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1 Johdanto

1.1 L&htokohtajatavoite

Lahtokohtana opinnaytetyélle oli yrittdja Mari Vilhosen ongelma
verkkokauppansa kanssa. Hanella oli tarve saada lisaa liikkennetta
verkkokauppaan, ja tasta muotoutui opinnaytetyon tavoite. Mari Vilhonen on
parturi-kampaajayrittdja Hiushuone Mari Vilhonen Oy:ssé, ja h&n on parturi-
kampaamotoiminnassaan erikoistunut peruukkien, hiuslisakkeiden, paahineiden
seka hiustuuhenteen kivijalka- ja verkkokauppamyyntiin, mukauttamiseen ja
sovittamiseen. Yrittjalla on myds kotisivut, jotka toimivat verkkokaupasta

erillisessa osoitteessa.

Tietoperustassa méaarittelin erilaisia tyon aihepiiriin liittyvia kasitteita ja
perehdyin teoriatietoon seka ohjeisiin, joiden avulla toteutin kaytannon
tuotoksen. Tydssa tarvittiin monenlaisia toimenpiteitd, joihin kuului muun
muassa hakukoneoptimointia, sisaltomarkkinointia, kotisivujen ja verkkokaupan
muokkaamista sekad konversioseurannan maarittelemista. Kallio (2023)
maarittelee konversioseurannan yrityksen konversioiden, esimerkiksi tehtyjen
ostosten tai lahetettyjen yhteydenottolomakkeiden tekniseksi mittaamiseksi ja
raportoinniksi. Valmiin tyon on tarkoitus toimia ohjeena toimeksiantajalle, joten
pyrin kirjoittamaan tydvaiheet kaytdnnon toteutuksen osiossa mahdollisimman

selkeiksi.

1.2 Aikaisempi tieto aiheesta

Opinnaytetyoni liittyy digimarkkinointiin, johon olen opinnoissani suuntautunut.
Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto ja Mero (2022, luku 1) maarittelevat
digimarkkinoinnin digitaalisia alustoja hyddyntavaksi markkinoinniksi, jonka
alustoja ovat verkkosivut, sdhkoposti, hakukoneet, sosiaalinen media ja
mobiilisovellukset (Lahtinen, ym. 2022, luku 1). Nimensa mukaisesti

digimarkkinoinnissa hyddynnetéaan siis digitaalisia teknologioita.



Opinnoissani digimarkkinointia on kasitelty enemman teoriatasolla, kuin
kaytannossa. Teorian soveltaminen kaytantoon hyodyttdd minua, koska opin
asiat kaytannon tekemisella ja harjoittelulla, sen sijaan etté lukisin niité vain
kirjoista ja oppaista. Tasta uskon olevan hydtya myds tydelaman kannalta, kun

osaa soveltaa teoriatiedon kaytannon tyéhon.

1.3 Katsaus aiempiin opinnaytetoihin

Karelia Ammattikorkeakoulussa tradenomiksi opiskellut Paula Niskanen (2021)
on opinnaytetydssaan Digitaalisen markkinoinnin kehittdminen maksuttomia
keinoja hyoddyntéen tutkinut tehokkaita, maksuttoman digitaalisen markkinoinnin
keinoja, jotka soveltuvat pienyrittajan kayttoon. Tydssa keskitytaan niihin
keinoihin, jotka soveltuvat pienyrittajélle rajallisin resurssein. Niskasen (2021)
tybn menetelmina ovat kolmen erilaisen mainoskampanjan toteuttaminen, A/B -
testaus seka lopuksi tulosten analysointi. Yhtalaisyyksia omaan ty6honi
Niskasen (2021) tydssa ovat viittaaminen hakukoneoptimointiin,
hakukoneldydettavyyden testaaminen ja avainsanatutkimuksen toteuttaminen.
Liséksi tydssa yhtena osa-alueena on verkkokaupan markkinointi ja sen eri osa-
alueet. Niskanen (2021) on tarkastellut my6és muita oman aihepiirin
opinnaytetoitd. Erona hanen tydssaan ovat markkinointikampanjoiden
toteuttamiset: kampanjoissa kaytettiin esimerkiksi vaikuttajayhteisoja ja

vaikuttajakumppaneita ja tydssd menetelmana oli A/B-testaus. (Niskanen 2021.)

Savonia Ammattikorkeakoulun tradenomiopiskelijat Neea Venaldinen ja Hanna
Vaisanen (2021) ovat opinnaytetydssaan Digitaalisen liiketoiminnan
kehittaminen ja hakukoneoptimointi: Case Hennan perustaneet verkkosivut ja
verkkokaupan pienyrittajalle, suorittaneet hakukoneoptimoinnin molemmille
sivustoille sek& pyrkineet laajentamaan asiakaskohderyhmaéa. Yhtena
tavoitteena ty6ssa on myynnin kasvattaminen, kun kyseessa on digitaalinen
liiketoiminta. Venaldisen ja Vaisasen (2021) tydbn menetelmina ovat
kvalitatiivinen tutkimusote ja teemahaastattelu kohdeyrityksen nykytilan
arvioinnin apuna seka yrittdjan toiveiden selvittdmiseksi. Omaan tyohoni
verrattuna yhtalaisyyksia l6ytyy verkkokaupan hakukoneoptimoinnin osiosta,
hakusanojen osiosta, hakusana-analyysin ja Google avainsanojen suunnittelija

(Google Ads) -tytkalun osiosta seka ylipaataan verkkokaupasta tyon aiheena.



Venalaisen ja Vaisasen (2021) tyo eroaa omastani kvalitatiivisen
tutkimusmenetelméan ja teemahaastattelun kayton takia. Tyossé on tehty
vertailua erilaisten verkkokauppa-alustojen valilla ja verkkosivut seka -kauppa
on rakennettu yrittajalle alusta alkaen. Tyon pienyrittdjalla on myos tilit

yritykselleen Facebookissa ja Instagramissa. (Venalainen & Vaisdnen 2021.)

Metropolia Ammattikorkeakoulussa tradenomiksi opiskellut Johanna Salmela
(2021) on opinnaytetydssaan Verkkokaupan konversion kasvattaminen, opas
konversio-optimointiin luonut LIFT-mallia kayttaen pk-yritysten verkkokauppiaille
havainnollisen ja informatiivisen oppaan konversioiden kasvattamiseksi ilman,
ettd markkinointibudjetti kasvaa. Tydssaan han on keskittynyt myés laajaan
teoriaosioon, jossa tavoitteena on tarjota tietoa verkkokauppiaille verkkokaupan
myyntiin vaikuttavista tekijoistd, mm. verkkokaupan ostopolusta ja sen
merkityksesta myyntiin, kavijoiden ostopaatosta edistavista asioista seka oston
esteista. Salmela (2021) pyrkii tydssaan vakuuttamaan verkkokauppiaat
ymmartamaan, miksi edella mainittuja asioita kannattaa tehda. Hanen tyonsa
menetelmin& ovat WiderFunnelin heuristisen LIFT-mallin hyédyntaminen ja tyén
tuotoksen, eli oppaan kokoaminen Adobe InDesignin avulla. Salmelan (2021)
tydssa samoja aiheita omaan opinnaytety6honi verrattuna ovat konversio-
optimointi ja konversioiden kasvattaminen teoriaperustan osalta. Tyossa
merkittavimmat eroavaisuudet ovat toteutustavassa: kaytannon konversio-
optimointia ja konversioiden maarittelya tai kasvattamista ei toteuteta mihinkaan
verkkokauppaan, vaan konversio-optimoinnin opas on tyon konkreettinen
tuotos. Lisdksi tydssa on huomattavan paljon keskitytty teoriaperustaan, silla se

on laaja. (Salmela 2021.)

2 Verkkokaupan markkinointi

2.1 Verkkokauppa eli e-commerce

Verkossa tapahtuvaan markkinointiin liittyvia kasitteitd on paljon. Tassa
opinnaytetydssa keskeisia kasitteita ovat muun muassa verkkokauppa eli e-
commerce, verkkokaupan markkinointi, jonka alle voidaan sisallyttaa kasitteet

sisaltomarkkinointi ja hakusanamainonta. Hakukoneoptimointiin liittyvié



kasitteita ovat avainsanatutkimus ja Google Ads. Konversio-optimointiin liittyvia
kasitteitd ovat konversio, konversioseuranta sekd Google Tag Manager. Edella
mainitut kasitteet on maaritelty seuraavissa kappaleissa. Aiheesta on viela
suhteellisen vahan tarjolla tutkimustietoa, koska aihe on niin uusi ja tutkimuksia
on ollut vaikea I6ytaa. Nain ollen tydssa kaytetaan lahteina alan kirjallisuutta,
joista tarkeimpana on Niko Lahtisen, Kimmo Pulkan, Heikki Karjaluodon ja Joel
Meron Kirjoittama yhteisteos Digimarkkinointi (2022) seka internetléhteita, joista
tarkeimpia ovat muun muassa Suomen Digimarkkinoinnin seka erilaisten
markkinointitoimistojen blogit. Lahteiden kirjoittajat ovat alansa johtavia

asiantuntijoita ja tieto perustuu tutkimus- ja asiantuntijatietoon.

TEPA-termipankin mukaan (2022) sahkoiseen liiketoimintaan eli
verkkoliiketoimintaan (engl. electronic business tai e-business) kuuluvat erilaiset
tietoverkkoja toiminnassaan kayttavat liiketoiminnan osa-alueet, esimerkiksi
hallinnolliset toiminnot (TEPA-termipankki 2022.) Verkkokauppa on
nykyaikaisuuden valtti, silla se avaa ovet maailmalle ja mahdollistaa entista

laajemman asiakaskunnan tavoittelun.

Lahtisen, Pulkan, Karjaluodon ja Meron (2022) mukaan digitaalisen
markkinoinnin merkittdvimmat keinot ovat yrityksen kayttama verkkosivusto tai
verkkopalvelu, sisaltémarkkinointi, hakukonemarkkinointi ja verkkomainonta.
Lisaksi yksi merkittavimmista digitaalisen markkinoinnin keinoista on
sosiaalisessa mediassa tehtava markkinointi unohtamatta myoskaan
markkinoinnin automaatiota ja séhkdpostimarkkinointia. (Lahtinen ym. 2022,
luku 5.) Tassé opinnaytetytssa keskitytaan tarkastelemaan
sisaltomarkkinointia, johon kuuluvat esimerkiksi yrityksen oman verkkosivuston
siséllét, muun muassa videot ja blogitekstit. Ty6sséa kaydaan lapi myos
hakukonemarkkinointia ja tarkastellaan Googlen palveluilla tehtavaa

verkkomainontaa.

Verkkosivusto on yrityksen tarkein digimarkkinoinnin kanava ja sen sisalto
maaraytyy sen mukaan, kenelle verkkosivu on suunnattu (Lahtinen ym. 2022,
luku 5). Nykyisin ihmiset tekevat ostopaatoksia yha useammin internetissa ja
my0Os myyntié tapahtuu verkossa, jolloin verkkosivuston merkitys kasvaa.

Mielikuva yrityksesta syntyy asiakkaille verkkosivujen perusteella. (Lahtinen ym.



2022, luku 5.1.) Hyvalla, digitaalista myyntiad tukevalla verkkosivustolla on tietyt
elementit, jotka voidaan Lahtisen ym. (2022) mukaan jakaa kolmeen osioon:
virheettomaan tekniseen toimivuuteen, ulkoasuun, joka herattda luottamusta,
seka sisaltoon, joka on luotu ostajapersoonia ajatellen (Lahtinen ym. 2022, luku
5.1.1). Ostajapersoona tarkoittaa henkil6d, joka kuuluu yrityksen kohderyhmaan
ja jolla on tiettyja ostotarpeita seka kriteereita (Lahtinen ym. 2022, luku 3.2.1).
Komulainen (2018) méaarittelee ostajapersoonan yrityksen tuotteista
kiinnostuneeksi henkiloksi tai tyypilliseksi ostajaksi, jonka ongelman tai tarpeen
yrityksen tuotteet tai palvelut ratkaisevat. Ostajapersoonien avulla kohderyhma
on helpompi saavuttaa, ja niiden ansiosta asiakastarpeet sek& unelmat ovat
hallittavissa. (Komulainen 2018, 42—-43.)

Verkkosivujen on oltava teknisesti toimivat, jotta niiden kayttd on sujuvaa
kaikilla laitteilla, sivusto latautuu nopeasti ja on hakukoneystavallinen.
Markkinoinnista saatavien tulosten mittaaminen on lisaksi yksi teknisesti
toimivan verkkosivun ominaisuus. Toimivat, selkeét verkkosivut ja brandin
mukaan mietitty ulkoasu herattavat myos sivustovierailijoissa luottamusta
yritystd kohtaan. (Lahtinen ym. luku 5.1.1). Lainas (2023) kirjoittaa, etta
uskottavuus muodostuu luotettavuudesta ja asiantuntijuudesta. Luotettavuuteen
voidaan lukea tasapuolisuus, rehellisyys seka totuudenmukaisuus.
Asiantuntijuuteen tarvitaan kokemusta, nokkeluutta ja kekseliaisyytta, ja kun
yhdistetadn edella mainitut, internetissa voi esiintya uskottavana. (Lainas 2023.)
Kolmas tarke& osatekija on sisélt, joka on isossa osassa yrityksen
asiantuntijuuden ja luotettavan mielikuvan muodostamisessa. Sisallén tulee
tukea digitaalista myyntia, koska ilman hyvaa sisalttd on mahdotonta tehda
digitaalista myyntia. (Lahtinen ym. 2022, luku 5.1.1.)

2.2 Sisaltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointi tarkoittaa Lahtisen ym. (2022) mukaan kaikkea sita sisaltoa,
joka on yrityksen tuottamaa. Sen avulla yritys onnistuu vetoamaan haluamiinsa
kohderyhmiin ja ostajapersooniin. (Lahtinen ym. 2022, luku 5.2.) Aaltonen

(2019) maarittelee sisaltomarkkinoinnin strategiseksi markkinointitavaksi, jonka

tarkoitus on luoda seka jakaa tarkeda ja kohderyhmia puhuttelevaa siséaltoa
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johdonmukaisella tavalla. Sisaltémarkkinoinnin tavoitteena on tuottoisa
asiakashankinta seké asiakkuuksien sailyttaminen. Sen sisaltéja ovat luettavat
ja verkossa nahtavat sisallot, esimerkiksi blogit, e-kirjat, webinaarit, videot ja
podcastit (Aaltonen 2019.) Sisaltdmarkkinoinnissa korostuu verkkosivun
siséltomarkkinoinnin kokonaisuus ja sisallon tuloksellisuus. Maksettu mainonta
on yha yleisempaa ja kilpaillumpaa, mutta samalla my6s kallimpaa. Siksi
sisaltomarkkinoinnin tarkeys korostuu yha enemman. Tuotettavan sisallon tulee
olla hyodyllista ostajapersoonille, ja sisdllossa on otettava huomioon heidan
ongelmansa seka tarpeensa. Talla tavalla sisaltd aidosti hyddyttaa asiakasta.
(Lahtinen ym. 2022, luku 5.2.1.)

