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Opinnaytetyon tarkoituksena oli perehtya kohdeyrityksen Kosken Metalli Oy:n
digitaalisen markkinointiin. Tutkin tydssani kohdeyrityksen jo kayttamia digi-
taalisen markkinoinnin kanavia ja etsin ratkaisuja seka parannusehdotuksia
entistd tehokkaamman digitaalisen markkinoinnin mahdollistamiseksi.

Kartoitin myds uusia digitaalisen markkinoinnin keinoja, joita yritys ei ole viela
valttamatta kokeillut markkinoinnissaan. Paaasiassa kuitenkin pyrin kehitta-
maan jo kayttssa olevia digitaalisen markkinoinnin kanavia (Internet-sivut, Fa-
cebook, verkkokauppa) entista tehokkaimmiksi.

Tutkin tydsséni yrityksen nettisivuja, Facebook-tilia ja verkkokauppaa. Lisaksi
kerroin yrityksen muista digitaalista markkinointikanavista kuten nettisivu/ban-
nerimainonnasta sek& MTV3 televisiomainoksista.

Taman opinnaytetydn tuloksissa I6ydettiin tehokkaita ratkaisuja kohdeyrityk-
sen digitaalisen markkinoinnin hyotykayttoon. Loysin selkeitd parannuksia
verkkokauppaan, internetsivuihin seka Facebookiin.
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni aiheen valitsin omasta mielenkiinnostani digitaalista markki-
nointia kohtaan seka toimeksiantajan tarpeesta, silla harvalla pk-yrityksella on

aikaa tai rahaa paneutua kunnolla markkinoinnin pariin.

Kohdeyritykseni Kosken Metalli Oy on isoiséni perustama metallialan yritys,
joka on toiminut metallialan kentalla jo yli 40 vuotta. Kuten useilla pk-yrityk-
silla, myos Kosken Metalli Oy:lla on rajalliset resurssit niin taloudellisesti kuin
henkilollisesti toteuttaa markkinointia. Niinpa paatin yhdessa toimeksiantajani
kanssa lahtea toteuttamaan yritykselle digitaalisen markkinoinnin kehittamis-

suunnitelmaa.

Olen itse ollut kyseisen yrityksen toiminnassa mukana 15-vuotiaasta lahtien ja
olen tavallaan kasvanut sen mukana tahan paivaan asti tultaessa. Toisin sa-
noen, kyseessa on pitkat perinteet omaava sukulaisyritys, jonka henkilostosta

suurin osa on minulle sukua.

Opinnaytetyoni aihe kasittelee kohdeyrityksen digitaalisen markkinoinnin ke-
hittamista. Paneuduin tydssani yrityksen jo kaytdssa oleviin digitaalisen mark-
kinoinnin kanaviin ja ratkaisen niihin liittyvi& ongelmia. Liséksi kartoitan uusia
ratkaisuja toteuttaa digitaalista markkinointia, jota yritys ei ole viela itse kokeil-
lut. Kokonaisuutena tavoitteeni on siis luoda yrityksen digitaalisesta markki-

noinnista aiempaa tehokkaampaa ja selkeampaa.

Opinnaytetyoni tutkittavat kanavat ovat paaasiallisesti yrityksen internet-sivut,
Facebook-tili ja verkkokauppa. Lisaksi kerron lyhyesti yrityksen muista kay-
tossa olevista digitaalisen markkinoinnin kanavista, kuten MTV3:n tv-mainok-

set ja bannerimainonta.

Pk-yrityksen suurin selkein ongelma on nékyvyyden saavuttaminen niin verk-
kosivuilla kuin vaikkapa Facebookissa. Aktiivisuus julkaisujen suhteen on to-
della tarke&ssa roolissa etenkin Facebookissa, kun taas verkkosivuilla arvos-
tetaan sivujen ajantasaisuutta ja selkeytta. Verkkosivujen nakyvyyden kan-
nalta olennainen osa on myos onnistunut hakukoneoptimointi. Kohdeyrityksen

yleisimpié digitaalisen markkinoinnin haasteita olivat nimenomaan nékyvyys,



markkinointibudjetti ja lisdksi markkinoinnin suuntaaminen oikeisiin kanaviin ja

oikeaan aikaan.

Tavoitteet ja rajaus

Opinnaytetyon paatavoitteena on 16ytaa yrityksen keskeisimmat digitaalisen
markkinoinnin ongelmat seka etsia niihin parhaat mahdolliset ratkaisut, joita
yritys pystyy hyodyntamaan tulevaisuudessa. Laadin myds omia kehityside-
oita yrityksen tulevaisuuden digitaalisen markkinoinnin hyotykayttoon. Tutki-
muksen paapaino keskittyy vahvasti nettisivujen, verkkokaupan ja Facebookin
ymparille, silla ne ovat kohdeyritykselle kaikkein tarkeimpid. Edella mainittujen
lisdksi kerron lyhyesti yrityksen MTV3:n televisiomainoksista seké& bannerimai-
noksista, mutta ne on rajattu pois itse tutkimuksesta. Tutkimus on siis kokonai-

suudessaan rajattu verkkokaupan, nettisivujen ja Facebookin ymparille.

Suurin tavoite liittyy kysymykseen, kuinka saada nykyisilla henkilosto ja talou-
dellisilla resursseilla digitaalisesta markkinoista mahdollisimman paljon hyotya
irti? On myos tarkeéda tutkia, mitka kanavat toimivat hyvin jo yrityksen kay-
tossé ja pystyyko niitd kehittamaan entisestaan eteenpain? Uusien digitaalis-
ten markkinointi kanavien kartoitus on myos hyvin tarkeassa roolissa koh-
deyritykselle eli onko olemassa jotain tydkalua, jota yritys ei ole kayttanyt digi-

taalisessa markkinoinnissaan.

Yrityksen myynti on sesonkipainoitteista ja se on vilkkaimmillaan kesaisin.
Tama johtuu yrityksen tuotevalikoimasta, jossa myydyimmat tuotteet ovat lai-
turitikkaita ja piipunhattuja. Talvituotteitakin yritykselta 16ytyy useita, kuten lu-
miesteet ja suksenvoitelutelineet. Yhtena tavoitteena onkin saada sesongin
ulkopuoliselle ajalle eli talvelle lisdd myyntia. Sesonkipainotteisuus nakyy sel-
ked&sti niin nettisivujen verkkokaupassa kuin myos itse myymalan puoleisessa

myynnissa.



2 Opinnaytetydn prosessi

Opinnaytety0 toteutettiin tapauskohtaisena tutkimuksena eli toisin sanoen
case-tutkimuksena. Case-tutkimukseen on vaikea l6ytaa selkeaa maaritel-
maa, silla jokainen case-tutkimus on omanlaisensa uniikki kokonaisuus. Tar-
keinta on kuitenkin saada mahdollisimman laaja ja selkea kuva tutkittavasta
aiheesta. (Kananen 2015.)

Kosken Metalli Oy yrityksena on minulle ennestaan hyvin tuttu, joten oli help-
poa paasta ns. pintaa syvemmalle. Toisin sanoen minulla oli vankka tietamys
yrityksen toiminnasta jo ennen tutkimuksen aloittamista. Opinnaytetydn empi-
riaosuus koostuu vahvasti yrityksen tarjoamista materiaaleista, kuten erilai-
sista nettisivuraporteista ja analytiikasta. Empiriaosassa analysoin tutkimusta
varten saatuja materiaaleja ja tein niiden pohjalta johtopaatoksia. Teoriaosuus
koostuu digitaaliseen markkinointiin liittyvasta kirjallisuudesta seka useista in-

ternetlahteista.

Tama opinnaytetyo kasittelee paaasiassa jo yrityksen kaytossa olevia digitaa-
lisen markkinoinnin tydkaluja, mutta siina kartoitetaan myds uusia tyokaluja
toteuttaa digitaalista markkinointia. Tarkeinta tutkimuksessa on loytaa yrityk-
sen selkeét digitaalisen markkinoinnin ongelmat ja ratkaista ne mahdollisim-

man tehokkaasti yrityksen tulevaisuuden hyotykayttoon.

Metallialan yritys on suhteellisen haastava kohde toteuttaa markkinointia,
mutta kuitenkin jollain tavalla Kosken Metalli Oy on alansa edella kéavija, esi-
merkiksi verkkokauppansa suhteen. Tuotteet ovat helposti saatavilla verkko-
kaupasta nopealla toimituksella ja lisdksi Kosken Metalli Oy:ll& on koko Suo-
men Kkattava jalleenmyyntiverkosto. Esimerkiksi yrityksen tuotteita myydaan

mm. Puuilo-tavarataloissa ja K-rauta-rautakaupoissa kautta maan.

