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Sadan suurimman verkossa toimivan markkinapaikan osuuden arvioitiin olevan viime
vuonna 58 prosenttia kaikesta globaalista verkossa tapahtuvasta vahittdiskaupasta ja nii-
den myynti kasvaa nopeammin kuin muiden online-kanavien tai kivijalkamyymaléiden. Ver-
kossa toimivat markkinapaikat tarjoavat vahittaiskauppiaille mahdollisuuden myyda tuot-
teita globaalisti sadoille miljoonille jo ndistd markkinapaikoista ostoksia tekeville asiakkaille.
Verkkokauppaa tekevien vahittdiskauppiaiden kannattaakin tehda strategia niiden suhteen

ja valita kilpaileeko asiakkaista niiden kanssa vai niité vastaan.

Tama opinnaytety6 on toiminnallinen, jossa lopputuloksena syntyy ohjemateriaali opti-
moidun tuotelistauksen tekemiseen Amazonin markkinapaikalla. Optimoitu tuotelistaus on
yksi tarkeimpia osuuksia myydessa tuotteita Amazonin markkinapaikalla ja sen avulla myy-
tava tuote saa ilmaista nakyvyytta sekd enemman myyntid. Opas on suunnattu jo talla het-
kella Amazonissa myyville vahittdiskauppiaille tai vahittaiskauppiaille, jotka ovat kiinnostu-
neet myymaan tuotteita Amazonin markkinapaikalla. Tavoitteena on laatia monipuolinen ja
kaytanndllinen opas, joka kasittelee Amazon tuotelistauksen merkittavimmat osa-alueet

seka antaa hyodyllisia vinkkeja niiden tekemiseen.

Opinnaytetydssa hyddynnetaan paasaantdisesti sahkdisia lahteita, jotka olivat kirjoitettu
englanniksi. Aiheesta ei ole saatavilla viela monipuolisesti tietoa suomeksi, eika aiheesta
ole kirjoitettu laadukasta kirjallisuutta, koska aiheena Amazonin markkinapaikalla tapah-

tuva myynti on uudenlaista liiketoimintaa.
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1 Johdanto

Internettia kayttavien maara on kasvanut merkittavasti viimeisten vuosikymmenien aikana
ja se on muokannut olennaisesti ihmisten ostokayttaytymista, seka tuonut mahdollisuuksia
uudenlaisille liiketoiminnoille, jotka toimivat verkossa. Ostokayttaytymisen muutosta tukee
tilasto, jonka mukaan 1,8 miljardin ihmisen arvioitiin tekevan internetin kautta tapahtuva
ostos vuonna 2018. Verkkokauppa tarjoaa vahittaiskauppiaille tavan myyda tuotteita glo-
baalisti seka tyypillisesti pienemmilla kuluilla verrattuna kivijalkakauppaan. Verkkokauppa
my0s palvelee asiakkaita ympéari vuorokauden, mahdollistaen ostamisen juuri silloin kun
asiakas haluaa. Verkossa tapahtuvan kaupankaynnin osuus koko globaalista vahittaiskau-
pasta arvioitiin vuonna 2019 olevan jo runsaat 14 prosenttia ja verkkokaupan kokonais-

myynnin globaalisti arvioitiin olevan 3500 miljardia dollaria. (Winkler 2020.)

Verkkokaupan alalla trendind on ollut markkinapaikkojen myynnin osuuden kasvu koko
verkkokaupasta. Sadan suurimman markkinapaikan myynnin osuuden arvioitiin olevan 58
prosenttia koko verkkokaupasta, kokonaismyynnin ollessa noin 2000 miljardia dollaria.
(DigitalCommerce360 2020.) Markkinapaikat tarjoavat asiakkaille yhden verkkosivuston
kautta mahdollisuuden tehda monipuolisesti ostoksia ja vertailla tarjontaa helposti. Yksi
maailman suurimmista markkinapaikoista on Amazon, joka toimii 16 eri maakohtaisen
markkinapaikan kautta, toimittaen tuotteita lahes globaalisti. Amazonin suuruutta kuvas-
taa, ettd sen osuus kaikesta Yhdysvalloissa tapahtuvasta verkkokaupasta arvioitiin olevan
vuonna 2020 lahes 39 prosenttia. (eMarketer 2020.) Markkinapaikat ovat verkossa tapah-
tuvan vahittaiskaupan todellisuutta nyt ja tulevaisuudessa. Niiden myynti kasvaa nopeam-
min kuin muiden online-kanavien tai kivijalkamyymaldiden. Vahittdiskauppaa tekevien yri-
tyksien kannattaa miettia strategia markkinapaikkojen suhteen ja joko kilpailla asiakkaista

niiden kanssa tai niitd vastaan. (Pokkinen 2020.)

Amazon tarjoaa vahittaiskauppiaille mahdollisuuden myyda tuotteita sen markkinapaikal-
laan, jolloin vahittaiskauppiaat voivat myyda tuotteita sadoille miljoonille asiakkaille, jotka
tekevat jo valmiiksi Amazonissa ostoksia. Amazon on keskittynyt tukemaan ulkopuolisia
myyjia ja he tarjoavat esimerkiksi FBA-ohjelmaa, jossa Amazon hoitaa tuotteiden varas-
toinnin, tilauksien postitukset seka tuotepalautukset, tehden tuotteiden myymisen Amazo-

nin markkinapaikalla helpommaksi. (Canadean 2015.)

Vuonna 2019 kolmannen osapuolen myyjat myivat yhteensa yli 200 miljardin dollarin ar-
vosta tuotteita Amazonin markkinapaikoilla globaalisti. Amazonin myynnin maara oli 117
miljardia dollaria ja kolmannen osapuolten myynnin osuus koko markkinapaikan myyn-

nista on kasvanut viimeisen kymmenen vuoden aikana. Kolmannen osapuolen myyjien



osuus oli vuonna 2009 noin 30 prosenttia ja vuonna 2019 jo 60 prosenttia kokonaismyyn-

nista. Vahittaiskauppiaiden menestysta Amazonin markkinapaikalla kuvastaa, ettd vuonna
2019 arviolta 18 000 myyjan myynti kyseisella markkinapaikalla ylitti miljoona dollaria vuo-
dessa. (Marketplace Pulse 2020.)

Hyvin optimoitu tuotelistaus on yksi tarkeimpid osa-alueita myytaessa Amazonin markki-
napaikalla. Amazonin toimiessa samankaltaisella tavalla kuin muutkin internetin hakuko-
neet, nostaa hyvin optimoitu tuotelistaus klikkausprosenttia hakutuloksissa sek& konver-
sioprosenttia tuotelistauksessa, jotka nostavat tuotelistauksen sijoitusta relevanteissa ha-
kusanoissa. Hyvin optimoitu tuotelistaus auttaa myds saamaan paremman sijoitetun paa-
oman tuoton markkinoinnissa korkeamman konversioprosentin kautta. Amazon tuotelis-
tauksen optimointi tulisikin olla ensimmaéinen askel, kun halutaan saada enemman il-
maista nakyvyytta tuotteelle Amazonin markkinapaikalla sek& kasvattamaan tuotteen
myyntida. (Hanna 2020.)

1.1 Tavoitteet ja rajaukset

Taman opinnéaytetydn aiheena on tehdéa opas optimoidun tuotelistauksen tekemiseen
Amazon.com-markkinapaikalla, jonka avulla Amazon myyjat voivat kasvattaa tuotteidensa
nakyvyytta seka myyntia. Opinnaytety6 on toiminnallinen ja se koostuu tietoperustasta ai-
heeseen liittyen seka itse oppaasta, joka on loydettévissa opinnaytetyon liitteend. Tietope-
rusta pohjautuu englanninkielisiin lahteisiin, joten opinnaytetyéssa on suomennettu niissa
esiintyvia termeja, joille ei ole viela muodostunut yleisesti kaytdssa olevia suomenkielisia
vastineita. Taman takia usean suomennetun sanan perassa on englanninkielinen vastine,

jolloin opinnaytetydn lukija tietda mita termia tarkoitetaan.

Opinnaytetydn tavoitteena on tehdéa monipuolinen ja kaytanndllinen opas, joka kasittelee
tuotelistauksen osa-alueita ja niiden optimoimista Amazonin markkinapaikalla. Opas vas-
taa muun muassa seuraaviin kysymyksiin: Mista osa-alueista Amazon tuotelistaus koos-
tuu? Miten Amazonin hakualgoritmi toimii? Mita tarkoitetaan hakusanojen indeksoinnilla?
Naiden lisdksi opas esittelee esimerkkeja tuotelistauksen eri osa-alueissa seka sisaltaa

paljon kdytanndéllisia vinkkeja tuotelistauksen osa-alueiden optimoimiseksi.

Opas on suunnattu Amazon myyjille, jotka haluavat optimoida jo myytavana olevan tuot-
teen tuotelistausta tai tehda optimoidun tuotelistauksen uudelle tuotteelle. Opas on ensisi-
jaisesti suunnattu Amazon Seller Central myyntitilia kayttaville myyjille, jotka myyvéat omia

fyysisia tuotteita toimien tuotelistauksessa tuotteen ainoana myyjana.



1.2 Keskeiset kasitteet

Tassa opinnadytetydssa kaytettyja keskeisia kasitteita ovat:

Amazon FBA-ohjelma (Fulfilment By Amazon) on Amazonin tarjoama palvelu vahittais-
kauppiaille, jonka tarkoituksena on tehdad Amazonin markkinapaikalla tapahtuva myynti
helpommaksi. Palvelua kaytettdessa Amazon varastoi myytavan tuotteen, postittaa tilauk-
set asiakkaille seka kasittelee tuotepalautukset. (Tjernlund 2019, 437 46.)

Amazon tuotelistaus (Product Listing) on yksil6llinen sivusto tuotteelle, jota myydaan
Amazon markkinapaikalla. Amazon myyjat rakentavat tuotteellensa tuotelistauksen, jonka
paatehtavina on mahdollistaa tuotteen loydettavyys Amazonin markkinapaikalla ja myo6ta-

vaikuttaa asiakasta ostamaan kyseisen tuotteen. (Datafeedwatch.)

Amazon hakutulossivu (Amazon Search Engine Results Page, SERP) on Amazonin A9
hakualgoritmin muodostama hakutulossivusto asiakkaan hakusanalla tekeméaéan tuoteha-

kuun, joka nayttaa asiakkaan kayttamalle hakusanalle relevantteja tuotelistauksia. (Hanna
2020.)

Hakusanapositio tai hakusanasijoitus (Organic Search Ranking Position) on termi, joka
kuvaa milla sijoituksella tuotelistaus on esilla tietysséd hakusanassa asiakkaan tehdessa
tuotehaun. Tuotelistauksen hakusanapositioon tietyssa hakusanassa vaikuttaa tuotelis-

tauksen relevanttius kyseisessa hakusanassa seka suorituskyky. (Hanna 2020.)

Klikkausprosentti (Click-Through-Rate, CTR%) on tuotelistauksen suorituskykya ja rele-
vanttiutta tiettyyn hakusanaan mittaava termi, joka muodostetaan vertailemalla kaikkia
tuotelistauksen hakutulossivulla ndhneiden maaraa suhteessa tuotelistaukseen siirtynei-
den maaraan. Jos esimerkiksi sata henkilod nakee tuotelistauksen hakutulossivustolla ja
heista yksi klikkaa tuotelistausta siirtyen tuotelistaukseen, niin klikkausprosentiksi muo-
dostuu 1 prosentti. (Hanna 2020.)
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Konversioprosentti (Conversion Rate, CVR%) on tuotelistauksen suorituskykya mittaava
termi, joka kertoo kuinka moni tuotelistauksen sivustolla ollut kdvija ostaa tuotteen. Jos
esimerkiksi kymmenen kavijaa vierailee tuotelistauksessa, joista yksi tekee ostoksen, niin

konversioprosentiksi muodostuu 10 prosenttia. (Hanna 2020.)
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2 Amazon.com, Inc.

Amazon.com, Inc. on Yhdysvalloissa sijaitseva vahittaiskauppa-alan yritys. Yrityksen liike-
vaihto vuonna 2019 oli 280 miljardia dollaria ja tyontekijoita silla oli yhteensa 798 tuhatta
(Amazon 2020, 4, 24.). Yritykseen kuuluu useita eri liiketoimintoja, kuten Amazon Web
Services, joka tarjoaa pilvipalveluita seka Whole Foods paivittaistavarakauppaketju. Ama-
zonin suurin ja tunnetuin liiketoiminta on verkossa toimiva markkinapaikka Amazon Mar-
ketplace. (Globaldata 2018.)

Amazonin tarina alkaa vuodesta 1994, jolloin Jeff Bezos perusti yrityksen nimelta Cadabra
Inc., jonka nimeksi muutettiin muutama kuukausi myéhemmin Amazon (Stone 2013, 34.).
Amazon.com verkkokauppa julkaistiin heinakuussa vuonna 1995 ja toimintansa alussa
Amazon myi ainoastaan kirjoja (Hoovers 2019, 2-6.). Myohemmin Amazon alkoi myymaan
tuotteita myds muissa tuotekategorioissa, ja yritys on tullut tunnetuksi maailman suurim-
man valikoiman vahittédiskauppana tarjoten vuonna 2019 lahes 120 miljoonaa eri tuotetta

Yhdysvaltojen markkinapaikalla (Mohsin 2019).

2.1 Amazonin markkinapaikka

Amazonin markkinapaikka on saanut alkunsa Amazonin perustettua Amazon Auctions -
huutokauppasivuston, joka ei menestynyt odotusten mukaisesti. Palvelu kuitenkin mahdol-
listi ulkopuolisten myyijien listata tuotteita huutokaupattavaksi. Palvelun nimeksi muutettiin
my6hemmin zShops, johon asiakkaat eivat mydsk&én osoittaneet mielenkiintoa. Myéhem-
min zShops muutettiin osaksi Amazonin omaa verkkokauppaa, joka mahdollisti ulkopuo-
listen myyijien tuotteiden myymisen Amazonin verkkokaupassa. Talla tavalla heidan verk-
kokauppansa muuttui markkinapaikaksi, jossa Amazon seké kolmannen osapuolen myyjat
voivat myyda tuotteita samoille asiakkaille. Amazon on mydhemmin keskittynyt tukemaan
yha enemman heidan markkinapaikallaan myyvia vahittaiskauppiaita, ja he tarjoavat ulko-
puolisille myyijille esimerkiksi FBA-palvelua. FBA-palvelussa Amazon hoitaa markkinapai-
kalla myyvien vahittaiskauppiaiden tuotteiden varastoinnin, tilauksien postituksen seka
tuotepalautukset, tehden tuotteiden myymisen markkinapaikalla helpommaksi. (Canadean
2015.)

Amazonin markkinapaikan suuri kilpailuetu suhteessa kilpaileviin verkkokauppoihin seka
markkinapaikkoihin on yrityksen vuonna 2005 lanseeraama Amazon Prime kanta-asiakas-
ohjelma, jossa asiakkaat maksavat kuukausittaista jasenyysmaksua saadakseen run-
saasti etuja. Naita etuja ovat muun muassa ilmainen yhden tai kahden paivan toimitus

useille Amazonin markkinapaikalta tilatuille tuotteille sek& p&asy Amazonin musiikki- seka



videotoistopalveluihin. (Feedvisor 2019.) Yhdysvalloissa oli vuoden 2019 lopussa 112 mil-
joonaa Amazon Prime jasentd, joiden vuosittaiset ostot Amazonin markkinapaikalta olivat
keskiméaarin 1400 dollaria, kun taas Amazonin asiakkaiden, jotka eivat olleet Prime jase-
ni& ostot olivat keskim&arin 600 dollaria vuodessa (Statista 2020). Arviolta 51 prosenttia
kaikista Yhdysvaltojen kotitalouksista on Amazon prime jasenid. Amazon Prime jasenet
ovat erittdin sitoutuneita asiakkaita ja Yhdysvalloissa asuvista Amazon Prime jasenistéa 96
prosenttia sanoi tekevansa verkko-ostoksensa mieluiten Amazonista kuin muista verkko-
kaupoista tai markkinapaikoista. Liséksi 71 prosenttia sanoi ostavansa Amazonista tuot-
teita vahintdan kerran kuukaudessa. (Feedvisor 2019.)

Vuonna 2019 tehdyn asiakaskyselyn mukaan Amazonin markkinapaikan asiakkaat eivat
ole kovin brandiuskollisia, vaan ovat valmiita ostamaan tuotteita heille tuntemattomilta
brandeiltd. Haastatelluista asiakkaista yli 23 prosenttia vastasi kayttdvansa Amazonia
saanndllisesti Ioytaakseen uusia tuotteita seké brandeja ja noin 51 prosenttia vastanneista
etsii markkinapaikalta toisinaan uusia tuotteita seka brandeja. Asiakaskyselyn mukaan yh-
teensa 75 prosenttia asiakkaista kaytti Amazonin markkinapaikkaa uusien tuotteiden ja
brandien etsimiseen, kun asiakkaille jo entuudestaan tuttuja bréndeja suosi vain 25 pro-
senttia vastanneista. Kysyttaessa tarkeinta tekijad edellisen Amazonista tehdyn ostoksen
takana, vain 9 prosenttia kyselyyn vastanneista ilmoitti edeltdvan kokemuksen kyseisestéa
tuotteesta tai brandista. Tuotteen hinta, toimitustapa seka arvosteluiden méara olivat tar-

keampia tekijoitd asiakkaan tehdessa ostopaatdksen. (Tinuiti 2019.)

Amazonin markkinapaikan suuruutta kuvastaa, etta sen osuus kaikesta Yhdysvaltojen
verkkokaupasta arvioitiin vuoden 2020 helmikuussa olevan yli 39 prosenttia seka Yhdys-
valtojen vahittdiskaupasta vajaa 5 prosenttia (eMarketer 2020). Yhdysvaltalaisista verkko-
kaupoista ostavista kuluttajista vajaa 47 prosenttia aloittaakin tuotteiden hakemisen suo-
raan Amazonin markkinapaikalta, kun taas Googlen hakukoneen osuus ensimmaisessa

tuotehaussa jai noin 35 prosentin tasoon vuonna 2018. (Garcia 2018.)

