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Huonepakopeli

Tiivistelma

Taman opinndytetyodn tarkoitus oli tuoda yrityksen parempaan tietoisuuteen, mitd digitaalinen markkinointi on
ja mita etuja silld voidaan saavuttaa. Digitaalisen markkinoinnin avulla yritys voi markkinoida tehokkaammin
sekd kohdennetummin. Téma taas auttaa yritysta tavoittamaan kohdeyleisé ja tarvittaessa kommunikoimaan
heidan kanssaan.

Opinnadytetydssa kerrottiin ensin pakopeleistd ja niiden historiasta, josta siirryttiin varsinaiseen aiheeseen eli
tarkastelemaan digitaalista markkinointia ja sen kanavia seka tydkaluja. Taman jalkeen siirryttiin tarkastele-
maan kohdeyrityksen tilannetta ja nykyistd markkinointistrategiaa seka selvitettiin, mitka ovat kohdeyrityksen
tavoitteet digitaalisen markkinoinnin kanssa. Opinndytetytn loppupuolella esitettiin konkreettisia toimenpide-
ehdotuksia, miten kohdeyritys voisi kehittéa digitaalista markkinointiaan ja hyddyntaa erilaisia keinoja tehok-
kaasti. Ehdotukset perustuivat seka opinnaytetyon teoriaosuuteen ja kohdeyrityksen tarpeisiin seka tavoittei-
slin.

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivista seka kvantitatiivista menetelmaa hyddyntaen, silla tutkimukseen pyrittiin
saamaan monipuolisempi nakdkulma tutkittavan asian suhteen. Laadullisena menetelmana kaytettiin haastat-
telua, mutta sita kaytettiin vain ldhteend aineistossa. Varsinainen tutkimus toteutettiin yrityksen kanssa yh-
teistydssa. Menetelmaksi valikoitui maarallinen eli kvantitatiivinen tutkimus, joka valittiin siksi, koska tutkittiin
tutkimuskysymysta tilastojen ja numeroiden avulla tutkimuskyselylomakkeen kautta.

Yllatykseksi suurin osa asiakkaista oli kuullut yrityksesta kaverinsa kautta. Haastattelussa selvisi, ettd ajanva-
rauskalenterista lahtee hymiolla toteutettu palautekysely jokaiselle pelaajalle 1-5 vastaus vaihtoehdoilla. Pa-

lautetta on tullut vuodesta 2021 Iahtien ja yritys on saanut reilusti yli 2000 arvostelua. Yrityksen saaman pa-

lautteen keskiarvo oli 4,8. Todenndkdisesti mukava ja asiantunteva palvelu on yrityksen yksi suurimmista val-
teista ja silla selittyy kuulopuheen voimakas vaikutus yrityksen asiakaskunnassa.

Tutkimuksen tuloksia analysoidessa selvisi, ettd kohdeyritys voisi aktivoitua sosiaalisessa mediassa seka hyo-
dyntad myo6s maksullista Google Ads -mainontaa enemman varsinkin remarketingin muodossa. Talldin asia-
kas, joka kdy mutta poistuu sivustolta, ndkee hdnelle kohdennettua mainontaa muuallakin nettid selatessaan.
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pakohuone, digitaalinen markkinointi, sosiaalinen media, Google Ads
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The purpose of this thesis was to raise the client company 's awareness of what digital marketing is and what
benefits it can achieve. With the help of digital marketing, the company can market more efficiently and in a
more targeted manner. This, in turn, helps the company to reach the target audience and, if necessary, com-
municate with them.

The thesis first discussed escape games and their history and after that digital marketing and its channels and
tools. Next the thesis analysed the target company's situation and current marketing strategy and clarified the
target company's goals are with digital marketing. At the end of the thesis, concrete action proposals were
presented, on how the company could develop its digital marketing and utilize various means effectively. The
proposals were based on both the theory part of the thesis and the needs and goals of the company.

The research was carried out using a qualitative and quantitative method, as the research was aimed at get-
ting a more versatile perspective on the subject under investigation. An interview was used as a qualitative
method, but it was only used to collect data. The actual research was carried out in cooperation with the com-
pany. Quantitative research was selected as the method, which was chosen because the research question
was investigated using statistics and numbers through a research questionnaire.

To the author’s surprise, most of the customers had heard about the company through a friend. In the inter-
view, it became clear that the appointment calendar sends a feedback survey implemented with a smiley for
each player with 1-5 answer options. Feedback has been received since 2021 and the company has received
well over 2000 reviews. The average feedback received by the company was 4.8. Probably, pleasant and ex-
pert service is one of the company's biggest strengths and explains the strong influence of word of mouth on
the company's customer base.

Analyzing the results of the study, it became clear that the company could become more active in social media
and also make more use of paid Google Ads advertising, especially in the form of remarketing. In this case, a
customer who visits but leaves a site will see targeted advertising while browsing elsewhere on the web.
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JOHDANTO

Opinndytetyon tarkoitus on tuoda yrityksen parempaan tietoisuuteen, mita digitaalinen markkinointi
on ja mita etuja silla on. Digitaalisen markkinoinnin avulla yritys voi markkinoida tehokkaammin seka
kohdennetummin. Tama taas auttaa yritysta tavoittamaan kohdeyleisdnsa ja tarvittaessa kommuni-
koimaan heidan kanssaan. Opinndytetydssa tullaan arvioimaan myos miten luotettava ty6 on sen

perusteella, miten hyvin se vastaa yrityksen tarpeita.

Opinnaytetytn tavoite on tutkia, mistd asiakkaat |6ytavat yrityksen, jotta yritys voi kohdentaa mark-
kinointiaan tehokkaammin. Alatavoitteena on luoda ohjeet, kuinka yritykset saavat google Adsin

kayttéon nopeasti ja yksinkertaisesti.

Valitsin aiheen yrityksen tarpeiden perusteella ja olenkin otettu tdstd mahdollisuudesta, silld saan
tuoda esille omakohtaista kokemusta yrityksen tydntekijana ja osaamistani tata opinnaytetyéta kir-
jottaessani, seka samalla syventaa osaamistani asiantuntijana seka laajentaa tietdmystani digitaali-

sesta markkinoinnista seka sen kanavista.

Markkinointi on laaja aihe, joten olen rajannut sité digimarkkinoinnin eri osiin. Aihe kuulostaa silti
laajalta, mutta mielestani on hyva kertoa Iyhyesti digimarkkinoinnin kanavista, sosiaalisesta medi-
asta sekd Googlen luomista mahdollisuuksista markkinoinnissa, jotta voimme luoda hyvan teoriapoh-
jan tutkimusta varten. Yksi syy miksi jatin perinteisen markkinoinnin keinot rajauksen ulkopuolelle

on kustannustehokkuus.

Opinnaytetytssa kerrotaan ensin pakopeleistad ja niiden historiasta, josta siirrytdan varsinaiseen ai-
heeseen eli tarkastelemaan digitaalista markkinointia ja sen kanavia seka tydkaluja. Tdman jdlkeen
siirrytdan tarkastelemaan kohdeyrityksen tilannetta ja nykyista markkinointistrategiaa seka selvite-
tdan, mitka ovat kohdeyrityksen tavoitteet digitaalisen markkinoinnin kanssa. Opinnaytetydn loppu-
puolella esitetdadn konkreettisia toimenpide-ehdotuksia, miten kohdeyritys voisi kehittaa digitaalista
markkinointiaan ja hyddyntaa erilaisia keinoja tehokkaasti. Ehdotukset perustuvat sekd opinnayte-

tyon teoriaosuuteen ja kohdeyrityksen tarpeisiin seka tavoitteisiin.
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2 PAKOPELIT

Pakopelit ovat ylakasite pakohuoneille, silld pelaamiseen ei tarvitse valttamatta huonetta, silla on
olemassa myos ulkoilmassa olevia peleja seka kaupunkipeleja, joissa ratkotaan ongelmia isolla alu-
eella. Mutta tama opinndytety6 on rajattu Idhinna vain sisatiloissa pelattaviin pakopeleihin. (Kortesuo
2018, luku 1.)

Pakopelit sopivat ldhes kaikille vauvasta vaariin, kuntoa seka alykkyytta katsomatta. Yrityksilla on
erilaisia huoneita ja toiset sopivat paremmin aikuisille, mutta valikoimista varmasti 16ytyy myds pe-
leja lapsillekin. Vaikeatasoakin on helppo saatda huoneen valinnan perusteella. (Huonepakopeli, jul-

kaisuaika tuntematon.)

2.1 Pakohuoneet

Pakohuoneet ovat peleja, joiden on tarkoitus tuottaa asiakkaalle uusia elamyksia seka ryhmaytymi-
sen tunnetta. Pakohuoneessa pelaajat pyrkivét tyypillisesti 2—6 hengen ryhmanéa paasemaén ulos
suljetusta huoneesta ennen maardajan umpeutumista paattelykykya, vihjeitd seka yhteistyokykya
hyddyntden. (Kielitoimistonsanakirja, 2022) Huoneissa taytyy usein ratkoa pulmia, etsia avaimia
seka kayttaa loogista paattelykykya. Aikaa on tyypillisesti 60 minuuttia huoneen selvittdmiseen

mutta on olemassa lyhyempia seka pitempia huoneita. (Kortesuo 2018, luku 1.)

2.2  Pakohuoneiden historia

Pakohuoneiden historia juontaa juurensa Japaniin 1980-luvulla kehitettyihin videopeleihin seka
1990-luvun televisiossa esitettyihin sarjoihin. Otetaan vaikka esimerkiksi John Wilsonin vuonna 1988
julkaistu peli nimeltdan “Behind Closed Doors”. Silloin videopelit olivat vield aika yksinkertaisia. Pe-
lissa pelaajan oli syotettava erilaisia tekstikomentoja paetakseen huoneesta. Pakohuoneet kehittyivat
siitd huomattavasti seka grafiikat parantuivat. Mutta nykyisten pakohuoneiden isana ja inspiraationa
pidetdan Toshimitsu Takagin vuonna 2004 julkaisemaa pelia nimeltadn "Crimson Room”. Pelin idea
oli yksinkertainen. Avatessasi pelin olet lukitussa huoneessa, ja sinun taytyy 16ytaa avain, jotta paa-
set pakenemaan. Taman genrein peleista useimpia pelattiin ensimmadisen persoonan nakdkulmista ja

ne sisalsivat pienen tekstiosion tunnelmaan virittdytymista varten.

Digitaalisista pakohuoneista hypattiin fyysisiin huoneisiin vuonna 2007 kun Takao Kato loi ensimmai-
sen pakohuoneen Japaniin. Seuraavien vuosien aikana pelit levisivat Aasiasta Amerikkaan seké Eu-
rooppaan. Suomessa ensimmaiset pakohuoneet perustettiin vuonna 2014 Helsinkiin, Turkuun ja

Tampereelle. (The Escape Game, 2021, Eldmyslahjat, julkaisuaika tuntematon)

Hirvikangas (2023) arvio etta tulevaisuudessakin pakohuoneissa se perusidea sdilyy, etta sinne tul-
laan pulmia ratkomaan mutta tekniikka lisdantyy ja ihmiset hakevat sielta suurempia eldmyksia. Hir-
vikangas (2023) my6s uskoo, ettd pakohuoneiden suosio sdilyy ja ne ovat suosittuja viela tulevai-

suudessakin, kuhan pysyy vain kehityksessa mukana.
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3 DIGIMARKKINOINTI JA SEN KANAVAT

Digimarkkinointi pahkindnkuoressa on markkinoinnin osa, jonka paatehtavana on tuottaa materiaalia
digitaalisiin kanaviin. Digitaalinen markkinointi on kaikkea markkinointia mita tapahtuu internetissa
esimerkiksi, yritysten verkkosivut, sosiaalinen media, uutiskirjeet, hakukone mainontaa unohta-
matta. (Yrittajat, julkaisuaika tuntematon)

Yritykset voivat nykypdivana mainostaa itseaan seka tuotteitaan katevasti kuluttajille alypuhelinten
ja muiden digitaalisten laitteiden valityksella. Tutkimusten mukaan, ihmiset kayttavat useita digitaali-
sia laitteita surffatakseen verkossa ja tehddkseen hankintoja. Pew Research Centerin tutkimuksen

mukaan yli 75 % amerikkalaisista aikuisista, kuitenkin tekevat ne mieluiten matkapuhelimen avulla.
(Pew Research Center, 2022)

About three-quarters of Americans report buying
things online using a smartphone, but that share is
even higher among adults under 50

About three-quarters of Americans report buying things online using a smartphone,
but that share is even higher among adults under 50

% of U.S. adults who say, thinking about their general shopping habits, they ever buy things online using ...
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Note: Family income tiers are based on adjusted 2020 earnings. Those who did not give an answer are not shown.
Source: Survey of U.S. adults conducted July 5-17, 2022.

