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Tiivistelma

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittda mihin markkinointikanaviin toimeksiantajan kannattaisi panostaa
Amazon markkinoinnissaan. Toimeksiantajana toimi Manilla Oy, jonka tavoitteena on tehostaa Amazon
markkinointia ja lisata ulkoisista ldhteista tulevaa liikennetta. Tavoitteena on tutkia miten ulkoinen markki-
nointi kuten esimerkiksi sosiaalinen media, hakukonemainonta ja vaikuttajamarkkinointi voi auttaa kasvat-
tamaan liikennetta yrityksen Amazon tuotteille ja kasvattaa myyntia.

Opinnaytetyo toteutettiin kuvailevana kirjallisuuskatsauksena. Taman avulla kerattiin tietoa ty6hon useista
eri hajanaisista lahteistd ja koottiin selkedammaksi kokonaisuudeksi. Tyon tavoitteena oli antaa ehdotuksia
mahdollisista jatkotoimista ja tyokaluista yritykselle markkinoinnin saralla.

Ty06ssa tultiin lopputulokseen, ettd ulkoinen digitaalinen markkinointi voi olla tehokas keino kasvattaa
myyntid Amazon kauppapaikalla. Talla on myos vaikutusta Amazonin omaan sisdisen markkinoinnin tehok-
kuuteen. Digitaalisella markkinoinnilla on tarkea rooli myynnin kasvattamiseen ja vaatii tyota monella sa-
ralla.

Digitaalisen markkinoinnin onnistuminen vaatii hyvan markkinointistrategian, hyvan kohderyhmatuntemuk-
sen seka oikeiden markkinointikanavien valinnan. N&ita toimia systemaattisesti toteuttaessa voi paasta ha-
luttuun lopputulokseen. Tydssa kaytiin 1api useampi markkinointikanava, joita voi hyddyntdaa monikanavai-
sessa markkinoinnissa.
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Abstract

The purpose of the thesis was to find out which marketing channels the client should focus on in their Ama-
zon marketing. The client was Manilla Oy, which aims to make Amazon marketing more efficient and in-
crease traffic from external sources. The goal is to study how external marketing, such as social media,
search engine advertising and influencer marketing, can help increase traffic to the company's Amazon
products and increase sales.

The thesis was carried out as a descriptive literature review. This was used to collect information for the
work from several different scattered sources and compile it into a clearer whole. The goal of the work was
to provide suggestions for possible further actions and tools for the company in the field of marketing.

The work concluded that external digital marketing can be an effective way to increase sales on the Ama-
zon marketplace. This also has an impact on the effectiveness of Amazon's own internal marketing. Digital
marketing plays an important role in increasing sales and requires work in many areas.

Successful digital marketing requires a good marketing strategy, good knowledge of the target group and
the selection of the right marketing channels. By systematically implementing these activities, the desired
outcome can be achieved. The work reviewed several marketing channels that can be utilized in multi-
channel marketing.
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1 Johdanto

Amazon on noussut yhdeksi maailman johtavista verkkokauppa-alustoista, tarjoten yrityksille val-
miin alustan kansainvalisten markkinoiden tavoittamiseen. Sen rooli nykyaikaisessa kaupankayn-
nissa on merkittava, silla se tarjoaa mahdollisuuksia laajentaa liiketoimintaa tehokkaasti ja kustan-
nustehokkaasti. Yritykset, jotka hyodyntavat Amazonia voivat lisata kansainvalista myyntiaan ja

brandinsa kansainvalista tunnettavuutta.

Amazonin merkitys erityisesti Euroopan markkinoilla on kasvanut viime vuosina, ja Saksassa toi-
miva Amazon.de on Amazon kauppapaikan yksi suurimmista ja aktiivisimmista markkina-alueista.
Tama tekee siita houkuttelevan kohteen suomalaisille yrityksille, jotka haluavat laajentaa toimin-
taansa kansainvalisesti. Vaikka Amazon tarjoaa monia sisdisia markkinointitydkaluja, ulkoinen
markkinointi kuten esimerkiksi sosiaalinen media ja hakukonemainonta voivat tukea yritysta ta-

voitteiden saavuttamisessa lilkenteen ohjaamisessa kauppapaikalle ja myynnin kasvattamisessa.

Amazonin ulkopuolisen markkinoinnin merkitys korostuu erityisesti siksi, etta alustan sisdinen kil-
pailu on todella kovaa, ja pelkdastaan Amazonin tarjoamat markkinointityokalut eivat aina riita
erottumaan kilpailijoista. Tyossa myos tehdaan katsaus ulkoisen markkinoinnin kustannustehok-
kuuteen verrattuna Amazonin omiin tyokaluihin. Tasta syysta selvitetaan, etta onko yrityksen kan-
nattavaa hyddyntaa ulkoista markkinointia Amazonin sisdaisen markkinoinnin tukena. Ja myds mika

vaikutus liikenteen ohjaamisessa ulkoisista lahteista on Amazonin omaan markkinointiin.

Tama opinndytetyo tarkastelee Amazonin ulkoisen markkinoinnin menetelmia ja tydkaluja, joita
toimeksiantaja Manilla Oy voisi hydédyntdaa Amazon markkinointinsa kehittamisessa. Manilla Oy on
suomalainen yritys, joka on erikoistunut muotoon sitomiseen, kiinnittamiseen ja nostamiseen liit-
tyviin tuotteisiin ja myyntiin. Tama kattaa kdydet, langat ja erilaiset sitomistuotteet. Yrityksen liike-
vaihto oli vuonna 2024 1.8 miljoonaa euroa. Yritys toimii padosin Suomessa ja osin myo6s ulkomai-
silla markkinoilla Piippo-tuotemerkilla. Yritys on perustanut Amazon-kaupan Saksan markkinoille

vuonna 2023.

Opinndytetyon tavoitteena on tutkia, mika merkitys Amazonin ulkoisella markkinoinnilla on ja mi-

ten tarkea osa se on Amazonin markkinoinnin kokonaisuutta. Seka tutkitaan miten Amazonin ul-



koisen markkinoinnin tyokaluja, kuten sosiaalista mediaa, hakukonemainontaa ja séhkdpostimark-
kinointia, voidaan hyddyntda kauppapaikan ulkopuolisen liikenteen ohjaamiseen ja myynnin kas-

vattamiseen. Ty6 pohjautuu padosin aiheesta I6ytyvaan kirjallisuuteen.

2 Tutkimusmenetelma

2.1 Kirjallisuuskatsaus

Kirjallisuuskatsaus on tutkimusmenetelma, jonka avulla kootaan ja analysoidaan aikaisempaa tut-
kimusta tietysta aiheesta. Se toimii opinnaytetyossa tarkedana osana, joka auttaa jasentamaan
aiempaa tutkimustietoa, tunnistamaan tutkimusaukkoja ja asettamaan oman tutkimuksen laajem-
paan kontekstiin (Salminen, 2023, 3). Kirjallisuuskatsaus voi olla kuvaileva, systemaattinen tai
meta-analyyttinen. Kuvaileva katsaus tarjoaa yleiskuvan aiheesta ilman tiukkaa menetelmallista
rajausta, kun taas systemaattinen kirjallisuuskatsaus noudattaa tarkasti maariteltyja vaiheita ja
seuloo aineiston systemaattisesti (Salminen 2023, 6—7). Meta-analyysi puolestaan yhdistaa ja

kvantifioi aiempien tutkimusten tuloksia (Salminen 2023, 22).

Tama opinndytetyo on toteutettu narratiivisena kirjallisuuskatsauksena, tutkimuksen laajan aihe-
piirin takia. Amazonin markkinointiin keskittyvia virallisia teoksia ei ole julkaistu kovin paljoa, joten
tyossa on sovellettu myos verkkokaupan digitaalisen markkinoinnin periaatteita. Lahteet pohjautu-

vat alan tilastoihin, artikkeleihin, alan kirjallisuuteen ja asiantuntijoiden blogipostauksiin.

2.2 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Tutkimusongelma on kasite, jolla pyritdaan maarittelemaan tutkimuksen aihealueen paaongelma,
johon tutkimuksella pyritddan vastaamaan. Ongelma on asia, pulma tai kysymys, johon tutkimuk-
sessa haetaan vastausta. (Vilkka 2021, 228). Tutkimuskysymysten tarkoituksena on rajata ongelma
selkedksi kokonaisuudeksi, jossa tutkimuskysymykset tukevat kysymykseen vastaamista seka toi-

mivat tarkentavina kysymyksina.

