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The purpose of this project-based thesis was to create a new development plan for
Tasmatyo.fi- website for the Eezy Corporation subsidiary Eezy Ty6éllisyyspalvelut,
which provides employability services.

In the database of the thesis, an effort was made to find out the characteristics of a
good website. The work discussed the importance of website usability, accessibility,
functions, and features, such as chat, visual appearance of videos and search engine
optimization.

The thesis is aimed at all B2B companies that develop their websites or check
whether the websites are fully functional or whether there is room for improvement.

As a project-based part of the thesis, a website development plan was drawn up,
which describes different ways of working, how websites can be improved and devel-
oped. The paper will not be made public, so only the client benefits from it. The ac-
development plan will be included in the attachment, and it will only be used by Eezy
Tyollisyyspalvelut.
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Liite 1. Tasmatyo-verkkosivuston kehittamissuunnitelma



1 Johdanto

1.1 Yleista aihealueesta

Tama opinnaytetyd on toimeksianto verkkosivustolta Tasmatyd.fi. Tasmatyo.fi-
verkkosivusto on tyokykypalveluita tuottava sivusto, joka on lanseerattu huhti-
kuussa 2022. Verkkosivusto on olemassa ja opinnaytetydn aihe on sen kehitta-
missuunnitelma. Tasmatyo.fi on Eezy Oy sisaryhtion Eezy Tydllisyyspalveluiden
tuottama tyokykypalveluiden verkkosivusto. Tama on toiminnallinen opinnayte-

tyO0.

Opinnaytetytssa kerrotaan kaytettavyyden merkityksesta asiakaskokemukselle.
Asiakaskokemukseen on tarkea panostaa, koska asiakkaat ovat yritystoiminnan
ydin ja verkkosivut ovat luotu heita varten. Opinnaytetyossa perehdytaan kay-
tettavyyden psykologisiin vaikutuksiin ja siihen, miten kaikkia asiakkaita voisi

huomioida verkkosivuja kehitettdessa.

Verkkosivujen sisallot ja kaytettavyys ovat erittain tarkeitd, koska kilpailu alalla
on kovaa. On tarkeaa tehda verkkosivuista mahdollisimman hyvat, jotta ei me-
netetd potentiaalisia asiakkaita kilpailijoille. Sivuston ollessa aivan uusi siita tay-

tyy tehda mahdollisimman toimiva, jotta voi erottautua.

Kaytettavyys on asiakkaille erittdin tarkeaa, ja mikali sivu ei ole helposti kaytet-
tava se voi vaikuttaa asiakkaan kayttokokemukseen negatiivisesti. Asiakas ei

yksinkertaisesti jaksa selata haluamiaan tietoja sivuilta, jos ne eivét ole selkeat.

Verkkosivujen tulee herattaa asiakkaissa luottamusta, jotta he uskaltavat ko-
keilla yrityksen palveluita. Selkeat ja asiantuntevat sivut tulevat herattamaan
luottamusta. Sivuston tulisi huokua lahestyttavyytta ja selkeytta, jotta asiakkaat

viitsivat kiinnostua ja ottaa yhteytta.



1.2 Opinnaytetydn tavoite ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoite on luoda kehittamissuunnitelma yritykselle verkkosivujen
kehittdmiseen. Tavoitteena on luoda ohjeistus, jonka avulla voi luoda yrityksille
ja yksittaisille tyontekijoille tietynlaisen mielikuvan Tasmatydsta. Tavoiteltava
mielikuva on se, ettd Tasmatyo on luotettava lisapalvelu yrityksille. Viitekehyk-
sesséa avaan tapoja siita, kuinka luotettavaa mielikuvaa voidaan luoda. Ohjeis-

tuksesta pyrin saamaan selkean ja hyodyllisen jatkokehittamista varten.

Verkkosivujen kehittdmisohjeiden rajaukset ovat kaytettavyys ja sisallot. Tieto-
perustassa selvitetaan hyvan verkkosivun piirteitd. Verkkosivuston toiminnoissa
keskitytaan chat-toimintoon, koska se on toimeksiantajan erityinen kiinnostuk-

sen kohde.

Varsinainen opinnaytety® keskittyy verkkosivujen kehittamiseen B2B-yrityksen
nakokannalta, jolloin Tasmatyd.fi-verkkosivusta puhutaan toimeksiantajana.
Opinnaytetyon liite kertoo Tasmatyd.fi-sivustosta tarkemmin. Liitteessa on nyky-
tila-analyysi, kyselytutkimus henkildstélle, kilpailija-analyysi ja lopuksi perso-
noidut ohjeet juuri Tasmatyd.fi-verkkosivuston kehittamiseen. Liite tulee vain yri-

tyksen omaan kayttoon.

1.3 Toimeksiantajan esittely

1.3.1 Eezy

Toimeksiantaja on Eezy Tydllisyyspalveluiden toteuttama Tasmaéatyd-palvelu.
Tasmatyo-palvelu on uusi palvelu, joka on tuotettu Eezy-konsernissa ja inspiroi-
tunut Eezy Tyodllisyyspalvelujen palveluista. Eezy-konsernin tehtava on luoda
onnistumisia tydelamassa. Eezy palvelee niin tyontekijoita kuin tydnantajia ja
auttaa heitd saavuttamaan heiddn omat tyduraansa tai liikketoimintaansa liittyvéat
tavoitteensa. Eezyn oma tavoite on olla Suomen johtava ty6éelaman uudistaja.
(Eezy.fi 2022.)



Eezy-konserniin kuuluu Eezy Oyj ja sen tytaryhtiot. Liiketoiminta koostuu kah-
desta eri palvelukokonaisuudesta. Palvelukokonaisuudet ovat: Ty0 ja osaajat ja
Kasvu ja uudistaminen. Eezy Tydllisyyspalvelut kuuluu tassa yhtéalossa Kasvu
ja uudistaminen palvelukokonaisuuteen. Eezyn Oyj oli vuoteen 2019 saakka
VMP Qyj. (Eezy.fi 2022.)

Eezy Oyj on perustettu vuonna 2017. Se on julkinen osakeyhtid, jonka koti-
paikka on Helsinki ja pdaasiallinen toimiala rahoitus ja luottotoiminta. Yhtion toi-
mitusjohtaja on Sami Matias Asikainen. Yhtion Eezy Oyj liikevaihto oli 12,06
miljoonaa ja tilikauden tulos 3,16 miljoonaa. Liikevaihto laski 1,5 % vuonna
2021. Liikevoittoprosentti oli 8,8 %. Tiedot perustuvat yhtion viimeisimpaan tilin-
paatokseen vuodelta 2021. 12/2021 paattyneella tilikaudella yhtidlla oli 44 tyon-
tekijaa. Tyontekijamaara kasvoi 633,3 % edelliselta tilikaudelta. (Finder 2022.)