Trendind Amazonin markkinapaikoilla globaalisti on kiinalaisten myyjien maaran kasvu,
vuonna 2017 aktiivisista myyjista kiinalaisia oli 26 prosenttia ja vuonna 2019 maara oli
kasvanut jo 42 prosenttiin. Kiinalaiset vahittdiskauppiaat pitavat Amazonin markkinapaik-
kaa tehokkaimpana tapana myyda tuotteita Yhdysvalloissa seka EU-maissa sijaitseville
asiakkaille. Amazon myds rekrytoi aktiivisesti kiinalaisia myyijia jarjestamalla suuria konfe-
rensseja ja messuja Kiinassa. Amazonin vuonna 2019 jarjestamaan Amazon Global Store

Cross-Border konferenssiin Shanghaissa osallistui yli 10 000 henkil6a ja tapahtuma oli



loppuunmyyty. Paikan paéalle konferenssiin osallistuneiden liséksi yli 20 000 henkiloa osal-
listui tapahtumaan virtuaalisesti tapahtumalippujen ja kapasiteetin loppuessa kesken.
(Marketplace Pulse 2020.)

2.2 Myyminen Amazonin markkinapaikalla

Vuonna 2019 kolmannen osapuolen myyjat myivéat yhteensa yli 200 miljardin dollarin ar-
vosta tuotteita Amazonin markkinapaikoilla globaalisti. Amazonin myynnin maaré oli 117
miljardia dollaria ja kolmannen osapuolten myynnin osuus koko Amazonin markkinapai-
kan myynnista onkin kasvanut vuoden 2009 30 prosentin osuudesta jo 60 prosenttiin ko-
konaismyynnista. Amazonissa on globaalisti yli 8 miljoonaa kolmannen osapuolen myyjaa,
joista lahes kolme miljoonaa on aktiivisia tarjoten vahintdan yhta tuotetta. Vuonna 2019
naista myyjista 280 tuhatta myyjaa myi tuotteita yli sadalla tuhannella dollarilla vuodessa
Amazonin markkinapaikan kautta. Neljakymmenta tuhatta myyjaa ylsi yli viiden sadan tu-
hannen vuosimyyntiin seké 18 tuhatta myyjaa myi yli miljoonalla dollarilla vuodessa. (Mar-
ketplace Pulse 2020.)

Amazonilla on 16 markkinapaikkaa eri maissa, joista 14 voi rekisteroityd kolmannen osa-
puolen myyjaksi. Amazon tarjoaa yhdistettyja tileja eri maanosille, jolloin esimerkiksi kaik-
kia Euroopan viitta eri markkinapaikkaa seké Pohjois-Amerikan kolmea eri markkinapaik-
kaa voi hallinnoida yhden maanosakohtaisen myyntitilin kautta. Jokaisessa eri maassa on
kuitenkin oma paikallinen lainsaadantd, jota myyjan tulee noudattaa. Globaalisti eri mark-
kinapaikoissa myyminen aiheuttaa myyijille lisaa tehtavaa, kuten esimerkiksi arvonlisave-
rojen tilittdmisen maakohtaisesti, kun tuotteita myydaan Euroopassa. Helpoksi tavaksi
aloittaa globaali myyminen Amazonin eri markkinapaikoilla on Amazonin tarjoama US
FBA Export-ohjelma, jossa Yhdysvalloissa sijaitseva FBA-inventaario on saatavilla kan-
sainvalisesti ja Amazon huolehtii jokaisen tavaran tilauksesta sekéa palautuksien hallin-

nasta. (Amazon.com, Inc. 2020.)
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Kuvio 1. Myyjien méaran sekda myynnin maaran jakautuminen Yhdysvaltojen Ama-
zon.com-markkinapaikalla vuonna 2019 (Marketplace Pulse 2020)

Amazon tarjoaa vahittaiskauppiaille kahta erilaista ohjelmaa tuotteiden myymiseksi Ama-
zonin markkinapaikalla, jotka ovat Vendor Central seka Seller Central. Vendor Central -
ohjelmassa yritys myy tuotteet Amazonille, joka myy tuotteet suoraan kuluttajalle. Amazon
hoitaa tuotteiden myynnin, hinnoittelun, markkinoinnin seka tuotelistauksen tekemisen, jol-

loin yritykselld on véhemman valtaa omien tuotteiden myymisen suhteen.

Seller Central -ohjelmassa yritys toimii itse kolmannen osapuolen myyjana markkinapai-
kalla ja tekee tuotelistauksen, hinnoittelee tuotteen seka hoitaa markkinoinnin. Myyijat voi-
vat valita tdssa ohjelmassa toimien joko FBM-ohjelmalla (Fulfilled by Merchant) tai FBA-
ohjelmalla (Fulfilled by Amazon), seka vaihtoehtoisesti molemmilla riippuen tuotteesta.
FBM-ohjelmassa yritys itse varastoi tuotteen, postittaa tilaukset asiakkaille seka kasittelee
palautukset. FBA-ohjelmassa Amazon varastoi tuotteen, postittaa tilaukset asiakkaille
seka kasittelee palautukset. (Tjernlund 2019, 431 46.). FBA-ohjelma on erittdin suosittu
myyjien keskuudessa ja kymmenesta tuhannesta myynniltdédn suurimmasta myyjasta 87
prosenttia kayttda FBA-ohjelmaa Yhdysvaltojen Amazon.com-markkinapaikalla (Mar-
ketplace Pulse 2020).



Myyntitapa Vendor Central Seller Central Seller Central

Ohjelma Vendor Central  Fulfilled by Mer- Fulfilled by
chant (FBM) Amazon (FBA)
Myyntipaikka Amazon Amazon Amazon
Tuotteen myyja Amazon Myyja Myyja
Tuotelistauksen hallinta (ku- Amazon Myyja Myyja

vat, hinta, tekstit)

Varastointi Amazon Myyja Amazon
Tilauksien paketointi ja posti- | Amazon Myyja Amazon
tus

Tuotepalautuksien hallinta Amazon Myyja Amazon

Taulukko 1. Erilaiset tavat myyda Amazonissa (Tjernlund 2019, 4371 46.)

Amazon Seller Central myynnin voi aloittaa perustamalla joko individual- tai professional
myyntitilin. Individual tililla tulee Amazon kuluja 0.99 dollaria per myyty tuote, kun taas pro-
fessional tilin kiinted kuukausimaksu on 39.99 dollaria. Amazon ottaa my6s jokaisesta
myynnista tilauspalkkion, joka vaihtelee tuotekategoriasta riippuen 6 prosentista jopa 45
prosenttiin, ollen kuitenkin paasaantoisesti 8% ja 15% valilla. (Amazon.com, Inc. 2020)
Myymalla tuotteita FBA-ohjelman kautta tulee maksettavaksi myos erilaisia kuluja tuottei-
den varastoinnista, tilauksien postituksesta ja paketoimisesta seka tuotepalautuksien hal-
linnasta. (Berry 2020.)

2.3 Asiakkaan ostopolku Amazonin markkinapaikalla

Asiakkaan ostopolku Amazonin markkinapaikalla alkaa tyypillisesti asiakkaan tehdessa
tuotehaun kayttden hakusanaa hakupalkissa. Asiakkaalla on talldin halu |6ytaa tietty tuote,
johon héan maarittelee mielessdén osuvimman hakusanan kuvaamaan tuotetta. Huomion-
arvoista on, etta kaikki asiakkaat eivat kdyta samaa hakusanaa, vaikka heidan tarkoituk-

sena on loytda sama tuote. Esimerkiksi yksi asiakas voi tehda haun kayttaen hakusanaa

0Oi Phone caseo, kun taas toinen asiakas voi

i Phoneo. N2 m& samankaltaiset hakusanat t uova

sin eri tuotteet esille hakutuloksissa. Amazonin hakualgoritmi maarittelee ja nayttaa jokai-
seen hakusanaan seka yksittaiseen tuotehakuun kaikista osuvimmat tuotteet esille haku-
tuloksissa. Hakutuloksissa tuotelistauksista esilla ovat tuotteiden otsikko, paakuva, arvos-

teluiden méara, arvosana seka hinta. (Goat Consulting 2019.)

Asiakkaan l6ytdessa hakutuloksista kiinnostavan tuotteen han klikkaa tuotelistausta ja siir-

tyy hakutuloksista taman tuotteen tuotelistaukseen. Tuotelistauksessa asiakas voi lukea
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lisitietoja seka katsoa kuvia myytavasta tuotteesta. Ostopaatoksen synnyttya ostaminen
tapahtuu tuotelistauksen ostovalikkoa kayttaen, lisaéamalla tuote ostoskoriin tai painamalla
osta heti -painiketta. Amazon mahdollistaa useiden eri myyjien myyda samaa tuotetta sa-
massa tuotelistauksessa, joten jos tuotelistauksessa on useampi myyja, voi asiakas myos
vertailla naiden myyijien hintoja seka erilaisia toimitustapoja ja valita tarjolla olevista vaih-
toehdoista itselle mieluisimman. (Goat Consulting 2019.)

iphone case Q I

Tuotehaku Hakutulokset Tuotelistaus

Asiakas tekee tuotehaun § Asiakas l0ytaa etsimansg Asiakas tutustuu
kayttamalla hakusanaa tuotteen hakutuloksista tuotelistaukseen ja
hakupalkissa ja siirtyy tuotelistaukseenl tekee ostopaatoksen

Kuvio 2. Asiakkaan tyypillinen ostopolku Amazonin markkinapaikalla (Goat Consulting
2019; Amazon.com 2020)

2.4 Amazonin A9 hakualgoritmi

Amazonin markkinapaikan hakukone toimii Amazonin kehittamalla A9 hakualgoritmilla,
jonka tehtavana on tarjota asiakkaille tuotteita, joita he kaikista todenndkdisimmin ostavat.
Amazonin tarjotessa miljoonia erilaisia tuotteita ja A9 hakualgoritmin vastaanottaessa sa-
toja miljoonia tuotehakuja joka kuukausi, tulee hakualgoritmin paattaa yksilollisesti jokai-
seen haettuun hakusanaan, mitka tuotteet se nayttaa hakusivustolla ja missa hakusana-

positioissa. (Hanna 2020.)

Tuotelistauksen sijoitukseen hakutuloksissa tiettyd hakusanaa kaytettdessa vaikuttavat
tekijat voidaan jakaa kahteen tarkeimpaan vaikuttajaan, jotka ovat tuotelistauksen rele-
vanttius (relevancy) seka suorituskyky (performance). Tuotelistauksen relevanttius tulee
tuotelistauksen tekstien sisaltémista hakusanoista, jotka méaarittelevéat onko tuotelistauk-
sen tietty hakusana indeksoitu (indexed) Amazonin A9 hakualgoritmissa. Jos tuotelistauk-
sen siséltamaa hakusanaa ei ole indeksoitu hakualgoritmissa, ei hakualgoritmi naytéa tuo-
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tetta hakutuloksissa asiakkaan tehdessé tuotehaun. Tuotelistauksen suorituskyvyn maérit-
teleminen on paljon monimutkaisempaa ja siihen vaikuttaa laaja méara erilaisia tekijoita.
Naita tekijoitd ovat muun muassa historiallinen myynnin méaré, konversioprosentti, klik-

kausprosentti, hinta, tuotteen saatavuus seké tuotearvostelut. (Feedvisor.)

( == ) ( @% )

V=
&=
Tuotelistauksen Tuotelistauksen T;p;ﬁﬂztzgr sne .
relevanttiuteen suorituskykyyn é akusan a%}
littyvat tekijat liittyvat tekijat

hakutuloksissa

\. J \. J

Kuvio 3. Hakusanan hakutuloksiin vaikuttavat tekijat tuotelistauksessa (Feedvisor)

Huomionarvoista on, ettd Amazon paivittdd ja muuttaa jatkuvasti sen A9 hakualgoritmia
paremmaksi, joten hakusanapositioihin vaikuttavat tekijat ja niiden merkittavyys vaihtuvat
jatkuvasti. Kuitenkin markkinapaikan osapuolten intressit auttavat hahmottamaan myds
tulevaisuuden muutoksia. Asiakkaan intressina tulla Amazonin markkinapaikalle on I6ytaa
seka ostaa haluamansa tuote, myyjan intressind on myyda tuote asiakkaalle seka Amazo-
nin intressind on saada transaktio tapahtumaan, jolloin he saavat siitd myyntikomission.
Tastéa syysta voidaan Amazonin ensisijaisena intressiné olevan kehittaa jatkossakin hei-
dan A9 hakualgoritmia siten, ettad se nostaa esille tuotteita, jonka asiakas ostaa kaikista
todennakdisimmin, toisin sanoen nostaa todennakoisyytta myyntitapahtumaan asiakkaan

seka myyijan valilla. (Hanna 2020.)

ASIAKAS
uHaluaa ostaa
/ tuotteen \
MYYJA AMAZON
oHaluaa myyda oHaluaa

tuotteen myyntikomission

Kuvio 4. Amazonin markkinapaikan osapuolien intressit (Hanna 2020)
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3 Amazon.com tuotelistaus

Amazon tuotelistaus on yksildllinen sivusto tuotteelle, jota myydaan Amazonin markkina-
paikalla. Amazon myyjat rakentavat tuotteellensa tuotelistauksen, jonka kautta Amazonin
markkinapaikalla ostoksia tekevéat asiakkaat voivat ostaa kyseisen tuotteen. Tuotelistauk-
sen paatehtavina on mahdollistaa tuotteen Ioydettavyys Amazonin markkinapaikalla asi-
akkaan kayttaessa relevanttia hakusanaa tai paadyttyaan tuotesivustolle muuta kautta
sekd myotavaikuttaa asiakasta ostamaan kyseisen tuotteen. (Datafeedwatch.)

Tuotteen

Muut kuvat i Otsikko :
ominaisuudet X HmFa
Paakuva \ Kokonaisarvosana ja "-.\ f
A | arvosteluiden maaré \ Brandi f
v \ \
: ; \ |
Arteza Real Brush Pens, 48 Colors for Watercolor | 38 35;

Painting with Flexible Nylon Brush Tips, Paint Markers
for Coloring, Calligraphy and Drawing with Water
Brush for Artists and Beginner Painters

Aadd to Cart

Kuvalohkossa -+ S Nl o ACHL s for sty ot sz ioa
oleva video el yout e seplacarment

Kuva 1. Amazon tuotelistauksen ylaosion ndkyma tietokoneella ja sen paakohdat esitel-

tyna (Amazon.com 2020)

Amazon tuotelistaus voi olla yksil6llinen sivusto yhdelle tuotteelle tai se voi olla osa tuote-
listausta, joka sisaltad myos erilaisia tuotevariaatioita samasta tuotteesta. Tuotevariaatio
voi olla erivarinen, kokoinen, eri kappalemaara, ominaisuus tai eri maku, jotka ovat loydet-
tavissa, seka ostettavissa yhden tuotelistauksen kautta. Kyseisen tuotelistauksen eri vari-
keuhti d udad

ting) on itse tuote, joka nakyy hakutuloksissa ja variaatiot (child) ovat ostettavia tuotevari-

aatioita voidaan tseurhmieli Ik3 i § p g roesnsta

aatioita paatuotelistauksen alla. Yhdesta tuotevariaatioita sisaltavasta tuotelistauksesta

asiakas loytaa helposti ja nopeasti kaikki saatavilla olevat versiot kyseisesta tuotteesta.
(Grasso 2019.)
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Tuotelistaus koostuu seuraavista paékohdista:

1 Tuotekuvat

o Paakuva (Main Image)

0 Muut kuvat (Additional Images)
Myyntitekstit

0 Otsikko (Product Title)

0 Tuotteen ominaisuudet (Bullet Points)

0 Tuotteen kuvaus (Description)

0 Tuotteen tiedot (Product Information)

o Brandi (Brand)
1 Hakusanat

0 Myyntiteksteissa sijaitsevat

0 Taustalla olevat hakusanat (Backend Keywords)
Kysymykset ja vastaukset -osio (Questions & Answers)
Videot

0 Kuvalohkossa oleva video

0 Tuotteeseen liittyvat videot (Videos for this product)
A+ Osio (A+ Content)
Tuotearvostelut ja kokonaisarvosana (Customer Reviews & Rating)
Hinta (Price)

=

=a =

=a =4 A

3.1 Tuotelistauksen optimointi

Amazon tuotelistauksen optimoinnilla tarkoitetaan erilaisista toimenpiteistd muodostuvaa
prosessia, jossa tuotelistaukselle halutaan saada enemman nakyvyytta hakutuloksissa
seka kasvattaa tuotteen myyntid. Tuotelistauksen optimointi sisaltdd useita eri toimenpi-
teitd, kuten esimerkiksi relevanttien hakusanojen kayttdmisen tuotelistauksen otsikossa
seka hyvien tuotekuvien kayttamisen. Tuotelistauksen optimoinnin tarkoituksena on auttaa

asiakasta sekd Amazonia ymmartamaan myytavaa tuotetta paremmin. (WebFx 2019.)