Tyo6n aiheena on Amazonin ulkoinen markkinointi. Tyossa hyodynnetaan suoraan aiheisiin liittyen
l[ahteiden lisaksi verkkokaupan digitaalisen markkinoinnin lainalaisuuksia ja oppeja aiheiden poikki-

leikkauksien vuoksi. Ongelmana on, ettd kaikkea tietoa ja kdytantoja ei voi kuitenkaan suoraan



hyodyntaa alustan erilaisista toiminnallisuuksista ja poikkeuksista johtuen. Tutkimusongelmaksi
ndiden pohjalta maarittyi ”Amazonin ulkoisen markkinoinnin parhaat kaytanteet”. Opinndytetyon

tutkimuskysymyksiksi muodostuivat seuraavat kysymykset:

1. Mita markkinointitoimia ja tydkaluja yrityksen kannattaisi Idahtea hydédyntamaan Amazonin

ulkoisessa markkinoinnissa?

2. Miksi juuri ndita tyokaluja kannattaisi hyodyntaa?

2.3 Aiheen rajaus

Opinndytetyon aihe rajataan siten, etta tydssa keskitytdaan markkinointikanaviin, jotka eivat ole
suoraan Amazoniin yhteydessa. Tyodssa kasitellddn yhteyttd Amazonin ja ndiden markkinointika-
navien valilla niiden vuorovaikutuksen takia. Tydssa tavoitellaan asian tiivistamista siten erindisia
relevantteja lahteitd kayttden, etta mitka markkinointikanavat palvelisivat yrityksen Amazon verk-
kokaupan liikenteen kasvattamista parhaiten. Naita yritys voisi sitten hyédyntaa toimintansa kehit-

tamisessa tarpeidensa mukaan.



3 Verkkokauppa

Verkkokauppa on yksi nykyaikaisen kaupankaynnin keskeisimmista muodoista, ja sen merkitys on
kasvanut merkittavasti digitalisaation ja internetin yleistymisen myo6ta. Postin tekeman tutkimuk-
sen mukaan 84 % suomalaisista ostaa verkosta tuotteita ja tavaroita vahintaan kerran vuodessa

(Posti 2023, 5).

Verkkokauppa mahdollistaa tuotteiden ja palveluiden ostamisen ja myymisen sahkoisesti ilman
fyysista myymalaa, mika tarjoaa kuluttajille vaivattoman ostokokemuksen, laajemman valikoiman
ja usein myos edullisemmat hinnat. Kuluttajakayttaytymisen muutos on lisannyt verkkokaupan

suosiota, ja sen odotetaan kasvavan edelleen tulevaisuudessa (Posti 2023, 8).

Verkkokauppojen helppokayttoisyys, vaivattomuus ja nopeat toimitukset tarjoavat merkittavia kil-
pailuetuja perinteisiin kivijalkaliikkeisiin verrattuna. Lisaksi edulliset verkkokaupat, kuten Temu,
ovat muuttaneet markkinoita entisestaan. Paikalliset yritykset joutuvat kilpailemaan paitsi muiden
kotimaisten toimijoiden, myds suurten kansainvalisten verkkokauppojen kanssa. Suurten toimijoi-
den aggressiiviset hinnoittelustrategiat ja laajat tuotevalikoimat asettavat paikallisille yrittajille

haasteita.

Digitalisaatio luo uusia mahdollisuuksia kaupankayntiin globaalisti ja antaa myds paikallisille yrityk-
sille mahdollisuuden laajentaa toimintaansa, tavoittaa uusia asiakasryhmia ja kilpailla kansainvali-
silla markkinoilla tehokkaammin. Lisaksi teknologian kehitys, kuten tekodly ja automatisoidut
markkinointityokalut, helpottavat yritysten toimintaa ja mahdollistavat entista personoidumman
asiakaskokemuksen. Esimerkiksi chatbotit, suositusalgoritmit ja data-analytiikka auttavat verkko-

kauppoja parantamaan asiakaspalvelua ja optimoimaan myyntidan.

4 Amazon

Amazon.com on maailmanlaajuisesti tunnettu yritys ja yksi suurimmista nykyisin toimivista verkko-
kauppa-alustoista. Yhtio perustettiin Yhdysvalloissa vuonna 1994 Jeff Bezosin toimesta, ja se aloitti
toimintansa paikallisessa autotallissa. Alun perin Amazon toimi pelkastdan kirjojen verkkokaup-
pana, mutta on sittemmin laajentanut valikoimaansa kattamaan lahes kaiken mahdollisen, mita
verkkokaupassa voi myyda. Nykydaan Amazonin tuotevalikoima kattaa eri tuotekategorioita elekt-

roniikasta ja vaatteista paivittaistavaroihin seka digitaalisiin tuotteisiin.



Amazonin liiketoimintamalli perustuu markkinapaikkaan, jossa Amazon itse sekad kolmannen osa-
puolen myyjat voivat tarjota tuotteitaan asiakkaille. Statistan (2024) tilastojen mukaan 61 % alus-
tan myynnista tulee nailta alustan ulkopuolisilta yksityisilta myyjilta. Amazon myy my6s omia tuot-
teitaan muun muassa Amazon Basics- ja Amazon Essentials -tuotemerkkien alla (Amazon).
Yrityksella on laaja logistiikkaverkosto, joka mahdollistaa nopean tuotteiden toimituksen asiak-

kaille. Amazon Prime -jasenyyden avulla asiakkaat voivat hyodyntda nopeaa toimitusta edullisesti.

Verkkokaupan lisdksi Amazonilla on monia muita liiketoiminta-alueita. Naihin kuuluvat esimerkiksi
yrityksille suunnatut AWS-pilvipalvelut, suoratoistopalvelu Prime Video seka lukuisat muut brandit
(SMC Compass). AWS on yksi maailman johtavista pilvipalvelutoimijoista, ja sen tarjoamat ratkai-

sut ovat kriittisia monille suurille yrityksille ja organisaatioille. Amazonin tuotemerkkeihin kuuluvat

myos Kindle lukulaitteet, Audible danikirjapalvelu ja striimausalusta Twitch.

Amazon tarjoaa mahdollisuuden Euroopassa toimiville yrityksille laajentaa markkinoitaan kansain-
valisesti. Sen alusta mahdollistaa myynnin ulkomaille kohtuullisen pienilla perustamiskustannuk-
silla, mika antaa yrityksille mahdollisuuden laajentua ilman erillisten toimintojen perustamista
kohdemaahan. Lisaksi Amazon tarjoaa myyjille erilaisia tyokaluja ja palveluita, kuten mainontarat-

kaisuja, analytiikkaa ja logistiikkapalveluita, joita yritykset voivat hyddyntaa liiketoiminnassaan.

Amazonin jatkuva ja pitkd kasvu ja innovatiivisuus tekevat siita yhden teknologia- ja kaupan alan
merkittavimmista toimijoista. Sen vaikutus ulottuu perinteisen verkkokaupan ulkopuolelle, ja se on

osaltaan muokannut koko digitaalisen kaupankaynnin ja kuluttajakdyttaytymisen kenttaa.

Yrityksen suurimmat markkina-alueet liikevaihdolla mitattuna ovat Yhdysvallat, Saksa ja Iso-Britan-
nia (Statista). Euroopassa Amazon toimii useissa maissa, kuten Saksassa, Italiassa, Ruotsissa ja
Ranskassa. Suomalaisten keskuudessa todennakdisesti tunnetuin Amazonin kauppapaikka on
Saksa, mutta vuonna 2020 perustettu Ruotsin markkina voi olla my&s houkutteleva vaihtoehto,
vaikkakin selvasti pienempi. Vuonna 2023 Ruotsin Amazon kauppapaikan nettomyynti oli 151,9

miljoonaa Yhdysvaltain dollaria (Statista, 2024).

Saksassa Amazonilla on selkedsti johtava asema verkkokaupassa. Kuvassa 1. nakyy Amazonin dom-
inoiva asema Saksassa, jossa se johtaa liikevaihdolla mitattuna selvasti muita kilpailijoita vuonna

2022.
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TOP 10 ONLINE SHOPS IN GERMANY

eCommerce net sales 2022 (in billion €)?

Growth
since 2021

amazon.de -8.2%
otto.de -11.8%
zalando.de -4.0%
mediamarkt.de -28.8%
apple.com  +18.2%
ikea.com -25.5%
lidl.de +6.7%

hm.com +2.2%

14.39

saturn.de -33.1%
aboutyou.de +8.8%

Notes: 1: Figures are based on EHI company surveys, secondary sources and ECDB estimates . o
Sources: ECDB/EHI-Commerce Market Germany 2023 mRetaﬂlnshtute EC D B

Kuva 1. Saksan 10 suurinta verkkokauppaa myynnilla mitattuna (ECDB 2022).

4.1 Amazon markkinoinnin erot perinteiseen verkkokauppaan

Amazon eroaa perinteisista verkkokaupoista seka rakenteeltaan ettd toimintamalliltaan. Sen keski-
0ssa on kauppapaikkamalli, joka poikkeaa perinteisesta verkkokaupasta. Perinteisessa verkkokau-
passa yritys myy omia tuotteitaan omassa verkkokaupassaan, vastaa varastoinnista ja huolehtii ti-
lauksen kasittelysta seka toimituksesta asiakkaille. Amazon sen sijaan tarjoaa myyjalle

verkkokaupan kokonaisvaltaisena palveluna.

