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VERKKOSIVUSTORATKAISUN LUOMINEN

- Case: Backmark Oy.

Taman opinnaytetytn ensisijaisena tavoitteena oli luoda toimeksiantajayritykselle, Backmark
Oy:lle verkkosivusto. Sen oli tarkoitus kasvattaa Backmarkin uskottavuutta ulkopuolisten
sidosryhmien edessa ja lisata Backmarkin valmiuksia kdynnistédéd B2C-puolen operaatioita, kuten
mainoskampanjoita. Toissijainen tarkoitus oli rakentaa verkkosivusto sen tyyppisella tavalla, etta
se voisi houkutella kavijoita ilman uusia hakukoneoptimoinnin toimia. Tavoitteiden
saavuttamiseksi oleellisimmat kysymykset olivat: miten verkkosivustosta voidaan rakentaa
toimeksiantajan kehittamisen tarpeisiin vastaava kokonaisuus, miten se voi kasvattaa
liiketoiminnan uskottavuutta ulkopuolisten sidosryhmien silmissd, miten se kannattaa rakentaa,
jotta se voidaan liittdd my6éhemmin aloitettavaan markkinointiin saumattomasti ja mitka tyokalut
mahdollistaisivat verkkosivuston nousemisen kuluttajien ostopoluille?

Teoreettinen osuus muodostui tarkedksi, jotta voitiin valita kaikkein tarkoituksenmukaisimmat
tydkalut toimeksiannon tavoitteiden saavuttamiseksi. Teoreettisessa osuudessa kasiteltiin
verkkosivustojen, SEO:n ja erityisesti hakusanatutkimuksen merkitysta toimeksiannolle.
Tarkoituksena oli selventéd mita verkkosivustolla voitaisiin saavuttaa, miten se tulee rakentaa ja
mika sen yhteys voisi olla toimeksiantajan tuleviin digitaalisiin kanaviin, kuten Instagramiin.
Naiden liséksi selvitettin hakusanatutkimuksen vaiheita ja sen hyodyntdmisen tapoja
verkkosivuston luomisessa.

Digitaalisen kehityshankkeen tuotokset olivat nelja ostajapersoonaa, verkkosivusto ja
hakusanatutkimus. Ostajapersoonat auttoivat toimeksiantajaa segmentoinnissa, ja ne toimivat
tydkaluina verkkosivuston kohdistamisessa. Hakusanatutkimus osana SEO:ta auttoi
verkkosivuston tekstien kohdentamisessa oikeille hakusanoille.

Tuotoksia voidaan hyddyntaa niiden varsinaisissa tarkoitusperissa, mutta sen lisdksi ne toimivat
hyvana pohjana tuleville kehityshankkeille. Ostajapersoonien luonti auttaa yritysta
segmentoinnissa ja sisallon kohdentamisessa luodulle verkkosivustolle. Hakusanatutkimus
auttaa yritystd hahmottamaan paremmin heidan haluamiensa asiakkaiden taipumuksia etsia
informaatiota, jota voidaan hyddyntad ostajapersoonien jatkokehityksessa sekd SEO-tekstien
tuottamisessa. Verkkosivusto tulee auttamaan verkkokaupan julkaisemisessa, ja sitd voidaan
hyddyntda brandin luomisessa. Sen tyylin pohjalta voi liséksi tuottaa muuta graafista suunnittelua
vaativaa materiaalia kuten kayntikortteja. SEO osana verkkosivuston rakenteen luontia varmisti,
ettd verkkosivusto voidaan julkaista ja yhdistad Googleen mahdollisimman pienell& vaivalla.

ASIASANAT:

verkkosivusto, hakukonemarkkinointi, ostajapersoonat, digitaalinen kehittdminen,
hakusanatutkimus



BACHELOR’S THESIS | ABSTRACT
TURKU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
Business

2021 | 40 pages, 26 pages of appendices

Jere Suominen

WEB PAGE SOLUTION

- Case: Backmark Ltd.

The primary goal of this thesis was to create a website for client company Backmark Ltd. Its
purpose was to grow Backmark’s credibility in front of external stakeholders and to increase the
capabilities to initiate B2C operations, such as advertisement campaigns. The secondary purpose
was to build a website so that it could attract visitors without any additional search engine
optimization’s operations. Thesis had set certain questions, so it could achieve the purposes. The
guestions were: how the website can be built to match the client’s development needs, how it can
increase Backmark’s legitimacy in front of the external stakeholders, how it should be built, so it
will be easier to integrate into the marketing in later steps and which tools would help the website
to get attention from costumers without any additional steps.

Theoretical section had considerable value, because it helped to find the best tools to achieve
assignment’s goals. The meaning of a website, SEO and keyword study for the development
project were discussed in theoretical sections. The purpose was to find out what the website can
achieve, how it should be built and what the connection could be to the client company’s up-and-
coming digital channels such as Instagram. Theoretical section also studied the phases of a
keyword study and its applications when building a website.

The products of development project were four buyer personas, website, and a keyword study.
Buyer personas helped Backmark in segmenting, and they worked as a tool in focusing the
website. Keyword study as a part of SEO helped to focus texts with proper keywords on the
website.

The products can be utilized in their core purposes, but also as a good basis for any up-and-
coming development projects. The creation of buyer personas will help the client in segmenting,
and in the creation of any content for the website. Keyword will help the client to outline the
tendencies of their customers when they are searching for information, and it can be utilized for
any further development of the buyer personas and when creating SEO-texts. The website will
help to create online store and it can be used as a basis in brand development. It can also be
used to produce anything that requires graphic design such as business cards. SEO as a part of
website made sure that the website can be connected to Google with the least amount of trouble.

KEYWORDS:

Website, Search engine marketing, Buyer personas, Digital development, Keyword research
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KAYTETYT LYHENTEET

SEO

URL

SERP

Q&A

Snippet

RAM-muisti

Metakuvaus

Metaotsikko

CTR

Search engine optimization eli hakukoneoptimointi tarkoittaa
maaratietoisia toimia, joiden tarkoitus on kohottaa verkkosi-

vuston sijoittumista hakukoneen hakutuloksissa.

Uniform resource locator eli universaali resurssi lokaattori on

tapa, jolla voidaan tunnistaa tiedon sijainti verkossa.

Search engine results page eli hakutulossivu. Se tarkoittaa-
hakutulossivua, jossa on tietylle hakusanalle kohdistuvat ha-
kutulokset.

Question and answer eli kysymys ja vastaus tarkoittaa verk-
kosivustojen yhteydessa yleensa maariteltya osuutta verkko-
sivustolla, joka on omistettu yleisimpien kysymyksien vas-
tauksille.

Snippet eli katkelma on ohjelmoinnissa kaytetty termi ja ha-
kutuloksissa silla tarkoitetaan esille nostettua katkelmaa jol-

tain verkkosivustolta, joka nékyy ennen muita hakutuloksia.

Random Access Memory eli keskusmuisti on osa tietokoneen
muistia, johon tietokoneen avoinna olevat sovellukset ja taus-

tan prosessit sijoitetaan niiden kaytdn ajaksi.

Metakuvaus tarkoittaa tekstid, joka ei nay verkkosivustoa se-

laillessa, mutta nékyy hakukoneiden hakutuloksissa.

Metaotsikko tarkoittaa hakukoneen hakutuloksissa nakyvaa
otsikkoa.

Click through rate tarkoittaa klikkausprosenttia, eli sita mill&a
prosentilla hakukoneen kayttajat klikkaavat hakutulosta. Eli
kuinka usein se on nahty suhteessa siihen, miten usein sita

on klikattu.



Google suggest

ul

uUXx

Google suggest tarkoittaa Googlen hakukoneen ehdottamia,
yleisesti kaytettyjd hakusanoja, jotka ovat tehtyyn hakuun

nahden relevantteja

Ul (user interface) eli kayttoliittyma tarkoittaa verkkosivustolla
niita kohtia, joiden avulla kayttdjd on vuorovaikutuksessa
verkkosivuston kanssa. Siihen siséltyy esimerkiksi fontit, varit

ja efektit.

UX (user experience) eli kayttokokemus tarkoittaa suunnitte-
luty6td, jonka tarkoituksena on synnyttéa tarkoituksen mukai-
nen asiakaskokemus. Siihen siséltyy esimerkiksi verkkosi-
vustoissa sen selkeys, kayton helppous ja maksutapahtuman

suorittaminen.
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1 JOHDANTO

Digitalisaatio on muuttanut ihmisten ostokayttaytymista valtavasti viimeisten vuosikym-
menten aikana eika merkkeja muutoksen hidastumisesta ole nakyvissa. Tammikuussa
2020 alkanut koronapandemia kiihdytti muutosta vain entisestaan, kun kuluttajat siirtyi-
vat ennennakemattomalla vauhdilla digitaaliseen, ja kohtaavat uudenlaisia vaikutteita
seka vaikuttajia. (Puttaiah, Raverkar & Avramakis 2020.) Usein ennen yrityksen kanssa
asioimista, halutaan olla varmoja, etta silla on tarjota juuri se, mité silla hetkella halutaan.
Ostokayttaytymisen muuttuminen on saanut aikaan sen, ettd lahes kaikki asioiminen hoi-
detaan nyky&an ainakin aluksi verkon valityksella. Vaikka liikkeissa paadyttaisiinkin fyy-
sisesti kdymé&an, on merkittdvd osa ostopaatoksestd syntynyt jo aiemmin internetin
kautta keratyn informaation avulla.

Opinnaytetydn toimeksiantajana oli Backmark Oy, joka on vuonna 2017 Kaarinassa pe-
rustettu osakeyhtio. Yritys on kehittdnyt kaksi patentoitua tuotetta selkarangan ja koko
kehon lihaksiston itsehoitoon. Niistd selkarangan hoitoon keskittyva tuote on ainutlaatui-
nen koko maailmassa, silla laite osaa hoitaa selkarangan nikamia yksi nikamavali ker-
rallaan vetoketjun tavoin. Yhtion toiminta on vuoden 2021 alkuun mennessa koostunut
l[&hinna tuotteiden palvelumuotoilusta, kehittamisesta, tuotannon jarjestelysta, patenttien
hakemisesta ja sijoittajien etsimisesta. Opinndytetydta ennen toimeksiantajalla oli muo-
dostettuna yhdentoista sivun mittainen liikketoimintasuunnitelma, jonka tarkoituksena oli
auttaa rahoituksen Ioytdmisessa seka selventaa toimeksiantajalle, mitka ovat tarpeellisia
askeleita myynnin aloittamiseen. TAma suunnitelma auttoi minua paasemaan paremmin
kartalle siita, mita kaikkea toimeksiantaja on tehnyt, ja mita kaikkea toimeksiantaja tulee

tekemaan.

Yritys on onnistunut kehittdmaan jotain uniikkia, jolle voidaan todennakdisesti I6ytaa oma
markkinarakonsa, mutta tuotteen valmistukseen, toimitukseen ja palvelumuotoiluun seka
markkinointiin liittyy haasteista, joihin ei ollut l6ydetty parasta mahdollista ratkaisua.
Backmark Oy oli vield liiketoiminnalliselta kannalta tarkasteltuna vasta ensimmaisissa
askeleissaan. Yritys listasi haasteikseen markkinoinnin, rahoituksen jarjestamisen, tuo-
tannon seka logistiikan haasteet ja epasuorat kilpailijat. Naista toimeksiantajan listaa-
mista haasteista alettiin kehittamaan tavoitteita, joihin opinnaytetytn aikana pyrittiin vas-

taamaan. Koska omat ammatilliset vahvuusalueeni liittyvat digitaaliseen markkinointiin,
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ja erityisesti verkkosivustoratkaisujen luomiseen, paatettiin tatd osaamista hyddyntaa

mahdollisimman kattavasti.

Tavoitteena oli luoda verkkosivusto, nelja ostajapersoonaa seka hakusanatutkimus,
jotka vahvistaisivat toimeksiantajan mahdollisuuksia harjoittaa liikketoimintaa digitaali-
sessa toimintaymparistdssa. Prosessin aikana yritykselle luotiin uskottavan nakoéinen ki-
vijalkaliike verkkoon seké ohjeistettiin, miten se voitaisiin liittdd muihin digitaalisiin vayliin.
Verkkosivuston ensisijaisena tarkoituksena oli toimia uskottavuutta ja brandia rakenta-
vana elementtind. Kohderyhmaksi maariteltiin pk-sektorin ja suurten yrityksien, kuten In-
tersportin ja Stadiumin, ostotoiminnan vastuuhenkilét sekd ulkopuoliset sijoittajat. Tois-
sijaisena kohderyhmana oli kuluttajat. Nama heijastuivat suoraan ostajapersoonien luo-
miseen, jotka lopulta olivat ulkopuolinen sijoittaja, ostotoiminnan vastuuhenkild, selka-
vaivoista karsiva kuluttaja ja hieroja. Ne puolestaan vaikuttivat hakusanatutkimukseen,
jonka tarkoituksena oli kohdentaa kaikkia verkkosivustossa olevia teksteja. Nama toimet
olivat toimeksiantajalle ajankohtaisia, silla tyon tekemisen aikana kuluttajat kayttivat
verkkoa kiihtyvalla tahdilla yritysten kanssa asioimiseen.

