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TYOKALUJA DIGITAALISEEN LIIKETOIMINTAAN
HYVINVOINTIALALLE

Monilla yrityksilla voi olla liiketoiminnassaan
"niin Kiire soutaa, etta edes moottoria ei ehdi kaynnistaa".
Se johtaa usein lilan hataisesti tehtyihin toimenpiteisiin,
joita joudutaan jalkikateen korjaamaan tai
jopa aloittamaan alusta.

Tahan ARVO-oppaaseen on koottu vinkkeja ja konkreettisia
tyokaluja tuloksekkaan liiketoiminnan suunnittelemiseksi,
toteuttamiseksi ja mittaamiseksi. Opasta seuraamalla ja
tayttamalla saat yrityksellesi hyvan suunnitelman digitaaliseen
liilketoimintaan kuuluvista sisalldista ja niiden kehittamisesta.

Tassa oppaassa erityishuomio on hyvinvointi- ja terveysalan
pienyritysten digitaalisen liiketoiminnan kehittamisessa, mutta
nama tydkalut ovat hyvin sovellettavissa myds muille aloille ja
eri kokoisille yrityksille.

Opas on tuotettu
Kaakkois-Suomen Ammattikorkeakoulun
Active Life Lab -tutkimusyksikdn hankkeessa

ARVO: vaikutukset kilpailueduksi
hyvinvointipalvelujen digitalisaatiota kehittamalla

Hankkeen rahoittaja 01.06.2021-31.08.2023
Euroopan Sosiaalirahasto,
Etela-Savon ELY-keskuksen kautta

AR\\/".EO www.xamk.fi/arvo
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OPPAAT JA VINKIT

Tydkaluja digitaaliseen liiketoimintaan
hyvinvointialalle

LIIKETOIMINNAN SUUNNITTELU

e Digitaalisuuden tiekartta
e Liiketoimintamallin suunnittelu
e SWOT-analyysi

ASIAKASLAHTOISYYS

AREO

e Asiakashaastattelu

e Empatiakartta

¢ Asiakaspersoonien maarittaminen
e Unelma-asiakas

e Asiakasarvon hahmottaminen

e Asiakaslupauskanvas

e Asiakashallinta

BRANDITYOSKENTELY

e Tarkoituspyodra

e Brandin rakentaminen

e Brandin positiointi

¢ Brandistrategiakanvas

e Palveluiden tuotteistaminen

e Service Blueprint

e Palveluiden tuotteistamiskanvas




OPPAAT JA VINKIT

Tydkaluja digitaaliseen liiketoimintaan
hyvinvointialalle

VERKKOSIVUT

AREO

e Verkkosivujen suunnittelu

e Verkkosivun sivukartta

e Verkkosivun teksticopy

e Hakusanatutkimus

e Hakukoneoptimointi

e Avainsanakartta

e Laskeutumissivu

e Digitaalisen asiakaspolun suunnittelu
e Digitaalisten sisaltéjen suunnittelu
e Suorituskykymittarien valinta

e Muistilista verkkosivuille

DIGITAALINEN MARKKINOINTI

e Markkinoinnin suunnittelu

e SMART-periaate

e Tavoitekortit

e Sahkdpostimarkkinointi

e Hakukonemainonta

e Sosiaalisen median sisaltosuunnittelu
e Sosiaalisen median muistilista

e Markkinoinnin suunnittelun briiffi
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“ MIKSI SUUNNITELLA LIIKETOIMINTAA?

Suunnittelun avulla on mahdollista selkeyttaa
Maaranpaa -
tavoite, jota kohti edeta.

Kun tavoite on selvilla, pystyy paremmin
kiteyttamaan valietapit
tavoitteen saavuttamiseksi.

Suunnittelun avulla yrittaja voi myos tulla
tietoisemmaksi lilketoimintansa nykyhetkesta,
toimintaymparistosta, kohderyhmista ja
kilpailevista toimijoista.

LIIKETOIMINNAN SUUNNITTELU
Tyopohjat

Digitaalisuuden tiekartta
Liiketoimintamallikanvas
LEAN-liiketoimintamallikanvas
SWOT-analyysi



ARTO

Digitaalisuuden tiekartta ohjaa suunnittelua
Konkreettisen askelmerkkien avulla on helpompi
kiiveta kohti vuoren huippua.

1. TULEVAISUUDEN TAVOITTEET (VUOREN HUIPPU)

e Aloita miettimalla projektillesi isoimmat tulevaisuuden
tavoitteet, jotka tukevat yrityksesi missiota ja visiota.

2. NYKYHETKEN TARPEET / HAASTEET (VUOREN POHJA)

e Mitka ovat talla hetkella asiakkaidesi tai yrityksesi haasteita tai
tarpeita, joita haluat helpottaa digitaalisilla tuotteilla tai palveluilla?

3. PROJEKTIN PAATAVOITE

e Vasta, kun olet maaritellyt yleiset tavoitteet ja tarpeet, voit miettia
tarkemmin millaista digitaalista tuotetta/palvelua aletaan kehittaa.

VALITAVOITTEET

Suunnittele projektille valitavoitteet, jotka vievat
vaihe vaiheelta kohti vuoren huippua.

© C
Lilketoiminnan

@ vaikuttavuus

© v
/ 1. TULEVAISUUDEN

2
£ Pilottiversio digitaalisesta TAVOITTEET
tuotteesta tai palvelusta

Digitaalinen
markkinointi i
8¢ 3. PROJEKTIN PAATAVOITE

ﬁ% Digikanavien
kehitys 3.4 VALITAVOITE

Nykytilanteen .
kartoitus 3.2 VALITAVOITE

Digitaalisuuden 3.3 VALITAVOITE
suunnitelma '

Uusien palveluiden kehittaminen on jatkuva prosessi, jossa
kannattaa koko ajan kokeilla, mitata ja tulosten perusteella kehittaa.

31 VALITAVOITE

2. NYKYHETKEN TARPEET/
HAASTEET EUtlta ) e« 1 XAMK,
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ARVO | Liikketoimintamallikanvas
Miten kanvas taytetaan:

KUMPPANIT ASIAKASLUPAUS ASIAKASSUHDE
. .y . k& » Millainen on suhde
e Sidosryhmat, jotka voivat Ml @ REIVEILNTE .
tarkoitus? asiakkaaseen?
auttaa. _ . .
o henkilokohtainen palvelu vai
. itsepalvelu
e Miksi pglvelu on o raatality
tarpeellinen? o automatisoitu
o mita asiakkaan o vuorovaikutuksellinen
ongelmia ratkaisette o yhteisdllinen
e Kuinka pitka suhde
e Mika on palvelussanne asiakkaaseen?
erityista?
e Mika on Kkilpailuetunne?
o uutuusarvo, laatu,
YDINTOIMINNOT hinta, ASIAKASRYHMAT
helppokayttoisyys, 5
+ Mita toimintaa palvelun brandi, tms. * Kenelle palvelua tuotetaant
tarjoaminen edellyttaa? . M|.IIa|5|a ovat tarkeimmat
o esim. sisalléntuotto asiakkaat?
o FrEldkiRESm o yksilét/ryhmat/yritykset
o myynti o koulutustaso, tulotaso
o asiakaspalvelu o ammatti, ika
o yllapito jne. o mielenkiinnonkohteet
o sukupuoli
o siviilisaaty
o paikkakunta.
RESURSSIT KANAVAT
o Mita tarvitaan palvelun tarjoamiseksi? e« Miten arvolupaus toimitetaan asiakkaalle?
o ihmiset o miten asiakas loytaa palvelun?
o 0saaminen o miten asiakas ostaa palvelun?
o brandi o miten palvelu toimitetaan?
o laitteet o miten palvelua arvioidaan?
o tyotilat
o raha
KULURAKENNE TULOVIRRAT

e Mika on keskeinen tulovirran tyyppi?

o esim. myynti, kayttd, tilaus, vuokraus, lisensointi,
valityspalkkio, mainonta

o Mitka ovat palvelun tuottamisen

merkittavimmat kulut?

kertakulut

kiinteat kulut

muuttuvat kulut
resurssien/ydintoimintojen/kumppanuuksien

e Mika on palvelun hinnoittelumalli?

o Kiintea, dynaaminen, neuvottelu,
ominaisuuksiin/asiakasryhmaan/maaraan

o O o o

kulut)
perustuva
Mukaillen:
Quik: Business model canvas suomeksi: 19— TxAmiK !
tydkalu on suomennos Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 - E:H_}E.% O s
lisenssilla julkaistusta, Strategyzerin tuottamasta englanninkielisesta Euroopan unioni

teoksesta.



ARVO | Liiketoimintamallikanvas
Tyhja pohja tydkaluksi

KUMPPANIT ARVOLUPAUS ASIAKASSUHDE
YDINTOIMINNOT ASIAKASRYHMAT
RESURSSIT KANAVAT
KULURAKENNE TULOVIRRAT
Mu.kaillen.: -
kel on suomennce creative Commons Attibution-Shars Alke 30 B v
lisenssilla julkaistusta, Strategyzerin tuottamasta englanninkielisesta ol

teoksesta.

» [OAMK]



Lean-liiketoimintamallikanvas

Miten kanvas taytetaan:

e Mihin ongelmiin etsitaan
ratkaisua? (1-3 kpl)

Yksi selkea erottautumiskeino
o Mitd lupaat asiakkaalle? /

ARTO

e Kenelle palvelua
tuotetaan?

Mika on arvolupauksesi?

o Millaisia ratkaisuja kilpailijat
tarjoavat?

o Mitka ovat tarjoamanne
ratkaisut kuhunkin

ongelmaan? o Mita ominaisuutta
kilpailijat eivat voi helposti

kopioida?

e Miten palvelun toimivuutta mitataan?

o Mika on keskeinen tulovirran tyyppi?

o esim. myynti, kayttd, tilaus, vuokraus, lisensointi,
valityspalkkio, mainonta

¢ Mika on palvelun hinnoittelumalli?
o Kkiinted, dynaaminen, neuvottelu,
ominaisuuksiin/asiakasryhmaan/maaraan
perustuva

Mukaillen: Lean Canvas | LEANSTACK

e Millaisia ovat tarkeimmat
asiakkaat?

o yksilét/ryhmat/yritykset,
koulutustaso, tulotaso,
ammatti,
mielenkiinnonkohteet, ika,
sukupuoli, siviilisaaty,
paikkakunta.)

¢ Millainen on suhde
asiakkaaseen?

o henkilokohtainen palvelu vai
itsepalvelu, raataloity,
automatisoitu,
vuorovaikutuksellinen,
yhteisdllinen

e Kuinka pitka suhde
asiakkaaseen?

