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THVISTELMA

Opinndytetyon tavoitteena oli avata nykypdivan internetmarkkinoinnin eri
mahdollisuuksia yritykselle ja suunnitella seké toteuttaa yhteisty6ssa valitun
toimijan kanssa verkkosivut suomalaiselle alkoholijuomien maahantuonti- ja
jakeluyritykselle Hartwa-Trade Oy Ab:lle

Opinnaytetyon teoriaosuuden tarkoituksena oli perehtya erityisesti internetin
mahdollisuuksiin markkinoinnissa, kuten hakukonemarkkinointiin,
verkkokauppaan, sdhkdpostimarkkinointiin ja sosiaaliseen mediaan.
Teoriaosuudessa syvennyttiin erityisesti verkkosivuihin ja niiden sisallollisiin,
rakenteellisiin ja visuaalisiin tarpeisiin. Lahteind on kéytetty alan kirjallisuutta ja
aiheeseen liittyvia tutkimuksia.

Kaytannon tavoitteena oli luoda yrityksen vanhojen verkkosivujen tilalle uudet
helppokayttdisemmat verkkosivut, jotka palvelevat asiakkaiden seké yrityksen
omien tyontekijoiden tarpeita. Verkkosivut toimivat yrityksen paasaantoisena
markkinointikanavana ja niiden tulee vastata alkoholilainsaadannollisia
vaatimuksia. Verkkosivujen uudistamisprojektin tueksi yritykselle toteutettiin
Kilpailijoiden verkkosivujen vertailu ja kayttdjahaastatteluja, joiden tuloksia
avataan tassa tyossé kattavasti.

Uudistamisprojektin tueksi toteutettujen tutkimusten tulosten perusteella pystyttiin
rakentamaan case-yritykselle hyva briiffi uudistettavien verkkosivujen tarpeista.
Case-yrityksen yhteistyokumppanit, joille briiffi esitettiin, seké itse yritys olivat
tyytyvaisié lopputulokseen ja projektia paastiin jatkamaan suunnitellun aikataulun
mukaisesti. Lopputuloksena voidaan todeta, ettd yrityksen verkkosivujen
uudistamista harkitessa, pohjaty0 ja yrityksen tarpeiden selvittdminen on erittdin
tarkeéssa roolissa projektin onnistuneen toteuttamisen kannalta.

Asiasanat: Internetmarkkinointi, digitaalinen markkinointi, verkkosivut, www-
sivut, verkkosivujen uudistaminen
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ABSTRACT

The subject of the thesis was to examine the different possibilities of today’s
Internet marketing and to design and implement new web pages in collaboration
with a chosen operator for the Finnish alcohol beverages importing company
Hartwa-Trade Oy Ab.

In the theoretical part of the thesis different tools of Internet marketing are
covered such as search engine marketing, web shops, e-mail marketing and social
media. The theoretical part explored, in particular, web pages and their content,
structure and visual needs. Information was gathered from related literature and
researches.

The objective was to create new web pages that are easy to use for the customers
but also for the company’s employees. The web pages are used as the company’s
main marketing channel and need to operate according to the Finnish alcohol
legislation. To support the renewing project of the web pages a competitor
comparison and user interviews were made. The findings of these reports are
presented comprehensively in this thesis.

The results of these reports mentioned above, abled the assembling of a detailed
presentation, for the case company, about the requirements for the upcoming web
pages. Case company’s partners, to whom the presentation was given, as well as
the company itself, were happy with the final presentation and the project was
able to continue within the planned schedule. As a conclusion, it can be stated that
when considering a renewal project for a company’s web pages, the groundwork
and investigating of the company's needs has a very important role in the
successful implementation of the project.

Key words: Internet marketing, digital marketing, web pages, www-pages,
renewal of web pages
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1 JOHDANTO

Olin opintoihin liittyvassa tyoharjoittelussa Hartwa-Trade Oy Ab:lla viisi
kuukautta tammikuusta 2014 lahtien. Harjoitteluni alkupuolella tein yrityksen
pyynnosta selvityksen kilpailijoiden verkkosivuista ja koostin aiheesta lyhyen
kilpailija-analyysin. Kilpailija-analyysin jalkeen tein selvityksen yrityksen omien
verkkosivujen kayttdjien kokemuksista. Kayttokokemusten keradmiseen kaytettiin
séhkdpostikyselyja ja puhelinhaastatteluja. Kilpailija-analyysin ja toteutetuissa
haastatteluissa esiin nousseiden puutteiden perusteella paatettiin kdynnistaa

projekti yrityksen kotisivujen uudistamisesta.

Opinndytetyon teoreettinen viitekehys muodostuu kahdesta eri osasta.
Ensimmaisessa teoriaosassa (luku 2) kasitellaan tiiviisti nykypéivan
internetmarkkinoinnin tarjoamia mahdollisuuksia yritykselle. Aihealueiksi on
valittu internetmarkkinoinnin merkittdvimmat kanavat; verkkosivut, hakukoneet,
verkkokaupat, séhkdposti, mobiili ja sosiaalinen media. Jokaista kanavaa koskien
on etsitty ajankohtaisia tilastotietoja, jotta lukija saisi mahdollisimman hyvét
perustiedot siitd, mistd internetmarkkinoinnissa on kyse juuri tana paivana.
Toisessa teoriaosassa, luvussa 3, syvennytdén siihen millaiset yrityksen omien
verkkosivujen tulisi olla sisalloltdén, kaytettdvyydeltdan ja ulkoasultaan.

Tyon empiriaosuus, luku 4, muodostuu case yrityksen markkinoinnin
paakohderyhmien maarittelysta seké jo aiemmin mainituista tutkimuksista,
kilpailija-analyysista ja verkkosivujen kayttajahaastatteluista. Naiden lisaksi
luvussa kasitellaan yrityksen verkkosivuprojektia kokonaisuutena,
alkukartoituksesta, tavoitteiden asettamiseen ja briifiin luovuttamiseen.
Projektikuvaus rajoittuu niihin tyévaiheisiin, joissa kirjoittaja itse oli vield

mukana.

Opinnaytety6 perustuu case yrityksen kdytdnnon avuntarpeeseen, verkkosivujen
uudistamisprosessin alkuun panemisessa. Tarvittavat tutkimukset on toteutettu
annettujen resurssien ja aikataulujen puitteissa. Toteutettujen tutkimusten pohjalta
on saatu merkityksellista tietoa koko projektin menestyksekkaén lapiviemisen

tueksi.



2 INTERNETMARKKINOINTI

Maailma muuttuu ja kuluttajien ostokayttaytyminen sen mukana. Nykypdivan
kuluttajalla on lukuisia uusia mahdollisuuksia ja keinoja l6ytaa tavoittelemansa
tuotteet ja ratkaisut tarpeisiinsa (Capgemini 2014). Ostokéayttaytymisen
muuttuessa myds markkinoinnin keinojen tulee muuttua. Internetmarkkinointi

kattaa alleen kaiken markkinoinnin joka tapahtuu internetissa.

Markkinointi on markkinointia, tehtiin sita internetissa,
printissa, televisiossa tai paivittaistavarakaupan kaytavilla.
Markkinoinnilla ei ole itseisarvoa, vaan silla tdhdataan aina
johonkin toiminnalliseen tai mielikuvalliseen tavoitteeseen.
(Mainostajien liitto 2012)

Kuten Panu Laaksonen ja Samuli Salonkangas Mainostajien liiton
Internetmarkkinoinnin kasikirjassa kuvailevat, markkinoinnin perusolemus ei
muutu vaikka sen keinot muuttuvat. Markkinoinnilla tahdataén aina johonkin
yrityksen asettamaan tavoitteeseen, jonka lopulta tulisi kasvattaa tekijansa

litketoimintaa.

Tilastokeskuksen vuonna 2014 tehdyn vaeston tieto- ja viestintatekniikan
kayttotutkimuksen mukaan, 86 prosenttia 16-89 vuotiaista suomalaisista kéayttaa
Internetid. Internetid kaytetddn myos enenemisséd maarin useita kertoja péivassa,

kuten kuviosta 1 voidaan nahda.
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Kuvio 1. Internetid monta kertaa paivassé kayttavien osuus 2011-2014
(Tilastokeskus 2014)



16-74 vuotiaista suomalaisista jopa 70 % kayttad internetid useita kertoja
paivéssa. Kayttajista 25-34-vuotiaat ovat aktiivisin ryhmé, heista jopa 90 %

vierailee internetissé useita kertoja péivassa.

TNS Gallupin NetTrack 2015-tutkimuksesta kéy ilmi, ettd vuodesta 2006 vuoteen
2015 mennessa internetsivujen selailuun ja lukemiseen kdytetty aika on lahes

kaksinkertaistunut.

Keskimaarin internetsivujen selailuun ja
lukemiseen kaytetty aika viikossa
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Kuvio 2. Keskimé&ardinen internetsivuilla kdytetty aika viikossa (TNS Gallup
2015)

Internetin selailuun kaytetddn nykyaan keskimaarin 10h 42min viikossa, kun
vuonna 2006 sama luku oli vain 5h 46min. Selkeésti eniten internetid kaytetédan
edelleen kotona (89 %), mutta myds mobiililaitteiden kuten matkapuhelimien
kaytto litkkuessa on yleistynyt. Perdti kaksi kolmesta suomalaisesta kéayttaa

internetid matkapuhelimellaan (TNS Gallup 2015).

Capgeminin vuonna 2014 toteuttamassa “Digital Shopper Relevancy”
tutkimuksessa, haastateltiin 16 000 kuluttajaa, 16 eri maasta. Haastatelluista 75 %
oli sitd mieltd, etta yrityksen verkkosivut ovat tarkein tydkalu tiedonhakuun ennen
ostopéatoksien tekoa ja meni talla tuloksella selvésti ohi esimerkiksi puhelimen
applikaatioista tai sosiaalisesta mediasta. My6s NetTrack 2015-tutkims vahvistaa



samaa tulosta. Viikossa, heti internetin viihteellisen k&yton jalkeen, suomalaiset
kayttavat eniten aikaa informaation hakemistarkoituksiin, kuten tiedonhakuun,

opiskeluun, uutisten selaamiseen, tai tiedonhakuun ennen ostamista.

Vuonna 2014 IAB Finlandin TNS Gallupilla teettdman mediamainonnan
muutosten tutkimuksessa kay ilmi ettd Suomessa yritysten
verkkomediamainonnan panostukset kasvoivat yli kymmenen prosenttia,

edeltdvaan vuoteen 2013 verrattuna.

Taulukko 1. Verkkomediamainonnan kehitys 2013-2014 (IAB 2014)

Verkkomediamainonnan kehitys 2013-2014

(miljoonaa euroa) 2013 2014 muutos muutos%
Displaymainonta 119,5 138 18,6 15,5
Luokiteltu verkkomainonta 33,8 33,4 -0,4 -1,2
Hakusanamainonta ja sahkoiset hakemistot 85,7| 93,4 7,7 9
Yhteensa 239 | 264,8 25,8 10,8

Kokonaispanostusten arvo verkkomediamainontaan suomalaisilla yrityksilla oli
vuonna 2014 ldhes 265 miljoonaa euroa, joka on 26 miljoonaa euroa enemman
kuin edeltdvéna vuonna. Kaikesta mediamainonnasta verkko vei viime vuonna
22,5 %, joka on ensimmaisté kertaa lahes sama osuus kuin televisiolla. Kaiken
kaikkiaan verkkomainonta on vakiinnuttanut asemansa tarkeand mainosmuotona

perinteisempien kanavien rinnalla (IAB 2014).

Naiden yll4 esitettyjen tilastollisten faktojen valossa nahd&an, kuinka internet
tavoittaa peitollaan huomattavan maaran ihmisié niin maailmalla, kuin
Suomessakin. Internetin rajahdysmaéinen kasvu ja suosio on synnyttanyt lukuisia
uusia markkinoinnin keinoja perinteisten televisio, radion ja printin rinnalle.
Esimerkiksi verkkosivut, verkkokaupat, séhkopostimarkkinointi,
hakusanamainonta ja -optimointi, sosiaalinen media, blogit ja mobiilisovellukset
ovat tulleet jaddakseen. Sahkoisten medioiden tarjoamat mahdollisuudet tiedon

seurattavuuteen ja analysointiin, mutta myds vuorovaikutukseen kuluttajien



kanssa ovat lisanneet naiden kanavien suosiota. Janne Pullinen tiivistaa timan

hyvin:

Taman paivan markkinointiviestinnassa aktiivisia osapuolia
ovatkin usein seka viestin lahettdja etta sen vastaanottaja ja
kumpikin vaikuttavat niin viestin sisaltéon kuin sen kulkuunkin
(Mainostajien liitto 2012).

Sahkoisten medioiden avulla paastaan lahemmas kuluttajaa, mutta samalla
annetaan heille myos valtaa vaikuttaa yhd enemman. Verkko tarjoaa rajattomasti
lisdarvoa kuluttajan ostoprosessiin, kuten tiedon saamista, uuden oppimista,
mahdollisuuden vertailuun, arvostelujen lukemiseen ja jopa saatavuuden
tarkistamiseen. Nama muutokset kuluttajan ostokayttaytymisessa seka uudet
mahdollisuudet markkinoida muuttavat vanhoja kasityksia ja luovat rajattomasti
uusia keinoja, kunhan niitd opitaan ja sitoudutaan kayttdmaan yrityksissé
johdonmukaisesti ja maaratietoisesti.

2.1 Verkkosivut

Yrityksen verkkosivusto on ikaan kuin yrityksen kayntikortti verkossa, joka ohjaa
ottamaan yhteyttd oikeaan suuntaan ja kertoo mista yrityksessa on kyse. Pekka

Lerssin sanoja lainaten:

Yrityksen verkkosivut on paikka, josta on saatavilla tietoa
yrityksestd, joka antaa lisaarvoa nykyisille asiakkaille seka tuo
lisa asiakkaita yritykselle. (Verkkosivupaja 2014)

Verkkosivut ovat ensisijaisesti paikka, josta on saatavilla tieto yrityksesta
kiinnostuneille ja lisdarvoa jo olemassa oleville asiakkaille tai kuluttajille. Vaikka
internet tarjoaa useita uusia houkuttelevia mahdollisuuksia markkinoinnille,
verkkosivut eivat silti ole menettaneet merkitystaan, naita voidaan pitaa ikéan
kuin internet-liikehdinnan kotipesana tai kivijalkana (Mainostajien liitto 2012).
Verkkosivut ovat yleensd ensimmaéinen kontakti, johon tiedonhakija tormaa tietoja
etsiessdan, tai néin olisi ainakin toivottavaa. Siitd, kuinka verkkosivuista saadaan

helposti 16ydettavat, puhutaan lisaa tulevissa luvuissa (2.2.1 ja 2.2.2).

Yritykselld voi olla omistuksessaan useampiakin verkkosivuja. Yrityksen omiin

verkkosivuihin syvennytdan tarkemmin kappaleessa 3. Yrityssivujen liséksi



markkinoinnissa voidaan hyodynt&é brandi- tai kampanjakohtaisia sivustoja.
Kampanjaa tai esimerkiksi brandin lanseerausta varten tehdyt verkkosivut
sisdltavat yleensa tietoa brandistd, erilaisia vuorovaikutteisia elementteja kuten
peleja, testejd, erilaisten materiaalien latausmahdollisuuksia, palautteen anto
osion, naytteiden tilausmahdollisuuksia tai vaikka tarjouksia, mahdollisuuksia on
monia (Karjaluoto 2010). Kampanjasivustojen luonteeseen kuulu, ettd ne ovat
kertaluontoisia tai yllapidettyja vain tietyn ajanjakson. Niité varten avataan
yleensa oma verkko-osoite johon kuluttajia ohjataan kampanjan muissa
mainonnankanavissa. Toinen keino on integroida kampanjaosio yrityksen jo
olemassa oleville sivuille, talléin myos itse yrityssivut saavat liikennettd ja

kavijoita (Mainostajien liitto 2012).

2.2 Hakukonemarkkinointi

Kuten omista internetin kayttdtottumuksista tiedetadn, tiedon etsiminen
internetissé tapahtuu monesti kayttamalla useita eri hakukoneita, kuten
esimerkiksi Googlea, Binga tai Yahoota. On arvioitu etta yli 90 % internetin
kayttdjista kayttaa hakukoneita tietoa etsiessadn (Karjaluoto, 2010). Suomessa
tehddan yli 20 miljoonaa hakua paivittdin ja hakujen maarat kasvavat joka vuosi
jopa 20 %, miké jo itsessadn puhuu hakukonemarkkinoinnin tavoittavuuden
puolesta (Mainostajien liitto 2012). Hakukonemarkkinoinnilla tarkoitetaan
yksinkertaisuudessaan esimerkiksi yrityksen tuotteiden ja palveluiden nakyvyyden

ja loydettavyyden parantamista hakukoneiden tulossivuilla.

Hakukonemarkkinointi voidaan jakaa kahteen keinoon, hakukoneoptimointiin ja
hakusanamainontaan. Hakusanamainontaan kéytetyt panostukset alkavat tuloutua
takaisin yritykseen pain nopeammin, kun taas hakukoneoptimoinnin
jalkautuminen tuloksiksi kest&da hieman pidempédén. Kumpaa tahansa
hakukonemarkkinoinnin keinoa kédytettdessé olennainen ero perinteisiin
markkinoinnin kanaviin on siing, ett4d hakukonemarkkinoinnilla ei pyrita
tavoittelemaan mahdollisimman suurta joukkoa ihmisi&, vaan viestia
potentiaalisille kuluttajille juuri oikealla hetkelld, kun he hakevat tietoa
markkinoijan tuotteiden tai palvelujen alueella (Mainostajien liitto 2012).

Olennainen osa hakukonemarkkinointia yritykselle on tuntea omat kuluttajansa.



Minkalaisiin tarpeisiin omat tuotteet ja palvelut vastaavat, kuinka kuluttajat
hakevat nditd ja missa asiayhteydessd, suoraan tuotenimilla vai kenties
laajemmassa kontekstissa? Seuraavissa alaluvuissa tutustutaan liséd kumpaankin

hakukonemarkkinoinnin muotoon.

2.2.1 Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimoinnilla pyritadn muokkaamaan tai alusta alkaen tuottamaan
verkkosivun siséltoa siten, ettéd se vastaisi mahdollisimman hyvin kuluttajien
etsimaa tietoa. Mitd enemman hakuihin osuvia avainsanoja sivustolla esiintyy,
sitd helpommin hakukoneet sen I6ytavat ja taten huomioivat sivuston paremmin

tulossivuillaan.

