparilld muuttuvan maailman ja asiakkaiden yksilolliset
tarpeet.

Markkinointia on helppo "ohjata” ulkopuolelta. Yhdessa laaditun ja koko
henkilostolle esitellyn suunnitelman tavoitteena on luoda toimintamalleja
Jja ymmarrysta nykyaikaisen markkinoinnin toteuttamisesta.
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Termi "sisaltd” tulee esiin kun puhutaan sosiaalisen median kanavista, joiden yllapitaminen "elaa” sisallosta. Sisaltdmarkkinointi on
lahestymistapa markkinoinnin toteuttamiseen, jonka tavoitteena on tuottaa kohdennettua ja asiakasta kiinnostavaa sisaltoa.
Sisaltomarkkinointi ei ole sama asia kuin mainonta, vaan sisalléon tavoitteena on edesauttaa yrityksen tunnettuutta ja myyntia
pitkdjanteisesti. Sisaltélahtdista tekemista ohjaa ymmarrys kohderyhmistd seka heidan haasteistaan ja tiedon tarpeistaan. Tata
pohdimme jo suunnittelun ensimmaisessa osiossa.

Taman hetken tekemista kuvastaa se, etta paine sosiaalisen median kanavien paivittamisesta on luonut sisalldntuotannosta
suunnittelematonta. Sisaltda julkaistaan "sielta ja taalta", koska kanavalla taytyy olla aktiivinen. Jos tukena ei ole sisalldntuotannon
suunnitelmaa, jaa sosiaalisen median yllapito usein muusta liikketoiminnasta erilliseksi osa-alueeksi eika siihen kaytetysta ajasta
saada aikaan hyoétya. Sisaltdmarkkinoinnissa sosiaalisen median kanavilla on tarkea rooli ( sisaltéjen jakelu orgaanisesti omalla
sivulla tai maksullisesti), mutta brandin ldsnaoloa ei kannata rakentaa ainoastaaan muiden omistamien kanavien varaan.

Taman alla olevan kuvan tavoitteena on havainnollistaa sisalldntuotannon suhteuttamista tavoiteltavaan kohderyhmaan ja
kaytdssa oleviin resursseihin. Jos sisalléntuotantoon on kaytettavissa vahan resursseja ja tavoiteltava kohderyhma on laaja,
kannattaa sisaltdjen suunnittelussa keskittya kaikille kohderyhmille yhteisten teemojen loytamiseen. Mita enemman resursseja
sisallontuotantoon on kaytettavissa, sita paremmin pystymme kohdentamaan ja yksilollistamaan viestintaa asiakasprofiilien
nakoékulmasta. Lopulliseen valintaan vaikuttavat myds yrityksen strategiset paatokset. Jos vuonna "202x" tarkein markkinoitava
palvelu on Y, voidaan asiakaslahtdisempaa sisaltdkokonaisuutta rakentaa palvelun Y nakdkulmasta ja taman rinnalla tehda
branditunnettuuden kasvattamista.

Yksildllisen
asiakastarpeen
tunnistaminen

Sisallon maddra

suuri, voidaan

tuottaa blogia,
videoita,

artikkeleita,
tiedotteita, yms.
resurssi ja
osaaminen “suuri”

Sisallon maara
“pieni”, resurssi
rajallinen

Tietoisuuden ja tunnettuuden
rakentaminen kaikille kohderyhmille
yhteisten teemojen kautta.

Samalla rakennetaan valituille
asiakaskohderyhmille
kohdennetumpaa
markkinoinnin kokonaisuutta.

Tavoiteltava kohderyhma on laaja, mutta
“pirstaleinen”. Tunnistetaan
tavoiteltaville kohderyhmille yhteiset
teemat ja rakennetaan markkinointia
ndiden viestinnin teemojen avulla.

Rakennetaan markkinoinnin
kokonaisuutta tarkeimpien
asiakaskohderyhmien mukaan -
markkinointi keskittyy useamman
kohderyhman tiedontarpeisiin
ostamisen eri vaiheissa.