1.3.2 Tasmatyo

Tasmatyo tarkoittaa osatyOkykyisten, auttamista eri palvelukokonaisuuksien
avulla. Tavoitteena olisi I6ytaa kaikille sopiva ty6 ja vahentaa tybuupumusta ja
tyottomyyskierretta. Kun tydntekijat voivat hyvin, he tekevat myoés tyénsa pa-
remmin ja viihtyvat tydpaikallaan, jolloin tyontekijoiden vaihtuvuus ei ole tiheaa,
eika kustannuksia mene rekrytointiin ja perehdyttamiseen. Mita pidempaén hen-
kilokunta ob yrityksessa sen parempia asiantuntijoita heista tulee pitkan tyohis-

torian takia. (Tasmatyo 2022.)

Talla hetkella tyduupumukset ovat yleisia ja suuressa roolissa tydyhteisoissa, ja
ne tuovat ongelmia yrityksissa. Sairauslomakierre tyduupumuksesta tulee yri-
tyksille kalliiksi, joten tarkoitus olisi keksia parempia ratkaisuja, joilla voitaisiin
valttaa loputon kierre sairaslomalla. On yleista, ettd kun tybuupumuksesta kar-
siva henkilo tulee uupumuksen aiheuttamalta sairaslomaltaan takaisin, han
paatyy uudelleen uupumaan, koska uupumista aiheuttaviin tekijoihin ei ole puu-
tuttu. (Lamminkari 2022.)



Tyontekijan odotetaan palavan loppuun uudestaan, jolloin han paatyy uudelleen
sairauslomalle. Tasmatyo-palvelun pyrkimys on ratkaista naitd ongelmia. Tar-
koituksena on se, ettd ennen kuin tyontekija paatyy sairaslomalle, asiaan puutu-
taan ja uupumusta aiheuttavia tekijoita pyritaan kadymaan lapi yhdessa. Kuormit-
tavat asiat selvitetdan ja pohditaan, olisiko talla henkil6lla enemman annettavaa
toisessa tyotehtavassa. Tarkoituksena on siis myyda yritykselle ulkoistettua
apua tyokyvyn alenemiseen ammattitaitoisella ja valittavalla otteella. (Lammin-
kari 2022.)

Opinnaytety6n aihe on Tasmatyo-palvelulle tehdyt verkkosivut Tasmatyo.fi.
Tasmatyd.fi verkkosivuston tulisi olla informoiva, mutta kiinnostava, jolloin si-

vuston kertomat tulee ilmi sivustolla vierailevalle.

Tasmatyo-palvelun verkkosivuilta 16ytyy erilaisia palveluita, kuten psykologin
palveluita tai tasmatydkoordinaattorin palveluita. Tasmatydkoordinaattorin voi
esimerkiksi tilata omalle yritykselle sivuston kautta. Verkkosivustolle ollaan
my6hemmin suunnittelemassa my6s verkkokauppaa, jonka kautta voi ostaa yk-
sittaisia palveluita. (TAsméatyo 2022.)

Tasmatyolla on paljon erilaisia palveluita, ja niitd voidaan myos raataloida yri-
tyksen tarpeisiin ja tavoitteisiin keskitetysti. Yrityksen palveluista aluksi noste-
taan esille TAsmatyokoordinaattori, joka sulautetaan yritykseen sisélle paranta-
maan tyontekijoiden tyokykya ja vastaamaan tyokyvyn alenemisen haasteisiin.
Tasmatyon muita palveluita ovat esimerkiksi psykologipalvelut, tydyhteisopalve-

lut, tyd- ja uravalmennukset ja tyén muokkaus. (Tasmatyo 2022.)

Tasmatyo tarjoaa paaasiassa yrityksille tyokyky palveluita. Verkkosivuston tulisi
vastata yritysten kysymyksiin ja saada yritys asiakkaamme kiinnostumaan pal-
veluista. TAsmatyon arvot ovat luotettava, aito ja rento. Arvojen pitéisi tulla ilmi

verkkosivulla vieraitaessa. (Lamminkari 2022.)

Tasmatyon.fi:n arvot ja asiakaskunta tullaan huomioimaan kehityssuunnitel-
massa eli opinnaytetyon liitteessd. Kehityssuunnitelma laaditaan raataldidysti

juuri Tasmatyo.fi verkkosivuston tarpeisiin.



2 Verkkosivuston kaytettavyys

2.1 Kaytettavyyden merkitys

Tyoterveyslaitoksen tutkimusten mukaan huonosti toimivat jarjestelmat ja lait-
teet ovat yksi eniten toimihenkil6ita stressaavimmista tekijoista. Kaytettavyytta
voidaan ajatella muiden ihmisten parempana ymmartamisena. Kaytettavyys
mahdollistaa tyontekijdiden suuremman suorituskyvyn ja positiivisemman tunne
reaktion uuteen tuotteeseen tai palveluun. (Sinkkonen & Kuoppala & Parkkinen
& Vastamaki 2002, 292-293.)

Kaytettavyys auttaa toimivamman ja hyddyllisemman tuotteen suunnittelussa.
Hyvia tuotteita, sivustoja ja jarjestelmia tulee kaytettya tyytyvaisena pysahty-
mattd sen kummemmin tarkastelemaan niiden hyvyytta. Huono sivu taas py-
sayttaa. (Sinkkonen ym. 2002, 292-293.)

2.2 Kaytettavyyden suunnittelu

Kun verkkosivujen kaytettavyyden suunnittelussa on huomioitu kayttaja, vastaa
se silloin kaikkien tavoitteita eli kayttajan, seka palvelun tarjoajan. Kun kaytetta-
vyytta suunnitellaan, tulee silloin huomioida palvelun ja asiakkaan kohtaamis-

kohdat. Kohtaamiskodista muodostuu palvelupolku, jonka kaytettavyyteen halu-

taan panostaa. (Sitra 2019.)

Kuluttajan on saatava tarvittavat tiedot, kun han tekee paatoksia. Kuluttaja ver-
tailee eri verkkosivustoja ja palveluntarjoajia. Verkkosivuilla tulee olla tarpeeksi
oikeaa ja luotettavaa tietoa, jotta kuluttaja pystyy tekemaan paatoksia. Verkko-
sivujen tietojen tulee olla selkeita, varsinkin nyt kun palveluita tarjoaa yha use-
ampi taho ja valintojen maara on lisdantynyt. Kuluttajat arvostavat paatoksente-

ossaan joustavuutta, selkeytta ja luotettavuutta. (Peltonen 2011, 23.)



B2B-yritysten ja B2C- yritysten ostoprosessit eroavat toisistaan jonkin verran.
B2B-yrityksissa paatoksen tekoon osallistuu enemman ihmisia, kun taas kulut-
taja markkinoilla yksilot paattavat omasta puolestaan. B2B-yrityksen ostopro-
sessit ovat myos monimutkaisempia ja ne kestavat pidempaan, kun paattajia
voi olla monta. kuin B2C-yrityksen ostoprosessit. Paatoksen teon ostaja persoo-

nat ovat erilaisia B2B-yrityksissa. (CmsWire 2018.)

