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KONVERSIO-OPTIMOINNIN TYOKALUT

- case Far-Tec Oy

Nykyaikana verkkosivu on monelle asiakkaalle ensikosketus yritykseen, joten on tarkeaa, etta
sivuston ulkoasu ja kaytettavyys houkuttelevat kavijaa tutustumaan yritykseen paremmin.

Opinndytetyon tarkoituksena on toteuttaa toimeksiantajan asiakkaalle optimoidut ja
kayttajaystavalliset verkkosivut, jotka palvelevat sivuston olemassaolon tarkoitusta. Asiakkaan
tavoite on saada aiempaa enemman kavijoitd kohdistettua verkkokauppaan. Opinnaytetytn
toimeksiantajana on Uplifting Oy, ja sivusto toteutettiin toimeksiantajan asiakkaalle, Far-Tec
Oy:lle.

Opinnaytetydssa selvitetdan mitkda seikat vaikuttavat kayttajaystavallisyyteen ja sivuston
tavoitteiden toteutumiseen, seké tarkastellaan erityisesti konversio-optimoinnin ja A/B-testauksen
vaikutusta lopputulokseen. Lisdksi tutkitaan esimerkiksi laadukkaan ja jarjestelméllisen sisallon
tarkeyttd. Tiedonhaussa on hyodynnetty useita aihetta ké&sittelevida verkkojulkaisuja.
Opinndytetydn soveltavaan osuuteen sisaltyy asiakkaalle kokonaan uuden sivuston suunnittelu
ja toteutus, sekd uuden sivuston A/B-testaus kaytanndssa.

Opinnaytetydn tuloksena toimeksiantajan asiakas sai uuden sivuston, joka palvelee paremmin
sen tavoitteita. Liséksi toimeksiantaja voi hyddyntaa opinnaytetydn tutkimustuloksia muidenkin
asiakkaiden tulevissa projekteissa.
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TOOLS OF THE CONVERSION OPTIMIZATION

- case Far-Tec Oy

Today a website is a first touch of a company to many of the customers. Because of that, it is
important that the appearance and usability of the site persuade the visitor to become acquainted
with the company better.

The purpose of this thesis was to implement an optimized, user-friendly website which serves the
purpose of the existence of the site. The commissioner of this thesis was Uplifting Ltd, and the
website was implemented for the commissioning company’s customer, Far-Tec Ltd. The
customer’s objective is to direct more visitors to their online store.

This thesis clarifies what elements will affect user friendliness and the realization of the objectives
of the site. The effect of conversion optimization and the A/B testing on the final result is examined
in this thesis. Furthermore, the importance of the high quality and systematic content is studied.
Several network publications which deal with the subject have been utilized in the information
retrieval. The practical part of the thesis includes the planning and implementation of a new site
for the customer and A/B-testing the site in practice.

As a result of this thesis, the customer of the commissioning company acquired a new website

that serves its objectives better. Furthermore, the commissioning company can utilize the
research results of this thesis in other customers' projects in the future.

KEYWORDS:

visual design, user experience, conversion optimization
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetydon toimeksiantaja on suunnittelutoimisto  Uplifting  Oy.
Toimeksiantajan asiakkaita ovat paaasiassa PK-yritykset, ja se tuottaa padasiassa

verkko- ja palvelinpuolen palveluita.

Opinnaytetydn tarkoituksena oli toteuttaa toimeksiantajan asiakkaalle optimoidut ja
kayttajaystavalliset verkkosivut, jotka palvelevat sivuston olemassaolon tarkoitusta.
Asiakkaan tavoite on saada enemman kavijoita kohdistettua verkkokauppaan.

Toimeksiantajan asiakas, jolle uusi sivusto tehtiin, oli Far-Tec Oy.

Opinnaytety6n tavoitteena oli selvittdd, mitka seikat vaikuttavat kayttajaystavallisyyteen
ja sivuston tavoitteiden toteutumiseen. Tyossa tarkastellaan erityisesti konversio-
optimoinnin ja A/B-testauksen vaikutusta lopputulokseen. Nykyaikana verkkosivu on
monelle asiakkaalle ensikosketus yritykseen, joten on tarkedd, ettd sivuston ulkoasu ja

kaytettavyys houkuttelevat kavijaa tutustumaan yritykseen paremmin.

Teoriaosuudessa tarkeimp&nd aiheena on konversio-optimointi ja sen toteutus.
Osuudessa kéasitelladn myods sisallonsuunnittelun tarkeyttd sekd konversio-optimoinnin

eri osa-alueiden, kuten CTA-painikkeiden ja sisallon, merkitysta.

Kaytannon osuus alkaa asiakasyrityksen vanhan sivuston esittelyllda ja sen
analysoinnilla. Sen jalkeen kerrotaan, miten uutta ulkoasua alettiin luoda. Kaytannon
osuudessa kasitelladn myos ulkoasuidean muuttamista oikeaksi verkkosivuksi.
Viimeisena esitelladn suosittu A/B-testauksessa kaytetty tytkalu, sekd kaydaan lapi A/B-

testauksen kaytannon vaiheita.

Valitsin aiheen lahtokohtaisesti oman kiinnostukseni perusteella. Opinndytety6n aihe

tukee henkilokohtaista ammatillista kehittymistani alalla, jolla haluan tyoskennell&.

Opinnaytetydon kirjoittamisen apuna on kaytetty useita aihetta Kkasittelevid
verkkojulkaisuja. Verkosta 16ytyy ajantasaisimmat tiedot ja ohjeet konversio-optimoinnin
toteuttamiseen. Opinnaytetydn tutkimusmenetelma on tapaustutkimus ja tutkimuksen

tarkoitus kehittava.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi Kankare



2 KONVERSIO-OPTIMOINTI

Konversio on verkkosivuston mitattava tavoite. Konversio-optimoinnissa sivusto
suunnitellaan siten, ettd se palvelee tata tavoitetta. Konversio-optimointia kannattaa

lahestya kysymyksella: Mita varten yritykseni verkkosivut ovat olemassa?

Konversio-optimoinnin tarkoituksena on rakentaa verkkosivu siten, ettd se saisi
mahdollisimman monet sivuston kayttajat toteuttamaan sivuston yllapitdjan haluamia
tavoitteita. NA&itd tavoitteita voivat olla esimerkiksi tilaukset tai yhteydenotot.
Konversioasteella voidaan tarkkailla, moniko sivuston kayttdja on toteuttanut yllapitajan

haluaman tavoitteen.

Konversio-optimointi on nykypdaivana yksi nopeimmin kasvavista internetmarkkinoinnin
osa-alueista. Se on myds hakukoneoptimoinnin ja hakusanamainonnan ohella yksi
suosituimmista markkinointitavoista. Rand Fishkinin luomassa taulukossa (Taulukko 1)
nahdaan, ettd verrattuna muihin markkinointityyleihin on konversio-optimoinnissa
esimerkiksi sijoitetun paddoman tuottoprosentti (ROI) korkeampi. Hakukoneoptimointi ja
sahkdpostimarkkinointi ovat konversio-optimoinnin ohella tehokkaimpia

markkinointitapoja.

