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Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa, miten tulla affiliate-markkinoijaksi, mita ala sisaltaa
ja mista aloittaa. Tutkimuksen taustalla on affiliate-markkinoinnin kasvava merkitys
digitaalisessa liiketoimintaymparistossa ja tarve ymmartaa, mita menestys edellyttaa talla
alalla. Tydssa tutustuttiin myos affiliate-markkinoinnin aloituksen vaiheisiin julkaisijan
nakokulmasta. Opinnaytetydlla ei ollut ulkopuolista toimeksiantajaa, vaan sen tavoitteet
olivat henkilokohtaisia.

Tutkimuksessa hyoddynnettiin kvalitatiivista lahestymistapaa, ja tutkimusaineisto koostui
affiliate-markkinoijien haastatteluista. Haastatellut henkil6t edustivat alan ammattilaisia,
joilla oli kokemusta ja nakemysta affiliate-markkinoinnista.

Affiliate-markkinointi on digitaalista markkinointia, jossa yritys jakaa tuotteensa tai
palvelunsa markkinoitavaksi mainosverkostojen kautta yhteistydkumppaneille. Yritys
korvaa yhteistyOkumppaneilleen provisiota niista myynneista, joita he tuottavat. Tama
lahestymistapa mahdollistaa yrityksen hyddyntaa laajaa mainosverkostoa ilman tarvetta
hankkia mediatilaa suoraan yksittaisilta verkkosivuilta. Lukuisat julkaisijat voivat mainostaa
yrityksen tuotteita monissa eri kanavissa affiliate-markkinoinnin avulla.

Affiliate-markkinoinnin haasteet kasittavat ennalta-arvaamattomuuden, kuten
kampanjoiden yllattavat paatokset, toimimattomat linkit ja laskutusongelmat. Samalla ala
tarjoaa mahdollisuuksia, kuten itsenaisen ansaitsemisen ja tyoskentelyn mista tahansa.
Menestyksekkaassa affiliate-markkinoinnissa korostuu monipuolinen osaaminen,
sisallontuotantotaidot ja tekninen osaaminen. Haastateltavat olivat yhta mielta siita, etta
affiliate-markkinointi sailyy vahvana, mutta kasvava kilpailu ja teknologian kehitys voivat
asettaa uusia vaatimuksia alan toimijoille. Jatkuvan oppimisen ja sopeutumisen merkitys
korostui muuttuvassa ymparistdssa menestymisessa.

Opinnaytety6 antaa syvallisen kasityksen affiliate-markkinoinnista ja tarjoaa kaytannon
nakokulman siita, miten alalle voi astua. Tulokset heijastavat haasteiden ja
mahdollisuuksien tasapainoa, korostaen jatkuvan oppimisen ja monipuolisen osaamisen
merkitystda menestykselle affiliate-markkinoinnissa. Tulevaisuuden néakymat ovat
myonteiset, mutta toimijoiden on tarkeaa pysya ajan tasalla ja sopeutua muuttuvaan
kilpailuymparistoon.

' Asiasanat: Affiliate-markkinointi, kumppanuusmarkkinointi, digitaalinen markkinointi
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The aim of the thesis was to explore how to become an affiliate marketer, understand the
components of the industry, and determine where to start. The background of the research
stems from the growing significance of affiliate marketing in the digital business
environment and the need to comprehend the prerequisites for success in this field. The
thesis also delved into the initiation phases of affiliate marketing from the perspective of a
publisher. There was no external commissioner for the thesis its objectives were personal.

A qualitative approach was employed in the research, with the data consisting of
interviews with affiliate marketers. The interviewees represented professionals in the field
with experience and insights into affiliate marketing.

Affiliate marketing is a form of digital marketing where a company distributes its products
or services for promotion through advertising networks to partners. The company
compensates its partners with a commission for the sales they generate. This approach
enables a company to leverage a broad advertising network without the need to acquire
media space directly from individual websites. Numerous publishers can advertise the
company's products across various channels through affiliate marketing.

Challenges in affiliate marketing encompass unpredictability, such as unexpected
campaign decisions, malfunctioning links, and invoicing issues. Simultaneously, the
industry offers opportunities, including independent earning and the flexibility to work from
anywhere. Successful affiliate marketing emphasizes diverse skills, content creation
abilities, and technical expertise. Interviewees unanimously agreed that affiliate marketing
will remain robust, but increased competition and technological advancements may
impose new demands on industry participants. The significance of continuous learning and
adaptability was underscored for success in the evolving environment.

The thesis provides an in-depth understanding of affiliate marketing and offers a practical
perspective on entering the field. The results reflect a balance between challenges and
opportunities, highlighting the importance of continuous learning and diverse skills for
success in affiliate marketing. The outlook for the future is positive, but it is crucial for
industry players to stay updated and adapt to the changing competitive landscape.

' Keywords: affiliate marketing, partnership marketing, digital marketing
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1 JOHDANTO

Affiliate-markkinointi on nykyaikainen liiketoimintamalli, joka on saavuttanut merkittavaa
suosiota digitaalisen markkinoinnin maailmassa. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on
tutkia matkaa affiliate-markkinoijaksi, pureutuen syvemmalle taman markkinointimenetel-
man maailmaan ja tarjoten kattavan katsauksen sen mahdollisuuksiin. Affiliate-markkinoin-
nilla viitataan tilanteeseen, jossa yksilot tai organisaatiot markkinoivat toisen yrityksen tuot-

teita tai palveluita ja saavat provisiopalkan jokaisesta myynnistd, jonka he tuottavat.

Taman opinnaytetyon taustalla on digitaalisen markkinoinnin kasvava rooli nykypaivan lii-
ketoimintaymparistdssa. Digitaaliset kanavat ja verkkokauppa ovat muuttaneet markkinoin-
titapoja ja mahdollistaneet uusia ansaintamalleja, joista affiliate-markkinointi on yksi mer-
kittava esimerkki. Opinnaytetydssa keskitytaan tarkastelemaan affiliate-markkinoinnin stra-

tegioita, menestyksen avaimia seka haasteita, joita voidaan kohdata.

Taman tutkimuksen tavoitteena on valottaa affiliate-markkinoinnin maailmaa seka tarjota
konkreettisia ohjeita ja vinkkeja niille, jotka harkitsevat affiliate-markkinoinnin aloittamista
tai haluavat syventaa olemassa olevia taitojaan talla alueella. Tutkimuksessa pyritaan
myos pureutumaan affiliate-markkinoinnin mahdollisuuksiin liketoiminnan kaynnistami-
sessa ja verkko-ostosten edistamisessa. Aiheen ajankohtaisuus ilmenee siina, miten yha
useammat yritykset ja yksityishenkilot hyddyntavat affiliate-markkinointia osana markki-
nointistrategiaansa. Jos on seurannut erilaisia blogeja tai Instagram-tileja, on myos huo-
mannut, miten mainonta on muuttunut ja lisaantynyt ajan myota. Nykyaan monet sivustot
nayttavat keskittyvan paaasiassa kaupallisiin tarkoituksiin luotuun sisaltoon, mika kay ilmi
merkinnoista kuten "kaupallinen yhteisty0”, "tuote saatu” ja "sisaltéa mainoslinkkeja”. Tutki-
muksella pyritdan tarjoamaan kaytannonlaheista tietoa ja nakemyksia affiliate-markkinoin-

nin hydodyntamisesta menestyksekkaasti digitaalisessa liiketoimintaymparistossa.

Tutkimuksen aikana pyritdan vastaamaan seuraaviin keskeisiin kysymyksiin: Miten affi-
liate-markkinointi toimii? Minkalaiset mahdollisuudet ja haasteet ovat affiliate-markkinoin-
nissa? Mitka ovat affiliate-markkinoinnin tulevaisuuden nakymat? Naiden kysymysten poh-
jalta opinnaytetyd pyrkii avaamaan oven affiliate-markkinoinnin maailmaan ja tarjoamaan

syvallista ymmarrysta tasta liikketoimintamallista.



Opinnaytety6 koostuu teoriaosuudesta seka empiirisesta tutkimuksesta. Teoria osuus
koostuu affiliate- seka digitaalisen markkinoinnin kasitteista, yrityksen perustamisesta seka
verkkosivuston luomisesta. Empiirisessa tutkimuksessa kasitellaan valitun tutkimusmene-
telman teoriaa, sen valintaperusteita, haastattelutuloksia ja lopuksi johtopaatoksia. Tutki-
mus toteutetaan kayttaen kvalitatiivista, eli laadullista tutkimusmenetelmaa, ja valittuna tut-

kimusmenetelmana ovat puolistrukturoidut yksilohaastattelut.

Opinnaytetyon alussa luvussa kaksi kdaydaan lapi kyseista aihetta yksityishenkilon nako-
kulmasta, joka sisaltaa ensin perehtymalla mita affiliate-markkinointi sisaltaa. Taman jal-
keen siirrytaan haastatteluihin missa selvitetdan, millainen on menestyva affiliate-markki-
noija, ja mitka ovat haasteet ja mahdollisuudet. Tuloksena on koottu strategia, miten aloit-

taa affiliate-markkinoijana.



2 AFFILIATE-MARKKINOINTI

Huttusen (2023) mukaan digitaalinen markkinointi, jota kutsutaan myoés nimella digimarkki-
nointi, kattaa kaikki verkossa tai muilla sahkadisilla laitteilla tehtavat toimenpiteet, jotka liitty-
vat tuotteiden mainostamiseen, myymiseen ja palveluihin. Tyypillisesti markkinoinnin paa-
maarana on edistaa yrityksen tuotteiden tai palveluiden myyntia. Digitaalisen markkinoin-
nin kanavia ovat muun muassa sosiaalinen media, sahkodposti, verkkosivut ja hakukoneet.
Nykyaan digitaalisia laitteita ja sovelluksia kayttavat ihmiset altistuvat paivittain helposti af-
filiate-markkinoinnille. Tiedostaminen ei aina ole itsestaan selvaa, silla erilaisissa sosiaali-
sen median kanavissa aitojen suositusten ja mainostarkoituksessa tehtyjen materiaalien
valinen ero voi olla hailyva. Kilpailu- ja kuluttajaviraston mukaan tahan on vuonna 2019 ku-
luttaja-asiamies julkaissut linjauksen, joka vaatii, ettd mainonta on tunnistettavaa myos vai-

kuttajamarkkinoinnissa.

Affiliate- eli kumppanuusmarkkinointi on koko ajan yleistyva digimarkkinoinnin muoto,
jossa yritykset tekevat yhteistyota julkaisijoiden kanssa, jotka mainostavat heidan tuottei-
taan omilla alustoillaan, kuten esimerkiksi blogeissaan tai verkkosivuillaan. Yritykset mak-
savat julkaisijoille provisiota, kun julkaisija tuo heille myyntia tai muita haluttuja toimintoja.
Tama tapa mahdollistaa yritykselle laajan nakyvyyden eri medioissa ilman tarvetta ostaa

mainostilaa yksittaisilta verkkosivuilta (Brock, 2019).

Affiliate-toiminnasta on vuosien saatossa syntynyt runsaasti erilaisia variaatioita ja alaryh-

mia, mutta perusmuodossaan toimintaan sisaltyy nelja eri osapuolta (kuvio 1).
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m Mainostaa tuotetta

Julkaisija Asiakas

Maksaa provisiota Yritys solmii Klikkaa affiliate-linkkia ja

myydysta tuotteesta sopimuksen tekee ostoksen

julkaisijan kanssa

Q—O Solmii sopimuksen

verkoston kanssa

Affiliate-verkosto Yritys eli mainostaja

Kuvio 1. Miten affiliate-markkinointi toimii? (Verkkotuloja, i.a.)

Yritys eli mainostaja haluaa markkinoida tuotteita tai palveluita ja se liittyy affiliate-ver-
koston asiakkaaksi, jotta sen mainokset valitetaan eteenpain (Huttunen, 2020). Otetaan

esimerkiksi hotelliketju Scandic.

Affiliate-verkostoa voidaan kutsua myds julkaisuverkostoksi, ja se toimii valittajana mai-
nostajan ja julkaisijan valilla. Verkosto solmii sopimuksia mainostajien kanssa erilaisista
mainoskampanjoista. Naiden sopimusten perusteella verkoston julkaisijat voivat lisata mai-
noksia omille sivustoilleen. Julkaisuverkosto veloittaa mainostajilta maksun ja maksaa sit-
ten sovitun palkkion julkaisijoille, pitden samalla pienen osuuden valista (Huttunen, 2020).
Esimerkkind Scandic on solminut sopimuksen Awin-nimisen verkoston kanssa, joka toimii

Scandicin ja julkaisijan valikatena.

Julkaisija on taho, joka julkaisee yritysten mainoksia omassa mediassaan sen jalkeen,
kun se on hyvaksytty yrityksen julkaisijaksi. Palkkio maaraytyy sen perusteella, mita mai-

nostaja on asettanut provisiorakenteeksi, seka julkaisijan tuottamien tulosten perusteella.
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Tavallisimpia julkaisijoita ovat bloggaajat, vaikuttajat ja muut tahot, jotka tuottavat sisaltdéa
verkossa. Nama julkaisijat omaavat yleensa vakiintuneen yleison, mika tekee niista hou-
kuttelevia mainostajille. Lisaksi on olemassa erityisesti affiliate-mainontaa varten kootut
nettisivustot, kuten alennuskoodi-, vertailu-, ja takaisinmaksusivustot (Koivumaki, 2022).
Tassa esimerkissa yksityishenkild jakaa matkailublogissaan Scandicin mainosta "varaa
hotellihuone tasta linkista”. Linkkia klikanneet asiakkaat siirtyvat suoraan Scandicin sivuille
varaamaan huoneen. Talloin linkista jaa jalki Awinin sivustolle, joka ilmoittaa Scandicille

tekemasta kaupasta ja maksaa provisiopalkan.

Joissain tapauksissa yritys voi solmia suoraan sopimuksen esimerkiksi vaikuttajan kanssa,
jolla on jo tiedettavasti toimintaa mainostoiminnasta muiden yritysten kanssa.

BOWA (i.a.) kuvailee, etta vaikuttajamarkkinointi perustuu paaasiassa yhteistydsopimuk-
siin vaikuttajien ja yritysten valilla, joissa sovitaan erilaisista markkinointitoimenpiteista.
Vaikuttajat voivat toimia joko oman yrityksensa kautta, yleensa osakeyhtiona tai toimi-
nimena, tai solmia sopimuksen suoraan henkildkohtaisesti yrityksen kanssa. Vaikuttaja-
markkinointi edustaa markkinointistrategiaa, jossa yritykset liittoutuvat sosiaalisen median
vaikuttajien tai muiden tunnettujen henkildiden kanssa, joiden mielipiteilla on huomattava

vaikutus heidan seuraajiinsa tai yleisoonsa.

Asiakas eli kuluttaja on kayttaja, joka kohtaa mainontaa internetsivuilla tai sahkdposti-
markkinoinnissa ja tekee ostoksia mainostajan tuotteista tai palveluista tai suorittaa muita
affiliate-osapuolten sopimia toimenpiteitd mainostajan hyvaksi. Esimerkiksi tilaa sahkdpos-

timarkkinointia (Vaidya, i.a.).

