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dian kayttéd kahdessa pienyrityksessa. Yritykset olivat KuntopisteCom ja Huipputuotteet.
KuntopisteCom on verkkokauppayritys, joka myy urheiluun ja hyvinvointiin liittyvia tuotteita.
Huipputuotteet on maahantuontiyritys, joka myy jalleenmyyijille ja kuluttajille vedenlammitti-
mid, energiavaraajia, sahkokattiloita, aurinkokeraimia ja kalkinhajottajia. Molemmat yritykset
toimivat Jurvassa ja kummallakaan yrityksella ei ole kivijalkamyymalaa.
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The purpose of this thesis was to examine and develop e-business in two small enterprises.
The enterprises were KuntopisteCom and Huipputuotteet. KuntopisteCom is an online store
which sells products related to sports and well-being. Huipputuotteet is an importer enter-
prise, which sells water heaters, accumulator tanks, electric boilers, solar collectors and
magnetic water treatments to retailers and consumers. Both enterprises are in Jurva and
neither of them has a store.

In the theoretical part the thesis deals with e-business and the elements it contains. E-busi-
ness contains terms such as online store, digital marketing, digital client handling, enterprise
resource planning and digital customer service. The thesis also deals with the importance of
social media in e-business. Some of the sites in social media were introduced. Those were
Facebook, Instagram and blogs. After the theoretical part, some of the successful online
store solutions were shown along with two enterprises that have been able to get publicity
from social media. The enterprises that were used as examples were Zalando, Villikihara,
Jounin Kauppa and Varusteleka.

The practical part of the thesis was functional development, the goal of which was to unravel
and support the e-business of two small enterprises by renovating and improving their solu-
tions in e-business and social media.

For this work, the visual appearance of KuntopisteCom online store was changed and the
website was made easier to use. The author got the passwords to KuntopisteCom’s Face-
book and Instagram accounts and added some posts about the products there. She also got
the passwords to Huipputuotteet Facebook account, where she added some posts with the
entrepreneur. Both entrepreneurs were taught about social media and its rules. As a result
both entrepreneurs learned about marketing in social media and can now continue it by
themselves.
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1 JOHDANTO

Sahkadinen liiketoiminta on paljon enemman kuin sosiaalinen media. Sahkoéinen liiketoiminta
kasittaa kaikki yrityksen liiketoiminnat, jotka suoritetaan sahkoisesti. Sahkdista liikketoimintaa
ovat esimerkiksi sahkoinen laskutusjarjestelma, toiminnanohjausjarjestelmat ja verkkomarkki-
nointi. Tana paivana yritys voi aloittaa liiketoimintansa ensin vain sdhkdisessa muodossa ja
vasta toiminnan kasvaessa perustaa kivijalkamyymalan. Suurin osa kuluttajista kayttaa verk-

koa etsiessaan tuotteita, joten nakyvyys verkossa on tarkeaa.

KuntopisteCom perustettiin vuonna 2007. Tuomas Hannuksela osti KuntopisteComin vuonna
2014, ja se on verkkokauppayritys, joka myy urheiluvélineitd, -vaatteita ja erilaisia tukia. Liike-
toiminta on taysin sahkoista. Taman kaltaisten yritysten taytyy panostaa markkinointiin sosiaa-
lisessa mediassa. KuntopisteCom ei kuitenkaan ole ollut aktiivinen sosiaalisen median kayt-
taja. Nykypaivana sosiaalisen median merkitys liiketoiminnassa kasvaa ja yritykset tarvitsevat

sitd. KuntopisteCom toimii Palkintolakeus nimisen yrityksen Y-tunnuksen alla.

Huipputuotteet perustettiin vuonna 2011. Se on myds jurvalainen yritys, jonka omistaa Henrikki
Syrjala. Huipputuotteet on maahantuontiyritys, joka tuo vedenlammitykseen liittyvia tuotteita
jalleenmyyijille. Huipputuotteet.fi toimii nettisivujen kautta, josta myos yksityiset kuluttajat voivat
ostaa tuotteita. Huipputuotteet toimii samalla Y-tunnuksella kuin toinen Syrjalan yritys, Sirokas.
Sirokas myy pakkausteippeja. Huipputuotteet ei ole verkkokauppa, mutta kotisivujen ansiosta
se saa kaiken myyntinsa. Mitdan sosiaalisen median kanavia yritys ei ole kayttanyt vuosiin.

Facebook-sivut on piilotettu monta vuotta sitten.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli verrata ja kehittaa KuntopisteCom ja Huipputuotteet.fi
yritysten séhkaista liiketoimintaa ja tutkia sosiaalisen median merkitysta lilketoiminnan tukena.
Tama tyo on siis tehty yhteistydssa jurvalaisten yritysten KuntopisteComin ja Huipputuotteet.fin
kanssa. Halusin auttaa molempia yrityksid saamaan jalansijaa internetissa, joten opinnayte-
tyota tehdessani sain kehitystyota varten oikeudet KuntopisteComin Facebook- ja Instagram-
tileille sek& Huipputuotteet.fin Facebook-tilille. Muita sosiaalisen median kanavia en kayttanyt.
Yhdessa KuntopisteComin omistajan kanssa muutimme kotisivujen ulkonakoa ajankohtaisem-
maksi ja houkuttelevammaksi. Julkaisin sosiaalisen median kanaviin postauksia Kuntopiste-
Comin tuotteisiin liittyen. Huipputuotteet.fi kanssa muutimme Facebook-sivujen ulkonakéa ja

julkaisimme sivut.