Miten asiakaslupaus toimitetaan asiakkaalle?

Miten asiakas loytaa palvelun?
Miten asiakas ostaa palvelun?
Miten palvelu toimitetaan?

Mitka ovat palvelun tuottamisen
merkittavimmat kulut?

o kertakulut, kiinteat kulut, muuttuvat kulut,
resurssien/ydintoimintojen/kumppanuuksien
kulut)

Ewroopan unioni
v


https://leanstack.com/lean-canvas

Lean-liiketoimintamallikanvas
Tyhja pohja tydkaluksi

ONGELMAT ASIAKASLUPAUS ASIAKASRYHMAT

RATKAISUT "EPAREILU"
KILPAILU ETU

MITTARIT KANAVAT

TULOVIRRAT KULURAKENNE

Vipuvoimaz -
Mukaillen: Lean Canvas | LEANSTACK - ‘EUU:lt'._: Bm"’

!_
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https://leanstack.com/lean-canvas

. AREO
SWOT-analyysi

Tydkalu lilketoiminnan uhkien ja mahdollisuuksien arviointiin.

e SWOT-analyysi on yksinkertainen ja tehokas tapa analysoida
yritysta, sen tuotteita/palveluita tai esimerkiksi kilpailijoita.

e SWOT-analyysi voidaan kohdistaa koko yritykseen, johonkin sen
osa-alueeseen, tai suunnitteluvaiheessa syntyviin ideoihin.
o Yritystoiminnan sisaisia vahvuuksia (S) kannattaa vahvistaa
o Yritystoiminnan sisaisia heikkouksia (W) kannattaa korjata
o Yritystoiminnan ulkoisia mahdollisuuksia (O) kannattaa hyodyntaa
o Yritystoiminnan ulkoisia uhkia (T) kannattaa torjua

£V T s o (XAMKS
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2. ASIAKASLAHTOISYYS




I T8 MIKSI ASIAKASLAHTOISYYS?

Tiedat kenelle suunnittelet ja myyt palveluitasi
e tiedat, kuka ostaa palveluitasi

Asiakkaiden todelliset ongelmat ja tarpeet ovat ratkaisun
kehittamisen lahtokohtana
e asiakasymmarryksella varmistetaan, etta
kehittamiselld 1ahdetaan ratkaisemaan oikeita
ongelmia

Erottautumistekijoiden selkeyttaminen saman ammatti-
nimikkeen asiakkaita ajatellen on helpompaa, kun
tiedetaan mita asiakas arvostaa ja mista han on valmis
maksamaan.

Esimerkiksi
e palveluntuottajan erityisosaaminen
o kaytettavat valineet ja tuotteet
e erityistarpeet palvelulle

ASIAKASLAHTOISYYS
Tyopohjat

Asiakashaastattelu

Empatiakartta

Asiakaspersoonien maarittaminen
Unelma-asiakas

Asiakasarvon hahmottaminen
Asiakaslupauskanvas
Asiakashallinta




Asiakaslahtoisyys

Hyodynna tekemisessasi asiakaslahtdisyytta.

Tiedonkeruun menetelmia asiakasymmarryksen tueksi

Kaytettavat menetelmat:
haastattelut, ryhmakeskustelut, kyselyt.

Miten ihminen

Havainnoitava tieto i

Kaytettava menetelma: havainnointi. o kayttaa palvelua

” . L. Mista ihnminen
Piileva tieto . Urelro

Kaytettavat menetelmat: esim. luotaimet, e tuntee
joilla kerataan paivakirjamaisesti tietoa * kokee
asiakkaiden arjesta.

Mukaillen: - EU B e IXAMK ]
.. . . .. g YIRS CREES
Koivisto ym. 2019 | Palvelumuotoilun bisneskirja A 2014-2020 . AR

o i




Runko asiakashaastattelulle

ARTO

v

Hyodynna tekemisessasi asiakaslahtdisyytta.

Voit syventaa asiakasymmarrysta oikealla datalla.
Asiakaspersoonat tulisi pohjautua aina oikeaan
asiakaskayttaytymiseen ja oikeisiin asiakkaisiin.

Haastattele tai soita 10 parhaalle asiakkaallesi
o Aloita kertomalla, etta haluat kehittaa palveluasi ja
luoda parempaa asiakaskokemusta.
o Tarjoa asiakkaallesi jokin etu haastatteluun
vastaamisesta.

Kysy seuraavia asioita:

Miksi ostit tuotteen/palvelun?

Miten / (missa olosuhteissa) kaytat tuotetta/palvelua?
Miten usein?

Miten 18ysit minut/yritykseni?

Miksi paatit ostaa juuri minulta?

Onko henkilokohtainen palvelu sinulle tarkeaa? /
Minkalainen merkitys sinulle on henkilékohtaisella
palvelulla?

Mika (muu) sinulle on tarkeaa kun teet ostopaatoksia?

Milta nettisivu, jossa tuote/palvelu esitellaan tuntuu
sinusta? (Voi myos kysya koko asiakaspolusta)

Mitd mielikuvia/tunteita/sanoja liitat Yritykseen?

EUES T s (XAMK]
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Runko asiakashaastattelulle
Hyodynna tekemisessasi asiakaslahtdisyytta.

Miksi ostit tuotteen/palvelun?

Missa tilanteissa kaytat tuotetta/palvelua? Miten usein?

Miten 16ysit minut/yritykseni?

Miksi paatit ostaa juuri minulta?

Minkalainen merkitys sinulle on henkilékohtaisella palvelulla?

Mika (muu) sinulle on tarkeaa kun teet ostopaatoksia?

e Miltd nettisivu, jossa tuote/palvelu esitelldan tuntuu
sinusta? (Voit kysya myos koko asiakaspolusta)

Mitd mielikuvia/tunteita/sanoja liitat Yritykseen?

Vipuvoimaz HAMK
. Elnkend-, bkenre- & -
- ;Eolﬁj_‘zlgz% B sEsrekesus Active Lifa Lab
Eurcopan unioni hywi
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Empatiakartta
Hyddynna asiakaslahtdisyytta

Empatiakartta

e Lisaa syvyytta asiakasymmarrykseen perinteisten
demografisten tietojen lisaksi.

e Kuvaa minkalaisiin tarpeisiin ja odotuksiin palvelun tulee
vastata.

e Sen avulla hahmotetaan asiakkaan tarpeita ja toiveita.

e Toimii visuaalisena pohjana asiakasymmarryksen keruussa.

e olemassa olevien palveluiden kehittamisessa

e uusien palveluiden suunnittelussa

e organisaation sisdisen keskustelun tukena kehittamisen
alkuvaiheessa, ennen ymmarryksen keruuta oikeilta asiakkailta.

o Toimii hyvin pohdittaessa, milta erilaiset asiakasryhmat
voisivat nayttaa.

o Selkeyttaa, minkalaisilta erilaisilta asiakkailta meidan pitaisi
ymmarrysta kerata, jotta ymmarryksen keraaminen ei
painotu liikaa esimerkiksi vain yhdenlaiseen asiakasryhmaan.

o Sisaisen pohdintavaiheen jalkeen vuorossa on aitojen
asiakkaiden kuuleminen (kehittaminen ei saisi jaada vain
sisaiseksi pohdinnaksi).

Hyodynna empatiakarttaa asiakaspersoonan
rakentamisessa ja asiakaslupauksien koostamisessa.

2014-2020

Empatiakartta on palvelumuotoilun monitoimitydkalu — Ideapakka - EU:lta B et e


https://ideapakka.fi/blogi/empatiakartta-palvelumuotoilu/

ARSO
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Empatiakartta
Koostetaan asiakashaastattelun avulla keratysta tiedosta

Mita asiakas ajattelee ja tuntee?

Mita asiakas kuulee? Mita asiakas nakee?

Mita asiakas sanoo ja tekee?

Vipuvoimaa o ’XAMK
Mukaillen: Yrittajan pieni digikirja, Xamk - ;szlm% B_.I\ﬁf.l;.I;..'_-Z'.'_.=."'"’ ;,;
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Empatiakartta
Tyhja pohja tydkaluksi

Mita asiakas ajattelee ja tuntee?

Mita asiakas kuulee? Mita asiakas nakee?

Mita asiakas sanoo ja tekee?

Vipuvoimaz T :’XAMK
Mukaillen: Yrittajan pieni digikirja, Xamk - ;szlm% B_.IUT.;;.I;..'_-Z'.'_.;."'"’ ;;
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Asiakaspersoonien maarittaminen
Hyodynna tekemisessasi asiakaslahtdisyytta.

Asiakaspersoona

Fiktiivinen kuvaus pohjautuu faktatietoon,
jota on keratty erilaisin tiedonkeruumenetelmin.

Asiakaspersoonat eroavat perinteisesta
asiakassegmentoinnista siten, etta erilaisia asiakasryhmia
kuvaavat persoonat ilmentavat demografisten tekijoiden
lisaksi kayttaytymispiirteita.

Asiakaspersoonan kuvaus sisaltaa yleensa persoonaa
kuvaavan nimen ja valokuvan, seka demografisia tietoja
kuten ika, ammatti tai koulutus.

Syvemman tarkoituksen kuvaamiseksi kuvataan
asiakkaan

e tarpeet

e tavoitteet

 motivaatio palvelun kaytolle

Syvemman tarkoituksen ansiosta mm. palvelun
markkinoinnista saa tehtya houkuttelevampaa ja tunteisiin
vetoavampaa. Ostopaatokset tehdaan lahtokohtaisesti
tunnepohjaisesti, jonka jalkeen ne perustellaan jarjella.

Persoonia koostaessa kuvataan oman palvelun kannalta
olennaisimpia asioita.

| 2014=2020 W TUTEEEEER O Aetive Ufe Lab



Asiakaspersoonien maarittaminen
Kaytanndn esimerkki

Tarpeet

Voimavarojen priorisointi.

Enemman energiaa.

Nimi
Silja Suorittaja

Elamantyyli Tavoitteet Motivoivat tekijat

Viettaa aikaa ystavien
Ja perheen kanssa.
Arki on pitkalti
aikataulutettua,
pitaen sisallaan
lapsiperheen
metatyot kotitdineen
Ja harrastusmenoihin
kuljetuksineen.
Happinaamari ei Kayttaytyminen
asetu ensimmaisena
omille kasvoille, vaan
huolehditaan
|ahimmaisista oman
Jaksamisen
kustannuksella.