Hyvin optimoitu tuotelistaus on yksi tarkeimpid osa-alueita myytaessa Amazonin markki-
napaikalla. Amazonin toimiessa samankaltaisella tavalla kuin muutkin internetin hakuko-
neet, nostaa hyvin optimoitu tuotelistaus klikkausprosenttia hakutuloksissa seka konver-
sioprosenttia tuotelistauksessa, jotka nostavat tuotelistauksen sijoitusta relevanteissa ha-
kusanoissa. Hyvin optimoitu tuotelistaus auttaa myds saamaan paremman sijoitetun paa-
oman tuoton markkinoinnissa korkeamman konversioprosentin kautta. Amazon tuotelis-
tauksen optimointi tulisikin olla ensimmainen askel, kun halutaan parantaa tuotelistauksen
sijoitusta sille relevanteissa hakusanoissa ja sitd kautta kasvattamaan tuotteen myyntia.
(Hanna 2020.)
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Hakusanoissa:

Korkeampi klikkaus-
Optimoitu prosentti Suurempi

Parempi

i . hakusa-
uotelistaus :
Tuotelistauksessa: myynt napositio

Korkeampi konversio-
prosentti

Kuvio 5. Optimoidun tuotelistauksen vaikutus Amazonin markkinapaikalla (Hanna 2020)

Tuotelistauksen tarkeytta olla ensimmaisen hakusivuston mahdollisimman hyvissa haku-
sanapositioissa puoltaa EcomCrew tekema tutkimus, jossa analysoitiin Amazonin Brand
Analytics tilastoja. He tarkastelivat yhteensé 250 000 eri hakusanaa Amazonissa ja tilas-
toissa nakyy, etta lahes 30% hakusanojen kautta tulevasta myynnistd menee tuotteelle,
jonka sijoitus kyseisessa hakusanassa on ensimmainen ja noin 55% kaikesta hakusanan
kautta tulevasta myynnista menee kolmelle ensimmaiselle tuotteelle, jotka ovat kaikista
korkeimmalla hakusanapositiolla kyseisessa hakusanassa. (Bryant.)

Amazonin tehdessa toisinaan muutoksia ohjeistuksiin ja muihin tuotelistaukselle vaikutta-
viin tekijoihin seka tuotelistaukselle tarkeimpien hakusanojen hakumaarien muuttuessa
jatkuvasti, ei Amazon tuotelistausta kannata pitaa ikina taysin valmiina. Tuotelistauksen
optimoinnin tulisikin olla jatkuva prosessi, jossa sita pyritdan jatkuvasti analysoimaan seké

optimoimaan yhé paremmaksi. (Roddy 2018.)

Analysoi
tuotelistausta

Julkaise Optimoi
tuotelistaus tuotelistausta

&/

Kuvio 6. Amazon tuotelistauksen jatkuva optimointiprosessi (Roddy 2018)
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3.2 Kohdeasiakkaan tunteminen

Usealle verkkokauppiaalle markkinointi seké tuotekehitys tuottaa haasteita, koska he eivat
ymmarré heidan kohderyhmansa tarpeita tarpeeksi hyvin. Hyva tytkalu asiakkaan ymmar-
tamiseksi paremmin on luoda asiakkaasta ostajapersoona, eli kuvitteellinen hahmo. Osta-
japersoonan avulla on helpompi luoda asiakkaalle kohdennetumpaa ja paremmin puhutte-
levaa sisaltbd. Paasaantoisesti ostajapersoonan profiilit perustuvat kahdenlaiseen tekij6i-
hin, jotka ovat demograafiset (demographic) sekd psykograafiset (psychographic) tekijat.
Demograafiset tekijat pyrkivat vastaamaan kysymykseen kuka asiakas on ja voivat sisal-
téda esimerkiksi ostajapersoonan ian, asuinpaikan, sukupuolen, tulotason, koulutuksen
seka tyopaikan. Psykograafisten tekijoiden avulla pyritdan selvittdméaan miksi he ostavat.
Psykograafisia tekijoita voivat olla esimerkiksi elaméantyyli, harrastukset ja ostotottumuk-
set. (Ness 2019.)

Amazon-myyjat voivat kayttaa useita erilaisia tekniikoita tunteakseen tuotteidensa ostaja-
persoonaa paremmin. Myyjat voivat ladata Amazonista heidan aiempien asiakkaiden tie-
toja, jotka voidaan syottad Facebookkin ja télla tavalla saada hyddynnettavaa tietoa. Toi-
nen tehokas prosessi ymmartaakseen kohderyhmaa paremmin on lukea asiakkaiden an-
tamia tuotearvosteluja Amazonissa joko kilpailevista tuotteista tai vaihtoehtoisesti omasta
tuotteesta. Vaihtoehtona on myds tehda perinteiseen tapaan asiakaskyselyja erilaisten

tydkalujen avulla. (Pruchinski 2018.)

.‘\

Tiedosta mita asiakkaa
haluavat- Selvita heida
luonteenpiirteet,
kiinnostuksen kohteet,
ongelmat ja tarpeet

Tiedosta kuka on
I CESEVCEES

Tunnista tuotteesi

ominaisuudet

Kuinka esittelen
Kenella on naita tuotteen ominaisuude
ongelmia? naiden ongelmien

ratkaisemiseksi?

Mita asiakkaan
ongelmia tuotteesi
ratkaisee?

Kuvio 7. Ostajapersoonalle kohdennetun tuotelistauksen ydinkohdat (Buckland 2020)
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3.3 Tuotteen positiointi

Kilpailu Amazonin markkinapaikalla on kasvanut merkittavasti kuluvien vuosien aikana ja
tarjolla oleva tuotevalikoima on erittain laaja, jonka voi todeta kayttamalla hakusanaa tie-
tyn tuotteen etsimiseen, jolloin tuloksena on esilla jopa satoja tai tuhansia lahes identtisia
tuotteita. Taman takia on tarkedd asemoida myytava tuote seka brandi siten, etté se erot-
tuu selkeasti kilpailijoista ja asettuu kohdeasiakkaiden mieliin positiivisella tavalla, markki-
nointitermina tata kutsutaan positioinniksi. Asiakkaiden ndkokulmasta sen voisi tiivistaa
ajatukseen, ettd mita tarjottavaa tuotteella seké brandilla on suhteessa kilpaileviin tuottei-
siin ja bréandeihin. (Wong 2017.)

Tehokas positiointi viestii asiakkaalle selkeélla tavalla mitka ovat brandin seka tuotteen ai-
nutlaatuiset ominaispiirteet, milla tavalla tuote on erilainen suhteessa kilpailijoihin sek&a mi-
ten tuote tayttaa kohdeasiakkaan tarpeet ja ratkaisee heidan haasteensa. Suosittu tydkalu
positioinnin tekemiseksi tiivistetyssa muodossa on kehittdé ainutlaatuinen myyntivaittama
(Unique Selling Proposition) eli USP. Ainutlaatuinen myyntivaittama voi olla lause tai kap-
pale, joka kertoo selkedsti ja helposti ymmarrettavalla tavalla tuotteen ainutlaatuiset omi-

naispiirteet ja edut mita se tarjoaa kohdeasiakkaalle. (Wong 2017.)

Tehokas tapa hyddyllisen tiedon kerddmiseen luodakseen tehokas positiointi tuotteelle on
suorittaa markkinatutkimusta tekemalla asiakaskysely jo tuotteen ostavilta asiakkailta ja
selvittaa miksi he ostivat kyseisen tuotteen, mistd ominaisuuksista he tykkasivat ja mista
eivat, seka minkéalainen heidan kokemuksensa yleisesti on tuotteesta. Kuitenkin hyvin to-
dennakoistéa aloittaessa uuden tuotteen myymisen Amazonin markkinapaikalla on se, etta
laajan kilpailevan tuotevalikoiman takia kyseisella markkinapaikalla, tuote ei ole ainut tar-
jolla oleva tuote kyseisessa tuotekategoriassa. Tasta syysta uuden tuotteen positiointi
kannattaa tehda suhteessa kilpailijoihin, jotka myyvat jo samankaltaista tuotetta. Hyva
tapa kerété tarvittavaa tietoa on tutkia miten Kilpailijat ovat positioineet tuotteensa ja milla

kohdeasiakkaiden arvostamalla osa-alueella heilla on heikkouksia. (Wong 2017.)
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Voittava tarjous

uSelked ja ainutlaatuinen
ominaisuus, mika vastaa asiakkaan

2 . t
Mité tuotteesi ; e ’
x wOminaisuus, jota asiakas ei tarvitse
( Kova kilpailu )

Mita

I I\‘ oAlue, jossa tuotteet ovat

D

Mita asiakas kilpailevat n samankaltaisia, joka paatyy usein
haluaa tuotteet S hintakilpailuun %
tarjoavat Havio
wAlue, jossa kilpaileva tuote vasta
paremmin asiakkaan tarpeeseen

Kuvio 8. Tuotteen ainutlaatuisen myyntivaittaman (USP) vertailua asiakkaan tarpeisiin
seka kilpailijoihin (Sovellettu; Gurnani 2017)

3.4 Mobiilioptimointi

Mobiiliverkkokaupalla tarkoitetaan ostosten tekemistd verkossa kayttaen joko alypuhelinta
tai tablettia. Alypuhelimella tehtavien verkko-ostosten kokonaismaara oli vuonna 2018 Yh-
dysvalloissa 148 miljardia dollaria ja sen ennustetaan kasvavan 345 miljardiin dollariin
vuonna 2021. Bizrate Insightsin vuonna 2019 tekeman asiakaskyselyn mukaan 46 pro-
senttia kaikista alypuhelimien omistajista Yhdysvalloissa oli etsinyt laitteellansa lisatietoja
ostettavasta palvelusta tai tuotteesta, seka 40 prosenttia omistajista oli tehnyt ostoksen.
Yhdysvalloissa mobiiliverkkokauppa tapahtuu enimmékseen erillisten sovellusten kautta ja
esimerkiksi Amazonin sovelluksella Yhdysvalloissa oli vuoden 2019 kesékuussa jo reilut
150 miljoonaa kayttajaa. Vuoden 2019 Yhdysvaltojen kaikesta verkkokaupasta mobiililait-
teilla tehtyjen ostoksien osuuden arvioitiin olevan runsaat 29 prosenttia ja sen osuus on
kasvanut nopeaan tahtiin ollen viisi vuotta aiemmin ainoastaan 11 prosenttia. (Clement
2019.) Tinuitin vuonna 2019 tekeméassa asiakaskyselyssa Amazonin markkinapaikalla os-
tavista asiakkaista 52 prosenttia ilmoitti tekevansa ostoksensa Amazonissa paasaantoi-
sesti tietokoneella, 29 prosenttia mobiililaitteella ja 16 prosenttia Amazon sovelluksen
kautta. Amazonin markkinapaikalla mobiililaitteella ostoksia tekevat muodostavat siis suu-
ren asiakasryhman. (Tinuiti 2019.)

Mobiilioptimoinnilla tarkoitetaan erilaisten komponenttien sekd ominaisuuksien optimoi-

mista toimivaksi mobiililaitteilla. Mobiilioptimointi vaatii ymmartamista miltda naméa kom-

ponentit sek& ominaisuudet nayttavat mobiililaitteella. Amazon tuotelistausten optimointi
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mobiililaitteille parantaa asiakaskokemusta, jonka ansiosta myds myynti kasvaa. Onnistu-
nut mobiilioptimointi Amazon tuotelistaukseen ldhtee ymmarryksesta, kuinka tuotelistauk-
sen ulkoasu seka asiakkaiden ostopolku muuttuvat vieraillessa Amazonin markkinapai-
kalla mobiililaitteella. (Reichsfeld 2020.)

3.5 Tuotelistauksen kuvat ja videot

Tuotelistauksessa olevat kuvat voidaan jakaa paakuvaan seka tuotelistauksen muihin ku-
viin. Tuotelistauksessa on nakyvilla ensimmaiset seitseman kuvaa mukaan lukien paa-
kuva, vaikka Amazon antaa useimmissa tuotekategorioissa mahdollisuuden lisata yhdek-
san kuvaa, jolloin viimeiset kaksi jaavat piiloon tuotelistauksessa. Tuotelistauksen paa-
kuva on tyypillisesti ensimmaéinen asia, jonka asiakas huomaa selatessa hakutuloksen tar-
joamia tuotteita Amazonin markkinapaikalla. Asiakkaat etenevat todennakdisemmin haku-
tuloksista tuotelistaukseen, jonka padkuva nayttdd houkuttelevalta. Padkuva on mahdolli-
sesti kaikista merkittavin tekija parantaessa tuotelistauksen saamaa klikkausprosenttia ha-
kutuloksissa ja tuotelistauksen vaikuttavan trafiikin ansiosta se vaikuttaa myos merkitta-

vasti tuotteen myyntiin. (Hanna 2020.)

Tuotelistauksen muiden kuvien tehtdvana on saada asiakas suuremmalla todennakoisyy-
delld ostamaan tuote, joka vaikuttaa suoranaisesti tuotelistauksen konversioprosenttiin
seka toteutuneeseen myyntiin. Hyvat kuvat tuotelistauksessa vastaavat asiakkaan mie-
lessa oleviin kysymyksiin ja antavat heille kaiken tarpeellisen tiedon ostopaatdksen teke-
miseen. Hyvat tuotekuvat viestivat visuaalisesti tuotteen hyotyja asiakkaalle seké par-
haimmillaan ne havainnollistavat tuotteen ainutlaatuista myyntivaittamaa eli USP:ia. Tuo-
telistauksen kuvat antavat asiakkaalle tuotteesta vaikutelman ja asiakkaiden vaikutelma
noudattaa yleisesti yksinkertaista logiikkaa, jossa tuotekuvien laatu korreloi myds tuotteen

laadun kanssa. (Hanna 2020.)

Tuotelistauksessa olevat videot tarjoavat mahdollisuuden saada Kiinnitettya asiakkaan

huomio hetkeksi ilman hairidtekijoita ja tuotevideot ovatkin tarkea osa optimoitua tuotelis-
tausta. Videoiden avulla asiakkaat voivat vastaanottaa ja omaksua suuren maaran tietoa
tuotteesta nopeasti. Hyva tuotevideo esittelee kattavasti tuotteen ominaisuuksia, hyottyja

asiakkaalle seké& mahdollisia kayttotarkoituksia. (Merton 2020.)

Amazon Seller Central myyntiohjelmassa olevat myyjat voivat lisatd tuotelistauksen kah-
teen eri kohtaan tuotevideoi Sé& o r-Roeadumelis- n2 i st
tauksen alaosiossa, johon seka asiakkaat ettéd myyja voi liséata erilaisia videoita liittyen

tuotteeseen. Tuotelistauksen tuotekuvien kuvalohkoon voivat Brand Registry -ohjelmaan
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liittyneet myyjat lisata tuotevideon, joka sijaitsee aivan tuotelistauksen ylaosiossa myynti-
kuvien joukossa kuvalohkossa. Tavoitteena tuotevideoiden lisdamiselld tuotelistaukseen
on mahdollisuus esitella tuote visuaalisella tavalla asiakkaille, jonka ansiosta tuotelistauk-
sen konversioprosentti voi nousta tuoden talla tavalla tuotteelle lisda myyntid. Yhtené esi-
merkkin& toimii Viral Launch yrityksen liséamat tuotevideot heidén asiakkaansa tuotelis-
taukseen, jolla he nostivat heidan asiakkaan tuotelistauksen konversioprosenttia 34 pro-
senttia, jonka ansiosta myos myynti kasvoi 53 prosenttia talla ajanjaksolla. (Johnson
2020.)

3.6 Tuotelistauksen hakusanat

Asiakkaiden ensisijainen tapa I6ytaa tuotteita Amazonin markkinapaikalla on hakusanalla
tapahtuvan haun kautta. Jotta asiakkaat loytavat tuotteen kayttadessa hakusanaa haussa,

tulee tuotelistauksen sisaltdééd ndma hakusanat paikoissa, jossa Amazon hakualgoritmi in-

deksoi ne. Indeksointi ei kuitenkaan ole ainut vaikuttaja Amazonin hakualgoritmin paatta-

essa mihin sijoitukselle tuote sijoittuu hakutuloksissa, joten se ei takaa tuotteen Ioytyvyytta
esimerkiksi tietyn hakusanan ensimmaisen sivun hakutuloksissa. Tuotelistaukseen sisally-

tetyt hakusanat siis méaarittelevat ylipddnsa onko tuotelistauksella mahdollisuutta saada

nakyvyytta kyseisessa hakusanassa. Esimerkiksi myytdessa ruuanlaittoon tarkoitettua
vuokaa Obaking disho, jos tuotelistaus on in
akkaan loydettavissa hakutuloksista. Jos taas kyseinen vuoka on ainoastaan indeksoitu
hakusanassa O6baking dish6é, eik? samankaltais
serole dish6, niin kyseinen t uodtlee nekia aonl ed cla’sy:s
d i shékdbsanalla. Mitd suurempaan maaran eri hakusanoja tuotelistaus on indeksoitu,

sitd suuremman maaran mahdollisuuksia tuotteella on saada nakyvyytta naiden hakusa-

nojen kautta. (Johnson 2019.)

Amazon tuotelistauksen eri kohdissa on rajoitettu maara kirjaimia kaytettavaksi hakusa-
noille sekd hakusanoja sisaltavalle tekstille. Taman takia tuotelistaukseen kannattaa sisal-
tda ainoastaan kaikista relevanteimmat hakusanat liittyen myytavaan tuotteeseen, joilla on
myo6s korkeimmat kuukausittaiset hakumaarat (search volume), eli niita kaytetdén eniten
kuukaudessa haettaessa vastaavanlaisia tuotteita. (Johnson 2019.) Relevanttien hakusa-
nojen léytamiseksi on olemassa erilaisia tekniikoita sekd kuukausittaisten hakumaarien

arvioimiseksi on tarjolla useita eri yrityksien ohjelmistoja (Hanna 2020).
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Hakusanojen Hakusanojen Indeksoinnin
etsinta lisddminen tarkastaminen

wluotelistaukselle wluotelistaukselle wAmazon
relevanttien relevanttien hakualgoritmin

hakusanojen hakusanojen indeksoinnin
etsiminen lisadminen tarkastaminen
tuotelistauksen eri tuotelistaukseen
kohtiin lisatyille
hakusanoille

Kuvio 9. Hakusanoihin liittyva prosessi tuotelistauksessa (Hanna 2020)

Amazon julkaisi vuoden alkupuolella 2019 Brand Registry ohjelmaan rekisterdityneille
myyjille kaytettavaksi Brand Analytics tyOkalun, jonka avulla myyjat saavat hakusanoista
merkittavaa tietoa, jonka voisi olettaa olevan kaikista tdsmallisinta verrattuna ulkopuolisiin
ohjelmistoihin. Brand Analytics tydkalu listaa hakusanoja niiden hakumaarien mukaiseen
jarjestykseen, jolloin myyjat ovat tietoisia missa tuotteelle relevanteissa hakusanoissa on
eniten hakuja. Taman lisaksi Brand Analytics tyokalu nayttaa tuotteelle relevantteja haku-
sanoja syottamalla tuotteen yksil6llisen ASIN tuotenumeron (Amazon Standard Identifi-
cation Number) hakukenttdan seké kolmen eniten klikatun seka ostetuimman tuotteen
ndille hakusanoille, sisallyttden myds myynnin ja klikkauksien prosenttiosuudet naille tuot-
teille. (Sakan 2020.)

