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Tiivistelma

Opinnaytetydssa selvitettiin, miten kuntosaliyritys voi toteuttaa ensimmaisen hakusa-
nakampanjan Google Ads -mainosalustan kautta. Opinnaytetyon tarkoituksena oli kar-
toittaa, millaisia tuloksia Google Ads -hakusanamainonnalla on mahdollista saavuttaa.
Opinnaytetydn toiminnallisen osuuden tarkoituksena oli luoda Google Ads -hakusana-
kampanja toimeksiantajalle eli Wellnex Gym Oy:lle. Toteutetun Google Ads -hakusa-
namainoskampanjan tavoitteena oli lisata toimeksiantajan verkkosivuston liikennetta.

Opinnaytetydn teoreettisessa viitekehyksessa kasiteltiin yleisesti mainontaa, digitaa-
lista mainontaa ja hakukonemarkkinointia. Teoriaosuudessa perehdyttiin Google Ads
Ohjeiden avulla Google Adsin teoriaan ja hakusanakampanjan ominaispiirteisiin.
Opinnaytetyo oli toiminnallinen tyd. Opinnaytetydn toiminnallisessa osuudessa toteu-
tettiin toimeksiantajan ensimmainen hakusanakampanja Google Ads -mainosalustan
kautta. Mainoskampanjan luomisessa hyddynnettiin opinnaytetyon teoriaosuutta ja
Google Ads -mainosalustan ohjeistuksia.

Google Ads -hakusanakampanjan avulla toimeksiantajan verkkosivuilla vieraili 114
hakukonekayttajaa. Toimeksiantajan on mahdollista saavuttaa oikeaa kohderyhmaa
hakusanamainonnan avulla. Oikeanlaiset kohdentamistekijat mahdollistavat kohde-
ryhman paremman tavoittamisen. Tulevaisuudessa toimeksiantaja voi hyddyntaa to-
teutetun hakusanakampanjan tuloksia tukena ja vertailukohtana muissa Google Ads -
hakusanakampanjoissaan.
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Abstract

The goal of the thesis was to figure out how a small business can implement its first
keyword advertisement campaign via Google Ads. The purpose of the thesis was to
find out what kind of results can a gym company achieve with Google Ads keyword
advertising. The purpose of this thesis was to create a Google Ads keyword advertis-
ing campaign for Wellnex Gym Oy. The goal of the keyword advertising was to in-
crease the amount of website visitors on the website of the company.

In the theory part of the thesis, advertising in general, digital advertising and search
engine marketing were discussed. In the theory part, were familiarized with the theory
of Google Ads and the characteristics of keyword advertising. The thesis was func-
tional thesis. In the functional part of the thesis, the first Google Ads keyword adver-
tisement of the company was implemented. The theory part of the thesis and the in-
struction of the Google Ads advertising platform were exploited for creating the paid
keyword advertisement campaign.

The amount of website visitors of Wellnex Gym was increased by 114 visitors with the
help of Google Ads keyword advertising. The company has a possibility to reach its
target audience with keyword advertising. Results of the functional part of the thesis
can be used as a point of reference line and guidance for forthcoming keyword adver-
tisement campaigns of the company.
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1 Johdanto
1.1 TyOn tausta

Opinnaytetydn aiheena on Google Ads -hakusanamainonta osana pienyrityksen digitaalista
mainontaa. Opinnaytetydn aihe valikoitui toimeksiantajan kiinnostuksesta kokeilla Google
Ads -hakusanamainontaa maksetun mainonnan keinona. Toimeksiantaja eli Wellnex Gym
Oy ei ole aikaisemmin mainostanut Googlen hakukoneessa tai tehnyt mainoskampanijoita
Google Ads -mainosalustan kautta. Opinnaytetyon tarkoituksena on luoda Google Ads-ha-
kusanamainoskampanja. Toteutettavan mainoskampanjan tavoitteena on lisata toimeksi-
antajan verkkosivuston liikennetta ja kavijamaaraa. Hakusanakampanijalla pyritdan selvitta-
maan, tavoittaako toimeksiantaja haluttua kohderyhmaa hakusanamainonnan avulla. Opin-
naytetyon kirjoittaja on kirjoitushetkelld Wellnex Gymin asiakas ja sita kautta yhteydessa

toimeksiantajaan.

Opinnaytetydn aihe on ajankohtainen toimeksiantajan nakokulmasta. Yritys pyrkii jatkuvasti
kasvattamaan liiketoimintaansa ja asiakaskuntaansa. Maksetulla hakusanamainonnalla ta-
voitetaan potentiaalisia asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita toimeksiantajan palveluista.
Hakusanamainonnalla on mahdollista lisata yrityksen tunnettavuutta ja tietoisuutta ihmisten
keskuudessa. Google Ads -hakusanamainonnan etuna on sen kohdistettavuus, joten mai-
nonta voidaan kohdistaa oikeanlaisille potentiaalisille asiakkaille. Hakusanamainonnan
hybtyjen lisaksi toimeksiantaja saa opinndytetydn toiminnallisesta toteutuksesta selville, ta-
voittaako yritys paremmin kohderyhmaansa hakusanamainonnan avulla verrattuna aikai-
semmin kaytdssa olleisiin maksetun mainonnan keinoihin. Ty6n tuloksena toimeksiantaja

mahdollisesti 16ytaa uuden ja kannattavan maksetun mainonnan kanavan.

Hakusanamainonta on keskeinen digitaalisen mainonnan keino, jonka avulla mainos nakyy
hakukoneessa oikeaan aikaan oikeille ihmisille. Nykypaivana hakukoneet ovat tarkeassa
roolissa asiakkaan ostopolun eri vaiheissa ja asiakkaiden tavoittamisessa. Hakukoneiden
kautta etsitddn yha enemman tietoa, vertaillaan tuotteita ja palveluita seka tehdaan ostok-
sia. Hakusanamainonnalla saadaan kasvatettua verkkosivuliikennettd suhteellisen lyhy-
essa ajassa ja mainonnan toimivuutta parannetaan optimoinnilla mainoskampanjan ollessa
kaynnissa. Hakusanamainonta on kustannustehokas keino houkutella asiakkaita mainos-
tajan verkkosivustolle. (Blomster, Kurtti, Maatta & Sinisalo 2020, 121.)

1.2 Toimeksiantajan esittely

Wellnex Gym Oy on vuonna 2019 perustettu Lahden ydinkeskustassa sijaitseva naisille

suunnattu kuntosali- ja ryhmaliikuntakeskus. Yrityksen kuntosali, ryhmaliikuntatunnit ja



pienryhmat tarjoavat monipuolisia liikuntamahdollisuuksia niin aloitteleville liikkujille kuin ta-
voitteellisille urheilijoille. Wellnex Gym tarjoaa asiakkailleen laajalla laitteistolla varustetun
ja uudistetun kuntosalin, monipuolisen ryhmaliikuntavalikoiman seka Personal Training-pal-
velua eli henkildkohtaista valmennusta asiakkaan tarpeiden mukaan. Wellnex Gymin tavoit-
teena on luoda ymparistd, jossa kaikilla on mahdollisuus liikkua omien tavoitteidensa mu-
kaan juuri sellaisena kuin on. Yrityksen tiloissa tydskentelee lisaksi kaksi muuta yrittjaa,
joista toinen toimii hierojana ja toinen yrittdjista tarjoaa esteettisia hoitoja. Wellnex Gymin
asiakaskunta koostuu paasaantoisesti Lahdessa asuvista 14—80-vuotiaista naisista. (Well-
nex Gym; Koskinen 2023.)

Wellnex Gymin verkkosivujen kautta yritys jakaa tietoa toiminnastaan, kuntosalin laitteista
ja varustuksesta, ryhmaliikuntatunneista ja asiakaskokemuksista. Verkkosivujen kautta siir-
rytaan yrityksen verkkokauppaan, jonka kautta voi ostaa tuotteita, kuten kuntosali- ja ryh-
maliikuntakortin seka ilmoittautua ryhmaliikuntatunneille. Verkkosivujen kautta voi tilata
myos yrityksen uutiskirjeen. Wellnex Gymilla on kaytdssaan sosiaalisen median kanavista
Facebook, Instagram ja TikTok. Sosiaalisen median kanavien kautta seuraajille jaetaan
ajankohtaista tietoa yrityksen toiminnasta, kuten uusista kuntosalilaitteista tai tarjouksista.
Sosiaalisen median kanaviin tuotettu sisaltd on arkisempaa ja rennompaa verrattuna verk-
kosivun sisaltéon. Esimerkiksi yrityksen TikTok-kanavaan tuotetussa sisallossa hyédynne-
tdan kanavassa voimassa olevia trendeja. Yrityksella on aikaisemmin ollut kaytéssaan mak-
settua mainontaa ainoastaan Facebookin ja Instagramin valitykselld. Taman lisaksi yrityk-
sen mainonta on keskittynyt sen omiin medioihin eli verkkosivustoon, uutiskirjeeseen ja si-

salléontuotantoon sosiaalisen median kanavissa. (Wellnex Gym; Koskinen 2023.)
1.3 Tyon kuvaus, tavoite ja rajaus

Opinnaytety6 on toiminnallinen ty6. Toiminnallisen opinnaytetyon tarkoituksena on toteut-
taa konkreettinen tuotos, kuten mainoskampanja, prosessikuvaus, malli tai opas (Salonen
2013, 5-6). Opinnaytetyon toiminnallisen osuuden tarkoituksena on luoda toimeksiantajalle
Google Ads -hakusanamainoskampanja, analysoida kampanjan tuloksia ja antaa toteutetun
kampanjan pohjalta kehitysehdotuksia toimeksiantajan tulevia hakusanakampanjoita var-

ten.

Opinnaytetydn tavoitteena on selvittdd, miten kuntosaliyritys voi toteuttaa ensimmaisen
Google Ads -hakusanamainoskampanjan. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on kartoit-
taa, miten Wellnex Gym voi aloittaa Google Ads -mainonnan osana omaa maksettua mai-
nontaansa ja millaisia tuloksia hakusanamainonnalla voidaan saavuttaa. Opinnaytetyon toi-
minnallisessa osuudessa toteutetaan Google Ads -hakusanamainoskampanija, jonka tavoit-

teena on lisata toimeksiantajan verkkosivuston liikennettd. Toimeksiantajan Google Ads-



mainonnan tarkoituksena on lisata kuluttajien keskuudessa tietoisuutta yrityksesta ja sen
palveluista seka tavoittaa potentiaalisia asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen tar-
joamista palveluista. Tydssa tarkastellaan Google Ads -hakusanamainonnan hyétyja ja mita

kaikkea hakukonemainonnassa on otettava huomioon.

Opinnaytetydn konkreettinen toteutus eli hakusanakampanja rajataan tarkasti. Maksettu
mainoskampanja toteutetaan Google Ads -mainosalustan kautta, koska toimeksiantaja on
kiinnostunut kokeilemaan kyseista mainonnan kanavaa ja sen toimivuutta asiakkaiden ta-
voittamisessa. Mainoskampanjan tyypiksi valitaan hakusanamainonta, koska se soveltuu
mainonnan tavoitteeseen ja Google Ads -mainosalustan kautta pienyrityksen on helppo
luoda ensimmainen hakusanakampanja mainosalustan ohjeiden avulla. Mainoskampanja

rajataan kohdistuvaksi Lahdessa asuviin naishenkil6ihin, jotka ovat 18—44-vuotiaita.



2 Mainonta
2.1 Mainonnan maaritelma

Mainonta on tavoitteellista viestintda yrityksen toiminnasta, tuotteista, palveluista, tapahtu-
mista, aatteista tai muista yleisista asioista. Se on osa markkinointia ja yrityksen markki-
nointiviestintda. Yleensa mainonta on maksullista, mutta nykypaivadna mainonta muuttuu ja
monipuolistuu jatkuvasti uusien alustojen ja kanavien ansiosta, eikd mainonta ole enaa pel-
kastaan maksullista kanavien moninaisuuden seurauksena. Mainonnalla pyritaan tavoitta-
maan joko laajaa yleis6a tai tarkasti rajattua kohderyhmaa seka sen tavoitteena on vaikut-
taa kohdeyleis6on ja kuluttajakayttaytymiseen. Mainonta voi olla jatkuvaa ja pitkékestoista
tai lyhytkestoista. Pitkakestoisen mainonnan avulla lisataan yrityksen ja sen brandin tunnet-
tuutta, luodaan mielikuvia ja erotutaan kilpailijoista. Lyhytkestoisen mainonnan tavoitteena
on saavuttaa haluttuja tuloksia lyhyemmalla aikavalilla. Esimerkiksi lyhytkestoisen mainos-
kampanjan avulla voidaan tiedottaa haluttua kohderyhmaa voimassa olevasta alennuk-
sesta tai tulevasta tapahtumasta. Molemmat mainonnan tavat ovat tarkeita ja niiden tulisi
olla toisiaan tukevia. (Bergstrom & Leppanen 2016, 331; Turnbull 2022, 2.) Kuviossa 1 on

esiteltyna pitkakestoisen ja lyhytkestoisen mainonnan muotoja.

Yrityksen mainosviestintd

¥ 4

Pitkaaikainen ndkyvyys: Lyhytkestoinen kampanjointi:
e omat verkkosivut ¢ mainoskampanjat eri
* omat sosiaaliset mediat medioissa
e sihkoiset ja painetut ‘-’ e suoramainoskampanjat
julkaisut * myynninedistamistapahtu-
¢ ndkyminen katukuvassa ja mat,promootiot
verkossa * kertaluontoiset tiedoitteet

ja julkaisut

Kuvio 1. Pitka- ja lyhytkestoisen mainonnan muodot (mukailtu Bergstréom & Leppanen
2016, 310)

Bergstromin ja Leppasen (2016, 310) mukaan mainontaa voidaan tarkastella eri mainonnan
tavoitteiden nakdkulmista. Mainonnan muotoja ovat informoiva, suostutteleva, muistuttava
ja asiakassuhdetta vahvistava mainonta. Informoivalla mainonnalla kerrotaan uusista tuot-
teita ja palveluista, lisapalveluista, tarjouksista tai tulevista tapahtumista. Suostuttelevan

mainonnan tarkoituksena on vaikuttaa kuluttajien mielipiteisiin, asenteisiin, ja



kayttaytymiseen. Sen tavoitteena on saada esimerkiksi kuluttaja houkuteltua kilpailijalta
oman yrityksen asiakkaaksi. Muistutusmainonnalla kuluttajia muistutetaan yrityksen ja sen
tarjonnan olemassaolosta seka houkutellaan ostamaan uudelleen. Asiakassuhdetta vah-
vistavalla mainonnalla puolestaan vahvistetaan asiakkaan tekemia ostopaatoksia ja viesti-
taan syista jatkaa asiakassuhdetta. Tallaista mainontaa on esimerkiksi uutiskirje, jossa asi-
akkaalle tarjotaan kanta-asiakasetu pitkdan jatkuneen asiakassuhteen ansiosta. (Berg-
strom & Leppanen 2016, 310.) Brandimainonnalla kasvatetaan tietoisuutta ja tunnettavuutta
yrityksen brandista. Laadukkaalla brandimainonnalla erottaudutaan kilpailijoista seka sen
avulla voidaan muuttaa kuluttajien mielipiteita ja asenteita brandia ja yritysta kohtaan. (Turn-
bull 2022, 2-3.)

Mainontaa voi tarkastella mainostettavan kohteen mukaan. Tuotemainonnalla mainoste-
taan yrityksen tuotteita ja palveluita seka sen avulla pyritdan saamaan kuluttajat ostamaan.
Yritys- tai organisaatiomainonta keskittyy liikearvon ja ihmissuhteiden luomiseen brandiar-
von kasvattamisen sijaan. Julkisten palveluiden mainonnan (engl. PSA eli Public Service
Advertising) tavoitteena on muuttaa kuluttajien kaytésta terveellisemmaksi ja turvallisem-
maksi. Esimerkki tallaisesta mainonnasta on koronapandemian aikainen mainonta, jolla
kansalaisia kehotettiin omaksumaan parempia hygieniatoimia ja pysyttelemaan kotona vi-
ruksen leviamisen estamiseksi. Mielipidemainonnalla pyritdan vaikuttamaan yleiseen mieli-

piteeseen jostain tietysta aiheesta. (Begstrom & Leppanen 2016, 310; Turnbull 2022, 3.)

Mainonnan muotoja tarkastellaan myds sen perusteella, mitkd ovat kaytdssa olevat mai-
nosvalineet. Mainontaa suunniteltaessa ja toteuttaessa on tarkeaa valita sellaiset mainon-
nan muodot ja valineet, joiden avulla tavoitetaan haluttua kohderyhmaa ja saavutetaan mai-
nonnalle asetetut tavoitteet. Mainosvalineita ovat mediamainonta ja suoramainonta seka
muut tdydentavat mainonnan muodot. Mediamainontaa ovat lehti-, televisio-, radio- ja elo-
kuvamainonta seka ulko- ja liikennemainonta. Suoramainontaa ovat painettu suoramai-
nonta ja sahkoinen suoramainonta, kuten sahkopostimainonta. Muita taydentavia mainon-
nan muotoja ovat toimipaikkamainonta, tapahtuma ja sponsorit sekd mainoslahjat. (Berg-
strom & Leppanen 2016, 310-311.)

2.2 Oma, ansaittu ja ostettu media

Mainonnan muotoja voidaan tarkastella kolmen eri mediatyypin nakdkulmasta. Naitd me-
diatyyppeja ovat ostetut mediat, ansaitut mediat ja yrityksen omat mediat. Kolmen eri me-
diatyypin liséksi yritys voi saada medianakyvyytta yhteistydkumppaneiden medioiden vali-
tyksella. Esimerkiksi kauppakeskus voi mainostaa yrityksen uutuustuotetta omassa tarjous-
lehdessaan. Ostettu media on usein tehokkaampi uusien asiakkaiden hankkimisen kana-

vana. Oma ja ansaittu media taas ovat tarkeitd kanavia asiakassuhteiden yllapitamisen ja



laajentamisen kannalta. Eri mediatyyppien yhdistelemalld mainonta on monipuolista ja yri-
tys voi tavoittaa laaja-alaisemmin kuluttajia seka olla vuorovaikutuksessa kohderyhmansa
kanssa (Savar 2013, 72; Bergstrom & Leppanen 2016, 313.)

Opinnaytetyon aiheen kannalta osa yrityksen omista, ostetuista ja ansaituista medioista
ovat olennaisia, joten niistd kerrotaan tarkemmin seuraavissa luvuissa. Taman opinnayte-
tyon kannalta tarkein oma media on yrityksen omat verkkosivut. Verkkosivut ovat yrityksen
digitaalinen nayteikkuna ja ne toimivat tiedonvalityksen seka kaupanteon kanavana, ja ha-
kusanamainonnan avulla kuluttajia ohjataan verkkosivuille. Tarkein maksettu media on
verkkomainonta, tarkemmin hakusanamainonta. Ansaitusta medioista tarkeitd tdman opin-
naytetydn kannalta ovat ansaittu nakyvyys sosiaalisessa mediassa ja arvostelut. Ansaitulla
nakyvyydella yritys voi lisatda omaa nakyvyyttaan ja tunnettavuuttaan potentiaalisten asiak-
kaiden keskuudessa ilmaiseksi. Arvostelut ja erityisesti niiden liittdminen verkkosivuille lisaa

luotettavuutta asiakkaiden silmissa.
2.2.1 Omat mediat

Yrityksen omia medioita ovat sen omistavat ja hallitsemat mediat. Omia medioita ovat yri-
tyksen omat verkkosivut ja toimipaikkamainonta, sen omat sosiaalisen median kanavien
tilit, blogit ja oma sahkdinen suoramainonta eli esimerkiksi uutiskirjeet. Mainonnan suunnit-
telussa ja toteutuksessa on tarkedad panostaa omiin medioihin, sillda omien medioiden vali-
tyksella luodaan mielikuvia yrityksen omasta toiminnasta, lisdtdan tunnettavuutta ja naky-
vyyttd ihmisten keskuudessa seka erottaudutaan kilpailijoista. Omat mediat ovat jatkuvia
mainonnan kanavia ja mainosviestin valittajia, mutta samalla niitéd voidaan hyddyntaa kayt-
tamalla lyhytkestoisia kampanjoita maksetun mainonnan tukena. (Bergstrdom & Leppanen
2016, 312-313.) Yrityksen omat mediat voidaan jakaa kahteen osaan: sisaltdihin, joita itse
julkaistaan eli verkkosivut, toimipaikkamainonta ja blogitekstit seka sisaltoihin, joita jaetaan

eli sosiaalisen median kanavat ja uutiskirjeet. (Niemi 2020.)

Tarkeimpana mainonnan omana mediana voidaan pitaa yrityksen omia verkkosivuja. Verk-
kosivut ovat pitkaaikaisen mainonnan kanava, jonka kautta kuluttajille jaetaan tietoa yrityk-
sen toiminnasta, tarjoomasta, tarjouksista ja uutisista. Verkkosivuille kannattaa tuottaa
ajankohtaista ja kuluttajia kiinnostavaa sisalt6a, kuten blogiteksteja tai videoita tuotteista ja
palveluista tai ajankohtaisia uutisisia. Kiinnostavalla sisallolld luodaan pitkaaikainen ja si-
toutunut suhde kuluttajiin seka tuotetaan heille lisdarvoa. Verkkosivujen kautta asiakaspal-
velu on usein sujuvampaa ja asiakas voi ottaa yhteytta yritykseen esimerkiksi sahkoépostin
tai chatin kautta. Verkkosivut ovat tarked kanava, jonka kautta potentiaaliset asiakkaat et-
sivat yleensa ensimmaisena tietoa yrityksesta seka sen tuotteista ja palveluista. Verkkosi-

vujen kautta myos jo ostaneita asiakkaita ja kanta-asiakkaita houkutellaan ostamaan



uudelleen. Potentiaaliset asiakkaat siirtyvat yleensa hakukoneiden kautta yrityksen verkko-
sivulle etsien tietoa tuotteista ja palveluista. Kiinnostunut kuluttaja siirtyy hakukoneen kautta
yrityksen verkkosivuille joko orgaanisen hakutuloksen tai hakusanamainoksen kautta. Ha-
kukoneoptimointi mahdollistaa verkkosivun paremman nakyvyyden orgaanisessa haussa
ja auttaa yrityksen sivuston l6ydettavyydessa. Hakusanamainonnan avulla yritys voi puo-
lestaan parantaa sijoitustaan hakutulossivulla maksetun mainonnan avulla. (Bergstrom &
Leppanen 2016, 314—-317.) Hakusanamainonnannasta ja hakukoneoptimoinnista kerrotaan

tarkemmin luvussa 4.

2.2.2 Ansaitut mediat

Ansaitulla medialla tarkoitetaan nakyvyytta, mista yrityksen ei tarvitse itse maksaa. Ansait-
tuja medioita ovat sosiaalinen media, blogit ja arvostelut. Ansaittua nakyvyytta ovat esimer-
kiksi kuluttajien arvostelut yrityksen tuotteista tai palveluista, yrityksen mainitseminen ulko-
puolisen tahon blogitekstissa tai yrityksen sosiaalisen median julkaisujen jakaminen kulut-
tajan omissa kanavissa. Ansaittua nakyvyytta ovat myos yrityksesta kaydyt keskustelut kes-
kustelupalstoilla tai sosiaalisessa mediassa seka niin sanottu word-of-mouth eli suullisesti
yrityksesta jaettu tieto toiselle henkildlle, kuten perheenjasenelle, ystavalle tai tutulle. An-
saittu media on uskottavaa ja haluttua nakyvyytta, koska sita pidetaan luotettavana ja se on
yritykselle ilmaista. (Kotler & Keller 2016, 637; Niemi 2020.)

Kotlerin ja Kellerin (2016, 637) mukaan sosiaalinen media on avainasemassa ansaitussa
mediassa. Yritys ja sen brandi saavat nakyvyytta, kun kuluttajat jakavat yrityksen julkaisuja
omissa sosiaalisen median kanavissaan. Yrityksen julkaisuihin reagoiminen, kuten tykkaa-
minen ja kommentoiminen, lisdavat myds nakyvyytta ja branditietoisuuden leviamista. Ku-
luttajat voivat jakaa omissa kanavissaan henkilékohtaisia kokemuksiaan yrityksesta ja sen
tarjoomasta. Ansaittua nakyvyytta lisda sosiaalisen median kanavien kautta kdydyt keskus-
telut yrityksesta ja sen tuotteista tai palveluista. (Rodgers & Thorson 2019, 4.) Tarkeaa an-
saitun median nakyvyytta ovat myds arvostelut. Muiden kuluttajien arvosteluja pidetdan
usein luotettavampana verrattuna yrityksen omiin kertomuksiin sen tarjonnasta. Arvostelu-
jen kautta yrityksesta kiinnostunut potentiaalinen asiakas saa puolueetonta tietoa ja esimer-
kiksi suosituksia yrityksen tuotteista tai palveluista. Yritys voi lisata omille verkkosivuilleen

asiakkaidensa arvosteluita lisddmaan luotettavuutta. (Niemi 2020.)
2.2.3 Ostetut mediat

Ostetulla tai maksetulla medialla tarkoitetaan maksettua mediandkyvyytta. Maksettu media
jaetaan kahteen osaan: painettuun mediaan ja sdhkdiseen mediaan. Painettu maksettu me-

dia sisaltda lehdet, kuten sanoma- tai aikakauslehdet, sekd paperiset suoramainokset.



Sahkoistd maksettua mediaa ovat televisio-, radio- ja elokuvamainonta, maksetut sosiaali-
sen median mainoskampanjat seka verkkomainonta, kuten hakusanamainonta tai Display-
mainonta. Maksettu media tukee yrityksen omia ja ansaittuja medioita. Maksetusta mainon-
nasta on erityisesti hybétya, kun halutaan tavoittaa tiettya kohderyhmaa tai halutaan saada
nakyvyytta. Maksettu mainonta lisaa yrityksen nakyvyytta ja auttaa esimerkiksi asiakassuh-
teiden yllapidossa. Maksettu mainonta on usein kampanjamuodossa ja kampanjat kestavat
tietyn rajatun ajan, kuten kaksi viikkoa. Jatkuvaa maksettua mainontaa ovat esimerkiksi
kaksi kertaa viikossa kotitalouksiin jaettavat suoramainokset. (Bergstrém & Leppanen 2016,
312, 326.)

Hakusanamainonta on verkkomainontaa ja yksi maksetun median muodoista. Nykypaivana
kuluttajat hyddyntavat internettia yha enemman etsiessaan tietoa yrityksista, tuotteista ja
palveluista. Hakusanamainonnan avulla tavoitetaan kohdennetusti haluttua kohderyhmaa.
Hakusanamainonnan etuna on mainonnan tarkka kohdennettavuus. Mainontaa voidaan
kohdentaa esimerkiksi demografisten tietojen, asiakaskayttaytymisen, kiinnostuksen koh-
teiden tai maantieteellisen sijainnin perusteella. Hakusanamainonnan etuna on myds mai-
nonnan tuloksien mittaaminen ja analysointi. Talla tavoin mainontaa voidaan optimoida toi-
mivammaksi nopeasti ja tulevaisuudessa mainontaa osataan parantaa datan perusteella.
(Bergstrom & Leppanen 2016, 348-350.) Hakusanamainonnasta kerrotaan tarkemmin lu-

vussa 3.2.
2.3 Digitaalinen mainonta

Chaffey ja Ellis-Chadwick (2022, 5) maarittavat digitaalisen markkinoinnin tarkoittavan yk-
sinkertaisesti markkinoinnin tavoitteiden saavuttamista digitaalisen median, datan ja tekno-
logian avulla. Digitaalinen markkinointi (my6s puhutaan digimarkkinoinnista) on kattokasite
kaikelle markkinoinnille, jonka avulla kuluttajia tavoitellaan digitaalisten kanavien valityk-
sella. Digitaalinen mainonta on puolestaan digitaalisen markkinoinnin osa-alue, jossa mark-
kinointiviestinnan avulla asiakkaita pyritdan tavoittamaan digikanavien valityksella. Digitaa-
linen markkinointi ja mainonta sekoitetaan usein keskenaan tai termeja kaytetaan toistensa
synonyymeina. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 5; Sanoma 2022.)