Arjessa jaksamisen Halu jaksaa tuottaa
tueksi toimivien IERNCLCEHIEISE
kaytanteiden kokemuksia
loytaminen ja rakkaimpien kanssa.
testaaminen.

Taipumus perfektionismiin.

Toiminta kaantyy helposti suorittamisen
puolelle.

Kuvaava lainaus

'Nothing worth having comes easy'

. . . . S . cl)elra oo e o [ XAMK
Mukaillen: Kayttaja-persoonat (designthinking-socialup.eu) EH;}},% B;rréwma'" ;;

n uriioni hyvi
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https://learn.xamk.fi/pluginfile.php/1218669/mod_resource/content/6/persoonat_ka%CC%88ytta%CC%88ja%CC%88profiilit_22.pdf

Asiakaspersoonien maarittaminen
Tyhja pohja tyokaluksi

Nimi

Elamantyyli Tavoitteet Motivoivat tekijat

Kayttaytyminen

Kuvaava lainaus

hywi

Mukaillen: kayttaja-persoonat (designthinking-socialup.eu) - i e
Euroopan unioni



https://learn.xamk.fi/pluginfile.php/1218669/mod_resource/content/6/persoonat_ka%CC%88ytta%CC%88ja%CC%88profiilit_22.pdf

Asiakaspersoonakanvas 2

Erilaiset asiakaspersoonat auttavat kohdistamaan palveluita ja

markkinointia asiakaslahtoisesti

Persoonal Persoona 2

Demografiset tiedot
(asuinpaikka, ika,
sukupuoli, siviilisaaty,
tulotaso yms.):

Tavoittelee ja
SUOSIi arjessaan:

Asiakkaan ongelma
tai tarve:

Ostoprosessin vaihe,
jossa asiakas on:

Kanavat ja mediat,
joita asiakas kayttaa
arjessaan:

Ostopaatokseen
vaikuttavat tekijat /
ostamisen esteet:

Yrityksen tarjoama
ratkaisu /
asiakaslupaus:

Markkinointi- Markkinointi-
suunnitelmal suunnitelma 2

Persoona 3

Markkinointi-
suunnitelma 3

Vipuvoimaz
E U . lta B Einkeno-, bkenre- @
g2 wTEsns e
2014-2020
Euroopan unioni
Frp unanenns
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Unelma-asiakas

He ostavat, kun saavat...

He ovat...

Heille on tarkeaa...

Muita brandeja, joita he ostavat...

Toivoo yritykselta...
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Asiakasarvon hahmottaminen
Kiteyta yrityksesi toiminta ja osaaminen asiakaslupaukseksi.

Asiakaslupauksella kiinnitat asiakkaidesi huomion,
sitoutat ja voitat heidat puolellesi erottumalla joukosta.

ASIAKASLUPAUS

e tulisi pohjautua aina asiakkaan tarpeiden ymmmarrykseen
e kertoo miten yritys erottuu kilpailijoista

e Kiteyttaa, mita yritys tarjoaa asiakkailleen

e auttaa asiakasta ymmartamaan, mita hanelle myydaan

ASIAKASLUPAUKSESSA

e kuvataan ja maaritellaan palvelu

e maaritellaan kenelle se on tarkoitettu

e kerrotaan asiakashyodyt

e kuvataan palvelun ainutlaatuiset erottautumistekijat
(Tuulaniemi 2016, 33.)
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Asiakasarvon hahmottaminen
Kiteyta yrityksesi toiminta ja osaaminen asiakaslupaukseksi.

Asiakasarvo on hahmotettavissa neljan paateeman avulla.
Mika naista kuvaa sinun tarjoamasi tuotteen tai palvelun
arvoa?

Taloudellinen arvo
e sisaltaa asiakkaan saaman rahallisen hyodyn

Toiminnallinen arvo
e helpottaa asiakasta saastamalla aikaa ja vaivaa
esimerkiksi vaihtoehtojen vertailussa

Emotionaalinen arvo
e tuottaa mielihyvaa esimerkiksi inspiroivalla sisallolla

Symbolinen arvo
e tuottaa asiakkaalle merkitysta: esimerkiksi status,
ymparistdystavallisyys tai eettisyys

Naiden neljan teeman avulla voidaan luoda kilpailijoista erottuva
merkityksellinen viesti ja tarina.

Kun yritys yynmartaa asiakkaan tarpeet ja ongelmat ja sen,
kuinka yritys voi ratkaista nama asiakkaan haasteet,

se voi kiteyttaa koko tekemisen ja osaamisen arvolupaukseksi.
(Keronen & Tanni 2017, 35, 36.)
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Asiakaslupauskanvas

Esimerkkisisallot esimerkkiyrityksen toimista
KOHDERYHMA:

TAVOITTEET JA PAAMAARAT |PALVELUN OMINAISUUDET

Tarpeet ja halut Ongelmat ja huolet] Ongelmien Saavutettavat
poistajat hyodyt

Mukaillen: Vipuvoimaa
Value proposition canvas suomeksi EH_:JL% B

Lassi A Liikkanen | Medium Euroopan unioni
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https://medium.com/@lassial/value-proposition-canvas-suomeksi-f102e6c61873
https://medium.com/@lassial/value-proposition-canvas-suomeksi-f102e6c61873

Asiakaslupauskanvas
Tyhja pohja tydkaluksi

KOHDERYHMA:
TAVOITTEET JA PAAMAARAT |PALVELUN OMINAISUUDET

Tarpeet ja halut Ongelmat ja huolet] Ongelmien Saavutettavat
poistajat hyodyt

Mukaillen:
Value proposition canvas suomeksi
Lassi A Liikkanen | Medium Euroopan unioni

o i



https://medium.com/@lassial/value-proposition-canvas-suomeksi-f102e6c61873
https://medium.com/@lassial/value-proposition-canvas-suomeksi-f102e6c61873

SO
Asiakaslupaus AR\/

Esimerkkeja asiakaslupauksista

TERVEYSTALO
Nopeasti hyvaan hoitoon.

Tori.fi
Osta ja myy helposti.

Kaffa Roastery

Parempi kahvi - parempi maailma.

Hyva kahvi tekee hyvaa.

Hyva kahvi on enemmankin kuin maku.

Se on hyvaa sinulle, hyvaa sen valmistajille ja hyvaa planeetalle.

LUONKOS

Parasta iholleni, parasta luonnolleni
Oljypuhdistuksen suomalainen hittituote helpottaa arjen
Ihonhoitorutiineja ja saastaa ymparistoa

FITFARM

Taalla kasvaa hyvinvointi.

Energiaa arkeen FITFARMIn verkkovalmennuksilla.

FITFARMilaisia yhdistaa yksi asia ja se ei todellakaan ole karsimys ja
kituminen - se on itselleen hyvaa tekeminen! Etusijalla meilla on
oma terveys, hyvinvointi ja energisempi arki.

NOSTE Oy

Tuotteistaa asiantuntijoidesi osaamisen:

Sakkaako myynti? Jonottavatko asiakkaat kilpailijalle?

Tokkiikd toimitus?

Nosteessa autamme yritystasi helpottamaan ostamista ja tekemaan
toimittamisesta nopeaa.

Ulkopuoliset piiskurimme potkivat projekteihisi vauhtia.



: : AREO
Asiakashallinta | CRM Ve

Aktiivisen ja jarjestelmallisen asiakastyon tueksi.

e Asiakashallinta (Customer Relationship Management, CRM)
on tavoitteellista myyntia tekevan yrityksen avaintoiminto.
Kaytannossa se on asiakkaan myyntiputken eri vaiheiden
hallintaa ja seurantaa.

e Asiakashallintajarjestelma on yrityksesi tietopankki, joka
keraa johdonmukaisesti yhteen henkiléston saamat tiedot
asiakkaista.

e Nain pystyt seuraamaan, etta missa asiakaspolun vaiheessa
kukin on, mihin asiakkaaseen kannattaa olla yhteydessa ja
mista asiasta.

ASIAKAS: YRITYKSEN TOIMENPIDE
asiakashallintaan kirjattava asia
Tulee tietoiseksi yrityksesta 1. Yhteystietojen keraaminen (liidit)

e yhteystietojen arviointi ja ryhmittely

Léytas palvelun 2. Ensimmaiset yhteydenotot ja

tarpeiden maaritys

o 3. Kylman liidin lammittaminen viestinnan avulla
Arvioi » esim. kohdennettu sdhképostimarkkinointi
e ensimmainen tarjous

Aikoo ostaa 4. Neuvottelu ja lopullinen tarjous

Lojaalius

6. Tuotteen/palvelun toimitus ja jalkipalvelu
e asiakaspalautteiden keraaminen
e asiakkaiden ryhmittely
e asiakasviestinta ja lisamyynti

Esimerkkeja asiakashallintajarjestelmiksi pienyrityksille:

e Pipedrive (www.pipedrive.com/fi) 14.90-99 €/hl6/kk
e Zoho CRM (www.zoho.com/crm/) 14-52 €/h16/kk
e Hubspot (www.hubspot.com) 0-41 €/kk

0142020 TIHREIOkEEE Activa UFs Lab
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3. BRANDITYOSKENTELY



K T3 MIKSI TYOSTAA BRANDIA?

Brandi on subjektiivinen kokemus ja se joko syntyy tai ei -
siita paattavat asiakkaat.
Brandiin kiteytyy liiketoiminnan strategia.

Asiakkaat tekevat brandin perusteella ostopaatoksia, silla
onnistuneella brandayksella vaikutetaan kohderyhman
mielikuviin.

Kohtaamispisteita suunnitelmallisesti kehittamalla, voi
strategisesti vaikuttaa asiakkaiden mielikuviin ja
yhtenaistaa kokemusta brandista.

BRANDITYOSKENTELY
Tyopohjat

Tarkoituspyora

Brandin rakentaminen

Brandin positiointi
Brandistrategiakanvas
Palveluiden tuotteistaminen
Service Blueprint

Palveluiden tuotteistamiskanvas




BRANDI

Asioita, joita yritys ei pysty hallitsemaan. Asioita, joita yritys pystyy hallitsemaan.

Mukaillen: Advanced b2b

Vipuvoimaz
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Tarkoituspyora
Maarittele tarkoituspyoran avulla yritystoimintasi tarkoitus.

e Tarkoitus ei ole sama, kuin visio ja missio. Se on syy, joka
ilmentaa yrityksen olemassaoloa, eika muutu ajan mittaan.

e Tarkoituspyord auttaa rajaamaan ja ohjaamaan ajattelua
tarkoituksen maarittelemisessa.