Ostajapersoonien luomisessa auttaa, kun rakentaa jokaisesta
ostajapersoonasta profiilin. Komulaisen (2018) mukaan lehtiin ja nettisivustoihin
tutustumalla voi selvittdd, missa kanavissa ja miten ostajapersoonat viettavéat
aikaa. On mahdollista myds kysella tietynlaisen asiakasryhméan edustajilta
heidan kulutuskayttaytymisestaan ja esimerkiksi arvoista. (Komulainen 2018,
43.) Kun ostajapersoonat profiloi, on helpompi asettua asiakkaan asemaan ja
huomata olosuhteet, jotka piilevat ostopaatdosprosessin taustalla. Profiilissa on
tietoa asiakkaan taustasta, jokapaivaisista toiminnoista ja ratkaisusta heidan
ongelmiinsa. Markkinointiviestit ja sisaltod tulee luoda ostajapersoonia ajatellen.
(Komulainen 2018, 44.) Myds ostamiseen kuuluu Suomen Digimarkkinointi Oy:n
(2023c) mukaan viisi eri tasoa, jotka ovat ostohalun synnyttgjat,
menestystekijat, ostamisen esteet, ostopolku ja ostokriteerit. Ostohalun
synnyttaa jokin draiveri, eli asia, joka eniten vaikuttaa asiakkaan tarpeeseen
ostaa. Eri ihmisilla on eri syita ostaa tuote. On myds tarkeaa selvittaa, miksi
asiakas paattaa investoida aikaansa ja rahaansa juuri siihen yritykseen, joka
tayttad asiakkaan ostotarpeen. Menestystekija-tasolla asiakas pyrkii
saavuttamaan jonkun tuloksen yrityksen tarjoamalla ratkaisulla ja eliminoimaan
riskeja. Talla tasolla markkinoinnissa tulee korostaa tuotteen hyotyja
asiakkaalle. Ostamisen esteita voi olla paljon, esimerkiksi huonot verkkosivut,
huono viestinta tai asiakkaan ennakkoluulot tuotteeseen tai palveluun liittyen.
Nama tulee kumota, ja varmistaa, etta verkkosivut seka viestinta on toimivaa ja
siséltoad paivitetaan sadannollisesti. Siirryttaessa ostopolku-tasolle keskitytadan
siihen, ketka kaikki ovat osallisena asiakkaan ostopaattksen syntymisessa.

Ostopaéatoksen taustalla on usein monta henkil6a ja harva tekee ostopaatoksen
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itse. Nain puhuttelevaa sisalttéa voidaan luoda yhden henkilon sijaan
useammalle henkildlle. Lopuksi ollaan ostokriteerien tasolla. TAma taso on
lahimpana asiakkaan ostopaatosta, ja asiakkaan ostokriteeri on ostopaatoksen
syntymisessa ratkaisevassa asemassa. Tallainen ostokriteeri voi olla
esimerkiksi ilmainen toimitus verkkokaupassa. Analysoimalla ostokriteereitd on
mahdollista kehittdd markkinointia, myyntiprosessia tai tuotetta. (Suomen
Digimarkkinointi Oy 2023c.)

Lahtisen ym. (2022, luku 5.2.2) videot ovat hyvia herattamaan tunteita, ja ilman
tunnetta ei ole oston houkutusta. Ostopaéattkset pohjautuvatkin usein juuri
tunteisiin. (Lahtinen ym. 2022, luku 5.2.2.) Videot ovat viihdyttavia, nopeita
katsoa ja niiden ymmartaminen on helppoa (Aaltonen 2019). Videot toimivat
myos tehokkaina potentiaalisten asiakkaiden tavoittajina, kun ne kohdennetaan
oikeaan aikaan ja oikealle kohderyhmalle. Niiden kayttd my6s parantaa
hakukonenékyvyyttd, niiden kaytettavyyttd on helppo mitata ja ihmisten
sitoutumisaste videoihin on korkea. (Perus, 2019.) Videot ladataan yleensa
YouTubeen, joka on maailman suosituin verkkosivusto sekd maailman toiseksi
laajin hakukone. Palvelun kaytdn etuja ovat sellaisten asioiden viestiminen
videolla, joita kuvalla ja tekstilla ei voi viestida. Kun asiakkailla on esimerkiksi
paljon kysymyksia tuotteesta tai palvelusta, yrityksen on helppo vastata heidan
kysymyksiinsa YouTube-videoilla ja tAma helpottaa my6s tuotteen tai palvelun
ostoprosessia. (Lahtinen ym. luku 5.3.3.) Aloittelevalle videomarkkinoijalle
Pulkkinen (2023) suosittelee esittelyvideoiden kuvaamista, jossa organisaatiota,
sen henkilostoa ja palveluita esitellaan. Tarkead on muistaa myods analysoida
videomarkkinoinnista saatavia tuloksia, esimerkiksi julkaisujen kattavuutta ja

sitoutuneisuusastetta. (Pulkkinen 2023.)

Menestyvaan yritysblogiin on olemassa omat vinkkinsa ja Suomen
Digimarkkinointi Oy:n (2023a) mukaan on tarkeaa tietdéa kohderyhma, ja heidan
tarpeensa, haasteet seka ongelmat. On huomionarvoista tarkistaa, etta sivusto
on teknisesti toimiva ja sen rakenne on Googlen odotusten mukainen. (Suomen
Digimarkkinointi Oy 2023a.) Toimivan markkinoinnin kulmakivi on
suunnitelmallisuus ja tama patee myds blogin markkinointiin. Suunnittelemalla
etukateen blogitekstien aiheita on helpompi tuottaa sisaltéad kohderyhmalle ja
julkaisutahti on nain helppo pitdé tasaisena. Blogitekstien kirjoittamiseen on

hyva myos varata tarpeeksi aikaa. (Helpotkotisivut.fi.) Blogitekstit on
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suunnattava kohderyhmalle, unohtamatta hakusanoja, joilla kohderyhmat
hakevat Googlesta tietoa. Siksi blogitekstin sekaan olisi hyva myds laittaa
kohderyhmien suosimia hakusanoja, etta se nousisi ylos Googlen
hakutuloksissa. Blogitekstejakin kannattaa mainostaa blogille tehdyissa
sosiaalisen median kanavissa ja valitsemalla ne kanavat, joita kohderyhma
kayttaa. Kokeilemalla tietédd, mika kanava tuottaa eniten tulosta. (Suomen
Digimarkkinointi Oy 2023a.) Helpotkotisivut.fi:n (2022) mukaan sosiaaliseen
mediaan postatessa on hyvé herattaa keskustelua jo blogijulkaisun
saatetekstissd. Tama onnistuu esimerkiksi laittamalla keskustelua herattavan
kysymyksen saatetekstin loppuun. (Helpotkotisivut.fi 2022.) Lis&ksi blogin lukijat
kannattaa yrittda saada sahkopostilistalle, ja tuottaa niiden avulla arvoa
asiakkaille esimerkiksi merkittdvan sisallon keinoin, eika pelkastaan
myyntiviesteilld (Suomen Digimarkkinointi Oy 2023a). Potentiaalisten
asiakkaiden houkuttelemiseksi blogitekstin loppuun voi sijoittaa
yhteydenottolomakkeen, jonka avulla lukijat voivat ottaa yhteytta yritykseen
(Helpotkotisivut.fi 2022). On tarked& myo6s mitata tuloksia esimerkiksi Google

Analyticsin avulla (Suomen Digimarkkinointi Oy 2023a).

Verkkomainonta tarkoittaa Lahtisen ym. (2022) mukaan kaikkea maksettua
mainontaa, jossa kaytetaan internetia. Googlen tarjoamia palveluita ovat
Google Display -mainonta, Google Discovery -mainonta, YouTube -mainonta
sekd Google Shopping. Googlen Display-verkko tavoittaa yli 90 prosenttia
internetin kayttgjista ja sen klikkihinnat ovat hakuverkkoa edullisempia. Display-
verkon mainoksia voi nédhda useilla verkkosivustoilla, videoissa ja
mobiilisovelluksissa ja mainos voi olla teksti-, kuva- tai videomainos. Mainokset
voidaan jakaa kahteen osa-alueeseen, kylmiin ja [ampimiin yleisdihin. Kylméat
yleis6t maaritella&n ihmisiksi, jotka eivat ole ilmaisseet kiintymystaan yrityksen
tuotteita kohtaan, mutta kayttaytyvat verkossa niin kuin he olisivat yrityksen
todennékoisia asiakkaita. Tallainen kaytos voi olla esimerkiksi tiettyjen hakujen
tekemista ja parhaiten tallaiset ihmiset saa houkuteltua ostamaan esimerkiksi
kohdistamalla Display-mainokset ian tai sukupuolen mukaan. Lampimat yleisot
maaritellaén ihmisiksi, jotka ovat kayneet yrityksen sivustolla tai ostaneet sen
tuotteita ja on kannattavaa saada tallaiset inmiset takaisin verkkosivuille.
Tallaisia ihmisid saa houkuteltua takaisin verkkosivulle kohdistamalla mainokset

esimerkiksi tietyn ajanjakson aikana sivustolla kdyneisiin tai tiettyd sivua
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selanneisiin. Huomionarvoista on, ettei samaa mainosta nayteta koko ajan
samoille kohderyhmille, vaan mainos vaihtuu verkkokayttajien

verkkokayttaytymisen mukaan. (Lahtinen ym. 2022, luku 5.3.3.)

Google Discovery -mainonta on Googlen Discover-alustalla toteutettavaa
mainontaa ja tdhan kuuluvat Googlen Discovery-syote, Gmail-sdhkoposti seka
videopalvelu YouTube. Mainonta on monikanavaista seka tehokasta ja tavoittaa
enemman asiakkaita. Se on hyvin samankaltaista somemainonnan kanssa
eivatka Discovery-mainokset vaikuta mainoksilta, jolloin klikkausprosentit ovat
varsin korkeita. Niiden aloittamiseen tarvitaan hieman kuvia ja tekstia
mainoksen kuvaukseen, jonka jalkeen mainoksia voidaan nayttaa
kiinnostuneille henkilille budjetin ja maaritetyn toimintakohtaisen hinnan (CPA)
puitteissa. Discovery-mainontaa voidaan kayttaa hakusanamainonnan sijaan,
kun hakusanamainonnan klikkihinnat ovat kalliita. (Lahtinen ym. 2022, luku
5.3.3))

Google Shopping on hyva vaihtoehto verkko- ja kivijalkakauppojen tuotteiden
mainontaan. Se on Googlen tarjoama mainosalusta, jonka mainokset nakyvat
sivun alussa ennen hakumainoksia tai orgaanisia hakutuloksia. Naméa
mainokset koostuvat tuotekuvasta, tuotteen nimesté tai otsikosta, myyjan
tiedoista ja tuotteen hinnasta. Liséksi mainoksissa nakyvét alennukset ja
asiakkaiden tuotearvostelut, jos sellaisia on tuotteissa. Kun mainosta klikkaa,
paasee siitd helposti siirtymaan verkkokaupan tuotesivulle. Tuotteita on
mahdollista liséksi selata Google-haun Ostokset-vélilehdella. (Vaaramo 2022.)
Nostamon (2022) mukaan Google Shopping -mainoksia klikataan yli
kaksinkertaisesti verrattuna tavanomaisiin tekstimainoksiin, ja yleensa naiden
klikkausten tuloksena on kaupan syntyminen. Google Shopping -mainonnan
tarkoituksena onkin pitaa yritys nakyvilla asiakkaiden saatavilla. Mainostaja saa
Google Shopping -mainosten kaytosta hydtyd muun muassa niiden
visuaalisuuden ja erottuvuuden takia, tavoittamalla potentiaaliset ostajat seka

korkean konversio- eli ostoasteen takia. (Nostamo 2022.)

2.3 Hakukoneoptimointi
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Komulaisen (2018) mukaan hakukoneoptimointi (Search Engine Optimization,
SEO) on maksuton markkinointikanava, jonka avulla markkinoinnin
tavoitettavuus lisdantyy merkittavasti. Hakukoneoptimointi on prosessinomaista:
sivun sisaltd, sosiaaliset kanavat ja I6ydettavyys auttavat orgaanisen haun
onnistumisessa. (Komulainen 2018, 150.) Klemetin (2017) mukaan hakutuloksia
on kahta erilaista, orgaanista ja maksettua. Orgaanisella haulla (organic search)
tarkoitetaan hakukonetulosten avulla sivustolle tulevaa lilkkennettd. Maksetut
hakutulokset ovat padasiassa mainoksia. Tama tarkoittaa sita, etta tietyista
avainsanoista maksetaan hakukoneille, jotta tiedot niista nakyvat ylhaalla
hakutuloksissa, kun haussa kaytetadan kyseisia avainsanoja. (Klemetti 2017.)
Moranin ja Huntin (2014) mukaan orgaanisissa hakutuloksissa hakijalle
korostuvat otsikko ja sisallon esikatselu, joka sisaltaa tekstia nettisivuilta ja
blogipostauksista. Myds kuvat ja videot ovat osa orgaanisia hakutuloksia
(Moran & Hunt 2014, luku 1).

Hakukoneoptimoinnin menetelméat voidaan jakaa Vegliksen ja Giomelakisen
(2019, 1) mukaan neljaan paékategoriaan, joita ovat avainsanatutkimus tai
avainsanavalinta, hakukoneindeksointi, on-page optimointi ja off-page
optimointi. (Veglis & Giomelakis 2019, 1). Hakukoneindeksoinnilla tarkoitetaan
hakukoneiden hakutulosten lisddmisté tietokantaan, jonka ansiosta sivut
nakyvat hakutuloksissa. (Harkonen 2020). On-page optimoinnilla tarkoitetaan
verkkosivustolla tehtavaa hakukoneoptimointia ja siihen kuuluvat mm.
tarkoituksenmukainen sisaltd, avainsanat seké sivuston sisainen linkkirakenne
(Veglis & Giomelakis 2019, 1). On-page optimointiin panostettaessa hyva keino
on my0s kirjoittaa blogia, silla pidemmat tekstit saavat enemman arvostusta
Googlen hakutuloksissa (Hakanen 2020). Off-page optimointi sisaltda kaiken
verkkosivuston ulkopuolisen toiminnan, esimerkiksi linkkien luomisen tai
sosiaalisten signaalien strategian eli suunnitelman siité, miten esimerkiksi
sosiaalisen median tykkaykset, kommentit ja postaukset valjastetaan
toiminnaksi (Veglis & Giomelakis 2019, 1). Hakasen (2020) mukaan yksi
tarkeimmista hakukonenakyvyyteen vaikuttavista tekijoista on sivustolle johtavat
ulkopuoliset linkit, ja erityisesti linkit luotettavilta sivustoilta, koska Google
arvostaa tallaisia sivustoja. Ideaalein tilanne on, jos linkkeja syntyy luonnostaan,
eli kun joku linkittda omalle sivulleen sinun sivusi. (Hakanen 2020.) Komulaisen
(2018) mukaan hakukoneoptimointi on kustannustehokasta, silla se tarjoaa

ilmaista mainontaa sen kayttajalle. Hakukoneoptimoinnin avulla myyntia niin
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verkossa kuin kivijalassa on mahdollista lisata ilman markkinointikustannusten
kasvua. (Komulainen 2018, 151, 158.)

2.4 Hakusanamainonta

Verkkosivujen ja verkkokaupan kavijamaaria voidaan kasvattaa oikeiden
hakusanojen avulla. Hakusanamainonta (Search engine marketing, SEM tai
search marketing) tarkoittaa toimia, jotka parantavat hakutuloksia nettisivuille
hyodyntamalla joko orgaanista tai maksettua hakua. Se on myds yksi
digitaalisen markkinoinnin muodoista, ja siihen sisaltyy useita eri taktiikoita
yrityksen tuottaman siséallon nékyvyyden markkinoimiseksi hakijoille. (Moran &
Hunt 2014, luku 1.) Hakusanoja on mahdollista ostaa, ja Hallavon (2013)
mukaan ostetut hakusanat toimivat tehokkaasti sivuston kavijaméaariin
esimerkiksi sivuston lanseerausvaiheessa. Hakusanojen hinnoittelu riippuu
toimialasta ja sanasta. Harvinaisilla ja erikoisemmilla hakusanoilla hinta on
alhainen ja painvastaisesti yleisten hakusanojen hinnat ovat korkeita.
Tehokkaista, ostetuista hakusanoista hy6tyy eniten, kun ne tuottavat yritykselle
myyntia tavoitteiden mukaisesti. (Hallavo 2013, 139-140.) Suomessa
klikkihinnat ovat alhaisia, noin 0,10 senttia — 2,00 euroa yhté klikkausta kohti ja

siihen vaikuttavat mainoksen ja kohdesivun laatupisteet (Oddy Digital 2023).