Lisatessa relevantteja hakusanoja tuotelistauksen eri kohtiin, kannattaa pitda mielessa
myos tekstin helppolukuisuus ja milta teksti kuulostaa asiakkaan nakékulmasta. Hakusa-
noja on mahdollista laittaa asiakkaalle esilla olevien kohtien liséksi tuotelistauksen kent-
tiin, jotka eivat nay asiakkaille, jolloin tuotelistauksen esilla oleva sisélté on helpompi pitaa
helppolukuisena. Kun tuotelistaus sisaltda kaikki valitut relevantit hakusanat, konversio-
prosentin kasvattamisesta tulee tuotelistauksen tekstien osalta ensisijainen tavoite.
(Hanna 2020.)
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Esilla Brand (Bréndi)

Esilla Title (Otsikko)

Esilla Bullet Points / Key Product Features (Tuotteen
ominaisuudet)

Esilla Description (Tuotteen kuvaus)

Esilla A+ Content (A+ 0sio0) X

Piilossa Intended Use (Tarkoitettu kayttd)

Piilossa Target Audience (Kohdeasiakkaat)

Piilossa Other Attributes (Muut ominaisuudet)

Piilossa Subject Matter (Aihepiiri)

Piilossa Search Terms (Hakutermit)

Piilossa Platinum Keywords

Taulukko 2. Tuotelistauksen eri paikat hakusanoille (Hanna 2020; Basic 2019)

3.7 Tuotelistauksen tekstit

Ennen yhdenkaan lauseen kirjoittamista tuotelistauksen teksteihin, kannattaa tunnistaa
kenelle tuotetta ollaan myymassa. Useasti verkkokaupan myyntitekstit tehdaan tuotelah-
toisesti, vaikka usein parempi lahtékohta olisi tehda myyntitekstit asiakaslahtdisesti. Esi-
merkiksi jos asiakas menee ostamaan tuotteen paikallisesta kivijalkakaupasta, siella on
usein aktiivinen myyja keskustelemassa asiakkaan tarpeista, vertailemassa eri vaihtoeh-
toja ja avustamassa paatoksentekoprosessissa. Myydessa tavaroita verkossa, myynti-
tekstien tulee korvata taméa myyja. Koska Amazonissa ostavien kohdeasiakkaiden kanssa
ei voi keskustella reaaliaikaisesti, tulee hyvien myyntitekstien aavistaa heidan tarpeitaan,
huolia seka olettamia myytavasta tuotteesta. Kun kohdeasiakas on tunnistettu, seka nama
yksityiskohdat selvitetty, niistd on mahdollista luoda kohdeasiakkaalle suunnattu myynti-

teksti, joka nostaa tuotelistauksen konversioprosenttia. (Godin 2018.)

Amazon tuotelistauksen kohdat tekstille ovat:

Tuotelistauksen otsikko (Title)

Tuotteen ominaisuudet (Bullet points)

Tuotteen kuvaus (Description)

A+ osio (A+ Content)

Tuotteen lisatiedot (Additional product information)
Brandi (Brand)

I I I D >
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Feedvisor yrityksen tekeman tutkimuksen mukaan 44 prosenttia Amazonista ostavista asi-
akkaista lukee aina tuotelistauksen sisaltaman myyntitekstin kokonaan ennen ostopaatok-
sen tekoa ja 38 prosenttia vastasi lukevansa myyntitekstit usein. Kokonaisuutena valtaosa
asiakkaista, eli 82 prosenttia lukevat usein tai aina koko tuotelistauksen myyntitekstit en-
nen ostopaatoksen tekemista. (Feedvisor 2019.)

3.8 Tuotearvostelut ja kokonaisarvosana

Amazon tuotearvostelu (customer review) on tuotelistauksessa esilla oleva, julkinen arvio
tuotteen ostaneen asiakkaan tyytyvaisyydesta tuotteeseen. Tuotearvostelut siséltavat ar-
vosanan, joka on valittavissa viiden tdhden asteikolla seka siihen voi liittd& vaihtoehtoi-
sesti kirjallisen selityksen ja kuvia. Tuotelistauksessa olevia tuotearvosteluita ei tule se-
koittaa keskenaan myyjalle annettuun palautteeseen (seller feedback), joka on toinen

mahdollinen tapa asiakkaalle antaa julkista palautetta tehdysta ostoksesta. (Ecomengine.)

Tuotelistauksessa olevat arvostelut muodostavat tuotelistaukselle kokonaisarvosanan

(p r o d wtartrading), joka on nékyvissa tuotteen tiedoissa hakutuloksissa seké tuotelis-
tauksen ylaosiossa. Kokonaisarvosana tuotelistaukselle muodostuu painotetulla kaavalla,
joten se ei ole tuotearvosteluiden tuottama keskiarvo. Kokonaisarvosanaan vaikuttaa
muun muassa onko tuote ostettu tdyteen hintaan, kuinka kauan aikaa tuotearvostelun jat-
tamisesta on kulunut seka kuinka hyddyllisend muut ndkevat tuotearvostelun. (Rizer
2019.)

Tuotteille annettavat tuotearvostelut ovat térked osa Amazonin markkinapaikan ekosys-
teemia ja asiakkaat ostavat todennékdisemmin tuotteen, jolla on enemman positiivisia tuo-
tearvosteluita. Tuotearvosteluiden maéra tuotelistauksessa seka niiden muodostama ko-
konaisarvosana vaikuttavat olennaisesti tuotelistauksen konversioprosenttiin. Tuotearvos-
telut voivat sisdltaa hyodyllista palautetta asiakkailta, jota voi hyddyntaa parantaessa myy-
tavaa tuotetta tai muuttaessa tuotelistausta, jos tuote ei vastaa tuotelistauksen antamia
odotuksia tuotteesta. Tuotearvostelut muodostavat myyjalle hyvin kaytannéllisen tavan
seurata asiakastyytyvaisyytta ja mahdollisuuden tietda mitd asiakkaat ajattelevat tuot-

teesta. (Ecomengine.)
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Klikkausprosentin

Tuotearvosteluiden seka

maara seka
kokonaisarvosana

Tuotelistauksen
Myynnin kasvu parantunut sijoitus

RLEE e hakusanapositioissg

kasvu

Kuvio 10. Tuotearvosteluiden maaran seka arvosanan vaikutus tuotelistaukseen (Buck-
land 2020)

Tuotearvosteluiden tarkeytta puoltaa Feedvisor yrityksen tekema asiakaskysely, jossa
Amazonin markkinapaikalla ostavista asiakkaista 41 prosenttia vastasi lukevansa tuotear-
vosteluita aina ennen ostopaatoksen tekemista, 36 prosenttia vastasi lukevansa usein ja
17 prosenttia toisinaan. Amazonin asiakkaista yhteensa 94 prosenttia vastasi lukevansa
tuotearvosteluita vahintdan toisinaan tai useammin ennen ostopaatdksen tekemista ja

vain 6 prosenttia asiakkaista vastasi lukevansa harvoin tai ei koskaan. (Feedvisor 2019.)

Tinuiti yrityksen tekeman asiakaskyselyn mukaan 75 prosenttia asiakkaista vastasi luotta-
vansa taysin tai jonkin verran kaikkiin Amazonin tuotearvosteluihin ja 20 prosenttia asiak-
kaista vastasi luottavansa ainoastaan arvosteluihin, joissa tuotearvostelussa on varmis-
tettu ostotapahtuma taustalla. Yhteensa varmistettuihin ostotapahtumiin liittyviin tuotear-
vosteluihin luotti yhteensa 96 prosenttia asiakkaista ja vain 4 prosenttia vastanneista to-
tesi, ettei luota tuotearvosteluihin ollenkaan. Tuotearvosteluiden maara seka niiden muo-
dostama kokonaisarvosana olikin samassa asiakaskyselyssa kolmanneksi tarkein kriteeri
ostopaattksen syntymisessa 16 prosentin osuudella, hinnan seka toimitustavan jalkeen.
(Tinuiti 2019.)

3.9 Tuotelistauksen A+ osio seka kysymykset ja vastaukset osio

Amazon A+ on Amazonin tarjoama tyokalu, joka mahdollistaa Amazonin Brand Registry
ohjelmaan rekisterdityneet myyjat luomaan A+ osion tuotelistaukseen. Amazon A+ osion
avulla myyjat voivat lisatd enemman sisaltda tuotelistaukseen kuvien seka tekstien muo-
dossa. (Buchmann 2020.) Naiden siséltdjen avulla asiakkaille voidaan esitella tuotteen
ominaisuuksia seké hyoétyja laajemmin seka tuoda esille bréndia tuotteen taustalla. Tama
auttaa tuomaan uskottavuutta, branditietoisuutta seka erottautumaan paremmin kilpaili-
joista. A+ sisallon avulla on mahdollista tuoda tuotelistauksessa esille myos yrityksien
muita tuotteita ja tarjota suoran linkin néihin tuotteisiin. Hyvin toteutettu A+ osio parantaa
tuotelistauksen konversioprosenttia ja tuo sita kautta enemman myyntia, seka vahentaa
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tuotepalautuksia asiakkaiden ymmartaessa paremmin tuotteen ominaisuuksia ja hyotyja.
(Hanna 2020.)

Amazon tuotelistaus sisaltaa kohdan asiakkaiden kysymyksille ja vastauksille, joihin voivat
vastata tuotteen myyja sekd muut Amazoniin rekisterdityneet kayttajat. Asiakkaat yleisesti
kysyvat lisdtietoja tuotteesta, jota he eivat 16yda tuotelistauksesta. Amazon myyijien kan-
nattaa vastata naihin asiakkaiden esittdmiin kysymyksiin séénnéllisesti, jotta asiakkaat
saavat varmasti laadukkaan vastauksen tuotteen myyjaltd, joka tuntee tuotteen parhaiten.
Hyvien vastauksien avulla on mahdollisuus tarjota lisatietoja tuotteeseen liittyen ja asiak-
kaiden esittaméat kysymykset usein viittaavat puuttuvaan tietoon tuotelistauksen sisal-
I6ss4, jolloin tuotelistausta on mahdollista paivittda ndiden kysymysten pohjalta. (Hanna
2020.)

3.10 Tuotteen hinta

Myydesséd Amazonin markkinapaikalla omia private label -tuotteita, toimii tuotteen myyja
ainoana myyjana tuotelistauksessa, jolloin hinnalla ei tarvitse kilpailla tuotelistauksen si-
séalla muita myyjia vastaan. Kuitenkin haasteena on hinnoitella tuote muihin samankaltai-
siin tuotteisiin, joita myydaan Amazonin markkinapaikalla. Tuotteen hinnalla on suuri vai-
kutus myyntiin, myyntikatteeseen seka bréandiin. Tavoitteena on tarjota asiakkaalle tuote
siihen hintaan, etta se tuottaa asiakkaalle arvoa. Jos esimerkiksi tuote tarjoaa ominaisuu-
den tai hyddyn asiakkaalle, joita kilpailevat tuotteet eivét tarjoa, on korkeampi hinta silloin
helpommin perusteltavissa ja asiakkaat ovat valmiita maksamaan siitd enemman. (Sales-
backer.) Hinta vaikuttaa myds merkittavasti tuotelistauksen sijoituksiin eri hakusanojen ha-
kutuloksissa, koska se vaikuttaa klikkausprosenttiin hakutulossivulla, asiakkaan vertail-
lessa hintaa myds muiden hakutuloksien tuotteisiin sekd konversioprosenttiin tuotelistauk-

sessa (Hanna 2020).

Tinuitin vuonna 2019 tekemassa asiakaskyselyssa Amazonin markkinapaikan asiakkaista
41 prosenttia ilmoitti edeltavan ostoksen tarkeimmaksi valintakriteeriksi tuotteen hinnan.

Vastanneista myds 72 prosenttia ilmoitti vahintdan saannollisesti tai aina tekevansa hinta-
vertailua ostettavasta tuotteesta myds Amazonin markkinapaikan ulkopuolisilta sivustoilta

ennen ostopaattksen tekoa. (Tinuiti 2019.)

3.11 Tuotelistauksen testaus

A/B testauksella (A/B Testing) tai jakotestauksella (Split Testing) tarkoitetaan menetel-

maa, jossa selvitetdan mika siséltd, muotoilu ja toiminnallisuus toimii parhaiten asiakkaille.
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Sen avulla voidaan testata erilaisia variaatioita sekd elementteja sivuilla, jotka mahdolli-
sesti vaikuttavat asiakkaiden kayttaytymiseen. Tehokas jakotestausprosessi on erilaisten
vaihtoehtoisten variaatioiden toistuvaa testaamista, jossa jokainen suoritettu testi perustuu
aiempien testien tuloksiin ja prosessi voidaan lopettaa, kun paras mahdollinen versio on

selvitetty. (Hoos.)

Amazonissa sijaitsevan tuotelistauksen jakotestauksessa yleisesti testattavia elementteja
ovat tuotteen kuvat, myyntitekstit sek& hinta. Amazon tuotelistauksen jakotestauksen voi
jakaa kahteen erilaiseen testaustapaan, josta ensimmaisessa tavassa jakotestaus teh-
déan Amazonissa myynnissa olevan tuotteen tuotelistauksessa, jossa osalle asiakkaista
naytetdan toinen versio ja toiselle osalle toinen versio. Testin jalkeen tarkistetaan, kuinka
asiakkaat ovat kayttaytyneet naissa testatuissa versioissa esimerkiksi konversioprosenttia
seuraamalla. Toinen tapa tehda jakotestausta on suorittaa asiakaskysely Amazonista os-
tavilta asiakkailta, jossa esitellaan vaihtoehtoisia elementteja ja kysytaan niihin palautetta
Amazonin markkinapaikan ulkopuolisessa ymparistdssa. (Kohatsu 2020.)

Amazonissa olevaan tuotelistaukseen tehtavaan jakotestaukseen on saatavilla useita eri-
laisia ohjelmistoja, joiden kautta testi on suoritettavissa. Tekemalla jakotestausta talla ta-
valla, vaatii se tietyn maaran vierailijoita tuotelistaukseen seké useissa ohjelmissa vahin-
taan viikon aikajakson testille. Testin aikaiset muutokset vaikuttavat myds Amazonin tuo-
telistaukseen, jolloin muutoksilla on suora yhteys Amazonin hakualgoritmiin, jonka seu-
rauksena tuotelistauksen hakusanapositio hakusanoissa voi muuttua. Hyvana puolena ta-
mankaltaisessa jakotestauksessa on se, etté suoritettava testi tapahtuu suoraan Ama-

Zonissa, jolloin saadut tulokset ovat tarkempia ja laadukkaampia. (Kohatsu 2020.)

Testattavien Ohjelmisto tekee Parhaimman
tuotelistaus jakotestauksen tuotelistaus version
versioiden tekeminen «Ohjelmisto vaihtaa [6ytyminen
oMuokattavissa: tuotelistauksen eri wDhjelmisto antaa

uOtsikko (Title) \allearr?!gtgc:iiﬁt')gnmittaa testatuista tuotelistaus
o uotekuvat (Images) jan| J versioista saadut tulokset

niiden suorituskykyyn .
wTuotteen ominaisuudet littyvia Iukemiaky vy kuten: _ _
(Bullet Points) uKonversioprosentti

oY uotteen lisatiedot wV/ierailijoiden maara
(Description tuotelistauksessa

aHakusanat (Keywords) Il oteutunut myynti
aHinta (Price) oI oteutunut myyntikate

Kuvio 11. Tyypillinen jakotestausprosessi Amazon tuotelistaukselle kayttden ulkopuolista

ohjelmistoa (Johnson)
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Amazon tuotelistaukselle tarkoitettuun testauksen tekemiseen Amazonin markkinapaikan
ulkopuolisessa ymparistdsséa on saatavilla useita eri palveluja, jonka avulla testi voidaan
kohdistaa Amazonin markkinapaikalta ostaville asiakkaille. Tamén testaustavan avulla
voidaan testit suorittaa nopeammin, seké testiymparistoon voidaan ottaa asiakkaita tietyin
demograafisin tai psykograafisin kriteerein. Testi voidaan tehda my6s ennen kuin tuote on
myynnissa Amazonin markkinapaikalla tai mahdollisesti verrata kilpailijoiden tuotelistausta
suhteessa omaan tuotelistaukseen. Asiakaskyselyyn osallistuvilta voidaan myods kysya kir-
jallista palautetta tuotelistauksen kehittdmiseksi. Huonona puolena on saatujen tulosten
tarkkuus, koska tdma testaus ei perustu aitoon ostamisymparistton, eika siind saadut tu-
lokset ole oikeita ostotapahtumia. (Kohatsu 2020.)
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4 Oppaan toteuttamisprosessi

Tassa luvussa kasitellaén opinnaytetytn ja oppaan rakennetta, sisaltda ja niiden teke-
mista. TAméan toiminnallisen opinnaytetydn tavoitteena on tuottaa monipuolinen ja kaytan-
nollinen opas, joka kasittelee tuotelistauksen osa-alueita ja niiden optimoimista Amazonin
markkinapaikalla. Opas tarjoaa kaytanndllisia vinkkeja tuotelistauksen osa-alueiden teke-
miseen ja tuo esille esimerkkeja niistd. Opas on suunnattu jo talla hetkella Amazonissa
myyville vahittdiskauppiaille tai vahittaiskauppiaille, jotka ovat kiinnostuneet myymaan
tuotteita Amazonin markkinapaikalla. Oppaan avulla Amazon myyjat voivat optimoida jo
myytavana olevan tuotteen tuotelistausta tai tehda optimoidun tuotelistauksen uudelle
tuotteelle. Opas on toteutettu séhkdisena versiona, jolloin sen jakaminen on helppoa ja se
on loydettavissa taman opinnaytetyon liitteena.