B2B-verkkosivuja rakentaessa tulee muistaa, etta yrityksien paatoksentekijat
ovat tottuneet kuluttajaverkkokauppoihin yksityisasiakkaina vapaa-ajallaan, jol-
loin he luontevasti kayttaytyvat samalla tavalla kuluttajana, ja kun toimivat yri-
tyksessa paatoksen tekijana. Eroja on kuitenkin jonkin verran yritysasiakkaiden
ja kuluttaja-asiakkaiden valilla. Molemmat arvostavat vaivatonta asiointia, help-
poutta, nopeaa yhteydenottoa, asiakkaiden tarpeiden ymmartamista, ripeita toi-
mitusaikoja ja laajaa valikoimaa. B2C-yrityksien verkkokaupat ovat pystyneet
vastaamaan asiakkaidensa tarpeisiin paremmin verrattuna B2B-yrityksien verk-

kosivustoihin. (Collector Convert 2018.)

Kartoitaja '~ Ennakoija = Mallinna ja T;?ﬁgﬂg
ymmarra ideoi arviol tulokset

Kuvio 1. Kaytettavyyden toteutuksen prosessi (Collector Convert 2018.)

Kuviossa 1. on eritelty kaytettavyyden toteutuksen prosessi. Ensin on tarkeda
kartoittaa ja ymmartaa asiakkaan nakokulmaa. Nakdkulmaa voidaan |6ytaa esi-

merkiksi asiakaspalautteista, reklamaatioista tai tuotteen palautus tiedoista. On



hyva idea myds pyytaa asiakkailta palautetta esimerkiksi kyselyn muodossa tai

itse testata palveluita tietyin valiajoin. (Collector Convert 2018.)

Seuraavaksi tulisi ennakoida ja ideoida, miten asioita palveluprosesseissa voi
parantaa. Tassa vaiheessa kannattaa hyodyntaa kaikkien henkildiden ideoita ja
jalostaa niista hyvia. Seuraavaksi tulee mallintaa ja arvioida ideoiden tuloksia ja
miettid, miten ne toimivat kaytanndssa. Lopuksi tulee konseptoida eli tehda
luonnos tulevasta, toteuttaa tulokset ja vaikuttaa palveluprosessiin tuloksilla,

jotka prosessissa saa. (Collector Convert 2018.)

2.3 REAN-malli

REAN-malli on todella hyva tapa hahmottaa erilaisten asiakkaiden eri tarpeita ja
eri osto- tai asiointipolkuja. REAN-mallin nimi tulee sanoista Reach (tavoita),
Engage (sitouta), Active (aktivoi) ja Nurture (yllapida). REAN-malli sopii erityi-
sesti B2B-yrityksien verkkosivustoille, jotka hakevat jatkuvasti yhteydenottoja ja

joiden tavoitteena on saada pitkaaikaisia asiakkaita. (Niittymaa 2020.)

Kuviossa 2 havainnoidaan REAN-mallin eri vaiheita. Aluksi mietitaan, mita ta-
voitteita verkkosivuilla on. B2B- verkkosivuilla se voisi olla esimerkiksi yhtey-
denottopyyntdjen ja mahdollisten asiakkaiden saaminen palveluiden pariin.
(Niittymaa 2020.)

Ensin on Reach (Tavoita) -vaihe eli toimenpiteet kuinka tavoitetaan ja saadaan
potentiaalinen asiakas tulemaan verkkosivulle. Seuraavaksi on Engage (Si-
touta) -vaihe eli toimenpiteet verkkosivuilla, joiden avulla sitoutetaan potentiaali-
nen asiakas kayttamaan palveluja/tuotteita. Seuraavaksi on Activate (Aktivoi) -
vaihe eli toimenpiteet, joilla kiinnostunut asiakas saadaan tekemaan tavoitteeksi
asetettu toimenpide (esim. osto, tietojen luovutus, yhteydenotto, tms.) verkkosi-
vuilla. Seuraavaksi on Nurture (Palvele) -vaihe eli vaihe, jolla varmistetaan se,
etta asiakas pysyy tyytyvaisena, ja se, on aina mahdollista myyda lisda palve-
luita asiakkaalle palauttamalla asiakas oikea-aikaisesti Activate-vaiheeseen,
josta han taas palaa Nurture (Palvele) -vaiheeseen. Mikéli asiakas on saatu



sitoutettua kayttamaan verkkosivujen palveluja, hén todennakoisesti suosittelee
palveluja myos muille henkildille, jolloin saadaan lisda asiakkaita aloittamaan
REAN-mallin alkukohdasta Reach (Tavoita). (Niittymaa 2020.)

Liiketoiminnan tavoitteet verkkosivuilla KPI

(Key Performance Indicator)

R E A N

Reach Engage Activate Nurture

TAVOITA SITOUTA AKTIVOI PALVELE

kavijat kavijat kavijat asiakkaita

Seurataan ja analysoidaan tilannetta.
Uusien asiakkaisen kanssa aloitetaan alusta
Reach eli Tavoita- kohdassa. Vanhojen asiakkai-

den kanssa jatketaan Nurture eli Palvele- koh-

Kuvio 2. REAN-mallin kuvaus (E21solutions 2022)

REAN-malli perustuu pitkélti asiakaspolun varaan, ja sen nakékulma on hyvin
vahvasti asiakaslahtdinen. REAN-mallia kaytettaessa on vaikea unohtaa sen
ydinsanoma eli "Mita asiakas meilta tarvitsee?”. Nama sanat kuvaavat tassa jar-
jestyksessa asiakkaan tyypillisen asiakaspolun kiinnostuksen herdamisesta var-
sinaiseen ostokseen tai haluttuun aktiviteettiin ja siité jatkuvaan asiakassuhteen
yllapitoon. (Rummukainen & Hakola & Hiila 2019, 179.)

REAN-mallin avulla 16ytyy useitakin vastauksia kysymykseen "Minkalaisia sisél-

tdja meidan olisi tarkea tuottaa?”. REAN-malli sopii erityisen hyvin kaikille



yrityksille, jotka myyvét mitdan verkon yli. Oli sitten kyseessa juoksukenkabran-
din verkkokauppa tai vaikka liildeja verkon ylihakeva B2B-asiantuntijaorganisaa-
tio, on REAN-mallista varmasti helppo lahtea liikkeelle. (Rummukainen ym
2019, 179-185.)

3 Verkkosivujen saavutettavuus

3.1 Saavutettavuuden kuvaus

Saavutettavuus sivustolla on tarkeéd huomioida. Saavutettavuus tarkoittaa hel-
pommin kaytettavia verkkopalveluita, jotta kaikki voivat vaivattomasti kayttaa
verkkosivuja. Saavutettavuutta arvioidaan WCAG-standardin avulla. Suomessa
on yli miljoona ihmist4, jotka tarvitsevat saavutettavuutta, verkkosivuilla on hy-
van tavan mukaista huomioida saavutettavuusdirektiivi. (Saavutettavuusdirek-
tiivi 2022.)

