(

'D Tampereen ammattikorkeakoulu

KUMPPANUUSMARKKINOINTI-
ALUSTAN RAKENTAMINEN

Case: |I-Turva

Anni Alia Martina Lansilahti

OPINNAYTETYO
Toukokuu 2023

Yrittdjyyden ja Johdon YAMK Proakatemia



TIVISTELMA

Tampereen ammattikorkeakoulu
Yrittajyyden ja Johdon YAMK Proakatemia

LANSILAHTI, ANNI ALIA MARTINA
Kumppanuusmarkkinointi-alustan rakentaminen
Case: I-turva

Opinnaytetyo 41 sivua
Toukokuu 2023

Teknologinen kehitys ja kuluttajakayttaytymisen muutos ovat ajaneet suomalai-
sen markkinoinnin uudenlaiseen murrokseen. Kuluttajat siirtyvat kasvavissa
maarin hoitamaan arkisia asioitaan verkkoon. Yrityksille on hyvin tarkeaa paivit-
taa markkinoinnin strategiaansa ja siihen kaytettyja resursseja moderniin toimin-
taymparistodn sopivammaksi. Verkossa tapahtuva markkinointi on tana paivana
monessa maassa jo iso osa yritysten markkinointistrategiaa. Suomessa verkko-
markkinoinnin mahdollisuuksia tulisi kayttaa viela monipuolisemmin, koska verk-
komarkkinointi pitaa sisallaan paljon kayttamatonta potentiaalia.

Tassa tyossa tarkastellaan kumppanuusmarkkinointia verkkomarkkinoinnin muo-
tona. Tyon aikana suunnitellaan ja rakennetaan uusi kumppanuusmarkkinointiin
soveltuva alusta: Case I-turva. I-turva rakennetaan kohdennetusti vakuutusalalle.
Uuden alustan suunnittelussa ja rakentamisessa hydodynnetaan eri palvelumuo-
toilun menetelmia kuten Business Model Canvas.

Ty0 soveltuu myods kasikirjaksi uuden alustan rakentajalle, silla prosessi on ku-
vattu askel kerrallaan. Pilottialusta rakennetaan kustannustehokkaasti julkisia
seka ilmaisia tyokaluja kayttaen.

Lopuksi yhteenvetona nostetaan esille pilotin rakentamisvaiheessa esiintyneet
haasteet ja niihin liittyvat ratkaisut. Lopuksi esitetdan myds suunnitelma tulevista
toimenpiteista alustan saattamiseksi asiakkaiden hyvaksymaan muotoon. Tutki-
mus keraa myos vinkkeja uuden alustan rakentajalle sivuston suojauksesta seka
hakukoneoptimoinnista.

Asiasanat: kumppanuusmarkkinointi, affiliatemarketing, digitaalinen markki-
nointi, verkkomarkkinointi
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Digital and technological development and the change in consumer behavior
have driven the Finnish marketing acumen to a new reality. Consumers are in-
creasingly willing to handle their interaction with companies online, instead of live
locations. To fit better with the modern operational environment, it is of great im-
portance for companies to update their marketing strategies and hence resources
used to reach their customers. Online marketing has established itself as a per-
manent part of the marketing mix all around the globe. In Finland, companies are
however, still catching up on modern development to reaching out to the possible
full potential.

This thesis examined affiliate marketing as a form of online marketing. The project
resulted in a design and a functional pilot solution for affiliate marketing: a plat-
form called “I-turva”. The service will be targeted at consumer insurance custom-
ers. The design phase utilized different service design methods, such as the busi-
ness model canvas.

The thesis also served as an instruction manual, providing step-by-step oversight
for building a new platform. The pilot platform was built cost efficiently, by using
free-to-use tools.

Finally, the thesis outlined the challenges and solutions which arose during the
development phase of the pilot. In addition, a plan for further actions for delivering
the platform to the hands of the end users, was presented. Furthermore, the the-
sis presented tips for protecting the platform and a beginner’s guide for search
engine optimization.

Keywords: affiliate marketing, e-commerce, marketing
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ERITYISSANASTO JA TERMIT

Affiliatemarketing Kumppanuusmarkkinointi

Widget Vempain. Tyokalu Wordpress jarjestelmassa

Plugin Kytkenta. Tyokalu joka kytketaan Wordpressissa verk-
kosivustoille.

Hosting Verkkoisannointipalvelu

WP Wordpress, hallintajarjestelma

Cost per Action Hinta per haluttu toiminta

Cost per Click Hinta per klikkaus

BMC Business Model Canvas - menetelméa



1 JOHDANTO

1.1 Taustaa

Megatrendit ovat ajaneet perinteisen vakuutustoimialan muutokseen. Murros
alalla on merkittava. Katsottaessa vakuutusalan muutosta koskevia merkittavim-
pia ilmioita, niiden voidaan todeta loytyvan digitalisaatiosta eli verkkoon siirtymi-
sesta ja siita johtuvan kulutuskayttaytymisen muutoksesta. Pandemian myoéta
muutos Kiihtyi entisestaan, ja sai osan Suomen vakuutusyhtidista sulkemaan fyy-
siset konttorikanavansa kokonaan. Nykyaan osa yhtidista toimii taysin verkossa
ja etana, osalla on kaytdssaan fyysisia seka digitaalisia palvelupisteitd yhdiste-
leva hybridimalli. Suuri osa tyosta seka asioinnista tapahtuu kuitenkin verkossa
(Jarvinen 2021, 1-2.)

Vaikka muutos tuo mukanaan mahdollisuuksia, se tuo myds mukanaan haas-
teita. Alaan vaikuttaa teknologian lisaksi esimerkiksi talous ja politiikka, kuin myos
tarkka valvonta ja saatelykin. Muutos on alalla haasteellinen seka kuluttajille, etta
yhtidille. Kuluttajien vaatimukset helppoa ja nopeaa verkkoasiointia kohtaan ovat
kasvaneet. Vaikkakin verkossa asioiminen on monelle kuluttajalle arkipaivaa, on
yhtididen ollut haasteellista vastata tahan tarpeeseen. Ala on hyvin tarkoin saa-
delty ja muutokset ovat hitaita. Vakuutukset tuotteena ovat myos raataloitavia,
eika kaikkia tuotteita ole viela mahdollista ostaa verkosta. Yksinkertaistettuja tuo-
tepaketteja on viety verkkokauppoihin, mutta moni kokonaisuus tarvitsee silti asi-
antuntijan apua, jotta asiakkaan vakuutuskokonaisuus saadaan oikein raataloitya
(Jarvinen 2021, 1-2.)

Siind, missa yhtididen on haasteellista vastata kuluttajien odotuksiin verkkopal-
veluiden toimivuudessa, on myos kuluttajavakuutusten ostoprosessi ajautunut
haasteelliseksi. Viimeisten kolmen vuoden aikana yhtididen vakuutustarjonta ja
tuotteet ovat lisdantyneet huomattavasti, ja jokaisella yhtiélla on erilainen tar-
jonta. Jo entuudestaan monimutkainen tuote on nyt kuluttajalle entuudestaan
haastavampi ymmartaa. Kuluttajan on vaikea ymmartaa mita han tarvitsee, tai
mitd han ostaa. Samalla myynti ja muu asiointi siirtyvat vahvasti digitaalisiin ka-

naviin. Vaikka murros alalla on ollut havaittavissa pitemman aikaa, on pandemia
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vauhdittanut ilmiéta. Verkkomarkkinointiin ja digitaalisiin jarjestelmiin panosta-
neet vakuutusyhtiot ovat kilpailijoihinsa verrattuna huomattavasti vahvemmassa
asemassa. Suurin osa yhtidista on huomattavasti jaljessa asiakkaiden vaati-
masta digitaalisuuden tasosta, ja kyky vastata muuttuneeseen kuluttajakayttay-

tymiseen ja kuluttajien odotuksiin on puutteellista (Jarvinen 2021, 1-2.)

Digitaalinen markkinointi nykypaivan yrityksille elinehto ja valttamattomyys. Mark-
kinoinnin murroksen voidaan katsoa kulkeneen kasi kadessa teknologian kehi-
tyksen kanssa. Yha enemman hoidetaan paivittaisia asioita erilaisilla alylaitteilla.
Lisaksi voidaan todeta, etta pelkka verkkosivuston yllapitaminen ei enaa riita,
vaan on oltava aktiivinen tarjota kuluttajille todellista lisdarvoa tuottavia palveluita
ja tuotteita (Mattila & Lilleberg 2020, 2.)

Perinteisempina markkinointikanavina on pidetty lehtimainontaa, radio- seka tv-
mainontaa seka puhelinmyyntid - teknologinen kehitys on kuitenkin avannut
markkinoinnin maailmaan uusia kanavia sekd mahdollisuuksia. Mikaan aikai-
sempi, perinteiseksi tunnettu markkinointikanava, ei ole taysin vaistynyt, mutta
kuluttajien siirtyessa verkkoon myos markkinoinnin on kehityttava mukana (Mat-
tila & Lillberg 2020, 2.)

