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Abstract
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company and to increase the sales in the online store. The purpose of the thesis was also
to build high quality practices to further develop digital marketing in the company.

The thesis was carried out between July and September 2016. The study was started by re-
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tent marketing and social media advertising were implemented in the thesis. Search en-
gine optimization was carried out in Finnish, Swedish, English and German. The results
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Sanasto

Asiakaspolku
Useista kontaktipisteista verkossa seka sen ulkopuolella koostuva kokonaisuus, mitka

asiakas kokee ostoprosessin eri vaiheissa.

B2B
B2B on markkinointiin vakioitunut lyhenne, joka tulee sanoista business-to-business.

Tarkoittaa yrityksien valista kaupankayntia.

B2C
B2C on markkinointiin vakioitunut lyhenne, joka tulee sanoista business-to-customer.

Tarkoittaa yrityksen ja kuluttajan valista kaupankayntia.

Konversio
Kavijan tekema mitattava toimenpide digitaalisessa mediassa, esimerkiksi suoritettu

ostos verkkokaupassa tai tietylla sivuston sivulla vierailu.

Monikanavamarkkinointi
Asiakasviestinta seka tuotteiden mainostaminen, joka koostuu yhdistelmasta erilaisia

digitaalisia ja perinteisia markkinointikanavia eri vaiheissa asiakkaan ostopolkua.



1 Tyon lahtokohdat

Yhteiskunnan kehityttya yha digitaalisemmaksi myds markkinointi on siirtynyt yha
enemman digitaaliseen muotoon. Liiketoiminta on erdanlaisessa murrosvaiheessa, ja
toimialat ovat pakotettuja etsimaan kasvua ja mahdollisuuksia uusilta kentilta. Mark-
kinointi on muuttunut viidessa vuodessa huomattavasti, ja nykyaan liiketoiminnan
kaikilla osa-alueilla voidaan puhua omni- eli kaikkikanavaisesta toiminnasta. (Digimo-

gulin.d.)

Tyon tilaajana toimi Ultratec Oy, jonka tavoitteena oli kehittda omaa digitaalista
markkinointiaan seka kasvattaa verkkokaupan kautta tapahtuvaa myyntia. Ultratec
Oy on suomalainen monkijan perakarryja seka moottorikelkan rekia ja lisdvarusteita

valmistava pienyritys Petajavedelta.

Digitaalinen markkinointi on luonteeltaan muuttuvaa, ja tydn tavoitteena oli tuoda
esiin digitaalisuuden mahdollistamia toimintamalleja seka kehittaa niita. Tavoitteena
oli my0s tukea teknista osaamista seka luoda hyvat lahtokohdat ja valmiudet, jotta
pienyrittdjalla olisi mahdollista jatkaa toimintansa kehittamista mahdollisimman te-

hokkaasti kaytossa olevilla resursseilla.

Digitaalisen markkinoinnin kentta on laaja, ja tyo rajattiin olemassa olevien jarjestel-
mien kehittamiseen sekd ndkyvyyden parantamiseen. Opinnadytetyossa esitelladn
keskeisimpien digitaalisen markkinoinnin tyokalujen yleisominaisuudet ja kayttotar-

koitukset.

2 Digitaalinen markkinointi

2.1 VYleista

Digitaalinen markkinointi tarkoittaa markkinointitavoitteiden saavuttamista digitaali-
sia tekniikoita hyodyksi kdyttden. Kaytannossa digitaalinen markkinointi on eri alusto-
jen hallintaa, kuten yrityksen verkkosivut ja sosiaalisen median sivut, sekd ndiden yh-
distdmista verkossa tapahtumaan viestintaan, hakukonemarkkinointiin, sosiaalisen

median markkinointiin, verkkomarkkinointiin, sahkopostimarkkinointiin seka kump-



panuuksien luomiseen. Naita tekniikoita kaytetaan hyvaksi uusien asiakkaiden hank-
kimiseen seka vanhojen asiakkaiden palvelemiseen eli asiakassuhteiden luomiseen.
Digitaaliset alustat ovat tarkedssa roolissa monikanavamarkkinoinnissa ja niita voi-
daan kayttaa tukena asiakkaan palvelupolun eri vaiheissa. (Chaffey & Ellis-Chadwick

2012, 10.)

2.2 Digitaalisen markkinoinnin historia

Ensimmaiset poytatietokoneet tulivat kuluttajien saataville 1980-luvun lopulla. Siita
oli kuitenkin viela pitkda matka aikaan, jolloin digitaalisen markkinoinnin voidaan kat-
soa saaneen alkunsa. Ensimmaiset hakukoneet, kuten Yahoo!, InfoSeek, AltaVista, Ly-
cos ja WebCrawler, olivat merkittavassa asemassa verkossa tapahtuvan kayttaytymi-
sen kehittymisessa. Digitaalisen markkinoinnin kehittymisen kulta-ajan voidaan kui-
tenkin katsoa alkaneen, kun Google perustettiin vuonna 1998. Pian syntymansa jal-
keen Google kehitti merkittavia markkinointityokaluja, kuten vuonna kehitetty Ad-
words, seka erilaisia sisallonkohdistamispalveluita vuonna 2003. Vuonna 2004 haku-
koneet alkoivat kdyttamaan kehittyneita ranking-algoritmeja, ja verkkoselailusta tuli
entista yksiloidympaa. Vaikutukset nakyivat myos liike-elamassa, ja ndin syntyi koko-
naan uusi kommunikointi- ja markkinointikanava. Hakukoneoptimointi alkoi yleisty-
maan 1990-luvun puolivalissa, ja vuonna 2004 siita oli kehittynyt tarkea markkinointi-

tyokalu globaalilla mittakaavalla. (Lovato 2016.)

Aiemmin markkinointitoimistot olivat perinteisid PR-toimistoja. Mainonta oli out-
bound-markkinointia, jonka perinteisia valineita ovat radio, tv, lehdet, ulkomainonta,
messut ja ndyttelyt. Outbound-markkinointi tarkoittaa yksisuuntaista massamarkki-
nointia, joka keskeyttaa lukijan, kuulijan tai katsojan viestillaan, jota kuluttaja ei valt-
tamatta ole halunnut vastaanottaa. Useat kuluttajat etsivatkin aktiivisesti keinoja
viestin valttamiseksi muun muassa telemarkkinointikielloilla, roskapostisuodattimilla
sekd mainonnan estavilla lisdosilla. Outbound-markkinoinnin tehokkuus onkin laske-
nut kustannusten nousun ja viestin perillemenon monimutkistumisen myo6ta. (Kana-

nen 2013, 11.)



Markkinointi on muuttunut tuputtavasta tarjonnasta auttavaksi ja hyodyllisia vink-
keja tarjoavaksi toimijaksi (Kananen 2012, 11). Markkinointi tahtda tuottamaan sisal-
t63, jota kuluttaja mielelldan kuluttaa ja jota on helppo jakaa. Markkinointi onkin
muuttunut vuorovaikutteiseksi monikanavaviestimiseksi, ja perinteisten PR-

toimistojen tilalle on syntynyt digitaalisia mainostoimistoja.

Vuonna 2004 ihmiset kayttivat yha MySpacea. Samana vuonna Mark Zuckerberg kui-
tenkin julkaisi uuden sosiaalisen median palvelun, Facebookin. Facebook muutti sosi-
aalisen median kasityksen kokonaan. Sosiaalinen media ei ollutkaan enaa ystavien
valinen yhteydenpitoviline, vaan siita tuli myos brandien suosima valine vaikuttami-
seen, uutisten jakamiseen, mielipiteen kertomiseen ja mainostamiseen. Yritykset al-
koivat kiinnittda huomiotaan online-maineeseensa. Nykypdivana sosiaalisen median
kanavat, kuten Twitter, YouTube, Instagram ja Pinterest miljardeine kayttdjineen
ovatkin yksi tarkeimmista minka tahansa markkinointistrategian osista. (Lovato

2016.)

Markkinointiautomaatiojarjestelma HubSpotin perustajajasen ja toimitusjohtaja
Brian Halligan on kehittanyt termin inbound-markkinointi, joka on keskeisessa ase-
massa nykyisessa sisdltomarkkinoinnissa (Lovato 2016). Inbound-markkinoinnissa
viesti toimitetaan kuluttajalle silloin, kun tieto on kuluttajalle ajankohtainen. Markki-
nointi perustuu asiakkaan aloitteellisuuteen. Perinteisia valineitd inbound-markki-
noinnissa ovat internet-sivut, blogit, hakukoneet ja sosiaalinen media. (Kananen

2012, 11)

Digitaalisen markkinoinnin hyodyt perinteiseen markkinointiin verrattuna ovat sen

edullisuus sekda mahdollisuus mainonnan tarkkaan kohdistamiseen.

2.3 Digitaalisen markkinoinnin haasteet

Toimivan digitaalisen markkinoinnin strategian kehittdminen vaatii tdna paivana mo-
nimutkaisemman ja kilpaillun markkinointikentan ymmartamistda enemman kuin kos-
kaan aiemmin. Chaffey ja Ellis (2012, 11) jakavat monikanavamarkkinoinnin media-
tyypit kolmeen kenttadan ymmartamisen helpottamiseksi: maksettu media, omassa
omistuksessa oleva media sekd ansaittu media (Kuvio 1). Maksetulla medialla tarkoi-

tetaan ostettua medianadkyvyytta, kuten hakusanamainontaa. ltseomistettu media



tarkoittaa yrityksen hallinnassa olevia verkkosivuja, blogeja seka sosiaalisen median
sivustoja. Ansaittu medianakyvyys puolestaan syntyy joko yhteistydsta ulkopuolisten
julkaisijoiden kanssa tai ihmisten keskustellessa tai jakaessa sisdltoa sosiaalisessa me-
diassa. Naiden kaikkien mediatyyppien valissa on alue, jossa sekoittuu useampi me-
diatyyppi. Erinomainen esimerkki voisi olla sisallén luominen sosiaaliseen mediaan ja

tdman julkaisun ndakyvyyden nostaminen maksamalla.

Advertising
Paid search
Display ads
Affiliate marketing
Digital signage
Atomisation Pa'd Pad
of content placements
into ads ) 7/
Digital properties ,.f'/ x Partner networks
Website(s) y-— 1 Publisher editonal
Blogs | Owned ( ’ Earned Influencer outreach
Mobile apps media \ media Word-of-mouth
Social presence \}/ Social networks

Atomigation of conversations
through shared APis
and social widgets

Kuvio 1. Mediatyypit monikanavamarkkinoinnissa (Chaffey & Ellis 2012, 11)

Digitaalinen toimintaymparisto on kaikille avoin ja reaaliaikainen. Yritys voi kohdistaa
markkinointinsa ja tehda muutoksia vain oman yrityksen hallussa oleville sivuille. Ul-
kopuolelle jaaviin alustoihin ja sosiaalisen median yhteisot ovat yrityksen vaikutuspii-
rin ja hallinnan ulkopuolella. Kaikkeen ei voida siis vaikuttaa ja tdma luo arvaamatto-

muutta (Kuvio 2). (Kananen 2012, 12.)
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Pelisdadnnit ovat muuttuneet: kaikkeen ei voida vaikuttaa

Hallitsematan
viestintd

Yrityksen hallinnassa
oleva viestinta

I
i
I
I
1

Kilpailijoiden
verkkosivut

Sosiaalinen media; i

Facebook, YouTube, arill. ]

\\ Internet: Google, foarumit, blogit jne.. s

Yahoo, Bing

Kuvio 2. Digitaalisen viestinnan pelisaannoét (Kananen 2012, 12)

2.4 Asiakkaan ostopolku

Paatokset markkinointiviestinnadsta ja sen tyylista vaikuttavat seka uusien brandius-
kollisten asiakkaiden saamiseen ettd itse ostopaatoksen tekemiseen. (Fill 2009, 507).
Salesforcen B2B-markkinointiautomaatiojarjestelma Pardotin kasityksen mukaan asi-
akkaan ostopolku voidaan jakaa kolmeen vaiheeseen: tietoisuuden kasvattaminen,

harkintavaihe ja paattaminen (Salesforce Pardot n.d.).

Ensimmaisen vaiheen alussa asiakas ei todennakoisesti tunne yritysta tai sentuotta-
maa palvelua tai tuotetta. Salesforce Pardotin mukaan 72 prosenttia ostajista aloittaa
tarpeen huomattuaan etsintiansa Googlesta. Asiakas tunnistaa ensimmaisessa vai-
heessa ostopolkua tdarkeimpia ominaisuuksia, joita he palvelulta tai tuotteelta halua-

vat. (Salesforce Pardot n.d.).

Toinen vaihe ostopolussa on harkinta-aika. Asiakas rajaa vaihtoehtonsa muutamiin
yrityksiin ja etsii lisda tarkempaa tietoa ostopdatoksensa tueksi. Tutkimuksien mu-
kaan 70 prosenttia ostajista palaa Googleen etsimaan tietoa kaksi-kolme kertaa pro-

sessin aikana. (Salesforce Pardot n.d.).

Viimeisessa ostopolun vaiheessa tapahtuu paatoksenteko. Asiakas on valmis valitse-
maan myyjan ja ostamaan tuotteen tai palvelun. Valintaan vaikuttaa, mika tarjottu
vaihtoehto on asiakkaan tarpeisiin ja budjettiin ndhden paras. Markkinoijan kannalta

asiat eivat kuitenkaan ole ohi — asiakas tulee ottaa huomioon myds ostotapahtuman
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jalkeen. Tallaista huomiointia ovat esimerkiksi kdayttéohjeiden ja kayttotuen antami-
nen seka asiakastarinan hyédyntaminen tulevaisuuden markkinointimateriaaleissa.

(Salesforce Pardot n.d.).

2.5 B2B- ja B2C-markkinointi

B2B- eli business-to-business -markkinoinnissa on kyse toisten yritysten tarpeiden
ymmartamisestd. Huomionarvoista on kuitenkin, ettd yritysten tarpeet ovat loppujen
lopuksi tavallisten kuluttajien aikaansaamia. Hague, Hague ja Matthews (lahde) sel-

ventdvat kysyntdketjua artikkeliin laatimallaan kuvaajalla (Kuvio 3).

Cotton Spinning Weaving Tailoring Distribution Shirt

Raw material =~ --------immmii e > Finished product

Low added valug  =-----eecmmmemiee e . High added value
Low level of design  -----emmrmmm e > High level of design
High price sensitivity  ------ccimmmmimieiee e e . Low price sensitivity
Low brand loyally = -c-ceemermmm i e s > High brand loyalty
Regular purchase  ------emmmmmm i 3 Irregular purchase

UNDIFFERENTIATED DIFFERENTIATED

Kuvio 3. Kysynnan ketju (Hague, Hague & Matthews n.d.)