Aiheen valinta ja suunnittelu
Valitsin taman aiheen omasta kiinnostuksestani digitaaliseen markkinointiin
seka toimeksiantajan tarpeesta. Tutkimuksen toteutusta auttoi myés oma tie-

totaitoni ja kokemus verkkosivuista. Suunnittelun opinnaytetyota varten aloitin



marraskuussa 2016 ja tapasin toimeksiantajan Taru Mattisen kanssa useita
kertoja. Varsinaisen teemahaastattelun suoritin toimeksiantajan kanssa tam-

mikuun alussa 2017.

Yrityksella oli suuri tarve saada kehitettyd omaa digitaalista markkinointiaan
eteenpain. Kosken Metalli Oy:ll&, kuten useilla muilla pk-yrityksilla on rajalliset
aikaresurssit toteuttaa omaa markkinointiaan. Kohdeyrityksella ei ole erikseen
tyontekijaa markkinointia varten, vaan suurin osa markkinointitydsta on toimi-
tusjohtajan vastuulla, niinpa siihen ei ole ollut mahdollista kayttaa niin paljon
aikaa, kuin olisi haluttu. Tutkimus tulee nain ollen todella tarpeeseen ja yritys

pystyy hyddyntamaan sita tulevaisuudessa.

Tassa opinnaytetydssa paneudutaan case-yrityksen nettisivuihin, verkkokaup-
paan ja Facebookiin. Kerron myds tassa opinnaytetydssa muista yrityksen
kayttamista digitaalisen markkinoinnin tyokaluista, mutta ne on rajattu tutki-
muksen ulkopuolelle mm. MTV3:n televisiomainokset ja bannerimainonta. Yri-
tyksella on kaytdssaan internet-sivut, josta I6ytyy kattavat tiedot tuotteista ja
sen liséksi verkkokauppa. Suurin osa yrityksen myynnista tapahtuu verkko-
kaupan kautta ja jalleenmyyjat hankkivat myos tuotteensa Kosken Metalli Oy:n

verkkokaupasta.

Yritykselta 16ytyy myds Facebook-tili, josta l6ytyy tuotetietoja, tarjouksia ja eri-
laisia kilpailuja. Toimeksiantajan toiveesta kartoitan mahdollisuuksia, kuinka
Facebookiin saataisiin lisdd nakyvyytta ja liikennetta. Tutkin myds, kuinka
Kosken Metalli Oy:n Facebook-tilin sivutykka&jien maaréaé saataisiin nostettua
entisestaan. Muita sosiaalisen median tileja ei yritykselta [6ydy, esimerkiksi

Instagram ja Twitter eivat ole yrityksen kaytossa.

Kohdeyritys on myos toteuttanut MTV3:n kanssa useita tv-mainoksia, joka on
lisdnnyt yrityksen nakyvyytta maanlaajuisesti todella hyvin. Muita yrityksen
kayttamia digitaalisen markkinoinnin tytkaluja ovat bannerimainonta. Kosken
Metalli Oy:n bannerimainoksia I6ytyy muun muassa taloon.com -ja omataloyh-

tio.fi-nettisivuilta.



3 Digitaalisen markkinoinnin tydkalut

Digitaalinen markkinointi on nykypaivaa ja se soveltuu lahes kaikenlaisille yri-
tyksille alasta rippumatta. Ihnmiset ovat siirtyneet entistd enemman verkkoon
ja digilaitteiden maara on kovassa kasvussa. Digitaaliset kanavat ovat nous-
seet ajankohtaisiksi niin asiakaspalvelun kuin kaupankaynnin saralla. Digi-
markkinoinnin muotoja ovat esimerkiksi verkkosivut, verkkomainonta ja mobii-
limarkkinointi. Digitaalinen markkinointi kehittyy valtavaa vauhtia ja uusia ka-
navia/tyokaluja syntyy koko ajan kaikille markkinoinnin osa-alueille. (Merisavo
ym. 2006.)

Digitaalisessa markkinointiviestinnassa pyritaan hyddyntamaan uusia markki-
noinnin muotoja sekd medioita, kuten nettid, mobiilimediaa ja muita interakitii-
visia kanavia toteuttaessa markkinointiviestintdaa. Digitaalisen markkinoinnin
muodoista vahemman tunnettuja ovat mm. viraalimarkkinointi, mainospelit, in-
teraktiivinen televisio, verkkoseminaarit ja kilpailut. Tekniikan kehittyess& mah-
dollisuudet kasvavat kovaa vauhtia toteuttaa digitaalista markkinointia tulevai-

suudessa. (Karjaluoto 2010.)
3.1 Internet-sivut

Internet on nykypaivana todella merkittdvassa roolissa. Suurin osa paivittai-

sesta tiedonhausta tapahtuu sita kautta, erilaisten hakukoneiden avulla, esi-
merkiksi Google. Internetin avulla on helppoa pysya maailman menossa mu-
kana reaaliajassa ja sen avulla pystyy tekemaan lahes mita vain. Internet on

my0s erittdin tehokas kanava markkinoida nykypaivana.

Internetmarkkinoinnilla on lukuisia etuja verrattuna aivan tavalliseen markki-
nointiin. Internetmarkkinoinnilla on mahdollista tavoittaa suuria asiakasmas-
soja hyvin pienella vaivalla. Asiakkaiden kohdentaminen on helppoa ja tulos-
ten mittaaminen tehokasta. Analytiikan tulkinnan avulla néet suoraan, esimer-
kiksi verkkosivujen kavijaliikenteen. Perinteisten markkinointimuotojen mittaa-
minen on paljon vaikeampaa, esimerkiksi lehtimainoskampanjasta on vaikea
saada konkreettista tulosta selville. Internetmarkkinoinnissa voit kohdentaa
mainoksesi juuri sellaisille kohderyhmille kuin itse haluat. Kampanjat on

helppo toteuttaa ja niitd on mahdollista muokata valittomasti, mikéali tulos ei ole



toivotun mukaista. Mainostaminen internetissd on myos nopeaa ja kustannuk-
set naet reaaliajassa eli paljonko olet sijoittanut rahaa eri kanavien markki-
nointiin. Erilaisia kanavia valittaessa on tarked miettida, miten tavoitat parhaiten

potentiaaliset asiakkaat ja mahdollisimman kustannustehokkaasti. (Liljeroos.)

Hyvien nettisivujen ominaisuuksia ovat ajantasaisuus, selkeys, helppokayttti-
syys ja elamyksellisyys. Nettisivujen on I6ydyttava hakukoneista karkisijoilta,
jotta asiakkaat loytavat sinne helposti. Nettisivujen tietojen on oltava ajantasai-
sia ja on tarkeda huolehtia sivujen paivittdmisesta. Sisaltd on todella tarkeda
nettisivuille, esimerkiksi yrityksen verkkosivuilla on 10ydyttava tarpeelliset tie-
dot niin yrityksestd, kuin sen tarjoamista tuotteista/palveluista. Yrityksen netti-
sivujen on myds pystyttava luomaan lisdarvoa asiakkaille. Sivujen tekstisisal-
to6a voi taydentdd myos kuvilla, jotka elavaoittavat nettisivujen visuaalista il-
metta. Nettisivujen sisaltd on tarkeaa optimoida hakukoneille sopivaksi, jotta
hakukonehauissa sivu olisi mahdollisimman korkealla hakutuloksissa. Sivus-
ton on myo6s nykypaivana toimittava kaikilla mobiililaitteilla, kuten alypuheli-
milla ja tablet-laitteilla, silla noin 30 % kaikesta Internetin liikenteesta tulee
juuri mobiililaitteiden kautta. (Verkkosivupaja 2014.)

