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Tamaéan toiminnallisen opinnaytetyon aiheena on tehda Google Shopping -opas, joka jul-
kaistaan toimeksiantajayrityksen verkkosivuilla. Opinndytetyon toimeksiantajana toimii
MGS Management Oy.

Tyon tavoitteena on laatia opas, jonka avulla toimeksiantajayritys jakaa tietoa, miten verk-
kokauppamyyntia voidaan lisata Google Shoppingin avulla. Opas luo lisdarvoa seka luki-
jalle ettd toimeksiantajayritykselle. Shopping-mainonnasta kiinnostunut henkild voi [6ytaa
tarvittavat tiedot oppaasta, ja toimeksiantajayritys saa lisdd potentiaalisia asiakkaita vierai-
lemaan heidan verkkosivuilleen.

Tyon tietoperustassa kasitelldadn Google Shoppingin perusteet, statistiikkaa, tekniset vaati-
mukset seka strategiset vinkit, joiden avulla lukija voi aloittaa tuottavan mainonnan tekemi-
sen.

Varsinainen opas toteutettiin Canvan suunnittelualustaa hyddyntéaen. Opas on ladattavissa
PDF-tiedostona MGS:n verkkosivuilta.

Koko prosessin tydvaiheita olivat tarpeen kartoitus, suunnittelu, tiedonhaku, oppaan luomi-
nen ja sen kayttéonotto verkkosivuilla.
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1 Johdanto

Googlella on ollut jo vuosien ajan kasvava merkitys kuluttajien ja yritysten perspektiivista.
Hyvin todennakagisesti tuotetta etsiva kuluttaja kayttdd Googlea jossain vaiheessa ostopol-
kuaan, jolloin on tarkeaa, etta yritys 16ytyy asiakkaan valitsemasta kanavasta.

Google tarjoaa yrityksille mahdollisuuksia mainostaa useassa eri muodossa, joista tdssa
opinnaytetydssa pureudutaan tarkemmin Google Shopping-mainontaan. Shopping on osa
Googlen hakutoimintoa, jossa kuluttaja voi selailla eri yritysten tarjoamia tuotteita. Varsi-
naisia Shopping-mainoksia voidaan nayttaa osana Googlen hakutuloksia, -hakuverkostoa

seka hakijan selaillessa Shopping-valilehtea.

Shopping-mainonta on Yhdysvalloissa yksi suurimmista Google-mainonnan muodoista ja
meilla Suomessa se on hyvin kasvavassa merkityksessa. Tasta syysta halusin tehda

opinnaytetydn kyseisesta aiheesta.

1.1 OpinnaytetyOn tavoite

Tama opinnaytetyo toteutetaan toiminnallisena tydna ja sen toimeksiantajana toimii digi-
taaliseen markkinointiin erikoistunut yritys MGS Management. Tydn tavoitteena on laatia
MGS Managementin verkkosivuille Google Shopping -opas, jonka avulla toimeksianta-
jayritys jakaa tietoa, miten verkkokauppamyyntia voidaan lisatd Google Shoppingin avulla.

Valmis opas loytyy tyon liitteista.

Google Shopping on kohtuullisen tuore Googlemainonnan ominaisuus Suomessa, joten
aihe on relevantti. Onnistuessaan tuotos tulee olemaan selkeé ja johdonmukainen opas,

joka luo lisdarvoa toimeksiantajayrityksen verkkosivujen vierailijoille.

Googlemainonta itsessaan on hyvin laaja kasite, ja erilaisia mainonnan muotoja
Googlessa on paljon. Tassa opinnaytetydssa keskitytaan ainoastaan Google Shopping -

mainontaan ja kaikki muu mainonta on rajattu pois.

Google Shopping on ainoastaan tuotteille tarkoitettu markkinapaikka, ei palveluille. Tasta

syysta tdma tyo toteutetaan tuotteita myyvien yritysten perspektiivista.



1.2 MGS Managementin esittely

Taman opinnaytetyon toimeksiantajayritys on MGS Management (tasta eteenpdin kayte-
ta&dn nimed MGS). Se on vuonna 2019 perustettu digitaaliseen markkinointiin erikoistunut
yritys, jonka vahvuusalueisiin kuuluu erityisesti maksettu mainonta hakukoneissa ja sosi-

aalisen median alustoilla, kuten esimerkiksi Google- ja Facebook-mainonta.

MGS:n toimisto sijaitsee Helsingissa ja tyontekijoita yrityksella on talla hetkella kaksi kap-
paletta. Suurin osa yrityksen liiketoiminnasta perustuu asiakassuhteisiin, joissa asiakasyri-

tys ulkoistaa digitaalisten mainoskampanjoiden hallinnoinnin MGS:lle.

Yrityksen suoria kilpailijoita ovat kaikki digitaalisen mainonnan palveluita, tai konsultointia

tarjoavat yritykset, markkinointitoimistot ja freelancerit.

Paadyimme yhdessa toimeksiantajan kanssa kyseiseen aiheeseen, silla MGS tarvitsee
verkkosivuillensa lisda yrityksen asiakaskuntaa palvelevaa sisaltoa. Valitsimme kyseisen
aiheen, silla yrityksen verkkosivuilta ei viela [0ytynyt tietoa Google Shoppingista.

Onnistunut ty6 palvelee seka toimeksiantajaa etta sen asiakkaita. Laadukas siséltd vastaa
asiakkaiden kysymyksiin, korostaa yrityksen asiantuntijuutta seka parantaa pitkalla tah-
taimella MGS:n sivujen orgaanista hakukonenakyvyytta.



2 Google Shopping osana yrityksen markkinointia

Google Shopping on Googlen tarjpama ominaisuus, jonka avulla kuluttaja voi valitse-
miensa hakusanojen perusteella etsia ja |0ytdé useiden eri yritysten tarjoamia tuotteita.
(Hubspot 2019) Vuodesta 2012 ldhtien Google Shoppingista on I6ytynyt ainoastaan siella
mainostavien yritysten tuotteet, mutta siihen on Googlen mukaan tulossa muutos lahiai-
koina. (Bill Ready, 21.4.2020.)

Google ilmoitti 2020 huhtikuussa avaavansa vaiheittain Shopping -kanavan kaikille yrityk-
sille, mukaan lukien niille yrityksille, jotka eivat varsinaisesti mainosta Googlessa. Euroo-
passa taman oletetaan tapahtuvan vuoden 2020 loppuun mennessa. Tama tarkoittaa sita,
ettd kaikki yritykset voivat listata tuotteensa markkinapaikalle, myds ilman varsinaista mai-
nontaa. Mainokset tulevat toki nakyméaén edelleen etusijalla kuluttajien tekemissa hauissa.
(Bill Ready, 21.4.2020.)

Tahan mennessa tuotteita on voinut listata ainoastaan tekemalla maksullisen mainoskam-
panjan. Oma nakemykseni on se, etta tama tulee pitkalla tahtaimella kasvattamaan
Google Shoppingia markkinapaikkana seka ylipaatansa Googlen roolia osana tuotehakua.
Kattavampi tuotevalikoima houkuttelee luultavasti myds enemman asiakkaita kayttamaan
Shoppingia. Tahan mennessa Google Shoppingista on |8ytynyt vasta murto-osa suoma-

laisista yrityksista.

2.1 Google Shopping mainonta

Google tarjoaa useita mainonnan muotoja. Eri kampanjavaihtoehtoja ovat Shopping-, ha-
kuverkosto-, Display-verkosto-, video- ja sovelluskampanjat. (Google 2020a) Edella maini-
tuista tassa tydssa keskitytaan Shopping-kampanjoihin.