Opinnaytetydn paakysymys oli:

- Miten opinnaytetydprosessissa voidaan luoda yrityksen kehittdmisen tarpeisiin

vastaava lopullinen kokonaisuus?
Alakysymykset olivat:

- Milla tavoin verkkosivusto voi vaikuttaa toimeksiantajan uskottavuuden kasvatta-
miseen ulkopuolisten sidosryhmien silmiss&?

- Miten verkkosivustosta voitaisiin tehda mahdollisimman helposti myohemmin
aloitettavaan markkinointiin litettdva kokonaisuus?

- Mita tyokaluja verkkosivuston tekemisesséa voisi hyddyntéa, jotta se voisi itsendi-

sesti nousta kuluttajien ostopoluille?

Toimeksiantajan liiketoiminta oli vasta alussa, ja tdma asetti rajoituksia opinnaytetyon
tekemiseen, silla verkkosivuston kautta ei voitu tehda kuluttajille suunnattua verkkokaup-
paa. Toimeksiantajan kannalta suurin digitaalinen ongelma oli ettei silla ollut liilketoimin-
taan sopivaa verkkosivustoa eikd sen luomiseen ollut méaaritelty segmentteja, ostajaper-

soonia tai hakukoneohjeistusta. Tasta johtuen pelkka verkkosivusto ei voinut yksindan
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toimia patevana ratkaisuna. Sen luomiseen oli pakko siséllyttaa hakusanatutkimus ja os-
tajapersoonien luominen, jotta siitd saataisiin luotettavampi ja tarkoituksenmukaisempi

kokonaisuus.

Koko kehityshankkeen eli verkkosivuston, ostajapersoonien ja hakusanatutkimuksen ta-
voitteena oli lahestya toimeksiantajan toiveita, eli verkkosivuston luomista mahdollisim-
man ratkaisukeskeisesta tulokulmasta. Ostajapersoonia pidettiin tarpeellisina, silla ne
auttoivat verkkosivuston kohdentamisessa halutuille kayttajille. Hakusanatutkimus puo-
lestaan auttoi verkkosivuston tekstien luomisessa Googlen hakukoneeseen sopivam-

maksi. Molemmat tukivat merkittavasti verkkosivuston uskottavuuden kasvattamista.

Opinnaytety® alkaa teoreettisilla osuuksilla, joiden tarkoituksena on selventaa, mita kaik-
kea verkkosivusto opinndytetydssa voi olla ja mita se voi saavuttaa. Sen lisdksi selven-
netaan, miten hakukoneoptimointi liittyy verkkosivuston luomiseen ja mitkéa ovat hakusa-
natutkimuksen vaiheet. Taman jalkeen kuvataan varsinainen kehityshanke, joka etenee
kronologisesti lahtétilanteesta sisallon suunnitteluun ja lopulta kasitellaédn kehittdmiseh-

dotuksia. Lopuksi opinnaytetydta arvioidaan pohdinnassa.
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2 VERKKOSIVUSTON MERKITYS TOIMEKSIANNOLLE

Meneillaan olevan Covid-19-viruksen kriisin negatiiviset vaikutukset ovat ulottuneet mo-
nilla eri tavoilla kaikentyyppisiin puoliin arkipdivaisessa elamassa. Naihin siséltyy erittain
suuresti se, miten asiakkaat muodostavat yhteyksia brandien valilla. Kriisin aiheuttamat
vaikutukset yritysten digitaalisten vaylien tarkeyteen liittyen ovat vaikeasti liioiteltavissa.
Suurin osa lansimaisista kuluttajista olettaa, etta yritykset kiihdyttavat heidan digitaalis-
ten vaylien toimintojaan koronaviruksen takia. Yli puolet odottavat yritysten korvaavaan
tai tuottavan uusia tuotteita/palveluita digitaalisilla versioilla ja yli puolet sanovat ko-
ronaviruksen muuttaneen heidan suhdettaan teknologiaan, seka suurin osa kuluttajista
sanoo olevansa verkossa yli puolet kaikesta ajastaan. Nyt eletddn ensimmaisté ajanjak-
S04, jossa kuluttajat kayttavat yritysten kanssa asioimiseen enemman aikaa digitaalisten
vaylien kautta, kuin kaikissa muissa yritysten kanssa asioimiseen tarkoitetuissa vaylissa
yhteensa (liike, esitteet ymv) yhteenlaskettuna. (Salesforce 2020a.)

2.1 Verkkosivustojen tekemiseen tarkoitetut alustat

Verkkosivustojen luominen voidaan jakaa kolmeen erityyppiseen puoleen. Ensimmainen
on se, jossa pyritaén luomaan visuaalisia attribuutteja eli esimerkiksi typografiaa, grafiik-
koja ja valokuvia. Sen tarkoitus on stimuloida sivuston kayttdjaa sen tyyppiseen suun-
taan, jotta individuaalin tai kollektiivin asettamat tavoitteet verkkosivustolle ovat helpom-
min saavutettavissa. Esimerkiksi verkkosivustot joissa on verkkokauppa haluavat
yleensa stimuloida sivulla kavijoita ostamaan, kun taas tietoa tarjoavat sivustot saattavat
haluta stimuloida sivuston kayttajan kognitiivista puolta. Nama stimuloivat osat verkkosi-
vustossa tunnetaan nimella Ul (User interface). Toinen puoli on kayttajan kokemukseen
liittyvat monimutkaisuudet. Tama puoli on nimeltdan UX. UX eli user experience on suun-
nittelutyota, joka pyrkii luomaan tarkoituksenmukaisia ja relevantteja kokemuksia kaytta-
jilleen, ja joidenkin case-tutkimusten mukaan jokainen siihen sijoitettu euro tuottaa takai-

sin sata euroa. (Redd Experience Design 2019.)

Verkkosivustojen kayttajakokemus voidaan jakaa neljaédn osaan. Ensimmainen osa on
siséltd, johon kuuluu siséllon kompositio, design ja rakenne, oppimistavat sivun kaytta-

jélle ja navigoiminen. Toinen osa on kayttokelpoisuus, johon kuuluu interaktiivisuus si-
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sallossa ja reaaliaikaisessa merkityksessa, muistiin painuvuus siind mielessa, etta kayt-
taja osaa navigoida ja kayttaa sivustoa vaivattomasti, suorituskyky, raataléitavyys kavi-
jan perusteella ja yksityisyys seka turvallisuus. Kolmas on toiminnallisuus, johon sisaltyy
mahdollisuus paasta sivustolle, kayttaa sita, ja implementoida funktionaalisuus suunnit-
telussa. Neljas ja viimeinen osa on brandi, johon sisaltyy rakenteelliset markkinoinnin
strategiat sivustolla ja sosiaalinen media. (Trinidad-Dominguez, Alén-Gonzalez, Araljo
& Fraiz 2019.)

Opinnaytetyon tekijan mukaan viimeinen puoli on monimutkaisuudet, jotka sisaltyvat si-
vustojen teknisempéaén - koodaamista vaativaan puoleen. Siihen sisaltyy sivustokartto-
jen luominen, metaotsikot, SEO ja muut vastaavat — perinteisesti verkkosivuston luojalta
koodaamista vaativat osat. Kaikilla puolilla on oma selked arvonsa, mutta suurin osa
ihmisista ei osaa koodata verkkosivustoja, ja timan takia verkkosivustojen rakentamista
tullaan tarkastelemaan sen kautta, miten helposti ne ovat pystytettavissa ilman koodaa-

misen osaamista.

Viela pari vuosikymmenta sitten kuluttajilla on ollut tarkoitus I6ytaa reilusti hinnoiteltu ja
laadukas tuote, mutta moderni kuluttaja olettaa, etta tuote on reilusti hinnoiteltu ja laadu-
kas. (Salesforce 2020b.) Suurin osa kuluttajista olettaa yrityksien ymmartavan heidan
tarpeensa ja odotuksensa. Yli puolet sanovat, etta monikanavamarkkinointi ja sulavat
integraatiot digitaalisten kanavien valilla ovat erittain tarkeita attribuutteja heidan valites-
saan palvelun tarjoajaa. Lahes kaikki sanovat, ettéd heidan yksildllinen kohtelunsa on
erittdin tarkedssa roolissa, ja noin puolet sanovat ostavansa tuotteita padasiassa kaik-
kein innovatiivisimmilta yrityksilta (Salesforce 2019.) Voidaan siis todeta, ettd vanhanai-
kainen ajatus siitd, ettd hyva tuote/palvelu kylla hoitaa kaiken markkinoinnin on pikkuhil-
jaa kuolemassa. Yrityksille on siis erittain tarkeda saada joko ulkoistettua tai itse raken-

nettua digitaalinen kokonaisuus, joka palvelee modernia kuluttajaa.

Ylla esitettyjen syiden takia verkkosivustoratkaisun merkitys toimeksiannossa korostuu
erityisen paljon, silla se tulee olemaan ensimmainen askel digitaalisessa liiketoimin-
nassa, mutta myos koska tuotteen laadukkuutta ja hinnoittelua on vaikea hyddyntaa suu-
resti markkinoinnin keinona. Tdman takia on ensisijaisen tarkeaa huomioida verkkosi-
vuston rakentamisessa se, etta itse verkkosivusto herattdd mielikuvia, jotka tdsmaavat
tuotteen arvolupauksiin. Mikali tuotteita haluttaisiin markkinoida Premium-tuotteina, niin
verkkosivustoratkaisun taytyy olla Premium-ratkaisua edustava kokonaisuus toiminnalli-
sesti ja esteettisesti. Verkkosivuston taytyy myos pystya integroitumaan toimeksiantajan

tulevaan monikanavamarkkinointiin.
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2.2 Alustan valitseminen

Verkkosivustojen varsinaiseen rakentamiseen liittyy monta tekijaa ulkoasun suunnittele-
misesta sivustokarttojen lahettamiseen. Tekijan mukaan siihen liittyy myos ulkoisten ja
sisdisten prosessien kohdentamista ja brandin muodostukseen liittyvida kysymyksia,
mutta se on kuitenkin luonteeltaan suhteellisen harvoin lapikaytava projekti. Opinnayte-
tyon tekijan mukaan tama kaikki on useimmiten yrittajalle liian aikaa vieva ja liian suurta
asiantuntevuutta seka paneutumista vaativa kokonaisuus, jonka takia se yleensa ulkois-
tetaan, ja jos se paatetaan tehda itse, niin on tyypillista rakentaa verkkosivusto jonkin
kayttajaystavallisen verkkosivustoalustan kautta.

Kayttajaystavallisella alustalla tdssa yhteydessa tarkoitetaan sen tyyppista alustaa, jota
oppii keskimaarin nopeimmin kayttamaan. Yleensa alustat, joiden kaytén oppii nopeasti,
ovat raahaa ja tiputa -idealla varustettuja. Se tarkoittaa, ettd jonkin asian kuten teksti-
kentan lisaaminen verkkosivustolle, tapahtuu vain vetamalla esiluotu tekstikentta vali-
kosta haluttuun kohtaan sivustolle. Verkkosivuston luomiseen tarkoitetun alustan valinta
on tarkeda toimeksiannolle, silla vaikka opinnéytetyon tekijalla oli valmiuksia toimia use-
ammilla alustoilla, niin toimeksiantaja oli iimaissut, etta hanella on halukkuus yllapitaa
verkkosivustoaan sen julkaisemisen jalkeen. Verkkosivuston alustan valinnassa oli siis

tarked huomioida sen helppokayttoisyys.