Nettisivujen selked navigaatio on myds erittain merkittdvassa roolissa toteutta-
essa onnistunutta nettisivuelamysta. Hyvan nettisivun navigaation on oltava
mahdollisimman selkedd ja loogista, jotta asiakkaat loytavat vaivattomasti ha-
luamansa tiedon nettisivuilta. Navigaatiota suunnitellessa on myos tarkeaa
miettia, missé kohtaa nettisivuja sijaitsee tarkeimmat tiedot ja loytavatko asi-
akkaat ne mahdollisimman helposti. Jos sivustolla on paljon erilaista tietoa,
kannattaa sivustolle lisata sisdanrakennettu hakuominaisuus, se nopeuttaa
tiedon hakemista entisestaan. Mikali sivustolla on verkkokauppa, niin ostopro-
sessi on toteutettava asiakkaalle mahdollisimman nopeaksi ja vaivattomaksi.
Verkkokaupan ostoskori-painike on myos hyva nakya jokaisella sivulla. Verk-
kokauppa on yhdistettava nettisivun toimintaan mahdollisimman luontevasti,
jotta se ei missdan vaiheessa haéiritse asiakkaan ostoprosessia. (Internetmark-
kinointi 2011.)
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3.2 Verkkokauppa

Verkkokauppa on yksi verkkoliiketoiminnan osa-alue. Verkkokaupalla tarkoite-
taan yleisesti tuotteiden tai palveluiden ostamista verkosta. Tuotteiden maksa-
minen tapahtuu yleisesti verkkokaupasta riippuen, joko etukateen tai jalkika-
teen maksuehtojen mukaisesti. Yleisimpia maksutapoja verkkokaupoissa ovat
pankkikortti, verkkopankkimaksut, postiennakko, lasku ja PayPal. Suomalais-
ten verkkoshoppailu on todella kovassa kasvussa, mutta suurena ongelmana
ovat ulkomaisten verkkokauppojen suosio. Rahavirrat virtaavat tehokkaasti ul-
komaisiin verkkokauppoihin ja se ei hyédyta suomalaisia yrityksia. Suomalais-
ten pk-yrityksien olisikin pystyttava vastaamaan tahan tilanteeseen, toteutta-
malla entista laadukkaampia ja kilpailukykyisempia verkkokauppoja. (Tieke
2015.)

Suomalaisten on arvioitu kayttavan 2,6 miljardia euroa verkkokauppoihin
vuonna 2015. Ulkomaalaisten verkkokauppojen osuus oli kyseisend vuonna
33 %. Suosituimpia verkkokauppaostoksia olivat suomalaisille vaatteet, media
ja viihde-elektroniikka. Verkkokauppojen suosioon vaikuttavat laajat valikoi-
mat, kilpailukykyiset hinnat ja myds tuotteiden nopea toimitusaika. Asiakkaat
arvostavat joustavia ja nopeita toimituksia, jolloin hyvan kokemuksen saatu-

aan, he asioivat verkkokaupassa mieluusti uudestaan. (Postnord 2016.)

Verkko-opas.fi:n artikkelin mukaan verkkoshoppailu nykypéivana todella suo-
sittua. Hyvan verkkokaupan tunnusmerkkejé ovat sen tehokas nakyvyys, sel-
keys, luotettavuus ja helppokayttoisyys. Nykypaivan verkkokaupan asiakkaat
ovat todella vaativia, jos asiakas ei |I0yda hakemaansa tuotetta nopeasti, niin
han siirtyy toiseen verkkokauppaan. Verkkokaupan siis toimittava tehokkaasti
ja luotettavasti, lisdksi asiakkaat arvostavat tuotteiden nopeaa toimitusta.

(Verkko-opas; Millainen on hyva verkkokauppa?)

Verkkokaupan ostokokemusta voi nostaa myds verkkokaupan personoinnilla.
Personointi liittyy asiakkaan aiempaan osto tai selaushistoriaan, joten vierailu-
kokemus verkkokaupassa on jokaiselle asiakkaalle erilainen. Verkkokaupan
personointi on mobiilinversioiden liséksi tamé&n hetken ykkostrendeja. (Kor-
venoja 2013.)
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3.3 Facebook

Yhteistpalvelu Facebook levisi Suomeen vuoden 2007 lokakuussa ja kayttajia
silla on Suomessa noin 2 miljoonaa. Facebook toimii myds tehokkaana mai-
noskanavana. Se tarjoaa mainostajille mahdollisuuden lahettda kohdennettua

mainontaa Facebookin kayttajille. (Wikipedia: Facebook.)

Facebook on yksi suosituimmista ja suurimmista sosiaalisen median kana-
vista. Sisaltomarkkinoinnin kannalta Facebook on todella merkittdva. Se mah-
dollistaa saavuttamaan nykyiset asiakkaat todella tehokkaasti. Lisdksi uusien
asiakkaiden ja kohderyhmien hankinta onnistuu sen kautta hyvin. Facebookia
kayttaad paivittain yli 829 miljoona ihmista, joten se on darimaisen tehokas ja
vaikuttava keino toteuttaa onnistunutta digitaalista markkinointia. (Kuulu
2016.)

Facebookin yritystilit ovat myds saavuttaneet suurta suosiota yritysten keskuu
dessa Suomessa. Facebook yritystili edustaa yritystasi ja sen tehokkaan kay-
ton avulla voit erottua massasta. Pelkka lasnaolo Facebookissa ei kuitenkaan
riitd. Yrityksen on oltava aktiivinen seka saanndllinen julkaisuiden suhteen ja
ennen kaikkea tuottaa laadukasta sisaltda. Visuaalisuus on tarkeéassa roolissa
yrityksen Facebook-sivulla, silla kuvat ja videot heréttavat asiakkaiden mielen-
kiinnon. Kilpailut ja kampanjat ovat myos hyva keino lisata Facebook yritystilin
nakyvyytta. Kilpailuissa ja kampanjoissa vain taivas on rajana luovuuden suh-
teen, mutta Facebookin markkinoinnin kilpailusdannoét on otettava kuitenkin
huomioon niité toteuttaessa. Facebook-tilid on myds tarkeaa mainostaa ja
tuoda se asiakkaiden tietoisuuteen. Sivutykkaajid on mahdollista saada mak-
sullisilla kampanijoilla tai hyédyntaa jo olemassa olevia suhdeverkostoja. Pie-
nillakin summilla on mahdollista tavoittaa helposti kaikki sivutykkaajat, mutta
on kuitenkin tarkeda huomioida, etta tykkaajat ovat paasaantoisesti kohderyh-

maa. (Parri.)

4 Digitaalisen markkinoinnin tyokalut Kosken Metalli Oy:ssé

Tassé luvussa esittelen kohdeyrityksen kayttamat digitaalisen markkinoinnin
tyokalut ja kartoitan niihin liittyvat ongelmat. Tutkimuskohteina olivat kohdeyri-

tyksen nettisivut, verkkokauppa ja Facebook. Kerron myds yrityksen muista
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kaytossa olevista digitaalisen markkinoinnin tyokaluista, kuten MTV3:n tv-mai-
noksista ja bannerimainoksista. Ongelmien ratkaisuja ja parannusehdotuksia

esittelen luvussa 7 Tulokset.
4.1 Internet-sivut

Yrityksen internetsivut I6ytyvat osoitteesta www.koskenmetalli.net. Internetsi-

vut ovat kohdeyritykselle erittain tarkedssa asemassa, silla suurin osa sen
myynnista tapahtuu nettisivujen verkkokaupan kautta. Kohdeyrityksen inter-
netsivuilta 16ytyy kaikki olennainen tieto niin tuotteista kuin yrityksesta. Etusi-
vuilta 16ytyy mainosvideo, jota kaytettiin myos yrityksen MTV3:n tv-mainok-
sessa. Ylapalkeista l0ytyy kohdat tuotteet, ajankohtaista, jalleenmyyjat, yh-
teystiedot, asennuspalvelu, usein kysyttya seké videot. Linkit verkkokauppaan
|6ytyvat useasta kohdasta ja internetsivut ovat saatavilla myos Venajan kie-

lelle.

Sivut ovat optimoitu hyvin ja ne l6ytyvat hakukoneista karkisijoilta. Esimerkiksi
kun kirjoitin Googleen “"piipunhattu”, niin Kosken Metalli Oy oli tuloksissa toi-
sena. Kokeilin tutkimuksessa myods monia muita avainsanoja yritykseen liit-
tyen, ja kavi ilmi, etta yritys on hakusana rankingissa avainsanojen suhteen
korkealla hakutuloksissa. Toisin sanoen kokonaisuutena kohdeyrityksen netti-

sivut ovat hakukoneoptimoitu hyvin.

Hakusanatulosrankingin yhteydessa toimeksiantajan mukaan kannattaa kiin-
nittd& huomiota avainsanan kuukausittaisiin hakumaariin. Strategisesti vahvat
avainsanat ovat sellaisia, jotka liittyvat selkeasti Kosken Metalli Oy:n liiketoi-
mintaan ja joilla on merkittava maaré kuukausittaisia hakuja, mutta ne eivat

ole kovin kilpailtuja.

Hakukonemarkkinointi on nykypéivana eras tarkeimmista verkkosivujen naky-
vyyteen ja l0ydettavyyteen vaikuttavista tekijoistd. Hakukonemarkkinointi jae-
taan kahteen osaan hakukoneoptimointiin ja hakusanamainontaan. Hakuko-
neoptimointi liittyy sivuston loydettavyyden parantamiseen, kun taas hakusa-

namainonta keskittyy hakukoneiden tarjoamiin teksti ja kuvamainontapalvelui-

13


http://www.koskenmetalli.net/

hin. Tiedon hakeminen nykypaivana tapahtuu asiakkaiden toimesta juuri haku-
koneiden kautta. On arvioitu, etta yli 90 % internetin kayttajista hakee tietonsa

suoraan hakukoneiden avulla. (Karjaluoto 2010.)