Lahtisen ym. (2022, luku 5.3.2) mukaan hakusanamainonta kannattaa suunnata
yleiséille, jotka ovat todella lahella ostopaatdsta, koska néaista todennakoisyys
saada nopeaa kauppaa on suuri (Lahtinen ym. 2022, luku 5.3.2). Oddy Digitalin
(2023) mukaan 36 prosenttia ihmisista kayttdd hakukonetta ostopaatoksen
apuna ja lahes 58 prosenttia vertailee tuotteita verkossa ennen varsinaista
ostopaatosta (Oddy Digital 2023). Taman jalkeen mainontaa voi kohdentaa
laajemmalle yleistlle, huomioiden kuitenkin sen kannattavuuden mainostajalle.
Myos ostopolkuihin tulee kiinnittd& huomiota, kun tuotetaan sisaltoa
verkkosivustolle ja kehitetdan sitd. Mittaamisen ja datan merkitys korostuu, ja
naiden avulla saadaan tarkeaa tietoa kohderyhmasta. (Lahtinen ym. 2022, luku
5.3.2.) Hakusanamainonta on pitk&kestoista tyota ja toistuvaa optimointia, jotta
voidaan taata nakyvyys. Mainontaa tulee mygs jatkaa ja optimoida, jotta

hakukoneoptimointi aidosti hyodyttaa yritysta. (Oddy Digital 2023.)
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2.4.1 Avainsanatutkimus

Jotta hakukoneoptimointi olisi kannattavaa, on suoritettava avainsanatutkimus.
Sen tarkoituksena on maaritella, millaisin termein ja avainsanayhdistelmin
sisélto tulee nakymaan hakukoneissa, paaasiallisesti Googlessa.
Avainsanayhdistelmien tulee olla sivujen sisallon seka aiheen mukaisia, koska
talla tavalla samasta aiheesta kiinnostuneet inmiset paatyvéat sivustolle.
(Raespuro 2018, 27.) Avainsanatutkimukseen on olemassa erilaisia tytkaluja,
ja ilmainen tyOkalu on esimerkiksi Google Adsin avainsanojen suunnittelija.
Muita avainsanatutkimusta helpottavia tydkaluja ovat Semrush.com, Moz.com
seka Ubersuggest. Liséksi Google Trends auttaa kartoittamaan, mita ihmiset

etsivat seka heidan ajankohtaiset kiinnostuksen kohteensa. (Hakanen 2020.)

Ubersuggest -tydkalu on Neil Patelin kehittama avainsanatydkalu, joka tarjoaa
kolme eri maksullista pakettia kavijaliikenteen lisddmiseksi verkkosivulle.
Yksityishenkildlle hinta on 29 euroa kuukaudessa ja pakettiin sisdltyy ilmainen
kokeilujakso. Freelancereille ja pienille tai keskisuurille yrityksille on tarjolla
paketti 49 euron kuukausihintaan, jossa on ilmainen kokeilujakso. Suurille
yrityksille tarjotaan pakettia 99 euron kuukausihintaan, ja tdssakin paketissa on
ilmainen kokeilujakso. Paketit eroavat toisistaan ominaisuuksiensa puolesta,
silla isommalla kuukausihinnalla saa enemman ominaisuuksia kayttoon. (Patel
2023.) Semrush on amerikkalainen avainsanatyOkalu, joka tarjoaa maksullisia
paketteja erilaisilla ominaisuuksilla. Pro-paketin hinta on 119,95 dollaria
kuukaudessa ja se sisaltaa tyokaluja hakukoneoptimointiin, markkinointiin ja
sosiaaliseen mediaan. Guru-paketin hinta on 229,95 dollaria kuukaudessa ja se
sisaltaa kaikki Pro-paketin ominaisuudet, sek& esimerkiksi tydkalut
sisaltomarkkinointiin. Business-paketin hinta on 449,95 dollaria kuukaudessa, ja
paketti siséltdad kaikki Guru-paketin ominaisuudet sek& muita ominaisuuksia.
Kaikkia paketteja voi kokeilla ilmaiseksi. (Semrush 2023.) Moz.com tarjoaa
mya0ds tyOkaluja avainsanatutkimukseen. Moz Local -paketti maksaa 14 dollaria
kuukaudessa ja se sopii yrityksille, joilla on fyysinen toimipiste ja kavijoita tai
palvelualue. Tata pakettia ei ole saatavilla Suomessa. Moz Pro -paketin hinta
alkaa 99 dollarista kuukaudessa, ja se sopii yrityksille, jotka tarvitsevat
verkkosivuilleen liikennetta ja mitattavia tuloksia. Paketin avulla voi tehda

avainsana- ja linkkitutkimusta ja paketti siséltda automaattisia, kustomoituja
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raportteja. Tata pakettia voi kokeilla ilmaiseksi 30 paivan ajan. Stat Search
Analytics -paketin kuukausihinta alkaa 720 dollarista kuukaudessa, ja se sopii

yrityksille, joilla on tarve suuren kapasiteetin avainsanaseurantaan. (Moz 2023.)

2.4.2 Google AdWords eli Google Ads

Google AdWords tunnetaan nykyisin nimella Google Ads. Tassa
opinnaytetydssa kaytetddn molempia termeja, koska vanhemmissa lahteissa
puhutaan Google AdWordsista ja uudemmissa Google Adsista. Se on Googlen
tyokalu, jonka avulla mainoksia on mahdollista kohdentaa avainsanojen, ian,
kielen tai sijainnin perusteella ihnmisille, jotka voisivat olla kiinnostuneita
yrityksen tuotteista tai palveluista. AdWordsin toimintaperiaatteeseen kuuluu
vain toteutuneista mainosklikkauksista maksaminen. (Raespuro 2018, 145.)
Tasta toimintaperiaatteesta kaytetddn myds nimitystad PPC (Pay per Click)
(Komulainen 2018, 159). Komulaisen (2018) mukaan Google-mainoksia
nayttokertoineen ohjaa huutokauppaperiaate, jossa suurimman rahamaaran
sijaan mainoksen nakyvyyteen vaikuttavat mainoksen laatu seké
kampanjasivun kayttdkokemus, eli se, kuinka nopeasti asiakkaat poistuvat
mainostajan kampanjasivuilta. Googlen laskemat sijoituspisteet ratkaisevat
mainoksen sijan hakutuloksissa. Sijoitustuloksella on vélia, silla usein ihmiset
valitsevat hakutuloksista ensimmaisen tai toisen tuloksen. (Komulainen 2018,
160.) On olemassa my0ds negatiivisia avainsanoja, jotka tarkoittavat
avainsanoja, joilla mainonta ei ndy. Negatiivisia avainsanoja kayttamalla
valtetdan turhista klikkauksista maksaminen. Liséksi on hyddyllistd miettia
avainsanoja asiakkaan nakdkulmasta, koska yhdella hakusanalla voi olla monta
eri merkitysta. (Lahtinen ym. 2022, luku 5.3.2.)

Google Ads-hakusanamainonnan onnistumiseksi on osattava analysoida jo
mainosten suunnitteluvaiheessa, millaiselle sivulle kavija paatyy kustakin
mainoksesta. Mainonnan tulosten parantamiseksi on huomionarvoista rakentaa
sopiva laskeutumissivu mainosta klikkaaville sivustokavijoille. (Lahtinen ym.
2022, luku 5.3.2.) Laskeutumissivulla tarkoitetaan sivua, joka on rakennettu
esimerkiksi mainoskampanjaa, tiettya tuotetta tai teemaa varten ja jolle kavija

saapuu, vaikka uutiskirjeen tai Google Ads-mainoksen kautta. Sen tarkeé
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tehtava on tuottaa myyntia ja liideja eli potentiaalisia ostavia asiakkaita.
(Suomen Digimarkkinointi Oy 2023b.)

2.4.3 Google Tag Manager

Sormusen (2019) mukaan Google Tag Manager (GTM) on tydkalu, jolla on
mahdollista hallinnoida verkkopalvelun kavijaseurantaan liittyvia
seurantakoodeja seka tageja selaimessa. Tagilla tarkoitetaan
koodaamiskielesséa koodinpatkaa, jonka avulla data kulkee paikasta toiseen.
Google Tag Managerin toiminta perustuu verkkopalvelussa tapahtuvaan
interaktioon, esimerkiksi klikkaukseen, videon katseluun tai sivun alas
vierittdmiseen. Interaktiosta dataa valittyy esimerkiksi Google Analyticsin
kavijaseurantaan, jossa sité voi tarkastella ja sen tuomia tietoja analysoida.
(Sormunen 2019.) Ryynasen (2021) mukaan Google Tag Managerin kayttd on
ilmaista ja sen ansiosta sivuston latausnopeus pysyy ennallaan, koska
hallinnassa on vain yksi koodinpéatka. Liséksi se sopii yhteen melkein jokaisen

alustan kanssa. (Ryynanen 2021.)

Ryynanen (2021) kirjoittaa, etta olennaista on myds asentaa jokaiselle tagille
oma triggeri, joka kertoo sen, milloin tagi on toiminnassa. Triggereiden avulla
luodaan seuranta sivustolla tapahtuville konversioille, ja niitd on mahdollista
muokata omiin tarpeisiin soveltuviksi. Google Tag Managerin kayttoon liittyy
mya0s toinen termi, variable eli muuttuja, ja se on luonteeltaan yksinkertainen,
tekstimuotoinen tai numeerinen. Esimerkkina tasta on Google Analytics -tilin
tunnus. Myds muuttujia on mahdollista luoda itse. (Ryynanen 2021.) Hirn (2019)
kirjoittaa, etta Tag Managerissa ei ole raportointitoimintoja, silla kaikki sen

kautta asennetut tydvalineet tuottavat raportit itsenaisesti (Hirn 2019).

2.4.4 Konversio ja keskiostos

Markkinoinnin tuloksista kaytetaan myo6s nimitysta konversiot ja niitéa on
Lahtisen ym. (2022) mukaan mahdollista mitata. Tavoitteita voivat olla

esimerkiksi tuotteen ostaminen verkkokaupasta tai lomakkeen [&ahettaminen.
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(Lahtinen ym. 2022, luku 5.3.1.) Hakukoneoptimoinnilla on merkittava rooli
konversioiden kasvattamisessa ja oikealla avainsanavalinnalla saadaan oikeat

ihmiset verkkosivustolle (Komulainen 2018, 150.)

Hallavon (2013) mukaan keskiostos maarittelee sen, kuinka monella eurolla
ostajat keskimaarin ostavat verkkokaupasta. Kivijalkakauppoihin verrattuna
verkkokaupan keskiostos on suurempi, koska usein juuri toimituskulujen takia
verkossa tehtava kertaostos on isompi. Isommista ostoksista toimituskuluja ei
nimittain valttamatta perita. (Hallavo 2013, 145.) Verkkokaupan keskiostoksen

voi laskea seuraavalla kaavalla:
Myynti / tilausten maara = keskiostos

Keskiostosta kannattaa kasvattaa, koska se tuo lisaa liikevaihtoa. Siihen on
olemassa useita eri tapoja, esimerkiksi lahjakortit, alennukset, ilmaiset
toimitukset tiettyyn summaan asti ja alennuskoodit tai muistutusviesti ostoskorin
hylanneille asiakkaille. Muita keinoja ovat ristiinmyynti (cross-sell), mika
tarkoittaa oheistuotteiden tai samankaltaisten tuotteiden myymista asiakkaan
tarkastelemaan tuotteeseen liittyen seké upselling eli halpaa tuotetta
tarkasteleva asiakas pyritddn saamaan ostamaan laadukkaampi tuote.
Luomalla kiireen tuntua asiakkaisiin esimerkiksi rajoitetuilla tarjouksilla voi
verkkokaupan keskiostosta kasvattaa. Paras tapa keskiostosten
kasvattamiseen on testata edell& mainittuja vinkkeja yksi kerrallaan, ja siten

valita parhaimmat tavat pysyvaan kayttéon. (Suomen hakukonemestarit 2023.)

2.4.5 Konversioseuranta ja konversio-optimointi

Davis (2006) mé&aérittelee konversioseurannan kirjassaan eraanlaiseksi
mekanismiksi, jonka avulla ymmartaa, suorittavatko Google AdWordsin kautta
saapuvat sivustovierailijat haluamasi toiminnon sivustolla ja myos sen, kuinka
suuri prosenttiosuus AdWordsin kautta tulleista vierailijoista tuottaa konversion.
(Davis 2006, luku 12.) Kallio (2023) taas maarittelee konversioseurannan
yrityksen konversioiden tekniseksi mittaamiseksi seka raportoinniksi, ja koska

konversioita on erilaisia, myds niiden mittaaminen vaihtelee. Seurattavia asioita
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sivustolla voivat olla esimerkiksi napin klikkaukset ja lomakkeen lahetykset sek&
verkkokaupassa verkkokaupan seuranta ja ostosten tekeminen. (Kallio 2023.)
Tovarin (2020) mukaan konversioiden maaritys ja niiden seuranta on tarkea osa
yrityksen markkinointity6ta ja liikketoiminnan kehittamisen apuna, koska niiden
avulla selviaa, minne kannattaa keskittya ja mika ei toimi. Jos
konversioseuranta ei ole kunnollista, markkinointi on vain kokeilua. (Tovari
2020). Talléin myos rahaa kuluu turhaan, kun markkinointi ei tuota tuloksia.
Konversioseurantaa on mahdollista tehda viikko-, kuukausi- ja vuositasolla
(Tovari 2020.) Huomionarvoista on myos miettid, mitka tapahtumat
verkkosivustolla tai verkkokaupassa ovat tarkeimpia ja keskittya mittaamaan
niita (Pyylampi 2023.)

Konversio-optimoinnilla (Conversion Rate Optimization, CRO) tarkoitetaan
verkkosivuston kavijéiden toimia helpottavaa toimintaa, jolla heidat pyritdéan
saamaan tekemaan esimerkiksi ostoksia tai tilaamaan uutiskirje. Konversio-
optimoinnissa apuna ovat monet eri tekniikat, esimerkiksi houkutteleva
sisdlléntuotanto ja sivustojen suunnittelu luottamusta herattaviksi. (King 2017.)
Suomen Digimarkkinointi Oy:n (2023d) mukaan konversio-optimointi on yksi
parhaista tyovalineista kasvuun ja sen avulla yrityksen markkinointia voidaan
parantaa (Suomen Digimarkkinointi Oy 2023d). Lahtinen ym. (2022) kirjoittavat
konversio-optimoinnin toimivan tukena digitaaliselle myynnille, koska asiakkaan
etenemista ostopolulla on helpotettu poistamalla oston esteita (Lahtinen ym.
2022, luku 5.3.1). Lahtisen ym. (2022) mukaan konversio-optimointia varten on
tehtava strategia, jonka avulla saadaan tietoa kayttgjista. Keratyn tiedon avulla
voidaan parantaa liiketoiminnan kannalta tarkeita asioita verkkosivuilla.
Huomiota kannattaa kiinnittdd myds verkkosivujen kipupisteisiin ja miettia,
kuinka parantaa asiakaskokemusta. Sivustovierailijoiden toiminnoista kerataan
kvantitatiivista eli maarallista ja kvalitatiivista eli laadullista tietoa. Sivuston
ongelmakohtia voi aloittaa tarkastelemaan kvalitatiivisen eli méarallisen
tutkimuksen avulla. (Lahtinen ym. 2022, luku 5.3.1.) Apuna voi kayttaa
seuraavia kysymyksia:

1. Toimiiko sivusto oikein mobiilissa eli puhelimella, tabletilla ja
tietokoneella seka eri selaimia (Google, Safari) kaytettdessa?
2. Esiintyyko sivustolla sen kayttdjid haittaavia tai konversioiden syntymista

estavia teknisia ongelmia?
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3. Onko sivuston mobiilikdytdssa haasteita sivuston nopeuden kanssa,

johon tarvitsisi puuttua? (Lahtinen ym. 2022, luku 5.3.1.)