Rakenteellisesti tAssa opinnaytetydssa on ensin teoreettisempi osio, joka koostuu luvuista 2,
3 ja 4. Tyon toisessa luvussa avaan kysymyksid, mitéa on sahkoinen liiketoiminta ja mita kaik-
kea se pitaa sisallaan. Kolmannessa luvussa pohdin sosiaalista mediaa sahkoisen liiketoimin-
nan tukena. Neljdnnessa luvussa esittelen mielestani onnistuneen verkkokaupan ominaisuuk-
sia (visuaalinen ilme, aktiivisuus sosiaalisessa mediassa ja markkinointi). Taman jalkeen siir-
rytaan tyon kaytannon osioon. Viidennessa ja kuudennessa luvussa esittelen tyon taustaa,
tavoitteita, menetelmia ja toteutuksia, seka tuloksia ja tuotoksia. Tassa luvussa vertailen myos
opinnaytetydn kohdeyrityksia ja esittelen kehitykset, joita olen tehnyt kummankin yrityksen

puolesta. Tyo paattyy kehittamisehdotuksiin ja jatkosuunnitelmiin yrittajien tueksi.



2 SAHKOINEN LIIKETOIMINTA

Kuluttajan ndkdkulmasta sahkoinen liikketoiminta tarkoittaa perinteisesti tuotteen tilaamista ja
maksamista internetin valityksella. Yrityksen nakokulmasta séhkdinen liiketoiminnan maari-
telma pitaa sisallaan yrityksen markkinoinnin, taloushallinnon, viestinnén ja asiakaspalvelun
seka varaston ja asiakkuuksien hallinnan, jossa kaikki toiminnot tukevat toisiaan. Sahkoinen
liketoiminta on verkkoteknologiaratkaisu, jossa verkon valityksella tapahtuu kaupankaynnin
omainen transaktio ja sen seuraus. (Karjalainen 2000, 18.) Jos yritys kayttaa pelkastaan sah-
koista liiketoimintaa, on kauppapaikkana talloin yleensa internet. Yritys pyorittaa talloin pelkas-
tdan verkkokauppaa tai kotisivuja ja perinteista kivijalkamyymal&a ei tarvita. Menestyvan verk-
kokaupan tarkein ominaisuus on oikeanlainen markkinointi. Yrityksen taytyy loytaa oikeat tavat

ja kanavat verkossa nékyvyyteen.

Melkein jokainen yritys kayttaa nykyaan séhkoista liiketoimintaa vahintaan jossain muodossa.
Suurimmalla osalla yrityksistd on omat séahkdpostit ja kotisivut. Vuonna 2016 suomalaisista
vahittaiskauppayrityksista 98 prosentilla oli omat internetsivut. Kaikista Suomen yrityksista jopa

72 prosentilla oli kiinted internetyhteys (Tilastokeskus 2016b).

Internet-kotisivut yrityksissa 2003-2016
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Kuvio 1. Internet-kotisivut yrityksissd 2003-2016 (Tilastokeskus 2016b)

Kuviossa 1 on esitetty suomalaisten yritysten internetkotisivujen maaran kehitys vuosina 2003-

2016. Vuonna 2003 kaikista suomen yrityksistd 69 prosentilla oli kotisivut. Vuonna 2016 jopa



95 prosentilla kaikista yrityksista on kotisivut. Vuodesta 2003 vuoteen 2016 kotisivujen maara

on noussut 38 prosenttia. (Tilastokeskus 2016b.)

2.1 Verkkokauppa

Séahkdinen liiketoiminta saa tyypillisesti alkunsa internetissa perustetuista kotisivuista tai verk-
kokaupasta. Sahkoinen kaupankaynti eli verkkokauppa voidaan jakaa neljaén eri alueeseen
tarjoajien ja asiakkaiden mukaan. Talla hetkella suurin osa sahkdisesta kaupankaynnista on
yritykselta yritykselle tapahtuvaa myyntia, mutta myds yritykselta kuluttajalle tapahtuva kau-

pankéaynti on kasvanut suuresti.

Business-to-business -verkkokauppa tarkoittaa yritysten valistéa kaupankayntia. Tuotteet ja pal-
velut vaihtavat omistajaa yritysten valilla. Yritykset ostavat koneet ja laitteet yrityksen kayttoon
muilta yrityksiltd. Laskutukset ja maksuliikenne onnistuvat helpoiten yritysten valilla. Laskuja

ja erilaisia maksutileja myonnetaan yrityksille helpommin kuin kuluttajalle.

Business-to-consumers -verkkokauppa on kuluttajakauppaa. Tassa tuotteet ja palvelut vaihta-
vat omistajaa yritysten ja kuluttajien valilla eli oikeastaan tehdaan normaalia vahittéaiskauppaa
internetissa. Internetin valityksella voi nykypaivana tilata melkein mitéa tahansa. Internetin suo-
sio kauppapaikkana kasvaa jatkuvasti. Internetista tilaaminen koetaan usein helpommaksi kuin
myymalassa vieraileminen. Kuluttaja tilaa tuotteet verkkokaupasta, maksaa laskulla tai verk-

kopankkitunnuksilla, ja saa tuotteet jopa kotiin kuljetettuna.

Business-to-administration -verkkokauppa tarkoittaa kauppaa yritykselta julkiselle hallinnolle.
Tasta voidaan myds kayttaa termia julkisen sektorin markkinointi. Yritykset tarjoavat palvelui-
taan julkiselle hallinnolle. Tallaisia palveluita ovat esimerkiksi sdhkoisten asiakirjojen hallinta,

maksuliikennepalvelut ja muut sahkoistetyt palvelut.

Viimeinen sahkdisen kaupankaynnin luokka on consumer-to-administration. Tama luokka tar-
koittaa julkishallinnon ja kuluttajan valista kaupankayntia. Talléin kuluttaja voi kayttaa julkisen
hallinnon tarjoamia sahkaoisia palveluita. Naitd palveluita ovat esimerkiksi kuntien sahkoiset

asiointipalvelut. (Electronic Commerce and the European Union 2017.)



Ennen internetsivujen ja verkkokaupan perustamista kannattaa toiminta suunnitella valmiiksi.