Yritykselle on tulossa loppukevaan 2017 aikana uudet internetsivut, mutta
tassa tutkimuksessa keskityin analysoimaan nykyisen internetsivun ongelmia
ja etsimaan niihin parhaat mahdolliset ratkaisut toimeksiantajan pyynnosta.
Ongelmien kartoitus tehd&&n nimenomaan yrityksen tulevia verkkosivuja var-
ten, jotta kohdeyritys saisi niistd mahdollisimman toimivat ja tehokkaat tulevai-

suudessa.
4.2 Internet-sivujen ongelmat

Varsinaisia sivuston ongelmia havaitsin useita. Verkkosivuston jokaisella si-
vulla tulisi olla vahintaan yksi avainsana, johon verkkosivuston sisaltd perus-
tuu. Avainsanat tulisi valita siten, ettd ne edustavat aidosti sivuston siséltoa,
mutta niitd valittaessa tulisi huomioida kuukausittaiset hakumaarat. Toisin sa-
noen kokonaisuutena kohdeyrityksen nettisivujen kavijamaaria voidaan lisata

tarkemmalla avainsanojen valinnalla.

Sivuston meta-kuvauksissa oli myds ongelmia. Meta-kuvaus on siis hakuko-
neille suunnattu sivuston sisallon tiivistelma, joka nakyy esimerkiksi hakutulok-
sissa. Meta-kuvaksen tulee olla 70-160 merkkia pitka ja sen tulee siséltaa va-
hintdan yksi avainsana. Tutkimillani sivuilla oli kaikilla sama meta-kuvaus:
"Kosken Metalli Oy, Kikka-tuotteet”. Jokaisella sivulla tulisi olla yksi uniikki

meta-kuvaus, jossa kerrotaan hakukoneille sivuston paaasiallinen sisalto.

Tutkin my6s sivuston URL-osoitteita, jotka vaikuttavat merkittavasti hakuko-
nendkyvyyteen ja niitd muuttamalla pystyy helposti parantamaan sivun I6ydet-
tavyytta. Sivuston URL-osoitteet tulisi olla mahdollisimman selkokielisia ja nii-
den tulee sisaltaa sivun tarkein avainsana. Sivuston URL-osoitteet olivat hie-
man kryptisia ja epaselkeitd, joten ne tulisi muuttaa selkedmpaan muotoon pa-

remman hakukonendkyvyyden kannalta.

Sivustolla olevista tuotekuvista [6ysin myds merkittavia puutteita. Esimerkiksi

hakukonendkyvyyden kannalta tarkeat alt-tagit puuttuivat monesta kuvasta,
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koska hakukoneet eivat katsele kuvia, vaan ne lukevat sivujen alt-tagit. Niiden

avulla tavallaan kerrotaan hakukoneille, millaisia kuvia sivu sisaltaa.

Tutkin my6s sivuston navigaatiota ja selvisi, ettd se koostuu kolmesta eri navi-
gaatiosta: Ylanavigaatiosta, tuote-esittelynavigaatiosta ja verkkokaupan navi-
gaatiosta. Kolminkertainen navigaatio heikentéaa sivuston kaytettavyytta ja va-
hentdd hakukonenakyvyytta. Sivuston navigointi olisi hyva yksinkertaistaa
kaksiportaiseksi, etta sivuston ylanavigaatiossa on paatason navigaatio, kuten
"Etusivu, Tuotteiden esittely, Verkkokauppa, Asennuspalvelu, Jalleenmyyjat ja
Ajankohtaista”. Verkkokaupan navigaation voi yhdistaa myés sivun navigaa-
tion, jolloin tuotteiden selaaminen on kayttajalle helpompaa ja sivuston kaytto-

kokemus olisi aiempaa parempi.

Sivustolla olisi myds syyta kiinnittdd huomiota sivun mobiiliversioon seka sosi-
aaliseen mediaan. Mobiili ja tablet-laitteiden yleistyessa yha useammat sivu-
vierailijat tulevat sivulle juuri mobiililaitteen kautta. Sivusto on siis tarkeaa opti-
moida kunnolla mobiililaitteelle sopivaksi. Tutkimusta toteuttaessani kohdeyri-
tyksen mobiilisivusto oli hyvin epéselkeé ja se ei toiminut tarpeeksi hyvin.

Sivustolle olisi hyvd myds lisata sosiaalisen median toiminnollisuuksia. Oli
huomattavaa, etta sivuston siséltoa ei jaeta sosiaalisessa mediassa kovinkaan
usein. Tama johtuu yksinkertaisesti siita, etta sivustolta puuttuvat selkeat jako-
toiminnollisuudet. Esimerkiksi ajankohtaista ja tuotesivuille tulisi lisata sosiaali-
sen median jakotoiminnot ja n&in ohjata sivukayttajaa jakamaan sisaltoa sosi-
aalisessa mediassa eteenpain. Jakotoimintojen lisd&dminen kasvattaisi selke-
asti sivustolle ohjautuvien paluulinkkien maaraa seka ennen kaikkea lisaisi si-

vunakyvyytta.
4.3 Verkkokauppa

Verkkokauppa on case-yritykselle elintarked. Sen kautta tapahtuu toimeksian-
tajan mukaan yli 60 % yrityksen myynnista eli selkeasti yli puolet kaikesta

myynnista. Yrityksen verkkokaupassa on huomattavaa aiemmin mainitsemani
sesonkipainoitteisuus eli talviaikaan kauppa ei ole niin vilkasta, kuin vaikkapa

kesalla. Tama johtuu pitkalti yrityksen tarjoamista tuotteista, silla varsinaisia
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talvituotteita yrityksell& on huomattavasti vahemman kuin kesatuotteita. Esi-
merkiksi paatuotteet, kuten piipunhatut ja laituritikkaat myyvat selkeasti pa-

remmin kevaisin ja kesaisin.

Metalliyrityksen verkkokaupalle asettaa myos haasteita itse tuotteet. Tuotteet
ovat hyvin teknisia, niitd on saatavana lukuisina eri kokoina ja malleina. Joten
on erityisen tarkead, etté tuotteista loytyvat tarkat tuote ja kokotiedot. Verkko-
kaupassa on kaytetty lukuisia tuotekuvia ja videoita, jotka auttavat asiakasta
ymmartamaan tuotteen toimivuuden ja helpottavat asennusta. Esimerkiksi sei-
nalle kdantyvéat saunanlauteet ovat sellainen tuote, joka tarvitsee hyvat kuvat
ja videot, jotta asiakas ymmartaa kuinka kaantomekanismi toimii kaytannodssa.
Kuvien ja videoiden avulla on saatu hankalastikin myytavat tuotteet, kuten pii-
punhatut ja kd&ntyvat saunanlauteet helposti asiakkaiden tilattavaksi verkko-
kaupasta.

Kosken Metalli Oy:n verkkokaupan tuotteiden toimitusaika on myds hyvin no-
peaa, kun asiakas tilaa tuotteen, niin se lahtee varastosta jo seuraavana arki-
paivana. Nopea toimitus lisdd asiakkaan ostopaatosta verkkokaupassa huo-
mattavasti. Kosken Metalli Oy:ll& on jo monivuotinen toimitussopimus Matka-
huollon kanssa ja se on toiminut toimeksiantajan mukaan erinomaisesti. Mat-
kahuolto tulee hakemaan tuotteita varastosta kahdesti paivassa ja taméa mabh-
dollistaa nopean toimituksen asiakkaalle.