B2C- eli business-to-customer -markkinointi eroaa yritysten valisesta markkinoin-
nista, koska yrityksilla ja kuluttajilla ovat erilaiset tarpeet. Kuluttajat etsivat useimmi-
ten tarjouksia ja viihdetta, kun taas yritykset arvostavat tehokkuutta ja ammattitai-
toa. Taman vuoksi yrityksien ostokdyttdaytyminen on useimmiten enemman jarkeen
ja logiikkaan pohjautuvaa, kun taas kuluttajakayttaytyminen enemman tunnepoh-
jaista — vaikkapa nalantunteesta, mielihalusta, statuksesta tai hinnasta johtuvaa. Yri-
tysten valisessa kaupankaynnissa asiakassuhde vaatii tarkkaa huolenpitoa ja paatok-

sentekoprosessi onkin usein myds huomattavasti pidempikestoinen. (Zenn 2013.)

Markkinoinnissa kohdeyleison huomiointi on tarkeaa. B2B-markkinoinnissa ammatti-
sanaston ja yksityiskohtaisen ja ja kattavan tuotetiedon tulee olla merkittavassa

0sassa, kun taas kuluttajille suunnataan yleisimmin yksinkertaisempia ja lyhyempia
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markkinointisisaltdja. Markkinoijan tulee kuitenkin ottaa huomioon, etta eroista huo-

limatta myyntiprosessi tapahtuu kuitenkin ihmisten valilla. (Zenn 2013.)

2.6 Mittaaminen

Digitaalisessa markkinoinnissa mittaaminen ja tehokkuuden arviointi ovat keskei-
sessa osassa ja keskeinen ero perinteiseen mediaan verrattuna. Markkinointi on
myo0s aina tavoitteellista. Analytiikalla voidaan mitata sivustovierailuja, sivun katselu-
kertoja, uutiskirjeen tilaajia, sosiaalisen median seuraajia, sivuiltapoistumisia ja si-
vuilla vietettya aikaa. Keskeinen kasite on konversio, jolla tarkoitetaan kavijan teke-
maa mitattavaa toimenpidetta sivustollasi (Koskelo n.d.). Jayson DeMers (2014) pai-
nottaa blogiartikkelissaan kuitenkin, etta analyytikkojen tulisi arvioida ja seurata oi-

keasti merkittavia asioita, jotka liittyvat kuluttajan toimintaan:

Kuka tulee sivustolle ja mita he tekevat siella?

Mista kanavista ostajat tulevat?

Kuka konvertioituu?

Mitka konversiot syventavat yhteytta asiakkaan ja yrityksen valilla?
Mitka konversiot tuottavat voittoa?

Ketka ostavat useasti?

Mika on elinikaisen asiakkaasi arvo?

Asiakkaiden vaihtuvuusaste

Edelld mainittuja asioita soveltaen jokaisen yrityksen tulee kuitenkin rakentaa oma
analysointisuunnitelmansa, joka ottaa huomioon tapauskohtaiset erityistarpeet seka
asiakaspolun. Naita tietoja hyodyntamalla digitaalista markkinointia voidaan kehittaa

sekd parantaa sen kohdennusta ja tehokkuutta. (Demers 2014.)

3 Digitaalisen markkinoinnin tyokalut

Digitaaliseen markkinointiin liittyy paljon tekniikkaa ja erilaisia tyokaluja, joita mark-
kinoijat kayttavat hyddykseen tavoitteisiin pyrkiessdaan. Teknologia tarjoaa markki-
noijalle jannittavia, uusia ja tehokkaita tapoja ihmisten tavoittamiseen. On tarkeaa
kuitenkin muistaa, etta digitaalinen markkinointi ei ole ainoastaan pohjalla olevan di-
gitaalisen tekniikan ymmartamista, vaan perustuu pohjimmiltaan ihmisten ja heidan
teknologiakayttaytymisensa ymmartamiseen. Markkinoijan tulee hallita tyékalujen
kdayttaminen, mutta taydellisen digitaalisen markkinoinnin potentiaalinen hyddynta-

minen vaatii ihmisten kayttaytymistapojen ymmartamista. (Ryan 2014, 12)
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3.1 Hakukoneoptimointi

Hakukonendkyvyys on digitaalisuuden aikakautena entista merkittdvammassa osassa
kuluttajien ostokayttaytymista. Hakutulosten jarjestys riippuu siita, miten hakukone

arvottaa sivun merkityksen kuluttajalle. (Kananen 2013, 46.)

Hakukoneoptimointi tarkoittaa nykyaan paasaantoisesti Googleen sopivien verkkosi-
vujen tuottamista. Google ohjeistaa sivujen suunnittelijoita tekstin, linkkien ja link-

kien suhteen omilla sivuillaan. Hakukoneen painotuksia sivujen sijoittumiseen ei kui-
tenkaan paljasteta, ja ohjeet ovat yleisluontoisia. Googlen hakualgoritmi onkin salai-

nen, ja sen tekijat ja painotukset muuttuvat ajoittain. (Kananen 2013, 44-45.)

Monet yritykset kuitenkin hyotyvat paljon enemman jaettavan sisdllon laatuun ja
maaraan panostamisesta, kuin varsinaisesta avusta hakukoneoptimoinnin tekniik-

kaan (Zarrella 2013, 39.).

Zarrellan (2013, 40) teettamassa kyselyssa 75 % vastaajista ilmoitti etsivansa hakuko-

neiden avulla tukea ostopaatokseensa (Kuvio 4).

b of respondents

Social Search Blogs Online Forums
media engines news and

Magazines

Kuvio 4. Mista haet verkossa tukea ostopaatokseesi? (Zarrella 2013, 40)

Zarrellan tekeman kyselyn mukaan (Kuvio 5) ihmiset tekivat ostopaatoksia verkosta

loydettyjen tietojen perustella keskimaarin kerran kuukaudessa.
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Kuvio 5. Kuinka usein teet ostopaatoksen verkosta l6ydetyn tiedon perusteella?

(zarrella 2013, 41)

Hakukonendkyvyyden parantamiseen on tekniikoita, jotka helpottavat hakukoneiden
sivujen lapikaymista, indeksointia eli lisdéamista Google-hakemistoon seka
sisaltotyyppien ymmartamistd. Nama toimenpiteet voidaan jakaa kahteen ryhmaan:
sivujen sisdiseen tekniseen optimointiin ja sivujen ulkopuolisiin toimintoihin.
Salaisesta hakualgoritmista ja muuttuvista kdytannoista huolimatta ndiden ryhmien
oikeaoppinen yhdistaminen on voitu osoittaa parantavan sijoitusta hakukoneissa

suoritetuissa hauissa. (Zilincan 2015)

Zilinca (2015) osoitti tutkimuksessaan, ettd hakukoneoptimointi ja sivuston
paivittdminen tuoreella sisdll6lla nostavat sivuston liikennetta kuukaudessa noin 30
%. (Kuvio 6). Viiden kuukauden kuluttua optimointityon aloittamisesta sivuston
liikenteesta noin 70 % syntyi orgaanisista eli luonnollisista hakutuloksista.
Hakukoneoptimointi onkin pitka prosessi ja se vaatii paljon pitkdjanteista tyota, eika

ainoastaan kertaluontoinen toteutus riita tuloksien pitkdaikaiseen parantamiseen.
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Organic search traffic Referral traffic Other
May 12 43.70% e il — 1250%
_--"""--—u..,_____h_ - \_\\ I
Apr 13 62.80% el #:30%

Kuvio 6. Sivustolle tulevan liikenteen rakenne vuoden optimoinnin jalkeen (Zilinca

2015)

Tutkimuksen mukaan vuoden kuluttua hakukoneoptimoinnin aloittamisesta sivus-
tolle tuli 18 % kavijoista suoralla linkilla suorittamatta minkaanlaista hakua (Kuvio 7).
Suurin osa naista ihmisista oli vieraillut sivustolla aikaisemmin. Sivuston tunnettavuus
ja helppolukuinen kayttajdystavallinen sisalto todistivat tarkeytensa myos kayttijille,
eivat pelkastaan Googlelle. (Zilincan 2015)
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Kuvio 7. Liikenteen kasvaminen hakukoneoptimoinnin tuloksena (Zilincan 2015)

3.1.1 Sivuston sisdainen optimointi

Sivustolla tehtava optimointityd on kokonaan julkaisijan hallinnassa. Tarkeimmat
hakukoneoptimointia koskevat elementit ovat sisaltd, otsikot, verkko-osoite, verkko-
osoitteen rakenne, otsakkeet, metatagit, sisdiset linkit, sivuston nopeus, tiedon

rakenne ja sivustokartat. (Zilincan 2015.)

Hakusanakartoitus. Ennen varsinaista optimointityota on tarkeaa tuntea
perusteellisesti asiakas ja markkinat. Sivuston kaikille sanoille ei my6s ole mahdollista
tehda hakukoneoptimointia, joten on tarkeaa valita 5-10 tarkeintd hakusanaa.
Hakukoneoptimointi perustuu aina ennakkoselvitykseen, joka tehdaan

maariteltdessa tarkeimmat hakusanat. (Zilincan 2015)
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Hyva tyokalu hakusanakartoitukseen on Google AdWords, jonka avulla voi tarkastella
eri hakusanojen hakumaaria. Google Search Consolen avulla voi nahda
tamanhetkiset eniten kavijoita sivulle johdattavat hakusanat. (What is Search

Console? n.d.)

Otsikot. Googlen ohjeistuksen mukaan (Search Engine - - n.d., 4) on tarkeaa, etta
sivuilla on uniikki, lyhyt ja kuvaava otsikko. Otsikko maaritellaan sivustolle
otsikkotagilla. Jos sivu nakyy hakukoneen tulossivulla, otsikkotagi ndakyy haun
ensimmaisella rivilla (Kuvio 8 ja 9). Tehokkaimmat otsikkotagit ovat noin 10-70

merkkid pitkid valit mukaan luettuna (Isaac 2016.).

<head>
<meta http-equiv="Content-Type" content="text/html; charset=utf-8" />
<title»Baseball Trading Cards, Collectibles, and Memorabilia | Topps.com</title>
<meta name="description” content="Get trading cards products like Topps Attax, UFC
<meta name="keywords" content="sports cards, entertainment cards, trading card game

Kuvio 8. Topps.com -verkkosivun ldhdekoodia
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GO gle baseball cards

All Images Maps Videos News More « Search tools

About 13 400 000 results (0,42 seconds)

Baseball card - Wikipedia, the free encyclopedia
https://en.wikipedia.org/wiki/Baseball_card v

A baseball card is a type of trading card relating to baseball, usually printed on some type of paper
stock or card stock. A card will usually feature one or more

Images for baseball cards Report images

More images for baseball cards

Baseball Cards | eBay

www.ebay.com» _..» Sports Mem, Cards & Fan Shop » Sports Cards » Baseball Cards v
Shop from the world's largest selection and best deals for Baseball Cards. Shop with confidence on
eBay!

Baseball Cards | Sets, Boxes, Cases, & Packs of Baseball Cards | DA ...
www.dacardworld.com/sports-cards/baseball-cards v

We stock a huge selection of baseball card boxes, cases, sets, single cards and packs from all the
major baseball card companies of past and present - Topps, .

Topps.com: Baseball Trading Cards, Collectibles, and Memorabilia
https://www.topps.com/ v

Get trading cards products like Topps Attax, UFC cards, and Wacky Packages from a leading sports
card and entertainment card creator at Topps.com

Kuvio 9. Google-haku hakusanoilla "baseball cards"

Metakuvaus. Hakukoneystavallisella sivulla tulee olla uniikki metakuvaus, joka
tiivistad, mista sivun sisallossa on kyse. Sivun kuvauksen tulee olla 1-2 lauseen

mittainen tai lyhyt virke. (Search Engine - - n.d., 6)

Verkko-osoite. Huomioon tulee myos ottaa verkko-osoitteen muoto. Osoite tulee olla
helposti ymmarrettavassa ja rakennetta kuvailevassa muodossa. Hyvana kaytantona
onkin kayttaa sisaltoon liittyvia sanoja numeroiden ja muiden merkkien sijaan.
Alakansioita ei saa olla liian paljon, jotta ei synny sekavia ja syvia osoitepolkuja.

(Search Engine - - n.d., 10)
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Google

baseball cards

Google Search | Fm Feeling Lucky

¥

Brandon's Baseball Cards - Buy Cards, Baseball News, Card Prices
Brandon's Baseball Cards provides a large selection of vintage and modern baseball cards

for sale. We alsp offer daily baseball news and events in ...
www.brandongdbaseballcardsfcom/ - Cached - Similar

Kuvio 10. Helposti ymmarrettava verkko-osoite nakyy hakutuloslistauksessa (Search

Engine--n.d,, 8)

Navigaatio. Navigaatio on todella tarkedssa osassa hakukoneoptimointia. Kayttajays-
tavallinen sivusto helpottaa vierailijaa |0ytdmaan haluamansa tiedon. Selkea rakenne
saattaa myos auttaa hakukonetta ymmartamaan mita sisaltoa sivuston luoja pitaa

tarkeana (Kuvio 11).
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shap for our small website on
basehall cards.