Taulukko 1. Eri markkinointitavat ja niiden vaikutukset (Fishkin 2009).

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi Kankare
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Konversio-optimointiin kuuluu olennaisena osana kayttajan ohjaus niille sivuille, joilla
han pystyy toteuttamaan em. tavoitteita. Tallainen sivu voi olla esimerkiksi

yhteydenottosivu. On tarkeaa, etta sivuston muilla sivuilla on selkeéat linkit télle sivulle.

Konversio-optimointia aloittaessa voi miettid, miten sivustolle lisdtdan konversiopisteita.
Konversiopisteet ovat sivustolta |6ytyvia kohtia, jotka ohjaavat vierailijaa kohti haluttua
tavoitetta. Kaytetaanko sivulla vain yhta yhteydenottosivua, vai l6ytyyko yhteystiedot tai
yhteydenottolomake myds muualta? Tassa esimerkissa konversiopisteita voi lisata
asettamalla yhteydenottolomake useampaan kuin yhteen paikkaan. Jos tiedot |0ytyvat
vain yhdelta sivulta, on muun sivuston ohjattava aktiivisesti kohti tata sivua (Lahtinen
2017).

Konversioprosentin seuraaminen on tarked osa optimoinnin toteuttamista. Sen avulla voi
seurata esimerkiksi montako prosenttia sivuston kavijoistd klikkaa toivottua nappia.
Konkreettisena esimerkkinad konversioprosentti mittaa sitd, kuinka moni verkkokaupan
kavijoista oikeasti tilaa jotakin. Konversioprosentin mittaamiseen riittda peruskayttajalla
Google Analytics. Analyticsin kautta nakee myds, mille sivulle kdvija on ensimmaisena
saapunut ja milla sivuilla he ovat kdyneet. Hyva konversioprosentti riippuu esimerkiksi
tuoteryhmésta ja toimialasta. Nyrkkisaanténa voisi kuitenkin pitda, ettd hyva

konversioprosentti py6rii parin prosentin tienoilla. Kansainvalisten tutkimusten mukaan

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi Kankare
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verkkokaupan keskimaarainen konversioprosentti tietokoneella on 3,4 %, tabletilla 2,9 %
ja alypuhelimella 0,9 % (MyCashFlow 2017).

2.1 LIFT-malli

LIFT-malli on Chris Gowardin (2013) laatima malli konversio-optimointiin. Mikko Piippo
(2017) viittaa tdhan malliin artikkelissaan "Konversio-optimointi onnistuu, kun keskityt

naihin 6 asiaan”.

Mallin mukaan optimoinnissa on kuusi tarkeda tekijgda, jotka vaikuttavat

konversioprosenttiin milla tahansa sivustolla. Nama tekijat ovat

arvolupaus
relevanssi
selkeys
kiire

ostamisen pelko

o g M w DN

hairidtekijat.

Nelja ensimmaista tekijoista parantavat konversioprosenttia, ja kaksi viimeista

heikentavat. Kuvassa 1 on havainnollistettu tekijéiden vaikutus.

Clari
Relevance R4

Urgency

Distraction
Anxiety

Kuva 1. LIFT-malli, tekijoiden vaikutus (Goward 2013).
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Arvolupaus on naista tarkein. Arvolupauksen tarkoitus on kertoa, mita hyotya tuotteesta
tai palvelusta on kayttgjalle. Hyva arvolupaus on helppolukuinen ja helposti
ymmarrettava, se kertoo selkedsti kayttajan saamat hyodyt, maarittelee yrityksen
kohderyhmén seka kertoo, miten tuote tai palvelu eroaa Kilpailijoiden vastaavasta.
Tehokkaan arvolupauksen luominen on konversio-optimoinnin kulmakivi, silla se
vakuuttaa kayttdjan hankkimaan tuotteen tai palvelun juuri sinulta. Suojasen (2016)
mukaan arvolupauksen perusrakenne sisaltdé lyhyen ja ytimekkaéan otsikon, tarkentavan
alaotsikon, luettelon hyodyista tai ominaisuuksista seké tuotetta tai palvelua kuvaavan

visuaalisuuden.

Relevanssi maarittda, kenelle sivuston sisdlté on suunnattu. Hankkimalla sivustolle
oikeanlaisia kavijoita oikeista kanavista ja ohjaamalla heidéat oikeille laskeutumissivuille,
varmistat sisaltosi relevanssin kavijalle. Selkeys tarkoittaa sitd, ettd sivusto onnistuu
muutamassa sekunnissa kertomaan kavijalle mika tuote tai palvelu on, mita hyotya siita
on ja kenelle tuote tai palvelu on tarkoitettu. Jos kavija ei saa tata tietoa nopeasti, han
poistuu sivulta. Kiireen tuntua kavijalle luo tietyn ajan voimassa olevat tarjoukset,
alekoodit, tuotteen rajoitettu saatavuus seka lahitulevaisuudessa tuleva hinnankorotus.

Naiden tarkoitus on saada kavija tekemaan ostopaatds heti.

Ostamisen pelko ja héairidtekijat ovat konversioprosenttia alentavia tekijoita. Ostamisen
pelkoa voi lieventdda esimerkiksi sertifikaateilla, sivuston HTTPS-salauksella,
lukkotunnuksilla, jo tuotteen ostaneiden asiakkaiden antamilla suositteluilla, "rahat
takaisin” -takuulla sek& 30 paivan palautusoikeudella. Hairidtekijoita ovat esimerkiksi
ylimaaraiset linkit sekd muut elementit, jotka vievat huomion pois ostotapahtumasta.

Laskeutumissivu kannattaa siis pitdéa yksinkertaisena.

2.2 Call-to-action-painike

Call-to-action on yksi keino toteuttaa konversio-optimointia. Call-to-action-painikkeen
(CTA) perimmainen tarkoitus on saada asiakas klikkaamaan sitd. Painike erottuu
selkedsti taustasta ja muusta sisallésta, ja siind on lyhyt teksti, joka houkuttelee

klikkaamaan.

Koodiviidakko todisti Call-to-action-painikkeen merkityksen testaamalla kahta erilaista

uutiskirjettd (Kuva 2). Uutiskirjeiden sisaltd oli muuten sama, mutta toisesta 16ytyi CTA

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi Kankare
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jatoisesta ei. llman CTA-painiketta |ahetetyn kirjeen konversioaste oli 2%, kun taas CTA-

painikkeella varustetun kirjeen konversioaste oli hurjat 20%.

Tomy heti ja pyyda imamen esittely!

| Ota yhteytta! ))

Sahkbpostimarkikinointi on nopeimmin kasvava digitaalis
marniinoinnin muolo - eika syytia. Se on oilkein tehtyna ¢
tehokas ja kustannuksiitaan lydmatdin

Kuva 2. Uutiskirjeen Call-to-action-painike (Koodiviidakko 2012).