1.2 Tyon tavoite ja tarkoitus

Taman tyon tarkoitus on rakentaa affiliate-markkinointialusta vakuutusalalle.
Tyossa keskitytaan uuden markkinointi- ja mainosalustan rakentamiseen, joka on
tyon jalkeen toimintavalmis. Tarkoitus on rakentaa uusi alusta ja kehittaa liiketoi-
mintaa tulevaisuudessa eteenpain. Markkinointikanavana toimii verkkosivusto-
alusta, jonka mainonta toimii kumppanuusmarkkinointia hyodyntaen. Tuottaak-
seen kuluttajille todellista arvoa, alusta tarjoaa kavijoilleen ajankohtaista tietoa
heidan valitsemastaan aihealueesta. Aihealueeksi valikoitui vakuutusala, ja eri-
tyisesti nakdkulma digitalisaation ja kulutuskayttaytymisen muutoksen osalta.
Alalla voidaan havaita selked markkinarako etamyynnin ja markkinoinnin kehityk-
seen. YhtiGille edullista on kehittaa markkinointiaan verkossa ja kuluttajat kaipaa-
vat enemman tietoa seka ymmarrysta monimuotoisista tuotteista (Paikkari 2017,
6.)
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Kumppanusmarkkinointi Suomessa on hyvin uusi ilmid, mutta monessa muussa
maassa jo vahvasti lasna yritysten markkinointikokonaisuudessa. Tiiviisti ilmais-
tuna kumppanuusmarkkinoinnilla pyritddn tehostamaan myyntia seka paranta-
maan nakyvyytta. Vakuutusalalla voidaankin nahda ilmeisia mahdollisuuksia hyo-
dyntaa kumppanuusmarkkinointia. Tutkimuksessa esiteltavan uuden alustan tar-
koitus on vastata kuluttajien ongelmaan ymmartaa tuotetarjontaa ja auttaa kulut-
tajaa rakentamaan oma vakuutuskokonaisuutensa oikein. Uusi alusta vastaa
myoOs suoraan vakuutusyhtididen tarpeeseen tehostaa toimintaansa uudessa
markkinatilanteessa (Paikkari 2017, 6-7.)

Vakuutusala valikoitui opinnaytetyon aihealaksi kirjoittajan ammatin ja mielenkiin-
non vuoksi. Vakuutusalalla tydskentelevana asiantuntijana opinnaytetyontekijalla
on ammattitaitoa ja ymmarrysta alasta. Tavoitteena on myds pyrkia rakentamaan
uusia tulolahteita seka kehittdd uutta yritystoimintaa, joka tulevaisuudessa eri-

koistuisi juuri kumppanusmarkkinointiin.

Tyon aikana suunnitellaan ja toteutetaan tutkimuksessa kasiteltava uusi alusta.
Alusta rakennetaan askel kerrallaan paivakirjanomaisesti, joten tyd sopii myos
oppaaksi uutta alustaa rakentavalle yritykselle tai henkildlle. Tyon lopussa uusi

alusta pyrkii olemaan kayttovalmis.

Yhteenvetoon kootaan tarkeimmat koetut opit seka vinkit uutta alustaa rakennet-
taessa. Uusi alusta rakennetaan siten, etta se soveltuu kumppanuusmarkkinoin-

titoimintaan vakuutusalalle.

1.3 Tyon rajaus ja rakenne

Ty0 koostuu teoriaosuudesta, jossa tarkastellaan tarkemmin markkinoinnin eri
muotoja, ja murrosta. Myohemmin keskustelua syvennetaan kumppanuusmark-
kinointiin ja sen eri muotoihin. Uusi alusta suunnitellaan parhaiten tydon teemaan
ja tarpeisiin sopivana palvelumuotoilun menetelmia hyédyntaen. Valittuina perus-
menetelmina tullaan hydédyntdmaan perinteistd SWOT-analyysia. Syventavaan
ymmarrykseen hyddynnetaan Business Model Canvasta. Varsinaisen alustan ra-

kentaminen toteutetaan tuotteistusmenetelmalla eli rakentamalla pilottiversio.
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Tyo pyrkii kuvaamaan menetelmia laajemmin tulevassa menetelman kuvaus-

osuudessa.

Alustan rakentamisen ohessa pyritaan ottamaan myos ensimmaiset askeleet
kumppanuusmarkkinoinnin aloittamista varten. Tyon aikana pidetaan kirjaa alus-

tan rakentamisprosessista, jotta sita voi hyodyntaa kasikirjana.

Tyo0 rajataan uuden alustan rakentamiseen ja sen toimintaymparistoon liittyviin
tarkeisiin seikkoihin, kuten hakukoneoptimointiin ja alustan suojaukseen. Alusta
suunnitellaan kumppanuusmarkkinointiin soveltuvaksi. Toimenpiteet kumppa-
nuusmarkkinoinnin kaynnistamiseksi pyritddn saamaan pilotointivaihe huomioi-

den mahdollisimman valmiiksi.

Lopuksi yhteenvetoon kootaan tyon aikana ilmenneet tarkeimmat opit ja tydvai-
heet. Yhteenveto seuraavista askeleista koostetaan ja pyritddn kuvaamaan, mi-
ten toiminnan kehittaminen jatkuu alustan rakentamisen jalkeen. Yhteenvetoon

sisallytetaan myos arvokkaimmat vinkit mahdolliselle uuden alustan rakentajalle.
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2 Markkinoinnin murros

Markkinoinnin kasite on keksitty jo noin sata vuotta sitten. Markkinoinnin perus-
ideana ja tavoitteena voidaan aina katsoa olleen myynnin tehostaminen. Teolli-
sella aikakaudella markkinoinnin voidaan kuitenkin katsoa olleen enimmakseen
tuotekeskeista (Hurmerinta 2015, 35-40.)

Markkinoinnin tavoista huolimatta, toiminnan tavoite on lapi historian ollut lisata
tuotteen taikka palvelun myyntia. Tata on tehty lahestymalla proaktiivisesti mah-
dollista asiakasta, kauppapaikalla asiakkaan odottamisen sijaan. Ensimmaisia
markkinointikeinoja ovat olleet tuote-esittelyt ovelta ovelle -tyylilla. Myohemmin
mukaan on tullut esimerkiksi torimarkkinointi, sanomalehdet, puhelin, radio ja te-
levisiomarkkinointi. On kuitenkin hyva huomata, etta esimerkiksi ilmastonmuutok-
sen ja kestavan kehityksen toimintamallien my6ta kuluttajat ovat alkaneet vahen-
tamaan paperiversioita lehtitilauksista, ja tama on ohjannut kuluttajien paivittaista
asiointia ja kulutuskayttaytymista entista enemman verkkoon. Teknologian kehi-
tyksen mya6ta kuluttajat myos viettavat paljon aikaa erilaisten laitteiden, kuten pu-
helimien ja tablettien, parissa. Moderni kuluttaja katsoo ohjelmansa erilaisten
suoratoistopalveluiden kautta ja lukee uutisensa verkosta. Mikaan perinteisista
markkinointikanavista ei ole taysin loppunut, mutta verkossa on iso kasvumah-
dollisuuksia sisaltava potentiaali, kuluttajien siirtyessa yha vahvemmin verkkoon.
Maailman kokema koronapandemia ei ole juurikaan pysayttanyt kehitysta, vaan
painvastoin kiihdyttanyt sita (Mattila 2020, 3.)

Markkinointi on ajan saatossa muuttunut tuotekeskeisyydesta kohti asiakaskes-
keisyytta — enaa viestimalla vain tuotteen ominaisuuksia ei parjaa. Yritykset, jotka
ottavat huomioon ihmisten toiveet ja inhimillisyyden, menestyvat massamarkki-
noijaa paremmin. Tuotekeskeinen massamarkkinointi hintakarki edella ei enaa
ritd takaamaan toivottuja tuloksia. Teknologian kehitys on myos tehnyt kulutta-
jista tietoisempia, ja saanut heidat vaatimaan palveluntuottajilta enemman. Tuot-
teista ja/tai palveluista on mahdollista tehda hyvinkin laajaa taustatutkimusta
seka vertailua ennen, kun asioi itse tuotteen tai palvelun tarjoajan kanssa lain-
kaan. Sosiaalisessa mediassa on nykyaan myds paljolti erilaisia yhteisdja, joissa
kuluttajan on mahdollista kdyda keskustelua tuotteisiin tai palveluihin liittyvista

kokemuksista muiden kuluttajien kanssa (Hurmerinta 2015, 35-40.)
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Digitalisaatio, eli verkossa toiminen ja sen kehitys myynnin ja markkinoinnin pa-
rissa, on ollut kasvussa jo vuosia. Koronapandemian ja kuluttajien arjen muutos-
ten seka elamanmuutoksen myota etamyynti ja markkinointi kehittyivat valtavasti
(Dollwet 2018, 4.)

Digitalisaatio rikkoo perinteisia liikketoimintamalleja, mahdollistaen ja luoden jopa
taysin uudenlaisia ammatteja ja tapoja tehda toita. Monesta muutoksesta huoli-
matta, on esimerkiksi kuluttajien kiinnostus ilmastoa ja ymparistoasioita kohtaan
sailynyt ennallaan. Tama on merkittavaa, kun huomioidaan miten paljon elinym-
paristomme ja markkinatilanteemme on muuttunut viime vuosien aikana. limas-
tonmuutos ja akuutit kriisit ovat vakiinnuttaneet paikkansa kuluttajien ostokayt-
taytymisessa ja tuotteiden ja palveluiden valinnassa. Suomessa verkkoon siirty-
minen markkinoinnissa on huomattavasti naapurimaitaan jaljessa, joten potenti-
aalia on paljon (Mattila 2020, 5.)