Hakukoneoptimointi on prosessi, jossa sivuston sisalto ja
tekniset ominaisuudet muokataan sellaisiksi, ettd hakukoneet
I6ytavat sivuston helposti ja nostavat sen korkealle
hakutuloksissa (Verkkosivupaja 2011).

Korkealla hakutuloksissa oleminen on oleellista, silla tutkitusti heti mainosten
jalkeiset sijat 1.-3. saavat suurimman osan klikkauksista (Nettisivubisnes 2015).
Yksinkertaistetusti sisallon hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan sitd, ettd sivustolla
viljelladn mahdollisimman paljon niit4 sanoja, termeja ja asioita, joilla asiakkaat
saattavat sivustoa hakea. Samalla nimetdan kaikki sivuston osat aina URL-
osoitteesta otsikointiin ja kuviin mahdollisimman kuvaavasti (Mainostajien liitto
2012). Mikali sivuston pohjatoteutus on tuotettu yleisimpien standardien mukaan,
ei hakukoneilla talléin pitdisi olla mitd&n ongelmia kayda sivustoa lapi ja

tunnistaa sivua hakuprosesseissa.

Hakukoneoptimointia voidaan toteuttaa pieninkin panoksin, parantamalla sivuston
teknistd pohjaa ja sisaltéd osuvammaksi, jotta se on ldydettavissa juuri oikeille,
aihepiirista kiinnostuneille, kuluttajille tiedonhaun hetkelld. Teknisten ja
sisallollisten seikkojen parantaminen ei kuitenkaan riit4, mikali haetaan
kokonaisvaltaista optimointia sivustolle. Suositeltavaa on myos parantaa
verkkosivujen linkkisuosituksia, eli suoria linkkeja ja ohjaavia mainintoja
optimoitavalle sivustolle muualla verkossa. Hakukoneet antavat tulossivuillaan

painoarvoa paljon linkkisuosituksia kerénneille sivustoille, silld ndma osoittavat



internetyhteison luottamusta ja arvostusta sivustoa kohtaan. (Mainostajien liitto

2012.)

2.2.2 Hakusamainonta

Toinen, yleensé hieman kalliimpi mutta nopeampi tapa péaésté kuluttajan

nahtavaksi hakukoneiden tulossivuilla on hakusanamainonta. Hakusanamainonta

perustuu valittuihin avainsanoihin, joiden yhteydessa halutaan nékyvéa

tulossivuilla. Hakukoneet tarjoat tallaisia teksti- ja kuvamainontapalveluita, joissa

mainokset sijoitetaan hakusanan ja mainostajan asettaman budjetin perusteella.

Karjaluoto (2010) kuvailee kirjassaan ettd hakusanamainonta on ik&an kuin

huutokauppaa valituista avainsanoista. Saman sanan valinneiden mainostajien

kesken, suuremman budjetin mainokset listataan ennen pienemman summan

panostaneita. Maksettua mainontaa on esimerkiksi Googlen tulossivuilla, jossa

mainokset erotetaan nykyaan keltaisella laatikolla, jossa lukee "Mainos” kuten

tassd ottamassani kuvakaappauksessa néakyy:

Internet markkinointi

Verkkohaku Kuvahaku Kartat Wideot Lisaa ~ Hakutyokalut

Noin 451 000 tulosta (0,53 sekuntia)

Markkinointi on kasvua - reaktorbreakpoint.com
www.reaktorbreakpoint.com/ ¥
Tule kuulemaan lisaa Breakpointtiin Osta lippu nyt!

Internet markkinointi - Huippuosaajan avulla huipputulokset
www.descom filHakusanamainonta v 020 7558180

93% asi tamme tyytyvaisia

Wahvuutena asiantuntijuus - Asiakaskokemuksen kehitys - Mitattavat tulokset

Sivulla Descom on 211 seuraajaa Google+ -palvelussa

Hakukeneoptimeinti - Tilaustenhallinta - Personeitu markkineinti - Analytiikka

Internetmarkkineinti.fi | Teemu Kinnunen

www internetmarkkinointi fif v

12.5.2015 - Tietoa hakukoneoptimeinnista, hakusanamainonnasta, sosiaalisen median
markkinoinnista ja intemetmarkkinoinnista yleensa.

Internet-markkinoinnin ABC: Mité on internet-markkinointi ...
www. digivallankumous. fiinternet-markkinoinnin-abc-mita-on-internet-_.. ~
Opi nopeasti perusteet siitd, mitd on internet-markkinointi. Ottamalla huomicon
muutaman cleellisen asian, voit parantaa tuctteitesi myyntia huomattavasti.

Internetmarkkinointi.com | Markkinoinnin uutiset, vinkit ...
www internetmarkkinointi com/ =

Tilaa Internetmarkkinointi_com-uutiskirje, lue markkinointiblegia ja seuraa mita
tapahtuu nopeasti kasvavalla digitaalisen markkinoinnin alalla.

{=

Alykés verkkomarkkinointi

vww.google fifAdWords ¥
yksesi markkinointi on helppoa

Layda asiakkaita AdWoerdsilla.

Genero Internet Markkinointi

50 3084196
Nay verkossa - lisaa asiakkaita.
Soita, meilaa tai tule kaymaan!

MTV Verkkomainonta
www.mtv fi'spotti'verkkomainonta ~
Suomen suosituimmat verkkopalvelut
tuovat tehoa mainontaan. Katso!

Internet Markkinointi
www.tulos.fi‘asiantuntijat =

Uusia asiakkaita - enemman liidejal
Warmista aina hyva nettindkyvyys

Internet markkinointi
www.ukko.fi'markkinointiopas *
Miksi tama mainos on tassa?

Lataa ilmainen markkincintiopas!

Kuva 1. Kuvakaappaus Googlen tulossivusta (Google.fi 2015)

www.genero.fi/lnternet+Markkinointi ~



Mainoksia on nékyvissa sivun ylédosassa seké pienempid mainoksia sivun oikeassa
laidassa. Yl&osaan sijoitetut mainokset keradvat enemman klikkauksia ja niihin

sijoitettu budjetti on suurempi kuin pienempien mainosten. (Karjaluoto 2010.)

Hakusanamainonnan kustannukset riippuvat siitd, paljon siihen ollaan valmiita
panostamaan. Maksulogiikka toimii yksinkertaistetusti siten, etté yritys valitsee
summan, jonka on valmis maksamaan yhdestd mainoksen klikkauksesta seka
maksimaalisen budjetin paivé- tai kuukausikohtaisesti. Mainos nakyy panostusten
mukaisesti valittujen avainsanojen yhteydessa ja tdmé ndkyminen ei maksa
yritykselle mitéan, vasta kun hakija klikkaa mainosta veloitetaan sovittu summa
mainostajalta. Useiden klikkausten my6té, poistuu mainos nékyvista budjetin
tullessa vastaan (Mainostajien liitto 2012). Google toimii omassa palvelussaan
hieman eri logiikalla. Panostetun budjetin lisaksi mainosten jarjestdmisessé
huomioidaan erindisid laatukriteereitd kuten esimerkiksi, kuinka useasti mainosta
on klikattu aiemmin. Suomalaisten yritysten vuonna 2014 online-mainontaan
kayttdmista panostuksista, hakusanamainontaan ja sahkdisiin hakemistoihin
kaytettiin jopa 35 % eli noin 93 miljoonaa euroa. Tdma on yhdeksan prosentin
kasvu verrattuna vuoteen 2013. (IAB Finland 2015.)

2.3 Verkkokauppa

Nykypaivéana, kun internet on tehnyt tiedon haun ja saamisen helpoksi, ympari
maailmaa myos kuluttajien vaihtoehdot ovat lisddntyneet huimasti. L&himpien
kauppapaikkojen liséksi, saatavilla on lahes mitd tahansa mité uskaltaa kuvitella,
vain muutaman klikkauksen paassé. Verkkokaupat ovat sahkdisen kaupankaynnin
valineitd, joilla pystytdan esimerkiksi olennaisesti karsimaan fyysisen kaupan

kustannuksia, mutta tarjoamaan mydés paljon muuta.

Verkkokauppa on valttamaton asiakaskohtaamisen kanava
maailmassa, jossa kuluttajat tekevat ostopaatoksiaan verkossa
(Mainostajien liitto 2012).

Kuten jo aiemmin tassé tydssa mainittiin, 75 % Capgeminin Digital Shopper

Relevancy -kyselyyn vastanneista piti internetid tdrkeimpéna kanavanaan
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ostopdatoksia tehdessé. Samasta kyselysta kdy myos ilmi, ettd 72 % vastanneista
piti edelleen fyysistd kauppaa tarkeimpéana ostopaatoksen tekopaikkana ja

verkkokaupat tulivat niukasti perassé.

Vaikka kaytannon oston tapahtumapaikkana suosittaisiin edelleen itse kauppaa, on
verkkokaupoilla ja internetilld kuitenkin huomattavat merkitys ennen ostoa
tapahtuvassa prosessissa. Capgeminin tutkimuksesta kay ilmi, ett4 kehittyneiden
maiden kuluttajat, kuten suomalaiset, ovat verrattain varovaisia ja harkitsevia
toimiessaan internetissd. Konkreettiset ostopaatokset tehdaan edelleen
tunnustelemalla ja arvioimalla tuotteita/palveluita paikan paalla verkosta
ostamisen sijaan. Verkkokaupoista haetaan tietoa ennen myymaéldan menoa eli ne
toimivat ikaan kuin tuotekatalogeina. Capgeminin tutkimuksessa nousi tarkeaksi,
etta yritykset tarjoavat verkkokaupoissaan ja -sivustoillaan niin paljon tietoa
tuotteistaan ja palveluistaan kuin vain on mahdollista. Mita l&pindkyvdmmin
tuotetta tai palvelua esitelladn loppukuluttajalle, sitd parempi.

TNS Gallupin NetTrack 205 tutkimuksesta kay ilmi, ettd 78 % suomalaisista 15—
79 vuotiaista on tehnyt verkko-ostoksia. Aktiivisimpia verkossa ostajia ovat 25—
34 vuotiaat suomalaiset. Verkkokaupan viisi suosituinta tuoteryhméé ovat
pysyneet jo vuosia samoina, lisaksi niiden kaikkien ostajaméérat ovat jatkuvasti

kasvaneet, kuten kuviosta 3 voidaan nahda:

%-osuus 16-7 4 vuotiaista

Majoituspalveluja

Matkalippuja muita matkailupaly.

“aatteita tal kenkia

Passylippuja vithde- ja kulttuuritil.

Rahapelejd

a 10 20 30 40 a0
=014 w012 =010

Kuvio 3. Verkkokaupasta yleisimmin ostetut tuoteryhmaét ja ostaneiden osuus
2010-2014 (Tilastokeskus 5. Verkkokauppa, 2014)
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N&ma viisi suosituinta tuoteryhméaé ovat siis: Majoituspalvelut, matkailupalvelut
ja matkaliput, vaatteet ja kengat, paasyliput viihde- ja kulttuuritilaisuuksiin ja

rahapelit.

2.4  Sahkdpostimarkkinointi

Sahkopostimarkkinointi on olennainen ja yleisin osa yrityksen sahkoisen
suoramarkkinoinnin toimenpiteitd, joilla on tarkoitus ohjata kuluttajaa
ostopaatoksiin ja saada aikaan lisamyyntid (Karjaluoto 2010).
Sahkdpostimarkkinoinnin lisaksi muita sahkoisia suora markkinoinnin keinoja
ovat kuva-, aani-, ja testiviestit. Verkkosivuista tai — kaupasta poiketen,
suoramarkkinointi kohdistetaan suoraan valituille asiakkaille eik& odoteta heidan

saapumistaan tiedon &érelle.

Sahkopostimarkkinointi, kuten muutkin sdhkdisen suoramarkkinoinnin muodot
edellyttavat asiakkaalta saatua markkinointilupaa ja mahdollisuus
suoramarkkinoinnin, eli esimerkiksi séhkopostien lopettamiseen/kieltdmiseen
tulee olla selkeasti ilmaistu. Useimmat yritykset kysyvét asiakkailtaan missa
muodossa he ovat halukkaita vastaanottamaan suoramarkkinointia, liittyen
esimerkiksi tarjouksiin, uutuuksiin tai palveluihin. Vaihtoehtoina tarjotaan
useimmiten perinteista Kirjepostia tai s&éhkdisia muotoja kuten séhkdpostia ja
tekstiviesteja (Karjaluoto 2010).

Sahkopostimarkkinoinnin vahvuuksia verrattuna perinteisiin suoramarkkinoinnin
muotoihin kuten telemarkkinointiin tai mainospostiin ovat sen nopeus,
ekologisuus, kustannustehokkuus ja kohdennettavuus. Sahkoposti tavoittaa
vastaanottajan viiveettd ja asiakkaan on mahdollista reagoida siihen viiveetta.
Séhkdopostilla toteutettu kohderyhmékampanja sadstaa huomattavasti luontoa, kun
viestit lilkkuvat paperisten mainosten sijaan internetin vélityksell& ja suoria
postituskulujakaan ei synny. Ainoat panostukset mainostavan yrityksen puolesta
tulevat kampanjan rakentamiseen ja sahkodpostien lahettdmiseen kaytetysté ajasta
(Mainostajien liitto 2012).

Sahkopostimarkkinoinnilla voidaan tehda joko uusasiakashankintaa tai lahestya jo

olemassa olevassa asiakasrekisterissa olevia kuluttajia. Uusasiakashankinnassa
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séhkdpostit toimivat parhaiten jos ne sisaltavat jonkin kuluttajaa aktivoivan
kilpailun, edun tai suoran tarjouksen. Asiakasrekisterissé jo olemassa olevalle,
séhkdpostimarkkinointiin tottuneelle asiakasryhmélle, parempi lahentymistapa on
puolestaan tarjota jotain lisdarvoa esimerkiksi suorien tarjousten sijaan
(Mainostajien liitto 2012).

Capgeminin Digital Shopper Relevancy -tutkimuksesta kévi ilmi, ettd kuluttajat
ympdri Eurooppaa toivoivat erityisesti, etta yritysten kanta-asiakkaille tarjottaisiin
vield selkedmpié juuri heille personoituja tarjouksia ja etuja juuri sdhkoisten
kanavien, kuten séhkopostin kautta. Yksi sdhkdpostimarkkinoinnin eduista onkin
sen personoitavuus ja ryhmaviestien kohdistaminen. Digitaalisen ja mobiili
markkinoinnin pioneerin Petri Munkin mielesta parhaimpiin tuloksiin
séhkdpostimainonnalla paastaan etsiméalla juuri kampanjakohtaisesti oikeat
kohderyhmét jo olemassa olevasta asiakasrekisteristd ja luomalla tehokkaan mutta
riittdvan yksinkertaisen kampanjasivun (Mainostajien liitto 2012).

2.5 Mobiili

Internet on kehittynyt vuosien saatossa poytatietokoneen &arella istumisesta,
mukana kulkevaksi, vuorokauden ympari kéytettavissa olevaksi,
vuorovaikutteiseksi tiedonjakokanavaksi (Talentum 2006). Mobiili sanalla
viitataan yleisesti mukana kulkeviin laitteisiin, kuten matkapuhelimiin,
alypuhelimiin, tabletteihin, dlykelloihin, paikannuslaitteisiin tai kannettaviin
musiikkilaitteisiin. Erilaisten mobiililaitteiden maara ja kaytto ovat kasvaneet
rgjahdysmaisesti viime vuosien aikana ja samalla tehneet mobiilista késitteena
laajan ja hankalasti rajattavan. Tabletti on nykyaan kaytdssa 32 % Suomalaisista
talouksista, kuin vuonna 2013 vastaava maara oli vain 19 %. Alypuhelinta
kayttavien suomalaisten osuus nousi vuodesta 2013 10 prosenttiyksikkoa 60 %:iin
(Tilastokeskus 2014).
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Kaytatko matkapuhelimesi internet-
yhteysmahdollisuutta saannollisesti?

3%

M Ei osaa sanoa

B Ei omista tai kayta
matkapuhelinta

= Matkapuhelimessa ei ole
internetyhteysmahdollisuutta

B Matkapuhelimessa on
internetyhteys mutta sita ei
kayteta

W Kayttaa matkapuhelimen
internetyhteytta

Kuvio 4. Matkapuhelimen internetyhteyden kéayttd (TNS Gallup 2015)

NetTrack 2015-tutkimuksen mukaan perati 66 % suomalaisista kayttad puhelimen
internetyhteyttd. Samasta tutkimuksesta kday myds ilmi, etta jopa 47 %

vastanneista kdyttad puhelimen internetyhteytta paivittain tai lahes paivittain.

Mobiili ei ole ainoastaan laitteita, mutta myos sovelluksia, sivustoja ja palveluita
sidoksissa mobiilipdatteeseen. Vuoden aikana eniten yleistyneitd mobiilinetin
kayttotarkoituksia olivat pankkipalvelut, nettiradion tai muun vastaavan
kuunteleminen, tavallisten www-sivujen lukeminen ja sosiaalisen median
kanavien kaytto (TVS Gallup 2015). Mobiilista on tullut merkittdva osa
paivittdista elamaamme ja samalla se tarjoaa huomattavan laajan
markkinapotentiaalin. Qvick Oy:n toimitusjohtaja Lari Tuominen méarittelee

mobiilin seuraavasti:

Mobiili on media, joka yhdistaa yksilot, yritykset ja palvelut
toisiinsa kaksisuuntaisen, reaaliaikaisen ja paikkatietoisen
viestintdkanavan avulla (Mainostajien liitto 2012).
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Kuten Tuominen maaritelmassaan tuo esille, mobiililla on tiettyj& piirteitd, jotka
tekevét siita erityisesti markkinoinnin ndkékulmasta mielenkiintoisen kanavan sen
laajan levinneisyyden liséksi. Mobiilin henkilokohtaisuus, reaaliaikaisuus,
paikkatietoisuus ja vuorovaikutteisuus ovat uniikkeja ominaisuuksia télle

modernille ilmidlle.