Kuvio 11. Esimerkki selkeasta kansiorakenteesta (Search Engine - - n.d., 10)

Sivustokartta. Sivustolla tulee olla XML-sivustokartta, joka kertoo Googlelle sivuston

rakenteen ja verkko-osoitteen. XML-sivustokartan luomiseen on useita tyokaluja ja
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kartan voi liittaa sivuusi Googlen Search Console —palvelussa. (Search Engine - - n.d.,

13)

Sisdlto. Googlen hakukoneoptimointiopas painottaa vetovoimaisen, uniikin ja hyodyl-
lisen sisallontuottamisen vaikuttavan todenndkdisesti sivuston sijoitukseen hakuko-
neissa enemman, kuin mitkdan muut oppaassa esitellyt sivuston tekniset parannus-
keinot. Google uskoo, etta laadukasta sisaltéa nakevat ihmiset haluavat todennakoi-
sesti jakaa sita blogien, tilapdivitysten, sosiaalisen median palveluiden, sahkdpostin,
foorumien ja muiden valineiden avulla. Ihmiselta toiselle kulkeva sana helpottaa si-
vuston maineen kasvattamista kayttdjien ja Googlen silmissa ja tulos harvoin syntyy
ilman korkealaatuista sisaltoa. Oppaan (Search Engine - - n.d., 14) mukaan laadukasta
sisaltoa on helppolukuinen, otsikoin jaoteltu, tuore ja uniikki sisalto, joka on luotu
kayttajakuntaa varten. Sisdltéon ohjaavien linkkien ja niiden ankkuritekstien tulee

olla my0s kuvailevia seka kayttajan helposti havaittavissa. (Search Engine - - n.d., 16)

Kuvat. Tiettyja asioita tulee ottaa huomioon myds kuvia kaytettdessa. Kuviin liittyva
tieto tulee kirjoittaa kuvan alt-muuttujaan, joka ndytetdan tilanteessa, jossa kuva ei
jostain syysta ndy kayttajalle oikein. Myds kuvan tiedostonimi on tarkea. Kuvien tie-
dostonimien ja alt-tekstien optimointi auttaa my6s Googlen kuvahakua ymmarta-
maan paremmin kuvien sisaltéd. Kuvien nimeamisen lisaksi huomioon tulee ottaa ku-
vien kansiorakenne. Suositeltua on sijoittaa kuvat yhteen kuvakansioon. Kuvatiedos-
tojen tulee olla JPEG, GIF, PNG tai BMP —tiedostomuodossa, koska ne ovat selaimien

hyvin tukemia. (Search Engine - - n.d., 18)

Otsakkeet. Otsakkeita on HTML-kielessa kuusi eri kokoa, joista h1-tagi on tarkein. Ot-
sakkeita tulee kayttaa harkitusti, jotta kayttajan on helpompi ymmartaa tekstia. Ot-
sakkeita ei tule kayttaa liikaa, niissa ei saa olla koko sivuston tekstisisaltoa ja niita tu-

lee kayttaa ainoastaan sisallon rakenteen luomiseksi. (Search Engine - - n.d., 20)

Robots.txt. Robots.txt tiedosto kertoo hakukoneelle, mihin osiin sivustoa heilld on
padsy, ja mita osia niiden tulee sivustosta kdyda lapi. Tiedostossa kannattaa estaa
sellaisten osien lapikaynti, mitka eivat ole kavijalle merkityksellisia |6ytyessaan haku-
koneella. Google Search Consolesta 16ytyy helppokayttdinen robots.txt —tiedoston
luontityokalu. Tiedosto tulee luonnin jalkeen sijoittaa verkko-osoitteen juureen.

(Search Engine - - n.d., 21)
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Pddtelaiteriippumattomuus. Sivuston tulee olla mobiilikayttajaystavallinen. Jos sivus-
tosta on kaksi eri versiota eri paatelaitteita varten, nama tulee ottaa huomioon sivus-
tokarttaa luodessa (Kuvio 12). Googlebotille taytyy myos nakya sama nakyma, kuin

kayttajallekin. (Search Engine - - n.d., 27)
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Kuvio 12. Googlebotin nakyma suhteessa kayttajaan (Search Engine - - n.d., 27)

3.1.2 Sivuston ulkoinen optimointi

Sivuston ulkopuolinen hakukoneoptimointi sisdltaa asioita, joihin vaikuttavat lukijat,
vierailijat ja toiset julkaisijat. Nama asiat eivat ole julkaisijan suorassa hallinnassa,
mutta voivat nostaa sijoitusta hakukoneessa suoritetuissa hauissa seka kasvattaa
nain liikkennetta sivustolle. Keskeisia asioita ovat sosiaalinen media, blogit, foorumit
ja keskustelupalstat, videotoistopalvelut, linkkien rakentaminen, luotettavuus ja

henkilokohtaiset asetukset. (Zilincan 2015.)
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Linkitys. Sivuston linkityksia voi rakentaa joko sisdisesti tai ulkoisesti (Kuvio 13). Itse
julkaisemassaan blogissa on sallittua linkata my6s omille verkkosivuilleen. Sivuston
ulkopuolista linkitysta voi rakentaa yhteistyolla toisten julkaisijoiden kanssa, jolloin
toinen julkaisija ohjaa omassa julkaisussaan kavijoita vastapuolen omille sivuille. Lin-
kityksia voi luoda myos verkon ulkopuolella esimerkiksi uutiskirjeilla ja julisteilla. Ha-
kukoneoptimoinnin kannalta kannattaa myos syottaa yrityksen tiedot Google

MyBusiness palveluun seka Google Plus —palveluun. (Search Engine - - n.d., 28)

Website

‘ News: “l have a new card!” ‘

'l"'\n‘u'l
Posters, etc.

Online Offline

Kuvio 13. Linkityksien luominen sivuston sisa- seka ulkopuolelle (Search Engine - -
n.d., 28)

3.2 Google Search Console

Google Search Console on ilmainen Googlen tarjoama palvelu, jonka avulla yoidaan
yllapitaa, hallita ja tarkkailla sivuston sijoittumista Googlen hakutuloksissa. Google

Search Console tarkastelee sivuston suorituskykya ja helpottaa ymmartamaan.
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Search Console on suunniteltu omia sivujaan hallitseville yrityksille, hakukonespesia-
listeille ja markkinoijille, sivuston yllapitajille, verkkosivukehittajille ja mobiiliapplikaa-

tioiden kehittajille. (What is Search Console? 2016)

Search Consolen avulla voi muun muassa tarkastella hakujen ulkoasua, sisdisia ja ul-
koisia sivustolinkkeja ja sivuston nopeutta. Palvelun avulla myos tarkastella indek-
soinnin, sivustokartan seka robots.txt -tiedoston tilaa, hakusanaesiintyvyytta ja sisal-
I6n avainsanoja. Search Console myds tarjoaa HTML-koodiin parannusehdotuksia,

joilla voi nostaa hakutulosten sijoitusta.

3.3 Google Adwords

Internetissa kayttaytyminen paljastaa helposti kdyttdjan aikomuksen. Tama patee
erityisesti tiedonhaussa. Markkinoijien ei tarvitse enaa arvailla kayttajien tarpeita,
kun sadat miljoonat ihmiset kayttavat hakukoneita paivittdin ja kertovat samalla suo-

raan ostoaikeistaan. (Geddes 2014, 31)

Adwords on Googlen mainontapalvelu yrityksille. Palvelu toimii siten, ettda mainoksia
naytetaan kavijoille Google-hakujen yhteydessa ja mainostaja maksaa ainoastaan
mainoksen klikkauskerroista. Palvelu on helppokayttdinen ja aloittamisen kynnys on
pieni, mutta monimutkaisen hakukonemarkkinoinnin syvallinen ymmartaminen on
haastavaa sekd samaan aikaan tuloksellisesti palkitsevaa (Geddes 2014, 31). Yksinker-
taistettuna AdWordsia kayttamalla voi hankkia nakyvyytta sivustolle uusia vieraita
houkuttelemalla. Palvelun etuja ovat ymparivuorokautinen tilastointi ja mitattavuus,
tarkka yleison kohdistusmahdollisuus hakusanojen rajauksella sekd mainoskampan-
joiden joustavuus. Kampanjan voi aloittaa, keskeyttaa tai lopettaa koska tahansa.
Talla tavoin kampanjan toimivuutta voi parantaa jatkuvasti tilastojen perusteella.

(Adwords esittely 2016)

Palvelun kayttoa aloitettaessa mainoskampanja tulee suunnitella. Olennaisessa
osassa on hakusanasuunnittelija —tyokalu, jota kayttamalla vot tutkia sopivia hakusa-
noja ja niiden hintoja. Kampanjaan voi valita sellaiset hakusanat, joilla haluaa mai-
noksen nakyvan tai estyvan. Lisdaksi kampanjaan voi valita klikkauksesta maksetun
hinnan. Oikeiden avainsanojen I6ytaminen on todella tarkedaa kampanjan onnistumi-

sen kannalta. (Geddes 2016, 59-60)
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Kun kampanja kaynnistyy, Google-hakuun syotetyt avainsanat nakyvat joko hakutu-
losten ylapuolella tai niiden vieressa. Jos tarjous hakusanan klikkaamisesta on liian
pieni tai mainosbudjetti on kulutettu loppuun, mainos ei voi ndkya Google-haun yh-
teydessa. Asiakkaan klikatessa mainosta he siirtyvat verkkosivustolle. Maksu veloite-
taan vain silloin, kun mainosta klikataan. (Adwords edut 2016) Adwordsin toiminta-
periaate on esitetty seuraavassa Kuviossa 14. Kuviossa 15 esitelldan esimerkki haku-

sanajasuunnittelijan nakymasta.

Luo mainos Pastaravintols Borgoni

Aloita irjoittamalla mainos, joka kertoo tarjoamastasi tuotteesta tai v pastaborgoni.fi

palvelusta. Valse sitten it joiden i i nikyy

Goaglen hakutulossivulla Masrita lopuksi paivabudett, ja olet valmis

aloittamaan mainonnan
italialainen ravintola helsingissa n |hm|5et ﬂakevat ma\ﬂOkSESI
Pastaravintola Borgoni G O Og ‘ e SS a
=2 vonepastaborgonifi Jos ihmisten Google-hakuun kirjoittamat hakusanat vastaavat
Pastal, pizzal ja jalkiruuat aidoilla italialaisilla A - )

e voi nakya P
resep tai niiden vieressa

Saat lisda asiakkaita Aitoja talialaisia herkkuia

Ihmiset klikkaavat i ja siirtyvat tai soittavat

suoraan sinulle. Mika parasta, maksat vain silloin, kun joku klikkaa
mainostasi

Kuvio 14. Google Adwordsin yksinkertaistettu toimintaperiaate (Adwords edut 2016)
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Tuotteesi tal palvelusi

ménkijan perdkarry Hanki ideoita Muokkaa hakua

Hakutulostrendit %+

Kuukausittaisten hakujen keskiarvo
50t

375t

251
12,51

elo 2015 marras helmi heina 2016
Mainosryhmaideat Avainsanaideat SETTEEN L L ataa =N E- )
Hakutermit kuukaugi:r:.;‘a?ggll Kilpailu 7 hmtatEa’r‘jg:{se“?“ m'iy‘l‘lhé'ali.ng:: suuh:?i::ﬁlmaan
monkijan perakarry 1300 Runsas 034€ 77! TILISSA

Nayta rivic: 30 v  1-1/1 avainsanaa

Avainsana (osuvuuden mukaan) kuumugﬁ% Kilpailu |7 hmm‘?;]g:l:“: n:‘iynh;'al:.ng:: suuh:'u-lelmaan
mankijan renkaat 1600 Runsas 0.31€ 2!
monkijan varaosat 350 Runsas 0.37€
lasten monkija 1900 Runsas 0.31€ 3!

Kuvio 15. Hakusanasuunnittelijan ndakyma hakusanoilla "monkijan perakarry"

3.4 Google Analytics

Vuonna 2004 Google osti maailman johtavan webanalytiikkayritys Urchinin. Pian ta-
man jalkeen Google julkaisi Urchiniin perustuvan Google Analytics palvelun ilmaiseksi
kaikkien kaytettavaksi. Vastaanotto oli uskomaton — yli 250 000 uutta tilid luotiin en-
simmaisen paivan aikana. Syntyi palvelu, jolla keskinkertainenkin yllapitdja pystyy
seuraamaan ja kehittamaan yllapitamansa sivustoa. (Ledford,, Teixeira & Tyler 2011,

24)

Analyticsin kdyttoa varten tulee luoda Google Analytics -tili. Tdman jalkeen seuratta-
valle sivulle lisdtaan Google Analytics —koodipatka, tai vaihtoehtoisesti kdytetaan esi-
merkiksi sisdllonhallintajarjestelmaan rakennettua Analytics moduulia tai Google Tag
Manageria, joka toimii Analytics ID:n mukaisena yksil6llisena tilina. (Analytics Help - -

2016)
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Koodi tulee sijoittaa juuri ennen <head> -tagin sulkemista ja merkkijono ”UA-XXXXX-

Y” tulee korvata Analytics-tilin henkilokohtaisella tunnuksella (Kuvio 16). (Google De-

velopers 2016)
<!-- Google Analytics --=
<script=
(function(i,s,o,g,r,a,m){i[ 'GoogleAnalyticsObject" ]=r;i[r]=i[r]||function(){
(ilr]l.g=ilr].q||[])-push(arguments)},i[r].1=1*new Date();a=s.createElement(o),
m=s.getElementsByTagName(o)[@];a.async=1;a.src=g;m.parentNode.insertBefore(a,m)
})(window, document, "script’, "https://www.google-analytics.com/analytics.js', ‘'ga');
ga('create’, "UA-XXXXX-Y', 'auto');
ga('send’, ‘pageview');
</script=
<!-- End Google Analytics --=

Kuvio 16. Analytics -koodi (Google Developers 2016)

Google Analyticsin avulla voidaan seurata sivustolla vierailevien ihmisten kayttayty-
mista tarkasti, luoda erilaisia raportointimalleja, yhdistdaa AdWords tilin ja yhtenais-
taa seurantaa, asettaa tavoitteita ja seurata konversioita. Analyticsin kdyttd on help-
poa, mutta se tarjoaa myos paljon kehittyneitd monimutkaisia ominaisuuksia (Led-

ford, Teixeira & Tyler 2011).

3.5 Sosiaalinen media, videotoistopalvelut

Usein yrityksissa nahdaan digitaalinen markkinointi ja sosiaalinen media lisdakustan-
nuksina, jotka vaativat henkiloresursseja. Perinteisen viestinnan keinot ja kanavat
menettadvat kuitenkin jatkuvasti merkitystaan. Sahkdisesta mediasta ei myoskaan ai-
heudu perinteisen median kaltaisia kuluja, esimerkiksi painokustannuksia tai radio-
mainoksesta syntyvia kustannuksia. Internetia pidetdaan hyvin edullisena ja kustan-
nustehokkaana viestintavalineena. Sosiaalisen median haaste piilee kuitenkin siing,
ettd sosiaalisen median maailmassa toimiminen vaatii kuluttajan kuuntelemista ja
nopeaa reagointia. Tata voitaisiinkin rinnastaa perinteiseen asiakaspalveluun tai -

neuvontaan. (Kananen 2012, 23)

Sosiaalisen median hyodyntaminen toimii samalla my06s positiivisessa mielessa sivus-

ton hakukoneoptimoinnin kannalta. Sosiaalisen median kanavat toimivat ja video-
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toistopalvelut toimivat hyvina kanavina tuottaa uutta katsojia kiinnostavaa materiaa-
lia esimerkiksi videoiden muodossa. Alustat tarjoavat katsojille helpon mahdollisuu-
den median kuluttamiseen seka jakamiseen. Vastavuoroisesti sisdllontuottajan on
helppo seurata, minkalaiset sisallot ovat suosittuja ja aiheuttavat katsojissa reagoin-
tia. Tunnustettuja sosiaalisen median palveluita ovat muun muassa Facebook, In-
stagram, Twitter ja Google+. Suosittuja videotoistopalveluita ovat YouTube, Vimeo ja

dailymotion.