Hackley ja Hackley (2021, 222) maarittavat kirjassaan digitaalisen mainonnan tarkoittavan
kaikkea internetin tai muiden digitaalisten kanavien valitykselld tapahtuvaa mainontaa. Di-
gitaalisen mainonnan voidaan mainostaa yrityksen toimintaa, tuotteita tai palveluita useiden
eri digikanavien valityksella. Digitaalisen mainonnan avulla tavoitetaan haluttua kohderyh-
maa, kuten potentiaalisia uusasiakkaita tai jo aikaisemmin ostaneita asiakkaita. Yrityksen
ja sen brandin tunnettavuuden ja tietoisuuden lisddminen ihmisten keskuudessa on olen-

nainen osa digitaalista mainontaa ja sen tavoitteita. Digitaalisen mainonnan tarkoituksena



ei ole vain olla nakyvilla vaan tavoitteena on myos, ettd kuluttaja on mainonnan kanssa
jollain tavalla vuorovaikutuksessa. Vuorovaikutusta voivat olla esimerkiksi mainonnasta tyk-
kdaminen, klikkaaminen, jakaminen tai uudelleen julkaiseminen. (Blomster ym. 2020, 129;
Hackley & Hackley 2021, 222.)

Internet on muokannut yrityksien toimintaymparist6ja dynaamisemmaksi lisaten tiedon ja-
kamisen ja l6ytdmisen nopeutta seka vaivattomuutta. Nykypaivana yha useampi yritys hyo-
dyntda omassa liikketoiminnassaan ja erityisesti mainonnassaan digitaalisia kanavia ja alus-
toja. Digitaalisen mainonnan etuna on sen mitattavuus. Mainonnan toimivuutta ja tehok-
kuutta mittaamalla ja mittareista saatua dataa analysoimalla voidaan selvittdd mainonnan
todellinen toimivuus ja tuottavuus. Digitaalisten kanavien kautta yritys voi mainostaa pie-
nella budjetilla ja kohdentaa mainontaansa juuri oikealle kohderyhmalle oikeissa kanavissa
oikeaan aikaan. Digitalisaatio mahdollistaa yrityksille toimivamman ja tehokkaamman mai-

nonnan monipuolisten digikanavien kautta. (Blomster ym. 2020, 4)
2.3.1 Digitaalisen mainonnan kanavat ja keinot

Digitaalisten kanavien ansiosta sisaltéa suunnitellaan, luodaan ja julkaistaan entista nope-
ammin ja vaivattomammin. Digikanavia kehitetdan toimivammiksi ja digitalisaation mydta
uusia mainonnan kanavia luodaan jatkuvasti lisda. Digitaaliset kanavat mahdollistavat yri-
tykselle monipuolisempia mainonnan keinoja ja menestymisen nykypaivan markkinoilla. Di-
gikanavien kautta kuluttajalla on yha enemman uusia tapoja etsia tietoa ja vertailla vaihto-
ehtoja. Digitaalisuus on vaikuttanut merkittavasti kuluttajien ostopaatoksiin ja -kayttaytymi-
seen, vaikka digitaalisten kanavien kautta ei tapahtuisi suoria ostotapahtumia. Naista syista
digitaalisten kanavien oikeanlainen valitseminen ja hyddyntaminen ovat erityisen tarkeassa
osassa digitaalisen mainonnan toimivuuden ja tehokkuuden kannalta. (Blomster ym. 2020,
2; Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto & Mero 2022, 54-55.) Kuviossa 2 on esiteltyna digitaalisen

mainonnan yleisimmat kanavat ja keinot.
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Hakukoneet
Sosiaall-nen sahkoposti
media
Kanavat
ja
keinot . .
Natiivimainonta /\ Videomainonta
Verkkosivut Google Ads

Kuvio 2. Digitaalisen mainonnan kanavat ja keinot (mukailtu Lahtinen ym. 2022, 174)

Digitaalisen mainonnan yleisimpia kanavia ja keinoja ovat sosiaalinen media, hakukoneet,
sahkoposti, videomainonta, Google Ads, yrityksen omat verkkosivut ja natiivimainonta. So-
siaalinen media on laaja kasite, mutta yleensa silla tarkoitetaan yrityksen ulkopuolisia yh-
teisoja ja keskustelupalstoja. Suomessa suosittuja sosiaalisen median kanavia ovat In-
stagram, Facebook, X (entinen Twitter), LinkedIn, SnapChat seka TikTok. Sosiaalisen me-
dian kanavissa mainonta on monipuolista ja samaa mainontaa voidaan hyodyntaa useissa
eri sosiaalisen median kanavissa soveltaen kanavien ominaisuuksien mukaan. Hakukone-
mainonta on nimensa mukaisesti hakukoneissa esiintyvaa maksettua mainontaa. Suosi-
tuimpia hakukoneita ovat Google, Bing, Yahoo, Yandex ja Baidu. Naistd hakukoneista
Google on ylivoimaisesti Suomen suosituin ja kdytetyin hakukone. Sahkdpostimainonta on
osa asiakassuhteiden luomista ja yllapitdmista. Sahkdpostimainonnan avulla asiakkaille
voidaan jakaa tietoa esimerkiksi tulevista tapahtumista, uusista tuotteista tai tarjouksista.
Videomainontaa nadytetdan verkossa videopalveluissa kuten YouTubessa tai sosiaalisen
median kanavissa. Videomainonnan avulla voidaan esimerkiksi kertoa tuotteen kayttovink-
keja tai esitelld uusia palveluita. Google Ads on Googlen oma markkinointialusta, jonka
mainontamuotoja ovat muun muassa hakusanamainonta, Display- eli bannerimainonta
seka Discovery- tai Shopping-mainonta. (Lahtinen ym. 2022, 161-162, 174, 189; Sanoma
2022.)

Yrityksen verkkosivu on digitaalisen mainonnan tarkea tukikeino ja -kanava. Verkkosivuston
kautta asiakkaalle luodaan lisdarvoa ja viestitaan yrityksen toiminnasta. Verkkosivulle on
mahdollista tuottaa asiakasta kiinnostavaa ja hyodyttavaa sisaltoa, kuten blogikirjoituksia
palveluista tai tuote-esittelyitéd videoiden muodossa. Mielenkiintoinen, viihdyttava ja infor-
moiva sisaltd on asiakasta sitouttavaa ja houkuttelee mahdollisesti palaamaan verkkosi-

vulle uudelleen seka tutustumaan yrityksen muihin kanaviin. Yrityksen verkkosivu on usein
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laskeutumissivu, mihin mainonnalla, kuten hakusana- tai sdhképostimainonnalla, henkild
ohjataan. Yrityksen omat verkkosivut ovat ilmainen mainonnan keino, koska sivustolle si-
sallon tuottaminen ei aiheuta yritykselle lisdkuluja. (Blomster ym. 2020, 82, 86; Lahtinen
ym. 2022, 282.)

Natiivimainonta on digitaalisen mainonnan maksettu keino. Natiivimainonta on sisallytetty
muuhun kanavan sisaltéon ja on yhtendinen muun sisallén kanssa. Téallaista mainontaa
voivat olla erilaiset jutunomaiset sisallét tai artikkelimaiset mainokset, kuten resepti- ja vink-
kisisallot tai asiakkaiden kertomukset ja kokemukset. Natiivimainonta voi olla vaikea erottaa
maksetuksi mainonnaksi, mutta se on kuitenkin merkitty "mainos”-tunnisteella. (Lahtinen
ym. 2022, 282; Sanoma 2022.)

2.3.2 Digitaalisen mainonnan hyodyt

Oikein tehtyna digitaalisesta mainonnasta on yritykselle lukuisia hyétyja. Digitaalinen mai-
nonta on kustannustehokkaampaa ja usein edullisempaa verrattuna perinteiseen mainon-
taan, kuten radio- tai lehtimainontaan. Digitaalisen mainonta aiheuttaa vahemman resurs-
sien tuhlausta, silla mainontaa suunnataan tarkasti oikeille ihmisille oikeissa kanavissa. Di-
gitaalisen mainonnan yhtena tarkeimpana hyotyna on mainonnan kohdentaminen, silla oi-
keanlaisella kohdentamisella mainonnalla tavoitetaan tarkasti haluttua kohderyhmaa. Digi-
mainonnan etuna on sen nopeus. Mainontaa, siséltdja ja mainoskampanjoita voidaan
luoda, muokata seka jakaa suhteellisen nopeasti. Esimerkiksi sosiaalisen median julkaisu
tavoittaa lahes valittémasti useita kuluttajia tai verkkosivuston sisaltdja voi muokata jatku-
vasti. Digitaalisuuden hy6tyna on yhdistettavyys ja monikanavaisuus. Samaa mainosvies-
tintda voidaan jakaa useissa eri kanavissa, mikad luo yhtenaisyyttd mainonnalle. Digitaali-
sissa kanavissa oleviin mainoksiin ja sisaltdihin yritys voi lisata tarjoamansa tuotteen tai
palvelun suoran ostomahdollisuuden. Kuluttajalla on mahdollisuus ostaa tuotteita tai palve-
luita mainoksen kautta, jolloin ostokynnys madaltuu ja ostaminen helpottuu. (Hackley &
Hackley 2021, 224-225; Knight & Vorster 2023, 8.)

Digitaalisen mainonnan hyddyt liittyvat myos dataan ja sen analysointiin. Yritys voi kehittaa
ja parantaa omaa digitaalista mainontaansa liittdmalla asiakastietokantansa omalle verkko-
sivulleen. Talla tavoin mainontaa voidaan personoida ja kohdentaa kuluttajien aikaisempien
ostosten, verkkosivutoiminnan tai kiinnostuksenkohteiden perusteella. Lisaksi digitaalisesta
mainonnasta keratyn datan perusteella mainontaa voidaan kehittda entista toimivammaksi
ja tehokkaammaksi. Erilaisilla mittareilla ja niistd saadun analytiikan avulla mainontaa on
mahdollista parantaa. Esimerkiksi yritys voi seurata, millainen hakusanamainos tavoittaa
kohderyhmaa parhaiten ja hyédyntaa saatua dataa tulevaisuudessa muissa mainoskam-
panjoissaan. (Hackley & Hackley 2021, 224; Knight & Vorster 2023, 8.)
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Digitaalisten kanavien kautta mainostaja on lahempana asiakkaitaan. Digimainonta mah-
dollistaa nopeamman ja vaivattomamman vuorovaikutuksen asiakkaiden ja yrityksen valilla.
Esimerkiksi hakusanamainokseen voi lisata yhteydenottopainikkeen, jonka kautta asiakas
saa suoraan soitettua yrityksen asiakaspalveluun. Vuorovaikutusta on myds esimerkiksi
asiakkaiden osallistuminen yrityksen jarjestamaan kilpailuun sosiaalisen median julkaisun
valityksella. Digitaalisuus mahdollistaa personoidun mainonnan asiakkaiden kiinnostuksen-
kohteiden tai toiminnan perusteella. Esimerkiksi sdhkdpostimainonnan kautta asiakkaille
voidaan jakaa henkilokohtaisia etuja tai viesteja, kuten syntymapaivaonnitteluita. (Hackley
& Hackley 2021, 224; Knight & Vorster 2023, 8.)

2.4 Digitaalisen mainonnan suunnittelu

Digitaalisen mainonnan tarkka suunnitteleminen mahdollistaa mainonnan oikeanlaisen to-
teuttamisen ja mainonnan toimivuuden. Suunnittelemalla mainontaa saadaan kokonais-
kuva siita, mita halutaan saavuttaa, kenelle mainontaa suunnataan ja missa kanavissa.
Mainonnan suunnitteleminen luo selkeat raamit mainonnan toteuttamiselle ja kaytdssa ole-
vat resurssit, kuten budjetti, kaytetdan kustannustehokkaasti oikeisiin asioihin. (Turnbull
2022, 9; Chaffey & Smith 2023, 523.)

Mainontaa suunniteltaessa on otettava huomioon kohderyhma ja mainonnan kohdentami-
nen, mainonnan tavoitteet ja kanavat seka kaytdssa oleva budjetti. Kaikkien tekijoiden sel-
kea suunnittelu ja maarittdminen mahdollistavat laadukkaan mainonnan toteuttamisen. Mai-
nonnan eri tekijéiden suunnittelemisessa voidaan hyddyntaa erilaisia malleja, jotka tukevat

suunnittelua ja tekijan monipuolista maarittamista.
2.4.1 Kohderyhma ja kohdentaminen

Kohderyhmalla (engl. target audience) tarkoitetaan sitéa ihmisryhmaa, kenelle mainonta
suunnataan ja ketd mainonnalla pyritaan saavuttamaan. Kohderyhma muodostuu niista ih-
misista, jotka ovat potentiaalisesti kiinnostuneita mainostajan tarjonnasta. Kohderyhmaa
voivat olla yrityksen nykyiset tai potentiaaliset asiakkaat, tuotteen tai palvelun lopulliset kayt-
tajat, suosittelijat, jalleenmyyjat tai eri mediat. Mainontaa voidaan kohdistaa joko laajalle
yleisolle, kuten koko Suomen kansalle, tai tarkasti rajatulle kohderyhmalle, kuten kanta-
asiakkaille. Mainonnan keinot ja kanavat valitaan kohderyhma edella niin, etta haluttua koh-
deryhmaa tavoitetaan tehokkaasti mahdollisimman pienillda kustannuksilla. Kohderyhman
tunteminen on yksi térkein osa mainonnan suunnittelua ja toteuttamista. Kohderyhma maa-
rittda sen kenelle, missa, milloin ja miten mainontaa toteutetaan ja kohdistetaan. (Kotler &
Keller 2016, 586-587; Bergstrom & Leppanen 2016, 301.)
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Kohderyhman henkildista on tarkeaa tietda, mita kanavia he kayttavat ja missa tarkoituk-
sissa. Esimerkiksi hakukonetta kaytetdan yleensa tiedon etsimiseen ja sosiaalisen median
kanavia kaytetdan usein viihde- tai yhteydenpitotarkoituksiin. Kohderyhman kayttamat ka-
navat ja niiden kayttotarkoitukset ohjaavat mainonnan keinojen ja muotojen valitsemista.
Kohderyhmasta on tarkeaa tietaa, mita kiinnostuksen kohteita heilld on ja millainen sisaltd
heitd kiinnostaa. Talla tavoin kohderyhmalle voidaan kohdentaa tarkennetusti juuri heita
kiinnostavaa ja hyédyttavaa mainontaa. Kohderyhméasta saadaan tietoa olemalla vuorovai-
kutuksessa heidan kanssaan seka kyselyiden ja mainonnasta keratyn datan avulla. Kohde-
ryhman todellisten tarpeiden ja ongelmien tunnistaminen auttaa mainonnan oikeanlaisessa
suunnittelussa ja toteuttamisessa. Kohderyhman syvallinen ymmartaminen mahdollistaa
sen, ettd mainostaja tietda missa ja milloin kohderyhmaa on mahdollista tavoittaa ja millai-

set mainonnan muodot soveltuvat heille. (Rogers 2021, 8; Turnbull 2022, 14-15.)

Mainonnan kohdentamisella tarkoitetaan mainonnan suuntaamista ja kohdistamista vali-
tulle kohderyhmalle. Mainonnan kohdentamiseen vaikuttavat mainonnan keinot ja kanavat.
Kohdentaminen mahdollistaa mainonnan suuntaamisen oikeille kohderyhmille oikeissa ka-
navissa oikeaan aikaan. Digitaalisuus on mahdollistanut laajemman kohderyhmadatan ke-
raamisen, minka ansiosta digitaalisen mainonnan kohdentaminen on tehokasta ja toimivaa.
Mainonnan kohdentamisella tuotetaan arvoa niin asiakkaalle kuin yritykselle. Kohdennetulla
mainonnalla asiakas kohtaa juuri itselleen sopivaa ja kiinnostajaa mainontaa. Asiakkaalle
kohdennettu henkilékohtainen tarjous sahkdpostimainonnan valityksellad tai hanen tarpei-
taan vastaava hakusanamainos ovat esimerkkeja asiakkaalle kohdennetun mainonnan ar-
von tuottamisesta. Tasmallisesti kohdennettu mainonta on yritykselle kustannustehokasta,
silla resursseja ei kulu esimerkiksi turhiin mainonnan kanaviin ja kohdennetulla mainonnalla
voidaan mahdollisesti lisatd myyntia seka sitouttaa asiakkaita yritykseen. (Lahtinen ym.
2022, 107-108; Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 368.)

Mainonnan kohdentamisen apuna voidaan hyédyntaa kohderyhmasta saatua monipuolista
tietoa. Kohdentamisessa hyddynnetaan tietoja kohderyhman muuttujista, kuten asiakkai-
den ominaisuuksista, arvoista, tarpeista tai kayttaytymisesta. Kohdentamisen muuttujien,
kuten asiakkaiden demografisten tietojen, tunnistaminen tehostaa mainonnan kohdenta-
mista. Oikeanlaisen kohdentamisen tukena kannattaa hyédyntda mainontakanavan tai
alustan kohdennusominaisuuksia. Esimerkiksi Google Ads -mainosalustalla voidaan valita
hakusanamainonnalle useita eri kohdennusmenetelmia kohderyhman ja mainostajan tar-
peiden mukaan. (Chaffey & Smith 2023, 234.)

Chaffey ja Smith (2023, 235) listaavat kuusi mainonnan kohdentamisen muuttujaa, joita

voidaan hyddyntdd kohdentamisen suunnittelussa ja toteuttamisessa. Muuttujia ovat
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asiakkaan suhde yritykseen, demografinen segmentointi, psykografinen tai asenteellinen
segmentointi, asiakkaan arvo, asiakkaan elinkaaren vaihe ja asiakkaan kayttaytyminen
(Chaffey & Smith 2023, 235). Taulukossa 1 ovat esiteltyind mainonnan kohdentamisen

muuttujat ja niiden ominaisuudet.

Kohdennusmuuttuja Muuttujan ominaisuudet

Asiakkaan suhde yritykseen Potentiaalinen, uusi tai nykyinen asiakas,

suosittelija, poistunut asiakas

Demografinen segmentointi B2C: ika, sukupuoli, sijainti

B2B: yrityskoko, toimiala, paatdstentekijoi-

den maara

Psykografinen/asenteellinen segmentointi | Asiakkaan asenne ostamisen aikana, esi-

merkiksi vaikuttaako brandi tai hinta osto-

paatokseen
Asiakkaan arvo Asiakkaan arvon arvioiminen
Asiakkaan elinkaaren vaihe Aika edellisesta ostoksesta, kuinka paljon

on ostettu tai mita tuotteita/palveluita on os-
tettu

Asiakaskayttaytyminen Esimerkiksi reagointi mainoskampanijoihin,

vuorovaikutus sosiaalisen median julkaisu-

jen kanssa tai ostokayttaytyminen

Taulukko 1. Kohdentamisen muuttujat ja niiden ominaisuudet (mukailtu Chaffey & Smith
2023, 235)

Mainontaa kohdennetaan sen mukaan, mika on asiakkaan suhde yrityksen. Mainonnan eri
sisaltdja voidaan kohdentaa eri asiakkaille riippuen heidan suhteestaan yritykseen. Tietyn-
laista mainontaa kohdennetaan potentiaalisille ja uusille asiakkaille, kun puolestaan jo ai-
kaisemmin ostaneille asiakkaille voidaan suunnata erilaista mainosviestintada. Mainontaa
suunnitellessa on arvioitava, onko kustannustehokasta luoda erilliset mainoskampanijat ja
sisallét uusille, nykyisille tai Iahteneille asiakkaille. Mainostaja voi luoda kaikille asiakkaille
sopivaa mainontaa ja kohdentaa joitain mainoskampanijoita tietyille kohderyhmille, kuten
uusasiakkaille. (Chaffey & Smith 2023, 234-235.)

Demografisten tietojen perusteella kohdentaminen on yksi yleisimmista kohdentamistyy-

leistd. Demografiset tiedot on eritelty sen mukaan, onko kyseessa B2C- vai B2B-asiakas.
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B2C (engl. Business-to-Consumer) tarkoittaa yritykselta kuluttajalle suunnattua mainontaa,
joka voidaan kohdentaa esimerkiksi kuluttajan ian, sukupuolen, sijainnin, entisen tausta,
koulutuksen tai siviilisdadyn perusteella. B2B (engl. Business-to-Business) eli yritykselta
toiselle yritykselle suunnattua mainontaa kohdennetaan esimerkiksi yrityksen koon tai yri-
tyksen toimialan mukaan. Mainontaa voidaan kohdentaa tai rajoittaa mainonnan nakyvyytta
henkilon tai yrityksen demografisten tietojen perusteella. Esimerkiksi hakusanamainos koh-
dennetaan sellaisille yritysasiakkaille, jotka toimivat teollisuusalalla. (Chaffey & Smith 2023,
235.)

Psykografisten tai asenteellisten tietojen perusteella ei ole kovin yleistd tai tarkennettua
kohdentaa mainontaa. Psykografinen segmentointi sisaltda asiakkaan arvot, mieltymykset,
prioriteetit seka tietoiset tai alitajuntaiset uskomukset. Asenteellinen segmentointi perustuu
esimerkiksi yrityksen brandin tai hintojen vaikutukseen asiakkaan ostokayttaytymiseen.
Psykografisten tai asenteellisten tietojen perusteella kohdentaminen vaatii syvaluotaavaa
asiakasymmarrysta ja kohderyhmatuntemusta, jonka takia tallaiset kohdennusmenetelmien
kayttaminen ei ole valttamatta kannattavaa. (Chaffey & Smith 2023, 235-236; Williams
2023.)

Asiakkaan arvo perustuu siihen, kuinka aktiivisesti asiakas ostaa yritykselta ja kuinka usein
han tekee ostoksia. Arvokkaat asiakkaat ovat yritykselle tarkeda kohderyhmaa, koska he
tekevat usein ostoksia sekd ovat uskollisia ja pitkaaikaisia kanta-asiakkaita. Digitaalisen
mainonnan kohdentaminen arvokkaiden asiakkaiden perusteella ei aina ole kannattavaa.
Jos esimerkiksi mainonnan tavoitteena on saavuttaa uusia tai lahteneita asiakkaita, ei koh-
dennusta kannata keskittaa arvokkaisiin asiakkaisiin. Arvokkaita asiakkaita, kuten kanta-
asiakkaita, voidaan huomioida kohdentamalla heille esimerkiksi sahképostimainonnan va-
lityksella yksilollisia tarjouksia. (Chaffey & Smith 2023, 235-236.)

Asiakkaan elinkaaren vaiheen perusteella mainontaa voidaan kohdentaa esimerkiksi sen-
mukaan, kuinka kauan edellisesta ostoksesta on tai onko ostotapahtuma jaanyt kesken eika
tuotetta tai palvelua ole ostettu. Esimerkiksi hakusanamainontaa voidaan uudelleen kohdis-
taa sellaisille asiakkaille, jotka ovat ostaneet aikaisemmin tai jotka ovat vierailleet yrityksen
verkkosivuilla. Asiakaskayttaytymisen mukaan kohdentaminen on tdsmallinen kohdenta-
mismuoto. Mainontaa voidaan kohdentaa sen perusteella, miten asiakas on reagoinut mai-
noskampanjaan ja esimerkiksi minkd mainoksen linkin kautta han on siirtynyt mainoksen
laskeutumissivulle. (Chaffey & Smith 2023, 235-236.)
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2.4.2 Tavoitteiden asettaminen

Turnbull (2022, 11) kertoo selkeiden ja tarkkojen mainonnan tavoitteiden asettamisen ole-
van yksi tarkein osa mainonnan suunnittelua ja toteuttamista. Tarkasti maaritellyt tavoitteet
ohjaavat mainonnan suunnittelua, koska tavoitteiden avulla tiedetdan, mitd mainonnalla ha-
lutaan saavuttaa. Mainonnan tavoitteita ovat esimerkiksi myynnin tai yrityksen tunnettavuu-
den lisdaminen, mielenkiinnon ja huomion herattaminen, kilpailijoista erottautuminen, asia-
kassuhteiden yllapitdminen, asiakkaiden sitouttaminen tai verkkosivuliikenteen kasvattami-
nen (Bergstrom & Leppanen 2016, 302). Tavoitteet vaikuttavat siihen, mitd mainonnan me-
dioita ja kanavia valitaan. Esimerkiksi mainonnan tavoitteena voi olla myynnin lisdaminen,
voidaan maksettuihin medioihin tuottaa mainoskampanjoita ja houkutella kuluttajia osta-
maan mainostajan tuotteita tai palveluita. Jos mainonnan tavoite on asiakassuhteiden ylla-
pitdminen, sdhkdpostimainonnalla voi tarjota kanta-asiakkaille etuuksia tai kayttévinkkeja
ostetulle tuotteelle. Mainonnan toimivuuden ja tuloksellisuuden mittaaminen on huomatta-

vasti helpompaa, kun tavoitteet ovat tarkasti maariteltyina. (Turnbull 2022, 11, 63.)

SMART-mallia voidaan kayttda apuna mainonnan tavoitteen asettamisessa. SMART-mallin
kirjaimet tulevat sanoista specific eli tarkka, measurable eli mitattava, achievable eli saavu-
tettavissa oleva, relevant eli asiaankuuluva ja time related eli aikaan sidottu. Mallin kirjai-
mista muodostuvat sanat voivat vaihdella riippuen asiayhteydesta. Esimerkiksi mallin r-kir-
jain voi joissain yhteyksissa olla realistic eli realistinen tai a-kirjain actionable eli toiminnalli-
nen. SMART-mallin avulla tavoitetta suunnitellaan ja arvioidaan usean eri tekijan perus-
teella, mitkd auttavat ymmartamaan tavoitetta kokonaisvaltaisesti. Mallin hyédyntédminen
mahdollistaa sen, etta tavoite sopii mainostajan tarpeille ja tarkasti asetettu tavoite ohjaa
mainonnan muuta suunnittelua seka toteuttamista. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 157,
Knight & Vorster 2023, 210.) Taulukossa 2 on esiteltynd SMART-malli ja tavoitteen osien

asettamisessa kaytettavat apukysymykset.

Mallin kirjain Apukysymys

S=spesific eli tarkka Mita tarkalleen ottaen halutaan saavuttaa?

M=measurable eli mitattavissa oleva Miten ja milld mainonnan toimivuutta mita-
taan?

A=achievable eli saavutettavissa oleva Voidaanko tavoitetta saavuttaa kaytetta-

visséa olevilla resursseilla?

R=relevant eli asiaankuuluva Sopiiko tavoite muuhun mainostajan strate-

giaan ja toimintaan?
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T=time related eli aikaan sidottu Milla aikavalilla tavoite saavutetaan?

Taulukko 2. SMART-mallin kirjaimet ja niiden maarittdmisen apukysymykset

Tarkasti ja selkeasti asetettu tavoite kuvaa sita, mitd mainonnalla todellisuudessa halutaan
saavuttaa. Tarkasti maaritetty tavoite helpottaa sen saavuttamista. Tarkka tavoite on esi-
merkiksi: verkkosivumyynnin kaksinkertaistaminen. Tavoitteen on oltava mitattava, mika
mahdollistaa mainonnan toimivuuden analysoimisen. Tavoitteelle kannattaa valita mittarit,
joilla mainonnan todellista toimivuutta ja tehokkuutta mitataan. Esimerkiksi, mikali tavoit-
teena on lisata verkkosivukavijdiden maaraa kymmenella prosentilla hakusanamainoksen
avulla, voidaan sitd mitata klikkausprosentin perusteella. Mainonnan tavoitteen tulee olla
sellainen, jonka mainostaja voi todellisuudessa saavuttaa kaytdssa olevilla resursseilla. Re-
levantti eli asiaankuuluva tavoite on sellainen, mika tukee mainostajan toimintaa ja koko-
naisuudessaan liiketoimintastrategiaa. Tavoitteen tulisi olla sellainen, mikd mahdollistaa
mainostajan toiminnan jatkumisen ja mahdollisesti liiketoiminnan kasvun. Aikaan sidottu ta-
voite on tarkoitus saavuttaa maaritellylla aikavalilla. Ajan asettaminen auttaa mainostajaa
tekemaan tarvittavat toimenpiteet, jotta mainonnan tavoite saavutetaan kohtuullisessa
ajassa. Esimerkiksi mainoskampanjalle asetetaan alkamis- ja paattymispaivamaara. (Turn-
bull 2022, 12—-13; Tauriainen.)

2.4.3 Budjetin maarittaminen

Turnbull (2021, 13) toteaa kirjassaan mainonnan budjetin eli mainontaan kaytettdvan raha-
maaran maarittdminen olevan yksi tarkein osa mainonnan suunnittelua ja toteuttamista.
Mainonnan budjettia maarittdessa on arvioitava, kuinka paljon budjetista halutaan kayttaa
digitaaliseen ja perinteiseen mainontaan, millaisia mainonnan kanavia halutaan hyédyntaa
seka millaisia mainonnan keinoja ja sisaltdja halutaan kayttaa tai luoda. Maaritetty budjetti
vaikuttaa myds huomattavasti siihen, mitd mainonnan medioita voidaan kayttaa. Ostetut
mediat nimensd mukaisesti maksavat eli ostetun median kanavissa mainostaminen mak-
saa, joten niita varten on maaritettava budjetti. Jos yrityksella on rajallinen mainonnan bud-
jetti, kannattaa sen keskittya omiin ja ansaittuihin medioihin, koska niihin medioihin ei tar-
vitse kayttaa ylimaaraista rahaa. Eri oman ja ansaitun median kanaviin voidaan tuottaa ku-
luttajia kiinnostajaa ja hyodyttavaa sisaltoa ilmaiseksi. Esimerkiksi sosiaalisen median ka-
naviin tai omille verkkosivuille tuotettu sisaltd on yritykselle ilmaista tai yritys voi jakaa
omissa kanavissaan asiakkaidensa kokemuksia ja arvosteluita. (Chaffey & Ellis-Chadwick
2022, 29, 377; Turnbull 2022, 13, 52.)