Sivujen suunnittelun muistisdantoja ovat:

Ennen aloittamista taytyy miettid, mika on verkkosivujen tarkoitus,
Kuvat ja tiedostot tulisi olla mahdollisimman pienid, jolloin sivuston nopeus sailyy,
Rajaa segmentti, jolloin verkkokauppa suunnitellaan tietylle joukolle,

A w0 P

Valitse oikea kuvamuoto (GIF-kuvat ovat usein hyva vaihtoehto, silla ne optimoituvat
paremmin sivustolle),

Valitse oikea resoluutio eli pikselien maara (yleisin resoluutio on 640x480),
Nykypéaivana sivut taytyy optimoida kaikille laitteille, niin mobiiliin kuin tietokoneelle,
Navigaatiopainikkeiden taytyy toimia,

Tee sivuista strategiset, jolloin asiakas viihtyy siella pidempaan ja palaa uudelleen,

© © N o O

Kayta yleisimpia ja yksinkertaisimpia fontteja,
10. Muista tekijanoikeuslaki ja

11.Varmuuskopioi sivusi (Pirouz 2003, 2.)

Jokaiselle internetsivulle on luotava uusi domain eli internetosoite. Osoitteen tulisi olla saman-
lainen kuin yrityksen nimitys ja identiteetti. Internetsivut taytyy tehda niin, etta olet itse niista
vastuussa ja tiedat mita teet. Ota vinkkid muilta internetsivuja suunnitellessa, mutta tee sivuista
silti oman nakdiset. Tama tarkoittaa, etta sivuista tulisi tehdad mahdollisimman toiminnalliset ja
helppokéayttoiset. Parempi vaihtoehto on tehda sivuista itselle ja asiakkaille helppokayttoiset,
kuin kayttaa niissa paljon tekniikkaa tehden niista vaikeat. Ammattilaisen apua kannattaa kayt-
taa, kun tehdaan taysin uudet sivut. Ammattilainen osaa tehda sivuista toimivat ja visuaalisesti

ammattimaiset. (Rope & Vesanen 2003, 17-33.)

Verkkokauppa on siis asiakkaan nakokulmasta lahtbkohtaisesti internetsivu, jossa on tuotteita
tai palveluita, tuotetiedot ja osto-ohjeet. Verkkokauppa sisaltéa tuotteita, jotka asiakas voi tilata
ja maksaa internetin valityksella. Verkkokauppa-nimitysta voidaan kayttaa silloin, kun koko os-
toprosessi tapahtuu verkossa. (Vehmas 2008,4-5.) Nykypaivdna moni yritys perustaa pelkan
verkkokaupan, koska kustannukset ovat alhaisemmat kuin kivijalkamyymalassa (esimerkkina
kohdeyritys KuntopisteCom). Verkkokaupalla voi my6s kokeilla markkinoita, ja suosion kasva-
essa seka tarvittaessa, voi myymalan myds perustaa. Verkkokaupan perustaminen on riskitto-

mampaa kuin myymalan perustaminen heti toiminnan alkaessa.



Verkkokauppoja on monia erilaisia. Yritys itse paattaa minka tason ja alan verkkokauppa on.
Jotkut tuotteet myyvat paremmin kuin toiset. Verkkokaupassa voi myyda fyysisten tuotteiden
lisdksi myos palveluita. Jos myydaan samoja tuotteita kuin muutkin, on erotuttava joukosta
jollain tavalla ja omat tuotteet on saatava tarpeeksi kilpailukykyisiksi. Tuotteiden halvemmat
hinnat ovat keino yksi kilpailuttaa omat tuotteet. Jokaisesta tuotteesta on asiakkaan saatava
tarpeeksi tietoa. Talloin ostoriski on pieni ja asiakas uskaltaa tilata. (Vehmas 2008, 28-29.)

Verkkokauppaa yllapidetaan tyypillisesti viidella eri toiminnolla. Toiminnot ovat siséllén hallinta,
tilausten ja toimitusten hallinta, huoltaminen, palautteen hallinta ja julkisuuden hallinta. Tilaus-
ten hallinta vie eniten aikaa menestyvalla verkkokaupalla. Verkkokauppayritys pyorii pelkas-
taan tilausten ansiosta, joten niitd on osattava hoitaa. Kun asiakas tekee tilauksen, verkko-
kauppa lahettaa automaattisen ilmoituksen tilauksen vastaanottamisesta eli tilausvahvistuk-
sen. Toinen tarkea tilaukseen liittyva toiminto on toimitusten hallinta. Erityisesti fyysisten tuot-
teiden kohdalla toimitusten pakkaaminen ja l&hetys vievat aikaa ja rahaa. Asiakas saa toimi-
tusvahvistuksen, kun tuote postitetaan. (Vehmas 2008, 155-156.)

Siséllénhallintaa on valikoiman uudistaminen ja muuttaminen. Tarjooma vaihtelee, jolloin uusia
tuotteita tulee ja vanhoja poistuu. Verkkokaupan yllapito ja huolto ovat tarkeita. Verkkosivun
on toimittava moitteettomasti, jotta asiakkaat pysyvat. Huoltoa on tehtava jatkuvasti, jotta sivut
pysyvat ajan tasalla. Asiakaspalaute on olennainen osa verkkokauppaa. Palautteen avulla yri-
tys tietdd, miten toimia. Sen avulla yritys tietaa, mita se tekee oikein ja mita vaarin. Julkisuuden
hallinnalla luodaan mainetta yritykselle. Julkisuutta hallitaan erilaisilla keskustelupalstoilla,
jonne asiakkaat kirjoittavat palautetta yrityksesta. Palautteeseen taytyy osata vastata oikein,
jolloin maine sailyy. (Vehmas 2008, 156-159.)