KUVA 1. Kuvaleike tutkimuksesta Pew Research Centerin sivuilta (Pew Research Center, 2022)

Yksi digitaalisen markkinoinnin suurimmista haasteista on erottua joukosta maailmassa, jossa mai-
noksia on yli tarjonnan. Seuraavaksi opinnaytetydssa perehdytdan digitaalisen markkinoinnin histori-
aan, jonka jalkeen esitelldan erilaisia digitaalisen markkinoinnin keinoja, kuten verkkosivut, hakuko-

nemarkkinointi, sisdltémarkkinointi, sosiaalisen median markkinointi ja sahképostimarkkinointi.
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Vuonna 1971 Ray Tomlinson ldhetti ensimmaisen sahk&postiviestin, hanen teknologiansa antoi kayt-

tajille mahdollisuuden lahettaa seka vastaanottaa viesteja eri koneiden valilla. (Mail, 2023)

Ilmaus "digitaalinen markkinointi” keksittiin ja sitd kaytettiin ensimmaisen kerran kuitenkin vasta
1990-luvulla. Internetin tulon myéta alkoi digitaalinen aikakausi. Varhaisen Internetin kayttdjat sai-
vat tarvitsemansa tiedot, mutta he eivat pystyneet jakamaan niita verkossa. Web 1.0 voidaankin
sanoa internetin juuriksi. Markkinoijat kaikkialla maailmassa olivat edelleen huolissaan digitaalisesta

alustasta seka heidan strategiansa toimivuudesta, koska Internet ei ollut vield laajalti kdytdssa.

Vuonna 1993 ensimmainen napsautettava banneri julkaistiin, minka jalkeen HotWired osti muuta-
man bannerimainoksen mainontaa varten. Tama merkitsi siirtymisen alkua markkinoinnin digitaali-
seen aikakauteen. Taman asteittaisen muutoksen ansiosta vuonna 1994 uudet teknologiat tulivat

digitaalisille markkinoille. Yahoo lanseerattiin samana vuonna.

Yahoo, joka tunnetaan myds nimelld "Jerry's Guide to the World Wide Web" perustajansa Jerry Yan-
gin mukaan, sai melkein miljoona osumaa ensimmaisen vuoden aikana. Tama aiheutti muutoksia
digitaalisessa markkinoinnissa, kun yritykset optimoivat verkkosivustojaan nostaakseen sijoituksia
hakukoneissa. Vuonna 1996 lanseerattiin muutama uusi hakukone ja tytkalu, kuten HotBot,

LookSmart ja Alexa.

Vuonna 1998 syntyi Google. Microsoft kdynnisti MSN-hakukoneen ja Yahoo toi markkinoille Yahoo-
verkkohaun. Kaksi vuotta my6hemmin internet-kupla puhkesi ja kaikki pienemmat hakukoneet joko
unohdettiin tai pyyhittiin pois, jolloin isommille jéi enemman tilaa. Digitaalisen markkinoinnin suosio
kasvoi huimasti vuonna 2006, kun hakukoneliikenteen ilmoitettiin kasvaneen noin 6,4 miljardiin yh-

dessa kuukaudessa.

Sitten tuli Web 2.0, jossa ihmisista tuli aktiivisempia osallistujia sen sijaan, ettd he jaisivat passiivi-
siksi kayttajiksi. Web 2.0 antoi kdyttajille mahdollisuuden olla vuorovaikutuksessa muiden kayttdjien
seka yritysten kanssa. Internetissa alettiin kdyttda tunnisteita, kuten "information superhighway".
Taman seurauksena tiedonkulkuvolyymit mukaan lukien digitaalisten markkinoijien kayttémat kana-

vat moninkertaistuivat.

Pian sosiaaliset verkostot alkoivat ilmaantua. MySpace oli ensimmainen sosiaalisen verkostoitumisen
sivusto, joka saapui pian, jota seurasi pian Facebook. Monet yritykset ymmarsivat, ettd kaikki nama
uudet avautuvat sivustot alkoivat avata ovia uusille mahdollisuuksille markkinoida tuotteitaan ja pal-
veluitaan. Se avasi uusia vaylia liiketoiminnalle ja merkitsi uuden luvun alkua liiketoiminnalle. Uusien
resurssien ansiosta he tarvitsivat uusia tapoja mainostaa bréndeja ja hyédyntaa sosiaalisen verkos-

toitumisen alusta.

Evaste oli toinen tarked virstanpylvas digitaalisen markkinoinnin alalla. Mainostajat olivat alkaneet
etsia muita tapoja hyddyntaa uutta teknologiaa. Yksi tallainen tekniikka oli seurata internetin usein

kdyttavien selaustottumuksia ja kdyttdtapoja, jotta tarjoukset ja markkinointimateriaalit voidaan raa-
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taldida heidan makunsa mukaan. Ensimmainen evaste oli suunniteltu tallentamaan kayttajien tottu-
muksia. Evasteen kayttd on muuttunut vuosien varrella, ja evasteet on nykyaan koodattu tarjoa-

maan markkinoijille erilaisia tapoja kerata kayttajatietoja. (Simplilearn, 2023)

3.2 Verkkosivut, display ja sahk&postimarkkinointi

Voidaan sanoa, etta digitaalisen markkinoinnin keskipisteena on verkkosivut. Verkkosivut ovat yk-
sindankin tehokas kanava, mutta toimivat myds tyokaluna erinakdisten verkkomarkkinointikampan-

joiden toteuttamisessa.

Verkkosivut ovat brandin kayntikortti, joten on tarkeaa, ettd verkkosivut esittelevat heidan tarjoamat
tuotteet ja palvelut selkeasti ja vakuuttavasti. Verkkosivut tulee suunnitella helppokayttdisyys ja no-

peus etusijalla mobiilikayttajia unohtamatta. (Investopedia, 2023)

Display mainokset ovat kuvia tai tekstia, joita ndet verkkosivustoilla, jotka myyvat tilaa mainostajille.
N@ma mainokset olivat aiemmin seurausta suorista suhteista sivustojen ja mainostajien valilla, ja
joissakin tapauksissa ne ovat edelleenkin. Verkkomainostamista haluavien yritysten maaran lisdanty-
essa kuitenkin oikeiden mainostajien valinnasta tuli haastavaa sivustojen omistajille. Nykyaan
Google Display-verkoston kaltaiset alustat yhdistavat sivustoja, ryhmittelevat ne luokittain ja tarjoa-
vat niitd mainostajille pakettina. Néama mainosverkostot ottavat tarjouksia mainostajilta, ja korkeim-
man tarjouksen tehneet ansaitsevat tilaa valitsemissaan sivustoissa. (WebFX, julkaisuaika tuntema-

ton)

Sahkopostimarkkinointi on tehokas markkinointikanava, suoramarkkinoinnin ja digitaalisen markki-
noinnin muoto, jota kaytetdan yrityksen tuotteiden tai palveluiden mainostamiseen. Se voi auttaa
saamaan asiakkaasi tietoisiksi uusimmista tuotteistasi tai tarjouksistasi integroimalla markkinoinnin
automaatio toimiisi. Silld voi my6s olla keskeinen rooli markkinointistrategiassasi esim. liidien luomi-
sessa, branditietoisuuden, suhteiden rakentamisen tai asiakkaiden sitouttamisessa. (Mailchimp, jul-

kaisuaika tuntematon)

3.3 Kumppanuus ja sisaltdmarkkinointi

Kumppanuusmarkkinointi eli Affiliate-markkinointi kayttaa tunnettujen ihmisten suosituksia liidien
luomiseen. Yritys maksaa kolmannen osapuolen julkaisijalle, kuten bloggaajalle tai vaikuttajalle, joka
mainostaa yrityksesi tuotteita tai palveluita. Kumppanille maksetaan sitten jokaisesta myynnista,
joka syntyy hdnen linkkiensa kautta. Yrityksilla, mukaan lukien Amazon, on kumppaniohjelma, jotka
maksavat miljoonia dollareita tuotteitaan myyville verkkosivustoille. (Mailchimp, julkaisuaika tunte-

maton) (Investopedia, 2022)

Sisaltdmarkkinointi on markkinointistrategia, jota kaytetdan houkuttelemaan, sitouttamaan ja pita-
maan yleiséa luomalla ja jakamalla asiaankuuluvia artikkeleita, videoita, podcasteja ja muuta me-
diaa. Tama lahestymistapa vahvistaa asiantuntemusta, edistéaa branditietoisuutta ja pitaa yrityksesi

asiakkaidesi mielessd, kun on aika ostaa mita myyt. (Mailchimp, julkaisuaika tuntematon)
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3.4 Videomarkkinointi

Videomarkkinointi kayttda videota tuotteen markkinoimiseen, sitoutumisen lisdamiseen ja yleistn
tavoittamiseen, joka sopii paremmin videolle kuin tekstille. Se edistaa tuotteen ja kuluttajan valista
sidetta tavalla, johon teksti ei kykene, varsinkin niissa tapauksissa, joissa yritykset kayttavat videois-
saan ihmisia.

Aika, jonka joku viettad katsoessaan julkaisua selatessaan sosiaalista mediaa, on yhta pitka kuin sor-
mien napsauttaminen. Videon liikke vangitsee luonnollisesti lyhyet huomiojaksot ja saa ihmiset pysah-
tymaan. Heille jaa mieleen enemman videoiden sisallosta kuin siitd sisallosta, jonka he vain lukevat

tai kuulevat.

Yksi videomarkkinoinnin suurista eduista onkin, etta kuluttajille videomarkkinointi on emotionaali-
sesti mukaansatempaava tapa saada yhteys brandiin. Jos sinua pyydettaisiin miettimaan suosikkivi-
deomainostasi, sinulla olisi heti mielessasi jokin tv mainos tai mainos, joka pyorinyt esimerkiksi You-
Tubessa. Mutta jos sinua pyydettaisiin miettimadn maksullista suosikki hakumainostasi, sinulle ei

todenndkadisesti tulisi mitééan mieleen. (Adobe, 2021)

Videomarkkinoinnista YouTube on hyva esimerkki. Usein ennen ostopaatoksen tekemista kuluttajat
kayvat Youtubesta katsomassa arvosteluita tuotteesta tai sen kaytdstd. Markkinointikampanjan luo-
miseen voidaan kdyttaa useita sosiaalisen median alustoja, mita kasittelimme sosiaalisen median

markkinoinnin alla. (Investopedia, 2022)

3.5 Hakusanamainonta ja hakukoneoptimointi

Hakumainokset nakyvat vain hakukoneiden tuloksissa. Mainostajat valitsevat luettelon avainsanoista,
jotka liittyvat heidan yritykseensa tai tuotteisiinsa, ja voivat tehda hintatarjouksia mainoksensa naky-
misestd, kun joku hakee kyseisid sanoja tai ilmauksia. Paattdakseen, mitka mainokset nakyvat haku-
tulossivuilla, jokainen hakukonemainonta-alusta ottaa kayttéon hintatarjousprosessin. Hakumainok-

silla on monia etuja, kuten kohdistetumpi yleisd ja mahdollisuus maksaa vain, kun joku on vuorovai-

kutuksessa mainoksesi kanssa. (WebFX, julkaisuaika tuntematon)

Hakukoneoptimointi tarkoittaa verkkosivuston optimointiprosessia hakukoneita varten. Hakukone

optimointi on prosessi, jolla pyritdéan parantamaan verkkosivuston tai sisallon sijoitusta Googlessa.

Suurin ero hakukoneoptimoinnin ja maksetun mainonnan valilla on se, ettéd hakukoneoptimoinnin
avulla pystyt orgaanisen nakyvyyden avulla padsemaan listan kdrkeen Googlen tai muun hakuko-
neen hakutuloksissa ilmaiseksi. (Nexea, 2023)
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SOSIAALINEN MEDIA

Sosiaalinen media sisaltda digitaalisia viestintdkanavia, jotka palvelevat verkon kayttajid. Kayttajat
voivat kommunikoida keskendan, luoda tai jakaa sisaltéa sosiaalisen median kanavien kautta. Jokai-
nen kayttaja luo profiilin kyseiselle alustalle ja ihannetapauksessa yllapitaa sita saannollisesti, esi-
merkiksi julkaisemalla paivityksid. Paivitysten sisaltd riippuu kdyttdjasta ja sosiaalisen median alus-
tasta. Sosiaalinen media ei rajoitu vain yksityishenkildiden kayttédn. Yritykset ovat edustettuina
my0s sosiaalisessa mediassa ja verkostoituivat esimerkiksi asiakkaiden kanssa. (Socialmediaakade-

mie, julkaisuaika tuntematon)

Markkinointi sosiaalisessa mediassa

Markkinoinnilla viitataan yleensa yrityksen johdonmukaiseen suuntautumiseen, joilla vastataan

markkinoiden nykyisiin ja tuleviin vaatimuksiin. Sosiaalinen mediamarkkinointi (lyhennettyna SMM)
on vakiintunut osaksi verkkomarkkinointia viime vuosina. Talla hetkelld sosiaalisen median markki-
noinnissa painopiste on lahinna viestintdpolitiikassa ja sosiaalisten verkostojen kautta tapahtuvassa

jakelussa.