Amazonin alusta mahdollistaa myyijille tuotteiden myynnin ilman, etta heidan tarvitsee luoda
omaa verkkokauppaa. Yhtio tarjoaa valmiin kauppapaikan, hakualgoritmin, logistiikkapalvelut pak-
kauksesta toimitukseen seka integroidun maksujarjestelman. Téma voi tehdad Amazonista houkut-
televan vaihtoehdon yrityksille, jotka haluavat keskittya tuotteidensa myyntiin ilman, etta heidan

tarvitsee itse hallita kaikkia verkkokaupan osa-alueita erikseen.
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Amazon tarjoaa verkkokauppa-alustansa lisaksi myos logistiikka- ja varastointipalveluita myyjil-
leen. Tuotteita voi myyda kauppapaikalla eri logistiikkamalleilla, joista yleisimmat ovat FBA (Fulfil-
led by Amazon) ja FBM (Fulfilled by Merchant). FBA mallissa myyja toimittaa tuotteensa Amazonin
varastoon, jossa ne sdilytetdan, pakataan ja lahetetaan asiakkaalle tilauksen yhteydessa. Tama
malli mahdollistaa nopean toimituksen hyodynnettdessa Amazonin laajaa logistiikkaverkostoa.
FBM mallissa sen sijaan myyja vastaa itse tuotteidensa varastoinnista, pakkaamisesta ja toimituk-
sesta suoraan asiakkaalle. (Amazon). Tama antaa myyjalle enemman hallintaa logistiikan suhteen,
mutta myods enemman vastuuta toimitusprosessista. Molemmilla malleilla on omat etunsa, ja va-

linta niiden valilla riippuu myyjan tarpeista.

Kaydaan seuraavaksi hieman ldapi Amazonin hyétyja ja haittoja perinteiseen verkkokauppaan. Ama-
zonissa on selkedsti omat hyotynsa verrattuna omaan verkkokauppaan, mutta myds negatiivisia
puolia 16ytyy. Amazoniin on kohtuullisen helppoa ja nopeaa perustaa oma tuotesivusto. Taman li-
saksi Amazon tarjoaa myyjille valmiin ja laajan asiakaskunnan. Tdma voi nopeuttaa myynnin kas-
vua verrattuna perinteiseen verkkokauppaan. Alustan valmiiksi suuri kavijamaara, tehokas logis-
tiikkajarjestelma ja valmis asiakaspalvelu helpottavat myyntiprosessia. Talloin yritykset voivat
keskittyd omien tuotteidensa kehittamiseen ja markkinointiin (Vaimo, 2023). Lisaksi Amazonin val-
miiksi rakennetut algoritmit ja mainostyokalut auttavat tuotteiden nakyvyyden parantamisessa,

mika voi hyvin suunniteltuna ja toteutettuna lisata myyntia.

Mutta Amazonin kayttdon liittyy myos haasteita. Myyjat joutuvat maksamaan myynnista provisi-
oita ja kayttdaessaan Amazonin logistiikkapalveluita, myo6s varastointikuluja. Nama heikentavat
kauppiaan katteita verrattuna omaan verkkokauppaan. Amazon perii keskimaarin noin 15 % ko-
missiota myynnin mukaan, riippuen tuotekategoriasta. (Amazon, 2025). Kilpailu Amazonissa on
kovaa, ja alustan omistaessa asiakassuhteen se voi vaikeuttaa pitkdaikaisten asiakassuhteiden ra-
kentamista (Vaimo, 2023). Perinteinen verkkokauppa tarjoaa enemman vapautta hinnoittelun,
brandayksen ja asiakasdatan hallinnan suhteen, mutta vaatii enemman panostusta liikenteen oh-

jaamiseen ja asiakaskokemuksen rakentamiseen.

4.2 Amazon myynnin kustannukset

Amazonissa myyminen sisaltaa kustannuksia, jotka riippuvat valitusta myyntisuunnitelmasta ja

tuoteryhmasta. Myyjat voivat valita joko yksittdisen myyntisuunnitelman, jossa maksetaan 0,99 €



12

per myyty tuote, tai ammattilaistilauksen, joka maksaa 39 € kuukaudessa (Amazon, 2025). Lisdksi
Amazon perii komission jokaisesta toteutuneesta kaupasta, ja provision suuruus vaihtelee tuote-

ryhmittain 7—45 % valilla. Keskimaarin komissio on noin 15 % kokonaishinnasta (Amazon, 2025).

5 Amazonin sisdinen markkinointi

Amazonin sisdainen markkinointi tarjoaa myyjille useita eri mainosratkaisuja, joiden avulla voidaan
lisata tuotteiden nakyvyytta ja kasvattaa myyntid alustan sisdlla. Amazon Advertising -alusta sisal-
taa erilaisia mainosmuotoja, kuten sponsoroidut tuotteet (Sponsored Products), sponsoroidut
brandit (Sponsored Brands) ja sponsoroidut ndyttdmainokset (Sponsored Display), jotka mahdollis-
tavat kohdennetun markkinoinnin asiakkaille, jotka etsivat vastaavia tuotteita Amazonista. Lisaksi
Amazon on lisdannyt uutena ominaisuutena Sponsored TV ominaisuuden, jolla tuotteita tai brandia
voi mainostaa Amazonin omistamissa striimauspalveluissa kuten Prime Video tai Twitch. (Amazon

seller central. 2025.)

amazon ads - Wssiamii
~—5

Campaign manager

=
= 1
Choose your campaign type View trates
Spansored Products Sponsored Brands Sponsared Display Sponsored TV E=1
©
=2
2

Highlights v Highlights v Highlights v Highlights v

Kuva 2. Amazonin kampanjatyypit. (Amazon seller central. 2025).

Amazonin mainonnan kustannuksiin vaikuttavat alustalla useat eri tekijat esimerkiksi kuten kilpailu
eri kategorioissa, avainsanojen osuvuus, kampanjan budjetti sekd mainoksista tarjottu hinta. Mai-
nosjarjestelma toimii PPC-mallilla (Pay Per Click), eli mainostajat maksavat vain silloin, kun asiakas
klikkaa mainosta. Keskimaarainen klikkauskohtainen hinta (CPC) voi vaihdella eri tuotekategori-
oissa ja sesonkien mukaan. Se vaihtelee 0,02—3 dollarin valilla per klikkaus ja keskimaarainen hinta

per klikkaus on 0,95 S. (AdNabu, 2023). Kustannusten hallinta vaatii tarkkaan ennalta maaritetyn
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budjetin, avainsanojen optimointia ja jatkuvaa kampanjaseurantaa, jotta mainonnan tuotto pysyy
hyvalla tasolla. Suomen digimarkkinoinnin (2019) mukaan verkkokaupan mainonnan tehokkuuden
mittarina voidaan kayttaa esimerkiksi ROI (Return on Investment) tai ROAS (Return on Ad Spend)

mittareita. Ndiden avulla voidaan arvioida markkinoinnin ja kampanjoiden tehokuutta.

Amazonin sisdisen markkinoinnin tavoitteena on tavoittaa ostoaikeissa olevat asiakkaat suoraan
alustan sisalla. Tassa vaiheessa asiakas on jo selailemassa tuotteita, joten mainokseen voi olla hel-
pompi klikata. Sponsoroiduilla mainoksilla myyjat voivat parantaa tuotteidensa sijoitusta hakutu-
loksissa ja tuotesivuilla, mika lisaa nakyvyytta ja mahdollisuutta saada enemman klikkauksia ja
myyntid. Mainostyokalut sisaltavat myos analytiikkatydkalujen hyodyntamisen. N&illa mainoskam-

panjoiden tehokkuutta voi seurata ja optimoida saatujen tietojen perusteella.

Amazonissa mainonnan kustannuksiin vaikuttaa avainsanojen kilpailullisuus ja valitut mainosmuo-
dot, myds mainosbudjetin hallinta ja tarjousstrategiat. Esimerkiksi automaattiset kampanjat voivat
olla aloittelijoille helpompi tapa lisdata nakyvyyttd, mutta ne voivat olla kalliimpia kuin manuaaliset
kampanjat, joissa mainostaja voi itse maaritella avainsanat ja budjetin tarkemmin. Lisaksi Ama-
zonissa on mahdollisuus kayttaa erillisida valmiita strategioita, jolla pyritdan optimoimaan mainos-

kustannukset suhteessa tuottoon (AdNabu, 2023).