2.3 Mobiilisivujen tarkeys verkkosivustolle

Suurimmalla osalla ihmisista on alypuhelin ja lansimaissa sen omistamisesta on muo-
dostunut vakio. Monissa maissa puhelimien maéara on kasvanut jopa suuremmaksi kuin
tietokoneiden. (Google search central 2021.) Mobiiliystavallisten sivujen luominen on
elintarkea osa verkkosivustoja, mikali haluaa luoda itselleen menestyvén ja uskottavan
digitaalisen nékyvyyden. Ikadluokilla 54 -vuotiaisiin asti kaikkein suosituin tapa surffata
netissa on kayttdd puhelinta, ja 55-74 -vuotiaista vain prosentti kayttaa viikoittain tieto-
konetta enemman kuin puhelinta. (Eurostat 2016.) Trendit nayttavat, ettd puhelimen
kayttd on vain lisaantymassa. (Statista 2021.) Opinnaytetydn tekijan mielesté oli aiheel-
lista todeta, etta verkkosivustoa luodessa on tarkeda maaritella mobiilisivu tarkeammaksi

kuin tyOpdytaversio.
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2.4 Verkkosivustojen yhteys yrityksen tuleviin digitaalisiin kanaviin

Verkkosivuston tarkoitus on tarjota tietoa. Sen on tarkoitus kertoa aukioloajoista, tuot-
teista ja yhteystiedoista. Menestyneita verkkosivustoja kuitenkin yhdistaa tekija, joka si-
jaitsee yhden askeleen taaempana. Valilla voi huomata, etté yritys keskittyy tuottamaan
monikanavamarkkinoinnin vayliinsa ulkoasultaan ja sisalloltdén yhdenmukaista sisaltoa.
Sisallossa itsessaan ei valttdmatta ole mitdan vikaa, mutta siitd saattaa puuttua tarkea
elementti; aidon yhteyden hakeminen sitd tarkastelevan ihmisen kanssa. (Agrawal
2016.) Lahes kaikki sanovat, ettd se kokemus, joka tapahtuu ennen ostamista, on yhté
tarked kuin itse tuote tai palvelu ja kaksi kolmesta kuluttajasta olettaa yrityksien ymmar-
tavan heidan erityiset tarpeensa ja odotuksensa. (Salesforce, 2020a.) Voidaan siis to-
deta, etta yksi keskeisimmista rooleista verkkosivustolla on yhteyden rakentaminen ha-
lutun ostajan kanssa. On siis tarke&d, etta sivuston siséltda ohjaa vahva segmentointi ja

viela spesifimmin ostajien profilointi.

Opinnaytetyon tekijan mukaan verkkosivustot kuitenkin itsessaan eivat usein tuo asiak-
kaita. Ne tarvitsevat muita markkinoinnin valineité tuodakseen hyvénlaatuisia liideja. Nai-
hin vélineisiin voi lukeutua esimerkiksi hakukoneoptimointi, maksetut mainokset tai mika
tahansa muu monikanavamarkkinoinnin valine, joka soveltuu yrityksen tavoitteisiin. Se
miten verkkosivustot ovat yhteydessa muuhun markkinointiin riippuu taysin yrityksen va-
litsemista tavoista tuottaa sivustolle liikennetta. Niitd ovat esimerkiksi hakukonemarkki-

nointi, sosiaalinen media ja muut verkkosivustot.

Yksi helposti illustroitavista liikenteen luomiseen tarkoitetuista poluista voisi edetd seu-
raavalla tavalla. Kuluttaja ndkee mainoksen Instagramissa. Han ensiksi vilkuilee julkai-
sua ja yrityksen profiilia Instagramissa, jonka jalkeen han paatyy tarkastelemaan verk-
kosivustoa, ja lopulta lisaé tuotteet ostoskoriin, mutta toteaakin niiden olevan liian hinta-
via. Lopuksi kuitenkin automatisoitu sahkopostimarkkinointi laittaa mukavia viesteja vie-
den kuluttajan lopulta takaisin sivustolle, jossa hanen tuotteensa odottavat viimeista klik-
kausta. Instagramissa oleva mainos seka siella oleva yrityksen profiili, verkkosivusto ja
lopuksi l&hetetty sahkdposti olivat osa ostamisen kokemusta. Kuitenkin hyvin suunniteltu
kokonaisuus osaa huomioida sen, miten ne osat toimivat yhteen. Kaikki saattavat olla
ulkoasultaan lAhes yhdenmukaisia eli brAndin ulkoasuun sopivia, mutta viestiltdéan ja gra-
fiikkojen asetteluiltaan niiden taytyy tdsmata ostajan sen hetkiseen henkiseen tilaan

mahdollisimman usein. Se tarkoittaa, etta kaikilla kohdilla myynnissa on oma roolinsa, ja
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verkkosivustoa luodessa on ensisijaisen tarkedd huomioida, missa roolissa verkkosi-

vusto tulee toimimaan tulevaisuuden ostokokemuksissa.

2.5 Liikenteen ohjaaminen verkkosivustoille

Opinnaytetydn tekijan mukaan yksi harvoista markkinoinnin kannalta tarkastelluista
eduista kivijalkakaupalla on se, ettd mahdollisia asiakkaita luultavasti ajaa, kavelee tai
jollain muulla tavalla ohittaa likkeen. Verkkosivustolla taté etuisuutta ei ole. Ne kuitenkin
ovat auki 24 tuntia vuorokaudessa, joten lilketoimintaa harjoittavilla henkildilla taytyy olla
selkea suunnitelma verkkosivuston houkuttelevuuden kasvattamiseksi, silla jokainen mi-

nuutti, kun verkkosivusto ei aktiivisesti houkuttele asiakkaita on resurssien hukkaamista.

Parhaimpia tapoja tuoda kavij6itd verkkosivustolle on miettid, miten asiakas etsii infor-
maatiota yrityksen tarjoamista hyoddykkeistd. Googlella ja Amazonilla on yhdistettyna
monopoliin verrattava asema tuotteiden haussa. Amazon on onnistunut nousemaan lan-
simaissa tehtyjen tuotehakujen suositummaksi alustaksi kuin kaikki hakukoneet yh-
teensa. (Sabanoglu 2020.) Tarke&a on kuitenkin mainita, etté erittdin suurin osa Amazo-
nin asiakkaista eld& Yhdysvalloissa, Iso-Britanniassa, Saksassa, Italiassa ja Ranskassa,
eikd Amazonilla ole varsinaista toimintaa Suomessa. Amazonin kasvamisen tahti on kui-
tenkin valtava. Vuosien 2018 ja 2019 valilla sen myyjien maara on noussut 25 %, ja
erityisesti kansainvalistd myyntia ajatellen Amazonia ei voi sivuuttaa. Samaan aikaan
Amazon on laajentamassa toimintaansa Ruotsiin, ja vaikka Suomeen kohdistuvasta lan-
seerauksesta ei ole vield saatu tietoa, niin on jarkevaa olettaa, ettéd Ruotsiin laajenemi-
nen vahvistaa Amazonin asemaa myo0s suomalaisessa verkkokauppatoiminnassa (Pik-

karinen, Mesia & Kristiansen 2021.)

2.6 Segmentoiminen verkkosivuston luonnissa

Kun luodaan verkkosivustoa, niin sen vetovoimaan voidaan asettaa useampia tarkoitus-
peria. Naiden tarkoitusperien taustalla tulee kuitenkin toimia vahva segmentointi ja osta-
japersoonien luominen. Toimeksiantajalla on kaksi eri tarkoitusperaa verkkosivuston luo-
misessa. Ensimmainen on kasvattaa uskottavuutta ulkopuolisia sidosryhmia varten ja
toinen tarkoituspera on luoda helpompi lahtopiste yritykselle kasvattaa digitaalista lasna-
oloa. Naille tulee Ioytaa tarkoituksenmukainen ratkaisu, joka pystyy huomioimaan mo-

lemmat segmentit sen tyyppisella tavalla, etta verkkosivusto on helpompi liittda tulevaan
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markkinointiin. Verkkosivustolle on siis jarkeva luoda polku asiakkaille. Liséksi on jarke-
vaa suunnitella verkkosivusto sen tyyppisella tavalla, etta sillda on mahdollisuus nousta

Googlen hakutuloksissa korkeammalle orgaanisesti.

Segmentointi on verkkosivustojen luomisessa ja liiketoiminnassa erityisen tarkeéaa. Se
auttaa kohdentamaan markkinoinnin toimenpiteitd ja ymmartdmaan asiakkaiden tar-
peita, joka johtaa siihen, etta yrityksen resursseja voidaan allokoida tarkoituksenmukai-
semmilla tavoilla, ja on mahdollista saastdd huomattavasti rahaa asiakashankinnassa.
(Kurvinen & Seppa 2016, 39-42.)
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3 HAKUKONEOPTIMOINTI

3.1 Hakukoneen valinta ja optimoinnin vaikutus verkkosivuston luomiseen

Taman opinnaytetydn aikana on julkaistu satoja tuhansia uusia digitaalisia lahteita infor-
maatiolle. (Neil Patel 2021.) Noin kolmannes kaikista hakua tekevista ihmisista klikkaa
ensimmaista hakutulosta. Noin kymmenes neljannen hakutuloksen nahneista kayttajista
tulee klikkaamaan sitd. Taman liséksi ensimmainen hakutulos saa huomattavasti toden-
nakoisemmin klikkauksen kuin kymmenennelld sijalla oleva. (Brian Dean 2019, Matt
Southern 2020.) Tama opinnaytety® pohjaa Googlen hakukoneen optimoinnin tarkeyden
sen kautta, ettd yli yndeksdn kymmenestéa kuluttajasta Euroopassa kayttaa sita kaikista
hakukoneista. (Bhardwaj & Cheng 2018, Statcounter 2021.)

Verkkosivuston luominen SEO huomioiden

Psykologisessa kirjallisuudessa on teoria, jonka nimi on Maslowin tarvehierarkia, joka on
julkaistu yhdysvaltalaisen psykologin Abraham Maslowin toimesta vuonna 1943. (Green
2000.) Hakukoneoptimoinnin ammattilaiset ovat koonneet siitd inspiroidun hierarkioiden
taulukon, joka pyrkii auttamaan erilaisia hakukoneoptimointia harjoittavia individuaaleja
ja kollektiiveja. Opinnaytetyodn tekija on tehnyt siitd toimeksiantoon ja teoriaan soveltu-
vamman taulukon, joka kasittelee aspekteja, joihin sivuston rakentamista voidaan perus-
taa toiminnallisessa osuudessa. Kuva 1 auttaa visualisoimaan, mitka ovat tarkeimpia pe-
rustarpeita verkkosivustolle, ja sita tullaan hyddyntdméaan verkkosivuston rakenteen ja

sisallén luomisessa.
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Metakuvaus ja
Metaotsikko

Jakamisen
arvoinen sisalto

Hyva
kayttajakokemus

Mukaansa
tempaiseva sisaltd

Hakusanaoptimointi

Indeksoinnin esteettomyys

Kuva 1 Verkkosivuston tarvehierarkia hakukoneoptimoinnin kannalta tarkasteltuna, Jere
Suominen.

Kuvan 1 avulla voidaan todeta, indeksoinnin esteettémyys on kaikkein tarkein osa on-
nistunutta hakukoneoptimointia. Hakukoneet kuten Google koostuvat indeksointirobo-
tista, indeksista ja algoritmista. Indeksointirobotti seuraa linkkeja, ja kun se l16ytaa verk-
kosivuston, niin se ottaa talteen kaiken saatavilla olevan sisallén ja tallentaa sen HTML-
kartoista koostuvaan tietokantaan, jota kutsutaan indeksiksi. Indeksoinnin esteettémyy-
della kuvaillaan miten esteettdmasti indeksointirobotit pystyvat noutamaan dataa verk-
kosivuistoilta indeksiin. Mikali verkkosivustolla on paljon tietoteknisid umpikujia, kuten
rikkindisia linkkeja, robot.txt tiedostoja ja HTTP-otsikkoja niin sivuston esteettomyys in-
deksointirobotille karsii. Mikali robotti ei padase kdymaan sivustoa lapi parhaalla mahdol-
lisella tavalla, niin se automaattisesti johtaa siihen, etté sivuston mahdollisuus menestya
muiden hakutulosten joukossa karsii erittdin merkittavasti. (Yoast 2017, Terenteva
2020.) Verkkosivustoa luodessa on siis ensisijaisen tarkeaa, ettd sen yksityiskohtiin kiin-
nitetdén niin paljon huomiota, ettd voidaan valttaa tulevaisuudessa olevia mahdollisia

ongelmatilanteita.
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Taman perustarpeen tyydyttdmisen jalkeen SEO muuttuu paljon monimutkaisemmaksi
kokonaisuudeksi. Mukaansatempaavan tai edes laadukkaan sisallén tuottaminen verk-
kosivustolle voidaan todeta kohtuullisen helpoksi, silla ensimmaisia hakutuloksia on si-
salléltaan melko helppo emuloida. Kuitenkin se riittda vain tiettyyn pisteeseen asti, silla
jos tarkkaillaan yksittaista hakua, kuten "alaselan itsehoito”, niin Kuvan 2 mukaan 10 400
hakutuloksen joukosta vain muutama paatyy lahes kaikkien klikattavaksi. (Dean 2019,
Southern 2020.)

alaselan itsehoito X = § Q
Q, Kaikk B Kuvahaku  © Kartat (P Ostokset [3] Videot i LisAd  Asetukset  Tydkalut
Moin 10 400 tulosta (0,41 sekuntia)

Kuva 2 Alaselan itsehoito -fraasin hakutulosten maara Googlessa

Vaikka sisalt6d ensimmaisista hakutuloksista olisi suhteellisen helppo emuloida, niin se
ei silti automaattisesti tarkoita, etta silla paasisi hakutulosten 0,01 % karkeen. Hakutu-
losten taytyy olla Googlen algoritmin ja sivuston kavijdiden mielesta niin lahella taydel-
listd kuin mahdollista, jotta silla on edellytykset menestya muiden julkaisujen joukossa.
Pelkastaan WordPressin kautta tehdaan yli kaksi miljoonaa postausta joka vuosi, eli ta-
man opinnaytetyon kirjoittamisen aikana on julkaistu satojatuhansia sivustoja pelkastaan
WordPressin kautta, ja suurin osa niista kilpailee hakuja suorittavien ihmisten suosiosta.
(Patel 2021.)