Sosiaalisen median kautta kohdistetuilla markkinointitoimenpiteilld yritykset voivat mainostaa tuot-
teita tai brandeja ja parantaa omaa imagoaan. Koska sosiaalisen median alustoja kayttaa lukematto-
mia ihmisia paivittain, brandi voi saavuttaa hetkessa korkean tunnettuustason. Laaja yleis6 voidaan
taten tavoittaa nopeasti ja kustannustehokkaasti. Perinteisiin markkinointitoimenpiteisiin verrattuna
yritykset saavat nopeasti palautetta yksittdisten toimenpiteiden ja kampanjoiden onnistumisesta so-

siaalisessa mediassa.

Yritykset kayttavdt sosiaalisen median toimintoja erilaisten tavoitteiden saavuttamiseen. Esimerkiksi
sosiaalisen median yksi tarkeimmista tavoitteista on saada lisaa liikennetta, eli saada lisdé seuraajia
tai faneja omille sosiaalisen median alustoille ja verkkosivuille. Lisdksi brandiviestintd ja brandin ra-
kentaminen sosiaalisten verkostojen kautta on monien sosiaalisen median strategioiden keskeinen
tavoite. Kayttdjat tulevat tietoisiksi yrityksesta ja sen tuotteista sosiaalisten verkostojen kautta ja

yritys saa heistd parhaimmillaan sitoutuneita asiakkaita.

Asiakkaiden mukaan ottaminen varsinkin pienten yritysten paatoksiin tarjoaa paitsi mahdollisuuden
tutustua toisiinsa, myds mahdollistaa lisédntyneen samaistumisen yritykseen. Avoin kommunikointi,
lapinakyvyys ja vuorovaikutus asiakkaiden kanssa osoittaa luottamusta ja vahvistavaa siten asiakas-
suhdetta entisestdan. Sosiaalisen median kautta voidaan hankkia uusia asiakkaita, sailyttaa ja kas-

vattaa sijoitetun padgoman tuottoprosenttia (ROI). (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntematon)
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THE WORLD’S MOST USED SOCIAL PLATFORMS

RANKING OF SOCIAL MEDIA PLATFORMS BY GLOBAL ACTIVE USER FIGURES (IN MILLIONS)
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KUVA 3. Kuvaleike suosituimmat sosiaalisen median alustat tutkimuksesta. (Datareportal, 2023)

4.2  Suosituimmat sosiaalisen median kanavat

Sosiaalisen median strategioiden menestyksekkadseen toteuttamiseen voidaan kayttaa erilaisia ka-
navia. Yritysten tulee aina pitaa silmalla kohderyhmia ja tarkistaa, milla alustoilla ne ovat erityisen

aktiivisia. Alla on lyhyt luettelo tarkeimmista sosiaalisen median alustoista tutkimukseen perustuen.
Tama luettelo ei kata varmasti kaikkia ja sita voitaisiin tdydentéa useilla muilla alustoilla, kuten Lin-

kedIn. (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntematon)

4.2.1 Facebook

Suurimpien sosiaalisten verkostojen luokittelussa kayttajamaaran mukaan Facebook sijoittui ensim-
maiseksi tammikuussa 2023 noin 2,96 miljardilla kuukausittaisella aktiivisella kayttajalla. Facebookin
tarkein toiminto on luoda itselleen profiili ja verkostoitua ystavien kanssa. Pitdakseen kaverinsa ajan
tasalla omasta elamastaan jokainen Facebookin kayttdja voi kirjoittaa omia julkaisujaan, joihin muut
kayttdjat voivat reagoida tykkda-painikkeella tai kommentilla. Yksityishenkil6illd painopiste oman
profiilin padivittelyssa ja ystavien seka tuttavien kanssa kommunikoinnissa. Monet yritykset ja brandit
perustavat myds oman Facebook-fanisivun. Tama nakyy julkisesti kaikille Facebookin kayttajille, ja
sitd kdytetdan kommunikoimaan fanien kanssa ja edustamaan yrityksen brandia. Facebook -algo-
ritmi asettaa julkaisut paremmuusjarjestykseen kayttdjien kiinnostuksen kohteiden mukaan ja paat-
tad, mitka ja milloin ne nakyvat kayttadjien uutissydtteessa. Vuoden 2021 lopussa Facebook nimettiin
uudelleen ja tunnetaan nykyaan nimelld Meta, sekd saman nimen alle tuotiin muita sovelluksia, ku-

ten Instagram, Threads ja WhatsApp. (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntematon)

4.2.2 Youtube

Videopalvelu YouTube, jonka Google osti vuonna 2006, on toisella sijalla suurimpien sosiaalisten ver-
kostojen joukossa 2,51 miljardilla. Youtubessa jokainen kayttdja voi luoda oman kanavan, katsella,

arvioida ja ladata eri aiheita koskevia videoita ilmaiseksi palveluun. Kayttdjat voivat tykata sisallosta
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ja jakaa sitd muiden sosiaalisen median kanavien kautta. Taman verkoston tavoitteena on myés
saada mahdollisimman paljon tilaajia ja napsautuksia. Yritykset voivat julkaista videoita brandikoh-

taisesta sisallosta ja tuotteista. (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntematon)

4.2.3 Whatsapp

Kolmanneksi suurin sosiaalinen verkosto on viestipalvelu WhatsApp, jolla on noin 2 miljardia kuukau-
sittaista kayttajda maailmanlaajuisesti. WhatsApp viestipalvelua kdytetdan yleensa tekstiviestien,
kuva- ja videotiedostojen seka sijaintitietojen, asiakirjojen ja yhteystietojen vaihtamiseen kahden tai
useamman henkilon valilla. Ilmainen WhatsApp Business -sovellus on kehitetty erityisesti pienyritys-
ten omistajille, ja se helpottaa kommunikointia asiakkaiden kanssa viesteihin automatisointia, jarjes-
tamista ja nopeaa vastaamista koskevien toimintojen kautta. (Socialmediaakademie, julkaisuaika

tuntematon)

4.2.4 Instagram

4.2.5 TikTok

Elokuusta 2012 Iahtien Facebookiin (META) kuuluneella Instagramilla on myds noin 2 miljardia kuu-
kausittaista kayttdjaa maailmanlaajuisesti. Alusta oli alun perin vain kuvien jakamiseen tarkoitettu
sovellus, mutta nyt se tarjoaa yrityksille erilaisia markkinointivaihtoehtoja, mm. Instagram-mainok-
set. Yritys voi hyvaa sisaltéa luomalla saada seuraajia ja tunnettavuutta. Mutta Instagram mahdollis-
taa mainosten sijoittamisen julkaisuiden valiin valokuvien tai videoiden muodossa. Mainokset on raa-
taloity kayttdjan ja hdnen mieltymyksiensa mukaan. (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntema-

ton)

TikTokilla on noin miljardi kuukausittaista aktiivista kdyttdjaa. Se on kiinalainen sosiaalisen median
sovellus, jota yllapitéa ByteDance niminen yritys. TikTokin kayttdjia erottava erityispiirre on heidan
nuori ikansa 52,3 % maailmanlaajuisista kayttdjista on 18-24-vuotiaita. (Statista, 2022) Jos yrityk-
sellasi on kaytdssa TikTok tili voit tarkastella Tiktok Insightsista analytiikkaa tekemiisi videoihin liit-
tyen mutta kuten on kaikkien sosiaalisen median alustojen kanssa sinun kannattaa pohtia alustan
erityispiirteita ja sen kohderyhmaa ennen kuin liitét sen yrityksen sosiaalisen median strategiaan

mukaan. (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntematon)

4.2.6 Snapchat

Amerikkalainen startup tuli alun perin markkinoille vitsina, mutta sovelluksessa oli jotain uutta. So-
vellus on Snapchat. Snapchat on viestintasovellus, jonka avulla kdyttajat voivat lahettaa kuvia, vide-
oita tai tekstiviesteja mutta muutaman sekunnin kuluttua kuvat, liitteet ja sisaltoé poistuivat itses-
taan. Viestitoimintojen liséksi sovelluksessa on myds tarina osio. Tarina voi koostua videoista tai ku-
vista, ja se voidaan varustaa hymidgilla ja kirjaimilla. Noin 635 miljoonaa ihmista ympari maailmaa
kayttaa tata sosiaalisen median kanavaa kuukausittain. Snapchatin avulla yritykset voivat markki-

noida pienilla kustannuksilla. (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntematon)
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4.2.7 X

X (entinen Twitter) perustettiin maaliskuussa 2006, ja sitd kayttaa talla hetkelld 556 miljoonaa kuu-
kausittaista kayttdjaa maailmanlaajuisesti. Sitd kdytetdan seka viestintdalustana etta sosiaalisena
verkostona yksityishenkil6ille, julkkiksille ja yrityksille. Twitterin kautta jaettavia lyhytviesteja kutsu-

taan myos twiiteiksi. (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntematon)

4.2.8 Pinterest

Pinterestin kuukausittaisten aktiivisten kdyttdjien maara oli 445 miljoonaa vuoden 2023 alussa. Sosi-
aalisen median alustana Pinterestille on ensisijaisesti ominaista, etta se toimii visuaalisen hakuko-
neen tavoin ja toimii visuaalisen inspiraation lahteend kayttajilleen. Pinterest voi olla hyva markki-
nointi alusta varsinkin pienille yrityksille, silld se on taysin ilmainen. Tarvitset sen aloittamiseen vaan

aikaa ja hieman vaivannakoa. (Socialmediaakademie, julkaisuaika tuntematon)

TIME SPENT USING SOCIAL APPS

AVERAGE TIME PER MONTH THAT GLOBAL USERS SPENT USING EACH PLATFORM'S ANDROID APP THROUGHOUT 2022

TIKTOK 23.5 HOURS / MONTH
YOUTUBE 23.1 HOURS / MONTH
FACEBOOK 19.7 HOURS / MONTH
WHATSAPP MESSENGER 17.3 HOURS / MONTH

12.0 HOURS / MONTH
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KUVA 4. Kuvaleike sosiaalisen median sovelluksiin kdytetty aika kayttajaa kohti kuukaudessa tutki-
muksesta (Datareportal, 2022)

4.3 Sosiaalisessa mediassa vietetty aika

Maailman eniten kaytettyjen sosiaalisen median sovellusten joukossa TikTok ylsi korkeimmalle keski-

maaraisesta kuukausittaisesta kaytosta Android kayttdjaa kohden vuoden 2022 aikana.

Lyhytvideoalustan Android-sovelluksen kayttajat kayttivat TikTok-sovellusta keskimaarin lahes 23,5
tuntia kuukaudessa. YouTuben tulee hyvana kakkosena 23 tunnilla ja 09 minuutilla kuukaudessa.
TikTokin nousu naiden sijoitusten karkeen ei ehka ole yllatys, mutta sitd ei kumminkaan tule pitaa
itsestadn selvyytend. Facebook on kolmannella sijalla luvuissa keskimaardisesta kayttdjakohtaisesta

ajasta, lahes 20 tuntia kuukaudessa. (Datareportal, 2023)
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5 GOOGLEN TYOKALUT

Googlen tydkalut ovat verkkopohjaisia palveluita sekd sovelluksia, joita google tarjoaa ilmaiseksi
henkilokohtaiseen tai yrityskdyttddn. Googlen missiona on aina ollut jérjestdad maailman tiedot yh-
teen paikkaan ja tuoda sen kaikkien saataville ja hyddynnettdvaksi. Tasta syysta niin monet sovel-
lukset, kuten Haku, Maps ja Gmail ovat kaikkien saatavilla maksutta.

Mutta Google ei kumminkaan ole hyvantekevaisyysjarjestd. Kaiken takana on mainonta, joka mah-
dollistaa sovellusten ja palveluiden tarjoamisen kaikille. Vaikka Google esimerkiksi myy Pixel-puheli-
mia, sovelluksia Play Kaupassa, YouTube-tilauksia ja ty6kaluja yrityksille, suurimmat tulot heille ker-
tyy mainostuloista. Google saa rahaa myymalla mainostilaa yrityksille niin suurille kuin pienille, maa-
ilmanlaajuisille ja paikallisillekin. (Google, julkaisuaika tuntematon) Seuraavaksi kdymme lapi mita

ohjelmia on yrityskayttoon.

5.1 Google Analytics

Google Analytics on Googlen tarjoama maksuton palvelu. Sen kautta voit seurata likkennetta, kaytta-
jia, nayttokertoja, poistumisprosentteja ja paljon muuta. Google Analyticsin tarjoamat oivallukset
voivat olla korvaamattomia jokaiselle verkkosivuston omistajalle, joka on kiinnostunut tietamaan,
kuinka heidan verkkosivustonsa toimii ja mité he voivat tehda parantaakseen sitd. Google Analytics
voidaan integroida muihin Googlen tydkaluihin, kuten Google Adsiin ja Google Search Consoleen,

sekd kolmannen osapuolen sovelluksiin

Google Analyticsia kayttaa 55,49 % kaikista verkkosivustoista. 86 % kaikista lilkenteen analysointi-
tyokaluja kayttavista verkkosivustoista kayttda Google Analyticsia. Noin 37,9 miljoonaa verkkosivus-
toa kayttaa Google-analytiikkaa. Google Analyticsia kayttda 71 % alle 50 tyontekijan pienista yrityk-
sistd, 6 % suurista yli 1000 tydntekijén yrityksista ja 23 % keskisuurista yrityksista.