Mainonnan budjetin maarittdmisen apuna voi kayttda erilaisia menetelmia, jotka auttavat

budjetin asettamisessa. Menetelmia ovat kuluttaja-, tavoitteet- ja tehtavat-, historia-,
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kilpailija- ja myyntimenetelma. Kuluttaja-menetelman mukaan budjetti asetetaan sen perus-
teella, mitd kanavia kuluttajat kayttavat ja miten eri kanavissa mainontaa voidaan kohden-
taa kohderyhmalle. Tavoitteet- ja tehtavat-menetelmalla budjetti maaritetadn sen mukaan,
mitd mainonnalla halutaan saavuttaa. Talld menetelmalld on ensin maaritettava tarkasti
mainonnan tavoitteet ja tehtavat tavoitteiden saavuttamiseksi. Budjetti muodostuu tehtavien
toteuttamisen arvioiduista kustannuksista. Historia-menetelmalla budjetti maaritetaan edel-
lisvuosien mainontakulujen perusteella. Kilpailija-menetelmalld budjetti maaritetdan sen
mukaan, kuinka paljon kilpailijoiden uskotaan kayttavat mainontaansa. Menetelmalld oman
budjetin asettaminen on epavarmaa, koska ei ole tayttd varmuutta kilpailijoiden budjeteista
tai ovatko he budjetoineet jarkevasti. Lisaksi kilpailijoilla voi olla erilaisia tavoitteita verrat-
tuina mainostajan omiin, joten budjettia ei voida maarittda tarkasti kilpailijoiden mukaan.
Myynti-menetelmassa mainonnan budjetti maaritetdan sen mukaan, kuinka paljon mainon-
nan uskotaan vaikuttavan myynnin lisdantymiseen. Menetelman heikkoutena on se, etta
mainonta nahdaan ainoastaan myynnin lisddmisen apuvalineena eikd osana yrityksen ko-
konaistoimintaa. Mainonnan tavoitteena voi olla esimerkiksi branditietoisuuden lisdaminen,
joten myynnin edistamisen perusteella maaritetty budjetti ei ole paras vaihtoehto tavoitteen
saavuttamiseksi. (Kotler & Keller 2016, 594; Turnbull 2021, 13-14.)

2.4.4 Kanavien valitseminen

Mainonnan kanavien valitsemiseen vaikuttavat kaytdssa oleva budjetti ja mainonnan tavoit-
teet. Jos yrityksen budjetti on pieni, kannattaa sen panostaa omiin medioihin ja valita bud-
jettiin sopivia maksetun mainonnan kanavia, jotka tuottaisivat mahdollisimman paljon halut-
tuja tuloksia. Suuren mainonnan budjetin avulla yritys voi valita useita maksettuja kanavia
ja julkaista eri kanavissa maksettuja mainoskampanjoita. Kanavia valittaessa on mietittava
mainonnan tavoitteita ja miten kanava tukee tavoitteiden saavuttamista. Jos esimerkiksi ta-
voitteena on yrityksen branditietoisuuden kasvattaminen, voidaan mainonnan kanavaksi
valita televisio, jonka kautta mainos levida laajalle yleisdlle. Kanavien valitsemisessa on
otettava huomioon mainonnan kohderyhma, jotta tiedetdan, mitd kanavia he kayttavat ja
mista heidat tavoittaa. Kohderyhman kattavuus eli maara kanavassa vaikuttaa siihen,
kuinka paljon kaytdssa olevista resursseista, kuten budjetista, kannattaa kayttda kysei-

sessa kanavassa mainostamiseen. (Hackely & Hackley 2021, 185; Turnbull 2022, 63.)

Coulter ja Starkis (2005) ovat maarittaneet viisi tekijaa, joiden avulla mainonnan kanavat
voidaan valita. Valintaan vaikuttavia tekijoitd ovat laatu, aika, joustavuus, kattavuus ja kus-
tannukset. Eri kanavien tekijoitad arvioitaessa on otettava huomioon, miten kanava vastaa

mainonnan tavoitteita ja soveltuvatko kaikki kanavat esimerkiksi tiettyihin
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mainoskampanjoihin. (Chaffey & Smith 2023, 262-263.) Kuviossa 3 on esiteltynd mainon-

nan kanavan valintaan vaikuttavat tekijat.

Laatu
Aika
Kanavan valintaan
Joustavuus vaikuttavat
tekijat
Kattavuus
Kustannukset

Kuvio 3. Kanavan valintaan vaikuttavat tekijat

Kanavan laatuun vaikuttavat kanavan ja siella esiintyvan mainonnan kyky herattaa kulutta-
jien huomion seka vaikuttaa heidan tunteisiinsa. Laadukas kanava on yrityksen toiminnan
kannalta uskottava ja kanavaan tuotettu sisaltdé soveltuu mainostajan tavoitteisiin. Esimer-
kiksi mikali mainostajan tavoite on lisata verkkosivuliikennetta, Google Ads ja sen kautta
tehtava hakusanamainonta on laadukas kanava mainostajan tavoitteiden perusteella. Ha-
kusanamainonnan avulla ostoaikeissa tietoa etsiva asiakas saadaan houkuteltua mainos-
tajan sivustolle. Aika-tekijalla viitataan siihen, kuinka kauan mainontaa kulutetaan kana-
vassa. Esimerkiksi YouTubessa naytettdva videomainos kannattaa pitaa lyhyena ja yksin-
kertaisena, jotta katsojan mielenkiinto pysyy ylla ja mainos katsotaan loppuun asti. Kun
puolestaan yrityksen verkkosivuille julkaistu blogiteksti voi olla pidempi ja lukija jaksaa to-
dennakodisesti lukea sen loppuun asti pituudesta huolimatta. Kanavan joustavuus tarkoittaa
sitd, kuinka persoonallista, interaktiivista tai aisteihin vetoavaa mainontaa kanavaan voi-
daan tuottaa. Sosiaalisen median kanavat ovat hyva esimerkki joustavasta kanavasta. Ka-
naviin tuotettu mainonta voi olla persoonallista ja kilpailijoista erottautuvaa, seuraajat voivat
olla vuorovaikutuksessa mainonnan kautta ja esimerkiksi videomainonta vetoaa useaan
aistiin samanaikaisesti. Kanavan valintaan vaikuttaa myos sen kattavuus eli kuinka suuri
osa kohderyhmasta kayttad kanavaa tai tavoitetaanko mainonnalla haluttua kohderyhmaa
kanavassa. Kustannus-tekijalla viitataan siihen, kuinka paljon mainonta maksaa kana-
vassa. Mainostajan on valittava kanava, jonka avulla mainonnalla saavutetaan halutut ta-
voitteet mahdollisimman kustannustehokkaasti. (Chaffey & Smith 2023, 262—-263.)
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2.4.5 Mainonnan mittaaminen

Mainonnan mittaaminen on tarkea osa mainonnan toimivuuden ja tehokkuuden arvioimista.
Mittaamisella analysoidaan, mitka asiat mainonnassa toimivat ja mikd mainonnassa ei toi-
minut odotetulla tavalla. Turnbull (2023, 69) toteaa kirjassaan mainonnan mittaamisen ja
mittareiden valitsemisen olevan tarked osa mainonnan suunnittelua. Mainonnalle on ase-
tettava sellaisia mittaamisen muotoja ja mittareita, jotka vastaavat mainonnan tavoitteita.
Mittaamisen tarkoituksena on arvioida mainonnan toimivuutta ja onko asetetut tavoitteet
saavutettu. Mittaaminen kuluttaa mainostajan budjettia, joten myds taloudellisista syista
mittarit kannattaa valita vastaamaan todellisia tarpeita. Mainonnan mittaamisesta saadaan
arvokasta tietoa, jota voidaan hyddyntdd tulevaisuudessa mainonnan kehittdmisessa.
(Blomster ym. 2020, 52; Turnbull 2022, 69-70.)

Digitaalisuuden ja teknologian kehittymisen myoéta uusia mainonnan mittaamisen keinoja ja
mittareita kehitetaan jatkuvasti. Erilaiset mittarit ovat olennainen osa mainoskampanjoiden
toimivuuden mittaamista. Mittareiden valintaan vaikuttavat mainonnan tavoitteet ja mitka
mittarit kertovat mainonnan toimivuudesta parhaiten. Mittareiden valitsemisessa on otettava
huomioon my6s mainonnan keino ja kanava. Sama mittari ei sovellu esimerkiksi mittaa-
maan hakusanamainonnan ja sosiaalisen median mainonnan toimivuutta. Hakusanamai-
nonnan toimivuutta voidaan esimerkiksi arvioida mittaamalla mainoksen klikkauksien maa-
rid tai impressioita, kun puolestaan somemainonnan toimivuutta voidaan mitata analysoi-
malla sitoutuneisuutta tai asiakastyytyvaisyytta. Mittaaminen on jatkuva prosessi, minka
avulla mainontaa voidaan optimoida kesken mainoskampanjan ja mainontaa kehitetaan jat-
kuvasti toimivammaksi. (Knight & Vorster 2023, 360-363.)
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3 Hakukonemarkkinointi
3.1 Hakukonemarkkinoinnin maaritelma

Hakukonemarkkinoinnilla tarkoitetaan markkinointia hakukoneissa. Suomen kaytetyin ha-
kukone on Google ja sen takia jatkossa tassa tydssa hakukoneella viitataan Googlen haku-
koneeseen. Hakukonemarkkinointi sisaltaa kaksi markkinoinnin keinoa, jotka ovat hakuko-
neoptimointi eli SEO (engl. Search Engine Optimization) ja hakusanamainonta eli SEM
(engl. Search Engine Marketing). Hakukonemarkkinoinnin hyédyntamiseen liittyvat myos
hakukoneiden ja hakukayttaytymisen ymmartaminen. Kuviossa 4 havainnollistetaan, etta
hakukonemarkkinointi on kattokasite kaikille edelld mainituille neljalle tekijalle. (Blomster
ym. 2020, 119; Lahtinen ym. 2022, 189.)

Hakukonemarkkinointi

Hakusana- Hakukone-
mainonta optimointi

Hakukoneen ja hakukayttaytymisen ymmadrtiminen

Kuvio 4. Hakukonemarkkinoinnin viitekehys (mukailtu Blomster ym. 2022, 119)

Hakukonemarkkinoinnin tarkoituksena on mainostaa hakukoneen valityksella. Hakuko-
nemarkkinoinnin tavoitteena on tarjota hakuihin sopivaa sisaltéa seka houkutella hakuko-
neiden kayttajia siirtymaan halutulle sivustolle. Chaffey ja Smith (2023, 331) toteavat ha-
kukonemarkkinoinnin olevan tarkein digitaalisen markkinoinnin asiakashankintakanava.
Nykypaivana hakukoneiden kautta etsitdan yhd enemman tietoa yrityksista, tuotteista ja
palveluista. Kuluttajia tavoitetaan heidan ostoprosessinsa eri vaiheissa hakukonemarkki-
noinnin avulla entista tehokkaammin ja heidan ostohalukkuuteensa voidaan vaikuttaa ha-
kukoneen valityksella. Hakukonemarkkinoinnista on muodostunut olennainen osa kilpailua
nykypaivan markkinoilla ja se on tarkea osa digitaalista markkinointia. (Chaffey & Ellis-
Chadwick 2022, 397.)

Hakukonemarkkinointia hyodyntdessa oleellista on ymmartaa hakukoneen toimintaa seka
se, miten kilpailu ja yrityksen toiminta vaikuttavat hakutulosten nakyvyyteen. Hakutulossi-

vulla eli SERP-sivulla (engl. Search Engine Result Page) kdydaan kilpailua hakutuloksista,
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ja sivulla nakyvat niin mainokset kuin orgaaniset hakutulokset. Hakukonetta kayttavien ha-
kutulokset eivat nayta samoilta keskenaan, koska Googlen hakukone kohdentaa hakutu-
lokset kayttajan 180 edellisen paivan hakutuloksien perusteella. Hakutulokset vaihtuvat dy-
naamisesti kayttajien aikaisempien toimintojen ja hakujen perusteella. Hakukoneen haku-
tuloksiin voidaan vaikuttaa hakusanamainonnan ja hakukoneoptimoinnin avulla. Hakuko-
nemarkkinointia ja hakutulosten nakyvyytta parannetaan maksullisilla ja maksuttomilla toi-

menpiteilla. (Blomster ym. 2020, 119.)

Hakukoneella ja sen hyddyntamisella on merkittdva rooli asiakkaan ostopolun eri vaiheissa.
Hakukoneen kautta etsitaan tietoa yrityksista, vertaillaan tuotteita ja palveluita seka ostok-
sia tehdaan yha enemman verkon valityksella. Hyva hakukonenakyvyys ja hakukonemai-
nonta ovat tarkeita kilpailuetuja nykypaivan markkinoilla. Hakusanamainontaa hyodynta-
malla yritys nakyy hakukoneen hakutuloksissa silloin, kun kuluttaja etsii tietoa yrityksesta
tai sen tuotteista ja palveluista. Hakusanamainonnan avulla yritys saa houkuteltua kiinnos-
tuneen kuluttajan omalle verkkosivulleen tai -kauppaan. (Blomster ym. 2020, 121; Lahtinen
ym. 2022, 201.)

3.2 Hakusanamainonta

Hakusanamainonta tai avainsanamainonta on hakukoneessa esiintyvaa tekstimuotoista
maksettua mainontaa, minka avulla kuluttaja ohjataan halutulle sivustolle. Hakusanamainos
naytetdan hakutuloksissa hakukoneen kayttajan tekeman haun ja kaytettyjen hakusanojen
perusteella. Hakusanamainos on merkitty "sponsoroitu”- tai "mainos”-merkinnalld. Mainos
nakyy hakukoneessa yleensa hakutulossivun yldosassa, mutta niita voi olla my6s orgaanis-
ten tulosten seassa. Mainoksen ndkyminen hakukoneessa ei maksa mitdan, vaan mainos-
taja maksaa ainoastaan mainoksen klikkauksesta. Google tunnistaa myds niin sanotut
"spammiklikkaukset” eli useat perakkaiset ja turhat klikkaukset eikd mainostajan tarvitse
maksaa sellaisista. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 416; Chaffey & Smith 2023, 346.) Ku-

vassa 1 on esimerkki hakusanamainoksesta.

Sponsoroitu
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Verkkokauppa 24/7. Tervetuloa liikkumaan. Varaa ryhmaliikuntatunti. Loyda liikunnan ilo.
Kuntosalimme - Tutustu valmennuksiimme - Asiakaskokemuksia - Hinnasto

Kuva 1. Esimerkki hakusanamainoksesta (kuvakaappaus, Google 2023)
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Hakusanamainonnan tarkoituksena on saada haun tehnyt inminen klikkaamaan mainosta
ja siirtymaan mainoksen laskeutumissivulle, kuten mainostajan verkkosivustolle. Hakusa-
namainonnalla lisataan sivuston liikennettd, konversioita ja kasvatetaan mainostajan tun-
nettavuutta inmisten keskuudessa. Mainonnalla tavoitetaan mainostajan tuotteista ja palve-
luista kiinnostuneet potentiaaliset, aikaisemmin ostaneet tai poistuneet asiakkaat. Jokaisen
mainostajan tavoitteena on saada oma mainos nakymaan hakutulossivulla ensimmaisten
sivustojen joukossa, silla tama todennakoisesti johtaa siihen, ettd potentiaalinen asiakas
siirtyy mainostajan sivustolle. Mainoksen nakymiseen kuitenkin vaikuttavat useat eri tekijat,
kuten mainonnan budjetti ja mainokselle asetetut avainsanat. Google Ads on suosituin ha-
kusanamainonnan alusta. Hakusanamainoksen luominen, optimointi, analysointi ja tulosten
mittaaminen on vaivatonta saman mainosalustan kautta. (Mishra 2020, 103—-105; Das 2021,

128-129.) Google Ads -hakusanamainonnasta kerrotaan tarkemmin luvussa 4.

Hakusanamainonnan yksi tarkeimmista hyddyista on mainonnan kohdennettavuus. Mainos
nakyy hakukoneen hakutuloksissa kayttajan tekeman haun eli kaytettyjen hakusanojen pe-
rusteella. Oikeanlaisten avainsanojen hyddyntaminen hakusanamainonnassa mahdollistaa
mainostajan tuotteista tai palveluista kiinnostuneiden ihmisten tavoittamisen. (Chaffey & El-
lis-Chadwick 2022, 413.) Hakusanamainontaa voidaan kohdentaa my6s muiden tekijoiden
avulla. Kuluttajaan liittyvia kohdentamisvaihtoehtoja ovat demograafiset tiedot, kuten ika ja
sukupuoli, seka henkildn sijainti ja kieli. Laitekohdistuksen avulla mainos kohdistetaan nay-
tettavaksi laitteen, kuten puhelimen tai tietokoneen, perusteella. Ajan mukaan kohdennettu
hakusanamainonta nakyy valittuina viikonpaivina ja aikoina. Hakusanamainonnan kohden-
taminen mahdollistaa oikeanlaisten kuluttajien tavoittamisen. (Oddy Digital 2018.) Mainon-
nan kohdentamisen hyotyna on uudelleenmarkkinointi. Hakusanamainos voidaan kohden-
taa sellaiselle henkildlle, joka on jo aikaisemmin vieraillut mainostajan verkkosivuilla.
Google Ads tarjoaa mainonnan uudelleenkohdentamisen kayttajan tietokoneen evasteiden
avulla. Uudelleenmarkkinoinnilla hakusanamainosta klikannut ja mainostajan verkkosivuille
siirtynyt kayttgja tavoitetaan uudelleen. Verkkosivuilla aikaisemmin vieraillut ja tarjonnasta
kiinnostunut kuluttaja voidaan houkutella ostavaksi asiakkaaksi. (Chaffey & Smith 2023,
349.)

Hakusanamainonnan toimivuutta voidaan seurata ja mitata. Google Analytics on Googlen
oma mittausjarjestelma, joka keraa tapahtumapohjaista dataa verkkosivuilta. Google Ana-
lyticsin avulla hakusanamainonnan klikkausten maaraa ja klikkausprosenttia eli CTR:aa
(engl. Click Through Rate) voidaan mitata. Hakusanamainoksen avainsanojen ja niiden toi-
mivuuden seuranta mahdollistaa laadukkaamman mainonnan. Avainsanojen laadun seu-
ranta ja huonojen avainsanojen poistaminen mahdollistavat hakusanamainoksen parem-

man toimivuuden ja nakyvyyden. (Google Ads Ohjeet 2023a.)
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Hakusanamainonnasta on monia muitakin hydtyja sen moninaisuuden ansiosta. Chaffeyn
ja Ellis-Chadwickin (2022, 413) mukaan hakusanamainonnalla on vaikutus yrityksen bran-
dinakyvyyteen. Mainostaja kasvattaa tunnettavuuttaan ja brandinsa tietoisuutta ihmisten
keskuudessa hyddyntamalla hakukonemainontaa. Hakusanamainonnan hyotyna on sen
nopeus ja helppous. Mainokset voidaan julkaista nopeasti muutaman paivan sisalla, ja ha-
kusanamainonnan toteuttaminen on teknisesti helpompaa ja nopeampaa verrattuna haku-
koneoptimointiin. Lisdksi hakusanamainontaa voidaan muokata ja optimoida toimivam-
maksi kesken mainoskampanjan. Tekoalya voidaan hyddyntda hakusanamainonnan toteut-
tamisessa. Google Adsista hakusanamainonnalle voi maarittda automaattisen hintatarjous-
strategian tai mainonnan kohdennuksen, joiden perusteella mainosalustan tekoaly toteuttaa
mainoskampanjaa. Google Ads hyddyntda aiemmista kampanjoista kerattyd dataa ja to-
teuttaa sen perusteella kampanjaa, esimerkiksi asettaa kampanjalle hintatarjouksen. (Chaf-
fey & Smith 2017, 387; Chaffey & Smith 2023, 413.)

3.3 Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointi eli SEO (engl. Search Engine Optimization) tarkoittaa verkkosivuston
orgaanisen eli ilmaisen nakyvyyden parantamista hakukoneen SERP-sivulla. Hakukoneop-
timoinnin tarkeimpia tavoitteita ovat verkkosivustolle tulevan liikenteen lisdadminen ja haku-
konenakyvyyden parantaminen. Optimointi tehostaa maksettua hakusanamainontaa ja par-
haassa tapauksessa parantaa mainonnan toimivuutta seka tuloksellisuutta. Hakukoneen
hakutulossivulla sijoittuminen mahdollisimman korkealle mahdollistaa yrityksen paremman
I6ydettavyyden ja liikenteen lisdantymisen yrityksen sivustolla. Chaffeyn ja Smithin (2023,
196) mukaan hyvalla hakukoneoptimoinnilla ostoaikeissa olevia henkildita houkutellaan yri-
tyksen sivustolle ostamaan tuotteita tai palveluita. Kuluttajat hyddyntavat hakukonetta yha
enemman tiedon etsimiseen, joten hakukonenakyvyys on tarkea kilpailutekija yritykselle.
Hakukoneoptimointi ei ole nopea tapa parantaa hakukonenakyvyytta, silld hakukone ana-
lysoi useita tekijoitd maarittdessdan hakusijoituksia ja kilpailu orgaanisesta nakyvyydesta
on jatkuvassa nousussa. (Lahtinen ym. 2022, 190; Knight & Vorster 2023, 296-297.) Kuva

2 on esimerkki orgaanisesta hakutuloksesta.
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Kuntosali | Wellnex Gym Lahti | Lahti

“WELLNEX ON ELAMANTAPA. Wellnex Gym on naisille suunnattu kuntosali- ja
ryhmaliikuntakeskus Lahden ydinkeskustassa. Tavoitteemme on luoda ymparistd,. jossa ...

Ryhmaliikunta/varaukset ...
Circuit. Tehokas kiertoharjoittelutunti - Liikkkeissa

Hinnasto
Haluamme pitaa asiakaspaikkojen maaran hallittuna ja tata myota ..

Kuntosali
DARE TO BE WELLNEX! WELLNEX GYM on hyvin ...

Henkilokunta
Johanna Koskinen | Wellnex Gym | Naisyrittaja Lahti | Personal

Kuva 2. Esimerkki orgaanisesta hakutuloksesta (kuvakaappaus, Google 2023)

Hakukoneoptimointia tehdessa yrityksen kannattaa selvittdd oman hakukoneoptimointinsa
nykytilanne. Orgaanisen hakukonenakyvyyden voi selvittda esimerkiksi kayttdamalla omaan
toimintaan liittyvia hakusanoja tai fraaseja ja verrata nakyvyytta muiden tulossivun sivusto-
jen jarjestykseen. Hakukoneoptimoinnin nykytilan selvittamisen jalkeen optimoinnille voi-
daan asettaa tavoitteet, joita voivat olla esimerkiksi sivuston orgaanisen liikkenteen tai kon-
versioiden lisddminen. Hakukoneoptimointia parannetaan tuottamalla sivustolle kuluttajia
kiinnostavaa ja oikeanlaisia avainsanoja sisaltavaa sisaltoa sekd muokkaamalla sivustosta
kayttajaystavallisen. Hakukoneoptimointi on hidasta tyota ja tulokset ovat nahtavilla usein
vasta 3—4 kuukauden kuluttua. Hakukoneoptimointi sisaltdd monia toimintoja, kuten sisal-
I6ntuotantoa, oman kohderyhman hakukonekayttaytymisen ymmartamista, sivuston raken-
teen parantamista ja testaamista seka linkitysten rakentamista. (Blomster ym. 2020, 4, 120,
125.)

3.3.1 Hakukoneoptimoinnin hyodyt

Hakukoneoptimointi parantaa yrityksen uskottavuutta, brandin tunnettavuutta ja |6ydetta-
vyytta. Hakukoneen kayttajat vierailevat todennakoisimmin hakutulossivun ensimmaisen tai
toisen sivun sivustoilla eika usein kolmannelle tulossivulle asti siirryta etsimaan tietoa. Ha-
kutulossivulla korkealle sijoittuvaa sivustoa pidetaan usein luotettavana ja korkealaatui-
sena, joten sivuston optimointi on tarkeassa osassa kilpailukyvyn yllapitamista. Hakutulos-
sivulla korkeammille paikoille sijoittuvat sivustot keraavat eniten sivuvierailijoita I10ydettavyy-
den ansiosta. (Shenoy & Prabhu 2016, 2; Knight & Vorster 2023, 297.)
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Hakutulossivun sijoituksella voidaan vaikuttaa kilpailukykyyn. Erilaisten tydkalujen, kuten
Google Search Consolen avulla, hakukoneoptimoinnin toimivuutta voidaan seurata. Tydka-
lun avulla seurataan esimerkiksi sivustolla kaytettyjen avainsanojen toimivuutta ja se, mil-
laisten avainsanojen kautta sivustolle siirrytdan. (Shenoy & Prabhu 2016, 3.) Knightin ja
Vorsterin (2023, 297) mukaan hakutulossivulla korkeammilla paikoilla nakyvat yritykset
mielletdan usein markkinajohtajiksi, mika taas parantaa kilpailuasemaa verrattuna muihin

yrityksiin.

Hakukoneoptimointi on suhteellisesti halvempaa verrattuna esimerkiksi hakusanamainon-
taan. Sivuston yllapitaminen ei ole kallista ja sivuston nakyvyytta hakukoneessa voi kaytan-
ndssa parantaa ilman lisakustannuksia. Oikeanlaisten avainsanojen sisallyttdminen sivus-
ton sisaltdihin ja sivuston optimointi houkuttelevat kiinnostuneita verkkosivukavijoita. Haku-
koneoptimoinnilla kuluttajia sitoutetaan yritykseen. Sivustolle kannattaa luoda kuluttajia kiin-
nostavaa ja hyodyttavaa sisaltéa, mika houkuttelee heita yrityksen ja sen verkkosivuston
pariin. (Knight & Vorster 2023, 297.)

3.3.2 Hakukoneoptimointiin vaikuttavat tekijat

Hakutulossivulla on useita tekijoita, jotka vaikuttavat sivustojen nakyvyyteen tulossivulla.
Hakukoneoptimointi jaetaan kolmeen tekijaan, jotka vaikuttavat sivuston nakyvyyteen ja si-
joitukseen SERP-sivulla. Naita tekijoitd ovat tekninen hakukoneoptimointi, on-page opti-
mointi ja off-page optimointi. Kingsnorth (2022, 35) esittelee kirjassaan luomaansa hakuko-
neoptimointikolmiota, joka kuvaa kolmea hakukoneoptimoinnin tekijaa. Kolmion sisaltote-
kija vastaa on-page optimointia, linkit vastaavat off-page optimointia ja tekninen tekija puo-
lestaan teknistd optimointia. Kolmea hakukoneoptimointiin vaikuttavaa tekijaa kannattaa
seurata tasaisin valiajoin, koska tekijat muuttuvat ajan kuluessa. (Kingsnorth 2022, 34-35.)

Hakukoneoptimointikolmio on nahtavissa kuviossa 5.
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Sisalto

Tekniikka Linkit

Kuvio 5. Hakukoneoptimointikolmio (mukailtu Kingsnorth 2022, 35)

Shenoy ja Prabhu (2016, 21) maarittavat on-page optimoinnin tarkoittavan sivustolla itsel-
l&an tehtavaa optimointia. Tahan optimoinnin osaan sivuston yllapitaja voi itse vaikuttaa.
On-page optimointiin kuuluvat sivun otsikoiden ja sisaltdjen, avainsanojen, kuvien, sivuston
metatietojen ja -avainsanojen seka linkkien optimointi eli parantaminen. (Shenoy & Prabhu
2016, 21.) On-page optimoinnin tarkoituksena on luoda sivustosta ajankohtainen ja paran-
taa sivuston kayttajakokemusta. Sivuston sisallélla on huomattava merkitys hakukoneopti-
mointiin, silld hakukone suosii sivustoja, joissa on ajankohtaista ja kiinnostavaa sisaltoa.
Sisallén suositellaan olevan monipuolisesti niin teksti- kuin videosisaltdéa. Toinen tarkea te-
kija on-page optimointia on avainsanatutkimuksen tekeminen. Avainsanatutkimuksella sel-
vitetdan sellaisia avainsanoja ja fraaseja, joita hakukoneen kayttdjan uskotaan todennakai-
sesti kayttavan etsiessaan tietoa verkkosivuston sisallosta, kuten tuotteista tai palveluista.
Avainsanatutkimuksen avulla sivustolle voidaan tuottaa ajankohtaista sisaltdd, jossa on

hyédynnetty oikeanlaisia sanoja ja fraaseja. (Knight & Vorster 2023, 299.)