Mobiilimedia on henkilokohtaista verrattuna muihin perinteisiin markkinoinnin
kanaviin, silla mobiililaitetta kayttda paasaantoisesti vain yksi henkil®, tdma patee
erityisesti alypuhelimiin, joita suojellaan samalla tarkeydella kuin esimerkiksi
lompakkoja. Mobiililaite kulkeutuu ké&yttdjan mukana arjessa lahes joka paikkaan,
aina keittiosta tyopaikalle, kuntosalille ja yopoydalle. Peréti 53 % suomalaisista
kayttaa internetia liikkuessaan esimerkiksi tyon ja kodin vélilla (TNS Gallup
2015).

Useissa mobiililaitteissa on nykyéaén sisddnrakennettuna laitteen sijaintia
paikantava ominaisuus, joka tarjoaa loistavan pohjan esimerkiksi useille
palveluille ja sosiaalisen median konsepteille. Paikkatietoisuutta voidaan
hyodyntad myos markkinoinnissa, esimerkiksi suosittelemalla sisélto tai tarjouksia
kayttdjan sijainnin mukaan. Digital Shopper Relevancy-tutkimuksessa kévi
esimerkiksi ilmi, ettd kuluttajat kaipaisivat lisad tavallisen kaupan tai
kauppakeskusten sisélla tapahtuvaa, sijaintiin perustuvaa personoitua
markkinointia (Capgemini 2014). Esimerkiksi kavellessd ruokakaupassa
maitotuotehyllylld, kuluttaja saisi sijaintinsa perusteella eksklusiivisen tarjouksen
alypuhelimeensa jogurteista. Sijainnin paikantamisen lisaksi puhelimet ovat hyvin
pitkalle yksiloitavissé olevia ja tunnistettavia. Ilman erillisid vaatimuksia
kayttajan tunnistautumiselle, melkein mitéd tahansa aktiivisuutta pystytaan

mittaamaan (Mainostajien liitto 2012).

Tama henkildkohtainen, pitkalle seurattavissa ja mitattavissa oleva luonne
mahdollistaa erittain loppuun asti raataldidyn viestinnan kuluttajalle tai
kuluttajajoukolle. Markkinoinnin toimenpiteitd, kuten push-tyyppisié viesteja,
voidaan esimerkiksi kohdentaa niille henkilGille, jotka ovat avanneet tietyn
sovelluksen viimeisen vuorokauden aikana jollain tietyll& alueella. Push-viesteilla

tarkoitetaan viestintad, jossa asiakkaalle lahetetdén heilta kysymaétta
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mainossisaltoa suoraan heidan laitteeseensa, esimerkiksi tekstiviestilla tai jonkin
sovelluksen sisalla. Mobiilimarkkinoinnissa kéytetdan usein menestyksella myos
pull-tyyppisté viestintad, jossa asiakas aktivoidaan itse hakeutumaan esimerkiksi
halutuille kampanjasivuille, sovellukseen tai verkkosivuille. Pull-viesteill&
voidaan esimerkiksi pyytad osallistumaan kilpailuun halutussa paluukanavassa,
antamaan palautetta, tykkadmaan Facebook-sivusta tai yksinkertaisesti
hankkimaan lisatietoa tuotteesta tai palvelusta (Karisto & Salmenkivi 2007). Pull-
tyyppisen markkinoinnin mahdollisuudet ovat laajentuneet mobiililaitteiden
kehittymisen my6ta huimasti. Esimerkiksi perinteisten viivakoodien ja qr-koodien
lukemisen mahdollistuttua alypuhelimilla, kuluttaja voidaan ohjata
yksinkertaisesti lukemaan haluttu koodi ja ndin han péaésee kéasiksi haluttuun

kampanjamateriaaliin.

Olennaista mobiilin luonteelle on myds se, etté se on aidosti reaaliaikaista.
Analytiikan keradmisesta tai paikantamisesta ei olisi 1dheskadn niin suurta hyotya,
kuin ettd se yhdistetdan reaaliaikaisuuteen. Kun maaritelty kuluttaja kulkee
halutussa paikassa haluttuun aikaan, han vastaanottaa valittdmasti halutun viestin.
Reaaliaikainen viestinté voi olla kaikkea etukupongeista, paikallisiin sa4tietoihin
tai tuoreimpiin uutisiin (Mainostajien liitto 2012). Reaaliaikaisuus on mygs
merkittdvad mobiilikanavan sosiaaliselle luonteelle. Kéyttdjien keskindinen
vuorovaikutus ja kommunikointi on mobiilin ydin. Kayttajat vastaanottavat ja
lahettavét viesteja toisilleen vélittomasti esimerkiksi tekstiviesteilld, mutta myos
erilaisten sovellusten ja ohjelmien vélityksell& ja ovat tavoitettavissa lahes
kokoajan. Tata kayttdjien valistd vuorovaikutusta voidaan hyddynt&dd myos
markkinoinnissa ja hyvin toteutettuna haluttu viesti saa aikaan paljon huomiota ja

reaktioita. Seuraavassa luvussa 2.7. kasitellaan sosiaalista mediaa tarkemmin.

2.6 Sosiaalinen media

Mité tarkoitetaan sosiaalisella medialla tai tuttavallisemmin somella? Na&it4
termejd kuulee kéytettdvan arjessa usein ja méaritelmiakin 16ytyy vahintaan yhta
paljon, kuin aiheesta tehtyja julkaisuja. Poimin tahan kuitenkin yhden, joka kuvasi
mielesténi hyvin sosiaalisen median perimmadista luonnetta. Kalliala ja Toikkanen

(2009) madrittelevat kirjassaan Sosiaalinen media opetuksessa seuraavasti:
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Sosiaalinen media tarkoittaa verkkoviestintdymparistoja, joissa
jokaisella kayttajalla tai kayttajaryhmalla on mahdollisuus olla
aktiivinen viestija ja sisallontuottaja tiedon vastaanottajana
olon liséksi (Kalliala & Toikkanen 2009).

Sosiaalinen media on siis yhteiséllisia verkkopalveluita, joissa on mahdollisuus
l&hettd4 ja vastaanottaa erilaisia viestejd, niin teksteja kuin kuvia, kommentoida

muiden sisaltoja ja jakaa siséltdja eteenpadin.

Tuskin kukaan nykypdivanéa eldava valttyy sosiaaliselta medialta. Luvutkin puhuvat
tdiméan puolesta, vain 7,3 % 15—55-vuotiaista suomalaisista ei ole kayttanyt mitaan
sosiaalisen median palvelua viimeisen kolmen kuukauden aikana. (MTV 2015.)
Sosiaalinen media on tullut lyhyessé ajassa jaddakseen osaksi yksiloiden elamaa
ja yhteiskuntaamme, eika sen merkitysta ei voida enéa sivuuttaa
yrityselaméssékaan. Sosiaalinen media ei ole tuonut ainoastaan lukemattomia
mahdollisuuksia markkinoinnin toimenpiteisiin, mutta muokkaa samalla
esimerkiksi koko yrityksen sisdista viestintaa ja toimintaa. Yrityksilla tulisi olla
jonkinlainen sosiaalisen median toimintasuunnitelma, strategia ja ohjeistukset,
silld ndma ovat ensisijaisen tarkeitd tyokaluja koko henkilokunnalle, néiden
pystytaén valittamaan yhtendisté ja johdonmukaista mielikuvaa kaikissa valituissa

kanavissa (Mainostajien liitto 2012).

Suomessa nousee tana paivana kaksi sosiaalisen median kanavaa yli muiden
YouTube ja Facebook. YouTube on néisté suosituin 79,3 % kayttoasteella 15-55
vuotiaiden suomalaisten keskuudessa. Facebook tulee heti perdssa, sitd kayttaa
76,8 % saman ikaryhmaén edustajista. Kolmas lyhyessa ajassa laajalle levinnyt
some-palvelu on sosiaalinen pikaviestipalvelu WhatsApp (49,4 %). Néiden
jalkeen suosituimpia ovat muuan muassa Instagram, Twitter ja LinkedIn. Peraa
pitavat lukuisat muut pienemmat palvelut, joita nuoret kayttajat omaksuvat
kéayttoonsa huimaa tahtia (MTV 2015).

Facebook on vuonna 2004 perustettu sosiaalisen median palvelu jolla on
kuukausittain 1,35 miljardia aktiivista kayttajad (MTV 2015). Facebookin omilla

sivuilla tdmé palvelu maaritell&&n seuraavasti:

Facebook on yhteisollinen sovellus, joka tuo yhteen ty6paikalta,
koulusta ja vapaa-ajalta tutut kaverit. Facebookin kayttajavoi
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pitda yhteytta kavereihinsa, ladata rajattoman maaran kuvia,
lisata linkkeja ja videoita, ja tutustua paremmin tapaamiinsa
ihmisiin (Facebook 2015).

Palvelussa jaetaan paivityksid, sijainteja, perustetaan tapahtumia, tykétaan ja
jaetaan muiden julkaisemaa materiaalia. Tykkéayksia palvelussa kertyy per paiva
yli 7 miljardia (MTV 2015). Facebookissa markkinointi perustuu yrityksen tai
brandin omaan profiiliin ja tdman profiilin nimissa julkaistuun sisaltoon.
Julkaistun sisallon tulee olla tarpeeksi houkuttelevaa ja liséarvoa tarjoavaa, jotta
sivusto kerdisi tykkaajia ja seuraajia ja he jakaisivat pitamaansa myos eteenpain.
Nykyadn Facebook on markkinoijan kannalta tarked ja tehokas kanava yrityksille
viestié tuotteistaan ja palveluistaan. Houkuttelevaa markkinoijan kannalta on se,
ettd yritykselle kertyneille seuraajille kommunikointi kaikesta, kuten
kampanjoista, tarjouksista, tapahtumista on maksutonta ja se tavoittaa koko taman

joukon todella nopeasti.

YouTube on vuonna 2005 perustettu Googlen omistama videoiden jakopalvelu
verkossa. Sielld voidaan jakaa omia videoita, mutta myos etsid, katsoa, ladata,
seurata ja kommentoida toisten jakamia videoita. Alkujaan YouTubea pidettiin
vain viihdearvoa tarjoavana kanavana, mutta nykyéaan tarjolla on myds paljon
muuta. Palveluun ladataan lukuisia ohjevideoita, musiikkivideoita ja
elokuvatrailereita, tv-ohjelmien ekstramateriaalia, yliopistotason oppitunteja,
luentoja ja jopa poliitikkojen ja yritysjohtajien puheita. Kuukausittain kanavalle
kertyy katselutunteja yli 6 miljardia ja uusia videoita ladataan per minuutti jopa
100 tunnin edestd (MTV 2015). Yksi monista YouTuben mukana tuomistaan
ilmioista ovat vloggaajat ja tubettajat. Nailla sosiaalisen median slangisanoilla
tarkoitetaan videoblogien ja YouTube-tilien yll&pitdjid, jotka julkaisevat videoita
yksinkertaisesti arjestaan, ostokokemuksistaan, testaavat tuotteita tai tekevat
ohjevideoita. Suomen talla hetkelld suosituimmalla vloggaajan SAARA:n eli Sara
Maria Forsbergiin YouTube tililla on ldhes 450 000 tilaajaa ja h&nen videoitaan
on katsottu yli 46 000 000 kertaa (Vlogit.fi 2015). Markkinoinnin kannalta
tubettajien ja vloggaajien kanssa tehty yhteistyd, on varsin kustannustehokasta ja

tavoittaa samalla merkittdvan maarén heidan seuraajiaan.
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Sosiaalisen median ja perinteisten verkkosivujen valimaastoon sijoittuvat
verkossa blogit. Blogit ovat Salmenkiven ja Nymanin mukaan verkkosivuja tai -
sivustoja, joihin yksi tai useampi kirjoittaja julkaisee sisalt6d kronologisessa
jarjestyksessa, enemman tai véhemman saannollisesti. Lyhyessa ajassa blogit ovat
muotoutuneet paivakirjamaisista omaelaménkerroista tarkeiksi yritysviestinnén ja
verkkomarkkinoinnin kanaviksi. Mainostajien liiton vuonna 2014 toteuttaman
tutkimuksen mukaan yritysten ulkopuolisten bloggaajien hyédyntdminen
markkinoinnissa on yleistynyt selvésti. Vuonna 2012, 40 % yrityksista teki
blogiyhteisty6td ja kahdessa vuodessa tdméa luku oli noussut jo 60 prosenttiin.
Yritysten itse yllapitamat blogit olivat my0s lisadntyneet. Yleisimmat
yhteistydmuodot bloggaajien kanssa olivat vuonna 2012 tiedon ja tuotendytteiden
ldhettdminen ja ndma keinot pysyvét yleisimpina edelleen. Edella mainittujen
lisaksi kéaytettyja keinoja ovat myos esittelytilaisuuksiin ja lanseerauksiin
kutsuminen ja sponsorointisopimukset bloggaajien kanssa. Noin puolet yrityksista
hoitaa yhteistyon bloggaajien kanssa itse ja joka neljas yritys luottaa timan

kanavan hoitamisen viestintdtoimiston kasiin (Mainostajien liitto 2014).

David Meerman Scottin mukaan, seuraavia keinoja noudattamalla, pystytain
saamaan eniten irti sosiaalisesta mediasta markkinoinnissa. Viestinnalla on hyvé
tahdata tiettyyn kohderyhmaan ja tarjoa heille mielenkiintoista ja lisdarvoa tuovaa
sisaltod. Kommunikaation tulee olla avointa ja lapindkyvaa, tdméa herattaa
luottamusta myds kuluttajien keskuudessa. Myos aktiivinen osallistuminen
keskusteluihin ja helposti tavoitettavissa oleminen vahvistavat tata luottamusta.
Sivustojen linkkaamiseen ja yhteyksien luomiseen tulee panostaa ja samalla
yrityksen nakyvyys ja l6ydettédvyys verkossa parantuu. Sosiaalisen median
palvelut ovat maksuttomia ja verrattain uusia markkinoinnin kanavia, joten ne
ovat hyvia keinoja my0ds kokeellisempaan markkinointiin ja uusien ideoiden
toteuttamiseen (Scott 2009).
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3  YRITYKSEN OMAT VERKKOSIVUT

Kun lahdetdan madrittelemaén millaiset hyvat yrityksen verkkosivut ovat, niin
teknisesti kuin visuaalisestikin, vastauksia on lahes yhtd monta kuin yrityksia.
Yrityksien erilaisuudesta ja moninaisuudesta huolimatta, kaikkia verkkosivuja

yhdistéa kuitenkin muutama tekijéa.

Verkkosivujen taytyy olla toimintavarmoja, selkeita ja
informatiivisia. (Mainostajien liitto 2012)

Verkkosivut ovat tdnd paivana melkein ainoita verkkopalveluita, joita yritys
pystyy taysin hallinnoimaan sisallén, ulkoasun kuin toimintojenkin osalta
(Mainostajien liitto 2012). Taalla yritys pystyy luomaan halutunlaisen kuvan

itsestddn, tuotteistaan ja palveluistaan.

3.1 Verkkosivujen sisaltd

Verkkosivujen sisalté antaa sivuille merkityksen. liman siséltoa ei ole tarvetta
koko sivustolle (Tatami 2011). Sielld tulisi olla kaikki haluttu informaatio
yrityksen asiakkaita ajatellen mutta samalla vain hallitusti sisalto4, silla liika,
epéoleellinen ja vaikeasti tulkittava informaatio ajaa asiakkaan karkuun.

Perussisalloltaan verkkosivujen olisi syyta sisaltaa ainakin seuraavat asiat:
Yrityksen perusesittely jossa kerrotaan sen toiminnasta ja historiasta lyhyesti,
tuotteet ja/tai palvelut joita yritys tarjoaa ja misté nditd on saatavilla. Liséksi
viimeisend, mutta ehké tarkeimpana yrityksen yhteystiedot, jotta kiinnostunut
asiakas pystyy tarvittaessa ottamaan yhteytta yritykseen. Aivan kuten

kéyntikortissa, yhteystietojen tulee olla ajankohtaiset, muuten koko ajatus katoaa.

Siséllon kannalta oleellista on my6s hakukoneoptimointi, josta kerrotaan
tarkemmin kohdassa 2.2.1. Vaikka sisalto olisi kuinka hyvéa ja sivut ulkoasultaan
upeat, taytyy niiden olla 16ydettavissa. Tdma kannattaa ottaa huomioon jo siséltéa

luodessa.

Sivuston siséltéa suunnitellessa kannattaa ottaa huomioon heti projektin alusta
l&htien, sisallonsyotollinen aspekti. Sisallonsyottd vie yleensa harkittua kauemmin

aikaa, joten sen tuottaminen ja kasaaminen kannattaa aloittaa hyvissé ajoin
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(Mainostajien liitto 2012). Vastuut kannattaa jakaa selkeésti ja aikatauluttaa
huolella, mik& péatee tietysti koko projektiin. Hyvin suunniteltu on puoliksi tehty.

3.1.1 Tekstisisalto

Tekstin tulisi olla hyvin kirjoitettua ja jasenneltyd, jotta lukija pysyy

kiinnostuneena. Kuten Lerssi artikkelissaan osuvasti sanookin:

Hyvin jasennelty, virheettdmalla suomen kielella Kirjoitettu
teksti saa tehokkaasti asiakkaat vakuuttuneiksi yrityksen
osaamisesta ja sopivuudesta heille. (Verkkopaja 2014)

Kielellisesti oikeaoppinen ja loogisesti jasennelty teksti saa asiakkaan
vakuuttumaan yrityksen luotettavuudesta. Kuten kayntikortissakaan, ei
verkkosivuilla sovi olla kirjoitusvirheitd, ndma antavat epdammattimaisen kuvan
yrityksesta heti ensivaikutelmalla. Siséllon tulee olla myos tavalliselle lukijalle
ymmarrettavaa, eli selkokielista. Tekstien kieliasussa kannattaa turvautua
kayttamaan ammattilaista, eli copy writeria, ellei yrityksen oma henkilokunta ole
tarpeeksi osaavaa kiteyttdmaan haluttuja asioita riittdvan selked&n muotoon.
Ammattilainen saattaa maksaa itsensa takaisin moninkertaisesti tuloksilla, jonka

selkedmmat sivut synnyttavat (Mainostajien liitto 2012).

Mikali yritys toimii kansainvalisilla markkinoilla, on verkkosivuilla syyta tarjota
sisaltoa myos kyseisill kielilld. Yrityksen pddmarkkina-alueet ja asiakaskunta
maadrittavat nama kielet. Suomalaiset yritykset tarjoavat verkkosivunsa lahes
poikkeuksetta ainakin englannin kielelld. Vieraissakin kielissg, huoliteltu kieliasu
on erityisen tarkedssa roolissa, silla se antaa uskottavamman kuvan yrityksesta
(Mainostajien liitto 2012).