Kuten Kuva 1 osoittaa, niin mukaansatempaiseva sisaltd on tarkeda, mutta siihen kui-
tenkin taytyy sisallyttda hakusanojen ja hakufraasien optimointi. Mikali haluaa sijoittua
korkealle hakusanalla "selén itsehoito”, on tarkeaa, ettd se sana Ioytyy ja toistuu sisal-
l6ssa luonnollisella tavalla. Vaikka ei ole taysin selkead, miten monta kertaa hakusanan
voi toistaa verkkosivustolla ja sen kuvauksissa, niin kuitenkin on selkeaa, ettd yhden
sanan liikaa toistaminen tulee aiheuttamaan jossain pisteessd ongelmia. (Schwartz
2015.) Tarkeinta on sijoittaa hakusanat verkkosivuston teksteihin sen tyyppisella tavalla,
ettd hakusanat esiintyvét tekstissa luonnollisesti. Toinen tarked ymmarrettdva asia on,
ettd hakusanan ymparilla tapahtuu myds muuta informaation metsastysta. Selan itse-

hoito -fraasille niitd on Kuvan 3 mukaan "Lihasperédinen selkékipu” ja "Alaselkékipu”, ja
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sivulla tai sivustolla on suurempi todennakaoisyys kavuta hakutuloksissa korkeammalle,

mikali ndma toistuvat luonnollisesti ja tarpeeksi verkkosivustolla.

Myos naita haetaan

Q. selkakivun hoito kotikonstein
Q, Lihasperiinen selkikipu
Q, Alaselkikipu

Q. Kasvain selkakipu

Kuva 3 Selan itsehoitoa ymparoivia hakusanoja Googlen hakukoneessa

Seuraavaksi Kuva 1 kertoo siita, ettd on tarkeda luoda sivuston kayttajalle hyva kokemus
varsinaisen tekstin lisdksi. Hyvaan kayttajakokemukseen siséltyy asioita kuten tekstin ja
taustan vari, fontti ja sen koko seka rivivali, tekstissa olevat otsikot, sivuston latausno-
peus, tyhjan tilan hyédyntaminen ja klikkausta vaativien kohtien korostaminen sen tyyp-

pisella tavalla, etta sivun kayttaja ymmartaa klikata niitd. (Akshay Dhiman 2018.)

Taman jalkeen Kuva 1 kéasittelee sisadllon luomista sen tyyppiseksi, ettd muut ihmiset
haluavat siteerata tai jakaa sitd. Taméa sitoutuu vahvasti siihen, etta sisalloén taytyy olla
mukaansatempaisevaa. Sen pitda kuitenkin erottua silla tavalla, etta varsinaisen haetun
sisallon lisaksi se tuo jotain uutta tai valaisevaa kavijalle, joka johtaa siihen, etté sivustoa
lukenut ihminen kokee sen niin suureksi hyoddyksi, ettd han haluaa jakaa sen myds

muille.

Taman jalkeen on vield metakuvaus ja metaotsikko. Ne ovat verkkosivustolle hyvin tar-
kea osuus, silla niilla on suuri rooli verkkosivuston CTR:n parantamisessa. CTR:n paran-
tamisen tarkein osuus kuitenkin on, ettd hakutulos on jo sijoittunut korkealle hakutulok-
sissa, silla hakutulosten viiden kéarki saa valtaosan hakutulosten klikkauksista. (Advan-
ced Web Ranking 2021.) Ne on kuitenkin hyva maaritella huolellisesti, silla mikali ne ovat
huonosti kirjoitettu, niin niilla on silti mahdollisuus haitata hakutulossivun todennakai-

syyttd menestya hakutulosten joukossa.
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3.2 Hakusanatutkimus

Hakusana on sana, joka kirjoitetaan hakukoneeseen internetin kayttajan toimesta ja jolla
pyritdén loytamaan ratkaisu johonkin tilanteeseen. Hakusanatutkimus on prosessi, jossa
maaritellaan, mitk& ovat hakusanoja, joita kuluttajat kirjoittavat hakukoneisiin, kun he et-
sivat informaatiota tietyn aihepiirin ympariltd. Silla on tarkoitus saada oivaltavaa tietoa
markkinoiden kayttaytymisesta, ja sen tuottamaa dataa hytdynnetaan jossain spesifissa
tarkoitusperassa — yleensa SEO:ssa. Se kertoo, miten suosittuja tietyt hakusanat ovat,
miten vaikea niissé on nousta hakutulosten karkeen ja mitka ovat tukevia hakusanoja.
Sen tekemiseen I6ytyy netistad ilmaisia tyOkaluja, jotka pyrkivat tarjoamaan informaatiota
sanojen suosiosta, ja niista termeista jotka esiintyvat halutun hakusanan ymparilla. Naita
tyokaluja on esimerkiksi Google Trends, Ahrefsin Keyword Generator, Semrush.com,
Google Ads keyword planner ja Google suggest seka Google. (Conductor 2021, Leist
2021))

Verkkosivustoa rakennettaessa on tarkeadda Ioytaa oikeantyyppiset, segmenttiin ja/tai os-
tajapersooniin sopivat termit ja lauseet, jotta verkkosivusto voi toimia mahdollisimman
tehokkaasti markkinoinnin vélineena. Se taytyy olla l6ydettavissa Googlen hakutulok-
sissa, mutta sen tekstien taytyy olla kohdennettu oikeille ihmisille, jotta verkkosivustolla

on todellinen mahdollisuus luoda korkealaatuisia liideja.

Oikeiden hakusanojen Ioytdminen

Hakusanatutkimuksen tekeminen Googlen hakukoneeseen on monivaiheinen koko-
naisuus, joka alkaa oikeiden hakusanojen loytamisella. Hakutermit tulee maaritella tar-
kasti, ja niiden tulee olla relevantteja yrityksen tavoitteiden kanssa. (Amruta & Motwani,
2006.) Hakusanatutkimuksen alussa kaytetaan innovaatiotytkaluja ja hakusanatydka-
luja, jotta voidaan selvittda yritykselle relevanteimmat termit ja mitata niiden hakuvolyy-
mid. InnovaatiotyGkaluihin voi sisaltyd esimerkiksi sopiva maara aivoriihid tai mita ta-
hansa tytkalua, joka parhaiten soveltuu hakusanatutkimusta tekevalle tiimille. Sen tar-
koituksena on synnyttdd niin paljon relevantteja hakutermeja yrityksen kannalta kuin
mahdollista, ja niita jalostetaan ja supistetaan hakusanatutkimuksen seuraavassa vai-

heessa. (Association of Economists and Managers of the Balkans, 2020.)
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Toinen askel hakusanatutkimuksessa on jalostaa ja kaventaa |6ydettyjen avainsanojen
maaraa verkkosivuston tarpeisiin soveltuvaksi maaralliselta tulokulmalta katsottuna. Se
tarkoittaa, etté verkkosivuston kokoa ja tuotettavan tekstin maaraa taytyy tarkastella,
jotta voidaan loytaa oikea maara termeja, joihin voidaan tdsmata. Liian iso maara valit-
tuja hakusanoja johtaa siihen, ettd mihinkaan hakusanaan ei pystyta paneutumaan kun-
nolla, kun taas liilan pieni maara tdsmaa paremmin valittuihin sanoihin, mutta ei luo tar-
peeksi kattavaa kokonaiskuvaa, silla hakusanoja jaa valistd. Googleen tapahtuvan ha-
kusanatutkimuksen hakusanojen jalostamiseen kaytettavia tyokaluja on esimerkiksi
Google Ads keyword planner, Google trends, Google suggest, Google ja ulkopuolisten
konsulttisivujen tekemat hakusanatutkimukseen painottuvat hakusanatutkijat kuten Ah-
refsin keyword generator. (Association of Economists and Managers of the Balkans
2020.)

Samaan aikaan taytyy muodostaa yhteys konseptien ja datan valille, joka on yksi tar-
keimmisté ja vaikeimmista askeleista tutkimustyéssa. (Angot & Milano, 2001.) Sanojen
linkkaaminen tarkoittaa hakusanatutkimuksessa ilmenevaad yhdistamista erityyppisten
sanojen valilla. Siina mitataan, miten oleellisia hakusanat ovat suhteessa toisiinsa ja mi-
ten monimuotoisesti kutakin hakusanaa voidaan hyddyntaa halutulla verkkosivustolla.
Eri sanat muodostavat yhteyksia toistensa valilla, ja niita hyédyntamalla saadaan koko-
naisvaltaisempi ja kattavampi kokonaiskuva siitd, miten hakusanoja kannattaa kayttaa.
Kuva 4 avaa tarkemmin, miten sanojen yhteyksia toisiinsa voi mitata sanojen linkkaami-
sen avulla. (Association of Economists and Managers of the Balkans 2020.)
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Kuva 4 Hakusanojen linkkaaminen keskenaan hakusanatutkimuksessa
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Kuvassa 4 pyritdédn muodostamaan yhteyksia eri sanojen valilla, jotta voidaan huomata,
miten yritykselle oleelliset termit toistuvat eri hakusanoissa. Siina on esitettyna yksi ha-
kusana ja yksi hakusanojen pari, seka niiden ymparilla on niitd kumpaakin tukevia sa-
noja. Kuvassa huomataan, etta "Alaselkakipu” ja "Toispuoleinen selkdkipu” ovat suoraan
yhteydessa toisiinsa sanan makuulla kautta. Taman lisaksi "makuulla”, "istuessa” ja "le-
vossa” ovat tukevien hakusanojen kautta yhteydessa toisiinsa, ja "alaselkakipu” muo-
dostaa yhteyden "toispuoleinen selkdkipu” -haun kanssa sitd tukevan sanan alaselka
kautta. "Kipu” -sana yhdista& hakusanoja myos, mutta se oli luonteeltaan niin ilmiselva,
joten sité ei erikseen yhdistetty Kuvassa 4. Kuva 4 illustroi, miten sanojen linkkaaminen
voi toimia ty6kaluna hakusanojen linkkaamisessa, varsinkin jos on kyseessa kattava tut-
kimus. Opinnaytetyon tekijan mukaan sanojen linkkaamista voidaan pitaa laajoissa ha-
kusanatutkimuksissa erityisen patevana, silla niissa voi olla ilman asianmukaisia tytka-
luja vaikea muodostaa kokonaisvaltainen ja kattava kuva relevanteimmista hakusa-

noista.
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4 KEHITYSHANKE

4.1 Lahtotilanne

Toimeksiantaja on kertonut, ettd heidan suurin digitaaliseen nakyvyyteen liittyva haaste
on se, ettd heidan liiketoiminnallaan ei ole verkkosivustoa. Verkkosivusto halutaan,
koska verkkosivuston ymmarretaan tuovan lisdarvoa liiketoiminnalle, silla siella voidaan
myyda tuotteita pienemmilla kustannuksilla kuin perinteisessa kivijalkaliikkeessa. Toi-
meksiantaja on tiedostanut, etta heikko digitaalisuuden aste on ongelma rakennettavan
liketoiminnan kannalta. (Heikkila 2021.) Mina ja toimeksiantaja paatimme, etta pelkka
verkkosivusto ei kuitenkaan ole riittdva vaatimus kehityshankkeelle, silla se yksindan ei
ratkaise liilketoiminnan ongelmia tai kasvata digitaalista nakyvyyttd merkittavasti. Taman
lisaksi tuotteet eivat ole valmiita kuluttajille myytaviksi, joten verkkokaupan luominen
osaksi verkkosivustoa ei ole viela ajankohtainen. Taméan takia verkkosivusto taytyy koh-
distaa ensisijaisesti ulkopuolisille sidosryhmille, kuten sijoittajille ja ostotoiminnan vas-
tuuhenkildille suurissa liikkeissa (esim. Intersport), mutta verkkosivustolle luodaan osi-
oita, jotka ovat kohdistettu myds halutuille kuluttaja-asiakkaille. Nait& ovat esimerkiksi
tietyt tekstit, kuvat ja muut grafiikat.