Seuraavaksi tutkitaan Google Analytics -analytiikan tuomia tietoja ja selvitetaan
asiakkaiden ostopolun vaiheet seké niiden konversioprosentti.
Konversioprosentilla tarkoitetaan sivustolla vierailijoiden prosentuaalista
maaraa, jotka toteuttavat jonkin asetetuista konversiotavoitteista, muihin
sivustolla vierailijoihin verrattuna. Kvalitatiivisessa eli laadullisessa
tutkimuksessa puolestaan etsitaan syita sille, miten sivuston kayttajat toimivat
sivustolla. (Lahtinen ym. 2022, luku 5.3.1.) Apuna voi kayttda seuraavanlaisia

kysymyksia:

Mitd ajatuksia tuotteen nakeminen aiheuttaa kayttajissa?
Mita he haluavat?

Minké& takia verkkosivuilla on kayttajia?

A

Mita he tekevat verkkosivuilla?

Lisaksi tietoa kayttgjista keratdan erilaisista yhteydenottokanavista, esimerkiksi
chat-keskusteluiden lokeista, asiakaskyselyista tai yhteydenottolomakkeista.
(Lahtinen ym. 2022, luku 5.3.1.)

3 Opinnaytetydn menetelmalliset valinnat

3.1 Tyo6skentelytavat

Opinnaytetytssani keskityin kaytannon tydohon ja siksi se on toiminnallinen
opinnaytetyd. Toiminnalliseen opinnaytety6hon (practice-based thesis) kuuluu
Kostamon, Airaksisen & Vilkan (2022) mukaan tutkimuksellisen kehittamisen
tapa ja tama opinnaytetydmuoto on yleinen ammattikorkeakouluissa. Siina
ammatillinen asiantuntijuus ilmaistaan kehittavalla seka tutkimuksellisella
tavalla. Raportissa kuvataan tyon lahtbasemaa, valintoja ja lopputuloksia
perustellen. Tyon lopputuotos voi olla esine tai tapahtuma. (Kostamo,
Airaksinen & Vilkka 2022, 1.1.)
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Aluksi suunnittelin alustavan aikataulun tyévaiheille ja etsin kirjallisuusléahteita
tyohoni. Naiden lahteiden avulla aloin rakentamaan tietoperustaa jo
opinnaytetydn suunnitelmavaiheessa, ja se valmistui kaytannon toteutuksen
ohella. Hahmottelin myds opinnaytetydn rakennetta ja perehdyin opinnaytetyon
kaytannon toteutuksen menetelmiin. Hain tietoa ja ohjeita kaytannon toteutusta
varten alan asiantuntijoiden blogeista, verkkosivuilta ja kirjoista. Luetun teorian,
ohjeiden ja kokeilemalla tekemisen avulla toteutin kaytannén osion tydssani ja
siitd oli hyotyd muun muassa avainsanatutkimuksen suorittamisessa,
hakukoneoptimoinnissa, hakusanamainosten luomisessa ja
konversioseurannan suorittamisessa. Raportointi tapahtui tyon edetessg, ja
kirjoitin samanaikaisesti teoriaperustaa seké kaytannon toteutuksen osiota.
Kaytannon toteutukseen meni aikaa, koska jouduin opettelemaan uusien
jarjestelmien kayttoa ja lisdksi dokumentoimaan tehtya tyota kuvankaappausten
seka kirjoittamisen avulla. Viestin toimeksiantajan kanssa sahkopostitse ja
puhelimitse, kun tarvitsin materiaalia, apua tai ilmoittaessani tehdyista

muutoksista. Ongelmatilanteissa apua sain myos ohjaajaltani.

3.2 Luotettavuuden ja eettisyyden tarkastelu

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnin kriteereita ovat totuusarvo,
sovellettavuus, pysyvyys ja neutraalisuus (Hyvéri & Vuokila-Oikkonen 2020).
Saaranen-Kauppinen & Puusniekka (2022) kirjoittavat, etta kriittinen ja arvioiva
tydasenne on avain tutkimuksen luotettavuuteen ja patevyyteen eli siis sen
uskottavuuteen ja vakuuttavuuteen. Apuna laadullisen tutkimuksen arvioinnissa
on kriittinen, kokonaisvaltainen tarkasteluote. (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2022.) Kostamon ym. mukaan (2022, luku 1.4) toiminnallisen
opinnaytetyon jokaiselta osapuolelta vaaditaan eettista ja vastuullista tapaa
toimia, eettisten suositusten ja ohjeiden tietamysté seka niihin tutustumista.
Ammattikorkeakoulujen opinnaytetdissa tulee noudattaa hyvaa tieteellista
kaytantoa ja kestavan kehityksen edellytyksia, jolloin tuotoksen arvioinnissa voi
hyodyntaad kestavan kehityksen nakdkulmaa esimerkiksi tavoitteiden,
ratkaisuvaihtoehtojen ja paatdsten arvioinnissa. Tydsséa tutuksi tulevat ainakin
oman alan eettiset normistot, mutta joskus muidenkin alojen. Hyvan tieteellisen
kaytdnnon periaatteita ovat tieteen avoimuus, EU:n tietosuoja-asetus, erilaiset

lait, muun muassa tietosuoja-, tekijanoikeus- ja hallintolaki seka laki
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viranomaisten toiminnan julkisuudesta ja lait oikeudesta yksityisyyden suojaan.
(Kostamo ym. 2022, luku 1.4.)

Olen opinnaytetydssani soveltanut naita laadullisen tutkimuksen eettisyyteen
littyvid seikkoja esimerkiksi lahteita valitessani seka niitéa ty6honi soveltaessa

esimerkiksi kaytannon tydvaiheita toteuttaessani.

Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa luotettavuus liitetaan
tutkimusaineiston kerdamiseen, ja tarkeda on, etta aineisto on koottu tutkittavan
ilmién esiintymispaikalla. Tama lisaa luotettavuutta. Tutkimuksen suorittamisen
vaiheet kuvataan raportissa perusteellisesti. Jos aineistoa kerataan
haastatteluilla tai lomakkeiden avulla, on raporttiin kirjattava kaytetyt
kysymykset tai teemat. Tutkijan tai kehittdjan haastattelupaivakirja parantaa
my0s luotettavuutta, koska haastattelutilanteessa ilmenneet haastattelijan omat
tunteet on silloin mahdollista erottaa. Liséksi tarkeda on arvioida
haastattelutilanteessa syntynytta vuorovaikutussuhdetta, siihen vaikuttaneita
tekijoitd seké vastaamiseen vaikuttaneita tekijoita. (Hyvari & Vuokila-Oikkonen
2020.)

Hyvéari & Vuokila-Oikkosen mukaan (2020) lukijaa palvelevat raportin suorat
lainaukset eli kvalitatiivinen aineisto, josta hanen on helppo seurata analyysia ja
arvioida analyysin luotettavuutta. Kun aineistosta erotetut ja jarjestetyt
merkityskokonaisuudet ovat toisensa poissulkevia, voidaan aineistoa pitaa
luotettavana. Keskeista on myds tutkijan tai kehittajan kyky ajatella
kasitteellisesti, ja se, etta tutkittavasta ilmiostéa osaa muodostaa merkityksellisen

ja yhtenaisen kasityksen. (Hyvari & Vuokila-Oikkonen 2020.)

Tutkimuksen arviointiin vaikuttaa myos kyky reflektoida eli analysoida omaa
toimintaa kriittisesti. Itseltdan voi kysya, mita on tullut tehtyd, mita jatti tekematta
ja miksi. Koko tutkimuksen ajan olisi tarkeda analysoida omaa toimintaa, jotta
oppisi huomaamaan toimintansa kehityskohdat. (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2022.) Saaranen-Kauppisen & Puusniekan mukaan (2022)
myo6skaan tutkimuksen lahtékohtien, etenemisen ja lopputuloksen arvioimista ei

VoI jattaa tekematta.

Opinnaytetydssani Google-mainoksien luomiselle haasteen asettavat

hakusanat, jotka saattavat liittyvat Google Adsin (2023) mukaan
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laaketieteellisiin termeihin (Google Ads 2023). Taman kategorian termeilla
mainostaminen on kielletty Suomessa. Valttaakseni ladketieteelliseen
kategoriaan kuuluvien hakusanojen kayton hakukoneoptimoinnissa minun tulee
miettid vaihtoehtoisia hakusanoja optimointia varten. Opinnaytetydssa ei kerata
kenenkaan henkilotietoja, eika kasitella niita, jolloin esimerkiksi eettista

ennakkoarviointia ei tarvitse tehda.

4  Opinnaytetyon lahtokohta ja tehtava

4.1 Lahtotilanne kotisivuilla

Kotisivut on tehty hostingpalvelu.fi avulla. Tama palveluntarjoaja tarjoaa
webhotelleja verkkokaupoille, nettisivuille ja sahkopostille, ja sopimuksia on
saatavilla neljaa erilaista. (Hostingpalvelu 2022a.) Webhotellilla tarkoitetaan
palvelua, jossa kotisivujen ja sahkodpostin yllapitoon tarvittava tekniikka on
yhdessa selkeassa ja edullisessa paketissa. Webhotellin voi vuokrata
kayttoonsa kuukausimaksua vastaan, ja siihen siséltyy tallennustila seka
verkkotunnuksen nimipalvelu, jotka on liitetty internetpalvelimelle.
(Hostingpalvelu 2022b.)

Kotisivut osoitteessa hiushuone.net koostuvat seitseméasta sivusta. Nama sivut
ovat Tietoa meistad, Peruukit, Paahineet, Sporty-mittatilausperuukit,
Hiuslisakkeet, Hiustuuhenne ja Yhteystiedot (Kuva 1). Sivuilla toimivaa on
mielestani niiden yksinkertaisuus ja siell& navigointi on selke&é, koska
ylavalikosta nakee heti kaikki sivut aiheittain. Toimivampaa olisi, jos jokaisella
sivulla olisi tietoa kyseisen sivun otsikon aiheen mukaan, silla kaikilla sivuilla
toistuu Tietoa meista -sivun tekstit. Parannettavia asioita ovat sivujen
muokkaaminen yhteen sivuun, ja sellaisiksi, etta asiakkaat ohjautuvat sielta
verkkokauppaan, mika on yksi opinnaytetyon lahtokohdista. Myos sivujen fonttia
voisi muokata yhtendisemmaksi. Tietoa meista -sivun yldosassa on kuva
peruukkimallista ja kuvan alla on tietoa yrityksesta ja sen tarjoamista
palveluista, ajanvarauksen yhteystiedot ja kivijalkakampaamon osoite (Kuva 2).
(Hiushuone.net 2023.)
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Tietoa meistd ~ Peruukit Péadhineet Sporty mittatilausperuukit Hiuslisdkkeet Hiustuuhenne

Yhteystiedot

Hiushuone Mari Vilhonen Oy

Kuva 1. Hiushuone.net-sivut kategorioittain.

Hiushuone Mari Vilhonen Oy - yksil6llisid, laadukkaita ja luonnollisia
peruukkeja sekd hiuslisdkkeita.

Hiushuone Mari Vilhonen Oy on Joensuun ydink assa ( k 20 2.krs) sijaitseva hiusalan erikoisliike joka on toiminut
parturi-kampaamo- ja peruukki-alalla jo yli 30 vuoden ajan. Pert 1a myds F sopimuksen mukaan (040 5153260).
Laajasta valikoimastamme l6ytyy peruukki useimmiten heti mukaan.

Erikoisosaamistamme ovat yksildlliset Sporty-mittatilausperuukit, niiden mitoitus, muotin valmistus, sovittaminen ja huolto.

Valikoimistamme loytyvét hoitotuotteet seka keinokuitu- etta aitohiusperuukeille
Naisten ja miesten hiuslisakkeet aidosta- tai kuituhiuksesta

Tervetuloa

Joensuun kavelykadun varrella sij; liikk e palvelee ammatt i ja ystavallisesti.

Liikkeestamme |8ytyvat myds peruukkiasiakkaille sovitustilat, jotka varaamme vain yhdelle asiakkaalle kerrallaan.
Ota yhteyttd ja kysy rohkeasti, kerromme mielellamme lisd3 tuotteista ja palveluistamme

Palvelemme ajanvarauksella sopimuksen mukaan
SOITA AJANVARAUS 045-3114 010
Hiushuone Mari Vilhonen Oy

Kauppakatu 20 2,krs 80100 JOENSUU

Tietoa meistd Peryukit Padhineet Sporty mittatilausperuukit Hiuslisikkeet Hiustuuhenne Yhteystiedot

Kuva 2. Tietoa meista -sivun alaosa.

Peruukit-sivulla on esittelytekstia peruukeista ja huiveista, turbaaneista seka
bambup&éahineista. Sivulla kerrotaan myds ajanvarauksen puhelinnumero seka
verkkokaupan osoite, jonne kavija voi klikata itsensa kohdasta "Siirry
verkkokauppaan tastd." Sivun alaosassa on kuvia peruukeista elavien mallien
paalla. (Kuva 3). (Hiushuone.net 2023.)
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Tietoa meista Peruukit Padhineet Sporty mittatilausperuukit Hiuslisdkkeet Hiustuuhenne

Yhteystiedot

PECEES Hiushuone Mari Vilhonen Oy

kumppani

Peruukkien asiantuntija Joensuun keskustassa.

Tarjolla laaja valikoima korkealaatuisia peruukkeja. Varastossamme on heti saatavana ja
nahtavana yli sadan peruukin valikoima.

Peruukin sovitukseen on hyva varata noin tunti aikaa ja suosittelemme ajanvarausta, taten
voimme taata jokaiselle peruukin sovitukseen tulevalle rauhallisen hetken.

Ajanvaraukset puhelimitse 045 3114010

Huivit, turbaanit ja bambu-paahineet kuuluvat valikoimiimme.
Tutustu paahineisiin verkkokaupan puolella peruukkinetti.fi

Siirry verkkokauppaan tasta

Kuva 3. Peruukit-sivu.

Paahineet-sivulla on samat tiedot kuin Peruukit-sivulla, mutta sivun alaosassa
on kuvia erilaisista paahineista elavien mallien paalla kuvattuna. Sporty-
mittatilausperuukkien sivulla mainitaan myds Peruukit-sivun ylaosan sama teksti
ja lisaksi sivun alaosassa on kuva ja tietoa Sporty-mittatilausperuukeista.
Samalla tyylilla on lisaksi rakennettu Hiuslisake-, Hiustuuhenne- ja Yhteystieto -
sivut, ja Hiusliséke -sivun sekad Hiustuuhenne -sivun alaosassa on kustakin
aihealueesta hieman tietoa. Yhteystieto -sivu eroaa muista sivuista siten, etta
tdman sivun alaosassa on yhteydenottolomake, johon sydtetdan nimi,
sahkdposti ja viesti. Lopuksi kavijan tulee ruksata En ole robotti -kentta.
(Hiushuone.net 2023.)