Saavutettavuusdirektiivi on luotu henkildita varten, jotka ovat vaarassa jaada
yhteiskunnan ulkopuolelle. Yhteiskunnan ulkopuolelle on mahdollista jaada, jos
kunnan palvelut eivéat ole saavutettavia. Tavoite olisi, etta kaikki pystyvat toimi-
maan yhteiskunnassa tasavertaisina ja pystyvat hoitamaan asiansa verkossa
vaivattomasti. Tarkoituksena on siis edistaa yhteiskunnan yhdenvertaisuutta.
(Saavutettavuusdirektiivi 2022.)

Saavutettavuus on tapa tuottaa helpommin verkkoviestintaa ja digitaalisia pal-
veluita. Verkkosivustot luodaan helppokayttoisiksi saavutettavuuden avulla.
Saavutettavuus tarkoittaa siis paremmin suunniteltuja ja tehtyja verkkosivuja.
Saavutettavuuden kehittdmiseen liittyy monia osa-alueita niisté lisaa seuraa-

vassa luvussa. (Saavutettavuusdirektiivi 2022.)

Saavutettavuus kattaa eri kohderyhmia. Kohderyhmia ovat sokeat, muut nako-
vammaiset, fyysiset haasteet ja motoriset hairiot, kuulovaikeudet. Jokainen

kohderyhma vaatii erilaisia toimenpiteita verkkosivustolla. Kaikkien



kohderyhmien huomioiminen vaatii verkkosivujen kehittajalta erilaisia toimenpi-
teitd. Seuraavassa luvussa lisada eri toimenpiteista, mita voi ottaa verkkosivuilla

huomioon. (Saavutettavuusdirektiivi 2022.)

3.2 Saavutettavuuden toteutus

Jos halutaan luoda verkkosivuille hyva saavutettavuus, tulee tehda verkkosi-
vuille jonkun verran eri toimenpiteita. Sivustolla tulee olla selkeat sivupohjat.
Paasisallon tulee erottua selkeasti sivunakyman muista osioista. Sivustolla ole-
vien lomakkeiden tulee olla selkeitd, loogisia ja kaytettavia myds avustavilla tek-
nologioilla. Eri tekstisisalloille taytyy olla vaihtoehtoinen esitystapa nako- ja kuu-
lorajoitteisia henkil6ité varten. Sivuston interaktiivisista elementeista tulee tehda
tunnistettavia. Interaktiivisia elementteja ovat mm. linkit ja painikkeet. (Kehitys-

vammaisliitto ry 2022.)

Tekstin koon tulee olla riittdvan suurta ja kirjaisintyypin tarpeeksi selkeaa ja
paatteetonta. Sivun lukemisjarjestys tulee olla ruudunlukuohjelmalla ja nap-
paimistolla kaytettaessa sama kuin visuaalisesti, loogisen lukemisjarjestyksen
sailyttamiseksi. Tekstin sisallot tulee aina kirjoittaa selkeélla ja hyvalla yleiskie-
lelld. Sivustolla tulee valttaa monimutkaisia lauserakenteita, sanontoja ja hanka-
lampien sanojen kayttba. Sivustolta ladattavat tiedostot tulee olla myos saavu-
tettavia. Taulukoita kannattaa valttaa, mutta jos taulukoita on pakko kayttaa, tu-
lee niita kayttaa ainoastaan suurten datamassojen esittdmiseen ei muotoilutar-

koitukseen. (Kehitysvammaisliitto ry 2022.)

4 Verkkosivun toimintoja ja ominaisuuksia

4.1 Toimintojen vaikutus verkkosivuston kaytettavyyteen

Monelle kayttajalle verkkosivut ovat ensikosketus yritykseen. Asiakkaalle on tar-
keaa paasta valittomaan vuorovaikutukseen yrityksen edustajan kanssa. Hy-

vaan kaytettavyyteen vaikuttaa mm. kayttétilanteen miellyttavyys, tehokkuus ja



muistettavuus. (Smilee 2022, Sinkkonen & Kuoppala & Parkkinen & Vastamaki
2002, 19.)

Toiminnot verkkosivuilla tulisivat tukea verkkosivuston tavoitetta. B2B-puolella
yleensa tavoitellaan liideja eli yhteydenottoja ja asiakaskontakteja. B2B-puolella
tulee panostaa yhteydenottolomakkeeseen, chattiin tai muuhun tapaan kerata

yhteydenottoja asiakkailta. (Rauhala 2022.)

4.2 Chat B2B-sektorilla

B2C-markkinoilla kuluttajat haluavat nopeasti ja vaivattomasti vastauksia hei-
dan mahdollisiin kysymyksiinsé. Verkkosivujen chat-palvelu mahdollistaa ta-
man. B2B-markkinoilla chattiin ei olla paneuduttu viel&a niin paljon. B2B-markki-
noilla chatin puuttuminen vaikuttaa B2B-verkkosivujen kehittymiseen negatiivi-
sesti. Yrityspuolen markkinoilla digitalisaatio ylipaataan tulee kuluttaja kauppaa
jaljesséa. B2B-asiakkaat arvostavat verkkokaupan sujuvuutta, joten yrityskaupan
verkkosivustoihin tulisi panostaa digitaalisesta nakokulmasta enemman. (Col-

lector convert 2018.)

Chatin avulla kayttaja saa suoran yhteyden asiakaspalveluun ja kommunikoin-
nista tulee molemminpuolista paljon sujuvampaa kuin yhteydenottolomakkeella.
Yhteydenotto lomake hidastaa kayttajan asiakaskokemusta, jolloin sivuston
konversio aste yleensa heikkenee. Verkkosivulla on hyva olla konversio aste ta-
voite, johon pyritdédn padseméaan. Konversio aste paranee, kun verkkosivustolla
on tarpeeksi vierailijoita. Konversiolla on tarked asema yrityksen menestymi-
sessd. Chat parantaa konversio astetta, kun verkkosivustolla kavija paasee
suoraan valittomaan vuorovaikutukseen yrityksen yhteyshenkilén kanssa. Asi-

akkaat arvostavat nopeutta ja vaivattomuutta. (Smilee 2022.)

Chatille ei olisi mitaan esteitd B2B-verkkosivustoilla vaan oikeastaan sen saa-
puminen yleiseen kayttoon olisi toivottavaa. Chat tuo yritykselle tarke&a tietoa
analytiikan ja statistiikan muodossa, jolloin yritys voi kehittd& verkkosivustoaan

helposti ilman erillisia tutkimuksia aiheesta. (CmsWire 2018.)



4.2.1 Chatin hyddyt verkkosivuilla

Chatin avulla saadaan asiakkaille vastaukset nopeasti ja vaivattomasti. Tutki-
muksien mukaan 88 % B2B-asiakkaista aloittaa hankinnan vertailun sosiaali-
sessa mediassa tai verkossa. 60 % ostopaatoksista on tehty ennen, kun he ot-
tavat yhteytta palveluntarjoajaan. Chat tukee kuluttajan tiedonhakua, jolloin se
lisdd myds asiakastyytyvaisyytta. (Smilee 2022.)