2.1 Historia ja nykypaiva

AdPurplen (2019) mukaan affiliate-markkinointi ei ole niin uusi markkinointimenetelma,
kuin saattaisi kuvitella, silla se keksittiin ja otettiin kayttoon Yhdysvalloissa jo vuonna 1989.
William J. Tobin haki patenttia sille, mika tunnetaan nykyaan affiliate-markkinointina tai
kumppanuusmarkkinointina. Han perusti ensimmaisen affiliate-markkinointiohjelman kos-
kaan yritykselleen PC Flowers & Gifts. Koivumaen (2022) mukaan Amazon, yksi kaikkien
aikojen innovatiivisimmista yrityksista, oli ensimmainen yritys, joka toi vuonna 1996 affi-

liate-markkinoinnin yleisdn saataville. He loivat jarjestelman nimeltdan Associates
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Program, joka mahdollisti ihmisille tuotteiden linkittdmisen omille verkkosivuilleen. Nama
linkkien jakajat saivat pienta korvausta siita, etta he toivat uusia asiakkaita Amazonille.
Tama oli suuri askel eteenpain verrattuna aiempiin aikoihin, jolloin affiliate-markkinointi ra-
joittui [ahinna paikallisiin palveluihin. Amazon ymmarsi, kuten monet muutkin myohemmin,
etta affiliate-markkinointi tarjosi tehokkaan ja kannattavan tavan kasvattaa yrityksen myyn-
tia nopeasti. AdPurplen (2019) mukaan vuonna 1998 Commission Junction (CJ) ja Raku-
ten, kaksi yritysta, jotka ovat edelleen olemassa, olivat ensimmaiset olemassa olevat affi-
liate-verkostot, jotka avasivat ovensa pienemmille yrityksille, jotka tarvitsivat apua affiliate-
ohjelmien kehittamisessa ilman Amazon-jattilaisen apua. Naiden ensimmaisten verkosto-
jen luomisesta lahtien affiliate-strategian skaalaaminen on ollut paljon helpompaa niin pie-

nille kuin suurille yrityksille.

Saarenmaan (2023) mukaan Suomesta ei ole tarkkoja tietoja suomalaisten yritysten tai jul-
kaisijoiden kayttamista affiliate-markkinointimenetelmista. Sen sijaan vaikuttajamarkkinoin-
nin arvo arvioitiin vuonna 2022 noin 53 miljoonaksi euroksi, ja noin 30 000 suomalaista an-
saitsi tuloja tuottamalla verkkosisaltda. Vaikuttajamarkkinointi ja affiliate-markkinointi ovat

periaatteessa erillisia markkinointimenetelmia, mutta ne voivat joskus kietoutua yhteen, jos
vaikuttaja esimerkiksi lisaa affiliate-linkkeja sisaltoonsa. Vaikuttajamarkkinoinnin arvioituun
arvoon sisaltyvat kaupalliset yhteistyot seka muut elementit, kuten sponsorointi, tapahtu-

mat ja mainospaikat vaikuttajien medioissa. Yhdysvalloissa yli 84 % verkkosisallon julkaisi-

joista hyodyntaa affiliate-toimintaa (Mileva, 2022).

2.2 Affiliate-markkinoinnin hinnoittelu

Hinnoittelumalleja on monia, ja ne sovitaan aina valitun affiliate-verkon kanssa. Eri affiliate-
verkoilla on siis erilaisia hinnoittelumalleja, ja erilaisille verkkosivuille sopivat erilaiset hin-

noittelumallit (Suomen Digimarkkinointi, i.a.).

Esimerkkina blogi, joka keskittyy ruoanlaittoon ja leivontaan. Sivustolle on koottu pitka blo-
gijulkaisu nimelta "Paras yleiskone — muista nama asiat uutta ostaessasi". julkaisussa ar-
vostellaan ehka muutamaa eri hintaluokan yleiskonetta, joissa on tekstilinkki verkkokaup-
paan, joka myy yleiskoneita. Kun sivustolla vieraileva lukija lukee artikkelin, han voi siirtya

verkkokauppaan linkin kautta ja ostaa 500 euroa maksavan yleiskoneen. Verkkokauppa
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maksaa minulle affiliate-provisiona 10 %, joten sain tasta kaupasta 50 euroa. Tama mak-

sumalli perustuu CPS:aan (cost per sale eli myyntikohtainen korvaus).

CPS eli cost per sale (kustannus per myynti)

Kustannus per myynti tarkoittaa, etta mainostaja maksaa sovitun summan jokaisesta teh-
dysta ostoksesta. Summa voi koostua tietyista prosenttiosuuksista tai euromaaraisista
summista, ja eri tuotteille voidaan asettaa erilaisia hintoja, silla seurantatyokalut ovat erit-

tain tehokkaita. Tama hinnoittelumalli on yleisin (Huttunen, 2020).

CPA eli cost per action (kustannus per toimenpide)

Kustannus per toimenpide -hinnoittelumallia kaytetaan silloin, kun ostoksen lisaksi tai sen
ohella pyritdan saamaan aikaan muita toimenpiteita verkkosivuilla. Naita toimenpiteita voi-
vat olla esimerkiksi oppaan lataaminen, yhteydenottopyynto tai sahkopostilistalle liittymi-
nen. Toimenpiteille on sovittu ennalta hinta, ja kustakin toteutuneesta tapahtumasta mak-

setaan affiliate-verkolle sovittu summa (Suomen Digimarkkinointi, i.a.).

CPD eli cost per download (kustannus per lataus)
Kustannus per lataus -mallissa julkaisija saa provisiota, kun mainostajan tuote (ohjelma,

tiedosto) on ladattu asiakkaan tietokoneelle tai alylaitteelle (Suomen Digimarkkinointi, i.a.).

CPC eli cost per click (kustannus per klikkaus)

Kustannus per klikkaus tarkoittaa, etta mainostaja maksaa jokaisesta mainoksen klikkauk-
sesta, joka tapahtuu julkaisijan sivuilla. Tata hinnoittelumallia voidaan kayttaa, jos mainos-
tajan sivustolla ei ole mitaan jarkevaa mitattavaa. Suositellaan kuitenkin harkitsemaan
muita hinnoittelumalleja. Jos sivustolla ei ole mitattavia tapahtumia, voidaan harkita sellais-

ten luomista sivustolle (Huttunen, 2020).

2.3 Affiliate-verkostot

Affiliate-verkostot ovat verkkosivuja, jotka toimivat valittajina yritysten ja julkaisijoiden va-
lilla. Nama verkostot tarjoavat teknologian, jonka avulla voidaan seurata, kuinka paljon
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kauppaa syntyy tiettyjen linkkien kautta. Ne myds hoitavat rahaliikenteen, eli ne maksavat
provisiot sisallontuottajille. Nama alustat kokoavat yhteen monipuolisen valikoiman kump-
paniohjelmia eri yrityksilta, mika tekee ohjelmien hallinnoinnista katevampaa yhden alus-

tan avulla. Toisin-sivuston (2022) mukaan suomenkielisia verkostoja ovat muun muassa:

— Adtraction (suosituin)
— Adservice

- Awin

— SmartResponce

— Daisycon

— Tradetracker

— TradeDoubler

— Clickbank

— Circlewise

Sivubis-sivustolta (i.a.) 16ytyy esimerkki Storytel-aanikirjapalvelusta, joka on solminut sopi-

muksen Adtractionin kanssa (kuva 1).

Storytel

Storytel on aanikirjapalvelu, jossa on yli 500 000 aani- ja e-kirjaa eri kielilla esim. suomeksi, ruotsiksi, englanniksi, ja
podcastia.

« Komissio: 10€ komissio uudesta rekisterdityneestd asiakkaasta
« Nain voit hakea ohjelmaan: Mukaan voit hakea, kun olet ensin luonut ilmaisen tunnuksen Adtractionin sivuille.

Kuva 1. Storytel-yhteisty6 Adtraction-verkoston kanssa (Sivubis, i.a.).

Tienaa rahaa kotona -sivustolla (2023) suositellaan myds ulkomaalaisia affiliate-verkos-

toja:

— ShareASale
— Commission Junction Affiliate

— Rakuten Marketing
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2.4 Esimerkkeja affiliate-toiminnasta

Yleisia affiliate-sisallon muotoja ovat esimerkiksi erilaiset osto-oppaat, tuotearviot, vertailut
ja hyodylliset artikkelit (Yrityksen perustaminen, i.a.). Esimerkiksi juoksumattojen osto-
opas voi ohjata lukijan verkkokauppaan, jossa myydaan juoksumattoja. Pelkka affiliate-
linkkien jakaminen ilman hyodyllista tai viihdyttavaa sisaltoa harvoin tuottaa kunnon tulok-

sia.

MIIA =

*Sisdltad mainoslinkin. . e e 77
Nautiyli 800 000

Tiesitko, etta Suomi on todellinen edellakavija luonnonkosmetiikan tuotteiden e "l '.i:inikir. asta

Hyvia brandeja on pi maahamme suhteutettuna paljon ja osaaminen Jaad Jastd

. e
huippuluokkaa. jaksor . Kokeile 45 paivaa maksutta

Tassa omia lempparibréndejd, joihin olen saanut kunnian tutustua. Loytyykohan joukosta
teidan lemppareita?

Scandinaviallapn Allergia-, lho- ja Astmaliiton Allergiatunnus, mika kasittddkseni | :

on melkoinen harvinaisu a L i :
* Vi
Kategoriat +  Suosik] gl 00 lI.Ve

OSTOLAKOSSA - BLOG| MINIMALISMISTA
KOSMETIIKASTA JA ONNELLISESTA ELAMAS

*Laponie of

KIRJASUOSITUKSET ~  MINIMALISMI ~  PARHAAT TUOTTEET KBE
IHONHOITO v [HONHOITO.OPPAAT v MEIKIT v  LIFESTYLE
MATKAILU ~ HIUKSET ~ LUONNONKOSMETIKKA AVAINSANAT B

HAASTATTELUT VIRVEFREDMAN Q

SECTOR . e”os

|
Kodittomana maailmalla reppu selassa

139.2023

ELLOS ALENNUSKOODI
Ellos alekoodi - Koodillamme s&
alennusta tilauksestasi! Kerroin kesin korvilla, e

asuntomme myyntiin. Vi

SECTOR ALARM
Suojaa koti paloilta ja murroilta huippuhintaan -

Aloituspaketti kotiisi asennettuna vain 49 € (arvo
399 €)I”

BOOKBEAT
Tarjous! Kokeile BookBeatia kuukauden ajan
hintaan O€ - Sa4sta 9,99€!

Kuva 2. Esimerkkeja affiliate-linkeista.

Tassa kuvakollaasissa (kuva 2) on koottu esimerkkeja erilaisista vaihtoehdoista affiliate-
toiminnasta. Esimerkkeina ovat lltalehden alennuskoodi -sivusto, @saijis Instagram-tili

joku houkutteleva tarjous.

litalehden (kuva 2) alennuskoodi-sivustolla on useita hyotyja sekd kumppanille (esimer-
kiksi verkkokaupalle) etta sivuston yllapitajalle. Alennuskoodit houkuttelevat asiakkaita te-
kemaan ostoksia, mika kasvattaa mainostajan eli tassa tapauksessa verkkokaupan myyn-
tia. Kun asiakas kayttaa alennuskoodia, sivuston omistaja saa provision myynnista. Alen-
nuskoodisivustojen kautta verkkokaupan tarjoukset ja alennuskoodit tavoittavat laajemman
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yleisén, mika voi parantaa brandin nakyvyytta ja houkutella uusia asiakkaita. Kuluttajat,
jotka ovat osoittaneet ostoaikeita, vierailevat usein verkkokauppojen lisaksi myos muun
tyyppisilla sivustoilla ennen kuin suorittavat ostoksen. Alennuskoodi sivustot ovat yleinen
kohde, varsinkin jos ostopaatos on jo tehty. Esimerkkind ympyroity Sector Alarm -halytys-
jarjestelma, jossa tarjotaan aloituspakettia kotiin asennettuna tarjoushintaan 49 euroa (llta-
lehti, i.a.).

Toisena esimerkkind on Saijan Instagram Story-kuva (kuva 2), jossa han mainostaa Po-
dimon aanikirjapalvelua "ilmaiseksi 30 paivaa”. Digimarkkinointi-sivuston (i.a.) mukaan In-
stagram Stories eli tarinat sitouttavat kayttajia huomattavasti paremmin kuin normaalit pai-
vitykset, ja jopa joka viides tarinan nahnyt kayttaja vastaa siihen suoralla viestilla. Vuonna
2016 Instagram-palveluun lisattiin uutuutena Instagram Stories, joka toi kayttajille mahdol-
lisuuden julkaista kuvia ja lyhyita videoita, jotka nakyvat 24 tuntia. Vuonna 2017 In-
stagramissa lanseerattiin mahdollisuus kayttaa Instagram Stories-mainontaa. Nama mai-

nokset nakyvat valitulle kohdeyleisolle heidan seuraamiensa tilien joukossa, joten kayttaja

ei voi ohittaa niita. Kayttaja voi kuitenkin siirtya tarinan yli napauttamalla, joten Stories-mai
noksen suunnittelussa on tarkeda herattaa valittomasti katsojan kiinnostus ja pitaa hanen
huomionsa koko tarinan ajan. Tassakin tapauksessa mainoksesta on kaytava ilmi sen
kaupallinen tarkoitus. Indieplace (i.a.) kuvailee, ettd kyseessa on aina mainos, kun vaikut-
taja on saanut mainostajalta rahallisen tai jonkun muun palkkion. Kuvassa 2 nakyy teksti:

"mainos @podimo_fi”

Virve Fredmanin blogissa (kuva 2) nakyy Bookbeat-aanikirjapalvelun mainosbanneri, jota
klikkaamalla uudet asiakkaat voivat kuunnella palvelua 45 paivaa ilmaiseksi. Konttisen
(i.a.) mukaan teoriassa mainosbannerit luokitellaan samaan kategoriaan affiliate-markki-
noinnin kanssa. Eroavaisuutena on varikas/vilkkuvaa/erilaista/kaunista mainosbanneria
suoraan blogin sivupalkkiin tai postaukseen. Kun kuvaa klikataan, lukija ohjataan esimer-
kiksi yrityksen verkkokauppaan. Mainosbannerien helppous piilee siina, etta mitaan ei tar-
vitse Kirjoittaa; banneri voidaan lisata suoraan blogiin. Valmiita mainosbannereita Ioytyy
muun muassa Tradedoublerista ja Tradetrackerista. Itse tekeminen vie enemman aikaa,

mutta nain varmistetaan, ettd mainosbanneri sopii blogiin ja sen brandiin.

Miia Johanssonin (kuva 2) blogissa puolestaan affiliate-linkki on liitetty tekstiin mukaan.
Tekstista kay ilmi, ettéd *-merkilla olevat tuotteet sisaltavat mainoslinkin. Tassa
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blogikirjoituksessa kasitellaan parhaita ihonhoidon tuotteita herkkaihoisille. Lukijoiden osto-
halukkuutta lisataan tuotteiden ominaisuuksien esittelylla, kayttovinkkien antamisella ja

nayttamalla kuvia tuotteiden lopputuloksesta.