4.2 Léahtotilanne verkkokaupassa

Toimeksiantajan verkkokauppaan tehdaan muutoksia Vilkas-
verkkokauppaymparistossa. Uutta palveluntarjoajaa verkkokaupalle ei valittu,
koska toimeksiantajalla on maaraaikainen sopimus Vilkkaan kanssa 7.6.2024
asti. Kyseiseen verkkokauppaymparistoon liittyy myos teknisié rajoitteita,
maksullisen kuukausisopimuksen mukaan. Suuremmalla kuukausihinnalla saa
enemman tilaa myytaville tuotteille, lisamyyntiominaisuuden seka alekoodin
syottomahdollisuuden kayttéon. Toimeksiantaja paatyi kuitenkin sailyttamaan

nykyisen verkkokauppapaketin, jolloin kauppaan lisatdén vain osa peruukeista.
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Vilkas-verkkokauppaymparistosséa peruukkinetti.fi toimivia osia ovat selkea
ulkoasu, kaupan navigaatio ja helppokayttdisyys. Tuotekuvat ovat hyvalaatuisia
ja tuotteiden varastosaldot ovat nakyvilla. Etusivulla on tietoa verkkokaupasta,
sen valikoimasta seka yrittajasta ja etusivun alaosassa on esilla myytavia
huiveja ja turbaaneita. Verkkokauppa on mielestani toimiva kokonaisuus ja
ainoat kehityskohteet ovat mielestani hakukoneoptimointi, peruukkien
lisddminen verkkokaupan valikoimiin, yhteystieto-sivun lisd&minen kauppaan,
ulkoasun osalta fonttien muokkaaminen raikkaammaksi seka
peruukinpesuvideon lisddminen verkkokaupan etusivulle nakyvyyden
lisdamiseksi. Video on yksi siséltomarkkinoinnin keino, ja siksi se lisataan
YouTubeen lataamisen lisaksi myos verkkokauppaan upotettuna videona,

jolloin sivuston latausnopeus ei karsi ja videon voi katsoa kaikilla laitteilla.

Sivun navigaatio tapahtuu ylareunan palkista, (Kuva 4) ja siitd paasee sivuille
Huivit ja Turbaanit, Peruukin hoitotuotteet, Hiustuuhenne, Tarvikkeet ja
Tarjoustuotteet. Ihan sivun ylaosassa on tieto ilmaisesta toimituksesta yli 39
euron tilauksiin ja nopeasta 1-5 arkipaivan toimitusajasta. Tuotteita on
mahdollista hakea sivustolta siell& olevan hakukentan avulla ja sivun oikeassa
yldlaidassa on ostoskori ja kuvake, josta voi kirjautua sisdan kauppaan tai

rekisterditya asiakkaaksi. (Peruukkinetti.fi 2023a.)

#8 limainen toimitus yli 39€ tilauksiin - nopea toimitus 1-5 arkipaivaa

q Q @ =0

ETUSIVU HUIVIT JA TURBAANIT PERUUKIN HOITOTUOTTEET HIUSTUUHENNE TARVIKKEET TARJOUS TUOTTEET

Peruukkinetti.fi Verkkokauppa

Kuva 4. Peruukkinetti.fi -verkkokaupan navigaatio.
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Huivit ja Turbaanit -sivulla on myytavia huiveja, turbaaneita ja paahineita eri
merkeiltd. Suurimman osan tuotteista kohdalla nakyy tuotteen nimi, sen
saatavuustieto ja hinta (Kuva 5). Tuotteita voi kaupassa jarjestaa niiden
ajankohtaisuuden tai hinnan (halvimmasta kalleimpaan ja kalleimmasta
halvimpaan) mukaan. Sivun yldosassa on myds iso tuotekuva, jota klikkaamalla

paasee kyseiseen tuotteeseen. (Peruukkinetti.fi 2023b.)

Huivit ja Turbaanit

JARJESTA SEURAAVAN MUKAAN: AJANKOHTAISET TUOTTEET v

Belle Madame KAJA TURBAANI vari LOREEN vari punainen 635 / Madrid HUIVI vari Harmaa 72 Madrid Huivi vari punainen 142
Zebra-Print Gisella Mayer mallisto

44,50 € 39,90 € 39,50 € 39,50 €

Varastossa Varastossa Varastossa Varastossa

= &

Kuva 5. Huivit ja Turbaanit -sivun tuotteita.

Muut tuotesivut ovat samankaltaisia, kuin edella mainittu Huivit ja Turbaanit -
sivu. Jokaisen sivun alaosassa on nahtavilla myos yhteystiedot,
tietosuojakaytantd, maksu ja toimitus, peruutusoikeus, posti, toimitusehdot,
myyntiehdot ja maksutavat (Kuva 6). Verkkokaupassa voi maksaa ruotsalaisen
maksunvalittajapalvelu Klarnan avulla, yleisimmilla pankki- ja luottokorteilla ja
verkkopankin kautta. (Peruukkinetti.fi 2023b.)

Maksu ja toimitus  /  Peruut

- Belle Vadame
A0

Kuva 6. Verkkokaupan alaosan tiedot.
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4.3 Kotisivujen péivitys

Hiushuone.net -kotisivut paivitettiin sellaisiksi, etta asiakkaat ohjautuvat sielta
verkkokauppaan. Toimeksiantajalle oli kuitenkin myos tarkeaa, etta kivijalan
parturi-kampaamolle ja peruukkiliikkeelle olisi my6s oma sivunsa kotisivuilla,
joten han lisdsi myohemmin sellaisen kotisivuille (Vilhonen 2023). Kotisivujen
paivitys alkoi kirjautumisella Hostingpalvelun sivuille toimeksiantajaltani
saamillani kayttajatunnuksilla. Sielta klikkasin kuvaketta "Kotisivukone", josta
avautui uusi sivu. Taman jalkeen sivustoa paasi muokkaamaan painamalla
napista "muokkaa”. Muokkausnakymassa sivusto jaetaan useampaan erilliseen
palkkiin, joita klikkaamalla niihin voi lisata tai muokata tekstia. Lisaksi apuna on
siirreltdva muokkauspalkki, josta sivuja voi lisata tai poistaa, lukita salasanalla
tai piilottaa tiettyja sivuja kavijoiltd. Samasta palkista sivuille saa lisaosia,
esimerkiksi kuvia, videoita, blogin, kaupan tai kartan. Myds sivuston teemaa ja

ulkoasua on mahdollista muuttaa. (Hostingpalvelu 2023.)

Piilotin sivuilta seuraavat sivut: Peruukit, Paahineet, Sporty-mittatilausperuukit,
Hiuslisakkeet ja Hiustuuhenteen. Jéljelle jai Yhteystiedot seka Tietoa meista -
sivut. Naiden sivujen tiedot yhdistin yhdeksi sivuksi. Muokkasin otsikkotason eli
Headerl -tason tekstia sek& sivun kuvauksen tekstia vaihtamalla fontin
Verdanasta (Kuva 7) Varelaan (Kuva 8). Lihavoin ja korostin verkkokauppaan
ohjaavaa tekstia, otsikon alla olevan lauseen ja parturi-kampaamon kivijalan
osoitetta. Puhelinnumeroiden varin vaihdoin siniseksi, etta sivustolla kavija
erottaa ne (Kuva 9 ja 10). Toimivat, selkeat verkkosivut ja brandin mukaan
mietitty ulkoasu herattavat myos sivustovierailijoissa luottamusta yritysta

kohtaan (Lahtinen ym. luku 5.1.1). Lopuksi oikoluin tekstin kielioppivirheiden

varalta.
Normaali Bl I U xEEEEIZ = — £ ¥ Kuva
Verdana v 36 A A- ay, Qe L

vistd

1+ | o Nayta tyylipaneeli [Eg # Poista | . Kaik sivut » ﬁ Peruuta
MRS Hiushuone Mari Vilhonen Oy

kumppani

Hiushuone Mari Vilhonen Oy - yksildllisia, laadukkaita ja luonnollisia peruukkeja seka hiuslisakkeita.

Kuva 7. Verdana-fontti.
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Normaali ~BlrumEs=E=EE == — P | e

varela v 36 v A%~ S B Y R T 1 )fiota

«fr | A Nayta tyylipaneei [Eg ¥ Poista | @ Kaikki sivut = n Peruuta

Hiushuone Mari Vilhonen Oy

Hiushuone Mari Vilhonen Oy - yksil6llisia, laadukkaita ja luonnollisia peruukkeja seka hiuslisakkeita.

Kuva 8. Varela-fontti.

Yhteystiedot & tietoa meistd

Hiushuone Mari Vilhonen Oy

Hiushuone Mari Vilhonen Oy - yksil6llisia, laadukkaita ja luonnollisia peruukkeja seka hiuslisikkeita.

Palvelemme ajanvarauksella sopimuksen mukaan.
Ajanvaraukset soittamalla 045-3114 010
Hiushuone Mari Vilhonen Oy

Kauppakatu 20, 2. krs

80100 JOENSUU

Verkkokauppa palvelee osoitteessa peruukkinetti.fi

Kuva 9. Sininen puhelinnumero ja lihavoidut tekstit.

Hiushuone Mari Vilhonen Oy on Joensuun ydinkeskustassa kavelykadun varrella (Kauppakatu 20, 2. krs) sijaitseva hiusalan erikoisliike, joka on
toiminut parturi-kampaamo- ja peruukkialalla jo yli 30 vuoden ajan. Meilta saat peruukkipalvelua myés Forssassa sopimuksen mukaan soittamalla
numeroon 040 5153260.

Palvelemme ammattitaitoisesti ja ystavallisesti. Liikkeestdmme |6ytyvat my6s peruukkiasiakkaille tarkoitetut sovitustilat, jotka varaamme vain
yhdelle asiakkaalle kerrallaan. Ota yhteytta ja kysy rohkeasti, kerromme mielellamme lisaa tuotteistamme ja palveluistamme.

Klikkaa itsesi verkkokauppaan peruukkinetti.fi

. . . PR Peruukkinetti
Lisaksi laajasta valikoimastamme |&ytyy mm.

* hoitotuotteita seka keinokuitu- ettd aitohiusperuukeille
® hiuslisakkeet naisille ja miehille aidosta- tai kuituhiuksesta
e Lisaksi peruukin saa useimmiten heti mukaan.

Lampimasti tervetuloa!

Kuva 10. Sininen puhelinnumero ja lihavoidut tekstit.

Testasin sivuja valilla tallentamalla ne muokkausjarjestelméssa ja kavin
katsomassa paivittyneita sivuja. Sivujen muokkaaminen tuntui helpolta, kun
oppi kayttamaan muokkaustytkalua. Ei siis tarvitse olla verkkokaupan
asiantuntija osatakseen kayttaa kyseista tyokalua. Mielestani Hostingpalvelun
tarjoama kotisivujen muokkausjarjestelma on kuitenkin vanhanaikainen ja se ei
tarjoa kovin paljoa visuaalisia elementteja kuten teemoja tai eri fonttityyppeja
kayttgjilleen. Kotisivukoneesta on kuitenkin tulossa myohemmin uudempi versio
(Vilhonen 2023).
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4.4 Avainsanatutkimuksen teko

Avainsanatutkimus tehtiin Google Avainsanojen suunnittelijassa, Google
Adsissa. Avainsanatutkimuksen voi tehd& monella eri tavalla, laajemmin ja
my6s maksullisilla tydkaluilla, mutta tdssa tydssa keskitytdan ilmaiseen Google
Ads -tyokalun kayttoon. Avainsanatutkimuksessa kaytin peruukkeihin,
turbaaneihin ja huiveihin liittyvia avainsanoja. Aluksi listasin mahdollisia
asiakkaiden kayttamia avainsanoja muistiinpanoihin. Esimerkkeiné olivat

seuraavat: "peruukki netista",

peruukki nettikauppa”, "peruukki verkosta",

"peruukki verkkokauppa", "peruukki naiselle" ja niin edelleen.

Seuraava vaihe avainsanatutkimuksessa oli kirjautua Google Ads -tilille Gmail-
sahkopostin ja salasanan avulla. Google Ads -tililla valittiin sivun ylakulmasta
"Tyobkalut ja Asetukset”, sen jalkeen "Suunnittelu” ja viimeisena klikattiin kohtaa
"Avainsanojen suunnittelija” (Kuva 11). Taman jalkeen klikattiin "Loyd& uusia
avainsanoja" ja "Aloita avainsanoilla" (Kuva 12). Toisena vaihtoehtona oli
aloittaa avainsanatutkimus verkkosivuilla. Listasin seuraavana
toimeksiantajayritykseen liittyvia avainsanoja, joita pystyi listaamaan yhteensa

10 kappaletta. Sen jalkeen klikkasin napista "Luo ehdotukset".

Skow:n (2022) mukaan jokaiselle avainsanalle on nelja eri mittaria (Kuva 13):

1. Keskimaaraiset haut kuukaudessa: Taméa kertoo, kuinka monta hakua kukin

avainsana saa kuukausittain, eli mitkd avainsanat saavat eniten liikennetta.

2. Kilpailu: Kuvaa sen, miten vaikeaa on saada mainostilaa (usein kuvataan
matalana, keskitasona tai korkeana), mutta sita voi kayttdd myos mittarina

orgaanisen hakusanan kilpailun maarittdmisessa.

3. Sivun yldaosan hintatarjous (matala sijoitus): Nayttda matalimman hinnan,

jonka mainostajat voisivat maksaa sivun ylaosan hintatarjouksesta.
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4. Sivun ylaosan hintatarjous (korkea sijoitus): Nayttaa korkeimman hinnan,
jonka mainostajat voisivat maksaa sivun ylaosan hintatarjouksesta. (Skow
2022.)

Hakusanoja voi listata my0s toisella tavalla. Palasin Avainsanojen suunnittelijan
aloitusnakymaan ja klikkasin oikealta puolelta "Katso hakujen maara ja
ennusteet”. (Kuva 11). Sen jalkeen lisasin hakusanat kenttdan pilkuilla
erotettuna ja painoin "Aloita". Taman jalkeen klikkasin sivun vasemman puolen
valikossa olevaa "Ennuste" -painiketta. Google Avainsanojen suunnittelija
ennustaa konversioiden, klikkausten ja impressioiden lukumaaran eli sen,
kuinka monta kertaa mainos nakyy Googlessa seuraavan 30 paivan ajan (Skow
2022). Se antaa my0ds ennusteen seuraavan 30 paivan ajalta
kokonaiskustannusten maarasta ja tietoa CTR:sta (Click Through Rate), joka
Tulos Helsinki Oy:n (2023) mukaan tarkoittaa napsautussuhdetta eli siis sita,
kuinka moni on klikannut avainsanaa tai mainosta. Google Avainsanojen
suunnittelijasta (Kuva 14) saa tietoa myos Cost Per Click:sta (CPC), joka
tarkoittaa Tulos Helsinki Oy:n mukaan mainosklikkauksen hintaa. (Tulos
Helsinki 2023.) Toimeksiantajan nykyinen paivabudjetti Google-mainoksille on
0,50 euroa, ja kyseisilla avainsanoilla ei Googlen ennusteen mukaan synny
konversioita. Skow (2022) antaa vinkkeja avainsanojen valintaan ja sivuston
liikenteen tasaamiseen. Han kehottaa valitsemaan seka kilpailtuja ja vihemmaéan
kilpailtuja avainsanoja, koska kilpailluimpien avainsanojen sijoituksiin
Googlessa menee pidempéaan ja vahemman kilpaillut avainsanat saavat
Googlessa sijoituksensa aikaisemmin. Hyva tapa avainsanojen valinnassa on
myos tutkia kutakin avainsanaa tarkemmin ennen siséltdjen luomista niita
varten. Maksullisia avainsanatytkaluja, mm. Semrush sek& Ahrefs

hyodyntamalla voi saada lisda vinkkeja avainsanoista. (Skow 2022.)
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YR

¢ A Google Ads @ Avainsanojen suunnittelija Haki  Raportit D Cha

ja asetu..