3.1.2 Sivuston rakenne

Sivuston rakenne linkittyy suoraan sivuston sisaltoon. Jos rakenne on epéselva, ei
kavija 16yda haluamaansa sisdltod. Rakenne tulee suunnitella sen mukaan, miten
asiakkaat haluaisivat asiat ndhdé sivustolla, sen sijaan ettd korostetaan sitd, mité
yritys itse haluaa puskea ja myydé (Mainostajien liito 2012). Asiakkaan
nékokulmasta l&hestyminen on olennaista, jotta kdyttokokemus olisi paras
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mahdollinen. Loogista on, ettd sivujen sisaltd etenee tdrkeimmésta vdhemman

tarkedmpadn sisaltoon.

Etusivun asettelun tulee kertoa yhdella silmayksella sivuston
hyddyt kévijalle ja ohjata eteenpdin oikeille sivuston osioille.
(Valve 2009).

Kaiken olennaisen tiedon tulisi olla Kiteytettynd yrityksen etusivulla, jotta sivuja
vilkaisevakin asiakas saa nopeasti ilman navigointia padkohdat poimittua ja l0yt&a

mya0s tarvittaessa nopeasti haluamiinsa paikkoihin (tésté lisda kohdassa 3.3).

Sen méarittelyssd, mité sisaltoa asiakkaat ja kayttajat arvostavat sivustolla,
voidaan kayttaa yrityksen omia ndkemyksié, mutta nama eivét aina kohtaa
todellisuuden kanssa. Ennen sivuston suunnittelua tai paivittdmista on paikallaan
tutkia asiakkaita/kohderyhmié ja heidén tarpeitaan. Olennaista on oppia
ymmartamaan mihin he verkkosivuja hyodyntévat (Mainostajien liitto). Jo
olemassa oleviin verkkosivuihin voi olla kiinnitettyna kayttda seuraavaa
analytiikka, kuten Google Analytics. Kayttdanalyysilla saadaan kéyton aikana
keréttya taustadataa muun muassa keskivertovierailun pituudesta sivuilla,
kaytetysta kieliversiosta sekd monesta muusta toiminnosta. Saatavien sisalto-
raporttien pohjalta ja tietoja hyodyntamaélld voidaan luoda parempi kayttokokemus
asiakkaille, kun heidén tarpeitaan ymmarretdan paremmin (Google.fi ).

3.2 Verkkosivujen ulkoasu

Verkkosivujen yleisilme pohjautuu pitkalti yrityksen jo olemassa oleviin
visuaalisiin elementteihin, kuten logoon ja ennalta maariteltyyn varimaailmaan.
Monella yritykselld on tata varten graafinen ohjeistus, jota luonnollisesti myds
verkkosivujen tulee noudattaa. Verkkosivut ovat kokonaisuutena kuitenkin niin
omanlaisensa ympaéristo, ettd graafinen ohjeistus ei varmasti ota kantaa kaikkiin
tarvittaviin seikkoihin, tasta syysta sivujen suunnittelu on hieman vapaampaa
(Mainostajien liitto). Ulkoasun ja verkkosivujen teknisessé toteutuksessa
kannattaa suosiolla kayttdd ammattilaista. Ulkoisen suunnittelun osalta kyseessa
on todennékaisesti yritys, joka tarjoaa graafista suunnittelua ja on jo ennalta tuttu

verkkoympdristdjen kanssa. Ulkoasun suunnittelun yhteyteen nivoutuu nimittain
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liuta muitakin ominaisuuksia, kuten kayttoliittyman valinta ja kokonaisvaltainen

kaytettavyys. Yritysten onneksi, Janne Kalliolaa lainaten:

Suurin osa suomalaisista digitoimijoista pystyy tarjoamaan
kaiken suunnittelun yhdessa paketissa, jolloin suunnittelun eri
osa-alueet eivat tuota ongelmia (Mainostajien liitto 2012).

Ulkoasua suunniteltaessa tulee ottaa huomioon, ettd vaikka yrityksen ilme on
tarked, visuaalisuuden ensisijainen tehtdva on tukea sivujen tavoitteita ja sisélt6a
(Valve 2009). Hienon nakdiset sivut eivat ole mitadan ilman sisaltéd. Vaikuttavilla
ja erityisesti kilpailijoista erottuvilla sivuilla pystyy luomaan erilaisen
ensivaikutelman ja lissdméan mielenkiintoa. Ulkoasun tulee olla johdonmukainen

sivujen kayttotarkoitukseen néhden ja linjassa asiakkaiden tarpeiden kanssa.

Kuvat ovat oleellinen osa ulkoasua, mutta myds sivuston siséltéd. Kuten yleinen
sanonta kuuluu, kuva kertoo enemmaén kuin tuhat sanaa. Kuvilla tarjotaan tekstin
tueksi visuaalista liséarvoa ja elavoitetaan pitkiakin leipateksteja (Verkkosivupaja
2014). Kuvat ovat lisaksi esimerkiksi tuotteiden kohdalla varmasti helpoin ja

tehokkain tapa esitellda misté on kyse.

3.3 Verkkosivujen kaytettavyys

Kéytettavyys on ensisijaisen tarked seikka sivustojen suunnittelussa, joka helposti
kuitenkin hukkuu muun tekemisen alle. Verkkosivujen tulisi olla ongelmitta

lahestyttavat ja helppokayttdiset kaikilla valineilla.

Mikali ké&vija ei 10ydéa helposti hakemaansa sisaltoa tai eksyy jatkuvasti asiasta
toiseen, han turhauduttuaan poistuu sivustolta eika valttamétté palaa toiste
(Mainostajien liitto 2012).

Ensimmaiset sekunnit sivulle tulon jalkeen ovat térkeimpid, mikali tieto on
piilossa ja navigointi ei toimi, asiakas todennakoisesti siirtyy toiseen sivustoon
joka toimii paremmin. Téssékin kavijan tarpeiden mahdollisimman hyva

tunteminen on eduksi, jolloin ne voidaan ottaa huomioon toteutuksessa.

Olennaisimpia osatekijoita kaytettavyyden kokonaisuudessa ovat tiedon
I6ydettavyys ja kontrollielementtien toimivuus. Kontrollielementeilld tarkoitetaan
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valikoiden ja esimerkiksi linkkirakenteiden loogisuutta, juuri asiakkaan
nakokulmasta. Rakenteita, joihin on yleisesti totuttu muillakin sivustoilla, ei
kannata turhaan lahted muuttamaan ilman erityisen painavia syitd. Vaikka

erilaisuus on valttia, kaytettdvyydessa ei kannata l&hted kikkailemaan.

Siséltd madrittelee myos kéytettavyyttd. Tekstit ja kuvat kannattaa suunnitella
harkiten, jotta sivu luo toimivan kokonaisuuden. Jokaisella palikalla on
tarkoituksensa. Kuten Kalliola tekstissaankin sanoo, oikean tasapainon

|6ytdminen on avainasemassa,;

Asioiden esittdmiseksi on 10ydettéva oikea taso ja elementtien
keskin&inen suhde, jotta kavijat pystyvat helposti omaksumaan
sivuston tarjoaman tiedon ja tekemaén siella toivottuja
toimenpiteitad (Mainostajien liitto 2012).
Toivottujen toimenpiteiden taytyy olla suoritettavissa myos kaiken mallisilla,
ikaisilla ja kokoisilla laitteilla sek& toimia vahintaén yleisimmilla selaimilla. Tana
paivana 30 % kaikesta internet liikehdinnésta tapahtuu mobiililaitteilla ja taméa
luku on epéilematta kasvamaan pain. Huonosti suunnitellulla verkkosivulla voi
menettédd pahimmassa tapauksessa siis jopa kolmasosan potentiaalisesta
asiakaskunnasta (Verkkosivupaja 2014). Sivusto onkin alusta asti hyva suunnitella
responsiiviseksi, eli siten ettd sivuston rakenne mukautuu erikokoisiin nayttoihin
ja laitteiden ominaisuuksiin. Erillistd mobiiliversiota siis kotisivuista ei tarvita,

vaan sama sivusto taipuu kaikkeen.

Vuorovaikutteiset osiot tuovat sivuston kaytettavyyteen myos lisdarvoa. Oli
kyseessa sitten niin sanottu kuvakaruselli, jossa mainokset vaihtuvat liikkuen tai
esimerkiksi yrityksen Facebook-feed nakyvilla sivuilla, ndmé saavat asiakkaan
kuluttamaan hieman enemman aikaa juuri sinun sivuillasi. Vuorovaikutteisilla
osioilla voidaan myos kerété asiakastietoja, esimerkiksi perinteisell&
yhteydenottopyynnon jattamiselld tai yrityksen verkkotiedotteen tai lehden
tilauslomakkeen tayttamisella. Vuorovaikutteisten osioiden avulla voidaan myas
korostaa haluttuja asioita ja samalla helpottaa sisallon jasentamistd. Naissékin

tehokeinoissa, maltti on valttia.
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3.4 Hyvat verkkosivut yhteenvetona

Verkkosivuja suunnitellessa ja toteuttaessa on otettava huomioon moninaisia
seikkoja, kuten olen t&ssd katsauksessa avannut. Oheiseen kuvioon olen pyrkinyt
selkeyttaméaan yrityksen verkkosivuprosessia mahdollisimman karsitusti

paakohtiin.

VERKKOSIVUPROSESSI

KULUTTAJAN SISALTO
TARPEET -tekstisisalto

-kayttotarkoitus -muu sisaltd

-rakenne

Kuvio 5. Verkkosivuprosessi

Prosessin tulisi aina alkaa kuluttajien tarpeiden huomioimisesta; mita asiakkaat
hakevat sivuilta, mité he tarvitsevat ja miten he kayttaytyvat. Naita tarpeita
voidaan Kkartoittaa esimerkiksi haastatteluilla tai jo olemassa olevalla kerétylla

datalla sivujen vierailijoista.

Kuluttajien tarpeiden mukaan tuotetaan sivuille sisaltdd, joka on sivujen tarkeinta
antia. Sisélto kattaa kaiken, tekstista kuviin. Sivuilta tulee 16ytya kaikki oleellinen,
kompaktissa paketissa uskottavasti esiteltynd, jotta yritys antaa itsestdén
mahdollisimman ammattimaisen kuva. Rakenne muotoutuu siséllén perusteella,

mité 10ytyy ja mistd, loogisessa jarjestyksessa.
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Ulkoasu antaa viimeisen silauksen ja tuen sivuston tavoitteille. Ulkoasulla
tuodaan esiin yrityksen omaa ilmettd mutta tuetaan mya6s tekstisisaltoa visuaalisin
keinoin. Kaytettavyys nivoutuu yhteen ulkoasun kanssa, silla tarkoitetaan sivujen
helppokayttdisyytta ja tiedon 16ydettavyytta sivuilta. Kéytettavyys siind missé
kaikki muutkin sivujen osat, juontaa juurensa asiakkaan tarpeista ja oletetuista
kayttotarpeista.
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4 CASE HARTWA-TRADE OY AB

Olin harjoittelussa Hartwa-Trade Oy Ab:lla 5 kuukautta tammikuusta 2014
ldhtien. Hartwa-Trade on Oy Hartwall Ab:n kokonaan omistama tytéaryhtio.
Yritys on toiminut jo vuodesta 1988 alkoholijuomien maahantuojana ja jakelijana,
toimittuaan tatd ennen agentuuriliikkeend yli 25 vuotta. Hartwa-Traden
tavarantoimittajiin lukeutuu useita maailman suurimpia alkoholi- ja viiniyhtioita.
Hartwa-Trade on muun muassa Diageon paayhteistyékumppani Suomessa.
Diageon tuoteportfolioon kuuluvat osa maailman myydyimmista
alkoholijuomista, kuten: Baileys Original Irish Cream -likdori sekd useita
tunnettuja vodka-, viski- ja ginimerkkeja (Smirnoff, Talisker, Bushmills, Johnnie
Walker ja Tanqueray). Toinen iso padmies on maailman suurin
kuohuviinivalmistajatalo Freixenet, jolta tulevat Suomen myydyimpiin lukeutuvat
Cordon Negro- ja Carta Nevada -kuohuviinit. Kattavan viinivalikoiman
toimittajiin kuuluu muun muassa ranskalaiset Les Grands Chais de France,
suosittujen J.P. Chenet -viinien tuottaja. Konjakeista mainittakoon esimerkiksi
pantteripullostaan tuttu Meukow-talo. Kaikkiaan Hartwa-Traden tuotevalikoima

kasitta lahes puoli tuhatta alkoholituotetta.

Hartwa- Tradella oli harjoitteluni aikana noin 20 tyontekijéé, joista yli puolet
tyoskenteli saannollisesti toimistolla ja loput hoitivat myyntikenttda eri puolilla
Suomea. Yrityksen toimihenkil6ita olivat myyntipaallikko, markkinointipaallikko,
markkinointiassistentti, asiakasmarkkinointipaallikko, nelja tuotepdallikkoa,
junior tuotepaallikko, kategoriapaallikko seka logistiikkapéallikkd. Paakonttori
sijaitsee Helsingissa Pitdjanmé&elld samoissa toimitiloissa Oy Hartwall Ab:n
kanssa. Yhteiset toimitilat helpottavat yhteydenpitoa eri osastojen valillg, sill&
Hartwa-Trade toimii yhteistydssd Hartwallin kanssa erindisissa toiminnoissa.
Yritykset yhdistdvat voimiaan muun muassa markkinoinnissa ja myyntikentén
toimenpiteissd. Omat tyGtehtavani harjoittelun aikana olivat erilaisia
markkinoinnin avustavia tehtévia yhteistyossa asiakasmarkkinointipaallikon,

markkinointipaallikon seka tuotepééllikdiden kanssa.
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Harjoitteluni aika tehtavéksi muodostui kartoittaa yrityksen verkkosivujen
uudistustarvetta. Verkkopalveluprojekti -kirjassaan Kelly Goto ja Emily Cotler

(2003) jakavat onnistuneen verkkosivujen uusimisprosessin viiteen vaiheeseen.

1. Projetkin
maarittely

2. Sivuston rakenteen
kehittely

3. Visuaalinen

suunnittelu ja testaus

4. Tuotanto ja
laadunvarmistus

5. Julkistus ja sen
jalkeen

Kuvio 6. Verkkosivujen uudistusprosessi (Goto & Cotler 2003)

Projektin madrittely vaiheessa kerdtdén ja analysoidaan tietoa koskien kayttajia,
toimialaa ja oman yrityksen tarpeita. Tasséd vaiheessa on tarkeaa saada
mahdollisimman selked ymmarrys projektin laajuudesta ja faktoja tukemaan
uudistusprosessia. Ndma alussa tehdyt selvitykset asettavat pohjan koko
prosessille ja kantavat lapi koko projektin. Riittavien selvitysten jalkeen, saatujen
tietojen pohjalta ensimmaéisessé vaiheessa asetetaan vield yleiset tavoitteet
uudistukselle. Tavoitteiden lisdksi madritellaén projektin budjetti, aikataulu ja
projektitiimi (Goto & Cotler 2003).

Tama prosessin ensimmaéinen vaihe on se, jossa sain olla mukana tyéharjoitteluni
aikana. Seuraavissa luvuissa tulen avaamaan tekemiéni selvityksia ja analyyseja,
joiden avulla yrityksen verkkosivujen uusimistarpeeseen paadyttiin. Esittelen
myos projektille luotuja tavoitteita ja lyhyesti kuinka ndiden ensimmaéisen vaiheen

selvitysten jalkeen projektin kanssa edettiin.
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4.1 Yrityksen markkinoinnin padkohderyhmét

Kuten jo aiemmin mainitsin johdannossa, harjoitteluni aluksi minua pyydettiin
tekemaan selvitys yrityksen kilpailijoiden verkkosivuista. Yritysta kiinnostivat
verkkosivut siksi, ettd ne ovat padsédantdinen markkinoinnin kanava alkoholi-alan
yrityksille Suomessa. Suomen alkoholilainsdéddantd madarittelee hyvin tarkasti mitéa
ammattilaiskohderyhmille saa mainostaa ja mitd tavalliselle kuluttajalle. Hartwa-
Tradella on kaksi selkeda ja taysin erilaista markkinoinnin paédkohderyhmaa:
Ravintola-asiakkaat ja kuluttajat. Naisté ravintola-asiakkaat ovat tarkeimpid, silla
paasaantoisesti heidan ravintoloistaan kuluttaja 10ytad Hartwa-Traden tuotteet,
lukuun ottamatta Alkon tuotelistauksia.

Omille ravintola-asiakkailleen, eli alan ammattilaisille, yritys voi ja haluaa kertoa
kaikista tuotteistaan, myos vakevista yli 22 % alkoholia sisaltavista niin sanotuista
“vikevistd” tuotteista. Kaiken kaikkiaan heilld on valikoimissaan tuotteita 550kpl.
Ravintola-asiakkaita yrityksella on yhteensé noin 2200. Naista iso osa on ketju-
asiakkaita, joten kaikki 2200 eivét kéayta tai tule kayttaméaan aktiivisesti

verkkosivuja. Yrityksen ravintola-asiakkaat jakautuvat aloittain kuten kuviossa 7.

H Olutravintolat + Pubit
B Yékerho

m Casual Dining

M Hotellit

H Fine Dining

m Erikoistapahtumat

Kuvio 7. Hartwa-Trade Oy Ab:n ravintola-asikkaiden jakautuminen (Hartwa-
Trade nettisivujen briiffi 2014)
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Eniten yritykselld on asiakkainaan yokerhoja ja olutravintoloita seka pubeja.

Seuraavaksi suurimmat ryhmaét ovat casual dining-ravintolat ja hotellit.