Facebookin mainontatyokalu Adverts Manager mahdollistaa erilaisten mainoskam-
panjoiden luomisen. Kampanjatyokalu avustaa valitsemaan tavoitteiden mukaisen

mainostustyypin (Kuvio 17).

What's your marketing objective?

Awareness Consideration Conversion
Boost your posts Send people to your website l?sg;ﬁiu conversions on your
Promote your Page Get installs of your app Increase engagement in your app
Reach people near your business Raise attendance at your event Get people to claim your offer
Increase Brand Awareness Get video views Promote a product catalogue

Collect leads for your business

Kuvio 17. Facebook Adverts Managerin kampanjatydkalu

Taman jalkeen kampanjatyokalu pyytaa maarittelemaan kohdeyleisén, jonka voi ra-
jata maan, ian, kielen, sukupuolen, kiinnostuksenkohteiden tai aiempien toimien pe-
rusteella (Kuvio 19). Kun kohdeyleis6é on maaritelty, valitaan mainoksen esityspaikka
seka budjetti ja aikataulu. Lopulta luodaan itse naytettdava mainos. Mainoskuvan vaa-
timukset yksittdisessa kuvassa on 1200 x 628 pikselia, ja sen tulee sisadltda mahdolli-
simman vahan tai ei ollenkaan tekstid. Kampanjatyokalu tarjoaa esikatselun eri paa-
telaitevalintojen mukaan (Kuvio 18). Kun mainos on valmis, se tilataan. Mainos vaatii

tarkistuksen, ennen kuin se hyvaksytaan aktiiviseksi.
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Preview

-GN TRl Mobile News Feed  Feature Phone  Audience Network Native
Audience Network Interstitial Audience Network Banner Desktop Right Column

Instagram

Ultratec ifs Like Page
Sponsored - €

Valjasta monkijasi hyGtykayttéon hankkimalla Ultratecilta tarpeisiisi sopivat
varusteet! Elokuussa ilmainen toimitus.

Monkijan kéarryt ja lisdavarusteet
Elokuussa ilmaiset toimituskulut.

ULTRATEC.FI Learn More
25 Likes 1 Share
il Like @ Comment #» Share

Kuvio 18. Mainoksen esikatselu tyopoydan uutisnakymadssa



Audience
Define who you wantto see your adverts. Learn more

Custom Audiences @
Exclude | Create New =
Locations € = Everyone in this location «

@ Finland

@ Include -

Add Bulk Locations...

Age © 18~ -| 65+

Gender €& n Men Women

Languages €

Detailed targeting €@ INCLUDE people who match at least ONE of the following €

Suggestions

Exclude people

Connections @ | Add a connection type

Save this audience

Kuvio 19. Mainoskampanjan yleisén rajaaminen

3.6 Hallintajarjestelmat ja digitaalinen markkinointi

Browse
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Verkkopalveluiden hallintajarjestelmat ovat yleistyneet viime vuosina. Yleensa ne tar-

koittavat tietojarjestelmaa, jonka tehtdavana on hallita sisaltoa joka on ensisijaisesti

tarkoitettu kulutettavaksi (Tolvanen 2009). Erilaisia, eritasoisia seka erihintaisia hal-

lintajarjestelmia on valtavasti, ja ne kuuluvat tiiviisti osaksi digitaalisen markkinoinnin

tyovalineitd. Tassa osiossa kasitelldan muutamia opinndytetyon tutkimuksen kan-

nalta merkittavimpia jarjestelmia seka tulevaisuuden mahdollisuuksia.
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3.6.1 Prestashop

Ultratec Oy oli ottanut ennen opinnaytetyota kayttoon avoimen ldhdekoodin verkko-
kauppaohjelmisto Prestashopin. Opinndytetydssa suuri osa kehittamisesta tapahtui

kyseisessa ymparistossa.

Avoimen lahdekoodin lisenssin ohjelmat ovat kaikkien ilmaiseksi kaytettavissa. Lah-
dekoodi on saatavilla kaikille, ja kehittajilla on oikeus muokata sitd omaan kayttotar-

koitukseen sopivaksi. (Open Source Initiative 2007)

Prestashop on avoimen lahdekoodin verkkokauppaohjelmisto, joka on kaytossa yli
250 000 verkkokaupan omistajalla. Prestashopia kdytetdan yli 200 maassa, ja yritys

toimiikin tiiviissa yhteistydssa suuren kehittajayhteison kanssa. (Who we are n.d.)

Prestashop pohjautuu PHP-ohjelmointikieleen ja kayttdaa MySQL-tietokantaa (Bor-
derie 2016.). Prestashopiin on tarjolla tuhansia ulkoasumalleja, mutta myds myos
helposti muokattavan oletus-ulkoasu on kaytettavissa. Oletusulkoasu on paatelaite-
rilppumaton, joten sivusto skaalautuu kdytettavan laitteen huomioon ottaen mah-

dollisimman miellyttavaksi kayttaa. (Attract customers - - n.d.)

Prestashopia voi laajentaa yli 3500 lisdosalla, jotka tuovat lissominaisuuksia valmii-
seen yli kolmensadan ominaisuuden perusasennukseen. Osa naista lisdosista on mak-
sullisia. Alustaa on mahdollista muokata myos itse, ja tassa tydssa auttaa suuri kehit-

tajayhteiso. (Unlimited possiblities - - n.d.)

3.6.2 Mailchimp

MailChimp on erinomainen tyokalu uutiskirjeiden lahettamiseen, mutta se tarjoaa
myos paljon edistyneita toimintoja. MailChimp perustettiin vuonna 2001 ja sita kayt-

taa yli 12 miljoonaa ihmista ympari maailmaa. (About MailChimp n.d.)

MailChimp-hinnoittelu riippuu kayttomaarasta. Jos yrityksella on alle 2000 uutiskirje-
tilaajaa eika lahetysten maara ylita kuukaudessa 12000 |ahetyskertaa, on palvelu il-

mainen (Kuvio 20). (About MailChimp Pricing Plans 2016.)
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Forever Free Monthly High-Volume Pay As You
Monthly Go
Subscribers Up to 2,000 Upto 50,001+ Unlimited
50,000
Sends 12,000/month; Unlimited Varies by pricing  One send per

tier credit
2,000/per 24

hours

Kuvio 20. MailChimp-hinnasto (About MailChimp Pricing Plans 2016.)

Uutiskirjeiden lahettdaminen vaatii tilin luomista palveluun. Uutiskirjeen
vastaanottajia hallitaan tilaajalistojen kautta (Kuvio 21). (Getting Started with Lists

2016)

Testilista 1

Switch list v

Stats v Manage subscribers v Add subscribers v Signup forms  Settings v Q

Toggle Columns v Export List

Segments v All Subscribers v
Email Address First Name Last Name Member Rating Last Changed Date Added
4 Tomm Laaksonen 7/26/16 2:33PM 7/26/16 2:33PM

Kuvio 21. Nakyma MailChimpin esimerkkipostituslistasta

MailChimp tarjoaa ilmaisia pohjateemoja uutiskirjeille. Kaytdjalla on myos
mahdollisuus muokata teemaa editorin kautta tai ohjelmoida kokonaan oma

ulkoasumalli. (Options for - - 2016)
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MailChimpissa markkinointikirjeiden lahettamisen hallinta tapahtuu kampanjoiden
avulla. MailChimpin kampanjatytkalu avustaa askeleittain kampanjan luomisessa ja

halutun ldhetyspaivan valitsemisessa. (Getting Started with MailChimp 2016.)

MailChimpin tietojenkasittelytiimin johtaja John Foreman kasittelee blogissaan
(2014) optimaalista uutiskirjeen ldhetysaikaa (Kuvio 22). Optimaalisin aika ei ole
taysin yksiselitteinen, ja se vaihtelee jonkin verran myds kontekstista riippuen. Email
Genome Projectissa kerdatyn miljardien sahkopostien tietomadaran mukaan suurin
avaamisprosentti saavutetaan, kun uutiskirje lahetetaan arkipaivina. Paras kellonaika

lahettdamiselle on aamulla kello 10-11 valilla (Kuvio 23). (Foreman 2014)

Distribution of Subscribers' Optimal Day of Week
20%
18%
16%
14%
12%
10%
8%
6%
4%
2%
0%

Kuvio 22. Optimaalinen uutiskirjeen lahetyspaiva (Foreman 2014)
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Percent of Subscribers' Optimal Send Times
by Hour of Day
7%

6%
5%
4%
3%
2%
1%
0%

O O O O O O O
e U (ﬁj@? o

Kuvio 23. Paras kellonaika uutiskirjeen ldhettdmiseen (Foreman 2014)

3.6.3 Tekdaly ja tulevaisuus

Tekoalya tai paremminkin koneiden oppiminen -termia kaytetaan silloin, kun tieto-
kone opettaa itse itseddn tekemaan jotakin sen sijaan, ettd ihminen opettaisi sita tai

tietokone seuraisi ohjelmointikoodia. (Sullivan 2016)

Tekoaly on yksi osa Googlen hakukonealgoritmi Hummingbirdia. Taman tekoalyn
nimi on Google RankBrain. Danny Sullivan (2016) on koonnut Search Engine Landissa
julkaistun artikkelinsa eri [ahteista, vaikkakin tieto ei ole suoraan Googlen vahvista-

maa asian salaperaisyyden vuoksi.

Tietokoneiden oppiminen on jo nykyaikana mahdollista ja tallaisia palveluita ovat
muun muassa Amazon Machine Learning ja Intel Saffron. Nahtavaksi jaa, tulevatko

millainen rooli tallaisilla palveluilla on tulevaisuuden markkinointiautomatisoinnissa.
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4 Ultratec Oy:n digitaalisen markkinoinnin kehittaminen

4.1 Lahtotilanne

Ultratec Oy:n myynti perustuu pitkalti jalleenmyyjaverkoston kanssa toteutettavaan
toimivaan, laajaan ja pitkaaikaiseen yhteistyéhon. Yrityksen paamarkkinat ovat Suo-
messa, mutta osa tuotteista menee vientiin ulkomaille. Tasta syysta opinnaytetyoni

alkukartoituksessa huomioitiin myds ulkomaan markkinat.

Yrityksen markkinointi on toteutettu jo aiemmin seka perinteisin etta digitaalisin kei-
noin, joten tekniset valmiudet sisdllontuotantoon ja jarjestelmien hallitsemiseen oli-
vat melko hyvalla tasolla jo projektin alussa. Resurssien jarkeva kayttaminen oli otet-

tava tyossa huomioon.

Prestashop-jarjestelmaan pohjautuva verkkokauppa pystytettiin vuoden 2015 aikana
ja alkuvuodesta 2016 se julkaistiin asiakkaiden kayttéon. Heindkuussa 2016 perintei-
set verkkosivut jatettiin pois, ja tilalle otettiin kdytt6on ainoastaan verkkokauppa,

jonka tehtdavana oli toimia seka tiedonhankinnan etta kaupankdaynnin monipuolisena

alustana.

Verkkokaupan tarkoituksena on mahdollistaa my0s jalleenmyyijille helppo tapa tilata
yrityksen tuotteita perinteisen puhelinsoiton sijaan. Prestashop-verkkokaupan to-
teutti yhteistydkumppani. Perusasennus seka tarvittavat moduulit maksuja seka tilas-
tojenseurantaa varten oli asennettu seka tuotekuvat ja tuotetiedot syotetty. Ulko-
asua oli myos muokattu vareiltaan yrityksen ilmeeseen sopivaksi. Verkkokaupan ul-
koasu, kddannokset ja osa moduuleista kaipasi kuitenkin tyota. Opinnaytetyon aikana
palvelimelle asennettiin testausta varten Prestashop, jonka sisalla asioita pystyttiin

kokeilemaan ilman pelkoa tuotantoversion rikkoutumisesta.

Yritys oli teettanyt hakukoneoptimoinnista selvityksen jyvaskylaldiselta yritykselta
vuonna 2013, jonka jalkeen optimointia oli tehty. Vuonna 2015 yritys teetti uuden

selvityksen tilanteesta, mutta lisdtoimenpiteita ei selvityksen jalkeen tehty.

Yritys on omin voimin tuottanut videoesittelyitd YouTube -palveluun jo vuodesta
2006 lahtien. Henkilokunta pystyi toteuttamaan valokuvauksia itse, mika helpotti re-

surssien kannalta sisdllontuotantoa huomattavasti. Sosiaalisen median kanavat olivat
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kaytdssa, mutta tarkempi kanavien kartoitus tapahtui opinndytetydn suorittamisen
aikana. Tyon tarkoituksena olikin mahdollistaa hyvat jatkokehitysmahdollisuudet toi-
minnalle, koska digitaalinen markkinointi yksittdisena pyrahdyksena ei tuota parhaita

mahdollisia tuloksia, vaan vaatii pidempiaikaista tyota.

Opinndytetyon alussa sovittiin, etta viikoittain pidetdan palaveri, jossa kdaydaan lapi
tehty ty0 ja sovitaan uusista tavoitteista. Taman lisaksi pikaviestimia seka sahképos-

tia kdytettiin yhteydenpitoon.

4.2 Verkkokaupan hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimoinnin ensimmaisena tehtavana oli hakusanakartoitus ja sen pohjalta
tarkeimpien hakusanojen maaritteleminen. Optimointityo tehtiin ensimmaisena suo-
meksi, ja tdaman jalkeen paneuduttiin jonkin verran myds optimointiin englanniksi,

ruotsiksi ja saksaksi. Paapaino tyolla oli kuitenkin suomenkielisessa toteutuksessa.

Avainsanojen kartoittamisessa kaytettiin tyokaluna Google AdWordsin avainsana-
suunnittelijaa (Kuvio 24). Tarkeimmiksi hakusanoiksi valittiin kuukausittaisten haku-
madrien seka yrityksen tuotevalikoiman perusteella taulukossa 1 esiintyvat avainsa-

nat.