Off-page sisaltaa sivuston ulkopuolisia toimintoja, mitka parantavat sivuston sijoitusta ha-
kukoneessa. Off-page optimointi on sivun ulkopuolisten linkkien liittdmista sivustolle. Haku-
kone suosii ja sijoittaa korkeammalle SERP-sivulla sivustoja, joilla on useita laadukkaita
sivustoja linkitettyna sivustolle. Off-page optimointia ovat sosiaalisen median, kuluttajien
arvosteluiden tai blogien linkittdminen sivustolle. Optimoinnin tarkoituksena on kasvattaa
sivuston uskottavuutta linkittdmalla sivustolle muita sivustoja. (Mishra 2020, 47; Knight &
Vorster 2023, 298-299.)

Tekniselld optimoinnilla tarkoitetaan sivuston rakenteen ja teknisen toimivuuden paranta-
minen. Sivuston tekniseen optimointiin liittyvat sivuston rakenne ja toimintanopeus, sivuston
URL-osoite, sivuston toimivuus mobiililaitteilla ja kaikki muut sivuston tekniset ominaisuu-

det. (Mishra 2020, 48.) Teknisen optimoinnin tavoitteena on sivuston teknisen toimivuuden
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optimointi, mika ei liity itse sivun sisaltéén. Hakukone arvioi sivustojen teknisia ominaisuuk-
sia ja niiden perusteella nayttaa sivustoja hakutulossivulla. Sivuston tekninen toimivuus ja
optimointi ovat tarkeita, jotta se nakyy hyvalla sijoituksella hakutulossivulla. (Knight & Vors-
ter 2023, 298.)
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4 Google Ads -hakusanamainonta
4.1 Kasitteen maaritelma

Google Ads on Googlen oma verkkomainosalusta, jonka kautta hakusanamainoskampan-
joita suunnitellaan ja toteutetaan sekd kampanjoiden tuloksia seurataan. Google Adsin
kautta voidaan luoda muitakin kampanjamuotoja kuten Display-, Discovery-, Shopping-, so-
vellus- tai videokampanjoita. (Google Ads ohjeet 2023b.) Tassa opinndyteydssa keskity-
tadan kuitenkin ainoastaan hakusanamainontaan ja hakusanakampanjoihin, joten teoria kes-
kittyy pelkastaan hakusanamainontaan. Hakusanamainonnasta tai mainoskampanjasta pu-

huttaessa viitataan jatkossa aina Google Ads -hakusanamainontaan.

Google Ads -hakusanamainonnan tarkoituksena on ohjata halutulle sivustolle kiinnostu-
neita ja ostoaikeissa olevia potentiaalisia tai jo aikaisemmin ostaneita asiakkaita. Kyseinen
mainonnan muoto on yksi kustannustehokkaimmista ja parhaiten mitattavista markkinoinnin
muodoista. Google Ads-hakusanamainonta soveltuu niin pienyrityksille kuin isommille or-
ganisaatioille mainonnan sovellettavuuden ansiosta. Hakusanamainonta perustuu pay-per-
click (PPC) periaatteeseen eli mainoksesta maksetaan, kun sitd klikataan ja mainoksen
kautta siirrytdédn mainostajan maarittdmalle sivustolle. (Blomster ym. 2020, 121; Lahtinen
ym. 2022, 201-202.)

Google Adsissa on aikaisemmin voitu luoda laajennettuja tekstimainoksia, mutta vuonna
2022 kesakuussa tulleen muutoksen myota laajennettujen tekstimainosten luonti ei enda
ole ollut mahdollista. Responsiivinen hakumainos eli RSA (engl. responsive search ad) on
Google Adsin nykyinen hakusanamainonnan muoto. Responsiivista hakusanamainontaa
luodessa mainokselle lisatdan useita otsikko- ja tekstivaihtoehtoja, joista Google Ads luo
erilaisia mainosyhdistelmia. Talla tavoin sopivia mainoksia ja osuvia viesteja voidaan koh-
dentaa laajemmin potentiaalisille asiakkaille. Responsiivisen hakusanamainoksen etuna on
se, ettd mainokset muokkautuvat kaytettavan laitteen mukaan automaattisesti oikean ko-
koisiksi. Hakusanamainonta sdastda mainostajan aikaa, koska Google Adsin tekoaly luo
automaattisesti mainosyhdistelmia ja nayttdd mainoksia oikeille henkilille heidan haku-
jensa perusteella. Responsiivisella hakusanamainonnalla tavoitetaan laajemmin potentiaa-
lisia asiakkaita erilaisilla otsikko- ja tekstikuvausyhdistelmilla. (Mallory, 2022; Google Ads
Ohjeet 2023c.) Jatkossa opinndytetydssa hakusanamainonnasta puhuttaessa viitataan

aina responsiiviseen hakusanamainontaa.

Google Ads-hakusanamainonta perustuu kampanjarakenteeseen. Google Ads tililla voi olla
samaan aikaan kaynnissa yksi tai useampi mainoskampanja, joka sisaltaa yhden tai use-

amman mainosryhman. Mainosryhma sisdltdd puolestaan yhden tai useamman
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mainoksen, jolla on samankaltaisia tavoitteita. Mainosryhméat auttavat jarjestamaan mai-
noksia teemoittain ja eri mainoksia voidaan luoda esimerkiksi tuoteryhmien mukaan. Eri
mainoskampanjoiden luomisesta on useita eri hyoétyja. Mainoskampanjan eri mainosryh-
mille voidaan maarittda erisuuruisia hintatarjousstrategioita ja paivakohtaisia budjetteja. Eri
budjettien maarittdaminen mahdollistaa sen, ettd mainoksille voi asettaa eri tulostavoitteita,
joista mainostaja maksaa. Eri mainostavoitteita voivat olla esimerkiksi konversiot, impres-
siot ja klikkaukset. Mainosryhmien mainoksia voidaan kohdentaa eri tavoilla, kuten sijainnin
tai asiakkaiden kiinnostuksen kohteiden perusteella, ja mainoksissa voidaan kayttaa eri
avainsanoja. Mainosryhmille voi my0s asettaa eri nayttdaikoja, esimerkiksi yksi mainos voi
nakya alkuviikosta ja toinen mainos viikonloppuna. Talla tavoin eri mainoksia hallitaan te-
hokkaammin ja mainoksilla tavoitetaan laajemmin haluttua kohderyhmaa. (Geddes 2014,
496-497; Blomster ym. 2020, 122—123.) Kuviossa 6 on esiteltyna esimerkki Google Ads-

hakusanamainoksen kampanjarakenteesta.

Google Ads-tili
Kampanja Kampanja Kampanja
Mainosryhma Mainosryhma Mainosryhma Mainosryhmi Mainosryhma Mainosryhma
Avainsanat Avainsanat Avainsanat Avainsanat Avainsanat Avainsanat
ja ja ja ja ja ja
mainokset mainokset mainokset mainokset mainokset mainokset

Kuvio 6. Google Ads -hakusanamainonnan kampanjarakenne (mukailtu Geddes 2014,
499)

4.2 Hakusanamainokset osat ja mainoselementit

Google Ads-hakusanamainos muodostuu otsikosta, URL-osoitteesta eli sivustolinkista ja
kuvaustekstistd. Hakusanamainokseen voi lisatd muitakin mainoselementteja, kuten si-
jainti-, soitto- tai hintaelementteja seka sivustolinkkielementteja, jotka ohjaavat tietyille si-
vustoille, kuten aukioloaikoihin tai blogiteksteihin. Mainoselementit antavat tietoa yrityk-
sestd ja sen tuotteista tai palveluita. Elementit parantavat mainoksen nakyvyytta hakutulok-

sissa ja elementit lisdavat usein mainoksen klikkauksien maaraa. Elementtien lisaaminen
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hakusanamainokseen on maksutonta. Mainostaja kuitenkin maksaa siita, jos jotakin mai-
noksen elementtia klikataan. (Google Ads Ohjeet 2023d.) Kuvassa 3 on esimerkki hakusa-
namainoksesta ja sen osista.

Sponsoroitu

Smoothly

ootiyfi i | T
Markkinointitoimisto | Smoothly.fi 2.

Smoothlyn avulla tuotat, koordinoit ja julkaiset yrityksesi nakdista siséltéa vaivatta. Saat 3
A ; .
ammattitaitoiset sisallontuottajat avuksesi paikkariippumattomasti. Katso lisda!
Siséllontuottajaksi 4
.

Smoothly on sisallontuottajan koti. Tutustu ja hae

Hinnoittelu 1.Sivustolinkki

Kayttéon perustuva hinnoittelu. Tutustu ja ota yhteytta 2.Mainoksen otsikko

Palvelumme 3.T'elf.st|kuvau? _
4.Lisdelementit eli

Katso mita kaikkea voit delegoida Smoothlyn asiantuntijoille
sivustolinkit

Y hteystiedot

Varaa maksuton demo. Ota rohkeasti yhteytta.

Kuva 3. Hakusanamainoksen osat (muokattu kuvakaappaus, Google 2023)

Kuvan 3 tunnistaa mainokseksi "sponsoroitu”-merkinnasta. Mainoksessa nakyva sivusto-
linkki kertoo klikkaajalle, mille sivulle mainoksesta paatyy. Kaikki mainoksessa olevat siniset
tekstit ovat myés linkkeja, jotka ohjaavat mainostajan verkkosivuston eri sivuille. Kuten esi-
merkkimainoksesta ndkee, mainos on informatiivinen ja siitd saa nopeasti tietoa mainosta-

jan tarjonnasta.
4.2.1 Mainoksen osat

Hakusanamainoksen otsikko on se, mika yleensd nahdaan mainoksesta ensimmaisena.
Otsikko on pakollinen osa mainosta ja sen tulee olla houkutteleva ja vastata haun tehneen
henkilon tarvetta. Hakusanamainoskampanjaa luodessa mainokselle maaritetaan minimis-
saan kolme eri otsikkovaihtoehtoa. Responsiivisen hakusanamainoksen ansiosta otsikko-
vaihtoehtoja voi olla enimmillddn 15 kappaletta ja yhdessa otsikossa voi olla enintaan 30
merkkid. Google Ads kokoaa eri otsikoista ja mainoksen muista elementeista yhdistelmia
seka luo niista eri mainosyhdistelmia. Mitda enemman mainokselle on maaritetty otsikko-
vaihtoehtoja, sitd paremmin Google Ads luo mainoksia vastaamaan potentiaalisten asiak-
kaiden hakutuloksia. (Google Ads Ohjeet 2023d; Google Ads Ohjeet 2023e.)

Hakusanamainoksen tekstikuvaus on otsikon alapuolella oleva teksti, joka on pakollinen

osa mainosta. Kuvauksessa kerrotaan tarkemmin yrityksen toiminnasta ja sen tuotteista tai
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palveluista. Kuvauksen tulisi olla mielenkiintoa herattava ja mahdollisesti vastata potentiaa-
lisen asiakkaan tekemaan hakuun. Hakusanamainokseen kirjoitetaan vahintaan kaksi eri
tekstikuvausta, mutta kuvauksia voi olla maksimissaan nelja kappaletta. Kuvauksen pituus
on maksimissaan 90 merkkia. Hakusanamainoksen tekstiosioon kannattaa lisata toiminta-
kehotuspainike eli CTA-painike (engl. call-to-action). Tallaisessa painikkeessa voi esimer-
kiksi lukea "tutustu tuotteisimme”, "lue lisda palveluistamme” tai “osta verkosta”. CTA-pai-
nikkeen tarkoituksena on houkutella potentiaalinen asiakas toimimaan halutusti eli paina-
maan mainosta ja siirtymaan valitulle sivustolle. (Google Ads Ohjeet 2023e; Google Ads

Ohjeet 2023f.)

Hakusanamainoksen URL-osoite eli sivuston linkki ohjaa mainoksen klikkaajan halutulle si-
vustolle. URL-osoitteita on kahdenlaisia: lopullinen URL eli laskeutumissivu ja nakyva URL
eli Display URL. Lopullinen URL-osoite on se sivusto, mihin mainoksen klikkaaja ohjataan.
Sivusto on yleensa mainostajan verkkosivut tai verkkokauppa. Lopullinen URL-osoite ei ole
mainoksen nakyva osa. Display URL on taas mainoksessa nakyva linkki ja se on usein
lyhyempi verrattuna lopulliseen URL-osoitteeseen. Display URL antaa potentiaaliselle asi-
akkaalle tietoa siita, mille sivustolle han ohjautuu klikattuaan mainosta. (Google Ads Ohjeet
2023g; Google Ads Ohjeet 2023h.) Esimerkkimainoksessa eli kuviossa 3 lopullisia URL-
osoitteita ovat sinisella olevat tekstit. Vaikka linkit eivat ndy mainoksesta paaltapain, ohjaa-
vat ne kuitenkin valituille verkkosivuston sivuille. Kuviossa 3 Display URL on puolestaan

nakyva linkki eli sivustolinkki (ympyraity linkki).
4.2.2 Mainoksen lisaelementit

Hakusanamainokseen voi lisata lisdelementteja pakollisten osien eli otsikon, tekstikuvauk-
sen ja URL-osoitteen lisaksi. Elementtien avulla mainokseen lisataan lisatietoja ja niiden
hyddyntaminen parantaa mainoksen sijoittumista hakutuloksissa. Elementeilld mainos erot-
tautuu muiden mainostajien mainoksista. Eri mainoselementtien kautta mainoksen klikkaaja
saadaan siirrettya laskeutumissivun eri sivuille, kuten yksittaisille tuotekorteille. Vaihtoeh-
toisesti elementilla houkutellaan klikkaaja suorittamaan sivustolla jokin toiminto, kuten otta-
maan yhteytta yritykseen tai tilaamaan uutiskirje. (Geddes 2014, 118; Kingsnorth 2022, 76.)
Elementit ovat maksuttomia lisaosia ja niita voi asettaa mainoksiin tili-, mainoskampanja-
tai mainosryhmatasolla. Hakusanamainoksessa kannattaa hyodyntaa sellaisia mainosele-
mentteja, jotka sopivat mainostajalle ja tukevat mainonnan tavoitteita. Erilaisia elementteja
ovat sivustolinkki-, soittopainike-, huomioteksti-, sijainti-, hintatieto-, sisaltdpoiminta-, liidilo-

make- ja sovelluselementit. (Google Ads Ohjeet 2023f.)

Sivustolinkkielementilld tarkoitetaan mainokseen lisattavaa ylimaaraista linkkia, jonka

kautta klikkaaja siirtyy tietylle laskeutumissivun sivulle. Sivustolinkilld klikkaaja ohjataan
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esimerkiksi tietyn tuotteen tuotekortille tai yrityksen aukioloaikoihin. Sivustolinkkielementtiin
sisaltyvat maksimissaan 25 merkin mittainen linkki ja lyhyt tekstikuvaus. Tietokoneella mai-
noksessa voi nakya maksimissaan kuusi eri sivustolinkkia ja puhelimella kaksi elementtia.
Elementin lisddminen mainokseen on ilmaista, mutta siita veloitetaan saman verran kuin
mainoksen klikkauksesta. (Google Ads Ohjeet 2023i.) Kuvassa 4 on punaisella nelidlla mer-
kitty sivustolinkkielementit. Elementtien linkit ovat siniselld ja lyhyet tekstikuvaukset ovat

linkkien alapuolella.

Sponsoroitu
Marimekko
hitps://iwww.marimekko.com #
Marimekko | lloa kuviocista ja véareista
Kaikkea kotiin ja pukeutumiseen. Tutustu uutuuksiin seka klassikoihin nyt. Ajattomia kuvioita ja
designia, jotka ilahduttavat vuodesla.lmseeﬁ Uutuuksia ja klassikoita. Click & Collect. Toimitus

jasenille 0 €. Luovuutta jo vuodesta -51. Ajattomia tyylejd. Tyypit: Vaatteet, laukut

Syksy/Talvi '23 -uutuudet

Tyylin arkkitehtuuri. Tutustu mallistoon!

Kodintuotteet ja sisustus
Uutuudet ja klassikot Loyda suosikkisi

Laukut

Marimekon laukut Tutustu laukkumallistoon

Marimekko Kioski

Léyda Kioskin rennot luottovaatteet Klassikkoja ja ikonisia kuvioita

Kuva 4. Esimerkki sivustolinkkielementeista (muokattu kuvakaappaus, Google 2023)

Puheluelementti tarkoittaa mainokseen lisattdvaa mainostajan puhelinnumeroa tai soitto-
painiketta. Talla tavoin esimerkiksi kiinnostunut asiakas voi ottaa yritykseen yhteytta hel-
posti ja nopeasti. Huomiotekstielementti on Iyhyt teksti mainoksen lopussa, mita voidaan
hyddyntaa lyhyind myyntivaltteina. Tallainen elementti voi olla esimerkiksi "verkkokauppa
palvelee 24/7” -teksti. Sijaintielementilld mainoksessa naytetaan yrityksen sijainti. Talla ele-
mentilla houkutellaan erityisesti paikallisia ihmisia vierailemaan mainostajan toimipaikassa.
(Kingsnorth 2022, 76.) Hintaelementin ansiosta mainoksesta nakee tuotteiden ja palvelui-
den hinnat. Kyseisella elementilld voi myds kertoa voimassa olevista tarjouksista ja alen-
nuksista. Sisaltdpoimintaelementillda mainokseen lisataan esimerkiksi tuotteen tai palvelun
nimi otsikoksi ja sen lyhyt kuvaus. Talla elementilld mainoksessa korostetaan haluttua tuo-
tetta tai palvelua ja klikkaaja ohjataan suoraan kyseisen asian sivustolle. Liidilomake-ele-
mentilld mainokseen lisataan linkki, jonka kautta henkild voi suoraan mainoksesta tilata esi-
merkiksi mainostajan uutiskirjeen. Tama mainoksen elementtityyppi nakyy ainoastaan mo-
biililaitteilla, kuten puhelimella tai tabletilla. Sovelluselementin lisdamiselld mainokseen klik-

kaaja houkutellaan lataamaan mainostaja sovellus. (Google Ads Ohjeet 2023f.)
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4.3 Avainsanat

Avainsanat tai hakusanat ovat sanoja, sanayhdistelmia tai lauseita, jotka mainostaja valit-
see kaytettavaksi hakusanamainokseensa. Avainsanat yleensa kuvaavat mainostajan toi-
mintaa, tuotteita, palveluita tai esimerkiksi tulevia tapahtumia tai alennuskampanjoita.
Avainsanat maarittavat sen, missa, milloin ja kenelle hakusanamainos nayttaytyy. Hakusa-
namainos nakyy mainostajan valitsemien avainsanojen ja hakukoneen kayttajan tekeman
haun yhteensopivuuden perusteella. Avainsanoja valittaessa kannattaa asettua hakua te-
kevan henkildn eli asiakkaan asemaan. Avainsanoiksi kannattaa valita sellaisia sanoja, joita
asiakas todennakoisesti kayttaisi tehdessaan hakua. Laadukkaiden ja osuvien avainsano-
jen valitseminen mahdollistaa mainoksen paremman nakyvyyden seka oikean kohderyh-
man tavoittamisen. (Geddes 2014, 32; Google Ads Ohjeet 2023j.)

Hakusanamainokselle voidaan valita negatiivisia avainsanoja, jotka rajoittavat mainoksen
nakyvyytta, kun hakusanoina on kaytetty tiettyja sanoja. Mainostaja voi valita mainokseen
sellaisia negatiivisia avainsanoja, jotka eivat lity mainostettavaan tuotteeseen tai palveluun.
Negatiivisten avainsanojen hydédyntamalla mainos ei siis ndy epaolennaisissa hakutulok-
sissa, ja mainos kohdistuu osuvammin oikeille hakukoneen kayttjille. (Google Ads Ohjeet
2023k.)

Oikeanlaisten avainsanojen kartoittamiseen voi kayttdd apuna Google Adsin tarjoamaa
maksutonta avainsanasuunnittelija-tyokalua (engl. Keyword Planner). Avainsanasuunnitte-
lijaan voi sy6ttaa mainoksen aiheeseen liittyvia sanoja tai fraaseja, joiden perusteella suun-
nittelutyOkalu ehdottaa lisda samankaltaisia avainsanoja. Suunnittelutydkaluun voi linkittaa
sivuston, johon mainoksen klikkaajia ohjataan. TyOkalu arvioi linkitettyd sivustoa ja etsii
sielta sopivia avainsanoja. Avainsanasuunnittelijalla voidaan selvittda, kuinka paljon hakuja
mainokseen suunnitelluilla avainsanoilla tehddan, kuinka paljon avainsana maksaa tai
kuinka paljon kilpailua eri avainsanoista on. Tydkalun avulla yritys saa myos dataa hyvin
toimineista ja laadukkaista avainsanoista. Tallaista dataa yritys voi hyodyntaa tulevaisuu-

dessa muissa hakusanakampanjoissa. (Geddes 2014, 61-62; Kelsey 2017, 72-73.)
4.3.1 Avainsanojen vastaavuustyypit

Hakusanamainontaa tehdessa avainsanoille voidaan maarittda eri vastaavuustyyppeja.
Avainsanojen vastaavuustyypit maarittdvat sen, miten mainoksen avainsanat vastaavat
henkildn tekeman haun avainsanoja ja nakyvatkd mainokset tehdyn haun perusteella. Vas-
taavuustyyppeja ovat laaja vastaavuus, lausekevastaavuus ja tarkka vastaavuus. Naita kol-
mea vastaavuustyyppia kutsutaan myos positiivisiksi vastaavuustyypeiksi, koska kyseisten

vastaavuustyyppien avainsanat mahdollistavat mainoksen nakymisen.
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Hakusanamainokseen voi myos valita negatiivisten avainsanojen vastaavuustyyppeja,
jotka toimivat positiivisten vastaavuustyyppien vastakohtana. (Geddes 2014, 3; Google Ads
Ohjeet 2023l.) Taulukossa 3 on havainnollistettu lyhyesti avainsanojen vastaavuustyyppeja,
miten ne merkitdan Google Adsissa ja esimerkit merkintatyyleista. Negatiivisten avainsano-

jen vastaavuustyypit merkitdan samalla tavalla.

Vastaavuustyyppi Merkintatapa Esimerkki

Laaja vastaavuus pelkkd sana naisten kuntosali
Lausekevastaavuus " eli lainausmerkki "naisten kuntosali”
Tarkka vastaavuus [] eli hakasulkeet [naisten kuntosali]

Taulukko 3. Avainsanojen vastaavuustyyppien merkintatavat

Hakusanamainoksessa laajaa vastaavuustyyppia (engl. broad match) kaytettdessa mainos
nakyy hakutuloksissa, jos haun termit vastaavat avainsanojen merkitysta. Haun ei siis tar-
vitse sisaltda avainsanoja, jotta mainos nakyisi hakutuloksissa. Laaja vastaavuustyyppi on
Google Adsissa oletusvastaavuus avainsanoille ja kyseisella vastaavuustyypilla mainos ta-
voittaa enemman hakuja kuin tarkan tai lausekevastaavuustyypin avainsanoilla. Avainsa-
nojen laajan vastaavuustyypin avulla mainoksella tavoitetaan laajimmin yleis6a, koska mai-
nos nayttaytyy milla tahansa laajan vastaavuustyypin avainsanalla tai vastaavalla termilla.
(Google Ads Ohjeet 2023m.) Hakukone pyrkii ottamaan huomioon haun tehneen henkilén
hakuhistorian, mainostajan laskeutumissivun ja sen sisallén sekd muut mainoksen avain-
sanat, jotta mainoksen osuvuus olisi mahdollisimman tarkka. (Kingsnorth 2022, 68.) Jos
kuntosaliyrityksen mainoksen avainsanalle kuntosali naiset valitaan laaja vastaavuustyyppi,

voi mainos nakya hakusanoilla naisten kuntokeskus tai naistensali.

Lausekevastaavuutta (engl. phrase match) kaytettdessa mainos nayttaytyy sellaisten ha-
kujen yhteydessa, jotka vastaavat avainsanan merkitysta. Hakulausekkeen merkitys voi olla
epasuora verrattuna mainoksen avainsanoihin ja haun merkitys voi olla avainsanaa tar-
kempi. Lausekevastaavuutta hyddyntdessa mainos nakyy vain sellaisille hauille, jotka sisal-
tavat mainoksen avainsanan. Talld avainsanavastaavuustyypillda mainos tavoittaa enem-
man hakuja kuin tarkalla vastaavuustyypilla, mutta vihemman verrattuna avainsanojen laa-
jaan vastaavuuteen. (Google Ads Ohjeet 2023l.) Jos avainsanalle "naisten kuntosali” vali-
taan lausekevastaavuustyyppi, voi mainos nakya hakusanoilla "kuntosali naiset” tai "naisten

kuntosali Lahdessa”.

Avainsanojen tarkkaa vastaavuustyyppia (engl. exact match) kaytettdessa mainos nayttay-

tyy hakutuloksissa, jos hakusanalla on sama merkitys tai tarkoitus kuin mainoksen
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avainsanalla. Tarkka vastaavuustyyppi ottaa huomioon kirjoitusvirheet, yksikk6- ja monik-
komuodot, johdosmuunnelmat (esim. liikunta ja liikkua), lyhenteet ja aksenttimerkit. Tarkka
vastaavuus on tarkin hakusanamainonnan vastaavuustyyppivaihtoehdoista ja sen avulla
mainostajalla on parhaat mahdollisuudet vaikuttaa siihen, kenelle mainos nakyy. Tarkan
vastaavuustyypin seurauksena mainos ei valttamatta tavoita kaikkia todellisuudessa kiin-
nostuneita henkil6itd, jos heidan hakusanansa eivat vastaa taysin mainokselle asetettuja
avainsanoja. Tarkan vastaavuustyypin avainsanoilla mainos ei tavoita niin paljoa hakuja
kuin laajan vastaavuuden tai lausekevastaavuuden avainsanoilla. (Google Ads Ohjeet
2023n.) Mikali kuntosaliyrityksen mainoksen avainsanalla [naisten kuntosali] on tarkka vas-

taavuus, mainos voi nakya hauilla naistensali tai kuntosali naisille.

Negatiivisten avainsanojen vastaavuustyypit toimivat hieman eri tavalla kuin positiivisten
avainsanojen. Negatiivisen laajan vastaavuustyypin avainsanoilla mainos ei nay, jos haku
sisaltaa kaikki negatiivisen avainsanan termit missa tahansa jarjestyksessa. Mainos saattaa
nakya, jos haku sisaltda osan negatiivisista avainsanoista. Negatiivista lausekevastaa-
vuutta kaytettdessa mainos ei nay, jos haku sisaltda avainsanan kaikki termit samassa jar-
jestyksessa. Hakusanojen edessa tai jaljessa voi kuitenkin olla muita sanoja. Negatiivista
tarkkaa vastaavuustyyppia kaytettaessa mainos ei nay, jos haku sisaltaa avainsanat sa-
massa jarjestyksessa ilman muita sanoja. (Google Ads Ohjeet 2023k.) Taulukossa 4 on

esimerkkeja negatiivisten avainsanojen vastaavuustyypeista.

Negatiivinen vastaavuus- | Mainoksen avainsana Mainos nakyy

t i

yypp Mainos ei nay
Negatiivinen laaja vastaa- kuntosali naisten kuntosali, kuntosali
vuus lahti

kuntosali, kunto sali

Negatiivinen lausekevas- kuntosali naistensali, liikuntasali

taavuus ) ) )
kuntosali, kuntosali lahti

Negatiivinen tarkka vastaa- | kuntosali naisten kuntosali, kuntoilu-
vuus sali
kuntosali

Taulukko 4. Esimerkit negatiivisten avainsanojen vastaavuustyypeista
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4.3.2 Avainsanaluettelo

Hakusanakampanjalle voidaan luoda avainsanaluettelo eli lista avainsanoista, joilla mai-
noksen halutaan nékyvan. Avainsanalistan sanojen ja fraasien tulee olla sellaisia, joita mai-
nostaja uskoo kaytettdvan ihmisten etsiessa tietoa hakukoneesta. Mainoksen tehokkuutta
ja toimivuutta parannetaan laadukkaan avainsanaluettelon avulla. Lisdksi avainsanaluette-
lolla valtetdan mainoksen korkeaa hintaa. Avainsanaluetteloa optimoidaan eli sen tehok-
kuutta parannetaan useiden keinojen avulla. Avainsanasuunnittelijalla voidaan etsia ideoita
uusista avainsanoista, arvioida avainsanojen toimivuutta ja analysoida, kuinka paljon ihmi-
sen kayttavat tiettyjd avainsanoja tehdessaan hakuja. Hakutermiraportilla saadaan tietoa
siitd, mitad ihmiset hakivat ndhdessadan mainoksen ja klikatessaan sita. Tallaisten tietojen
perusteella avainsanaluetteloon voidaan lisata lisda osuvia tai poistaa huonosti toimivia
avainsanoja. Avainsanaluetteloa voidaan optimoida asettamalla avainsanojen vastaavuus-
tyyppeja, jotka maarittavat ketkd mainoksen nakevat. (Google Ads Ohjeet 20230; Google
Ads Ohjeet 2023p.)