Kuluttajille, Suomen alkoholilainsd&ddanndn vuoksi, voidaan kertoa vain enintaan
22 % alkoholia sisaltavista tuotteista. Naité alle 22 % tuotteita yrityksen
valikoimassa on noin 300 kappaletta. Alkon myyntiin néisté tuotteista on
listattuna noin 90 kpl, joista osa on tilausvalikoiman tuotteita. Kaupallisesti
merkittavia tuotteita yrityksella on Alkossa noin 60 kpl. Kuluttajille ryhména
erityistd on se, etta he eivat tunne Hartwa-Tradea yrityksena, vaan yrityksen
edustamat tuotemerkit. Kuluttajat ovat ensisijaisesti kiinnostuneita etsiméén
tietoa niista tuotteista jotka ovat saatavilla Alkosta ja tdma valikoima ei Hartwa-
Tradella ole kovin laaja. Kuluttajien joukosta I6ytyy my6s viinien ja viskien
parista niin sanottu conoisseur -ryhmé, jotka ovat erittdin kiinnostuneita
mahdollisimman tarkoista tuotetiedoista, mutta ostovolyymillisesti tdma on
kuitenkin melko pieni kohderyhma. Nama conoisseur henkiset kuluttajat hakevat
yleensa tietoa suoraan viinituottajilta. Kuluttajalle pelkéan tuotetiedon lisaksi
pitdisi tarjota jotain muuta lisdarvoa” jotta kuluttaja saataisiin viihtymaén

sivustolla pidempaén.

4.2 Kilpailija-analyysi

Vertailin yrityksen markkinointipaallikon pyynndésta kilpailijoiden kotisivujen
ominaisuuksia yrityksen omiin sivuihin. Toteutin vertailun ensin Excel-pohjaisen
taulukon avulla, joka 16ytyy kokonaisuudessaan nahtéavana tdman tyon liitteistd
(Liite 1. Kilpailijavertailu) Sain selkedn listan suurimmista sekd muutamista
pienemmista kilpailijoista, joiden sivustoihin lahdin tutustumaan. Samalla tutkin
myds hieman kilpailijoiden muuta internetnakyvyyttd, kuten sosiaalisen median

kanavia. Jokaisen kilpailijan kohdalla kavin l&pi samat kysymykset:
. Onko yrityksella ylipaatédén nettisivuja?

. Ovatko sivut ensisijaisesti kuluttajalle/ammattilaiselle suunnatut?

(Onko useampia sivuja?)

. Onko yritys Facebookissa, Twitterissé jne?
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. Yleisilme, huomiot sivustosta?
. Onko mitéan poikkeuksellista tai veret seisauttavaa?
. Jarjestdaminen parhaimman mukaan

Vertailun jélkeen tein lyhyen yhteenvedon lapikéymieni sivustojen jattamista
vaikutuksista ja erityisesti parannusehdotuksista koskien Hartwa-Traden omia
kotisivuja, tdmé yhteenveto I0ytyy tyon liitteend (Liite 2. Kilpailijayhteenveto).
Minulta kysyttiin mielestasi 3 parasta sivua ja miksi valitsin juuri nama. Viinimaa
ja Juomavinkki erottuivat edukseen muista laajuudellaan ja kuluttajaystavallisella
ldhestymiselldan. Lisdksi molemmat olivat nékyvié ja aktiivisia sosiaalisessa
mediassa. Monilta alan suurimmilta yrityksilta 16ytyy yrityssivut erikseen ja

naiden lisaksi ammattilais-tai kuluttajasivut.

Yrityssivut ovat selkedsti tarkoitettu kertomaan yrityksesta, siséltéden yritysinfoa,
toimintamalleja, rekrytointi infoa, kenties viimeaikaisimpia uutisia ja linkkeja
kuluttajasivuille tai sosiaaliseen mediaan. Tallaiset sivut ovat esimerkiksi Altia
Oyj:n kotisivut: www.altiacorporation.com. Yrityssivuista erottui erityisesti myos

Pernod-Ricard Finlandin sivut, joista kuva alla:

\

12,
s

o
Pernod Ricard Finlend

ETUSIVU  VASTUULLISUUS ~ REKRY ~ TUOTTEET  YHTEYSTIEDOT

MONIPUOLISEN JUOMAKULTTUURIN EDISTAJA

Pernod Ricard on maailman johtava alkoholiyhtio
vakevissa premium-alkoholijuomissa.

Yrityksests »

Kuva 2. Kuvakaappaus Pernod Ricard yrityssivut (Pernod Ricard Finland 2015)
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Pernod Ricard Finlandin sivuilla oli laajasti yritystietoa muun muassa yrityksen
vastuullisuudesta, rekrytointiprosessista, tuotteista ja myds esimerkiksi
kansainvélisia uutisia, silla kyseessa on kansainvalinen konserni. Sivujen ulkoasu

on raikas, vaalea, selked ja kutsuva.

4.2.1 Ammattilaissivut

Ammattilaissivuilla tarkoitan sivuja, joilla keskitytddn ensisijaisesti tarjoamaan
perus yritystietojen lisaksi alan ammattilaisille, eli yrityksen suorille asiakkaille
ajankohtaisia asioita ja tarkkoja tuotetietoja. Ammattilaissivustolla ei valttamatta
erityisesti tarjota mitaan extraa, kuten resepteja tai “viinikouluja”. Téllaisista hyva
esimerkki ovat esimerkiksi Servaalin ammattilaissivut. Sivut olivat todella

toimivat kaytettavyydeltaén ja taysin erilaiset kuin muilla Kilpailijoilla.

SERVAALI ol

Tervetuloa laatujuomien maailmaan! Tuotteet Yritys

Servaali Oy kuuluu Suomen ja Baltian markkinoiden suurimpiin yksityisiin alkoholijuomien
— Avaa — Avaa

walla 1l ja Toivomme sinulle

maittavia hetkia laadukkaiden juomien parissa. Lue lisaa yrityksesta

AJANKOHTAISTA YHTEYSTIEDOT
13.10.2015 - Tavataan Olut Expossa seka Viini, Ruoka ja Hyva Elama -

messuillal

13.8.2015 - Sel

..
il
4

Kuva 3. Kuvakaappaus Servaali.fi etusivu (Servaali 2015)

Nailla sivuilla yhdistyivat seka yrityssivujen tarjota, ettd ammattilaistarjonta kuten
tuotetiedot ja kuvaukset, uutuustiedot ja poistuvien tuotteiden luettelot.
Ammattilaissivut saattavat olla tuotu myds kuluttajasivujen yhteyteen, jolloin osa
sisallosta on yhteistd sekd ammattilaisille (yrityksen asiakkaille) seka kuluttajille,
mutta osa sisallosta on avattavissa vain ammattilaisille. Yleensé tallainen sisallon
erittely tapahtuu erillisen kirjautumisen kautta, syista joita eriteltiin edellisessa

luvussa 4.1.
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4.2.2 Kuluttajasivut

Kuluttajasivut puolestaan on luotu tarjoamaan asiakkaille mutta erityisesti
tuotteiden loppukuluttajille lisdarvoa, kuten esimerkiksi reseptejd, suosituksia,
haastatteluita ja mielenkiintoisia lisatietoja tuotteista. Kuluttajasivuista hyva
esimerkki ovatkin jo ylla mainitsemani, vertailun parhaimmistoon yltaneet, Altia
Oyj:n toiset verkkosivut: www.viinimaa.fi. Viinimaa-sivuista on syntynyt kasite
itsessaan, eivatka loppukuluttajat valttamétté edes tiedd minké alkoholijuomatalon
yllapitaméat ndma sivut ovat, silla sisaltdé on luotu houkuttelevaksi ja lisdarvoa

tarjoavaksi sellaisenaan.

i‘ =t ABC ﬂ MUISTILIS TA
I =
JUOMAT + RUO 0 OA VIINIMAASTA

Rakkautta riistaruokaan

TUTUSTU HERKULLISEEN RIISTAMENUHUN -

Maista tyylikksat riistaviinit

FINCA LAS MORAS BLACK LABEL MALBEC -

TRAPICHE PINOT NOIR OAK CASK —>

Kuva 4. Kuvakaappaus Viinimaa.fi etusivu (Viinimaa.fi 2015)

Sivut olivat todella varikkéat, kutsuvat ja kaytettavyydeltaan toimivat. Sivulle
tultaessa avautuvat linkit sek& ammattilaisille ettd kuluttajille ja myos yhtion
omille yrityssivuille. Sivuilla pystyi etsimédén tuotteita seka resepteja tai jopa
kokonaisia menuita. Tarjolla on myos viinikoulu mahdollisuus ja yksityiskohtaiset
esittelyt yrityksen edustamista viinitaloista. Myos Pernod Ricardin Finlandin
kuluttajasivut www.juomavinkki.fi erottuivat edukseen. Sivuilla oli siisti ja
viinikellarimainen ulkoasu ja niilta oli helppo l16ytaa tietoa. Vuoden 2014 jalkeen

Juomavinkki-sivusto on uusiutunut, mutta vertailun aikaan se néytti seuraavalta:
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Laadukkaan juomakulttuurin edistaja

Ruoka & viini Drinkki & booli Tuote

Nopea ayridispasta Malibu Stone Sour Gato Negro Cabernet
Viikon \ Sauvignon

Q}atoNegro
-

Cabernet Sauvignon

. vinkit

Kuva 5. Kuvakaappaus Juomavinkki.fi etusivu (Juomavinkki.fi 2014)

Sivut tarjosivat paljon tietoa ja se oli helposti 16ydettdvassa muodossa. Tarjolla
oli muun muassa ohjeita erilaisten viinien maistelun, eri juhliin sopivia menu
kokonaisuuksia, viini ja ruoka yhdistelmia, viinin séilytys neuvoja, ruoka-, booli-
ja drinkkiresepteja, melkein kaikkea mita voi kaivata. Ammattilaisille oli oma

Kirjautumisensa.
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4.2.3 Analyysin yhteenveto ja paatelmat

Miten sitten Hartwa-Traden sivut pérjasivat mielestani muiden kilpailijoiden

sivuihin verrattuna?

HARTWA / TRADE
L S Tuotteet  Ajankohtaista  Ota yhteyttd  Yritys

{ edellinen

Ajankohtaista
Hartwa-Traden juomat
saavuttivat mitalisijoja!

— Alko julkisti vuoden 2013 myydyimmat tuotemerkit ja
2 =9 | Hartwa-Traden maahantuomat juomat sijoittuivat hienosti
monessa eri tuoteryhmassa.

Lue lisdd ) )

Plan B Sauvignon
Blanc

Australialainen Plan B on moderni ja
hauska viini, joka tehddan pilke
silmdkulmassa mutta ldhes vakavalla
naamalla. Taustalla on kolme kokenutta
viinintekijad, jotka halusivat luoda
valtavirrasta poikkeavan viinin.

Tutustu ) ?Y— oy ‘j’ ——

Tutustu )
Kuva 6. Kuvakaappaus Hartwa-Trade etusivu (Hartwa-Trade.fi 2014)

Meukow Xpresso

Ainutlaatuinen yhdistelma kahvin
luonnollisia aromeja ja Meukow -
konjakkia. Meukow Xpresso -1iko6rin
maku on uskomattoman pehmed,
intensiivinen ja se on herkullista
nautittuna jailla tai coctaileissa.

N2
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HARTWA / TRADE
L S Tuotteet  Ajankohtaista  Ota yhteyttd  Yritys

Rajaa tuotteita

1 Agavita Tequila [yellow tail] [yellow tail]
Gold Cabernet Cabernet
L ‘ R Merlot Sauvignon Vain uutuudet
t : Miedot
& o8 3= P nad 1 B T —
% 7akeva
" Tutustu }) Tutustu )) Tutustu ))
Viinit
Sopivuus
[yellow tail] [yellow tail] [yellow tail]
Merlot Pinot Grigio Pinot Grigio Lisdd kriteereitd
Vapaa haku tai
tuotenumero
VS s -—Ne® -—Ne® )
Tutustu }) Tutustu }) Tutustu ))
[yellow tail] [yellow tail] [yellow tail]
Semillon Shiraz Shiraz
Sauvignon
Blanc
% 4 & nes iy Nn&ewmis
Tutustu }) Tutustu }) Tutustu ))

Kuva7. Kuvakaappaus Hartwa-Trade tuotesivu (Hartwa-Trade. fi 2014)

Kuten ylla olevista kuvista nékyy, case yrityksen omat verkkosivut sisalsivat
reilusti selkeitd tuotekuvia. Sivut olivat vaaleat pohjaltaan, joka korosti tuotteita ja
toi raikkautta kokonaisuuteen. Sivut olivat navigoinniltaan selkedt ja eivét
sisaltaneet varsinaisesti mitdan ylimaaraista, mutta eivat myoskaan tarjonneet
erityisesti lisdarvoa asiakkaille tai kuluttajille tuotetietojen lisaksi. Sivuston
ensisijainen kayttotarkoitus olisi selvasti tarjota tietoa alan ammattilaisille eli
yrityksen asiakkaille, mutta kuluttajanakdkulmaa ei juuri [0ytynyt. Asiakkaita

varten oli tarjolla my6s oma kirjautuminen.

Kilpailijavertailua tehdessani minulle herasi useita parannusehdotuksia.
Ensimmaisend, olisi hyva maaritelld, ketd sivuilla halutaan tavoitella, onko sivu

taysin ammattilaisille suunnattu vai halutaanko kosiskella kuluttajiakin. Sisallén
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kannalta sivuille voitaisiin linkittad rohkeammin my0ds muita yritykselle
olennaisia asiakasviestinnankanavia, kuten esimerkiksi yrityksen
markkinointimateriaalien jakamiseen kaytettavd Materiaalipankki ja yrityksen
julkaisemaa opetusvideomateriaalia. Lisaksi kaiken tarjotun tiedon
ajankohtaisuuteen tulisi kiinnittaa tarkemmin huomiota. Nykyisten sivujen
”Ajankohtaista” osio pdivittyi vain muutaman kerran vuodessa, joten kuinka
ajankohtaista tuo tieto todella on? Lisaksi, kun saataisiin maaritettya kenelle
sivusto todella on suunnattu, voitaisiin miettid myds tarjottavaksi joitain

esimerkiksi drinkki- ja boolireseptejd, joita yritykselld on jo entuudestaan.

Ulkoasullisesti henkilokohtainen mielipiteeni oli, ett& paljon olisi tehtavissa
pienillakin parannuksilla. Vaalea pohja sivuilla olisi hyva pitad, mutta esimerkiksi
kaytetyn fontin vaihtamisella paastaisiin jo pitkélle. Liséksi sivulle voitaisiin
tuoda joitakin vuorovaikutteisia elementteja, silla sivu oli kovin staattinen.
Yksinkertaisesti esimerkiksi kuvakarusellilla tai Facebook-feedin tuomisella
sivuille saataisiin aikaiseksi kuluttajaa herattelevaa kommunikaatiota.
Tyokokemuksestani tiesin, ettd yrityksella on kaytossaan paljon hyvélaatuista
kuvamateriaalia edustamistaan tuotteista kansainvalisten padmiehiensa kautta,
mutta naitd ei hyddynnetty sivustolla mitenk&an. Néiden esiintuominen ja
edustettujen isojen brandien selkedmpi nostaminen tulivat kehityskohteina
mieleeni. Liséksi olennaista ulkondadn mutta myos kédytettavyyden kannalta, olisi
saada sivusta mobiiliystavallinen ja skaalautuva, eli erilaisiin laitteisiin ja

kayttoliittymiin mukautuva sivusto.

4.3 Kayttdjahaastattelut

Toteutetun kilpailija-analyysin perusteella paadyttiin yhteiseen mielipiteeseen,
etta yrityksen omat sivut eivat olleet ajan tasalla tai kohdanneet yrityksen
myyntikentén tai asiakkaiden tarpeita. Yrityksen markkinointipaallikko kehotti
minua koostamaan pienen otannan kayttdjien ajatuksia nykyisista nettisivuista,
jotta saisimme lisda faktatietoa uusien sivujen perustamisprojektin tueksi.
Tavoitteena haastatteluilla oli kartoittaa, mihin nettisivuja oikeasti kaytetaan,
mill& vélineilld, mitka ovat kéytetyimmat funktiot sivuilla ja miten sivuja

voitaisiin kehittaa.
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Haastateltavat minulle valitsi yrityksen markkinointipaallikko. Hanella oli paras
nakemys siité, ketka yrityksen myyntikentasta ja asiakkaista kayttivét sivuja hyvin
ja joilta voisi saada arvokasta palautetta sivuja koskien. Uusien nettisivujen
tyéstdminen haluttiin aloittaa mahdollisimman pian kilpailija-analyysini jalkeen,
joten vanhoja nettisivuja koskevat haastattelut toteutettiin 1.-3.4.2014 valisina
paivind nopealla aikataululla. Kaksi haastatteluista toteutettiin puhelimitse ja kaksi
séhkdpostin vélitykselld. Haastateltavat kysymykset tydstimme yhteistydssa

markkinointipaéllikén kanssa. Alla kysymykset jotka lahetettiin sdéhkdpostitse:

Subject: Hartwa-Traden nettisivut
Hei,

olemme uusimassa Hartwa-Traden nettisivuja ja haluaisimme tiedustella asiakkailtamme miten te hyodynnatte
niita arjessanne. Jos pystytte vastaamaan naihin muutamaan alta I6ytyvaan kysymykseen, se olisi meille todella
merkittava apu. Haluamme tehda uusista sivuistamme entista helpommat ja tehokkaammat kayttaa teille
asiakkaillemme.

Milla laitteella vierailet nettisivuillamme? Toimivatko sivut hyvin talla laitteella?
Missa tarkoituksessa yleensa sivuilla virailet? Mihin toimintoihin sivuja kaytat?
Loydatko sivuilta kaiken tarvitsemasi tiedon?

Pystytko tekemaan sivuilla kaiken mita haluat?

Tuleeko mieleenne parannusehdotuksia?

G PN

Teidan kommenttinne ovat meille kultaakin kalliimpia, silla vierailette ja kaytatte sivujamme eniten. Kaikki
palaute on tarkeaa.

Ystavallisin terveisin,
Heta Karjalainen

Heta Karjalainen
Markkinointiharjoittelija
Marketing Trainee

Kuva 8. Kuvakaappaus sahkopostikyselysta (Heta Karjalainen 2014)

Y114 olevien kysymysten lisdksi, puhelimitse tehdyissa haastatteluissa kysyin
tarkentavia kysymyksid oman osaamiseni mukaan, jotta sain haastateltavista
mahdollisimman paljon irti. Saaduista vastauksista koostettiin lyhyt yhteenveto ja
esiteltiin seuraavassa koko yrityksen yhteisessa kuukausittaisessa
markkinointipalaverissa. Yhteenvedon perusteella alettiin luoda pohjaa tulevalle
toimijoille esitettavélle nettisivubriiffille. S&hkdpostihaastatteluista sai irti hyvin
vahén, mutta puhelinhaastatteluiden ja tietysti firman siséisen yleisen palautteen

perusteella teimme kuitenkin johtopaatoksia.