Nykypaivana milleniaalit ovat paattaja asemassa monessa yrityksessa ja ajan-
myo6ta milleniaalien osuus paatoksen tekijoina yrityksissa tulee ainoastaan kas-
vamaan. Milleniaalit ovat tottuneet chattailemaan, se on heille tuttu tapa kom-
munikoida. Chat luo monikanavaista kuluttajakokemusta B2B-sektorilla samalla
tavalla kuin se on luonut B2C-sektorilla jo pitkaan. Chatista on paljon hyotya,
jos asiakkaalla tulee jokin ongelma asioidessaan verkkosivustolla. (Smilee
2022.)

Asiakkailla on matalampi kynnys ottaa yhteyttd Chatissa, kuin yhteydenotto lo-
makkeella. Tama voi vaikuttaa siihen, ettéd potentiaalinen asiakas voi olla otta-
matta yhteyttd, kun kilpailijoilta voi saada Chatista nopeasti vastaukset heidan
pohtimiinsa kysymyksiin. Chat nayttad olevan merkittava kilpailuetu. (Sinkko-

nen ym. 2002, 203.)

Perinteinen yhteydenotto lomake ei riita enaa. Yhteydenottolomakkeeseen vas-
taamiseen on isompi kynnys. Kilpailijalta voi saada vastauksen suoraan chatin
kautta, jolloin yritys voi menettaa asiakkaan. (Finnchat 2022.)

Hyva asiakaskokemus luodaan, kun ennakoidaan asiakkaiden tarpeisiin ja rea-
goidaan niihin. Chatin kerddméan datan avulla voidaan paikantaa yleisia ongel-
mia ja siten keksid ennaltaehkaisevia ratkaisuja niihin. Livechattia kayttavat
verkkosivustot ovat onnistuneet luomaan erinomaisia asiakaskokemuksia, asia-
kas tulee huomioiduksi ja saa vastauksen ongelmaansa tai kysymykseensé
heti. (Finnchat 2022.)



Miksi sitten pelkkd puhelinasiakaspalvelija ei riita niin kuin ennen? Puhelin-
asiakaspalvelua tarvitaan edelleen joissain viestintatilanteissa, mutta maailman
digitalisoituessa yha enemman. Puhelinasiakaspalvelun kayttamiseen syntyy
kynnys, esimerkiksi milleniaalit suosivat yleisesti chattia soittamisen tai sahko-
postin sijaan. Yleisesti kaikki asiakkaat valitsevat ennemmin chatin muiden ka-

navien sijasta. (Innoclub 2022.)

Puhelinpalvelussa asiakaspalvelija joutuu keskittymaan kerralla vain yhteen asi-
akkaaseen. Chatissa taas asiakaspalvelija voi palvella montaa asiakasta sa-
maan aikaan. Puhelinpalveluun voi helposti kertyd myo6s ruuhka, jolloin asiakas
VoI poistua jonosta turhautuessaan. Chat sdastaé resursseja, jolloin valttamatta
ei tarvita niin montaa asiakaspalvelijaa. (Innoclub 2022.)

Chat kuitenkin vaatii t6ita ja sen vuoksi taytyy miettid chatin rahallinen kulutus ja
henkilosto resurssien kulutus. Seuraavaksi vertailen, ettéd onko live chat vai chat

botti jarkevampi B2B yrityksessa.

4.2.2 Live chat vai chat botti

Suomessa eri chateista kaytetdan usein, miten termeja reaaliaikanen chat (live
chat) ja chat (Chatbot). Live chat termi on Amerikasta peraisin, mutta sita kayte-
tdan myos suomessa. Reaaliaikaisessa chatissa vastaa yleensa asiakaspalve-
lija. Reaaliaikaisen chatin yleiset vastaus ajat voivat olla esimerkiksi arkisin toi-

miston aukiolo aikojen mukaan. (Innoclub 2022.)

Reaaliaikaisen chatin lisaksi yleisesti kaytetddn myds Chatbottia. Chatbotista
saa automaattisen vastauksen, joko suoraan kysymykseen tai sitten Chatbot
voi kysya tarkentavia kysymyksia, jotta ymmartaisi paremmin asiakasta. Chat-
bot yleensa ohjaa lopuksi oikean asiakaspalvelijan luo, mikali ei osaa itse vas-
tata kysymykseen. Chatbotissa on se etu, etté se voi olla auki mihin tahansa
kellonaikaan eika valttamatta tarvitse oikeaa ihmistd asiakaspalvelun aukiolon

ulkopuolella. (Innoclub 2022.)



Live chat on asiakkaiden kannalta paras. Live chatin avulla asiakas tuntee tule-
vansa heti huomioiduksi, jolloin kokemus vaikuttaa positiivisesti hanen mie-
leensa. Chatbot taas sdastaa henkilosto resursseja ja tarjoaa silti kysyjélle jon-

kinlaisia vastauksia ja vie asiakkaan asiaa eteenpéin. (Innoclub 2022.)

4.3 Videot nettisivuilla

Videot ovat nykypaivana menestyvimpia tapoja tuoda informaatiota asiakkaiden
tietoon. Monet ovat paljon kiinnostuneimpia katsomaan videoita, tekstin lukemi-
sen sijaan. Kayttaja kokemukset videon muodossa ovat kiinnostavia ja niiden
avulla voi lisata luottamusta asiakkaaseen. Verkkosivuille on hyvéa luoda eri-
laista sisaltoa, jolloin lukija ei tylsisty verkkosivuilla vieraillessaan. (Lamminkari
2022.)

Videosisallot verkkosivuilla ovat kuluttajien mielesta positiivinen asia. Vuonna
2019 Ciscon tekeman tutkimuksen mukaan 80-90 % kaikesta verkkoliiken-
teesté oli videoiden muodossa. Videoiden ja muun liikkuvan kuvan mé&ara verk-
kosivuilla kasvaa jatkuvasti, verkkosivuille on toivottu videoiden liséksi liikkuvaa
kuvaa ja animointeja myos. (Alfons Digital 2022.)

Videoiden ja animaatioiden kontrollointi on aina hieman hairié herkkaa eri se-
laimilla, varsinkin jos kayttajan laite tai selain on vanha. Suosituimmat jako alus-
tat ovat Youtube ja Vimeo. Ne tarjoavat erittain helppokayttdiset jako-ominai-
suudet kaikille kayttajille. (Alfons Digital 2022.)

4.4 Sivujen visuaalinen ilme

Sivujen visuaaliseen iimeeseen on tarkeaa kiinnittdd huomiota. Visuaalinen ilme
vaikuttaa sivulla kavijoiden mielikuvaan yrityksesta tietoisesti ja alitajuntaisesti.
Visuaalisuuteen kuuluu sivuston varit, kuvat ja fontit. Visuaalisuudella voidaan

vaikuttaa verkkosivulla kavijoiden mielikuvaan yrityksesta. (Fortamedia 2019.)