Rakennetaan markkinoinnin
kokonaisuutta tarkeimman
asiakaskohderyhmin mukaan -
toimintamallia laajennetaan muihin
kohderyhmiin vaiheistettuna.

Tavoitellaan mahdollisimman suurta
nakyvyyttd = Laajempi yleiso

tua yleisod, yleison laajuus

muodostuu useista pienemmista kokonaisuuksista
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Sisaltémarkkinoinnin tavoitteena on luoda valmiudet asiakasta palvelevaan viestintdan omissa kanavissa.
Tulokset eivat ole nahtavissa nopeasti, mutta sisaltdmarkkinoinnin avulla voidaan saavuttaa hydtyja pitkalla
aikavalilla branditunnettuuden kasvattajana ja myynnin edistgjana yksittaisten toimenpiteiden sijaan.

Yrityksen verkkosivustolle julkaistut sisallot palvelevat asiakkaita ja kasvattavat yrityksen lOydettavyytta
jatkuvasti. Vastaavasti yksittaisten kampanjoiden nakyvyyspiikki kestaa vain hetken. Ne ovat usein yrityksen
myyntitarpeista lahtdisin ja talldin asiakkaalla ei valttamatta ole tarvetta palvelun hankintaan.

Sisaltd voi tarkoittaa tekstia, kuvia, videoita, blogijulkaisuja ja asiantuntija-artikkeleita, trendiraportteja, oppaita,
podcasteja, opastusvideoita, kuvakerrontaa, Instagram-tarinoita, yksittdisia tekstisisaltéja, suositteluita ja
arvosteluita. Sisaltotyyppeja kannattaa tarkastella niiden tavoitteen kautta. Miksi niitd tehdaan ja mita niilla
halutaan saada aikaan?

Tietoisuuden kasvattaminen Ostopddtdksen & valinnan tekeminen
Tndpinsiva
|:| D
o ' B
T Kyselyt & Tarinat
ys€e .
e Suosittelut T
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Z:-?;;L#;t& E tuottama sisdltd
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Ladattavat Tapahtumat
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Markkinoinnin suunnitteluosiossa kavimme lapi unelma-asiakkaan profiilia. Palaamme pohtimaan tata aihetta
uudestaan, talla kertaa asiakkaan ymmarryksen ja sisalléntuotannon nakékulmasta.

Asiakkaan tiedon tarve (Mukaitten Eugene Schwartzin mallia Market Sophistication)

Asiakkaani eivat ole tietoisia tuotteestani / palvelustani ollenkaan

Tama voi olla tilanne kun tarjoat uutta tuotetta tai ratkaisua tai ylipaansa tilanne, jossa markkinointia startataan tai kaynnistetaan
uutta vaihdetta. Miten rakennat viestintaa ja kerrot aiheesta asiakkaalle, joka ei ole kiinnostunut tarjonnastasi eika koe tarvetta
hankinnalle?

Asiakkaani ovat tunnistaneet haasteen

Tama vaihe eroaa aiemmasta siten, etta asiakkaat ovat tunnistaneet (omassa arjessaan tai ty¢ssaan) haasteen, johon tarjoat
ratkaisua. Kysyntaa on olemassa, joten yrityksen loydettavyys ja asiakkaan tiedonhaun analysointi ovat tarkedssa asemassa.

Mihin haasteeseen olet tarjoamassa ratkaisua? Tassa kohtaa usein ongelmana on se, etta hyvin tuotteistetut
palvelukokonaisuudet eivat loydy hakukoneesta jos ne ovat pelkastaan palvelun nimelld. Asiakkaat eivat tunne viela yrityksen
nimeamaa ratkaisua/tuotetta eivatka yrityksen nimea.