=
Loyda uusia avainsanoja Katso hakujen maara ja
Avainsanaideat voivat auttaa sinua tavoittamaan ennusteet

kayttajia, jotka ovat kiinnostuneita tuotteestasi tai

GeliiEtaey Katso hakujen maara ja muut historiatiedot seka
palvelustasi

ennusteet siitd, miten ne voivat toimia

Kuva 11. Google Ads Avainsanojen suunnittelija.

Loyda uusia avainsanoja X

Alloita avainsanoilla Aloita verkkosivustolla

Lisaa yritykseesi ldheisesti liittyvid tuotteita tai palveluita

Q peruukki netista X peruukki nettikauppa X
peruukki verkosta X peruukki verkkokauppa X
Valta lilan tarkkojen tai liian yleisten avainsanojen lisaamista. Jos
peruukki naiselle X naisen peruukki X sinulla on gswmgrklksl aterla_lta h_:ur:uttava yritys, “aterioiden toimitus
on parempi avainsana kuin "ateriat”.
peruukki syopépotilaalle X peruukki aito X E——
aito peruukki verkosta X mittatilausperuukki X

Ha suomi (oletus) @ Suomi

Lisaa sivusto, jotta voit suodattaa epaolennaiset avainsanat pois @

Jos kaytat omaa sivustoasi, yritykseesi liittymattémat palvelut,

GD htips:// tuotteet ja brindit suodatetaan pois

Luo ehdotukset

Kuva 12. Aloita avainsanoilla -ndkyma.

~;
Kaaviot

= Yhteensd = Mobili
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0
Imik. 2022 maalis huhii touko kesd heina elo syys loka manas jouly tammik. 2
Yo Sulje pols ideat alkuisille suunnatuista kohteista X Lisda suodatin 26 avainsanaideaa kiytettavissa 1 Avainsananakyma + A
Sarakkeet
Avainsana Kolmen . Sivun ylaosan Sivun ylsosan
[ (osuvuuden Hakuja keskimaarin / kk kuukauden YoY-muutos  Kilpailu 05““’;‘ ’“::“'i:":‘: hintatarjoukset hintatarjoukset  Tilin tila
mukaan) muutos pr (alimmat) (ylimmat)
Antamasi avainsanat
O  peruukki netisté 30 AA A~/ +127% +51%  Suuri 3% 043€ 115€ Tililla
O  peruukki nettika 10 _\/L 0% -75%  Suurl - 051 € 168 €
[0 peruukki verikok. 30 ,\-_/\P -20% +100%  Suurl 3% 023¢€ 068 €
) perukki sydpip. w0 _— A\ -40% +200%  Suuri 7% 015€ 053 €

Kuva 13. Google Avainsanojen suunnittelijan mittarit.
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Suunnitelmaasi kayttamalla voit saada O konversiota 16 €:llaja 0,50 € :n keskimaaraisella

paivabudijetilla A

Arvioitu konversioprosentti: 0,19

Konversiot +

Maksimoi konversiot optimoi joukset siten, ettd saat mahdolli: paljon k paivabudietill Muokkaa  Lue lisad

Konversiot Keskim. CPA Klikkaukset Impressiot Hinta CTR Keskim. CPC
Lisaa )

0 220€ 36 196 16€ 186% 042€ -+ .

[ Arvioi tama ennuste

Kuva 14. Google Avainsanojen suunnittelijan ennuste.

Kokeilin vield tehda avainsanatutkimuksen uudelleen kayttamalla huiveihin ja
turbaaneihin liittyvid avainsanoja (Kuva 15) peruukkeihin liittyvien avainsanojen
lisdksi. Suurin osa avainsanoista on jo toimeksiantajani tililla, joten valitsin
niiden liséksi muutamia potentiaalisia uusia avainsanoja kaytettavaksi
hakukoneoptimoinnissa. Naita ovat esimerkiksi avainsanat "peruukkiliike", jolla
keskimaaraisia hakuja 12 kuukauden tarkastelujaksolla on 390 kappaletta,
"aitohiusperuukki”, jolla keskimaaraisia hakuja 12 kuukauden aikana on 260
kappaletta, "huivi padhan”, jolla on keskiméaaraisia hakuja 12 kuukauden
tarkastelujaksolla 590 kappaletta seka "turbaani naiselle", jolla keskimé&araisia
hakuja on 12 kuukauden aikana 20 kappaletta, ja tama hakusana on nousussa.
Poistin suunnitelmasta avainsanat "misté ostaa peruukki" ja "peruukki
verkkokauppa”, koska kyseisien avainsanojen haut ovat olleet laskussa

Googlen Avainsanojen suunnittelijan (2023) mukaan.



o o
Sarakkeet

Kokmen ksckaud F—— Sivun yldosan Sivun yldosan

Avainsana 4 Hakuja keskimaarin / kk olme ”‘mau“m;: YoY-muutos  Kilpailu 5“:; :SS‘TD:’!E hintatarjoukset hintatarjoukset  Tilin tila
2 (alimmat) (ylimmar)

herkin ihon turbaa
huivi 29000 =\ /N 179 0%  Suur 013 € 060€ | Tilill
huivi paahan 500 ’J\¥‘ 50 %
huivit ja turbaanit 10 A 0% 0%  Suuri 0%
kau turba: - - - - - - -
pashine S90 f\_W_\ 199 0% | Suur 0,14 € 040 ¢ Tililla
turbaani 1300 M -23% -23% | Suur 14% 0.21 € 0,64 € Tililla
turbaant 0 N +100% 33%  Suur 5% Tililla

turbaani paahan

Kuva 15. Avainsanatutkimus huiveihin ja turbaaneihin liittyen.

Lopuksi kokosin kaikki valitsemani avainsanat yhteen, ja katsoin ennusteen
niiden tuottamista tuloksista (Kuva 16). Vaihtamalla paivabudjetin euroksi, on
mahdollista saada yksi konversio, mutta mainoskampanjoihin voi valita eri
tavoitteita, jotka edistavat konversioiden syntymista. Avainsanatutkimuksen teko
tuntui haastavalta, koska avainsanoilla saatavat tulokset ovat vain ennusteita,
eika voi olla taysin varma, mik& avainsana on tuottavin. Ennusteet myos
muuttuvat ajan myo6ta, joten avainsanatutkimuksiakin tulisi tehda saanndllisesti
loytadkseen uusia, nousevia ja mahdollisesti klikkauksia tuottavia avainsanoja.
Naiden sanojen avulla my6és hakukoneoptimointia kehitetaan

avainsanatutkimuksen tuloksia vastaavammaksi.

Suunnitelmaasi kayttamalla voit saada 1 konversion 30 €:llaja 1€ :n keskimaaraisella
paivabudijetilla ®

Arvioitu konversioprosentti: 0,15 %

120 €

- Konversiot v

Maksimoi konversiot -strategia optimoi hintatarjoukset siten, ettd saat mahdollisimman paljon konversioita paivabudjetillasi Muokkaa Lue lisda
Konversiot Keskim. CPA Klikkaukset Impressiot Hinta CTR Keskim. CPC
Lisaa >
o)
1 56€ 393 41t. 30€ 86% 008€ -+ .-

[D Arvioi tama ennuste

Kuva 16. Avainsanojen suunnittelijoiden ennuste euron paivabudietilla.
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4.5 Hakukoneoptimointi

Avainsanatutkimuksen jalkeen suoritin hakukoneoptimoinnin verkkokauppaan.
Kavin lapi kaikki tuoteryhmat, eli klikkasin verkkokaupan muokkaustilassa sivun
vasemmalta puolelta tuoteryhmat, sen jalkeen rataskuvaketta ja sitten kirjoitin
kyseisia tuotteita vastaavat metakuvaukset hyddyntamalla
avainsanatutkimuksesta |0ydettyja sanoja. Esimerkiksi huivien ja turbaanien
metakuvaukseen sijoittelin sanat "turbaani” ja "huivi" (Kuva 17). Peruukin
hoitotuotteiden metakuvaukseen (Kuva 18) sijoittelin esimerkiksi sanat
"aitohiusperuukki" ja "kuituhiusperuukki”. Kauppaan lisattavien peruukkien
tiedostonimet muokkasin hakukoneoptimointia ajatellen, esimerkiksi
kirjoittamalla jokaiseen tuotekuvaan "peruukki” ja kyseista kuvaa kuvailevaa
tekstia. Sivujen nousemisessa mahdollisimman korkealle hakutuloksissa menee
aikaa, koska Google indeksoi eli etsii ja lisd& uudet tai paivitetyt sivut omiin
tietokantoihinsa (Google 2023).
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r — -~

Sivun asetukset X

Sivun nimi*

Huivit ja Turbaanit

Nakyvyys kaupassa
© Néyta sivu Piilota sivu €)

Tuoteryhmien hallinta
Maarita tuotteet tai Alituoteryhmien hallinta

Hakukonesyodte

Huivit ja turbaanit

https://www.peruukkinetti.fi/c/huivit-ja-turbaanit

Etsinndssa turbaani tai huivi? Verkkokaupastamme |6ydat laajan valikoiman huiveja, turbaanei
ta seka muita paahineita. Klikkaa ja tutustu valikoimaamme!

Sivun otsikko € 19 merkkia, enimmaismerkkimaara 70

Huivit ja turbaanit

Metakuvaus €) 151 merkkid, enimmaismerkkimaara 160

Etsinnassa turbaani tai huivi? Verkkokaupastamme |oydat laajan valikoiman huiveja,
turbaaneita seka muita paahineitd. Klikkaa ja tutustu valikoimaamme!

Peruuta Tallenna

L

Kuva 17. Metakuvaus huivit ja turbaanit -sivulla.



38

Sivun asetukset X

Sivun nimi*

Peruukin hoitotuotteet

Nakyvyys kaupassa
O Nayta sivu Piilota sivu €9

Tuoteryhmien hallinta
Madrita tuotteet tai Alituoteryhmien hallinta

Hakukonesydte

Peruukin hoitotuotteet

https://www.peruukkinetti.fi/c/peruukin-hoitotuotteet

Mita tuotteita tarvitaan peruukin pesuun? Tutustu peruukin hoitotuotteiden valikoimaamme.
Meilta hoitotuotteet aitohiusperuukkia ja kuituhiusperuukkia varten!

Sivun otsikko € 22 merkkia, enimmaismerkkimaara 70

Peruukin hoitotuotteet

Metakuvaus o 158 merkkia, enimmaismerkkimaara 160

Mita tuotteita tarvitaan peruukin pesuun? Tutustu peruukin hoitotuotteiden
valikoimaamme. Meilta hoitotuotteet aitohiusperuukkia ja kuituhiusperuukkia varten!

L

Kuva 18. Metakuvaus peruukin hoitotuotteiden osalta.

4.6 Verkkokaupan paivitys

Kuvaan verkkokaupan paivityksen tassa osiossa yksityiskohtaisesti, etta
toimeksiantaja voi kayttaa tyotani ohjeena jatkossa. Aloitin verkkokaupan
paivityksen kirjautumalla toimeksiantajaltani saamilla tunnuksilla Vilkas-
verkkokauppasivuille, jossa verkkokauppaa voi muokata. Sivun vasemmassa
laidassa on valikko (Kuva 19), josta verkkokauppaa voi muokata. Ensin lisasin
Yhteystieto-sivun kauppaan. Huomioin tehdyn avainsanatutkimuksen

verkkokaupan paivityksessa kirjoittamalla Yhteystieto-sivujen metakuvaukseen
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hakukoneoptimoitua tekstia, esimerkiksi sijoittelemalla sanat "peruukin pesu” ja
"hiuslisékkeet" tekstiin. Muutin my6s sivuilla kaytettavaa fonttia ja paaotsikoiden

varia. Lisasin sivuille myds toimeksiantajan yhteystiedot. (Kuva 20).

VILKAS

A Koti

b Tilaukset

™ Tuotteet
Katsele tuotteita
Hallitse tuoteryhmia
Hallitse tuotetyyppeja

& Asiakkaat

# Editori

¥ Markkinointi

R Sovellukset

£ Asetukset

? Ohje

Kuva 19. Vilkas-verkkokauppa-alustan valikko.

Katsele kauppaasl @ Kirjaudu ulos @

Tervetuloa peruukkien verkkokauppaan! ’

Hiushuone Mari Vilhonen Oy palvelee sinua kaikissa hiuspulmiin liittyvissé asioissa. Oli kyse sitten peruukeista, peruukin
pesusta tai hiuslisakkeistd. Olemme asiantuntijo peruukin sovituksessa ja peruukin valinnassa, joten kysy rohkeasti apua

meilté! Automme mielellédmme. Lagjasta valikoimastamme (8ytyy useimmiten peruukki heti mukaan.

Meidén parturi-kampaamo ja peruukkiliike sijoitsee Joensuun keskustassa, osoitteessa Kauppakatu 20, 2.krs. Varaa aika
peruukin sovitukseen puhelimitse numerosta 045 3114010. Meilta saat myds peruukkipalvelua sopimuksen mukaan

Forssassa, osoitteessa Rautatienkatu 9. Kysy lisGé numerosta 040 5153260.

Yhteystiedot

Hiushuone Mari Vilhonen Oy
Kauppakatu 20, 2. krs
80100 Joensuu

Ajanvaraukset 045 3114010

Peruukkipalvelu Forssassa (sopimuksen mukaan)
Rautatienkatu 9

30420 Forssa

Kysy lisé& numerosta 040 5153260 ] o 4

Kuva 20. Yhteystieto-sivut.
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Taman jalkeen lisasin peruukit verkkokauppaan. Toimeksiantajalla on Siun
Soten kanssa yhteisty6ésopimus, ja hanen tuotevalikoimassansa on
sopimusperuukkimalleja Siun Soten sydpéapotilaille. Lisasin kuvagalleriaan
kuvat naista peruukeista ja kirjoitin kuvaavan tekstin sivulle. (Kuva 21).
Sovimme toimeksiantajan kanssa, etta sivuille laitetaan myytavia peruukkeja
kahdessa kategoriassa: Tarjousperuukit ja HairDo-peruukit. Tarjousperuukki-
kategoriaan lisasin peruukit, joita toimeksiantajalla on endé vain yksittaisina
kappaleina ja niista on tarkoitus paastéa eroon. HairDo-peruukit ovat

varikkdampia peruukkeja, jotka sopivat esimerkiksi juhliin.

Sopimusperuukit

Alla olevat peruukit ovat Siun Soten sopimusperuukkimalleja. NGisté malleista on my&s saatavilla

kivijalkamyymaladssémme. Saatavilla on muitakin erilaisia peruukkivaihtoehtoja, jos verkkokaupasta ei l&ytynyt mieleisté mallia ja

varia. Tervetuloa tutustumaan valikoimaamme! Palvelemme osoitteessa Kauppakatu 20, 2. krs, 80100 Joensuu.

Kuva 21. Sopimusperuukit.