PingHelsinki-sivuston (2020) mukaan blogit ovat mukana yha useammassa ostoproses-
sissa. Vuonna 2017 tehdyn tutkimuksen mukaan 42 % on kayttanyt blogia tiedonlahteena
ostoprosessin aikana. PingHelsinki-sivustolta (2021) 16ytyy myds vuonna 2020 tehty tutki-
mus my0s vaikuttajamarkkinoinnin luotettavuudesta nakyy kuluttajien kayttaytymisessa,
silla tutkimuksen mukaan noin puolet kuluttajista luottavat vaikuttajan suositukseen enem-
man kuin brandin omaan viestintaan. Lahes kaksi kolmasosaa ihmisista (60 %) on tehnyt
ostoksia, joita vaikuttajat ovat suositelleet, ja Iahes puolet (48 %) kokee vaikuttajamarkki-
noinnin aidommaksi kuin muut viestinnan keinot. Tama nakyy digitaalisessa markkinoin-
nissa, kun sosiaalinen kaupankaynti on kasvujohteinen trendi. Mainostajille avautui myos
enemman mahdollisuuksia, kun Instagram salli vuoden 2021 lopulla linkkien jakamisen
Stories-videoissa kaikille. Myos niille, joilla on alle 10 000 seuraajaa. Tama tarkoittaa, etta
kuka tahansa, my0s pienilla seuraajamaarilla, voi ohjata katsojia suoraan haluamalleen

verkkosivulle tai verkkokauppaan.

Lisaksi voi olla myos sahkopostilista, jolla sen tilaajille tarjotaan vastineeksi arvoa, kuten
alennuksia tai hyodyllisia oppaita tai artikkeleita. Niemisen (2022) mukaan sahkdposti-
markkinointi kuuluu markkinoinnin eri muotoihin ja on yksi kustannustehokkaimmista ja
suosituimmista vaihtoehdoista. Useiden tutkimusten mukaan 80-90 % yrityksista hyodyn-
taa sahkopostimarkkinointia. Sahkdpostimarkkinoinnissa olennaista on, etta asiakkaat ovat
liittyneet siihen vapaaehtoisesti, esimerkiksi tilaamalla uutiskirjeen. Alla (kuva 3) esimerkki

Royal Canin sahkdpostiviestista, jossa tarjotaan lisatietoa rotukohtaisista ruokavalioista.



18

ROYAL CANIN £

VASTAAKO RUOKA
KOIRASI TARPEITA?

Koirasi on yksild. Tieddt sen varmasti. Mutta tiesitké myos, ettd koirasi rotu voi vaikuttaa sen
ravitsemuksellisiin tarpeisiin?

Eri roduilla on erilaisia tarpeita

Paan muoto, turkin tyyppi ja ruumiinrakenne aiheuttavat sen, etta eri koiraroduilla voi olla hyvin
erilaisia tarpeita. Siksi olemme kehittdneet Breed Health Nutrition® -tuotteet. Ne tarjoavat tarkasti
mukautettua ravintoa seka pennuille etta aikuisille koirille, ja valikoimasta Ioytyy yli 20 vaihtoehtoa eri
koiraroduille. Ruokavaliot perustuvat yli 20 vuoden tutkimukseen ja ne on ra&taléity korkealaatuisilla
proteiinilahteillé ja ravintoaineilla, jotka tukevat juuri tietyn koirarodun tarpeita.

KATSO ROTUKOHTAISET RUOAT » m

Kuva 3. Royal Canin sahkopostimainos.

2.5 Valmistautuminen affiliate-markkinoijaksi

Flynn (i.a.) kuvailee, etta affiliate-markkinointi voi olla erityisen hyva vaihtoehto, jos ei ole

valmista tuotetta tai palvelua, mutta haluaa suositella muita markkinoilla olevia hyddyllisia
tuotteita. Ensimmainen askel affiliate-markkinoijaksi ryhtymisessa on oman kiinnostuksen
ja intohimon tunnistaminen. Alussa keskitytaan siihen, kuinka 16ytaa oma niche tai erityis-
ala, jossa on mahdollisuus tuottaa arvokasta sisaltda ja edistaa tuotteita tai palveluita kiin-

nostavalla tavalla.

Silvennoisen (i.a.) mukaan niche tarkoittaa tarkasti maariteltya markkina- tai aihealuetta,
joka on suppeampi ja erikoisempi verrattuna laajempiin markkinoihin tai aihepiireihin.

Niche voi kohdistua tiettyyn tuotteeseen, palveluun tai kohdeyleisddn, ja se on yleensa
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maaritelty tarkasti tietyn ominaisuuden, kiinnostuksen kohteen tai tarpeen perusteella.
Verkkosivustojen maailmassa niche viittaa sivustoon tai blogiin, joka keskittyy syvallisesti
tiettyyn aiheeseen tai alaan. Tallainen keskittyminen houkuttelee erityisen kiinnostuneita
lukijoita ja parantaa hakukonenakyvyytta. Esimerkkeja niche-aiheista voivat olla puutar-
hanhoito, jooga tai henkilokohtainen talous. Hyvinvointiin ja terveyteen keskittyva voi sisal-

taa aiheita kuten kuntoilu, painonpudotus ja terveelliset reseptit.

Suomessa kaytetaan myos termia kapea kohderyhma, joka viittaa erityisen rajattuun mark-
kinasegmenttiin. Se tarkoittaa, ettd markkinoidaan tietylle, tarkasti maaritellylle asiakasryh-
malle. Tama kohderyhma jakaa samankaltaiset tarpeet, mieltymykset, haasteet ja demo-
grafiset piirteet, ja ovat valmiita maksamaan samanlaisia hintoja. Siksi on ensiarvoisen tar-
keaa tehda kohderyhmaan liittyvaa tutkimusta alussa, jotta ymmarretaan heidan tar-

peensa, kayttaytymisensa ja ostotottumuksensa (Pulse247, 2017).

Yrityksen perustaminen -sivuston (i.a.) mukaan affiliate-markkinointia aloittaessa ei tarvitse
olla monta tuhatta seuraajaa. Verkkosivuston ei tarvitse olla henkilokohtainen blogi, vaan
se voi olla myds verkkosivusto, joka on keskittynyt tietylle aiheelle tai teemalle. Tarkeinta
on, etta aihe kiinnostaa ihmisia ja siihen liittyvia tuotteita tai palveluita voi mainostaa affi-
liate-kampanijoilla. On olennaista, etta on riittavasti kiinnostusta kyseista aihealuetta koh-
taan, jotta voi tuottaa laadukasta sisaltda. Sisallon tulisi olla viihdyttavaa tai hyddyllista,
jotta somessa seuraajat tai verkkosivuston kavijat viihtyvat ja viettavat aikaa sivustolla.
Useat affiliate-markkinoijien alustat ovat alkaneet harrastuksen pohjalta ja mydhemmin
kaupallistaneet sivustonsa affiliate-markkinoinnin avulla. On helpompaa aloittaa, jos on jo
valmiiksi olemassa oleva yleiso. Verkkosivuston tai sometilin aiheen ei tarvitse olla taysin
uusi tai ainutlaatuinen. Riittaa, etta tarjoaa uuden nakokulman tai kasittelee asioita parem-
min tai viihdyttavammin kuin muut saman aihealueen julkaisijat. Kuinka paljon seuraajia tai
kavijoita tarvitaan, jotta affiliate-markkinoinnista voi tulla kannattavaa? Vastaus riippuu pit-
kalti siita, millaisia tuotteita tai palveluita mainostaa ja kuinka suuren provisiopalkan voi

saada yhdesta kaupasta.

2.6 Lahteako yrittajaksi vai ei?

Affiliate-markkinoinnin suuri etu on, ettad sen aloittaminen on helppoa ja vaatii vain vahan

resursseja. Parhaimmillaan se voi johtaa paa- tai sivutoimiseen yrittajyyteen. Accountorin
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(2023) artikkelin mukaan viime vuosina kevytyrittajyys laskutuspalveluiden avulla on yleis-
tynyt, mutta perinteisen yritysmuodon edut ovat yha voimassa. Toiminimen perustaminen

on monissa tilanteissa jarkeva ratkaisu, jos tarkoituksena on sivutoiminen yrittajyys.

2.6.1 Mika yritysmuoto?

Eezy-sivuston (i.a.) mukaan kevytyrittajyys kasvaa jatkuvasti ja toinen sen kaytetyista ni-
mista, laskutusyrittajyys, kuvastaa hyvin sen perusolemusta: keskeisena elementtina on
laskutusyritys, joka hoitaa yrittajan puolesta laskut asiakkailta naiden tarjoamista palve-
luista. Molemmat kaytetyt termit eivat ole virallisia, vaan ne ovat markkinointiin ja arkikie-
leen juurtuneita nimityksia. Usein kevytyrittajyys toimii ensiaskeleena yrittajan polulla. Ke-

vytyrittaja valttyy esimerkiksi suurilta aloituskustannuksilta.

Kevytyrittajyys soveltuu erityisesti palveluiden myyntiin, kun halutaan hyédyntaa omaa
osaamista ja tarjota palveluksia toisille. Ukko.fi-sivuston (i.a.) mukaan kevytyrittaja on hen-
kilo, jolla ei valttamatta ole omaa yritysta tai yritykselle tunnusomaista Y-tunnusta. Han las-
kuttaa palveluistaan toisen yrityksen, eli laskutuspalveluita tarjoavan yrityksen, kautta,
usein tdman Y-tunnuksella. Jotkut laskutuspalvelut kuitenkin tarjoavat asiakkailleen myds
Y-tunnuksen, jolloin kevytyrittaja tosiasiallisesti toimii kuin toiminimiyrittaja. llman yritystun-
nustakin kevytyrittaja toimii kuten yrittaja, myy osaamistaan ja tydpanostaan palveluina
seka laskuttaa niista. Kevytyrittajyys on suhteellisen uusi kasite, ja sen merkitys voi vaih-

della hieman eri tilanteissa.

Toiminimiyrittajyys soveltuu kohtuullisen liikevaihndon omaavaan yritystoimintaan ilman
suuria lainoja tai kalliita investointeja. Se on helppo, edullinen ja nopea tapa aloittaa yritys-
toiminta, mutta huomioitavaa on, ettd on henkilokohtaisesti vastuussa kaikista sitoumuk-
sista. Toiminimen perustaminen on taloudellisesti edullista, silla verkkolomakkeella tehty
ilmoitus maksaa Patentti- ja rekisterihallituksen sivuilla 60 euroa. Toiminimen hallinnointi
on vahemman byrokraattista verrattuna osakeyhtioon. Esimerkiksi kirjanpitoon ja hallin-
toon liittyvat vaatimukset ovat vahaisemmat, mika saastaa aikaa ja rahaa. Sivutoimisena
toiminimiyrittajana oppii valttamattomia hallinnollisia taitoja, jotka voivat olla hyddyksi, jos

paattaa siirtya kokopaivaiseksi yrittajaksi tulevaisuudessa (Yrittajat, i.a.).
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Yrittajat-sivuston (i.a.) mukaan toiminimi on Suomessa toiseksi suosituin yritysmuoto. Vuo-
den 2022 alussa kaupparekisterissa oli 237 564 toiminimea. Palkkatyolaiselle on sallittua
harjoittaa sivutoimista yrittajyytta, kunhan se ei hairitse tai kilpaile paatyon kanssa, mutta
tyontekijoiden on yleensa ilmoitettava sivutoimistaan, ja mahdolliset eturistiriidat on hyva
selvittaa tydnantajan kanssa etukateen. Opiskelijalle sivutoiminen yrittajyys ei esta opinto-
tuen saamista, mutta ansaittu tulo lasketaan mukaan opintotuen vuositulorajoihin (Accoun-
tor, 2023).

Yrita-sivuston (i.a.) mukaan uutta toiminimea suunnitellessa on olennaista miettia mahdol-
lisen starttirahan hakemista, toiminimen nimen valintaa, toimialan maarittelya, sopivaa
pankkitilia, kirjanpidon hoitamista ja tarvittavia rekisterointivelvollisuuksia. Valtiovalta tukee
uusia yrittgjia starttirahalla, koska liiketoiminta ei usein tuota heti elantoa, mutta koskee
vain paatoimisia yrittajia (eli ei sivutoimisia). Vuonna 2023 starttiraha on 37,21 € paivalta,
se on veronalaista tuloa ja se maksetaan enintaan viidelta paivalta viikossa ja myonnetaan
korkeintaan 12 kuukaudeksi. Starttiraha haetaan TE-keskukselta, mutta sen myontaminen
riippuu hakijan tayttamista kriteereista. TE-keskus arvioi tuen tapauskohtaisesti, keskittyen
paatoimiseen yrittajyyteen, riittaviin valmiuksiin, jatkuvaan kannattavaan toimintaan, tar-

peeseen toimeentulon kannalta ja yritystoiminnan aloittamiseen vasta myonnon jalkeen.

2.6.2 Verotus ja rekisteroityminen

Affiliate-tuloista on aina suoritettava veroja, mutta kumppanuusmainontatulojen verotus
riippuu siita, tekeekd markkinointia yksityishenkilona vai esimerkiksi toiminimen tai oman
osakeyhtion kautta. Useat affiliate-verkot maksavat myyntiprovisiot automaattisesti tilille,
joten erillista laskutusta ei tarvita. Yksityishenkiléna voi ilmoittaa pienet affiliate-tulot henki-
Iokohtaisessa veroilmoituksessa kohdassa "Muut tulot". Ulkomailta saaduille tuloille on
oma kohtansa veroilmoituksessa (Verohallinto, 2022a). Toiminimelld ansaitsemat tulot ve-
rotetaan yhdessa muiden tulojen, kuten paatydsta saaman palkan kanssa. Jos tienaa hy-
vin palkkaty0ssa, pienestakin toiminimella ansaitusta tulosta voi johtua suhteellisen suuri

verotaakka (Accountor, 2023).

Koivumaki (2022) huomauttaa, etta jos tekee affiliate-mainontaa suoraan yrityksen kanssa
ilman valikasia kuten affiliate-verkkoa, saattaa joutua lahettdmaan heille laskun. Pienten

tuottojen vuoksi ei valttamatta tarvitse perustaa omaa yritysta, vaan voi hoitaa laskutuksen
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kevytyrittajyyspalveluiden avulla. Nama palvelut maksavat tuloja palkkana ja valittavat tie-

dot automaattisesti veroilmoitukseen.

Verohallinnon (2022b) mukaan affiliate-julkaisijan on ilmoitettava verotuksessa myos saa-
mansa tuotelahjat, alennukset, paasyliput ja muut vastaavat edut, koska ne luetaan ve-
ronalaiseksi tuloksi. Tuotelahjojen verotus perustuu niiden kaypaan arvoon eli siihen hin-
taan, milla tuotteen voi ostaa. Tavanomaisista tuotelahjoista (alle 50 euroa tai mainostajan
logolla varustettuja) ei tarvitse maksaa veroa. Vero on kuitenkin maksettava, jos tallainen
lahja saadaan tehdysta tyosta. Alennuksesta ei tarvitse maksaa veroa, jos se on samanlai-
nen kuin muille asiakkaille myonnettava alennus, mutta somenakyvyydesta tai suurem-

masta alennuksesta on maksettava vero.