Huomioiden edella mainittu kehitys, onkin jarkevaa pohtia, olisiko kuluttajien |a-
hestyminen yhteistyOkumppaneiden kautta verkossa varteenotettavampi vaihto-
ehto, kuin asiakkaiden tavoitteleminen perinteisten medioiden kautta. Vaikka di-
gitalisaatio on tarjonnut kuluttajille taysin uuden toimintaympariston ja nopean
paasyn tietoon, on se myds tarjonnut yhteyden kuluttajien valille ja tata myota
avannut kokonaan uuden markkinointikanavan yrityksille. Tama uusi markkinoin-
tikanava pitaa sisallaan suuren potentiaalin, ja mahdollistaa liiketoiminnan kas-
vua taman vuoksi verkkomarkkinointi perinteisten kanavien rinnalla, osana yritys-
ten markkinointia, tulee olemaan merkityksellinen osa yrityksen menestysta
(Dollwet 2018, 7.)
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3 Kumppanuus-markkinointi

Kumppanuusmarkkinointi on verkkomarkkinoinnin muoto, jossa julkaisija ohjaa
likennetta tuotetta palvelua tarjoavan yrityksen verkkosivuille. Kumppanuus-
markkinoijana voi toimia joko yritys yksittainen henkilo, erimerkiksi vaikuttaja,
joka ottaa komission toteutuneista kaupoista tai kuluttajaliikenteesta. Komissio

maaraytyy sopimuksen ja halutun tavoitteen mukaisesti (Coffman 2020, 2.)

Kumppanuusmarkkinoinnissa toteutuneeksi kaupaksi voidaan katsoa esimerkiksi
vierailu nettikaupassa tai todistetut tilaukset palvelun tarjoajan verkkokaupassa.
Julkaisija pyrkii siis ohjaamaan kuluttajaliikennetta markkinoinnillaan palvelun tai
tuotteen tarjoajan sivustolle. Komissiomalleja on useita. Joissain sopimuksissa
mainostaja saa komission vain ja nimenomaan ohjatusta liikenteesta tuotteen tai
palvelun tarjoajan verkkosivustolle. Vaihtoehtoisesti joissain sopimuksissa julkai-
sija saa komission toteutuneesta kaupasta tai palvelusta. Toisinaan tavoitteena
on vain tietty kavijaliikenne palvelun tarjoajan verkkosivuille. Sopimukseen voi

my0s sisaltya esimerkiksi uusia uutiskirjeen tilaajia. (Coffman 2020, 4.)

Kumppanuusmarkkinointi on yksi kustannustehokkaimmista ja suosituimmista di-
gitaalisen markkinoinnin muodoista tana paivana, vaikkakin kyseessa on Suo-
messa viela hyvin tuore ilmidé. Moni suomalainen mainos- ja markkinointitoimisto
hyodyntaakin jo kumppanuusmarkkinointia osana toimintaansa. Markkinoijana
toimii aina joko yritys tai yksittdisen henkilo eli vaikuttaja. Vaikuttaja kasitteen voi
vaihdella riippuen tuotteesta taikka palvelusta jota halutaan markkinoida. (Paik-
kari 2017, 7.)

3.1 Kumppanuusmarkkinoinnin Osapuolet

Kumppanuusmarkkinointiin kuuluu eri osapuolia, joilla kaikilla on oma osansa toi-
minnassa. Mainostaja on verkossa tuotteita tai palveluita myyva yritys, joka ha-
luaa kasvattaa myyntia ja hankkia uusia asiakkaita. Mainostajalla tarkoitetaan yri-
tysta, joka mainostaa palveluaan tai tuotettaan kumppanuusmarkkinoinnin kei-
noin. Mainostaja maksaa sovitun komission julkaisijalle jokaisesta toteutuneesta
tapahtumasta (Coffman 2020, 4.)
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Julkaisija solmii tuotteen tai palvelun tarjoajan kanssa markkinointisopimuksen
ja voi olla esimerkiksi vaikuttaja tai yrittaja. Julkaisijalla on hyva olla oma asiakas-
kunta tai tarpeeksi seuraajia, jolloin han voi ohjata kuluttajia yhteistyokumppanin
sivuille. Taman periaatteen vuoksi kumppanuusmarkkinointi on tehokas tapa kas-
vattaa asiakaskuntaa ja nopeasti kasvava trendi verkkomarkkinoinnin maail-
massa. Koska kumppanuusmarkkinointi on Suomessa viela hyvin uusi kasite ja
siksi sen kayttamaton potentiaali valtava, silla sita voi kaytanndssa hyodyntaa
milla tahansa alalla. Julkaisija on henkilo tai yritys, joka pyrkii omalla asiakaskun-
nallaan luomaan liikennetta tuotteen tai palvelun tarjoajan sivustoilla. Julkaisijan

termi on yleisesti partneri tai kumppanuusmarkkinoija (Coffman 2020, 4.)
3.1.1 Affiliate-verkosto / Kumppanuusverkosto

Affiliate-verkostolla eli kumppanuusverkostolla tarkoitetaan yritysta, joka toimii
mainostajan ja julkaisijan valissa. Verkosto auttaa mainostajan tyota kampanjoi-
den yllapitamisessa. Verkosto taas toimii julkaisijan yhteyshenkilona avun tar-
peessa. Affiliate-verkoston tehtava on tarjota tekniikkaa asiakaspolun ja ostota-
pahtumien seurantaan. Tama helpottaa mainostajien ja julkaisijoiden yhteistyota,

seurantaa ja rahaliikennetta (Wright 2020, 1.)

Suomessa toimii talla hetkellda noin kymmenen eri affiliate-verkostoa, joista yksi

suosituin julkaisijoiden keskuudessa on Adtraction (Paikkari 2017, 6.)

Asiakas _

Mainostaja % " Julkaisija

. /
N N\ /
N\, \ /

' Kumppanuusverkosto

KUVA 1. Kumppanuusmarkkinoinnin toimintaymparistd (Wright 2020, 1.)
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3.1.2 Kuluttaja

Kuluttaja on henkilo joka asioi ja tekee ostoksensa verkossa. Mainostaja tavoit-
telee vierailemaan kumppanuusmarkkinoinnin kautta lisda kuluttajaliikennetta
omille sivustoilleen, seka toivottavasti tekemaan ostoksia. Kuluttaja on henkild,
joka klikkaa julkaisijan sivuilta linkkia, joka ohjaa hanet itse mainostajan sivus-
tolle, verkkopaikkaan, tai esimerkiksi taytettavan lomakkeen aareen. Yleisim-
missa kumppanuusmarkkinointisopimuksissa kuluttajan tulee toteuttaa ostos lop-
puun ja maksaa tilaus. Vaihtoehtoisia sopimuksia on kumminkin olemassa. (Coff-
man 2020, 4.)

Suomessa kuluttajansuojalaki koskee kumppanuusmarkkinointia ja kaikkien osa-
puolten on noudatettava lainsaadantda ja pyrittava hyvanmaineiseen toiminta-
malliin. Julkaisun tulee olla eroteltavissa selvasti mainoksesta, jotta kuluttaja ei
kuvittele julkaisun olevan vain informatiivista sisaltdéa valitusta aiheesta. Kulutta-
jasuojalain mukaan kuluttajan harhaanjohtaminen seka piilomarkkinointi on kiel-
lettya. Sdannokset koskevat seka mainostajaa, julkaisijaa etta itse kumppanuus-
verkostoa (Paikkari 2017, 8.)

3.1.3 Kumppanuusmarkkinoinnin keskeiset termit

Kumppanuusmarkkinoinnin terminologia voi olla vaikeaselkoista ja onkin jarke-
vaa eritella osa kumppanuusmarkkinoinnin keskeisimmista kasitteista. Cost per
Sale (CPS) on tyypillisin termi, kun puhutaan markkinoinnin hinnoittelumuodoista.
Mainostava yritys siis maksaa etukateensovitun summan jokaisesta kuluttajan
tekemasta ostosta. Sovittu maksettu summa voi olla joko kiintea, tai vaihtoehtoi-
sesti prosentuaalinen osuus kaupan loppusummasta. Cost per Action (CPA) on
termi, jota kaytetaan silloin kun toivottu toimenpide tai toiminta toteutuu. Tallaisia
toimenpiteitd kuluttajan puolesta voivat olla esimerkiksi lomakkeen tayttaminen
taikka yhteydenottopyyntd. Cost per Click (CPC) termia kaytetaan, kun sivuilla ei
ole muuta selkeasti mitattavaa tavoitetta. Kun lopullista varsinaista myyntitapah-
tumaa tai muita toimenpiteita ei ole, niin haetaan vain kuluttajaliikennetta. Tama
hinnoittelumalli on kaikista heikoin, silla sen tuottamaa hyodtya mainostajalle on

haasteellista mitata (Johnson 2019, 6.)
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3.2 Kumppanuusmarkkinoinnin eri muodot

Kumppanuusmarkkinoinnin suosio on ollut kasvussa kustannustehokkuutensa
vuoksi. Mainostavalle yritykselle kumppanuusmarkkinointi tarkoittaa mainonnan
ulkoistamista ja komission maksua ainoastaan kuluttajan toteutuneesta vierai-
lusta. Tasta syystd yha useammat yritykset ovat ottaneet markkinointitavan

osaksi markkinointikokonaisuuttaan (Wright 2020, 3.)