Verkkosivuilla vierailevat kiinnittavat paljon huomiota sen visuaaliseen ilmee-
seen. Verkkosivujen visuaalisuus vaikuttaa kayttajien viihtyvyyteen merkitta-
vasti. Graafisen suunnittelun véari, fontti ja kuvavalinnat vaikuttavat kayttajaan
psykologisesti positiivisesti tai negatiivisesti. Psykologiset vaikutukset ovat yksi-
I6llisia, mutta on olemassa joitakin ohjeita toivotutun graafisen ilmeen saavutta-

miseksi, tasta lisdd seuraavissa luvuissa. (Fortamedia 2019.)

Verkkosivujen visuaalinen ilme on merkittava osa brandin rakentamista. Bran-
dia rakentaessa tulee miettia valittua kohderyhmaa ja sita, miten haluaa heihin
vaikuttaa. Brandi kannattaa pitdd selkeana ja yhtenevaisena, jolloin se luo luo-
tettavuutta ja uskottavuutta. Vahvalla brandilla voidaan luoda positiivista asia-
kaskokemusta, jolloin se luo asiakasuskollisuutta myds. (Jaskari Accounting
and Business Consulting 2017.)

4.4.1 Fontit ja kuvat sivustolla

Kuvien ja muiden visuaalisten materiaalien avulla paastaan vaikuttamaa verk-
kosivustolla kavijoiden tunteisiin, kokemuksiin ja esimerkiksi kuvanotto hetken
tunnelmiin. Tilannekuvia kayttamalla voidaan valittaa visuaalisesti asiakkaan
mielikuvaa sisallosta. (Takala-Schreib 2016, 191.)

Kuvien tulisi olla kavija yhteisolleen yhteensopivia, koska merkitykset kuvissa
eivat ole sellaisenaan olemassa eivatka ne ole universaaleja. Merkitysten sisal-
|6t riippuvat tulkitsijan maailmankuvasta, koulutuksesta, kulttuurista ja tavoista.
On yleista ymmartaa vain oman yhteisdnsa visuaalista kuvastoa, mutta olla tun-
nistamatta rinnakkaisten kulutuskulttuurien kuvastoa. Sama kuva voi merkita ai-

van eri asioita eri yhteisdjen piirissa. (Takala-Schreib 2016, 191.)

Fonttien ja varien tulee olla yhtenaiset. Fontteja kannattaa kayttaa yhta, kahta
tai korkeintaan kolmea eri fonttia samassa asia yhteydesséa, muuten teksti alkaa
vaikuttamaan sekavalta verkkosivulla vierailevan silmissa. On tarkeaa kiinnittaa
huomiota kontrastiin, tasapainoon ja ryhmittelyyn. Mikali sivusto ei kata naita

asioita, voi se vaikuttaa yrityksen myyntiin, epaselvat nettisivut voivat vaikuttaa



epéaluotettavilta. Nailla asioilla varmistetaan, etta verkkosivusto on selked, yhte-

nevainen ja looginen. (Juselius 2013.)

4.4.2 Varien merkitys sivustolla

Varit sivuilla ovat tarkeita, jotta voidaan alitajuntaisesti herattaa mielikuvia sivun
katsojissa. Verkkosivuston visuaaliseen ilmeeseen voidaan vaikuttaa logolla,
kuvamaailmalla ja typografialla. Brandivarit erityisesti ovat suuressa roolissa,
kun luodaan yrityksesta mielikuvia. Brandivarit vaikuttavat yrityksen tunnetta-
vuuteen. Brandivarien kautta voidaan luoda tietynlaista mielikuvaa ja jattaa

muistijalkia verkkosivulla kavijoihin. (Térméainen 2021.)

Erilaisilla vareilla voidaan suurpiirteisesti vaikuttaa verkkosivuilla kavijéiden tun-
netilaan, mielentilaan ja jopa ostokayttaytymiseen. Varien psykologinen vaiku-
tus on aina kayttajan yksiléllinen kokemus. Kokemukseen vaikuttaa mm. tausta,
ika, sukupuoli ja kulttuuri. Kayttajan mielikuviin voidaan vaikuttaa myds eri va-
riyhdistelmia luomalla. Yrityksen brandivarit ovat yleensa yksi paa vari ja yksi tai
useampi lisavari, jolla paavaria tehostetaan. Brandivareilla luodaan tunnistetta-

vaa yleisilmetta muistijaljen luomista varten. (Térméainen 2021.)

Kuvassa 1. on esitelty eri vareja ja sitd, mita eri varit viestivat kayttgjille. Tum-
mansininen kertoo raikkaudesta, luotettavuudesta, harmoniasta, sympatiasta,
sovinnollisuudesta, rauhoittavuudesta, tehokkuudesta ja perinteisyydesta. Vaa-
leampi sininen viestii raikkaudesta, luotettavuudesta, sympatiasta, turvallisuu-
desta, sovinnollisuudesta, rauhoittavuudesta, tehokkuudesta, perinteisyydesta
ja harmoniasta. (Torméainen 2021.)

Turkoosin sininen viestii luovuudesta, myotatunnosta, myonteisyydesta, vilpitto-
myydesta, inspiroivasta, parantavasta, raikkaudesta, puhdistavasta, antisepti-
sesta ja omaperaisesta. Vihrea viestii terveydestd, myotatunnosta, suosiosta,
ekologisuudesta, tuoreudesta, raikkaudesta, hyvaonnisuudesta, turvallisuu-

desta, hyvinvoinnista, vauraudesta, viattomuudesta, puhtaudesta, alusta,



avoimuudesta, rehellisyydesta, rauhasta, parannuksesta, tyyneydestd, sallivuu-

desta, hoivaavuudesta ja taydellisyydesta. (Tormainen 2021.)

Harmaa kertoo kaytannollisyydestd, ajattomuudesta, solidaarisuudesta, neut-

raaliudesta ja rauhallisuudesta. Keltainen viestii ilosta, energiasta, toivosta, kun-

niasta, optimismista, nuoruudesta, alysta ja luovuudesta. Oranssi viestii lahes-

tyttavyydesta, viisaudesta, lAmmaosta, innostuksesta, rohkaistuudesta, itsevar-

muudesta ja sporttisuudesta. (Térmainen 2021.)

Vaaleanpunainen viestii kohteliaisuudesta, makeudesta, lapsenomaisuudesta,

hoivaamisesta, romanttisuudesta, suloisuudesta, myoétatuntoisuudesta ja haa-

veellisuudesta. Punainen viestii rohkeudesta, vahvuudesta, voimasta, energi-

syydestd, dynaamisuudesta ja ilosta. (TGrmainen 2021.)