Google Analytics tarjoaa tuen 30 kielelle ja sen monikielinen tuki ja markkinaosuus viittaavatkin sen
laajaan kayttdon. Merkittdva enemmistd pienyrityksistd kayttda Google Analyticsia, miké osoittaa sen
helppokayttdisyyden ja saavutettavuuden. Google Analyticsia kdyttavien suurten yritysten pienempi
prosenttiosuus saattaa viitata monimutkaisempien tai kapeampien analytiikkatydkalujen tarpeeseen.
Google Analyticsin yleinen kaytté kumminkin osoittaa dataldhttisen paatdksenteon tarkeyden mark-
kinoinnissa. (Businessdit, 2023)

5.2 Google AdSense ja Google Keyword Planner

Google AdSense on ilmainen mainosohjelma, jonka avulla verkkojulkaisijat voivat ansaita rahaa
nayttamalld kolmannen osapuolen Google-mainoksia sivustoissaan. Yritykset maksavat mainostaak-
seen AdSensen kautta. Ja sivustojen omistajat saavat osan tuloista napsautusten tai mainosten

nayttokertojen perusteella. (Google, julkaisuaika tuntematon)

Google Keyword Planner on ilmainen avainsanatutkimustytkalu. Sen avulla voit 16ytaa uusia avain-
sanoja, nahda niiden arvioidut hakumaarat ja tietad, kuinka paljon niihin kohdistaminen maksaa.
(Google Ads a, julkaisuaika tuntematon)
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5.3 Google Trends ja Search Console

Google Trends on tydkalu, joka tarjoaa mahdollisuuden vertailla hakusanojen nakyvyytta. Se nayt-
taa, miten haut kehittyvat ajan my6ta, joten voit myds analysoida muutoksia hakukayttdytymisessa
tietyilla aikajaksoilla, alustoilla ja alueilla. Google Trendsin tietojen avulla voit helposti poimia kasi-
tyksia siitd, missa, milloin, miten ja kuinka kauan ihmiset hakevat tuotteeseesi, palveluusi tai yrityk-
seesi liittyvid termeja. (Semrush, julkaisuaika tuntematon) Google Trends eroaa Google Keyword
Plannerista siten, ettd Trendsin avulla naet hakukyselyn suhteellisen suosion, kun taas Keyword

Planner nayttad absoluuttiset hakumaaratiedot. (Google, julkaisuaika tuntematon)

Google Search Console on analytiikkatytkalu, jonka Google tarjoaa ilmaiseksi kaikille, jotka omista-
vat tai yllapitavat verkkosivustoa. GSC voi auttaa sinua seuraamaan sivustosi nakyvyytta Google-
hakutuloksissa, tunnistamaan seka ratkaisemaan ongelmia mitka liittyvat verkkosivuihisi. Naet myoés
Search Consolen kautta, miten verkkosivusi nakyy Googlessa, jotta voit muokata siitd parhaan mah-

dollisen version. (Google, julkaisuaika tuntematon)

5.4 Google Ads ja sen kampanjat

Google Ads on Googlen mainos palvelu yrityksille, jotka haluavat nakya googlen hakutuloksissa tai
sen mainosverkostossa. Yksinkertaisesti sanottuna Google Adsissa mainostajat tekevat hintatarjouk-
sia avainsanoista, jotta he voivat sijoittaa mainoksensa hakutulossivuille tai muille verkkosivustoille.
Google Adsin avulla voit tavoittaa ihmisid, kun he tekevat hakuja yritykseesi liittyvilla sanoilla tai kay-
vat sivuilla, jotka muistuttavat yritystasi. (Google, julkaisuaika tuntematon) (LIITE 3) Nain aloitat
Google mainonnan — ohjeessa kdymme lapi Google Adsia tarkemmin ja kuinka sen saa kayttdon hel-

posti ja nopeasti.

Google Ads tarjoaa kehittyneitd markkinointistrategioita, joiden avulla pystyt markkinoimaan kam-
panjatyyppisesti. Kampanjatyyppeja ovat hakuverkosto-, display-, video seka sovelluskampanijat.

Voit helposti luoda kaikki kampanjasi samalla sivustolla. (Google Ads d, julkaisuaika tuntematon.)

Voit mainostaa yritystasi hakuverkostokampanijoilla, silld mieti ihmiset tekevat Googlessa miljardeja
hakuja paivittdin. Juuri hakumainokset kayttéon ottamalla varmistat, etta mahdollisimman moni
huomaa brandisi, miettii tuotteitasi tai palveluitasi ja jopa mahdollisesti ostaa ne sen kautta. Haku-
verkostokampanjan aloittaminen on yksinkertaista, sinun téytyy vain maarittaa mita tavoittelet silta.
Yleisimmat tavoitteet ovat samoja mitéd muissakin kampanjoissa eli uusien liidien saaminen seka
myynnin seka liikenteen lisdaminen verkkosivuille. Voit ottaa kayttéon klikkauskohtaisen maksun,
joka tunnetaan PPC mainontana, jolloin maksat vaan todellisista, mitattavissa olevista tuloksista, ku-

ten mainosten klikkaukset, jotka johtavat verkkosivuillesi tai soitot yritykseesi.

Display mainontakin on yksi kampanjatyypeistd. Display mainonnalla tavoitat maailmanlaajuisesti 90
prosenttia kaikista ketka ovat verkossa miljoonien verkkosivujen, blogien, Gmailin, uutissivujen tai
Google sivustojen kautta. Display mainonta koostuu tekstimainoksista, joihin on mahdollista lisata
kuvia oman mieltymyksen mukaan. Display mainonnan tavoitteena on usein uusien liidien luominen,

brandin mainostus tai vaan halutaan myyntia kasvuun. (Google Ads b, julkaisuaika tuntematon)
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Videokampanjoilla tavoitat ihmisia silloin, kun he katsovat tai etsivat YouTubesta videoita. Googlella
on kaytdssaan joustava hinnoittelu, joka on sopiva ldhes jokaisen yrityksen budjetille, silld voit valita
haluatko maksaa silloin, kun joku katsoo koko mainoksesi, puoli minuuttia siita tai vastaavasti, kun
ihmiset klikkaavat mainoksessa ollutta linkkia. Videoiden tarkoitus on kiinnittda ihmisten huomio ja
siind ne onnistuvat tehokkaasti. Videokampanjat toimivat myds hyvin kysynndn kasvattamiseen,
jotka ovat jo jotenkin kuluttajien tiedossa seka antamaan nostetta brandin tunnettavuudelle.

(Google Ads e, julkaisuaika tuntematon)

Sovelluskampanjoiden tavoite on saada nakyvyytta sovellukselle esimerkiksi Googlen haussa tai so-
velluskaupassa. Tavoitteena on lisatd asennusten maaraa eli sovelluksen suosiota tai saada ihmiset
toimimaan sovelluksen sisalld halutulla tavalla. Googlella on kdytdossaan teknologiaa mitd hyddynta-
malla voit optimoida mainokset siten, ettd tavoitat niilla juuri sen yleison, joka on kiinnostunut sa-

manlaisista sovelluksista kuin mita yrityksesi tarjoaa. (Google Ads c, julkaisuaika tuntematon)
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6 HUONEPAKOPELI YRITYS JA SEN HISTORIA

Teen opinndytetyéni MooseFabric Oy:lle. Kyseessa on pieni yritys, joka on perustettu 2015 ja nykyi-

nen yrittaja Olli Hirvikangas ryhtyi vetdmaan yritysta vuonna 2020.

Yritys on valinnut panostaa digitaalisiin kanaviin tehostaakseen markkinointia. Tavoitteena on selvit-
taa, kuinka kohdeyritys voi hyédyntaa tehokkaammin digitaalista markkinointia mm. googlen tydka-
luja asiakaskunnan kasvattamisessa seka sitouttamisessa. Hirvikangas (2023) kertoo, etta yrityksen
markkinointi strategia on pohjautunut viime aikoina suurin osin some markkinointiin seka hakuko-

neoptimointiin.

Hirvikangas (2023) kertoo, yrityksen historiasta, etta Huonepakopeli sai alkunsa liiketoimintakau-
poista. Joensuussa oli valmiit tilat, jossa oli kolme huonetta erilaisilla teemoilla. Yritys on siitd laajen-
tunut, kun uusia huoneita on rakennettu seka ostettu ja uusiin kaupunkeihin on avattu uusia toimi-
pisteitd. Huonepakopelilld on nykyaan toimipisteitd kolmessa eri kaupungissa ja huoneita [6ytyy 12
kappaletta. Teemat vaihtelevat kauhusta scifiin. Kerron seuraavaksi millaisia huoneita Huonepakope-
leiltd I6ytyy tana pdivana, aloitetaan Joensuun toimipisteestd, josta jatketaan Kuopion kautta Jyvas-

kylaan.

Joensuun toimipiste

Joensuusta I8ytyy viisi huonetta kahdesta eri osoitteesta. Taikakoulu on Harry Potter teemainen pa-
kohuone ja samalla my&s Joensuun suosituin huone. Yrityksen verkkosivuilla tarinaa kuvaillaan nain,
olette taikakoulun oppilaita ja tunnilla ollessanne kuulette kaytavalta huutoa. Ldhdette luokkatilasta
ja huomaatte viestin “Olen palannut” ja silta seisomalta velhomaailman kohtalo onkin teidan kasis-
sanne. Huone voitaisiin luokitella aika helpoksi, kun ulospadsyprosentti on noin 50 %. Huone sovel-

tuu muutamalle ihmiselle sekd my6s ryhmille.

Jungle on viidakko aiheinen pakohuone, joka perustuu Jumanii leffoihin. Sielld tarina kulkee siten,
ettd ystdvienne kanssa pdadytte hylattyyn viidakkoon ja huomaatte, etta olettekin ihan huomaamat-
tanne mukana pelissé ja miké pahinta tulevaisuutenne riippuu tekemistanne askelista. Tama huone
onkin jo huomattavasti vaikeampi kuin edellinen huone silld tadltd ulospaasyprosentti onkin vain 35

%. Tamakin huone sopii mainiosti muutamalle hengelle seka isommillekin ryhmille.

Seuraava huone on nimeltdan Abyss huone on avaruusteemainen pakohuone, jolla on kiinnostava
tarina, jossa teille kerrotaan, ettéa ryhmanne saapuu kartoittamattomalle planeetalle mutta kohtaatte
matkalla vastoinkdymisid. Kysymys kuuluukin, selvidttekd takaisin maanpinnalle? Huoneen ulos-
paasyprosentti ei ole tiedossa mutta kyseinen huone ei ole helpoimmasta paasta. Huone sopii 3-6

henkilolle.

Usvalehto onkin Avatar aiheinen ja se tempaa pelaajat mukaansa tarinallaan, jossa pelaajat ovat
lahteneet retkelle metsdaan, mutta metsa tayttyykin sumulla eivatka pelaajat osaa enaa suunnistaa
takaisin kotiinsa ja jaavat loukkuun mutta heiddn onnekseen he kuulevat dé@nen, joka pyytaa heita

etsimadn elementit, maa, tuuli, vesi seka tuli, jotta he voivat selvita metsasta pois. Tdman huoneen
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ulospaasy prosentti ei ole tiedossa, mutta huone on helppo, silla se on suunniteltu lapsille. Huonetta

voi pelata kolmesta kahdeksaan pelaajaa samaan aikaan.

Seuraavaksi meilla on vuorossa ydinvoimala niminen huone, joka on teemaltaan vanhan aikainen.
Tama huone on saanut huiman kasvojen kohotuksen silld tehtavia seka lavasteita on paivitetty. Tari-
naltaan se menee nain, olette turisti ryhma tutustumassa hylattyyn tehtaaseen mutta juuri teidan
kierroksenne aikana reaktorissa havaitaan vuoto, jonka takia vanha varajarjestelma kytkeytyy paalle.
Kysymys kuuluukin, saatteko jarjestelmdn pois paalta ennen kuin on liian myohaista? Pelin vaikeus-
taso on vaikea ja lisdhaastetta peliin tuo suuri pelialue (100m2.) Tata pelid voidaan pelata 3-10 hen-

gen ryhmalla.
Kuopion toimipiste

Seuraavat huoneet ovat Kuopion toimipisteella. Sieltdkin I0ytyy viisi huonetta. Ihmemaa on pako-
huone, joka perustuu Liisa ihmemaassa elokuviin, minka joku saattoikin jo arvata. Huoneessa on
tarkoitus ruokkia elokuvista tuttua Irvikissaa ajalla ei siis ajallaan. Huoneen vaikeustaso on keskivai-
kea, ja poikkeaa silla tavoin perinteisisté pakohuoneista, ettd sielté ei 16ydy yhtdan perinteista luk-
koa vaan kaikki lukot ja ongelmat toimivat sahkolla. Huone sopii hyvin aikuisille mutta myds lapsi-
perheille ja sen ulospaasyprosentti on 40 %. Huone on aika pieni, joten sopiva ryhmakoko on 1-4

henked. Vaikka huone onkin pienikokoinen, siella [6ytyy varmasti tekemista vahintaan tunnin ajaksi.