Verkkokaupassa Kosken Metalli Oy on toimeksiantajan mukaan oman alansa
edellakavija, kun vertaa vaikkapa kilpailijoihin. Vaikeasti markkinoitavat ja tek-
niset tuotteet on saatu helposti asiakkaiden saataville. Lisaksi nopea toimitus
lisda yrityksen verkkokaupan suosiota asiakkaiden keskuudessa. Kuitenkin

Kosken Metalli Oy:n verkkokauppaa olisi mahdollista kehittaa viela entista te-

hokkaammaksi ja toimivammaksi.
4.4 Verkkokaupan ongelmat

Kosken Metalli Oy:n verkkokaupan suurin ongelma on ostoprosessin hitaus ja
monivaiheisuus. Se keskeyttdd monissa tapauksissa asiakkaan ostopaatok-

sen. Verkkokaupan monivaiheisuus johtuu aiemmin puhumastani sivuston na-
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vigaatiosta eli yksinkertaisesti verkkokaupasta tilatessa asiakas joutuu mene-
maan toiselle vélilehdelle, josta h&n voi vasta tilata tuotteen. Tama hidastaa
ostoprosessia merkittavasti ja luo hieman lisavaivaa asiakkaalle tuotetta tila-
tessaan. Verkkosivusto koostuu kolminkertaisesta rinnakkaisnavigaatiosta ja
se on toimeksiantajan mukaan suurin syy verkkokaupan hitauteen ja monivai-
heisuuteen. Paremmalla sivuston navigaatiolla asiakas pystyisi tilamaan tuot-
teen samalta sivulta. Nain valtyttaisiin uuden erillisen vélilehden kautta tapah-
tuvasta ostotapahtumasta, joka hidastaa ostoprosessia merkittavasti. Tehok-
kaammalla sivuston navigaatiolla ostoprosessi nopeutuisi huomattavasti ja

verkkokaupan kayttbkokemus parantuisi entisestaan.

Verkkokaupan visuaalisuutta voisi myods parantaa huomattavasti lisaamalla
viela enemman kuvia ja videoita. LOysin monia tuotteita, joista puuttuivat tuo-
tekuvat tai videot kokonaan. Yrityksen teknisten tuotteiden kannalta on elintér-

kead, etta tuotekuvauksista I6ytyy kaikki tarpeellinen tieto asiakkaille.
4.5 Facebook

Kohdeyritykselle I16ytyy my6s Facebook-yritystili, joka on tarkeana osana tutki-
musta. Kosken Metalli Oy:n Facebook-yritystililla on talla hetkella 937 sivutyk-
kaysta ja toimeksiantajan mukaan yrityksen Facebook-tili kaipaisi hieman li-
sanakyvyytta seka aktiivisempaa toimintaa julkaisujen suhteen. Yrityksen Fa-
cebook-tili siséltda paljon tuotekuvia ja videoita. Lisdksi sielta 16ytyy tietoja
tuotetarjouksista ja itse yrityksesta. Tarkeinta on miettia Facebookissa, kuinka
saadaan luotua asiakkaille lisdarvoa seka lisatd mahdollista keskustelua asi-
akkaiden keskuudessa (Korpi 2010.) Tutkimuksessa pyrin etsimaan tehok-
kaita ratkaisuja, joilla yritys saavuttaisi lisanakyvyyttd Facebookissa. Lisaksi
kartoitan keinoja. kuinka sivutykkéaajien maaraa saataisiin nostettua, jotta Kos-

ken Metalli Oy:n Facebook-tilistd saataisiin entistd suositumpi.
4.6 Facebookin ongelmat

Kohdeyrityksen Facebook-tilin yleisimpia ongelmia ovat tunnettavuus ja naky-
vyys. Tahan vaikuttavat toimeksiantajan mukaan ajalliset resurssit ja kohdeyri-

tyksen Facebook-tilia tulisi paivittdd useammin. Sen havaitsee esimerkiksi jul-
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kaisutahdista, viimeisin julkaisu on tehty 15.syyskuuta 2016 ja nyt ollaan hel-
mikuussa 2017. Joten suurin syy heikon nakyvyyden kannalta ilmenee julkai-
suaktiivisuudessa. Aktiivisemmalla julkaisutahdilla olisi hyvin helppo lisata Fa-
cebook-nakyvyyttd. Huomioitava seikka on myés julkaisujen ajankohta johtuen
kohdeyrityksen sesonkipainotteisesta myynnista, on tarke&éa olla erityisen ak-
tiivinen julkaisujen suhteen, kun valmistaudutaan alkavaan sesonkiin. Esimer-
kiksi julkaista Facebookissa tuotetarjouksia ennen kovimman sesongin alkua,

nain asiakkaiden kiinnostus saadaan heti heraamaan.

Nakyvyyden heikkouteen vaikuttaa myos yrityksen internetsivut, silla internet-
sivuilta puuttuivat sosiaalisen median jakotoiminnallisuudet. Tunnettavuutta
saataisiin huomattavasti paljon enemman, jos sivukayttajat jakaisivat internet-
sivun sisaltoa, esimerkiksi yrityksen tarjouksista tai tuotteista. Tama lisaisi na-
kyvyyttd myos yrityksen Facebook-tilin suhteen.

Facebook-mainosbudijetin muutoksilla pystyy myo6s lisddamaan nakyvyytta.
Kohdeyrityksen onkin tarke&aa loytaa sopiva budjetti Facebook-mainontaa var-
ten ja analytiikan avulla sita pystyy helposti seuraamaan, esimerkiksi millaiset
julkaisut ovat olleet yrityksen tililla kaikista suosituimpia. Klikkimaaria aktiivi-
semmin seuraamalla on mahdollista huomata ihmisten sitoutuminen yrityksen

Facebook-julkaisuihin.
4.7 Muut kaytossa olevat kanavat

Yritys on toteuttanut myos lukuisia tv-mainoksia MTV3:n kanssa. Mainoksia
nakyi televisiossa esimerkiksi kesalla vuonna 2016 ja liséksi saman vuoden
kevaalla Jaakiekon MM-kisojen aikaan. Mainokset olivat pituudeltaan 30 se-
kunnin mittaisia ja niissa esiteltiin yrityksen tuotteita. Tv-mainokset lisasivat
toimeksiantajan mukaan yrityksen nakyvyytta ja tunnettavuutta huomattavasti
maanlaajuisesti. Mainonnalla oli vaikutusta my6s myyntiin, silla se kasvoi mai-
nosten pyorimisen aikana, verrattuna aikaisempaan vastaavaan ajankohtaan.
Tv-mainokset nékyivat Etela-Karjalan ja Keski-Suomen alueilla, silla Lahdessa
sijaitsee toinen Kosken Metallin myymala. Mainokset toimivat kokonaisuutena
todella hyvin ja asiakkailta tuli hyvaa palautetta. Monet tuotteita ostaneet asi-

akkaat olivat ndhneet mainoksen tv:sté ja olivat sita kautta kuulleet yrityk-
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sesta. Tv-mainosten huonoja puolia olivat toimeksiantajan mukaan sen kus-
tannukset seka tarkkojen tulosten seuranta, mutta kuitenkin loppujen lopuksi
tv-mainoskampanija oli erittin positiivinen ja onnistunut kokemus. MTV3
Etela-Karjalan ndkyvyysalue tavoittaa pelkastaan yli 110 000 ihmista, joten se

on tehokas tapa lisata kohdeyrityksen nakyvyytta. (MTV3 2016.)

Kosken Metalli Oy kayttaa myos jonkin verran bannerimainontaa. Kohdeyrityk-
sen mainoksia I6ytyy mm. taloon.com - ja omataloyhtié.fi-nettisivuilta. Banneri-
mainoksista klikkaamalla paasee suoraan siirtymaan Kosken Metallin internet-
sivuille. Toimeksiantajan mukaan tulokset bannerimainonnan tehokkuudesta
vaihtelevat, valilla se on toiminut hyvin ja tuonut asiakkaita sivustolle, mutta
valilla taas on ollut hiljaisia jaksoja. Bannerimainonnassa on ongelmallista,
etta osa klikkauksista on niin sanotusti palkattuja klikkeja, joka tekee tulosten
seuraamisesta haastavaa. Bannerimainosten ja tv-mainosten osuus jaa kui-
tenkin yrityksen digitaalisessa markkinoinnissa niin pieneksi, ettéa ne on rajattu

pois itse varsinaisesta tutkimuksesta.

5 Kosken Metalli Oy

Kosken Metalli Oy perustettiin vuonna 1969. Veljekset Seppo Mattinen ja
Erkki Mattinen avasivat metallitydpajan Imatran Rautionkyldén. Tuolloin tuote-
valikoimassa oli saunankiukaita, lauteita, tikkaita, vesikouruja ja muita pelti-
tuotteita. Vuosien saatossa tyytyvaisia asiakkaita kertyi ja yritystoiminta kasvoi

merkittavasti.