2.2 Sahkdinen markkinointi

Sahkoinen markkinointi on nykydan iso osa jokaista yritystd. Suomessa internetia vuonna 2016
kaytti noin 88 prosenttia vaesttstd, minka seurauksena sahkdinen markkinointi voi saavuttaa
paljon kuluttajia. (Tilastokeskus 2016f). Yritys voi markkinoida itseddn monen eri kanavan
kautta. Sahkoposti, Google (hakukonemarkkinointi ja hakukoneoptimointi) ja sosiaalinen me-

dia eli yhteisomarkkinointi ovat esimerkkeja eri kanavista.



Sahkdinen liiketoiminta nopeuttaa yrityksen sisaista ja ulkoista viestintaa. Tieto liikkuu nopeasti
yrityksen sisélla ja ulkona. S&hkdpostit ovat esimerkki sisdisesta viestinndsta. Sahkopostin
avulla saadaan asia nopeasti liikkeelle ja monelle samaan aikaan. Sahkdpostit ovat tdynna
tietoa ja ovat hyva keino tiedonhallinnassa. Sahkodpostilla on eri rooleja ja niista tarkeimmat
ovat: informointi, tiedon antaminen ja pyytaminen ja suurien vastaanottojoukkojen saavuttami-
nen samanaikaisesti. S&hkopostiviestittelyssa on myds huonot puolet. S&dhkdposti on yleensa
taynna turhia viesteja ja roskapostia. Sahkopostin mukana voi lahettaa myos viruksia. Viesteja

on myo6s helppo lahettaa vaarille ihmisille. (Lindén 2015, 84-85.)

Sahkopostin valityksella voi lahettda erilaisia tiedotuksia ja uutiskirjeitéa. Tata kutsutaan séh-
koiseksi suoramarkkinoinniksi. Uutiskirjeen tehtavana on kertoa asiakkaalle uusista tuotteista
tai kampanjoista. Monista yrityksista uutiskirjeita tulee pari kertaa vilkkossa. Tama saa parhaim-
millaan asiakkaat palaamaan yrityksen verkkosivuille. Asiakas voi halutessaan tilata itselleen
uutiskirjeen tai vaihtoehtoisesti peruuttaa saadessaan lilkaa uutiskirjeita. Asiakkaalta on aina
kysyttava lupa suoramarkkinointiin. Jokaisella yrityksellda on omat postituslistat, joita kaytetaan

uutiskirjeita lahettaessa.

Yleisesti ottaen sahkodpostien viestien pitaa olla lyhyitd, ytimekkaita ja selkeita. Kirjallista sano-
maa on yleensa vaikeampi tulkita, silla se ei sisalla eleita eika ilmeita. Turhien vaarinkasityk-
sien valttamiseksi tulisi yrityksen sdhkdpostiviestit kirjoittaa mahdollisimman selkeakielisesti ja
asiallisesti. S&hkoposteihin tulisi vastata mahdollisimman nopeasti, etteivat tarkeat ja kiireelli-
set asiat unohdu. Jos sahkopostiviesti on pitka ja monimutkainen, kannattaa varata sen tutki-

miseen kunnolla aikaa, jotta asiat tulevat ymmarretyksi. (Lindén 2015, 87.)

Hakukoneiden kautta tapahtuva markkinointi on suosittua. Google on maailman suosituin ha-
kukone monen muun hakukoneen ohella. Euroopassa Google on vallannut ison osan markki-
noista. Googlen kilpailijoita ovat esimerkiksi MSN ja Yahoo!. Yritykset voivat kayttaa Google
AdWordsia apunaan markkinoinnissa. AdWords on tapa, jolla yritys saa itsensé nakyviin. Ad-
Wordisia kaytettdessa yrityksen mainokset ndkyvat normaalien hakutulosten ylapuolella tai
vieressa. Yrityksen taytyy keksia oikeat hakusanat, joilla Google |6ytaa mainokset. AdWordsin
kaytt6 maksaa vain silloin, kun mainos saa klikkauksia. (Poutiainen 2006, 14.)

Hakukoneoptimointi on sitd, etta verkkosivut suunnitellaan ja toteutetaan niin, ettd hakukoneet

|oytavat ne helpoiten. Verkkosivu siis optimoidaan niin, etta tietyt hakusanat vievét yrityksen



sivuille. Kun sivut suunnitellaan oikein, voidaan paasta hakujen kéarkeen tietyissa hakusa-
noissa. Hakukoneoptimointi ei ole maksettua mainontaa, vaan tuloksiin paastaan pidemman
ajan kuluessa, jolloin myos hyoétyja saadaan pidemmaksi aikaa. Hakukoneoptimointi perustuu
siis hakusanoihin, jotka yritys valitsee saadakseen lisda nakyvyyttd. Hakukoneoptimointi kan-
nattaa, silla internetsivuille yli 80 prosenttia tulee hakukoneiden kautta. Suurin osa hakukonei-
den kayttajista ei katso ensimmaisté tulossivua pidemmalle. Hakukoneoptimoinnin avulla yritys

pysyy ensimmaisten hakutulosten joukossa. (Poutiainen 2006, 146.)

2.3 Sahkdinen asiakashallinta ja asiakaspalvelu

Jotta tuotteita osataan markkinoida oikein, on saavutettava oikeat ihmiset ja oikeat asiakkaat.
Yrityksen toiminnassa asiakashallinta eli CRM (Customer Relationship Management) auttaa
tdssa. Asiakashallinnan avulla I6ydetddn ne oikeat asiakkaat ja ne tavat, joilla asiakkaat saa-
daan pysymaan. CRM kasittda uusasiakashankinnan, asiakasrekisterin, asiakkaiden tarpeiden
tunnistamisen ja asiakastietojen hyvaksikayton mm. tarjouksien teossa. Asiakashallinta auttaa
kohdistamaan markkinoinnin oikeille asiakkaille, auttaa parantamaan myynnin ennustetta-
vuutta, helpottaa myynnin ohjausta ja nopeuttaa myynnin tietojen seurantaa. (Lindén 2015,
150.)