38

4.3.1 Haastatteluiden vastaukset

Kuten kohdassa 3.1.1. painotetaan, sivujen sisaltd on verkkosivujen téarkein
elementti. Suurin merkitys siséltoon on silld, mihin sivuja kaytetaan. Tata
kysyttéessd, asiakkaat olivat selkedsti samoilla linjoilla, samoin kuin yrityksen

omat edustajat.

Tarkistan tuotteita, valikoimaa, hintoja (Asiakas A).

Tarkistamme valikoimissamme olevia tuotteita ja koulutamme
henkilokuntaa (Asiakas B).

Asiakkaat selvasti kayttavat sivuja ensisijaisesti tuotetietojen hakemiseen. He siis
tarkistavat valikoimissaan olevien tuotteidensa tietoja ja hintoja kuten
oletuksemme yrityksen sisallakin oli. Yrityksen edustajilla ongelmat olivat
enemman kaytantoon liittyvid, mutta kayttdtarkoitus esityksellinen. He tarvitsivat
sivuja asiakaskayntiensa tyokaluna. Tuotetiedot olivat heillekin avain asemassa
sisdllon kohdalla. Nettisivujen ”Ajankohtaista”-osiota kritisoitiin. Ei niink&én
sisdllostd, vaan sen paivityksestd. Oleellistahan olisi, ettd kohdan ”Ajankohtaista”

alla sisaltokin olisi aikansa mukaista, muuten tarkoitus karsii pahasti.

Eniten ongelmia kayttdjilla ilmeni sivun kaytettavyyden kanssa. Sivut eivét
vastausten perusteella olleet toimintavarmat tai selkeét, kuten Janne Kalliola
mainitsi verkkosivujen tarkeimmiksi ominaisuuksiksi (Mainostajien liitto 2012).
Muun muassa verkkosivujen sisaankirjautuminen ei toiminut ja ndin ollen se potki
asiakkaan ulos sivuilta kerta toisensa jalkeen. Myéhemmin selvitimme tdman

johtuvankin selaimesta, mutta selainversiot otettiin huomioon jatkoa ajatellen.

Kaytettavyytta ajatellen tarke&é on se, milla laitteella asiakkaat ja edustajat
vierailevat. Asiakasyritysten edustajat kertoivat vierailun tapahtuvan yleisimmin
tyotietokoneellaan, eiké sivujen kaytdssé ole ongelmia. Hartwa-Traden
avainasiakasedustaja sen sijaan kertoi ettd han vierailee sivuilla tabletillaan ja

sivut eivat ndy kunnolla.

Kéaytan tyokonetta ja jos oon asiakkaiden luona niin tablettia.
Nykyiset sivut eivat vain toimi tabletilla, tama olisi hyva korjata
jos aiotaan olla ajanmukaisia. Asiakkaat varmaan kayttaisivat
mielellaédn myds puhelimella jos toimis (Edustaja B).
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Laiteongelmien lisaksi kédytettavyyden ongelmia oli yrityksen edustajilla. Heille
ensisijaisen tarkea tydkalu on muistilista-toiminto jolla he valitsevat tuotekortteja
listalle, josta he voivat sitten tehda Power Point-esityksen tai tulostaa tuotekortit

itselleen. Muistilistan toimintaa kommentoitiin muun muassa seuraavasti:

Niin on mutta se on jotenkin tyhm4, pitad aina menna sinne
tuotteeseen sisdan ja valita ne ja sitten se kadottaa koko listan
valilla kesken teon. Liian hankalaa (Edustaja A).

Muistilistan kdytannén ohjautuvuus on siis huono ja linkitykset sivujen vélilla
eivét toimi kuten pitéisi tai loogisesti kdyttajan kannalta. Yrityksen tahtotila on
kuitenkin kehittada edustajienkin arkea helpottava tyokalu, eika jotain mika
vaikeuttaa heidéan tekemistaan. Toinen kéytannon ongelma, kévi ilmi Haku-
toiminnossa. Tassa oli loogisuuksissa jotain hairigita ja jarjestelma oli aivan liian

sekava.

--ensinnakin tuon meidan hakumoottorin haku jaa jotenkin
paalle. En saa sita tyhjennettya tai olen vain tyhma, mutta se
antaa hakea esimerkiksi tanniinista valkoviini& joka on sula
mahdottomuus niin eikd naita voisi jotenkin pois sulkea
(Edustaja A).
Siitd kun sivut ovat alun perin tehty, hakumoottoritkin ovat kehittyneet paljon,
mutta yksi perusongelmista on esimerkiksi se, ettd haku kriteerit eivat pois-sulje
mahdottomia yhdistelmia. Kuten esimerkiksi punaviinit maaritellaén usein
tayteldisyytensa ja tanniinien mukaan, kun taas valkoviini makeusasteen.
Valkoviini ei voi olla tanniininen, kuten yrityksen edustaja vastauksissaankin

korosti.

Ulkoasua eivat asiakkaat kommentoineet mitenk&an, mutta edustajilta saatiin
panosta tahankin. Toki loppupeleissd luotamme projektissa tassa graafisiin
suunnittelijoihin, mutta jotta pystymme antamaan mahdollisimman tarkan kuvan
siitd mita haluamme, otimme naitdkin kommentteja huomioon. Sivuja sanottiin
muun muassa, ankeiksi ja vanhanaikaisiksi. Molemmat edustajat toivoivat lisaksi
jotain elavyytté sivustoon. Erityisen hyvané ehdotuksena pidimme muun muassa

Seuraavaa.
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Ja miksi ei voisi ndkya meidan edustamien isojen brandien
logoja ja mainoksia reilummin (Edustaja B).

Tatd asiaa ei ollut yrityksessé varsinaisesti ymmarretty, etta sivuilla pystyy
mainostamaan nakyvamminkin ndité suuria brandeja. Vaikka alkoholimainonnan
lainsaadanto kieltaé vakevien alkoholien mainonnan kuluttajille, ravintola-
asiakkaat padsevat kirjautuessaan sisélle sivustoon siten, ett4 he ovat suljetussa
toimintaymparistdssa. Tassa suljetussa ymparistossd “vikevien” mainostaminen,

kuten Smirnoff-vodkan tai Talisker-viskien, on sallittua.

4.3.2 Haastatteluiden yhteenveto

Haastatteluiden yhteenvetoon kaytin SWOT -analyysia, johon olen koonnut
tarkeimpid paakohtia haastatteluiden tuloksista ja miettinyt niita tulevan uusien
nettisivujen perustamisprojektin kannalta. Taloussanomien internet sivuilla

maadritelld SWOT-analyysi seuraavasti:

Yrityksen heikkojen ja vahvojen puolien analysointi seka
yritysympariston mahdollisuuksien ja uhkien arviointi yrityksen
tavoitteiden ja toimenpiteiden kartoittamiseksi. Analyysin nimi
tulee edellamainittujen k&sitteiden englanninkielisisté
nimityksista: Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats
(Taloussanomat 2015).

Swot-analyysié voidaan laajentaa myos moniin muihin kayttotarkoituksiin, kuin
vain yrityksen tilan maarittelyyn, kuten olen tassa tehnyt. Olen avannut
haastatteluista saatujen vastausten perusteella yrityksen nettisivujen nykytilan
vahvuuksia ja heikkouksia ja néista kumpuavia mahdollisuuksia ja uhkia tulevalle

projektille.
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SWOT-analyysi

Vahvuudet Heikkoudet

e Sivuilla toimiva pohja Hakumoottori

e Tarjonnut asiakkaille Muistilista
kaiken mita he

tarvitsevat Selaimet

Vanhentunut ulkoasu

Mahdollisuudet Uhat
* Sisdllén puute
» Sisallon oikeellisuus

¢ Entista parempi
kaytettavyys

& N:ll(ellyttavampl yhteistydkumppanin
LS _ I6ytaminen
* Helpottava tyokalu * Briifiin tarkkuus

* Muutosvastarinta

* Oikean

Kuvio 8. SWOT-Analyysi kéyttdjadhaastatteluista

Nykyisten sivujen vahvuuksia on se, ettd ne ovat ainakin asiakkaiden palautteen
mukaan tarjonneet heille kaiken tarvitsemansa. Sivut toimivat myds hyvin heidan
kayttamillaan valineilla, eli tietokoneilla. Verkkosivujen pohja on siis hyvé, mutta

parannuksia kaivataan myos huomattavasti.

NyKkyisten verkkosivujen heikkouksia ovat kaytettavyyteen liittyvét toiminnalliset
ominaisuudet, kuten hakumoottorin ja muistilistan puutteellinen toiminta. Nama
ominaisuudet tulee ottaa erityisen huomion alle kun uusien sivujen konseptia
aletaan briiffata mahdollisille toimijoille. Samalla tulee ottaa huomioon, etté
sivuston tulee olla erilaisiin mobiililaitteisiin responsiivinen, jotta yritys on
ajanhermolla. Uusien sivujen tulee myds tukea kaikkia yleisimpié selainversioita,
jotta tatd kautta ei menetetd yhtdkaan potentiaalista tai nykyista asiakasta. Myos
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nykyisten sivujen ulkoasu koettiin aikansaelédneeksi ja tdssakin nahtiin
parannuskohde, joka ehdottomasti otettaisiin huomioon briiffi4 tehdessa.

Uusien nettisivujen my6té on ilmiselvaa, ettd pyritdan entistad parempaan
kaytettavyyteen ja toimintoihin. Kun todetut heikkoudet k&&nnetaan
mahdollisuuksiksi parantaa, voidaan vaikuttaa positiivisesti niin asiakkaiden kuin
yrityksen omienkin edustajien kayttokokemukseen. Samalla pyritddn myos
miellyttdvampaén ulkoasuun, jolla voidaan voittaa myods uusia asiakkaita ja niin
ikdan parantaa nykyista kayttokokemusta. Erityisesti yrityksen omien edustajien
tyon helpottamiseksi heikoiksi koettuja toiminnallisuuksia tulisi parantaa, silla
uusien nettisivujen halutaan olevan mahdollisimman hyvin tydskentelya
helpottava ja kateva tydkalu. Tdma uudistamisprojekti tulee siis nahda
mahdollisuutena parantaa suorituskykya yrityksen edustajille, kenties jopa

nopeuttaa tyotahtia ja kohentaa tarjotun palvelun laatua asiakkaille.

Uhkina taysin uusien sivujen perustamisessa on tietysti muutosvastarinta, sill&
asiakkaat ja yrityksen omat edustajat ovat tottuneet kdyttdmaan vanhaa sivustoa.
Mikaéli verkkosivuille tehddan huomattavia muutoksia, tulee uuteen totutteleminen
olemaan varmasti tyolasta ja aikaa vaativaa. Sisallonsyotollisestda nakokulmasta
uusien sivujen perustaminen, voi aiheuttaa virheellisten tietojen sy6ttamisté ja/tai
jopa tietojen puutteita. Tata varten useimmiten ennen sivuston kéayttéonottoa
tarjotaan kuitenkin niin sanottua beeta-vaiheen testausta ennen sivujen julkaisua
jossa mahdollisia virheité niin siséllssa, kuin toiminnallisuuksissa on mahdollista
Kitked.

Oikean toimijan Ioytaminen verkkosivuston toteuttamiseen on ensisijaisen
tarkead, silla mikali yhteistyo ei toimi tai ymmarrys ei ole molemminpuolista
projekti saattaa venya ja tuottaa ylimaéaraisia lisakustannuksia huomattavasti,
puhumattakaan projektissa mukana olevien tydntekijoiden turhaa henkista
kuormittamista ylimaaraiselld ty6lla. Oikean toimijan valintaan ja lopulta
halutunlaiseen lopputulokseen paastaan erityisesti hyvan briiffin avulla. Mikali
briiffi ei ole riittdvan tarkka ja sisalla yksityiskohtaisia vaatimuksia ja tavoitteita

sivuille, saattaa projekti paisua suhteettomiin mittoihin.
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4.4 Projektin tavoitteet

Projektin tavoitteet kirjattiin kilpailijavertailun, tekemieni haastatteluiden ja
markkinointipalaverissa ylos kirjattujen yleisten mielipiteiden perusteella tarkasti
yl6s. Tarkasti asetettujen tavoitteiden pohjalta projekti tiimin, eli minun ja

yrityksen asiakasmarkkinointipaallikon oli helppo tyostaa lopullinen briiffi.

Paatavoitteena olisi parantaa sivuston kayttokokemusta asiakkaille. Hakukone- ja
muistilista toimintojen selkeyttdminen ja nopeuttaminen ovat merkittava osa tata
kayttokokemusta. Ne ovat myos erittéin tarkeitd tyokaluja yrityksen asiakkaille,
mutta myds omalle myyntikentélle, mika kéavi ilmi kaydyisté keskusteluista.
Nettisivujen tulisi olla toimiva tyovéline, jonka avulla asiakkaan on helppo

muodostaa oman ravintolansa viinilista.

Uusista nettisivuista haluttiin myos toimiva, yrityksen paasaantéinen
markkinointiviestinnan valine, jota on helppo yllapitaa pienillakin resursseilla.
Sivuilla tuli pystya aktiivisesti viestimaan tulevista kampanjoista sek& uutuus
tuotteista, mutta myos jo portfoliossa olemassa olevista vahvoista brandeista
nakyvadmmin. Sivurakennetta tulisi pystyd muokkaamaan tarpeen mukaan ja
siséllonhallinnan tulisi olla helppoa. Hartwa-Tradella ei ole yhtd ihmista
yllapitdmassa sivustoja, vaan asiakasmarkkinointipdallikko seka tuotepaallikoiden
tulee pystya helposti itse toteuttamaan tarvittavat toimenpiteet. Tarkeana
ominaisuutena haluttiin myods korostaa yrityksen jo valmiina olevaa
Mediapankkia, josta asiakkaat pystyvat itse noutamaan muun muassa tuotekuvia
ja markkinointimateriaalia. Tuotekuvat haluttiin tuoda suoraan ladattaviksi myos
nettisivuille, mutta muun materiaalin tarpeessa haluttiin, etta linkitys
Mediapankkiin tulisi esille mahdollisimman hyvin. Kuvien l&hettelyn ja etsimisen

koettiin vievan liian paljon henkildston tydajasta nykyiselld mallillaan.

Jotta sivustolla voitaisiin paremmin vastata nykyaikaa ja asiakkaiden tarpeita, oli
ensisijaisen tarkead, etta sivustosta tulisi responsiivinen eri paatelaitteille, kuten
tableteille, alypuhelimille seké tietokoneille. Sivuston tulisi mukautua eri
paatelaitteiden ndyttdjen vaaka-ja pystymalleihin sek& tuumakokoihin. Sivuston

tulee olla myds seurattavissa Google Analyticsin avulla, jotta sivujen kayttoa
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pystytdén seuraamaan ja jatkossa parantamaan sekd paivittdmaan saatujen tietojen
perusteella.

Verkkosivujen sisaankirjautumisjarjestelma haluttiin sdilyttaa entisellaan, silla
vanha menetelma oli todettu hyvéksi ja tdama olisi mahdollisimman helppoa
asiakkaille. Siséankirjaus toimii Valviran lupanumerolla, joka jokaisella alkoholia
anniskelevalla asiakasyrityksell& tulee olla. Suomen alkoholilainsaadanto
edellyttdd myos kuluttajilta ikarajatarkistusta syntymaajan mukaan, ennen

alkoholituotteita sisaltavalle sivustolle paésemista.

Tavoitteena oli myo6s saada ideoita mainostoimistoilta, kuinka kuluttajia voitaisiin
lahestyé verkkosivuilla tai verkkosivujen ulkopuolella houkuttelevammin.
Mahdollisten ideoiden tulisi ottaa huomioon yrityksen rajalliset resurssit ja

kustannustehokkuus.

4.5 Projektin eteneminen

Kun projektia paatettiin lahted viem&an eteenpdin, olennainen osa oli oikean
toimijan valinta. Kilpailutettaville yrityksille esiteltavéksi tydstettiin 49 sivuinen
PowerPoint-briiffi, jonka 16ytaa kokonaisuudessaan tdman tyon liitteista (Liite 3.
Hartwa-Trade nettisivujen briiffi ). Briiffis siséltdd muun muassa yritysesittelyn,
toimeksiannon taustoja, kilpailijoiden verkkosivujen katsauksen, statistiikkaa
yrityksen vanhoilta verkkosivuilta, yksityiskohtaisesti edellisessa kappaleessa
(4.2.) avatut uudistuksen tavoitteet. Sivuston ulkoasun kanssa annettiin toimijoille
melko vapaat kédet, ainoastaan yrityksen puolesta pakolliset graafiset elementit
nostettiin briiffiin. Lis&ksi esitettiin toivottu aikataulu, kuten taulukosta 2 voidaan

nahda.

Taulukko 2. Verkkosivuprojektin aikataulu ( Liite 3. Hartwa-Trade nettisivujen
briiffi 2014)

Huhtikuu Toukokuu Kesdkuu| Heindkuu Elokuu Syyskuu

Toiminto 14.15 16. 17. 18.]19 20. 21 22]23. 24. 25. 26.|27. 28. 29. 30. 31.]32. 33. 34. 35. 22 5 B

Brieffit toimjoille

Vastabrieffit

Sivujen tyostaminen

Toivottu valmistuminen

Uusien sivujen lanseeraus
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Briiffasimme 3 eri toimijaa viikon 15 aikana. Ehdotuksensa siita, kuinka sivut
toteutettaisiin, seuraavien 4 viikon kuluessa. N&iden vastabriiffien perusteella
valittiin yrityksen tavoitteisiin nahden paras toimija, joka kanssa projektia
l&hdettiin viemaan eteenpéin nopealla tahdilla. VVerkkosivujen oli tarkoitus olla
lanseerauskunnossa kesdkuun 2014 lopulla. Toimijaksi valittiin helsinkildinen,
tuolloin nimelld Activeark JWT toiminut mainostoimisto, joka toimii nykyaan

nimellda Mirum Agency.