Sivutoimisenakin yrittajana on liityttava eri rekistereihin. Patentti- ja rekisterihallituksen
(PRH) yllapitama kaupparekisteri on Suomen virallinen ja julkisesti saatavilla oleva rekis-
teri. Osakeyhtididen, kommandiittiyhtididen, avointen yhtididen ja osuuskuntien on aina re-
kisterdidyttava siihen. Toisin kuin useimmissa muissa yritysmuodoissa, yksityisten elinkei-
nonharjoittajien eli toiminimiyrittajien ei aina tarvitse rekisteroityd kaupparekisteriin. Rekis-
terditymalla on kuitenkin hyvia puolia, silla saadaan yritykselle virallinen toiminimi, potenti-
aalisten yritysasiakkaiden luottamus ja voi tarvittaessa kiinnittaa yrityksen omistamaa

omaisuutta (Kevytyrittajaksi, 2023).

Accountorin (2023) mukaan sivutoimisen yrittajan on liityttdva arvonlisaverovelvollisten re-
kisteriin, jos liikevaihto ylittdd 15 000 euroa tilikauden aikana, paitsi jos myy vain arvonli-
saveron ulkopuolelle jaavia tavaroita tai palveluja, kuten koulutuspalveluja. On suositelta-
vaa liittya rekisteriin epailyksen heratessa, silla rajan ylittyessa maksut koskevat koko tili-

kauden myyntia takautuvasti.

Ennakkoperintarekisteriin tulee liittya lahes poikkeuksetta, silla se velvoittaa huolehtimaan
verojen maksamisesta. Tyon tai palvelun ostajien on suoritettava ennakonpidatys, jos ei
ole rekisteroitynyt. Tama hankaloittaa yrityksen kanssa asioimista verrattuna rekisteroity-
neisiin toimijoihin. Tyonantajarekisteriin on liityttava, jos maksaa palkkaa kahdelle tai use-
ammalle palkansaajalle saanndllisesti tai kuudelle samanaikaisesti satunnaisesti. Yrittaja-
puolisot ja alaikaiset lapset eivat ole palkansaajia. Vakuutusmaksuverovelvollisen rekiste-

riin on ilmoittauduttava vain, jos maksaa vakuutusmaksuja ulkomaiseen vakuutusyhtioon,
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mutta suomalainen vakuutusyhtié hoitaa taman useimmiten yrittdjan puolesta. Tata rekis-

teria ei tarvitse tayttaa laheskaan aina (Yrita, i.a.).

2.7 Tietosuojalainsaadanto

Koivumaen (2022) mukaan affiliate-markkinoinnissa keskeinen huomio kohdistuu markki-
noinnin tunnistettavuuteen, erityisesti bloggaajien toiminnassa. Tunnistettavuus vaatii, etta
markkinoinnissa selviaa sen kaupallinen tarkoitus seka se, kenen nimissa sita tehdaan.
Saannds ei esta teaser-markkinointia, mutta kaupallisen tarkoituksen on paljastuttava koh-
tuullisen nopeasti teaser-osuuden jalkeen. Mainostajan nakokulmasta on hyva myos seu-
rata jollain tasolla julkaisijoiden toimintaa varmistaakseen saantojen noudattamisen. Oi-
keudelliset toimenpiteet voivat kohdistua seka julkaisijaan etta mainostajaan, jos tunnistet-

tavuusvaatimuksia ei tayteta.

Koivumaki (2022) jatkaa, etta affiliate-markkinoinnissa on tarkeaa huomioida tietosuoja-
lainsaadanto, erityisesti jos markkinointiin liittyy henkilotietojen kasittelya. Esimerkiksi
markkinointiarpajaisissa osallistujille on kerrottava selvasti, jos heidan tietojaan jaetaan
mainostajalle. Lisaksi osallistujilta on pyydettava suostumukset sahkdiseen suoramarkki-
nointiin. On olennaista selvittaa, kuka voi kasitella henkildrekistereita ja varmistaa, etta tie-
tosuojalainsaadantéa noudatetaan asianmukaisesti. Nain valtetaan laillisuusongelmat ja
turvataan osallistujien yksityisyys ja tietoturva. Tietosuojalainsaadannén huomioiminen on
keskeista affiliate-markkinoinnissa, erityisesti sahkdisen suoramarkkinoinnin yhteydessa.
Mainostajan ja mainosverkoston on varmistettava, etta julkaisijan kayttamat suoramarkki-

nointirekisterit ovat laillisia ja noudattavat voimassa olevaa tietosuojalainsaadantoa.

Vision Law -sivuston (2018) mukaan sosiaalisen median markkinoinnissa on tarkeaa nou-
dattaa kuluttajasuojalakia ja hyvaa tapaa. Markkinointi ei saa olla ristiridassa yleisesti hy-
vaksyttyjen arvojen kanssa tai loukata lakia. Erityisesti alaikaiset on otettava huomioon
kohderyhmana, joten mainoksen tulee olla sopivaa kaikille ikaryhmille, jotka sita voivat
nahda. Tama patee erityisesti sosiaalisen median alustoilla, joissa kayttajien joukossa on

myos lapsia.
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2.8 Verkkosivuston perustaminen

Ennen affiliate-markkinointiblogin tai verkkosivuston aloittamista, rekisterdidaan helposti
muistettava ja kuvaava domain, esimerkiksi Hostingpalvelu tai Namecheap -palveluntarjo-
ajilta (Tienaa rahaa kotona, 2023). Sen jalkeen valitaan luotettava webhotelli kuten Si-
teGround, Bluehost tai HostGator, joka tarjoaa hyvan suorituskyvyn ja tarvittavat ominai-

suudet. Lopuksi kannattaa vertailla hinnat ja arvostelut ennen paatoksentekoa.

Huttusen (2021) mukaan sisallonhallintajarjestelma (Content Management System eli
CMS) on valine verkkosivuston tai blogin sisallén luomiseen, muokkaamiseen ja julkaise-
miseen. On tarkeaa valita kayttajaystavallinen, joustava ja affiliate-markkinointiohjelmien
kanssa yhteensopiva CMS. WordPress on yksi suosituimmista vaihtoehdoista, tarjoten
monipuoliset ominaisuudet, laajan teema- ja lisdosavalikoiman seka aktiivisen yhteison
tuen. Se on helppo oppia ja kohtuullisen tehokas hakukoneoptimoinnissa. WordPress on
taysin maksuton ohjelmisto, jonka voi ladata vapaasti WordPress.org-sivustolta. Vaikka
monet WordPressin ulkoasuteemat ja lisdosat ovat ilmaisia, tarjolla on myos maksullisia

vaihtoehtoja.

Toivosen (2012, s.24) mukaan sahkoisen markkinoinnin menestys perustuu kolmeen d-
sanaan: data, design ja dynaamisuus. Naista kaikkein keskeisin on data. Nykypaivana da-
taa on saatavilla lahes rajattomasti, ja haasteena on enemmankin jalostaa tama raaka-
aine hyodyllisiksi tuotteiksi ja oivalluksiksi kuin sen hankkiminen. Toiseksi tarkein tekija on
design, jossa korostuu laadukas suunnittelu. Tama tarkoittaa kokonaisvaltaista asiakasko-
kemuksen suunnittelua, ei pelkastaan ulkoasua. Palvelumuotoilu on tassa avainsana. Hy-
vin suunniteltu palvelu erottuu edelleen joukosta. Turusen (i.a.) mukaan palvelumuotoilu
kattaa laajan suunnitteluprosessin, jonka paamaarana on kehittda helppokayttdisia ja asi-
akkaan tarpeisiin sopivia palveluita, tuotteita, tiloja ja prosesseja. Verkkokaupan suunnitte-
lussa palvelumuotoilun tarkoituksena on luoda kaupallisesti menestyva digitaalinen alusta,

joka vastaa asiakkaiden odotuksiin ja tarpeisiin.

Toivonen (2012, s.26) mukaan harvoin mikaan luo yhta voimakasta vaikutusta asiakkaa-

seen kuin hyva palvelu, oli se sitten ystavallinen asiakaspalvelu, nopeasti toimitettu tilaus,
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oikea-aikainen personoitu viesti tai helppo maksuprosessi. Dynaamisuus puolestaan tar-
koittaa halua ja kykya kokeilla jatkuvasti uusia asioita. Erilaisia variaatioita voidaan testata
nopeasti ja edullisesti, ja keratyn datan analysoinnin avulla voidaan nopeasti todeta kokei-

lujen onnistuminen.

Kortesuon ja Kurvisen (2011) mukaan monissa palveluissa on tiukat kayttéehdot, ja niiden
rikkomisesta voi seurata kayttdoikeuden menetys. Esimerkiksi jos yrittaa houkutella ystavi-
aan klikkaamaan linkkeja mainosrahan toivossa, tallainen toiminta jaa helposti Googlen
muistiin. Google voi kiittda luovuuttasi poistamalla kayttajatilisi mainosohjelmastaan. Siksi
on viisaampaa keskittya laadukkaaseen sisaltoon ja unohtaa haaveet nopeasta vaurastu-

misesta verkossa.

2.8.1 Sisaltostrategia

Tienaa rahaa kotona -sivusto huomauttaa, etta kun aletaan suunnittelemaan sisaltostrate-
giaa, on hyva lahtea miettimaan, milla tavalla sisaltdéa tuotetaan. Lahdetaankd blogikirjoi-
tuksilla matkaan, vai voisiko videot, podcastit tai sosiaalisen median kanavat olla kohde-
ryhmalle houkutteleva vaihtoehto? Mainosmateriaalin tehokkuuden kannalta on olennaista
Kiinnittaa erityista huomiota visuaaliseen houkuttelevuuteen. Selkeat, ammattimaiset ja
kiinnostavat kuvat, videot ja infografiikat varmistavat kuluttajan huomion. Samalla on tar-
keaa kayttaa selkeda ja vakuuttavaa kielta, joka on helppotajuista kohdeyleisolle. On muis-
tettava, etta erilaiset yleisot reagoivat eri tavoin, joten testaaminen on avainasemassa.
Mainosmateriaalit tulee my0s pitaa ajantasaisina paivittamalla mainokset ja tarjoukset
saanndllisesti, jotta ne sailyvat tuoreina ja relevantteina kohdeyleisélle (Tienaa rahaa ko-
tona, 2023).

Komulainen (2018, s. 122) listaa huomioon otettavia seikkoja, kun mietitdan strategiaa:

1. Asetetaan tavoitteet
Aluksi tulee selvittda, mita halutaan saavuttaa verkossa ja sosiaalisessa medi-
assa. Tyypillisesti tavoitteisiin kuuluvat nakyvyys, myynti ja brandin rakentami-

nen. Ennen kuin asetetaan omat tavoitteet, tutkitaan kilpailijoiden
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sisaltomarkkinointistrategiaa sosiaalisessa mediassa. Vaikka tuotteiden ja palve-
luiden myynti on tarkeaa, pyritaan myos vahvistamaan suhteita nykyisiin ja po-
tentiaalisiin asiakkaisiin. Levittamalla tietoisuutta brandista, kerro tarinoita,
opasta asiakkaita tuotteiden tai palveluiden kaytossa, tarjotaan viihdyttavaa si-
saltda ja innostetaan ihmisia liittymaan aihepiirin keskusteluihin. Kannattaa seu-

rata myos, mista asiakkaat puhuvat ja osallistua naihin keskusteluihin.

Ostajapersoonat

Tunnistamalla ostajapersoonien tarpeet, voidaan luoda heita varten sopivaa si-
saltoa. Tarkeinta on etsia ne asiat, jotka resonoivat heidan kanssaan, ja myos ne
asiat, joista he eivat pida. Ostajapersoonat auttavat |0ytamaan oikeat kanavat,
joissa potentiaaliset asiakkaat viettavat aikaa, sekd ymmartamaan, mista he pita-

vat ja mista he eivat innostu.

Valitaan oikeat kanavat

Alussa suositellaan, etta sisallon tuottamiseen valitaan yksi tai kaksi kanavaa.
On tarkeaa valita ne kanavat, joita asiakkaat suosivat eniten. Toiminnan perus-
tan luomiseksi ensin tehdaan myyvat ja mobiilioptimoidut nettisivut ennen sosi-
aalisen median mainostamista. Yleensa suosituin kanava on edelleen Facebook,
ja sen jalkeen tulee YouTube. Jos tuotteiden visuaalinen sisaltdé on merkittava,
asiakkaat hakevat inspiraatiota Instagramista tai Pinterestista. Jos taas myydaan
asiantuntijapalveluita, perustetaan LinkedIn- ja Twitter-tilit. Monikanavaisuutta
hydodynnetaan jakamalla samaa sisaltda useissa kanavissa. Asiakkaita kannus-
tetaan jakamaan sisaltoa nettisivuilla seka kaikissa sisalldissa somejakamisen
houkuttelevilla toimintonapeilla. Interaktiivista sisaltoa kaytetaan ja sisaltoja linki-
tetaan toisiinsa eri kanavissa. Jos seuraajia ohjataan myods muihin digikanaviin,

varmistetaan, etta niiden sisaltdé on laadukasta ja ajankohtaista.

Idealista

Houkuttelevan sisallon luominen aloitetaan otsikosta. Avainsanojen listaaminen,
jotka liittyvat asiakkaan tarpeiden tayttamiseen tai joita kaytetaan ratkaistessaan
ongelmaansa, on aloitettava. Avainsanoja voidaan kirjoittaa esimerkiksi Keyword

Tooliin, Buzzsumo- tai Topsy-hakusanaohjelmiin. Esimerkiksi Buzzsumo nayttaa
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suosituimman sisalléon hakusanalle ja jarjestaa sisallot somejakojen maaran mu-
kaan. Samalla voidaan nahda, millaiset otsikot toimivat hyvin kohderyhmassa.
Jos samanlainen haku tehdaan Topsy-ohjelmalla, se nayttaa kaikkein suosituim-
mat somepostaukset, jotka liittyvat hakusanaan. Avainsanahaut tarjoavat tietoa
siita, mita kohderyhma haluaa lukea ja jakaa. Nain saadaan lista otsikoista ja si-

salloista, jotka kiinnostavat kohderyhmaa.

Osuvalla otsikolla huomio

Jopa 80 % someseuraajista lukee otsikon, kun taas vain 20 % siirtyy varsinai-
seen sisaltodon. Otsikkoon panostamalla voi merkittavasti parantaa tavoitetta-
vuutta. Mikali otsikot eivat ole kiinnostavia, kayttajat eivat avaa tai lue sisaltéa.
Erilaisia tyOkaluja voidaan hyddyntaa otsikko- ja kuvatekstien 16ytamiseksi. Hyva
otsikko ei saa olla lilan pitka tai liilan lyhyt; ihanteellinen pituus on 6—-13 sanaa.
Otsikon taikakaavaa voidaan kayttaa sisallén kiinnostavuuden ja nakyvyyden li-
saamiseksi. Otsikon taikakaava: numero tai koukuttava sana + adjektiivi + avain-
sana + lupaus.

Klikkiotsikoiden valttaminen on tarkeaa. Otsikon lupausten tulee toteutua sisal-

|I6ssa, muuten sitoutuneet seuraajat menetetaan.