Asiakashallinnan toimintoja ovat oikeiden asiakkaiden tunnistaminen, nykyisten asiakkaiden
analysointi, tuotteiden kehittdminen asiakkaille, markkinointi ja myynti asiakkaalle, oikeiden ja-
kelukanavien valinta ja markkinointitietojen hyvaksikayttd. Jokaiselle yritykselle nama kaikki
toiminnot ovat tarkeitd, mutta toimintojen tarkeysjarjestys riippuu siitd, minkalainen yritys itses-
saan on. Isompi yritys keskittyy enemman jakeluverkostoon, kun taas pienempi tekee kaik-

kensa pitaakseen avainasiakkaansa itsellaan. (Tikkanen, Aspara & Parvinen 2007, 30-31.)

Asiakashallinnassa tarkeaa on asiakkaiden oikeanlainen segmentointi, jolla asiakkaat ryhmi-
tellaan erilaisin keinoin. Ryhmittely on erityisen tarkeaa silloin, kun markkinat ovat niin suuret,
ettd yritys ei pysty tyydyttdmaan kaikkia tuotevalikoimallaan. Segmentointi auttaa yritysta eri-
koistamaan tuotetarjoamansa niille tarkeille segmenteille, joista on hyotya yritykselle. Kun tuo-
tevalikoima pystytdan rajaamaan, voidaan saastaa rahaa ja resursseja, mutta silti tehda voit-
toa. Yritys siis keskittyy vain tiettyyn segmenttiin ja luo kilpailuetua juuri silla alueella. Segmen-

toinnin pohjalta pystytd&n luomaan juuri oikeanlainen viesti oikeille asiakkaille. (Sipila 2008,



65.) Ryhmittelyn avulla yrityksell&a on aikaa ja resursseja kuunnella tarkeimpien asiakkaiden
mielipiteitd ja tarpeita. TAman avulla yritys pitada itsellaan juuri ne hyodyllisimmat asiakkaat ja
luo kestavia suhteita. Tarkeinta yritykselle ovat kestavat ja jatkuvat asiakassuhteet. Asiakkaat,
jotka ostavat enemman, ovat avainasiakkaita. (Puusa, Reijonen, Juuti & Laukkanen 2014,
193). Joskus avainasiakkaista voi muodostua kuitenkin myds negatiivisia vaikutuksia, jolloin
asiakkaasta tulee taakka yritykselle. Silloin suhteesta muodostuu yksisuuntainen riippuvuus-
suhde. Yritysten valisissa negatiivisissa riippuvuussuhteissa toinen osapuoli ei tayta kaikkia
ehtoja, joita on luvattu, mutta sopimus pitaa osapuolet yhdessa. (Tikkanen, Aspara & Parvinen
2007, 31.)

Erilaisia segmentointitapoja on monia, joista yritys valitsee itselleen sopivimmat. Segmentti voi
perustua taloudellisiin tekijoihin. Tahan vaikuttavat asiakkaan tulot, koulutustaso, ika, suku-
puoli, perheen koko ja yrityksen koko. Namé& ovat sosiodemografisia tekijoitd. Kayttaytymis-
eroja ovat ostomotiivit, tarve ja vaatimus, elamantyyli, persoonallisuus ja asiakassuhteen
vaihe. Nama ovat psykografisia tekijoita. Alueellisiin tekijoihin luokitellaan ilmasto, sijainti, kieli
ja kulttuuri seka tavoitettavuus markkinoinnissa. Muita ryhmittelytapoja ovat asiakkaiden sitou-
tumisaste yritykseen, asiakkaiden kayttamat tietoléhteet ja kiinnostus tuotteeseen. (Vuokko
1997, 122,133.)

Sipila (2008) listaa tarkeimpia asiakkuuden hallintaan liittyvia ohjeita:

- Kritiikkia taytyy osata ottaa vastaan ja ottaa siita opiksi,
- Erilaisia asiakasryhmia taytyy osata kohdella eri tavalla,
- Luo pitkaaikaisille asiakkaille syita jaada ja

- Kayta tunnealya asiakkuuksien hoitamiseen (Sipila 2008, 87-89).

Asiakashallintaan tarvitaan siihen soveltuva ohjelmisto. Monet yritykset kayttavat office-ohjel-
mia, jotka pitavat kaikkien asiakkaiden tiedot hallinnassa. Pienyrityksissé asiakashallintajarjes-
telméksi voi kayda vaikkapa Googlen Gmail -sahkopostilaatikko, jossa postit voidaan jakaa eri
kansioihin. Google Contacs on ilmainen sahkéinen osoitekirja, jossa kaikki yhteystiedot ovat
samassa paikassa. (Google Gmail 2017.) Googlen Evernote on myds maksuton palvelu ja se

on sdhkdinen muistikirja, jonne yritys voi tallentaa asiakastiedot. (Google Evernote 2017.)
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Suurimmissa yrityksissé asiakastietojarjestelmat ovat suurempia ja monimutkaisempia. Suu-
rimmat jarjestelmat maksavat, mutta auttavat pitamaan asiakkaiden tiedot kasassa. Hakukone
Google ehdottaa monia erilaisia CRM-palveluiden tarjoajia. Jotkut yritykset kayttavat erilaisia
pilvipalveluita. Pilvipalveluita kaytetaan sahkopostina, tiedostojen tallentamiseen ja asiakas-
hallintaan. Vuonna 2016 kaikista Suomen yrityksista 34 prosenttia kaytti pilvipalvelua asiakas-
hallintaan ja vuonna 2015 29 prosenttia (Tilastokeskus 2016c). Pilvipalvelujen suosio on kas-
vamassa. Pilvipalvelu on helppokayttéinen, silla se on kaytettavissa missa ja milloin tahansa

seka milla laitteella tahansa.