Neil Patel (2015) on listannut 8 vinkkia hyvan CTA-painikkeen luomiseen:

Kéayta erottuvaa varia.

Pysy yksinkertaisena.

Kayta jarkevaa kokoa.

Anna enintédan kaksi vaihtoehtoa.

Saa nayttamaan klikattavalta.

Tee napista seuraava itsestdan selva askel.

Pida teksti lyhyena.

© N o g s~ w DN

Tee tekstista iskeva.

Painikkeen vérin valinta on tarkeda, koska sen pitdd erottua taustasta. Valkoista,
harmaata tai mustaa ei suositella. Vari ei saa kuitenkaan riidelld taustavarin kanssa. Sen
pitéé kiinnittdd huomio. Painikkeen suunnittelussa yksinkertaisuus on valttia. Patel viittaa
artikkelissaan tutkimukseen, jonka mukaan yksinkertainen, pelkélla tekstilla varustettu
painike sai enemman klikkauksia kuin grafiikkaa kayttanyt. Painikkeen koon pitdé olla
jarkeva. Sen pitaa erottua, mutta se ei saa olla liian suuri. Painikkeen taytyy nayttaa

klikattavalta. Patelin mukaan suorakulmainen muoto, selkeat rajat, varien kontrasti sekéa
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painiketta ympardiva valkoinen tila lisdavat klikkauksia. Painikkeen teksti on hyva pitaa
lyhyené ja ytimekkaana, Patel suosittelee alle 60 merkkia sisaltavaa tekstid. Tekstissa
kannattaa kayttaa toiminnallisia sanoja. Hyvia sanoja ovat esimerkiksi "kokeile” ja "nae”.
Kannattavia sanoja ovat myos "nyt” ja "tanaan”. Niin sanottuja tylsid sanoja taas ovat

"Lahetd”, "lataa” ja "rekisterdidy”, ja ne alentavat konversioastetta.

Dan Zarrella (2017) havainnollisti klikkausasteen eri sanoilla. Klikkausaste tarkoittaa sita,
kuinka moni painikkeen nahneista kavijoista on sita klikannut. Kuvasta 3 huomataan,
ettd "Klikkaa tastd” sai huomattavasti enemman klikkauksia kuin esimerkiksi "Lataa” tai
"Rekisterdidy”. Zarrella arvioi tdman johtuvan siita, ettd ensiksi mainittu teksti tuntuu

vahemman sitovalta ja aikaa vievalta.

Clicks by Button Text

35%

25%

15%
10%
5%
Go Submit

Cack Har

Downioad Riogstor
Kuva 3. Klikkaukset painikkeen tekstin perusteella (Zarrella 2017).
Painikkeen sijaintia on myos tarkeaa ajatella. Kara Pernicen (2017) mukaan ihmiset

silméilevat sivuston useimmiten I&pi F-kirjaimen muodossa. Ensimmaisena silmaillaén

sivuston ylimmainen rivi vasemmalta oikealle, sen jalkeen katse siirtyy rivia alemmas ja
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seuraa sivulle pain hieman lyhyemman matkan. Lopuksi kavija silméilee siséltéa suoraan
alaspain. Tata ajatellen painike olisi hyva sijoittaa sivuston yldosaan, jonne katse

kiinnittyy ensimmaisena.

2.3 Kayttagjaystavallisyys

Steve Jobsin sanoin: Design ei ole vain sitd milté se nayttdd. Design on myd6s sité, miten
se toimii (Walker 2003). Suunnittelun on siis lahdettava siitd ajatuksesta, ettd sivusto
toimii kayttajalla hyvin. Nykyaikana on yleistéa mobile first -suunnittelu. Se tarkoittaa sita,
etté ulkoasun suunnittelu aloitetaan siita, miltd se nayttdd mobiililaitteella. Se on lyhyesti
sanottuna keskittymistd olennaiseen. Sisallén tarkein asia tuodaan esiin, ja ylimaaraiset

jatetaan pois.

Sivun latausnopeus on tarkeda. Jos sivustolla on esimerkiksi liilan suuria kuvia ja niiden

lataaminen kestaa, kayttaja helposti kyllastyy ja poistuu sivustolta.

2.4 Sisallén suunnittelu

Sisaltva suunnitellessa on tarked, ettd halutut tiedot 10ytyvéat nopeasti. Navigaation on
siis oltava selked. Jos verkkosivuston tarkoituksena on saada yhteydenottoja, pitaa
sisallon aktiivisesti ohjata yhteydenottosivulle esimerkiksi call-to-action-painikkeilla.

Yhteystiedot on hyva loytaa myos heti etusivulta.

Sisallén suunnittelussa taustatyd on tarkeassa osassa. Mika on sivuston tavoite? Miksi
sivusto on olemassa? Haluatko uusia asiakkaita, myyda tuotteita, palveluja tai
asiantuntemustasi? Haluatko opettaa tai kouluttaa? Samalla méaéritellaan kohderyhma,
kenelle sivusto on suunnattu. On myds tarkeaa maaritella itsensa ja yrityksensa. Pitaa
kertoa, mika erottaa oman yrityksen Kilpailijoista ja miksi juuri itseltd kannattaa tilata

tuotteita tai palvelua (Ylinen 2016).

Sisallon pitdd herattaa kavijan mielenkiinto jo muutamassa sekunnissa. Sisaltotekstissa
kannattaa kayda asiaan lyhyesti, ytimekkdasti ja kiinnostavasti. On tarkeaa, etta
sisaltoteksti on helppolukuista ja hyvin jasenneltyd. Sitd pitda kuitenkin olla myo6s

riittdvasti. Mielelldan yli 300 sanaa, jotta google indeksoi sivuston (Ylinen 2016).
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Jotta  Kkavijat loytaisivat sivuston, on sisdltd tarkedd hakukoneoptimoida.
Hakukoneoptimointi tarkoittaa sitd, etta sisaltdtekstiin valitaan mahdollisimman selkedasti
toimintaa kuvaavia sanoja, joita kayttdjat todennakdisesti hakukoneilla hakevat. Hyva
siséltd on siis hyddyksi myos hakukoneoptimoinnissa. Kun siséltotekstista [6ytyy hyvia
avainsanoja, joita kayttajat hakevat, loytyy sivusto helpommin hakukoneista. Tarkeita
avainsanoja kannattaa kayttdd erityisesti paa- ja valiotsikoissa, seka sivun ja
kappaleiden alkuosissa. Hakukoneoptimointia ajatellen sisallon pitdd olla myos
loogisesti jarjestettyd, yhden aihepiirin tiedot yhdelle sivulle ja toisen eri sivulle (Ylinen
2016).

Myds sivustolla olevat kuvat kannattaa hakukoneoptimoida. Vaikka google ei nae mita
kuvissa on, osaa se lukea niiden tietoja. Kuvat kannattaa nimeta oikein. Jos kuvassa on
valkoinen hevonen, on kuvaava nimi esimerkiksi valkoinen_hevonen.jpg. Kuvien nimissa
ei kannata kayttaa aakkosia, valilyonteja tai erikoismerkkeja, silla selaimet eivat niita

ymmarra (Ylinen 2016).