1. Haluttu vaikutus
sisaympyran viisi lohkoa

2. Kuinka toteutamme tavoitteemme ainutlaatuisesti
lohkojen ulkokaaren kolme osiota

Vipuvoimaz
m14_2°20 YIRS CREES Active Lifa Labs
Lahde: Ideo | The wheel of purpose hyvis

Euroopan unioni



Tarkoituspyora
Maarittele tarkoituspydran avulla yritystoimintasi tarkoitus.

e Tarkoitus ei ole sama, kuin visio ja missio. Se on syy, joka
ilmentaa yrityksen olemassaoloa, eika muutu ajan mittaan.

e Tarkoituspyord auttaa rajaamaan ja ohjaamaan ajattelua
tarkoituksen maarittelemisessa.

1. Haluttu vaikutus
sisaympyran viisi lohkoa

2. Kuinka toteutamme tavoitteemme ainutlaatuisesti
lohkojen ulkokaaren kolme osiota

Vipuvoimaz . MMK
- ELEIta ) mmmens
Lahde: Ideo | The wheel of purpose — e s
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Yrityksen brandin rakentaminen

TARKOITUS
e Kirjaa tahan tarkoituspyoéran avulla tydstetty yrityksesi tarkoitus:

@

MISSIO
e Maarittele yrityksesi MISSIO yhdella lauseella.
o Miksi yrityksesi on olemassa yhteiskunnan kannalta?

@

VISIO
e Kerro yrityksesi VISIO yhdella lauseella.
o Maaranpaa, jota kohti kuljetaan (esim. 5-10 vuoden paasta).

@

ARVOT
e Mitka ovat yrityksesi toimintaa ohjaavat ARVOT, jonka paalle

yrityskulttuuri rakentuu (3-5 kpl)

O

ASIAKASLUPAUS (kts. ARVO-opas "Asiakaslupauskanvas")
e Kerro selkeasti yrityksesi ASIAKASLUPAUS asiakkaillesi.
o Mita erityista asiakkaasi saavat sinulta, jota kilpailijoilla ei ole?

@

SLOGAN
e Asiakaslupauksesta jalostettu, tiivistetty ja mahdollisesti

dramatisoitu versio.

©
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Brandin nelikentta | brandin positiointi
Maarittele, mitka ovat erottautumistekijasi markkinoilla.

SIJOITA yrityksesi ja kilpailijasi erilaisiin nelikenttiin.
o nain voit havainnollistaa millainen yrityksesi on tai haluaisi olla
o voit myods etsia nelikentista kohtia, joissa ei viela ole kilpailua

YLELLINEN

PERINTEINEN €— —> INNOVATIIVINEN

v
EDULLINEN

Kilpailijat
Nykyhetken brandipositio

‘ Ideaali brandipositio

Markkinarako
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Brandin nelikentta | brandin positiointi
Maarittele, mitka ovat erottautumistekijasi markkinoilla.

SIJOITA yrityksesi ja kilpailijasi erilaisiin nelikenttiin.
o nain voit havainnollistaa millainen yrityksesi on tai haluaisi olla
o voit myods etsia nelikentista kohtia, joissa ei viela ole kilpailua

e Kilpailijat e Nykyhetken positio ¢ ldeaali positio e Markkinarako

'y
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v
A
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Brandistrategiakanvas
Brandin elementit

Toimintaymparisto Brandin tavoitteet Brandin positiointi

Maarita positioinnin
avulla, miten haluat
asiakkaasi nakevan

' |

Kohdeyleis® sinut
Brandilupaus

Ymparoiva maailma, Mita arvoa tuotat

asiakkaat asiakkaillesi?

Milla keinoin tietoa
hankitaan ja
hyddynnetaan?

Minkalaisella tavalla
Tarina, joka kertoo yrityksesi toiminnasta
miksi yritys tekee, mita ||viestitaan?

tekee. Tarina, joka
vetoaa palvelun Taman maarittelyssa
kohderyhmaan. auttaa, kun tiedat
asiakkaasi, jolle viestit.

Tunneperaiset hyodyt || Brandin tarkoitus

Syy, joka ilmentaa
yrityksen
olemassaoloa, eika
muutu ajan mittaan.

Vipuvoimaz e s L y3AMK
Mukaillen: Avidly / Brandistrategia kanvas ;Hj}}% B s benpi ;;
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Brandistrategiaka

nvas

Brandin elementit

Toimintaymparisto

Kohdeyleisd

' |

Ymmarrys: ymparoiva

MEENINERENERGEEL

Brandin tavoitteet

Brandin positiointi

Rationaaliset hyodyt

Brandilupaus

Aidnensavy

Tunneperaiset hyodyt

Brandin tarkoitus

Brandin avainsanat

Mukaillen: Avidly / Brandistrategia kanva

S

Vipuvoimaz
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0142020 TOdrEkEELE Activa UFs Lab
n unioni



Palveluiden tuotteistaminen
Tee palveluiden ostamisesta helppoa asiakkaalle.

ARTO

v

o Tuotteistamisen avulla ostaminen on helppoa asiakkaalle ja

myynti helpottuu palveluntuottajalle.
o Tuotteistaminen antaa mahdollisuuden parempaan laatuun

Ja tukee laadun varmistamisessa.
o Hyvin toteutettu tuotteistus lisaa toiminnalle luotettavuutta,

uskottavuutta ja hyvaa imagoa.

o Palvelun arvon, ominaisuuksien ja kayttotarkoituksen
maarittelya.

o Kiteytetaan palvelulupaus/ palvelulupaukset.

= Mita palvelu sisaltaa ja miten palvelusi ratkaisee
asiakkaan ongelman?

o Kiteyttaa asiakasta parhaiten hyodyttavat tiedot selkeaksi
Jja ymmarrettavaksi paketiksi.

o Tuo esiin erottautumistekijoita, kiteytetaan palvelun
kilpailuetu / kilpailuedut (miksi se on parempi kuin
kilpailijoiden palvelut).

o Hyoddynna rakennettuja asiakaspersoonia ja kohdenna
palvelut talla tavoin oikealle kohderyhmalle.

o Hankinta- ja kayttéonotto: kuvataan se, miten asiakas
hankkii palvelun ja/tai ottaa sen kayttoon.

o Hinnoittelu: kiteytetaan palvelun hinnoittelumalli
(esim. mahdolliset palvelupaketit).

- EW:lta B ogmiseree |
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Palveluiden tuotteistaminen
Tee palveluiden ostamisesta helppoa asiakkaalle.

Palvelun laadun jasentaminen kolmesta eri ndakokulmasta
KANO-malli / Noriaki Kano

e Minimivaatimukset palvelulle, joita pidetaan itsestaan selvina
o jos nama puuttuvat, jaa asiakaskokemus negatiiviseksi

ENEMPI ON PAREMPI

¢ Ominaisuudet, joita asiakas arvostaa ja odottaa
o vaikuttavat asiakkaan tyytyvaisyyteen positiivisesti

VAU
e Odotukset ylittavat ominaisuudet
o ennalta odottamattomia ominaisuuksia, jotka yllattavat
asiakkaan positiivisesti ja lisaavat tyytavaisyytta merkittavasti

Tyytyvainen asiakas

ENEMPI ON PAREMPI

Asiakkaan tarve
ei tayttynyt

Asiakkaan tarve
tayttyi

Tyytymaton asiakas

Laatutekijat voivat vaihtaa paikkaa ajan kuluessa:
odotukset ylittavista ominaisuuksista voi tulla jossain vaiheessa seikkoja,
joita asiakas odottaa olevan palvelussa automaattisesti.

Vipuvoimaa :XAMK
. . . - EUilta ) memsssee 1250
Mukaillen: Menetelmalaari, Kano-malli | :013-2020 Aesiva Ufo Lot
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. . . AREO
Palvelun mallinnus (Service Blueprint) NS

Palvelumallin kuvaus asiakkaan nakokulmasta

e Palvelusuunnitelman avulla kiteytetaan merkityksellisimmat ja
oleellisimmat asiat, joita tuodaan esiin tuotteistamisen avulla.

e Tassa voidaan tarkastella samanaikaisesti asiakkaalle nakyvia ja
nakymattémia palveluun liittyvia toimintoja.

VUOROVAIKUTUS NAIDEN VALILLA

PALVELUNTUOTTAIJAN TOIMET

PALVELUN TUOTTOON LIITTYVAT
TEKNISET/FYYSISET JARJESTELMAT

PALVELUNTUOTTO

front office

O
=
&
<
X
S
©
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MUUT TUKIPROSESSIT
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e
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Vipuvoimaa ’XAMK
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NAKYVAT
front office

Aikajana

M<CODO<>_ KUTUS NAIDEN VALILLA

PALVELUNTUOTTAJAN

TOIMET

PALVELUNTUOTTOON
LITTYVAT TEKNISET/FYYSISET
VALINEET

v

NAKYMATTOMAT

back office

MUUT TUKIPROSESSIT

PALVELUNTUOTTO

Palvelun mallinnus (Service Blueprint)
Palvelumallin kuvaus asiakkaan nakdkulmasta

Active Lifo Lab

v v s
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NAKYVAT
front office

Aikajana
ASIAKAS
M<c0no<>_x5cm NAIDEN VALILLA

PALVELUNTUOTTAJAN
TOIMET

PALVELUNTUOTTOON
LITTYVAT TEKNISET/FYYSISET
VALINEET

v

NAKYMATTOMAT
back office

MUUT TUKIPROSESSIT

PALVELUNTUOTTO

Palvelun mallinnus (Service Blueprint)

Tyhja pohja tydkaluksi

Active Lifo Lab

v v s
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Palveluiden tuotteistamiskanvas 1/3 \ 7/
Tee palveluiden ostamisesta helppoa asiakkaalle.

e Tuotteistettu palvelukuvaus on yksinkertaistettu ja
asiakkaalle merkityksellinen.

Palvelua kuvaava ja mielikuvia herattava nimi

Kenelle palvelu on tarkoitettu? Minka ongelman se ratkaisee?

Palvelun/palvelupaketin sisalto: mitd arvoa/hyotya se tuottaa?

Missa ja miten palvelua paasee kayttamaan?

Mita maksaa? Miten voi maksaa? Mista voi hankkia?

Mukaillen: Noste fi - ;HJ}% B}; i



Palveluiden tuotteistamiskanvas 2/3
Tee palveluiden ostamisesta helppoa asiakkaalle

Konkreettinen asia (myos aineettomasta palvelusta)

Moduulit, erilaiset palvelupaketit

Ongelmatilanteissa (info)

Miten asiakas saa yhteyden palveluntuottajaan?