Pilvipalvelujen kaytto yrityksissa vuonna 2016

Hallinto- ja tukipalvelut N -6
Ammatillinen, tieteell. Ja tekn. toiminta I /6
Informaatio ja viestintd NN  SS
Majoitus- ja ravitsemistoiminta NN 57
Kuljetus ja varastointi I 35
Vahittdiskauppa I 41
Tukkukauppa I 53
Rakentaminen NN 43
Teollisuus GGG -0

0 20 40 60 80 100

Kuvio 2. Pilvipalvelujen kaytto yrityksissa vuonna 2016 (Tilastokeskus 2016c)

Pilvipalveluita kaytti vuonna 2016 suuri osa yrityksista. Informaatio- ja viestintayrityksista jopa
88 prosenttia kaytti pilvipalveluita vuonna 2016. Vahittaiskaupan yrityksista 41 prosenttia kaytti

pilvipalveluita ja kuljetus- ja varastointiyrityksista 35 prosenttia.

Sahkoista asiakaspalvelua on sahkoinen asiointi. Suomessa esimerkiksi Kela ja Vero.fi tarjoa-
vat sdhkdista asiointia. Erilaisia ilmoituksia ja hakemuksia voi siis tayttaa internetin valityksella
ilman asiointia paikan paalla. Sahkoisen asiakaspalvelun hyvia puolia ovat helppous ja kus-
tannustehokkuus. Sahkoinen asiointi voi tapahtua koska vain ajasta tai paikasta riippumatta.

(Valtionvarainministerié 2017).
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Yrityksilla on mahdollisuus asentaa verkkokauppaansa Chat-palvelu, joka helpottaa asiakasta
ottamaan yhteytta yritykseen. Suomalainen Finnchat on esimerkki yrityksesta, joka tarjoaa ta-
man tapaisia palveluita muille yrityksille. Chat-palvelu helpotta ja nopeuttaa asiakaspalvelua.
(Finnchat 2017.) Asiakkaan voi olla helpompi esittéda kysymys chatin kautta kuin vaihtoehtoi-

sesti soittamalla tai sahkopostitse. Chatissa vastauksen saa usein nopeammin.

2.4 Toiminnanohjausjarjestelma

Toiminnanohjausjarjestelma eli ERP (Enterprise Resource Planning) on jarjestelma, joka si-
saltaa kaikki yrityksen toiminnot nimikkeineen, ja se on tarkea kokonaisuus varsinkin keskisuu-
rissa ja suurissa yrityksissa. Toiminnanohjausjarjestelma on tietotekninen jarjestelma. Se oh-
jaa taloushallintoa, ostoja, myynteja, varastonhallintaa ja logistiikkaa. Toiminnanohjausjarjes-
telma ohjaa siis koko yrityksen toimintaa ja pitda kaiken tiedon lahettyvilla. Erilaisia toiminnan-

ohjausjarjestelmia ovat esimerkiksi SAP, Oracle, Lawson ja IBS. (Vehmas 2008, 93.)

Jarjestelma pitaa sisalladn myds myyntiin liittyvaa tietoa, kuten tuotekoodeja, hintoja ja varas-
totilanteen. Toiminnanohjausjarjestelmén ansiosta yrityksen ei tarvitse hankkia montaa eri oh-
jelmaa kaikille toiminnoille. Toiminnanohjausjarjestelmassa kaikki toiminnot yhdistyvat yhdeksi
jarjestelmaksi. Yritys voi myds paattad, mitka kaikki toiminnot se tarvitsee itselleen. Suurempi
yritys tarvitsee enemman toimintoja kuin pieni yritys. Toiminnanohjausjarjestelmét on yleensa
suuremmille yrityksille, joten PK -yrityksen on muokattava toiminnot itselleen sopiviksi. (TIEKE
2017))
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3 SOSIAALINEN MEDIA LIIKETOIMINNAN TUKENA

Sosiaalinen media on paikka internetissd, jossa jokainen voi jakaa tai vastaanottaa tietoa,
tehda kauppaa tai vaihtaa tuotteita ja pitaa yhteytta inmisiin. Sosiaalinen media koostuu erilai-
sista yhteisoistd, joissa kayttajat voivat tuottaa, julkaista, kritisoida, arvioida ja kommunikoida
toistensa kanssa. (Tuten 2008, 20.) Tarkeimpia sosiaalisen median ominaisuuksista on tiedon
jakaminen. Jokainen sosiaalisen median kayttaja voi jakaa sisaltod muiden tutkittavaksi. Tal-
laista sisaltéa ovat esimerkiksi kuvat, videot, sovellukset ja pelit. (Leino 2012, 113-114.) Tieto
tavoittaa nopeasti monet meista ja sosiaalisen median vaikutus kasvaa jatkuvasti. Joka paiva
jatkuvasti kasvava joukko ihmisia selailee eri sosiaalisia medioita, kuten Facebookia, Instagra-
mia tai katsomme videoita YouTubesta tai muista sosiaalisen median videopalvelusta. Kuvi-
ossa 3 on esitetty eri alojen yritysten kayttamia sosiaalisia medioita ja kayton jakaumia vuonna
2013.

Yritysten kayttamat sosiaaliset mediat 2016
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Kuvio 3. Yritysten kayttamat sosiaaliset mediat Suomessa 2016 (Tilastokeskus 2017d)

Suurin osa kaikkien toimialojen yrityksista kaytti vuonna 2016 erilaisia yhteisopalveluja. Naita
ovat mm. edell& mainitut Facebook ja Instagram. Vahittaiskaupan alalla jopa 82 prosenttia yri-

tyksista kaytti yhteisopalveluja. Blogeja kaytti keskimaarin vain noin 19 prosenttia yrityksista.
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Informaatio- ja viestintdalalla 59 prosenttia kaytti kuitenkin blogeja vuonna 2016 (Tilastokeskus
2017d.)