Asiakkaani ovat tunnistaneet mahdollisen ratkaisun

Tama vaihe eroaa aiemmasta siten, ettd asiakkaat ovat jo tunnistaneet itselleen myods ratkaisun. Tassa kohtaa verkkohaussa
osataan jo hakea palvelua/ ratkaisua, mutta varsinainen tuote tai palveluntarjoaja on yha etsinnassa.

Asiakkaani ovat tunnistaneet sopivan tuotteen

Tama vaihe eroaa aiemmasta siten, etta asiakkaat ovat jo tunnistaneet itselleen myds sopivan tuotteen. Verkkokaupat ovat tasta
hyva esimerkki: tuotteelle on olemassa kysyntaa ja sita etsitdaan verkosta. Riippuen tuotteesta ostaminen voi olla hyvinkin
suoraviivaista. Tassa kohtaa kilpailua on paljon eri toimijoiden kesken ja esimerkiksi Google Ads on erinomainen markkinointi-
kanava siina kohtaa, kun asiakkaalla on jo tietty tuote mielessaan.

Asiakkaani ovat hyvin tietoisia kayttdédnsa soveltuvasta palvelusta

Tama vaihe eroaa aiemmasta siten, etta asiakkaat ovat hyvin tietoisia tarpeestaan ja siihen soveltuvasta palvelusta. He tietavat
mihin haasteeseen ovat palvelua hakemassa ja mika tuote/palvelu haasteen ratkaisee seka osaavat vertailla ja etsia aiheeseen
liittyvaa tietoa.

OMA KOHDERYHMANI ON:
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Mieti viela kolmen eri vaiheen kautta miten ja millaisella sisallélla markkinoisit
unelma-asiakkaallesi?

Asiakas ei tunne yritystasi eikd tarvetta tarjonnalle ole. Millaiset sisallét sopisivat parhaiten
tdhan vaiheeseen ja mika olisi tassa kohtaa tarkein viestisi? Mita sisaltomuotoja kayttaisit
kiinnostuksen herattamiseen?

Asiakas on vieraillut verkkosivustollasi, mutta on jaanyt eparéimaan, onko muilla
kokemuksia. Minka haasteen tarjontasi ratkaisee? Millaiset sisalldét sopisivat parhaiten tahan
vaiheeseen ja mika olisi tassa kohtaa tarkein viestisi? Mitd sisaltbmuotoja kayttaisit
ostopaatoksen tukemiseen?

Miten ja mista asioista viestit nykyisille asiakkaillesi ja mita "unelma-asiakkaasi® arvostaa?
Millaiset sisallot sopisivat parhaiten tahan vaiheeseen ja mika olisi tassa kohtaa tarkein viestisi?
Mita sisaltomuotoja kayttaisit tassa kohtaa, kun asiakas on jo tietoinen tarjonnastasi?
("Taydellisessa maailmassa" nykyine asiakkaasi on tarjontasi paras markkinoija kun han
aktiivisesti tykkaa, jakaa, suosittelee tai keskustelee eri kanavissa yrityksen kanssa.)

Digimarkkinointitoimisto Flumenia



https://www.flumenia.fi/?utm_source=tyokirja&utm_medium=link&utm_campaign=dmtk&utm_content=footer

Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Mittaaminen

Seurannan ja analytiikan avulla pystymme ymmartdmaan asiakkaidemme kayttaytymistd paremmin ja
muokkaamaan verkkosivuston asiakaskokemusta paremmaksi. Lisaksi pystymme luomaan kohderyhmia
asiakkaiden kayttaytymisen perusteella seka kohdentamaan heille viestintaa paremmin.

Markkinointia suunniteltaessa ja erityisesti digitaalisia kanavia hyddynnettaessa on hyva ymmartaa, miten oman
yrityksen myyntia voidaan edistaa digitaalisissa kanavissa ja miten asiakkaan ostamisen eri vaiheita voidaan
mitata. Jos kaytdssa ei ole verkkokauppaa, voidaan verkkosivuston toiminnallisuuksia mitata eri tavoin.