Houkuttele sisallolla

Sisalto tulee kirjoittaa houkuttelevaksi kayttamalla myyntiviestin rakenteen kaa-
vaa. Esimerkiksi MATKA-malli (Merkitys lukijalle, Arvo, Tunne, Kiire ja Aito ute-
liaisuus) toimii hyvana muistisaantdéna. Sisallon on oltava merkityksellinen luki-
jalle, luoda uutta arvoa, heratettava tunnetta, luoda aikapainetta paatoksente-
koon ja heratettava uteliaisuutta. Vaikka jokaista elementtia ei kaytettaisi sisallon
luomisessa, tulisi yrittaa kayttaa ainakin kolmea ensimmaista: merkityksellisyytta,

arvoa ja tunnetta. Ne tulisi pitaa mielessa videota, artikkelia tai kuvaa luodessa.

Visuaalisuus

Kuvat ja videot herattavat 60 prosenttia enemman kiinnostusta kuin pelkka teksti,
ja niita jaetaan 40 kertaa useammin. Kuvia, videoita, Gif-animoituja kuvia, in-
fograafeja ja meemeja kaytetdan asiakkaan huomion kiinnittdmiseen. Blogeihin

ja nettiteksteihin lisataan kuva aina 75—100 sanan valein, jolloin sisallén
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jakamisen maara somessa kaksinkertaistuu verrattuna sisaltéihin, joissa ei ole
kuvia. Mita enemman sisaltoa kerrotaan visuaalisesti, sita enemman lukijat jaka-
vat sisaltoa. Pelkka kuvien postaus brandiin sopivilla otsikoilla lisaa sisallon jaka-

mista, eika pitkaa tekstia tarvita.

8. Aikataulutus
Julkaisujen aikataulujen vahvistaminen on olennaista sisaltdomarkkinoinnissa.
Tarvittavien toimien aikatauluttaminen on edellytys menestykselle. Sisallon luo-
miseen tarvitaan aikaa, koska yleensa ideat syntyvat arjessa ja ne olisikin hyva
kirjata sisaltokalenteriin. Postausten ajankohdat tulisi maaritella analysoimalla
niitd esimerkiksi Google Analyticsin avulla, jotta tavoitetaan kohdeyleis6 sosiaali-

sessa mediassa.

9. Pelkkaa bisnesta
Sosiaalisen median kayttaminen pelkdstaan myynninedistamiseen on suurin
virhe, joka voidaan tehda. Suositellaan, ettéd 20 % postauksista koostuu tarjouk-
sista, kun taas 80 % sisalldsta tulisi omistaa asiakkaan tarpeiden tayttamiselle,

ohjaamiselle, viihdyttamiselle tai muulle vuorovaikutukselle.

Naiden toimenpiteiden avulla paastaan alkuun ja saadaan vangittua - huomion lisaksi asi-
akkaiden sydamet. Tunteilla on tarkea rooli asiakkaiden sitouttamisessa. Sitouttaminen

vaatii aikaa ja se ei ole helppoa. Tyotaakkaa voi helpottaa kayttamalla erilaisia tyokaluja ja
automatisoimalla toimintoja. Ajan myota opitaan, mista asiakkaat pitavat, ja aletaan nahda

tuloksia.

2.8.2 Hakukoneoptimointi (Search Engine Optimization eli SEO)

Ylisen (i.a.) mukaan kun ihmiset etsivat tuotteita tai palveluita Googlesta, he haluavat 16y-
taa nopeasti etsimansa. Siksi ensimmaiset hakutulokset saavat suurimman osan klikkauk-

sista. Tutkimusten mukaan 40 % klikkaa ensimmaista orgaanista hakutulosta, 19 % toista
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ja 10 % kolmatta, eli nama kolme ensimmaista tulosta saavat yhteensa 69 % kaikista klik-

kauksista.

Domainkeskuksen (2023) mukaan hakukoneet ovat kehittyneet merkittavasti vime vuosi-
kymmenina. Alkuaikoina ne olivat yksinkertaisia tyokaluja, jotka tarjosivat hakutuloksia
avainsanojen perusteella. Nykyaan ne hydodyntavat monimutkaisia algoritmeja ja tekoalya
tarjotakseen kayttdjille tarkempia ja relevantimpia hakutuloksia. Tama kehitys avaa affi-

liate-markkinoijille uusia mahdollisuuksia tavoittaa kohdeyleis0a ja parantaa nakyvyyttaan.

Suomen digimarkkinointi -sivuston (i.a.) mukaan hakukoneoptimointi on ratkaiseva tekija
affiliate-markkinoinnissa, koska se parantaa verkkosivustojen nakyvyytta hakutuloksissa.
Markkinoijat voivat optimoida sivustonsa avainsanojen, sisallon ja linkkien avulla, mika
houkuttelee enemman kavijoita. Tutkimukset osoittavat, ettd noin 88 % ihmisista, jotka
kuulevat uudesta tuotteesta tai palvelusta, tekevat ensimmaisena haun Googlesta. Tama
korostaa hakukoneoptimoinnin merkitysta, silla se on tehokkain tapa houkutella kavijoita
verkkosivustolle. Ostokayttaytyminen on muuttunut merkittavasti viimeisten 20 vuoden ai-
kana, ja ihmiset haluavat etsia tietoa tuotteista ennen yhteydenottoa. Noin 89 % Google-
kayttajista tarkastelee vain ensimmaisen sivun hakutulokset. Jos sivusto ei ole ensimmai-

sella sivulla, potentiaalisen asiakkaan I0ytaminen vahenee merkittavasti.

Aaltosen (i.a.) mukaan hakukoneoptimoinnin voi tehda itse lataamalla tietoa sisaltavia op-
paita, mutta se vaatii kuitenkin aikaa ja vaivaa. Lahtokohtaisesti on hyva miettia, haluaako
lahtea panostamaan mieluummin rahallisesti SEO tydkaluihin, joka saastaa aikaa, hermoja

ja takaa todennakdisesti pienemmalla vaivalla parempia tuloksia.

2.8.3 Affiliate-markkinoinnin tekniikat ja strategiat

Flynn (i.a.) toteaa, etta affiliate-markkinoinnin parhaat kdytannot ovat luotettavuus ja luot-
tamus rakentavat pitkaaikaisia suhteita. On ensiarvoisen tarkeaa hankkia yleison luotta-
mus ensin ja suositella ainoastaan niita kumppanituotteita, jotka on itse testannut ja toden-
nut toimiviksi ja hyodyllisiksi. Monet inmiset ottavat vastaan kosmetiikkatuotteita esimer-

kiksi ilman, etta he tuntevat tuotteiden sisaltamat raaka-aineet. He keskittyvat vain
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saamaansa korvaukseen tydstaan sen sijaan, etta miettisivat, miten tuote todella hyodyt-
taa esimerkiksi nuorempaa kohderyhmaa. Tama asenne antaa affiliate-markkinoinnille
huonon maineen, mika tekee monista eettisesti ajattelevista yrittgjista varovaisia tassa asi-
assa. Daniel (2023) korostaa, etta affiliate-markkinoinnin tehokkuutta tukee tieto, jonka
mukaan 63 % 18-34-vuotiaista verkko-ostoksia tekevista kuluttajista luottaa enemman vai-
kuttajiin kuin brandien omiin mainoksiin. Affiliate-markkinointia nahdaan erityisen toimivana
seuraavilla aihealueilla: muoti, matkustaminen, teknologia, koulutus, pelaaminen, sisustus,
kauneus ja terveys, talous, ruoka, puutarha, kauneus ja kosmetiikka, taide, lemmikkielai-

met, urheilu ja luksustuotteet.

Sosiaalisen median markkinointi. Sales Communications -sivuston (2019) mukaan Mo-
net yritysten sosiaalisen median profiilit muistuttavat laiminlyotya puutarhaa, joka on
taynna rikkaruohoja. Ruusupenkkien kauniit kukat ovat jaaneet hoitamatta. Tata vertaus-
kuvaa kayttaen samanlaisia I0yddksia tehdaan usein yritysten LinkedIn-profiileissa, joita ei
ole paivitetty vuosiin. Instagram-tilikin saattaa olla olemassa, mutta kuvia ei ole lisatty vuo-
den 2019 lokakuun jalkeen. Myos affiliate-markkinoinnissa huonosti hoidetut sosiaalisen
median tilit antavat negatiivisen kuvan toiminnasta, ja siksi sosiaalista mediaa ei voi jattaa
huomiotta. Ratkaisu tahan on sosiaalisen median strategian laatiminen, joka auttaa hallit-
semaan someviidakkoa. Strategian avulla maaritellaan pelisdannét, kuten kuinka usein jul-
kaistaan eri kanavissa, kuka vastaa viesteista, ja miten seurataan keskustelua. Sosiaali-
sen median strategia ei ole pelkka aikataulu julkaisuille vaan sisaltad myos yrityksen liike-
toiminnan tavoitteet. Jokaisen tyontekijan tulee ymmartaa, miksi ja miten yritys on lasna
somessa, ja millaisia tuloksia tavoitellaan. Nain voidaan luoda yhteiset pelisaannot pos-
tauksille ja varmistaa, etta sosiaalisen median sisalto tukee yrityksen viestintasuunnitel-

maa ja vahvistaa brandia kohderyhman silmissa.

Stahlhammarin ja Huttusen (2021) mukaan sosiaalisen median maailmassa taytyy maarit-
taa selkeat ja mitattavat tavoitteet, kohderyhmat ja heidan somekayttaytymisensa, sopivat
kanavat, suunniteltu sisaltosuunnitelma, joka voidaan jakaa kolmeen osaan: myynti ja
markkinointi, inspiraatio ja lisdarvoasiakkaalle, seka brandikuvan vahvistaminen. Lopuksi
tarkea on seurata ja analysoida tuloksia ja tarvittaessa paivittaa strategiaa huomioimalla

trendit, algoritmimuutokset ja uudet kanavat.
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Sahkopostimarkkinointi. Weronika (2019) huomauttaa, ettd kun on kyse sahkdposti-
markkinoinnista, listasegmentointi on yksi parhaista tyokaluista kuluttajapohjan jakami-
seen. Sahkopostimarkkinoinnin segmentointi auttaa I6ytamaan kayttamatonta potentiaalia
postituslistasta ja ndkemaan siitd enemman parannuksia. Esimerkkina intohimoiselle kah-
vinjuojalle, kahvila pyytaa liittymaan sahkopostilla kanta-asiakkaaksi, jolloin kahvila voi la-
hettaa hanelle erikoistarjouksia, seka keskittyy siihen etta on kaveritarjouksia, jolloin tuovat
enemman rahavirtaa, seka hyvan kokemuksen levittamista. Voi saada myos sahkopostia
esimerkiksi antamalla palautetta tuotteesta mita nautti viime kerralla ja saa taas alennus-
kupongin. Tehokas sahkopostin segmentointi voi merkittavasti tehostaa sahkopostimarkki-
nointiasi, mahdollistaa syvemman yhteyden asiakkaisiisi, ilmentaa arvostustasi ja samalla

lisata myyntia.

Weronikan (2018) mukaan sahkopostimarkkinoinnin kannalta sitoutumisperusteinen seg-
mentointi on keskeinen tekniikka. Olisi hyva luoda erillinen segmentti aktiivisille ja inaktiivi-
sille tilaajille. Aktiivisille kanta-asiakkaille suunnatut viestit, kuten erikoisalennukset tai kut-
sut tapahtumiin, vahvistavat asiakassuhdetta. Yksinkertaisimmat segmentoinnit perustuvat
asiakkaiden tarpeisiin ja kiinnostuksen kohteisiin, tarjoten raataloitya sisaltoa. Segmentoin-
nin avulla voidaan saavuttaa korkeampi klikkausprosentti, parantaa toimitettavuutta ja tuot-
taa enemman tuloksia sahkdpostikampanjoissa. Se tukee myos pitkaaikaista maineen ke-
hitysta. Asiakkaille suunnattujen sisaltojen, kuten webinaarien tai palveluiden yhteenvedon
tarjoaminen, voi vahvistaa suhdetta eri oppimistyyleilla oleviin asiakkaisiin. Miehiin ja nai-
siin kohdistuva tuote- tai palvelukeskittyminen helpottaa heidan vakuuttamistaan ostopaa-
toksessa tai kayttamaan palvelua tai tuotetta uudelleen. Tarkeaa on huolehtia sahkoposti-
viestien visuaalisesta suunnittelusta, sisallosta ja kampanjoista sukupuolen mukaan. Lop-
putuloksena on tyytyvaisempia asiakkaita, jotka ovat halukkaita kayttamaan rahaa, koska

he kokevat olevansa arvostettuja.

Web-analytiikka, eli verkkoanalytiikka, kattaa verkkopalvelujen tiedon keraamisen, analy-
soinnin ja kaytdnnon soveltamisen. Sen avulla arvioidaan mainonnan tehokkuutta, tunnis-
tetaan palvelun ongelmakohdat ja kehitysmahdollisuudet, seka luodaan asiakasprofiileja
affiliate-mainonnan ja -myynnin tueksi. Menestyva liikketoiminta edellyttaa jatkuvaa muuttu-
van tiedon hankintaa ja sen asianmukaista tulkintaa. Web-analytiikka tarjoaa tarkeaa tietoa
siita, kuinka monia kavijoita verkkosivuilla on, mista he tulevat, mita he tekevat sivuilla ja

kuinka kauan he viettavat aikaa sivustolla. Se selkeyttaa eri liikkenteen lahteet ja
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tapahtumat, mahdollistaen arvokkaiden Iahteiden ja tapahtumien tunnistamisen yritykselle.
Web-analytiikka seuraa myos maksetun ja orgaanisen liikkenteen kehittymista reaaliajassa,

auttaen optimoimaan ajan ja rahan kayttéa (Engaiodigital, i.a.).

Engaiodigitalin (i.a.) mukaan poistuminen (Bounce) tapahtuu, kun sivustolla vieraileva ka-
vija lahtee sivulta ilman toimintaa tai linkkien klikkaamista. Korkea poistumissuhde voi vii-
tata siihen, etta kavijat eivat koe sisaltoa relevantiksi tai kayttajakokemus on heikko. Pa-
rantamalla kayttajakokemusta ja varmistamalla, etta sisaltd vastaa kayttajien tarpeita, voi-
daan alentaa poistumissuhdetta ja tehostaa sivuston liiketoimintapotentiaalia. Lisaksi pois-
tumissivujen seuraaminen auttaa tunnistamaan heikosti suoriutuvat sivut. Markkinointi-
kampanjoita optimoimalla voidaan markkinointitoimenpiteille luoda seurattavia linkkeja,
jotta kampanjan vaikutusta liiketoimintaan voidaan tarkkailla. Tama mahdollistaa investoin-
nin kohdentamisen tehokkaammin ja huonosti tuottavien kampanjoiden tunnistamisen.
Kampanjalinkkien avulla voidaan seurata offline-to-online-kampanjoiden vaikutusta. Verk-
koanalytiikka auttaa yrityksia loytamaan kohderyhmansa, joka reagoi positiivisesti markki-
nointiin. Oikean kohderyhman |Idytaminen mahdollistaa kohdennetun markkinointimateriaa-
lin luomisen ja parantaa myyntia. Web-analytiikka on keskeinen tydkalu konversio-opti-
moinnissa, tavoitteena saavuttaa ennalta maaritellyt tavoitteet. Seuraamalla eri mittareita,
kuten liidien ja myynnin osa-alueita, yritys voi parantaa verkkosivujen tuottoa ja sijoituksen
paaomalle. Kupli (i.a.) mukaan termi "liidi" viittaa mahdolliseen ostajaan, joka osoittaa kiin-
nostusta tuotettasi tai palveluasi kohtaan. Liidin maaritelma voi vaihdella sen mukaan, ke-
nen nakdkulmasta asiaa tarkastellaan. Myyjalle hyva liidi saattaa olla asiakkaan itsensa
ilmaisema yhteydenottopyynto, kun taas markkinoinnin nakokulmasta liideja voivat muo-

dostua esimerkiksi markkinointikampanjan aikana keratyista yhteystiedoista.