Avainsanaluetteloa luodessa kannattaa miettia asiakasta ja sita, mita sanoja henkilo toden-
nakoisesti kayttaisi etsiessdan tietoa mainostajan toiminnasta, tuotteista tai palveluista.
Avainsanaluettelossa saman teeman avainsanat voidaan ryhmitelld esimerkiksi tuoteryh-
mien tai palveluiden perusteella. Luetteloon voidaan lisata yleisesti tarjoomaa kuvaavia sa-
noja, kuten "kuntosali” tai “ryhmaliikunta”. Taman lisaksi tarkempia avainsanoja, kuten yk-
sittaisia tuotenimia ja -merkkeja tai palveluita, kannattaa lisata. Avainsanaluetteloon voi-
daan lisata tarkkoja ja yleisia avainsanoja. Tarkat avainsanat kuvaavat juuri mainostajaa ja
sopivat mainoksen teemaan. Esimerkiksi naisille suunnattu kuntosaliyritys voi valita tar-
koiksi avainsanoiksi "naisten kuntosali” tai "naisten spinning-tunti”. Liian tarkoilla avainsa-
noilla mainos ei valttamatta tavoita tarpeeksi potentiaalisia asiakkaita. Yleiset avainsanat
ovat laajoja sanoja, joilla tavoitetaan paljon potentiaalisia asiakkaita. Mikali mainoksessa on
puolestaan paljon laajoja avainsanoja, voi mainos nakya hauissa, jotka eivat todellisuu-

dessa liity mainostajaan. (Google Ads Ohjeet 20230.)

Avainsanaluettelon voi luoda myds negatiivisille avainsanoille eli sellaisille termeille, jotka
eivat liity mainostajaan. Luetteloon valitaan sellaisia avainsanoja, joiden ei halua kaynnis-
tavan kaynnissa olevaa kampanjan mainosta. Negatiivisia avainsanaluetteloita on kahden-
laisia: tilitason negatiiviset avainsanat ja kampanjatason negatiiviset avainsanat. Mainos-
taja voi luoda yhden tilitalon negatiivisten avainsanojen luettelon ja hyédyntaa samaa luet-
teloa eri hakusanakampanjoissaan. Mainostajan ei siis tarvitse jokaiseen uuteen mainos-
kampanjaan lisatd uudestaan negatiivisia avainsanoja vaan listaa voi hyddyntaa uudelleen

tulevissa kampanjoissa. Kampanjatason negatiivisten avainsanojen luettelo luodaan



38

puolestaan kampanjatasolla eli jokaisessa kampanjassa on yksil6llinen luettelo. Negatiivis-
ten avainsanojen luettelon seurauksena mainos ei saa turhia klikkauksia eika sita kautta
mainostaja joudu maksamaan epatoivotuista reaktioista. Luettelon avulla mainos tavoittaa
mahdollisimman paljon sopivaa kohdeyleis6a, joten mainos on toimivampi seka tuottoi-
sampi. (Google Ads Ohjeet 2023q.)

4.4 Budjetti ja hintatarjousstrategiat

Hakusanamainoskampanjalle on asetettava budjetti, jotta mainos naytetdan Googlen ha-
kutulossivulla. Mainoskampanjan budjetti maarittda veloitusrajan kampanjalle eli budjetin
tulee olla keskimaarin se summa, jonka mainostaja on valmis maksamaan mainoskampan-
jastaan. Google Adsissa kampanjalle voidaan maarittdd keskimaarainen paivabudjetti tai
jaettu budjetti. Keskimaaraisessa paivabudjetissa mainoskampanjalle asetetaan keskimaa-
rainen summa, joka mainoksesta maksetaan paivittain. Kun keskimaaraisen paivabudjetin
maara kerrotaan mainoksen kestolla, saadaan koko mainoskampanjan budjetti. Esimerkiksi
paivabudijetti on 10 euroa ja kampanjakesto on 30 paivaa, maksaa mainoskampanja koko-
naisuudessaan 300 euroa. Jaetulla budijetilla tarkoitetaan taas budjetin jakamista usean eri
mainoskampanjan kesken. Esimerkiksi 60 euron budjetti on jaettu kahden mainoskampan-
jan kesken ja toinen kampanja saa vahemman klikkauksia. Tall6in jaetun budjetin ansiosta
toiselle kampanijalle siirtyy budjetista enemman rahaa, jotta sen toimivuus maksimoituu.
(Google Ads Ohjeet 2023r.)

Mainoksen nakyvyyteen vaikuttaa myds sille maaritetty hintatarjousstrategia. Hintatarjous-
strategialla vaikutetaan mainoksen saamaan liikenteeseen sekad mainoksen tuottamaan si-
joitetun padoman tuottoprosenttiin eli ROIl:hin. Korkeammalla hintatarjousstrategialla mai-
nos saa todenndkdisemmin enemman klikkauksia, mutta silloin mainostaja maksaa mai-
nonnastaan myds enemman. Hintatarjousstrategia asetetaan mainoskampanjalle tavoittei-
den mukaan. Mainonnan tavoitteita ovat klikkaukset, konversiot, impressiot tai katselukerrat
(videomainoksissa). Hintatarjousstrategian asettaminen mainokselle on kannattavampaa ja
helpompaa, kun mainonnan tavoite on tiedossa. Automaattisessa hintatarjousstrategiassa
Google Ads maarittdd mainokselle hintatarjouksen sen perusteella, kuinka todennakdisesti
mainos saavuttaa sille asetetun tavoitteen eli esimerkiksi klikkauksen tai konversion. Toisin
sanoen mainostajan ei itse tarvitse manuaalisesti paivittda mainoksen hintatarjousstrate-
giaa, vaan tekoaly hoitaa sen automaattisesti. Automaattinen hintatarjousstrategia auttaa
lisidmaan mainoksen klikkauksia, nakyvyytta ja tuloksia. Smart Bidding -hintatarjousstra-
tegia on kaytossa mainoskampanjalle, jonka tavoitteena on konversioiden lisdaminen.
Smart Bidding -strategioita ovat CPA-tavoite, ROAS-tavoite, konversiomaaran maksimointi

ja konversioarvon maksimointi. Smart Bidding -strategiassa Google Adsin tekoaly luo



39

hintatarjouksen mainokselle mainostajan eri kampanjoista saadun datan perusteella.
(Google Ads Ohjeet 2023s; Google Ads Ohjeet 2023t; Google Ads Ohjeet 2023u.)

Hakusanamainokselle kannattaa valita hintatarjousstrategiaksi klikkauskohtaiset hinnat, jos
mainonnan tavoitteena on saada mainokselle enemman klikkauksia ja sita kautta lisata si-
vuston lilkkennetta. Mainoksen klikkauskohtaisia hintatarjouksia on kahdenlaisia. Maksimoi
klikkaukset (engl. maximize clicks) on automaattinen hintatarjousstrategia, jossa Google
Ads hoitaa mainoskampanjan hintatarjoukset automaattisesti. Hintatarjousstrategiaa voi-
daan kayttaa yksittdisessa mainoskampanjassa tai useassa eri mainoskampanjassa yhdis-
tamalla ne yhteen portfoliostrategian avulla. Maksimoi klikkaukset -hintatarjousstrategiassa
hintatarjoukselle voi maarittda korkeimman klikkauskohtaisen hinnan eli CPC (engl. Cost-
Per-Click). Korkein klikkauskohtainen hinta tarkoittaa enimmaissummaa, jonka mainostaja
on valmis maksamaan yhdesta klikkauksesta. Toinen klikkauskohtainen hintatarjousstrate-
gia on manuaalinen klikkauskohtainen -strategia (engl. Manual CPC bidding). Strategiassa
mainostaja maarittaa itse mainokselleen korkeimman klikkauskohtaisen hinnan. Manuaali-
sessa klikkauskohtaisessa -hintatarjousstrategiassa eri mainosryhmille tai avainsanoille voi
maarittaa erisuuruisia hintatarjouksia. Talla tavalla mainostaja voi kohdentaa budjetistaan
enemman esimerkiksi sellaisille avainsanoille, jotka ovat toimivampia muihin verrattuina.
(Google Ads Ohjeet 2023s; Google Ads Ohjeet 2023v.)

Hakusanamainonnan tavoitteena voi olla konversioiden lisddminen. Konversiolla tarkoite-
taan jonkin tietyn toiminnan toteuttamista, jonka yritys on itse maarittanyt. Konversio voi olla
esimerkiksi verkkosivuostos tai yhteydenotto yritykseen. Hakusanamainonnassa konversi-
oksi lasketaan mainoksen klikkaus ja toiminnan toteuttaminen laskeutumissivulla. CPA-ta-
voitehintatarjousstrategiassa (eli toimintakohtainen hinta) mainostaja maarittda mainoksel-
leen keskimaaraisen hinnan, jonka on valmis maksamaan konversiosta. Maksimoi konver-
siot -hintatarjousstrategia maarittdd mainoksen hintatarjouksen automaattisesti siten, etta
mainoksella saadaan mahdollisimman paljon konversioita. ROAS-tavoitteen hintatarjous-
strategiassa Google Ads arvioi ja analysoi potentiaalisen konversion arvon, kun mainos na-
kyy kayttajalle hakutuloksen perusteella. Google Adsin tekoaly luo mainokselle budjetin ha-
kujen perusteella siten, ettd mainostaja saa mainoksesta mahdollisimman suuren tuoton.
Esimerkiksi mikali haku johtaa todennakdisesti arvokkaaseen konversioon, ROAS-tavoit-
teen strategia maarittdd mainokselle korkean hintatarjouksen. ECPS-hintatarjousstrategia
(engl. Enhanced Cost-Per-Click) muokkaa klikkaukselle manuaalisesti asetettua hintaa sen
perusteella, kuinka todennakdisesti mainoksen klikkaus johtaa konversioon. Vaikka ECPS-
strategia maarittdd mainoksen hintatarjouksen automaattisesti, pyrkii se kuitenkin pitdmaan

hinnan samana kuin manuaalisessa hintatarjousstrategiassa. (Google Ads Ohjeet 2023s.)
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4.5 Mainonnan kohdentaminen

Hakusanamainonnan kohdentamisella tavoitetaan oikeita ihmisia oikeaan aikaan, joten
kohdentaminen on tarkedssa osassa toimivaa mainoskampanjaa. Oikeanlaisella mainon-
nan kohdentamisella tavoitetaan mainostajan tuotteista tai palveluista kiinnostuneita ihmi-
sia. Google Ads tarjoaa erilaisia mainonnan kohdennusmenetelmia, joista mainostaja voi
valita mainoskampanjalleen sopivimmat menetelmat. Hakusanamainontaa voidaan koh-
dentaa demografisten tietojen (kuten ian tai sukupuolen), sijainnin, laitteen, aikataulu, kiin-
nostuksen kohteiden perusteella tai sen mukaan, onko henkildé aikaisemmin vieraillut mai-

nostajan sivustolla. (Google Ads Ohjeet 2023w.)

Yleisolla tai yleisésegmentilla tarkoitetaan niitd hakukoneen kayttdjia, joita hakusanamai-
nonnalla halutaan tavoittaa. Hakusanamainontaa voi kohdentaa yleisdlle sen perusteella,
keitda he ovat, mitka ovat heidan kiinnostuksen kohteensa ja tottumuksensa seka mita he
etsivat aktiivisesti hakukoneesta. Mainontaa voidaan myos kohdentaa sellaiselle henkilGille,
jotka ovat olleet aikaisemmin vuorovaikutuksessa mainostajan mainoksien kanssa eli kli-
kanneet mainosta tai vierailleet aikaisemmin mainostajan sivustolla. Mainoskampanjaan tai
mainosryhmaan voi lisata yhden tai usean yleisdésegmentin. Google Ads nayttda mainoksia
sellaisille hakukoneen kayttgjille, jotka todennakoisesti kuuluvat mainokseen valittuun ylei-
sdsegmenttiin. Hakusanamainokselle on kaytdssa nelja eri yleisdsegmenttityyppia: asiasta
kiinnostuneet -segmentti, yksityiskohtaiset demografiset tiedot -segmentti, ostoaikeissa ole-
vat -segmentti ja omat datasegmentit. Asiasta kiinnostuneet -segmentin valitsemisella mai-
noksella tavoitetaan henkildita heidan kiinnostuksen kohteidensa ja hakukonekayttaytymi-
sensa perusteella. Demografiset tiedot -segmentilld mainos voidaan kohdentaa hakuko-
neen kayttajan ian ja sukupuolen mukaan. Mainos voidaan kohdentaa henkildille heidan
viimeaikaisten ostoaikeidensa perusteella, jos mainokselle valitaan ostoaikeissa olevat-
segmentti. Valitsemalla omat datasegmentit kohdentamisvaihtoehdoksi mainos nakyy ny-
kyisille tai potentiaalisille asiakkaille seka sellaisille, jotka ovat vierailleet mainostajan sivus-
tolla aikaisemmin. Yleisosegmentin valitseminen mainoskampanjalle mahdollistaa oikeiden

eli kiinnostuneiden henkildiden tavoittamisen. (Google Ads Ohjeet 2023y.)

Hakusanamainoksen aluekohdentamisella mainos voi nékya tietyssd maantieteellisessa si-
jainnissa, kuten tietyssa maassa, maan sisalla tai sateelld valitusta sijainnista. Hakusana-
kampanijalle voi samanaikaisesti valita useita eri sijainteja mainonnan kohdentamiseen. Si-
jaintikohdennukseen voi maarittaa sijaintiryhman, joka sisaltaa yrityksen kannalta tarkeita
paikkoja, kuten useita yrityksen toimipisteitd. Maan sisdinen- tai sateella sijainnista -alue-
kohdentamisvaihtoehdot sopivat erityisesti yritykselle, jolla on toimipaikka tietylla alueella ja

mainonnan tarkoituksena on houkutella sinne asiakkaita. Maan mukaan kohdentaminen
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sopii yritykselle, joka tarjoaa tuotteiden toimitusta laajalle alueelle tai jolla on useita toimi-
paikkoja ympari maata tai maita. Aluekohdentamisen etuna on sijoitetun padoman tuotto-
prosentin eli ROI:n parantaminen. Aluekohdentamisella tavoitetaan oikeat asiakkaat oikeilla

maantieteellisilla sijainneilla. (Google Ads Ohjeet 2023z.)

Laitekohdistuksella hakusanamainonta voidaan kohdistaa ihmisille heidan kayttdmiensa
laitteiden perusteella. Hakusanamainontaa voidaan kohdentaa tietokoneiden, alypuheli-
mien tai tablettien kayttgjille. Google Adsissa voi asettaa eri hintatarjouksia eri laitekohdis-
tuksille. Erityisesti mobiililaitteiden laitekohdistuksella yritys voi tavoittaa yleis6dan oikeas-

taan missa vain. (Google Ads Ohjeet 20233.)

Hakusanamainosten aikataulukohdistus mahdollistaa sen, etta mainokselle voi asettaa tie-
tyt ndkymisajat. Aikakohdistuksessa mainokselle maaritetaan tietty kellonaika tai paiva, jol-
loin mainos on nahtavissa SERP-sivulla. Aikakohdistuksen etuna on se, etta mainokselle
voi asettaa hintatarjouksen muokkauksen. Talla tavoin mainoksen hintatarjousta voi korot-
taa tai alentaa asetettuna kellonaikana tai paivana. Esimerkiksi mainostaja voi asettaa mai-
noksena nakymaan viikonloppuna kello 23.59, kun yritys haluaa mainostaa alkavasta tar-
jouksesta. (Google Ads Ohjeet 20234.)

4.6 Mainoksen sijoitus ja laatupisteet

Mainoksen sijoitus maarittda, missa kohtaa mainos nakyy SERP-sivustolla muihin mainok-
siin ja sivustoihin verrattuna tai nakyyko se ollenkaan. Mainossija on arvo, joka lasketaan
aina uudelleen, jos mainoksella on mahdollisuus nakya. Mainoksen sijoitukseen vaikuttavat
muun muassa kilpailutilanne mainospaikoista, mainoksen laatu ja kayttajan hakukonteksti.
Hyvalla mainossijalla mainos tavoittaa oikeita ihmisia, mainoksella saavutetaan paremmin
haluttuja tuloksia ja mainossijoitus vaikuttaa mainoksen toimivuuteen. Hakukoneen kaytta-
jat klikkaavat todennakoisimmin hakutulossivulla ensimmaisina olevia mainoksia, joten kor-
kealla sijoituksella olevat mainokset ovat usein toimivimpia. Mainos kilpailee mainoshuuto-
kaupassa, jonka tulos vaikuttaa mainoksen sijoittumiseen. Mainoshuutokaupassa mainos-
ten maaraa rajataan sen perusteella, kuinka hyvin ne vastaavat kayttajan tekemaa hakua,
ja epasopivat mainokset poistetaan huutokaupasta kokonaan. Jaljelle jadvat mainokset jar-

jestetaan ja eri mainoksien sijoitukset maaritetaan.

Mainossijaan vaikuttavia tekijoitéd ovat hintatarjous, mainoksen ja laskeutumissivun laatu,
mainossijan kynnysarvo, hakukonteksti seka mainoselementtien ja muiden mainosmuoto-
jen odotettu vaikutus. Korottamalla mainoksen hintatarjousta mainossijoitus voi parantua.
Pelkastaan korottamalla mainoksen hintaa mainossijoitus ei parane, koska sijoitukseen vai-

kuttavat myos muut tekijat. Mainoksen ja laskeutumissivun laadulla tarkoitetaan sitd, kuinka
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osuvia ja hyodyllisia ne ovat kayttajalle ja kuinka hyvin ne vastaavat tehtya hakua. Mainok-
sen ja laskeutumissivun laatua arvioidaan laatupisteiden avulla. Mainossijan kynnysarvo on
pohjahinta, mika maarittdd mainoksen nakymisen. Jos mainoksen hintatarjous on pienempi
kuin kynnysarvo, mainos ei ndy hakutulossivulla. Kayttajan hakukontekstilla on suuri mer-
kitys mainoksen nakyvyyteen ja mainossijaan. Mainossijaa maarittdessa otetaan huomioon
kaytetyt hakutermit, henkildn sijainti ja kaytetty laite, haun ajankohta sekd muut SERP-si-
vulla ndkyvat mainokset. Mainoselementit ja muut mainosmuodot vaikuttavat mainoksen
laatuun ja sitd kautta mainossijaan. Mainoselementit ja mainoksen muut osat kannattaakin

valita oikein, jotta ne sopivat mainokseen ja sen tavoitteeseen.

Laatupisteet (engl. quality score) kertovat, kuinka laadukas mainos on ja laatupisteet ku-
vaavat mainoksen laatua verrattuna muihin mainoksiin. Mainoksen laatu on arvio mainok-
sen nahneiden kokemuksesta. Mainoksen laatuun vaikuttavat laskeutumissivun laatu seka
kuinka hyvin mainos vastaa kayttajan tekemaa hakua ja kuinka todennakoisesti mainosta
klikataan. Mainoksen laatupisteet annetaan asteikolla 1-10 ja pisteet annetaan avainsana-
tasolla. Mainoksen korkeat laatupisteet tarkoittavat sita, ettd mainos ja sen laskeutumissivu
ovat osuvat ja relevantit niille hakukoneen kayttajille, jotka tekevat hakuja mainostajan
avainsanoilla. Laatupisteiden avulla mainostaja voi parantaa mainostaan, laskeutumissivu-
aan ja mainokselle maaritettyja avainsanoja. (Knight & Vorster 2023, 302—303; Google Ads
Ohjeet 20236.)

Laatupisteet lasketaan kolmen osatekijan yhteenlasketun tuloksen perusteella. Ensimmai-
nen tekijd on mainoksen odotettu klikkausprosentti eli kuinka todennakdisesti mainoksen
nahnyt henkild klikkaa sita. Mainoksen osuvuus kertoo, kuinka tarkasti mainos vastaa ha-
kua. Laskeutumissivukokemus kertoo, kuinka hyddyllinen ja osuva laskeutumissivu on kayt-
tajalle ja hanen tekemalleen haullensa. Jokainen edella mainitusta tekijasta saa arvioksi
"keskitasoa parempi”, "keskitasoa” tai "alle keskitason”. Jos esimerkiksi laskeutumissivuko-
kemus saa "alle keskitason” -arvion, kannattaa laskeutumissivua parantaa luomalla sivus-
tolle kuluttajia kiinnostavaa ja hyodyttavaa sisaltoa, parantaa sivuston latausnopeutta ja
varmistaa sivuston toimivan mobiililaitteilla. Huonon arvion saanutta osatekijad kannattaa
pyrkia parantamaan, jotta laatupisteet nousisivat ja mainoksen laatu parantuisi. Laatupis-
teet vaikuttavat mainoksen sijoittumiseen hakutuloksissa, joten korkeiden laatupisteiden
saaminen on olennaista mainoksen nakyvyydelle. (Knight & Vorster 2023, 302—-303; Google

Ads Help 2023a; Google Ads Ohjeet 202306.)
4.7 Hakusanamainonnan optimointi

Hakusanamainonnan optimoinnilla tarkoitetaan toimenpiteita, joilla mainoksen toimivuutta

ja tehokkuutta pyritddn parantamaan. Mainonnan optimointi on jatkuva prosessi, mita
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kannattaa tehda tasaisin valiajoin koko mainoskampanjan ajan. Optimointi koostuu neljasta
osasta, joita ovat datan keraaminen, tulosten analysointi, toimenpiteet ja konkreettinen ke-
hittdminen. Google Ads -mainosalusta keraa jatkuvasti dataa kaynnissa olevasta mainos-
kampanjasta ja dataa hyddyntadmalla mainosta voidaan optimoida. Hakusanamainontaa op-
timoidaan muokkaamalla avainsanoja eli poistamalla turhia avainsanoja, etsimalla ja lisaa-
malla uusia avainsanoja seka lisadamalla negatiivisia avainsanoja avainsanaluetteloon. Mai-
noksen toimivuutta voidaan parantaa lisdamalla kampanjalle mainoslaajennuksia ja kohdis-
tusmenetelmia. Mainonnan optimointi tehostetaan kampanjan kustannustehokkuutta ja toi-
mivuutta. Parantamalla mainoskampanjan toimivuutta mainoksen laatu paranee, mainon-
nan budjetti kdytetdan tehokkaasti ja mainos nakyy paremmin Googlen hakutulossivulla.
(Lahtinen ym. 2022, 219-220.)

Optimointipisteet ovat arvio siita, kuinka hyvin kdynnissa oleva kampanja toimii. Pisteet on
mahdollista saada myds Google Ads -tilitasolla, mutta tdssa teoriaosuudessa puhutaan
kampanjatason optimointipisteista. Pisteet annetaan asteikolla 1-100 ja 100 prosentin op-
timointipisteet tarkoittavat, ettd kampanja toimii parhaalla potentiaalillaan. Optimointipisteet
ovat nahtavilla jo mainoskampanjan luontivaiheessa, jolloin mainoksen toimivuutta voi en-
nakoivasti parantaa. Kampanjan ollessa kaynnissa optimointipisteet ovat nakyvissa ja kes-
ken kampanjaa mainosta voi optimoida Google Adsin antamien suosituksien perusteella.
Suosituksien avulla mainoksen optimointipisteitad ja sitd kautta mainoksen toimivuutta pa-
rannetaan. (Google Ads Help 2023b.)

Optimointipisteet lasketaan reaaliaikaisesti mainoskampanjaa luodessa ja pisteiden laske-
miseen vaikuttavat kampanja-asetukset, kampanjan tila seka optimointisuositukset, niiden
todennakdinen vaikutus mainoksen toimivuuteen ja suositushistoria. Optimointipisteet ja
suositukset naytetdan sen perusteella, miten ne tukevat mainoskampanjan tavoitetta. Jos
esimerkiksi yhden mainoksen tavoitteena on kasvattaa verkkosivuliikennetta ja toisella mai-
noksella on konversiotavoitteet, lasketaan kummankin mainoksen optimointipisteet ja suo-
situkset eri tavalla. Mainoskampanjan ollessa kdynnissa Google Ads ehdottaa suosituksia,
joiden avulla mainoksen toimivuutta voi parantaa. Suositukset perustuvat Google Adsin ke-
radmaan dataan kampanjan tehokkuudesta. Suositustyyppeja ovat mainokset ja niiden ele-
mentit, automaattiset kampanjat, hintatarjoukset ja budjetit, avainsanat ja kohdistaminen,
korjaukset ja mittaukset. Esimerkiksi mainoskampanjalle voi luoda uuden mainosryhman tai
mainokselle lisdta mainoslaajennuksia. Mainoksen budjettia voi tarvittaessa korottaa ja sen
avulla pyrkia parantamaan mainoksen toimivuutta. Suositustyyppeja on todella monia ja ne
sisaltavat useita eri toimintavaihtoehtoja. Kuitenkin kaikkien tarkoituksena on parantaa mai-
noksen toimivuutta kampanjalle asetettujen tavoitteiden perusteella. (Google Ads Help
2023c; Google Ads Help 2023d.)
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5 Hakusanamainonnan toteuttaminen ja tulosten analysointi
5.1 Hakusanakampanjan suunnittelu

Hakusanamainonta suunnitellaan ja toteutetaan pienyrityksen nakokulmasta. Toimeksian-
taja eli Wellnex Gym ei ole aikaisemmin mainostanut palveluitaan hakusanamainonnan
avulla eika yrityksella ole ollut kdytossa Google Ads -mainosalustaa. Toteutettava mainos-
kampanja on toimeksiantajan ensimmainen maksullinen hakusanamainoskampanja. Tar-
koituksena on suunnitella kampanja niin, etta se soveltuu pienyritykselle, joka ensimmaista

kertaa toteuttaa maksetun mainoskampanjan Google Adsin kautta.

Google Ads -hakusanamainonnan toteuttaminen aloitetaan mainonnan suunnittelulla. Mai-
noskampanjalle maaritetaan kohderyhma ja suunnitellaan mainonnan kohdentamismuuttu-
jat. Mainoskampanijalle suunnitellaan tavoite ja maaritetaan budjetti. Suunnitelmassa myo6s
perustellaan kanavavalintaa ja suunnitellaan, milla tavalla mainoskampanjaa mitataan. Pe-
rusteellinen mainoskampanjan suunnitteleminen on tarkeaa, jotta maksettu mainoskam-
panja voidaan toteuttamaan mahdollisimman kustannustehokkaasti ja mainonnalle asetettu

tavoite saavutetaan.
5.1.1 Kohderyhma ja kohdentaminen

Toimeksiantaja maarittdd hakusanamainonnan kohderyhman. Mainonnan kohderyhmaa
ovat potentiaaliset asiakkaat, jotka ovat kiinnostuneita toimeksiantajan palveluista eli kun-
tosali- ja ryhmaliikuntapalveluista. Hakusanamainoksella pyritddn houkuttelemaan potenti-
aalisia asiakkaita siirtymaan mainoksen kautta toimeksiantajan sivustolle ja tutustumaan
yrityksen palveluihin. Kohderyhman maarittaminen auttaa suunnittelemaan ja toteuttamaan
mainoskampanjan oikealla tavalla seka mahdollistaa mainonnan kohdentamisen halutuille

ihmisille.

Hakusanamainoskampanjan kohderyhman suunnittelussa ja maarittdmisessad hyddynne-
tdan Chaffeyn ja Smithin (2023, 235) maarittamia kohdennusmuuttujia. Kohdennusmuuttu-
jien maarittdmisen tarkoituksena on suunnitella kohderyhma selkeasti ja tarkasti, jotta mai-
nonta voidaan kohdentaa oikeille ihmisille. Taulukossa 5 on esitettyna kohdennusmuuttujat

ja millaisia ominaisuuksia muuttujilla on.