Ensimmaisené askeleena on luoda yritykselle kokonaisvaltaisempi kuva verkkosivusto-
ratkaisun mahdollisuuksista ja luoda sille lisdarvoa tuottavia komponentteja. Piilevana
ongelmana johon kehityshanke kohdistuu, on liian matala digitaalisuuden aste. Se ma-
nifestoituu uskottavuuden heikkenemisend ulkopuolisille sidosryhmille. Se heikentaa
verkkosivuston valmiuksia toimia muun markkinoinnin kuten hakukonemarkkinoinnin jat-
keena, ja tasta lahtokohdasta on maaritelty visioksi luoda ennen kaikkea kokonaisuus,

joka toimii laht6laukauksena toimeksiantajan digitaalisuusasteen kehittdmiseen.

Kuten aikaisemmin tyfssa totesin, niin talla hetkelld lansimaiset kuluttajat kayttavat
enemman aikaa yritysten kanssa asioimiseen digitaalisten véaylien kautta kuin kaikissa
muissa vaylissa yhteenlaskettuna. He odottavat ja jopa vaativat, ettd yrityksen palvelut
ovat luotu sen tyyppiseksi, etta ne huomioivat Covid-19 viruksen aiheuttamat haasteet.
(Salesforce 2020a.) Taman takia on tarkead, etta tulen kehityshankkeessa ottamaan di-

gitaalisen kehittymisen hyvin vakavasti.

Naiden jalkeen maéarittelen verkkosivuston luomiseen kaytettavan alustan, verkkosivus-

ton rakenteen ja sen toiminnallisuuteen liittyvat puolet seka lopuksi sisallon tuottamisen,
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johon liittyy vahvasti hakusanatutkimus. Hanke tuotetaan kronologisessa jarjestyksessa,
silla ostajapersoonat palvelevat suoraan verkkosivuston rakenteen luomista ja se yh-
dessa hakukoneoptimoinnin hakusanatutkimuksen kanssa palvelee puolestaan sisallon

tuottamista.

4.2 Ostajapersoonat

Tyo6hon tullaan sisallyttamaan nelja ostajapersoonaa. Ensimmainen heista on tyypillinen
kuluttaja-asiakas, jolla on selkaan liittyvid ongelmia. Toinen tulee kuvastamaan tukieli-
miston hoitamiseen erikoistunutta ammattilaista, jonka ammatilliset valmiudet eivat riita
selkdrangan hoitamiseen. Kolmas edustaa suuren jalleenmyyntiketjun (esim. Intersport

tai Stadium) ostotoiminnan vastuuhenkil6a ja neljds kuvastaa ulkopuolista sijoittajaa.

Ostajapersoonien luominen on yrityksen segmentin konkretisoimista muutamaan halut-
tuun asiakastyyppiin. Nama konkretisoinnit auttavat yrityksid markkinoinnissa tuotta-
malla vastauksia erityyppisiin tilanteisiin. Naitd on muun muassa tekijat jotka johtavat
liidiin, miten persoona kayttaytyy ostamiseen johtavilla hetkilla, mita tapahtuu ostamisen
jalkeen ja mita asioita he arvostavat. Yleensa ostajapersoonat méaaritellaan ian, suku-
puolen, sosioekonomisen statuksen, harrastusten, elaméntilanteen ja preferenssien
kautta. (Kurvinen & Seppa 2016, 139.)

Erityisen tarkeda ostajapersoonan maarittelyssé on sisallyttaa kuvaus heidan taustoista
ja haasteista. Varsinkin haasteiden kautta on helppo havainnoida tilanteita, joihin he ha-
luaisivat |0ytéaa ratkaisuja, silla suuri osa ostopaatoksista syntyy ratkaisukeskeisesta os-
tamisesta. (Kurvinen & Seppa 2016, 139.) Toimeksiantajan kanssa keskustelemisen jal-
keen on syntynyt kuva siitd, etta heillda oli jo valmiina ajatus, minka tyyppiset ihmiset
kuuluvat heidan ensisijaiseen segmenttiinsa. Ne ovat tiivistettyna kahteen ostajapersoo-

naan.

Kuitenkin luon verkkosivuston sen tyyppisella tavalla, ettd se huomioi ensisijaisesti mui-
den yritysten ostajat seka ulkopuoliset sijoittajat, ja sen takia on oleellista, ettd luon myds
heista ostajapersoonat. Opinnaytetyon uskottavuus karsisi ja toimeksiantajalle toimitetun
kokonaisuuden tuottama lisaarvo saisi merkittavan kolauksen, mikali en tekisi niita, silla
verkkosivustolla ei olisi siina tapauksessa tarpeeksi hyvia tydkaluja tasmaté ulkopuolisiin

sidosryhmiin.



(19)

Ostajapersoona 1

Ensimmainen ostajapersoona on Sami Selkavaivainen. Han on 53-vuotias kirjanpitaja,
ja tyypillisen tyopaivan aikana hén kirjaa asioita Exceliin. Hanen suurin ongelmansa tu-
kielimistdbn kannalta tarkasteltuna on epaergonominen tyopiste, huono ryhti ja rajoitetut
mahdollisuudet liikkua koronan takia. Hdnen suurin haasteensa on, ettd hanella ei ole
aikaa ja rahaa hoitaa selkaansa alan ammattilaisten vastaanotoilla. Sami pohjaa paatok-
sentekonsa faktoihin, yrityksen lapinakyvyyteen, asiakaspalveluun, ja han tarvitsee oh-
jausta tuotteen ostamisen seka sen kayttamisen suhteen. Han toivoo I6ytavansa tuot-
teen, joka vahentda paivittaisten kipujen méaraa. Suurimmat esteet ostopaatdksen tiella
ovat, ettd tuotteita yleensa ei ole tarpeeksi hyvin ja uskottavasti avattu hanelle. Ostaja-
persoona 1 on esiteltyna Kuvassa 5.

Sami Selkavaivainen

Tavoilteet Suosimat brandit

+ Loytaa alkaa kalastamiselle
+ Pnas huolta perheestaan K
+ Tuntea clonsa rakastetuksi
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+ Saml el kohtele ltseddn kuin han clisl vastuussa warkessta =re
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|
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lkaé: 53 ; 1A |
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aste Hyva aslakaspalvelu
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|
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— o Alkakausilehdet
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Kuva 5 Ostajapersoona 1, Kuluttaja-asiakas
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Ostajapersoona 2

Toinen ostajapersoona on Anni Auttavainen. Han on 47-vuotias hieroja, ja hanelle tyy-
pillisen ty6paivan aikana han palvelee kuutta asiakastaan. Hanen suurin ongelmansa
tukielimiston kautta tarkasteltuna on epédergonominen tydpiste seka kyvyttdmyys auttaa
asiakkaitaan rangan kuntouttamisessa. Han pohjaa paatoksentekonsa yrityksen ja tuot-
teen uskottavuuteen seka kotimaisuuteen, ja han on aloitteellinen oman ostopaatos-
tensa suhteen. Han ei tietoisesti tieda tarvitsevansa taméan tyyppista tyokalua ammat-
tiinsa ja kotiinsa, ja sen markkinoiminen hanelle on yksi suurimmista haasteista, silla hén

on turtunut mainosten virrassa (Kuva 6.)

Anni Auttavainen
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Kuva 6 Ostajapersoona 2, Hieroja
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Ostajapersoona 3

Kolmas ostajapersoona on Olli Ostavainen. Han on 37-vuotias ostopaallikkd, ja tyypilli-
sen tyopaivan aikana han on yhteyksissa useampiin sidosryhmiin ja delegoi kokonai-
suuksia oman tiiminsa sisalla. Hanta kiinnostaa 16ytaa jotain uutta ja uniikkia ja varata
se hanen yritykselleen mahdollisimman nopeasti. Hanella on kuitenkin ollut ongelmia
aikaisempien pienten toimittajien kanssa, silla han on huomannut, ettd heidan valmiu-
tensa lilketoiminnassa ovat olleet heikot, mika on johtanut huonoihin kokemuksiin. Sami
pohjaa paatoksentekonsa faktoihin, yrityksen lapindkyvyyteen ja tuotteen ainutlaatuisuu-
teen. Han toivoo loytdvansa jotain, joka auttaisi hanta ylennyksen ansaitsemisessa
(Kuva 7.)

Olli Ostavainen
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Kuva 7 Ostajapersoona 3, Jalleenmyyntiketjun ostopaallikko
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Ostajapersoona 4

Neljas ostajapersoona on Sanni Sijoittaja. Han on 32-vuotias sijoittaja, jonka tavoitteina
on pitda huolta lapsestaan, korottaa sosiaalista statustaan ja elakoitya sijoitustoimin-
nasta saatavien osinkojen avulla. Hanen tavoitteitaan vaikeuttaa vaikeudet 16ytaéa arvok-
kaita tilaisuuksia ja usko patriarkaaliseen yhteiskuntarakenteeseen sen jalkistrukturalis-
tisessa mielessa neo-marksismin ja postmodernismin kautta. Han on tietoa analysoiva
extrovertti, joka reagoi parhaiten sijoittamismahdollisuuksiin, jossa tuotteen valmiusaste

on mahdollisimman lahella myynnin aloittamista (Kuva 8.)

Sanni Sijoittaja
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Kuva 8 Ostajapersoona 4, Ulkopuolinen sijoittaja

4.3 Verkkosivuston alustan valinta

Kun puhutaan rakennettujen verkkosivustojen maarastd, niin yksi suurimmista alus-
toista, jossa nettisivuja rakennetaan, on WordPress, ja taman jalkeen suosituimpia ovat
Wix, Squarespace ja Shopify. (Steele 2020.) Kayttdjien maara on enemman tai vahem-
man synonyymi laadukkuuden kanssa, mutta se ei silti tarkoita, ettd jokin palvelu on
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luonteeltaan toimivampi tietylle paamaaralle, vaikka silla on suurempi kayttajamaara. Pi-
dan kuitenkin erittéin suositeltavana kayttaa jotain suosittua alustaa, silla sen ymparille
rakentunut yhteisd on useimmiten onnistunut kyseenalaistamaan sen heikot kohdat. Ta-
man lisaksi suuret yhteisot tarjoavat apua erilaisissa ongelmatilanteissa, ja ohjeita 16ytyy
kattavammin. Voin siis todeta, etta nettisivuja rakentaessa on tarkea valita itselleen
alusta, joka on kayttajamaaraltaan suuri. Valitsen tarkasteltavaksi alustat WordPress,

Wix, Squarespace ja Shopify.

Ensin taytyy miettia, onko nailla alustoilla etuja tai epaetuisuuksia toisiinsa nahden, ja
mik& ndaista alustoista sopii parhaiten toimeksiantajan tavoitteisiin. Yksi suurimmista te-
kijoista on oppimiskayra koska yrittajalla itse on halu paivittda sivujaan, ja tasta syysta
toimeksiannossa ei voida valita liilan vaikeasti kaytettavaa verkkosivustojen rakentami-
seen tarkoitettua alustaa. Wix, Squarespace ja Shopify ovat pienille toimijoille helppo-
kayttdisimmat, koska niiden kayttaminen on helpoin oppia, ja sen takia WordPress voi-
daan karsia vertailusta pois. Shopify on luonteeltaan tehty verkkokauppojen luomiseen,
ja sen tyokalut ovat erikoistuneet siihen. Taman takia totean, etta se ei sovellu parhaiten
kehityshankkeen tavoitteisiin. (Singleton 2021, Barraclough 2021, Garcia 2021.)

Wixin ja Squarespacen valiset erot ovat suhteellisen pienia, kun tarkastellaan saatavilla
olevia ominaisuuksia. Molemmat tarjoavat tyokalut lahes kokonaan vapaaseen suunnit-
teluun, ja ne eivat vaadi osaamista koodaamisessa, seka kaikki niiden litannaiset ovat
integroituja sen tyyppisella tavalla, etta sivuston tekijan tai yllapitajan ei tarvitse paneutua
litdnnaisten tekniseen puoleen. (Garcia 2021.) Valinnan kannalta paljon oleellisempaa
on miettida, miten hyvin oma osaamiseni sijoittuu Wixin ja Squarespacen valilla. Minulla
on enemman kokemusta Wix:ista, joten minun on jarkevamp&a valita Wix alustaksi,

jossa rakennan verkkosivuston.