Vaikka Amazonin sisdinen mainonta voi olla tehokasta, sen haasteena on kova kilpailu ja mainos-

kustannusten nousu. Monet yritykset joutuvat panostamaan yha enemman budjettia mainontaan
sailyttadkseen nakyvyytensa, mika voi tehda pienempien toimijoiden kilpailusta haastavaa. Tasta

syysta on tarkeda seurata mainonnan suorituskykya saannollisesti ja optimoida mainoskampan-

joita jatkuvasti parhaan mahdollisen tuloksen saavuttamiseksi (AdNabu, 2023).

Amazonin sisdiseen markkinoinnin tehokkuuteen vaikuttaa myés Amazonin oma algoritmi, jota
kutsutaan Al0-algoritmiksi. A10 on uudempi ja kehittyneempi versio vanhasta A9 mallista. Amazo-
nin Al10-algoritmi on merkittava tekija siind, miten tuotteet sijoittuvat hakutuloksissa. Toisin kuin
aikaisempi A9-algoritmi, A10 painottaa entistd enemman Amazonin ulkopuolelta kauppapaikalle

ohjautuvaa liikennettd. Tama tarkoittaa, ettd Amazon arvostaa enemman myyjid, jotka tuovat asi-
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akkaita alustan ulkopuolelta esimerkiksi sosiaalisen median, hakukonemainonnan tai vaikuttaja-
markkinoinnin avulla. Taman lisdksi nakyvyyteen vaikuttavat tuotteiden suosio, tuotelistauksien

optimoitu sisalto ja asiakkaiden arvostelut. (Sellerise, 2024).

Kun kauppapaikalle ohjautuu ulkoista lilkkennetta, Amazonin algoritmi tunnistaa myyjan arvok-

kaaksi, silla tama tuo uusia asiakkaita alustalle. Taman seurauksena tuotteen orgaaninen nakyvyys
paranee hakutuloksissa, mika voi lisata myyntia pitkalla aikavalilla. Lisaksi Amazonin sisdiset mark-
kinointityokalut, kuten sponsoroidut mainokset, voivat tulla kustannustehokkaammiksi, koska pa-

rempi hakusijoitus voi vahentaa riippuvuutta maksetusta mainonnasta (Sellerise, 2024).

Sellerisen mukaan on kuitenkin tarkeaa, etta ulkoinen liikkenne on laadukasta ja tuo oikeita ostoai-
keissa olevia asiakkaita. Liikenteen laadukkuudessa painotetaan tuotteiden CTR eli klikkauspro-
senttia, kuinka moni asiakas klikkaa tuotetta suhteessa sen nayttokertojen maaraan. Seka jos, ul-
koisen liikenteen tuottama konversioprosentti jaa alhaiseksi, se voi vaikuttaa negatiivisesti

tuotteen suorituskykyyn Amazonin silmissa (Sellerise, 2024).

6 Markkinointistrategia

Markkinointistrategia toimii yrityksen liiketoiminnan kulmakivena, silla se kiteyttaa miten yritys
saavuttaa liiketoimintavoitteensa seka saavuttaa kohderyhmansa ja erottautuu kilpailijoistaan. On-
nistunut markkinointistrategia perustuu kolmeen keskeiseen elementtiin: segmentointiin, kohden-
tamiseen ja asemointiin (STP-malli). Segmentointi mahdollistaa markkinoiden jakamisen pienem-
piin ryhmiin, joiden kdyttaytyminen ja tarpeet ovat samankaltaisia. Kohdentamisen avulla yritys
voi valita juuri ne asiakasryhmat, jotka tarjoavat suurimman potentiaalin liiketoiminnalle. Ase-
mointi puolestaan keskittyy luomaan yrityksen tuotteille tai palveluille selkeadn ja erottuvan paikan

kohderyhman mielessa (Kotler & Keller 2016, 268,284,297).

Markkinointistrategia on keskeinen osa yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa, silla se maarittelee,
kuinka yritys saavuttaa kohdeyleisonsa ja erottautuu kilpailijoistaan markkinoilla. Hyvin suunni-
teltu markkinointistrategia auttaa yritysta rakentamaan vahvan brandin, lisidmaan asiakasuskolli-

suutta ja saavuttamaan liiketoiminnalle asetetut tavoitteet (Chaffey & Smith 2017, 517,528).
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Digitaalisen markkinoinnin aikakaudella strategian suunnittelussa korostuvat lisaksi analytiikan
hyddyntaminen ja jatkuva optimointi. Esimerkiksi verkkokaupan toimintaymparistdssa, kuten
Amazonissa, yritysten on ymmarrettava tarkasti asiakkaidensa ostopolut ja mieltymykset. Taman
tiedon avulla voidaan luoda tehokkaita markkinointikampanjoita, jotka parantavat nakyvyytta ja
konversioastetta. Markkinointistrategian on oltava tarvittaessa joustava ja mukautua nopeasti

markkinoiden muutoksiin. Ndin se vastaa asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin.

Chaffey & Smith (2017, 42,43) kertovat 5 avaintekijad menestyksekkdaseen digitaalisen markki-

noinnin strategiaan:

e Selkeat tavoitteet

e Online arvolupaus

e Kohdeyleis6jen maarittely

e Tuotevalikoiman optimointi digitaalisiin kanaviin

e Digitaalisten kanavien ja tydkalujen yhdistelman maarittely

Manilla Oy:n tapauksessa markkinointistrategian hyodyntaminen Amazonin alustalla riippuu siitd,
kuinka hyvin yritys pystyy hyddyntamaan strategiaa maaritellessa suuntaviivat markkinoinnille ja
selkedn kuvan, miten sita lahdetaan toteuttamaan. Tahan sisaltyy esimerkiksi mita erilaisia markki-
noinnin tyokaluja ja alustoja hyédynnetdan ja mille kohderyhmille markkinointia Iahdetaan teke-
maan. Systemaattisesti toteutettu markkinointi parantaa myos markkinoinnin tehokkuutta ja luo
jatkuvuutta markkinoinnin tekemiselle. Markkinointistrategia luo talle systemaattiselle tekemiselle

pohjan ja ndin voidaan myds asettaa markkinoinnille tavoitteet mita strategialla tavoitellaan.

7 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi on tarked tyokalu, joka auttaa yrityksia ymmartamaan markkinoiden kilpailutilan-
netta, maarittdmaan omia erottautumistekijoitdan ja parantamaan markkinointitoimenpiteita.
Analyysin avulla voidaan kartoittaa tarkeimpien kilpailijoiden vahvuudet, heikkoudet, kohderyh-
mat ja markkinointistrategiat, mika mahdollistaa oman toiminnan kohdentamisen tehokkaammin

(Parantainen, 2016).
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Kilpailija-analyysin keskeinen hyoty on erottautumisen ymmartaminen. Yritysten on tunnistettava,
miten niiden tarjoamat tuotteet tai palvelut eroavat kilpailijoiden tarjonnasta ja milla viesteilld ne
voivat puhutella asiakkaita paremmin. Parantainen (2016) havainnollistaa esimerkissdaan kaynnis-
tdan kodinkoneliikkeessa, miten asiakkaalle oikean tuotteen valinta voi tuottaa hankaluuksia, jossa
kaikki tuotteet nayttivat asiakkaille samanlaisilta. Erottautumisen puute voi tehda asiakkaalle osto-
paatoksista vaikeita. Selkeat ja ainutlaatuiset viestit parantavat asiakkaiden luottamusta ja tekevat

ostopolusta helpomman.

Kilpailija-analyysissa pyritaan tarkastelemaan monipuolisesti muun muassa markkinan kypsyyttd,
kilpailijoiden kohderyhmia, paaviesteja, sisaltoteemoja ja visuaalista ilmettd. Tama antaa yrityk-
selle arvokasta tietoa toimialan kaytannoista ja auttaa mukauttamaan omaa markkinointistrate-

giaa kilpailijoiden tasolle tai sen yli (Suomen Digimarkkinointi, 2023).

Amazonin kaltaisilla alustoilla kilpailija-analyysi on erityisen tarkeaa, silla alustalla kilpaillaan sa-
moista asiakkaista monien kansainvalisten toimijoiden kanssa. Analyysin avulla yritykset voivat sel-
vittaa, millaisia viestinnan teemoja kilpailijat kdyttavat, ja kehittda oman markkinointiansa ndiden
|6ydosten perusteella. Samalla voidaan esimerkiksi tunnistaa, esimerkiksi mita sisaltoja kilpailijat

korostavat, ja luoda omaan strategiaan erottautuvia ja tehokkaampia ratkaisuja.

Manilla Oy:n ratkaistava ongelma suhteessa kilpailijoihin on se, ettd paaosin suomalaiset tuotteet
ovat huomattavasti kalliimpia, kuin ulkomaiset vastaavat tuotteet. Nain olisi keksittava miten kil-
pailijoista erottaudutaan ja vakuuttaa asiakas miksi juuri taman yrityksen tuote kannattaisi ostaa

korkeammasta hinnasta huolimatta.