Mukaillen: Noste fi - ;H_v}gz% B Ehicans (Bonnet

Active Lifo Lab



Palveluiden tuotteistamiskanvas 3/3 NS
Tee palveluiden ostamisesta helppoa asiakkaalle

Tuotteistettu palvelukuvaus

(koostettu yhteenveto edellisille sivuille kootuista sisalldista)

Vipuvoimaa G J> XAHK
Mukaillen: Noste fi - ;H_vzlm% B e T
Euroopan unioni



4. VERKKOSIVUT



I T8 MIKSI VERKKOSIVUT?

Nykyaan verkkosivut on helppo tehda, mutta miten ne saa
menestymaan onkin toinen kysymys.
Verkkosivut ovat yleisesti ottaen yrityksen tarkein
yksittainen markkinointimateriaali, niin siksi niita
kannattaa jatkuvasti suunnitella ja paivittaa
asiakastarpeiden mukaan.

Verkkosivut tarjoavat mahdollisuuden rakentaa yrityksen
brandia ja [6ytaa uusia asiakkaita, seka kanavan myyda
tuotteita tai palveluja verkossa. Toimiva verkkosivu
yvhdistettyna sosiaalisen median kanaviin on nykyaan
tarkea valine asiakassuhteen rakentamisessa.

Nailla ohjeilla saat etumatkan verkkosivujen suunnitteluun
Jja rakentamiseen niin,
ettd verkkosivuistasi tulee houkuttelevat!

VERKKOSIVUT
Tyopohjat

e Verkkosivujen suunnittelu
Verkkosivun sivukartta
Verkkosivun teksticopy
Hakusanatutkimus
Hakukoneoptimointi
Avainsanakartta
Laskeutumissivu
Digitaalisen asiakaspolun suunnittelu
Digitaalisten sisaltdjen suunnittelu
Suorituskykymittarien valinta
Muistilista verkkosivuille




ARTO

Verkkosivujen suunnittelu

Nain suunnittelet verkkosivusi hyvin

Edellytykset asiakkaita palveleville verkkosivuille

Verkkosivut on toteutettu vastaamaan oikeita asiakkaiden
tarpeita, eivatka ne ole tehty yrityksen lahtékohdista
ilmaisemaan yrityksen nakokulmasta tarkeimpia asioita.

Verkkosivut on suunniteltu asiakaslahtdisesti brandin kautta.
o Katso ARVO-oppaan kappale "Asiakaslahtdisyys"
o Katso ARVO-oppaan kappale "Branditydskentely"

Verkkosivujen sisalldissa kerrotaan asioista tavalla, jolla
asiakkaat haluavat niista kuulla
o asiat, joita yrittaja pitaa itsestaanselvana voi olla asiakkaille
vaikeasti ymmarrettavia

Asiakas pohjaa ostopaatdksensa tunteisiin!
o varmista verkkosivujen sisallon tunteisiinvetoavaisuus.

| 2014=2020 W TUTEEEEER O Aetive Ufe Lab



Verkkosivujen suunnittelu

Nain suunnittelet verkkosivusi hyvin

® o o

Vaihe 1:
Maadrittele sivujen tarkein asiakas
(kts. ARVO-opas asiakaspersoonista)

Vaihe 2:
Kirkasta yrityksesi ja verkkosivujesi brandi
(kts. ARVO-opas brandin suunnittelusta)

Vaihe 3:
Laadi sivuille alustava sivukartta / -hierarkia:
mieti jokaisen sivun tavoite ja kohderyhma

Vaihe 4:
Kirjoita jokaisen sivun tekstit niin, etta ne vastaavat
sivun kohderyhmaa ja tukevat sivun tavoitetta

Vaihe 5:
Testaa aikaisessa vaiheessa tuttujen avulla

Vaihe 6:
Testaa sivuja ensimmaisten oikeiden asiakkaidesi
kanssa ja haastattele heita

Vaihe 7:
Keraa palautetta, haastattele asiakkaita ja
kehita sivujasi!

unioni




Verkkosivujen suunnittelu
Nain suunnittelet verkkosivusi hyvin

Vaihe 1:
Maadrittele sivujen tarkein asiakas
e Kayta asiakaspersoonien maarittelyyn apuna
oppaasta loytyvia asiakaspersoona-tyodkaluja
e Voit tehda useita kopioita ja tehda persoonan
mMyoOs jokaista palvelua ja tuotetta varten

Vaihe 2:

Kirkasta yrityksesi ja verkkosivujesi brandi
e Kayta apuna oppaan brandiosiota (pinkki).

e Tahan kannattaa kayttaa aikaa ja yrittaa sisaistaa
se miksi yrityksesi on olemassa ja miten se mihin
itse uskot yrittajana valittyy asiakkaallesi.

Vaihe 3:
Laadi sivuille alustava sivukartta / -hierarkia: mieti

jokaisen sivun tavoite ja kohderyhma
e Katso taman kappaleen ohje sivukartan

tekemiseksi.

Vaihe 4:
Kirjoita jokaisen sivun tekstit niin, etta ne vastaavat
sivun kohderyhmaa ja tukevat sivun tavoitetta
e Kirjoita yhden sivun teksti apunasi "Yhden sivun
teksticopy" -pohja.
e Monista dokumentti jokaiselle verkkosivusi sivulle,
eli kaikille sivuille jotka suunnittelit sivukartassasi.
e Muista kirjoittaa aina kohdennetusti suoraan
asiakkaallesi, niin kuin asiakkaasi sen haluaa kuulla.
o Kokeile herattaa jokin tunne asiakkaassa:
miksi asiakkaan pitaisi kiinnostua palvelustasi
tai tuotteestasi?

- EU:lta [ snmnsere
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https://docs.google.com/document/d/1QCb7mjzC5XSfsfPkq8MlnkwzwNRRtTvH_cFV4pzu8Xk/edit
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Verkkosivujen suunnittelu
Nain suunnittelet verkkosivusi hyvin

Vaihe 5:
Testaa aikaisessa vaiheessa tuttujen avulla

e Testaa sivuja aikaisessa vaiheessa tuttaviesi kanssa
varsinkin jos [ahipiirissasi (ystavat, kollegat, perhe)
on sivustosi kohderyhmaan kuuluvia ihmisia.

Vaihe 6:
Testaa sivuja ensimmaisten oikeiden asiakkaidesi
kanssa ja haastattele heita

e Voit kayttaa apuna haastatteluissa ARVO-oppaiden
asiakashaastattelun runkoa.

e Tavoitteena on selvittaa miksi asiakkaasi ostaa sinulta ja
mMita tunteita asiakkaan ostopolun aikana esiintyy.
Sailyyko esimerkiksi luottamus syvana jokaisessa
ostopolun vaiheessa ja herattaako brandi sympatiaa ja
puhuuko se asiakaalle tarkeiden asioiden puolesta?

¢ Asiakashaastatteluista muodostuu parhaillaan oikea data,
jonka perusteella voit taydentaa ensimmaisessa
vaiheessa tehdyt asiakasprofiilit oikealla datalla ja
muuttaa sivustosi sisaltdja vastaamaan paremmin
asiakastarpeita.

Vaihe 7:
Keraa palautetta, haastattele asiakkaita ja kehita sivujasi!

B e
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Verkkosivujen suunnittelu
Nain suunnittelet verkkosivusi hyvin

Muista!
» Verkkosivusto ei ole koskaan valmis.
o Se voi olla valmis tiettyyn hetkeen ajanjaksossa,
mutta paasaanto on se, etta jos sivuja el kehitets,
se el tule menestymaan.

e Paivittaminen on kevyimmillaan uusia bloginostoja ja
ajankohtaisia tarjouksia.
o Parhaimmillaan se on analytiikan pohjalta johdettavia
paatdksia siita, mita sivuilla tulee tehda.
= Esimerkking asiakashaastatteluista opittujen

asioiden kautta sivuston muuttaminen tai
verkkosivuston analytiikasta huomattu alhainen
kavijoiden pysyvyys tietylla sivulla, josta opittuna
muutetaan ko. sivua ja testataan toimisiko sitten.

Ota nama toimet osaksi arkeasi:
e Johda verkkosivustoasi tiedolla ja seuraa kehitysta (muutama
tarkein KPI-mittari, aloita helpoista esim. alla)
o Sivukavijdiden maara
o Eniten katsellut sivut
o Liikenteen lahde (eli mista sivustollesi on tultu)

e Pida sivusto tuoreena, paivitettyna ja nopeasti latautuvana
e Tunne asiakkaasi ja luo sisaltd vastaamaan asiakkaiden tarpeita
e Markkinoi, tai et saa kavijoita
o FB, Instagram, TikTok, Google, Pinterest
» valitse tarkeimmat kanavat uusasiakashankintaan
o Sahkopostimarkkinointi, SEO
= nama palaaville asiakkaille
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Verkkosivun sivukartta 1/2
Sivukartasta muodostuu verkkosivun paavalikkoon valittavat sivut.

Yksinkertaistettu esimerkki sivukartasta:

Etusivu

Palvelut/tuotteet

e Palvelul

e Palvelu 2

e Palvelu 3
Blogi

o Artikkelil

e Artikkeli 2

Asiakaskommentit

o

ta yhteytta

Tietosuojaseloste

o Katso esimerkkeja muista sivustoista, kuinka
sivusto on rakennettu ja mita sivuja siella on.

e Mieti mika minkakin sivun tavoite on
ja kenelle se on suunnattu.
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Verkkosivun sivukartta 2/2

Sivukartasta muodostuu verkkosivun paavalikkoon valittavat sivut.

Etusivu
Sivun tavoite:

Palvelut/tuotteet
Sivun tavoite:

e Palvelul
o Sivun tavoite;

e Palvelu 2
o Sivun tavoite;:

e Palvelu 3
o Sivun tavoite;

Blogi
Sivun tavoite;

© © G © 0 0

e Artikkelil
o Sivun tavoite:

o Artikkeli 2
o Sivun tavoite;

Asiakaskommentit
Sivun tavoite:

Ota yhteytta
Sivun tavoite;

Tietosuojaseloste
Sivun tavoite:

© © 00O O
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Yhden verkkosivun teksticopy 1/2

Verkkosivuston yhden sivun pohja
e Esimerkiksi etusivu- tai tiettya tuotetta/palvelua kuvaava sivu.
o Luo naita niin monta kuin sivustollasi on sivuja.