Wix tarjoaa oman alustansa kautta pilvipalveluna kolmea erityyppista, mutta samanhen-
kista ratkaisua verkkosivustojen rakentamiseen. Ndaista tullaan kayttamaan Wix:n Editor
X-builderia, koska se on kaikkein kehittynein builder heidan tarjoamistaan, silla sen
kautta on mahdollista osoittaa asiantuntijuuttaan syvemmin esimerkiksi responsiivisuu-
den kautta. Sen kayttaminen on pidemman opiskelun takana, mutta sen kayton opette-
lemisen jalkeen se tarjoaa suuremmat visuaaliset vapaudet. Kuten luvussa kaksi osoitin,
niin verkkosivuston mahdollisimman kayttajaystavallinen, kuin myos raataléity kokemus
asiakkaalle ovat ensisijaisen tarkeita piirteitd. Kun sama yritys tarjoaa erityyppisia vaih-
toehtoja verkkosivuston rakentamiseen, niin on erittiin tarke&a, etta valitsen sen, joka

tarjoaa parhaiten raataldintiin tarkoitettuja tyokaluja.
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4.4 Rakenne ja toiminnallisuus

Informaation maaran yhteys alasivujen maaraan

Kun aloin luomaan verkkosivustoa niin oli ensisijaisen tarkedaa miettia, mita informaatiota
siella oli pakko tarjota, ja mika oli haluttu sitoutumisen aste verkkosivuston selailuun.
Verkkosivustoista voidaan helposti luoda sen tyyppinen, ettd sen selaaminen lapi ei
vaadi paljon aikaa, mika on kavijalle kaikkein nopein tapa kerata tarjolla oleva informaa-
tio. Jos kavijaa ohjaillaan verkkosivustolla useamman alasivun lapi, niin se pakottaa ka-
vijan kayttamaan enemman aikaa saadakseen kaiken relevantin tiedon hanelle. Kuiten-
kin toimeksiantajan tuotteiden arvolupaus on ainutlaatuinen ja yksildiden terveydelle
merkittava, joten koin tarpeelliseksi rakentaa verkkosivuston sen tyyppisella tavalla, etta
kaikkea sen informaatiota ei sivulla kavija 16yda vain yhdelta sivulta.

Taman lisaksi on mielestani tarkeaa todeta, ettéa mikali kaikki relevantti tieto tuotteista ja
toiminnasta sijoitettaisiin etusivulle, niin verkkosivuston latausnopeus karsisi ja se rasit-
taisi tietokoneen RAM-muistia kohtuuttoman paljon. Sen myo6ta sivuston kayttajakoke-
mus heikkenisi, vaikka sivustolla kdyva ihminen saisikin kerattyd informaation nopeam-

min.

Alasivujen luominen

Verkkosivustoissa on usein alasivuja. Ne voidaan luoda sen takia, etta verkkosivustolle
saadaan mahdollisimman optimoitu Ul ja UX, ja verkkosivuston rakentamisessa ndméa
aspektit tullaan huomioimaan. Sisallytin sivustoon nelja sivua; etusivun, tuotesivun, toi-
meksiantajan esittelysivun ja yhteydenottosivun. Alasivujen maaréan tarpeellisuus perus-
telin halutulla informaation maaralla, hakukoneoptimoinnilla, kayttajakokemuksella ja na-
vigointireitilld, joka on illustroituna liitteessa 3. Liitteeseen on piirretty ja numeroitu viivoja,

jotka kuvastavat haluttua etenemisen reittia ostajalle/sijoittajalle.
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Etusivun tarkoituksena on synnyttaa mielikuvia brandisté ja tuotteen ainutlaatuisuudesta
sekd sen luomasta lisdarvosta, johon muut selan itsehoitoon kohdistuva tuotteet eivat
ole vield onnistuneet kohdistumaan. Laadukkuus ja luotettavuus ovat, kuten kappa-
leessa 2.2 kasittelin, itsestadnselvyyksia joita ei tarvitse tuoda muulla kuin laadukkaalla
suunnittelulla esille. Brandin luomiseen kaytin modernia otetta, ja se nakyy negatiivisen
tilan kaytdsta, kuvista, fonttien asettelusta ja koosta, typografiasta ja muista graafisista
elementeista Kuvassa 9. Etusivun toinen tarked tavoite on ohjata sivuilla kayva individu-

aali lukemaan tuotteista. (Liite 3.)

BACKBACK &
BACKHOOK

PATENTOITU TEKNOLOGIAMME
BACKBACK ENNALTAEHKAISEE
KIPUTILOJA, YLLAPITAA HYVAA OLOA JA
AUTTAA SINUN KEHOASI TOIMIMAAN
ILMAN, ETTA SINUN TAYTYY TUHLATA
TARPEETTOMAN PALJON RAHAA
KALLIISIIN HOITOKERTOIHIN SELAN
HOIDON AMMATTILAISTEN KANSSA.

Kuva 9 Verkkosivuston etusivun kolme ensimmaisté palkkia.
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Tuotesivulla pyrin suuren fontin ja ison kuvan avulla herattamaan mielenkiintoa tuottee-
seen BackBack — eli selkarangan hoitoon tarkoitettuun tuotteeseen. Pyrin tekstien gra-
filkkojen ja copywriten avulla luomaan kuvan siita, ettd taman tuoteperheen avulla on
mahdollista saada kohdennettua ja ainutlaatuista hoitoa selkarankaan ja miten tarkeaa
on pitdd huolta oman selkdrankansa hyvinvoinnista. Tarkoituksenani on luoda tarve tai
heréttda olemassa oleva tarve ja valittémasti tasméata siihen kohdennetun tuotteen
kanssa. Taméan jalkeen kavijan huomio pyritddn kohdistamaan BackHook-tuotteeseen,
joka kuitenkin toimii viela kohdennetummin taydentavana tuotteena BackBackille. Lo-
puksi pyrin ohjaamaan kavijan joko minusta-sivulle ja sen kautta yhteyden ottamiseen
tarkoitetulle sivulle tai suoraan yhteyden ottamiseen tarkoitetulla sivulle. Kuvassa 10 on

naytetty, milla tavalla Liite 3 illustroi haluttua navigoimisen reittia verkkosivustolla.

RACKMARK OV,

RATKAISUT

BackBad®

Kuva 10 Verkkosivuston navigoimisen reitti tuotesivulla.
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Toimeksiantajan esittelemiseen tarkoitetun sivun (Minusta-sivun) tarkoitus on kasvattaa
yrityksen ja yrittajan legitiimiytta sivun vierailijan silmissa. Sen tarkoitus on myds tuoda
yrittdjad lahemmas sivustolla vierailevaan ihmiseen néahden. Se luo laheisemman yhtey-
den ja henkilokohtaisemman kuvan toiminnasta ja tuotteista. Lopussa oleva kiitokset-
osuus on erittain kriittinen osa sivua, silla vaikka se ei vaikuta paallisin puolin ihmeelli-
seltd, niin se silti auttaa luomaan maanlaheisemman kuvan yrittdjastd. Tama yhdistet-
tyna siihen, ettd sivusto kertoo tuotteiden syntyneen siita pisteesta, ettd han kayttaa ja
on kehittanyt sen itselleen ja my6hemmin jalostanut sen asiakkailleen on tarkea osa
verkkosivuston luomaa yhteytta sen vierailijan kanssa. Tama sivu on luonteeltaan hyvin
pitkalti tunteisiin vetoava, mutta yrittdjan ammattitaidon avaamisen avulla se saa myds

autoritaarisen ulottuvuuden.

Taman lisaksi Liitteessa 1 avaan tarkemmin, missa kohdissa olen ajatellut ostajapersoo-
nia 1 & 2, ja missa kohdissa ajattelin ostajapersoonia 3 & 4. Kuvilla korostin verkkosi-
vuston komponentteja, jotka olivat erityisen keskeisia sen toimivuuden ja estetiikan kan-
nalta. Ostajapersooniin 1&2 vetoavat kohdat merkitsin keltaisella varilla, ja persooniin
3&4 vetoavat kohdat korostin vihrealla varilla. Graafisen ohjeistuksen kohtia ei tulla erik-
seen korostamaan millaén varilla, silla muuten illustroivasta dokumentista olisi tullut liian
sekavan nakodinen ja vaikeasti tulkittava. Muut kriittiset kohdat on korostettu sinisell&.
Mainittavaa kuitenkin on, ettd ostajapersooniin 1&2 vetoavat attribuutit ovat myés per-
sooniin 3&4 vetoavia attribuutteja, silla ostajapersoonille 3&4 on tarkead nahda, etta lii-
ketoiminta on suunnattu asiakkaisiin ensin. Julkaistussa verkkosivustossa ei tule ole-
maan Wix:n mainoksia, vaan ne nékyvat ainoastaan ennen julkaisua. Kuvassa 11 esit-
telen minusta-sivun puolia, jotka vetoavat eri segmentteihin. Kuva on otettu suoraan Liit-

teesta 1.
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BACKMARK OY

" MINUSTA

OLEN TURUSSA JA LOIMALLA VUOSISTA -85
JA -86 ALKAEN TOIMINUT NAPRAPAATTI, JA
JOUDUN AJOITTAIN HOITAMAAN OMAA
SELKAANI VANHOJEN, URHEILUSTA
TULLEIDEN KOLHUJEN SEURAUKSENA.
KEHITIN ITSELLENI MENETELMAN, JOKA
MOBILISOI JA OHJASI JUMITTUNEET
NIKAMAT LIIKKUVIKSI YKSI KERRALLAAN.

VUOSIEN SAATOSSA TULI SELVAKSI, ETTA
ASIAKKAANI HALUSIVAT MYOS VAIKUTTAA
OMIIN SELKAONGELMIINSA
ITSEHOIDOLLA, JA ALOIN MIETTIMAAN
TAPOJA AUTTA HEITA TYYPILLISTEN
ITSEHOITO-OHJEIDEN LISAKSI. VUOSIEN
SUUNNITTELUN JA TESTAILUN JALKEEN
SYNTYI PROTOTYYPIT, JOTKA OVAT NYT
BACKBACK JA BACKHOOK.

Laatikossa olevat tekstit
ovat kirjoitettu voimakkaan
mustalla tarkeyden
ilmaisemiseksi.

Gawe Al

Kuva 11 Minusta -sivu, jossa on naytetty, mitk& kohdat vetoavat ostajapersooniin 1&2
seka 3&4.
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4.5 Sisallon suunnittelu
SEO

Kuten aiemmin luvussa totesin, niin sivustolle ei voida luoda varsinaista hakukonemark-
kinoinnin strategiaa, vaan enemmankin valmis runko ja muutama fundamentaalinen ko-
konaisuus, jotta hakukoneoptimoinnin seuraavat askeleet ovat helpommin kéynnistetta-
vissd myohemmalla ajankohdalla. Verkkosivustossa on tarkedd huomioida SEO, silla

sen avulla sidosryhmat saavat digitalisoituneemman kuvan liikketoiminnasta.

Tein luvussa 3 hakukoneoptimoinnin tarvehierarkian, joka kattaa oleellisimmat asiat
SEO:n ymparilta. Tein siita uuden kuvan tdhan kappaleeseen, jossa on listattuna oleel-
lisimmat tekijat verkkosivuston menestymiseen SEO:n kannalta katsottuna. Siina on
pohjimmaisena yhdistdminen Googleen ja indeksoinnin esteettdmyys, jonka jalkeen tu-
lee hakusanatutkimus ja mukaansatempaiseva seka jakamisen arvoinen sisaltd. Taman
jalkeen kuva painottaa hyvan kayttajakokemuksen tarkeytta, ja vimeisena kohtana on
URL ja koko snippet SERP:ssa.

Kilpailukyvyn parantaminen
on merkitty sinisella.

Pakollinen Googlesta I6ytymiseen
on merkittypunaisella.

Mita matalampi numero,

niin sita tarkeampi osa.

Kuva 12 Kehityshankkeen verkkosivuston tarvehierarkian taulukko.
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Toimeksiantoa varten luomani tarvehierarkia (Kuva 12) kertoo, mitka komponentit haku-
koneoptimoinnista on hyvin suositeltavaa sisallyttaa verkkosivuston luomisen yhteyteen.
Se listaa pohjimmaiseksi, eli oleellisimmaksi sen, ettéd indeksointirobotit pystyvat tulkit-
semaan sivun sisdltamaa dataa ja etta sivusto on yhdistettynd Googleen asianmukai-
sella tavalla. Indeksoinnin esteettomyytta ei tarvitse huomioida tassa hankkeessa, silla
Wix:n builder Editor X automaattisesti varmistaa, etta verkkosivusto on helposti luetta-
vissa indeksointiroboteille. Seuraavaksi tarkein vaihe on yhdistad verkkosivusto
Googleen. Se ei kuitenkaan kehityshankkeen aikana tule tapahtumaan, koska verkkosi-
vusto julkaistaan vasta 1-2 kuukautta tyon palauttamisen jalkeen, silla toimeksiantaja
haluaa perehtya opinnaytetythén tarkemmin.