Teoriatiedon
Opinnaytetydn etsiminen ja

Aiheen ja
sisallén
rajaaminen

Oppaan
suunnittelu ja
tekeminen

Teoriaosuuden
kirjoittaminen

Viimeistely

aiheen valinta siihen
perehtyminen

Kuvio 11. Opinnaytetyon ja oppaan tydskentelyvaiheiden kuvaus

4.1 Lahtokohtatilanteen kuvaus

Idea oppaan laatimiseksi syntyi mielenkiinnostani verkkokauppaa kohtaan. Halusin valita
aiheen, joka on ajankohtainen yha useampien asiakkaiden tehdessa verkko-ostoksensa
markkinapaikkojen kautta. Pohjois-Amerikassa seka Euroopassa suurin ja tunnetuin
markkinapaikka on Amazon, jonka osuus naiden markkina-alueiden koko verkkokaupasta
on huomattavan suuri. Amazonin markkinapaikalla myyminen tarjoaa vahittaiskauppiaille
hyvan mahdollisuuden tarjota tuotteita sadoille miljoonille jo kyseiselta markkinapaikalta

ostoksia tekeville asiakkaille.

Aiheeseen perehtyessd huomasin, ettei suomenkielistd materiaalia ole aiheesta juurikaan
tarjolla ja englanninkielinen kirjallisuuskaan kyseisesté aiheesta ei ole kovin kattavaa.
Paatin koota irrallisista, padosin englanninkielisista blogeista ja oppaista yhden laajem-
man kokonaisuuden sisdltavan oppaan kasittelemaan Amazonin tuotelistauksen eri osa-
alueet. Aiheeksi optimoidun tuotelistauksen tekeminen valikoitui silla perusteella, etta

koen sen olevan kaikista merkittavin osa Amazonin markkinapaikalla myymisessa. Tuot-
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teen myyminen kyseisella markkinapaikalla on mahdollista aloittaa vasta sitten, kun tuot-
teelle on tehty tuotelistaus, joten jokaisen myyjan tulee tehdé myytavalle tuotteellensa tuo-
telistaus. Tuotelistauksen voi tehdd oman osaamistason mukaisesti ja jos kokemusta ky-
seisesta prosessista ei ole, niin parasta on selvittédd parhaat kaytannot tuotelistauksen eri
osa-alueiden tekemiseen, joko selaamalla internetista aihepiiriin liittyvaa tietoa tai sitten
lukemalla tamé&n oppaan, jossa kaikki tuotelistauksen osa-alueet kdydaan Iapi.

4.2 Oppaan suunnittelu ja toteutus

Oppaan suunnittelu alkoi opinnaytetydn aiheen valitsemisen jalkeen perehtymalla teori-
aan, mita kyseista aiheesta oli saatavilla. Tutuiksi tulivat aiheeseen liittyva kirjallisuus, yri-
tysten tekemat artikkelit seka aiheesta julkaistut oppaat. Huomasin, ettd Amazonin anta-
mat ohjeistukset tuotelistauksen eri osa-alueisiin muuttuvat suhteellisen nopeasti, jonka
takia painotin lahteiden valinnassa ensisijaisesti uudempaa materiaalia, jotta oppaasta tu-
lisi mahdollisimman ajankohtainen. Mahdollisuutena ja myds todennakoista on, etta osa
oppaassa olevasta tiedosta tulee vanhentumaan ajan kuluessa Amazonin tehdessa muu-
toksia ja oppaan lukijan kannattaakin tarkistaa sen hetkinen paikkansa pitavyys myds etsi-

malla tietoa kyseista aiheesta muualta.

Kaikkeen aiheesta Ioytaman teoriatiedon tutustumisen ja sen keraamisen jalkeen aloin
hahmottelemaan oppaalle rakennetta Microsoft Word tekstinkasittelyohjelmalla. Tarkoituk-
sena oli tehdé opas, joka etenee johdonmukaisesti. Aluksi oppaan tulisi kasitella tuotelis-
tauksen osa-alueen teoriaa ja sen jalkeen tarjota kyseisesta osa-alueesta esimerkkeja,
seka kaytanndllisia vinkkeja osa-alueen optimoimiseksi. Otin huomioon myds mahdolli-
suuden, jossa lukija haluaa perehtya oppaassa ainoastaan tiettyyn tuotelistauksen osa-
alueeseen lukematta koko opasta lapi, joten osa-alueet ovat selkeasti yksildity oppaassa,
tehden sen lukemisen helpommaksi. Kaytin oppaassa samaa teoriapohjaa, mita olin kir-
joittanut myds opinnaytetython ja lisdsin oppaaseen runsaasti erilaisia esimerkkeja seka

vinkkeja tuotelistauksen osa-alueihin.

Kun oppaan rakenne, seka suurin osa oppaan tekstista oli kirjoitettu Word tekstinkasittely-
ohjelmaan, oli aika siirtya tekemaan opas ulkoasultaan miellyttavan nakdiseksi. Oppaan
tekemisessa kokeilin muutamaa erilaista ohjelmaa, jotka olivat netissa toimivat Beacon,
Designrr, Canva seka tietokoneelta jo valmiiksi [6ytyva Microsoft Powerpoint. Tein muuta-
man koesivun jokaisella naista ohjelmista ja valitsin helppokayttisyyden takia Microsoft

Powerpoint ohjelman, jonka avulla tein oppaan kokonaisuudessaan.

28



4.3 Oppaan rakenne ja sisalto

Opas koostuu kolmesta eri luvusta, joista ensimmaisessa kasitellddn Amazonin markkina-
paikkaa, myymistd Amazonin markkinapaikalla, asiakkaan ostopolkua sek& Amazonin A9
hakualgoritmia. Toisessa luvussa kasitellaan tuotelistauksen optimointia, seké tuodaan
esille mitd se on ja miksi tuotelistaus kannattaa optimoida. Toinen luku kasittelee myos
kohdeasiakkaan tuntemista, tuotteen positioimista seka tuotelistauksen mobiilioptimointia
ja testausta. Kolmannessa luvussa kaydaan lapi yksilollisesti tuotelistauksen eri osa-alu-
eet, kuten mité ne ovat, mita ne sisaltavat seka mihin ne vaikuttavat. Kaikista tuotelistauk-
sen osa-alueista tuodaan esille myds kaytanndllisia vinkkeja niiden tekemiseen seka nay-
tetdan niista esimerkkeja.

Opas on tehty Microsoft PowerPoint ohjelmalla ja oppaan rakenne on kirjamainen. Op-
paan varimaailmaksi valikoitiin neutraalit sinisen seka harmaan savyt, joiden tarkoituksena
on tehda oppaan lukeminen miellyttavéksi. Oppaan rakennetta suunniteltaessa helppolu-
kuisuus oli pddosassa, joten oppaan sisaltdma tieto on kirjoitettu mahdollisimman lyhyesti
ja tiivistettyna. Oppaan sisdltama selkeé jako tuotelistauksen eri osa-alueihin tarjoaa luki-
jalle myés mahdollisuuden perehtyéa ainoastaan tiettyyn osa-alueeseen tai mahdollisuu-

den saada oppaasta joitain vinkkeja talteen pelkastaan silmailemalla opasta.

Optimoidun Tuotelistauksen Tekeminen

. : i ietoja asi ista?
Amazon.com-MarkkmapalkaIIa Miten saada tietoja asiakkaista?

Amazon myyjit voivat kiyttds useita erilaisia tekniikoita tunteakseen

heidan j in. Myyjét voivat ladata

Amazonista heidin aiempien asizkkaiden tistoja, jotka voidaan

TUOMAS KUOSMANEN sydtt3d Facebookkin ja 31l tavalla saada hyddynnettavas tietoa.

Toinen tehokas prosessi al yhmis in on

lukez asiakkaiden antamia i issa joke

ista tuotteista tai isesti omasta

Vaihtoehtona on myds tehds perinteiseen tapaan asiakaskyselyjd

erilaisten tyGkalujen avulla

Vinkki

Amazon lanseerasi vuoden
2019 alussa Brand Analytics
tydkalun, jonka avulla Brand
Registry ohjelmaan
rekisterdidyt Amazon myyjat
saavat demograafista tietoa
asiakkaistaan kuten ian,
koulutustason, sukupuolen
seka kotitalouden tulot.

Kuva 2. Oppaan kansi ja esimerkkikuva oppaan sisallon rakenteesta
Opas sisaltaa useita kaytannollisia vinkkeja, joiden avulla Amazon myyjat voivat tehda op-

timoidun tuotelistauksen. Opas tarjoaa tydkalun ainutlaatuisen myyntivaittaman teke-
miseksi, jonka avulla myytava tuote seka tuotelistaus voidaan positioida mahdollisimman
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hyvin kilpailijoista erottuvaksi sek& asiakkaan tarpeisiin soveltuvaksi. Oppaassa esitelldan
olennaisimmat muutokset mita tuotelistaukselle tapahtuu mobiilindkyméassé ja miten tuote-
listaus kannattaa rakentaa mobiilikayttgjia varten. Opas esittelee 11 erilaista tuotekuva
ideaa, nayttéden yhteensa 33 erilaista toimivaa tuotekuvaa, jotka ovat kaytéssa Amazonin
markkinapaikalla myytavissa tuotelistauksissa. Tuotelistauksen hakusanoihin liittyen opas
siséltaa yksityiskohtaiset ohjeet hakusanojen etsimiseen, hakusanojen lisadmiseen tuote-
listaukseen seka indeksoinnin tarkastamiseen. Tuotelistauksen tekstien tekemiseen opas
siséltaa taulukon, jossa on helposti kaytantéon sovellettavia vinkkeja tekstien eri osioihin.
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5 Pohdinta

Tassé luvussa arvioidaan koko opinnaytetyoprosessia seké kaydaéan lapi oppaan ja opin-
naytetyon hyddynnettavyytta. Toteutin oppaan omien mieltymyksieni mukaan, eika kysei-
selle oppaalle ole ulkopuolista toimeksiantajaa. Tasté syysta oppaan tekeminen oli muka-
vaa, kun opasta ei tarvinnut suunnitella palvelemaan erityisesti kenenkaan muun tarpeita.
Valinta oppaan tekemiselle juuri kyseisesta aiheesta oli halu etsié kaikki aiheeseen liittyva
tietoperusta ja nain ollen oppia itsekin enemman aiheesta. Kaiken opinnaytetyon aihee-

seen liittyvan ldydetyn materiaalin lukemisen jalkeen onkin todettava, etté opin lisdd Ama-

zonin tuotelistauksen osa-alueista.

5.1 Oppaan hydédynnettavyys

Koska aiheesta ei ollut saatavilla suomenkielista materiaalia, on opinnaytetyéna syntyva
opas ensimmainen aihetta laajemmin kéasitteleva suomenkielinen opas. Opas antaa vahit-
taiskauppiaille tietoa Amazonin markkinapaikasta seka tuo esille yleista tietoa Amazonin
markkinapaikoilla tapahtuvaan myyntiin liittyen. Verkkokauppaa tekeville vahittaiskauppi-
aille opas tuo esille taménhetkista tilannetta verkkokaupassa, jossa verkkokauppojen kan-
nattaa miettia kilpaileeko asiakkaista markkinapaikkojen kanssa vai niita vastaan ja pohtia
mitd mahdollisuuksia Amazonissa myyminen voisi heille mahdollisesti tarjota. Opas kasit-
telee, miten asiakkaiden ostopolku tyypillisesti Amazonissa etenee ja miten Amazonin A9
hakualgoritmi toimii, paattdessa mita tuotteita se tuo esille asiakkaan tehdessa tuotehaun
hakusanaa kayttéen. Opinnaytetydssa olevan sisallon avulla on mahdollista muodostaa

kasitys, millainen prosessi markkinapaikalla tapahtuva myyminen on.

Opas tarjoaa jo Amazonissa myyville vahittaiskauppiaille laajan kokonaiskuvan tuotelis-
tauksen eri osa-alueiden optimoimiseksi jo myynnissa olevalle tuotteelle tai tehdessa tuo-
telistausta uudelle tuotteelle. Oppaassa olevien vinkkien ja esimerkkien avulla Amazonin
markkinapaikan myyjat voivat implementoida parhaita kaytantéja omiin tuotelistauksiinsa,
saaden lopputulemana lisda ilmaista nakyvyytta seka enemman myyntia myynnissa ole-

ville tuotteille.

5.2 Oman oppimisen jatydn onnistumisen arviointi

Omasta mielestani opinnaytetyo ja siind syntyva opas ovat molemmat melko lyhyita ja tii-
vistettyja, mutta sisaltavat olennaisimmat asiat liittyen aiheeseen. Opinnaytetyon tavoit-

teena oli tehd& monipuolinen ja ka&ytannollinen opas, joka k&sittelee tuotelistauksen osa-
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alueita ja niiden optimoimista Amazonin markkinapaikalla. Lopputuloksena syntyi 49 sivui-
nen opas optimoidun tuotelistauksen tekemisesta Amazon-markkinapaikalla, joka késitte-
lee tuotelistauksen kaikki merkittavimmat osa-alueet.

Aiheena Amazon tuotelistauksen optimointi on erittdin laaja kokonaisuus, jossa parhaat
ajankohtaiset kaytannét myds vaihtelevat Amazonin muuttaessa ohjeistuksia seka jarjes-
telmid, tehden ajankohtaisuudesta merkittdvan vaikuttajan. Opasta tehdessa tulikin mietit-
tya, mitka ovat sellaisia asioita, mitkd voivat muuttua jo lahitulevaisuudessa tai jo oppaan
tekovaiheessa. Tasta syysta oppaasta tuli enemman tuotelistauksen osa-alueita yleisesti
késitteleva materiaali, jossa ei otettu huomioon kaikista pienimpié yksityiskohtia, jotka ovat

kaikista alttiimpia tuleville muutoksille.

Opinnaytetydn tekeminen opetti itselleni paljon yksityiskohtia littyen Amazon tuotelistauk-
seen, joista en aikaisemmin ollut tietoinen. Aiheena se oli mielenkiintoinen sek& ajankoh-
tainen, vaikka olemassa olevan teoriamateriaalin vdhdisen maaran takia haastava. Ylla-
tyin opinnaytetyota tehdesséni, kuinka paljon aikaa kului hyvien lahteiden etsimiseen, lu-
kemiseen ja keraédmiseen. Opinnaytetydprosessissa opin tydskentelemaén yha jarjestel-
mallisemmin ja opinnaytetyn ajallaan valmistumisen kannalta tarkeéssa roolissa oli to-

teuttamisvaiheiden aikatauluttaminen viikkoihin ja suunnitelmassa pysyminen.
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Liite 1. Opas optimoidun tuotelistauksen tekemiseen Amazon.com-markkinapaikalla

Optimoidun Tuotelistauksen Tekeminen
Amazon.com-Markkinapaikalla
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Johdanto

Kilpailu Amazonin markkinapaikalla on kasvanut
merkittavasti kuluvien vuosien aikana ja Amazonin
markkinapaikalla tarjolla oleva tuotevalikoima on
erittain laaja, pelkastaan Amazonin Yhdysvaltojen
markkinapaikalla tarjolla on ldhes 120 miljoonaa
erilaista tuotetta. Tarjonnan laajuuden voi todeta
kayttamalla hakusanaa tietyn tuotteen etsimiseen,
jolloin tuloksena on esilla jopa satoja tai tuhansia ldhes
identtisia tuotteita. Menestydkseen Amazonin
markkinapaikalla tulee myyjan luoda mahdollisimman
hyvin optimoitu tuotelistaus, jonka avulla tuote
erottautuu kilpailevista tuotteista, saa ilmaista
nakyvyytta seka naiden seurauksena lisaa myyntia.

Tama opas kdsittelee Amazon tuotelistauksen
merkittavimmat osa-alueet seka antaa hyodyllisia
vinkkeja niiden tekemiseen. Oppaan tarkoituksena on
auttaa Amazon myyjia optimoimaan tuotelistausta
paremmaksi ja se on suunnattu Amazon myyjille, jotka
haluavat optimoida jo myytavana olevan tuotteen
tuotelistausta tai tehda optimoidun tuotelistauksen
uudelle tuotteelle.
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Keskeiset kasitteet

Amazon tuotelistaus (Product Listing) on vksiléllinen sivusto tuotteelle,
jota myydaan Amazonin markkinapaikalla. Amazon myyjat rakentavat
tuotteellensa tuotelistauksen, jonka paatehtavina on mahdollistaa tuotteen
loydettavyys Amazonin markkinapaikalla ja my&tavaikuttaa asiakasta
ostamaan kyseisen tuotteen.

Amazon hakutulossivu (Amazon Search Engine Results Page, SERP) on
Amazonin A9 hakualgoritmin muodostama hakutulossivusto asiakkaan
hakusanalla tekemaan tuotehakuun, joka nayttaa asiakkaan kayttamalle
hakusanalle relevantteja tuotelistauksia.

Hakusanapositio tai hakusanasijoitus (Organic Search Ranking
Position) on termi, joka kuvaa milla sijoituksella tuotelistaus on esilld
tietyssd hakusanassa asiakkaan tehdessa tuotehaun. Tuotelistauksen
hakusanapositioon tietyssa hakusanassa vaikuttaa tuotelistauksen
relevanttius kyseisessa hakusanassa seka suorituskyky.

Klikkausprosentti (Click-Through-Rate, CTR%) on tuotelistauksen
suorituskykyd ja relevanttiutta tiettyyn hakusanaan mittaava termi, joka
muodostetaan vertailemalla kaikkia tuotelistauksen hakutulossivulla
nahneiden maarda suhteessa tuotelistaukseen siirtyneiden maaraan. Jos
esimerkiksi sata henkildd nakee tuotelistauksen hakutulossivustolla ja heista
yksi klikkaa tuotelistausta siirtyen tuotelistaukseen, niin klikkausprosentiksi
muodostuu 1 prosentti.