Manilla Oy voisi hyodyntaa kilpailija-analyysia kartoittamalla, miten kilpailijat Iahestyvat kohderyh-
miaan Amazonin markkinapaikalla ja muilla digitaalisilla alustoilla. Analyysin avulla yritys voi tun-
nistaa kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet, kuten millaisia pdaviesteja, sisaltoteemoja ja hinnoit-
telustrategioita he kayttavat. Naiden havaintojen perusteella Manilla Oy voisi kehittda omia
erottautumistekijoitadn, kuten esimerkiksi korostaa tuotteidensa laatua, kestavyytta tai asiakas-

palvelua, jotka resonoivat kohderyhmansa arvojen kanssa.
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Kilpailija-analyysi voi myds auttaa optimoimaan Manilla Oy:n Amazon-sivujen sisalt0a ja visuaalista
ulkonakda. Yritys voi myds seurata minkalaista markkinointia kilpailija toteuttavat alustan ulko-
puolella. Naita tietoja hyodyntamalla yritys voi erottua kilpailijoistaan ja parantaa markkina-ase-

maansa kauppapaikalla.

8 Amazonin ulkoinen markkinointi

Amazonin ulkoisella markkinoinnilla tarkoitetaan keinoja ja tydkaluja, joita hyédynnetdan Amazo-
nin ekosysteemin ulkopuolella ja jotka eivat ole suoraan sidoksissa alustan omiin markkinointimah-
dollisuuksiin. Vaikka Amazon tarjoaa laajan valikoiman markkinointitydkaluja, ulkoinen moni-
kanavainen markkinointi on keskeisessa roolissa myynnin ja brandin tunnettuuden
kasvattamisessa. Sen tavoitteena on lisdta tuotteiden ja brandin nakyvyytta Amazonin ulkopuolella
ja ohjata lilkennetta myyntialustalle, mika puolestaan voi tehostaa myds Amazonin sisaisia markki-

nointitoimenpiteita.

Ulkoisen markkinoinnin menetelmia ovat muun muassa sosiaalisen median markkinointi, hakuko-
nemainonta ja sisaltdmarkkinointi (Sellerengine, 2023). Esimerkiksi mainoskampanjat Faceboo-
kissa, Instagramissa tai TikTokissa voivat kohdentaa viestinsa tarkasti oikeille kohderyhmille, jotka
sopivat yrityksen tuotteille. Samalla hakukonemainonta Googlessa voi ohjata potentiaalisia asiak-
kaita suoraan tuotteen Amazon-sivulle. Sisaltdmarkkinointi, kuten hyvin tuotetut tuotesivut ja eri-
laiset kuvat seka videot, voi rakentaa tuotemerkin tunnettuutta ja kasvattaa asiakkaiden kiinnos-

tusta tuotetta kohtaan.

Markkinoinnin suunnittelussa ulkomaille on olennaista ottaa huomioon alusta- ja maakohtaiset
vaatimukset seka kuluttajien ostokadyttaytyminen. Nain voidaan kohdentaa markkinointi oikein,

kun tiedetdan markkinan erityispiirteet ja kaytettavat alustat seka strategiat.

8.1 Google-markkinointi

Google markkinoinnilla tarkoitetaan yrityksen nakyvyyden parantamista Googlen hakukoneessa tai
verkkosivuilla, joissa on Google pohjaisia mainoksia. Google tarjoaa Google Ads markkinointi alus-

tan, jossa voidaan luoda erilaisia mainoksia. Google Ads -alustan avulla yritykset voivat kohdentaa
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mainoksiaan tarkasti haluamilleen kohderyhmille esimerkiksi hakusanojen, sijainnin, idan, kiinnos-
tuksen kohteiden tai verkkosivukayttaytymisen perusteella. Ndin varmistetaan, ettd mainokset ta-

voittavat juuri oikeat asiakkaat ja parannetaan markkinoinnin tehokkuutta.

Landingcuben (2025) mukaan noin 25 % Amazon-myyjista kdyttda Google Adsia tuotteidensa mai-
nostamiseen. Google Ads -kampanjoiden avulla myyjat voivat tavoittaa asiakkaita, jotka aloittavat
etsimaan tuotteita Googlessa, ja ohjata heidat Amazon listauksiin. Google Ads -markkinointi mah-
dollistaa Amazon-myyjille tavan tavoittaa mahdollisesti ostovalmiita asiakkaita jo hakuvaiheessa.

Koska monet kuluttajat aloittavat tuotteiden etsimisen Googlen hakukoneesta ennen siirtymistaan
Amazonin verkkokauppaan, oikein kohdennetut Google Ads -kampanjat voivat auttaa houkuttele-
maan naita asiakkaita suoraan Amazon-listauksiin. Hyvin tarkeaa on valita oikeat avainsanat, jotka

liittyvat tuotteeseen ja vastaavat kuluttajien hakuja Googlessa. (LandingCube, 2025).

LandingCuben mukaan Google Ads -kampanjoiden tehokkuutta voidaan parantaa kayttamalla las-
keutumissivuja, jotka ohjaavat liikennetta Amazon-listauksen sijaan valisivulle, jossa asiakkaille voi-
daan tarjota lisatietoa tuotteesta ja esimerkiksi alennuskoodeja. Tama voi auttaa konversioiden
parantamisessa ja antaa myyjille mahdollisuuden esimerkiksi kerata sahkopostilistoja tulevaa

markkinointia varten. (LandingCube, 2024).

Toinen vaihtoehto Amazonin Google mainontaan on Amazon Attribution ominaisuuden hydydyn-
tdminen. Amazon Attribution on Amazonin analytiikkasovellus, jolla voidaan mitata kaikkea liiken-
nettd, joka ei tule Amazonista. (Amazon). Tama voidaan yhdistdaa Ads linkilla, joka mittaa kampan-

joiden tuomaa lilkennetta.

Vaikka Google Ads voi olla tehokas liikenteen |lahde Amazon-myyjille, sen kustannukset vaihtelevat
merkittavasti kilpailun, avainsanojen ja budjetin mukaan. Maksu perustuu PPC-malliin eli myyjat
maksavat jokaisesta mainosklikkauksesta, mika tekee jatkuvasta kampanjoiden optimoinnista tar-

keda. (LandingCube, 2024).
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8.2 Sosiaalisen median markkinointi

Sosiaalinen media on yksi nykypaivan tehokkaimmista ja yleisimmista digitaalisen markkinoinnin
keinoista. Se tarjoaa yrityksille mahdollisuuden tavoittaa laajoja yleis6ja ja lisata yrityksen tunnet-
tuutta orgaanisesti sekda maksetun mainonnan avulla. Sosiaalisen median kautta yritys voi 16ytaa
uusia asiakkaita seka yllapitaa asiakassuhteita vuorovaikutteisella sisallolla, kuten kyselyilla, kilpai-
luilla, asiakastarinoilla ja videoilla. Kanavat, kuten Facebook, Instagram ja TikTok, mahdollistavat
nopean ja suoran kommunikoinnin asiakkaiden kanssa, mika parantaa asiakaskokemusta ja sitout-
taa kohderyhmia entista tehokkaammin. Kananen (2018, 24) toteaakin, etta sosiaalinen media on-

kin markkinoinnin tarkein tyokalu.

Kuvassa 3 nahdaan Saksan suosituimmat sosiaalisen median kanavat ja viestintasovellukset. Erilai-
sia sosiaalisen median sovelluksia kdyttaa suuri osa ihmisista Saksassa ja suosituimpia ovat

Whatsapp, Instagram ja Facebook.
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Kuva 3. Leading active social media and messaging platforms in Germany in 2023, Statista 2024.
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8.2.1 Facebook

Facebook on varmaan monelle ihmiselle tutuin sosiaalisen median alustoista. Facebook on talla
hetkellad suurin somealusta yli kolmella miljardilla aktiivisella kdyttajallaan (Statista, 2024). Face-

bookissa voi ndin tavoittaa suuria maaria ihmisia, jotka kayttavat alustaa paivittain.

Facebookia voi hyodyntaa markkinoinnissa luomalla yritykselle sivut, jossa voidaan esitelld yritysta
ja tuotteita. Yrityksen kannattaa toki pohtia onko yrityksen jarkevaa olla lasna esimerkiksi Face-
bookissa ja kdyttavatko yrityksen asiakkaat Facebookia (Kananen 2018, 291) N&in maaritellaan voi-
daanko Facebook lasnaololla ja aktiivisilla toimilla saavuttaa liiketoiminnallisia tavoitteita. Face-
bookia voidaan kayttaa perinteisten postausten lisdksi myds mainoskanavana, jossa maksetulla
mainonnalla tavoitellaan uusia asiakkaita tietyissa kohderyhmissa mainostamalla yrityksen tuot-
teita. Facebook tarjoaa myds alustallaan erilaisia markkinoinnin tyékaluja, joilla voidaan kohden-
taa markkinointi tietyille kohderyhmille. Tyokalujen tukena on myds analytiikka, jolla voidaan mi-

tata kampanjoiden tehokkuutta.