Shopping-mainonta on perinteisen hakusanamainonnan liséksi toinen keino mainostaa
varsinaisissa Googlen hakutuloksissa. Kun kayttaja hakee Googlesta jotain tuotetta, tai
kayttaa siihen liittyvaa hakutermid, Google saattaa nayttaa hanelle relevantteja Shopping-
mainoksia. Nama mainokset ilmestyvét haun ylareunaan tai sivulle hakusanamainosten ja

orgaanisten hakutulosten rinnalle. (Suomen Digimarkkinointi 2020a.)

Shopping-mainonnan avulla on mahdollista tavoittaa entista todennakdisemmin konvertoi-
tuvia asiakkaita. Kun asiakas hakee yrityksen tarjoamaa tuotetta, han voi Shopping-mai-
noksen pohjalta tutustua tuotteen ominaisuuksin, ulkonakoon ja hintaan jo ennen sivuilla

vierailua. Shopping-mainokset mahdollistavat myds sen, etté yritys voi tavoittaa potentiaa-



lisen asiakkaan usealla mainoksella yhtad hakua kohden. Asiakkaalle voidaan nayttaa sa-
malta yritykselta useampi Shopping-mainos ja lisdksi hakusanamainos samanaikaisesti.
(Google 2020b.)

Google Shopping on jo muualla maailmassa, kuten Yhdysvalloissa hyvin suuressa roo-
lissa Suomeen verrattuna sekd mainontaan kaytettyjen budjettien etta asiakkaiden kayt-
taytymisen osalta. Maksetun hakumainonnan statistiikkapalvelun Adthenan tutkimuksen
mukaan vuoden 2018 ensimmaisella vuosineljanneksella USA:ssa Googlen hakumainon-
taan kaytetyistd mainosbudjeteista 76,4 % kohdistui Shopping-mainoksiin. (Adthena 2018,
13)

Suomeen Shopping-mainonta rantautui vasta kesalla 2019. (Tulos 2019.) Jos tilanne ke-
hittyy Suomessa samalla tavalla kuin Yhdysvalloissa, niin Google Shopping tulee kasvat-
tamaan merkitystaan, niin mainostajan, kuin kuluttajankin perspektiivista. Tulevaisuutta on

toki mahdotonta ennustaa varmaksi.

Shopping-mainonnan kannattavuudelle on useita perusteltuja syitd. Merkittdvimmat perus-
telut I16ytyvat seuraavista alaluvuista.

2.2 Tuottava mainonnan muoto

Googlen oman arvion mukaan Googlessa mainostavat yritykset tekevét keskimaarin kah-
deksankertaisen maarén tuloa jokaista mainontaan sijoitettua yksikk6a kohden. (Google
2020c.)

Shopping -mainonta itsessdan on myds keskimaarin erittain tuottavaa. Esimerkiksi Merk-
len julkaiseman raportin mukaan Shopping mainonta tietokoneella tuotti keskimaarin 18 %
parempaa tuloa per klikkaus, kuin perinteinen tekstimainos vuoden 2019 viimeisella vuosi-
neljannekselld. Puhelimella taas naiden kahden mainosmuodon tulo per klikkaus oli Iahes
yhtalainen. (Merkle 2019, 8.)

2.3 Looginen hinnoittelumalli — maksu tuloksen mukaan

Mainosten nakyvyys Googlessa perustuu kaytdnndssa huutokauppahinnoitteluun ja mai-
noksen laatuun. Mainostilaa saa eniten mainos, joka on valmis tarjpamaan eniten par-
haasta mainospaikasta. Tahan hintaan kuitenkin vaikuttaa myés se, kuinka relevantti ja

laadukas mainos ja sen laskeutumissivusto on. Laadukkaan mainoksen ei tarvitse siis



maksaa hyvasta mainospaikasta yhta paljon kuin kilpailijan, jonka mainos ja laskeutumis-
sivusto ovat Googlen mielestd todenndkoisesti vahemman kayttajaa palvelevia. (Google
2020g.)

Google tarjoaa useita eri vaihtoehtoja mainosbudijetin optimointiin, joista yritys voi valita
itselleen ja omaan tavoitteeseensa sopivimman. On olemassa sekd automaattisia etta
manuaalisia hinnoittelustrategioita. Tavoitteeksi voidaan valita esimerkiksi maksimimaara
klikkauksia, tai tavoitteellinen tuotto per mainos, jolloin Google pyrkii automaattisesti tuot-

tamaan mainostajalle parhaita tuloksia tavoitteeseen nahden. (Google 2020h.)

Yritys voi my6ds manuaalisesti maarittaa hintatarjouksen, jota han on valmis maksamaan
jokaisesta klikkauksesta. Tall6in yritys voi tarkkaan méaarittda, kuinka paljon se on valmis
maksamaan jokaisesta potentiaalisen asiakkaan vierailusta sivustolla. Jos klikkauksia ei
tule, niin ei myéskaén mainosbudjettia kulu, maksetaan siis vain tuloksista. (Google
2020i.)

2.4 Relevantti mainospaikka ja -formaatti

Kaikista internetin hakukoneista Googlella on ollut suurin markkinaosuus jo pitk&an.
Googlen markkinaosuus oli vuoden 2020 tammikuussa maailmanlaajuisesti noin 92 % ja
Suomessa noin 96 %. (StatCounter 2020.) Tarkkaa hakujen maéaraa on vaikea mitata,
eikd Google julkaise kaikkea dataa, mutta hakujen maaran arvioidaan olevan maailman-
laajuisesti noin 40 000 hakua sekunnissa, joka tarkoittaa 3,5 miljardia hakua paivassa. (In-
ternet Live Stats 2020.) Jo vuonna 2013 pelkastddn Suomessa kerrottiin tehtavan 30 mil-

joonaa Google-hakua vuodessa ja maara kasvaa vuosittain. (Tivi 2013.)

On siis selva, ettd Google on maailmalla ja etenkin Suomessa toimiville yrityksille ja ku-

luttajille todella merkittava kanava.

Mit& tulee varsinaiseen Shopping-mainontaan, niin sen on todettu toimivan tehokkaasti.
Yhdysvalloissa kayttajat ovat omaksuneet kyseisen mainosmuodon erittain hyvin. Adt-
henan raportin mukaan vuoden 2018 ensimmaisella vuosineljanneksella 85,3 % kaikista
hakumainoksien klikkauksista Yhdysvalloissa kohdistui Google Shopping mainoksiin. Kay-
tanndssa tama tarkoittaa siis sita, etta todella suuri osa Google-haun suorittaneista kaytta-

jisté on klikannut nimenomaan Shopping-mainosta. (Adthena 2018, 13.)



Ad spend/clicks, Google Shopping vs text ads, retail (US)
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Kuvio 1. Ad spend/clicks, Google Shopping vs text ads, retail (US) (Adthena)

Suuriin lukuihin voi olla osasyyna se, etta Shopping -mainos on visuaalisempi kuin perin-
teinen tekstimainos. Kuva ja tuotetiedot yhdessa voivat herattdd enemman kiinnostusta

tuotetta hakevan kuluttajan perspektiivista. Myds mainoksen sijoittelu voi vaikuttaa paljon.
Shopping-mainokset ovat mobiilissa aina karkisijalla ja tietokoneella haun ylareunassa tai

sivussa. (Suomen Digimarkkinointi 2020b.)

Shopping-mainokset toimivat katevasti myos tilanteessa, jossa yrityksen myyma tuote on
saatavilla ainoastaan liikkkeesta. Niitd mainoksia kutsutaan nimella "Local Inventory Ads”.
Tama mainonnan muoto nayttaa hakijalle myds tuotteen saatavuuden liikkeesta, jolloin
asiakkaan on helppo hakea tuotetta ja valita myymala, josta sen varmasti saa. (Google
2020f.)