Google Analytics on ilmainen ja yleisimmin kaytetty verkkosivujen analytiikan tydkalu, ja
sen asentaminen tarjoaa vahvan perustan. Muiden tyokalujen valinnassa on tarkeaa huo-
mioida omat tavoitteet valttaen ylimaaraisen datan keraamista ilman selkeaa tarvetta.
Google Analytics on erikoistunut verkkosivuston kavijaseurantaan tarjoava tyokalu, joka
antaa tietoa verkkosivuston kavijoista ja liiketoiminnan kannalta merkittavista havainnoista.
Nettisivujen yllapitajalle se on keskeinen valine sivuston analysointiin ja optimointiin. Yritta-
jille se on arvokas tyOkalu mainonnan ja markkinointitoimenpiteiden tehokkuuden mittaa-
miseen seka avainlukujen, kuten myynnin, yhteydenottojen tai liidien kehityksen seuraami-

seen (Xetnet, i.a.).
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2.9 Hyvat ja huonot puolet

Affiliate-markkinointi on osoittautunut suureksi osaksi verkkomarkkinoinnin edistymista.
Kyseinen markkinointitapa on todistettu olevan hyodyllista kaikkien liiketoimien kaikille
osapuolille. Affiliate-markkinointi on itse asiassa osa jokapaivaista elamaamme, esimer-
kiksi kun suosittelemme tuttavallemme uutta alypuhelinta. Kuitenkin harvat ymmartavat,
miten hyodyntaa sen potentiaalia taysimaaraisesti. Affiliate-markkinointiin ei kannata lah-
tea silla periaatteella, etta tultaisiin rikkaiksi yhdessa yossa. Taytyy ymmartaa, etta pohja-

tydn tekeminen on hidasta eika valttamatta alussa paaasiallinen tulonlahde (Brock, 2019).

Koivumaen (2022) mukaan affiliate-markkinointia kaytetdan usein rahapelit-, kuluttaja-
kauppa- ja tiedostojenjakopalvelualoilla. Vaikka affiliate-markkinointi on paaasiassa suun-
nattu kuluttajille, palveluntarjoajat ennakoivat sen kayton merkittavaa kasvua myos b2b-
toimialoilla tulevaisuudessa. Affiliate-markkinointi herattda ennakkoluuloja riittavan tiedon

vahaisyyden vuoksi.

Hyvat puolet (Flynn, i.a.)

— Matala kynnys kokeilla. Affiliate-markkinoinnin aloittaminen on helppoa, ja se
maksaa vahan.

— Useimpiin kumppaniohjelmiin voi liittya ilmaiseksi, eika tarvitse luoda, varastoida
tai lahettaa tuotteita, mika tarkoittaa myos vahemman vaivaa ja vastuuta.

— Pieni riski. Koska tuotteen omistajaa ei ole, mitaan ei meneteta, vaikka asiakas ei
osta mitaan.

— Passiivinen tulopotentiaali. Affiliate-markkinoinnissa mahdollisuus ansaita rahaa
tarjotaan investoimalla aikaa ja tyota esimerkiksi blogiin tai YouTube-kanavaan.
Jatkuvaa tuloa generoidaan pitkaan sen jalkeen, kun sisalté on julkaistu netissa,
ja rahaa ansaitaan, vaikka et istuisikaan jatkuvasti koneen aaressa.

— Lisaa vapautta. Kun alkaa ansaitsemaan passiivisia tuloja, voi tydoskennella milloin
tahansa ja missa tahansa, kunhan on toimiva internetyhteys.
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Huonot puolet (Flynn, i.a.)

— Voi vieda aikaa, jotta saadaan aikaan suuria tuloja tarvittavan maaran liikkennetta.

— Vahemman valvontaa. Laadun ja asiakaskokemuksen hallinta ei ole sinun kasis-
sasi, koska suosittelema tuote/palvelu ei ole yrityksesi omistama.

— Kilpailu ja yleisdvasymys. Houkutteleva affiliate-ohjelma tarkoittaa, etta saatat kil-
pailla asiakkaista muiden kanssa.

— YleisO voi myOs saada "tarjousvasymyksen", jos he nakevat liilan paljon tarjoamaa
mainosta.

— Kaikkia affiliate-ohjelmia ei ole luotu samanarvoisina. Vaikka useimmat affiliate-
yhtididen palkkioita tarjoavat yritykset ovat vakaita ja eettisia, siella on myos ha-
maria yrityksia, joista jotkut eivat valttamatta maksa mita sanovat maksavansa.

— Vaara linkin kaappauksesta. Haikailemattomat henkilét voivat kaapata affiliate-
linkkeja, jotka tunnetaan nimella "clickjacking", mika saattaa varastaa palkkion

prosessin aikana.
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3 TUTKIMUSMENETELMA

Tassa luvussa kayn lapi tutkimusmenetelman, sen perustelu ja toteutustavat. Tutkimuk-
sessa tarkoituksena on selvittaa miten tulla affiliate-markkinoijaksi, mita se sisaltaa ja mita
aloittaminen vaatii. Opinnaytetydn tutkimusmenetelmaksi valittiin laadullinen tutkimus, joka
auttaa tunnistamaan yleisia teemoja, syita menestykseen tai epaonnistumiseen seka tar-
joamaan arvokasta tietoa niille, jotka haluavat ymmartaa affiliate-markkinoinnin maailmaa

paremmin.

3.1 Tutkimusmenetelma ja -prosessi

Opinnaytetyossa paadyttiin valitsemaan tutkimusmenetelmaksi laadullisen eli kvalitatiivi-
sen tutkimusmenetelman. Tuomen ja Sarajarven (2018) mukaan menetelma keskittyy ym-
martamaan ilmioita, kasitteita tai ilmididen valisia suhteita syvallisesti ja monipuolisesti.
Laadullisessa tutkimuksessa pyritaan yleensa kuvailemaan, analysoimaan ja tulkitsemaan
laajasti erilaisia inhimillisia kokemuksia, nakemyksia, kayttaytymista ja sosiaalisia ilmidita.
Tamantyyppinen tutkimus perustuu usein laajaan aineistoon, kuten haastatteluihin, havain-
nointiin, paivakirjoihin tai kirjallisiin dokumentteihin, ja se pyrkii Il0ytamaan syvallista ym-
marrysta tutkittavasta ilmiosta. Taman tutkimusmenetelman avulla saadaan tutkittavien

omat nakemykset paremmin kuuluviin.

Tuomi ja Sarajarvi (2018) jatkavat, etta laadullinen tutkimus antaa mahdollisuuden olla
joustava tutkimusprosessissa. Tutkimuskysymyksia ja menetelmia voidaan saataa matkan
varrella sen mukaan, mita aineistosta I0ytyy ja miten tutkimus etenee. Tutkimuksessa voi-
daan olla vuorovaikutuksessa tutkittavien kanssa. Haastattelujen ja osallistavan havain-
noinnin avulla voidaan syventaa ymmarrystasi tutkittavien nakemyksista ja kokemuksista.
Laadullinen tutkimus voi tuottaa runsaan aineiston, joka tarjoaa monipuolisia nakdokulmia.
Laajasta aineistosta voi I0ytya kiinnostavia yhteyksia ja teemoja, jotka vahvistavat tutki-
mustuloksia. Laadullinen tutkimus mahdollistaa syvallisen ymmarryksen affiliate-markkinoi-
jien kokemuksista, nakemyksista ja tunteista. Nain paastaan pintaa syvemmalle ja ymmar-
taa, mita affiliate-markkinoijaksi ryhtyminen todella merkitsee naiden yrittajien nakodkul-

masta.
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Ojasalo ym. (2009) toteavat, etta puolistrukturoidussa haastattelussa, eli teemahaastatte-
lussa, ennakoidut kysymykset on valmisteltu etukateen. Niiden jarjestysta voidaan kuiten-
kin muuttaa keskustelun edetessa. Lisaksi kysymysten muotoa voidaan tarvittaessa hie-

nosaataa, seka tarkat sanamuodot voivat vaihdella eri haastateltavien valilla. Joitakin val-
miita kysymyksia voidaan jattaa pois haastattelun aikana, ja toisaalta haastattelutilanteen

mukaan voidaan esittaa myos spontaaneja lisakysymyksia.

3.2 Haastatteluiden toteutus

Hirsjarven ja Hurmeen (2008) mukaan haastattelujen avulla voidaan kattavasti kerata tie-
toa, mahdollistaa tarkentavien lisakysymysten esittaminen, havainnoida elekielta ja kuulla
tydntekijoiden aitoja kokemuksia seka havaintoja. Affiliate-markkinointiin liittyvassa tutki-
muksessa on olennaista saada alaa harjoittavilta henkilokohtaisia kokemuksia ja luoda
vuorovaikutteinen keskustelutilanne, joka mahdollistaa tarkemman tiedonkeruun eri nako-
kulmista. On keskeista kasitella tiettyja teemoja jokaisen haastateltavan kanssa, vaikka ky-
symysten muoto ja jarjestys vaihtelisivat. Haastattelutilanteessa syntyy merkittavaa vuoro-
vaikutusta tutkittavan kanssa, mika tarjoaa oivan tilaisuuden vaikuttaa tiedonkeruun suun-

taamiseen.

Tutkimuksen aihealueet on jaettu neljaan teemaan, jotka liittyvat aloittamiseen, omiin ko-
kemuksiin, menestyksen avaimiin, hyviin ja huonoihin puoliin seka tulevaisuuden nakymiin.
Naita kysymyksia laatiessani ohjasivat tutkimuskysymykset, joita halusin syventaa. Pyrin
muotoilemaan kysymykset niin, etteivat ne olisi johdattelevia ja esittaa ne tietyssa jarjes-

tyksessa. Opinnaytetyon liitteesta 1 10ytyvat valmistellut haastattelukysymykset.

Haastattelut kestivat yleisesti 15-30 minuuttia. Haastateltavat, joita oli yhteensa viisi, valit-
tiin huolellisen harkinnan jalkeen tarkastelemalla heidan nettisivujaan ja LinkedIn-profiile-
jaan. Puolistrukturoidut haastattelut toteutettiin verkossa yksittain videopuheluiden valityk-
selld ja heidan luvallaan tallennettiin myohempaa tarkastelua varten. Haastateltavat vas-
taavat anonyymeina ja heidat on merkitty numeroilla H1, H2, H3 jne. HenkilGtietoja ei pal-
jasteta. Tutkimustuloksista saadut tiedot on kirjattu niin, ettei niista tunnista yksittaisia vas-

taajia.



37

3.3 Validiteetti ja reliabiliteetti

Kun tutkimus on tieteellista, edustavaa ja yleistettavaa, on tarkeaa harkita aineiston laa-
juutta (Tuomi & Sarajarvi, 2009, s. 85). Laadullisten tutkimusten aineistojen koot ovat
yleensa pienempia verrattuna maarallisiin tutkimuksiin. Taman opinnaytetyon empiiriseen
tutkimukseen osallistui viisi henkil6a, jotka toimivat affiliate-markkinoijina. Jokaisella heista
on joko yritys, perustuen affiliate-toimintaan, tai harjoittavat sita sivutoimisena tyéna. Laa-
dullisessa tutkimuksessa on keskeista, etta haastateltavilla henkilGilla on syvallista tietoa
tutkittavasta ilmiosta tai heillda on konkreettista kokemusta aiheesta. Taman opinnaytetyon
tutkimuksen tulokset eivat ole taysin yleistettavissa laajemmalle yhteiskunnalliselle tasolle,

koska tutkimuksen kohderyhma on hyvin rajallinen, koostuen vain viidesta henkilosta.

Luotettavuuden arviointi opinnaytetdissa on ensiarvoisen tarkeaa, silla se vaikuttaa merkit-
tavasti tutkimuksen tulosten ja johtopaatdsten luotettavuuteen ja validiteettiin. Kanasen
(2017) mukaan tarkastellessaan luotettavuuttaan opinnaytety6ssa tulisi pohtia esimerkiksi,
onko kaytetty tutkimusmenetelma ja analyysitekniikat luotettavia ja patevia? Miten tutkijan
oma rooli ja nadkdkulma vaikuttaa tutkimuksen luotettavuuteen? Tutkijan tulee olla tietoinen
naista seikoista ja pyrkia varmistamaan tutkimuksen luotettavuus huolellisella suunnitte-
lulla, toteutuksella ja analyysilla. Sisallyttamalla luotettavuuden arvioinnin keskeiseksi
osaksi tutkimusta, tutkija voi vahvistaa tutkimuksensa uskottavuutta ja luotettavuutta seka
tehda tutkimuksestaan merkityksellisen ja hyodyllisen lukijalle. Hirsjarven ym. (2009, s.
231) mukaan reliaabelius tutkimuksessa viittaa tutkimustulosten toistettavuuteen, eli ky-
kyyn tuottaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Lisaksi reliaabelius tarkoittaa, ettd samasta tut-

kittavasta henkilosta saadaan kahdella eri tutkimuskerralla vastaavanlainen tulos.

Tassa opinnaytetydssa olen hyodyntanyt monipuolisesti erilaisia aineistolahteita alusta al-
kaen ja kiinnittanyt erityistda huomiota lahteiden monimuotoisuuteen. Tutkimuksessa on

kaytetty erilaisia lahteita, kuten e-kirjoja, kirjoja, artikkeleita, lainsaadantoa, blogijulkaisuja,
uutisia ja verkkojulkaisuja. Useat naista lahteista ovat peraisin internetista, mutta tama va-
linta on ollut perusteltua opinnaytetyon aiheen ja sen ajankohtaisuuden vuoksi, jolloin luo-

tettavaa kirjallista tietoa on ollut saatavilla erityisesti verkosta.

Tutkimusmenetelman validiteetti viittaa siihen, kuinka hyvin menetelma kykenee mittaa-

maan tarkoituksena olevaa ilmiota. Tutkimusmenetelman valinta voidaan katsoa
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onnistuneeksi, koska jokaiseen tutkimuskysymykseen on saatu selkeat vastaukset. Tutki-
muksen tavoitteena oli saada tietoa affiliate-markkinoijaksi ryhtymisesta. Tulokset vastaa-
vat tasmallisesti tutkimuksen tavoitetta, joten voidaan todeta tutkimuksen olevan validi.
Tarkkaan suunniteltu haastattelurunko ja ennakkokysymykset varmistivat, ettd haastattelut
pysyivat aiheessa, keskeiset tutkimuskysymykset kaytiin lapi, ja epaolennaiset asiat jaivat
sivuun. Tutkimus tarjoaa laajasti tietoa ja realistisen kuvan tutkittavasta aiheesta, koska jo-
kaisen alaa harjoittavan kokemukset ja nakemykset ovat saaneet aanensa kuuluviin. Li-
saksi aineiston analyysin avulla on saatu alkuperaisilmauksia, mika tukee tutkimustulosten

luotettavuutta.