Seuraava huomioitava askel Kuvassa 12 on kohta 2: Hakusanatutkimus ja mukaansa-
tempaiseva seka jakamisen arvoinen sisaltd. Tama on vaihe, jossa vaikeudet verkkosi-
vustoon alkavat kohdistumaan, silla brandin luoma ilme voi olla olemassa vain tietyn
maaran tekstid kanssa, mutta verkkosivuston on vaikea menestya, mikali silla ei ole tar-
jota Googlessa hakua tehneelle ihmiselle muuta kuin itse tuote. Tahan ongelmaan tas-
maamiseen suosittelen luomaan SEO-teksteille omistetun alasivun tai alasivut, jotka
kannattaa esittdd kuluttajalle esimerkiksi tietopankkina tai Q&A:na. Tama mahdollistaisi
sen, ettd verkkosivusto voisi sailyttdd luomisen yhteydessa muodostetun esteettisen ja
toiminnallisen arvon. Samaan aikaan olisi kuitenkin helpompi kavuta Googlen hakutulok-

sissa korkeammalle, silla tarjottavaa tietoa olisi enemman.

Hakusanatutkimus

Kuten olen jo osoittanut, niin Googlessa menestyminen on hyvin haastava kokonaisuus.
Siella on paljon kilpailua, ja kukaan ei oikeastaan tieda varmuudella, mikd erottaa en-
simmaisen hakutuloksen kymmenennesta. Kuitenkin on selvaa, etta hakutuloksissa par-
haiten parjaavat ne, jotka palvelevat Googlen asiakasta mahdollisimman hyvin, ja se on
merkille pantavaa. Toimeksiantajan tahtotilana on nousta haussa "selan itsehoito” ja sii-
hen liittyvissé termeissa mahdollisimman hyvin. Sisallytin hakusanatutkimuksen toimin-
nalliseen osuuteen. Siind hyddynnettiin Googlen ehdottamia sanoja sivun alareunassa,
Googlen automaattista taydennysta puhelimella ja tietokoneella suojatussa ja normaa-
lissa tilassa (mikali kayttaa selainta ilman, ettéd yhteys on salattu, niin ehdotetut hakutu-
lokset alkavat olla enemman raataldityja), Google trendsid, Google Ads-palvelua,

Keyword Generatoria (https://ahrefs.com/keyword-generator), KeywordSemrush.com-



https://ahrefs.com/keyword-generator
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verkkosivustoa ja niitd hakutuloksia, jotka tulivat "selan itsehoito” -haulla karkeen. Naita
alustoja kayttaen oli helppo huomata tiettyjen sanojen ja sanojen yhdistelmien johdon-
mukaisesti toistuvan. Sanat ja sanojen yhdistelmét joita selan itsehoitoa hakevat ihmiset

” o»

ja kilpailevat hakutulokset kayttivat olivat: "selkakivun hoito kotikonstein”, "selkakipu”, "li-

”n ” o ”no»

hasperainen selkakipu”, "toispuoleinen selkdkipu”, "alaselkakipu”, "akillinen selkakipu”,

L) ”non

"alaselkékipu naisella”, "tulehduksellinen selkékipu”, "alaselkakipu sateilee jalkaan”, "yht-

akkinen selkakipu”, "kired alaselka”,

L]

alaselka jumissa ei pysty kdvelemaan”, "munuais-

kipu vai selkakipu”, "alaselkakipu venytys”, "valilevyn pullistuma”, "yhtakkinen alaselk&-

” » LTI 1) [I ] LI 1]

kipu”, "selkakipu keskelld”, alaselan alueella”, "selkakivun hoitona”, ”alaselan kipua”,
"selkakipuun liittyy”, "akillisesséa selkakivussa”, “syvia lihaksia” ja "selkékivun hoidossa”.
Taman lisaksi l6ysin vakaviin sairauksiin, kuteen sydpiin liittyvia hakuja “selan itsehoito”-
fraasin yhteydessa, mutta en pitéanyt eettisend luoda suunnitelmaa, joka hyvaksikayttaisi

ihmisia heidan heikoimmilla hetkillaan.

Naihin sanoihin sovelsin kappaleen 3 mukaista hakusanojen linkkaamista, ja jaljelle jaa-
neista sanoista karsin pois ne, jotka olivat yll&a mainittujen tytkalujen mukaan lian pienella

volyymilla haettuja. Loytamistani sanoista jai jaljelle: alaselkékipu”, "selkakipu”, "valile-

» » ” n Ny

vyn pullistuma”, "alaselkakipu venytys”, "toispuoleinen selkakipu”, "akillinen selkakipu”,
"munuaiskipu vai selkékipu”, "alaselkékipu naisella” ja "alaselkékipu sateilee jalkaan”. Ja
lopuksi jaljelle ja&neitd sanoja vertasin keskenaan sen mukaan, miten paljon hakutulok-
sia kuhunkin on olemassa hakuvolyymiin rinnastettuna. Suosittelin toimeksiantajaa
aluksi valtaamaan sen tyyppiset fraasit, joilla on suhteessa hakutuloksiin paljon kysyn-
taa, eli mitd enemman hakutuloksia on, niin sitd suurempi hakuvolyymin on oltava, jotta
olisin sisallyttanyt sen hakukoneoptimoinnin suunnitelmaan. Taman vertailun jalkeen en-

simmaisiksi sanaparsiksi ja niité taydentaviksi sanoiksi valitsin:

1. Alaselkdkipu: 1 000—10 000 hakua per kuukausi ja siihen suositellut taytesanat;
kired alaselka, oire, nivel, venyttely, kipu, naisella, levossa, naisella, makuulla,
istuessa, kaypa hoito.

2. Alaselkdkipu venytys: 100-1000 hakua per kuukausi ja siihen suositellut tayte-
sanat; kired alaselka, venyttely.

3. Toispuoleinen selkakipu: 1 000-10 000 hakua per kuukausi ja siihen suositellut
taytesanat; alaselan kipu maatessa, lihasperdinen, keskisel&n kipu, alaselka,
keskiselka

4. Munuaiskipu vai selkékipu: 1 000—10 000 hakua per kuukausi.

Alaselkdkipu séteilee jalkaan: 100-1000 hakua per kuukausi.
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(Google Ads 2021)

Erillisena merkittdvana mainintana oli "selkakipu”, mutta sita ei sisallytetty hakusanoihin,
silla vaikka se oli yhta haettu kuin numerot 1,3 ja 4, niin hakutuloksia oli siita niin paljon,
etta se oli muihin sanoihin verrattuna resursseja haaskaava. Backmarkille annetaan oh-
jeeksi kirjoittaa SEO-teksteja ylla numeroiduista sanoista sen tyyppisella tavalla, etta se

siséltaa kaksoispilkun jalkeen olevat sanat arvokkaina taytesanoina.

Otsikko ja kuvaus hakutuloksissa

Suunnittelin verkkosivuston kuvauksen alle 300 merkkia pitkéksi, ja se sisélsi keskeisim-
man hakusanan, yrityksen nimen ja ostajapersooniin 1 & 2 vetoavan tekstin. Taman li-
saksi suunnittelin otsikon hakukoneeseen. Ne ovat luonteeltaan suunnattu ostajapersoo-
nille 1&2. Vaikka verkkosivuston ensisijainen yleisd on ostajapersoonat 3&4, niin silti se
tapa, jolla sijoittajille esitellaén sivu ei tule tapahtumaan pééaasiallisesti Googlen kautta,
joten tassa vaiheessa niista halutaan tehda valmiit verkkosivuston jalleenmyynnin tarkoi-
tuksia varten. Lopullinen www-osoite tulee olemaan www.backmark.fi. (Kuva 13) Tama
liséksi tein verkkosivustolle linkkien jakamiseen tarkoitetun ulkoasun. Se tarkoittaa ulko-
asua, joka nakyy esimerkiksi silloin, kun verkkosivuston linkki jaetaan esimerkiksi What-
sAppin kautta.
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Kuva 13 SERP-ulkoasu ja verkkosivuston linkin jakamisen ulkoasu.

4.6 Kehittamisehdotukset

Varsinaisen kehityshankkeen tuotoksien lisksi koko hankkeella haluttiin luoda my6s pa-
rempi digitaalinen lahtdtila tuleviin kehityshankkeisiin. Se lahtétila heijastuu myods ulko-
puolisille sidosryhmille positiivisesti, joten ylimaaraisia resursseja on helpompi 16ytaa.
Kuten hankkeessa jo otinkin vahan kantaa, niin mielestani seuraava luonnollinen askel
digitaalisessa kehityksessa on hyddyntaa hakusanatutkimusta ja luoda implementoinnin
strategia SEO-teksteille.
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Tahan jatkokehityksen hankkeeseen voisi siséltya kokonaan uuden alasivun luominen,
johon SEO-tekstit sijoitettaisiin, jotta sivuston tamanhetkinen esteettinen ja toiminnalli-
nen arvo ei heikkene. SEO-tekstien ideana on kasvattaa sivuston relevanssia alaselan
vaivojen hakutuloksissa, ja sita kautta tuoda toimeksiantajalle lisdd nakyvyytta. Pidéan
jarkevana kerrata hakusanatutkimus, jotta voidaan jatkokehityksen aikana varmistua
siitd, etta tutkimuksessa ilmenneet hakusanat ovat yha relevantteja yrityksen toiminnan
kannalta tarkasteltuna. Taman lisaksi mielestani on suositeltavaa l6ytaa saman alan toi-
mijoita, ja tehda heidén kanssa yhteistyota SEO-tekstien luomisessa, silla muiden toimi-
joiden kanssa yhteistyon harjoittaminen voi olla molempia osapuolia hyodyttava ratkaisu.
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5 POHDINTA

5.1 Vastausten I6ytaminen paakysymykseen ja alakysymyksiin

Opinnaytetydn toimeksiantajana oli Kaarinalainen yritys Backmark Oy, joka oli kehittanyt
selan itsehoitoon tarkoitettuja tuotteita. Backmark oli listannut suurimmiksi haasteikseen
markkinoinnin, rahoituksen jarjestamisen ja tuotannon- seka logistiikan haasteet, ja nai-
den lisaksi palvelumuotoilu oli kesken. Naistd haasteista muodostettiin opinnaytetyén
kysymykset, jotka loivat tavoitteita Backmarkin toiveiden pohjalta. Backmarkin toiveena
oli saada verkkosivusto, johon olisi ollut liitettyna verkkokauppa. Verkkokaupan luominen

ei kuitenkaan ollut mahdollista, silla tuotteet eivat olleet valmiit myyntiin.

Suurin haaste oli luoda toimeksiantajan liiketoiminnan tuoreuteen vastaava kokonaisuus.
Opinnaytetydprosessin aikana paatettiin, ettd tdhan tullaan vastaamaan kehityshank-
keen avulla, johon sisaltyi ostajapersoonien luominen ja hakusanatutkimus itse verkko-
sivuston lisaksi. Ostajapersoonien luominen auttoi verkkosivuston kohdentamisessa ja
hakusanatutkimus auttoi kaikkien tekstien kirjoittamisessa. Hakusanatutkimus ei myos-
kaan olisi ollut mahdollinen ilman ostajapersoonia, silla sitdékaan ei olisi voitu kohdentaa
yhta optimaalisesti. Nama verkkosivustoa tukevat komponentit (ostajapersoonat ja ha-
kusanatutkimus) vaikuttivat toimeksiantajaan myds siten, ettd hanen uskottavuutensa
ulkopuolisten sidosryhmien silmissa oletetaan kasvaneen, silla kehityshankkeen avulla

toimeksiantaja pystyy osoittamaan, etta digitaalisuus on osa hanen liiketoimintaansa.

Taman liséksi verkkosivuston yhteydessa luotiin dokumentti (Liite 1), joka illustroi verk-
kosivustossa tehtyd kohdentamista eri ostajapersoonille. Verkkosivustossa on osia, jotka
kohdistettiin ulkopuolisille sidosryhmille, mutta siind on sen lisaksi osia, jotka pyrkivat
vetoamaan kuluttaja-asiakkaisiin. Kuluttaja-asiakkaisiin tdsmaavéat osat palvelevat mo-
lempia ostajapersoonia samaan aikaan, sill& ulkopuolisia sidosryhmié kiinnostaa nahda,

etta verkkosivusto on kuluttaja-asiakkaille.