Kuvan vaihtoehtoinen teksti eli alt-teksti on myds tarkea. Sen liséksi, ettd hakukone
loytaa taman tekstin, nakyy se sivustolla jos kuva itse jostain syysta ei nay. Hyva alt-

teksti on kuvaus siita, mita kuvassa on.

Hakukoneoptimoinnin tueksi kannattaa maarittaa sivuston metatiedot. Metatiedot ovat
esimerkiksi samoja avainsanoja, joita kaytetaan sisallon tuottamisessa. Metateksti nakyy

kayttgjalle esimerkiksi google-haussa.

Kuvassa 4 metateksti on otsikon ja linkkipolun alapuolella, nuolella osoitettuna.
Metatekstin enimmaispituudeksi suositellaan 155 merkkia. On tarkeda huomioida, etta
metateksti ja sisaltdteksti ovat yhtenevid. Ristiridassa olevat tiedot kaannyttavat

sivuston vierailijan pois.

7 asiaa, jotka vaikuttavat konversio-optimointiin - Sales Communications
hitps://www.salescommunications.fil.../T-asiaa-jotka-vaikuttavat-konversio-optimointii... =
10.7.2018 - Konversic-optimointi on tirked osa verkkosivujen kehittdmistd. Naiden vinkkien avulla
paaset helposti alkuun konversio-optimoinnissa., <=-——
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Kuva 4. Esimerkki metatiedon ndkymisesta hakukonetuloksissa.

2.5 A/B-testaus

Konversio-optimoinnin ratkaisuja pitaa testata, jotta I6ydetaan niista parhaat. A/B-
testaus on yksi keino niiden testaamiseen. A/B-testauksen tarkoitus on vertailla kahta
erilaista nakymda ja katsoa, kumpi toimii paremmin asetettujen tavoitteiden
saavuttamisessa. A/B-testauksessa luodaan esimerkiksi kaksi erilaista konversio-
optimoitua sivuston etusivua tai Facebook-mainosta, joita naytetddn eri kayttajille
sattumanvaraisesti. Naiden valilla vertaillaan, kumpi on saanut enemman klikkauksia.
A/B-testaus ei kuitenkaan ole pelkastaan kahden eri mainoksen tai laskeutumissivu
vertailua. Se voi my6s olla mainontaa eri kanavien kautta. Kumpi toimii paremmin,
Facebook-mainos vai Google AdWords (Lahtinen 2015)? A/B-testaukseen on useita
tyokaluja, esimerkiksi Visual Website Optimizer, jonka kaytt6a tdssa opinnaytetydssa

tarkastellaan lahemmin.

A/B-testausta aloittaessa pitééd olla selkeasti mielessa, mika on tavoite. Se on yleensa
sama, kuin konversio-optimointia aloittaessa. Halutaanko sivulle lisda kavijoita,
halutaanko lisdad yhteydenottoja, halutaanko lisda suoraa myyntid? Testauksessa
kannattaa kayttaa vain yhta mittaria, jolla tarkkaillaan aktiivisesti testauksen tuloksia. Jos

tavoite on saada lisd& yhteydenottoja, seurataan vain sité.

Kuvassa 5 on havainnollistettu A/B-testauksen kulkua. Ennen testausta myyntia oli
tuhannen dollarin edesta. Kun kahta erilaista CTA-painiketta testattiin, huomattiin etté
toinen niistd on tuottavampi. Tamé&n perusteella painikkeen ulkon&dk6& muutettiin

pysyvasti paremmaksi ja myynti kasvoi 4 500 dollariin.
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BEFORE WITH AFTER
CRTIMIZELY CPTIMIZELY CPTIMIZELY

A A A A
]

CHUGIMAL -1 VARIATION 1- 4.5%
ae
1,000 1M SALES 54,500 IN SALES

Kuva 5. Esimerkki A/B-testauksen kulusta (Optimizely 2016).

Optimizely (2016) on esittanyt, ettd A/B-testausprosessissa on paasaantoisesti kuusi

kohtaa:

Keraa dataa.

Nimea tavoitteet.

Luo hypoteesi.

Toteuta eri vaihtoehdot.

Testaa vaihtoehdot.

© g > w N PE

Analysoi testauksen tulokset.

Ensimmaisend sivustolta kerataan kéavijadataa jotta nahdaan, mille sivuille konversio-
optimointia kannattaa alkaa tehda. Néaita sivuja ovat ne, joiden konversioaste on alhainen

ja joilta kavijat poistuvat nopeasti.

Seuraavaksi nimetéaan tavoitteet. Milla mitataan, onko uusi versio parempi kuin vanha?

Tavoitteita voivat olla esimerkiksi halutun linkin painallukset tai uutiskirjeen tilaaminen.

Kun tavoitteet ovat selvilla, luodaan hypoteesi. Tassad kohtaa ideoidaan
testivaihtoehtojen ulkoasua ja mietitddn sitd, miksi ne olisivat parempi vaihtoehto

nykyiselle. Hypoteesin jalkeen konkreettisesti toteutetaan esille tulleet ideat.

Toteutuksen jalkeen versiot julkaistaan, ja odotetaan kavijoita. Kavijoille naytetaan eri
versioita konversiopisteistd, ja heidan sivustovierailustaan kerataan dataa. Testia
kannattaa pitdd kaynnissa vahintaan kaksi viikkoa, mutta enintddn nelja viikkoa.

Tarpeeksi pitkdan, jotta saadaan kerattya tarpeeksi kavijadataa, mutta ei liian pitkaan,
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etteivat ulkoiset tekijdt muuta tuloksia. Jos kesken testin kaynnistyy esimerkiksi

markkinointikampanja, vaaristaa se tuloksia (Saleh 2017).

Viimeisena vield analysoidaan testin aikana keratty data ja valitaan, mitka versiot jaavat
voimaan. N&in konversioprosenttia saadaan onnistuneesti nostettua. Datan analysointiin
on kaytettavissd monia tyokaluja, ja yksi suosituimmista on Google Analytics. Se on
ilmainen, helppokayttéinen ja se sisaltda monenlaista dataa vierailijan kayttaytymisesta

sivustolla.

Yksi yleisimmista tekijoista, joita A/B-testauksessa seurataan, on klikkausten maara.
Taman liséksi voi itse maadritelld, mita haluaan erityisesti seurata. Kerattyja tuloksia voi
pitda luotettavana, kun on vahintaan 95% mahdollisuus sille, ettd uusi variaatio kasvattaa
konversiota. Tata prosenttia voi seurata suoraan esimerkiksi Visual Website Optimizerin

ohjausnakymasta (Patel & Putnam 2017).