Taulukko 1. Hakukoneoptimointiin valitut avainsanat

Hakusana Keskimaardinen hakumaara kuukaudessa
monkijan perakarry 1300

monkijan tukkikarry 880

mottorikelkan reki 720

monkijan karry 720

monkijan lisdvarusteet 170

monkija perakarry 260

monkija karry 110
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Kuukausittaisten hakujen keskiarvo

8t

6t

41

g | B

elo 2015 loka joulu helmi huhti heina 2016
Mainosryhmai ) ) Sarakkeet v 1~ 4 Lataa Liséd kaikki (13)
( kuukausmai:eets:jargi Kilpailu |7 himtgrrl]_zzt:ﬂ?u Mainoksen :fﬁ"t s

ménkijan perakarry 1~ 1300 Runsas 0,34€ 7% TILISSA
ménkijan tukkikarry [ 880 Runsas 0.36€ 88 % TILISSA
moottorikelkan reki [ 720 Kohtalainen 0.07€ 6 %
ménkijan karry [ 720 Runsas 0.44€ 94 % TILISSA
ménkijan puskulevy 1~ 390 Runsas 0,53€ 3%
tukkikarry [ 210 Kohtalainen 034€ 67 %
ménkijan lisavarusteet [ 170 Runsas 0.33€ 44 % TILISSA
ménkija perakarry 1~ 260 Runsas 0,37€ 79 % TILISSA
mankija karry [ 110 Runsas 0.35€ 66 % TILISSA
atv karmy 1~ 50 Kohtalainen 0,33€ 87 %
atv perakarry I~ 40 Runsas 0,36 € 100 % TILISSA
atv tukkikarmy L= 40 Runsas 0,32€ 80 %
vinssi mankijaan I~ 40 Runsas 041€ -

Kuvio 24. Hakusanakartoitus avainsanasuunnittelijalla

Jyvaskylalaisen yrityksen tekemassa selvityksessa 15.4.2015 sijoitukset Googlen ha-

kukoneessa olivat taulukon 2 mukaiset.
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Taulukko 2. Jyvaskylaldisen yrityksen tekema “Jalansija Googlessa” -selvitys

15.4.2015
Hakusana Sijoitus
karry 10
monkijan perakarry 25
tukkikarry 66
monkijan tukkikarry 36

monkijan puskulevy -
monkijan lisdvarusteet 21
monkijan vinssi -
atv karry 9
monkijan lumiketjut -
atv perakarry 12
lumilevy monkijaan -
atv tukkikarry 22
atv tarvikkeet -
atv lisavarusteet 43
lumiaura monkijaan -
vinssi monkijaan -

monkijan tukkikarry hydrauliikalla 35

Hakukoneoptimoinnissa rajattiin tarkeimpien hakusanojen maaraa pienemmaksi
aiempaan selvitykseen verrattuna. Valinta perustui kuukausittaisiin hakumaariin ja
Ultratec Oy:n asiakastuntemukseen. Optimointi toteutettiin ottaen huomioon yrityk-

sen tdmanhetkisessa tilausvalikoimassa olevat tuotteet.

Englanninkielisessd, ruotsinkielisessa ja saksankielisessa hakusanakartoituksessa tar-

keimmiksi hakusanoiksi valikoitui hakusanat samoilla periaatteilla (Liitteet 1-3).

Hakusanakartoituksen lisaksi kartoitettiin myos kilpailijoiden tilanne, ja muutoksia
seurattiin koko tyon ajan. Kartoitettavat kilpailijat olivat IKH, SR-tuote, Tuontitukku ja

Glanspower. Kilpailijoiden kartoituksen jalkeen (Liitteet 4-7, keratty tieto 30.8. -
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14.9.2016) asetimme yhdessa yrityksen kanssa tavoitteeksi nousta etusivulle paaha-
kusanoille, jotta tarkeimmat kilpailijat eivat saisi kilpailuetua. Hakusanasijoitusten
seuraamisessa kaytettiin SerplLabin ilmaista palvelua, jolla voi seurata automatisoi-
dusti 150 hakusanaa vuorokaudessa. TyOkalu oli selvasti edellda muita ilmaisia vaihto-

ehtoja.

Optimointityo aloitettiin kdaymalla l1api kaikki verkkokaupan tuotteet seka niiden otsi-
kot, tuotekuvaukset, tarkennetut tuotetiedot, tuoteryhmat ja valokuvat. Verkkokau-

passa on kirjoitushetkelld 71 tuotetta, jotka on jaettu seitsemaan eri tuoteryhmaan.

Prestashopin hallintapaneelissa (Kuvio 25) tuotteen nimi on hakukoneoptimoinnin
kannalta merkittavassa osassa. Nimesta tulee tuotesivun h1 —tagi (Kuvio 26), joten se

tulee nimeta kuvailevasti seka hakusanakartoitus mielessa pitaen.

& Katalogi
Tuotteet Tiedat iTIEDOT
Hinnat "
Tyyppi
. . ® Standard product
Hakukoneoptiomoint P
X Pack of existing products
oisominaist
Associations Virtual product (services, booking, downleadable producrs, erc.)
Toimitus
Yhdistelmat * Mimi
- Tukkikarry
Kappalemaarat -
fiw
Kuvat
Tilaukset Ominaisuudet Reference code
22168
Raatalaint
Liitteet EAN-13 tal JAN viivakoodi

Tavarantoimittajat

UPC viivakoodi

Kaytossa
Nakyvyys:

kaikkialta

Kuvio 25. Hallintanakyman tuotteen muokkaus
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Ennen optimointia monien tuotesivujen tuotekuvaus sisalsi liilan paljon tekstia seka
paallekkaisyyksia tuotetietojen kanssa. Sisall6t muokattiin yhdenmukaisiksi kaytto-
mukavuuden parantamiseksi. Tarkemmat tuotetiedot siirrettiin tuotekuvien alapuo-
lelle tuotetietoihin. Samoin tuotetietoihin lisattiin videolinkki YouTube —videoon,

jossa esitelladn tuotteen toimintaa kaytannossa (Kuvio 26).

g

Tukkikarry 1 340'00 €
Viite: 22168 Sisaltaa alv:n

Kunto: Uusi tuote e

Kevyt ja kestava mankijan tukkikarry kiinteilla

karikoilla. Paino 167kg Toimitusaika: 1-3 arkipaivaa

N E Maara
¥ Twiittaa f Jaa 3+ Google+
1
@ Pinterest

Q Tulosta
Naiyti ™ Ostoskoriin

suurempana

Rt
Paytrail

Q0EA - #
@ VIS VisA ey

nanduwssaraan S-PANKKE

TIEDOT

Ultratecin kestava ja kevyt tukkikarry. Suomalainen laatutuote joka on merkitty avainlippu-tunnuksella
Keveytensa ansiosta haet isonkin kuorman vaikeasta maastosta
Laadukkaista ja kestavista materiaaleista valmistettu putkirunkoinen rankakarry

TEKNISET TIEDOT JA OMINAISUUDET

Aarimitat 4500*1300*1200

Paino n. 167 kg

Kuorman keskipituus 3,5m Max

Kuorman tilavuus 2,64m?

Kantavuus 1500 kg

Erikoisvahvistettu runko- ja telirakenne

Sahko / kuumasinkitty / polttomaalattu

Vahvat 4-kankaiset matalapaine maastorenkaat
Aisantukijalka ja sidontaliinat

KOKOONPANOKUVA

Polaris 550 Prospector tracks & Atv-Expe:..

Kuvio 26. Verkkokaupan tuotesivu
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Hallintapaneelissa muutettiin kaikille tuotekuville kuvaavat nimet, jotta kuvan tiedos-

tonimi, title ja alt —tagit ovat HTML-koodissa hakukoneiden kannalta kunnossa. Myds

tuotteiden verkko-osoitteet muutettiin selkeiksi.

Vastaavat toimenpiteet tehtiin kaikille verkkokaupan tuotteille, myos englanniksi,

ruotsiksi ja saksaksi. Eri kieliversioiden hallinta tapahtuu hallintandkymassa samasta

paikasta kielivalintapalkkia vaihtamalla.

Tuoteryhmien paasivulla ei ollut minkdanlaista kuvausta, joten sellainen luotiin jokai-

sen tuoteryhman sivulle. Samalla lisattiin kaikkiin tuoteryhmiin metaotsikko, -kuvaus

ja —hakusanat seka selkea verkko-osoite (Kuvio 27). Tehdyt toimenpiteet nakyivat

verkkosivustolla (Kuvio 28), osoiterivilla (Kuvio 29) sekd HTML-koodissa (Kuvio 30)

RuUvaus

Esikatselukuvat

Metaotsikko

Metakuvaus

Metahakusanat

* Selked URL

> B I U & E = = Keppsle > 9 A= E

Mankijan ja moottorikelkan lisdvarusteet metsataihin.

i ES Lis3s tiedosto

&= Lis3a tiedostoja..

Mankijan lisdvarusteet metsatdihin

Ménkijan ja moottorikelkan karryt ja reet vaativiin metsataihin.

1 1 e |

metsa

Kuvio 27. Metsa-tuoteryhman hallintanakyma

liil
il
&
"")
[
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METSA

Mankijan ja moottorikelkan lisavarusteet metsataihin.

M ETSA 6 tuotetta

. Lo as
Lajittele — Nayta: as
Ruudukko Luettelo

Naytetaan 1 - 6 / 6 tuotteesta Q

Tukkikarry Parireki Juontokarry
1 340,00 € sisanaaanvn 970,00 € sisanaaavn 750,00 € sisanaz avn
Toimitusaika: 1-3 arkipaivaa Toimitusaika: 1-3 arkipdivaa Toimitusaika: 1-3 arkipaivaa

== [—=] (=]

Kuvio 28. Metsa-tuoteryhman nakyma

1 www.ultratec.fi/fi/metsa/9-tukkikarry.html

Kuvio 29. Selkeé verkko-osoite osoiterivilla

<title>xMonkijén lisavarusteet metsatdihin - Ultratec</title>
<meta name="description" content="Minkijén ja moottorikelkan Earryt ja reet wvaativiin metsatdéihin." />
-<meta name="keywords" content="ménkija, tukkikdrry,juontokdrry,reki" />

Kuvio 30. Hallintapaneelissa maaritellyt metatiedot HTML-koodissa

Kun sisalto oli hyvdssa kunnossa, kaytettiin SEO Manager -moduulia, jolla oli
mahdollista muuttaa automatisoidusti tuotesivujen HTML-koodiin metatiedot.

Otsikoksi valittiin tuotenimi-muuttuja ja kuvaukseksi tuotekuvaus. (Kuvio 31)
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_ Moduulit - lisosat / seomanager / £ Muuta asetuksia
. ~
Muuta asetuksia o ~ A
b O yma

& SEO Mamager Takaisin  Translate Tarkista paivitykset  Hallitse koulkduja
&
Update Index page

)
— manufacturer pages
» Title:  (MANUFACTURER NAME} Choose a shortcade . ﬁ| |
s {MANUFACTURER_NAME} x

Description Affordable products from {MANUFACTURER_NAME} - featured brands Choose a shoricode v | |

Affordable products from {MANUFACTURER_NAME} x
featured brands x

Update Manufacturer pages

Product pages

Al

Root

Home

METSA

MAA-AINEKSET JA KAF
HARRASTUKSET JAV}

: e Title: | (PRODUCT_NAME} Choose a shortcode v ﬁ| |
Yllapito ——
. (PRODUCT_NAME} x

Description: | {PRODUCT_DESC_SHORT} Choose a shortcods v | |

{PRODUCT_DESC_SHORT} x

rd Update Product pages

Kuvio 31. SEO-Manager —moduuli

Sivuston sisdisten ja ulkoisten linkitysten rakentaminen olivat hakukoneoptimoinnin
seuraava vaihe. Sisaista linkitysta rakennettiin parantamalla esiteltdvien tuotteiden
nakymia seka tietosivujen osia. Parannus toteutettiin perusasennuksessa mukana tu-

levalla moduulilla “Etusivulla esitellyt tuotteet” (Kuvio 32).

Moduulit - lisdosat / homefeatured /£ Muuta asetuksia
. =J o .‘i.
Muuta asetuksia G | &
Etusivulla esitellyt tuotteet Takaisin  Translate  Tarkists paivitykset  Hallitse koukkuja
5 ASETUKSET
Lisataksesi tuotteita etusivulle, lisaa ne vastaavaan tuoteryhmaan (oletuksena: Paaryhma tai Home")

Naytettavien tuotteiden masrs | 8

Maytetdan kategoria josta tuotteita | 2

valitaan L
Satunnaisesti ndytetaan valikoituja
tuotteita Wa kivitéen, ios haluat ndvtettivaksi satunnaisia tuotteita (o

=)

Tallenna

Kuvio 32. ”Etusivulla esitellyt tuotteet” -moduulin asetukset
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Sivuston oletusteemassa on vasemmassa reunassa esitettava Tiedot-osio (Kuvio 33).
Tahan osioon lisattiin linkit toimitusehtoihin, yhteystietoihin, maksutapoihin seka jal-

leenmyyijasivulle. Tata Tiedot-osiota voidaan hallita kuvion 34 mukaisesti.

TIEDOT

»  Toimitusehdot
»  Yhteystiedot
» Maksutavat

> Jalleenmyyjat

Kuvio 33. Tiedot-osio

& Asetukser

BB SIVUT RYHMASSA "HOME"  §

Tunniste * & Verkko-osoite ¥ & Otsikko v & Sijainti v a Naytetaan
v Q Haku
1 toimitusehdot Toimitusehdot o+ # Muokksa =
2 Yhteystiedot Yhteystiedot 4 # Muokkaa =
3 toimitusehdot Toimitusehdot + # Muokksa =
4 Hinnasto Hinnasto 4 # Muokkaa =
5 maksutavat Maksutavat + # Muokksa =

Kuvio 34. CMS-osion muokkaaminen

Alaosassa sijaitsevaa Tiedot-osiota kutsutaan Prestashopissa CMS-osioksi (Kuvio 35).
Taman osion sisallot olivat melko epdselvat. Verkkokaupan toimitusehtoja ei ollut na-
kyvissd, joten ne paivitettiin ajantasaisiksi seka lisattiin linkitys CMS-osioon moduulin

avulla (Kuvio 36).
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Uutiskirje Syéta sahkopostiosoitteesi Seuraa meita

Tuoteryhmat Tiedot Asiakassivut Yhteystiedot

020 747 9880

info@uiltratec fi

Kuvio 35. Sivuston alaosan CMS-osio

Tilaukset ¥ MNayTlaa IINKKEJa |3 UIET0a dIatunnIsteessa

ALATUNNISTEEN LINKIT

Hin

Tunniste MNim
Moduulit - lisdosat

L Home

Moduulit - lisaosat

o L - Toimitusehdot
Moduu
- - Yhteystiedot
v 4 - Hinnasto
5 - Maksutavat

Alatunnisteen tiedot

| Maytd "Myymalamme" -linkki alatunnisteessa

Mayta "Alennetut tiotteet™linkki alatunnisteessa

#| Maytd "Uudet wiotteet™linkki alatunnisteessa

#| Maytd "Parhaiten myyvat tuotteet”-linkki alatunnisteessa

| Maytéd "Ota yhteyttd™linkki slatunnisteessza

| Mayta sivukartta-linkki alatunnisteessa

Mayta "Powered by PrestaShop" alatunnisteessa

Kuvio 36. CMS-moduulin hallinta

Sivustolla oli 15.4.2015 tehdyn selvityksen mukaan sisdantulevia linkkeja 224 kappa-
letta, josta yli 90 % tuli etusivulle. Ulkoinen linkitys muodostuu usein ldhes itsestaan
niin, etta jalleenmyyjat lisdavat sivustolleen linkin Ultratecin sivustolle. Tein kuitenkin

parannuksia myos ulkoiseen linkitykseen.
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Ultratecin YouTube -kanavalla katsellaan videoita noin 230 000 minuuttia kuukau-
dessa, ja maara on jatkuvasti kasvussa. Muutama vanhempi video saavuttaa suuren
suosion viikosta toiseen (Kuvio 37). Ndiden videoiden kuvauksissa on kuitenkin ollut
alkuperaiset kuvaukset ja linkit vanhalle verkkosivustolle. Kdvimme ldpi vuosien var-
rella tehdyt 102 videoa ja niiden kuvaukset, linkit ja kdannokset paivitettiin ajan ta-

salle (Kuvio 38).