Kumppanuusmarkkinointia voi tehda monin eri tavoin. Tama tutkimuksen osio tu-
lee keskittymaan julkaisijan eri muotoihin seka& kanaviin. Yleisimpia kanavia
kumppanuusmarkkinoinnissa talla hetkella ovat erilaiset blogit, sosiaalinen me-

dia, verkkosivustot seka bannerimainonta (Wright 2020, 3.)

3.21 Blogi

Bloggaajat ovat yksi tyypillisimmistd kumppanuusmarkkinoinnin julkaisijaryh-
mistda. Tama kumppanuusmarkkinoinnin kanava henkildityy ymmarrettavista
syista vahvasti kanavaa hallinnoivaan bloggaajaan, ja siten myds hanen henki-
l6brandillaan on suuri merkitys markkinoinnin onnistumisessa. Mikali markkinoi-
jan tavoite on rakentaa uusi tulolahde ja kasvattaa markkinointia ja mainontaa
uutena yritystoimintana, ei blogi valttamatta ole paras vaihtoehto. Blogi sopii par-
haiten satunnaiseen harrastetoimintaan. Kun kumppanuusmarkkinointia tehdaan
blogin kautta, on usein tapana joko suoraan suositella tuotetta tai palvelua blo-
gissaan tai suositella tuotetestauksen kautta. Tallaiseen esimerkkina voisi toimita
matkailubloggaajan eri hotellikokeilut tai eri kohteet ja niiden arviointi. TallGin tuot-
teiden tulee liittya suoranaisesti blogin sisaltdon ja bloggaajan aihealueeseen.
Blogi on yleinen kanava kumppanuusmarkkinointiin, mutta osaltaan hyvin rajalli-
nen vaikutuksiltaan, varsinkin mikali tavoitteena on kasvattaa toimintaa (Wright
2020, 3.)
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3.2.2 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media on yksi tapa toimia julkaisijana kumppanuusmarkkinoinnin pa-
rissa. Kuten edellinenkin, myos tama kanava henkildityy useimmiten suoraan jul-
kaisijaan, joten yleensa kyseessa on esimerkiksi vaikuttaja, joka toimii yhdessa
tai useammassa sosiaalisen median kanavoissa, kuten Instagram, Facebook tai
Youtube. Tallaisia kumppanuusmarkkinointi esimerkkeja ovat urheilijat, joilla on
sosiaalisen median eri kanavissa kattavakin seuraajakunta. Markkinointi ja mai-
nonta voi perustua esimerkiksi urheiluvaatteisiin, lisaravinteisiin ja vitamiineihin,
joiden suosittelusta urheilijaa saa oman komission, kun seuraaja tekee ostoksen
hanen sosiaalisen mediansa kautta. Vaikuttajan kasite vaihtelee usein sen mu-
kaan, mika ala on kyseessa ja mita tuotetta tai palvelua pyritdan myymaan. Jos
tuote on esimerkiksi sijoitusalustan asiakashankinta, on vaikuttaja silloin esimer-
kiksi henkild, jolla on paljon seuraajia Twitterissé tai podcast tai blogi, joka liittyy
samaan aiheeseen. Jos taas myytava tuote on vaate tai sisustuselementti, voi
vaikuttaja olla esimerkiksi Instragram-vaikuttaja. Alusta on hyva valita tuotteen ja

palvelun mukaan sopivaksi (Wright 2020, 3.)

3.2.3 Verkkosivusto

Tutkitusti tehokkain kumppanuusmarkkinoinnin kanava on verkkosivusto, erityi-
sesti sivustot, jotka tarjoavat laajaa kysyntaa omaavia tuotteita tai palveluita. Laa-
jan kysynnan tuotteita tai palveluita ovat esimerkiksi matkat, musiikki, kirjat, leh-
det, meikit, luontaistuotteet, piilolinssit, lainat, vakuutukset tai matkapuhelinliitty-

mat.

Verkkosivustoilla tarjoavat edellisiin kanaviin verrattuna laajempia mahdollisuuk-
sia tavoittaa. Verkkosivustoilla voi esimerkiksi kayttaa bannerimainontaa molem-
min puolin halutessaan, mutta markkinointia voi toteuttaa myos julkaistuissa ar-
tikkeleissa eri aihealueisiin liittyen. Kumppanuusmarkkinointia hyddyntaen yhta
tai useampaa verkkosivustoa on tapa jolla voi kasvattaa uutta yritystoimintaa ja
sopivan hetken tultua kasvattaa jopa omaa tiimia. Jos siis tarkoitus on rakentaa
kumppanuusmarkkinoinnista uusi tulolahde ja jopa mahdollisesti paaelinkeino,

on verkkosivuston rakentaminen ehdottomasti paras valinta (Wright 2020, 3.)
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4 KEHITTAMISEN MENETELMAT, CASE I-TURVA

Verkkosivu voidaan nahda tehokkaimpana vaihtoehtona kumppanuusmarkki-
noinnin toteuttamisen osalta, kun puhutaan tassa tutkimuksessa kasiteltavaa
uutta alustaa. Ennen kumppanuusmarkkinointisopimuksen syntya on julkaisijalla
oltava olemassa jo vahintaan yksi verkkosivusto, mielellaan myds jo kuluttajalii-
kennetta. Tata varten onkin tarkeaa rakentaa, tai vahintaan pilotoida, tassa tutki-

muksessa kasiteltavaa uutta alustaa.

Alustan ensimmaiseksi nimivaihtoehdoksi valikoitui "I-turva”. Nimi valikoitui ”I-tur-
vaksi”, koska alusta pyrkii palvelemaan turvallisuushakuisia vakuutusasiakkaita
ja se kasittelee vakuutuksia. Sanana "turva” kuvaa palvelun luonnetta hyvin, silla
alusta tarjoaa tietoa vakuutuksista selkokielella kuluttajille. Koska alustan toimin-
taymparistd on verkossa, valikoitui sopivasti i-etulite palvelun nimeen, "I-tur-

vaan”. Nimi pyrkii olemaan lyhyt, yksinkertainen seka helposti mieleen jaava.

41 SWOT ANALYYSI

Verkkosivun valintaa alustan kanavaksi on hyva tarkastella myos SWOT-analyy-

sin kautta.

SWOT-analyysi on laadullinen, Albert Humbreyn kehittama, nelikenttamene-
telma, jota kaytetaan halutun kohteen toimintaympariston laajemmassa tunnista-
misessa. SWOT-analyysin lyhenne tulee sanoista Strengths (vahvuudet),
Weaknesses (heikkoudet), Opportunities (mahdollisuudet) Ja Threats (uhat).
SWOT-analyysin vasemmalla puolella tarkastellaan positiivisia asioita, kun taas
oikealla puolella negatiivisia asioita kasiteltavasta aihe-alueesta (Viitala 2013, 45-
55.)

Kuten mainittua, valittu alustan toteutustapa on verkkosivusto. Alustana verkko-
sivusto on hidas ja haastava, mutta kannattavin valinta tavoitteita ja tulevaisuu-
den suunnitelmia peilaten. Tata valintaa tarkasteltiin ennen projektin aloittamista
SWOT-analyysin kautta. SWOT-analyysiin listattiin hyvia ja huonoja puolia, seka

pohdittiin ja ideoitiin mahdollisia ratkaisuja haasteisiin. Kuten SWOT-analyysista
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iimenee, kayttajien hankinta sivustolle tulee olemaan iso uhka, silla ilman aktiivi-
sia kayttgjia sivusto on mahdotonta kaupallistaa. Joitain osioita kehitystyosta on
siksi hyva pohtia ulkoistettavaksi ja delegoitavaksi kolmansille osapuolille. Aluksi
pilotointivaiheessa on kuitenkin tarkeada rakentaa kaikki itse, jotta ymmarrys ja
oppi aiheen osana syvenevat. Alustan rakentaminen nopeutuu ajan mittaan,
mutta mikali sivusto esimerkiksi julkaisisi aktiivisesti informatiivisia artikkeleita,
voisi sen osan helposti ulkoistaa.

Verkkosivusto

SWOT-ANALYYSI

KUVA 2. SWOT-analyysi verkkosivustosta alustana

SWOT-analyysista nousee hyvin esille verkkosivun hyvat ja huonot puolet. Mer-
kittdva vahvuus olisi rakentaa ja kasvattaa alustaa ilman, ettd se henkiloityy yk-
sittdiseen tekijaan kuten esimerkiksi blogin tapauksessa. Toinen merkittava vah-
vuus omassa verkkosivustossa on mahdollisuus rakentaa asiakasrekisteri mah-
dolliseen my6hempaan kayttdoon. Suurin alkupaan haaste tulee varmasti ole-
maan alkuunpaasyn hitaus seka laadukkaan alustan rakentaminen ja kehittami-

nen toimintakuntoiseksi ja asiakkaiden vaatimusten mukaiseksi.