2.5 Shopping-mainonta asiakaspolun tukena

Erilaisia ostopolkuja on nykypaivana paljon. Monikanavainen markkinointi on tarke&a, jotta
yrityksen tuote/palvelu 16ytyy asiakkaan valitsemasta kanavasta. (SAS 2020.) Osa ihmi-
sistd voi olla heti ostovalmiita, kun taas toiset tarvitsevat lukuisia kosketuspisteita yrityk-

sen/brandin kanssa ennen ostopaatosta. (Google 2018.)

Shopping-mainonta voi tukea asiakkaan ostopolkua kaytannossa aina, kun han paatyy
hakemaan kyseista tuotetta Googlesta. Oli kyse sitten hetken johtopaatoksesta, tai pidem-
masta ostoprosessista. Niin sanotun matalan kynnyksen ostopaatéksen hauissa Shop-
ping-mainontaa toimii erinomaisesti, mutta tman lisaksi siitd on hydtyd myos tilanteessa,
jossa toinen mainonnan muoto tai mikd tahansa yrityksen toteuttama markkinointiviestinta
on herattanyt asiakkaan kiinnostuksen, jonka jalkeen han paatyy mythemmin hakemaan

tuotetta Googlesta. Oman kokemukseni mukaan mainostamalla Googlessa voidaan kysei-



sessé tilanteessa pienentéa sita riskid, ettéd asiakas menetetaan tassa ostopolun vai-

heessa toiselle mainostavalle kilpailijalle.

Mainoskampanjat muissa kanavissa voivat myds nostaa brandihakujen maaraa
Googlessa. WordStreamin blogikirjoituksen mukaan esimerkiksi Facebookissa mainosta-
neiden yritysten brandihakujen maaraa Googlessa on kasvanut noin 34 %. Tama taas
luonnollisesti kasvattaa hyvan orgaanisen ja maksetun googlenékyvyyden merkitysta.
(WordStream 2017.)



3 Shopping-mainonnan aloittaminen

Shopping-mainonnan aloittaminen edellyttdd muutamia toimenpiteita, jotta mainontaa voi-
daan lahtea tekemaan. Googlella on omat tekniset vaatimuksensa. Tamaén liséksi tuotta-
van mainonnan kannalta on tarkeaa, ettd muut digimarkkinoinnin muut osa-alueet ovat

kunnossa, kuten toimiva analytiikka ja konversioseuranta. (Hubspot 2019)

3.1 Tekniset vaatimukset

Mikali yritykselta ei I0ydy valmiiksi Googlen mainostilia ja kauppiasportaalia, niin taytyy
sellaiset luoda, jotta mainoskampanjoiden luominen onnistuu. Tilit taytyy myos linkittaa
keskendan. Kaytannossa Shopping-mainonta toimii siten, etta kauppiasportaalista hallin-
noidaan tuotedataa ja varsinaisia mainoskampanjoita pydritetaan taas Googlen mainosti-
lin kautta. (Google 2020d.)

Kauppiaan taytyy myos pystya paivittamaan tuotetiedot kauppiasportaaliin vietavaan tuo-
tesyttteeseen vahintaan 30 paivan valein. Taman voi tehda joko manuaalisesti tai auto-
maattisesti. Tuotetietojen tulee olla Googlen standardien mukaisia. Google on asettanut
nama edellytykset, jotta tiedot ovat paikkansapitavia ja asiakasta palvelevia, jolla pyritaan

varmistamaan laadukas kayttajakokemus. (Google 2020d.)

3.2 Analytiikan ja konversioseurannan merkitys

Analytiikka ja konversioseuranta ovat tarked osa Shopping-mainontaa, silla se helpottaa
tulosten seurantaa ja paatdsten tekoa. liman analytiikkaa on lahes mahdotonta sanoa,
kuinka mainokset tuottavat, tai mitéa vaikutuksia mainontaan tehdyilla muutoksilla on. Se
helpottaa myo6s yrityksen budjetointia, kun voidaan selvittaa miten eri kampanjat tuottavat.
Pitkalla tahtaimella on tarkeaa, etta kyseinen osa-alue on kunnossa, mikali yritys haluaa

saada kaiken tehon irti Shopping-mainonnasta. (PracticalEcommerce 2018.)

Tahan tarkoitukseen I6ytyy ilmaisia tyokaluja, kuten Google Analytics ja Google Tag Ma-
nager. Myds Googlen mainosalustalla Adsilla on oma konversioseurantamahdollisuus.
Shopping-mainontaa varten yksi tapa on asentaa Google Adsin konversiotagi omaan
verkkokauppaan. Yrittgja voi itse Google Adsin kautta luoda konversiotavoitteen, kuten
esimerkiksi "ostos” ja sen jalkeen asentaa Google Adsin automaattisesti luoman konver-
siotagin omaan verkkokauppaansa. Tama mahdollistaa sen, etta yritys voi seurata mai-

nonnan tehokkuutta hyvin tarkasti. (Google 2020j.)



3.3 Tuotteiden hinnoittelu Shoppingissa

Hinnoittelulla on Shopping-mainoksissa suuri merkitys. Kayttéja nakee useimmiten tuot-
teita ja hintoja usealta eri yritykseltéd samanaikaisesti, joka kiristéé hintakilpailua. Tuotteen
hinnan kilpailukykyisyydella on my6s vaikutusta sen nakyvyyteen ja liikenteen hintaan,
silla Google tahtoo nayttadd mieluiten kayttajalle hanta todennadkoisesti palvelevia mainok-
sia. Jos Googlen mielesta tuotteen hinta on korkeampi, kuin keskimaaraisen hakijan odot-
tama hinta, saattaa silla olla negatiivinen vaikutus tuotteen nakyvyyteen. (Search engine
Land 2016)

Lontoolaisen digimarkkinointitoimiston Clicteqin (alkuperainen julkaisija), nykyisen De-
mand Moren mukaan kilpailukykyiset hinnat vetavat puoleensa enemman klikkauksia ja

asiakkaat myds konvertoituvat suuremmalla todennékdisyydelld. (Demand More 2017)

3.4 Oikean hintatarjouksen maarittaminen

Google Shopping -mainonnan avulla saatavan liikenteen hinta perustuu siihen, etta jokai-
sesta klikkauksesta maksetaan huutokauppaperusteella. Yritys voi joko manuaalisesti
paattaa haluamansa hintatarjouksen, tai kayttaa Googlen automaatiota, joka sitten maarit-
taa mielestaan sopivimman hintatarjouksen, jotta yritys paasee valitsemaansa tavoittee-

seen. (Google 2020e)

Toimivan strategian I6ytaminen ja oikeiden hintatarjousten maarittaminen on tarkeéa, jotta
mainonta olisi mahdollisimman tuottavaa. Jos klikkauksesta maksetaan suhteessa liikaa,

voi mainonta jaada tappiolliseksi. (Scube Marketing 2019.)

Google myos suosittelee yrityksia testaamaan, miké hintatarjous-strategia toimii parhaiten
juuri kyseiselle yrityksellesi. Automaatio saattaa joskus helpottaa oikean hinnan maaritta-
mista, mutta manuaalisesti voidaan my6s paasté hyviin tuloksiin. Tarkeinta on testata,

mik& tapa tuottaa parhaiten tulosta juuri kyseiselle yritykselle. (Google 2020k.)