Tﬂp 10 Videos Browse all content

Video «J+ Watch time (minutes)
Polaris 550 Prospector tracks & Atv-E... 133,339 56%
Can am outlander L -15 mallin testaw.. 14,881

ATV trailer with electric winch under 2... 14,594 6.2%
Atv-Expert yksiakseliset lavakérryt. mpg B746 3.7%
Ultratec ATV trailer with Hydraulic tip... 6,774 2.9%
Can-Am Outlander L towing timber tra... 5532 2
Atv-Expert trailers ja Snowexpert slei... 4097 1.7%

Kuvio 37. Katsotuimmat YouTube —videot

Polaris 550 Prospector tracks & Atv-Expert Timber Pro 600 skiset

@ Ultratec
£} Kanavan asetukset 1780746 nayttﬁjkertaa

+ Lisdd soittolistaan 4 Jaa  eee Lisds iy 2298 P 335

Ladattu 21.2.2012

Alkoi kdmppaén tulla kylma niin oli I3hdettava puusavottaan!
Harvoissa toissd on ndin hauskaa!

Tass4 siitd kertova video. Lis3tietoa hitp://ultratec.fi/

Luokka Autot ja ajoneuvot

Kayttdlupa Tavallinen YouTube-kéyttSlupa

Kuvio 38. Paivitetty Youtube-videon kuvaus
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Hakukoneoptimoinnin kannalta yrityksen tietojen tulee olla ajan tasalla. Google ar-
vostaa erityisesti Google+ ja MyBusiness —sivustoja seka niiden saamia arvosteluja.
Nadiden sivujen ndyttokuvat seka tiedot paivitettiin ajan tasalle (Kuvio 39). Samalla
paivitettiin Facebook- ja YouTube -sivuston taustakuvat, yhteystiedot ja kuvaukset
ajan tasalle (Kuvio 40, 41 ja 42). Valokuvina kadytettiin Petdjavedelld 29.7. kuvattua
materiaalia. Sosiaalisen median kuvituksessa oli tarkeda huomioida pikselileveydet ja

skaalautuminen (Kuvio 43).

U

ULTRATEC

Ultratec
www.ultratec.fi @

31 seuraajaa | 105 619 nayttokertaa

-

Tietoja Viestit Kokoelmat Kuvat YouTube Arvostelut

Kuvio 39. Paivitetty Google+ profiilin nayttokuva

Ultratec updated their cov

Dithlichad hv Tamm mnaltcanan [21-72 A > 2
Published by Tommi Laaksonen [?]1- 3 August - €

Kuvio 40. Facebook-sivun taustakuvan paivitys



TIETOKONE TELEVISIO MOBIILILAITTEET

o
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PERAKARRYT, REET JA LISAVARUSTEET
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Kuvio 42. Paivitetty YouTube-kanavakuvitus

TV 2560 x 1440 px

TYOPOYTA

2560 x 423 px

median ikonit, pillotettu
tydpoytindkymissi

Kuvio 43. YouTube-kanavakuvituksen skaalautuvuus, pikselikorkeus ja —leveys

46
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4.3 Verkkokaupan sisallon optimointi

Sivuston miellyttava kaytettavyys seka tuore sisaltd ovat tarkeita hakukoneoptimoin-

nissa.

Liukuva valokuvaosio on Prestashopin ulkopuolinen moduuli, “Image slider”, jonka
hallinta toteutetaan moduulin asetuksista seka tarkemmat maaritykset jokaisen ku-
van kohdalta (Kuvio 44). Etusivun liukuva valokuvaosio ei toiminut kunnolla, vaan tie-
tyilla kielivalinnoilla kuvien resoluutiot rikkoivat sivuston ulkoasun. Ongelmana oli
puuttuvat kuvat eri kddannoksille, mika oli helppo korjata. Samalla lisattiin jokaiseen

kuvaan uniikki linkin sivuston eri osiin ja sosiaalisen median kanaviin.

Moduulit - lissosat e #
. oy )
Muuta asetuksia G | (8 1.
Image slider for your homepage Takaisin Translate Tarkista paivitykset Hallitse koukkuja
2 ASETUKSET
Maximum image width | 1280 pixels
Nopeus | 500 milliseconds
Tauko | 6000 milliseconds
=
=
Tallenna
= DIALISTA
+

B #)-Kes3 M (£ Muokkas = W Poista

#4-Talvi (£ Muokkaa W Poista
+ u st ¢ Poic kaviocs ED

#13 - 1lmaiset toimituskulut | % Poisay N Muokkaa M Poista
+ #5-Tiehoyld # Muokkaa W Poista
+

#6 - Facebook # Muokkaa W Poista

Kuvio 44. Image slider -moduuli
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Kielen valinta sivuston oikeassa ylalaidassa listasi kielet aina englanniksi. Kayttajan
kannalta parempi vaihtoehto oli, etta jokainen kielivalinta on aina kyseisella kielella
englannin sijasta (Kuvio 45). Kielien ikonit olivat myos lisatty vaihtelevilla resoluuti-
oilla, joten ne paivitettiin suositellun kokoisiksi kayttden FAMFAMFAMiIn tarjoamaa ja

Prestashopin suosittelemaa ikonipakettia (Kuvio 46).

Suomi Valuutta :

English

Suomi

Svenska

Italiano

Deutsch

Kuvio 45. Kielenvalintapalkki

Localization Kielet

Kielet © ©

Lis&& uusi kieli  Ohje

KIELET © 5
Tunniste ¥« Lippu: Nimiv+ [5S0-koodi*« Kielikoodi: ¥« P&ividyksen muote: ¥«  Date format (full) *«  Kaytosséd =
v

English

{English)

m/dfY H:i:s

&
q
g
;
g
&

Suom ; i
Y-m-d Hiis

1'..
P

(Finnish)

¥-m-d Hiizs

[
[T}
wn
i
3
n
3

4 B0 laliano it IT-IT ¥-m-d ¥-m-d Hii:s

6 M| Deutsch de de-de ¥-m-d ¥-m-d Hii:s

Bulk actions o

Kuvio 46. Kieliasetukset

Verkkosivustolle oli helppo tuottaa tuoretta materiaalia lisadmalla Instagram-syote

etusivulle. Tahan kaytettiin Prestashopin kehittdjayhteison luomaa ilmaista moduulia
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”Instagram images carousel”. Moduuli oli jo hieman vanhentunut Instagramin muut-
tuneista kehittdjaasetuksista johtuen, mutta pienelld CSS-muutoksella (Kuvio 47)

sekad Instagramin kehittdjasivustolla tehdylla sovelluksen rekisterdinnilla moduuli saa-

tiin kdyttoon (Kuvio 48).

.2lider-cold v
-3lider-colS{v
-3lider-col&{v
.3lider-eol7

.3lider-col8{width:

.8lider-coll{width:

widths
dth:
dth:
dth:
dth:

: none:}
1 border-box:]
zizing: border-box:]
7 border-box:;] /* Rdd clasgses if you want more than 4 results */
1t border-box:]
ng: border-box:}
zing: border-box:]
12.5% ;padding: 0 10px;box-sizing: border-box:}

Kuvio 47. Instagram images carousel CSS-muutos

Manage Client: CarouselSlider

Client ID

Client Secret

Client Status

Details

Application Name:

Do not use Instagram, 1G, insta or gram in your opp nome. Moke sure to adhere fo the AP T

Guidelines .

Description:

Company Name:

Website URL:

Privacy Policy URL:

Contact email:

Security

Sandbox Mode

RESET SECRET

Sandbox Permissions Migrations

Carouselslider

se and Brand

Ultratec |G slider

Ultratec

httpe/fwww ultratec fi

An email that Instagram can use to get in touch with you. Please specify o valid emnail address to be notified of important

information about your app.

O

Update Client

Cancel

Kuvio 48. Instagram developer console client management
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4.4 Facebook-markkinointi

Ultratec on toteuttanut keskimaarin joka toinen kuukausi markkinointia sosiaalisessa
mediassa vuodesta 2014 lahtien. Paaasiassa markkinointikampanjat ovat olleet jul-
kaisujen nakyvyyden parantamista seka sivustotykkayksien hankkimista. Opinnayte-
tyon aikana toteutettiin erilaisia kampanjoita, joissa kerattiin sivustotykkayksia, verk-
kosivuvierailuja, esiteltiin tuotteita, pyrittiin konversion parantamiseen, esiteltiin
uutta ulkomaista jalleenmyyjaa seka kerrottiin elokuun ilmaisista toimituskuluista.
Kampanjoita oli kahden kuukauden aikana 10, ja ne sisalsivat 12 mainosryhmaa seka

25 yksittaista mainosta (Kuvio 49).

Campaign name Delivery - Results Reach Cost Amount sp...
Konversion kasvattaminen - tuotteet Inactive 3 18,800 £2280 £68.40
Konversio - yleismainos =z Inactive 9 11,864 €552 £49.70
limaiset postituskulut Inactive 254 40 464 £0.18 £4537
Konversio - mainesta klikanneet Inactive 10 1,197 £360 £35.97
USA dealer Inactive 45 2,070 £0.43 £1927
limaiset postikulut - FB ryhma Inactive 638 €310
Verkkokauppa - Tuotteet - Makkikarry Inactive £0.00
Tuottest - verkkokauppa — Yleislavakarry Inactive £0.00
Ultratec - sivutykkaykset Inactive £0.00
Tuotteet - verkkokauppa Inactive £0.00

Kuvio 49. Facebook mainoskampanjat

Mainoksien tehokkuuden parantamiseksi kokeiltiin erilaisia kohdistuksia eri kokoisille
ryhmille. Kohdistus toteutettiin ian, sukupuolen, kiinnostuksen kohteiden ja sijainnin
seka ihmisten tekemien toimintojen perusteella. Tarkkoja kohdistamisia olivat muun
muassa Ultratecin Facebook-sivulla julkaistujen videoihin reagoineet ihmiset seka
aiemmin mainosta klikanneet ihmiset (Kuvio 50), kun taas laajimmat kohdistukset oli-

vat kaikki Suomessa asuvat yli 35-vuotiaat miehet (Kuvio 51).
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Account: Ultratec > Campaign: Konversio - mainosta klikanneet
=] Search Filters Last 30 days «

Advert Set: FI - 18+

=1]

) Performance Demographics Placement Advert Set @) on s @

10 10 Results: Conversions €3.60 Cost per Result 0.05% Result Rate FI-18+
Results: Conversions

L ampai fl '
People Reached Campaign is Off
5
€35.97 Amount SpemToday
A o . pent today
Amount spent I,
0 Schedule
Custom Aug 14 Aug 21 Aug 28 Sept 4 Sept 11 Sept 18 21 August 2016 16-02-Ongoing
£10.00

Bidding & optimisation

s500 Advert delivery optimised for Conversions
€0.00 You'll be charged per Impression (CPM

Adverts in this Advert Set v + Create Advert Columns: Performance v Breakdown v Export | ¥
Advert Name Delivery - Results Reach Cost Amount spent Rel...
Default name - Website Conversions - Ima... Not delivering 1 1,058 £€11.45 £€11.45 10
Kenversio - mainosta kikanneet > F1 - 18+ Campaign is OFf Conversion Per Conversion
Default name - Website Conversions - Ima... Not delivering — 875 — £8.79 10
Kenversio - mainosta kikanneet > F1 - 18+ Campaign is OFf Conversion Per Conversion
Default name - Website Conversions - Ima... Not delivering 1 827 £7.28 10
Kenversio - mainosta kikanneet > F1 - 18+ Campaign is OFf C n
Default name - Website Conversions - Ima... Not delivering 8 512 €058 £4.66 9
Kenversio - mainosta kikanneet > F1 - 18+ Campaign is OFf Conversions Per Conversion
Default name - Website Conversions - Ima... Not delivering — 561 — €379 10
Kenversio - mainosta kikanneet > F1 - 18+ Campaign is OFf C n n
Results from 5 adverts 10 1,197 €3.60 €35.97
Conversions People Per Conversion Total Spent

Kuvio 50. Mainosryhma konversion kasvattamiskampanjasta, joka oli kohdistettu
mainosta klikanneisiin kayttajiin

Valjasta moénkijasi hyotykayttoon hankkimalla
Ultratecilta tarpeisiisi sopivat varusteet!
Elokuussa ilmainen toimitus.

Monkijan karryt ja
lisavarusteet Learn More

@ Timppa Lehmusvyéry and 3 others 1 share

Kuvio 51. Konversion kasvattamiskampanjan yksittdisen mainoksen mobiilinakyma
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Mainosten konversioiden ja katseluiden tutkimiseksi asennettiin verkkokauppaan Fa-
cebook Pixel —seurantakoodi, jonka avulla voidaan seurata mainosta klikanneiden toi-
mintaa verkkokaupassa (Kuvio 52). Koodi lisattiin Google Tag Manager -moduulin
avulla, jotta verkkokaupan tulevat paivitykset eivat havittaisi seurantaa. Google Tag
Manager oli maksullinen moduuli, joka asennettiin verkkokauppaan. Asetukset-si-

vulle liitettiin yrityksen Google Tag Manager —tilin ID.