411 MIND MAP

Mind Map menetelmaa hyodynnettiin alkuvaiheen hahmottamisessa. Mita sivus-
tolla tulee olla; mitka ovat esimerkiksi tarkeimmat paapiirteet, jotta kompleksi-
sesta tuotteesta ja aiheesta saadaan mahdollisimman suoraviivainen ja mukava

lukea. Kuluttajan nakdkulmasta alustan tulee olla selkea seka yksinkertainen.
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Mind Map -menetelma tulee Radiant Thinking-konseptista, joka perustuu ihmisen
hyvaan tietojenkasittelykykyyn ja kykyyn oppia uutta. Mind Map eli mielen kartta
edustaa moniulotteista todellisuutta. Menetelman tarkoituksena on helpottaa uu-
den tiedon yhdistelya seka jarjestelya. Menetelma helpottaa tarkastelemaan ja
hahmottamaan uutta tietoa. Mind Map aloitetaan aina keskeisesta kuvasta taikka
sanasta. Jokaisesta sanasta tai kuvasta tulee itsessaan mielleyhtyman alaryhma,
kun prosessi haarautuu pitemmalle. Mind Map voi haarautua useampiin ajatus-
linjoihin ja haarautumiin. Tassa tydossa Mind Mapp:ia on hydodynnetty havainnol-

listamaan tyota prosessissa askeleen eteenpain (Buzan 2016, luku 13, 2-7.)

VERKKOSIVUSTO

AJONEUVOT KOTI JA OMAISUUS

VENEET ELAIMET

MATKA HENKILOT

KUVA 3. Minp Map pilotista, case I-turva

Kuvasta kay ilmi hyvin suoraviivaiseksi viritetty Mind Map |-turva -alustan paaka-
tegorioista; mita kuluttaja nakee alustan etusivulla ja mitka ovat palvelun paaka-
tegoriat. Naista kuluttaja paasee etenemaan klikkaamalla kiinnostavaa aihealu-

etta.
4.1.2 BUSINESS MODEL CANVAS
TyOn seuraavassa vaiheessa hyddynnetaan Business Model Canvas -menetel-

maa. Business Model Canvas eli BMC toimii liiketoiminnan suunnittelun tyoka-

luna. Mallin kehittamisen taustalla ovat Alexander Osterwalder, Christeine Parent



20

ja Yves Pigneur. Tydkalu auttaa syvemmin tarkastelemaan lilkketoiminnan toimin-
taymparistoa seka auttaa rakentamaan toiminnasta oman nakoista etta pohti-

maan asiakkaille luomaa arvoa.

BMC helpottaa hahmottamaan selkeasti yrityksen liiketoimintamallia. Liiketoimin-
tamallin avulla kuvataan keskeiset menestystekijat ja niiden valiset suhteet. Tyo-
kalun avulla on helppo luonnostella liikeideaa ja tarkastella liikketoiminnan osate-

kijoita kokonaisuutena (Cowan 2016, 2.)

BMC kuvataan yleensa taulukkona, jossa tarkastellaan yhdeksaa eri osa-aluetta.
Naihin osa-alueisiin liittyy liiketoimintaan liittyvia avainkohtia ja ansaintalogiikkaa.
Samat yhdeksan osa-aluetta tulisi 16ytya myoés perinteisesta liikketoimintasuunni-
telmasta. Nama yhdeksan osa-aluetta ovat seuraavat: Uniikki arvolupaus (Value
Proposition), toiminnot (Key Activities), resurssit (Key Resources), Asiakasseg-
mentit (Customer Segments), asiakassuhteet (Customer Relationships), kanavat
(channels), kumppanit (Key partners), kulurakenne (Cost Structure) ja kassavirta

(Revenue Streams) (Cowan 2016, 2.)

Tarkastellaan I-turvan liiketoimintamallia BMC menetelmaa hyddyntaen. Asiak-
kaana toimii mainostajayritys, jonka tuotteita tai palveluita I-turva mainostaa ku-

luttajalle.
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ENVIRONMENTAL BENEFITS | ©

KUVA 4. Business Model Canvas |-turvasta

4.2 TUOTTEISTAMINEN / PILOTOINTI

Uuden alustan pilotointi toteutetaan rakentamalla toiminnollisuuksiltaan kevy-

empi versio tulevasta alustasta. Pilottiversion rakentaminen on paras tapa tutkia

palvelun vetovoimaa, ja jotta voidaan samalla tehda havaintoja eri osa-alueista

toimintasuunnitelman kehittamista varten.

Alustan pilottiversio toteutetaan paivakirjanomaisesti kuvaten eri prosessit ja

niissa esiintyneet mahdolliset haasteet. Prosessin ohella pidetaan kirjaa tyon vai-

heista, joita on hyva kehittaa tai ulkoistaa tulevaisuudessa.
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5 ALUSTAN RAKENTAMINEN CASE I-TURVA

5.1 Alkutoimenpiteet

Sivuston rakentamiseen liittyy paljon suunnittelua ennen aloitusta. Alkuun vali-
taan sivuston nimi, jota ei rekisterdinnin jalkeen enda ole helppoa muuttaa. Nimi
I-turva on yksinkertainen ja helppo muistaa. Nimen jalkeen valitaan sille sopiva
domain, milla nimella sivusto toimii verkossa- Domain tulee aina rekisterdida seka
ostaa. Nimessa on hyva olla nopea ja se tulee rekisterdida vahintadan vuodeksi,
jonka jalkeen domainrekisteri jatkuu haltiallaan voimassa toistaiseksi. I-turva re-
kister6itiin vain Suomen *fi” rekisteriin, silla suomenkielistad sivua ei ole koskaan
tarkoitus kansainvalistaa. Mikali rakentaa sivuston silla ajatuksella etta toimintaa
on seka Suomessa etta ulkomailla, on hyva rekisterdinnin yhteydessa varata ja

ostaa seka "fi” paate ettd "com” domain.

Domainin oston ja rekisterdinnin jalkeen hankitaan sivustolle hosting-palvelu.
Hosting palveluita on hyva hieman kilpailuttaa ja valita omaan kayttotarkoituksiin
soveltuvin. Hosting-palvelu tarkoittaa palvelua, jossa palvelun tarjoaja vuokraa
tilaa omilta palvelimiltaan verkkotunnusten yllapitoon. Hosting-palvelusta saa
myOs tarvittaessa yritykselleen sahkodpostin. Wordpress on suosituin ammatti-
kayttdinen verkkojulkaisujarjestelma, jonka kaytosta kirjoittajalla on jo entuudes-
taan kokemusta, joten jarjestelman hankinta oli paras ja luonnollinen valinta ta-
han projektiin. Kirjoittajan aikaisempi kokemus oli rajautunut kuitenkin erilaisten
blogien seka yksinkertaisempien verkkosivustojen rakentamiseen, joten uuden
alustan rakentamiseen vaadittiin erityistd huomiota. I-turva sivusto rakennetaan
alusta asti huolellisesti sellaiseksi alustaksi, johon voi sisallyttaa erilaisia tyoka-
luja kuten asiakasrekisterin keruuta uutiskirjetilauksen muodossa. Tulevaisuu-
dessa suunnitteilla kilpailutustyokalu, johon kuluttaja syottaa henkilokohtaiset tie-
tonsa. Ennen omatoimista sivuston rakentamista ja oman osaamisen syventa-
mista oli myos pohdinnassa olisiko tarpeen ostaa verkkosivustot ulkoiselta teki-
jalta, mutta se ei olisi ollut kannattava ratkaisu. Verkkosivuston itse rakentaminen
on ollut erittain tarkea oppimisprosessi projektin aikana, silla mikali tavoitteena
on rakentaa uutta tulolahdetta ja kasvattaa yritystoimintaa on hyvin tarkeaa ym-
martaa kokonaisuus ja eri valivaiheet ennen niiden mahdollista ulkoistamista tu-

levaisuudessa.
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Haastavampien sivustojen rakentamisen opiskelu ja rakentaminen kaytanndssa
on ollut iso osa tata projektia ja tarpeellinen osa oppimista. Sivustoa on tarkoitus
pitaa aktiivisena, joten sita tulee osata kayttaa, ja sen muokkaamisen seka pai-
vittdmisen tulee olla vaivatonta. Sivuston on tarkoitus elaa ajan hermolla ja jul-
kaista aktiivisesti ajankohtaisia artikkeleita liittyen paaaihealueeseen ja tasaisin
valiajoin paivittyvia tarjouksia. Kaikki sivuston tarjoukset ja kampanjat toteutetaan

kumppanuusmarkkinointina.

5.2 Sivuston teema ja pohjustus

Kun nimi on rekisteroity, domain ostettu ja kaytossa, seka Wordpress jarjestelma
aktiivisena, on aika aloittaa verkkosivuston rakentaminen. Teemaksi valikoitui
"Astra-Theme” teema. Teema on yleinen yritysten ammattimaisten sivustojen ra-
kentamisessa ja tarjoaa monta eri vaihtoehtoa sopivalle ulkoasulle. Muokkauk-
seen valittiin kayttaa Elementor tydkalua, joka havainnollistaa tulevan sivuston
kuluttajan kuvakulmasta samalla kun tekee muokkauksia. Kun teema on valittu,

tulee sivusto rakentaa alusta asti pala palalta mieleiseksi.

Welcome to WordPress!

Learn more about th on,

KUVA 5. Wordpress jarjestelman tyopoytanakyma

Ennen etusivun rakentamista aloitettiin yla- ja alapalkin suunnittelussa, silla ne
tulevat olemaan samat joka sivulla. Ylapalkkiin tulee yritykselle suunniteltu logo
ja alapalkkiin logon liséksi yhteystiedot seka linkitys valikkoon. Sivuston rakenta-

minen on laaja prosessi, silla sivusto tulee sisaltamaan erilaisia toimintoja, kuten
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etusivulla kuvissa rullaavat viimeisimmat tarjoukset, linkit uusille sivuille artikke-
leihin, seka uutiskirjeen tilaustoiminto. Uutiskirjeen tilaustoiminto on hyvin kriitti-
nen oman asiakaskunnan ja rekisterin rakentamisessa, joten tahan palataan viela

myO6hemmassa osuudessa.