Sivun nimi:

Sivun tavoite
Maarita sivun tavoite hyddyntaen kysymyksia:
e mika on taman sivun tavoite?
e mika on se tarkein viesti/asia, jonka haluat sivun
antavan kavijalle/lukijalle?

Kirjoita tavoite tahan:

- EU:lta [ s @
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Yhden verkkosivun teksticopy 2/2

Sivun tarkein asiakas:

Sivun sisalto
Tuota sivun sisaltd asiakaslahtoisesti
e kirjoita tekstisisaltd ja otsikoi se
e tuota tekstia, joka vetoaa asiakkaaseen

Kirjoita sisalto tahan:

ARTO
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Verkkosivujen suunnittelu
Yhden sivun teksticopy

Huomioi nama tuottaessasi sisaltoa:

e Jokaisen sivun on tarkoitus saada inminen tuntemaan
jotain! Edusta arvoja, jotka on sivun ensisijaiselle
asiakkaalle tarkeita.

e Muista Kirjoittaa aina kohdennetusti suoraan kyseisen
sivun tarkeimmalle asiakkaalle, niin kuin kyseinen
asiakasprofiili sen haluaa kuulla.

o Kokeile herattaa jokin tunne asiakkaassa: miksi
asiakkaan pitaisi kKiinnostua palvelustasi tai
tuotteestasi?

e Ald myy hiihtolatua "Latupirtti - Kalevankangas" vaan
esimerkiksi "Etelasavon parhainta latuverkostoa, jonne
kannattaa tulla kauempaakin; latupirtille kahville tai
Kalevankankaan loivaprofiilisille valaistuille
huippuladuille - tutustu tasta latukarttaan."
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Verkkosivujen hakusanatutkimus

Kehita verkkosivusi vastaamaan kohderyhmasi tarpeita,
joista he hakevat tietoa.

v

1. LISTAA

5-10 avainsanaa, jotka kuvastavat mielestasi parhaiten
yritystasi, brandiasi ja palveluasi.

2. KIRJOITA

listaamiasi avainsanoja Googleen ja katso hakukoneen
automaattiset ehdotukset hakua Kirjoittaessasi.

3. HYODYNNA

e omien avainsanojen valinnassa Googlen
tarjoamaa "lhmiset kysyivat myds” -vaihtoehtoa.

¢ vastaava vaihtoehto on etsia ihmisten esittamia
kysymyksia sivulta https://answerthepublic.com/.

4. SELVITA

millaisia hakusanamainoksia ja nettisivuja kilpailijoillasi on.
Naista voit saada hyvia ideoita.

hakusanatutkimuksen tydkalulla lisaehdotuksia sivuillesi
sopiviksi avainsanoiksi (kts. seuraava sivu).

Huolellinen hakusanatutkimus auttaa valitsemaan
verkkosivuillesi tehokkaimmat avainsanat.


https://answerthepublic.com/

Rarin

ARSO
Verkkosivujen hakusanatutkimus \

Tyokaluja hakusanatutkimuksen tekemiseen:

e Google Ads Keyword Planner (0 €)
o ads.google.com/

e Keyword Tool (0 €)
o keywordtool.io/

e Long Tail Pro (27-147 $/kKk)
o longtailpro.com/

e UberSuggest (29-99 €/kk)
o neilpatel.com/ubersuggest/

e SEMrush (120-450 €/kk)
o www.semrush.com/

« Moz (0-720 $/kk)
o moz.com/explorer

e Ahrefs
o ahrefs.com/keywords-explorer

etta yksi verkkosivu kasittelee yhta selkeaa aihealuetta,
jolloin surffailijat [6ytavat selkeasti mita hakevat.

Verkkosivujasi optimoidessa kannattaa valita alasivuille
vain olennaisimmat hakusanat ja hakusanalausekkeet.

unioni


ads.google.com/
keywordtool.io/
longtailpro.com/
neilpatel.com/ubersuggest/
www.semrush.com/
moz.com/explorer
ahrefs.com/keywords-explorer

Verkkosivujen hakukoneoptimointi

ARSO

Rarme

Hakukoneoptimoinnin (Search Engine Optimization, SEO)
avulla saat sivusi nakymaan korkeammalla Google-hauissa.

e Hakukoneoptimointi eli SEO on markkinointistrategia,
jonka kautta pitkajanteisella tydlla sivustolle voi saada
paljon uusia kavijoita ilmaiseksi hakukoneiden kautta.

Gmlé hakukoneoptimointi X = 3 ©

https://www.digimarkkinointi.fi » Blogi ~
Mita hakukoneoptimointi (SEO) on?

Hakukoneoptimoinnilla (SEQO) parannetaan ja kasvatetaan verkkosivustolle tulevan orgaanisen
liikenteen maaraa ja laatua kehittamalld sivuston hakunakyvyytta ...

https://www.digimarkkinointi.fi » Blogi ~

Mita hakukoneoptimointi (SEO) on?

Hakukoneoptimoinnilla (SEQ) parannetaan ja kasvatetaan verkkosivustolle tulevan orgaanisen

liikenteen maaraa ja laatua kehittamalla sivuston hakunakyvyytta ...

EUta T iyt XAMK

2014-2020
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Verkkosivujen hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimoinnin (Search Engine Optimization, SEO)
avulla saat sivusi nakymaan korkeammalla Google-hauissa.

1. Tee hakusanatutkimus
e jokaiselle sivulle kannattaa valita omat avainsanat ja tehda oma
hakukoneoptimointi

2. Sivujen URL-osoitteet
e kayta sivukohtaisia avainsanoja
e kayta valimerkkina ajatusviivaa (-)

3. Sivukohtaiset title-tekstit
e kayta sivukohtaisia avainsanoja
e suositus alle 60 merkkia valilydntien kanssa

4. Sivujen meta-kuvaukset
e kayta sivukohtaisia avainsanoja
e suositus 50-160 merkkia valilyontien kanssa

5. Sivujen paa- ja alaotsikot
e kayta sivukohtaisia avainsanoja
e jokaisella sivulla oma paaotsikko H1 seka alaotsikoita H2, H3 jne.

6. Sivujen leipatekstit
e kayta sivukohtaisia avainsanoja eri muodoissaan ja synonyymeja

e kayta eri kokoisia fontteja, lihavointia ja luetteloita selkeyttamaan

tekstia
e tarkeilla sivuilla suositus vahintaan 300 sanaa/sivu

7. Kuvien nimet ja alt-tekstit
e kayta sivukohtaisia avainsanoja

8. Linkit
e |isaa sisaisia linkkeja omien sivujesi valille
e pyri saamaan ulkoisia linkkeja toisten sivuilta omille sivuillesi
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Avainsanakartta verkkosivujen @

hakukoneoptimointiin 1/2
Tahan voit Kirjoittaa sivukohtaiset hakukoneoptimointitiedot.

Sivun Sopivat Sivun URL Sivun title-

Mika sivu : D :
avainsanat adjektiivit teksti
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Avainsanakartta verkkosivujen @

hakukoneoptimointiin 2/2
Tahan voit Kirjoittaa sivukohtaiset hakukoneoptimointitiedot.

Sivun - - Ulkoiset linkit: Ulkoa tulevat
Sisaiset linkit : - -
meta-kuvaus minne? linkit;: mista?
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Laskeutumissivu myytavalle palvelulle

Laskeutumissivu
(landing page / landari)

¢ Omalle verkkosivullesi tehty tuotekohtainen alasivu, johon
vierailijat saapuvat klikatessaan linkkiasi esimerkiksi
some-postauksesta.

¢ Asiakaspersoonillesi kohdistettujen laskeutumissivujen
avulla esitat tuotteesi ja palvelusi houkuttelevasti juuri heille.

¢ Hyvan laskeutumissivun avulla lammitat verkkosivustollasi
kayvat vierailijat liildeiksi/yhteystiedoiksi, ja parhaassa
tapauksessa ostajiksi.
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Laskeutumissivu myytavalle palvelulle

Rakenna laskeutumissivu ylhaalta alaspain: /

1. Tee kohdeyleis6a puhutteleva,
informatiivinen otsikko

o Kerrot heti, mita erityista yrityksesi tarjoaa
(Unique Selling Proposition, USP).

2. Mihin asiakkaan tarpeeseen palvelu vastaa?

o Mika on palvelun arvo asiakkaalle.

3. Kerro tarkemmin, mita palvelusi sisiltaa

4. Luo luottamusta

o Listaa palvelusi hyotyja / asiakkaiden kommentteja /
FAQ-vastauksia kysymyksiin.

5. Taydenna kuvilla ja/tai videoilla

o Muista kayttaa suunniteltuja avainsanoja kuvien nimissa.

6. Sijoita toimintakehoite / Call to Action
(klikattava nappi) mahdollisesti useaan eri kohtaan

o "Tilaa uutiskirje", "Lataa opas", "llmoittaudu webinaariin",
"Varaa aika", "Osta" jne.

o Toimintakehoitteen tai taytettavan lomakkeen
kannattaa olla yksinkertainen, jotta se on helppo
ymmartaa ja kayttaa.

o Ei kannata lisata muita linkkeja, jotka ohjaavat pois
laskeutumissivulta.



Suunnittele digitaalinen asiakaspolku

Asiakaspolku suppilona

e Voit kuvitella asiakaspolun suppilona (funnel),
jonka lapi potentiaalinen asiakas kulkee.

Herata mielenkiinto ja sitouta

e Erilaisten digitaalisten sisaltdjen suunnittelu
asiakaspolun varrelle johdattaa potentiaalisen asiakkaan
tutustumaan, ostamaan ja sitoutumaan palveluihisi.

Tieda kenelle suunnittelet asiakaspolkua

e Kannattaa suunnitella erilaisille asiakaspersoonille
omat asiakaspolut.
e Katso ARVO-vinkit asiakaspersoonien rakentamiseen.

- EUlta B smematre |
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Suunnittele digitaalinen asiakaspolku

Esim. yrityksen
digitoimenpide/
sisaltomarkkinointi

Asiakaspolku

Verkkosivut, blogit,
kuvat, videot, some,
hakukoneoptimointi (SEO),
hakusanamainonta
(yleisluontoiset hakusanat)

Oppaat, infograafit, videot,
yhteydenottolomakkeet,
hakusanamainonta
(tarkemmat hakusanat)

- Harkinta ja vertailu Vertailut, asiakastarinat,
Millaisilla sisalloilla kerrot olevasti referenssit, FAQ tuotedemot,
kiinnostavampi kuin kilpailijasi? hinnasto, toimintakehoitteet

Tuotesivut, esitteet,
ostajan oppaat, ajanvaraus,
verkkokauppa

Uutiskirjeet, tutoriaalit,
) kayttovinkit, lisatarjoukset,
tuottavina? asiakkaiden tuottama sisaltd

Vipuvoimaz um
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Suunnittele digitaalinen asiakaspolku

Asiakaspolku

1. Tietoisuus
Millaisilla sisalloilla
heratat mielenkiinnon?

2. Tiedonhankinta

Millaisilla sisall&illa
vastaat kysymyksiin?