Esimerkkitapauksessa  voidaan  seurata  kavijoitd, jotka ovat kayneet
rekisterditymissivulla, ja kavijoita, jotka ovat lopulta paasseet vahvistussivulle. Taman
perusteella voidaan analysoida, montako prosenttia kavijoista oikeasti rekisterdityy ja
montako  poistuu  sivulta  rekisterditymétta. Taman  analyysin  perusteella
rekisterditymissivun CTA-painikkeita ja muuta sisélt6a voi optimoida paremmin, jotta
useammat paatyisivat vahvistussivulle asti. Jos tata haluaa vieda vield pidemmalle, voi
myo6s seurata montako kavijaa rekisteroityy maksulliseksi kayttajaksi. Tarkeinta on
seurata tavoitteeseen vaikuttavia tekijoita. Jos tavoite on saada lisaa liideja, ei kannata

seurata tahan liittymattomia klikkauksia (Patel & Putnam 2017).

A/B-testausta ei kannata jattaa vain yhteen kertaan, vaan se on jatkuvaa kehitysta. Kun
testausta jatketaan, voidaan ottaa vinkkeja edellisella kerralla paremmin menestyneesta

versiosta, ja yrittaa luoda viel& toimivampi ndkyma.
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3 SIVUSTON ANALYSOINTI JA SUUNNITTELU

3.1 Toimeksiantajan esittely

Opinnaytetydn toimeksiantajana toimii pieni suunnittelutoimisto  Uplifting  Oy.
Opinnaytetyon soveltava osuus toteutetaan toimeksiantajan asiakkaalle, Far-Tec Oy:lle.
Far-Tec Oy maahantuo, asentaa ja huoltaa maatalouden automaatiolaitteita. Yrityksella

on verkkokauppa ja kivijalkamyymala, joissa se myy maahantuomiaan tuotteita.

3.2 Asiakkaan sivuston tavoitteet

Sivuston tavoitteena on pé&dasiassa ohjata kuluttajat verkkokauppaan. Asiakkaan
mukaan kivijalkamyymalasta ostetaan enemman kuin verkkokaupasta, mutta useat
asiakkaat ovat selanneet verkkokauppaa etukdteen ja valinneet mieluiset tuotteet.
Liséksi sivustolta pitaa loytya tietoa huolloista ja asennuksista, koska ne ovat tarkedssa
osassa Yyrityksen liiketoimintaa. Sivustosta pitda saada myoOs kayttajaystavallisempi
mobiilikayttajille.

3.3 Nykytilanne

Asiakasyrityksen nykyinen sivusto on suunniteltu ja toteutettu 2000-luvun alkupuolella.
Ulkoasu on pieni nelid keskella selainta, turhia linkkej& on paljon ja teksti on aivan liian
pientd ja vaikeasti luettavaa. Vaikka tekstid ei varsinaisesti paljoa olekaan, ei sita tee
mieli lukea. Kayttgjaystavallisyyteen kuuluu, ettd teksti on helppo selata lapi, ja se ei
vanhalla sivustolla toteudu (Kuva 7). Etusivulla on vain koiranruokamainos eli

saadakseen lisatietoa yrityksesté on taas klikattava seuraavalle sivulle (Kuva 6).

Verkkokauppaan p&asy on turhien klikkauksien takana. Kun linkkipalkista klikkaa
Verkkokauppa-linkkia, paatyy uudelle sivulle, jossa ohjataan klikkaamaan uudelleen
paastakseen verkkokaupan sivulle. Tama ei palvele sivuston tavoitetta ohjata kavijat

verkkokauppaan.
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Etusivu
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Traktorin varaosaluettelo

palvelu ja tuotteet
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Referenssit Linkit Yhteystiedot VERKKOKAUPPA

REKKU
LR 137 4

NYT REKKU KOIRANRUOKASAKIT VERKKOKAUPASTA!

28.00 €
32,00 €

Rekku Complete-koiranruoka, 14 kg

Rekku Active - koiranruoka, 14 kg

Far4Tec Oy

Spiraalikuljettimet
Vasaramyllyt
Ruokintajdrjestelmat
Sikalakalusteat
Siokaasulaitokset
Palovaroitinj@festelmat
PVC Putkenosat
Kompressorit
lImastointijafesteimat
Pumput ja varaosat

RYPSIGLIYSAILIO
PAKETIT
HARPOSUMU
GEM-Hilytysjarjestelma
Horkeapaing
jAahdytysjdrjestalma
Separaattorit

Elaimvaa'at

FAR-TEC OY, Autokatu 5, 32700 Huittinen, p. 044 358 7649, 02 567 110

www kummeligroup fi

Kuva 6. Far-Tec Oy:n sivuston vanha etusivu.

PALVELU JA TUDTTEET
Ammattitaite

Osaavalla ammattitaidolla ja parhailla tuotemerkeilld takaamme asiakkaillemme mahdallisimman
monipuclisen ja laadukkaan tuloksen asennus- seka suunnittelutdissd. Jatkuva kehityksen
seuranta ja uusien teknikoiden kayttddnctio takaaval asennuksiemme erinomaisen laadun

TOIMENKLUWA

- Sdhkilaitteidan myyntl ja asennukset

- Sdhkéurakeinti ja suunnitielu

- Kurnossapito- ja huoltopalvelu

- Paloilmaoitinjarjestelmien myyni ja asennukset

- Vasaramyllyjen myynti ja asennus

- Maatalouden ruokinta-automaatioiden myynt, asennus ja huolto
= Iimastointijarjestelmien myyntl, asennus [a hueolto

- Korkeapaine [aandytysjarestelmien myynt ja asennus
- Sikalakalusteiden myynti ja asennus

- Eldinvaa‘at

- Biokaasulaitokset

- Separaattorit

Asennukset, varaosat ja huoliot myds muthin merkkelhin!

TUOTTEET

Kuva 7. Esimerkkikuva vanhan sivuston typografiasta.
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Nykyinen sivusto ei ole millaén lailla responsiivinen. Mobiilinaytolla aukeaa sama pieni
nelig, ja nahdékseen tekstia pitaa sivua zoomata lahemmas. Linkkeja on vaikea painaa,
koska ne ovat niin pienid. Sivustolta ei tee mieli hakea lisaa tietoa yrityksen toiminnasta,

ja sieltd poistuu nopeasti.

Nykytilanne on myds sivuston yllapitdjan kannalta raskaampi. Tuotteet |6ytyvéat seka
verkkokaupasta, ettd sivustolta. Jos muutoksia tulee, pitdd ne paivittaa kahteen

paikkaan.

3.4 Uuden sivuston ulkoasu

Uuden sivuston ulkoasun suunnittelu aloitettin miettimalla sivuston tavoitteita.

Tarkeimmat asiat olivat ohjaus verkkokauppaan ja tiedot huolto- ja asennuspalveluista.

Asiakkaalle esiteltiin kolme erilaista vaihtoehtoa etusivusta, joista asiakas valitsi

kaytettavaksi ehdotuksen numero 1, eli kuvassa 8 ensimmaisena nakyvan ulkoasun.