-turva kumppaninasi

il | Koe k4
A E Enﬂemmang,

KUVA 6. Muokkaus nakyma Elementor-tyOkalua hyodyntaen

5.3 Logon suunnittelu ja rakentaminen

Tyon eri vaiheissa pyrittiin hyddyntamaan mahdollisimman paljon veloituksetto-
mia jarjestelmia ja toimintoja. lImaisena tarjotut palvelut ovat toki ominaisuuksil-
taan rajallisia, mutta riittavat pilotointivaiheessa, ja tulevat vaihdetuksi parempiin,
maksullisiin tydkaluihin, tulevaisuudessa, kun on kertynyt ymmarrysta enemman

siitd, mika on todellinen tarve ja hyoty millekin tyokalulle ja toiminnolle.

Sivustolle oli tarve saada kaksi logoa. Isompi logo sijoittuu itse sivustolle, ja pie-
nempi logo nakyy verkkosivulla valilehdella ennen sivuston nimea. Logon suun-
nittelussa tavoite oli rakentaa yksinkertainen, mutta tyylikas lopputulos. Logon
suunnittelua ja rakentamista varten kaytettiin DesignEvon logon suunnitteluohjel-

maa. (http://www.designevo.com)
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1

KUVA 7. Sivustolla nakyva iso logo

C @ i-turvafi

KUVA 8. Valilehdella nakyva pieni logo

5.4 Etusivu

Etusivusta haluttiin suunnitella mahdollisimman selkea, mutta myos tyylikas. Ku-
vissa meneteltiin samalla kustannustehokkaalla menetelmalla, joten valikoiduksi
tulivat veloituksettomat kuvat kuvapankeista. Veloituksettomia kuvapankkeja

joita tassa tydssa kaytetaan ovat: www.pixabay.com ja www.pexels.com. Etusivu

koostuu kolmesta osa-alueesta. Ensimmaisella osalla on kansikuva, joka sisaltaa
paamenun. Etusivun suunnittelussa on tarkeaa suunnitella kolme versiota eri lait-
teille sopivaksi. Tassa tyossa kuvissa nakyy tietokoneselaimelle suunniteltu ver-

sio, mutta alusta on myos suunniteltu luettavaksi tabletilta ja puhelimelta.


http://www.pixabay.com/
http://www.pexels.com/
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ETUSIVU MEISTA TARJOUKSET YHTEYSTIEDOT

I-turva kumppaninasi

Koe

Enemmany

Ajankohtaista fietoa vakuuttarnisesta seki parhaat tarjoukset. Saist ja koe
L |

KUVA 9. I-turva etusivunakyma ensimmainen osio

Toisella osalla etusivua on vakuutusten paakategoriat. Naihin kategorioihin on
tarkoitus mydhemmin julkaista informatiivisia artikkeleita aina kunkin aihe-alueen
mukaisesti. Paakategorioita on yhteensa kuusi, joista ensimmainen on koti ja
omaisuus. Tama kategoria osuus sisaltaa kodin vakuuttamiseen liittyvat aihealu-
eet kuten esimerkiksi omakotitalo, kerrostaloasunto, sijoitusasunnot seka huvilat.
Omaisuuskategoriaan kuuluu myds erikseen vakuutettava irtaimisto mika ei kui-
tenkaan ole ajoneuvoja tai vesikulkuneuvoja. Tahan kuuluvat esimerkiksi arvota-
varat, kuten kellot, taulut ja esimerkiksi soittimet tai muu normaalista poikkeava
irtaimisto. Normaalista poikkeavaksi katsotaan esimerkiksi erilaisia kokoelmia
taikka arvokkaampia yksittaisia esineita kuten harrastevalineet, laskuvarjo, tai
vaikkapa arvokkaampi yksittainen ase.

Seuraava kategoria on henkilévakuuttaminen. Tama kategoria on erittain laaja ja
kattaa kaytannossa kaiken henkilovakuuttamisen. Henkilovakuuttaminen lienee
talla eniten kuluttajien keskuudessa kiinnostusta herattava vakuutusten alue, jo-
ten tahan kategoriaan tulee paljon sisaltéa. Henkildvakuuttaminen puolestaan ja-
kautuu kahteen osa-alueeseen jotka ovat hoitokulupuoli seka taloudellinen puoli.
Hoitokulupuoleen sisaltyy vakuutuksia, jotka takaavat nopeasti hoitoon paasyn
yksityiseen terveydenhuoltoon joko tapaturman, sairauden tai vamman vuoksi.

Taloudelliselle puolelle kuuluvat vakuutukset, jotka korvaavat rahallisen summan
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vakuutuksen ottajalle tai edunsaajalle. Tallaisia vakuutuksia ovat esimerkiksi va-
kavan sairauden turva, pysyvan tyokyvyttomyyden turva, tai kuolemantapaus-
turva (Rantala, 2014).

Kolmas kategoria on hieman yksinkertaisempi ja kattaa kaikki elaimet, oli sitten
kyse lemmikeista tai kasvatus-, tai kilpailutoimintaan kaytettavista elaimista.
Tama kategoria tarjoaa tarvittavat tiedot vakuutuksista ja vaihtoehdoista aihealu-

eeseen liittyen.

Tassa vaiheessa tyota kategorioilla ei ole viela omia linkkeja. Niiden tarkoitus on
ohjata uudelle sivulle, josta I6ytyy informatiivisia julkaisuja. Alla olevissa kuvissa

nakyy viela I-turvan etusivu ilman linkityksia.

KUVA 10. Etusivunakyma toinen osio

Kategoriointiosuuden jalkeen tulee tarjouksia koskeva alue. Kuvassa rullaa vii-
meisinpien kampanjoiden kuvat ja niista klikkaamalla avautuu itse tarjous. Talla
hetkella alustalla rullaa tyokalu "karusellitoimintona” taytekuvat, mutta nama ku-
vat korvataan olemassa olevilla kampanjoilla. Tama alue sivustosta paivittyy vii-

koittain. Nakyma ei ole lopullinen versio osuudesta.
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TARJOUKSET

Toukokuu 2023

KUVA 11. Etusivundkyma kolmas osio (tdytekuvassa (3) rullaa kampanjakuvat

tulevaisuudessa)

Etusivun alaosassa on alussa uutiskirjetilausmahdollisuus. Mikali sisaltd on kiin-
nostava, kuluttaja voi tilata myos viikoittaisen uutiskirjeen seka aihe alueet jotka
kuluttajaa kiinnostavat. Uutiskirje tydkaluja "widgettejé” on olemassa monen-
laista. Kuitenkin suoraan suomenkielisia ei ole tarjolla veloituksettomissa versi-
oissa, joten tydkalu oli rakennettava itse. Mikali haluaa myos toimintoa "lahetad” ja
jalkitekstia ” kiitos, lahetamme sinulle pian sahkopostiin vahvistusviestin” kaantaa
suomeksi, on oltava kaantaja plugin. Toinen vaihtoehto on ammattilaisversio tyo-
kalusta, jolla koko toiminnon kielen voi muuttaa. Jatetaan tassa vaiheessa tyo-
kalu viela nakymaversioon, silla ammattilaiskayttoon tarkoitettu tyokalu on mak-
sullinen. Alustan rakentamisen jalkeen on tarkoitus tarkastella mita tyokaluja tu-
lee laajentaa ja vertailla eri vaihtoehtoja ja myos paketoida palveluita, jotta toi-
minta olisi kustannustehokasta. Kirjataan pilottivedon aikana toimintoja ja tyoka-

luja, jotka tulee paivittaa ammattiversioon

ETUSIVU MEISTA TARJOUKSET YHTEYSTIEDOT

I-turva kumppaninasi

KUVA 12. Etusivunakyma ylapalkki
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TILAA UUTISKIRJE

Saa tieto tarjouksista
ensimmaisena

KUVA 13. Etusivunakyma uutiskirjeen tilauslomake

YHTEYSTIEDOT
Etusivu

&
asiakaspalvelu@i-turva.fi Meista
‘ ' Tarjoukset

Copyright © 2023 I-turva | Powered by I-tunua
Yhteystiedot

KUVA 14. Etusivunakyma alapalkki
5.5 Meista-sivu

Toinen paasivu menu-valikossa on lyhyt esittely sivuston tarkoituksesta ja siita
mita se kuluttajalle tarjoaa. Pitkalla tahtaimella yksi tarkeista tavoitteista on kerata
asiakasrekisteri. Rekisteria voi myohemmin hyddyntaa monella tavalla, mutta
paasaantoinen tavoite on tuottaa tarkemmin kohdennettua markkinointia seka
muistuttaa esimerkiksi uudelleen kilpailuttamisen tarpeesta. Asiakasrekisterin ke-
ruu on kahdenlaisia. Kevyempi versio on kerata uutiskirjeen tilaajia, jolloin tietoi-
hin jaa kuluttajan nimi ja sahkoposti. Tama mahdollistaa kampanjoiden lahetta-
misen suoraan tilaajien sahkopostiin joka on toki merkittava hyoty hyvin toimi-
vassa kumppanuusmarkkinoinnissa. Toki kampanjoiden lisdksi kuluttaja saa
ajankohtaista tietoa vakuuttamisesta vuodenajan mukaan, jolla luodaan kulutta-
jalle myos sisallollista arvoa. Silti ennen asiakasrekisterin keruuta on oltava laa-
dukkaat aktiiviset sivustot, jotka todella tarjoavat kuluttajille lisaarvoa ja laadu-

kasta sisaltoa.