Verkkosivuston kavijatiedoista saat lukuja kavijamaarista, demografisista tiedoista seka siita, milla sivuilla kavijat
ovat vierailleet. Jotta tuloksellisuuden mittaamisessa paastaan askel pidemmalle, voimme mitata
verkkosivuston eri toiminnallisuuksia, jolloin tavoitteina voivat olla lomakkeen tayttaminen, uutiskirjeen
tilaaminen, oppaan/muun sisallon lataaminen tai tarjouspyynnén lahettaminen. Parhaimmassa tapauksessa
myds markkinoinnin tekijat ovat tietoisia siitd miten verkkosivuston tuottamat liidit etenevat myyntiprosessissa.

Jotkut tavoitteet ja toiminnot voivat olla suoraan liikevaihdolle merkityksellisia (kuten verkkokaupan osto),
mutta en vahattelisi esimerkiksi uutiskirjeen tilauksien mittaamista, koska asiakkaan paatoksentekoon voivat
vaikuttaa useammat sisallot. Ostamista varten on hyva tunnistaa erilaisia pienempia valitavoitteita, joilla voi olla
merkitysta asiakkaan ostoprosessissa ja jotka kasvattavat todenndkéisyytta asiakassuhteiden syntymiseen.

Seuraavalla sivulla esittelen mittaamisen "starter kitin" eli muutamia tyékaluja, joiden avulla tuloksellisuuden ja
mittaamisen kanssa paasee alkuun.
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Verkkosivuston seurantaan soveltuu hyvin Google Analytics -ohjelmisto. Se on maksuton seurantatydkalu, joka sopii monen
yrityksen tarpeisiin. Tassa alla on listattuna mittaamisen asetuksia, joiden avulla verkkosivuston ja sen toiminnallisuuksien
seurannassa ja mainonnan mittaamisessa paasee alkuun:

Google Analytics on kaytéssa (tai muu vastaava seurantaohjelmisto).

Google Analyticsissa on eri nakymat (kaytdssa oleva nakyma, ns. raakadata, testinakyma).
Nakymasta on suodatettu pois yrityksen ja muiden kumppanien oma liikenne.
Nakymasta on suodatettu pois tunnistettu “roskaliikenne”.

Yleisétiedot ovat kaytdssa.

(CUNCURCURCURCY

Naen Google Analyticsista verkkokaupan tarkeimmat luvut.

Olen lisannyt verkkosivuston tavoitteet (esim. lomakkeen seuranta ja muut konversiot).
Google Search Console on yhdistetty Google Analyticsiin.

Teen Google Ads -mainontaa, ja se on yhdistettyna Google Analysticsiin.

KKK

@ Teen Facebook-mainontaa ja verkkosivustollani on Facebook-pikseli, joka raportoi myds mainonnan
aikaansaamat tulokset.

@ Teen Google Ads -mainontaa, ja verkkosivustollani on konversioseuranta.

@ Teen LinkedIn-mainontaa, ja verkkosivustollani on konversioseuranta.

@ Teen muuta mainontaa/nakyvyytta, ja saan tietaa asetettujen tavoitteiden mukaisia tuloksia pelkkien
klikkausraporttien ja nayttdmaarien sijaan.

@ Kaytéssani on Google Data Studio tai Databox, jonne on rakennettu yhteenvetonakyma markkinoinnin
kokonaisuudesta. Naen yhteenvedosta tilanteen verrattuna asetettuihin tavoitteisiin.

Tama ylla oleva listaus on suuntaa antava, ja seurannan valinnat riippuvat taysin yrityksen kaytdssa olevista jarjestelmista. Jo
verkkosivustolle lisattavat tavoitteet (-toiminnallisuuksien seuranta) kertovat meille mista kanavista ja markkinoinnin
toimenpiteista tavoitteen tehneet kavijat ovat tulleet. Tama on arvokkaampaa tietoa kuin se, kuinka paljon kavijdita
verkkosivustolla kuukausittain on.