Kiiick Hi = Tuotelistaukseen siirtyneiden maira % 100
terausprosenttt = Tuotelistauksen hakutuloksissa nahneiden maara

Konversioprosentti (Conversion Rate, CVR%) on tuctelistauksen
suorituskykyd mittaava termi, joka kertoo kuinka moni tuotelistauksen
sivustolla ollut kavija ostaa kyseisen tuotteen. Jos esimerkiksi kymmenen
kavijaa vierailee tuotelistauksessa, joista yksi tekee ostoksen, niin
konversioprosentiksi muodostuu 10 prosenttia.

Myyntimaara

Kenversioprosentti = ———————— - % 100
P Kiavijamaara tuotelistauksessa
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ENSIMMAINEN LUKU

Amazonin
markkinapaikka

Tassa luvussa esitelldan Amazonin
markkinapaikka lyhyesti, sen taustalla
toimiva A9 hakualgoritmi seka
asiakkaan tyypillinen ostopolku




43

Amazonin markkinapaikka

Amazon on yksi maailman suurimmista markkinapaikoista, joka toimii 16 eri
maakohtaisen markkinapaikan kautta, toimittaen tuotteitaldhes globaalisti.
Amazonin markkinapaikan suuruutta kuvastaa, ettd sen osuus kaikesta
Yhdysvaltojen verkkokaupasta arvioitiin olevan vuonna 2020 lahes 39
prosenttia.

Amazon tarjoaa vahittaiskauppiaille mahdollisuuden myyda tuotteitasen
markkinapaikallaan, jolloin vahittdiskauppiaat voivat myyda tuotteita sadoille
miljoonille asiakkaille, jotka tekevat jo valmiiksi Amazonissa ostoksia. Amazon
on keskittynyt tukemaan ulkopuolisia myyjia ja he tarjoavat esimerkiksi FBA-
ohjelmaa, jossa Amazon hoitaa tuotteiden varastoinnin, tilauksien postitukset
sekd tuotepalautukset, tehden tuotteiden myymisen Amazonin
markkinapaikalla helpommaksi.

Vuonna 2019 kolmannen osapuolen myyjat myivat yhteensa yli 200 miljardin
dollarin arvosta tuotteita Amazonin markkinapaikoilla globaalisti. Amazonin
myynnin maara oli 117 miljardia dollaria ja kolmannen osapuolten myynnin
osuus koko markkinapaikan myynnista on kasvanut viimeisen kymmenen
vuoden aikana. Kolmannen osapuolen myyjien osuus oli vuonna 2009 noin 30
prosenttia ja vuonna 2019 jo 60 prosenttia kokonaismyynnista.
Vahittdiskauppiaiden menestystd Amazonin markkinapaikalla kuvastaa, etta
vuonna 2019 arviolta 18 000 myyjan myynti kyseisella markkinapaikalla ylitti

miljoona dollaria vuodessa.




Myyminen Amazonin markkinapaikalla

Amazon tarjoaa vahittdiskauppiaille kahta erilaista ohjelmaa tuotteiden
myymiseksi Amazonin markkinapaikalla, jotka ovat Vendor Central seka
Seller Central. Vendor Central -ohjelmassa yritys myy tuotteet Amazonille,
joka myy tuotteet suoraan kuluttajalle. Amazon hoitaa tuotteiden
myynnin, hinnoittelun, markkinoinnin seka tuotelistauksen tekemisen,
jolloin yritykselld on vahemman valtaa omien tuotteiden myymisen
suhteen.

Seller Central -ohjelmassa yritys toimii itse kolmannen osapuolen myyjana
markkinapaikalla ja tekee tuotelistauksen, hinnoittelee tuotteen seka
hoitaa markkinoinnin. Myyjat voivat valita t3ss3 ohjelmassa toimien joko
FBM-ohjelmalla (Fulfilled by Merchant) tai FBA-chjelmalla (Fulfilled by
Amazon), sekd vaihtoehtoisesti molemmilla riippuen tuotteesta. FBM-
ohjelmassa yritys itse varastoi tuotteen, postittaa tilaukset asiakkaille sekd
kdsittelee palautukset. FBA-ohjelmassa Amazon varastoi tuotteen,
postittaa tilaukset asiakkaille sekd kidsittelee palautukset. FBA-ohjelma on
erittdin suosittu myyjien keskuudessa ja kymmenestd tuhannesta
myynniltddn suurimmasta myyjdstd 87 prosenttia kdyttdd FBA-chjelmaa
Yhdysvaltojen Amazon.com-markkinapaikalla.

Alapuoclella oleva taulukko esittelee erilaiset myyntitavat ja ohjelmat Amazonin markkinapaikalla

Myyntitapa Vendor Central Seller Central Seller Central
Vendor Central Fulfilled by Fulfilled by
Merchant (FBM) Amazon (FBA)

Amazon Amazon Amazon

Tuotteen myyja Amazon Myyija Myyja

Tuotelistauksen hallinta Amazon Myyjd Myyjd

(kuvat, hinta, tekstit)

Amazon M3 Amazon

Tilauksien paketointi ja Amazon Myyja Amazon

postitus

Tuctepalautuksien hallinta LY ERDS Myyija Amazon
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Asiakkaan tyypillinen ostopolku
Amazonin markkinapaikalla

Asiakkaan ostopolku Amazonin markkinapaikalla alkaa tyypillisesti
asiakkaan tehdessa tuotehaun kdyttden hakusanaa (keyword) hakupalkissa
(search bar). Asiakkaalla on tdllGin halu |6ytaa tietty tuote, jolle he
madrittelevit osuvimman hakusanan mielessdan etsiessdan tuotetta.
Huomionarvoista on, ettd kaikki asiakkaat eivat kdytd samaa hakusanaa,
vaikka heidan mielessdan on |6ytdd sama tuote. Esimerkiksi yksi asiakas voi
tehdd haun kdyttden hakusanaa "iPhone case”, kun taas toinen asiakas voi
kayttdaa hakusanana "Protective covering for iPhone”. Nama samankaltaiset
hakusanat tuovat yleensa haun tuloksena asiakkaalle taysin eri tuotteet
esille hakutuloksissa (Search results page). Amazonin hakualgoritmi
madrittelee ja ndyttda jokaiseen hakusanaan seka yksittdiseen tuotehakuun
kaikista osuvimmat tuotteet esille hakutuloksissa.

Asiakkaan loytdessd hakutuloksista kiinnostavan tuotteen han klikkaa
tuotelistausta ja siirtyy hakutuloksista tdman tuotteen tuotelistaukseen
(Product listing). Tuotelistauksessa asiakas voi lukea lisatietoja tuotteesta,
jota tuotelistaus sisdltdd. Ostopdatoksen synnyttyd ostaminen tapahtuu
tuotelistauksen ostovalikkoa kayttden, lisdamalla tuote ostoskoriin tai
painamalla osta heti -painiketta.

mhorm e Q, |

Tuotehaku Hakutulokset Tuotelistaus
kee tuotehaun Asiakas I¢ simdnsd Asiakas tutustuu
illa hakusanaa tuotteen i i
55 siirtyy tuotelistaukseen
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Amazonin A9 hakualgoritmi

Amazonin markkinapaikan hakukone toimii Amazonin kehittamalla A9
hakualgoritmilla, jonka tehtavana on tarjota asiakkaille tuotteita, joita he kaikista
todenndkdisimmin ostavat. Amazonin tarjotessa miljoonia erilaisia tuotteita ja A9
hakualgoritmin vastaanottaessa satoja miljoonia tuotehakuja joka kuukausi, tulee
hakualgoritmin paattaa yksilollisesti jokaiseen haettuun hakusanaan, mitka
tuotteet se ndyttaa hakusivustolla ja missd hakusanapositioissa.

Tuotelistauksen sijoituksen madrittelemiseen tietyssd hakusanassa voidaan jakaa
kahteen tarkeimpédan vaikuttajaan, jotka ovat tuotelistauksen relevanttius
(relevancy) sekd suorituskyky (performance). Tuotelistauksen relevanttius tulee
tuotelistauksen tekstien sisaltdmista hakusanoista, jotka maarittelevat onko
tuotelistauksen tietty hakusana indeksoitu (indexed) Amazonin A9
hakualgoritmissa. Jos tuotelistauksen sisdltamaa hakusanaa ei ole indeksoitu
hakualgoritmissa, ei hakualgoritmi nayta tuotetta hakutuloksissa asiakkaan
tehdessa tuotehaun. Tuotelistauksen suorituskyvyn maaritteleminen on paljon
monimutkaisempaa ja siihen vaikuttaa laaja m3ara erilaisia tekijoita. Naita
tekijoita ovat muun muassa historiallinen myynnin maara, konversioprosentti,
klikkausprosentti, hinta, tuotteen saatavuus seka tuotearvostelut.

a—
A
Tuntelistauksen Tuotelistauksen

relevanttiutesn suarituskykyyn
liittyvat tekijst liittyvat tekijat

Tued
sijoitus t

Huomioi, ettd Amazon paivittda ja muuttaa jatkuvasti sen A9
hakualgoritmia paremmaksi, joten hakusanapaositioihin
vaikuttavat tekijait ja niiden merkittdvyys vaihtuvat jatkuvasti.
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TOINEN LUKU

Tuotelistauksen
optimointi

Tassa luvussa kasitellaan
tuotelistauksen optimointia, tuotteen
positiointia, kohdeasiakkaan
tuntemista, mobiilioptimointia seka
tuotelistauksen testausta
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Mita on tuotelistauksen
optimointi

Amazon tuotelistauksen optimoinnilla tarkoitetaan erilaisista
toimenpiteistd muodostuvaa prosessia, jossa tuotelistaukselle halutaan
saada enemman nakyvyyttd hakutuloksissa seké kasvattaa tuotteen
myyntid. Tuotelistauksen optimointi sisdltaa useita eri toimenpiteita,
kuten esimerkiksi relevanttien hakusanojen kayttamisen tuotelistauksen
otsikossa sekd hyvien tuotekuvien kdyttamisen. Tuotelistauksen
optimoinnin tarkoituksena on auttaa asiakasta sekd Amazonia

ymmartdmaan myytavaa tuotetta paremmin.

Amazonin tehdessa toisinaan

muutoksia ohjeistuksiin ja muihin

tuotelistaukselle vaikuttaviin Analysoi
tuotelistausta

tekijoihin seka tuotelistaukselle

tarkeimpien hakusanojen

hakumaarien muuttuessa jatkuvasti,

ei Amazon tuotelistausta kannata

pitdad ikind tdysin valmiina. Julkaise Optimoi
tuotelistaus tuotelistausta

Tuotelistauksen optimoinnin tulisi
olla jatkuva prosessi, jossa sita
pyritdan jatkuvasti analyscimaan

sekd optimoimaan yha paremmaksi.
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Miksi optimoida tuotelistaus

Hyvin optimoitu tuotelistaus on yksi tirkeimpia osa-alueita myytdessa
Amazonin markkinapaikalla. Amazonin toimiessa samankaltaisella tavalla
kuin muutkin internetin hakukoneet, nostaa hyvin optimoitu tuotelistaus
klikkausprosenttia hakutuloksissa seka konversioprosenttia tuotelistauksessa,
jotka nostavat tuotelistauksen sijoitusta relevanteissa hakusanoissa. Hyvin
optimoitu tuotelistaus auttaa myds saamaan paremman sijoitetun padoman
tuoton markkincinnissa koarkeamman konversioprosentin kautta. Amazon
tuotelistauksen optimointi tulisikin olla ensimmainen askel, kun halutaan
parantaa tuotelistauksen sijoitusta sille relevanteissa hakusanoissa ja sita
kautta kasvattamaan tuotteen myyntia.

Hakusanoissa:

- Korkeampi .
. _ . _ Parempi
Optimoitu klikkausprosentti Suurempi

tuotelistaus Tuotelistauksessa: myynti

- positio
Korkeampi

konversioprosentti

WELTEETE

Tuotelistauksen tarkeyttd olla ensimmaisen hakusivuston ensimmaisissa
hakusanapositioissa puoltaa EcomCrewtekema tutkimus, jossa he analysoivat
Amazonin Brand Analytics tilastoja. He analysoivat yhteensa 250 000 eri
hakusanaa Amazonissa ja tilastoissa nakyy, ettd ldhes 30% hakusanojenkautta
tulevasta myynnistda menee tuotteelle, jonka sijoitus kyseisessa hakusanassa on
ensimmadinen ja noin 55% kaikesta hakusanan kautta tulevasta myynnista
menee kolmelle ensimmaiselle tuotteelle, jotka ovat kaikista korkeimmalla
hakusanapositiolla kyseisessd hakusanassa.
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Kohdeasiakkaan tunteminen

Useat verkkokauppiaat maailmassa
tuskailevat markkinoinnin seka
tuotekehityksen kanssa, koska he eivat
ymmarra heiddn kohderyhmansa
tarpeita tarpeeksi hyvin. Hyva tydkalu
ymmartddkseen asiakkaita paremmin on
luoda asiakkaasta ostajapersoona, eli
kuvitteellinen hahmo. Ostajapersoonan /j

avulla on helpompi luoda asiakkaalle
kohdennetumpaa ja paremmin

puhuttelevaa sisdltod. Padsaantsisesti
ostajapersoonan profiilit perustuvat
kahdenlaiseen tekijoihin, jotka ovat N
demograafiset (demographic) seka
psykograafiset (psychographic) tekijat.

e

Demograafiset tekijat pyrkivit vastaamaan kysymykseen kuka asiakas on
ja voivat sisaltdd esimerkiksi ostajapersoonan ian, asuinpaikan,
sukupuolen, tulotason, koulutuksen sekd tytpaikan. Psykograafisten
tekijoiden avulla pyritdan selvittdmaan miksi he ostavat. Psykograafisia
tekijoita voivat olla esimerkiksi eldméantyyli, harrastukset ja
ostotottumukset.

L

@

Tiedosta mita asiakkaasi
haluavat - Selvitd heidan
luonteenpiirteet,
kiinnostuksen kohteet,
ongelmat ja tarpeet

Tiedosta kuka on
kohdeasiakkaasi

Tunnista tuotteesi
ominaisuudet

Kuinka esittelen
Kenelld on nadita tuotteen ominaisuudet
ongelmia? naiden ongelmien

ratkaisemiseksi?

Mitd asiakkaan
ongelmia tuotteesi
ratkaisee?




Miten saada tietoja asiakkaista?

Amazon myyjat voivat kdyttaa useita erilaisia tekniikoita tunteakseen
heidadn tuotteidensa ostajapersoonaa paremmin. Myyjat voivat ladata
Amazonista heidan aiempien asiakkaiden tietoja, jotka voidaan
syottaa Facebookkin ja talla tavalla saada hyodynnettavaa tietoa.
Toinen tehokas prosessi ymmartaakseen kohderyhmaa paremmin on
lukea asiakkaiden antamia tuotearvosteluja Amazonissa joko
kilpailevista tuotteista tai vaihtoehtoisesti omasta tuotteesta.
Vaihtoehtona on myos tehda perinteiseen tapaan asiakaskyselyja

erilaisten tyokalujen avulla.

Vinkki

Amazon lanseerasi vuoden
2019 alussa Brand Analytics
tyokalun, jonka avulla Brand
Registry ohjelmaan
rekisteroidyt Amazon myyjat
saavat demograafista tietoa
asiakkaistaan kuten ian,

koulutustason, sukupuolen
sekd kotitalouden tulot.
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Tuotteen positiointi

Kilpailu Amazonin markkinapaikalla on kasvanut merkittavasti kuluvien
vuosien aikana ja tarjolla oleva tuotevalikoima on erittdin laaja, jonka voi
todeta kdyttamalla hakusanaa tietyn tuotteen etsimiseen, jolloin
tuloksena on esilla jopa satoja tai tuhansia l3hes identtisid tuotteita.
Taman takia on tarkedd asemoida myytava tuote sekd brandi siten, ettd se
erottuu selkedsti kilpailijoista ja asettuu kohdeasiakkaiden mieliin
positiivisella tavalla, markkinointitermina tatd kutsutaan positioinniksi.
Asiakkaiden ndkdkulmasta sen voisi tiivistaa ajatukseen, ettad mita
tarjottavaa sinun tuotteellasi sek3 brandilla on suhteessa kilpaileviin
tuotteisiin ja brandeihin.

Tehokas positiointi viestii asiakkaille selkedlld tavalla mitkd ovat brandin
sekd tuotteen ainutlaatuiset ominaispiirteet, milld tavalla tuotteesi on
erilainen suhteessa kilpailijoihin sekd miten tuotteesi tayttaa
kohdeasiakkaan tarpeet ja ratkaisee heidan haasteensa. Tehokas tapa
hyodyllisen tiedon kerddmiseen luodakseen tehokas positiointi tuotteelle
on suorittaa markkinatutkimusta tekemalld asiakaskysely jo tuotteen
ostavilta asiakkailta ja selvittda miksi he ostivat kyseisen tuotteen, mista
ominaisuuksista he tykkasivat ja mista eivat, seka minkdlainen heiddn
kokemuksensa yleisesti on tuotteesta.

Hyvin todennakdista aloittaessa uuden
tuotteen myymisen Amazonin
markkinapaikalla on se, etta laajan
kilpailevan tuotevalikoiman takia
kyseiselld markkinapaikalla, tuote ei ole
ainut tarjolla oleva tuote kyseisessa
tuotekategoriassa. Tastad syysta uuden
tuotteen positiointi kannattaa tehda
suhteessa kilpailijoihin, jotka myyvat jo
samankaltaista tuotetta. Hyva tapa
kerdtd tarvittavaa tietoa on tutkia miten
kilpailijat ovat positioineet tuotteensa ja
milld kohdeasiakkaiden arvostamalla
osa-alueella heilld on heikkouksia.
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Ainutlaatuinen myyntivaittama

Suosittu tydkalu positioinnin tekemiseksi tiivistetyssa muodossa on
kehittaa ainutlaatuinen myyntivaittama (Unique Selling Proposition) eli
USP. Ainutlaatuinen myyntivdittama voi olla lause tai kappale, joka kertoo
selkedsti ja helposti ymmarrettavalla tavalla tuotteen ainutlaatuiset
ominaispiirteet ja edut mita se tarjoaa kohdeasiakkaalle.