¢!-- Facebook Pixel Code --3»

<scripts
'function{f,b,e,v,n,t,s){if{f.fbq)return;n=f.fbg=function(){n.callMethod?
n.callMethod.apply(n,arguments):n.guewe. push{arguments)};if(!f._fbg)f._fbg=n;
n.push=n;n.loaded=!8;n.version="2.8";n.queue=[];t=b.createElement(e); ;t.async=10;
t.src=v;s=b.getElementsByTaghame(e)[@];s5.parentiode. insertBefore(t,s)}{window,
document, 'script’, "https://connect.facebook.net/en_US/fbevents.js");
fbg("init', '18 6');:

fog( "track', 'PageView');

<fscript:

<noscriptr<img height="1" width="1" style="display:nons"
sre="https:/www.facebook. com/tr?id=16 | 5= -PaceViewidnoscript=1"
Sr</noscripts

¢!-- End Facebook Pixel Code --3»

Kuvio 52. Facebook Pixel -seurantakoodi

Google Tag Manager -sivustolle luotiin tili, jonne luotiin Custom Tag. Custom Tagin
sisalle lisattiin Facebookin Pixel —koodi, ja tagi maariteltiin laukaistavaksi yhden ker-

ran kaikilla sivuilla (Kuvio 53).



Ultratec FB Pixel (3 unfiled items

Tag Configuration

Tag type

Custom HTML
< Custom HTML Tag

HTML
<!-- Facebook Pixel Code --»
<script>
Ifunction(f,b,e,v

53

Jn,t, s }{iF(F.Fbq)return;n=F. fbg=function(){n.calliethod?

n.calliicthod . apply (n,arguments):n.queue . push(arguments) }; (1 f._fbq)f._fbg=n;

fbg("

Tagf

Once per page

Triggering

Firing Triggers

e {AH Pages

"1" style="display:none”
£~ I &< =P 5 Vi ewlnoscript=1"

;n.loaded=!8;n.version="2.8";n.queue=[];t=b.createElement(e); t.async=1@;
.getElementsByTaghame(=) [6]; 5. parenthods . insertBefore(t, s) {window,
ipt’, 'https://connsct.facebook.net/en Us/fhevents.js');

Kuvio 53. Google Tag Manager Custom Tag ja Pixel-koodi

Taman jalkeen viimeisin tila julkaistiin. Pixelin toiminnan voi testata selaimeen saata-

valla Pixel Helper -lisdosalla (Kuvio 54).

Pixelin avulla méaaritettiin seurantaan sivustokatseluiden lisdksi myos ostostapahtu-

man aloittaminen. Tama toteutettiin tutkimalla, milloin verkko-osoite sisaltaa tilaus-

sivuston verkko-osoitteen (Kuvio 55).

o
&

K] Pixel Helper
1 pixel found on www.ultratec.fi

Facebook Pixel loaded successfully

Event |ID: PageView

v Event Log p

YWYy nT

@
1

Kuvio 54. Pixel Helper kertoo Pixelin toimivan sivulla
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AccountUltratec
Custom conversions

The name defined for this custom conversion

Name & Category 6 Rule 6 Source 6 Activity & - Status 6

URL Contains (not case

Qsmks_e” aloittaminen Initiate Checkout sensitive) Mainostilin Ultratec pikseli \/‘-"/\—ﬁ— @ Adw": o

order

Kuvio 55. Custom conversions -seuranta ostosten aloittamisesta

4.5 Sisaltomarkkinointi

Ultratec hoiti tuoreen sisallén tuottamisen opinndytetyon aikana. Uusia videoita ja
yrityksen kuulumisia pdivitettiin sosiaaliseen mediaan ja YouTubeen liki paivittain.

Tama myos auttoi hakukoneoptimointia.

4.6 Uutiskirje

MailChimp-palvelun kautta ldhetettiin uutiskirje yrityksen uutiskirjelistalle. Ensimmai-
sena luotiin uutiskirjeen tilaajista lista palveluun. Yhteystietojen tuominen onnistuu
csv- tai txt —tiedostosta, kopioimalla xIs tai xIsx —tiedostosta tai tuomalla integ-
roiduista palveluista, kuten Google Contact, Salesforce, Highrise tai Zendesk (Kuvio
56). Itse uutiskirjeen luomiseen kaytettiin palvelun sisdistd muokkaustyokalua, jolla

pystyi nopealla aikataululla luomaan tarvittavat elementit (Kuvio 57).

@ & List Import Testilista

Where do you want to import subscribers from?

CSV or tab-delimited text file

Import contacts from .csv or .txt files

Copy/paste from file

Copy and paste contacts from .xls or .xlsx files

Integrated service

Import contacts from services like Google Contacts, Salesforce, Highrise, Zendesk,
and more. Learn more

Kuvio 56. Listan luominen
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Ultratecin uutiskirje Avaa selaimessa

Klikkaa nahdaksesi videon.

Ultratecin kuulumiset - Elokuussa ilmaiset
toimituskulut

Kaymalla katsomassa viimeisimpia videoitamme pysyt karryilla
tekemisistamme. Samalla naet Ultratecin monkijoiden lisavarusteita taydessa
toiminnassa. Tarkastele You 3 t tai klikkaa

ne viim mmat Vi

Tarvitsetko monkijaan uutta karrya tai lisavarusteita? Elokuussa toimitamme
kaikki tilaukset ilmaiseksi. Nyt on siis oiva tilaisuus kayda ostoksilla, joten
suuntaa ve ' :

il

ts reserved.
Olet liittynyt uutiskiriemme postituslistalle verkkokaupassamme

Copyright © 2016 Ultratec, Al righ

Our mailing address is:
Ultratec
RAUTAKYLANTIE 1
Petajavesi 41900
Finland

Add us to your address book

Want to change how you receive these emails?

Kuvio 57. Ultratecin elokuun uutiskirje
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Uutiskirjeen lahettamisen lisaksi liitettiin MailChimp-palvelu Facebookiin seka lisat-

tiin Ultratecin yrityssivulle kentta, josta voi liittya uutiskirjelistalle (Kuvio 58).

Ultratec uutiskirje

Email Address
First Name

Last Name

Subscribe to list

Kuvio 58. Uutiskirjeen tilauslomake Facebookissa

4.7 Hakusanamainonta

Ultratec Oy oli toteuttanut AdWords-hakusanamainontaa ennen opinnadytety6tani, ja
heilla oli aktiivinen kampanja kaynnissa. Tuloksia seuratessa todettiin kampanjan toi-
mivan hyvin, joten muutoksia ei tarvinnut tehda. Resurssit ohjattiin muihin tehtaviin

ja taman vuoksi asiaa ei kasitella opinnaytetydssa taman enempaa.
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4.8 Tekniset valmiudet

Ultratec Oy tuottaa paljon videomateriaalia sosiaalisen median kanaviin. Yrityksen
tyontekijat ovat itseoppineita videokuvauksessa ja -editoinnissa. Opinndytetyon ai-
kana yritykselle annettiin tarvittaessa opastusta videoeditointiin ja editointivalineisiin

liittyen.

5 Tulokset

5.1 Verkkokauppa

Opinnaytetyo toteutettiin aikavalilld 1.7.-16.9.2016. Vertaillaan tuloksissa saavutet-

tuja eroja verkkokaupan tilastoihin aikavalilla 15.4.-30.6.2016.

Verkkokaupan kayttajamaara nousi opinndytetydssa tehdyn markkinoinnin vuoksi

587 % heina-, elo- ja syyskuussa 2016 (Kuvio 59).

Yleiskatsaus

Istunnot + |/ Valtse tiedot Tunti | Pdivd Viikko Kuukausi
1.7.2016 - 15.9.2016: ® [stunnot
15.4.2016 - 30.6.2016: @ |stunnot
400
200
15. heinakuuta 29. heinakuuta 12. elokuuta 26. elokuuta 9. syyskuuta

-

W New Visitor B Retuming Visitor

Istunnot Kayttajat 1.7.2016 - 15.9.2016
602,93 % 586,90 %

11 635 vit 1 641 8916 vrt 1298

Sivun katselut Sivutfistunto

640,30 % 5,32 %

36 245 vrt 4 896 3.14vrt 2,98

Istunnon keskim. kesto

Valitén poistuminen
prosenteissa

11,04 % -13,20 %
00-02-04 vrt 00:01:52 52,84 % vrt 60,88 %
D sloma o oo | ARl

% uutta istuntoa
-0,57 %
76,34 % vrt 76,78 %

WW

15.4.2016 - 30.6.2016

Kuvio 59. Verkkokaupan muutokset kavijoissa vertailuaikavalilla
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Ulkomailta tulleiden kavijoiden istuntomaara nousi keskimaarin 3343 % (Kuvio 60).
Ostoskorien maara nousi 1011 %. Taysien ostoskorien maara nousi 112 % ja tilauk-
sien maara 118 %. Ostoskorien konvertoituminen tdysiksi ostoskoreiksi laski 28 % ja
taysien ostoskorien konvertoituminen tilauksiksi 2 %. Rekisterdityneiden kayttdjien
tekemat tilaukset laskivat 16 %. Konversiosuhde laski 100 %. Kaupan arvo rahassa oli
45 % pienempi vertailujaksolla (Liite 8 ja 9). Selvasti suurin osa tilaajista oli siirtynyt

verkkokauppaan Google-hakukoneen kautta.

Maa Istunnot % Istunnot

1. == Finland
1.7.2016 - 15.9.2016 9499 I 5235 %
15.4.2016 - 30.6.2016 1363 I 53.06 %
% muutos 596,92% -0,85%

2. B United States

1.7.2016 - 15.9.2016 348 | 3.02%
15.4.2016 - 30.6.2016 22 | 1.34%
% muutos 1481,82% 125,03 %

3. ™ Germany

1.7.2016 - 15.9.2016 262 | 22T %
15.4.2016 - 30.6.2016 15 | 0,91 %
% muutos 1646,67 % 148,49 %

4 EE Sweden

1.7.2016 - 15.9.2016 199 | 1,73 %

1542016 - 30.6.2016 22 | 134%

%% muutos 804,55 % 28,68 %
5 mm Russia

1.7.2016 - 15.9.2016 150 | 1,30 %

15.4.2016 - 30.6.2016 17 | 1,04 %

% muutos 782,35% 25,53 %

6. [+l Canada

1.7.2016 - 15.9.2016 121 | 1.05%
15.4.2016 - 30.6.2016 1 | 0,06%
% muutos 12 000,00 % 1 621,38 %

Kuvio 60. Maakohtainen muutos istunnoissa vertailuaikavalilla
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5.2 Hakukoneoptimointi

Opinnadytetyon kaytannon toimenpiteet lopetettiin 10.9.2016. Hakukonetuloksien si-
joituksien seurantaan kaytettiin SerpLabin tyokalua, jonka ilmaisversio mahdollistaa
vain kahden viikon tilastoinnin. Hakukoneen orgaanisen haun kautta sivustolle han-
kittujen istuntojen maara kasvoi 712 %. Suurin tyd hakukoneoptimoinnissa tehtiin
26.-27.7.2016. Kahden viikon kuluttua optimoinnista yrityksen sijoitus nousi etusi-
vulle (Kuvio 61), ja klikkauksien maara hakujen perusteella nousi moninkertaiseksi
(Kuvio 62). Yhteensa sijoitus nousi paahakusanoilla 136 sijoitusta korkeammalle (Tau-

lukko 3).

Wl Average Position 1 Improved ¥ Top 3 « Top 10 A Top 30 = Top 100
9 . 38 5924 1 /24 1 7924 24924 24.‘2-’1
vs 9.47 (change -0.09) vs 1 (change 0) vs 18 (change -1) vs 23 (change 1) vs 24 (change 0)

Jump To Summary Graph

#%  Keyword Change Latest Best First Volume Updated URL Found Actions

1 monkila karry iy 5% 5 17 10 2016-08-21 10:36:04 / EEQHS
2 minkijan perakary 0 5% 5 121 1300 2016-08-21 10:36:09

3 ménijan karmy Aaly 5% 5 13 720 2016-08-21 10:36:05

4 tukkikarmy 0 7 1 4 210 2016-08-21 10:36:03

5 minkijan tuklikary 0 9 6 13 880 2016-08-21 10:36:07

6 monikijan juontokérry 1R 15 1 613 - 2016-08-21 10:36:11 fitforesta/88-juontokaerry-ta EEQAMY
7 monkij tielana 0 Mk 1 17 20 2016-08-21 10:36:11 i E@QAM®
8 minkija tiehtyla 0 5 4 1215 - 2016-08-21 10:36:11 i E@QAL®
9 atv kirry 0 4% 4 91y 50 2016-08-2110:36:05 / E@QAMLY
10 atv perakirry 0 5 4 121 40 2016-08-2110:36:06 / E@QAMLY
n monkijan karry kipilla -1y 8 5 (e = 2016-08-2110:36:09 / T@EQAMY
2 mankijan lisavarusteet -y 23% 23 4217 210 2016-08-2110:36:04 ffir1G-lisavarusteet EEQMS:
13 moottorikelkan reki 0* 9%k 9 361 720 2016-08-2110:36:08 / IEQMS
14 mottorikelkka reki Ty 7% 17 461 - 2016-08-21 10:36:06 i E@QALY
15 monkija juontokarmy 612 10 3 613 70 2016-08-2110:36:08 i E@QALY
16 monkila lana R 9 7 9 40 2016-08-2110:36:06 / =A%
17 monkija perakarry 21 7 4 513 260 2016-08-21 13:06:35 / EmQAMY:
18 latunsyla 0 18 1 "R 590 2016-08-21 16:51:24 fiiharrastuksetja-vapaa-aika EmQAMY
19 perakarry monkijaan [Ed 9% 9 124 40 2016-08-21 16:54:25 i E@QMS
20 parireki . 125 12 12 210 2016-08-21 14:10:03 fiimetsa/33-parireki-rekka.ht

2 moottorikelkka parireki . 5% 5 5 pending 2016-08-2121:00:24 / EmQALY
2 mootiorikelkan parireki . 195 19 19 pending 2016-08-21 21:0052 / EEQAMY
23 ménkija parireki R J 3% 3 3 pending 2016-08-21 21:00:52 i T
24 ménkijan parireki R J 5% 5 5 pending 2016-08-2121:01:08 i T

Kuvio 61. Hakukonesijoitukset 23.8.2016
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W 430

Klikkauksia yhteensa

60

»

f 3
|: )

8.7.2 30,7 2016 1.5.2016
S}u{i_p_qgﬁ’%lointitvﬁ

25.-26.7.

Kuvio 62. Hakuanalyysi optimoinnin jalkeen

Taulukko 3. Hakusanasijoitusten kehitys

Hakusana

monkijan perakarry
monkijan tukkikarry
moottorikelkan reki
monkijan karry
monkijan lisdvarusteet
monkija perakarry

monkija karry

Sijoitus 7.7.2016
17
26
45
18
65

22

5.3 Facebook-markkinointi

Sijoitus 23.8.