Toinen tapa kerata laadukkaampaa asiakasrekisteria on toiminto, joka keraa

enemman yksiloitya tietoa kayttajastaan. Mita enemman tietoa, sitd helpompaa
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on kohdentaa markkinointia halutulle asiakassegmentille. Sivustolle on suunnit-
teilla myos kilpailutustyokalu, joka keraa enemman tietoa asiakkaasta. Kilpailu-
tustyokalu keraa tarkempaa tietoa kuluttajan elamantilanteesta ja tarpeistaan ku-
ten asumismuoto, muut mahdolliset ruokakuntaan kuuluvat perheenjasenet,
omaisuus, terveys seka taloudellinen tilanne. Taman tyokalun kayttdonotto on
kuitenkin sen verran tulevaisuudessa, ettei tdssa tydossa paneuduta tahan tyoka-

luun syvemmin.

TILAA UUTISKIRJE

Saa tieto tarjouksista
ensimmaisena

uutiskirjeen! Saat pian vahvistuksen sihképostisi

KUVA 15. Uutiskirjeen tilausnakyma

ETUSIVU MEISTA TARJOUKSET YHTEYSTIEDOT

Meista

Tervetuloa sivustolle

inulie tistoa =
=R BFVRR dvuile Y mAFTRE BAremET ootan AAnSat mandoNaia kel u opit

ina sen hetken sopivan
vakuutuskokonaisuuden
Sivusto tarjosa tietos riskien kartojttamisesn seki tietoa riskien hallintaan
Uutiskirjeen tilaajana pysyt ajanhermolla. pidat kiintedt kulut kurissa ja
oman vakuutuskokonaisuuden ajan tasalla

Iturva tarjoaa mys ajankehtaiset tarjoukset vakuutusten lisaksl myss mulhin elamasi tackeimypiin asioihin, kuten erilaiset
sdhktn kilpailutus la

KUVA 16. Meista sivun ensimmainen nakyma

L2 l kurissa ja

oman vakuutuskokonaisuuden ajan tasalia.

Uutiskirjoe:

I-turva tarjoaa myés ajankohtaiset tarjoukset vakuutusten lisa muihin el ioiiin, kuten er laiset
sshkn kilpall

iturvan maksat

YHTEYSTIEDOT
Etusivu

=]
asiakaspalvelu@i-turva fi Meista
' ' Tarjoukset

Copyright 2023 turva | Powered by -urva
Yhteystiedot

KUVA 17. Meista sivun toinen nakyma
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5.6 Tarjoukset-sivu

Tarjoukset-sivu on tassa vaiheessa jatetty viela tyhjaksi. Talla sivulle tulevat pyo-
rimaan ajankohtaiset kampanjat ja etusivulle nostetaan viimeisimpien kampanjoi-
den kuvat ja otsikot "tarjoukset” osioon. Etusivulta linkitetdan menun lisaksi myos

mahdollisimman monta vaylaa tarjoussivulle ohjaamaan liikennetta haluttuun

paikkaan.

YHTEYSTIEDOT

&
asiakaspalvelu@i-turva fi Meista
W Tkt

Copyright © 2023 I-turva | Powared by I-turva

KUVA 18. Tarjoukset sivuston nakyma.

Mikali mahdollista, niin tydon aikana toteutetaan viela yksi harjoituskampanija, jotta

kumppanuusmarkkinoinnin tarkka prosessi tulee tutuksi.

5.7 Ota yhteytta-sivu

Aikaisemmin esiintyneen tilauslomakkeen kieliongelma tyokalussa ratkaistiin ra-
kentamalla taysin oma uusi lomake kayttamalla ohjelmaa nimeltd WPforms. Oma
lomake onnistuttiin rakentaman suomeksi siten, etta perusnakyma lomakkeessa
on suomenkielella seka toiminto "lahettaa” nakyy Suomeksi, kuten myos vahvis-
tus nakyma lomakkeessa. Uutiskirjeen tilaajalle lahtee myds vahvistusviesti

omaan sahkdpostiosoitteeseen. Samalla uuden lomakkeen rakenteeseen lisattiin
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oma CSS-koodi, jotta lomake on ammattimaisemman nakdéinen. Ammattiversioi-
hin ei omia koodeja tarvitse lisata, joten niiden hankinta vasta tulevaisuudessa
on ajankohtaista. Yksi versio saattaa kumminkin maksaa useamman satasen
vuodessa, ja koska sivusto sisaltaa kymmenia eri tyokaluja, on syyta pohtia han-
kintoja tarkoin turhia lisakuluja. Tassa kohtaa I-turvalla onkin jo aktiivinen voimas-
saoleva sahkoposti, joten kuluttajien lahettamat uutiskirjeen tilausvahvistukset tu-

levat my0s i-turvan asiakaspalveluun osoitteeseen asiakaspavielu@i-turva.fi.

Kysymyksia vakuutuksista tai tarjouksista?

Laheta viesti

KUVA 19. Oman lomakkeen rakentaminen

Kysymyksia vakuutuksista tai tarjouksista?

Laheta viesti

Nimi
Sahképosti *

Kommentti viestikenttdan

KUVA 20. Valmis yhteydenottolomake


mailto:asiakaspavlelu@i-turva.fi
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6 Kumppanuusmarkkinoinnin aloitus

Suunnitelma alustan pilotointivaiheessa oli myos toteuttaa harjoituskampanja si-
vustolla hyodyntaen kumppanuusmarkkinointia. Kavi ilmi, etta tassa vaiheessa
alustaa ei ole mahdollista toteuttaa kumppanuusmarkkinointia, silla sopimusta te-
kevat asiakasyritykset vaativat alustalla olevan jo sisaltda tuotettuna seka jonkun
verran kuluttajaliikennetta. Perustelut ovat taysin valideja, joten vietiin kumppa-
nuusmarkkinoinnin aloittaminen mahdollisimman pitkalle. Seuraavat askeleet

ovat taten sivuston aktivointi, seka tasmallinen hyodyllisten artikkeleiden julkaisu.

Tyon aikana tehtiin ensimmaiset toimenpiteet kumppanuusmarkkinoinnin aloitta-
mista varten. Ensimmaiseksi, sivuston tulisi liittya johonkin kumppanuusmarkki-
nointiverkostoon. Suomessa kolme suosituinta kumppanuusmarkkinointiverkos-
toa ovat Tradetracker, Adtraction, seka Tradedoubler. Liittyminen verkostoihin on
veloituksetonta. Verkostoihin tulee luoda oma profiili ja kirjata oman yrityksen tie-
dot, toimiala ja sivustot. Verkostot vaativat vahintdan blogin, jotta niihin paasee
jaseneksi. Profiili tarkistetaan ja hyvaksytaan kayttaja, joten sisalle ei paase heti.
Suomalaisissa verkostoissa on vain suomalaisten yritysten tarjoamia kumppa-

nuusmarkkinointiohjelmia ja sopimuksia.

Jos esimerkiksi haluaa sivustolla tarjoa tuotteita ulkomailta, tulee liittya kansain-
valisiin kumppanuusverkostoihin. Esimerkiksi jos I-turvalla mainostetaan tulevai-
suudessa kodin turvallisuus tuotteita kuten palohalyttimia tai sammutuspeitteita
voivat ne olla, vaikka Amazonilta. Kansainvalisia kumppanuusmarkkinointiver-
kostoja on paljon. On hyva kayttaa niihin hetki aikaa tutustuakseen missa on it-
selle sopivia asiakasyrityksia. Useimmilla verkostoilla kestda muutamasta pai-

vasta viikkoon hyvaksya jasenyys.

Kumppanuusverkostossa julkaistaan asiakasyrityksen tulevia kampanjoita, joihin
voi hakea mukaan. Kampanijat joihin pyrkii mukaan, on hyva valikoida oman aihe-
alueensa mukaisesti. Myos kampanjoihin tulee erikseen hakea. Hakijoista vali-
koidaan aina parhaiten soveltuvat yhteistyokumppanit. Talla tavalla saadaan pa-
ras lopputulos seka julkaisijalle etta mainostajalle.
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Komissio kumppanuusmarkkinointisopimuksista valittyy myds verkoston kautta.
Verkostoon ilmoitetaan yrityksen maksusuoritus tiedot, joten myos maksuliikenne
tapahtuu kokonaan verkoston kautta. Asiakasyritys ei tee suoraan julkaisijan
kanssa kumppanuusmarkkinointisopimusta vaan valissa on verkosto tekemassa

toiminnasta sujuvampaa.
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7 SIVUSTON SUOJAAMINEN SEKA HAKUKONEOPTIMOINTI

Kriittisia, huomioita vaativia valivaiheita ovat myods sivuston suojaaminen seka
sivuston nakyvyytta parantamaan pyrkiva hakukoneoptimointi. Sivuston rakenta-
minen vie resursseja niin ajallisesti kuin rahallisestikin, joten suojaus on inves-
tointi jo elinkaaren alkupaassa. Sivuston suojaus on hyvin olennainen osa sivus-
ton toimivuutta. Suojausohjelma on yleensa aina maksullinen, joten domainin re-
kisterinnin ja hosting maksujen lisaksi heti alkuun on hyva myos panostaa suo-
jaukseen. Jos sivustolle mentaessa tuleekin esimerkiksi "internal server error’ -
viesti, voi sivuston domainin omistaja palauttaa sivuston aina viimeisimpaan tal-
lennukseen. Suojauspalvelua valittaessa on syyta ottaa huomioon, etta myos jar-
jestelmanvalvoja, eli sivuston omistaja, kirjautuu sivustolle domainilla mutta jalki-
liitteellda "admin”. Eli esimerkiksi I-turvan wordpress sivustolle paasee osoitteella

www.i-turva.fi/admin. Tama on syyta ottaa huomioon suojauspalvelua valitta-

essa, silla paras suojauspalvelu on palvelu, joka tarjoaa vaihtoehtoisen vaylan
jarjestelmanvalvojalle paasta sivustoon kasiksi. Ei ole samalla osoitteella paasya
sisélle, jos domain on vahingoittunut, vaikka olisi suojauspalvelu ja varmuusko-

pio. Varmuuskopiotydkalussa ei siis kannata sdastaa. (Johnson 2019, 6.)