Mita tuotteesi

Voittava tarjous

*Selkas fa alnutlaatuinen
ominaisuus, mikd vastaa asiakkaan
tarpeesean

~

tarjoaa

X

7

Turhake
*Ominaisuus, jota asiakas eitarvitse

X

= Mita

Kova kilpailu

Mité = I \ *Alue, jossa tuotteet ovat
o k“pa“evat B samankattaisia, joka padtyy usein
aslakas tuotteet hintakilpailuun
haluaa
tarjoavat Hivio

2

\

*Alue, jossa kilpaileys tuote vastas
paremmin asiakkaan tarpeesesn

Esimerkki: Death Wish Coffee

Kahveja usein mainostetaan samankaltaisesti tiyteldisend sekd  IUUSELIETTR NIRRT
aromikkaana, mutta Death Wish Coffee on luonut oman
ainutlaatuisen vivahteen positioiden itsensa maailman
vahvimmaksi kahviksi. Kyseinen kahvi onkin suunnattu ihmisille,
jotka haluavat saada lisépotkua kahvista. Death Wish Coffee
myos julistaa rohkeasti antavansa rahat takaisin jokaiselle
asiakkaalle kuka pystyy osoittamaan, ettei kahvi ollut vahvinta
mita he olivat ikind maistaneet.

Helposti muistettava
Kohdeasiakkaalle

suunnattu
Herattaa tunteita
Kilpailijoista erottuva

WAKE UP WITH THE WORLD'S

COFFEE

£ WARNING: HIGHLY ADE

DEATH WISH COFFEE

BEANS AND A PERFECT
ROASTING PROCESS.

IS CREATED BY USING THE e

2 wieh one s of

(1650 proemim, oM teans

STRONGEST COMBINATION OF  + typasmess s o e s

Ntk notne of cheery and chacalate

Wil seturct youl 9 A i 7 the
strengest colfee you've ever had




Mobiilioptimointi

Mobiilioptimoinnilla tarkoitetaan erilaisten komponenttien seka
ominaisuuksien optimoimista toimivaksi mobiililaitteilla. Mobiilioptimointi
vaatii ymmartamista milta nama komponentit seka ominaisuudet nayttavat
mobiililaitteella. Amazon tuotelistausten optimointi mobiililaitteille
parantaa asiakaskokemusta, jonka ansiosta myos myynti kasvaa. Onnistunut
mobiilioptimointi Amazon tuotelistaukseen lahtee ymmarryksesta, kuinka
tuotelistauksen ulkoasu seka asiakkaiden ostopolku muuttuvat kayttaessa

Amazonin markkinapaikkaa mobiililaitteella.

Tinuitin vuonna 2019 tekemassa asiakaskyselyssa Amazonin markkinapaikalla
ostavista asiakkaista 52% ilmoitti tekevansa ostoksensa Amazonissa
paadsaantoisesti tietokoneella, 28.5% mobiililaitteella ja 16.4% Amazon
sovelluksen kautta. Amazonin markkinapaikalla mobiililaitteella ostoksia

tekevat muodostavat siis suuren asiakasryhman.
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Olennaisimmat muutokset
tuotelistauksen mobiilinakymassa

1. Otsikosta (Title) on nakyvilla
ensimmaiset 80 merkkia

TUL Retractable Gel Perw, Duliet

hakutulossivulla. Kuvassa 1. on ' B i, 07 rem, Gray Sarret

Assorted Standaed 3nd...

tuotelistauksen nakyma , *dhdk 6
tietokoneella ja kuvassa 2. on e
tuotelistauksen nakyma
puhelimella.

2. Tuotteen kaikki kuvat nakyvat allekkain mobiilissa, joten kuvien merkitys
tuotelistauksessa kasvaa huomattavasti.

Ndkyma mobiilissa N3akyma tietokoneella

3. A+ osio (A+ content) tai tuotteen lisatiedot (product description) nakyy
tuotelistauksessa ennen tuoteominaisuuksia (Bullet points).

4. Tuotekuvissa olevat tekstit ovat pienemman ruutukoon takia
huomattavasti pienempia mobiilnakymassa kuin tietokoneen ruudulta
katsottaessa.
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Tuotelistauksen testaus

A/B testauksella (A/B Testing) tai jakotestauksella (Split Testing)
tarkoitetaan menetelmas, jossa selvitetdaan mika sisaltd, muotoilu ja
toiminnallisuus toimii parhaiten asiakkaille. Sen avulla voidaan testata
erilaisia variaatioita seka elementteja sivuilla, jotka mahdollisesti
vaikuttavat asiakkaiden kdyttaytymiseen. Tehokas jakotestausprosession
erilaisten vaihtoehtoisten variaatioiden toistuvaa testaamista, jossa
jokainen suoritettu testi perustuu aiempien testien tuloksiin ja prosessi
voidaan lopettaa, kun paras mahdollinen versio on selvitetty.

Amazonissa sijaitsevan tuotelistauksen jakotestauksessa yleisesti
testattavia elementteja ovat tuotteen kuvat, myyntitekstit seka hinta.
Amazon tuotelistauksen jakotestauksen voi jakaa kahteen erilaiseen
testaustapaan, josta ensimmaisessa tavassa jakotestaus tehdaan
Amazonissa myynnissa olevan tuotteen tuotelistauksessa, jossa osalle
asiakkaista ndytetdan toinen versio ja toiselle osalle toinen versio. Testin
jalkeen tarkistetaan, kuinka asiakkaat ovat kdyttdytyneet ndissa
testatuissa versioissa esimerkiksi konversioprosenttia seuraamalla. Toinen
tapa tehda jakotestausta on suorittaa asiakaskysely Amazonista ostavilta
asiakkailta, jossa esitellaan vaihtoehtoisia elementteja ja kysytaan niihin
palautetta Amazonin markkinapaikan ulkopuolisessa ymparistossa.
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Amazonissa tehtdva jakotestaus

Amazonissa olevaan tuotelistaukseen tehtavaan jakotestaukseen on
saatavilla useita erilaisia ohjelmistoja, joiden kautta testi on
suoritettavissa. Tekemalla jakotestausta talld tavalla, vaatii se tietyn
maddrdn vierailijoita tuotelistaukseen sekd useissa ohjelmissa vihintddn
viikon aikajakson testille. Testin aikaiset muutokset vaikuttavat myds
Amazonin tuotelistaukseen, jolloin muutoksilla on suora yhteys Amazonin
hakualgoritmiin, jonka seurauksena tuotelistauksen hakusanapositio
hakusanoissa voi muuttua. Hyvand puolena tdmankaltaisessa
jakotestauksessa on se, ettd suoritettava testi tapahtuu suoraan

Amazonissa, jolloin saadut tulokset ovat tarkempia ja laadukkaampia.

Tyypillinen jakotestausprosessi Amazonin markkinapaikalla olevaan
tuotelistaukseen kayttden ohjelmistoa

Parhaimman
tuotelistaus version
l@ytyminen

Testattavien Ohjelmisto tekee
jakotestauksen

= \ierailijoiden ma
tuotelistauk

sanat (Keywords)

* Hinta (Price) * Toteutunut myyntikate

Ohjelmia jakotestauksen tekemiseen Amazonin markkinapaikalla

;4

A - == i
splitly LISTING D010 S=IlI=ZRI




Amazonin ulkopuolella 20
tehtava testaus

Amazon tuotelistaukselle tarkoitettuun testauksen tekemiseen Amazon
markkinapaikan ulkopuolisessa ymparistdssa on saatavilla useita eri palveluja,
jonka avulla voi kohdistaa testin Amazonin markkinapaikalla ostaville asiakkaille.
Téaman testaustavan avulla voidaan testit suorittaa nopeammin, seka
testiymparistddn voidaan ottaa asiakkaita tietyin demograafisin tai
psykograafisin kriteerein. Testi voidaan tehdd myos ennen kuin tuote on
myynnissa Amazonin markkinapaikalla tai mahdollisesti verrata kilpailijoiden
tuotelistausta suhteessa omaan tuotelistaukseen. Asiakaskyselyyn osallistuvilta
voidaan myos kysya kirjallista palautetta tuotelistauksen kehittamiseksi.
Huonona puolena on saatujen tulosten tarkkuus, koska tdma testaus ei perustu
aitoon ostamisympdristoon, eikd siind saadut tulokset ole oikeita

ostotapahtumia.

PickFu palvelussa tehty tuotepakkauksen rE“‘/ PICKFu

mallien testaus asiakaskyselyn muodossa

Foll Rnwats =

B b i alvan bl e e i i bl b vk o n bary & !

e e
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KOLMAS LUKU

Tuotelistaus ja
sen osa-alueet

Tassa luvussa kaydaan lapi
tuotelistauksen eri osa-alueet. Luvussa
selvida mita ne ovat ja mihin ne
vaikuttavat seka tuodaan esille
kaytannollisia vinkkeja niiden tekemiseen
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Amazon tuotelistaus

Amazon tuotelistaus on yksilollinen sivusto tuotteelle, jota myydaan Amazonin
markkinapaikalla. Amazon myyjat rakentavat tuotteellensa tuotelistauksen, jonka kautta
Amazon markkinapaikalla ostoksia tekevat asiakkaat voivat ostaa kyseisen tuotteen.
Tuotelistauksen pdatehtavind on mahdollistaa tuotteen I6ydettdvyys Amazonin
markkinapaikalla asiakkaan kdyttdessd relevanttia hakusanaa tai pdadyttydan tuotesivustolle
muuta kautta sekd myotadvaikuttaa asiakasta ostamaan kyseisen tuotteen.

Amazon tuotelistaus voi olla yksilollinen sivusto yhdelle tuotteelle tai se voi olla osa
tuotelistausta, joka sisaltdd myos erilaisia tuotevariaatioita samasta tuotteesta, jotka
vaihtelevat eri tuotekategorioiden kesken. Tuotevariaatio voi olla eri varinen, kokoinen, eri
kappalemaard, ominaisuus tai eri maku, jotka ovat |dydettavissd, sekd ostettavissa yhden
tuotelistauksen kautta. Kyseisen tuotelistauksen eri variaatioita voidaan kutsua termilld
‘parent-child’ suhteiksi, jossa paatuotelistaus (parent listing) on itse tuote, joka nakyy
hakutuloksissa ja variaatiot (child) ovat ostettavia tuotevariaatioita padtuotelistauksen alla.
Yhdesta tuotevariaatioita sisaltavasta tuotelistauksesta asiakas [0ytaa helposti ja nopeasti
kaikki saatavilla olevat versiot kyseisestd tuotteesta.

Amazon tuotelistauksen yldosion ndkyma tietokoneella ja sen padikohdat esiteltyna

Tuotteen
st kvt ominaisuudet Otsl\kko Hinta
Paakuva Kokonaisarvosana ja
arvosteluiden maara Brandi

Arteza Roal Brush Pens, 48 Colors for Watercotor
Painting with Flexible Nylon Brush Tips, Paint Markers
for Coloring, Calligraphy and Drawing with Water
Brush for Artists and Beginner Painters

Kuvalohkossa
oleva video




Tuotelistauksen osa-alueet

Tuotelistaus koostuu seuraavista paakohdista:

* Tuotekuvat
* Padkuva (Main Image)
* Muut kuvat (Additional Images)
* Myyntitekstit
* Otsikko (Product Title)
« Tuotteen ominaisuudet (Bullet Points)
* Tuotteen kuvaus (Description)
* Tuotteen tiedot (Product Information)
« Brandi (Brand)
* Hakusanat
* Myyntiteksteissa sijaitsevat
+ Taustalla olevat hakusanat (Backend Keywords)
» Kysymykset ja vastaukset -osio (Questions & Answers)

* Videot
* Kuvalohkossa oleva video
« Tuotteeseen liittyvat videot (Videos for this product)

* A+ Osio (A+ Content)

* Tuotearvostelut ja kokonaisarvosana (Customer
Reviews & Rating)

* Hinta (Price)
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Tuotelistauksen kuvat

Tuotelistauksessa olevat kuvat voidaan jakaa padakuvaan sekd
tuotelistauksen muihin kuviin. Tuotelistauksessa on nakyvilla
ensimmadiset seitseméan kuvaa mukaan lukien padkuva, vaikka
Amazon antaa useimmissa tuotekategorioissa mahdollisuuden
lisata yhdeksan kuvaa, jolloin viimeiset kaksi jddvat piiloon
tuotelistauksessa. Tuotelistauksen padkuva on tyypillisesti
ensimmainen asia, jonka asiakas huomaa selatessa hakutuloksen
tarjoamia tuotteita Amazonin markkinapaikalla. Asiakkaat
etenevat todennakoisemmin hakutuloksista tuotelistaukseen,
jonka padkuva nayttdd houkuttelevalta. Padkuva on mahdollisesti
kaikista merkittavin tekija parantaessa tuotelistauksen saamaa
klikkausprosenttia hakutuloksissa ja tuotelistauksen vaikuttavan
trafiikin ansiosta se vaikuttaa myos merkittavasti tuotteen
myyntiin.

Tuotelistauksen muiden kuvien tehtdvana on saada asiakas
suuremmalla todenndkdisyydelld ostamaan tuote, joka vaikuttaa
suoranaisesti tuotelistauksen konversioprosenttiin seka
toteutuneeseen myyntiin. Hyvat kuvat tuotelistauksessa vastaavat
asiakkaan mielessa oleviin kysymyksiin ja antavat heille kaiken
tarpeellisen tiedon ostopaatoksen tekemiseen. Hyvat tuotekuvat
viestivat visuaalisesti tuotteen hyotyja asiakkaalle seka
parhaimmillaan ne havainnollistavat tuotteen ainutlaatuista
myyntivdittdmaa eli USP:ia. Tuotelistauksen kuvat antavat
asiakkaalle tuotteesta vaikutelman ja asiakkaiden vaikutelma
noudattaa yleisesti yksinkertaista logiikkaa, jossa tuotekuvien
laatu korreloi myds tuotteen laadun kanssa.

Arviolta 90% aivoihin vilitetysta
tiedosta on visuaalista ja aivot

prosessoivat kuvia 60 000 kertaa

nopeammin kuin tekstid, jonka takia ¢
kuvien merkitys tuotelistauksessa on R
erittdin suuri. ‘
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Esimerkkeja tuotekuvista @

Padakuva

ULTIMATE
KIDS MAGIC SET

Tare Function
¢33 remove the ek af any castaiase Then

Prem the Tare butam 3 remov
V) o)
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Esimerkkeja tuotekuvista @

Tuotteen ominaisuudet

PERFECT SIZE

Twin pack feather
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Esimerkkeja tuotekuvista @
Vertailu kilpailijoihin

Why Are We Better?

Takuun tai palautusoikeuden esitteleminen

Cagieen Immediate results

WHY CHOOSE
RUGGED

Tuotteen hydty visualisoituna

BEFORE AFTER

KEEP YOUR CLOTHES
LOOKING LIKE BRAND NEW
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Esimerkkeja tuotekuvista @

Lahjaksi annettava tuote

LOVERS e

Tuotearvosteluja esittava kuva

Proven Effective! ; © s o

wor e Worthitl
Apet 026w

T Ferviy Wl | Vit P

!_/,, ‘é\'ebL bbawm?umnmwmm

Vi ot .
e B et s s -IJ‘
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Vinkkeja tuotekuviin

Kirkkaampi
tuotekuva voi saada
enemman huomiota
hakutuloksissa ja
parantaa
klikkausprosenttia
tuotelistaukseen.

3D-visualisoidut
tuotekuvat ovat erittain
yleisia Amazon
tuotelistauksissa ja se
on helppo tapa
toteuttaa muodoltaan
yksinkertaisten
tuotteiden tuotekuvia
ilman tuotteiden
lahettamista
valokuvattavaksi.

Paper Mate Profle Ballpoint Pers,
Bold Poiet, Black, Box of 36

=
Paper Mate Proble Balipoint Pens,

Bold Point, Black, Box of 36
skdd - 280

1187
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Vinkkeja tuotekuviin

Eri mittasuhteiltaan olevien kuvien
vertailua toisiinsa mobiilinakymassa.

Paper Mate Profile Retractable
Ballpoint Pens 12 count

| Wrdrdrdrdy 051
5‘]022

Save more with Subscribe & Save

Paper Mate Profile Ballpoint
Pens, Bold Point, Black, Box of
36

o dr oy 2,831

Paper Mate Profile Retractable
Ballpoint Pens, Bold (1.4mm},
Aszorted Colors, 12...

¥ #rdrdr o 2,200

@ Katso ajankohtaiset Amazonin ohjeistukset
tuotekuvien suhteen:
https://sellercentral.amazon.com help/1881

Ammattilaisia tuotelistauksen kuvien tekemiseen
loytaa kayttamalla Googlea tai www.upwork.com
/ www.fiverr.com sivustoilta.
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Videot

Tuotelistauksessa olevat videot tarjoavat mahdollisuuden saada
kiinnitettyd asiakkaan huomio hetkeksi ilman hairiotekijéita ja
tuotevideot ovatkin tirkea osa optimoitua tuotelistausta. Videoiden
avulla asiakkaat voivat vastaanottaa ja omaksua suuren maaran tietoa
tuotteesta nopeasti. Hyva tuotevideo esittelee kattavasti tuotteen
ominaisuuksia, hyotyja asiakkaalle sekd mahdollisia kayttotarkoituksia.

Amazon Seller Central myyntiohjelmassa olevat myyjat voivat lisatad
tuotelistauksen kahteen eri kohtaan tuotevideoita. Toinen naista on
'Related Video Shorts’ kohta tuotelistauksen alaosiossa, johon seka
asiakkaat etta myyja voi lisdta erilaisia videoita liittyen tuotteeseen.
Tuotelistauksen tuotekuvien kuvalohkoon voivat Brand Registry -
ohjelmaan liittyneet myyjat lisdtd tuotevideon, joka sijaitsee aivan
tuotelistauksen yldosiossa myyntikuvien joukossa kuvalohkossa.
Tavoitteena tuotevideoiden lisaamisella tuotelistaukseen on
mahdollisuus esitelld tuote visuaalisella tavalla asiakkaille, jonka
ansiosta tuotelistauksen konversioprosentti voi nousta tuoden talla
tavalla tuotteelle lisaa myyntia.