Aineiston keruu tassa opinnaytetyon tutkimuksessa sujui hyvin. Haastatteluille ei asetettu
aikarajoituksia, mika antoi haastateltaville mahdollisuuden vastata ilman kiiretta ja varmisti
rittdvan ajan vastausten harkintaan. Kysymykset ymmarrettiin lahes kaikkien haastatelta-
vien kohdalla. Muutamia kysymyksia haluttiin tarkentaa. Kysymykset toimivat tehokkaasti,
koska vastaukset olivat yksityiskohtaisia ja eivat rajoittuneet pelkkiin "kylla" tai "ei" -vas-
tauksiin. Anonyymi vastausten kasittely mahdollisti haastateltaville tilaisuuden ilmaista na-
kemyksensa avoimesti ja rehellisesti. Tutkimuksen kohderyhmalle tuntematon haastattelija
voi vaikuttaa siihen, kuinka avoimesti kysymyksiin vastataan. Asioista kuitenkin osattiin

keskustella hyvinkin syvallisesti, aiemman teoriaosuuden lisaaman tietotaidon ansiosta.
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4 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tassa osiossa tarkastellaan aihealueittain tutkimuksen teemoja. Tulokset on koottu nel-
jaan eri teemaan, jotka kuvaavat mita affiliate-markkinointi sisaltaa. Analyysissa pureudu-

taan syvallisesti siihen, mita haastateltavat ovat vastanneet tutkimuskysymyksiin.

4.1 Mista lahtea liikkeelle?

Kuten jo aiemmin todettiin, myos haastateltavien mukaan liikkeelle on lahdetty harrastus-
ten pohjalta, tehden itsea kiinnostavaa sisaltoa. Haastateltavien mukaan ennen yritystoi-
mintaan lahtoa, affiliate-markkinointi on ollut vain osana harrastusta. Esimerkiksi osalla on
ollut Instagram aihetileja, jotka kertovat esimerkiksi mielenkiintoisia faktoja, osalla amatd6-
riblogi tai ovat toimineet internetmainonnan konsulttitehtavissa. Askel askeleelta on 1ah-
detty haastamaan itseaan seka kasvattamaan osaamista, taitoja ja sita kautta tuloja, jotta

lopussa voi kutsua itseaan jopa yrittajaksi.

"Isoin kipina affiliate-toimintaan tuli siita, ettd muutkin sijoitusbloggaajat tekivat
sita, joten miksi en minakin?” (H2)

Aloittaminen vaatii aikaa ja kiinnostusta aihetta kohtaan. Varsinkin, jos ei ole aikaisempaa
kokemusta markkinoinnista tai sivustojen tekemisesta. Verkossa on kuitenkin valtavasti
saatavilla materiaalia, joten aiheen opiskelussa voi kulua jonkin verran aikaa. Itsessaan
aloittamiseen vaaditaan vain toimiva internet-yhteys seka kanava, jonka kautta tavoittaa
ihmisia. Seuraajamaaralla ei ole sinansa valia, mutta isommasta yleisésta on tietenkin pal-
jon hyotya. Osa haastateltavista suositteli blogia koska se antaa helpommin lahestyttavan
reaktion lukijassa. Kun on hyvaa sisaltda, jonka yleisd6 myds 16ytaa, siind on hyvat ainekset

affiliate-markkinoinnin tekemiseen.

"Mita isomman yleison pystyy tavoittamaan kerralla niin sen parempi, mutta toi-
saalta kymmenen ihmisen joukolle taysin kohdennettu affiliate-mainos on pa-
rempi kuin 10 000 sekalaiselle joukolle kohdennettu affiliate-mainos.” (H1)

Tutkimuksessa selvitettiin, millaisia vinkkeja haastateltavilla oli aloitteleville affiliate-markki-
noijille. Haastateltavat korostivat aktiivisen aloittamisen merkitysta ja toivat esille, etta oppi-
minen tapahtuu parhaiten kaytannén kokemuksen kautta. Odottaminen, kunnes kokee
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olevansa "tarpeeksi hyva", ei ole tarpeellista. Aiheen valinnassa suositeltiin huolellista har-
kintaa. Haastateltavat mainitsivat aiheen valinnan olevan haastavaa tasapainoilua oman
kiinnostuksen ja affiliate-markkinan/trendien valilla. Pitkajanteisyys ja ahkeruus nahtiin
keskeisina menestystekijoina. Haastateltavat kannustivat myos hyédyntamaan verkkokurs-
seja ja muita opetusmateriaaleja aiheen syvallisempaan oppimiseen. Yleisesti suositeltiin
jatkuvaa oppimista ja rohkeutta aloittaa, korostaen, etta kokemus ja oppiminen kasvavat

tekemalla.

4.2 Osaaminen ja menestyksen avaimet

Haastateltavien mukaan oma osaaminen tietotekniikan kanssa on valttamatonta. Yleis-
hyddyllisia taitoja ovat videoiden ja kuvien kuvaus- ja editointitaidot, lukijan ostokayttayty-
misen ymmartaminen, nettisivujen rakentaminen ja paivittaminen seka houkuttelevien
myyntitekstien kirjoittaminen. Siita on paljon etua, jos on aikaisempaa kokemusta internet-
markkinoinnista (hakukoneoptimointi, sosiaaliset mediat, maksettu mainonta) ja sisallon-

tuotannosta.

“Lyhyesti voisi sanoa, etta affiliate-markkinoija on vahan kuin yhden ihmisen
markkinointitoimisto.” (H4)

Kaikki lahtee sivuston luomisesta. Hyvaa affiliate-sivustoa onkin hankala maaritella koska
sita voi tehda eri tavoilla eri kanavissa. Tarkeinta on kuitenkin sivuston aihe. Mita markki-
noit henkilGille, jotka haluavat saastaa? Sijoitusalalla esimerkiksi haastateltavan (H2) mu-
kaan on hankalampaa toteuttaa affiliate-markkinointia, koska halvin tuote voi olla paras ja
kallein huonoin. Esimerkiksi kuluton indeksirahasto, verrattuna pankin kalliiseen tusinara-
hastoon. Sijoitusblogeissa tormaa monesti ristiriitoihin siind, mita lukijalle haluaa suositella.
Sivustolta tulee 10ytya selkeasti tietoa tuotteesta tai palvelusta lukijaa kiinnostavalla nako-
kulmalla. Nakdkulma voi olla esimerkiksi tuotevertailu, -esittely tai -suosittelu. Mita arvok-
kaampi tuote tai palvelu on kyseessa, sita suurempi rahavirta. Haastateltavan mukaan au-
tot ovat hyva esimerkki. Haastateltava on perustanut sivuston, joka kasittelee autoilua,
koska autot edustavat perinteistd mallia — rahalla saa enemman vastinetta. Lisaksi autoi-
luala on taynna erilaisia lisaaihealueita, kuten esimerkiksi autonhoitotuotteet tai vakuutuk-
set. Nama ovat hyvia suosittelukohteita innokkaille autoilualan ihmisille tai lukijalle, joka et-

sii apua.
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Menestyva affiliate-markkinoija on henkild, jolla on korkea tydmoraali, pitkdjanteisyytta ja
luovuutta. Menestyva markkinoija ymmartaa, etta tulokset vaativat aikaa. Yksi keskeinen
piirre on kyky luoda kiinnostavaa ja myyvaa sisaltoa, olipa kyseessa sitten itsea kiinnos-
tava tuote tai ei. Esimerkiksi, vaikka kuka tahansa voisi markkinoida tuotetta, menestyva
affiliate-markkinoija kykenee luomaan sisaltdéa, joka resonoi kohdeyleisénsa kanssa, ja
ymmartaa, miten tuote parhaiten esitellaan oikealle kohderyhmalle. Vasymattomyys ja in-
novatiivisuus ovat myos avainasemassa. Ahkeruus ja kyky suunnitella asioita pitkajantei-
sesti ovat keskeisia ominaisuuksia, jotka erottavat menestyvan affiliate-markkinoijan. Me-
nestyvan affiliate-markkinoijan tulee jaksaa tuottaa jatkuvasti sisaltéa ja samalla olla tietoi-
nen yleisdbnsa mielenkiinnon kohteista. Copywritingin osaaminen voi olla hyddyllista, koska
se opettaa kirjoittamaan myyvaa sisaltéa. Copywriting, eli tekstisuunnittelu, viittaa kaupalli-
seen ja myyvaan kirjoittamiseen. Sen paatarkoituksena on myyda, mainostaa tai markki-
noida lukijalle erilaisia elementteja, kuten tuotteita, palveluita, brandeja, ideoita, tapahtu-
mia, henkiloita tai aatteita. Yksinkertaisesti sanottuna copywriter toimii myyjana kirjoitusko-
neen aarella. Copywriting erottuu muusta kirjoittamisesta juuri siina, etta sen keskeisin ta-
voite on innostaa lukija toimimaan halutulla tavalla, esimerkiksi ostamaan tuote, soitta-

maan numeroon, kayttamaan palvelua tai kdymaan verkkosivuilla (CopyCampus, i.a.).

"Menestyva affiliate-markkinoija on ahkera ja miettii asioita pitkalla aikajanteella
eika etsi pikavoittoja.” (H5)

Haastateltavien mukaan ajanhallinta ja organisaatiotaidot ovat keskeisia affiliate-markki-
noijalle, silla ne mahdollistavat tehokkaan tyoskentelyn. Oikein hallittu aika auttaa teke-
maan laadukasta sisaltdéa, analysoimaan tuloksia ja pitamaan ylla monipuolista online-las-
naoloa. Tama puolestaan parantaa mahdollisuuksia saavuttaa tavoitteet ja menestya affi-
liate-markkinoinnissa. Hyvat neuvottelutaidot ja vahva verkostoituminen ovat avaintekijoita
affiliate-markkinoinnissa. Kyky neuvotella tehokkaasti muiden toimijoiden kanssa voi joh-
taa parempiin yhteistydsopimuksiin ja lisdtd mahdollisuuksia luoda pitkaaikaisia, molempia
osapuolia hyodyttavia kumppanuuksia. Vahva verkosto antaa myés mahdollisuuden laa-
jentaa yhteistydkumppaneiden piiria ja 16ytaa uusia mahdollisuuksia. Haastateltavan (H1)
mukaan affiliate-markkinointiala on jatkuvassa muutoksessa, ja siksi jatkuva oppiminen ja
kehittyminen ovat olennaisia taitoja. Seuraamalla alalla tapahtuvia muutoksia ja omaksu-

malla uusia teknologioita ja trendeja affiliate-markkinoijat voivat pysya kilpailukykyisina.
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Jatkuva itsensa kehittaminen auttaa myos pysymaan ajan tasalla alan parhaista kaytan-

noista ja innovaatioista.

4.3 Haasteet ja mahdollisuudet

"Jatkuva stressi siita, ettd myykohan sun luoma sisaltoé tarpeeksi hyvin, silla jos
ei niin tilipussi voi jaada toivottua huomattavasti pienemmaksi.” (H3)

Affiliate-markkinoinnissa on myds haasteellisia puolia, kuten vaikea ennalta-arvattavuus.
Kampanjat voivat loppua koska tahansa, ne eivat valttamatta toimi ollenkaan, ja alalla on
joskus erilaisia laskutusongelmia, joissa palkkio jaa saamatta. Affiliate-markkinoinnin mer-
kitseminen voi olla hankalaa, ja kilpailu sivustojen kanssa, jotka eivat avoimesti ilmoita
kaupallisuudestaan, voi olla kilpailuetu. Tama voi aiheuttaa haasteita, erityisesti kun osa
lukijoista ei pida markkinoinnista. Lisaksi aloittaminen voi olla vaikeaa tiukassa kilpailussa,
etenkin jos joutuu kilpailemaan pitkaan toimineiden sivustojen kanssa. Ulkomaiset suuret
toimijat, kuten uutissivustot, ovat myos tulleet alalle, mika lisaa kilpailua. Epavarmuus
alalla korostuu, kun yritys, jonka kanssa teet yhteisty6ta, voi milloin tahansa lopettaa yh-

teistyon, jattden sinut voimattomaksi.

Haastattelussa kavimme lapi vastoinkdaymisia, koska yleensa ne ovat kaikista opettavai-
simpia kokemuksia. Suurimmat ongelmat liittyvat affiliate-linkkien ja -kampanjoiden toimi-
vuuteen. Naissa tilanteissa ilmenee yllattavan paljon ongelmia, jotka vaihtelevat riippuen
siitd, minka yrityksen kautta affiliate-markkinointia tekee ja mihin kampanjaan osallistuu.
Valitettavasti alalla on melko yleista, etta affiliate-linkit eivat toimi odotetusti syysta tai toi-
sesta. On turhauttavaa kokeilla omia affiliate-linkkeja ja tehda esimerkiksi ostoksia affiliate-
kumppanin verkkokaupasta, ja sitten huomata, ettei saanutkaan sovittua provisiota. Ongel-
man aiheuttavat syyt voivat olla moninaisia, ja paljon riippuu yhteistydkumppaneista ja
siitd, kiinnostaako heita selvittaa ongelmaa. On myds yleista, etta yhteistydkumppani saat-
taa yllattden paattaa lopettaa koko affiliate-markkinoinnin. Siksi on tarkeaa, ettei rakenna
koko sivustoa pelkan yhden yhteistydkumppanin varaan.

"Suurimpana haasteena saattaisi mainita sen, etta Instagramissa pyarittdmani
"aihetilit" alkoivat menettdd tehokkuuttaan ja yleisddan TikTokin nousun
myo6ta.” (H4)
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Haastateltavien mukaan trendien perassa pysyminen on valilla haastavaa. Jos sivuston
likenne perustuu vahvasti orgaaniseen liikenteeseen Googlesta, on ensiarvoisen tarkeaa
pysya ajan tasalla Googlen muutoksista ja jatkuvasti kehittaa sivustoa, jotta likenne ei pu-
toa tai katoa kokonaan jonkin paivityksen seurauksena. Pienmaen (i.a.) mukaan verkko-
kauppojen sisallon kulutus, etta rahankayttd naissa ymparistdissa ovat edelleen voimak-
kaassa kasvussa verrattuna perinteisiin kivijalkakauppoihin, eika kasvun nayta olevan hi-
dastumassa. Sosiaalisen median vaikutuspiirin kasvu merkitsee kaupallisen sisallon li-
saantymista ja myyntityokalujen kehittymista. Teknologian edistyminen ja markkinoiden
muutokset vaativat mainostajilta ja alustoilta joustavuutta ja sopeutumista jatkuvasti muut-
tuvaan kilpailuymparistoon. Talla hetkella some-mainonnassa lyhyet videosisallot vahvista-
vat jatkuvasti asemaansa suosituimpana sisallon muotona. TikTokin dominoiva rooli vide-
osisaltdjen tuotannossa ja kulutuksessa nayttaa vasta alkavan. Myds kuluttajia puhutteleva

sisalto lisaa vaikuttajayhteistdiden merkitysta myos pienempien toimijoiden parissa.