Kuva 8. Kolme ehdotusta uudesta ulkoasusta.
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Uudella etusivulla on neljassé kohdassa linkit verkkokauppaan, kahdella eri tekstilla.
Ensimmainen ohjaus verkkokauppaan on heti ylimmaisend, eli kavijan ei tarvitse edes
rullata alaspain loytaakseen tietéa kauppaan. Yrityksen yhteystiedot ovat nahtavilla heti

sivuston ylapalkissa logon vieressa, ja viela uudelleen alapalkissa.

Kuvassa 9 esitellaan kaksi esimerkkia konversiopisteistd. Ne voivat olla hyvinkin
yksinkertaisia, kuten esimerkissa. Yhteystiedot ovat konversiopiste, jos tavoite on saada

lisaa yhteydenottoja. Samaten ohjaus verkkokauppaan voi olla yksinkertainen linkki.

Huolto- ja varaosapsihvy:

Far4Tec Qy

Etusivu Yritysinfo Palvelut ~ Tuotteet - Referenssit Yhteystiedot Muuta 'VERKKOKAUPPA.

Kuva 9. Esimerkkeja konversiopisteista.

Huolto- ja asennuspalvelusivulle vie CTA-painike. CTA-painikkeet ovat kirkkaankeltaisia,

jotta ne kiinnittavat huomion (Kuva 10).

Tutustu Tutustu

palveluihin ~ ~ tuotteisiin

Kuva 10. Esimerkkeja CTA-painikkeista.

Uudella sivustolla on myds sisallén jasentely suunniteltu selkeammin. Heti etusivun
tekstista |0ytyy tietoa yrityksen toiminnasta. Tekstissa mainitaan useaan otteeseen

yrityksen tarjoamat palvelut ja kohderyhma.
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4 SIVUSTON TOTEUTUS

4.1 Jarjestelman esittely

Drupal on selainpohjainen siséllénhallintajarjestelma (CMS), jolla voi luoda, hallita ja
julkaista sisaltod, vaikka teknistéd osaamista verkkosivujen toteuttamisesta ei [0ytyisi.

Jarjestelmaa yllapitaa tehokkaan yhteisdn tuhannet eri kehittajat ympari maailman.

Drupalilla rakennetut sivustot ovat koottu moduuleista, joita on yli 16 000 erilaista. Yksi
hyddyllisista moduuleista on aiemmin mainittu Visual Website Optimizer, jonka avulla

asiakkaan sivua A/B-testataan.

Tunnettuja suomalaisia yrityksia, jotka kayttdvat Drupalia ovat esimerkiksi YLE, Turun

Kaupunki ja HSL (Suomen Drupal -yhdistys).

4.2 Uuden sivuston rakenteen luominen

Uuden sivuston luominen alkoi luomalla sille verkkotunnus ja pystyttamalla sivuston
rakenne. Sivun rakenteen pohjana on toimeksiantajayrityksen kayttdméa demo-sivusto

(Kuva 11). Kun pohja oli kunnossa, aloin muokata sitd ehdotus 1 mukaiseksi.

Otsikko

e [ PO taan

Kaytimme verkkopalvelussamme evisteiti mahdollistaaksemme sinulle parhaan mahdollisen ki kemuksen. Hyviksyt timén jatkamalla palvelumme kiyttdd. ° °

Kuva 11. Demo-sivusto.
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Ensimmaisena lisasin yrityksen logon ja vaihdoin demo-sivuston header-kuvana olevan
koivun uuden ulkoasun header-kuvaan. Taman jalkeen muutin varit ja muut tyylittelyt

ehdotuksen mukaiseksi.

Tyylimuutosten jalkeen aloin koota sivuston rakennetta. Logon viereen asettelin

yhteystiedot, linkkipalkki tuli header-kuvan yléapuolelle ja iskeva teksti kuvan paalle.

Ylimmaiseksi tuli viela ohjaus verkkokauppaan (Kuva 12).

“ONETAPSA!; verhsk oM

Kuva 12. Uuden sivuston ylapalkit.

Leipatekstin alla on CTA-napit palvelusivulle ja verkkokauppaan. Footeriin lisasin

tarvittavat yhteystiedot, sivukartan ja viela yhden ohjauksen verkkokauppaan (Kuva 13).

Tutusts Tutustu
palveluiin -~~~ tuotteisiin

sy KONE-TAPSA Zﬁ

Iinfo@fartec.fi Palvelut ja tuotteet

laskutus@far-tec.fi Referenssit
Yhteystiedot
Muuta

VERKKOKAUPPA

© 2018 - Far-Tec Oy | Kummell

Kuva 13. Uuden sivuston alapalkit.
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4.3 Sivuston sisalto ja sen hallinta

Uudella sivustolla sisélté on jasennelty jarkevammin, kuin vanhalla. Esimerkiksi valikosta
I6ytyy edelleen tuotekategoriat, mutta linkit vievat suoraan verkkokauppaan (Kuva 14).
Sen sijaan, etta kavija joutuisi etsimaan tietoa useammasta paikasta, paasee han nyt

suoraan verkkokauppaan ja halutessaan tekemaan tilauksen. Tama on myaos yllapitgjalle

helpompaa, koska muutosten tekeminen verkkokauppaan riittaa.

- Referenssit Yhteystiedot
Maatilajdrjestelmét .
Saappaat ja kdsineet !
PVC-tarvikkeet
Laakerit
nta Kasityokalut
Kemikaalit ja voiteluaineet
Leikkaus ja poraus
Kiilahihnat

Rekku-koiranruoka

Tarjoukset

—

Kuva 14. Uuden sivuston valikko.
Kuvassa 15 nahdaan, ettd vanhalla sivustolla siséltd oli jaoteltuna usealle eri alasivulle.

Tama johtaa siihen, etta kayttaja ei valttamatta jaksa klikkailla kaikkia sivuja lapi vaan

poistuu sivustolta. Jos tieto on vaikeasti Ioydettavissa, ei kayttdja sité jaksa etsia. Uudella
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sivustolla kaikki kuvassa 15 nakyvien alalinkkien sisalto on keratty yhdelle sivulle, yhden

linkin alle.

Etusivu ¥ritys info palvelu ja tuotteat Referanssit Linkit ¥htaystiedot VERKKOKAUPPA

Yritys infa
e FAR-TEC OY
Myymala Far-Tec Oy on padasiassa Satakunnassa ja Varsinais-Suomessa toimiva vuonna 2007 perustetiu
TyGmaakuvia Writys.

Messukuvia .
Toimintamme Jakaantuu kahteen e osa-alueesesn: sankdasennukset ja maatalowden

automaatioasennukset. Lisdksi myymme ja asennamme palovaroitinjdrestelmia maatalouteen.

Yrityksen aslakkaina ovat padasiassa maataloudet. Sihkéasennuksia tehdddn lisdkel yritys-
sexd yrsityisasiakkaille,

Sdhkbalantdista sekd sikaloiden ruokintajarjestelmistd meilta 1Gytyy ¥l 15 vuoden kokemus.