Maya-temppeli on Indiana Jones teemainen seikkailu huone, joka imaisee sinut mukaansa aarteen
etsintaan. Ovatko Indiana Jones leffat tuttuja? Hyva, silla sinun pitaa herattaa sisainen seikkailijasi
silld saavutte erittdin vanhaan temppeliin muta temppeli alkaakin sortua ja teidén pitdakin paasta
sieltd ulos ennen temppelin romahtamista. Mutta kysymys kuuluukin, 1ahdettekd sielta rikkaana vai
tyhjin kasin? Huone on vaikeustasoltaan vaikea ja sen ulospaasyprosentti on vain 35 %. Huone sopii

3-8 hengen seurucille.

Seuraava huoneemme onkin psykopaatti ja se on Kuopion suosituin huone. Huone perustuu Saw
elokuviin. Tarinasta sen verran ettd herdatte likaisesta kylpyhuoneesta kahle jalassa ilman mitadn
hajua, kuinka sinne paadyitte. Teilld on tunti aikaa paasta ulos huoneesta ennen kuin huone tayttyy
myrkkykaasulla. Huone on vaikeustasoltaan nykyisin vaikea, silla sen tehtavia paivitettiin kesalld,
joten vaikeustasoa taytyi nostaa. Ulospaasyprosentti onkin vain 20 % joten suurin osa pelaajista
joutuukin psykopaatin sadistisen juonen uhriksi. Huone sopii paremmin aikuisille mutta nuoretkin

ovat tervetulleita ryhmakoko on 3-8 henkil6a.

Paivakerho on sahkdlla toimiva pakopeli, joka hurmaa mukaansa kekseliditten elektronisten ongel-
mien avulla, jos tulet tdnne huoneeseen niin sinulla ei ainakaan tule tylsaa seuraavan tunnin aikana.
Tarina huoneessa liittyy kerhotateihin, jotka ovat haihtuneet kuin tuhkana tuuleen. Eraéna iltana
kumminkin kavellessanne kerhotilan ohitse, huomaatte kuinka hahmo livahtaa sinne sisdan. Alatte
pohtia, etta eikd tila ollutkaan kayttokiellossa ja uteliaisuutenne herad. Seuraatte hahmoa sisaan
mutta ette endd nae hanta missdan, ja oveen mistd tulitte, onkin ilmestynyt jykeva munalukko, eika
teilld ole siihen tietenkdan avainta. Paivakerho on vaikeusluokitukseltaan vaikea ja sen ulospaasy-

prosentti on 26 %. Paivakerho sopii 2-6 hengen porukalle.
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Mokki on myds sahkélld toimiva pakohuone, oma lempparini. Mokki on paivakerhon toinen osa
mutta pelillisesti silld ei ole vadlia kumman pelaa ensin, jopa suositellaan, etta mokki pelattaisiin ensin
silld, se on helpompi ja sen ulospaasy prosentti onkin 50 % paremmalla puolella. Huoneen vaikeus-
taso on keskivaikea. Talla huoneella on myds mielenkiintoinen tarina, joka juontaa juurensa aikoihin,
kun olitte tutkimassa paivdkerhon tiloja ja paasitte sielta ulos. Aikaa kului, kavitte jopa viranomais-
tenkin puheilla mutta sielta ei apuja herunut. Puolen vuoden paasta tapahtuneesta saatte tekstivies-
tin, jossa teille kerrotaan, ettd olemme kuulleet teistd ja uskomme etta haluatte vastauksia. Teitd
pyydetdan tulemaan satamamakasiinin taakse, jossa saatte vastaukset, mieltanne kutkuttaviin kysy-
myksiin. Tiedatte, ettd tdma kuulostaa oudolle ja joskin jopa vaaralliselle mutta ette mahda uteliai-
suudellenne mitadn. Herdattekin tunkkaisesta mokista, kahle jalassanne. Kuulette danen, joka kysyy,
oletteko hereilld? Teille on nimittain laitettu id-rokote, joka pysayttaa sydamenne tunnin kuluttua,

jos ette kerked valmistamaan siihen vastaldakettd. Huone sopii 2—8 henkilélle.
Jyvaskylan toimipiste

Jyvaskylan huoneet sijaitsevat Scandic Laajavuoren tiloissa, siella huoneita on kaksi. Kadonnut testa-
mentti on Sherlock Holmes teemainen salapoolisihuone. Huoneen tarina juurtaa juurensa aristo-
kraatti perheeseen, jonka tunnettu perija on mystisesti kuollut. Itse Sherlock Holmeskaan ei kuiten-
kaan ole onnistunut I6ytanyt jalokivia saatikka perintdad, joten nyt on sinun tehtdvasi seurata hanen
jalanjalkiadn ja ratkaista mysteeri. Huoneen vaikeustaso on keskivaikea ja sen ulospaasyprosentti on

40 %. Huone sopii 3-8 henkildlle.

Meedion kirous on sirkus teemainen. Menette huoneeseen, ja huomaattekin, ettd aika on pysahtynyt
sekd koko henkilokunta jahmettynyt paikoilleen. Teidan tehtédvandnne, onkin murtaa se kirous, silla
sirkuksen tulevaisuus on vaakalaudalla. Huoneen vaikeustasoa ei ole viela maaritelty mutta huone

sopii 3—6 hengen seurueelle. (Huonepakopeli, julkaisuaika tuntematon.)
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7 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Tutkimusmenetelmaksi valikoituivat kvalitatiivinen seka kvantitatiivinen menetelmg, silld tutkimuk-

seen pyritddn saamaan monipuolisempi nakékulma tutkittavan asian suhteen.

Kvalitatiivinen menetelma eli laadullinen tutkimus on menetelma, jonka avulla tutkija pyrkii ymmar-
tamaan ilmidta minkd kanssa on tekemisissa. Tdma menetelma valitaan usein silloin kun halutaan
saada aiheesta syva ja kattava kuvaus jotta voimme I6ytaa ratkaisun tutkimus kysymyksemme. (Ka-
nanen 2015, 127)

Laadullisena menetelmana kaytettiin haastattelua mutta sita kaytettiin vain lahteena aineistossa.
Haastattelu aanitettiin, jonka jalkeen se litteroitiin sen myéhemman ldpikdymisen helpottamiseksi.
Haastattelu kuuluu tyypillisimpiin laadullisen eli kvalitatiivisen tutkimuksen menetelmiin. (Tietoar-

kisto, julkaisuaika tuntematon)

Tutkimus toteutettiin yrityksen kanssa yhteistydssa. Menetelmaksi valikoitui maarallinen eli kvantita-
tiivinen tutkimus. Kvantitatiivisen suuntaus valittiin siksi, koska tutkitaan tutkimuskysymysta tilasto-

jen ja numeroiden avulla tutkimuskyselylomakkeen kautta. (Koppa, 2015)

7.1  Tutkimuksen tavoite ja tutkimusmenetelma

Tutkimuskysymys opinndytetydssani on, kuinka asiakkaat I6ytavat yrityksen. Tutkimuksen tavoit-
teena on suorittaa kattava tutkimus siitd, kuinka asiakkaat paatyvat yrityksen palveluiden pariin.
Tama tutkimus auttaa selvittdmaan, mitkd markkinointikanavat ja sosiaalisen median alustat ovat

merkittéavimpid asiakkaiden tietoisuuden ja kiinnostuksen herattamisessa seka sitouttamisessa.

Kun puhutaan tutkimusmenetelmista yleensd, tarkoitetaan keinoja, joiden avulla lahestytdaan tutki-
muskysymysta ja siihen liittyvia vastauksia. Kun taas puhutaan menetelmista kyseessa, on usein eri-
laisia menetelmia varsinkin aineiston analysoinnissa, mutta konkreettiset tavat ovat olleet nyt pin-

nalla varsinkin tutkimuksessa tarvittavan aineiston kerdamisessa. (Juuti & Puusa 2020, 9)

Kvantitatiivisten menetelmien avulla voidaan tuoda esiin muun muassa mittauksien objektiivisuutta.
Menetelman avulla voidaan myds analysoida erilaisia tilastollista, matemaattista tai numeerista ai-

neistoa. Aineistoa kerataan usein mm. kyselylomakkeiden avulla. (USC Libraries, 2023.)

Aineisto kerattiin haastatteluiden seka kirjoitettujen tekstiaineistoja muodossa. (Tietoarkisto, julkai-
suaika tuntematon) Pyrin keskustelemaan itseni kanssa pitkin opinndytety6ta ja esittdmaan itselleni
useita kysymyksia kuten, miksi, missa, kuinka usein ja etsimaan niihin vastauksia. (Alasuutari 2011,
11 luku.) Olen myos rajannut opinndytetydni seka kohdistanut teemahaastattelussa kysymykset yh-
teen suuntaan, silta varalta, jos minulla heraa paljon uusia mielenkiintoisia kohteita, jotka haluaisin

ottaa osaksi tutkimusta. (Puusa 2020, luku 1.)

Tutkimuskysely ldhetettiin yrityksen uutiskirjeen tilaajille eli voidaan puhua perusjoukosta. Vastauk-
sia saatiin 25. Kyselylomake toteutettiin Google Forms ohjelmalla ja siina oli viisi monivalintakysy-
mystad, joista osa oli strukturoitu. Kyselylomake sisdlsi my&s yhden avoimen kysymyksen, jossa pyy-

dettiin antamaan palautetta aiheesta seka kertomaan missa on kehitettavaa. Kahden ensimmaisen
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kysymyksen tarkoituksen oli selvittad, missa henkilé asuu ja varmistaa ettd han oli kdynyt meilla pe-
laamassa. Kolmen seuraavan kysymyksen tarkoitus on selvittda mitd kautta vastaajat ovat kuulleet

yrityksestd, tuleeko yritys vastaan arjessa seka mika olisi se tapa, miten he haluaisivat kuulla meistd
uudelleen. Osassa kysymyksistd oli mahdollisuutena vastata vaihtoehdolla "muu”, jotta vastaaja pys-

tyi kertomaan omasta kokemuksestaan, mikali se ei vaihtoehdoissa ollut.

7.2 Tutkimustulokset ja niiden analysointi

Kyselytutkimus toteutettiin Google Forms ohjelmalla ja ohjelma tarjoaa mahdollisuuden tarkastella
tuloksia mm. pylvas ja piirakka graafeina, joten analysoidaan tuloksia seuraavaksi. Formsilla luotu
kysely on jaettu julkista linkkid kayttden ja asetuksista on valittu, ettei sahkdposti osoitteita kerata,
joten voidaan sanoa, etta vastaajat pystyivat vastaamaan anonyymisti. Tama takaa heidan vastaus-
tensa luottamuksellisuuden ja motivoi heitd vastaamaan rehellisesti ja antamaan palautetta pie-
nemalla kynnykselld. Anonymiteetin ansiosta kysely on luotettavampi seka tarkempi. (Ahaslides,
2023)

Tutkimusta suunniteltaessa pohdin ndkdkulmana tutkimuksen digitaalisen markkinoinnin yhteytta
teoreettiseen pohjaan ja tutkimus tuloksiin, joten paatin luoda ohjeet, kuinka yritykset saavat hel-

posti ja nopeasti kayttéon Google Ads mainonnan.

Mista kaupungista vastailet?

25 vastausta

Joensuu 19 (76 %)
Jyvaskyla 2 (8 %)
Kuopio 3 (12 %)
Outokumpu 1(4 %)
0 5 10 15 20

KUVIO 1. Vastaajan sijainti

Ensimmaisessa kysymyksessa vastaajilta kysyttiin missa kaupungissa han asuu. Kaavion perusteella
Joensuussa asuvat henkilét ovat olleet aktiivisempia vastaajia (76 %) verrattuna muihin kaupunkei-
hin missa toimipisteitamme sijaitsee mutta toisaalta se on ihan ymmarrettavaa silla, Joensuu on yri-
tyksen padpaikka. Kuvion perusteella voi myds paatelld, etté uutiskirje on tavoittanut heikosti pelaa-

jia, jotka tulevat kaupungeista, jotka ovat toimipisteidemme ulkopuolella.
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Minka toimipisteen palveluja olet kayttanyt eniten?
25 vastausta

@ Joensuu
@ Jyvaskyla
@ Kuopio

KUVIO 2. Toimipiste kohtainen asiakasjakauma

Toisessa kysymyksessa halusimme tietaa missa toimipisteelld kyselyn vastaajat ovat asioineet. Ta-
man kuvion avulla voimme varmistaa, etta uutiskirje on tavoittanut parhaiten Joensuussa kayneita
pelaajia. (80 %)

Mita kautta kuulit meista?
25 vastausta

@ Facebook

@ Instagram

@ Kaverin kautta

@ Verkkosivujen kautta

@ Nakyvyys katukuvassa

@ Tyopaikan tyhy/tykytapahtuman kautta

@ Tydskennelldén vierekkéin
Jyvaskylassa :)

KUVIO 3. Mita kautta vastaaja kuuli yrityksesta?