Tutkinnan jalkeen |6ytyi plugin, jonka nimi on Backup Buddy. Plugin tulee ensin

ostaa. Sivustolta www.ithemes.com myy Backup Buddyn plugin:a. Oston jalkeen

tyokalun voi ladata omaan Wordpressiin, josta sen voi aktivoida kayttoon. Tata
toimenpidetta suositellaan jo heti alussa, jolloin voi luoda varmuuskopioita mat-
kan varrella ja palata aina takaisin, mikali on tarvetta. Asetuksista Backup Buddyn
saa tallentamaan automaattisesti. Asetusten kautta paasee myos valitsemaan
vaihtoehtoisen paasyn sivustolle kayttamatta virallista domainia. Tama vaihe on
hyva tehda manuaalisesti, jotta varmistutaan varmuuskopiointiohjelman toimivan
toivotulla tavalla. Backup Buddy tarjoaa vaihtoehtoisena varmuuskopiointina
myo0s kansion tietokoneellasi. Tata on hyva hyodyntaa, jotta varmuuskopio ei ole

domaini riippuvainen. (Johnson 2019, 6.)

Sivuston suojaamisen lisaksi googlen hakukoneoptimointi on oltava kunnossa.
Googlen hakukone tekee laatuseulontaa verkkosivustoille. Hakukoneessa ote-

taan huomioon muun muassa sivuston aktiivisuus. Kuinka usein sivusto julkaisee


http://www.i-turva.fi/admin
http://www.ithemes.com/
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uutta sisaltéa ja minkalainen liikenne sivustolla on. Hakukone ottaa myos huomi-
oon varmuuskopioiden maaran. Sivuston nakyma tulee olla rakennettu tietoko-
neselaimen lisaksi myds luettavana muissa laitteissa. Kaytannossa hakukoneen
on ajateltava, etta sivusto on laadukas ja tuottaa samaan kategoriaan meneviin
kilpaileviin sivustoihin verrattuna arvokkaampaa sisaltéa. On hyva hoitaa ne asiat
kuntoon heti alkuun joihin voi vaikuttaa. Mita laadukkaampi sivusto ja taustatoi-
met, sita ylemmaksi googlen hakukone nostaa sivun. Kavija liikenne kasvaa ajan
my6ta. Suuren tydn jalkeen ei haluta, etta sivusto hukkuu muun massan sekaan.
(Johnson 2019, 9)
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8 POHDINTA

I-turvan pilotti on onnistunut ja uusi alusta on valmis kayttoonottoon. Tyon aikana
esille nousi elementteja, joita tulee kehittda eteenpain. Ohjelmiston ammattiver-
sioon paivittaminen on aiheellista, jotta saadaan kaikki lomakkeet toimimaan
moitteettomasti. Paivitettavia ohjelmia ammattiversioon ovat WPforms, seka
Astra-theme. Muut ovat toistaiseksi epaoleellisia eivatka valttamatta tarpeellisia

paivityksia.

Seuraavat askeleet |-turvalle on suunnitella julkaistavat artikkelit seka seuraavan
puolen vuoden kalenteri. Artikkelit on hyva suunnitella jo etukateen vuodenajan
mukaisesti. Artikkelit ovat myds mahdollista automatisoida, jotta julkaisu on aina
systemaattisesti samaan aikaan ja tarpeeksi usein. Artikkeleiden julkaisun voi tu-

levaisuudessa ulkoistaa.

Kun sivuston julkaisut lahtevat rullaamaan, voidaan vasta alkaa kerata kuluttaja-
likehdintda. Kun sivustolla on liikehdintaa valitaan ensimmaiset kampanjat. Oi-
keita avainsanoja hyddyntaen nostetaan sivustoa hakukoneoptimoinnissa ylos-
pain. Lyhyen aikavalin tavoite on siis nostaa sivuston tasoa hakukoneoptimoin-

nilla ja aktiivisella julkaisutahdilla.

Tulevaisuudessa on myds syyta tarkistaa GDPR tietosuojasaanndsten noudatta-
minen toiminnassa. Tulevaisuudessa on suunnitteilla kilpailutuslomake sivus-
tolle, joka keraa asiakkaan perustiedot omaisuudesta jota halutaan vakuuttaa.
Ennen lomakkeen ottamista kayttoon on sivuston tietosuojaus oltava kunnossa

ja henkilotietojenkasittelytavat varmistettuna.

Kun sivusto on taydessa vauhdissa ja aktiivisena on myds mahdollista pohtia
seuraavaa askelta liiketoiminnan kehittdmisessa. Taysin aktiivisen sivuston tilaa
voi myos vuokrata muille mainostajille kayttoon, jolla liikevaihtoa on mahdollisuus
kasvattaa. Banneri-mainokset ja tilavuokraus voi olla tulevaisuudessa yksin kas-

vuaskel.
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Lopuksi viela tarkeat vinkit uuden alustajan rakentajalle sivuston suojauksesta ja

hakukoneoptimoinnista.

Backup vinkki

Osta ja asenna Backup Buddy heti alkuvaiheessa ja aseta asetuksista automaat-
tinen varmuuskopiointi ja domain riippumaton kansio koneelle. Backup Budy on
maksullinen ohjelma mutta kriittinen osa alustan suojausta alusta asti, joten siina

ei ole kannattavaa saastaa.

Hakukoneoptimointivinkit

Nelja avainasiaa hakukoneoptimoinnissa:

1. Sivun asetukset Wordpressisséa
Wordpressin asetuksista 10ytyy "search engine visibility” painike joka tulee ottaa

pois paalta, kun sivusto on valmis.

Users

Blog pages show at most ‘ 10 | posts
Tools S

Al Contact Form
Syndication feeds show the

- 10 items
Settings most recent ‘—|

For each post in a feed, include  (®) Full text
() Excerpt

Your ther

Search engine visibility G jourage search engines from indexing this site
to search engines to honor this request.

Save Changes

etermines how content is displayed in browsers. Learn more about feeds.

o ProfilePress

KUVA 21. Wordress nakyvyysasetukset

2. Yoast Plugin

On olemassa plugin, joka nostaa sivustoa hakukoneoptimoinnissa muiden etusi-
jalle. Yoast on tana paivana yksi suosituimmista ladatuista plugin-tyokaluista.
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Plugin hakupalvelun tilastojen mukaan yoast plugin tyOkalulla on jo yli viis miljoo-
naa aktiivista kayttajaa, joten on tama oletettavissa taman havainnon perusteella,

etta suurella osalla yrityksista on tyokalu kaytossa.

@ Elementor
Yoast SEO

& Templates
Improve your WordPress More Details
SEQ: Write better content
and have a fully optimized
WordPress site using the
Yoast SEC plugin.

[=] WPForms

2 Appearance

K¢ Plugins
By Team Yoast

Installed Plugins
Add New

Users (27.574) Last Updated: 2 wesks ago

v
b
# Tools

5+ Million Active Installations v Compatible with your version of
WordPress

=C Al Contact Form

KUVA 22. Yoast plugin asennus

You've successfully
installed Yoast SEO!

o ©

For the best ranking results:

Your site is already easier to configure Yoast SEO!
find for search Gllgilleso Set the essential Yoast SEO settings for your

site in a few steps.
Yoast SEO rolls out the red carpet for the

search bots, which helps your site perform

better in search engines.

17

Start first-time configuration! —

KUVA 23. Yoast SEO
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3. Lukunakyma seka suojaus

Kun sivusto on tehty laadukkaasti, varmuuskopiointi ja suojaus ovat kunnossa.

Lukunakyman tulee olla myos mahdollinen kaikille paate laitteille.

4. Arvon tuottaminen ja laatu.

Googlen hakukoneen tulee "ajatella”, etta sivusto tarjoaa arvokkaampaa sisaltéa
kilpailijoihin nahden. Tahan vaikuttaa aktiivisuus seka systemaattisuus. Esimer-
kiksi joka paiva klo 09:00 on uusi artikkeli julkaisu. Myds sivuston graafinen ulko-

muoto kuuluu googlen hakukoneen laadullisiin mittareihin.
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