Kohdennusmuuttuja Muuttujan ominaisuudet

Asiakkaan suhde yritykseen Potentiaalinen ja uusi asiakas

Demografinen segmentointi Ika: 18—44-vuotiaat
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Sukupuoli: nainen
Sijainti: Lahti

Kieli: suomi, englanti ja ruotsi

Psykografinen/asenteellinen segmentointi | Kuntosali- tai ryhmaliikunnasta, hyvinvoin-
nista ja liikunnasta kiinnostunut henkilo eli

kohdennus kiinnostuksen kohteiden perus-

teella
Asiakkaan arvo Ei ole viela vieraillut verkkosivulla
Asiakkaan elinkaaren vaihe Kuntosali- tai ryhmaliikuntapalveluista kiin-

nostunut ja niista hakukoneen kautta tietoa

etsiva henkilo

Asiakaskayttaytyminen Reagoiko henkild6 mainokseen

Taulukko 5. Hakusanakampanjan kohdennusmuuttujat ja niiden ominaisuudet

Tarkein kohdennusmuuttuja toteutettavan mainoskampanjan kannalta on demografinen
segmentointi. Google Adsissa mainos voidaan kohdentaa usean eri demografisen tiedon
perusteella, joten se on tassa tydssa tarkein kohdennusmuuttuja. Demografisten tietojen
perusteella mainos kohdennetaan hakukoneen kayttajan ian, sukupuolen, sijainnin ja kielen
perusteella. Toimeksiantajan ohjeiden mukaan mainonta kohdennetaan 18—44-vuotiaille
hakukoneen kayttajille. Wellnex Gymin asiakaskunta koostuu opinnaytetyon tekohetkelld
14-80-vuotiaista naisista, mutta mainonnalla halutaan tavoittaa paasaantdisesti nuoria ai-
kuisia, keistd todennakoisesti syntyisi pitkdaikaisia asiakkaita. Sukupuolikohdennukseen
valitaan naiset, silla Wellnex Gym on naisille suunnattu kuntokeskus. Wellnex Gym sijaitsee
Lahden keskustassa, joten mainonta kohdennetaan lahtelaisille naisille. Paasaantoisesti
yrityksen asiakaskunta koostuu lahtelaisista ja todennakdisesti potentiaaliset asiakkaat
asuvat Lahdessa tai ainakin kayvat usein kaupungissa. Mainoksen kieliksi valitaan suomen,
ruotsin ja englannin kielet. Kyseiset kielet valitaan, jotta tavoitetaan esimerkiksi suomalai-

sia, keiden puhelin on asetettuna englanniksi.

Toinen tarked kohdennusmuuttuja on psykografinen segmentointi, ja mainonta kohdenne-
taan erityisesti kohderyhman kiinnostuksen kohteiden perusteella. Hakusanakampanja
kohdennetaan liikunnasta, kuntosaliharjoittelusta, ryhmaliikunnasta ja hyvinvoinnista kiin-

nostuneille hakukoneen kayttjjille. Google Adsista -kampanjalle voidaan valita
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yleisdsegmentteja muun muassa kiinnostuksen kohteiden perusteella. Tasta syysta Psyko-
grafinen segmentointi on tarkea kohdennusmuuttuja toteutettavan mainoskampanjan nako-

kulmasta.

Mainontaa ei pystytd kohdentamaan kolmen muun kohdennusmuuttujan eli asiakkaan suh-
teesta yritykseen, asiakkaan arvon tai asiakaskayttaytymisen perusteella. Google Adsissa
mainosta ei voida kohdentaa esimerkiksi ainoastaan potentiaalisille asiakkaille eikd kohde-
ryhman asiakaskayttaytymisesta ole sellaisia tietoja saatavilla, joita voitaisiin hyodyntaa
mainonnan kohdentamisessa. Mainoskampanjalla pyritaén tavoittamaan paasaantoisesti
potentiaalisia ja uusia asiakkaita, jotka eivat ole aikaisemmin vierailleet toimeksiantajan
verkkosivuilla. Mainos kuitenkin saattaa tavoittaa nykyisia tai poistuneita asiakkaita. Kaikki
verkkosivuvierailut ovat pienyritykselle arvokkaita ja esimerkiksi nykyinen asiakas voi saada
mainoksen kautta uutta tietoa toimeksiantajasta tai poistunut asiakas voi muuttua ny-
kyiseksi asiakkaaksi. Mainoskampanja kokonaisuudessaan suunnitellaan informatiiviseksi
ja sellaiseksi, mika erityisesti vastaa kiinnostuneen potentiaalisen asiakkaan tarpeita. Mai-
noksessa kaytetaan esimerkiksi sellaisia avainsanoja, joita kuntosali- ja ryhmaliikuntapal-
veluista kiinnostuneet todennakdisesti kayttaisivat etsiessaan tietoa kyseisista palveluista.
Mainos luodaan niin, ettda se vastaa mahdollisimman hyvin kiinnostuneen potentiaalisen
asiakkaan tarpeita ja houkuttelee hanta siirtymaan mainoksen laskeutumissivulle eli Well-

nex Gymin verkkosivustolle.
5.1.2 Tavoitteen asettaminen

Google Ads -hakusanamainoksen tavoite on Wellnex Gymin verkkosivuston liikenteen kas-
vattaminen. Maksetun mainoksen avulla sivustolle pyritddn houkuttelemaan potentiaalisia
asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen palveluista eli kuntosaliharjoittelusta ja ryh-
maliikunnasta. Hakusanakampanjan tavoitteen maarittdmisessa hyddynnetdan apuna
SMART-mallia. Mallin kirjaimet muodostuvat sanoista spesific eli tarkka, measurable eli mi-
tattava, achievable eli saavutettavissa oleva, relevant eli relevantti ja asiaankuuluva ja time
related eli aikaan sidottu. Mainoskampanjan tavoite maaritetaan mallin avulla, jotta tavoi-
tetta voidaan tarkastella useasta eri nakékulmasta. SMART-mallin avulla tavoite maarite-
taan perusteellisesti ja tarkasti. Taulukossa 6 on esiteltyna mallin mukaan suunniteltu ha-

kusanakampanjan tavoite.

Mallin kirjain Selitys
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S=spesific eli tarkka Wellnex Gymin verkkosivun liikenteen kas-
vattaminen Google Ads -hakusanamainon-

nan avulla

M=measurable eli mitattava Klikkausten maara ja klikkausprosentti

Mitataan Google Ads -mainosalustan da-

talla

A=achievable eli tavoitettavissa oleva Tavoite voidaan saavuttaa kaytettavissa

olevilla resursseilla

R=relevant eli relevantti Verkkosivuliikenteen kasvattaminen tukee

yrityksen liiketoimintastrategiaa

T=time related eli aikaan sidottu Verkkosivuliikenteen kasvattamista kokeil-
laan kahden viikon ajan maksetulla mai-

nonnalla

Taulukko 6. Mainoskampanjan tavoitteen maarittdminen SMART-mallin avulla

Hakusanamainoksen tavoitteena on Wellnex Gymin verkkosivuston liikenteen kasvattami-
nen Google Ads -hakusanamainonnan avulla. Tavoitteelle ei aseteta tarkkaa lukumaaraa,
kuinka paljon hakusanamainonnalla tavoitellaan toimeksiantajan verkkosivuston lilkkenteen
kasvamista. Opinnaytetydn toiminnallista osuutta toteuttaessa toimeksiantajan verkkosi-
vuston aikaisemmasta liikenteesta ei ole saatavilla tietoa, jota voitaisiin hyddyntaa vertailu-

pohjana tassa tydssa. Tasta syysta tarkkaa lukumaaraa tavoitteelle ei voida asettaa.

Tavoite on mitattavissa oleva, koska maksettu mainoskampanja toteutetaan Google Ads -
mainosalustalla. Google Ads keraa jatkuvasti dataa kampanjan toimivuudesta, kuten kuinka
paljon mainosta klikataan, ja datan perusteella mitataan mainonnan toimivuutta. Tavoite on
toteutettavissa kaytdssa olevilla resursseilla. Huolimatta siitd, ettd Wellnex Gym on pienyri-
tys ja kaytdssa on pieni mainosbudjetti, voidaan hakusanamainos toteuttaa ja tavoite on
mahdollista saavuttaa. Google Ads-hakusanamainonta soveltuu kaikenlaisille yrityksille
mainonnan monimuotoisuuden ja sovellettavuuden ansiosta. Hakusanamainonnan avulla
myoOs pienyritys voi kasvattaa verkkosivustonsa liikennetta. Mainonnan tavoite tukee toi-
meksiantajan liiketoimintastrategiaa, silla yritys tavoittelee jatkuvasti kasvua ja asiakaskun-
nan kasvattamista. Maksetulla mainonnalla lisataan yrityksen tunnettavuutta inmisten kes-
kuudessa ja houkutellaan ihmisia uusiksi asiakkaiksi. Tavoite on aikaan sidottu, koska mai-
noskampanja-ajaksi asetetaan kaksi viikkoa. Kampanja-ajan aikana mainoksella on mah-

dollista saavuttaa asetettu tavoite eli kasvattaa toimeksiantajan verkkosivuliikennetta.



48

5.1.3 Budijetin, aikataulun ja kanavan maarittdminen

Mainoskampanjan budijetti on ollut tiedossa opinnaytetyon alussa ja se on toimeksiantajan
maarittama. Mainosbudjetti on 100 euroa. Wellnex Gym on pienyritys, joten mainonnan
budjetti on maaritetty sopivaksi yrityksen toiminnan kannalta. Lisaksi toteutettava mainos-
kampanja on toimeksiantajan ensimmainen maksettu mainos Google Adsin kautta, joten
budjetti on maltillinen uuden mainoskanavan kokeilun takia. Hakusanakampanjan paiva-
kohtaiseksi budjetiksi maaritetdan 7,14 euroa ja mainoskampanja asetetaan nakyvaksi kah-
den viikon ajaksi. Eli kun 7,14 euroa kerrotaan 14 vuorokaudella, saadaan mainonnan ko-
konaisbudjetti kaytettya lahes kokonaan. Kampanjan kesto valitaan mainosbudjetin perus-
teella. Pienelld budjetilla mainoskampanja kestoa ei kannata asettaa kovin pitkaksi. Kam-
panja-aika on kaksi viikkoa, jotta Google Ads saa kerattyd mainonnan toimivuudesta riitta-
vasti dataa ja mainoskampanjaa voidaan optimoida Googlen kerddman datan perusteella.
Tarkka kampanja-aika on 8.-21.11.2023.

Mainonnan keinoksi on valittu hakusanamainonta ja mainonta toteutetaan Google Ads-mai-
nosalustan kautta. Mainosmuodoksi valitaan hakukampanja. Wellnex Gymilla ei ole aikai-
semmin ollut kdytdssaan minkaanlaista mainontaa Googlen hakukoneen valityksella. Toi-
meksiantaja on aikaisemmin hyédyntanyt ainoastaan maksettua sosiaalisen median mai-
nontaa Instagramin ja Facebookin kautta. Mainonnan kanava on valittu toimeksiantajan
kiinnostuksesta kokeilla Google Ads -hakusanamainontaa. Kyseiselld mainonnan keinolla
kartoitetaan, tavoitetaanko hakusanamainonnalla kohderyhmaa paremmin verrattuna sosi-
aalisen median maksettuun mainontaan ja millaisia tuloksia hakusanamainonnalla on mah-

dollista saavuttaa.

Kuviossa 7 on esitettynd mainonnan kanavan valitsemiseen vaikuttavat tekijat, joita ovat
kanavan laatu, aika, joustavuus, kattavuus ja kustannukset. Google Ads on laadukas ka-
nava toteutettavalle mainoskampanjalle, koska hakusanamainonnan avulla on mahdollista
saavuttaa mainonnalle asetettu tavoite. Lisaksi hakukoneen valitykselld hakusanamainon-
nalla tavoitetaan toimeksiantajan palveluista kiinnostuneita ja mahdollisesti ostoaikeissa
olevia potentiaalisia asiakkaita, ja hakukoneen kayttdjia houkutellaan siirtymaan yrityksen
verkkosivustolle mainonnan kautta. Tekstimuotoinen hakusanamainos on lyhyt ja sisaltaa
vahan tekstia, joten lukija saa nopeasti tietoa mainostettavista palveluista. Hakukoneen
kayttaja lukee mainosta ja arvioi, vastaako se hanen tarpeitansa. Mikali mainos on kayttajan
tarpeisiin nahden oikeanlainen, mainosta yleensa klikataan. Oikeanlaisella mainoksella tar-
koitetaan sellaista mainosta, joka vastaa hakijan tekemaa hakua ja hanen tarpeitansa. Li-
saksi valittu mainonnan kanava on joustava, koska Google Adsissa luodaan toimeksianta-

jan tarpeille sopiva mainoskampanja kaytéssa olevien resurssien puitteissa. Kohderyhman
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kannalta hakukonemainonta on kattava. lhmiset etsivat hakukoneen kautta tietoa ja haku-
sanamainonnalla tavoitetaan palveluista kiinnostuneet potentiaaliset asiakkaat. Google Ads
-mainosalustan kautta toteutettavalle hakusanakampanjalle voidaan asettaa toimeksianta-
jalle sopiva budjetti, budjetti ei tule ylitymaan eikd mainonnalle kerry lisakuluja. Google Ad-
sin kautta tehtava hakusanamainonta on pienen mainosbudjetin kannalta myds kannattava
kanava, koska mainoksen tekeminen tai sen nakyminen hakukoneessa ei maksa toimeksi-
antajalle mitdan. Mainosbudjetti kuluu vasta, kun mainosta klikataan ja laskeutumissivulle
siirrytéan. Mainoksen klikkaaja on todennakoisesti kiinnostunut Wellnex Gymin palveluista

ja maksetulla mainoksella saadaan rahoille vastinetta.

Laatu ———  Sopii tavoitteeseen
Aika ——— Mainos yleensé luetaan
Mainosta todennidkdisesti
Google Ads Joustavuus —— Pippe—

Kiinnostuneiden

Kattavuus — tavoittaminen

Kustannukset Budjetti tarpeen mukaan

Kuvio 7. Mainoskampanjan kanavan valintaan vaikuttavat tekijat

5.1.4 Kampanjarakenne ja mainonnan mittaaminen

Google Ads -hakusanamainonta perustuu kampanjarakenteeseen ja toteutettava hakusa-
namainos rakennetaan suunnitellun kampanjarakenteen perusteella. Kuviossa 8 on esitel-
tyna toteutettavalle mainoskampanjalle suunniteltu kampanjarakenne. Kampanjarakenteen
kattona on toimeksiantajan Google Ads -tili, jonka alapuolella on kampanja eli hakusana-
kampanja. Seuraavaksi rakenteessa ovat kaksi mainosryhmaa eli kuntosali- ja ryhmaliikun-

tapalvelut, joiden alapuolella on kummankin mainosryhman oma mainos.
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Wellnex Gym Oy:n Google Ads-tili

Hakusanakampanja
Kuntosali Ryhmailiikunta
* Mainos + Mainos
* Avainsanat = Avainsanat
* Mainoslaajennukset « Mainoslaajennukset

Kuvio 8. Suunnitelma kampanjarakenteesta

Toteutettavalle hakusanakampanjalle luodaan kaksi mainosryhmaa. Kuntosali- ja ryhmalii-
kuntapalvelut ovat toimeksiantajan tarkeimmat ja ensisijaiset palvelut, jonka takia niitd ko-
rostetaan mainoskampanjassa. Molemmille mainosryhmille luodaan yhdet omat mainokset.
Jatkossa tassa tydssa mainoksista puhuttaessa viitataan molempien mainosryhmien mai-
noksiin. Mainoksissa kaytetaan mainosryhmille sopivia avainsanoja eli kuntosalipalvelun
mainoksessa korostetaan kuntosaliharjoitteluun liittyvia avainsanoja ja ryhmaliikunnan mai-
noksessa siihen liittyvid avainsanoja. Mainoksille luodaan niihin soveltuvat mainoselemen-

tit, kuten sivustolinkki- tai sisaltdpoimintaelementit.

Toteutettavan hakusanakampanjan toimivuutta mitataan mainoksen klikkauksien maaralla
ja klikkausprosentilla. Mainoskampanjan kustannustehokkuutta arvioidaan tarkastelemalla
klikkauskohtaista hintaa eli CPC:ta (engl. cost-per-click). Kampanjan toimivuuden mittaa-
minen asetetaan vastaamaan mainonnalle asetettua tavoitetta. Mainonnan tavoitteena on
lisata toimeksiantajan verkkosivuston liikennetta. Tavoitteen saavuttamista voidaan arvi-

oida sen perusteella, kuinka paljon mainosta on klikattu.
5.2 Mainoskampanjan luominen

Hakusanamainos toteutetaan Google Ads -mainosalustalla. Mainosalustalla kampanjan
luominen etenee vaiheittain ja Google Ads opastaa mainoksen tekemisessa, joten mainos-
kampanjan luominen on helppoa ensikertalaiselle. Kuviossa 9 havainnollistetaan, miten ha-
kusanakampanjan luominen etenee Google Adsissa. Hakusanakampanjan luonti aloitetaan
maarittamalla yleiset asetukset, jonka jalkeen luodaan mainosryhmat. Vasta valmiin kam-

panjan julkaisun jalkeen osa tarkeistd kampanja-asetuksista voidaan tehda.
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Kampanjan
luominen

2. Mai hma 3. Kampanjan julkaisun
1.Yleiset asetukset —> amosryhman - _ Sk

luominen jalkeiset asetukset
/ | l
« kampanjatyyppi * avainsanat * toisen mainosryhmiin
» verkostot * URL-osoitteet luominen
» mainoksen * otsikot * ikéd-ja
nikymisaika * kuvaukset sukupuolikohdennus
« kohdistus-ja * mainoslaajennukset * negatiiviset avainsata

yleisosegmentit
¢ budjetti ja
hintatarjousstrategia

Kuvio 9. Kampanjan luonnin eteneminen

Hakusanakampanjan luomisen etenemista havainnollistetaan kuviolla, koska kampanjan
luominen tapahtuu kolmessa eri vaiheessa Google Ads -mainosalustalla. Vaiheiden havain-
nollistamisen tarkoituksena on olla apuna toimeksiantajalle, jos yritys tulevaisuudessa aikoo
luoda uusia hakusanakampanjoita. Kampanjan luomisen etenemistad havainnollistetaan
myos selkeyden takia, koska havainnollistamisen avulla opinnaytetydn toiminnallinen osuus

rakennetaan selkedksi ja vaiheet auttavat selittdmaan toiminnallisen tydn kulkua.

5.2.1 Yleiset asetukset

Google Ads -hakusanakampanjan luominen aloitetaan maarittdamalla yleiset asetukset.
Kampanjan yleisia asetuksia ovat sellaiset tekijat, jotka maarittdvat kampanjan toiminnan
mutta eivat ndy mainoskampanjasta paaltapain. Yleiset asetukset ovat tarkea osa kampan-
jan luomista, koska asetuksista maaritetdan kampanjan toimimisen kannalta olennaisimmat

asiat. Esimerkiksi hakusanakampanjaa ei voi julkaista, ellei mainosbudjettia ole maaritetty.

Mainoskampanjan luominen aloitetaan valitsemalla kampanjatyyppi eli tassa toteutuksessa
valitaan hakukampanja. Mainosalustalla hakusanakampanja on nimella hakukampanja,
mutta tarkoittaa kuitenkin samaa. Kampanja asetetaan nakyvaksi ainoastaan Googlen ha-
kuverkostossa eli Googlen hakukoneessa. Kampanjaa ei aseteta nakyvaksi Googlen Disp-
lay-verkostoon, silld mainoksen nayttdminen verkostossa maksaisi lisda. Display-verkosto
ei sovellu hakusanamainokselle, koska kyseinen verkosto on tarkoitettu kuvamainoksille.

Hakusanamainokselle oikea verkosto on Googlen hakuverkosto, jossa ihmiset odottavat
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nakevansa tekstimainoksia. Toteutettavan mainonnan budjetti on pieni, joten se halutaan

kayttda ainoastaan hakukampanjan nayttdmiseen Googlen hakukoneessa.

Kampanjalle maaritetdan lisdasetuksien kautta kampanjan alkamis- ja paattymispaiva.
Kampanja-aika on 8.-21.11.2023. Kampanjalle ei aseteta tiettyja viikonpaivia tai kellon-
aikoja, milloin mainoksia ei naytetd. Kampanjan halutaan nakyvan kaikkina kellonaikoina ja
viikonpaivina, koska kohderyhman hakukoneen kayttdajoista tai paivista ei ole tietoa. Li-
saksi mainoksien halutaan tavoittavan kohderyhmaa juuri silloin, kun he etsivat tietoa

Googlen hakukoneesta.

Yleisten asetuksien kautta mainoskampanjalle asetetaan osa kohdistustekijoista. Kuten lu-
vussa 5.1.1. mainitaan, mainoskampanjan sijaintikohdennukseksi valitaan Lahden kau-
punki. Mainoskampanijalle valitaan myos yleisdsegmentteja, joiden mukaan Google Ads
kohdentaa mainontaa. Hakusanamainonnalle valitaan asiasta kiinnostuneet -segmentti ja
ostoaikaisessa olevat -segmentti. Molempiin segmentteihin valitaan sellaisia tekijoita, jotka
vastaavat Wellnex Gymin palveluita. Asiasta kiinnostuneet -segmenttiin valitaan seuraavia
tekijoita: hyvinvointi, urheilu, kuntoilu, terveys ja kuntoilun harrastajat. Ostoaikaisessa ole-
vat -segmenttiin valitaan seuraavat tekijat: urheilu ja kuntoilu, kuntoilupalvelut, kunto- ja ur-
heilukeskukset seka kuntoilutunnit ja henkildkohtainen valmennus. Segmenttien valitsemi-
sen tarkoituksena on kohdentaa mainontaa sellaisille henkildille, jotka Google Adsin mu-

kaan vastaavat valittuja segmenttitekijoita.

Yleisien asetuksien kautta maaritetaan mainoskampanjan paivakohtainen budjetti eli 7,14
euroa. Hintatarjousstrategiaksi valitaan klikkausmaaran maksimointi. Hakusanakampanjan
tavoitteena on lisatéa Wellnex Gymin verkkosivuston liikennettd, joten klikkausmaaran mak-
simointi -hintatarjousstrategia soveltuu mainonnan tavoitteeseen. Kyseisen hintatarjous-
strategian tavoitteena on saada mainoksille mahdollisimman paljon klikkauksia ja ohjata
klikkaaja mainostajan laskeutumissivulle mainonnalle maaritetyn budjetin rajoissa. Hinta-
tarjousstrategialle maaritetddn myos korkein klikkauskohtainen hintatarjouksen raja, joka
maarittda sen, kuinka paljon yhdesta klikkauksesta korkeintaan maksetaan. Kampanjalle
asetetaan korkeimmaksi klikkauskohtaseksi hinnaksi 2 euroa. Klikkauskohtaista hintaa ei
aseteta kovin korkeaksi matalan paivabudietin takia. Jos klikkauskohtainen hinta olisi kor-
keampi, saattaisivat mainokset ndkya harvemmin tai paivabudjetti kuluisi nopeammin mai-

noksien nayttamiseen hakuverkostossa.
5.2.2 Mainosryhmien luominen

Hakusanakampanjalle luodaan kaksi mainosryhmaa, joista toisen aiheena on toimeksian-

tajan kuntosalipalvelu ja toisen mainosryhman aiheena on ryhmaliikuntapalvelut.



53

Mainosryhmien luomisessa on otettava huomioon se, ettda ensimmainen mainosryhma luo-
daan kampanjan luomisen aikana ja toinen luodaan vasta kampanjan julkaisemisen jal-
keen. Tata havainnollistetaan kuviossa 9. Selkeyden takia kummankin mainosryhman luo-
misesta kerrotaan tassa samassa luvussa. Mainosryhmien luominen tapahtuu samalla kaa-
valla, vaikka ne luodaan eri aikaan. Kuntosali- ja ryhmaliikuntapalvelut ovat toimeksiantajan
tarkeimmat ja ensisijaiset palvelut, jonka takia niita korostetaan mainoskampanjassa. Kum-
mallekin mainosryhmalle luodaan yksi mainos, joka sisaltdéd mainosryhman aiheeseen so-
pivia avainsanoja, otsikoita, kuvauksia ja mainoselementteja. Responsiivisen hakusana-
mainoksen ansiosta Google Ads yhdistelee mainoksen osia ja elementteja sopiviksi yhdis-
telmiksi, jotka vastaavat mahdollisimman hyvin hakukoneen kayttgjien tekemia hakua.
Tasta syysta otsikoita ja tekstikuvauksia luodaan maksimimaarat. Taulukossa 7 on esitel-
tynd kummankin mainosryhman mainoksen avainsanat, otsikot, mainoskuvaukset ja mai-

nokselle valitut mainoselementit.

Mainoksen osa

Kuntosali

Ryhmialiikunta

Avainsanat

naisten kuntosali lahti, nais-
ten kuntosali, kuntosali nai-
sille, naistensali, kuntokes-
kus lahti, kuntokeskus nais-
ten kuntokeskus, wellnex

gym, monipuolinen naisten-

sali, monipuolinen kuntosali

wellnes gym, ryhmaliikunta,
ryhmaliikunta lahti, ryhma-
liikunta naiset, naisten ryh-
maliikunta, spinning lahti,
spinning, pilates, pilates
lahti, zumba, ohjattu liikun-
tatunti, ohjattu ryhmalii-

kunta

Otsikot

Wellnex Gym, monipuoli-
nen naisten kuntosali, nais-
ten liikkuntakeskus, liikun-
nan iloa naisille, naistensali
Lahden keskustassa, 10yda
likkumisen ilo, viihtyisa
naisten kuntosali, hyvin-
vointia liilkunnalla, hyvin-
vointia ja lilkuntaa, liikun-
nasta voimaa, kuntosali
kaikille naisille, taysin uu-
distettu kuntosali, mono-

puolista salitreenia,

Wellnex Gym, ryhmaliikun-
taa naisille, tervetuloa liik-
kumaan ryhmassa, liikun-
nan iloa naisille, syketta
nostattavaa liikuntaa, ren-
toutumista ja liilkuntaa, mo-
nipuolisesti ryhmaliikuntaa,
likuntaa pienryhmissa, hy-
vinvointia ja liikuntaa, am-
mattitaitoista ohjausta, yh-
dessa liikkkumisen iloa,
spinningia ja paljon muuta,

kehita aerobista kuntoasi,
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salitreenia kaikille naisille,

tule likkumaan omana it-

kehon- ja lihastenhuoltoa,

tule likkumaan omana it-

senasi senasi
Kuvaukset Wellnex Gym on monipuoli- | Tarjoamme niin lihashuol-

nen naisten kuntosali Lah- | toa kuin sykettd nostattavia

den ydinkeskustassa. ryhmaliikuntatunteja nai-
sille.

Liiku omien tavoitteidesi !

mukaan juuri sellaisena Liiku omien tavoitteidesi

kuin olet! mukaan juuri sellaisena
kuin olet!

Uudistettu ja viihtyisa nais-

ten kuntosali, josta |6ydat Monipuolisilla rynmaliikun-

kattavan valikoiman lait- tatunneillamme pidamme

teita. hauskaa ja kannustamme
toisiamme.

Liikuntakeskus naisille, !

jotka haluavat kuntosalil- Loyda itsellesi sopiva ryh-

taan enemman. maliikuntatunti kattavasta
valikoimastamme ja tule
viihtymaan.