Kolmannessa kysymyksessa kysyttiin, mité kautta vastaaja oli kuullut yrityksestd? Kuvion perusteella
voimme analysoida, ettd vastaajien vastauksissa on hajontaa, mutta suurin osa on kuullut yrityk-

sesta kaverin tai verkkosivujen kautta, joten hakukoneoptimointikin on tuottanut tulosta.
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Kuinka usein Huonepakopeli yrityksena tulee sinulle vastaan arjessa?

25 vastausta

15
10
5
1(4 %) 1(4 %)
0
1 2 3 4 5

KUVIO 4. Markkinoinnin nakyvyydesta

Neljannessa kysymyksessa pyysimme vastaajaa kertomaan, kuinka usein hanelle yritys tulee vastaan
arjessa. Kuviosta ei saa tarkkaa dataa irti katsomalla, vaan ihmisten mielikuvaa ja tunnetta siita,
milla tavalla yritys on esilla esim. somessa. Arvostelussa kdytetdaan Likert asteikkoa. Se koostuu lau-
sumasta tai kysymyksestd, jota seuraa viiden tai seitseman vastauslauseen sarja. Vastaajat valitse-

vat vaihtoehdon, joka parhaiten vastaa heidan suhtautumistaan vaitteeseen tai kysymykseen.

Koska vastaajille esitetadn useita mahdollisia vastauksia, Likert-asteikot sopivat mainiosti kuvaa-
maan yksimielisyyden tasoa tai heidén tunteiden vaihtelua aihetta kohtaan. Likert-asteikot ovat kui-
tenkin alttiita vastausharhalle, jossa vastaajat joko ovat samaa mielta tai eri mielta kaikkien vaitteit-
ten takia vasymyksesta tai sosiaalisesta haluttavuudesta tai heilla on taipumus a@rimmaiseen rea-
gointiin. Likert-asteikot ovat yleisia kyselytutkimuksessa seké sellaisilla aloilla kuin markkinointi, psy-
kologia tai muut yhteiskuntatieteet. Esimerkiksi tyypillisen viisitasoisen Likert-kysymyksen vastaus
vaihtoehdot voisi olla, 1. vastaa vaitettd, jossa henkild on tdysin eri mieltd, 2. henkilé on eri mielta,
3. henkild ei ole samaa eika eri mieltd, 4. henkild on samaa mielta ja taas 5. henkilé on vahvasti sa-
maa mielta. (Scribbr, 2020)

Eli kun asteikkoa soveltaa tutkimuskysymykseen se voisi olla, ettd 1-2 tarkoittaa ettd heille mainon-
taa tulee arjessa vastaan melko harvoin, jos juuri koskaan. 3—4 tarkoittaa, etta heille tulee mainon-
taa vastaan keskiverran ja taas jos vastaaja vastasi 5 hanelle tulee mainontaa vastaan lahes koko
ajan, monesti pdivassa. Kuvaajasta voisi vetaa sellaisen johtopaatdksen, jos 40 % vastaajista on sita
mieltd, etta yritys tulee heille vastaan melko harvoin, jos juuri koskaan niin yritykselld on lilan vahan

nakyvyytta tai nakyvyys on sellaista mika ei jaa mieleen tai on helppo ohittaa.
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Mita kautta toivoisit kuulevasi Huonepakopelista?
25 vastausta

@ Aktiivisempaa péivittelyd somessa

@ Enemman sahkdpostikirjeitd/uutiskirjeita
Enemmaén osallistumista tapahtumiin

@ Enemmain mainoksia somessa

@ Enemmin nakymista katukuvassa

@ Maaré on hyva nyt. Ei drsyté ja pursu
korvista.

@ Nyt sopiva

@ Sopivasti tulee uutiskirjeita.

@ Eitarvetta

KUVIO 5. Mainonta tottumuksista

Viimeisessa monivalintakysymyksessa tiedustelimme vastaajalta, mita kautta han toivoisi, ettd kuu-
lee yrityksesta. Taman kuvion mydta saimme arvokasta dataa siitd, ettd suurin osa asiakkaita olisi
mahdollista sitouttaa yritykseen paremmin sahkdpostimainontaa lisaamalla seka aktiivisemmalla so-

siaalisen median paivitellylla.

7.3  Tutkimuksen eettisyys ja luotettavuus

Eettisestd tutkimuskaytannosta seka sen loukkausepailyistd Suomessa vastaa tutkimuseettinen neu-
vottelukunta (TENK). Eettisen hyvaksyttdvyyden ja luotettavuuden takaamiseksi tutkimuksen tulee
noudattaa vastuullista tutkimuskayténtéa. (HTK) Nain varmistutaan siita, etté tulokset ovat uskotta-
via. Tieteellisten vadrinkayttsten maarittdmisessa, vaitteiden tutkinnassa ja seuraamusten maaraa-
misessa on periaatteessa kaksi toimintatapaa, lainsaddantdon perustuva malli ja tiedeyhteison it-
sesaantelymalli. (Tutkimuseettinen neuvottelukunta, 2023) Tutkimuksen etiikka edellyttaa, ettd tut-
kijat kiinnittavat asianmukaista huomiota vaikutuksiin tutkimuksen aihepiirissaéan mukaan lukien elai-
met ja sitd kautta minimoivat haitalliset vaikutukset tutkittaviinsa. Siksi tutkimuksen etiikan noudat-
tamisen varmistaminen saa tutkimuksen luotettavaksi, avoimeksi, toistettavaksi ja kestavaksi. (Allea,

julkaisuaika tuntematon.)

Tutkimuksen laadun arvioinnissa tuttuja kasitteitd ovat validiteetti seka reliabiliteetti. Niiden avulla
saadaan selville, kuinka tarkasti kaytdssa oleva tekniikka, testi tai menetelma mittaa kysyttya asiaa.
Validiteetti ja reliabiliteetti liittyvat ldheisesti toisiinsa, mutta ne tarkoittavat eri asioita. Tutkimus voi
olla luotettava kumminkin ilman, etta se on pateva. Jos mittaus on kuitenkin pateva, se on yleensa
my®s luotettava. Reliabiliteetti tutkimuksessa on kasite, joka kuvaa kuinka toistettava tutkimus on.
Yleensa, jos tutkimus voidaan toistaa ja saadaan samat tulokset, tutkimusta pidetadn luotettavana.
Tutkimuksen validiteetti on arvio siitd, kuinka tarkka tutkimus on. Se kuvaa, missa maarin tutkimus

todella mittaa sita, mita se aikoo mitata. (Study, 2022)
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On tarkeaa ottaa huomioon reliabiliteetti ja validiteetti jo, kun luo tutkimussuunnitelmaa, suunnitte-
lee menetelmia tai, kun kirjoittaa tutkimuksesta saatuja tuloksia, erityisesti kvantitatiivisessa tutki-
muksessa. Jos ndin ei tehdd, se voi johtaa monentyyppiseen tutkimusharhaan, jolla on suuret vaiku-

tukset tutkimuksesi lopputulokseen. (Scribbr, 2019)

Tutkimusta tehdessa onkin erittdin tarkeda huolehtia siitd ettd, tutkimuksesta tulee luotettava. Luo-
tettavuutta heikentda heikko validiteetti eli on tarkeda muodostaa kysymykset siten etta kysymyk-

silld mitataan asiaa mita tarkoituskin. On myos tarkeda pitaa kysely tarpeeksi yksinkertaisena, jotta
kyselyn reliabiliteetti sdilyy eli kaikki vastaajat ymmartavat kysymykset samalla tavalla seka vastaa-

vat rehellisesti. (Tilastoapu, 2019)
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8 YHTEENVETO JA KEHITYSIDEAT

Opinndytety0 alkaa johdannosta, jossa kayddan lapi, mika on opinndytetydn tavoite ja tarkoitus. Pu-
hun myo6s hieman aihekuvauksesta seka lyhyesti mita opinndytetyd pitaa sisalladn. Toisessa luvussa
kerron pakopeleistd ja niiden historiasta. Digitaaliseen markkinointiin siirtyessamme jatkan teo-
riapohjan rakentamista kertomalla historiasta ja erilaisista digitaalisen markkinoinnin kanavista, ku-
ten verkkosivuista, display ja sahkdpostimarkkinoinnista. Jatkan kuitenkin viela kumppanuus, sisaltd
ja videomarkkinoinnista kertomisella, ennen kuin padasemme sosiaalisen median pariin. Kerron lu-
vussa nelja erilaisista sosiaalisen median kanavista seka esimerkiksi mitka ovat suosituimmat sosiaa-
lisen median alustat ja kuinka paljon aikaa niihin kaytetaan. Seuraavana on jo viides luku, jonka tar-
koituksena on kasitella Googlen tydkaluja, kuten Google Analytics, AdSense, avainsanasuunnittelija
eli Keyword Planner, Trends ja Search Console. Kerron myds Google Adsista ja sen kampanjoista.
Ennen tutkimuksen pariin siirtymista kdyn viela lapi kohdeyritystd kenelle tdman opinndytetydn teen
ja sen historiaa. Vihdoin padgsemme seitsemanteen lukuun, jossa kerron tutkimuksen toteuttami-
sesta. Tassa vaiheessa maarittelin tutkimuksen tavoitteet, menetelmat, joita kaytén ja kerron mita
tuloksia tutkimuksesta sain ja kuinka niitéd analysoin. Paatan taman luvun kertomalla viela tutkimuk-
sen eettisyydesta ja luotettavuudesta. Opinndytetyon lopuksi on vield kehitysideoita, joita olen miet-
tinyt analysoidessani tutkimuksesta saatua sisaltéa seka pohdinta, jossa kerron omia mielipiteitani
siitd mika meni hyvin ja mika huonosti ja missa on vield parannettavaa jne. Viimeisend muttei vahai-

simpdna tulee lahteet ja liitteet.

Yllatykseksi suurin osa asiakkaista oli kuullut yrityksesta kaverinsa kautta. Hirvikangas (2023) ker-
too, etta ajanvarauskalenterista Iahtee palautekysely jokaiselle pelaajalle hymid6lla toteutettu kysely
1-5 vastausvaihtoehdoilla. Palautetta on tullut vuodesta 2021 Iahtien ja yritys on saanut reilusti yli
2000 arvostelua. Yrityksen saaman palautteen keskiarvo on 4,8. Todennakdisesti mukava ja asian-
tunteva palvelu on yrityksen yksi suurimmista valteista ja silld selittyy kuulopuheen voimakas vaiku-

tus yrityksen asiakaskunnassa.

Kohdeyritys voisi aktivoitua sosiaalisessa mediassa seka hyddyntda myds maksullista Google Ads -
mainontaa enemman varsinkin remarketingin muodossa. TallGin asiakas, joka kdy mutta poistuu si-
vustolta, ndkee hanelle kohdennettua mainontaa muuallakin nettia selatessaan. Tama on tehokas
tapa palauttaa kayttdjat takaisin verkkosivuille ja ohjata heita ostamaan. Mainonnan tehokkuutta
tulee kuitenkin seurata tarkasti ja optimoida jatkuvasti parhaan mahdollisen tuloksen saavutta-
miseksi. Mainonnan tehokkuutta voi mitata esimerkiksi konversioiden, klikkausten ja mainoskulujen

perusteella. Digitaalinen markkinointi on kustannustehokas tapa mainostaa ja markkinoida yritysta.