Esimerkki:
Viiral Launch yritys toteutti seka lisdsi tuotevideot
heiddn asiakkaansa tuotelistaukseen, jolla he

nostivat heidan asiakkaan tuotelistauksen .
konversioprosenttia 34 prosenttia, jonka ansiosta
myds myynti kasvoi 53 prosenttia tallad ajanjaksolla.




Tuotelistauksen paikat videoille

@ Kuvalohkossa
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Kuvalohkossa

AETEIAREVEN. el Bremy
Pers, Woodiess Wateoor

Arteza Real Brush Pens, 48 Colors for Watercolor Pasnting
with Flaxidle Nylon Srush Tips, Paint Markers for Coloring
Caligraphy and Drawing with Water Brush for Arists and
Beginner Painters
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Hakusanat

Asiakkaiden ensisijainen tapa |6ytaa tuotteita Amazonin
markkinapaikalla on hakusanalla tapahtuvan haun kautta. Jotta
asiakkaat |Oytavat tuotteen kayttdessd hakusanaa haussa, tulee
tuotelistauksen sisdltda ndma hakusanat paikoissa, jossa Amazonin
hakualgoritmi indeksoi ne. Indeksointi ei kuitenkaan ole ainut
vaikuttaja Amazonin hakualgoritmin paattaessa mihin sijoitukselle
tuote sijoittuu hakutuloksissa, joten se ei takaa tuotteen 16ytyvyytta
esimerkiksi tietyn hakusanan ensimmaisen sivun hakutuloksissa.
Tuotelistaukseen sisdllytetyt hakusanat siis maarittelevat ylipdansa
onko tuotelistauksella mahdollisuutta saada nakyvyytta kyseisessd
hakusanassa. Mitd suurempaan maaran eri hakusanoja tuotelistaus on
indeksoity, sitd suuremman madran mahdollisuuksia tuotteella on
saada nakyvyyttd naiden hakusanojen kautta.

Amazon tuotelistauksen eri kohdissa on rajoitettu maard kirjaimia
kaytettavdksi hakusanoille sekd hakusanoja sisaltavélle tekstille. Taman
takia tuotelistaukseen kannattaa sisaltaa ainoastaan kaikista
relevanteimmat hakusanat liittyen myytavaan tuotteeseen, joilla on
myds korkeimmat kuukausittaiset hakumaarat (search volume), eli
niitd kaytetaan eniten kuukaudessa haettaessa vastaavanlaisia
tuotteita. Relevanttien hakusanojen l6ytamiseksi on olemassa erilaisia
tekniikoita sekd kuukausittaisten hakumaarien arvioimiseksi on tarjolla
useita eri yrityksien ohjelmistoja.

Esimerkki

Myytdessa ruuanlaittoon tarkoitettua vuokaa "baking dish”, jos tuotelistaus
on indeksoitu hakusanaan ‘baking dish’, se on asiakkaan |oydettavissa
hakutuloksista. Jos taas kyseinen vuoka on ainoastaan indeksoitu
hakusanassa ‘baking dish’, eikd samankaltaista tuotetta tarkoittavassa
hakusanassa ‘casserole dish’, niin kyseinen tuote ei ole |oydettavissa
hakutuloksista ollenkaan ‘casserole dish” hakusanalla.




Hakusanojen lisaaminen
tuotelistaukseen

Lisatessa relevantteja hakusanoja tuotelistauksen eri kohtiin,
kannattaa pitdaa mielessa myos tekstin helppolukuisuus ja milta teksti
kuulostaa asiakkaan nakokulmasta. Hakusanoja on mahdollista laittaa
asiakkaalle esilla olevien kohtien lisaksi tuotelistauksen kenttiin, jotka
eivat nady asiakkaille, jolloin tuotelistauksen esilla oleva sisadlto on
helpompi pitaa helppolukuisena. Kun tuotelistaus sisaltaa kaikki
valitut relevantit hakusanat, konversioprosentin kasvattamisesta
tulee tuotelistauksen tekstien osalta ensisijainen tavoite.

Prosessi hakusanojen lisadmisesta tuotelistaukseen

Hakusanojen Hakusanojen Indeksoinnin
etsinta lisddminen tarkastaminen

* Etsi tuotelistaukselle * Lisad hakusanat * Tarkista ettd Amazon
relevantit hakusanat ] tuotelistauksen eri indeksol lisaamasi
kohtiin hakusanat
tuotelistauksessa

Amazon julkaisi vuoden alkupuolella 2019 Brand Registry ohjelmaan
rekisterdityneille myyijille kaytettavaksi Brand Analytics tydkalun, jonka
avulla myyjat saavat hakusanoista merkittavaa tietoa, jonka voisi olettaa
olevan kaikista tasmallisintd verrattuna ulkopuolisiin ohjelmistoihin.
Brand Analytics tyokalu listaa hakusanoja niiden hakumaarien mukaiseen
jarjestykseen, jolloin myyjat ovat tietoisia missa tuotteelle relevanteissa
hakusanoissa on eniten hakuja. Taman lisaksi Brand Analytics tyokalu
nayttaa tuotteelle relevantteja hakusanoja syottamalla tuotteen
yksilollisen ASIN tuotenumeron (Amazon Standard Identification
Number) hakukenttdaan seka kolmen eniten klikatun sekd ostetuimman
tuotteen naille hakusanoille, sisallyttaen myos myynnin ja klikkauksien
prosenttiosuudet naille tuotteille.
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Hakusanojen etsiminen kdyttamalla kilpailevaa
tuotelistausta seka Helium10, Junglescout seka
Amazon Brand Analytics ohjelmia

Luo Excel tiedosto, johon tulet listaamaan kaikki relevantit
hakusanat

Etsi Amazon markkinapaikalta hakusanalla samankaltainen
kilpaileva tuote, mita itse olet myymassa

watercolor brush pens Q

@ Kayta esimerkiksi JungleScout sovellusta tuotteen myynnin
arvioimiseksi, jonka avulla voidaan loytaa myyntimaaraltaan
suurin kilpailija
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Hakusanojen etsiminen kdyttamalla kilpailevaa
tuotelistausta seka Helium10, Junglescout seka
Amazon Brand Analytics ohjelmia

@ Kopioi kilpailijan tuotelistauksen yksiloiva ASIN-numero

@ Syota ASIN-numero Helium10 ohjelman Cerebro tyokaluun,
joka nayttaa tuotteelle relevantit hakusanat seka tietoa
kyseisista hakusanoista

@ Etsi tuloksista omaan tuotteeseen relevantit hakusanat, joissa
tuotteellesi relevantti kilpailija omaa hyvat hakusanapositiot

74



Hakusanojen etsiminen kdyttamalla kilpailevaa
tuotelistausta seka Helium10, Junglescout seka
Amazon Brand Analytics ohjelmia

Analytics tyokaluun, jossa kirjoitat myos kilpailevan

@ Jata Helium10 tyokalu auki ja siirry Amazon Amazon Brand

tuotelistauksen ASIN-numeron hakukenttdaan

Valitse molempien tyokalujen

antamista hakutuloksista Excel
tiedostoon relevantit
hakusanat seka poista
duplikaatit ja
tuotelistaukselleesi ei-relevantit

hakusanat ndiden joukosta

sipditakanalelidasiit
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Huomioitavaa:

On olemassa valtavasti erilaisia
tapoja seka ohjelmia relevanttien
hakusanojenléytamiseksija
paapiirteittdin mitda enemman
hakusanojatuotelistaus sisaltda,
sitd suurempi mahdollisuus
listauksella on saada enemman
nakyvyyttd Amazonin
markkinapaikalla

Hakusanan relevanttiuden
madrittelyssa voi kayttaa apuna
esimerkiksiohjelmistojenantamaa
arviota hakusanojen hakumaarista,
Amazon Brand Analytics antamia
konversioprosenttejaseka
klikkausprosentteja tai
samankaltaistenkilpailevien
tuotteiden hyvaa
hakusanapositiota hakusanassa

Tarkemmat ohjeet Helium10
ohjelman kayttamisessa etsiessa
relevantteja hakusanojaon tarjolla
heidan verkkosivustonsa kautta:
https://www.helium10.com




Hakusanojen tayttaminen
tuotelistauksen osa-alueisiin
kayttaen Helium10 ohjelmaa

Syota valitsemasi relevantit hakusanat Helium10 Scribbles
tyokaluun, jonka avulla voi seurata miten hakusanat esiintyvat
oman tuotelistauksen eri kohdissa ja lisdta viela puuttuvat
hakusanat

SCemELES

Titke
| )
Words {19/19) tem . 8 Caors for Wermeoke Pang wed Fecbie Nyen Bt o Pa for Coorng Caguapky and Draweg wih s Sizh or

v are Begerer Pty
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Hakusanojen indeksointi
tuotelistauksen eri paikoissa

Alla oleva taulukko ndyttdd mitkd tuotelistauksen osiot Amazon A9 hakualgoritmi indeksol

Kentid Inceksainti

Brand [Brandi}

Title {Ctsikko)

Bullet Prints J Key Product Features (Tuattsen aminasuudst]
Description [Tuciteen kuvaus)

A+ Cantent [+ asio}

Intended Uge [Tarkoitettu kEverd)

Target Audience (Kohdeasiakkaat)

Cther Attributes (Muut ominalsaudet)

Subiject Matter [Aihpiiri)

Search Terms {Hakutermit)
I

Vinkkej Tuotelistauksen eri osioiden
painotukset hakusanojen
Yleisesti tehokkaimpana tapana ht o 1 it
pidetdan sitd, ettd kaikista su‘ il pEt e bl
relevanteimmat hakusanat pysyvit painotettu:

kokonaisena lausekkeena listaukse

jolloin esimerkiksi hakusana . .
“watercolor brush pens” kannattaisi 1. Otsikko (Title)

ko lausekkeena, 2. Aihepiiri (Subject Matter)
3. Hakutermit (Search Terms)
4. Tuotteen ominaisuudet
Amazon yhteisdissd on ollut puhetta (Bullet points)

ettd Amazon tuotelistauksen eri 5. Tuotteen kuvaus
osioissa on eriasteiset painotukset T
hakusanojen suhteen, jolloin tietyissd (DESCFIptIOﬂ}
osioissa hakusanat ovat Amazonin
hakualgoritmin muka
tarkedmméssd asemassa.

LI T S T T S
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Hakusanojen indeksoinnin
tarkastaminen tuotelistauksesta

@ Manuaalisesti = amazon 0

Lisaa tuotteen ASIN-numero Amazon @ Detver to Fictand
tuotehaun hakukenttaan, jonka jalkeen

syota haluttu hakusana tai hakulauseke

erotettuna valilyonnilla ASIN-numerosta. ;*j‘:f;“::;j:'vz‘z @l
Jos tuote loytyy hakutuloksista, niin 0 =
tuote on indeksoitu kyseiseen

hakusanaan

Filtars =

Arteza Real Brush Pens, 48 Colors
for Watercolor Painting with
Flecible Nylon Brush,

Sy 5319

— 350

@ Ohjelmalla

Kayta esimerkiksi Helium10-ohjelman ‘Index Checker’ tyokalua, jonka avulla voi
selvittaa nopeasti tuhansien eri hakusanojen indeksoinnin tuotelistauksessa

i

TRADTONAL BODX  FILDAGHACEY  STORDTRONTODX  CUMULATAE
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Myyntitekstit

Ennen yhdenkaan lauseen kirjoittamista tuotelistauksen teksteihin, kannattaa tunnistaa
kenelle tuotetta ollaan myymassa. Useasti verkkokaupan myyntitekstit tehdaan
tuoteldhtdisesti, vaikka usein parempi l&htékohta olisi tehda myyntitekstit
asiakasldhtdisesti. Esimerkiksi jos asiakas menee ostamaan tuotteen paikallisesta
kivijalkakaupasta, sielld on usein aktiivinen myyjd keskustelemassa asiakkaan tarpeista,
vertailemassa eri vaihtoehtoja |a avustamassa padtoksentekoprosessissa. Myydessa
tavaroita verkossa, myyntitekstien tulee korvata tama myyja. Koska Amazonissa ostavien
kohdeasiakkaiden kanssa ei voi keskustella reaaliaikaisesti, tulee hyvien myyntitekstien
aavistaa heid&n tarpeitaan, huolia sekd olettamia myyt&vists tuotteesta. Kun kohdeasiakas
on tunnistettu, sekd nama yksityiskohdat selvitetty, niistd on mahdollista luoda

kohdeasiakkaalle suunnattu myyntiteksti, joka nostaa tuotelistauksen konversioprosenttia.

Amazon tuotelistauksen kohdat tekstille ovat:
* Tuotelistauksen otsikko (Title)

* Tuotteen ominaisuudet (Bullet points)

* Tuotteen kuvaus (Description)

* A+ osio (A+ Content)

* Tuotteen lisdtiedot (Additional product information)
* Brandi (Brand)

Feedvisor yrityksen tekeman tutkimuksen mukaan 44 prosenttia Amazonista
ostavista asiakkaista lukee aina tuotelistauksen sisaltaman myyntitekstin
kokonaan ennen ostopaatoksen tekoa ja 38 prosenttia vastasi lukevansa

myyntitekstit usein. Kokonaisuutena valtaosa asia a, eli 82 prosenttia
lukevat usein tai aina koko tuotelistauksen myyntitekstit ennen ostopaatdksen
tekemista.
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Vinkkeja tuotelistauksen
tekstien eri osioihin

Osio ink

Tuotelistauksen Tilaayl b joissa 250 merkkid, joista mobliilindkymassa on esilla
otsikko (Title) enslmm&lsetm merkkid, ]olloln térkeimmit tiedot tulee sisaltad ensimmaiseen 80
merkkiin
Jos haluaa i in hakukoneissa nakyvyytta lisiivin ‘Canonical URL muodon
a Bkt ety {2 Uiy S S
tulee ensimmaisten viid, jlke

vilimerkilld

meye »w

Tuotteen Yhteensd5 rivid, joille mahdollisuutta lis3td tekstid
ominsisuudet {Bullet Suosittua aloittaa teksti: KAYTTAMALLA ISOJA KIRIAIMIA — jonka avulla asiakkaan huomio
Points) Kiinnittyy tekstiin paremmin ja sen jélkeen jatkaa plenemmillakirfaimilla

Sisaltdd yleisesti tuotteen ominaisuuksia seka hyotyja asiakkaille

Suositel tuoda esille yksi ominai {hydty per rivi, jolloin teksti ei ronsyile likaa

Tuotteen kuvaus Tilaa tekstille 2000 merkin verran,
(Description) Osion siséltd on mahdollista muotoilla helppoluk
daesille jotai isaltaa verrattuna

Jos myyja on rekisteritynyt A Brand Registry ohjel on mahdollisuus kayttaa
A+ osiota tuotteen kuvauksen (product desmptmn] sijasta

Mahdollisuus tuods esille tarinaa tuotteen taustalla, kertoa brindisti ja sen arvoista
Hyvi paikka esitelid myos yrityksen muita tuotteita "Comparison Chart” moduulin avulla,
jolloin asiakkaan huomio saadaan pysymain paremminyrityksen tarjonnassa

Tuotteen lisatiedot Suositeltavaa sisiltaa naihin kohtiin mahdollisimman pafjon teknist tietoa, kuten
(Additional product tuotteen viri, materiaali ja koko
information)

Jos kirjoittaminen tuottaa vaikeuksia, vol
tuotelistauksen kirjoittamisen ulkoistaa
ammattilaiselle, joita lytad googlella tai
esimerkiksi w: ywork.com /
www.fiverr.com sivustoilta,

Katso Amazonin ajankohtaiset ohjeistukset
teksteille tasita:

/

http. llercentral.amazon.com/gp/help/h
p.htmi?item|D=200390640
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Tuotearvostelut ja kokonaisarvosana

Amazon tuotearvostelu (customer review) on tuotelistauksessa esilld oleva,
julkinen arvio tuotteen ostaneen asiakkaan tyytyvidisyydesta tuotteeseen.
Tuotearvostelut sisdltavat arvosanan, joka on valittavissa viiden tahden
asteikolla seka siihen voi liittda vaihtoehtoisesti kirjallisen selityksen ja kuvia.
Tuotelistauksessa olevia tuotearvosteluita ei tule sekoittaa keskendan
myyjalle annettuun palautteeseen (seller feedback), joka on toinen
mahdollinen tapa asiakkaalle antaa julkista palautetta tehdysta ostoksesta.

Tuotelistauksessa olevat arvostelut muodostavat tuotelistaukselle
kokonaisarvosanan (product’s star rating), joka on nikyvissa tuotteen
tiedoissa hakutuloksissa seki tuotelistauksen yldosiossa. Kokonaisarvosana
tuotelistaukselle muodostuu painotetulla kaavalla, joten se ei ole
tuotearvosteluiden tuottama keskiarvo. Kokonaisarvosanaan vaikuttaa muun
muassa onko tuote ostettu tayteen hintaan, kuinka kauan aikaa
tuotearvostelun jattamisesta on kulunut seka kuinka hyodyllisend muut
nakevat tuotearvostelun.

Tuotteille annettavat tuotearvostelut ovat tdrked osa Amazon
markkinapaikan ekosysteemid ja asiakkaat ostavat todennakéisemmin
tuotteen, jolla on enemman positiivisia tuotearvosteluita.
Tuotearvosteluiden maara tuotelistauksessa seka niiden muodostama
arvosana vaikuttavat olennaisesti tuotelistauksen konversioprosenttiin.
Tuotearvostelut voivat sisaltaa hyodyllista palautetta asiakkailta, jota voi
hyGdyntda parantaessa myytavaa tuotetta tai muuttaessa tuotelistausta, jos
tuote ei vastaa tuotelistauksen antamia odotuksia tuotteesta.
Tuotearvostelut muodostavat myyjalle hyvin kdytanndllisen tavan seurata
asiakastyytyvaisyyttd ja mahdollisuuden tietdd mitad asiakkaat ajattelevat
tuotteesta.
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