URL-osoite Nakyva URL-osoite: kunto- | Nakyva URL-osoite: ryhma-

sali

Lopullinen URL-osite: kun-

tosalisivu

liikunta

Lopullinen URL-osite: ryh-

maliikuntasivu

Mainoselementit

4 sivustolinkkielementtia

Ohjataan verkkosivuston
valmennus-, asiakaskoke-
mus-, hinnasto- ja ryhmalii-

kuntasivulle

4 sivustolinkkielementtia

Ohjataan verkkosivuston:
valmennus-, asiakaskoke-
mus-, hinnasto ja kuntosali-

sivulle

Taulukko 7. Mainosryhmien mainoksien osat

Kuntosalimainosryhmalle valitaan toimeksiantajan kuntosalipalveluun sopivia avainsanoja,

joita potentiaalisten asiakkaiden uskotaan kayttavan etsiessdan palvelusta tietoa. Avainsa-

nojen suunnittelussa hyédynnetdan Google Adsin avainsanasuunnittelija-tydkalua. Tydka-

luun lisdtdan laskeutumissivun linkki eli kuntosali-sivun linkki ja ty6kalu ehdottaa sivun
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sisallon perusteella avainsanoja. Tydkalun ehdottamista avainsanoista valitaan joitain to-
teutettavaan mainokseen. Avainsanojen vastaavuustyypeiksi valitaan laaja vastaavuus,
koska mainoksella halutaan tavoittaa mahdollisimman paljon maaritettya kohderyhmaa eika
mainoksen tavoittavuutta haluta rajoittaa. Pieni mainosbudjetti ja lyhyt kampanja-aika voivat
itsessaan jo rajoittaa mainoksen tavoittavuutta. Mainosryhmalle luodaan maksimimaara ot-
sikoita eli 15 kappaletta ja eri otsikkovaihtoehdoista luodaan mahdollisimman monipuolisia.
Mainosryhman kuvauksia luodaan myos maksimimaara eli nelja kuvausvaihtoehtoa. Ku-
vauksissa halutaan korostaa kuntosalin monipuolisuutta ja viihtyisyytta. Lisaksi mainoksella
halutaan viestittdd Wellnex Gymin sanomaa eli kaikki ovat tervetulleita likkumaan sellai-
sena kuin on omien tavoitteiden mukaan. Sanomaa tuodaan esille niin otsikko- kuin kuvaus-
vaihtoehdoissa. Otsikoissa ja kuvausteksteissa hyddynnetddn mainosryhmalle maaritettyja
avainsanoja mainoksen tehokkuuden ja toimivuuden maksimoimiseksi. Mainokselle maari-
tetdan kaksi URL-osoitetta eli ndkyva URL-osoite ja lopullinen URL-osoite. Nakyva osoite
kertoo klikkaajalle, mille sivulle hanet ohjataan eli linkissa nékyy sana kuntosali. Lopullinen
osoite ei ndy mainoksessa, mutta se osoite on sen sivuston osoite, jonne mainoksen klik-
kaaja ohjataan. Kuntosalin mainoksesta klikkaaja ohjataan toimeksiantajan verkkosivun yh-
delle sivulle, missa kerrotaan kuntosalipalvelusta. Kuntosalimainosryhmalle luodaan nelja
sivustolinkkielementtia. Sivustolinkkielementtien tarkoituksena on lisatd mainoskampanjan
toimivuutta ja tehostaa nakyvyytta. Elementeilla kerrotaan lisaksi tarkemmin toimeksianta-
jan muista palveluista ja ohjataan verkkosivuston muillekin sivuille likennetta. Kuntosali-
mainokseen halutaan lisata sivustolinkkielementiksi ryhmaliikuntasivun linkki, koska mainos
voi tavoittaa myos ryhmaliikunnasta kiinnostuneita henkildita mutta, jotka etsivat kuntosali-
mainoksen avainsanoilla tietoa. Kuvat 5 ja 6 ovat esimerkkeja kuntosalimainosryhman val-

miista mainoksista.

Sponsoroitu

Wellnex Gym - Monipuolinen naisten
kuntosali

Lilkuntakeskus naisille, jotka haluavat kuntosaliltaan
enemman. Uudistettu ja viihtyisa kuntosali naisille.
Léyda liikunnan ilo.

Asiakaskokemuksia Ryhmaliikkunta Hinnasto ja aul

Kuva 5. Esimerkki mainoksesta mobiilindkymassa (kuvakaappaus, Google Ads 2023)



56

Sponsoroitu
® wwwwellnexgym.fikuntosali

Wellnex Gym - Viihtyisa naisten kuntosali

Liikku omien tavoitteidesi mukaan juuri sellaisena kuin olet! Liikuntakeskus naisille, jotka
haluavat kuntosaliltaan enemman. Tervetuloa liikkkumaan.
Asiakaskokemuksia - Ryhmaliikunta - Tutustu valmennuksiimme

Kuva 6. Esimerkki mainoksesta tietokonenakymassa (kuvakaappaus, Google Ads 2023)

Ryhmaliikuntamainosryhmalle valitaan sellaisia avainsanoja, jotka kuvastavat toimeksian-
tajan ryhmaliikuntapalveluita. Myds ryhmaliikuntamainoksen avainsanoja suunniteltaessa
hyédynnetaan avainsanasuunnittelija-tydkalua samalla tavalla kuin kuntosalimainoksen
avainsanojen luomisessa. Mainoksen avainsanoissa esimerkiksi korostetaan joitain ryhma-
likuntamuotoja, kuten pilates- ja spinning-tunteja. Avainsanojen vastaavuustyypeiksi vali-
taan laaja vastaavuus, koska mainoksen tavoittavuutta ei haluta rajoittaa lilan suppeilla
avainsanoilla. Otsikoita ja kuvausteksteja luodaan maksimimaarat samasta syysta kuin
kuntosalimainosryhman mainokselle. Mainosryhman otsikoissa ja kuvauksissa hyddynne-
tdan sanoja ja termeja, jotka kuvaavat toimeksiantajan ryhmaliikuntatunteja ja niiden moni-
puolisuutta. Yksi kuvausteksti on sama kuin kuntosalimainoksen kuvaus. Kuvauksella tuo-
daan myo6s ryhmaliikkuntamainoksessa ilmi Wellnex Gymin sanomaa siita, etta kaikki naiset
ovat tervetulleita likkumaan omien tavoitteidensa mukaan. Mainokselle asetetaan samalla
tavalla kaksi URL-osoitetta kuin kuntosalimainokselle. Ryhmaliikuntamainoksen kautta klik-
kaaja kuitenkin ohjataan toimeksiantajan verkkosivuston ryhmaliikuntasivulle, jonka kautta
klikkaaja saa tietoa eri ryhmaliikuntatunneista ja voi varata ajan tunneille. Ryhmaliikunta-
mainosryhman mainokselle luodaan nelja sivustolinkkielementtia, jotka ohjaavat klikkaajan
Wellnex Gymin verkkosivuston eri sivuille. Sivustolinkit ovat samoja kuin kuntosalimainos-
ryhman mainoksessa, koska mainoksista luodaan keskenaan yhtenaiset ja toisiaan muis-
tuttavat. Lisaksi sivustolinkkielementtien sivut soveltuvat kumpaankin mainosryhmaan. Alla

olevassa kuvassa 7 on esimerkkiehdotus ryhmaliikuntamainosryhman mainoksesta.
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Wellnex Gym | Ryhmaéliikuntaa naisille |
Tervetuloa liikkkumaan ryhmassa

www.wellnexgym_fi/ryhmaliikunta

Tarjoamme niin lihashuoltoa kuin syketta nostattavia
ryhmalilkuntatunteja naisille. Lilkku omien
tavoitteidesi mukaan juuri sellaisena kuin oletl
Hinnasto

Tutustu valmennuksiimme
Kuntosalimme

Asiakaskokemuksia

Kuva 7. Esimerkki ryhmaliikuntamainosryhman mainoksesta mobiilindkymassa (kuva-
kaappaus, Google Ads 2023)

5.2.3 Loput kampanja-asetukset

Vasta mainoskampanjan julkaisemisen jalkeen osa kampanja-asetuksista voidaan maarit-
tda. Mainoskampanjalle asetetaan loput demografiset kohdennustekijat mainoskampanjan
julkaisun jalkeen. Kummallekin mainosryhmalle maaritetaan samat ika- ja sukupuolikoh-
dennukset. Mainoksien ikahaarukaksi valitaan 18—44-vuotiaat hakukoneen kayttajat. Haku-
sanamainonnalla halutaan tavoittaa paaasiassa nuorempia aikuisia, joten ikdkohdennuk-
seen ei valita muita ikdhaarukoita. Sukupuolikohdennukseen valitaan naiset, koska Wellnex
Gym on naisille suunnattu kuntokeskus ja mainonnalla halutaan tavoittaa oikeaa kohderyh-
maa eli potentiaalisia naisasiakkaita. Ika- ja sukupuolikohdennuksiin valitaan myds vaihto-
ehdoksi "tuntematon”. Googlella ei valttamattd ole tietoa kaikista hakukonekayttajista,
minka avulla mainoksia voitaisiin kohdentaa. "Tuntematon”-vaihtoehdon valitseminen mah-
dollistaa sen, ettd kampanjalla tavoitetaan toimeksiantajan palveluista kiinnostuneita poten-
tiaalisia asiakkaita, vaikka Googlella ei olisikaan hakukoneen kayttajista kaikkia tietoja saa-

tavilla.

Negatiiviset avainsanat maaritetddn myds vasta kampanjan julkaisemisen jalkeen. Negatii-
viset avainsanat maaritetddn mainosryhmakohtaisesti. Negatiivisiksi avainsanoiksi valitaan
sellaisia sanoja, jotka eivat kuvasta toimeksiantajan palveluita eika kyseisilla avainsanoilla
haluta laukaista mainoksien nakymista. Negatiivisille avainsanoille valitaan laaja vastaa-
vuustyyppi, koska mainoksien ei haluta nakyvan, jos haku sisaltaad avainsanojen termit
missa tahansa jarjestyksessa. Taulukossa 8 on koottuna kummankin mainosryhman mai-

nokselle asetetut negatiiviset avainsanat.
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Kuntosali Ryhmaliikunta
Negatiiviset avainsanat miesten kuntosali, miesten | crosstraining, ilmajooga,
sali, miesten kilpavalmen- keppijumppa, miesten
nus jumppa, lasten jumppa, las-
ten ryhmaliikunta

Taulukko 8. Mainosryhmien negatiiviset avainsanat

5.3 Valiaikatarkastus ja kampanjan optimointi

Hakusanakampanijalle suoritetaan puolivalitarkastus, kun kampanja on ollut kdynnissa seit-
seman kokonaista paivaa. Valitarkastuksen tarkoituksena on arvioida mainoksien toimi-
vuutta ja optimoida kaynnissa olevaa kampanjaa tarpeen mukaan. Mainoskampanjaa opti-
moidaan Google Adsin ehdottamien suosituksien mukaan ja kampanjan optimointipisteita
pyritdan parantamaan. Kokonaisuudessaan koko kampanjan toimivuutta halutaan parantaa

ja optimointitoimenpiteita tehdaan niin kampanja- kuin mainosryhmatasolla.

Puolivalitarkastuksen lahtétilanteessa hakusanakampanjan optimointipisteet ovat 73,7 pro-
senttia. Kampanjan puoleenvaliin mennessa mainoksia on klikattu 54 kertaa ja klikkauspro-
sentti on 17,56 prosenttia. Kampanjan impressio on 306 eli mainosta on naytetty niin monta
kertaa Googlen hakutulossivulla. Mainosryhméatasolla kuntosalimainos on toiminut parem-
min verrattuna ryhmaliikuntamainokseen. Taulukossa 9 on havainnollistettu kummankin

mainosryhman puolenvalin tunnuslukuja.

Kuntosalimainos Ryhmaliikuntamainos
Klikkaukset 48 kpl 6 kpl
Klikkausprosentti 20,43 % 8,45 %
Impressiot 235 71

Taulukko 9. Mainosryhmien puolivalin tunnusluvut

Mainoskampanjan optimointi aloitetaan avainsanoista. Kummastakin mainosryhmasta pois-
tetaan sellaisia avainsanoja, jotka Google Ads on arvioinut toimimattomiksi. Toimimattomat
avainsanat ovat sellaisia sanoja, joita etsitaan harvoin hakukoneen kautta tai joilla on huo-
not laatupisteet eikd mainos nay niiden takia. Mainosryhmille lisataan joitain avainsanoja,
kuten personal training (molemmat mainosryhmat), kuntosaliharjoittelu (kuntosalimainos) ja
voimaharjoittelu (ryhmaliikuntamainos). Toimimattomien avainsanojen poistamisen ja uu-

sien lisdamisen tarkoituksena on parantaa mainoksien tavoittavuutta ja nakyvyytta. Toisena
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optimointisuosituksena on lisatd kampanjalle mainoselementti. Ryhmaliikuntamainokselle
lisataan sisaltépoimintaelementti, jonka avulla voidaan tuoda esille joitain Wellnex Gymin
ryhmaliikuntatunteja. Ainoastaan kyseiselle mainosryhmalle lisataan sisaltépoimintaele-
mentti, koska elementilla korostetaan tietyn palvelun ominaispiirteitd. Sisaltdpoimintaele-
menttiin valitaan kolme arvoa eli otsikkoa, jotka kuvaavat palveluita. Otsikkoja ovat spin-
ning-tunti, pilates ja kehonpainoharjoittelu. Kuvassa 8 on nahtavissa esimerkki ryhmaliikun-
tamainosryhman mainoksesta ja punaisella on alleviivattu, miltéa sisaltépoimintaelementti

nayttdd mainoksessa.

Mainos - www.wellnexgym.fi/ryhmaliikunta

Wellnex Gym | Ryhmaliikuntaa naisille | Tervetuloa lilkkkumaan...
Tarjoamme niin lihashuoltoa kuin sykettad nostattavia ryhmaliikuntatunteja naisille. Liikku omien
tavoitteidesi mukaan juuri sellaisena kuin olet! Tervetuloa liikkumaan. Léyd4 liilkunnan ilo
Verkkokauppa 24/7. Varaa ryhmaliikuntatunti. Kurssit: spinning, pilates, kehonpainocharjoittelu

Hinnasto Asiakaskokemuksia
Ryhmaéliikuntakortti alkaen 61€/kk Lue asiakkaidemme kokemuksia
Verkkokauppamme palvelee 24/7 Asiakkaidemme terveiset
Tutustu valmennuksiimme Kuntosalimme

Personal Training Tutustu kuntosaliimme
Ammattitaitoista valmennusta Uudistettu ja monipuolinen sali

Kuva 8. Sisaltépoimintaelementin nakyminen mainoksessa (muokattu kuvakaappaus,
Google Ads 2023)

Kaikkia Google Adsin tarjoamia optimointisuosituksia ei voida ottaa kayttéon. Mainosalusta
suosittelee kohdentamaan mainoksien nakymisen myds muihin Googlen hakuverkostoihin,
kuten YouTubeen tai Gmailiin. Mainoksien nayttdminen Googlen muissa hakuverkostoissa
kuluttaisi paivabudijettia enemman, joten sita suositusta ei haluta ottaa kayttéon. Mainos-
budjetti halutaan nimenomaan kayttaa Googlen hakuverkostossa néakymiseen. Google Ads
suosittelee ottamaan kayttoon konversioseurannan, jonka avulla olisi mahdollista nahda
toimiiko mainoksen klikkaaja laskeutumissivulla halutulla tavalla esimerkiksi tekemalla os-
toksen. Hakusanakampanjan tavoitteena ei kuitenkaan ole konversioiden lisddminen eika
konversioseurantaa ole mahdollista ottaa kayttéon tdman opinnaytetydn konkreettista to-
teutusta suorittaessa. Google Adsin antamiin optimointisuosituksiin kannattaa suhtautua
kriittisesti, koska mainosalusta pyrkii luonnollisesti jatkuvasti kasvattamaan liikevoittoaan ja
osa suosituksista aiheuttavat mainostajalle lisdkuluja. Lisaksi suosituksia kannattaa hyvak-
sya sen perusteella, sopivatko ne mainostajan tavoitteisiin tai ylipdatdan mainokseen. Esi-
merkiksi toteutettava hakusanakampanija ei valttdmatta tavoittaisi maaritettya kohderyhmaa
YouTuben kautta eika tekstimuotoinen mainos sovellu kanavaan, joka on tarkoitettu kuva-
tai videomainoksille. Toisen hakuverkoston lisaaminen mainoksien nakymiselle ei siis ole

tarpeellista.
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Mainoskampanjan optimoimisen seurauksena kampanjan optimointipisteet nousivat 79,3
prosenttiin. Optimointipisteiden nousemisesta voi huomata, etta pienillakin toimenpiteilla
mainoksen toimivuutta voidaan parantaa. Mainoskampanjan optimointipisteita ei olisi ollut
mahdollista saada 100 prosenttiin, koska osa Google Adsin tarjoamien suosituksien kayt-
téonotto olisi lisannyt mainosbudijetin kulumista. Voimassa olevalle kampanjalle tehdaan
optimointitoimenpiteet sen perusteella, jotka vaikuttavat kampanjan toimivuuteen ja edes-
auttavat kampanjalle asetetun tavoitteen saavuttamista kaytdssa olevien resurssien puit-

teissa.
5.4 Mainoskampanjan tulokset

Hakusanakampanjan tulokset ovat saatu Google Ads -mainosalustalta. Mainosalustalta
kampanjan tuloksista on saatavilla kattavasti tietoa ja tassa tydssa esiteltavat tulokset ovat
keratty ainoastaan Google Adsista. Opinnaytetydn toiminnallista osuutta toteuttaessa ja tu-
loksia analysoidessa ei ole ollut saatavilla tietoa siita, millaista verkkosivulikenne on ollut
toimeksiantajan verkkosivustolla ennen hakusanamainonnan toteuttamista. Tasta syysta
tuloksia ei voida verrata aikaisempaan dataan. Tarkkaa tietoa ei ole saatavilla siita, toiko
hakusanamainonta verkkosivuille enemman kavij6ita kuin toimeksiantajan aikaisemmin
kaytossa ollut maksettu mainonta eli sosiaalisen median mainonta tai orgaaninen nakyvyys
eli esimerkiksi sosiaalisen median julkaisut tai orgaaniset hakutulokset. Naista syista tulok-
sia arvioidaan ja analysoidaan ainoastaan Google Ads -mainosalustan datan perusteella.
Tulokset esitelladn siina muodossa, missa tiedot ovat mainosalustalla eli tiedot pyritaan
esittdmaan mainosalustalta otettuina kuvakaappauksina. Osa tiedoista on esiteltyna taulu-

koina tai Excel-kaavioina selkeyden takia.

Tulokset esitellddn ensin koko kampanjan osalta, jotta kampanjan toimivuudesta saadaan
kokonaisvaltainen kasitys. Hakusanakampanjan tuloksia lapikdydaan mainosryhmatasolla,
jotta kummankin mainosryhman toimivuudesta ja tuloksista saadaan selkea kasitys, ja mai-
nosryhmien toimivuutta voidaan vertailla keskenaan. Kampanjan tuloksia arvioidaan koh-
dentamistekijoiden nakokulmasta, koska kampanjalle asetettiin useita eri kohdennusteki-
jOita ja niiden toimivuutta halutaan analysoida. Mainoskampanjan tulokset esitellaan moni-
puolisesti, koska kampanja oli toimeksiantajan ensimmainen hakusanakampanja ja sen toi-
mivuutta seka tuloksia pyritaan arvioimaan useasta eri nakokulmasta. Talla tavoin toimek-
siantaja saa mahdollisimman monipuolisen katsauksen mainoskampanjan toimivuudesta ja
kasityksen, mitd asioita kannattaa tulevaisuudessa ottaa huomioon hakusanamainontaa to-

teuttaessa.
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5.4.1 Kampanjan kokonaistulokset

Mainoskampanja kerasi yhteensa 114 klikkausta ja mainoksien klikkausprosentti oli 17,25
prosenttia. Kampanjan keskimaarainen klikkauskohtainen hinta eli CPC oli 0,84 euroa. Kes-
kimaarainen klikkauskohtainen hinta kertoo, kuinka paljon keskimaarin yksi mainoksen klik-
kaus on maksanut. Mainoskampanjalle asetettiin korkeimmaksi klikkauskohtaiseksi hin-
naksi 2 euroa, joten kampanjan keskimaarainen klikkaushinta oli siitd noin puolet. Kokonai-
suudessaan mainoskampanja maksoi toimeksiantajalle 99,28 euroa eli mainosbudjetti kay-
tettiin Idhes kokonaan. Mainoskampanjan impressio oli 661 eli niin monta kertaa hakusana-
kampanjan ja sen mainokset ovat olleet ndkyvissa Googlen hakuverkostossa. Kuviossa 10
on esiteltynd kampanjan klikkausmaarat paivakohtaisesti. Kuten kuviosta 10 on nahtavilla,
mainoskampanjaa klikattiin eniten 9. marraskuuta ja vahiten kampanjan ensimmaisena pai-

vana eli 8. marraskuuta.

Klikkauksien maarat pdivakohtaisesti

14
12 s 12

10 ® 10

8.11. 9.11. 10.11. 11.11. 12.11. 13.11. 14.11. 15.11. 16.11. 17.11. 18.11. 19.11. 20.11. 21.11.

Kuvio 10. Mainoskampanjan paivakohtaiset klikkaukset

Kuviosta 10 on nahtavilla, kuinka kampanjan optimointi tuotti osittain tuloksia. Mainoskam-
panjaa optimoitiin 14. marraskuuta, jolloin mainoskampanjaa oli klikattu 54 kertaa. Kam-
panjan optimoinnin jalkeen seuraavana paivana mainosryhmien mainokset saivat enem-
man klikkauksia verrattuna viiteen edelliseen paivaan. Lisaksi optimointitoimenpiteiden jal-
keen lopun kampanja-ajan aikana mainoksien sai enemman klikkauksia kuin ennen opti-
mointia. Kampanjan optimointi paransi optimointipisteita, mitka taas parantavat mainoksien
nakyvyytta. Tama on todennakdisesti syyna kampanja parempaan toimimiseen kampanjan

toisella viikolla.

Klikkausmaarat ovat esiteltyna viikonpaivakohtaisesti kuviossa 11. Kuviosta on nahtavilla,

ettd kampanja sai eniten klikkauksia maanantaisin, torstaisin ja sunnuntaisin. Muina
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viikonpaivind kampanjan klikkausmaarat ovat vahaisemmat. Viikonpaivakohtaiset klikkaus-
maarat ovat huomioitu tulosten esittelyssa, koska kampanja-ajalle osui jokaista viikonpai-
vaa vahintaan kaksi paivaa ja paivakohtaisista klikkauksista voi osittain paatella kohderyh-

man hakukonekayttoa.

Klikkausmaarat viikonpaivina

22

19
18

15
13 13

14

ma ti ke to pe la su
Kuvio 11. Kampanjan klikkausmaarat viikonpaivakohtaisesti

Kampanjatasolla mainosalustan kautta on saatavissa tietoa, milla laitteella hakukoneen
kayttajat ovat mainoksia klikanneet. Laitekohtaisten klikkausmaarien tieto on saatavilla ai-
noastaan kampanjatasolla eli Google Ads ei ole eritellyt kumpaa mainosryhman mainosta
millakin laitteella on klikattu ja kuinka paljon. Kuvassa 9 on esiteltyna laitekohtaiset kam-
panjan klikkausmaarat, impressiot, klikkausprosentit, keskimaarainen CPC ja hinta eli ky-

seiseen laitteeseen kulutettu euromaara mainosbudijetista.

Laite Klikkaukset Impressiot Klik.pros. Keskim. CPC Hinta
Tietokoneet 10 g9 10,10 % 1,10 € 11,05 €
Puhelimet 101 543 18,60 % 0,86 € 86,38 €
Tabletit 3 19 1579 % 0,62 € 1,85 €

Kuva 9. Kampanjan tavoittavuus laitekohtaisesti (muokattu kuvakaappaus, Google Ads
2023)

Kuvasta 9 on nahtavilla, ettd mainoskampanja on tavoittanut huomattavasti eniten puheli-
mella hakukonetta kayttavia. Kampanjaa on klikannut eniten puhelimella hakukonetta kayt-

tavat ihmiset ja suurin osa mainosbudjetista on kulunut mainosten nayttamiseen puhelimilla.
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Tilastokeskuksen (2019) tekeman tutkimuksen mukaan suurin osa suomalaisista on kayt-
tanyt internettia alypuhelimilla. Tutkimus osoitti, ettd 80 prosenttia suomalaisista kaytti nettia
alypuhelimella. Kannettavalla tietokoneella nettia kaytti 66 prosenttia suomalaisista ja 36
prosenttia kaytti nettia poytatietokoneella. Tutkimuksen mukaan 44 prosenttia suomalai-
sista kaytti nettia tabletilla. (Tilastokeskus 2019.) Tilastokeskuksen tutkimus antaa suuntaa
my0s toteutetun hakusanakampanjan tulokselle ja sille, miksi suurin osa mainoksien klik-
kaajista on ollut alypuhelimen kayttajia. Hakukoneen kayttd on usein nopeampaa alypuhe-
limilla ja tieto on saatavilla 1ahes valittomasti. Lisaksi hakusanakampanjan kohderyhma eli

nuoret aikuiset todennakoisesti kayttavat alypuhelimia tiedon etsimiseen.

Google Adsista on nahtavilla hakusanakampanjan toimivuus mainoshuutokaupassa verrat-
tuna kilpailijoiden kampanjoihin. Huutokauppatilastot-raportista saa tietoa kampanjan tulok-
sista eli miten oma kampanja on toiminut verrattuna muihin mainostajiin, jotka ovat kilpail-
leet samassa mainoshuutokaupassa mainossijoituksista. Kuvasta 10 on nahtavilla Wellnex
Gymin mainoskampanjan toimivuus verrattuna muiden samankaltaisten mainostajien el
kuntosaliyrityksien mainoksiin. Huutokauppatilastot-raportit ovat saatavilla myds avain-
sana- ja mainosryhmatasolla, mutta tassa tyossa esitellaan ainoastaan koko kampanjan
toimivuutta verrattuna muihin mainostajiin. Talla tavoin saadaan kasitys koko kampanjan
toimivuudesta verrattuna muihin mainostajiin. Lisaksi ei ole tiedossa, oliko kilpailijoilla sa-
moihin palveluihin keskittyneitd mainosryhmia tai millaisia avainsanoja muilla mainostajilla

oli kaytdssaan, joten mainosryhma- ja avainsanatasolla tuloksia ei voida analysoida taysin

luotettavasti.
N&kyvan URL-osoitteen .. stus Paallekkaisyyden Sijoitus Sivun ylédosan Abs‘"ylimpéna Nakyvyys ennen
verkkotunnus impressioista suhde  ylapuolella -suhde suhde niakyminen muita
Sina 3472 % - - 80,79 % 56,43 % -
gogoexpress.fi 10,82 % 2315% 22,88 % 78,64 % 17,96 % 32,88 %
fitness24seven.com 10,71 % 20,27 % 3582% 80,39 % 30,88 % 32,20 %
foreverclub fi 10,50 % 21,03 % 17,27 % 65,00 % 16,50 % 33,46 %
ole.fit <10 % 12,86 % 23,53 % 84,17 % 30,00 % 33,67 %
fressi.fi <10% 21,48 % 40,85% 84,21 % 31,58 % 31,67 %
liikkufi <10 % 6,20 % 26,83 % 8713 % 48,51 % 3414 %
crossfitlahti.com <10 % 12,25 % 14,81 % 69,39 % 4,08 % 34,09 %

Kuva 10. Mainoskampanjan toimivuus verrattuna muiden mainostajien mainoksiin (kuva-
kaappaus, Google Ads 2023)

Kuten kuvasta 10 on nahtavilla, toimeksiantajalle toteutettu hakusanakampanja on toiminut

muihin samankaltaisiin mainostajiin nahden hyvin. Osuus impressioista kuvaa kampanjan
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saamia impressioita verrattuna mahdollisiin impressioihin. Sivun yldosan suhde kertoo,
kuinka usein mainos on nakynyt Googlen hakutulossivulla ensimmaisella sijoituksella. Abs.
ylimpana nakyminen kertoo puolestaan, kuinka usein mainos on nakynyt hakutulossivulla
ennen orgaanisia sivustoja. Naita lukuja tarkastelemalla ja vertaamalla muiden mainosta-
jien tuloksiin, voidaan toteutetun hakusanakampanjan arvioida toimineen hyvin. Tuloksia
tulkittaessa on otettava huomioon, etta toteutettu mainoskampanija oli toimeksiantajan en-
simmainen Google Ads -hakusanakampanja. Lisaksi raportissa naytettavat muut mainos-
tajat ovat ketjuliikkeita eika pienyrityksia, ja kyseisilla mainostajilla voi olla enemman mai-
nosresursseja kaytettavissaan verrattuna toimeksiantajaan. Kun kyseiset tekijat otetaan
huomioon, voidaan toteutetun mainoskampanjan todeta toimineen hyvin verrattuna muihin

kilpailijoihin.

Google Ads -hakusanamainokset ovat responsiivisia mainoksia eli Google Ads yhdisteli
mainoksille laadittuja otsikko-, kuvausteksti- ja elementtivaihtoehtoja luoden niista hakuihin
sopivia mainoksia. Mainoskampanjan paattymisen jalkeen Google Adsissa on nahtavilla
suosituimmat ja eniten naytetyimmat mainokset. Kuvat 11 ja 12 ovat olleet toteutetun mai-
noskampanjan suosituimmat mainokset. Molemmat mainokset ovat puhelinnakymassa,
koska suurin osa naytetyista ja klikatuista mainoksista naytettiin alypuhelimien hakutulok-

sissa.