Yrityksen tulisi my6s itse olla tietoinen, mik& on heidén kohdallaan maksimihintatarjous,
jolla padstaan mainoskulujen jalkeen vahintdén nollatulokseen. TAma selvidé toki ajan
kanssa, mutta suuntaa antava luku voidaan laskea myds etukateen, mikali yrityksella on
tiedossa tuotteen myyntikate ja konversioprosentti. Kun lasketaan euromaarainen myynti-
kate kerrottuna konversioprosentilla, saadaan selville kyseisen tuotteen hintatarjous per

klikkaus, jolla p&&staisiin nollatulokseen.



Useasti suositeltu strategia on tehda mainoskampanjoiden segmentointia, joka mahdollis-
taa moniulotteisen hintatarjousten asettamisen. Tasta kerrotaan tarkemmin seuraavassa

kappaleessa.

3.5 Mainoskampanjoiden segmentointi

Mainoskampanijoita voidaan rakentaa teknisesti monella eri tyylilla. Kampanjoita voidaan
segmentoida esimerkiksi tuoteryhmaén, hintatason, tai minkd tahansa muuttujan perus-
teella. (Smart Insights 2018.)

Kampanjoiden segmentointi avaa paljon mahdollisuuksia, silla hyvin todennakdisesti yri-
tyksen tarjoamilla eri tuotteilla on erilaiset voittomarginaalit, jolloin my&s mainonnan opti-
maalinen klikkihinta vaihtelee naiden tuotteiden valilld. Optimaalinen maksimihintatarjous
voidaan siis maarittaa esimerkiksi segmentoimalla kampanjat tuoteryhmén mukaan ja

asettamalla niille relevantit hintatarjoukset. (Scube Marketing 2019.)

Toinen esimerkkitilanne on se, etta asiakkaiden kayttaytyminen ja erilaiset aikomukseen
perustuvat haut tuottavat erilaisia tuloksia. Jos asiakas hakee Googlesta suoraan tietyn
bréndin tuotetta, han saattaa konvertoitua paremmalla todennékoisyydella kuin asiakas,
joka hakee laajemmalla hakutermilla jonkun tietyn kategorian tuotetta. Jos asiakas hakee
tarkkaan tiettya tuotetta, han on todennakdisesti pidemmassé vaiheessa ostopolullaan,
jolloin hdn on myds suuremmalla todennékoisyydella konvertoituva asiakas. Téassa ta-
pauksessa mainostajan voi olla kannattavaa segmentoida nama ryhmat erikseen. Tama
mahdollistaa sen, etta mainostaja voi tehda korkeampia ja kilpailukykyisempié hintatar-

jouksia enemman ja todennakoisemmin tuottavista klikkauksista. (Demand More 2017)
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4 Shopping-oppaan suunnittelu ja toteutus

Tassa kappaleessa kaydaan lapi, kuinka produktin suunnittelu ja toteutus tapahtuivat ko-
konaisuudessaan. Tiivistettyna eri tyovaiheita olivat tarpeen kartoitus, suunnittelu, tiedon-
haku, oppaan luominen ja sen kayttoonotto.

Taman opinnaytetyon aihe alkoi muodostua jo vuoden 2019 loppupuolella, kun pohdimme
MGS:n omistajan kanssa, kuinka voisimme avata tata kohtuullisen monimutkaista aihetta
yrityksen verkkosivuilla. Mikali verkkosivujen vierailijalla ei ole aiempaa kokemusta ai-
heesta, niin kyseessa on laaja kokonaisuus hahmotettavaksi. Tasta syysta selkeé ja kat-
tava opas on tarpeellinen. Huomasimme myads, etté aiheesta on kohtuullisen vahan mate-
riaalia, verrattuna esimerkiksi perinteiseen hakusanamainontaan. Paatin siis luoda op-
paan, jonka avulla lukija voi helposti perehtyd Shopping-mainontaan. Opas l6ytyy koko-

naisuudessaan tyon liitteista.

4.1 Lahtotilanteen kuvaus

Suunnittelu lahti liikkeelle kohdeyleistn selvittdmisestd. Halusin aluksi maarittaa mille koh-
deryhmalle opas tehdaan, jotta sen sisaltd palvelisi keskimaaraista lukijaa mahdollisim-
man suurella todennakdisyydelld. Tulin siihen tulokseen, ettd MGS:n verkkosivujen vierai-
lijoilla on hyvin vaihtelevia tietoja/taitoja aiheeseen liittyen. Sivuston vierailijat saattavat
olla hakemassa tietoa, kartoittamassa mita kilpailijat tekevat, etsimassa sopivaa markki-
noinnin kumppania tai muuten vaan selailemassa yrityksemme sivuja. Kaikista potentiaali-
simmat asiakkaat ovat usein kuitenkin henkil6ita, jotka tietavat aiheesta jo hieman. Heidan
yrityksensé saattaa jo tehdd Google-mainontaa, mutta osaavalle markkinoinnin kumppa-

nille voisi olla tarvetta.

Tulin siihen tulokseen, ettd oppaan sisdllon tulee olla helposti ymmarrettava ja selkea,
mutta kuitenkin tarpeeksi yksityiskohtainen, jotta silla on aitoa lisdarvoa lukijalle. Tarpeelli-
sen sisallon hahmottamiseen kaytin myds omaa kokemustani alalta. Tiesin, ett seuraavat
asiat olisi tarkeda kayda oppaassa lapi: mitd mainonta maksaa, kuinka tuottavaa se on,

mit& se vaatii mainostajalta ja mik& on hyva strategia.

Oppaan visuaalisen puolen suunnittelu lahti liikkeelle selailemalla muiden yritysten teke-
mid oppaita ja hakemalla inspiraatiota erilaisista tyyleistd. Huomasin, etta hyvéat oppaat
erosivat kahdella tapaa huonommista. Ne olivat visuaalisesti tyylikkaita ja hyvin jasennel-
tyja. Véliotsikoita oli hyvissa oppaissa paljon, joka teki lukemisesta helppoa. Paadyin sii-
hen tulokseen, ettd toteutan oppaan kayttden Canva-suunnittelualustaa, jossa on tarjolla

valmiita graafisia kokonaisuuksia ja ideoita suunnitteluun. Suunnittelin oppaan rakenteen
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niin, etta lukija voi helposti etsia kohtia hakemistosta ja hyppi& aiheesta toiseen selkean

otsikoinnin avulla.

4.2 Tiedonhakuprosessi

Tiedonhakuprosessi ja lahteiden arviointi olivat varmasti merkittavimmat vaiheet tyon si-
saltoa ajatellen. Itse alalla tydskennelleena tiesin, etta heikosti perusteltua tietoa on saata-
villa paljon. Google-mainonta on todella laaja aihealue ja siihen liittyvat tilanteet ovat aina
erilaisia. Asiaa ei myodskaan helpota se, etta Googlen algoritmit ovat erittdin monimutkai-
sia, eika kukaan ole taysin perilla, miten ne toimivat. Teknisesti mainonnan toteuttamiseen
ja sen optimointiin on useita eri tyyleja, eika parhaimmaksi todettu tapa valttamatta toimi
jossain toisessa tilanteessa. Tasta syysta pyrin rakentamaan tietoperustan kayttaen mah-
dollisimman monipuolisesti erilaisia kirjoituksia, ohjeita ja tilastoja. Shopping-mainonnasta
l6ytyy tietoa parhaiten sdhkoisessd muodossa, ja etenkin koronan takia paadyin kaytta-

maan ainoastaan internetista l16ytyvia lahteita.