Tassa luvussa kasittelen sosiaalisen median kanavia Facebookia, Instagramia seka sponso-
rointia ja blogeja. Valitsin nama kyseiset sosiaaliset mediat, silla ne ovat mielestani suosituim-
pia sosiaalisia medioita talla hetkella. Esittelen jokaisen kanavan yrityksen nakodkulmasta ja

kerron, miten naita voidaan kayttaa lilkketoiminnan tukena.

3.1 Facebook

Facebook on suurin sosiaalisen median kanava, jossa jokainen voi vastaanottaa tai jakaa tie-
toa. Vuoden 2017 alussa Facebookilla oli 1,94 miljardia kuukausittaista aktiivista kayttajaa.
Suomessa 2017 vuoden alussa 49,65 % koko vaestosta kaytti Facebookia. (Statista 2017.)
Facebookiin perustetaan omatili, jonne voidaan ladata kuvia, videoita, tilapaivityksia tai uutisia.
Facebookissa voi tavoittaa ihmisia eri puolilta maailmaa ja lahettéda heille kaveripyyntoja. Fa-
cebookista on vuosien saatossa kasvanut yksi tarkeimmista sosiaalisen median vaylista, niin

yksityisen ihmisen kuin yrityksenkin nakdkulmasta. (Leino 2012, 128-129.)

Facebookiin on myds mahdollista perustaa omat yrityssivut ja markkinoida yritysta sosiaali-
sessa mediassa. Yrityksen nettisivut linkitetddn omaan henkilokohtaiseen tiliin, josta sivuja on
helppo kasitella. Tarkeintad Facebook-sivujen luomisessa on asiakkaiden segmentointi. Face-
book-sivut luodaan, jotta voidaan jakaa tietoa tarkeille asiakkaille. Segmentointi auttaa yritysta,
jotta se tietdd, mitd kannattaa jakaa sivuilla. Segmentoinnin avulla oikeat julkaisut l6ytavat oi-

keat asiakkaat ja ndiden avulla voidaan saada lisaa myyntia. (Leino 2012, 130-131.)

Facebookissa tapahtuva markkinointi on yleensa yrityksen uusien tuotteiden tai kampanjoiden
esittelyd. Jos yritys saa paivityksesta houkuttelevan, seuraajat voivat jakaa sitd omalle sivul-
leen, jonka avulla yritys saa lisda tykkaajia. (Leino 2012, 131.) Talla hetkella ehka suosituimpia
yrityksien paivityksia ovat erilaiset arvonnat. Tallaisen péaivityksen avulla yrityksen Facebook-
sivuille saadaan lisaa seuraajia. Esimerkkina tallaisesta paivityksesta voisi olla: "Tykkaa tasta
paivityksesta ja sivuistamme, niin olet mukana arvonnassa”. Tallainen arvonta ei maksa aikaa
eikd vaivaa asiakkaalle, joten arvontaan on helppo l&ahted mukaan. Kun yrityksen Facebook-
sivuista on tykatty, asiakas harvemmin poistaa tykkaysté ja saa jatkuvasti yrityksen paivityksia

uutissyobtteeseensa.
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Facebook-arvontoja on my@s kritisoitu. Jotkut kayttajistd saattavat pitaa jatkuvia arvontoja ar-
syttavina. Suomalainen yritys Varusteleka on arvostellut arvontojen kayttotarkoituksia. Arvon-
tojen tarkoituksena on yleensa saada lisaa seuraajia. Liiallisella arvontojen julkaisemisella
saattaa olla painvastainen vaikutus. Arvonnoilla voi saada tykkaéjia Facebook-sivustolle, mutta
ovatko tykkaajat tulevaisuudessa yrityksen asiakkaita. Arvonnat voivat myos heikentaa tulosta,
jos niihin laitetaan liikaa rahaa, eika saada haluttua tulosta aikaiseksi. Varustelekan mielesta

tarkeintd Facebook-paivityksissa on aitous ja kiinnostus asiakkaista. (Varusteleka 2017.)

Facebook-sivuja kannattaa seurata ja péaivittaa jatkuvasti. 1-7-30-saantdé on hyva muistaa
markkinoitaessa yritysta Facebookissa. Ensimmainen saanto on, etta tarkastat paivittdin oman
Facebook-seinési. Tarkastat, mita uutta on tapahtunut ja kommentoit jotain pienta. Kerran vii-
kossa kannattaa tehdé jotain isompaa. Tallainen voisi olla vaikkapa uuden tuotteen esittely,
kysely tai kampanja. Kerran kuussa julkistat kyselyn tuloksia tai arvontojen voittajia. Nain pidat

yrityksen Facebook-sivut jannittavina etka anna seuraajien kyllastya. (Leino 2012, 133.)

Facebookissa julkaistuissa kampanjoissa sovelletaan kuluttajansuojalakia, henkiltietolakia ja
tekijanoikeuslakia. Naitd lakeja taytyy noudattaa niin normaalissa markkinoinnissa kuin digi-
taalisessa markkinoinnissa. Facebookissa on myds omat saantdnsa yrityksien kampanjoihin.
Jokaisen markkinoijan kannattaa tutustua sosiaalisen median kampanjoiden eettisiin ohjeisiin,
kuten esimerkiksi IAB Finlandin (The Interactive Advertising Bureau) ohjeisiin. (Tuominen
2013, 47))