3. Harkinta ja vertailu
Millaisilla sisallbilla kerrot olevasti
kiinnostavampi kuin Kilpailijasi?

4. Osto
Millaisilla sisalloilla helpotat
asiakkaan ostotapahtumaa?

5. Asiakkuus
Millaisilla sisalléilla sitoutat
asiakkaasl pysymaan tuottavina?

ARTO
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Suunniteltu digisisalto

nnnnn



Digitaalisten sisaltojen suunnittelu Va

Digitaaliset sisallot auttavat asiakastasi

e tunnistamaan tarpeensa
e [O6ytamaan siihen ratkaisuja
e ostamaan sinulta siihen liittyvia palveluita

Tuota sisaltoéa kanaviin, joita asiakkaasi kayttavat

e suunnittele monipuolisia digitaalisia sisaltdja esimerkiksi
kotisivuillesi, YouTubeen ja sosiaalisen median kanaviin

e sisallot voivat olla esim. sahkdposti- tai blogiteksteja,
kuvia tai videoita

Kanavat,
joita asiakkaamme kayttavat

I XAMK
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Digitaalisten sisiltéjen suunnittelu

Yksinkertaistettu malli sisaltosuunnitelman tekoon

Esim. Sisélté 1 Sisélts 2 Sisalts 3
Kiinnostus
1. Anna tietoa. e
Mika on Tassa syy,
asiakkaan miksi selkasi a
ongelma? on kiped"
2. verre esi?jiki
lopputulos. : ki,
Mika on miten elamasi
asiakkaan mUUttUL!
tavoite? palveluni
. avulla"
Luottamus
3. Kerro, miten L Z
voit Tassa
palvelullasi esimerkki
ratkaista palvelusta,
asiakkaan jonka minulta
ongelman. saat

Suunnittele jarjestyksessa
kolme erilaista digisisaltéa/kysymys

e Nain saat tuotettua riittavasti sisaltda asiakaspolun ensimmaisiin
vaiheisiin ja yhdeksan ensimmaista digisisaltdéa on jo suunniteltuna.

e Mainostuskampanja voi olla esim. yksi digisisalto/viikko.

e Vasta naiden vaiheiden jalkeen alkaisi varsinainen maksullisen
palvelun myyminen, kun potentiaalinen asiakas on [ammennyt

ajatukselle.

- EU:lta ) omiter+ i’imﬁ,u
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Suorituskykymittarien valinta \
Key Performance Indicators, KPI

¢ Oikein valittuna KPI:t kertovat digimarkkinoinnin ja -myynnin eri
osa-alueista:
o Missa on onnistuttu? Missa olisi parantamisen varaa?
o KPI-mittareista kannattaa priorisoida vain oman
liilketoiminnan kannalta tarkeimmat seurattaviksi

Esimerkiksi verkkosivujen toimintaa analysoitaessa kannattaa
mitata asiakaspolun eri vaiheita erilaisilla KPI-mittareilla:

e Googlen hakutuloksissa nouseminen

e Sivustovierailijoiden maara

o Kavijéiden sivustolla viettama aika

o Kavijéiden sivustolta poistumisprosentti

e Sosiaalisen median tavoittavuus

e Yhden klikkauksen hinta (Cost per Click, CPC)

e Tuhannen nayttokerran hinta (Cost per Mille, CPM)

Vierailijat

e Yhteydenottojen maara lomakkeista

e Spostien ja puh-numeroiden klikkaukset
e Uutiskirjeen tilanneiden maara

e Liidimagneetin ladanneiden maara

e Some-julkaisuihin sitoutumisen maara

e Yhden saadun yhteystiedon hinta

Yhteystiedot/Lii

Uudelleenostot verkkokaupasta
Saadut arvostelut ja suosittelut
Uutiskirjeiden avausprosentti
Sivustolle palaavien maara
Toistuvasti laskutettavat asiakkaat

Asiakkaat

Vipuvoimaa
EUdta T pmisr {XAMK]
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Suorituskykymittarien valinta
Tyhja pohja tydkaluksi:

Vierailijat

Yhteystiedot/Liidit

INSELCEED
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Liiketoimintaa tukevien verkkosivujen muistilista

N

Huomioi nama sivujen rakentamisessa ja yllapidossa.

v

Sivujen olemassaolon tarkoitus on tiedossa

Sivut on suunniteltu asiakastarvelahtoisesti

Sivulla on selkea rakenne/hierarkia ja navigointi

Sivun ulkoasu on yrityksesi brandin ilmeen mukainen

SEO - Sivujen otsikot ovat sisaltdéa kuvaavia

SEO - Sivuille on suunniteltu avainsanat ja niita on teksteissa
SEO - Kuvat on optimoitu (koko, nimi, alt-kuvaus)

SEO - Sivuilta I6ytyy sisaisia ja ulkoisia linkkeja

SEO - Sivuilta I6ytyy sosiaalisen median jakopainikkeet

Yhteystiedot ovat selkeasti esilla
o puhelin, e-mail, yhteydenottolomake,
osoite, kartta, aukioloajat

Tuote- ja palvelukuvaukset ovat selkeat
o laadukkaat kuvat, tuotteen/palvelun nimi,
sisaltd, hinta, saatavuus

Laskeutumissivuilta tai blogeista tapahtuu ohjaus eteenpain
o yhteydenottolomakkeelle, ajanvaraukseen, ostamaan
tms.

Palveluista |6ytyy Referensseja / Case-esimerkkeja /
Asiakastarinoita ja -suosituksia

- EW:lta rﬁ @
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5. DIGITAALINEN MARKKINOINTI



T MIKSI DIGITAALINEN MARKKINOINTI?

Oikein kohdistetun digitaalisen markkinoinnin avulla
yrityksen on helppo tavoittaa kattavasti tarjoamiensa
palveluiden asiakkaat.

Digitaalisessa markkinoinnissa sisaltéa tuotetaan
digitaalisiin kanaviin, jotka kannattaa valita sen mukaan,
mita palvelun kohderyhmat kayttavat.

Digitaalisessa markkinoinnissa kaytettava sisalté kannattaa
suunnitella asiakaslahtdisesti heidan tarpeidensa ja
ongelmiensa ratkaisemiseksi.

DIGITAALINEN MARKKINOINTI
Tyopohjat

e Markkinoinnin suunnittelu
SMART-periaate
Tavoitekortit
Sahkopostimarkkinointi
Hakukonemainonta
Sosiaalisen median sisaltésuunnittelu
Sosiaalisen median muistilista
Markkinoinnin suunnittelun briiffi




Markkinoinnin vuosikello
Suunnittele markkinointiasi jo ennakkoon

e Mitka toiminnot / tapahtumat / sesongit on tarkea nostaa

vuosikelloon?

¢ Vuosikellon avulla pystyt ennakoimaan, suunnittelemaan ja
johtamaan tekemistasi jo etukateen.

e Hyodynna vuosikelloa myds toimenpiteiden dokumentoinnissa.
Nain on helppo palata tutkimaan aiempien kampanjoiden
tyyleja/menetelmia/toimenpiteitd/tuloksia ja kehittda seuraavia
niiden pohjalta aiempaa toimivammaksi.

Vipuvoimaz x I
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Markkinoinnin vuosikello
Tyhja pohja tydkaluksi

Vipuvoimaz
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SMART-periaate

Muotoile digitaalisen markkinoinnin tavoitteesi
konkreettisiksi ja mitattaviksi paamaariksi.

MITA?

Tavoitteen on
oltava tarkasti
maaritelty.

Specific

Tulosten on oltava

Measurable . .
mitattavissa.

Tavoitteen taytyy
olla realistisesti
saavutettavissa

oleva.

Achievable

Tavoitteen taytyy
olla toiminnalle
hyodyllinen ja
relevantti.

Relevant

Tavoitteen taytyy

olla aikaan sidottu.

ESIM. OMA TAVOITE:

"Yrityksen blogisivun
kavijamaarien
kasvattaminen somen
kautta.”

"Somen kautta tuleva
kavijamaara blogisivulla
lisaantyy 20 %."

"Aiemmalla
mainoskampanjalla on
saavutettu 7 % kasvu blogin
kavijaliikenteessa,
niin realistinen uusi
kasvutavoite voisi olla
10-15 %."

"Blogisivulle haetaan lisaa
kavijamaaria somesta,
koska kyseisen yleisén on
todettu tekevan enemman
ostoja verkkokaupassa kuin
muulla mainonnalla
sivustolle tulevat.”

"Blogin kavijamaarat
somesta kasvavat 15 %
4 kuukauden sisalla.”

Katso esimerkit SMART-tavoitteissa mitattaviksi ominaisuuksiksi
ARVO-oppaasta "Suorituskykymittarien valinta"

Vipuvoimaz x I
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Tavoitekortit
Selkeyta tavoitteiden seuraamista.

e Tavoitteiden asettaminen ja niiden toteutumisen mittaaminen
on keskeinen osa oman liikketoiminnan kehittamista.

Esimerkkitavoitteet:

PITKALLA AIKAVALILLA | LYHYELLA AIKAVALILLA KPI-MITTARIT

Suorituskykymittarit

e Facebook-mainonta e Facebookin kautta
tulevat kavijat

e Verkkosivujen
kavijamaaran
kasvattaminen

e Hakukonemainonta e Google Ads:n
tunnusluvut

e Hakukoneoptimointi e Sjjoittuminen
Google hakutuloksissa

Omat tavoitteet:;

PITKALLA AIKAVALILLA | LYHYELLA AIKAVALILLA KPI-MITTARIT

Suorituskykymittarit

5 inkeno-, benne- @ |
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Sahkopostimarkkinointi

Sahképostimarkkinointi on yksi kustannustehokkaimpia
keinoja palveluidesi markkinointiin ja myynnin edistamiseen.

v

1. Testaa ja valitse itsellesi sopivin uutiskirjeohjelma.
e Loydat esimerkkeja seuraavalta sivulta.

2. Tee kotisivuillesi yhteydenottolomake
e Yhteystiedot siirtyvat automaattisesti
uutiskirjeohjelmaan/sahkopostilistalle.