Facebook-markkinointia ei kuitenkaan suositella ohjattavan suoraan Facebook-mainoksista Ama-
zonin tuotesivulle. Landingcube-sivuston mukaan tehokkaampi tapa on kayttaa laskeutumissivua.
Asiakas ohjataan ensin erilliselle sivulle, jolta 16ytyy linkki Amazonin brandisivulle tai suoraan tuot-
teeseen. Talla menetelmalld voidaan parantaa kampanjan tulosten mittaamista. Laskeutumissivun
avulla voidaan seurata tarkasti, mista kavijat tulevat ja miten he kayttaytyvat, mika helpottaa mai-

nosten optimointia ja kohdentamista entista tarkemmin (Landingcube, 2024).

8.2.2 Instagram

Instagram on yksi maailman suosituimmista sosiaalisen median alustoista. Alustalla on yli 1.2 mil-
jardia kuukausittaista aktiivista kayttajaa (Statista, 2022). Instagram voi tarjota yrityksille mahdolli-
suuden tavoittaa laajoja ja monipuolisia yleisdja. Markkinoinnissa Instagram voi toimia tehokkaana
liikenteen ohjaajana, jonka avulla asiakkaat voidaan johdattaa Amazon tuotesivuille. Kayttamalla
laadukkaita kuvia ja videoita seka aktiivisesti julkaistut postaukset voivat herattaa kayttajassa kiin-

nostuksen yrityksen sivuille (Sellerapp, 2024).
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Manilla Oy voisi hyodyntaa Instagramia esimerkiksi esittelemalla tuotteidensa kayttomahdollisuuk-
sia luovasti ja visuaalisesti houkuttelevalla tavalla. Hyvin suunnitellut kuvat ja videot voisivat esi-
merkiksi korostaa tuotteiden laatua, kestavyytta ja monikayttoisyytta. Lisaksi Instagramin kohden-
netut mainoskampanjat ja ostettavat julkaisutoiminnot (Instagram Shopping) mahdollistavat

suoran vuorovaikutuksen potentiaalisten asiakkaiden kanssa ja helpottavat ostopolun etenemista.

Instagramin hyodyntaminen vaikuttajamarkkinoinnissa voi olla myds tehokas tapa kasvattaa tun-
nettuutta ja luoda luottamusta brandiin. Vaikuttajien suositukset voivat toimia voimakkaana os-
tospaatdksen vauhdittajana, erityisesti silloin, kun he edustavat Manilla Oy:n kohderyhman arvoja
ja samoja kiinnostuksenkohteita. Ndin voidaan synnyttda mielenkiintoa tuotteisiin suositusten

avulla.

Tama strateginen lahestymistapa Instagramin kayttéon tukisi Manilla Oy:n Amazon-markkinointia
parantamalla tuotteiden nakyvyytta ja houkuttelevuutta. Samalla se loisi brandille vahvemman las-

naolon myés Amazonin ulkopuolisissa kanavissa.

8.2.3 TikTok

TikTok on viime vuosina todella suuren suosion saavuttanut lyhytvideosovellus. Sen tehokkuus pe-
rustuu viraaliseen juuri pinnalla olevaan sisalt66n ja tarkasti kohdennettuihin mainoksiin. TikTokin
algoritmi suosii autenttisia ja viihdyttavia videoita, jolloin mika tahansa uusi video voi nousta no-

peasti suosituksi ja kerata paljon katseluita.

Amazon myynnissa TikTokia voi hyodyntaa joko luomalla omaa sisaltda tai tekemalla yhteistyota
vaikuttajien kanssa, jotka voivat suositella tuotteita. Tiktokissa voidaan kayttdaa myds maksettua
mainontaa. TikTok Adsin tyokalujen avulla mainokset voidaan kohdentaa tarkasti kayttajien kiin-
nostusten, kayttaytymisen ja demografisten tietojen perusteella, mika lisdd mainosten tehok-
kuutta. Lisdksi TikTokin mainoskampanjat voivat ohjata potentiaalisia asiakkaita suoraan Amazon-
tuotelistauksiin mika voi lisdta myyntia. (LandingCube, 2024). TikTok markkinointi on myds huo-
mattavasti edullisempaa tuhatta nayttokertaa kohden Metaan kanaviin verrattuna (Suomen Digi-

markkinointi).
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TikTok-markkinointi voi olla hyva tydkalu liikenteen kasvattamisessa. Amazon myyjille se tuo mah-
dollisuuden erottautua kilpailijoista ja tavoittaa uusia asiakasryhmia. Onnistunut strategia vaatii
kuitenkin ymmarrysta TikTokin trendeista, viraalisesta sisallosta ja oikeanlaisista mainosmuo-

doista, jotta potentiaalinen asiakaskunta saadaan tavoitettua tehokkaasti.

8.2.4 Youtube

YouTube on maailman suurin alusta, jossa voi jakaa ihmiset voivat videosisaltoéa. Luomalla videoita
myyjat voivat tavoittaa uusia asiakkaita ja ndin edistaa brandin tai tuotteiden nakyvyytta (Kananen
2018, 349) Hyvin suunnitellut videot voivat ohjata lilkkennettda Amazon kauppaan, joka voi hyodyt-

taa liiketoiminnan kehittamisessa pitkalla aikavalilla.

YouTuben laaja kayttdjakunta tarjoaa mahdollisuuden laajentaa brandin nakyvyytta ja tavoittaa

markkinoita, joita ei ehkd muuten saavutettaisi. Visuaalinen sisdlto vetoaa asiakkaisiin ja sita hyo-
dynnetaan markkinoinnissa paljon. Videoilla on esimerkiksi mahdollisuus nayttaa erilaisia tuottei-
den kayttokohteita ja kertoa brandista tuotteiden takana. Tama voi auttaa erottautumaan kilpaili-

joista.

Kehittamalla selkedan videomarkkinointistrategian, joka sisdltaa tavoitteiden asettamisen, koh-
deyleison tunnistamisen ja sdannollisen sisallontuotannon, Amazon-myyjat voivat hyddyntaa You-
Tubea markkinointikanavana. Kanasen (2018) mukaan tdssa on kuitenkin tarkedd huomioida kat-
sovatko yrityksen potentiaaliset asiakkaat YouTubessa kilpailijoiden tai yrityksen videoita. Taman

jalkeen voidaan pohtia onko YouTubeen panostaminen kannattavaa.

8.3 Sisaltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointi on nykyaikaisen markkinoinnin keskiossa, silla se tarjoaa yrityksille mahdolli-
suuden sitouttaa kohdeyleis6dan ja rakentaa luottamusta tarjoamalla heille arvokasta ja relevant-
tia sisaltoa. Sisaltomarkkinoinnin tavoitteena ei ole pelkdstaan tuotteiden tai palveluiden mainos-
taminen, vaan myds asiakkaiden ongelmien ratkaiseminen ja heidan ostopaatdstensa tukeminen

(Pulizzi 2014, 72).

Amazon-alustalla sisdltomarkkinointia voidaan hyodyntda esimerkiksi tuotesivujen optimoinnissa,

kuvien ja videoiden kaytdssa seka asiakasarvioiden ja arvostelujen esille tuomisessa. Hyvin tuo-
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tettu sisalto voi auttaa lisadmaan tuotteiden l6ydettdvyytta Amazonin hakutuloksissa ja paranta-
maan asiakaskokemusta. Esimerkiksi tarkkaan harkitut tuotekuvaukset ja hyodylliset kayttévinkit
tekevat tuotteista houkuttelevampia ja vahvistavat ostajan luottamusta. Lisaksi laadukas sisalto
voi auttaa rakentamaan brandin uskottavuutta ja erottautumaan kilpailijoista. Pulizzin (2014) mu-
kaan sisaltomarkkinointi voi olla tehokas tyokalu, kun se on suunniteltu vastaamaan asiakkaiden

tarpeita ja tehty autenttisesti.

Manilla Oy voisi hyddyntaa sisaltémarkkinointia esimerkiksi tukemaan Amazon-kauppansa kasvua
luomalla sisaltda, joka on kohdennettu saksalaiselle kuluttajalle ja joka vastaa heidan odotuksiinsa
laadusta ja luotettavuudesta. Tama voisi sisdltaa esimerkiksi sosiaalisen median paivityksia ja sisal-
to3, jossa esitellaan tuotteiden kayttokohteita. Tuotteiden kayttokohteita on hyva esitelld, tuot-

teissa, joka voi herdttaa ostohalun asiakkaassa hanen etsiessa tuotetta juuri tiettyyn kayttotarkoi-

tukseen.