Google-mainonnan esittelyyn ja sen kaytannoéllisyyden perusteluun oli onnekseni saata-
villa Googlen omien tekstien ja alalla toimivien yrityksien kirjoituisten lisaksi statistiikkaa,
joka lisda luottamusta ja helpottaa asian hahmottamista. Shopping-mainonnan kaytannén
tekemiseen ja teknisiin vaatimuksiin 16ytyivét tiedot luontevasti Googlen omilta sivuilta
sekd muilta alan toimijoilta. Mainonnan strategisen puolen kasittely vaati selkeésti enem-
man l&hdekriittisyyttd, silla tama aihe sisaltda paljon ristikkaisia mielipiteitd ja kokemuksia.
Taman takia varmistin tiedot mahdollisimman monelta luotettavalta toimijalta, jotta esitetty

asia olisi varmasti mahdollisimman monen asiantuntijan mukaan todettu toimivaksi.

4.3 Oppaan luominen ja kayttéonotto

Paatin tehda oppaasta erikseen ladattavan PDF-tiedoston ja taman luominen onnistui ka-
tevasti suunnitelman mukaan Canvan avulla. Oppaan kasaamisessa haastavin vaihe oli
tiedon jasentely loogiseen ja visuaalisesti miellyttavaan muotoon. Taman takia kaytin Can-
vaa, josta loytyi valmiit suunnittelumallit ja objektit, joiden avulla oppaasta sai tehtya hel-

posti kuvitetun ja visuaalisesti miellyttavan.
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Kuva 1. Oppaan luominen Canvan avulla

Jotta oppaan selailu olisi mahdollisimman helppoa, tein sivuista numeroituja ja lisasin si-
sdllysluettelon heti oppaan kansilehteen. Pyrin myds visuaalisesti jaksottamaan opasta
kayttamalla erivarisia sivupohjia ja vaihtelevia elementteja. Taten lukija pystyy helposti pa-

laamaan etsimaansa kohtaan, kun se on helposti silmalla erotettavissa muista sivuista.

: pannankuoresss < o Strategiset vinkit
Shopping meinonts?

GOOGLE
SHOPPING

Johtopastokset

=i
Kuva 2. Kuvankaappaus oppaan sisallésta

Pitkien kappaleiden ja tekstintaytteisten sivujen lukeminen voi oppimismielessa olla luki-
jalle raskasta. Kuten omasta mielestéani hyvissa oppikirjoissa on tapana, lisasin tekstin se-
kaan havainnollistavia kuvia ja nostin tarkeimpié asioita esiin luettelomerkkien avulla. Li-
saksi pidin kappaleet mahdollisimman lyhyind, jotta lukijan ei tarvitsee ikdan kuin sisaistaa
suurta tietomaaraa kerrallaan. Nain lukija pystyy lukemaan pari lausetta, pysahtya tarvitta-

essa miettimaan ja jatkaa helposti seuraavaan kappaleeseen.

Kirjoitetun sisallén osalta etenin suunnitelman mukaan seuraavalla tavalla. Jotta sisaltd

palvelisi mahdollisimman laajaa lukijakuntaa, paatin aloittaa oppaan yleistiedolla Google-
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mainonnasta. Lukijaa kehotetaan siirtyméaén seuraavalle sivulle, mikali hanella on jo koke-

musta aiheesta. Talla tavoin pyrin varmistamaan, etté jokaisella lukijalla on tarvittava

yleiskasitys aiheesta ennen yksityiskohtaisempaa tietoa.

Google Ads

01

Nopea katsaus Google-mainonnan hyétyihin. Jos Google-mainonta
on jo sinulle tuttua, voit siirtyd seuraavalle sivulle.

Google osana
asiakaspolkua

Merkittédva osa asiakapoluista
alkaa Googlesta. Vuoden 2020
tammikuussa Googlen
markkinaosuus internetin
hakukoneista oli
maailmanlaajuisesti 92% ja
Suomessa 96%

Tavoita asiakkaat
oikealla hetkella

Google-mainonnan avulla voit
tavoittaa asiakkaat juuri oikealla

hetkelld, kun he hakevat tuotetta,

palvelua tai vastausta
kysymykseen.

Voit myos tehda laajempaa
brandimainontaa, herattaa
kiinnostusta, tai
uudelleenmainostaa asiakkaille,
jotka ovat vierailleet sivustollasi.

Kuva 3. Shopping-opas — Sivu 1

Mainosmuodot

Google tarjoaa eri tarkoituksiin
useita mainonnan muotoja.
Kampanjavaihtoehtoja ovat
esimerkiksi Shopping-,
hakuverkosto-, Display-verkosto-,
video-

ja sovelluskampanjat.

Monikanavaisuus

Google-mainonta sopii hyvin
osaksi monikanavaista
markkinointia. Esimerkki:
Yrityksesi markkinointiviestinta on
herattényt asiakkaan
kiinnostuksen, ja han paatyy
myodhemmin hakemaan kyseista
tuotetta Googlesta. Mita tapahtuu
jos hakutuloksista 16ytyy vain
kilpailijan tuotteet?

Paatin rakentaa sisallon niin, ettd oppaassa siirrytdan koko ajan yleisluontoisemmasta tie-

dosta kohti syvallisempaa teknista ja strategista ohjeistusta. Sivuilla 2 ja 3 siirryin kerto-

maan, miten varsinainen Shopping-mainonta toimii ja mita mahdollisuuksia se tarjoaa. Si-

vulle 4 lisasin vield yleisimmat vahvuudet luetteloituna, jotta lukija saa helposti kiinni

Shopping-mainonnan mahdollisuuksista.
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Google Shopping

Google Shoppingin avulla kuluttaja voi valitsemiensa
hakusanojen perusteella selata tuotteita Google Shoppingissa.
Yrityksen taytyy ensin listata tuotteensa Google Shoppingiin, jotta
ne loytyvat sielta.

Shopping mainonta

Shopping-mainonnan avulla voit katevasti mainostaa tuotteitasi
Googlen hakutuloksissa ja kumppaniverkostoissa. Shopping-
mainokset ovat perinteisia tekstimainoksia informatiivisempia.
Ne sisdltavat tuotteen kuvan, tiedot, hinnan ja kaupan nimen

03

Miksi kannattaa aloittaa
Shopping-mainonta?

Shopping-mainonnan avulla on mahdollista tavoittaa entista
todennakdisemmin konvertoituvia asiakkaita. Asiakas pystyy
vertailemaan eri yritysten tarjoamia tuotteita Googlessa, ja
paattamaan sen jalkeen mille sivustolle siirtyy. Kun asiakas
klikkaa Shopping-mainosta, hdn on todennékaoisesti ostopolullaan
jo hyvéssa vaiheessa

Shopping-mainonta on vield kohtuullisen tuore ominaisuus
Suomessa, mutta muualla maailmassa sen on jo kovassa
suosiossa. Esimerkiksi USA:ssa noin 85% kaikista
hakumainonnan klikeisté kohdistuu juuri Shopping-mainoksiin
Mainonnan tulokset ovat myos olleet Yhdysvalloissa erinomaisia

Shopping-mainokset mahdollistavat my&s erinomaisen
nakyvyyden. Mainoksia voi nakya useampi yhtd hakua kohden,
sekd samanaikaisesti perinteisen tekstimainoksen kanssa
Shopping-mainosten sijainti on myds todella merkittédva, silla ne
nakyvét aina hakutulosten kérjessa

Shopping-mainoksia
hakutuloksissa

Tarkemmat tuotetiedot Shopping-
valilehdessa

Lyhyesti

« Tavoitat asiakkaat, kun he etsivét tarjoamaasi tuotetta

« Informatiivinen sisélt6 palvelee asiakasta ostopolulla

« Entistad ostovalmiimpia vierailijoita sivustolle

« Mahdollista tavoittaa entista enemman asiakkaita ja
saavuttaa laajempi ndkyvyys Googlessa

Kuva 4. Shopping-opas — Sivut 2 ja 3

Sitten on aika siirtya teknisiin ohjeisiin. Halusi lukija sitten tehda mainontaa itse, tai mark-
kinoinnin kumppanin kanssa, niin tulisi hanen tietaa sen tekniset vaatimukset. Mainonnan
aloittaminen saattaa vaatia toimenpiteita verkkokaupan puolella ja esimerkiksi mainostilien
luomista. Googlella on mainontaan liittyen lukematon méaéra erilaisia ohjeistuksia, joista
paadyin nostamaan esille vain tarkeimmat asiat. Lisasin oppaaseen viela linkin Googlen
ohjesivustolle, mikali lukija haluaa perehtya ohjeisiin tarkemmin. Jos olisin esitellyt kaikki

Googlen ohjeistukset, olisi oppaasta tullut aivan liian pitka.