1980-luvulla yritys muutti Imatran Mansikkalan teollisuusalueelle suurempiin
tiloihin, jossa paatoimipiste sijaitsee yha tanékin paivana. Internet ja verkko-
kauppa ovat mullistaneet kaupantekoa, mutta silti perusasiat ovat pysyneet
samoina aivan alkuajoista lahtien. Kaikki Kosken Metalli Oy:n tuotteet ovat itse
suunniteltuja ja valmistettuja. Tuotanto tapahtuu Imatran toimipisteessa ja
tuotteita on saatavilla myods jalleenmyyntipisteista kautta maan. Kosken Metalli
Oy:llda on myds toinen myymala, joka sijaitsee Lahden Renkomaesséa. Henki-
l6stoa yrityksella on vain reilu kymmenkunta, mutta tuotteiden sarjatuotanto ja
tehokas organisointi mahdollistavat tehokkaan tuotannon myés pienella henki-

|6stoll&.
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Nykypaivan tuotevalikoima on todella kattava. Paatuotteina mainittakoon pii-
punhatut, saunanlauteet, hormin siséputket, tikkaat, laituritikkaat seka katto-
turvatuotteet, kuten kattosillat ja lumiesteet. Kosken Metalli Oy:n tuotteet val-
mistetaan paaosin alumiinista ja haponkestavasta teraksesta. Alumiini on ma-
teriaalina kevyt ja kestava, eika se ruostu. Tuotteiden kiinnitystarvikkeet kuten

pultit ja ruuvit ovat myods ruostumattomia.

Vuonna 2009 Kosken Metallissa tehtiin sukupolven vaihdos, mutta vanhat
isannat Seppo Mattinen ja Erkki Mattinen ovat edelleen mukana yrityksen
taustatoiminnassa. Paavastuu yrityksen pyorittamisessa on nykypaivana hei-
dan jalkikasvullaan Taru Mattisella, Marko Mattisella, Satu Mennalla seka

Paivi Hulkkosella.

Nykypaivana Kosken Metalli Oy tunnetaan maanlaajuisesti ja sen tuotteita on
saatavilla jalleenmyyjiltéa kautta maan. Lisaksi se on saanut useita palkintoja ja

tunnustuksia hyvasta yrittajyydesta ja periksiantamattomasta asenteesta.

6 Aineiston tulkinta ja tulokset

Aineisto on hankittu suurimmaksi osaksi yritykseltd saatavista materiaaleista
ja raporteista, jotka sisélsivat valtavia maaria analytiikkaa niin Facebookista
kuin verkkosivuista. Suurin tehtava oli tulkita analytiikkaa ja tehda sen pohjalta
johtopaatoksia tutkimusta varten. Sain kayttéoni myos yrityksen Facebook tilin
tunnukset, jonka avulla paasin tutkimaan Facebookin tarjoamaa analytiikkaa
kohdeyrityksesta. Analysoin myds todella tarkasti yrityksen nettisivujen ja
verkkokaupan toimintaa kaytanndssa. Tutkin verkkokaupan ja nettisivujen toi-
mivuutta niin tietokoneella kuin mobiilistikin kartoittaessani niihin liittyvia ongel-
mia. Tapasin myos toimeksiantajan kanssa lukuisia kertoja varsinaisen teema-

haastattelun lisdksi ja sain hanelta vastauksia ongelmallisiin kysymyksiin.

Kosken Metalli Oy:lla kuten monella muullakin pk-yrityksella on kaytdssa lukui-
sia digitaalisen markkinoinnin tytkaluja. Ongelmana on vain se, ettéa henkilo ja
aikaresurssit eivat riitd kaiken muun keskella tulkitsemaan ja analysoimaan

niihin liittyvia ongelmia. Analytiikan tulkinnan avulla pystyt nékemaan suoraan,

mik& toimii ja mik& ei, esimerkiksi Facebookissa. Ongelmien kartoittamiseen ja
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ratkaisemiseen ei ole ollut toimeksiantajan mukaan vain yksinkertaisesti tar-
peeksi aikaa. Tutkimus tulee néin ollen todella tarpeeseen yrityksen tulevai-

suutta varten.

Tutkimuksen varsinainen teoriaosuus osuus koostuu aiheeseen liittyvasta kir-
jallisuudesta ja lukuisista nettilahteista. Aiheeseen sopivaa ajankohtaista kirjal-
lisuutta oli ajoittain hieman vaikea l6ytad, mutta Internet tarjosi myés hyvaa
tietoa digitaaliseen markkinointiin liittyen. Tarkeinta aineistossa oli kuitenkin
kohdeyritykselta saatavat materiaalit, ne sisalsivat paljon elintarkeaa tietoa ta-

man tutkimuksen tueksi.

Seuraavissa alakappaleissa esittelen tutkimuksen tulokset ja parannusehdo-
tukset yrityksen kaytdssé oleviin digitaalisen markkinoinnin tydkaluihin. Opin-
naytetyd on toteutettu tapauskohtaisesti eli case-tutkimuksena. Sen tavoit-
teena on kartoittaa ja ratkaista kohdeyrityksen kaytossa olevien digitaalisen
markkinoinnin tyékalujen ongelmia. Tutkittavia tydkaluja tutkimuksessa ovat
internetsivut, verkkokauppa ja Facebook. Lisaksi etsin uusia digitaalisen mark-
kinoinnin tyokaluja, joita yritys voisi hyddyntaa tulevaisuudessa. Seuraavat
alakappaleet esittelevat siis kokonaisuudessaan ratkaisut ja parannusehdo-

tukset luvun 4 ongelmiin.
6.1 Internet-sivut

Mahdollisimman toimivat ja selkeat nettisivut ovat kohdeyrityksen toiminnan
kannalta erittain tarkeat. Kosken Metalli Oy:n nettisivujen suurimmat ongelmat
olivat sekava navigaatio, sosiaalisen median toiminnollisuuksien puute seka
heikosti toimiva sivuston mobiiliversio. Liséksi ongelmia oli sivun URL-0s0it-

teissa ja hakukone nakyvyyden kannalta tarkedssa metakuvauksessa.

Internet-sivujen tarkein parannusseikka on navigaation korjaaminen kolmin-
kertaisesta rinnakkaisnavigaatiosta yksinkertaisempaan kahdenkertaiseen na-
vigaation muotoon. Tdma parannus tehostaa merkittavasti sivujen toimivuutta
ja selkeyttd seka ennen kaikkea helpottaa verkkokaupan ostokokemusta asi-
akkaalle. Sivustolle olisi tarkeda myds tehda avainsanatutkimus, eli tutkia

kuinka hyvin avainsanat toimivat sivuilla. Avainsanat vaikuttavat kavijamaariin
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ja jokaiselle sivulle tulisi laittaa yksi avainsana, jotka tukevat sivun sisaltoa.
Talla hetkella esimerkiksi jokaisella tuotesivulla on samat avainsanat.

Meta-kuvauksien korjaus on myds tarkeaa nettisivujen paremman nakyvyyden
kannalta. Analysoitavilla sivuilla on talla hetkella kaikilla sama metakuvaus:
"Kosken Metalli Oy, kikka-tuotteet”. Jokaisen sivun tulisi sisaltaa yksi uniikki
meta-kuvaus, joka kertoo hakukoneille sivuston paaasiallisen sisallén. Meta-
kuvauksien on myds tuettava sivujen avainsanoja mahdollisimman hyvin. Si-
vustolla on kaytdssa Joomla julkaisujarjestelma. Joomlan SEO-lisdosan la-

tauksen avulla pystyy itse muokkaamaan meta-kuvaukset oikeaan muotoon.

Sivuston tulisi siséltaa myos lisdéd sosiaalisen median jakotoiminnollisuuksia.
Sivuston kayttajia varten jakotoimintoja tulisi lisata tuotekohtaisiin sivuihin
seka ajankohtaista sivuun. Nailla parannuksilla pystyttaisiin ohjaamaan sivu-
kayttajat jakamaan sivuston sisalt6a aiempaa vahvemmin. Tama muutos kas-
vattaa sivustolle ohjautuvien paluulinkkien maaraa ja lisaa sivuston nakyvyytta

merkittavasti.

Kohdeyrityksen sivuston URL-osoitteet olivat myds sekavia ja hieman krypti-
sid. Niitd muuttamalla selkokieliseen muotoon pystyy lisddmaan hakuko-
nenakyvyyttd seké parantamaan sivuston loydettavyyttd. Hyvat URL-osoitteet
ovat mahdollisimman selkeitéd ja ne sisaltavat sivun kannalta tarkeimman
avainsanan. Sivuston URL-osoitteet pystyy myds korjaamaan itse edella mai-

nitun Joomlan SEO-lisaosan avulla.

Sivuston kuviin liittyi my6s merkittava ongelma hakukonenékyvyyden kan-
nalta. Kuvista puuttuivat alt-tagit ja ne olisi hyva lisata jokaiseen yrityksen net-
tisivulla olevaan kuvaan. Hakukoneet eivét katsele kuvia vaan ne lukevat ku-
vien alt-tagit. Kuvien alt-tagien avulla kerrotaan hakukoneille, millaisia kuvia
sivu sisaltda. Alt-tagien lisayksella kuviin lisatddn myos tehokkaasti hakuko-

nendkyvyytta.