8.4 Vaikuttajamarkkinointi

Vaikuttajamarkkinointi voi olla tehokas keino yrityksen ulkoiseen Amazon-markkinointiin, koska se
perustuu luottamukseen ja autenttiseen suositukseen. Kuluttajat arvostavat muiden kayttajien ko-
kemuksia ja ovat alttiimpia ostamaan tuotteita, joita heiddan seuraamansa vaikuttajat suosittelevat.
Tama on erityisen tarkeda Amazonissa, koska kilpailu on kovaa ja kuluttajat etsivat luotettavia ar-
vosteluja ja suosituksia tuotteista ennen ostopaatosta. (LandingCube, 2024). Tama on tarkeaa var-
sinkin uusia markkinoita avatessa tai ostajakunnalle ennestdan tuntemattomia tuotteita markki-

noidessa.

Vaikuttajamarkkinoinnilla voidaan ohjata liikennettda Amazon-tuotesivuille esimerkiksi blogikirjoi-
tusten, sosiaalisen median postausten tai YouTube-arvostelujen kautta. Amazonin algoritmit suosi-
vat tuotteita, joilla on paljon ulkopuolista liikennetta ja korkeampi konversioprosentti, mika voi pa-
rantaa tuotteen nakyvyytta ja myyntia pitkalla aikavalilla. Lisaksi vaikuttajamarkkinointi
mahdollistaa kohdennetun markkinoinnin, silld vaikuttajilla on usein tarkasti rajattu yleiso, joka on

jo kiinnostunut tietysta tuotekategoriasta (LandingCube, 2024).
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Vaikuttajamarkkinoinnin avulla yritykset voivat myos erottautua kilpailijoista. Koska Amazonin
mainokset ja hakutulokset perustuvat usein maksulliseen nakyvyyteen, ulkoisesta orgaanisesta lii-
kenteestd saatu myynti voi tarjota merkittavaa kilpailuetua. Tama auttaa brandeja rakentamaan

uskottavuutta ja luomaan pitkdaikaisia asiakassuhteita Amazon-alustan ulkopuolella.

Tama voidaan kaytanndssa toteuttaa yritykselle esimerkiksi yhteistyona paikallisen vaikuttajan
kanssa, jolla on kohtalaisesti nakyvyytta omalle hyvin rajatulle seuraajakunnalle. Esimerkiksi hen-
kilo, joka on kiinnostunut veneilysta. Sisalldssa voisi hyodyntaa Piipon tuotteita postauksissaan ja

esitelld niiden kayttdkohteita veneilykaytossa.

9 Tavoitteet ja mittaaminen

9.1 Tavoitteet

Digitaalisen markkinoinnin onnistuminen perustuu selkedsti maariteltyihin ja mitattavissa oleviin
tavoitteisiin. Tavoitteiden avulla yritys voi ohjata markkinointitoimenpiteitaan strategiansa mukai-
sesti, arvioida niiden tehokkuutta ja tehda tarvittavia korjauksia. Hyvin asetetut tavoitteet auttavat
my0s priorisoimaan resursseja ja seuraamaan edistymista kohti lilketoiminnan pitkan aikavalin ta-

voitteita (Chaffey & Smith 2017, 23).

Digitaalisen markkinoinnin tavoitteet voidaan jakaa viiteen padkategoriaan: myynnin kasvattami-
seen, arvon lisaamiseen, dialogin kehittamiseen, kulujen karsimiseen ja brandinakyvyyden lisaami-
seen. Myynnin kasvattamisessa tavoitteet voivat liittya suoraan esimerkiksi konversioiden maaran
lisddmiseen tai tietyn tuotteen myynnin kasvattamiseen. Arvon lisdamisessa voidaan tavoitteeksi
asettaa esimerkiksi lisatty sivulla vietetty aika. Dialogin kehittamisessa taas lisatty arvostelujen
maara. Kulujen karsiminen voi taas tarkoittaa nakyvyyden kasvattamista samalla budjetilla. Bran-
dinakyvyytta analysoidessa voidaan mitata esimerkiksi brandinakyvyyden tavoitteiden tayttymista.

(Chaffey & Smith 2017, 24).

Tavoitteiden tulee olla SMART-periaatteen mukaisia, eli spesifisia, mitattavia, saavutettavissa ole-
via, realistisia ja aikaan sidottuja (Kananen 2018, 38—39.) Esimerkiksi Amazonin ulkoisessa markki-
noinnissa konkreettiset tavoitteet voisivat olla seuraavanlaisia, kuten "lisdtd mainoskampanjoiden

klikkausprosenttia 10 prosentilla seuraavan kolmen kuukauden aikana" tai "kasvattaa tuotesivuille
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ohjautuvan liikenteen maaraa 20 prosentilla tiettyyn aikaan mennessa." Tallaiset tavoitteet autta-
vat yritysta keskittymaan olennaisiin toimiin ja arvioimaan tuloksia selkeasti. Nain tuloksia arvioi-

dessa voidaan analysoida yksiselitteisesti, etta onko tavoitteisiin paasty.

Manilla Oy:n digitaalisen markkinoinnin tavoitteiden asettaminen on tarkeaa, jotta yritys voi mak-
simoida ulkoisen markkinointinsa vaikutukset Amazon-alustalla. Selkeat ja mitattavissa olevat ta-
voitteet auttavat yritystda seuraamaan markkinointistrategian onnistumista ja tekemaan tarvittavia

jatkokehitys toimenpiteita.

9.2 Mittaaminen

Markkinoinnin mittaaminen on olennainen osa tehokasta markkinointistrategiaa, silla sen avulla
yritykset voivat arvioida kampanjoidensa tehokkuutta ja tehda jatkuvaa kehitysty6ta taman pa-
rissa. Ilman selkeda mittaamista on haastavaa ymmartaa, mitka toimenpiteet toimivat ja mitka ei-
vat, mika voi johtaa resurssien tehottomaan kayttoon. Mittaaminen tarjoaa arvokasta tietoa esi-
merkiksi mainonnan kohdennuksen onnistumisesta, asiakashankinnan kustannuksista ja

kampanjoiden tuottavuudesta.

Suomen Digimarkkinoinnin mukaan mittaaminen on seitsemanvaiheinen prosessi, johon kuuluvat
nykytilan arviointi, strategian maarittely, tekninen toteutus, raportointi, analyysi, optimointi ja lii-
ketoiminnan kehitys (Suomen Digimarkkinointi Oy). Tama prosessi auttaa yrityksia rakentamaan
jarjestelmallisen [ahestymistavan mittaamiseen ja varmistamaan, etta markkinointitoimenpiteet

tukevat liiketoiminnan tavoitteita.

Digitaalisen markkinoinnin mittaamisessa erityisen hyodyllista on laaja valikoima mitattavissa ole-
via tietoja, jotka kattavat muun muassa verkkosivustojen liikenteen, mainoskampanjoiden tehok-

kuuden, asiakkaiden sitoutumisen ja myyntitulokset (Chaffey & Ellis-Chadwick 2017, 540).

Digitaalisen markkinoinnin mittaaminen perustuu usein avainmittareihin (Key Performance Indica-
tors, KPI), jotka maaritelladn markkinoinnin tavoitteiden mukaisesti. Mainonnassa kaytetaan pal-
jon erilaisia mittareita kuvaamaan mainonnan tehokkuutta. N&ita ovat esimerkiksi CPC, CPA ja
ROAS. CPC eli (Cost Per Click) tarkoittaa klikkikohtaista hintaa eli kuinka paljon mainostaja maksaa
yksittdisesta klikkauksesta mainokseen. CPA eli (Cost Per Acquisition) tarkoittaa taas kuinka paljon
yhden konversion saaminen maksaa ja kuinka paljon on mennyt rahaa saada yksi tilaus asiak-

kaalta. ROAS (Return on Ad Spend) taas tarkoittaa mainonnan tuottoprosenttia eli kuinka paljon
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mainontaan kaytetty raha tuottaa. (Muutos Digital). Jokaiselle yritykselle tiettyyn kayttétarkoituk-
seen voidaan kayttaa useampia mittareita ja ndiden yhdistelmia. Nadin saadaan parempi kokonais-
kuva siita, kuinka tehokasta markkinointi on ja mita kehitystoimia nadiden tietojen perusteella voi-

taisiin tehda kyseiseen kampanjaan.

Amazonissa toimivien yritysten tulisi seurata markkinointitoimenpiteiden vaikutusta Amazonin si-
saisiin mittareihin, kuten konversioprosentteihin, tuotearvioihin ja asiakaspalautteeseen. Tarkea
osa mittaamista on myos tulosten analysointi ja saatujen tietojen hyddyntaminen tulevien kam-
panjoiden suunnittelussa. Tama jatkuva kehittaminen on avainasemassa markkinoinnin tehokkuu-

den maksimoimisessa.