Taman jalkeen siirryin mainonnan strategisiin ohjeisiin. Se oli luonnollisesti viimeinen
vaihe, silla sen ymmartamiseksi on oltava Shopping-mainonnan perustiedot hallussa.
Tama on mielestani se osuus, jossa luodaan lukijalle oikeasti aitoa lisdarvoa ja osoitetaan
oma asiantuntevuus. Halusin kdyda strategiaa lapi kahden esimerkkitilanteen
havainnollistamana, jotta lukija ymmartaa helposti, kuinka suuri vaikutus oikean

hintatarjouksen maarittamisella tai kampanjoiden segmentoinilla voi olla.
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2. Kampanjoiden segmentointi

Mainoskampanjoita voidaan rakentaa teknisesti monella eri tyylilla
ja segmentoida esimerkiksi tuoteryhman, hintatason, tai minka
tahansa muuttujan perusteella.

Hakijan aikomukseen perustuva segmentointi

Yksi tehokkaaksi todettu strategia on hakijan aikomukseen
perustuva segmentointi. Kuvittele tilanne, jossa kaksi eri henkiloa
etsivat Googlesta uutta hupparia.

Kampanjoiden segmentointi avaa paljon mahdollisuuksia, silla
useimmiten eri tuotteilla on erilaiset voittomarginaalit ja
konversioprosentit, jolloin myds mainonnan optimaalinen
klikkihinta vaihtelee néiden tuotteiden valilla

Esimerkki: Tietokoneita ja niiden lisdvarusteita myyvéan
verkkokaupan ei valttamatta kannata kdyttaa samaa strategiaa eri
hintatason tuotteille.

Henkilo 1 Henkilo 2
Hakutermi: Adidas Hakutermi: huppari
huppari

Mikaéli verkkokaupassasi myydaan Adidaksen huppareita, Henkild 1
on todennékaisesti pitkdlla tahtaimelld helpommin konvertoituva
asiakas. Tasta syysta taméan henkilon prioriteetti tulisi olla
korkeampi

Brandi- ja ei branditermia sisaltavat haut voidaan jakaa eri
kampanjoihin siten, etta toisen kampanjan negatiivisiin
hakutermeihin lisataan branditermit, jolloin tdman kampanjan
mainokset eivat ndy branditermeja sisaltavissa hauissa.

Kuva 5. Shopping-opas — Sivut 7 ja 8

Taman jalkeen tein viela lopetussivun, jossa lukijalle kerrotaan oppaan johtopaatokset tii-
vistettynd seka kehotetaan hénté ottamaan yhteytta, mikali han kaipaa apua Shopping-
mainonnan kanssa. Oppaan perimmainen tarkoitus on kuitenkin tuoda MGS:lle asiakkaita,

joten paatin lisata loppuun kehotuksen yhteydenottoon.

Seuraavaksi tein erillisen laskeutumissivuston MGS:n verkkosivuille, josta oppaan voi
kayda lataamassa. Sivusto toimii myds ikaan kuin johdantona oppaan lataajalle. Usein
kayttaja paasee lataamaan “ilmaisen oppaan” vain jattamalla yhteystiedot ja suostumuk-
sensa markkinointiviestintdan. Talla keinolla alalla toimivat yritykset pyrkivat saamaan it-
selleen laadukkaita asiakasprospekteja. Itse paadyin siihen tulokseen, etta oppaan voi
toistaiseksi avata ilman mitdan vaatimuksia, jotta esimerkiksi tdméan opinnaytetyon lukijat
paasevat helposti avaamaan oppaan. Voi olla, etté tulevaisuudessa pyydamme myds yh-

teystiedot.
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Etusivu Meista Otayhteytta Blogi

Lisaa myyntia Google

Shoppingin avulla

Google Shopping on erinomainen mainonnan tyokalu, jota kannattaa
jokaisen verkkokauppiaan harkita. Shopping-mainokset ovat visuaalisia ja
informatiivisia tuotemainoksia, jotka sisaltavat tuotekuvan ja tuotetietoja.

Tutustu Google Shopping-mainontaan ilmaisen oppaan avulla

GOOGLE
SHOPPING

nnan perusteet, tekniset vaatimukset
inkkeja. Kdy lukemassa!

# Avaa opas tasta

Kuva 6. Oppaan laskeutumissivusto

Rakensin taman laskeutumissivuton hakukoneoptimoinnin teknisia perusteita noudattaen,
silla sen tarkoitus on pitkalla tahtaimella tuoda myds lisda orgaanista liikennetta sivustolle.
Sivusto on mobiiliystavallinen, sille on maaritetty metatiedot (otsikko ja kuvaus hakuko-
netta varten), kuvat on optimoitu ja sivun URL-osoite on looginen. Mikéli nama asiat eivat
ole kunnossa, hyvan hakukonenékyvyyden todenn&kdisyys pienenee. Kirjoitetun sisallon

osalta laskeutumissivustoa tullaan varmasti kehittdmaan ajan myota.

Laskeutumissivusto ja opas ovat ldydettavissa osoitteesta: https://www.mgsmanage-

ment.fi/ilmainen-google-shopping-opas/
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5 Pohdinta

Tassa osuudessa kasittelen koko projektin kulkua ja omaa oppimisprosessiani sen ohella.
Kokonaisuudessaan tdman opinnédytetydn toteuttaminen onnistui ilman sen suurempia on-

gelmia, ja olen tyytyvainen seka omaan oppimiseeni etta itse tuotokseen.

5.1 Tuotoksen arviointi

Paallisin puolin olen erittdin tyytyvainen koko opinnaytetydprosessiin ja itse oppaaseen.
Mielestani onnistuneen tuotoksen maarittaa laadukas tietoperusta ja siihen pohjautuva vi-

suaalisesti tyylikas ja helppolukuinen opas. Tassa onnistuin mielestani erittain hyvin.

Suunnitelmani oli tehd& Google Shopping-mainonnan opas kohderyhmalle, joka koostuu
todennéakdisesti henkildistd, jotka ovat kiinnostuneet digitaalisesta mainonnasta ja etsivat
tietoa, tai kumppania mainontaa varten. Mielestéani kohderyhméaa ajatellen oppaan sisalté
onnistui erinomaisesti. Asiasisalto olisi toki voinut olla viela paljon yksityiskohtaisempaa ja
syvéllisempada, mutta silloin se olisi palvellut enemmén kohdeyleisd4, joka koostuu alan
asiantuntijoista, eika niinkaan potentiaalisista asiakkaista MGS:lle.