3. Suunnittele asiakkaita kiinnostavia
"liidimagneetteja", jotka houkuttelevat tilaamaan
uutiskirjeen ja antamaan yhteystietonsa.
e Liidimagneetti voi olla esim. verkkosivuiltasi
ladattava infograafi, esite, opas, minikurssi,
webinaari, laskuri, alennuskoodi tms.

4. Suunnittele uutiskirjeesi ulkoasu ja tekstin tyyli
tukemaan brandiasi.

5. Ideoi toimintakehoitteet:
jokaisella viestilla kannattaa olla tarkoitus!
e Toimintakehoite: Call to Action, CTA
e CTA voi olla esim. "Lue lisaa", "Varaa aika", "llmoittaudu".

6. Kohdista uutiskirjesisallot asiakasryhmittdin. Automatisoi
viestien lahetys silloin, kun voit.
e Asiakkaiden ryhmittely ja viestien
automatisointi onnistuu uutiskirjeohjelmalla.

7. Testaa toimivimpia uutiskirjesisaltoja ja lahetysaikoja.
e Voit mitata viestien avaus- ja klikkausmaaria
uutiskirjeohjelmalla, ja testata erilaisia
uutiskirjeiden versioita A/B-testauksella.

et T s X
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Sahkopostimarkkinointi
Edullisia tydkaluja sahkdpostimarkkinointiin

e MailerLite
o mailerlite.com
o ilmaisessa versiossa 1000 tilaajaa, 12000 viestia/kk

MailChimp
o mailchimp.com
o ilmaisessa versiossa 500 tilaajaa, 1000 viestia/kk

Sendinblue
o sendinblue.com
o ilmaisessa versiossa rajattomasti tilaajia, 300 viestia/paiva

Benchmark
o benchmarkemail.com
o ilmaisessa versiossa 500 tilaajaa, 3500 viestia/kk

Sender
o sender.net
o ilmaisessa versiossa 2500 tilaajaa, 15000 viestia/kk



mailerlite.com
mailchimp.com
sendinblue.com
benchmarkemail.com
sender.net

. AREO
Hakukonemainonta N

Search Engine Advertising (SEA)

e Maksulliset digimainokset [6ytyvat hakukoneen tuloksissa
kaikkein ylimpana. Kaytanndssa tama mainoslinkki ohjaa
tekemallesi palvelun laskeutumissivulle (landing page).

e Voit kohdistaa mainoksesi maarittelemillesi asiakasryhmille.

e Maksat ainoastaan silloin, kun potentiaalinen asiakas klikkaa

mainosta (Pay Per Click, PPC), ja voit maarittaa mainokselle
haluamasi maksimibudjetin.

v

1. Tee hakusanatutkimus
e Loyda palveluillesi olennaisimmat hakusanat ja
hakusanalausekkeet. Katso ARVO-ohjeet tahan.

2. Luo laskeutumissivut palveluittain verkkosivuillesi

e Hakusanamainokset ohjaavat naille laskeutumissivuille.
Katso ARVO-ohjeet tahan.

3. Tee hakukoneoptimointi laskeutumissivuille
e Kayta valitsemiasi avainsanoja. Katso ARVO-ohjeet tahan.

4. Suunnittele mainosbudjettisi, ja ota kdytt66n Google Ads

* ads.googlecom/

5. Suunnittele mainosryhmat ja mainokset
palveluittain ja kohderyhmittain
e Vaihtoehtoja kannattaa testata A/B-testauksella.

6. Seuraa sivustovierailijoiden kayttaytymista
e Tarkea tyokalu sivustovierailijoiden seurantaan

on Google Analytics: analytics.google.com/

7. Keraa dataa mainosten toimivuudesta
e Kehita mainoskampanjoita keratyn datan perusteella.

- EUidlta TR s 1 XAMK
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ads.google.com/
analytics.google.com/
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Hakukonemainonta
Search Engine Advertising (SEA)

Digimainonnan tavoitteiden * hakusanatutkimus

suunnittelu ja verkkosivut kuntoon * Mainoskampanjan tavoitteet
e laskeutumissivujen tekeminen

e hakukoneoptimointi

Google Ads -tilin perustaminen « tilin luominen on ilmaista
¢ mainoksista maksetaan luottokortilla

Kampanjat ja mainosryhmét e maarita kohdennus, hakusanat ja
budjetti/paiva

Mainosten tekeminen e muista mainoksen houkuttavuus
ja Call-to-Action laskeutumissivulle

- EU:lta B omiter+ :’f“?","
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Sosiaalisen median sisaltéosuunnittelu

Ota tavaksesi suunnitella ja rakentaa sisaltdja ennakkoon

e Voit suunnitella some-postauksia valmiiksi vaikka
kuukausi kerrallaan.

e Tuotettavissa sisalldissa riittaa 20 % kaupallista ja 80
% muuta sisaltoa.

e Postausten maara kannattaa miettia omien
tarpeiden ja kaytettavissa olevien resurssien mukaan.

Huomioi asiakkaan vaiheet ostoprosessissa:

Maanantain
mietelause
tai viisaus

Yhteistyo-
kumppanin
positiivinen

esittely

Kuva yrityksen

arjen tavallisista

toimista

Kaupanpaatta-
mis lahja taman
viikon
asiakkaille/
ostajille

Esittele
yrityksen
tyontekija tai
itse yrittaja

Jaa tunnettu
fraasi
kuvan kera

Jaa asiakkaille
ilmainen
sisapiirin

vinkki

Asiakkaan
kommentti,
kun ongelma
ratkaistu

Viime viikon
suosituin tuote
ja perustelut
sille

Jaa toimialaa
koskeva
uutinen tai
artikkeli

SELCEELR

ongelman

ratkaiseva
vinkki

Jaa toimialaa
koskeva
somejulkaisu

Vastaa
asiakasta
askarruttaviin
kysymyksiin

NSEIGEED
kommentti,
mita hyotya

sai

Ajankohtaisen
tarjouksen
esittely
seuraajille

Nostalgisointi:
vielakoé muistat?

Kuvia yrityksen
tuotteista ja
lyhyt tuote-

esittely

Infograafi
ajankohtaisesta
asiasta

Jaa asiakasta
hyodyttava
opas tai muu
video

SEVERIE]
yrittaja

Jaa toimialaa
koskeva tilasto
tai kuvaaja

Kerro tarina
yrityksen
perustamisesta

Jaa tuotteisiin
liittyva video:
esittele hyoty

Pyyda asiakkaita
jakamaan kuva
tuotteen/
palvelun parissa

Perjantain
kevennys: jaa
hauska kuva

Linkki omaan
blogiin: uusi
kirjoitus julkaistu

{XJMK%
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Sosiaalisen median sisaltéosuunnittelu
Tyhja pohja tydkaluksi

Huomioi asiakkaan vaiheet ostoprosessissa:

ma ti ke to pe la su



Liiketoimintaa tukevan somen muistilista

ARTO

R

Huomioi nama somekanaviesi rakentamisessa ja yllapidossa.

v

Selvita, missa somekanavissa tavoitat asiakkaasi?
Maarittele, mitka ovat tavoitteesi somelle?
Tarkista, ettd some-kanavan erityispiirteet on huomioitu sisalloissa.

Varmista yritysprofiilin tietojen ajantasaisuus.

e otsikot, yhteystiedot, aukioloajat, palveluiden
kuvaukset, profiili- ja taustakuvat.

Linkita ja ohjaa someprofiilista yrityksesi verkkosivuille.

Vuorovaikuta: ole |lasna asiakkaille.

Kalenteroi julkaisuajankohdat ja suunnittele julkaisut ennakoidusti.

Suunnittele ja kayta toimintaasi yhdistettavat #hashtagit.

Maarita jokaiselle julkaisulle oma tavoite ja kohderyhma.

Hyddynna 80/20 -sisaltosaantoa
e 20 % kaupallista ja 80 % markkinointiviestintaa.

Kaske ja kehoita kayttaen toimintakehoitetta, "Call to Action".
e ohjaa verkkosivuille, pyyda kommentoimaan

Julkaisua, jaa tietoa kaverille yms.

Mittaa ja seuraa: kehita markkinointia datatyokaluilla.

- EU:lta B omiter+ :’f“?","
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Briiffi markkinoinnin suunnittelussa
Markkinointiprojektin sisallot ja tavoitteet tiivistettyna
e Toimeksianto eli briiffi kertoo tiivistetysti markkinointiprojektin
sisallot ja tavoitteet.

¢ Yleensa briiffi tehdaan ulkopuoliselle markkinointitoimistolle,
mutta se voi auttaa myds omassa suunnittelutydssa.

Markkinoitava tuote tai palvelu:

Kohderyhma:

e Mista heidat tavoittaa?
o Kohderyhman tarve?

Asiakaslupaus:
e Merkittavimmat hyddyt
kohderyhmalle?

Merkittavimmmat kilpailijat:

SMART-tavoitteet:

Budjetti:

Mainoksen ulkoasu:
e Mitd materiaalia toimitetaan?

Tarkeat aikarajat projektille:

e Suunnittelu, testit, korjaukset,
kampanja-aika, arviointi jne.
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LAHTEET

* Innokyla: Business Model Canvas
o https://bit.ly/3IbEFQuU
¢ Qvik: Business Model Canvas Suomeksi
o https://bit.ly/4019cfZ
e Leanstack: Lean Canvas
o https://bit.ly/3YsRAGH
e SocialUP Tools: Kayttiajapersoonat
o https://bit.ly/3YzMc10
e Yrittajan pieni digikirja, Xamk 2020: Empatiakartta
o https://bit.ly/3YfUZIL
* ldeapakka: Empatiakartta on palvelumuotoilun

monitoimityoékalu
o https://bit.ly/3IYKBxL
¢ Menetelmalaari: Kano-malli
o https://bit.ly/3DTwolg
e IDEO: The wheel of purpose
o https://bit.ly/3lrIrMw
¢ Sivistystoimen tyokalupakki palvelumuotoiluun:
o https://bit.ly/3jK17Xy
o Sisaltostrategia. Asiakaslahtoisyydesta tulosta.

o Keronen & Tanni 2017 | kirja.
e Palvelumuotoilu.
o Tuulaniemi 2016 | kirja.



https://bit.ly/3IbEFQu
https://bit.ly/40I9cfZ
https://bit.ly/3YsRA6h
https://bit.ly/3YzMc10
https://bit.ly/3YfUz1L
https://bit.ly/3JYKBxL
https://bit.ly/3DTwo1g
https://bit.ly/3lrIrMw
https://bit.ly/3jK17Xy