Sivuston mobiiliversio on myds korjattava selkeammaéksi ja se on optimoitava
kunnolla mobiililaitteille sopivaksi. Mobiilisivusto on yritykselle erityisen tarkea,
silla yha useampi sivunkayttaja tulee sivulle alypuhelimen tai tablet-laitteen
kautta. Taméan hetkisilla mobiilisivuilla esimerkiksi suurin osa tarkeista tuotetie-

doista puuttui kokonaan ja mobiilisivut olivat toimivuudeltaan raskaat.
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Suurin osa sivuston ongelmista on itse korjattavissa ja niiden korjauksilla pys-
tyy helposti tehostamaan sivun nakyvyytta ja parantamaan sivun kayttokoke-
musta entisestaan. Loysin lukuisia merkittdvia ongelmia tutkimukseni aikana
ja pystyin etsiméaan niihin hyvat parannusehdotukset, jotta Kosken Metalli
Oy:n sivuista saataisiin mahdollisimman toimivat. Toimeksiantajan suurin toive
olikin tutkimuksessa, etté kartoittaisin sivuston ongelmat mahdollisimman kat-
tavasti. Naita tutkimukseni tuloksia pystytaan toimeksiantajan mukaan hyo-

dyntamaan uusien nettisivujen suunnittelussa loppukevéaasta vuonna 2017.
6.2 Verkkokauppa

Verkkokaupan suurin ongelma on ostoprosessin hitaus ja monivaiheisuus. Os-
toprosessin hitaus johtuu sivuston kolmikertaisesta rinnakkaisnavigaatiosta.
Esimerkiksi tuotetta tilattaessa verkkokaupasta, asiakas joutuu erilliselle véli-
lehdelle, jonka kautta pystyy vasta itse tuotteen tilaamaan. lhanne tilanne olisi
asiakkaan kannalta, etté tuotteen voisi tilata samalta sivulta ilman erillisen vali-
lehden kautta tapahtuvaa tilaustapahtumaa. Navigaation muuttamisella kaksi-
kertaisesti ostoprosessi nopeutuu huomattavasti ja nain valtytaan erillisien va-
lilehden kautta tapahtuvasta ostotapahtumasta. Tdma muutos parantaa verk-
kokaupan ostokokemusta ja selkeyttdd asiakasta. Navigaation korjaaminen on
tarkein parannus itse verkkokauppaan ja se on otettava erityisesti huomioon,

kun kohdeyritys kay suunnittelemaan uusia nettisivuja myéhemmin kevaalla.

Verkkokaupan visuaalisuutta tulisi myos parantaa entisestaan. Sivut voisivat
siséltaa viela aiempaa enemman tuotekuvia ja videoita. Verkkokaupassa oli
my0s tuotteita, joista tuotekuvat puuttuivat kokonaan. Yritys tarjoaa teknisia
tuotteita, joten asiakkaalle on tarkedd nahda, etta millainen tuote on kyseessa
ja kuinka se toimii. Kuvien ja videoiden avulla on helppoa demonstroida asiak-

kaille tuotteiden toimivuutta ja lisdksi ne lisdavat verkkokaupan visuaalisuutta.

Verkkokaupan on myds toimittava mobiilisti, silla se on nykypaivana todella
tarkeda. Edella mainitut nettisivujen parannukset linkittyvat myods vahvasti
verkkokaupan toiminnan parantamiseen. Joomla SEO-lisdosan avulla voidaan
verkkokaupan navigaatio yhdistaa nettisivujen navigaatioon. Tama muutos

poistaa turhien valilehtien kautta tapahtuvan ostotapahtuman ja nopeuttaa os-
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toprosessia. Mobiilisivujen optimoinnissa yrityksen kannattaa k&antya digitoi-
mistojen puoleen, jotta tuloksesta saadaan mahdollisimman toimiva koko-

naisuus.
6.3 Facebook

Facebook yritys-tili on kohdeyritykselle hyvin tarkea digitaalisen markkinoinnin
tyokalu. Sen suurimmat ongelmat liittyivat tunnettavuuteen ja nakyvyyteen.
Suurin syy naihin ongelmiin olivat ajalliset resurssit, eli ei ole ollut niin paljon
aikaa toteuttaa markkinointia Facebookissa kuin olisi valttamatta haluttu. Jul-
kaisutahti on ollut Facebookissa myds kohdeyrityksen toimesta hidasta. Aktii-
visemmalla julkaisutahdilla lisanékyvyyden saavuttaminen onnistuisi hyvin hel-
posti. Facebook julkaisut olisi hyva suunnitella etukateen huolella ja toimia
muutenkin aktiivisemmin julkaisuissa. Ajankohdat ovat myos tarke&a ottaa
huomioon julkaisuissa. Kohdeyrityksen tulisi panostaa julkaisuissa juhlapéiviin
ja ennen kaikkea tehda asiakkaita kiinnostavia julkaisuja jo hyvissa ajoin en-

nen alkavaa sesonkimyyntia.

Yritys voisi lisata erilaisten Facebook kilpailujen méara seka julkaista aiempaa
useammin, esimerkiksi tietoa tuotetarjouksista. Yritys on tehnyt lukuisia Face-
book kilpailuja eli arvottu tykkaajien kesken tuotepalkintoja. Ne ovat saaneet
yrityksen Facebook sivulle nakyvyytta ja suosiota, mutta niita pitaisi olla aiem-
paa enemman. Yrityksen olisi myds tarkeaa laatia Facebook julkaisusuunni-
telma esimerkiksi koko vuodelle. Nain julkaisuaktiivisuus korostuisi ja monen
kuukauden julkaisutauoilta Facebookissa valtyttaisiin. Yritys voisi toteuttaa
suunnitelman mahdollisesti itse tai ajallisista resursseista johtuen kayttaa ulko-

puolista apua, kuten digitoimistoja.

Nakyvyytta lisaisi myos nettisivuille toteutettavat sosiaalisen median jakotoi-
minnollisuudet. Nykyisten nettisivujen sosiaalisen median jakotoiminnollisuuk-
sien puute nakyy myo6s Facebookin puolella. Hyvilla jakotoiminnollisuuksilla
asiakkaat voisivat jakaa kiinnostavia ajankohtaisia uutisia ja tuotesisaltoa
eteenpdin Facebookissa, joten sana lahtisi ns. levidmaan. Tama lisaisi huo-

mattavasti yrityksen tunnettavuutta Facebookissa ja toisi lisda kaivattuja si-
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vutykkayksid. Kosken Metalli Oy:n Facebook sivulla on talla hetkella 937 si-
vutykkaysta, mutta selke&é potentiaalia lisatykkayksille olisi tarjolla huomatta-

vasti enemman.

Yritys voisi myos kiinnittdd huomiota Facebookin-mainosbudjettiin ja kokeilla
kuinka budjetin mahdollinen lisays vaikuttaisi kavijamaariin. Kohdeyritys kaytti
toimeksiantajan mukaan viime vuonna 2016 Facebook-mainontaan yhteensa
1835 euroa. Facebook itsessaan tarjoaa suuria maarid ilmaista analytiikka, jo-
hon yrityksen kannattaisi tutustua. Analytiikan avulla on helppoa seurata esi-
merkiksi millaisista julkaisuista ihmiset ovat olleet kiinnostuneita yritykseen
koskien. Analytiikan tulkinnalla voidaan luoda kohdeyrityksen Facebookiin

enemman aidosti ihmisia kiinnostavaa sisaltoa.

Facebook-yritystilille voisi lisatd myds enemman tuotekuvia ja videoita. Videot
tuotteista ovat etenkin erityisen tarkeita. Niiden avulla asiakkaat nakevat suo-
raan, kuinka esimerkiksi kaantyvien saunanlauteiden kaantémekanismi toimii.
Videot ovat kuvia parempi keino esitella tuotteiden toimivuutta, johtuen koh-
deyrityksen teknisista tuotteista.

6.4 Uudet digitaalisen markkinoinnin tyokalut yritykselle

Tutkimuksen yhtena tavoitteena oli etsid myds uusia digitaalisen markkinoin-
nin kanavia kohdeyritykselle. Tassé luvussa esittelen uusia ehdotuksia Kos-
ken Metalli Oy:lle toteuttaa markkinointia tulevaisuudessa. Teknologia kehittyy
koko ajan ja se luo jatkuvasti uusia kanavia yrityksille toteuttaa digitaalista

markkinointia. (Merisavo ym. 2006.)