Musta viestii ajattomuudesta, arvokkaasta, hillitysta, muodollisuudesta, elegan-

tista, virallisesta, sivistyneesta, dramaattisesta, salaperaisesta ja voimakkaasta.

Ruskea viestii vakavahenkisyydestd, rehellisesta, hyveellisyydesta, maanlahei-

sestd, luotettavasta ja ekologisuudesta. (Tormainen 2021.)

vakavahenkinen, rehellinen,
hyveellinen, maanlaheinen,
luotettava, ekologinen

raikkaus, luotettavuus, harmonia,
sympatia, turvallisuus,
sovinnollisuus, rauhoittavuus,
tehokkuus, perinteisyys

raikkaus, luotettavuus, sympatia,
turvallisuus, sovinnollisuus,
rauhoittavuus, tehokkuus,
perinteisyys, harmonia

luovuus, myétiatunto, myénteisyys,
vilpittémyys, inspiroiva, parantava,
raikas, puhdistava, antiseptinen,
omaperainen

terveys, myétatunto, suosio,
ekologisuus, tuoreus, raikkaus,
hyvaonnisuus, turvallisuus,
hyvinvointi, vauraus

ajaton, arvokas, hillitty, muodollinen,
elegantti, virallinen, sivistynyt,

dramaattinen, salaperédinen, voimakas

viattomuus, puhtaus, alku, avoimuus ja
rehellisyys, rauha, parannus ja tyyneys,
sallivuus, hoivaavuus, taydellisyys

rohkeus, vahvuus, voima,
energisyys, dynaamisuus, ilo

kohteliaisuus, makeus,
lapsenomaisuus, hoivaaminen,
romanttisuus, suloisuus,
myoétatuntoisuus, haaveellisuus

lahestyttavyys, viisaus, lampo,
innostus ja rohkaisu,
itsevarmuus, sporttisuus

ilo, energia, toivo, kunnia,
optimismi, nuoruus, aly,
luovuus

kaytannollisyys, ajattomuus,
solidaarisuus, neutraalius,
rauhallisuus



Kuva 1. Brandivarit yritykselle — mita eri varit viestivat? (Térmainen 2021).

4.5 Hakukoneoptimointi.

Hakukoneoptimointi tarkoittaa toimenpiteita, joita tehdaan verkkosivuilla. Toi-
menpiteiden avulla pyritd&n nostamaan verkkosivustoa hakukoneiden hauissa.
Tata kutsutaan myos nimella SEO eli Search Engine Optimization. Hakuko-
neoptimointia tehdaan hakukoneiden luonnollisten hakujen tehostamiseen. Tar-
koituksena on valttaa verkkosivuilla esteitd, jotka hankaloittavat hakukoneiden

tiedon kerdamista verkkosivuilta. (Eravia 2022.)

Hakukoneissa tavoitteena olisi paasta listassa mahdollisimman ylés, mutta mi-
kéli hakuja on paljon voi tavoitteena pitaa alle kymmenen tulosta, jolloin haku
sijaitsee ensimmaisella sivulla. Tavoite olisi siis saada hakukoneet kiinnostu-
maan sivusta ilman maksettuja mainoksia. Maksettuja mainoksia esimerkiksi

Google Ads kutsutaan hakukone mainonnaksi. (Eravia 2022.)

Hakukoneoptimointiin sisallot ovat tarkeita. Monesti luullaan, etta riittaa, etta kir-
joittaa jotain ja toistaa avainsanoja tarpeeksi monesti. Valitettavasti se ei kuiten-
kaan riitd vaan hakiessa taytyy kirjoittaa selkeésti ja kayttaa tilannekohtaisesti

hakusanojen synonyymeja. (Digimarkkinointi.fi 2022.)

Google suosii sivuja, joissa on runsaasti eri tietoa. Googlen hakujen karjesta
|6ytyy sivustoja, joissa on keskiméarin 2 000 sanaa. On siis hakukoneen omien
etujen mukaista, etta hakutulosten karkipaasta loytyvat sellaiset sivut ja sivus-
tot, jotka oikeasti vastaavat kayttajan hakukyselyyn. (Digimarkkinointi.fi 2022.)

Olennaisimmat asiat hakukoneoptimoinnissa on selvittaa, millaista sisaltéda oma
kohderyhma etsii verkosta ja millaisilla hakusanoilla. On tarke&da luoda sisaltoa,
joka vastaa kohderyhman hakuihin. On myds tarkeda optimoida jo tehtya sisal-
t0& vastaamaan paremmin verkkosivuston kavijoiden tarpeita. (Muranen 2020.)



Sivustoa tulee kayda saanndllisesti lapi ja korjata ja parantaa sivustolta hakuko-
nenadkyvyytta heikentavia kohtia. Hakukoneiden tarkoitus on palvella hakijoita
mahdollisimman tarkasti ja hakukoneet pitavat sdanndllisesti paivitetyista verk-

kosivustoista, koska ne ovat ajan tasalla. (Muranen 2020.)

5 Toteutus

Liitteessa eli opinnaytetydn raporttiosuuteen on tehty toimeksiantajalle tarkka
ohjeistus Tasmatyo.fi-verkkosivuston kehittamiseen. Tarkan ohjeistuksen lisaksi
litteeseen on koottu ohjeita B2B-yrityksen verkkosivujen kehittamiseen ylip&éa-
taan. Oheistuksen avulla toimeksiantaja pystyy kehittamaan Tasmatyo.fi-verk-

kosivuston lisaksi muita verkkosivuja, joita he kayttavat.

Ensin tehtiin sivuston nykytilan kartoitus. Siina arvioitiin sivuston alkutilannetta
ja minkéalaisia kehityskohteita siina mahdollisesti on, kun katsoo pelkkaa sivus-
toa ennen tietoperustaan perehtymisté. Tietoa nykytilan kartoitukseen sain ky-
selytutkimuksesta, johon vastasivat toimeksiantajan tyontekijat. Tyontekijat tule-

vat toimimaan Tasmatyon-palveluiden valmentajina ja asiantuntijoina.

Nykytilan kartoituksen jalkeen paneuduttiin tarkemmin kayttgajien kokemuksiin
kyselytutkimuksen muodossa. Maaliskuussa tehtiin kyselytutkimus yrityksen
tyontekijoille, jotka tulevat tekemaan toita esimerkiksi tasméatydkoordinaatto-
reina ja muina tyokykypalveluasiantuntijoina tai valmentajina. Kyselyssa oli
kymmenen vastaajaa. Kyselyn tarkoituksena oli saada laadukkaita vastauksia

alan ammattilaisilta.

Kyselyssa oli kolme eri osiota: yksi osio liittyy koko verkkosivun yleisilmeeseen
ja toimivuuteen, yksi sivuston tarkeimpéaan palveluun ja yksi muihin palveluihin.
Kyselyssa oli kaikkiaan 43 kysymysta. Osa oli monivalinta- kysymyksia ja osa
avoimia kysymyksia. Valitsin litteeseen kysymykset, joihin tuli kehittdmiseen liit-
tyvid vastauksia. Kysely julkaistiin vastaajille 9.3.2022 ennen verkkosivun julkai-

sua. Kyselyn tavoitteena oli saada ulkopuolista ndkemystéa verkkosivusta.