5
9
9

23

12
17
35
13
42

17

Vertailuajanjaksojen vililla sosiaalisen median kautta hankitut istunnot kasvoivat 404

% (Kuviot 63). Suurin osa tehdyistd mainoksista suoriutuivat tehokkaasti ja klikkaus-

prosentti oli suuri (Kuvio 64). Kohdeyleisona optimaalisin asiakasprofiili oli 35-64 -

vuotias mies (Kuvio 65). Kolmessa konversionparantamiskampanjassa saavutettiin 22

ostoksien aloittamiskonversioa (Kuvio 66). Mainosten optimaalisin ndyttopaikka vaih-

teli huomattavasti kampanjasta riippuen.
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Hankinta
Istunnot + % wutta istuntoa Uudet kayttdjat
602,93 % # 0.57 % # 598,89 % #

1 W Social 40384 % « Eee—
2 m Organic Search 71242 % & .—
3 W Paid Search 100,00 % 4
4 m Direct 122925 % o [N
5 m Referral N776% « BN
6 m Email 100,00 % & |
7 m (Other) 100,00 % « !

Kuvio 63. Istuntojen hankintajakauma vertailuajanjaksoilla

2,079

Results: Wobsite Clicks.

34,982 Amount Spant Tosay
: @85
€153.74 . :

mount spen Schedule

Custom s tun 28 s s i a0 sun s au1s uzm uzs suzm

2,078 Results: Website Clicks  €0.07 Cost per Result  3.26% Result Rate Delivery ﬁ

Bidding & optimisation
Targeting
Adverts inthis Advert Sat v ||+ Create Advert Columns: Porformance = | Breakdown = Expart | =
Advert Name Delivery - Rosults Reach cost Amount spent Relevance
« Active 1947 3128 €07 | €14207 9
nactve o 2082 @0 €4
Inactve 61 2604 o8 | €531
chmuppa » F1- 15+ - Tusszet .

Results from 3 adverts 2018 082 @or | €153

Kuvio 64 Verkkokaupan tuotteiden markkinointi-ilmoituksien suorituskyvyn mit-
tausta

Performance [0} Demographics Placement

2,105 Results: Website Clicks v 35,213 Reach «

Age
] — T — b §
All Women 1824 [ All Men
—
1% (28) 253 — 98% (2,071)
6% (2,087) 35.4q | E—— 93% (32,820)
R,
€0.07 o 55Gq €0.07
Cost per Result Cost per Result
lI 65+ —

Kuvio 65. Kohdeyleison asiakasprofiili



Campaign name

Konversion kasvattaminen - tuotteet

Konversio - yleismainos

Konversio - mainosta klikanneet

limaiset postituskulut

USA dealer

limaiset postikulut - FB ryhma

Delivery

Inactive

Inactive

Inactive

Inactive

Inactive

Inactive

A Results

Kuvio 66. Facebookin markkinointikampanjoita

5.4 Uutiskirje

10
201

40

62

Reach Cost
18,800 - “€2.2.-8[]
11,864 - €.5.-52

1,197 - -.€.3.-B[J
36,200 . .E[?ﬁ.?
1,821 . .E[?.%E

688 €3.10

Uutiskirjeita lahetettiin vain yksi kappale viidellekymmennelle tilaajalle. Uutiskirjeen

avasi 73 % vastaanottajista ja 33% klikkasi uutiskirjeen elementteja (Kuvio 67).

50 Recipients

List: Ultratec uutiskirje

Subject: Ultratecin elokuun uutiskirje

Orders

Open rate

List average

Industry average

35
Opened

Successful deliveries
Total opens
Last opened

Forwarded

Delivered: Sun, Aug 14, 2016 6:14 am

View email - Download - Print - Share

Average order revenue

72.9%

70.0%

(Select your industry)

16
Clicked

48 96.0%
82
9/5/16 12:06PM

0

Kuvio 67. Uutiskirjeen tilastotiedot

Click rate

List average

Industry average

2

Bounced

Clicks per unique opens
Total clicks
Last clicked

Abuse reports

Total revenue

33.3%

33.3%

(Select your industry)

0

Unsubscribed

45.7%
23
8/15/16 7:03AM

0
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6 Pohdinta ja tulevaisuus

Opinndytetyon tavoitteena oli kehittaa yrityksen digitaalista markkinointia seka luoda
hyvat toimintatavat digitaalisen markkinoinnin toteuttamiselle ja kehittamiselle jat-
kossa kaytossa olevin resurssein. Kyseessa on voittoa tavoitteleva liikeyritys, joten

luonnollisesti tavoitteena oli myds kasvattaa myyntia.

Opinndytety0 suunniteltiin toteutettavaksi heina- ja elokuussa, mutta kirjoituspro-
sessi kesti syyskuun puolivaliin asti. Digitaalisen markkinoinnin kehittdminen nain ly-
hyella ajanjaksolla oli haastava tavoite, ja erityisesti tulosten mittaus olisi ollut pa-
rempi suorittaa pidemmalla aikavalilla. Kesa on myos hiljaista aikaa, eika heindakuussa
toteutettu markkinointi tuota vahaisen luonnollisen kysynnan vuoksi parasta mah-
dollista tulosta. Ultratec Oy onkin arvioinut nyt tehdyn tyon ja tulosten nakyvan lo-

pullisesti syksylla.

Haasteita aiheutti myods murrosvaihe tilausjarjestelmissa. Yrityksen myynti perustuu
pitkalti kattavaan jalleenmyyjaverkostoon, jonka yleisin asiakasprofiili on 35-64 -vuo-
tias mies. Ulkomaille toimitetut tilaukset hoidetaan verkkokaupan ulkopuolella. Tilas-
tointi oli haastavaa, koska asiakasprofiilin ikdluokat ovat tottuneet hoitamaan tilauk-
sia puhelimella tai kddantymaan jalleenmyyjan puoleen verkkokaupan sijasta. Mit-
tauksessa keskityttiin ainoastaan verkkokaupan tilastoihin, vaikka joitakin kauppoja

syntyi verkkokaupan ulkopuolella.

Tuloksia tarkasteltaessa epatarkkuutta aiheuttaa tarkasteluaikavalilla suoritettu van-
hojen verkkosivustojen poistuminen ja ndin ollen aiempi kavijaliikenteen jakautumi-
nen. Hakukoneoptimoinnin osalta tarkasteluvali on lyhyt ja olikin yllattavaa, etta eni-
ten kilpailluilla hakusanoilla onnistuttiin suomeksi nousemaan nainkin nopeasti karki-
sijoille. Sijoitukset kuitenkin eldavat paivittain ja nahtavaksi jaa tuleeko kehitys jatku-
maan erityisesti englanninkielisilla kilpailluimmilla hakusanoilla karkisijoille asti. Opin-
naytetyon tarkasteluajanjakso on taman osalta liian lyhyt. Kokonaisuudessa tuloksia

tarkasteltaessa voidaan kuitenkin katsoa niiden pitdavan paikkansa.

Opinndytetyossa saavutettiin mielestani tavoite digitaalisen markkinoinnin kehittami-

sesta, silla yritykselle luotiin hyvat toimintatavat ja tilanne, josta on hyva lahtea jatko-
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kehittdmaan asioita. Verkkokaupan kavijamaarat ja nakyvyys kasvoivat moninker-
taiseksi prosessin aikana. Samoin hakukoneoptimoinnilla suomeksi saavutettiin ta-
voitteeksi asetettu padhakusanojen sijoittuminen etusivulle. Nousujohteinen kehitty-
minen saavutettiin ruotsiksi, saksaksi ja englanniksi, mutta kaikilla hakusanoilla ei
etusivua ole vield saavutettu. Myynnin kasvattamisessa ei onnistuttu. Tilauksien

maara kasvoi, mutta yhteisarvo oli vertailujaksoon verrattuna pienempi.

Opinndytetyota loppuvaiheessa tarkasteltaessa osan toteutuksista olisi voinut tehda
toisin. Markkinointistrategian kriittinen tarkastelu ja suunnittelu seka taman mukai-
nen asiakasprofiilien perinpohjainen tutkiminen olisi alue, jonka olisi voinut tehda pa-
remmin. Nain olisi sisallontuotantoa ja markkinointia voinut kohdistaa tehokkaam-
min. Ty olisi myos ajankohdalta ollut parempi suorittaa vilkkaana kauppa-aikana ke-
san sijaan. Myds hakusanatutkimuksista olisi kannattanut kirjoittaa omat erilliset do-

kumentit, jotta keratty tieto olisi ollut paremmin kaytettavissa jatkokehitysta varten.

Yritykselle syntyi opinndytetyon tuloksena hyvat |lahtokohdat ja valmiudet digitaali-
sen markkinoinnin jatkokehittamiselle. Myos ulkoista apua jatkokehittamiselle kartoi-
tettiin. Tarkeimmiksi painopisteiksi maaritettiin sisdllontuotannon jatkuminen aktiivi-
sena seka sisaltomarkkinoinnin kohdistaminen potentiaalisille ulkomaan markki-

noille.

Digitaalinen markkinointi on kenttdna melko uusi, ja monet asiat muuttuvat jatku-

vasti. Alalla on paljon tunnustettuja asiantuntijablogeja seka verkkoartikkeleita, jotka
eivat valttamatta kesta taysin tieteellisen ldhteen tarkastelua. Markkinajohtajien asi-
antuntijoiden kirjoittamia blogiteksteja kuitenkin kaytettiin opinnaytetydssa lahteina

perinteisten tieteellisten artikkeleiden seka kirjojen ohella.

Opinnaytetyon tekijalld ei ollut entuudestaan markkinointiosaamista, mutta digitaali-
nen markkinointi oli kiinnostava haaste ja mahdollisuus uuden oppimiseen seka tek-
nisten taitojen hyédyntamiseen. Aihe oli kiinnostava myos tyomarkkinoiden tarpei-

den kannalta.

Opinndytetydn prosessi opetti tekijdlle valtavasti digitaalisen markkinoinnin kentasta
ja tyon aikana kokonaisuus hahmottui selkeammaksi. Markkinointikampanjoiden to-
teuttaminen opetti kdytannoista, tyokaluista seka tekniikoista paljon uusia asioita ja

valmisti tekijaa tyoelaman haasteisiin.
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Liitteet

Liite 1. Hakusanakartoitus ja valitut hakusanat englanniksi

Hakusana Hakumaara kuukaudessa

ATV dump trailer 1600

ATV utility trailer 1600
snowmobile sleigh 720
ATV log trailer 720

ATV timber trailer 140

Hakutulostrendit 5

Kuukausittaisten hakujen keskiarvo
Bt

6t

elo 2015 marras

Mainosryhmdideat Avainsanaideat
Keskim.
( d ) kuukausittaiset
haut 7
atv dump trailer 1600
atv utility trailer 1600
snowmobile sleigh 720
atv log trailer T20
atv timber trailer 140
utv dump trailer 140
atv road grader 110
atv garden trailer 50
atv forestry trailer 50
quad utility trailer 30
atv sleigh 20

timber sleigh -

helmi

Sarakkeet v I~

Kilpailu 7

Runsas

Runsas

Runsas

Runsas

Runsas

Runsas

Runsas

Runsas

Runsas

Runsas

Kohtalainen

Ehdotettu
hintatarjous 7

0,79€

0,70 €

0,16 €

053 €

0.35€

0,67€

045€

1.06€

0,34€

0,97€

4t
a . .

heiné 2016
4 Lataa Liséd kaikki (12)
Mainoksen

nayttok. osuus Li
- suunnitelmaan
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Liite 2. Hakusanakartoitus ja valitut hakusanat ruotsiksi

Hakusana

atv timmervagn
atv skogsvagn
fyrhjulingsvagn

atv vagn

Kuukausittaisten hakujen keskiarvo
30t

Hakumaara kuukaudessa

140

90
50

880

22,51
151
751

elo 2015

Mainosry

atv

quad

fyrhjuling

timmervagn

atv timmervagn

atv skogsvagn

fyrhjulingsvagn

skoter slade

atv lunningsvagn

aty flakvagn

atv vagn

quad vagn

atv vagsladd

atv hyrdaulvagn

atv dumpersvagn

marras

Keskim.
kuukau:iattlatisi‘l
L 9 900
L 1900
[ 8100
L 170
L 140
L 90
[ 50
L 20
L 10
[ 10
L 880

helmi

Sarakkeet - £

Kilpailu [7 hintaii?j::t:ﬂ?“
Kohtalainen 033€
Vahainen 0,25€
Runsas 0.33€
Runsas 020€
Runsas 0,74€
Runsas 071€
Kohtalainen 0.94€
Runsas 059€
Kohtalainen 040 €
Runsas 1.02€
Runsas 087€

heinéa 2016
4 Lataa Lisdd kaikki (16)
Mainoksen

naytték. osuus
7

Lisdd
suunnitelmaan
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Liite 3. Hakusanakartoitus ja valitut hakusanat saksaksi

Hakusana Hakumaara kuukaudessa

guad anhanger 1900

atv anhdnger 1000
atv forstanhanger 50
quad forstanhdnger 20
atv rickeanhanger 50

Hakutulostrendit &

Kuukausittaisten hakujen keskiarvo

80t

60 t.

40t

L] ] I T Iy
elo 2015 marras helmi heina 2016
Mainosryhmiideat Avainsanaideat SIS [ L alas e T
Keskim. Mainoksen R
i S Ehdotettu R Lisda

Avainsana (osuvuuden mukaan) tuukausitisiset - Kipaih [7 hintetarjous |7 "AYHOK OSULS o it imaan
schlitten 18 100 Kohtalainen 0,65 € -
atv trailers 70 Kohtalainen 0.21€ -
quad anhanger 1900 Runsas 019 € -
atv anhanger 1000 Runsas 0.23€ -
quad trailer 30 Vahainen - -
atv forstanhanger 50 Kohtalainen 0,65€ -
atv ruckeanhanger 50 Runsas 0.26 € -
quad forstanhanger 20 Runsas 047 € -
quad transportanhanger 10 Runsas 018 € -
quad schlitten 10 - - -
atv schlitten 10 Vahainen - -

atv holzwagen - - - _

quad holzwagen —| = - _

quad hydraulischer anhanger - - - —



Liite 4.
# 5 Keyword
1 ménkija karry
2 mankijan perakarry
3 ménlkijan karry
4 tukkikarry
5 ménkijan tukkikérry
i1 ménikijan juontokarry
T mdénkija tielana
8 mdnkija tiehdyld
9 atv karry
10 atv perdkarry
11 ménkijan karry kipilld
12 ménkijan lisdvarusteet
13 moottorikelkan reki
14 mottorikelkka reki
15 ménkijd juontokarry
16 mankija lana
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Volume
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Updated
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Liite 5.

Keyword

maénkija karry

ménkijan perakarry

ménkijan karry

tukkikarry

ménkijan tukkikarry

manikijan juontokarry

ménkija tielana

mankija tishayla

atv karry

atv perakarry

mankijan karry kipilla
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moottorikelkan reki
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