Yrityksen toiminta-ajatus perustuu siihen, eltd asiakxallle tafotaan asennus-, huolto-, [a
neuvontapalvelua arkipaivien lisaksl myos vilkonloppuisin ja pyhapaivina.

Yrityksen imago perustuu siinen, ettd asiakas saa palvelua silloin, kun han sitd tarvitsea.

Kuva 15. Vanhan sivuston sisalto.

Sivuston yllapitdja pystyy erittéin helposti itse muokkaamaan teksteja, ja nédin sisaltd
pysyy ajan tasalla. Tama on tarke&a niin hakukoneoptimoinnin kuin kavijoiden sivustolla
pysymisen kannalta. Jos siséltd on vanhentunutta, poistuu kavija nopeasti ja etsii toisen,
ajantasaisen sivuston. Jokaisen sivun tekstiosion ylapuolella on kuvassa 16 nakyvat
painikkeet. Edit-nappia painamalla aukeaa tekstieditori, johon saa helposti muokattua

haluamansa tekstit.

View

Kuva 16. Drupal-sivun sisallén muokkaaminen.

4.4 Asiakkaan kommentit

Ennen sivuston julkaisua se esitellaan asiakkaalle, jolla on mahdollisuus antaa viela

viimeiset kommentit. TAhan sivustoon sain seuraavanlaisia kommentteja:

— Ylapalkki, jossa ohjaus verkkokauppaan otetaan pois.
— Footer-palkki muutetaan mustaksi.

— Kone-tapsan logo otetaan pois, tilalle laitetaan Far-tecin oma logo.

Naiden muutosten jalkeen sivusto oli valmis julkaistavaksi ja testattavaksi.
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5 VALMIIN SIVUSTON A/B-TESTAUKSEN
SUUNNITTELU

5.1 Testaukseen kaytetty moduuli

A/B-testauksen varsinaiseen toteutukseen on olemassa useita moduuleja ja lisdosia,
rippuen mita julkaisujarjestelmaa kaytetddn. Omaan testaukseen valitsin kaytettavaksi
aiemmin mainitun moduulin nimeltd Visual Website Optimizer (VWOQO). Valitsemani
moduuli on saatavilla sek&a Drupaliin, Wordpressiin ettd Joomlaan. Se on moduuli, jolla
on helppo toteuttaa yksinkertaista A/B-testausta. Variaatiot saa luotua helposti
WYSIWYG-editorilla (Kuva 17). Se tarkoittaa sitd, ettd koodia ei tarvita versioiden
luomiseen ja muutokset tulevat nadkyviin heti. Edistyneet kayttdjat voivat kuitenkin

halutessaan lisata css-muotoiluja ja javascriptia.

Gal Change Image m

Far{}Tec Oy

(e Edit Image

MOVE / RESIZE STYLE Verkko kau p pa

P P

HIDE REMOVE

<[> Edit HTML

@ Copy

p+ Rearrange

iii Select Parent
)

Track Clicks GOALS v VARIATIONS PN

Kuva 17. Visual Website Optimizerin kayttoliittyma.
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VWO:ssa hyvana ominaisuutena on myds "tagiton integraatio”. Se tarkoittaa sita, etta
jokaiselle sivulle ei tarvitse erikseen lisata tiettya javascript-tagia, vaan moduuli liséa ne

automaattisesti. Tama lyhentaa A/B-testauksen aloitusaikaa.

VWO on integroitavissa Google Analyticsin kanssa, joten testauksen tuloksia saa

seurattua suoraan sielta.

VWO:ta kayttavat tuhannet pienet ja keskisuuret yritykset, jotka haluavat nostaa
konversioprosenttiaan ja lisata myyntiaan. Moduulista on saatavilla 30 paivan testiversio,
jota tdssa testauksessa hyddynnettiin.

Kayttoonotossa valitaan sivuston tavoite (Kuva 18), seka seurattavat sivut. Kayttéénotto
on helppoa milla julkaisujarjestelmalla tahansa. Aloittaessa saa ID-numeron, joka vain

lisdtdan moduulin tai lisdosan asetuksiin, ja testaus voi alkaa.

Set up Goal to track your website conversions

What is the primary business goal of ?

You can create and track additional goals that are important for your website at any point of time
@ Generate more leads
Track form submissions, e-book downloads, webinars, and so on

(O Increase engagement

Track engagement with articles, blogs, social shares, and so on

() Increase revenue

Track visitor purchases and transactions

() Track custom events

Measure conversions for video playbacks, banner clicks or any custom event

Kuva 18. Esimerkki VWO:n kaytté6notosta.

5.2 Testauksen aloittaminen

Moduulin kayttoonoton jalkeen voidaan aloittaa varsinainen testaus. Kuvassa 19 on

uuden testauksen aloitussivu. Siella maaritelladn hypoteesi, seka seurattava sivu.
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What is the hypothesis that you are trying to test?

Enter URL of the page you want to test !E Am.,z

» MORE OPTIONS
Kuva 19. A/B-testauksen aloittaminen.

Testaukseen valittin  kaksi erilaista versiota verkkokauppaan ohjauksesta. A/B-
testauksessa testataan aina vain yhtad elementtid, esimerkiksi CTA-painikkeen véria.
Tassa tapauksessa testataan kahta eri tekstia. Toinen on yksinkertainen linkki, ja
toisessa on kehote klikata kyseista linkkia. Kuvassa 20 nahdaan niista ensimmainen,
alkuperédinen. Kuvassa 21 nahdaan variaatio alkuperdaisesta linkista, eri tekstilla. T&man

A/B-testauksen tavoite oli selvittad, kumpi painike saa enemmaén klikkauksia.

FaréTec Oy

Verkkokauppa

Kuva 20. A/B-testauksen control, eli alkuperdinen nakyma.
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FaréTec Oy

Klikkaa tasta verkkokauppaan!

Kuva 21. A/B-testauksen yksi variaatio.

Jatkokehityksessa ja seuraavassa testissd voisi keskittyd esimerkiksi paavalikon
Verkkokauppa-linkkiin. Montako klikkausta sita kautta tulee? Kyseiseen linkkiin voisi
kokeilla esimerkiksi eri vareja, jotta se erottuisi muista linkeistd paremmin, ja kavijan

katse hakeutuisi siihen. Kuvassa 22 ehdotus erottuvammasta varista.

Etusivu Yritysinfo Palvelut ~ Tuotteet Referenssit Yhteystiedot Muuta VERKKOKAUPPA

Etusivu Yritysinfo Palvelut ~ Tuotteet Referenssit Yhteystiedot Muuta VERKKOKAUPPA

Kuva 22. Esimerkki toisesta A/B-testista.