Peruukkien lisdéaminen sivustolle tapahtui seuraavasti: klikkasin sivun
vasemmasta reunasta ensin "Kaupan hallinta ja paavalikko", valitsin "Tuotteet"
ja sitten "Katsele tuotteita”. Seuraavaksi klikkasin "+Lisaa" -painiketta
lisdtédkseni uuden tuotteen. Siitd avautui sivu, jolla liséattavan tuotteen tietoja voi
muokata (Kuva 22). Aloitin tuotteiden lisddmisen lisaamalla tuotekuvat kohdasta
"Lisaa kuvia". Taytin tuotenimen sille kuuluvaan kenttdan, valitsin vaihtoehdon
"Tuote on nakyvissa", jolloin tuote nakyy verkkokaupassa, kirjoitin tuotteesta
kuvauksen ja sen jalkeen klikkasin "Lisaasetukset”. Kirjoitin avainsanat jokaista
tuotetta kohden vastaavaksi, jolloin verkkokaupasta tuotteita haettaessa

hakutoiminnolla tulee osuvia tuloksia. Seuraavaksi asetin hinnat tuotteille.
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"Listahinta" -kenttddn taytin tuotteen myyntihinnan, ja "alv-prosentti" -kentassa
kaikkien peruukkien osalta sai olla merkinta alv 24 %. Taytin myo6s kentan
"Alkuperainen hinta" tarjousperuukkien osalta. "Toimituskustannusten naytto" -
kohtaan laitoin "ei" jokaisen tuotteen kohdalle, koska yli 39 euron tilauksissa
toimituskustannuksia ei ole ja kyseiset peruukit olivat kaikki hinnaltaan yli 39
euroa. Sen jalkeen klikkasin "Liita tuoteryhmaét”, klikkasin "Peruukit” ja sen
jalkeen joko "Tarjousperuukit” tai "HairDo-peruukit” rijppuen tuotteesta. Lopuksi
taytin "Hakukonesydte" -kenttien tiedot (Kuva 23), eli kirjoitin sivun otsikon, jolla
se nakyy hakukoneessa seka metakuvauksen, eli tekstin, joka kuvaa kyseista
verkkosivua. Tuotteita lisattdessa kenttia oli useampi, mutta kaikkia niita ei

tarvinnut tayttaa.

Kuvaus @

Hieman oranssiin taittuva peruukki Glow. Toimittajana Ellen Wille Hairpower.

Haun avainsanat @

Peruukki, Glow, Ellen Wille

Hinta
Listahinta (Verollinen) Veroluokka
259 € yleinen (24 %)
YouTube-video

Alkuperainen hinta (Verollinen) @ Merkitse ohjevahittaishinnaksi €

© Kylla Ei
290 € Y Videon URL-osoite €@
Viiteyksikko €@ Yksikkoa tuotteessa @

Feikatsalukina

Kuva 22. Tuotteen lisd&dminen verkkokauppaan.
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Peruukki netista - Peruukkinetti verkkokauppa
https://www.peruukkinetti.fi

Hairdo-peruukit. Olemme asiantunteva parturi-kampaamo ja peruukkiliike Joens
uun keskustassa. Verkkokaupastamme loydat peruukkeja eri vareissa ja malleiss
a.

Sivun otsikko €)

Peruukki netista - Peruukkinetti verkkokauppa

Metakuvaus €)

Hairdo-peruukit. Olemme asiantunteva parturi-kampaamo ja peruukkiliike Joen-
suun keskustassa. Verkkokaupastamme |6ydat peruukkeja eri vareissa ja mal-
leissa.

Kuva 23. Hakukonesyote -kentat Hairdo-peruukkien osalta.

4.7 Sisaltomarkkinointi videon keinoin

YouTube on Jokelaisen (2022) mukaan maailman toiseksi suosituin hakukone
Googlen lisaksi. Inmiset hakevat sieltd esimerkiksi ohjeita jonkin asian
tekemiseen ja videon hyoty on se, etta asia tulee selvéksi nopeasti seka asia on
helppo oppia, kun voi katsoa mallia videosta. Avun antaminen yrityksen omalle
kohderyhmalle tuo nakyvyytta yritykselle ja siksi YouTube soveltuu
sisaltomarkkinointiin. Sen kaytté auttaa myods tavoittamaan ne yleisot, joita ei
muuten tavoittaisi pelkan verkkosivuston tai sosiaalisen median kanavien
avulla. Myos hakukonenakyvyyden kannalta oikein linkitetyt videot yrityksen
verkkosivuilla ovat erinomainen valinta. (Jokelainen 2022.) Tama oli taustalla
myo6s peruukinpesuvideon lataamisessa YouTubeen ja sen upottamisessa
verkkokauppaan, koska opinnaytetydn yhtena tavoitteena oli saada lisda

nakyvyytta verkkokaupalle. Liséksi haluttiin, ettd asiakkaat tulisivat
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verkkokauppaan myds YouTuben kautta ja nain verkkokaupan kavijamaaria

voitaisiin kasvattaa.

Muokkasin toimeksiantajan kuvaaman peruukin pesuvideon Applen
videonmuokkaussovellus iMoviella. Katsoin kuvatut videoKlipit lapi ja jarjestelin
ne oikeaan jarjestykseen. Taman jalkeen leikkasin videoklippeja, saadin niiden
aanta ja lisasin taustamusiikiksi Bensound.com -sivustolta ilmaisen,
tekijanoikeuksista vapaan taustamusiikin patkan "Summer" (Bensound 2023.)
Lopuksi lisasin tyovaiheista kertovat ohjetekstit videoon ja loppuun sijoitin
mustalle ruudulle verkkokaupan osoitteen. Toimeksiantajani katsoi videon lapi,
ennen sen lataamista YouTubeen. Sain toimeksiantajan Google-tilin tunnukset
kayttooni ja latasin videon YouTubeen. Videon otsikkoon seka kuvaukseen
kirjoitin hakukoneoptimoitua tekstia (Kuva 24) ja lisasin silhen myos linkin
verkkokauppaan. Mainitsin kayttamani musiikin videon kuvauksessa. Taméan

jalkeen upotin videon verkkokauppaan etusivulle.

Télla videolla opastetaan, miten tehdédan peruukin pesu oikeaoppisesti. Kuituhiusperuukin
pesuun kaytetdan sille tarkoitettua shampoota ja balsamia. Peruukki kuivatetaan ilmavasti
peruukkitelineessa.

Etsitkd aidon nakoista peruukkia? Esimerkiksi peruukki netista? Verkkokaupasta
https://www.peruukkinetti.fi I1oydat valikoiman peruukkeja. Parturi-kampaamo ja
peruukkiliike Hiushuone Mari Vilhonen Oy palvelee myos Joensuussa, osoitteessa
Kauppakatu 20, 2 krs. Kivijalassa on myos valikoima peruukkeja ja meilta saat myos
hiuslisdkkeet.

Videon taustamusiikki/ Music credits: Bensound - Summer
https://www.bensound.com/royalty-free-music?tag[]J=Summer&sort=relevance

Kuva 24. Peruukin pesu -videon kuvaus YouTubessa.

4.8 Hakusanamainosten laatiminen Google Adsissa

Hakusanamainoksia laadittiin kaksi erillistd, toinen kampanja huiveille ja toinen

turbaaneille. Mainokset laadittin Google Adsissa ja tata varten on oltava Gmail-
tili. Hakusanamainoksen luominen alkoi kohdasta "Yleiskatsaus", jonka jalkeen
klikattiin "Uusi kampanja." Taman jalkeen mainoksille valittiin tavoite

kahdeksasta vaihtoehdosta: "myynti", "liidit", "likenne verkkosivustolle",
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"tuotteen ja brandin harkinta", "branditietoisuus ja tavoittavuus", "sovelluksen
mainostaminen”, "toimipistekohtaiset kampanjat ja kaynnit paikan paalla" seka
"luo kampanja ilman tavoitekohtaista opastusta”. Molemmille kampanijoille
valittiin tavoitteeksi "myynti", koska toimeksiantajan verkkokaupassa tapahtuvaa
myyntia haluttiin lisata. Seuraavaksi valittiin kampanjatyyppi seuraavista
vaihtoehdoista: "haku", "maksimitulokset"”, "Display", "Discovery", "Shopping" ja
"video". Valitsin molemmille mainoksille kampanjatyypiksi "haku", koska
kyseessa olivat hakusanamainokset. Lisasin myds kuvaavat nimet kampanjoille
ja asetin molemmille kampanja-ajat. Mainoskampanjoiden kampanja-aika oli
maanantaista 27.3.2023 sunnuntaihin 2.4.2023 ja asetin ne ndkymaan koko
paivaksi. Molempien mainosten paivabudietti oli 5 euroa. Taman jalkeen
kohdistin turbaanimainoksen Pohjois-Karjalaan ja huivimainoksen koko
Suomeen, koska halusin vertailla mainosten tavoittavuutta alueellisesti.
Sijaintiasetuksiin valitsin molempien mainosten osalta "Sijainti: Kohdistusalueilla
olevat tai niilla usein kayvat inmiset" ja suljin pois kohdan "Sijainti:
Poissuljetuilla alueilla olevat ihmiset (suositus).”" Mainosten kieleksi valitsin

"suomi."

Taman jalkeen maaritin yleisdsegmentit (Kuva 25). Valitsin "Selaa" ja valitsin
kohdasta "Mit& kiinnostuksen kohteita ja tapoja heilld on (Asiasta
kiinnostuneet)" "Ostoksilla kavijat" ja "Kauneudenhoito ja hyvinvointi". Kohtaan
"Mita he etsivat tai suunnittelevat aktiivisesti (Ostoaikeissa olevat)" valitsin
"Vaatetus ja asusteet"”, "Hiustenhoitotuotteet" ja "Kauneus ja hygienia".
Kampanjan kohdistusasetukseksi valitsin molemmille kampanijoille
"Havainnointi", jolloin kampanjan tavoittavuus ei rajoitu. "Hintatarjous"-kohtaan
valitsin "Maksimoi konversiot" molempien kampanjoiden osalta. Lisdasetuksista
kohtaan "Mainosten vuorottelu" valitsin "Optimoi: Suosi tehokkaimpia

mainoksia", jolloin Google keskittyy nayttamaan tehokkaimpia mainoksia.
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) Haku Yleisésegmentit A

@ Kampanja-asetukset Selaa 5valittua Tyhjenni kaikki

Keité he ovat

Ostoksilla kavijat

®

Kielet Mité kiinnostuksen kohteita ja tapoja heilla on

Kauneudenhoito ja hyvinvointi ®

Mita he etsivit tai suunnittelevat aktiivisesti

Milla tavoin he ovat olleet tekemisissa yrityksesi kanssa Vaatetus ja asusteet ®

Yieisdyhdiste

Hiustenhoitotuotteet

Kauneus ja hygienia ®

Kuva 25. Yleis6segmentit.

Taman jalkeen maariteltiin avainsanat kampanijoille. Valitsin huivien
mainoskampanjaan huiveihin liittyvid avainsanoja, esimerkiksi "Huivi padhan",
"Naisten huivit" ja "Huivit netista." Turbaanien mainoskampanjaan valitsin
esimerkiksi avainsanoja "Muodikas turbaani, "Turbaani paahan" ja "Turbaani
arkeen" (Kuva 26). Avainsanojen suunnittelija my6s ehdotti kampanjaan sopivia
avainsanoja, jolloin mainoksen optimointipisteet kasvoivat. Se myos kertoi
mainoksen vahvuuden ja ehdotuksia sen parantamiseksi. (Kuva 27).
Avainsanat lisattiin "Otsikko-kenttiin" ja taman jalkeen kirjoitettiin kuvaukset
mainoksille. Kuvaukset nakyvat hakutuloksissa otsikoiden alla, ja niista
kannattaa tehda houkuttelevia. Toistin edella mainitut vaiheet myds turbaanien
mainoskampanjalle. Jos maksutietoja ei ole asetettu, ne tulee viela maarittaa.
Kun mainokset olivat valmiita, ne menivat viela Googlen hyvaksyttavaksi. Jos
mainoksia haluaa muokata jalkeen p&in, mainokset menevat tarkistettavaksi

jokaisen muokkauskerran jalkeen.



Haku

@ Hintatarjous

Muodikas turbaani

Tyylikss turbaani

Hiuksettoman turbaani

O Tarkistaminen Turbaani hiuksetiomalle

Miellyrtava turbaani

Belle Madame “turbaanit

Turbaan| arkikaynaon

Kuva 26. Turbaani-hakusanamainoksen avainsanat.

@ Haku

Mainoksen
< y  Lisadenemman otsikoita Vahvinis Q
mainontasi tehostamiseksi
© Hintatarjous Hyva
© Kampanja-asetukset =
= : Otsikot 10/15 A
© Avainsanat ja mainokset ptimoi mainok
A
r
Avainsanat
@ huivipaahan @ naisten huivit
Mainokset P
© Budetti @ naisten pashineet
O Tarkistaminen ?
Naisten huivi X C

Huivit netista
Huivi paahan
Naisten pdahineet

Pédhineet hiuksettomalle

Kuva 27. Huivit-hakusanamainoksen vahvuus.
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88 %

Kampanjan optimaintipisteet

~
Viikoittaiset arviot

iot perustuvat avainsanoihisi ja
vibudijettiisi ¢
Mainosryhma 1 ~

0 0,38 €

130,77 €

88,1%

Kampanjan optimointipisteet

~;

Viikoittaiset arviot

Huivit
0 318€
216,59 €

>

4.9 Konversioseurannan ja konversio-optimoinnin suorittaminen

Konversioseurantaa varten loin toimeksiantajan kayttoon Google Tag Manager -

tilin kirfjautumalla siséan sinne omilla Gmail-tunnuksillani ja kutsumalla

toimeksiantajan séahkopostitse tilille. Heti alussa Tag Manageriin luotiin saild,

joka koostuu useasta tagista ja saanndista, joilla tageja hallitaan. Sailbtyyppeja

on erilaisia verkkosivustoille, AMP-sivuille, Android- ja iOS-sovelluksille seka

palvelimella toimivalle Tag Managerille. Jos mittareita halutaan kerata eri
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lahteistd, on luotava oma séilénsa jokaiselle alustalle. (Google 2023.) Nimesin
sailon verkkokaupan nimella ja valitsin s&ilotyypiksi verkkosivustot. TAman

jalkeen klikkasin "Luo" ja hyvaksyin kayttdehdot.

Sailo piti viela asentaa verkkokauppaan. Klikkasin Tag Managerista "Tydétila" ja
ikkunan ylaosasta séilon tunnuksen, joka on muotoa GTM-XXXXXX. Sailon
tunnusta klikkaamalla avautui Tag Managerin asennusikkuna, josta kopioin
kaksi koodinpatkaa verkkokaupan HTML-koodiin. Lisasin <script> koodinpatkan
verkkokaupan HTML-koodin <head>-elementtiin ja <noscript>-koodinpatkan
HTML-koodiin heti <body>-tagin peraan. Head-elementilla tarkoitetaan sailiota
metatiedolle, ja metatiedot ovat tietoja HTML-dokumentista. (W3Schools
2023a). Body-tagi maarittelee dokumentin rungon. Body-elementti sisaltaa
kaikki HTML-dokumentin tiedot, esimerkiksi kuvat, hyperlinkit ja taulukot.
(W3Schools 2023b.)

Seuraavaksi aloitin tagien lisddmisen klikkaamalla tyétilasta "Tagit" ja "Uusi".
Lisasin Tag Manageriin tagit nimilla "Konversioiden linkitys", "Lisd& ostoskoriin"-
painike ja "Ostos." "Konversioiden linkitys" -tagi mittaa klikkausdataa, jolloin
konversioiden mittaaminen on tehokasta. Asensin tdman tagin verkkokauppaan
ja sen kaynnistystriggerina on sivun nayttokerta. Triggeri kaynnistyy kaikista
nayttokerroista. Taman jalkeen klikkasin "tallenna” ja julkaisin tagin
maarityksen. "Lisda ostoskoriin” -painike mittaa ostoskoriin lisattyja tuotteita.
Tagin maaritysta varten tarvitaan Google Ads -tililta tulostunnus ja tulostunniste,
jotka loytyvat klikkaamalla Google Ads -tilin ylalaidasta "Ty6kalut", sen jalkeen
"Mittaus"-valikosta "Konversiot" ja sitten klikkaamalla "Ostoskoriin lisaéaminen®.
Jos edella mainittua konversiota ei ole luotu, tulee se ensin luoda. Taman
jalkeen rullasin sivua alas ja kohdasta "Tagin kayttoonotto" klikkasin "Kéayta
Google Tag Manageria." Taman jalkeen sain ohjeet tagin asentamiseen,
konversio- eli tulostunnuksen seka tulostunnisteen, jotka kopioin Google Tag
Manageriin. "Lisaa ostoskoriin" -painikkeellinen triggeri kaynnistyy klikkauksista,
tarkemmin joistakin klikkauksista. Maarittelin triggerin kaynnistysehdot, jolloin
triggeri kaynnistyy kaikista teksteista, joissa lukee "Lisaa ostoskoriin” (Kuva 28).
Taman jalkeen klikkasin "Tallenna" ja julkaisin tagin maarityksen. "Ostos"-tagi
mittaa tehtyjen ostosten lukumaaraa. Hain tulostunnuksen ja tulostunnisteen
tahan triggeriin Google Adsista. Tagin tyyppina on Google Adsin

konversioseuranta ja triggerin tyyppina on sivun nayttokerta. Sen
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kaynnistysehtona on verkkokaupan ostoksenteon jalkeisen kiitossivun osoite,
joka asennettiin triggeriin seuraavasti: "Click text, sisaltaa
/checkout/confirmation”. Ennen sailon tallentamista triggereiden toimintaa
pystyi myos testaamaan ennen niiden julkaisua klikkaamalla Google Tag

Managerin oikeasta ylalaidasta "Esikatsele".