Taman lisaksi kaytdssa voi olla markkinoinnin automaatiojarjestelma, verkkokauppa, myynnin ohjausjarjestelma, asiakkuuden-
hallintajarjestelmia ja lomakkeita eri jarjestelmissa. Jotta saamme tarpeeksi tietoa tuloksien todentamiseen, mittaamisen
nakékulmasta tarkeinta on, etta tieto kulkee jarjestelmien valilla.

Vinkki: Verkkosivustolle lisattava . jonne voidaan lisata seurannassa kaytettavia tageja. (Tageja
ovat esim. erilaiset pikselit tai seurantakoodit, kuten Google Analytics, Facebook- pikseli ja Google Ads-konversiopikseli).
GTM:aan lisattavien tagien avulla voidaan seurata mm. sivuston tuloksellisuutta ja eri toiminnallisuuksia, kuten videon
katseluita, blogin lukemista, kayttdjien klikkaamia ulkoisia linkkeja seka lomakkeen lahettamista. Tyokalun avulla tageja
hallinnoidaan keskitetysti eika muutoksia tarvitse tehda verkkosivuston koodiin.
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Markkinoinnin yhteenvetonakyman rakentaminen:

@ Aloita tavoitteesta. Millaista tietoa tarvitset, etta tiedat olevasi menossa kohti oikeaa suuntaa? Jos markkinoinnin tavoitteena on
edistda myyntia ja tuottaa myynnin tueksi potentiaalisia asiakkaita, tulee mittaristo ja nakyma rakentaa niin, etta tama tavoite tulee
nakyvaksi.

[l Markkinoinnin kokonaisuus on hyva visualisoida yhteenvetoraportiksi, joka kertoo verkkosivuston kavijaraporttien lisaksi tietoa
tavoitteiden nakoékulmasta. Naita yhteenvetoraportteja voidaan luoda mm. Google Datastudion tai Databoxin avulla.

Samassa nakymassa myos eri

Voit seurata verkkosivuston L
kampanjoiden yhteenveto.

vierailuiden kehittymista Kuinka paljon mainoskampanja saa
aikaan konversioita eli asetettuja
tavoitteita? Samassa nakymassa vertailu
kuukausitavoitteen tayttymiseen.

SESSIONS CCONVERSIONS
ACCOUNT OVERVIEW  Month to date v
3000
23.00
A 3 153% " Metric Month to date A
1 i Impressions 1 1,393 A 11,098%
‘ 2 Clicks 108 A97%
: ) ‘ . ©Cm 0.95% v
VERKKOSIVUSTON TAVOITTEET / MYYNNIN EDISTYMINEN Avg.CPC € 1 04 Y%
Vierailijat Kontaktit Tarjoukset Myynti
668 232 7 4 Cost €112.01 a89%
2 6 9 Conversions 23 A23%
@ £ L.
Cost / Conv € 487
@
Voit mallintaa markkinoinnin ja myynnin eri vaiheita. Paljon yksi tavoite on maksanut? Tassa
Naita vaiheita voi olla useita ja tavoitteena on saada voidaan seurata esimerkiksi ynden
kokonaiskuva siita, miten asiakkaasi toimivat kontaktin hintaa / per kanava.

verkossa kohti asettamaasi tavoitetta.

Voit seurata liikenteen lahteita,

josta tavoitteen tehneet kavijat
TOP SOURCES, MEDIUM

ovat tulleet
Keyword Month to date A
TAVOITTEEN SEURANTA GOAL COMPLETIONS BY SOURCE (direct) / (none) 102 4 629%
7’| Keyword A google / organic 07 a1
53% Goal: 135 Direct 72 sz
140 Goal (135) google / cpc 40 a233%
Organic Search 48 A 500
m.facebook.com / referral 23 A 2,200%
Social 25 A 257%
70 Trend
Paid Search 24 A 7009
3 | | | | | Mista kanavista Kayttajat ovat tulleet?
P

Voit seurata tavoitteen kehittymisen
yleisnakymaa. Tama nakyma seuraa
kuukausitavoitteen tayttymista.
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Digitaalisen markkinoinnin tydkirja | Tehtava pohdittavaksi

Miten tata kaikkea voidaan hallita?