(LIITE 3) N&in aloitat Google mainonnan- ohje keskittyy vahvasti siihen, kuinka otat Google Adsin
kdyttéon ja kuinka alat mainostamaan sen avulla. On térkeda kdyda myds peruskasitteitd lapi ennen

ohjetta, jotta sinulla on jonkinlainen kuva mihin kiinnittéd huomiota kampanjoita luodessa.
- Aseta selkeat tavoitteet
- Maarita kohderyhma

- Hydédynna kohderyhmasegmentteja
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- Kokeile A / B testausta

- Tutki ja kohdenna avainsanoja seka kayta negatiivisia avainsanoja
- Kayta laajennuksia

- Kokeile kayttda Google Countdown toimintoa

- Aikatauluta mainokset

- Optimoi mobiilimainonta

- Seuraa ja analysoi

Avaan lyhyesti ylla mainittuja askelia Google Adsin kayttodnotossa eli kun puhuin selkeiden tavoittei-
den asettamisesta. Yrityksena tai yrityksen edustajana sinun taytyy pohtia, tavoitteleeko yrityksesi
myynnin kasvattamista, asiakkaiden ohjaamista verkkosivuille, liidejen kera@mista, brandin tunnetta-
vuuden kasvattamista, asiakassuhteen syventamista tai jos mahdollisesti yritykselldsi on tulossa uusi
tuote tai palvelu markkinoille niin sen tuotetietoisuuden kasvattamista, vaikka tuotteen lanseerauk-

sen yhteydessa. (Pureseo, 2022)

Kohderyhmien maarittdminen ja kohderyhmadatan hyédyntaminen on avainroolissa Google Ads
markkinoinnissa. Yrityksen tai yrityksen edustajan taytyy siis ymmartaa millaiset ihmiset ovat toden-
nakoisesti kiinnostuneita yrityksesi tuotteista tai palveluistasi. Yritys saa Google Adsin kautta kohde-
ryhma dataa mm. demografiset tiedot, tietoja asiakkaiden ostokadyttdytymisesta tai kiinnostuksen
kohteista. (Sitely, julkaisuaika tuntematon) Jos yritys tarvitsee tarkempaa tietoa tai dataa, niin sita
saa Google Analyticsia hyddyntamalla. Kun yritykselld on tietoa ja dataa voidaan siirtya kohderyh-
masegmenttien hyddyntamiseen. Kohderyhmasegmenttien hyddyntédminen onkin térkea osa mai-
nonnan optimointia. Yrityksena sinun taytyy ottaa kumminkin huomioon, jos kdytdt kohderyhmaseg-
mentteja, ettd mainoksesi on raataldityja seka kiinnostavia segmenteille, joille markkinointia kohdis-
tat. Kun yritys pyorittda Google Ads kampanjoita, voi olla hyédyllista testata eri kohderyhmia, jota
kampanjoistasi tulee mahdollisimman kustannustehokkaita. Usein kéytetaén A/B testausta. Sen
avulla voidaan vertailla, vaikka verkkosivun tai mainoksen, kahta versiota maarittaékseen, kumpi
toimii paremmin. Testin jalkeen saadaan konkreettista dataa, mika versio toimi paremmin esim.

myynnin tai klikkausten nékékulmasta. (Mailchimp, julkaisuaika tuntematon)

Kun yritys luo tiettyja mainoskampanjoita Google Adsin kautta, se kayttaa erilaisia avainsanoja, jotta
ihmiset, jotka hakevat tiettya tulosta tai selaavat aiheeseen liittyvéa verkkosivustoa ja sita kautta
nakevat mainoksesi. On kuitenkin térkeda ennen kuin yritys luo kampanjoita tehda avainsana tutki-
musta, missa voit kdyttad hyédyksesi esim. Google Keyword Planneria. Negatiiviset avainsanat ovat
sanoja, jotka auttavat sinua valttémaan ndkymisen ei-toivottujen hakujen yhteydessa Google Ads-
kampanjoidesi yhteydessa. (WebFX, 2021) Kun esimerkiksi lisdat sanan "ilmainen" negatiiviseksi
avainsanaksi kampanjaasi tai mainosryhmaasi, kerrot Google Adsille, ettei mainosta naytetd minkaan

haun yhteydessd, joka siséltaa termin "ilmainen". (Google Ads Help, julkaisuaika tuntematon)
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Google Ads mainoslaajennukset ovat hyva tapa parantaa mainosten nakyvyyttd ja antaa lisatietoa
asiakkaille. Google Ads mainoslaajennukset tarjoavat asiakkaille tarkeaa tietoa, kuten hintoja, tuot-

teen parhaita ominaisuuksia tai Googlen asiakasarvosteluja.

Google Countdown -mainokset nakyvat asiakkaillesi aivan kuten muutkin hakumainokset. Toisin kuin
tavalliset hakumainokset, niihin voidaan kuitenkin siséllyttaa lahtélaskentaominaisuus, joka johtaa

tiettyyn tapahtumaan. Esimerkiksi alennuskampanjan paattymiseen. Léhtolaskentaominaisuus on

rakennettu suoraan laajennetun tekstimainoksen otsikkoon tai kuvaukseen, ja se paivittyy automaat-
tisesti vastaamaan "kellossa" jaljelld olevaa aikaa. Ensin se ndyttaa jaljella olevat paivat, sitten tunnit
ja sitten minuutit, kunnes alennus tai tarjous paattyy. Tama mainontatyyli luo kiireellisyyden tunteen
asiakkaalle. Minka seurauksena asiakas tekee todenndkéisemmin ostopaatoksen, koska ei halua me-

nettda tarjousta. (Vdigitalservices, 2022)

Sijaintilaajennukset toimivat erinomaisesti varsinkin pienille yrityksille, joilla on fyysinen toimipiste ja
heille, jotka haluavat rohkaista potentiaalisia asiakkaita tekemaan ostoksia paikan paalle. Sijaintilaa-
jennusten avulla toimipisteesi sijainti sijoitetaan mainoksen alaosaan. Kun asiakkaat napsauttavat
sijaintia esim. matkapuhelimessaan, se avaa linkin karttasovellukseen. Mutta téytyy muistaa, etta
sijainnin korostaminen ei ole vain laajennus vaan sita voidaan korostaa myds kohdeyleisda seka ha-

kusanoja valitessa. (Mailchimp, julkaisuaika tuntematon)

Google Adsissa voit aikatauluttaa mainoksesi nakymaan tiettyina paivina ja tiettyyn kellon aikaan,

mutta voit myds kayttaa sitd mainosten hintatarjousten korottamiseen tai laskemiseen.

Otetaan esimerkiksi, ettd huomaat, ettd mainoksesi ovat ndkyvampia arkipaivisin kello kolmesta vii-
teen. Tassa tilanteessa saatat haluta laskea hintatarjouksiasi muille ajan kohdille ja nostaa hintatar-

jouksiasi sille ajalle, milloin kohdeyleiséisi on aktiivisimmillaan. (Medium, 2023)

Nykypdivana mobiililaitteista on tullut oleellinen osa eldmaamme. Suurin osa verkkohauista tehddan
alypuhelimilla, joten yritysten on hyva pysya kehityksen kelkassa ja hypatd mukaan tahan ilmiéon.
Silla jos yrityksesi ei ndy mobiilihakutuloksissa, menetat huomattavan osan kohdeyleisostdsi. (Me-
dium, 2023)

Seuraaminen, analysointi ja mittareiden seuranta on valttamatonta Google Ads kampanjasi onnistu-
misen varmistamiseksi. Seuraamalla mittareita, voit saada arvokasta tietoa mainostesi tehokkuu-
desta ja tehda tietoihin perustuvia paatoksia. Kampanjoidesi jatkuva optimointi ja tarkentaminen
naiden mittareiden perusteella auttaa sinua maksimoimaan budjetin, lisdédmaan tehokkuutta ja saa-
vuttamaan markkinointitavoitteet. Onnistunut Google Ads kampanja tarvitsee jatkuvaa seurantaa,

analysointia ja optimointia. (Medium, 2023)
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9 POHDINTA

Opinndytetyon tarkoitus oli tuoda yrityksen parempaan tietoisuuteen, mita digitaalinen markkinointi
on ja mita etuja silla on. Koen, ettd onnistuin siind hyvin. Tutkimuksen tavoite toteutui, silla sain tut-
kimuksesta konkreettista dataa, jota voidaan kayttda yrityksen markkinoinnissa hyddyksi. Koen, etta
opinnaytetydn rajaus onnistui. Opinndytetytssa pysyi aiheessa ja keskeisena teemana ollut kustan-

nustehokkuus otettiin huomioon.

Opinnaytetyt6ta tehdessa opin paljon digitaalisesta markkinoinnista, sosiaalisesta mediasta seka var-
sinkin Google Adsista. Opin myds hakemaan laadukkaampaa tietoa seka kyseenalaistamaan lahteitd
seka yrityksen kanssa yhteistytssa toimimisesta. Koen, etta oppimani asiat ovat tukeneet ammatilli-
sen kasvuani ja asiantuntijaksi kehittymista. Oppimistani asioista on ollut minulle hyétya kaytannos-
sakin esimerkiksi tdiden merkeissa. Nakemykseni kasvoi, kun ymmarsin miten isojen kokonaisuuk-

sien kanssa olin tekemisissa ja miten tarkeda onnistunut rajaus onkaan.

Kehityskohteitakin 16ytyy kuten aina, jatkossa voitaisiin luoda tarkemmat tavoitteet mita tutkimuk-
selta haetaan seka aikatauluttaa se paremmin. On térkeda myos kyeta ajattelemaan kriittisesti, ta-
vallaan ulkopuolisten silmin. Koen, etta haastavinta oli [6ytaa tarpeeksi aiheellista seka ajanmukaista
sisaltéa teoriapohjaksi tutkimukselleni. Kyselylomakkeen kysymyksia olisi voinut myos hioa vastaa-

maan paremmin tutkimuskysymysta.

Tutkimusta analysoidessa huomattiin, ettéd noin joka kolmas vastaaja toivoisi, ettd heitd lahestyttai-
siin sahkopostitse. Tasta voisi vetaa johtopaatoksen, ettd sahkdpostitse tehtavan mainonnan lisaa-
minen tai varsinkin personointi ratkaisisi samalla ainakin osan yrityksen nékyvyysongelmasta. Mah-
dollisesti juhlapyhien alla voisi luoda pienen alennuskampanjan toteutettavaksi, jos se auttaisi asiak-

kaita muistamaan yrityksen paremmin.

Tutkimuksen tulokset varmasti olisivat olleet erilaiset, jos kyseessa olisi ollut toinen pakopeliyritys.
Tutkimuksen tulokset olisivat myds olleet erilaiset, jos tutkimuksessa kdytetyt menetelmat olisivat

olleet toiset.

Tutkimuksen reliabiliteettia voidaan sanoa heikoksi, silla kyseessa oli kyselytutkimus. Jos mietitadn
sellaista mielikuvaa, missa sama kyselylomake ldhetettdisiin uudelleen samalle kohdejoukolle tilanne
voisi olla toinen. Tutkimuksen kohdejoukko voisi muuttua pienemmaksi tai suuremmaksi. Joten ei
voi taten olettaa, etta samat henkilét vastaavat uudelleen kyselylomakkeeseen tai vastaisivatko he
samalla tavalla. Koen, etta tutkimus on kuitenkin luotettava, koska opinndytety6n lahdeaineistossa
olen kadyttanyt laajasti suomalaisia seka ulkomaisia kirja- seka internet-lahteitda. Tutkimuksen validi-

teettia voidaan sanoa hyvaksi, koska tutkimus vastasi siihen kysymykseen mihin oli tarkoituskin.

Tutkimuksen vastausprosentti jdi hieman alhaiseksi. Vastauksia kyselyyn saatiin 25. Kyselya olisi voi-
nut jakaa useamassa kanavassa, mutta se taas olisi voinut kasvattaa virhemarginaalia. Talléin kysy-
myksia olisi pitényt muotoilla uudelleen, joten analysoitava aineisto olisi kasvanut ja tutkimus ei olisi

ollut enaa validi. Kyselyyn etsittiin vastaajia, jotka olivat kdyneet pelaamassa yrityksessa.
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Jatkotutkimusta voisi tehda vaikuttajamarkkinoinnin suuntaan. Tutkimusta voisi tehda esimerkiksi
siitd, kuinka kannattavaa vaikuttajamarkkinointi olisi kyseiselle yritykselle tai ylipaatadan pienyrityk-
sille. Voisi olla myds mielenkiintoista tutkia sosiaaliseen mediaan liittyvien algoritmien toimintaa. Ne
maarittelevat, miten mainokset nakyvat sosiaalisessa mediassa. Tama taas vaikuttaa mainonnan te-
hokkuuteen ja sitouttamiseen omalta osaltaan. Jatkotutkimuksessa viitekehyksena voisi olla sosiaali-
sen median algoritmit seka siina voitaisiin kertoa yleistietoa markkinoinnista ja liiketoiminta strategi-
oista. Kattavamman tutkimuksesta voisi saada yhdistamalla kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutki-
muksen menetelmia. Tutkimuksesta hieman haastavan voisi luoda sosiaalisen median algoritmien
jatkuva kehittyminen.
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LIITE 1: HAASTATTELUKYSYMYKSET

Kerro yrityksesta ylipdataan seka millaisia pakohuoneita tarjoatte ja mitka ovat niiden teemat?

Kuinka valitsette ja suunnittelette teemahuoneiden tarinat ja pulmat?

Miten varmistatte, ettd pakohuoneet ovat haastavia, mutta silti viihdyttavia pelaajille?

Millainen markkinointistrategia yritykselld on eli miten markkinoitte pakohuoneita ja houkuttelette asiakkaita?
Millaista palautetta olette saaneet pelaajilta, ja miten olette reagoineet siihen?

Miten naet pakohuoneiden tulevaisuuden kehittyvan?

Tuleeko mieleen tarinaa tai esimerkkid haastavasta tai hauskasta hetkestd, jonka olet kokenut pakohuoneella?
Millaiset ovat suurimmat haasteet, joita olet kohdannut pakohuone yrittdjana.