Projektin edistaminen lahti hitaammin kayntiin, kuin alkuperéisessa
aikataulussamme olimme suunnitelleet. Oma ty6harjoitteluni paattyi Hartwa-
Tradella toukokuun 2014 lopussa, joten en pystynyt enéa aktiivisesti jatkamaan
yrityksen verkkosivujen uudistusprojektin parissa. Pdavastuu projektin
edistamisesté jai yrityksen asiakasmarkkinointipaallikélle. Hartwa-Traden
henkilostossa tapahtui merkittdvida muutoksia, jotka lopulta vaikuttivat
verkkosivuprosessin viivastymiseen ja lapivientiin. Hartwa-Traden uudet

verkkosivut lanseerattiin lopulta alkuvuodesta 2015.
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5 YHTEENVETO

Taman opinndytetyon paatavoitteena oli kehittaa case yritys Hartwa-Trade Oy
Ab:lle uudet helppokéyttéisemmat verkkosivut, jotka palvelevat asiakkaiden seké
yrityksen omien tyontekijoiden tarpeita. Tyon edetessa verkkosivujen
uudistamiseen tarvittavan l&htotilanteen kartoituksesta ja verkkosivujen
toteuttamisen tueksi tarvittavien tietojen hankinnasta tuli merkittavampi

l&hestymiskulma.

Opinnaytetyon keskeinen teoriasisaltd jakautuu kahteen osaan, joista toinen
kasittelee tiiviisti nykypaivan internetmarkkinoin tarjoamia mahdollisuuksia ja
toinen yrityksen omien verkkosivujen vaatimuksia sisallon, rakenteen ja
visuaalisen ilmeen kannalta. Case yritykselle tarkein anti tassé tyosséa ovat
verkkosivuja koskevat luvut, silla verkkosivut ovat alkoholi-alan yritykselle
Suomessa térkein markkinoinnin kanava. Henkilokohtaisesti toivon yrityksen
henkilokunnan lukevan internetmarkkinoinnin teoriaosuuden, jotta he saisivat
yleiskatsauksen aiheesta paivitettya tietojaan verkossa tapahtuvasta

markkinoinnista

Opinndytetyon keskeisinta konkreettista sisélt0d ovat case yrityksen lahtotilanteen
kartoittamista varten tehty kilpailija-analyysi ja kéyttajahaastattelut, joiden avulla
saatiin madriteltya tarkat tavoitteet aloitettavalle projektille. Saatujen tulosten ja
asetettujen tavoitteiden avulla muodostettiin case yritykselle kattava 49 sivuinen
PowerPoint- briiffi, jonka avulla yritys kilpailutti kolme mainostoimistoa
verkkosivujen uudistamisprosessia varten. Toteutetut tutkimukset ja briifiin

kasaamisen tyostin k&ytannossa yksin.

Briiffia varten keratyt pohjatiedot osoittautuivat ensisijaisen tarkeiksi projektin
kannalta, sill& niiden avulla saatiin yksityiskohtainen ja selked esitys kasattua.
Esitys sai seké case yritykseltd, ettd mainostoimistoilta hyvéa palautetta
selkeydestéén ja tarkkuudestaan. Tarkasti laadittujen tavoitteiden ja vaatimusten
perusteella my6s mainostoimistojen on helpompi luoda realistinen ja odotuksia

vastaava vastabriiffi sekd tarjous.
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Projektin tavoitteet muuttuivat hieman projektin aikana, sivuston lanseeraus venyi
hyvin pitkalle alkuperéisesta tavoitteesta ja itse jouduin poistumaan projektin
parista hieman nopeammin kuin luulin. Alun perin tarkoitukseni oli tydskennella
yrityksen kanssa vield harjoittelun loppumisenkin jalkeen, mutta tyéllistyin Oy
Hartwall Ab:n puolelle nopeasti harjoitteluni jalkeen. Harjoitteluni loputtua myods
Hartwa-Tradella tapahtui organisaatiossa muutoksia, jotka hidastivat ja

vaikeuttivat projektin lapiviemista.

Henkilokohtaisesti koen, ettd tekemani tyon merkitys oli yritykselle tarked ja
toteutin oman osani projektista aikataulussa ja toiveiden mukaisesti. Panokseni
nakyy erityisesti verkkosivujen uusimisprosessin alkuvaiheissa ja
kaynnistdmisessa. lIman kasitystd muiden alan vastaavien sivustojen siséllosta tai
yrityksen omien sivun kéyttdjien ja kohderyhmien tarpeista, ei voida vieda lapi
milladn tapaa uskottavaa uudistusta. Johtop&&atoksend voidaan todeta, ettéd
yrityksen verkkosivujen uudistamista harkitessa, pohjaty0 on erittain tarkeéssé

roolissa projektin onnistuneen toteuttamisen kannalta.
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Maahantuojat

Altia

Alpha Beverages

Pernod Ricard Finland

kuluttajalle/Ammattilaise poikkeukselli
lle ja onko useampia Onko Facebookissa, sta tai veret |Parh
Onko nettisivuja sivuja esim. Altia ja mikéd |[Twitterissa Yleisilme, huomiot sivustoista. seisauttavaa |aat
Asiapitoiset sivut, yrityksen esittelya
Ei erityisemmin, pieni varten. Kattavasti tietoa, helppo
www.altiacorporation.fi Ammattilainen/Kuluttaja profiili FB, ei aktiivinen kayttoiset. Yleisiime ehkd hieman tylsa.
Todella varikkdat, kutsuvat ja toimivat
sivut. Alussa linkki sekd ammattilaisille
ettd kuluttajille, myés yhtion omille
On FB, todella aktiivinen, |sivuille. Sivulla selked ilme ja selkedt Todella
varikds ja oman toiminnot. Pystyt etsimaan nappara
nédkdinen profiili. 17529 [haluamanlaistasi tuottetta, pystyt muistilista
www.viinimaa. fi Kuluttaja seuraajaa. etsiméén reseptejd ja jopa kokonaisia _|toiminto. 1.
viinimaa
Paljon tietoa, myos esittelyt
paamieheista ja tuotteista, mutta
ohjeistaa kdymaéan Juomavinkin sivuilla
www.pernod-ricard-finland.con]Ammattilainen/Kuluttaja Pieni yritysprofiili for more information
Helppo l6ytaa tietoa. Paljon tietoa, muun
muassa ohjeita erilaisten viinien
maistelun, eri juhliin sopivia menu
Aktiivinen FB, julkaisee kokonaisuuksia, viini ja ruoka
kilpailuja ja yhdistelmid, viinin sailytys neuvoja,
tuotesuosituksia. 11139 |reseptejd, booleja, drinkkej&, melkein
Www. juomavinkki.fi Kuluttaja seuraajaa. kaikkea mita voi kuvitella. Oma linkki 2.

Winestate

Erittdin aktiivinen FB,
julkaisee usein. 588
seuraajaa. On myds
twitterissd, mutta
seuraaminen ja

Selvésti tummempi ulkoasu, kuin muilla.
Ikedlukuiset. Ravintoloille suositellaan

rakennettuja viinilistoja. Loytyy

Servaali Me-G

Stella Wines

Wennerco

Bpf-Beverage Partners|
Chris-Wine Finland

www.winestate.fi Ammattilainen julkaiseminen hidasta. materiaalipankki.
On FB ja on aktiivine, toiminto,
mutta tylsad tamakin Eivat niin vaikuttavat nettisivut, kuin pystyy
ulkoasu. 1135 kilpailijoilla. Ei yhta paljon tietoa, selked |tulostamaan
www.servaali.fi Ammattilainen/Kuluttaja seuraajaa. mutta jopa tylsa design. ja
Selvésti modernein design. Press
osuudessa tuotekuva-vetovalikko Raikas
fiksusti. Kivasti myés pakkaustiedot. ulkoasu.
www.stellawines.fi Ammattilainen Eiole FB Hauskan erilaiset. Oma HORECA kanava. |Press-osuus.

On FB, ei ole ollut
hetkeen aktiivine, silla
yhdistyy Viinimaahan.
Ennen oli hyvinkin
aktiivine, tapahtumia ja
kuvia paljon. 2277

Altian omistama, ei omia yrityssivuja.
Né&kyy vain miké viini sivuilla, mutta mika
viini siirtyy "Viinimaaha". Samantyyliset
sivut, kuin Viinimaa, selkea ja
helppokayttéinen. Myés paljon sisaltoa.
Hauska, joskin ehka hieman turha

Concha Y Toro Finland

Fondberg

Henkell Suomi
Modern Fluids

Moet Hennessy Suomi

1.

www. mikaviini.fi Kuluttaja seuraajaa. "Aéniraita" sivu. Aaniraita.
ETTItaarm ermyista nafia svaTia,
simppelit ja viinin variset. Ei
www.bpf-finland.fi Ammattilainen/Kuluttaja Ei FB mieleenpainuvat.
Ei ldydy [Ei loydy [
Erittdin aktiivinen FB ja
Twitter, mutta ei Toimivat kivat nettisivut, tykkdan
www.cvytfinland.fi Ammattilainen erikseen Finland. tyylista.
hd B
néakoiset nettisivut. Ehka hieman
Ei FB, eika sekavat, mutta selvasti erottuvat
suomenkielisend kilpailijoista, nuorekkaat. Tuotteet osio
www.fondberg.fi Ammattilainen/kuluttaja twitterisséa. toimii hyvin. Ulkon&ko!
www.henkell-suomi.fi Ammattilainen Ei FB, ei twitter. paapointit.

Ei omia nettisivuja, ohjaa Fondbergin sivuille.

WWWwW

I

.mhfinland.com

Ei hajuakaan kelle

Ei FB, ei twitter.

nimi ja yhteystiedot, ei edes mainintaa

Mielestasi 3 parasta sivua ja miksi

mediassa. Ammattilais-sivustona erottuu Pernod-Ricard Finland, silld erittédin laajasti tietoa yrityksesta,
toimintatavoista jne. Selvasti selkeitd ja toimivia ovat kaikki, esimerkiksi Servaali vaikka ei ulkonaéltaan

puoleensavetdva, jotenkin "alkomainen" design, niin todella toimiva. Concha Y Toro Finlandin sivut ovat ulkona

upeat.

Miten hyvin Hartwa-Traden sivut pérjaavat kilpailijo

Erittdin hyva, ettd tuotekuvia reilusti! Selkedt sivut, ei mitdan "turhaa". Selvésti erityyliset kuin kilpailijoilla,
ammatilaisille keskittyneet. Selkeat siind mita ovat.

Mitd parannusehdotuksia HWT sivulle.

Ulkondko on selked, mutta ehka voisi olla véhdn omaperaisempi? Fontti on melko yleinen muuallaki. Olisiko Facebook:

sivut mahdoton? Ja talléin linkki my6s niista nettisivuille? Materiaalipankki olisi katevé, johon paéasy vain

ravintoloitsijoille toki. Ajankohtaista osuus voisi paivittyd enemman. Resepteja? Tai ehka vaikka vain
coctail/drinkkireseptejé?

Liite 2. Kilpailijayhteenveto

Kilpailijoiden nettisivuvertailun tuloksia

Heta Karjalain
4.1.2014

Mielestdsi 3 parasta sivua ja miks

en

i?
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Viinimaa ja Juomavinkki erottuvat laajuudellaan ja kuluttajaystavallisyydellaan, ovat
nakyvia ja aktiivisia sosiaalisessa mediassa. Ammattilaissivustona erottuu Pernod-Ricard
Finland, joilla on laajasti yritystietoa ja raikas toimiva “look”. Concha Y Toron sivut
nayttavat ulkonaoltdan, vaikka tummat. Servaalin ammattilaissivut ovat todella toimivat,
taysin erilaiset kuin muilla mutta hieman "alkomaiset”.

Traden omat sivut verrattuna kilpailijoihin?

Reilusti selkeitd tuotekuvia, vaalea pohja on hyva! Sivut ovat selkeat ja eivat sisalla
mitaan turhaa, mutta ehka liilankin tyhjat. Ulkoasu jaa vahan vajaan nakoiseksi. Selvasti
ammattilaisille.

Parannusehdotuksia?

- Onko sivu vain ammattilaisille vai myo6s kuluttajille?

- Ehdottomasti pidetdan vaalea pohja

- Oletusfontin voisi muuttaa (Ei Times New Roman tai Calibri), antaa kuvan ettei
ole jaksettu tyostaa

- Facebook -sivun perustaminen, sosiaalisen median painikkeet nettisivuille
(Huom, jos otetaan kayttoon niin taytyy myos olla sosiaalinen ja aktiivinen,
muuten turhaa)

- Materiaalipankki nettisivuille

- Dreambrokersilla tehtyjen videokokoelmien linkit nettisivuille

- Ajankohtaista-osio nettisivuilla, tulisi sitten olla ajankohtainen jos halutaan
tammaoista pitaa, voisi tietysti korvata myds facebookin aikajanalla nettisivuille

- Mobiiliystavallinen ja skaalautuva sivusto

- Drinkki- ja ruokaresepteja saatavilla

- Jollain tavalla "animoitu” etusivu

- Etusivulla ehdottomasti nakyvilla omien isoimpien/panosta tuotenimien hi-
resseja/mainoksia, koska ne tunnetaan (yritysta niiden takana ei valttamatta)

- Mahdollinen asiakaskysely sivuilla (Oletko tyytyvainen, mita lisda, auta meita
kehittymaan jne. Oliko tama kamppis hyva jne. Asiakkaan aktivointia!)
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Liite 3. Hartwa-Trade nettisivujen briiffi

10.11.2015

HARTWA/TRADE

Uudet nettisivut - Briiffi
23.04.2014

1. Taustaa Hartwa-Tradesta

10.11.2015 2
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10.11.2015
HARTWA / TRADE
Hartwa-Trade 1]
+ Hartwa-Trade is one of Finland’s leading importer and distributor ©°
of alcoholicdrinks. We are part of the Hartwall owned by Royal
Unibrew.
Jpcnene
s We have operated among the quality drinks since the 60's, first as
an agent and since 1998 as an importer. Qur selection of hundreds
of top products is enjoyed throughout Finland in over 2800 P
establishments.
« Qur partners are the world’ s biggest and most well-known alcohol & )
and wine companies. . B
A
—
10.11.2015 3
HARTWA / TRADE
Royal Unibrew
* Roval Unibrew produces, markets, sells and distributes quality
beverages focusing on branded products within beer, malt and soft
drinks, including soda water, mineral water and fruit juices.
* We operate as a leading regional player in a number of markets in
Western and Eastern Europe, as Denmark, Germany, ltaly, Lithuania
and Latvia and in the international malt drinks markets.
= Roval Unibrew’ s main brands are Royal, Ceres Strong Ale, Cido,
Kalnapilis, Faxe Premium and Vitamalt.
* In 2012, the Company posted revenue of 450 million €sold 5.4
million hectolitres of beer, malt and soft drinks.
* The Group, which is domiciled in Faxe, Denmark, has a total of B
around 1,600 employess. . N
—
10.11.2015 4
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9, Tuomme joomat ympiri maailmaa suocaar
® Jogistiikkaheskuksees ja jakelenue ne

Tapa toimia

V)

UNTBREW

HARTWAL

=
Saat kaikki juomiin Littyvit palvelut saman katon alta
9. koko paiveluprosessia

HARTWA /TRABL Hartwa-Trade hoita,

"

Hartallin kattavn 'é.dé
jakeluverkosten i
v

P

cmme 48 b sisilli
Hangosta Utsjoell

48h

[

10.11.2015 5

HARTWA / TRADE
Partners and brands =
Total amount of partners approximately 40.
Spirits:
Diageo Smirnoff, Captain Morgan, Baileys, Gordon'’s, Johnnie Walker, Bushmills etc.
CDG Meukow cognac, Courriere brandy
Rossid’Asiago  Volare liqueurs
Dupont Dupont Calvados
Wines:
Argentina Finca Flichman
Australia Casella Wines; [yellow tail], Plan B
Austria Klosterneuburg
Chile Carolina Wines; Antares, Nimbus, Lautaro, Chateau Las Boldos, Nuevo Mundo
France GCF; J.P. Chenet, Arthur Metz etc. , Lanson — BCC, Blason de Bourgogne; La Chablisienne, Dopff
Germany Moselland
Italy Fratelli Martini; Canti, Riunite, Perlage, Cesari, Cavalierino, Santa Margherita
Spain Freixenet, Marqués de Caceres, Vicente Gandia, Bodegas Briego «
Others: Sileni ,Offley port wines, Blossom Hill, Boland, Murfatlar ¢ /\

Others: Finest Call purees , small brewery products; Saimaan Juomate| gen, Teerenpeli

10.11.2015 6

=
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2. Toimeksianto

10.11.2015 7

2. TOIMEKSIANNON TAUSTAT
Mita olemme tekemassa

Mitd: Uudet toimi ja kutsu kotisivut Hartwa-Tradelle

Miksi

+ Vanhat kotisivut eivat endd vastaa tarpeitamme, ovat noin viisi vuotta vanhat

« Ovat epéselvat, hankalat kayttdd ja tylsdn nakoiset

«  Nykyiset kotisivut Hartwa-Trade nékyy télld hetkelld kuluttajille ja asiakkaille monessa eri
tatd rak (verkkoekosy:! ) tulee selkeyttdd ja eheyttdd
trade.fi

= hartwall.fi
+ Hartwa-Traden ed t kit nakyvat i eri kanavoissa kuluttajille ja
aslakkaillemme esim.

http://www.freixenet.comy

—  Yellow Tail —viinilld on kansainvalinen FB-ryhma josta on nyt tehty Suomi-versio

—  Baileys Suomi- FB-ryhma
chenet.f

HARTWA / TRADE

S

R
10.11.2015
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3. Nykyiset nettisivut

10.11.2015

HARTWA / TRADE

———nr

( edellinen

Meukow Xpresso

Ainutlastuinen yhdistelmi kahvin
Iuoanollisia aromeja ja Meukow
lonjaklia. Meukow Xpresso -lkbérin
maku on uskomattoman pehmes,
intensiivinen ja se on herkullista
nautittuna j&ili i coctaileissa,

ngs

pr
p;
o\
9
Tuotteet ~Ajankohtaista  Otayhteyttd  Yritys
jankohtaista
saavu
\‘ Alko julkisti vuoden 2013
Fartwa-Traden
i
Plan B Sauvignon
Blanc
Australialainen Plan B on moderni ja
hauska viini, joka tehddin pilke
simbialaes ot ibes wakavals
nasmalla. Taustalla on kolme kokenutta
ik, Jotka hasiat b
vahavirasta poikbeavan i
el
7T = %o =
\

Tutustu ))
10.11.2015
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HARTWA / TRADE
—

Tuotteet  Ajankohtaista  Ota yhteyttd  Yritys

Rajaa tuotteita

F. Vain uutundet
‘ Miedot
LY e o Vike
Tutustu )) Tuustu ) o
Viinit
[yellow tail] . [yellow tail] s
Merioz . Pinot Lrgio Lisi kriteereita
Vapaa haku tai
tuotenumero
»~
ek 17 4 - e -—r e )
Twtustu ) ™ Tutusu ) Tutustu })
10.11.2015 Sauvignon 11
HARTWA / TRADE
= Tuottcet Ajankohtaista  Otay
HARTWA / TRADE
Yhteystiedot
e e
Falaute
El
i
10.11.2015 12
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HARTWA / TRADE
—] Tuolteel  Ajantkohluisla  Olu yhleylld

YR Mika on Hartwa-Trade?

oo ——

) Padmichet avictess

1 Tape wimia T %
maahantuoista ia jakel OvHartwall Ab

amistaman Marturallia Likevatito

1 1z)

Laadekdaiden jaomi olemme toimirectjo 6o hvulohtion  Henilosts
aluksd agertuusiliikkeen jo vuodesta 198 iacl jane. Salujen =20
nzutitaan kattz veapari Suomen vl ¥-tunm

gy

480y ravintolassa.

m ~lik#rin lisiks useita hinnethja v
Taorame meakan wyss CDG Internationalin

valmistamia, Snomen johtavia knnjakceja ja hrancyja seki ranskalaisiin

huippusamppanjoihin lukeutuaa Lansonia.