Sisaltdvetoisen markkinoinnin toimintamalli ei mukaudu taysin perinteiseen vuosisuunnitteluun. On hyva tehda
valintoja sisaltéteemoista ja tapahtumista tulevalle vuodelle, jonka jalkeen sisaltdmarkkinointia kannattaa
suunnitella kuukausitasolla (isot kokonaisuudet puolivuosittain) seka tehda seurantaa sisaltdjen tuotannosta,
niiden edistymisesta ja tuloksista kuukausi-ja viikkotasolla. Tama vaatii uudenlaista toimintatapaa, markkinointi-
tiimin vastuiden pohtimista, selkeaa johtamista ja markkinoinnin jatkuvaa kehittamista.

Entds jos minulla ei ole markkinointitimia vaan tuotan kaiken sisallén itse? Tassa tapauksessa taman tydkirjan
lapikaynti auttaa sinua pohtimaan ja karsimaan "turhat" sisalldét. Jos sisaltd on oikeasti pohdittu asiakkaan
nakdkulmasta hyddylliseksi ja kiinnostavaksi ja se tukee sinun yrityksen liiketoiminnan tavoitteita,
sisalléntuotannon maara voi parhaimmassa tapauksessa vahentya. Toiminta on suunnitelmallisempaa ja tiedat,
mita aiot julkaista ja millaista sisaltoa tarvitset.

Markkinoinnin aikatauluttamiseen vaihtoehtoisia nakdékulmia:

« Toimintamme on hyvin sesonkiluonteista: Pyri tunnistamaan asiakkaiden hakuun
liittyvat trendit (vinkki: Google Trends). Tuota sisaltda oikeaan aikaan oikeaan
tarpeeseen. Ja muista, etta sama sisaltdé on hyddynnettavissa ja muokattavissa
tulevia sesonkeja ajatellen. Sisaltd ei ole kertakayttoista.

« Tarjoamme asiantuntijapalveluita tai vastaavaa tuotetta: Tassa vaihtoehtona on
valita kohderyhma tai sisaltéteema, jolloin markkinointi tuottaa sisaltéa
asiakkaan eri vaiheisiin tavoitteen mukaisesti. Tassa Google Trends toimii myds
apuna asiakkaan tarpeiden ja hakutottumuksien tutkimisessa.

« Toimintamme on hyvin aikataulutettua: Esimerkiksi koulutuspalveluiden kohdalla
on hyva huomioida kysyntd. Jos markkinoidaan uutta koulutustuotetta, on
tietoisuuden ja oman yleisén kasvattaminen aloitettava hyvissa ajoin.
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Tietoisuuden kasvattamiseen, sisaltdjen jakeluun ja myynnin edistamiseen on tarjolla monipuolisesti eri kanavia. Oma
suositukseni on, etta kanavan kayttéénotto on perusteltua tavoiteltavan asiakaskohderyhman ja oman toiminnan nakokulmasta.
Silloin kanavan yllapito on suunniteltua ja vastuutettua. Mieluummin yksi kanava hyvin kuin useampi kanava huonosti
yllapidettynd, kun aika ei riita.

Oma verkkosivusto on kaiken myynnin ja markkinoinnin kotipesa. Markkinointia ei kannata rakentaa yhden kanavan varaan "toisen
maille". Verkkosivuston ei ole ainoastaan staattinen esite vaan asiakaspalvelukanava. Kun puhutaan myynnista ja markkinoinnista
digitaalisissa kanavissa, vaatii se verkkosivuston toiminnallisuuksien entista parempaa suunnittelua.