Verkkosivustosta rakentui patevampi tuotos, koska sen rakentamiseen siséltyi hakusa-
natutkimus ja ostajapersoonat. llman niita sivustoa ei olisi pystytty kohdentamaan ja ra-
kentamaan patevélla tavalla. Ne myds loivat tuleville digitaalisille projekteille vakaampaa
pohjaa, kuten kappaleessa neljd osoitin, ja kaikki ylla mainitut asiat loivat tyon tekijan

ensimmaiseen alakysymykseen vastauksen.
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Taman lisdksi kehityshankkeen yksi tavoitteista oli, ettéd verkkosivustosta saadaan ra-
kennettua muuhun markkinointiin liitettava kokonaisuus, jolla on mahdollisuudet nousta
my0s orgaanisesti haluttujen asiakkaiden ostopoluilla. Naihin vastattiin sivuston hakuko-
neoptimoinnilla ja hakusanatutkimusta hyddyntamalla, ja siihen luotiin polku sen kaytta-
jille. SEO:n periaatteet ja hakusanatutkimus varmistivat, etta siihen on helppo liittaa jat-
kossa SEO:n jatkotoimenpiteitd. Siihen voi helpommin luoda esimerkiksi SEO-teksteja.
Sen lisaksi hakusanatutkimus varmisti, etta verkkosivustolla on myds paremmat edelly-
tykset nousta Googlen hakutuloksissa korkeammalle, mik& sitoutui suoraan tekijan ala-
kysymykseen "Mita tyokaluja verkkosivuston tekemisessa voisi hyddyntaa, jotta se voisi

itsenaisesti nousta kuluttajien ostopoluille?”

Asiakaspolku oli tarkead osa verkkosivuston rakentamista, silla se mahdollistaa esimer-
kiksi ulkoisten linkkien paremman hyddyntadmisen, jos kavija halutaan suoraan ohjata
tiettyyn paikkaan verkkosivustolla. Esimerkiksi tulevassa mainonnassa tietyn linkin
avulla voidaan paremmin maaritelld, mille sivulle sivulla k&vija halutaan ohjata. Tama
auttoi verkkosivuston sulavammassa liittamisessa osaksi tulevia markkinoinnin operaa-
tioita, ja lopulta auttoi myos vastaamaan siihen, miten verkkosivustosta voitaisiin tehda

mahdollisimman helposti myohemmin aloitettavaan markkinointiin liitettdva kokonaisuus.

5.2 Tavoitteet ja tulokset

Taman opinnaytetyon lahtdpisteena oli toimeksiantajan tulokulmasta luoda verkkosi-
vusto. Sivustolle ei ollut maaritelty tavoitteita, joka auttoi kertomaan, miten paljon toimek-
siantaja oli keskittynyt digitaalisen puolensa luomiseen liiketoiminnassaan. Se laht6piste
oli kuitenkin positiivinen molemmille osapuolille, silla sen takia kehityshanke oli juuri oi-
kea ratkaisu toimeksiantajalle. Sen jadlkeen todettiin, ettd ohjeistuksen suppeus on
merkKki siitéa, miten vahan on mietitty markkinoinnin, brandin ja liiketoimintasuunnitelman
merkitysta tuotteen laukaisussa. Tekija siis koki tarpeelliseksi, ettd verkkosivuston lisaksi
taytyy maaritella siihen liittyvid tekijoita, joista tekija koki tarpeelliseksi hakukoneopti-
moinnin implementoimisen, hakusanatutkimuksen ja ostajapersoonien luomisen varsi-
naisen verkkosivuston liséksi, silla ilman niitéa opinndytetydprosessin tuotokset eivét ole

niin merkittavia.
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Itse verkkosivustosta muodostui kaiken ydin, mutta sen rooli opinnaytetytssa ei ollut niin
suuri, kuin toimeksiantaja alussa oletti. Se kuitenkin on visuaaliselta lisaarvoltaan onnis-
tunut. (Heikkila 2021.) Se toimii kaikilla paatelaitteilla ja nayttokoilla, ja sen kayttdminen
on luotu mahdollisimman kayttajaystavalliseksi. Taman lisaksi verkkosivustoa voidaan
hyoédyntaa brandin ja graafista suunnittelua vaativan materiaalin luomisessa. Ostajaper-
soonien luominen auttaa toimeksiantajaa segmentoinnissa ja myéhemmin tuotettavan
materiaalin liittdmisessa verkkosivustolle. Hakusanatutkimus auttaa yritysta hahmotta-
maan paremmin heidadn haluamiensa asiakkaiden taipumuksia etsia informaatiota, jota
voidaan hyotdyntad ostajapersoonien jatkokehityksessd sekda SEO-tekstien tuottami-
sessa. Kaikki opinnaytetydprosessin aikana luodut tuotteet yhdesséd mahdollistavat jat-
kokehityksen aloittamisen pienemmalla vaivalla.

5.3 Missé onnistuttiin ja missa ei?

Kehityshankkeen onnistuminen on moniulotteinen kokonaisuus. Siihen liittyy monen
osapuolen nakdkulma, mutta tdsséa tydssa onnistuminen tullaan tulkitsemaan siltéa kan-
nalta tarkasteltuna, miten hyvin se toi ammatillista osaamista sen tekijalle, miten hyvin
se onnistui avaamaan toimeksiantajan nakokulmaa digitaaliseen liiketoimintaan, seké
siind miten hyvin se onnistui tasmaamaan toimeksiantajan alkuperaisiin toiveisiin ja toi-

mittamaan lopullisen tuotteen.

Opinnaytetyon tekijan alkuperdinen osaaminen painottui eniten verkkosivuston visuaali-
siin ja toiminnallisiin aspekteihin seka hakukoneoptimointiin. Kehityshanke kuitenkin pa-
kotti tekijad validoimaan ja laajentamaan omaa osaamistaan kuin myos laajentamaan
digitaalisuuteen liittyvid aspekteja. Ne asiat, jotka tulivat melkein uusina opinnaytetyén

tekijalle, oli ostajapersoonien tarpeellisuus seka konkretisointi.

Yksi suurimmista onnistumisista oli lopullinen kehityshanke verrattuna alkuperéiseen
tahtotilaan. Alkuperainen tahtotila oli luoda verkkosivustot, jossa on verkkokauppa, mutta
sille ei ollut maaritelty kohdeyleis6a, sisaltoa tai tarkoitusperia. Alun perin ei ollut huomi-
oitu sita, etta verkkosivustolle ei kannata luoda verkkokauppaa, silla tuotteet eivét olleet
valmiita tuotettaviksi. Hankkeeseen liséksi tehtiin verkkosivuston toimintaa ohjaavat
komponentit eli ostajapersoonat ja hakusanatutkimus. Taman liséksi verkkosivustoon
tehtiin asiakaspolku ja se toteutettiin hakukoneoptimoinnin periaatteiden mukaisesti, jo-

ten se on helpompi liittaa tulevaan markkinointiin, ja silla on edellytykset menestya
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Googlen hakukoneessa. Kehityshanke onnistui hyvin liiketoiminnallisen ongelman rat-
kaisemisessa, eli siind miten laaja digitaalinen toiminnan aste toimeksiantajalla oli. Alku-
perdinen ongelma oli, etta nakyvyytta tuotteelle ja uskottavuutta sidosryhmille oli vahan.
Tahan ydinongelmaan kehityshanke oli hyva vastaus. Se on onnistunut tuomaan lisaar-
voa, ja toimimaan ratkaisukeskeisena kokonaisuutena, joka liittyy melkein digitaaliseen

transformaatioon.

Suurin lisdarvo syntyi tekijalle siitd, etta han ymmartaa nyt kokonaisvaltaisemmin sen,
miten laaja-alainen kokonaisuus yhden verkkosivuston tekeminen voi olla. Suuri onnis-
tuminen saavutettiin myos siind, miten paljon tyon kautta saatiin avattua toimeksianta-
jalle sita, miten tarkeaa digitalisoituminen on. Kehityshankkeen tuotoksia voidaan kuiten-
kin hyddyntaa erityisen paljon siind, kun toimeksiantaja markkinoi liiketoimintaansa ulko-

puolisille toimijoille.
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Pida ifsestaisi huolta aina ole muille >, niiin koita pitda itsestasi huol
pitaisit* _ aaakkar

waiills olevat ihmiset tarvitsevat sinua:

BackHgg

Jotta voit hoitaa selkaasi mahdolli lon kattavasti, niin sinun Meidan patentoidulla tuotteella on jopa 80 erilaista
taylyy piléa myds huollo lihaksi della helppo kayliaa ja meiddn
erinomainen kumppani, joka kestad aikaa, ja jolla voit hoitaa video tsoa kaikki tavat, jollla voit hoitaa itsedsi.
selan lihaksiston lisaksi jalkoja, kasia, hartioita ja niskaa.

Tilaa Uutiskirjegpffie!

Sahkoposti
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JA -86 ALKAEN TOIMINUT NAPRAPAATTI, JA
JOUDUN AJQITTAIN HOITAMAAN OMAA
SELKAANI VANHOJEN, URHEILUSTA
TULLEIDEN KALHUJEN SEURAUKSENA.
KEHITIN ITSELENI MENETELMAN, JOKA
MOBILISOI JA PHJASI JUMITTUNEET
NIKAMAT LIKKPVIKSI YKSI KERRALLAAN.

VUOSIEN SAATIDSSA TULI SELVAKSI, ETTA
ASIAKKAANI HRALUSIVAT MYOS VAIKUTTAA
OMIIN SELKAQNGELMIINSA
ITSEHOIDOLLAJ JA ALOIN MIETTIMAAN
TAPOJA AUTTAYHEITA TYYPILLISTEN
ITSEHOITO-OHJEIDEN LISAKSI. VUOSIEN
SUUNNITTELUNYA TESTAILUN JALKEEN
SYNTYI PROTOTYYPIT, JOTKA OVAT NYT
BACKBACK JA BACKHOOK.
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Liite 4 Mobiilisivu

PATHEFA
SELKAVAIVAT

BACKBACK &
BACKHOOK

Selkarangan itsehoitoon tarkoitetuilla laitteilla on
ollut pitkdan vakava ongelma. Ne onnistuvat

auttamaan parhaiten selan jo renfoutuneita osia,
kun todelliset ongelmakohdat - kiredt nikamavalit
jGavat hoitamatta. Meiddn patentoitu teknologia
on ainut maailmassa, joka avaa koko rangan

yksi nikamavéli kerrallaan ja antoa apua sinne,

mihin kehosi sitd haluaa.

Jo viime vuosituhannen lopulla arvioitiin, ettd n.
84 % ihmisista karsii selkavaivoista jossain
elamadnsa vaiheessa. Tuoreimmat tutkimukset
kertovat luvun IGhestyvan jo sataa prosenttia, ja
selan kiputilat kielivat mm. selkérangan
toimintahdiridistd, lihaskireyksista ja valilevyjen

pullistumataipumuksista.
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Tilaa Uutiskirjeemme!

Sahkoposti

Koti

Minusta Instagram
Tuotteet Facebook
Ota yhteytta Linkedin
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Erityinen kiitos

Sijoittaja — Fysaplus Oy

Testaus — Juhani Véadndnen
Testaus — Ilkka Peltonen

Testaus — Erkki Nyman

Testaus — Marco Kuoppakangas

Nettisivut — InnoBrandit & Jere Suominen

Tilaa Uutiskirjeemme!

Sahkoéposti

Koti

Minusta Instagram
Tuotteet Facebook
Ota yhteytta Linkedin
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Korona on vaikuttanut meidan kaikkien arkeen.
Tyon tekeminen seka liikunnan harrastaminen on
vaikeutunut merkittévésti. Se on vienyt paljon
energiaa ja vaikuttanut henkiseen hyvinvointiin.

Pidd itsestdsi huolta.

Tukielimistossa ilmenevdat vaivat ovat nousseet
merkittévasti viimeisen vuoden aikana, ja on

tarkedd, ettet anna ikdvén vuoden vaikuttaa

seuraavaan kymmeneen. Vaikka energiaa ei

aina ole muille jakaa, niin koita pitaa itsestdsi
huolta, niin kuin pitdisit huolta rakkaasta
perheenjdsenestd tai lemmikistd. Sinun ympdarilla

olevat ihmiset tarvitsevat sinua.
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BACKMARK OY

Kyselyt

040 065 3060
markkuheikkil@gmail.com

Vaskisnendntie 91

21500 Piikkio

Tilaa Uutiskirjeemme!

Sahksposti

Ko

Minusta Instagram
Tuotteet Facebook
Ota yhteytta Linkedin

©2021 Backmark Oy & InnoBrandit

Liite 4 (8)