Oletteko kokeilleet google markkinointia?

Koetteko, etta google markkinoinnista voisi olla hyétya yrityksellenne?
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LIITE 2: KYSELYLOMAKKEEN KYSYMYKSET

Miten 10ysit Huonepakopelin?

Lomakkeen kuvaus

Mistd kaupungista vastailet? *
Joensuu
Jyvéskyld
Kuopic

L TIT

Mink3 toimipisteen palveluja olet kayttanyt eniten? *
Joensuu
Jyvéskyld

Kuopic

Mits kautta kuulit meista? *

Facebook

Instagram

Kaverin kautta

verkkosivujen kautta

Makyvyys katukuvassa

TySpaikan tyhy/tykytapahtuman kautta

Muu...

Kuinka usein Huonepakopeli yrityksend tulee sinulle vastaan arjessa? *

Ei koskaan :_\ I : _\ I : :_\ Joka paiva

Mité kautta toivoisit kuulevasi Huonepakopelista? *
Aktiivisempaa paivittelyd somessa
Enemmén sahkopostikifeitd/uutiskirjeita
Enemmén osallistumista tapahtumiin
Enemmé&n mainoksia somessa
Enemmén ndkymistd katukuvassa

Muu...

Kerro meille mitd ajatuksia aihe herdtti? Mita voimme tehd& paremmin?

Pitka vastausteksti
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MIKA ON
GOOGLE
ADS?

Google Ads on googlen mainos
palvelu yrityksille, jotka haluavat
nakya googlen hakutuloksissa
tai sen mainosverkostossa.

Yksinkertaisesti sanottuna
Google Adsissa mainostajat
tekevat hintatarjouksia
avainsanoista, jotta he voivat
sijoittaa mainoksensa
hakutulossivuille tai muille
verkkosivustoille.

Google Adsin avulla voit
tavoittaa ihmisia, kun he
tekevat hakuja yritykseesi
liittyvilla sanoilla tai kayvat
sivuilla, jotka muistuttavat sinun
yritystasi. Mutta se ei riitg, etta
tekee mainoksen sita taytyy
mMyos valvoa ja optimoida
tarvittaessa.
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Kasvata liiketoimintaasi
Google Adsin avulla

Ole asiakkaitesi Ioydettavissa, kun he hakevat
kaltaisiasi toimijoita Google-hausta ja Mapsista.
Maksat vain tuloksista, kuten klikkauksista
verkkosivustollesi tai puheluista yritykseesi.

Haluamme auttaa sinut alkuun Google Adsin

kaytdssa, joten saat 400 € mainoshyvitysta,

kun kaytat ensin 400 €.

Google Ads tarjoaa kehittyneita
markkinointistrategioita, joiden
avulla pystyt markkinoimaan
kampanjatyyppisesti.

Kampanjatyyppeja ovat
hakuverkosto-, display-, video
seka sovelluskampanjat. Voit
helposti luoda kaikki kampanjasi
samalla sivustolla.

Voit mainostaa yritystasi
hakuverkostokampanjoilla, silla
mieti ihmiset tekevat Googlessa
miljardeja hakuja paivittain.

Juuri hakumainokset kayttéon
ottamalla voit varmista, etta
mahdollisimman moni huomaa
brandisi, miettii tuotteitasi tai
palveluitasi ja jopa mahdollisesti
ostaa ne sen kautta.



ALOITUS

Luo ensimmainen kampanjasi
helposti

1. Lisda yritystiedot
2. Luo mainoksia

3. Valitse budjetti
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GOOGLE- ADS
TILIN LUOMINEN

Kaikki alkaa siita kun luot Google
Ads tilin, jos sellaista el
entuudestaan |6ydy.

Tilin luominen on nopeaa ja
vksinkertaista eika maksa
mitaan.

Tilin luominen tapahtuu
osoitteessa
http://ads.google.com/

Samasta osoitteesta tapahtuu
myos kirjautuminen tilille
jatkossa.

Luo ensimmainen kampanjasi

Kun olet sivulla, klikkaa
kohtaa “Aloita nyt" ja
sinulle aukeaa sivu, jossa
pyydetaan
sahkopostiosoitettasi seka
verkkosivustosi osoitetta.
Kun olet antanut nama
tiedot voit kirjautua
GCoogle Ads tilillesi.

Ensimmaisella
kirjautumiskerralla sinun
on tarkeaa tarkistaa, etta
maa, aikavyohyke seka
valuutta on oikein.

Kun olet nama tehnyt voit
painaa “tallenna” ja oletkin
valmis luomaan

ensimmaisen kampanjasi.

Lisaa tietosi, niin voit luoda kampanjoita nopeammin

Tama auttaa Googlea ehdottamaan kampanjoihin otsikoita ja kuvauksia

Mika on yrityksesi nimi?
Lisaa yrityksesi nimi (valinnainen)
Mihin haluat maincksesi klikkaajien paatyvan?

GD Lisaa verkkosivun URL-osoite (valinnainen)

Tama voi olla verkkosivu tai sosiaalisen median sivu

Luo tili iiman kampanjaa

Vahvista yrityksesi tiedot
Naita tietoja kaytetaan tilisi luomiseen. Valittuja asetuksia ei voi muuttaa myShemmin, joten valitse
ne tarkkaan.

FJ Laskutusmaa

Suomi s

@ Aikavydhyke

(UTC+03.00) aikavydhyke: Suomi -
E3l valuutta
euro (EUR €) -
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KAMPANJAN
LUOMINEN ~ saysaany

Kampanjaa varten Google pyytaa sinua valitsemaan ensin
tavoitteen. Kampanja tyypista riippuen naet sitten
saatavilla olevat kampanjatyypit. Tata opasta varten
alomme luoda hakumainoksen, joten valitaan verkkosivun
lilkenne. Mutta sina voit valita vaihtoehdoista juuri sinun
yrityksen tarpeisiin sopivan.

Mikéa on kampanjasi tavoite?

Valitse tavoitteesi

Valitse tavoite, jotta voit raataloida kokemuksen kampanjasi kannalta parhaiden tavoitteiden ja asetusten mukaiseksi

0 2 .K' O

Myynti Liidit Liikenne verkkosivustolle Tuotteen ja brandin harkinta
Liséd verkossa, sovelluksessa, Kerda liideja ja muita konversioita Ohjaa haluamasi ihmiset Kannusta kayttgjia tutustumaan
puhelimitse tai kaupassa kannustamalla asiakkaita verkkosivustollesi tuotteisiisi tai palveluihisi
tapahtuvaa myyntia toimimaan

o @ Q @

Brénditietoisuus ja Sovelluksen mainostaminen Toimipistekaynnit ja paikalliset Luo kampanja iiman

tavoittavuus Paranna asennusten ja tarjoukset tavoitekohtaista opastusta

Tavoita laaja yleiso ja kasvata ?ﬂnakkgrekISIEFQIWMIslen madrad Ohjaa kavijoita paikallisiin Valitse ensin kampanjan tyyppi

tunnettuutta ja kayttajien aktiivisuutta kauppoihin, ravintoloihin ja ilman tavoitteeseesi perustuvaa
sovelluksessasi autoliikkeisiin suositusta

Nyt naemme, mita kampanjatyyppeja meilla on saatavilla:

Valitse kampanjatyyppi

Haku Maksimitulokset Display Shopping
Tavoita ostovalmiita asiakkaita Tavoita yleisoja kaikkialla Tavoita asiakkaita koukuttavilla Esittele tuotteitasi shoppaileville
oikeaan aikaan Google Haussa Googlessa yhdella maincksilla yli 3 miljoonassa asiakkaille
kampanjalla. Nain se toimii sovelluksessa ja sivustoilla
Video Discovery
Tavoita katsojat YouTubessa - voit Nayta mainoksia esimerkiksi
saada konversioita YouTubessa, Gmailissa ja

Discoverissa
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KAMPANJAN

MAARITTAMINEN

Kampanja-asetukset

Jotta tavoitat oikeat ihmiset, aloita

KAMPANIJAN
ASETUKSET

Kun tiedat millaisen
kampanjan aiot luoda, niin on

Mainokset voivat ndkya Google-hakutulosten ldhelld ja muilla Google-sivustoilla, kun avainsanasi

N aika maarittaa sen asetukset.
Ensin maaritetaan mihin
haluat keskittya kampanjassa

Kayttamattomilla hakuverkoston budijetilla voit saada helposti lisda konversioita samaan tai

® ja heti seuraavaksi kampanjan
nimi, seka nakyvatko
mainokset vain
hakutuloksissa vai myos
Display-verkostossa.

Verkostot
Hakuverkosto
ovat kayttajan hakutermien kannalta osuvia.
Ilytd Googlen hakuk
Display-verkosto
alhaisempaan hintaan kuin Haussa
Sisdllyta Google Display -verkosto [0}

maaritellaan sijainti
mMaan ja kaupungin
tarkkuudella

Ja seuraavaksi
valitsemme viela
kielen seka
kohdeyleison.

Kohdeyleisoksi
voidaan esimerkiksi
valita henkiloita,
joita Googlen arvion
mukaan yhdistavat
samat
kiinnostuksen
kohteet, tavoitteet
Jja demografiset
tiedot.

Sijainnit Y

Valitse sijainti mainonnan kohdistusta varten ®

@ Kaikki maat ja alueet

O Suomi
O Muualue

v Sijaintiasetukset

Kielet A

Valitse kielet, joita asiakkaasi puhuvat @

Q Kirjoita tai valitse kieli

suomi X
Yleisésegmentit N
Valitse kampanjaasi lisattavat yleisdsegmentit. Voit luoda uusia segmentteja Yleisén hallinnoinnissa. @
Hae Selaa Ei valittuja Tyhjenna kaikki

Q Kokeile tata: yritysten rahoituspalvelut Valitse ainakin yksi segmentti havainnointia varten.

[

Tasta naet askettain valitut segmentit ja ideat
Aloita segmentin etsiminen kayttamalla hakua.
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MAINOSRYHMIEN
I_UOM | N EN AVAINSANAT JA

MAINOKSET

Seuraavaksi paasemme mainosryhmien pariin.
Mainosryhmia voi suunnitella esimerkiksi eri aihealueiden
ymparille. Hakusanat, jotka laukaisevat mainoksen
maaritellaan aina mainosryhmaa kohti, eli kaikki
mainokset, jotka ovat samassa mainosryhmassa kayttavat
samaa hakusanalistaa. Hakusanojen loytamiseen on
olemassa tyokalu nimeltaan Google Keyword Planner. Sen
avulla pystyt analysoimaan, kuinka usein tietyt hakusanat
IImestyvat hakukoneisiinja miten haut ovat muuttuneet
ajan mittaan.

Mainosryhma 1 Z 0]

Avainsanat A

Avainsanaehdotuksia (valinnainen)
Google Ads voi etsid avainsanoja puolestasi skannaamalla verkkosivun tai tarkistamalla, mika toimii samankaltaisille
tuotteille tai palveluille

GO Lisaa URL-osoite avainsanojen etsimista varten

B Valitse mainostettavat tuotteet tai palvelut

Lisaa avainsanoja
Avainsanat ovat sanoja tai lausekkeita, joiden avulla mainoksesi yhdistetdan kayttajien hakemiin termeihin @

Lisaa tai liita avainsanoja. Voit erotella avainsanat toisistaan pilkuilla tai lisata kunkin avainsanan omalle rivilleen.

Iltse mainokseen voit lisata, otsikoita, kuvauksia seka
huomioteksteja. Kannattaa myods laittaa url osoite kuntoon
seka lisata tietoja yrityksesta mainoslaajennusten avulla.
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BUDJETTI

BUDJETTI JA SEN
MAARITTAMINEN

Jotta voit laskea oikean budjetin, sinun taytyy ensin laskea
kuukausikulutuksesi. Aloita Google Keyword Plannerin
avulla avainsana tutkimuksella ja katso alasi Google Ads-
vertailuarvoja, jotta voit ennakoida keskimaaraisen

napsautuskohtainen hintasi (CPC)- tai toimintakohtaisen
hintasi. (CPA)

Jaa tama luku 30,4 (keskimaarainen paivine lukumaara
kuukaudessa) saadaksesi paivabudjettisi. Tama budjetti
kaytetaan keskimaarin, eli joinain paivina osa saattaa jaada
kayttamatta ja toisena paivana taas ylittya maksimissaan
kaksinkertaisesti. Mainoskulut eivat kuitenkaan ylita
budjettia mika on asetettu. Mutta voit maarittaa itse,
tavoitteletko mainoksilla esimerkiksi konversioita,
klikkauksia vai impressioita.

Budijetti

Valitse keskimaarainen summa, jonka haluat kayttaa paivittain.

Valitse taman kampanjan keskiméaardinen paivabudjetti

€

Ota huomioon, etta budjettisi ei pysy samana ikuisesti,
pielella joustolla kumminkin paaset pitkalle. Ei ole
kumminkaan jarkea laskea budjettia, koska oletuksena
kumminkin on, etta mainontasi toimii.
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