X Lisaa ostoskoriin -painike [ :

Triggerin maaritys

Klikkaus - Kaikki elementit

(O Kaikki klikkaukset (@) Jotkin klikkaukset

Click Text v sisaltaa v Lisaa ostoskoriin = +

Kuva 28. Lisaa ostoskoriin -painikkeen triggerin kaynnistysehdot.

Tajusin vasta jalkikateen, ettd unohdin asentaa konversioseurannan kotisivujen
kautta verkkokauppaan saapuvia kayttajia varten, joten tasta ei kerry dataa.
Opinnaytetyoni aihe on myds laaja, ja huomasin, ettei aika ja osaamiseni riita
kaikkeen, joten jouduin myds hyédyntamaan ohjaajani suositteleman
ammattilaisen apua konversioseurannan osalta. T&man osion suorittaminen oli
vaikeinta opinnaytetyossa ja ajanpuutteen vuoksi se jai osittain teorian tasolle.
Toteutus vaatii myds pidemman ajanjakson seurannan konversioista saatujen
tulosten analysointia varten, jolloin tulosten perusteella voidaan etsia
kehityskohteita konversioista ja muokata niitd sen mukaan tarpeellisemmiksi.
Konversioseurantaa varten kannattaa myds ottaa kayttoén Google Analytics -
tili, jolloin konversioseurannan tuloksia seka kavijadataa on helpompi seurata.
Datasta saatujen tietojen avulla myds oikeiden markkinointitoimenpiteiden
kokeileminen on jarkevampaa. Kun tiedetaan, mitd mitataan, osataan

markkinoida oikeille kohderyhmille.
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5 Tulosten analysointi ja pohdinta

5.1 Sisallon ja tulosten tarkastelu

Hakusanamainokset eivat tuottaneet konversioita. Huivien mainoskampanja
(Kuva 29, ylin sarake) tuotti impressioita eli katselukertoja 1616 kappaletta.
Mainoksen klikkausprosentti oli 2,91 ja hinta eli kulutuksen kokonaissumma
viikon ajalta oli 19,07 euroa, mik&a on varsin paljon. Mainoksen klikkauksia tuli
47 kappaletta. Konversioprosentti oli 0,00 ja keskimaarainen CPC eli Cost Per
Click (mainosklikkauksen hinta) oli 0,41 euroa. Naihin tuloksiin vaikutti
mainoksen nakyvyyden kohdistaminen koko Suomeen, mutta uskon myds
avainsanavalintojen vaikuttavan tuloksiin. Turbaanien mainoskampanjasta
(Kuva 29, alin sarake) ei myoskaan tullut konversioita. Impressioita eli
katselukertoja tuli 1113 kappaletta. Mainoksen klikkausprosentti oli 1,44 ja hinta
eli kulutuksen kokonaissumma viikon ajalta oli 13,44 euroa, mika on myos aika
hintava summa siita, ettei konversioita tullut. Mainoksen klikkauksia tuli 16
kappaletta ja konversioprosentti oli 0,00. Keskimaarainen CPC eli Cost Per
Click (mainosklikkauksen hinta) oli 0,84 euroa. Jos turbaanien mainoskampanja
olisi kohdistettu pelkadn Pohjois-Karjalan alueen sijaan koko Suomeen, olisivat

tulokset erilaisia. Myos avainsanavalinnoilla on merkitysta mainoksen tuloksiin.

Mainosryhman Keskim.

tyyppi Impressiot Klik.pros. Hinta Js Klikkau Konv.pros. Konversiot CPC Hinta/konv.
Vakio 1616 291 % 19,07 € 47 0,00 % 0,00 041 € 0,00 €
Vakio 361 5,54 % 277 € 20 0,00 % 0,00 0,14 € 0,00 €
Vakio 1113 1,44 % 13,44 € 16 0,00 % 0,00 0,84 € 0,00 €

Kuva 29. Huivit ja Turbaanit -mainoskampanjoiden tulokset (ylin ja alin sarake).

Peruukinpesuvideo oli 13.4.2023 kerryttanyt 42 katselukertaa ja kommentteja
nolla. Katselukertojen maara kasvaa varmasti tulevaisuudessa, mita useammin
verkkokaupassa vierailevat asiakkaat katsovat sen. Hakukoneoptimoinnin

tulokset nakyvat viipeelld, koska Googlella menee aikaa nostaa sivuja ylemmas
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hakutuloksissa. Verkkokaupan osalta muutamia peruukkeja seka peruukkikuvia
on saatu kauppaan ja valikoima toivottavasti kasvaa tulevaisuudessa. Myos
yhteystietosivut ovat mielestani selkeét ja hyva lisa asiakkaan nakdkulmasta
tarkasteltuna. Kotisivut ovat aiempaa selkedmmat ja toivottavaa on, etta
asiakkaat ohjautuisivat sielté jatkossa verkkokauppaan. Valitettavasti kotisivujen
kautta verkkokauppaan saapuvien asiakkaiden konversioseuranta jai
toteuttamatta unohduksen vuoksi. Konversioseurannan osalta Google Tag
Manager on otettu kayttoon, mika toivottavasti tuottaa tuloksia ja mittausdataa.
Tulosten perusteella konversio-optimoinnin suorittaminen tulevaisuudessa on

suositeltavaa, ettd konversio-osuudet verkkokaupassa kasvavat.

5.2 Toteutuksen ja menetelman tarkastelu

Opinnaytety6n toteutuksessa hyvaa oli se, etta paasin konkreettisesti tekemaan
ja samalla oppimaan ja soveltamaan luettua teoriaa kaytantdoon. Toteutuksen
osalta huonoa olivat yllattavat muutokset, joita ei voinut ennakoida etukateen,
esimerkiksi luettua teoriaa ei voinut aina kaytannon toteutuksessa soveltaa
samalla tavalla kuin ohjeessa. Lisdksi tydvaiheiden suorittamiseen meni paljon
aikaa ja aikataulut eivat siksi pitdneet. Mielestani aihe oli suhteellisen laaja
yhden ihmisen toteutettavaksi, joten olisin rajannut aiheen viela tarkemmin,

pyytanyt useammin apua vaikeuksissa ja tarkentanut aikatauluja.

Menetelman osalta hyvaa oli konkreettinen, oikea tydelamasta tullut
toimeksianto, jossa oppi kaytannon tekemisella. Huonoa oli se, ettei tekniseen
toteutukseen liittyvia yksityiskohtia voinut tietaa etukateen, joten muutokset tyén
toteutuksessa turhauttivat. Huono puoli oli liséksi tutkimustiedon vaikea
|oydettavyys. Menetelman osalta paremmin olisin tehnyt tarkemmat
suunnitelmat menetelman toteutusta varten. Liséksi olisin voinut pyytaa

enemman palautetta kirjoitustyostani muilta ihmisilta.

5.3 Johtopaatokset

Opinnaytetyon tarkein tavoite oli saada hakukoneoptimoinnin avulla liikennetta

ja nakyvyytta verkkokauppaan ja sita kautta lisaa asiakkaita yrittajalle.
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Hakukoneoptimointia varten suoritettiin avainsanatutkimus, jossa selvitettiin
kayttajien suosimia hakusanoja. Nakyvyyden parantamiseen ja mainostamiseen
kaytettiin Google Ads -tytkalua ja sisaltomarkkinointia eli tdssa tapauksessa
YouTube-videota. Liséksi tavoitteena oli saada mahdollisimman moni kavija
vierailemaan kotisivujen kautta verkkokauppaan ja tekemaéan ostoksia siella.
Verkkokaupan konversioseurantaa varten tarvittiin Googlen tydkaluja, Google
Adsia ja Google Tag Manageria ja niiden avulla seurattiin verkkokaupassa
tapahtuneita asioita, esimerkiksi ostotapahtumien lukumaaraa.
Konversioseurantaa varten verkkokauppaan asennettiin Google Tag Managerin
tageja. Naiden tagien tuottaman tiedon avulla oli tarkoitus suorittaa konversio-
optimointia verkkokauppaan, mutta ajanpuutteen takia se jai tekematta.
Konversio-optimoinnilla (Conversion Rate Optimization, CRO) tarkoitetaan
verkkosivuston kavijéiden toimia helpottavaa toimintaa, jolla heidat pyritaan
saamaan tekemé&an esimerkiksi ostoksia tai tilaamaan uutiskirje (King 2017). En
ole aiemmin paassyt toteuttamaan hakukoneoptimointia, hakusanamainontaa,
konversioseurantaa tai verkkosivujen paivittdmista kaytanndssa, joten
opinnaytetyoni tarjosi siihen loistavan mahdollisuuden. Uskon taman aiheen
parissa tyoskentelyn hyodyttavan minua tydelaman ja ammatillisen kehityksen

kannalta.

Hakusanamainoksia laatiessa on tarke&a valita oikeat avainsanat ja kohdistaa
kampanjat tarkkaan. Kokeilemalla oppii myo6s yllattavan paljon, mutta kun on
kyse rahallisista panoksista, ei hakusanamainosten paivabudiettiin kannata
laittaa paljoa rahaa. Alle viiden euron paivabudjetista kannattaa aloittaa.
Hakusanamainokset olisivat voineet liittyad myos peruukkeihin tai
peruukinhoitotuotteisiin. Peruukinpesuvideon nakyvyydessa olisi auttanut
sosiaalisen median hyédyntaminen, silla videota olisi voinut jakaa sosiaalisessa
mediassa, esimerkiksi Facebookissa. Talla tavalla se olisi saanut enemman
nayttokertoja, tavoittanut useamman potentiaalisen asiakkaan ja asiakkaita olisi

ohjautunut toivottavasti enemman myaos verkkokauppaan.

Hakukoneoptimoinnin osalta blogin luominen verkkokauppaan olisi ollut hyva
lisd, ja oikeanlaisella, hakukoneoptimoidulla sisallolla hakutuloksissa voisi
paasta ylemmas. Verkkokauppaan olisi voinut lisata laajemman valikoiman
peruukkeja ja kotisivujen muokkauksen osalta esimerkiksi sivujen teemaa olisi

voinut raikastaa.
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5.4 Ammatillisen kasvun kehittyminen ja oppimisprosessi

Opinnaytety6prosessini aikana olen oppinut paljon asioita itsestani ja
opinnaytetydn aihepiiristd. En aikaisemmin ole toteuttanut avainsanatutkimusta,
hakukoneoptimointia, verkkosivujen paivitysté tai konversioseurantaa
kaytannossa, ja opin naista kaikista paljon teknisid, kaytannon asioita. Myos
Google Adsin ja Google Tag Managerin kaytté selkeni tyon aikana minulle.
Tyo6skentelystani opin aikataulujen ja maaraaikojen merkityksen. liman
maaraaikoja tyoskentelyni ei ole kovin tehokasta ja aikaansaavaa. Aikataulujen
tulee olla my6s konkreettisempia ja sellaisia, etta niitd pystyy noudattamaan.
Opin myos sen, etta aloittaminen on vaikeinta tydskentelyssa. Tama péatee
varsinkin kirjoittamisen kanssa. Olisin voinut laittaa kalenteriini tarkemmin

kirjoitusaikoja itselleni.

My6s ajattelulle kannattaa antaa aikaa, koska nain ongelmiin voi pohtia
rauhassa erilaisia ratkaisuja ja valita sitten niistd parhaimman. Jos
opinnaytetydn aikataulu on liian tiukka, ei ajatusty6ta valttamatta ehdi
tekemdaan, ja tyon toteutus on hatikdidympi eika ratkaisut ole yhta perusteltuja.
Viestinta eri vaiheissa tyotd on myds tarkeaa ja siina olisin voinut olla
aktiivisempi esimerkiksi viestiessani toimeksiantajan kanssa. Onneksi
viestimista voi harjoitella, ja tama taito kehittyy tulevaisuudessa. Tulevana
ammattilaisena on lisdksi hyva tietda, etta opittu teoria sisdistetdén kaytannon

tyossa ja siella oppii parhaiten soveltamaan opittua erilaisiin projekteihin.

5.5 Jatkotutkimus- ja kehittamisideat

Opinnaytetytsta hyotyy konkreettisesti toimeksiantaja, ja han saa sen ansiosta
toivottavasti kasvatettua myyntia verkkokaupassaan. Hakukonenakyvyys on
jatkuva prosessi, joten sitd tulee seurata ja kehittdd useaan otteeseen.
Kayttgjien hakusanat vaihtelevat, ja hakusanoja on tutkittava uudelleen ja
optimoitava mahdolliset uudet hakusanat verkkokauppaan. Talla tavalla

verkkokauppaan saadaan asiakkaita myds tulevaisuudessa. Myds konversio-
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optimointi on pitkdjanteista tyota vaativa prosessi, ja tarkastelemalla pidemman
aikavalin, esimerkiksi puolen vuoden tuloksia siind on helpompi kehittaa sita
parempaan suuntaan. Konversio-osuuksien kasvattamiseksi verkkokaupassa
konversio-optimointiin tulisi siis panostaa jatkossakin.

Verkkokaupan nakyvyytta ja tavoitettavuutta lisaisi myos esimerkiksi Facebook-
sivujen perustaminen, koska Markkinointiuutisten ja tutkimustoimisto
IROResearchin (2021) mukaan suomalaisista Facebookia kayttaa paivittain 54
prosenttia ja naiset kayttavat sosiaalista mediaa miehid enemman. Esimerkiksi
Facebook ja Instagram ovat suositumpia kanavia naisten keskuudessa.
Ikaryhmasta 35—-44-vuotiaat Facebookin paivittaisia kayttajia on 70 prosenttia.
(Rajamaki 2021.) Suosittelisin siis toimeksiantajalle Facebook-sivujen luomista
ja kayttdonottoa ja panostamaan orgaaniseen eli ei-maksettuun nakyvyyteen
sosiaalisessa mediassa. Myos YouTubea voisi alkaa hyddyntamaan
markkinoinnissa esimerkiksi tuote-esittelyvideoiden muodossa. Oleellista olisi
suunnitella ja aikatauluttaa markkinointia esimerkiksi markkinoinnin vuosikellon
avulla, jolloin markkinoinnin paakohdat eri vuodenajoille ja kuukausille kirjataan
yhteen nakymé&an. Luomalla erilaisia mainoskampanjoita esimerkiksi uusista
tuotteista voidaan myyntia ja verkkokaupan liikennetta kasvattaa. Jos myyntia
halutaan kasvattaa pienemmalla vaivalla, kannattaa tuotteiden ja palveluiden

hintoja nostaa.
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