Kyselyn jalkeen tehtiin tiivis Kilpailjaseuranta. Kilpailijjaseurantaan valittiin viisi
isointa kilpailijaa. Kilpailijaseurannassa verrattiin verkkosivujen sisaltoa, kaytet-
tavyytta, visuaalista ilmetta, chatia, uutiskirjeen tilausmahdollisuuksia ja verkko-
sivujen rakennetta. Kaikista kilpailijoista on kerrottu myds liikevaihto ja henkilos-
ton maara, jotta kilpailijoita on helpompi verrata keskenaan, kun tietda resurs-

sien maaran.

Lopuksi koottiin ojeistusta siita, miten Tasmatyo-sivustoa voisi kehittaa. Kehitys-
ehdotusten tueksi kartoitettiin hyvia esimerkkeja esimerkiksi siitd, miten kilpaili-
jat olivat ratkaisseet visuaalisen ilmeen, chat-mahdollisuuden (chatbot vai li-

vechat), verkkosivujen rakenteen ja muita verkkosivuille olennaisia asioita.

Lopuksi on myds listattu eri ohjeita B2B-yrityksien verkkosivujen yleista kehitta-
mista varten. Kehittdmista varten oli nostettu asioita tietoperustasta ja tehty sen

pohjalta ohjeistusta.

6 Tuotos

Kehitysohjeistus johdannossa esiteltiin aluksi toimeksiantaja Eezy Tydllisyyspal-
velut ja toimeksiannon kohde Tasmaétyo.fi verkkosivusto. Johdannossa kerro-
taan yleisesti aihealueesta ja opinnaytetyon rajauksista. Opinnaytetydn tavoite
oli luoda Tasmatyd.fi sivustolle kehittdmisohjeistusta, jota voidaan hyddyntaa

verkkosivuston kehittamisessa.

Seuraavaksi ohjeistuksessa kaytiin lapi verkkosivujen kaytettavyytta, miten kay-
tettavyytta voi parantaa ja milla tavoin se tulee vaikuttamaan verkkosivuston

sopii erityisesti kaytettavaksi B2B-verkkosivulla.

Luvussa 3 kaytiin lapi saavutettavuutta ja sita, miten se vaikuttaa eri verkkosi-

nakdvammaisten verkkosivu kokemuksia. Verkkosivujen saavutettavuus



kappaleessa kerrottiin myos, ettd millaisilla keinoilla saavutettavuutta voidaan

edistaa verkkosivulla.

Saavutettavuus on tarkead, kun halutaan huomioida kaikki verkkosivustoa kayt-
tavat henkil6t. Saavutettavuusdirektiivin mukaiset verkkosivut/palvelut ovat pa-
kollisia vain julkisille toimijoille. Muille sivustoille saavutettavuusdirektiivin nou-
dattaminen on arvokysymys ja hyvan tavan mukaista. (Saavutettavuusdirek-
tiivi.fi 2022.)

Seuraava luku nelja Verkkosivujen toimintoja ja ominaisuuksia avaa chatin
mahdollisuuksia B2B-verkkosivustolla, videoiden merkitysté nettisivuilla, verkko-

sivujen visuaalista ilmetta ja hakukoneoptimointia.

Chatin mahdollisuudet oli toimeksiantajalle tarke& kappale, koska sen mahdolli-
suuksista haluttiin kuulla enemman. Videot ovat yleistyneet nykypéivana, joten
selvitettiin videoiden eri mahdollisuuksia ja hyotyja verkkosivustolla. Visuaalinen
tiin tarkempaan tarkasteluun opinnaytetytssa. Hakukoneoptimointi on tarkea,
koska toimeksiantaja haluaa my6s hakukoneiden avulla saada verkkosivustolle

vierailijoita.

7/ Paatanto

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kehittaa B2B-yrityksen verkkosivuja toi-
meksiantajan Tasmatyd.fi sivustoa esimerkkina kayttden. Opinnaytetyon toimin-
nallinen osa tuli litteeksi varsinaiseen opinnaytetyohon. Tyéssa pyrin selvitta-
maan hyvan verkkosivun piirteita, ja sitd miten verkkosivuja voi kehittaa eri toi-

minnoilla.

Opinnaytetyon pohjimmainen tarkoitus oli luoda ohjeistus toimeksiantajalle,
Tasmatyd.fi-verkkosivustolle. Toimeksiantaja Eezy voi hyddyntaa sitd myos
muilla verkkosivuillaan, koska se on luotu kehittamaéan B2B-verkkosivustoja

yleisella tasolla.



Verkkosivujen kaytettavyys on tarkead, jotta saadaan luotua uusia asiakkaita ja
pidettya jo hankitut asiakkaat tyytyvaisina. Mikali kaytettavyys ei ole kunnossa,
verkkosivuilla vierailevat kavijat voivat luovuttaa ja vaihtaa kilpailijalle. Jos kay-
tettavyys ei ole kunnossa voi se vieda verkkosivun vierailijoilta enemman aikaa

ja luottamus sivustoon voi heikentya.

Opinnaytetyon teoreettinen osuus eli tietoperusta muodostui erilaisista lahteista,
kuten teoriakirjallisuudesta keratysta materiaalista, blogikirjoituksista ja eri
markkinointiyrityksien artikkeleista. Analysoin materiaaleja ja otin sieltéd B2B-
verkkosivustoihin sopivaa aineistoa. Kayttamani lahteet olivat minusta hyddylli-
sia ja sisdlsivat paljon arvokasta tietoa.

Haasteellista opinnaytetydssa kirjoittamisessa oli se, ettd B2C-verkkosivujen
kehittamiseen oli enemman tietoa kuin B2B-verkkosivujen kehittamiseen. Olisin
voinut perehtya enemméan B2B-myynnin kirjallisuuteen ja soveltaa sielta saa-
maani tietoja verkkosivujen kehittdmiseen. Verkkosivut ovat kuitenkin tietynlai-

nen myyntialusta.

Opinnaytety6n tavoitteet tuli taytettya ja niiden pohjalta verkkosivua voi kehittaa
hyvin. Verkkosivuille tulee palautelomake, jonka avulla verkkosivua voi kehittaa
viela entisestaan. Palautelomakkeen avulla saadaan palautetta my6s suunnitel-

man onnistumisesta.

Opinnaytety6 olisi voinut olla selkeampi ja johdonmukaisempi. Aiheet hieman
hyppivat edestakaisin ja opinnaytetydsta on haastava saada selke&déa kokonais-
kuvaa. Mielestani valitsemani aihealueet ovat tarkeitéa opinnaytetyén tuotoksen
suhteen, ja niilla pystyy jo pitkalle kehittamaan B2B-verkkosivua.
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