Suurin ongelmakohta toteuttamisen aikana oli se, etta aihe on hyvin laaja ja moniulottei-
nen. Mielestani onnistuin rajaamaan aiheen hyvin, mutta parannettavaa olisi varmasti.
Seka tietoperustassa etta oppaassa on useampia aiheita ja kasitteitd, joiden pohjalta voisi
tehda lukuisia erillisia oppaita. Toisaalta oppaan kohdeyleista ajatellen en nae mitaan

muuta tapaa, kuinka olisin voinut aihetta rajata tiukemmaksi, tai jattaa jotain pois.

Tietoperustaa tehdessa ilmeni toinen mainittava ongelmakohta — tiedon laatu. Shopping-
mainontaa kasittelevat tiedot voidaan jakaa kaytanndssa kahteen aihioon, palveluntarjo-
ajan ohjeisiin ja alan ammattilaisten neuvoihin. Palveluntarjoajan, eli tdssa tapauksessa
Googlen antamat ohjeistukset ja statistiikat ovat varmasti luotettavia, ja niita oli luontevaa
kayttaa oppaan lahteiksi. Toinen aihio on alan asiantuntijoiden artikkelit, blogikirjoitukset ja
muut materiaalit. Niiden luottavuuteen ei voi taysin sokeasti uskoa, silla jokainen mainos-
tettava tuote, -yritys ja sen asiakaskunta on erilainen. Lisdksi ndméa asiantuntijat ovat
usein myymassa omia palveluitaan. Mielestani onnistuin kuitenkin erittain hyvin ja loogi-

sesti valitsemaan relevantteja tietoja oppaan tietoperustaa varten.
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Viimeinen esille nostettava asia on se, ettd tdmén opinnaytetydn aihe on vahvasti riippu-
vainen kolmannesta osapuolesta, Googlesta. Tuotoksen péaivittdminen tulee olemaan pa-
kollista tulevaisuudessa, jos sita halutaan kayttaa. Googlessa mainonnan kaytannét muut-
tuvat teknisesti vahintaan useamman kerran vuositasolla, joten toteuttamani oppaan tiedot
eivat todennakoisesti ole taysin paikkansapitavia pitkaan. Myos lahteiden monipuolisuutta
ajatellen Googlen merkitys oli jopa lian laaja, mutta tdma oli kaytédnnossa loogisin tapa ra-
kentaa tietoperustaa. Googlen ulkopuoliset lahteet olivat usein tavalla tai toisella Googlen

teksteja referoivia sekundaarilahteita.

5.2 Oman oppimisen arviointi

Viimeiseksi kayn lapi omaa oppimistani. Kokonaisuudessaan opinnaytetydn tekeminen oli
opettavainen prosessi. En ollut ennen kirjoittanut ndin laajaa kokonaisuutta yhdesta ai-
heesta, joten siin& oli paljon opittavaa. Hyvan suunnittelun merkitys selke&sti kasvaa, mita
isommasta kokonaisuudesta on kyse. Yhden blogipostauksen kirjoittaminen voi onnistua
hyvinkin vaan ajatusten virtana, mutta isommalle kokonaisuudelle tarvitaan selkeét lin-
jaukset. Myos kohderyhman méarittely ja sen mielessa pitaminen koko prosessin ajan on
tarkeaa.

Paasin myods harjaannuttamaan tiedonhakutaitojani entistd paremmiksi. Tyota tehdessa
korostui seuraavat taidot: l[&hdekriittisyys, tiedon alkuperaisen léahteen I6ytdminen ja tiedon

luotettavuuden arviointi.

Opin myo6s varsinaisesta aiheesta; Shopping-mainonnasta paljon uutta. Vaikka olenkin
suhteellisen kokenut Google-mainonnan tekija, niin varsinaisesta Shoppingista minulla on
kohtuullisen vahan kokemusta. Tietoperustaa tehdessani sain paljon lisda tietoa ja taitoa,

joita voin hyddynt&é tulevaisuuden projekteissa.

Opin siis paljon, mutta parannetavaa on aina. Jalkeenpéain ajateltuna olisi ollut parempi
hoitaa opinnaytetytn tekeminen tiivimmassa aikataulussa. Oma oppimiseni olisi ollut sil-
loin varmasti progressiivisempaa, kun nyt jouduin useamman kerran aloittaa alusta. Myos
suunnittelua olisi voinut parantaa entisestaén, tai jatkaa suunnittelua paremmin pitkin pro-
sessia. Tein hyvan suunnitelman alkuun, mutta koen etta nain isolle prosessille olisi hyva
tehda valietappeja, jolloin katsoisi mika on taméan hetken tilanne ja pitaako tehda muutok-

sia suunnitelmaan. Tassa minulla olisi ollut parannettavaa.
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Oppimisprosessia toisaalta tuki se, ettd tydskentelen paéosin digitaalisen markkinoinnin
parissa. Opinnaytetyota tehdessa toteutin myos itse Shopping-mainontaa. Tall& oli tosin
my0s kaanteinen vaikutus, silla olen tdman prosessin aikana ollut kahdessa kasvavassa
yrityksessa omistajana seka yhdessa palkallisena. Aika on ollut siis todella kortilla ja aja-
tuksen juoksu paikoittain vasynytta. Jalkeenpain ajatellen olisi fiksua tehda opinnaytetytta
ihan taysipaivaisesti, tai vahintaan puolet viikosta, jolloin oma rytmi ja oppimisprosessi py-

syisivat hyvassa vauhdissa.
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Google Ads

01

Nopea katsaus Google-mainonnan hyétyihin. Jos Google-mainonta
on jo sinulle tuttua, voit siirtyd seuraavalle sivulle.

Google osana
asiakaspolkua

Merkittava osa asiakapoluista
alkaa Googlesta. Vuoden 2020
tammikuussa Googlen
markkinaosuus internetin
hakukoneista oli
maailmanlaajuisesti 92% ja
Suomessa 96%.

Tavoita asiakkaat
oikealla hetkella

Google-mainonnan avulla voit
tavoittaa asiakkaat juuri oikealla
hetkella, kun he hakevat tuotetta,
palvelua tai vastausta
kysymykseen.

Voit myds tehda laajempaa
brandimainontaa, herattaa
kiinnostusta, tai
uudelleenmainostaa asiakkaille,
jotka ovat vierailleet sivustollasi.

Mainosmuodot

Google tarjoaa eri tarkoituksiin
useita mainonnan muotoja.
Kampanjavaihtoehtoja ovat
esimerkiksi Shopping-,
hakuverkosto-, Display-verkosto-,
video-

ja sovelluskampanijat.

Monikanavaisuus

Google-mainonta sopii hyvin
osaksi monikanavaista
markkinointia. Esimerkki:
Yrityksesi markkinointiviestinta on
herattanyt asiakkaan
kiinnostuksen, ja han paatyy
myohemmin hakemaan kyseista
tuotetta Googlesta. Mita tapahtuu
jos hakutuloksista I6ytyy vain
Kilpailijan tuotteet?
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Google Shopping

Google Shoppingin avulla kuluttaja voi valitsemiensa
hakusanojen perusteella selata tuotteita Google Shoppingissa.
Yrityksen taytyy ensin listata tuotteensa Google Shoppingiin, jotta
ne loytyvat sielta.

Shopping mainonta

Shopping-mainonnan avulla voit katevasti mainostaa tuotteitasi
Googlen hakutuloksissa ja kumppaniverkostoissa. Shopping-
mainokset ovat perinteisia tekstimainoksia informatiivisempia.
Ne sisaltavat tuotteen kuvan, tiedot, hinnan ja kaupan nimen.