5.3 Esimerkki testitulosten analysoinnista

Tassa opinnaytetyéssa luodun sivuston A/B-testauksen tuloksia ei voitu luotettavasti
esittda, koska sivustoa ei ehditty julkaista aikataulullisista syistda, eikd liikennetta
sivustolla ollut tarpeeksi. Asiakas koki, etta sisaltd ei ole vield riittdvan valmis
julkistamista varten. Tassa luvussa esitetyt tulokset ovat esimerkkeja muista tapauksista
ja niiden tarkoitus on auttaa ymmartamaan, miten tuloksia analysoidaan. Naiden

esimerkkien avulla asiakas voi suorittaa testauksen itse, kun sivusto saadaan julki.

A/B-testauksen tuloksia voi seurata Google Analyticsista. Se on ilmainen, mink& vuoksi
yksi eniten kaytetyisté tyOkaluista (Zheng 2018). Kuvassa 23 nadhdaan, mita kaikkea

Google Analyticsilla voi seurata. Kuvan ndkyma on yleiskatsaus Google Analyticsin
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kerdamista tiedoista. Kuvassa nakyy esimerkiksi, kuinka monta kertaa sivulla on kayty

ja kauanko siella on keskimé&arin vietetty aikaa.

Overview & B SAWE b ENSOET b SHARE (@) INTELLIGEWCE

O All Uzars Mahile Traffic
10.00% Fageviews 5 54% Fagesisws

Overvicw

Mar 12, 2017 - Apr 10, 2018

v |¥8. Sanerger Howrly | Day Wik Month

EBS eviews (Mobile Traffic)
Awg. Time on Page

Bounca Rata

o) l

Defibes 2017 larusany 18 Agil 7018

Pageviews Unigue Pagesiews Avg. Time on Page Bounce Rale % Exil
4| all Us all Users |
307 135 00:02:06 26.29% 23.45%
l b Y P i Y IR M
60 39 00:02:20 27.27% 36.67%

Kuva 23. Nakyma Google Analyticsista (Zheng 2018).

Google Analyticsissa on mahdollista tarkastella tietoja my6s syvemmalta. Talla tydkalulla
nakee esimerkiksi, mind pdaivina sivustolla on vierailtu. Halutessaan pystyy myo6s
tarkistamaan tarkalleen milla sivuilla vierailija on kaynyt ja kuinka kauan hén on siella
aikaa viettanyt. Tyokalu tallentaa myds vierailijan reitin sivustolla, milta sivulta on
paatynyt minnekin. Sieltd nakee myos, miltd sivuilta vierailija on lopullisesti poistunut
sivustolta. Taman tiedon saaminen auttaa parantamaan juuri naiden sivujen

kaytettavyytta ja sisaltoa.

Esimerkkitapaus A/B-testauksen tuloksista: Jos 1810 kavijasta 659 kavijaa klikkaa
versiota 1, on sen konversioprosentti 36,41. Jos 1814 kavijasta 677 klikkaa versiota 2,
on sen konversioprosentti 37,32. Talldin version 2 prosentuaalinen parannus versioon 1
nahden on 2,5%, ja todennékoisyys voittaa alkuperéinen versio on 72%. Tama tarkoittaa
sitd, etta 72% kavijoista klikkaa todenndkdisemmin vaihtoehtoa 2. Tassa tapauksessa
testausta kannattaa viela jatkaa, kunnes todennakoisyys voittaa alkuperainen versio

nousee 95 prosenttiin (Patel & Putnam 2017).

Kuvissa 24 ja 25 on esitelty nakymat, joista ndita lukuja voi seurata. Kuvassa 24 on

siniselld alleviivattu variaation 1 parannus alkuperdiseen ndkymaan verrattuna. Tassa
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tapauksessa variaatio on parjannyt huonommin ja saanut vdhemméan klikkauksia.
Kuvassa 25 punaisten viivojen sisélla on kohta, josta ndkee, kumpi versioista on
parempi. Siitd nahdaan, etta alkuperéaisella versiolla on 86% mahdollisuus voittaa muut
variaatiot. Oikeanpuoleisessa reunassa on kerrottu, moniko sivustolla kayneista

vieralilijoista on klikannut haluttua painiketta.

0.01% - ] 1,725 / 30.423 o

Kuva 25. Esimerkki Visual Website Optimizerin nakymasta, osa 2.

Todennakoisyys voittaa alkuperdinen versio lasketaan kayttamalla Z-scorea. Sita
kaytetaan tilastoissa mallintamaan mita tahansa normaalijakaumaa standardina
normaalijakaumana. Nama luvut loytyvat suoraan VWO:n hallintandkymasta, eli itse ei

tarvitse ruveta laskemaan.
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6 YHTEENVETO

Opinnaytetytn tarkoituksena oli toteuttaa toimeksiantajan asiakkaalle optimoidut ja
kayttajaystavalliset verkkosivut, jotka palvelevat sivuston olemassaolon tarkoitusta.
Teoriaosuudessa kaytiin 1api eri ohjeistuksia konversioprosentin kasvattamiseen, ja

naiden perusteella syntyi asiakkaalle uusi sivusto.

Uusi sivusto on hyvin pitkalti alussa maéaaritettyjen tavoitteiden mukainen. Uudella
sivustolla on yrityksen yhteystiedot useammassa paikassa, sekd Call-to-action-
painikkeita ohjaamassa verkkokauppaan. Uusi sivusto on myos kayttajaystavallisempi
niin tietokoneen naytélla kuin mobiilissakin. Sisdlté on jaoteltu jarkevammin, ja

ylimaaraisia sivuja ei ole. Tama vahentad turhien klikkausten maaraa.

Sivustoa ei ehditty julkaisemaan ennen opinnaytetydn valmistumista. Tasta syysta taysin
oikeaa dataa A/B-testauksesta ei saatu. Testauksessa kaytetty tyokalu ja sen
kayttoonotto on kuitenkin esitelty, mikd tekee seuraavan projektin testauksen
aloittamisesta helpompaa. Opinnaytetyéssd on myds esitetty esimerkkilukuja A/B-

testauksen mahdollisista tuloksista ja tehty ehdotus uudesta testista.

Sivuston testaamiseen kaytetyn tyokalun, Visual Website Optimizerin, kayttéonotto oli
helppoa, ja voin suositella sita kaikille tekijoille. Sen saa tarvittaessa liitettya helposti

myo6s muihin tydkaluihin, kuten Google Analyticsiin.

Opinnaytetytn tekemisen aikana opin paljon uusia, hyddyllisia asioita ulkoasu- seka
siséllénsuunnittelusta. Ty6ta oli hauska tehda, koska aihe oli vahvasti itseani kiinnostava
ja sivuston tekeminen sopi tyonkuvaan. Kaikki tietolahteet, joita opinnaytetydssa

kaytettiin, ovat verkkojulkaisuja. Niista [0ytyvét tiedot ovat parhaiten ajan tasalla.

Sivuston A/B-testausta kannattaa jatkaa tastékin eteenpadin, jotta saavutetaan parhaat

tulokset. A/B-testaus on jatkuvaa kehitysta, eika se tule koskaan valmiiksi.
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