Alla oleva hahmotelma kuvastaa erilaisten kanavien roolia osana markkinoinnin ja myynnin edistamista: Jos haasteenasi on
verkkosivuston loydettavyys, keskita panostuksia Googlen kanaviin ja luo itse tietoisuutta hyodyllisella sisallolla sosiaalisen
median kanavissa. (Maksullisten tydkalujen avulla voi kohdentaa todella tarkasti viestintaa "unelma-asiakkaille.") Mikdan kanava ei
itsessdan ratkaise markkinoinnin ja yrityksen myynnillisi@ haasteita vaan me markkinoijat ratkomme ne ymmartdmalla
asiakkaitamme paremmin.

Asiantuntijan vinkki! Hyédyllinen sisalto ei ole sama asia kuin oman tarjonnan esittely mainoksessa. Muista myos tutkia, kuinka
paljon tarjonnallasi on jo luonnostaan kysyntaa. Jos tarjoamasi ratkaisun ymparilla on paljon epdétietoisuutta, luo oppaita, tee

asiantuntijahaastatteluita tai kerro ratkaisun hyotyja. Markkinointi on entista enemman asiakaspalvelua verkossa ja sita, miten
pystymme edistamaan myyntia tuottamallamme sisallolla ja lasnaololla - verkkokaupalla tai ilman.
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Digitaalisen markkinoinnin tyokirja | Loppusanat

Onneksi olkoon! Olet juuri paassyt digimarkkinoinnin tydkirjan loppuun. Toivottavasti sait tasta kokonaisuudesta
ideoita oman markkinoinnin suunnittelun tueksi. Léydat lisda luettavaa ja kaytannoén vinkkeja Flumenian
blogista, johon on koottu muun muassa digimarkkinoinnin sanasto termeista, joita on tdman tydkirjan lisaksi
markkinointisuunnitelmissa ja raporteissa.

Onnistunut markkinointi koostuu asiakas- ja markkinaymmarryksestd, sopivista sisalldista ja ripauksesta
tekniikkaa. Kanavien ja tydkalujen hallitessa keskustelua keskitymme usein manuaalisten asioiden opetteluun
ja unohdamme sen tarkeimman - kokonaisuuden ymmartdmisen ja asiakkaaseen keskittyvan lisdarvon
tuottamisen.

Tyoékirjan tarkoituksena ei ole aiheuttaa tuskaa uusien asioiden opiskelusta tai synnyttaa tunnetta, etta tyota on
likaa. Sen tavoitteena on helpottaa markkinoinnin arjen tekemista ja edistaa yrityksen tunnettuutta ja myyntia.
Kun tiedamme, mita yhteiset tavoitteet vaativat ja millaisista sisalléista asiakkkaamme hydtyvat, voimme
priorisoida ja keskittaa tekemistamme tarkeimpiin kohderyhmiin.

Taman tydkirjan sisallén omistaa Flumenia Oy seka tekija Sanna Virtanen. Sisalldn kayttd on sallittu ainoastaan omaan kayttéén.
Sen kopioiminen tai kaupallinen kaytté on ehdottomasti kielletty.

Sanna Virtanen | Digimarkkinointitoimisto Flumenia Oy | www.flumenia.fi | sanna@flumenia.fi

Flumenia on syntynyt halusta auttaa yrityksid ja markkinoinnin tekijoitd ja uutta virtaa etsivia yrittajia ja kehittdjia. Autan
digimarkkinoinnin ja sosiaalisen median suunnittelussa ja toteuttamisessa valmentavalla otteella. Markkinoinnin tekijat ja tiimit
kasvattavat osaamistaan ja ymmadrrysta nykyaikaisen markkinoinnin toteuttamisesta. Yli kymmenen vuoden kokemus
markkinoinnin eri rooleista ja kouluttamisesta sekd innostus digitaalisuuden tuomiin mahdollisuuksiin takaavat ajankohtaisimmat
Ja tehokkaimmat markkinoinnin keinot.
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