Led-valotaulumainokset voisivat olla hyva kokeilun aihe kohdeyritykselle. Led-
valotauluja loytyy todella paljon nykydan Imatralta seka Lappeenrannasta. Hy-
vind mainospaikkoina voisivat toimia kauppakeskus Iso-Kristiinan valotaulu
seka Imatran ABC:n valotaulu. Led-valotaulumainoksia voisi kokeilla myds
Lahden alueella, silla toinen toimipiste sijaitsee siellda. Mainokset voisivat olla
lyhyitd tuotevideoita tai kuvia. Videot tai kuvat olisi suunniteltava mahdollisim-

man selkeiksi, jotta ne herattaisivat ohikulkijoiden huomion.

Sahkopostimarkkinointi voisi olla myds tehokas keino toteuttaa digitaalista

markkinointia kohdeyrityksesséa. Tarkeintd on suunnata sahkdpostimainokset
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oikeille kuluttajaryhmille, jotta se olisi mahdollisimman tuloksellista. Kuluttaja-
ryhmina erilaiset rakennusliikkeet ja rautakaupat olisivat tavallisten asiakkai-
den ohella hyvia mainoskohteita. Sahkdpostimainokset voisivat olla personoi-
tuja ja silla saataisiin varmasti hyvaa tulosta aikaan. Tavalliset massamainok-
set sdhkdpostissa ovat jo vanhanaikaisia eivatka ne ole sisalloltaan [Ahesk&aan

niin mielenkiintoisia kuin personoidut viestit.

Mobiilisovelluksissakin piilee lukuisia markkinoinnin uusia mahdollisuuksia
kohdeyritykselle. Monet sovellukset sisaltavat maksullisia mainospaikkoja,
jonne kohdeyrityksen kannattaisi lisatd oma mainoksensa. Sovelluksia varten
Kosken Metalli Oy:n nettisivut on vain ensin toteutettava mobiililaitteille kun-
nolla sopiviksi, jotta kokeilu kannattaa. Hyvalla mobiilioptimoinnilla on mainok-

sia painamalla mahdollista siirtya suoraan Kosken Metallin verkkokauppaan.

Videomarkkinointi tarjoaa myés lukuisia mahdollisuuksia kohdeyritykselle. Vi-
deoiden katselun maaré on ollut rgjahdysmaisessa kasvussa viime vuosina ja
hyvaa videomateriaalia pystyy tuottamaan helposti myds itse puhelimien ka-
meroiden kehittymisen myota. Tutkimuksen aikana mietin videoiden suoratois-
topalvelu YouTuben tarjoamaa mahdollisuutta kohdeyritykselle. Yritykselle
voisi olla YouTubessa tili, johon lisattaisiin ajankohtaista videosisaltéa esimer-
kiksi yrityksestd, tuotteista tai niiden valmistusprosessista. YouTube voisi toi-
mia my0s hyvana mainoskanavana kohdeyritykselle.

Kuvien jakopalvelu Instagram tarjoaa myds kohdeyritykselle selkeita mahdolli-
suuksia mainostaa tehokkaasti. Yrityksen ei ole valttdaméatta pakko luoda In-
stagramiin tilia, vaan se voi keskittya pelkastadn mainostamiseen. Hyvan
verkkosivun mobiilioptimoinnin avulla Instagramista olisi mahdollista siirtya
suoraan kohdeyrityksen verkkosivuille ja sita kautta verkkokauppaan. In-
stagram on talla hetkell& kovassa nosteessa ja sitd kannattaisi kohdeyrityk-
senkin hyodyntad. Mainospaikat ovat Instagramissa erittain hyvia, kayttajien
selatessa Instagramin kuvavirran (feed) kuvia vélissa on erilaisia mainoksia.
Mainokset voisivat olla yrityksen tuotekuvia tai videoita, joita klikkaamalla kayt-
tdja padsee suoraan siirtymaan kohdeyrityksen sivuille. Mainokset on toteutet-
tava mahdollisimman hyvélaatuisiksi ja niiden on istuttava luontevasti In-

stagramin kuvavirtaan. Mielenkiinnon herattaminen on mydos tarkeaa, jotta
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kayttdja saadaan pysahtymaan kuvien selailussa ja klikkaamaan mainosta. In-
stagramissa piilee paljon uusia mahdollisuuksia kohdeyrityksen digitaalisen

markkinoinnin kehitykseen.

7 Yhteenveto ja pohdinta

Opinnaytetyon paatavoitteena oli [6ytaa yrityksen keskeisimmat digitaalisen
markkinoinnin ongelmat seka etsia niihin parhaat mahdolliset ratkaisut, joita
yritys pystyy hyodyntamaan tulevaisuudessa. Tassa opinnaytetydssa tutkittiin
kohdeyrityksen verkkokauppaa, internetsivuja seka Facebookia. Etsin my6s
toimeksiantajan pyynnosta uusia kanavia yritykselle toteuttaa digitaalista

markkinointia tulevaisuudessa.

Toimeksiantaja piti tydstani erittdin paljon ja olin selkeasti pystynyt kartoitta-
maan yrityksen kannalta suurimmat ongelmat liittyen digitaaliseen markkinoin-
tiin. LOysin hyvia ratkaisuja liittyen internetsivuihin ja Facebookiin, joiden
avulla kohdeyritys pystyy lisaamaan nakyvyyttaan ja tunnettavuuttaan. Onnis-
tuin tayttamaan hyvin toimeksiantajan asettamat tavoitteet ja tutkimuksesta on

hyotya kohdeyrityksen uusien nettisivujen suunnittelussa.

Merkittdvimmat ratkaisut olivat tutkimuksessa ehdottomasti navigaation kor-
jaaminen ja sosiaalisen median jakotoimintojen lisdéaminen verkkosivuille. Ne
ovat nykypaivan verkkosivuissa avainasemassa. Niiden vaikutus ilmenee si-
vuston nakyvyydessa ja suosiossa. Navigaation korjaus tehostaa sivun toimin-
taa ja nopeuttaa verkkokaupan ostoprosessia, niinpa ne olivat mielestani ta-

man tutkimuksen ehdottomat avainratkaisut.

Aihe oli tutkimuksessa erittain mielenkiintoinen ja sopivan haastava. Minusta
oli mahtavaa auttaa omaa sukulaisyritystani kehittymaan digitaalisen markki-
noinnin kentalla eteenpain. Yritys sai monia tarkeita kehitysideoita tutkimuk-

sesta ja pystyy niiden avulla vastaamaan digitaalisen markkinoinnin nopeaan

kehitykseen eli pysyy ns. ajan hermolla.

Tutkimuksen prosessi eteni omasta mielestani tehokkaasti ja pysyin hyvin ai-
kataulussa. Aloitin suunnittelun tutkimusta varten hyvissa ajoin ja sen takia

ajankayttoni oli tehokasta. Sain yritykseltd myos paljon tarkedd materiaalia,
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joiden tulkinnan avulla oli helppoa lahteéa tutkimaan itse ongelmia. Toimeksi-
antaja tuki ja ohjasi minua hyvin l&api tutkimuksen eri vaiheiden. Haasteita koh-
datessani sain todella hyvin apua toimeksiantajan suunnalta, jotta ne saatiin

ratkaistuiksi.

Tarkeinta kohdeyritykselle on olla entista aktiivisempi digitaalisen markkinoin-
nin kanavien suhteen. Hyvalla suunnittelulla yritys pystyy saavuttamaan kai-
paamansa lisdnakyvyyden pienillakin resursseilla, kun kanavat on laitettu kun-
toon. Tutkimuksesta olisi ollut mahdollista tehda viela entista laajempi koko-
naisuus, mutta siina olisi ollut vaarana, ettéa avainongelmat olisivat voineet
jaada toissijaiseen arvoon. Aika oli myds ratkaiseva tekija tutkimuksessa, sen
laajuutta olisi voinut lisétd, jos kaytdssani olisi ollut enemman aikaa toteuttaa
kyseinen tutkimus. Kokonaisuutena olen kuitenkin hyvin ylpeé tutkimukseni
tarjoamasta tiedosta kohdeyritykselle ja tiedan ettéa he hyotyvat siitéa varmasti

tulevaisuudessa.

Yrityksen tulevaisuuden toimeksiantaja nékee positiivisena ja kehittyvana.
Tarkeinta on vastata mahdollisimman tehokkaasti tuleviin haasteisiin ja pysya
digitaalisen markkinoinnin kehityksessad mukana. Digitaalisen markkinoinnin
tyokalujen hyddyntaminen on kohdeyritykselle tarkeaa ja lisaksi uusien inno-
vaatisten tuoteratkaisujen kehittdminen on myo6s avainasemassa tulevaisuu-

dessa.
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