@ Kuntosali

Wellnex Gym | Monipuolinen naisten
kuntosali | Naisten liikkuntakeskus
www. wellnexgym fi/kuntosali

Wellnex Gym on monipuolinen naisten kuntosali
Lahden ydinkeskustassa. Liiku omien tavoitteidesi
mukaan juuri sellaisena kuin oletl

Hinnasto

Ryhmaliikuntatuntimme
Tutustu valmennuksiimme

Asiakkaidemme kokemuksia

Kuva 11. Kuntosalimainoksen naytetyin mainos (kuvakaappaus, Google Ads 2023)
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® Ryhmaliikunta

Wellnex Gym | Ryhmaliikuntaa naisille |
Tervetuloa likkumaan ryhmassa
www wellnexgym fi/ryhmaliikunta

Tarjoamme niin lihashuoltoa kuin syketta nostattavia
ryhmalikuntatunteja naisille. Liikkku omien
tavoitteidesi mukaan juuri sellaisena kuin olet!
Hinnasto

Kuntosalimme

utustu valmennuksiimme

Asiakaskokemuksia

Kuva 12. Ryhmaliikkuntamainoksen naytetyin mainos (kuvakaappaus, Google Ads 2023)

5.4.2 Mainosryhmien tulokset

Mainosryhmatasolla kuntosalimainos toimi kokonaisuudessaan paremmin verrattuna ryh-
maliikuntamainokseen. Kuntosalimainosta klikattiin yhteensa 93 kertaa ja mainoksen Kklik-
kausprosentti oli 17,82 prosenttia. Ryhmaliikuntamainosta klikattiin 21 kertaa ja mainoksen
klikkausprosentti oli 15,11 prosenttia. Kuvassa 13 on esiteltyna mainosryhmatasolla mai-

noksien kaikki tunnusluvut.

Mainosryhma Impressiot Klik.pros. J Hinta  Klikkaukset ~ Konv.pros.  Konversiot 5?.5.?:!;%
ali 522 17,82 7833 € 93 ),00 0,00 0,84 €
Ryhmaliikunta 139 1511 % 2095 € 21 0,00 % 0,00 1,00 €

Kuva 13. Mainosryhmien tunnusluvut (muokattu kuvakaappaus, Google Ads 2023)

Kuvasta 13 on nahtavilla, ettd kuntosalimainos on nakynyt Googlen hakutuloksissa huo-
mattavasti enemman kuin ryhmaliikuntamainos. Kummankin mainosryhman mainoksen im-
pressioluvut ovat merkittavasti suuremmat verrattuna mainoksien klikkausmaariin. Tama
voi johtua siita, ettd mainokset eivat ole saaneet tarpeeksi hyvia pisteitd mainoshuutokau-
passa eivatka ne sen takia ole nakyneet Googlen hakutulossivulla ensimmaisten tuloksien
joukossa. Hakukoneen kayttajat eivat aina selaa hakutulossivua alaspain vaan klikkaavat

ensimmaisilla sijoituksilla olevia tuloksia, jotka todennakoisesti vastaavat tehtyja hakuja.
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Google Adsista on nahtavilla mainosryhmatasolla, kuinka monta klikkausta johti mainoksiin
valituille laskeutumissivuille. Mainoksille valitut laskeutumissivut olivat Wellnex Gymin verk-
kosivuston eri sivuja. Kuntosalimainoksen paalaskeutumissivu oli toimeksiantajan verkko-
sivuston kuntosalipalvelusta kertova sivu, ja sivustolinkkielementtien laskeutumissivut olivat
verkkosivuston hinnasto-, ryhmaliikunta-, asiakaskokemus- ja valmennussivut. Kuvasta 14
on nahtavilla, etta eniten kuntosalimainoksen kautta klikkaajat siirtyivat verkkosivuston kun-
tosali- ja hinnasto-sivuille. Kuntosalimainoksesta ei ole siirrytty ollenkaan asiakaskokemuk-

sista ja valmennuksista kertoville sivuille.

Laskeutumissivu ~b Klikkaukse Impressiot Klik.pros Keskim. CPC Hinta
ellr fi/kuntosa -
——— 7 ( 4 € 60,21

Ny | ssivut
el fi/hinnasto

17 4 422 4€ 425¢€
Nay I umissivut

4 37 97 € 7€
Nay tut
tt | 3sia

( - 0€
Nay |
ww.wellnexgym.fi/blank-1 yalmennus . B

Néyta laajennetut laskeutumissivut -sivu
Yhteensa: Laskeutumissivut G 93 522 450 % 0,84 € 7833 €

Yhteensa: Mainosryhma (@ 93 522 17,82 % 0,84 €

Kuva 14. Kuntosalimainoksen laskeutumissivut (muokattu kuvakaappaus, Google Ads
2023)

Ryhmaliikuntamainoksen paalaskeutumissivuksi valittin toimeksiantajan verkkosivuston
ryhmaliikunta-sivu ja sivustolinkkielementtien laskeutumissivuiksi hinnasto-, asiakaskoke-
mus-, valmennus- ja kuntosali-sivu. Ryhmaliikuntamainoksen laskeutumissivujen toimi-
vuutta on havainnoitu kuvassa 15. Ryhmaliikuntamainoksen paalaskeutumissivu ja sivus-
tolinkkielementti, jonka kautta klikkaaja ohjattiin toimeksiantajan hinnastoon, ovat ainoas-

taan saaneet klikkauksia. Muita mainoksen linkkeja ei ole klikattu.



67

Laskeutumissivu J Klikkaukse Impressiot Klik.pros. Keskim. CPC Hinta
] hmaeliikunta
20 139 14,39 % 1,02 € 20,31 €
3 | 2utur
ellnexg
1 9 1( 064 € 64 €

77 ,0( - 0,00 €

aa ISSIVU
ntt Valmennus . - 000 0,00 €

; 0 87 0,00 % - 0,00
A - -sivu
unto

88 0,00 % . 0,00 €

a laajennetut laskeutumissivut
Yhteens: Laskeutumissivut @ 21 139 436% 1,00 € 2095 €
21 139 1511 % 1,00 € 2095 €

Yhteensa: Mainosryhma () 2

Kuva 15. Ryhmaliikuntamainoksen laskeutumissivut (muokattu kuvakaappaus, Google Ads
2023)

Kuntosalimainosryhman kaytetyimpid avainsanoja olivat kuntokeskus lahti, naisten sali,
naisten kuntosali lahti, wellnex gym ja wellnex gym lahti. Ryhmaliikuntamainoksen suosi-
tuimpia avainsanoja olivat ryhmaliikunta lahti, lahti ryhmaliikunta, kuntosali ryhmaliikunta,
pilates lahti ja spinning lahti. Kummankin mainoksen avainsanat olivat sellaisia, jotka ovat
aktivoineet mainosten nadkymisen ja mainoksia on klikattu eniten kyseisia avainsanoja kay-
tettdessa. Avainsanat ovat toimineet todennakdisesti parhaiten, koska ne ovat yleisia ter-
meja kuvaamaan Wellnex Gymin palveluita ja hakukoneen kayttajat ovat kayttaneet yleisia
hakusanoja etsiessaan tietoa. Kuvissa 16 ja 17 on esiteltyna, millaisia tuloksia kuntosali- ja

ryhmaliikuntamainoksen suosituimmat avainsanat ovat tuottaneet.

Klikkaukset + Klik.pros. « Hinta v
@ kuntokeskus lahti 47 12,34 % 50,15 €
@® wellnex gym 22 44,90 % 511 €
@ naisten sali 8 42,11 % 10,66 €
@ naisten kuntosali lahti 7 38,89 % 516 €
® wellnex gym lahti 5 41,67 % 3,42 €

Kuva 16. Kuntosalimainoksen tuottavimmat avainsanat (kuvakaappaus, Google Ads 2023)



Klikkaukset +

Klik.pros. « Hinta

@ ryhmaliikunta lahti 10 21,28 % 9,20 €
@ lahti ryhmaéliikunta 2 40,00 % 232 €
@ spinning lahti 2 11,11 % 1,59 €
@ kuntosali ryhmaliikunta 2 9,52 % 231€
@ personal training 1 100,00 % 0,79 €

Kuva 17. Ryhmaliikuntamainoksen tuottavimmat avainsanat (kuvakaappaus, Google Ads
2023)

Ryhmaliikuntamainokselle luotua sisaltopoimintaelementtia klikattiin ainoastaan yhden ker-
ran. Kyseinen mainoselementti ei siis toiminut kovin hyvin, mutta elementti lisattiin vasta
kampanjan optimoinnin aikana eli kampanja-ajan puolessa valissa. Tama on voinut vaikut-
taa vahaiseen klikkausmaaraan. Sivustolinkkielementtien klikkausmaarista ei ole saanut
tarkkaa tietoa. Google Ads -mainosalustan raportointi ei toimi reaaliajassa ja mainosalusta
saa osa raportoinnin tiedoista kolmansilta osapuolilta. Naista syista sivustolinkkielementtien
toimivuutta ei voida varmuudella analysoida tdssa opinnaytetydssa. Toimeksiantaja saa

kuitenkin mainosalustan kautta niista tietoa, kun raportointi on ajan tasalla.
5.4.3 Mainoskampanjan kohdentamisen tulokset

Hakusanakampanja kohdistettiin demografisten tietojen perusteella 18—44-vuotiasiin haku-
koneen kayttajiin. Ikdkohdennukseen valittiin kolme ikdhaarukkaa: 18-24-, 25-34- ja 35—
44-vuotiaat. Taulukossa 10 on havainnollistettu sita, miten mainoksien klikkausten maara
jakautuu ikahaarukoiden kesken. Taulukon luvuista on nahtavilla, etta eniten mainoksia klik-
kasivat 35—44-vuotiaat henkilot, kun puolestaan niitd klikkasivat vahiten 18-24-vuotiaat
henkil6t.

Ikdhaarukka Klikkaukset Prosenttimaara
18-24 8 9,88 %
25-34 33 40,74 %
35-44 40 49,38 %

Taulukko 10. Kampanjan klikkaajien ikahaarukat ja klikkausmaarien jakautuminen
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Taulukon 10 tiedot perustuvat 71 prosenttiin klikkauksista. Hakusanakampanjalle asetettiin
ikdkohdennukseksi "tuntematon”-vaihtoehto, joten mainokset ovat nakyneet sellaisille ha-
kukoneen kayttajille, joiden ian tietoja Google Adsilla ei ole saatavilla. Toisin sanoen mai-
nokset ovat nakyneet valittujen ikdhaarukoiden ulkopuolisille hakukonekayttdjille, ja loput

mainoksien klikkaajista eli 29 prosenttia ovat tuntemattomia hakukonekayttajia.

Mainoskampanijalle asetettiin sukupuolikohdennukseksi naispuoliset hakukoneen kayttajat.
Mainoksien klikkaajat ovat paasaantdisesti tiedettavasti olleet naisia ja yhteensa 82 kappa-
letta klikkauksista ovat tulleet naisilta. Sukupuolikohdennukselle asetettiin myds "tuntema-
ton”-vaihtoehto, joten mainokset ovat nakyneet henkildille, joiden sukupuolesta Googlella
Adsilla ei ollut tietoa. Toisin sanoen kampanja on saanut 32 klikkausta tuntemattomilta ha-

kukonekayttdjilta, joiden ika- tai sukupuolitietoa Google Adsilla ei ole ollut.

Hakusanamainonnalle valittiin sijaintikohdennukseksi Lahden kaupunki. Mainosryhmien
mainokset ovat nékyneet valitulla sijainnilla, eivatkd mainokset ole nékyneet tai niita ei ole
klikattu muissa kaupungeissa. Google Ads on eritellyt Lahden ja Nastolan eri alueiksi ja
mainosalusta nayttda naiden sijaintien klikkausmaarat erikseen. Nastola kuitenkin kuuluu
nykyaan Lahden kaupunkiin eika eritellylla sindnsa ole tuloksien kannalta suurta merkitysta.
Toimeksiantajan kannattaa kuitenkin ottaa tulos huomioon tulevissa kampanjoissa, jos mai-
nontaa kohdennetaan sijainnin perusteella tarkemmin esimerkiksi tiettyihin kaupungin osiin.

Kuvassa 18 on kuitenkin esiteltyna Lahden ja Nastolan alueiden klikkaustuloksia.

Mainosten aktiveimien kayttéjien maantieteellinen sijainti

Lahti

Vierumak

Ruuhijrvi

Honkala

Messils
Ia _ Jaakkola
Lahti Leponiem
Pajulahti
niula Kujala Rantala
Nastola
. Veljeskyla
Lahti M Nastola
klikkaukset: klikkaukset:
921 21

Kuva 18. Sijaintien klikkausmaarat (muokattu kuvakaappaus, Google Ads 2023)

Kampanjalle asetettiin kaksi yleisosegmenttia, joita olivat asiasta kiinnostunut- ja ostoai-
keissa oleva -segmentti. Yleisosegmenttien tarkoituksena oli kohdentaa mainoskampanjaa

valittujen segmenttitekijoiden perusteella. Segmentit asetettiin koko kampanjalle eli niista ei
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ole mainosryhmatasolla saatavilla tietoa. Taulukossa 11 on havainnoitu molempiin ylei-
sdsegmentteihin valittuja tekijoita ja kuinka monta klikkausta tekijéiden mukaan kohden-

nettu mainoskampanja on saanut klikkauksia.

Yleisosegmentti Segmenttitekija Klikkaukset
Asiasta kiinnostunut urheilu ja kuntoilu 18
hyvinvointi 13

terveyden ja kuntoilun har- | 9

rastaja

Ostoaikeissa oleva urheilu ja kuntoilu 14
kuntoilupalvelut 11
kunto- ja urheilukeskus 7

kuntoilutunnit ja henkildkoh- | 4

tainen valmennus

Taulukko 11. Yleisésegmentit, niiden tekijat ja klikkausmaarat

Yleisdsegmenttien mukaan mainoskampanjan kohdistaminen kerasi kampanijalle yhteensa
76 klikkausta. Loput klikkauksista eli 38 klikkausta tuli sellaisilta hakukonekayttgjilta, jotka

eivat kuulu kumpaakaan yleisdsegmenttiin tai vastanneet segmenttitekijoita.
5.5 Tulosten analysointi

Hakusanakampanjaa toteuttaessa ja tuloksia analysoidessa ei ole ollut saatavilla aikaisem-
paa dataa toimeksiantajan verkkosivuston kavijamaarista tai kavijdiden toiminnasta. Toi-
minnallista osuutta toteuttaessa ei ole ollut saatavilla dataa siita, mita klikkaajat ovat las-
keutumissivuilla tehneet, kuinka kauan he ovat viipyneet sivuilla tai kuinka paljon aikaisem-
paan liikenteeseen nahden verkkosivuston liikenne on kasvanut hakusanamainoskampan-
jan avulla. Taman tyon tulokset ja analyysit perustuvat siis ainoastaan Google Ads -mai-
nosalustalta saatuihin tuloksiin ja niiden perusteella mainoskampanjan toimivuutta analy-

soidaan.

Google Ads -hakusanamainonnan tavoitteena oli lisata toimeksiantajan verkkosivuliiken-
teen maaraa. Hakusanamainoskampanjalla saavutettin mainonnalle asetettu tavoite,
koska kampanjalla saatiin haluttua kohderyhmaa klikkaamaan mainoksia ja siirtymaan toi-

meksiantajan verkkosivustolle. Hakusanakampanjan mainoksia Kklikattiin yhteensd 114
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kertaa eli niin monta kertaa hakukoneen kayttdjia on siirtynyt hakusanakampanjan kautta
toimeksiantajan verkkosivustolle ja kampanjan eri laskeutumissivuille. Vaikka hakusana-
kampanijalle ei voitu asettaa tarkkaa lukumaaratavoitetta sille, kuinka monella ihmisella
verkkosivuston liikennetta pyrittiin kasvattamaan, antaa kampanjan tulos kuitenkin suuntaa

sille, millaisia tuloksia hakusanamainonnalla on mahdollista saavuttaa.

Kampanjan klikkausmaara on hyva ottaen huomioon lyhyehkdn kampanja-ajan ja matalan
mainosbudjetin. Suuremmalla budjetilla kampanjalle olisi voitu asettaa korkeampi paivakoh-
tainen budjetti, mika olisi mahdollisesti parantanut mainoksen nakyvyytta ja lisannyt klik-
kauksia. Tulevaisuudessa kampanjalle kannattaa asettaa korkeampi keskimaarainen klik-
kauskohtainen hinta. Talla tavoin mainoskampanja voi saada mainoshuutokaupassa pa-
remmat pisteet ja mainos voi nakya hakutuloksissa korkeammilla sijoituksilla. Tulevaisuu-
dessa hakusanakampanijalle kannattaa mahdollisuuksien mukaan maarittaa suurempi mai-
nosbudjetti ja pidempi kampanjakesto, mitka saattavat edesauttaa mainoskampanjan pa-

rempaa toimivuutta ja parempien tuloksien saavuttamista.

Mainosryhmista kuntosalimainosryhman mainos toimi huomattavasti paremmin kuin ryhma-
likuntamainosryhman mainos. Mainosryhmien toimivuuden eroista ei ollut aikaisempaa tie-
toa, joten tuloksiin suhtaudutaan neutraalisti. Tarkkaa tietoa siita, miksi juuri kuntosalimai-
nosryhman mainos toimi paremmin, ei ole. Kuitenkin tuloksesta voidaan paatella kohderyh-
man etsivan aktiivisemmin tietoa kuntosalipalvelusta, koska kohderyhman kayttamat haku-
sanat ovat laukaisseet kuntosalimainoksen nakymisen useammin verrattuna ryhmaliikunta-
mainokseen. Jatkossa tata tietoa voidaan hyédyntaa uusia hakusanakampanjoita toteutta-
essa. Mainoskampanijalle voidaan luoda esimerkiksi yksi mainosryhma, joka yleisesti kertoo
toimeksiantajan toiminnasta ja mainokseen lisattavilla elementeilla voidaan korostaa kun-

tosali- ja ryhmaliikuntapalveluita.

Hakusanakampanjalle maaritetyt kohdennusmenetelmat tuottivat tulosta. Mainoskampanja
kohdennettiin onnistuneesti hakukoneen kayttajille, jotka kuuluivat kohdennusmuuttujiin eli
ika-, sukupuoli- ja sijaintimuuttujiin seka yleisésegmentteihin. Yleisdsegmenttien valitsemi-
nen mainoskampanjalle oli kannattava paatés, koska suurin osa mainoksien klikkaajista
kuului ainakin toiseen segmenttiin ja vastasi jotain valittua segmenttitekijaa. Tulevaisuutta
ajatellen toimeksiantaja voi valita samoja kohdennusmuuttujia mainoskampanjalleen, jos
kampanjalla on samanlainen tavoite ja kohderyhma. Tulevissa hakusanakampanjoissa ika-
ja sukupuolikohdentamismuuttujiin voi olla valitsematta "tuntematon”-vaihtoehtoa. Talla ta-
voin mainoskampanjalla tavoitetaan tarkasti ja varmasti kampanjalle maaritettya kohderyh-
maa. Toisaalta taas mainoskampanja ei valttamatta tavoita kaikkia potentiaalisia asiakkaita,

joiden demografisia tietoja Google ei tieda.
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Hakusanakampanjan valitarkastus ja kampanjan optimointi olivat kannattavia toimenpiteita.
Valitarkastuksen aikana kampanjan siihenastisesta toimivuudesta saatiin tietoa ja siihen
asti keratyn datan avulla kampanjan toimivuutta voitiin parantaa. Kampanjan optimointi pa-
ransi kampanjan toimivuutta 5,6 prosentilla. Optimointi oli kannattava toimenpide ja onnis-
tunut, silla ennen optimointia kampanja oli saanut 54 klikkausta ja optimoinnin jalkeisena
kampanja-aikana klikkauksia oli kertynyt 60 kappaletta. Optimointi paransi kampanjan laa-
tupisteita ja sitd kautta kampanjan toimivuutta. Tulevaisuuden toimeksiantajan kannattaa
ehdottomasti optimoida mainoskampanjoita. Optimoinnin avulla kampanjan toimivuutta ja
tehokkuutta voidaan parantaa nopeilla toimenpiteilla ja kampanjalla on mahdollista saavut-

taa parempia tuloksia.

Kokonaisuudessaan mainoskampanjan voidaan sanoa toimineen hyvin. Mainoskampan-
jalla saavutettiin mainonnalle asetettu tavoite ja tavoite saavutettiin kaytdssa olevien resurs-
sien puitteissa. Vaikka hakusanakampanjalle ei voitu asettaa tarkkaa tavoitetta eli kuinka
monella verkkosivustokavijalla toimeksiantajan verkkosivuston liikkennetta pyritaan kasvat-
tamaan, on mainoskampanja kuitenkin saavuttanut tavoitteen. Hakusanakampanjan oli toi-
meksiantajalle ensimmainen maksettu hakusanamainos, joten saadut kampanjatulokset
ovat arvokkaita. Kampanjasta saatujen tuloksien perusteella toimeksiantaja voi tulevaisuu-
dessa mahdollisesti jatkaa hakusanamainontaa, mikali kokee sen olevan liikketoiminnalleen
kannattava maksetun mainonnan keino. Pienyritykselle mainoskampanja on huomattava
panostus maksettuun mainontaan ja tyon tarkoituksena olikin kartoittaa, millaisia tuloksia
Google Ads -hakusanamainonnalla voidaan saavuttaa. Kampanjan tulokset toimivat vertai-

lukohtana tulevaisuuden Google Ads -hakusanakampanjoille.
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6 Yhteenveto

Opinnaytetydn tavoitteena oli selvittda, miten kuntosaliyritys eli Wellnex Gym Oy voi toteut-
taa ensimmaisen hakusanamainoskampanjan Google Ads -mainosalustan kautta. Tyon tar-
koituksena oli kartoittaa, miten pienyritys voi toteuttaa ensimmaisen hakusanakampanja
mainosalustan kautta ja millaisia tuloksia hakusanamainonnalla on mahdollista saavuttaa.
Taman opinnaytetydn toiminnallisen osuuden tarkoituksena oli toteuttaa toimeksiantajalle
Google Ads -hakusanakampanija, jonka tavoitteena oli lisata verkkosivuston kavijamaaraa.
Toteutettu Google Ads -hakusanamainoskampanja oli toimeksiantajan ensimmainen mak-
settu mainos hakukoneessa ja ensimmainen mainoskampanja Google Ads -mainosalustan

kautta.

Toteutetun Google Ads -hakusanakampanjan suunnittelussa hyddynnettiin teoriaosuuden
tietoja ja malleja. Talla tavoin mainoskampanja suunniteltiin mahdollisimman tarkasti ja kat-
tavasti. Hakusanakampanjan luomisessa hyddynnettiin Google Ads Ohjeet -sivuston oh-
jeita ja mainosalustan antamia ohjeistuksia. Kampanjan luominen tapahtui vaihe vaiheelta
ja se oli helppoa mainosalustan ohjeiden avulla. Google Ads -hakusanakampanja toteutet-

tiin johdonmukaisesti ja onnistuneesti laaditun suunnitelman mukaisesti.

Toteutetulla hakusanamainoskampanjalla toimeksiantajan verkkosivuston liikenne lisaantyi
114 sivustokavijallda. Hakusanakampanjaa klikkasivat yhteensa 114 hakukoneen kayttajaa,
jotka etsivat tietoa samankaltaisista palveluista, joita kampanjan mainoksissa korostettiin.
Opinnaytety6ta toteuttaessa ei ollut saatavilla tietoa siita, kuinka paljon verkkosivukavijoita
toimeksiantajan verkkosivuilla on aikaisemmin ollut. Hakusanakampanjan tuloksia analy-
soidessa ei myodskaan ollut saatavilla dataa siitd, kuinka paljon sosiaalisen median makse-
tun mainonnan avulla toimeksiantajan verkkosivuston liikenne on aikaisemmin lisdantynyt.
Lisaksi toteutettu kampanja oli toimeksiantajan ensimmainen Google Ads -hakusanakam-
panja, joten dataa aikaisemmista kampanjoista tai niiden tuloksista ei ollut kaytettavissa.
Naista syistd mainoskampanjan tuloksia ei voitu verrata aikaisempiin tietoihin tai tuloksiin.
Hakusanakampanjalla tavoitettiin kuitenkin mainonnalle maaritettyd kohderyhmaa kaytossa
olevien resurssien eli mainosbudjetin ja kampanja-ajan puitteissa, ja toimeksiantajan verk-
kosivulle saatiin kavijoitd hakusanamainonnan avulla. Vaikka mainoskampanijalle ei voitu
asettaa tarkkaa tavoitetta, voidaan toteutetun mainoskampanjan todeta onnistuneen hyvin.
Hakusanakampanja ja sen tulokset ovat arvokasta tietoa toimeksiantajalle tulevaisuuden
mainontaa ajatellen. Opinnaytetyon toiminnallisesta osuudesta ja mainoskampanjan tulok-
sista toimeksiantaja saa suuntaa antavia tietoja siita, millaisia toimenpiteitd hakusanakam-
panjan luominen vaatii ja millaisia tuloksia Google Ads -hakusanamainonnalla on mahdol-

lista saavuttaa.
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Opinnaytetyd toimii toimeksiantajalle apuna tulevien hakusanakampanjoiden luomisessa.
Opinnaytetyo sisaltaa teoriaa, joka tukee Google Ads -hakusanakampanjan suunnittelua ja
toteuttamista. Opinnaytetyon toiminnallinen osuus toimii ohjeistuksena hakusanakampan-
jan luomiseen Google Ads -mainosalustan kautta. Toteutetusta mainoskampanjasta toi-
meksiantaja saa tietoa kokonaisuudessaan kampanja toimivuudesta ja samoja mainoksien
elementteja voidaan hyédyntaa tulevaisuudessakin. Toteutetun hakusanakampanja oli toi-
meksiantajan ensimmainen Google Ads -hakusanakampanija, joten sen toimivuus ja tulok-

set toimivat myés vertailukohtina tuleville mainoskampanijoille.

Tulevaisuudessa hakusanakampanjan voisi toteuttaa hieman eri tavalla. Hakusanakam-
panjalle ei valttamatta tarvitse luoda kahta erillistd mainosryhmaa. Kuten toteutetun mai-
noskampanjan tuloksista selvisi, toimeksiantajan ryhmaliikuntapalveluille luotu mainosryh-
man mainos ei toiminut laheskaan yhta hyvin verrattuna kuntosalipalvelun mainosryhman
mainokseen. Tulevaisuudessa toimeksiantaja voi kokeilla luoda yhden yleisen mainosryh-
man ja sille ynden mainoksen, ja sivustolinkki- tai muilla lisaelementeilla voidaan korostaa
eri palveluita, kuten kuntosali- ja ryhmaliikuntapalveluita. Talla tavoin molemmat toimeksi-
antajan palvelut saavat yhta paljon huomiota palveluista kiinnostuneilta hakukoneen kayt-
tgjilta. Toteutetussa hakusanakampanjassa kielikohdennukseen valittiin suomen, ruotsin ja
englannin kielet. Tulevaisuudessa kielikohdennusta ei ole valttamatonta maarittda. Monen
hakukonekayttajan laite, kuten alypuhelin, voi olla toisella kielelld, milla henkild etsii haku-
koneesta tietoa. Kielikohdennuksen poisjattdminen mahdollistaa kiinnostuneiden ja poten-
tiaalisten asiakkaiden paremman tavoittamisen. Tulevissa hakusanakampanjoissa toimek-
siantajan kannattaa hyodyntaa yleisésegmentteja, joiden avulla kampanja voidaan kohden-
taa eri tekijoiden perusteella kiinnostuneille tai ostoaikeissa oleville hakukonekayttjille.
Opinnaytetydn toiminnallisessa osuudessa toteutetulle hakusanakampanjalle valittiin kaksi
yleisdsegmenttia eli asiasta kiinnostuneet- ja ostoaikeissa oleva -segmentti ja niihin sopivat
tekijat. Kampanjan tuloksista voi havaita yleisdsegmenttien toimineen todella hyvin, joten
niitd kannattaa myos tulevaisuudessa hyoédyntaa. Jotkut toteutetun hakusanakampanjan
avainsanoista toimivat hyvin, ja toimeksiantaja voi tulevissa mainoskampanjoissa hyddyn-
taa samoja avainsanoja riippuen tietenkin kampanjan aiheesta. Toimeksiantajan kannattaa
tehda hakusanakampanjoilleen valiaikatarkastuksia ja optimoida kampanjoita tarpeen mu-
kaan. Toteutetun mainoskampanjan optimointi oli kannattava toimenpide, koska optimoin-
titoimenpiteiden jalkeen kampanjan toimivuus tehostui. Pienillakin toimenpiteilla kampanjan
optimointipisteita ja toimivuutta on mahdollista parantaa. Kokonaisuudessaan toteutettu
mainoskampanja onnistui hyvin ja se toimii toimeksiantajalle apuna ja oppaana tulevaisuu-

den hakusanakampanijoita varten.
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