Shopping-mainoksia Tarkemmat tuotetiedot Shopping-
hakutuloksissa valilehdessa

basketbal shoes

ALE ALE

\\\G * [ &

adidas Originals ~ Nike Kyrie Jordan Tennarit adidas Originals
Top Ten Hi Elytrap Il Why Not Zer0. - Kengt -
60,00 € 90-€ 60,00 € 79,99 € 70,00 € 400€
JD Sports - Finl...  XXL Def-shop.fi Junkyard FI
Sivustolta Go Sivustolta Sh Sivustolta Sh Sivustolta Hig

Mainos - www.adidas.fi/ ¥
Men's Basketball Shoes | adidas Finland - adidas.fi =
Saasta 30 % ké 30 % lisaa outletissa koodilla SHOP30. Ala i A B N _—-)
missaa Looking A jouksia. Voi n rajoitetun ajan! Yli 7000 tuotetta
- " 109,90 €
adidas® naisille adidas® miehille
1 mallistosta. Tilaa tyylikk:

www.nike.com » Basketball » Shoes ¥ Kaanna tama sivu
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Miksi kannattaa aloittaa
Shopping-mainonta?

Shopping-mainonnan avulla on mahdollista tavoittaa entista
todennakoisemmin konvertoituvia asiakkaita. Asiakas pystyy
vertailemaan eri yritysten tarjoamia tuotteita Googlessa, ja
paattdamaan sen jalkeen mille sivustolle siirtyy. Kun asiakas
klikkaa Shopping-mainosta, han on todennakoisesti ostopolullaan
jo hyvassa vaiheessa.

Shopping-mainonta on viela kohtuullisen tuore ominaisuus
Suomessa, mutta muualla maailmassa sen on jo kovassa
suosiossa. Esimerkiksi USA:ssa noin 85% kaikista
hakumainonnan klikeista kohdistuu juuri Shopping-mainoksiin.
Mainonnan tulokset ovat myds olleet Yhdysvalloissa erinomaisia.

Shopping-mainokset mahdollistavat myos erinomaisen
nakyvyyden. Mainoksia voi nakya useampi yhta hakua kohden,
seka samanaikaisesti perinteisen tekstimainoksen kanssa.
Shopping-mainosten sijainti on myds todella merkittava, silla ne
nakyvat aina hakutulosten karjessa.

Lyhyesti

« Tavoitat asiakkaat, kun he etsivat tarjoamaasi tuotetta

« Informatiivinen sisalto palvelee asiakasta ostopolulla

« Entista ostovalmiimpia vierailijoita sivustolle

« Mahdollista tavoittaa entista enemman asiakkaita ja
saavuttaa laajempi nakyvyys Googlessa
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Vahvuudet

pahkindnkuoressa / Q

/\/\’

e« Tuottava mainonnan
muoto

« Mahdollisuus saavuttaa

erinomainen ROI
« Maksat vain tuloksista

14

« Hyva ja visuaalinen
mainospaikka osana
asiakkaan ostopolkua

» Palvelee paremmin
ostoaikeissa olevaa
asiakasta, kuin
tekstimainos

0.2

%

« Monikanavaisuus
« Loydytaan asiakkaan

valitsemasta kanavasta
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Mainonnan aloittaminen

Shopping mainonnan aloittaminen vaatii hieman enemman
toimenpiteita, kuin esimerkiksi hakusanamainonnan
aloittaminen.

Tekniset vaatimukset

Mikali sinulta ei I6ydy valmiiksi Googlen mainostilia ja
kauppiasportaalia, niin taytyy sellaiset luoda, jotta mainonta
voidaan aloittaa. Tilit taytyy myos linkittda keskenaan.

Kaytannossa mainonta toimii siten, etta kauppiasportaalista
hallinnoidaan tuotedataa, eli sinne viedaan tuotesyote niista
tuotteista, joita haluat kdyttaa Shoppingissa. Varsinaisia

mainoskampanjoita pyoritetaan Googlen mainostilin kautta.

Sinun taytyy myos pystya paivittamaan tuotetiedot
kauppiasportaaliin vietavaan tuotesyotteeseen vahintaan 30
paivan valein, joko manuaalisesti tai automaattisesti.
Tuotetietojen tulee olla paikkansapitavia ja Googlen standardien
mukaisia.

Tutustu tarkemmin Googlen omiin ohjeisiin tasta.




Strategiset vinkit

1.Mainonnan hinta

Shopping -mainonnan hinta perustuu siihen, ettd jokaisesta
klikkauksesta maksetaan huutokauppaperusteella. Voit paattaa
manuaalisesti haluamasi maksimihinnan per klikkaus, tai kayttaa
Googlen automaatiota apunasi.

Jos kaytat automaattista hinnoittelua (esimerkiksi target ROAS)
Google suosittelee, etta konversioita tulisi ainakin 50 kappaletta
30 paivan aikana, jotta algoritmi toimii tehokkaasti.

Hintatarjouksen maarittaminen manuaalisesti

Juuri sinulle sopiva maksimihinta per klikkaus selvida ajan kanssa,
kun seurataan mainonnan dataa. Liikkeelle voidaan kuitenkin
lahtea simppelilla laskukaavalla, jos sinulla on tiedossasi tuotteen
myyntikate ja konversioprosentti. Seuraavalla laskukaavalla
voidaan laskea klikkihinta, jolla paastaan ns. nollatulokseen.

Euromaarainen myyntikate x konversio% = maksimi hintatarjous
Kaikki hinnat tasta alaspdin ovat luonnollisesti tuottavia. Enta

miten toimia, kun tuotteita on paljon ja niiden kohdalla luvut ovat
erilaisia? Tahan ongelmaan I6ytyy ratkaisu seuraavalta dialta.




2. Kampanjoiden segmentointi

Mainoskampanjoita voidaan rakentaa teknisesti monella eri tyylilla
ja segmentoida esimerkiksi tuoteryhman, hintatason, tai minka
tahansa muuttujan perusteella.

Kampanjoiden segmentointi avaa paljon mahdollisuuksia, silla
useimmiten eri tuotteilla on erilaiset voittomarginaalit ja
konversioprosentit, jolloin myés mainonnan optimaalinen
klikkihinta vaihtelee ndiden tuotteiden valilla.

Esimerkki: Tietokoneita ja niiden lisdvarusteita myyvan

verkkokaupan ei valttamatta kannata kayttaa samaa strategiaa eri
hintatason tuotteille.
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Hakijan aikomukseen perustuva segmentointi

Yksi tehokkaaksi todettu strategia on hakijan aikomukseen
perustuva segmentointi. Kuvittele tilanne, jossa kaksi eri henkil6a
etsivat Googlesta uutta hupparia.

Henkilo 1 Henkilo 2
Hakutermi: Adidas Hakutermi: huppari
huppari

Mikali verkkokaupassasi myydaan Adidaksen huppareita, Henkilo 1
on todennadkdisesti pitkdlla tahtaimella helpommin konvertoituva
asiakas. Tdstéa syysta taman henkilon prioriteetti tulisi olla
korkeampi.

Brandi- ja ei branditermia sisaltavat haut voidaan jakaa eri
kampanjoihin siten, etta toisen kampanjan negatiivisiin
hakutermeihin lisdtaan branditermit, jolloin taman kampanjan
mainokset eivdt ndy branditermeja sisdltavissa hauissa.
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Johtopaatbkset

Toivottavasti tastd oppaasta oli hyotya ja
paaset tekemaan menestyksekasta
Shopping-mainontaa.

Jos kaipaat apua Google-mainonnan
kanssa, autamme mielellamme.

Ota yhteytta
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