Kl sy

enet sekd maadman

‘viinejd. muen muassa

maamme myydyin kuohuviini Freixenet Carta Nevada,

oimaisia vahvuuksiamme ovat kiinted yhteistyd

ValiXoiman lieils
lin oy ikkaveckon tor: katssd sl waanlajuinen,

ikenttimme. Tilaukset i toirsitukset onnistuvat

G taisausa pein Susmes

10.11.2015

wze kauia,

Yrilys

4. Nykyinen verkkoekosysteemi

HARTWA / TRADE

\ yellow tail | [

¥ et sasprin Tartwa-Traden st

Valitse oletho:

]

Tervetuloa

JUOMANETTIIN

Kirjaudu sisain

10.11.2015 s covan




10.11.2015

e
i
-
o\
10.11.2015 15
Yieistn yleiskatsaus 1.1.2014-43.2014
O Kalkid kdynnit

Yielskatsaus

® Kaynnit

=

Lol Toarmeam Zaeom Dimeiom ek Lt Woemese 2V
W New Visitor [l Returning Visitor

Kaynnit Visiigyt kivijal Sivn katsaiut

1795 1156 15 947

MNANAANPNL AAS AL | A a

Stwakaynt! kesto

8,88 00:05:40 19,22 %

Lo Ator e AN P NNIIA N | ot g

% uusla kaynieja

56,82 %

SHTEITY
10.11.2015 16
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10.11.2015

Kiell Kdynnit % Kaynnit
11 ss6 M 3659%
2 s67 [ 3159%
3. erus 418 Ml 229%
4 ergb 22 | 123%
5 & 1@ | 100%
6. svse 17 | 095%
70 13 | 072%
B it 1 | 081%
8, dede 9 | 050%
10.1 9 | 050%
10.11.2015 17
HARTWA / TRADE
6. Kilpailijoiden tapa toimia
+ Monilla kilpailijoilla on yrityssivut ja kuluttajasivut erikseen
— Altia (Viinimaa)
— Pernod Ricard Finland (Juomavinkki)
— Erikseen myés ravintolakanavan sisédnpadsy
«  Yrityssivut ovat asiapitoisia, esittelevat yritysta ja toimintatapoja
« Kuluttajasivut tarjoavat lisdarvoa (resepteja, viinitietoa, menuita yms.)
— Useilla myés FB-sivut
+ Monilla liikkuvia elementteja - Karuselleja
+ Tunnetuimmat tuotemerkit selvasti esilla
™
Sy
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ALTIA

— YOUR 15T CHOICE —

{1L

wshu_Altia Alkoholijomat Tuctanto Vritysvastuu Media Ure Altiassa Yhteystiedot

Passion for hrands
Vaheat branci: cvat Altan

x T
AR rerastykssn van. ity on
vioek randeistale., foiden
- arvo se vai, hvodyniaa 2
tasvaraa.

Markifiuien v/ Lav
aNiellisat fa pRicAlser hrandit

- ustrial services

A an ranlicer pa vel
Kattavat akohely somicr
valmistus- i3
Togistikkapalvelut s2ca
teridoelys-, rehu- ja tekrisen
erzralin +nrtest

sttavia ratka s
mats 1 3atasa

Pohci

Alian wotasiwstot

10.11.2015

K3 Frianc + Algha Beverages . Vieanerco

Fast track to the
markets

Allia Letjuaa suuti miniar Lt
Eorjamaden markcanods.
Ain tiagtuinen toiminzamalli
£arustu. pamaaseen
ma-kkirstuntzmuceen,
ket (ke & VI eis 1
cakalsir palvelnn.

Lisaa~vos pssm:

In qood company
Altian tivis tyéybesiss,
mietadnroiren tImisl A
Erandrma taroavat
inspirsivia s won uolisia
tyomandails. uksia

Tulo teinn malle b3 in
Good Company

Haku

Tiedottaet

&Ria /awistas myyati- 33
ek noint resursse 2an

01 jslicereaber

Tyt
3

Agian juomt

t5yztsvailiie PET
pakkauksin

£Rizn zorm tisjohsals v htuy

iz >

Tervtidrin Wi & veckbasiile

Sivusto on tarkoitettu vain

18-vuolta liytldaneille

arkko patval

Tarvitant baHARY- nndian birjhituakasal

Altar komzpanessrdoo=. s tunaokea

Adtian valmEar 4 ot i

e 1o e

10
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imaus

a lapahiw

Kuohuvat cocktailit
tuovat juhlatunnelman

KATS0 HFI POT RESFPTIT -3

PUNAVIINIT VALKOVIINIT

VAKEVAT VIINIT OLUET

KASVISRUOAT

MUUT JUNMAT

Mt

Exsl juomasi -

AOO1IRFSFPTIT

11
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Viinimaa.fi

S s 1 e ekt 43 . K
s s b

Bl

==

by A v s rad hauskata) Vinemaan (ot

B s 0 e i ot

inimaa.fi | —

‘1 ON UUDISTUNUT! i s

Tk et aa e Wt Sacoman

Sz,

Pernod Ricard Finland

LSS WIS WIS ASIDLLUSWS BRI IO YIDSIRO)

LAADUKKAAN JUOMAKULTTUURIN EDISTAJA

Pemod Ficard en roaiman johava alkehol yhtio
VERe7 553 praTVum-31koT0l OMIEEs.

“ritvkaess +

TAHIRT

MYYNTIMME
VIESTINTAAMME
TOIMIPISTHSIMME

65
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LzadLk<aar juomakulttuurin edistdja

& N
s as

Ruwka & vilai Drinkii & booli Tuwte
Nopea dyridispasta Malibi: Stenc Sour Gato Negro Cobernet
Sauvignon

Q,atoNegm

m Ets hmisia, paikkoja ja asiof

Juomavinkki
v h '
Juomavinkld on palvelu sinulle, joka haluat saada fa jakaa 4
betoa vineists seka muista juomista. L\J
Tietoja - Ehdota muokiausta Kuvat

10.11.2015 26
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Uutiset
16.12.2013

28.6.2013

11.6.2013

WINESTATE

AJANKOHTAISET

10.11.2015

RAVINTOLOILLE

TUOTEHAKU >TUOTTAJAT »>MaTERIAAUPANKki NN

Blogi
30.10.2013

4.10.2013
26.2.2013

412202

Viinit (e Winesta
ravintolassa
(c Winestate

tammipakkas

ENEESENEERE TILAA UUTISKIRIE

10.11.2C

03012004

02012014

12412009

28
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Conchay Toron
viinit
Ravintolakolmion
valikoimaan

2014

EMILIANA
P

P FOND o2
t\-?:}‘%t GROUP RUOTSI NORJA SuUoMI

TAPANTIMAT  TUOTTEET  TUOTTAJAT  TARINAT & TWOOTTEET  YRITYS & YWTEVSTIEDOT  KRIAUOY SSAAN

68
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7. TAVOITTEET

Parannetaan sivuston kayttékokemusta asiakkaillemme

Kerrotaan aktiivisesti kampanjoistamme ja uutuuksistamme

Hakukone ja muistilista-toiminnot

— Sivuston pitaisi olla toimiva tyévaline jonka avulla asiakkaan on helppo
muodostaa oman ravintolansa viinilista

— Ei pelkéstddn hupia ja surffailua, vaan myds toimivuutta ja tehokkuutta

Haluamme tuoda esiin erityisesti meidén “Panosta brandejamme” seké tarkeimpia

paamiehiamme

Markkinointimateriaalit helposti |6ydettévissa nettisivuilta

Sisadnkirjautumis- menetelmé pysyisi entiselldan

Sivusto responsiivinen, mukautuu eri paatelaitteiden mukaisesti

Sivusto seurattavissa Google Analyticsin avulla

Pystyttava itse muokkaamaan sivurakennetta, sisdllénhallinta helppoa

Mahdollisesti lahestya myos kuluttajia, arvioitava potentiaali ja kustannustehokkuus

HARTWA / TRADE

[ S—

e

—
10.11.2015 i1

[N

Viinit Lisad kritecreitd

R;l_ul:l tuotteita

Hakukone
Vain uutuudet

+ Vahemman hakukriteereita Whadot

+ Selkedmpi asettelu

+ Jokaisella haulla tulee olla vastauksia

+ Esimerkiksi "Alkoholiprosentti” tarpeeton,
Maan ja alueen erittely? Enta onko edes Villaoin
kaikkia rypéleluettelon rypéleita :'"‘('
edustettuna? "

+ Alkovalikeiman ja orgaanisten tuotteiden
“tapat” paremmin nakyville

« Jos tulee brandien logoja nakyviin, paasisiké
logoa klikkaamalla suoraan brandin
tuotteisiin?

+ Vapaahaku esim. “keskitayteldinen”

S —

-

Calvadakset

10.11.2015
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Tarkenna hakua

HNTA "
Loydd juomasi -
wosikeRTa N
Farsie b Konkki : [rareapm— B MYYMALA v
waKuTYEPI v
kL s -
TAYTELAISYYS v
p— v
MAA ~
RYPALE v
SERTIFIRAATTI v
PAKKAUSKOKO ~
(UTRAL)
PAKKAUSTYYPPI v
suLEN AT v
UUSI TAI POISTUVA v
ot
HARTWA / TRADE
Juma/ma

SANVIGILIO TRENTIND MERLOT
0OC 375 €L

TRAPI:

MALBEC 18,75 CL

TvveR

ALKON MAKUTYYPP! LUCKITUS

MEHEYA & HILLUINEN

ALKDN MAKUTTYPPI LUGKITUS

MBRIAISA & RAIKAS

TARAPACA RESERVA ORGANIC
SYRAH 375 CL

ndhas 597€

ALKON MAKUTYY3P1 LUOKITUS

ROTEVA & VOIMAK

OGIER COTES DU RHENE
GENTILHOMME 37,5 CL

629€

TreER) Punasiiait

ALKDN MARUTYYPR LUDKITLS

MEHEVA & HILLUNEN

S TWTEKGRTI ¢ MUSTIISTAAN 5 TWWKORTT ¢ MUSTIUSTAAN S TTEKGRTI ¢ MUSTIUSTAAR + TWTERORIT 4 MUSTILSTAM

18
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|' EL TIEMPO TINTO

Mutkaton espanjalainen klassikkopunaviini

JOTETIEDOT S48€

10.11.2015

Muistilista

+ Toimintoja tulisi selkeyttaa, talla hetkella liikaa

« Muistilistaan pitaisi pystyéa lisdamaan tuotteita, ilman
tuotekortin avaamista joka kerta erikseen

+ Muistilistaan tulisi pystya poimimaan haluamansa tuotteet

+  Tuotekortit tulisi pysty lahettdmaéan, tulostamaan tai
lataamaan

« Tuotteet tayttyy pystya tilaamaan Juomanetista, suora
linkki ja iso nékyvyys

HARTWA / TRADE
-

Alkon binta: 9,98 €

VN

10.11.2015 38
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HAIITWAITRA)IL
Materiaalipankki
» Materiaalipankki on kokoelma Hartwa-Traden edustamien tuotteiden logoja,
tuote- ja fiiliskuvia, mainosmateriaaleja ja mahdollisesti myés screen-
materiaaleja
« Télla hetkella materiaalit ovat saatavilla Mediapankista, jonne tarvitaan
erilliset tunnukset
« Alkon sivuilla, asiakas pystyy lataamaan ison tuotekuvan suoraan
tuotetiedoista
+ Materiaalipankkiin paasy nettisivuilta mahdollisimman vaivatonta
— Opastusta mitd materiaalipankista |6ytyy
— Esim. Karusellien yhteydessa "Tamankin kuvan léydat materiaalipankista”
oy
oy
_f
0.11.2015 39
HARTWA / TRADE
Responsiivisuus, ohjattavuus, sisdllénhallinta ja
analysointi
+ Haluamme sivuista responsiiviset, skaalautuvat eri paatelaitteiden
mukaisesti (Tabletit, alypuhelimet, pc:t)
« Tulisi tukea yleisimpia selaimia (IE, Chrome, Firefox, Safari)
+ Sivujen sisaltod tulee pystya muckkaamaan itsenaisesti (talla hetkella
menee kokoajan toimijan kautta, lian monimutkaista)
— Tuotetietojen syéttaminen tuotepdéllikéiden vastuulla (Téhén helppo tydkalu)
— Kampanjoista viestiminen asiakasmarkkinointipaallikén vastuulla, sisélté paaosin
itse muokattavissa
— Liittyma mediapankkiin, josta siirretdan kopio alkuperdisestd tuotekuvasta
nettisivuille
« Sivuston tulee olla seurattavissa Google Analyticsin avulla
+ Tuotetietojen massasiirtdminen vanhasta uuteen ¢ PR
Sy
 ——
10.11.2015 40
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HARTWA / TRADE
[8 =3

Sisaankirjaus

+ Tamanhetkinen tapa on todettu hyvaksi, toimii Valviran lupanumerolla
— Hartwa-Tradella on tunnukset Valviran tietokantaan, johon luparekisteri paivittyy
joka péiva klo: 02.05
— Tunnukset voidaan jakaa valitulle toimijalle lucttamuksellisesti, rekisterin
kopicimista varten

« Ikarajatarkistus syntymaajan mukaan

£ Ry

10.11.2015 41

HARTWA / TRADE
—

Hartwa-Traden tuotehierarkia

+ Hinnastotuotteet (Nama kaikki nettisivuille)
- Oma maahantuonti
— Tukkutuotteita

« Hinnaston ulkopuoliset tuotteet (Erillinen ladattava PDF)
- Tukkutuotteita

10.11.2015 42
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HARTWA / TRADE
8. KOHDERYHMA
+ Hartwa-Tradella on kaksi eri paakohderyhmaa
1) Ravintola-asiakkaat (TARKEIN)
+ Omille asiakkaillemme voimme ja haluamme kertoa kaikista tuotteistamme, myés
vékevistd tuotteista
+ Tuotteita yhteensd 550 kpl
2) Kuluttajat
+ Lains&ddanndn vuoksi voimme kertoa kuluttajille vain enint&én 22% sisaltévista
tuotteista
+ N&ita tuotteita valikoimassamme on N. 300 kpl joista Alkon myynniss& 89 kpl.
Luku 89 kpl sisaltaad myos Alkon tilausvalikoima -tuotteita, kaupallisesti
merkittaviad tuotteita meilld on Alkossa noin 60 kpl
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8. KOHDERYHMA - ravintola-asiakkaat
* Hartwa-Tradella
ravintola-asiakkaita = Olutravintolat + Pubit
yhteensad noin 2200 aYikerho
* Naistd iso osa on .
ketju-asiakkaita, joten Casual Dining
kaikki 2200 eivat kayta Hotellit
aktiivisesti sivujamme Fine Dinin
9
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8. KOHDERYHMA - Kuluttajat
+ Kuluttajat eivat tunne Hartwa-Tradea yrityksena, vaan yrityksen edustamat
tuotemerkit
+ Kuluttajat ovat ensisijaisesti kiinnostuneita niista tuoctteista jotka ovat
saatavilla Alkon hyllysta
« Toki kuluttajien joukosta loytyy etenkin viineista ja viskeistd ns.
“conoisseur” -ryhma, mutta ostovolyymillisesti tdméa on kuitenkin melko
pieni
— Tama kohderyhma hakee tietoa sucraan viinituottajilta
+ Kuluttajalle pelkan tuotetiedon lisaksi pitéisi tarjota “jotain muutakin”
“lisdarvoa” jotta kuluttaja saataisiin viihtym&an sivustollamme
oy
g oy
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8. Kuluttajat- HAASTE
+ Haluamme lahestya kuluttajia, mikali sen pystyy fiksusti jarjestamaan,
syomatta likaa resurssejamme
™
Sy
S —
10.11.2015 46

23

75



10.11.2015
HARTWA / TRADE
—
9. GRAAFISET ELEMENTIT
+ Hartwa-Traden logo pakollinen elementti
+ Tuotemerkkien logoja nakyville ( ellow tail
— Myés fiilis- ja Hires-kuvia é///.)/'// [y r
- Karuselleja
* Hartwa-Traden vihrea varimaailma mukaan jossain maarin, ei kuitenkaan
ole pakko olla "taysin vihrea” sivusto
— Vihrea voi olla "korostusvérin” roolissa @ m
HARTWA / TRADE J.P. CHENET
Fraéned R -
i
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10. KIELIVERSIOT JA KAYTTOEHDOT
« Englanninkielinen ndkyma yrityksen perustiedoista ja tavasta toimia
- Mallia olemassa olevasta
« Kayttoehdot suomeksi ja englanniksi
VY
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11. AIKATAULU
+  Briiffi toimistolle viikko 15
« Vastabriiffi viikoilla 15-18
« Sivuston lanseeraus elo-syyskuussa
+ Aikataulu joustava
Huht kuu Toukokuul Kesakuul Helnakuu Elokuu Syyskuu
Toiminto 14 15.16. 17, 16.]19.20. 21 223, 24, 25. 26.|27. 26. 29. 30. 31 32 33. 3435, =L Eth SESHCRY
Brieffit toimollle [ [

Vastabrieffit

Sivujen tyostaminen
Toivottu valmistuminen
Uusien sivujen lanseeraus