Seuraavaksi kdydaan lapi miten digitaalisen markkinoinnin mittaaminen ulkoisista lahteista onnis-
tuu alustalle. Amazon Attribution on analytiikkatyokalu, jonka avulla voi mitata ulkoisten markki-
nointikanavien, kuten esimerkiksi Google-mainosten tehokkuutta Amazonin sisdisten ostosten ja
myynnin suhteen. Talla tyokalulla saa dataa siitd, kuinka eri markkinointikanavat vaikuttavat Ama-
zonin kautta tehtyihin ostoksiin, mikd mahdollistaa markkinointitoimenpiteiden optimoinnin ja

budjetin kohdentamisen tehokkaimmille kanaville (Amazon).

Amazon Attributionin avulla mainostajat voivat seurata keskeisia suorituskykymittareita, kuten
nayttokertoja, klikkauksia, tuotesivun katseluita, ostoskoriin lisdayksia ja myyntia kullekin kampan-
jalle tai kanavalle. Téaman tiedon perusteella voidaan havainnoida mitka kanavat tuovat arvok-
kainta lilkkennettd Amazon-listauksille, mahdollistaen markkinointitoimien kohdentamisen tehok-

kaimmille alustoille ja siten parantaen konversioprosentteja sekd kustannustehokkuutta (Amazon).

Amazonilla on Brand Referral Bonus ohjelma, joka tarjoaa bonusta kayttdjien tuomasta liiken-
teesta sivustolle. Ohjelmassa myyjat voivat saada keskimaarin 10 % bonuksen tuotemyynneista,
jotka ovat tulleet heiddan omista ulkoisista markkinointitoimistaan. Tama bonus hyvitetdadan myyjien
kuukausittaisista myyntipalkkioista. Tama voi parantaa ulkoisen markkinoinnin kustannustehok-

kuutta (Amazon).

Manilla Oy:n tapauksessa digitaalisen markkinoinnin mittaaminen auttaa arvioimaan ulkoisen
markkinoinnin vaikutusta Amazon-kaupan nakyvyyteen ja myyntituloksiin. Mittaustiedon avulla
yritys voi mukauttaa markkinointistrategiaansa ja varmistaa resurssien tehokkaan kayton. Yrityk-

sen kannattaisi hydodyntdaa Amazonin Attribution analytiikkasovellusta, jolla voitaisiin mitata tehty-
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jen markkinointitoimien tehokkuutta. Tama voitaisiin yhdistaa esimerkiksi Google Ads kampan-
jaan, jolla voitaisiin mitata kampanjan tehokkuutta Amazon ostoon asti ja ndin optimoida liiken-

teen kasvua.

10 Eettisyys

Ammattikorkeakoulun opinndytetydssa on noudatettava tutkimuseettisia periaatteita, jotka takaa-
vat tyon luotettavuuden, arvostuksen, rehellisyyden ja vastuunkannon. Eettisyys kattaa muun mu-
assa aineiston hankinnan, kasittelyn ja raportoinnin, seka tutkimukseen osallistuvien oikeuksien
kunnioittamisen. Opinndytetyon tekijan on valtettava vilppia, kuten plagiointia, tiedon vaaristelya

tai sepittamista (TENK 2023, 11,16).

Opinndytetyota tehdessa on noudatettu tutkimuseettisia periaatteita, huolehdittu asianmukai-
sesta aineistonhallinnasta ja huomioitu tekijanoikeuden seka muut tietojenkasittelyyn liittyvat sei-

kat. Tyossa ei ole kasitelty henkilttietoja eika muita salassa pidettavia tietoja.

11 Luotettavuus

Opinndytetyon luotettavuutta arvioidessa on tarkeaa, etta tutkimuksen tutkimuskohde ja tulkittu
materiaali ovat yhteensopivia eivatka teorianmuodostukseen ole vaikuttanut epdolennaiset tai sa-
tunnaiset tekijat. (Vilkka 2021, 196). Tutkimuksen luotettavuuteen on vaikuttanut kdytettyjen lah-
teiden laatu ja niiden tulkinta. Lahteita on tulkittu niiden esittdmien tietojen perusteella, joita

tyossa on esitetty sellaisenaan.
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12 Pohdinta

Opinndytetyon tavoitteena oli tarkastella, mita markkinointikanavia yrityksen kannattaa hyédyn-
taa hankkiessaan ulkoista liikennettda Amazon-verkkokauppaan. Tydssa perehdyttiin digitaaliseen
markkinointiin ja siind kaytettaviin tydkaluihin seka kanaviin. Nama voivat tukea Amazon markki-

noinnin kehittamista.

Toteuttaakseen tehokasta markkinointia yritys tarvitsee selkedsti maaritellyn ja hyvin suunnitellun
markkinointistrategian. Vaikka Amazon tarjoaa alustallaan erilaisia markkinointitydkaluja ne eivat
pelkastaan valttamatta riita erottautumaan kilpailijoista. Amazonin kauppapaikalla toimii suuri
maara myyjia ja kilpailu asiakkaista on erittdin kovaa. Tasta syysta ulkoinen markkinointi, kuten ha-
kukonemainonta, sosiaalinen media ja vaikuttajamarkkinointi, on keskeisessa roolissa lilkenteen

ohjaamisessa tuotesivuille ja myynnin kasvattamisessa.

Markkinointi Amazonissa vaatii pitkdjanteisyytta ja strategista suunnittelua. Ulkoisten markkinoin-
tikanavien hyodyntaminen voi auttaa parantamaan tuotteiden loydettavyytta ja lisdamaan brandin
tunnettavuutta. Lisaksi markkinoinnin mittaaminen ja analytiikan hydodyntaminen ovat keskeisia
elementteja onnistuneessa Amazon-markkinoinnissa. llman tarkkaa seurantaa ja optimointia

markkinointikampanjat voivat jaada tehottomiksi, eivatka ne tuota haluttuja tuloksia.

Opinndytetyon lahteet eivat ole paaosin akateemisia, silla aihepiiri on suhteellisen uusi, eika siihen
liittyvaa tutkimuskirjallisuutta ole vield saatavilla. Suurin osa tyossa kaytetyista lahteista koostuu
erilaisten markkinointitoimistojen asiantuntijamateriaaleista, Amazonin materiaaleista ja alan toi-

mijoiden keraamasta tilastodatasta.

Opinndytetyosta olisi voinut saada toimeksiantajalle vield hyodyllisemman, jos siina olisi kayty lapi
enemman konkreettisia keinoja ja esimerkkitapauksia markkinoinnin toteutuksesta. Lisdksi kaytan-
non testaaminen esimerkiksi erilaisten pienien markkinointikampanjoiden luominen ja tulosten
analysointi voisi tarjota viela tarkempaa tietoa siitd, mitka markkinointitoimet tuottavat parhaat

tulokset toimeksiantajan kannalta.

Tyon perusteella kehitystoimia miettiessa toimeksiantajan kannattaa lahtea kehittamaan markki-
nointistrategiaa, jonka puitteissa markkinointia voidaan ldhtea toteuttamaan. Nain paastaan
testaamaan erilaisia markkinointikanavia ja tyokaluja sekd saadaan selville miten ne toimivat

kyseiselle yritykselle. Amazon attribution ohjelman linkittdminen ndihin kampanjoihin auttaa
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kerddmaan tietoa ndiden toimien tehokuudesta markkinoinnissa. Amazon Attributionista ei 16-
ytynyt tarkkaa tietoa miten se toimii eri kanavien valilld. Jos Amazon Attributionia on mahdollista
hyédyntaa useammalla kanavalla, tama voisi olla tehokas keino mitata markkinoinnin tehokkuutta.
Talloin ei tarvitsisi luoda aiemmin mainittuja laskeutumissivuja kampanjan mittaamisesksi. Nain
voidaan miettia mihin kanaviin kannattaisi panostaa enemman ja mihin ei ole valttamatta ole kan-
nattavaa investoida enempaa. Tavoitteena kuitenkin olisi saada liikennettd kannattavaan hintaan

seuraten tarkasti miten tama konvertoituu myynniksi.

Potentiaalisimmilta kanavilta tehdyn tyon ja tutkimuksen kautta vaikuttaisivat Google Ads ja
Metan alustoilla tehtdava markkinointi. Yrityksen kannattaisi myos miettia miten orgaanisen
liilkenteen maara saataisiin kasvatettua esimerkiksi sosiaalisen median avulla, jotta ei nojattaisi
pelkdstdadn suoraan maksettuun mainontaan. Yritys voisi arvioida olisiko sosiaalisen median
hyédyntaminen kannattavaa jatkossa. Maksettu mainonta on tehokasta oikein toteutettuna,
mutta kampanjoiden loputtua ne eivat enda nay asiakkaille. Siksi my0Os orgaanisen liikenteen
osuutta markkinoinnin kokonaisuudessa ei kannata unohtaa. Edellda mainitut toimet yhdistettyna
laadukkaisiin brandi ja tuotesivuihin, voitaisiin luoda edellytyksia lilkkenteen ja myynnin

kasvattamiselle alustalla.
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