Affiliate-markkinoinnissa on monia positiivisia nakokohtia ja mahdollisuuksia, joista haasta-
teltavat toivat esiin seuraavia: Parhaaksi koetaan mahdollisuus nahda konkreettisesti tu-
lokset, mitd omalla tyolla saa aikaan. Kun affiliate-markkinointi tuottaa myyntia yritykselle,
se heijastuu myos omiin ansioihin provision muodossa. Haastateltava 1 kertoo nauttivansa
affiliate-markkinoinnista sen itsenaisyyden vuoksi. Kyseessa on mukava lisatienesti, mutta
samalla tiedostetaan, etta sita on vaikea laskea pitkaaikaiseksi toimeentulon perustaksi.
Vapaus on yksi merkittavimmista eduista. Kun sivusto on rakennettu vahvalle perustalle
mielenkiintoisen aiheen ympairille ja sita kehitetdan jatkuvasti, voi saavuttaa merkittavaa
taloudellista hyotya pienella tyomaaralla. Affiliate-markkinointi tarjoaa mahdollisuuden
tyoskennella mista ja milloin tahansa, tuoden nain vapautta arkeen. Esimerkkina haastatel-

tava 1 pyorittda omaa affiliate-yritystdan Thaimaasta kasin talla hetkella.

4.4 Tulevaisuuden nakymat

Kaikki haastateltavat ovat yhta mielta siita, etta affiliate-markkinointi ei tule haviamaan. He
perustelevat nakemystaan silla, etta se on erittain kustannustehokas tapa yrityksille mark-
kinoida ja myyda tuotteitaan, koska maksu suoritetaan vain saavutetusta tuloksesta. Tama
kasvutrendi nayttaa heidan mukaansa heijastuvan laajemmin eri toimialoille ja yrityksiin,
jotka osallistuvat affiliate-markkinointiin. Toisaalta he ilmaisevat kiinnostuksensa siita, mi-

ten mahdollinen tuleva talouskriisi tai kulutusvoiman lasku voi vaikuttaa affiliate-
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markkinoijien tuloihin. Mikali kulutus vahenee, potentiaalisten asiakkaiden maara affiliate-
markkinoijille saattaa myos vahentya. Toisaalta he korostavat uskoa siihen, etta hyva ja

vaikuttava sisalto sailyttda vetovoimansa taloudellisesta tilanteesta riippumatta.

Affiliate-markkinointi tulee todennakoisesti kasvamaan tulevaisuudessa, ja se tuo lisaa kil-
pailua alalle. Tama tarkoittaa, etta tulee olemaan vaikeampaa perustaa hyva sivusto, joka
saa liikennetta ja jolla tienaa rahaa. Aikoinaan sivuston pystyi perustamaan ja saamaan
sille liikennetta, hyvinkin lyhyessa ajassa, mutta lisaantyneen kilpailun vuoksi taytyy pa-

nostaa enemman.

Haastateltavan 2 mukaan monilla aloilla on myos siirrytty ns. brokerage -malliin, jossa diilit
sivuston ja asiakkaan (yrityksen) kanssa tehdaan suoraan ilman affiliate-verkkoa. Hyva
esimerkki tasta mallista on lainanvalittajat, jotka myyvat liideja suoraan luotonantajille il-
man valikasia. Nama lainanvalittajat ovat suhteellisen isoja yrityksia, jotka tekevat miljoo-
nia voittoa, joten niiden kanssa voi olla haastavaa kilpailla, jos esimerkiksi pyorittaa affi-

liate-sivustoa samalla alalla, mutta yksin ilman samoja resursseja.

Affiliate-markkinoinnin tulevaisuuden nakymat ovat monipuoliset, ja niitd ohjaavat useat te-
kijat, kuten kuluttajien kayttaytymisen muutokset ja markkinoiden dynamiikka. Teknologian
kehitys, kuten tekoaly, data-analytiikka ja automaatio, vaikuttaa affiliate-markkinoinnin te-
hokkuuteen. Yritykset voivat hyodyntaa kehittyneita tyokaluja kohdentaakseen markkinoin-
tia entista tarkemmin ja optimoidakseen tuloksia. Laadukas ja vaikuttava sisaltomarkki-
nointi tulee todennakoisesti korostumaan affiliate-markkinoinnissa. Kuluttajat arvostavat
yha enemman informatiivista ja houkuttelevaa sisaltda, joka auttaa heita tekemaan osto-
paatoksia. He vaativat yha myos enemman eettisyytta ja lapinakyvyytta markkinoinnissa.
Affiliate-markkinoijien on oltava avoimia yhteistydkumppanuuksistaan ja varmistettava, etta
markkinointi on eettista. Tulevaisuuden nakymat voivat vaihdella toimialoittain ja maantie-
teellisesti. Haastateltavat painottavat, etta on tarkeaa pysya ajan tasalla alan kehityksesta

ja sopeutua muuttuviin markkinaolosuhteisiin.
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5 JOHTOPAATOKSET

Tassa luvussa tarkastellaan haastattelujen pohjalta johtopaatoksia seka niista saatuja huo-
mioita. Jokainen alaluku kasittelee tiettya kohtaa haastattelusta. Teksti keskittyy paasaan-
toisesti alaa harjoittavien henkildiden haastattelujen tuloksiin. Tutkimuksella oli tarkoituk-
sena selvittaa miten tulla affiliate-markkinoijaksi, mita se sisaltaa ja mista aloittaa. Tutki-
muksen tulokset osoittavat selkeat linjat affiliate-markkinoinnin haasteista, mahdollisuuk-

sista ja menestystekijoista haastateltavien kokemusten valossa.

Haasteet ja ennalta-arvaamattomuus. Haastateltavat korostivat affiliate-markkinoinnin
ennalta-arvaamattomuutta. Kampanjoiden yllattavat loppumiset, toimimattomat linkit ja las-
kutusongelmat muodostivat haasteita. Erityisesti korostui stressi sisallon tehokkuudesta ja
huoli tulovirroista. Affiliate-markkinointiin liittyvat riskit, kuten yhteistydkumppanin akillinen

lopettaminen, korostuivat.

Mahdollisuudet ja itsendisyys Vaikka affiliate-markkinoinnissa koettiin haasteita, haasta-
teltavat nakivat siina myds monia mahdollisuuksia. Tulosten perusteella affiliate-markki-
nointi tarjoaa konkreettisia tuloksia ja mahdollisuuden ansaita itsenaisesti. Mahdollisuus
tyoskennella mista tahansa ja vapaus oman aikataulun hallintaan koettiin merkittavina

etuina.

Menestystekijat ja osaaminen. Osaaminen nousi keskeiseksi menestystekijaksi affiliate-
markkinoinnissa. Taito tuottaa houkuttelevaa sisaltéa, ymmartaa lukijoiden kayttaytymista
ja hallita teknisia taitoja, kuten kuvien ja videoiden editointi, nousivat esiin. Menestyvan af-
filiate-markkinoijan tulisi olla moniosaaja, joka hallitsee myds markkinoinnin periaatteet ja

tekniikat.

Tulevaisuuden nakymissa kaikki haastateltavat olivat yksimielisia siita, etta affiliate-
markkinointi sailyy vahvana. Kustannustehokkuus ja tuloksellisuus ovat keskeisia tekijoita,
jotka tukevat alaa. Kuitenkin lisaantyva kilpailu ja teknologian kehitys voivat tehda sivuston

perustamisen ja menestyksen saavuttamisen vaativammaksi.

Jatkuva oppiminen ja sopeutuminen. Haastateltavat painottivat jatkuvan oppimisen ja

sopeutumisen merkitysta affiliate-markkinoinnissa. Muuttuva kilpailuymparistd, teknologian
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edistysaskeleet ja kuluttajien muuttuvat odotukset edellyttavat alan toimijoilta aktiivista it-

sensa kehittamista ja pysymista ajan tasalla.

Tutkimuksen tulokset antavat syvallisen kasityksen affiliate-markkinoinnin maailmasta, sen
haasteista ja mahdollisuuksista. Menestyminen alalla vaatii monipuolista osaamista, jatku-
vaa sopeutumista ja kykya hallita epavarmuutta. Vaikka tulevaisuuden nakymat ovat
myonteiset, on tarkead huomioida kasvava kilpailu ja teknologian rooli alalla. Suomessa
on lukuisia esimerkkeja julkaisijoista, jotka ovat perustaneet yrityksen, kun heidan sosiaali-
sen median tilinsa tai verkkosivustonsa mainostulot ovat alkaneet kasvaa. Yksi affiliate-
mainonnan suurista eduista on sen matala aloituskynnys, mika mahdollistaa nopean siirty-

misen paa- tai sivutoimiseen yrittajyyteen.

Yhteenvetona opinnaytetyd tarjoaa syvallisen kasityksen affiliate-markkinoinnista ja osoit-
taa, ettda menestys alalla vaatii monipuolista osaamista, jatkuvaa sopeutumista ja kykya
hallita epavarmuutta. Vaikka tulevaisuuden nakymat ovat myonteiset, on tarkeaa huomi-
oida kasvava kilpailu ja teknologian rooli alalla. Affiliate-markkinointi tarjoaa kuitenkin ma-
talan aloituskynnyksen, mika mahdollistaa nopean siirtymisen paa- tai sivutoimiseen yritta-

jyyteen Suomessa.

Seuraavassa kuviossa (kuvio 2) on koottu, miten tdman tydn perusteella voi alkaa matka

affiliate-markkinoijaksi:



47

Aiheen valinta ja sisdllon tuottaminen. Mitka aiheet kiinnostavat tai mita eritysosaamista
sinulla on? Suosittele vain testaamia tuotteita, jotka toimii.

Alustan valinta. Mika on itselle luonteva vaihtoehto, jolla tavoittaa tietyn kohdeyleison?
Miten lahtea kasvattamaan yleisomaaraa?

yrittaa tehda suoraa markkinointisopimusta yrityksen kanssa.

Yritystoiminnan kaynnistaminen. Kevytyrittaja, toiminimi vai osakeyhtio?

Suunniteltu strategia ja jatkuva oppiminen. Nopean teknologian kehityksen vuoksi
jatkuva oppiminen on valttamatonta.

[ Affiliate-verkoston valinta. Aloittelijana on helpompi liittya affiliate-ohjelmaan, kuin ]

Kuvio 2. Affiliate-toiminnan kaynnistamisen vaiheet.
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6 POHDINTA

6.1 Opinnaytetyon prosessi

Opinnaytetyon tekeminen on ollut mielenkiintoinen projekti, koska minulla ei ollut aikaisem-
paa tietoa aiheesta. Olen oppinut uudella tavalla tutkimuksen tekemisesta paljon. Ty sujui

ilman suuria ongelmia koko matkan, vaikka oli aika paine taustalla.

Tekstissa olen pyrkinyt tuomaan esiin asiakohtaisia termeja ja kasitteita perinpohjaisesti.
Olen pyrkinyt avaamaan tutkimuksen erivaiheita ja koko prosessia. Koska kaytin vain kva-
litatiivisia menetelmia, pohdin jalkikateen olisiko taytynyt ottaa huomioon kuluttajan nako-
kulma kvantitatiivisella menetelmalla. Vaikka opinnaytetyossa oli tarkoitus tehda yksilohen-
kilolle opas, olisi mukaan voinut havainnollistamisen vuoksi lisata yritysten eli mainostajien
nakokulma. Tutkimuksen reliabiliteetin ndkdkulmasta aikasidonnaisuus on haaste tulosten
kannalta. Affiliate-markkinointi muuttuu ja kehittyy jatkuvasti Suomessa, muualla maail-

malla se on vakiinnuttanut jo paikkansa digitaalisessa markkinoinnissa.

Aiheen laajuuden vuoksi asioita on tarkasteltu tarkoituksella yleisella tasolla. Kaiken kaikki-
aan opinnaytetyd saavutti sille asetetut tavoitteet, selkeyttaen kasityksia affiliate-markki-
noinnista ja sen mahdollisuuksista. Tama opinnaytety6o antaa perusteellisen ymmarryksen
affiliate-markkinoinnista ja tarjoaa kaytannon ohjeita niille, jotka haluavat menestya talla
alalla. Se toimii oppaana seka aloitteleville ettd kokeneemmille markkinoijille, jotka halua-

vat kehittaa affiliate-markkinointitaitojaan.

6.2 Jatkotutkimusaiheita

Tutkimuksen pohjalta avautuu useita mahdollisuuksia jatkotutkimuksille, jotka voivat sy-
ventaa ymmarrysta affiliate-markkinoinnista ja sen maailmasta. Yksi potentiaalinen jatko-
tutkimuskohde voisi olla kuluttajien odotusten tutkimus, jossa selvitetaan, miten odotukset
muuttuvat ja mita kuluttajat arvostavat affiliate-markkinoinnissa. Tama voisi sisaltaa etii-
kan, lapinakyvyyden ja informatiivisen sisallén merkityksen kuluttajille. Tahan liittyen mie-
lenkiintoinen tutkimusaihe voisi liittya affiliate-markkinoinnin vaikutuksiin ostokayttaytymi-

seen. Tutkimuksessa voitaisiin analysoida, miten affiliate-markkinointi vaikuttaa kuluttajien
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ostoaikeisiin ja paatoksentekoprosessiin. Lisaksi voitaisiin selvittaa, millaiset affiliate-stra-

tegiat ovat tehokkaimpia eri tuoteryhmissa ja kuluttajaryhmissa.

Toinen mahdollinen suuntaus olisi tutkia teknologian vaikutusta affiliate-markkinointiin.
Tarkastelu voisi kohdistua uusiin teknologioihin, kuten tekoalyyn, automaatioon ja data-
analytiikkaan. Kysymykset siita, miten markkinoijat voivat hyodyntaa naita teknologioita
kohdentamiseen ja tulosten optimointiin, olisivat keskeisia. Lisaksi voisi selvittaa, miten eri
toimialojen markkinatrendit ja kilpailutilanteet vaikuttavat affiliate-markkinoinnin menesty-
miseen. Kilpailun analyysi on myods olennainen jatkotutkimuskohde, silla voitaisiin tarkas-
tella kilpailun kasvua affiliate-markkinoinnissa. Uudet toimijat ja teknologian kehitys voisi-
vat muuttaa kilpailukenttaa, ja taman vaikutusta suurten toimijoiden ja pienten sivustojen

valilla voitaisiin arvioida.
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LIUTTEET

Liite 1. Haastattelu kysymykset laadulliseen tutkimukseen:

Mita kautta itse on lahtenyt yrittajaksi affiliate-markkinoijaksi?
Mita aloittaminen vaatii?

Mitéd osaamista affiliate-markkinointiin tarvitaan?

Millainen on hyva affiliate-markkinointi sivusto?

Mitka ovat menestyvan affiliate-markkinoijan ominaisuudet?
Minkalaisia vinkkeja antaisit aloittelijalle?

Enta onko tullut vastoinkaymisia, josta olisi oppinut jotain?
Mika on parasta affiliate-markkinoinnissa?

Mika huonointa?

= © 0O N R Db =

0.Minkalaiset ovat tulevaisuuden nakymat?
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