Ennen jokaista kampanjaa on markkinoijan hyva tarkastaa voimassa olevat Facebookin saan-
not. Ne voivat muuttua nopeaan tahtiin, joten tietoinen muutoksista on oltava jatkuvasti. Jos
kampanja tai arvonta ei ole Facebookin sdantbjen mukainen, se keskeytetddn (Tuominen
2013, 47). Facebookin sdannoissa esimerkiksi lukee, ettd arvontaan osallistuminen ei saa
edellyttda statuspaivitysta, kuvan jakamista tai profiilikuvan muuttamista. Arvontaan osallistu-
minen saa kuitenkin edellyttaa yrityksen Facebook-sivujen tykkaamista, sivuille kirjautumista
tai sovelluksen lataamista. Saannoissa lukee myos, etta jokaisen arvonnan yhteydesséa on
mainittava, ettd Facebook ei itse ole mukana arvonnassa ja talla tavoin Facebook vapautuu

vastuusta. (Tuominen 2013, 48.) Edella mainitut sd&nnotkin voivat siis kuitenkin my6és muuttua.
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Facebookissa on valitettavasti myds helppoa esiintyd toisena ihmisena tai yrityksena ja siten
rikkoa yksityisyyden suojaa. Kayttajatunnusvarkaudet ovat lisdantyneet. Naiden varkauksien
avulla yritetaan kalastella asiakkaiden tietoja, julkaistaan vaaraa tietoa yrityksen sivuille, levi-
tetdan haittaohjelmia ja viruksia seka muutetaan sivuja. Talla tavoin yritys voi menettaa mai-

neensa ja rikkoa tiedon luottamuksellisuuteen liittyvia velvoitteita. (Tuominen 2013, 51.)

3.2 Instagram

Eri sosiaalisten medioiden suosio vaihtelee jatkuvasti. Vuosia sitten suosituimmat sosiaaliset
mediat olivat mm. IRC-galleria ja Habbo. Naistd molemmat ovat suomalaisia ja ovat edelleen
toiminnassa, mutta niiden kayttajat ovat vahentyneet. Nykypaivana Instagram on saanut ison
jalansijan sosiaalisten medioiden joukossa. Instagram on yhteisdpalvelu niin kuin Facebook.
Instagramin idea on yksinkertaisempi kuin Facebookin. Instagramiin jaetaan vain kuvia tai vi-
deoita. Instagramiin ei ole mahdollista laittaa tilapaivitysta kuten Facebookiin. Instagram-so-
vellus toimii parhaiten mobiilina, mutta sitd on myds mahdollista kayttaa tietokoneella. Se on
yhteisOpalvelu, jossa tarkeimpana ominaisuutena on kuvanjakopalvelu. Instagramissa on mah-
dollisuus muuttaa julkinen profiili yksityiseksi, jolloin vain omat seuraajat voivat nahda julkaisut.
Julkaisujen jakamisen ja tykk&amisen lisaksi, kayttajat voivat lahettdd keskenaan suoravies-
teja, jolloin Instagram toimii viestipalveluna. Suoraviesteja voi lahettda yhdelle tai useammalle
kayttajalle kerralla. (P6nka 2014, 121.)

Vuoden 2017 alussa Instagramilla oli maailman laajuisesti 700 miljoonaa aktiivista kayttajaa.
Noin puolet kayttajista on 18-29 -vuotiaita. Instagram on talla hetkella 7. suosituin sosiaalisen
median kanava. (Statista 2017.) Verkkopalvelu on saatavilla iOS, Android ja Windows Phone-
kayttojarjestelmille. (Ponka 2014, 121.)

Yrityksen on mahdollista perustaa oma tilinsa Instagramiin. Instagram-tili on myds mahdollista
linkittda Facebook-tiliin, jolloin sama paivitys nakyy molemmissa. Instagramissa on vaikeampi
tavoittaa isoa joukkoa uusia tykkaajia ja seuraajia. Tykkaykset eivat nay jokaiselle heidan uu-
tissyotteessaan. Yrityksen Instagram-tilin ideana on enemmankin antaa sisépiirin tietoa tyk-
kaajille. Tama saa ihmiset kiinnostumaan ja seuraamaan kyseista tilid. Yrityksen paivitys In-
stagramissa voi sisaltdd uuden tuotteen esittelyn, kampanjakoodin tai alennuksen. Tama saa

asiakkaan tuntemaan itsenséa tarkeaksi asiakkaaksi. Alennuksen ei tarvitse olla suuri, koska
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pienikin hinnanalennus saa aikaan kauppoja. Instagram ei ole viel& paassyt jokaisen yrityksen
suosioon. Instagram ei ole niinkaan tarkea yrityksen nakyvyyden kannalta, mutta tuo lisdarvoa.

3.3 Sponsorointi ja blogit

Sponsorointia on alettu kayttdm&aan yhtena markkinointiviestintamixin osa-alueena. Se on ny-
kyaan osa suhdetoimintaa, mainontaa ja menekinedistamista. Sponsoroinnin tarkoituksena on
viestid myonteisia uutisia ja korostaa yrityksen tuotteita. Kun yritys saa jonkun tunnetun henki-
I6n sponsoroimaan tuotteita tai palveluita, syntyy positiivinen mielikuva yrityksesta. Sponso-
roinnin tarkoituksena on mygds tehda yritys ja brandi tunnetuksi sidosryhmille. Suomessa yleisin
sponsorointikohde on urheilu, suosituimpana lajina jaakiekko, mutta muualla maailmassa kult-
tuuri, joihin kuuluvat esimerkiksi blogit, ovat nousseet merkittavammin sponsorisuhteiden jouk-
koon. Sponsorointi ei ole pelkkaa mainostamista, vaan se kattaa sisélleen paljon enemman.
Sponsorointi luo suhteen sponsorin ja sponsoroitavan valille. Suurimmat erot sponsoroinnin ja

mainostamisen valilla ovat seuraavat:

e Sponsoroinnin vaikea kontrolloitavuus

e Sanoma on lyhyempi

e Kampanja on halvempi

e YleisO ottaa sponsorimainokset paremmin vastaan

e Sponsorointi saavuttaa juuri oikean segmentin. (Karjaluoto 2010, 55.)

Viime vuosien aikana blogien kannatus on kasvanut melkoisesti. Blogi tarkoittaa paivakirjaa,
joka on tuotu digitaaliseen muotoon. Ensimmaiset viralliset suomalaiset blogit perustettiin
vuonna 2003. Talla hetkella maailmassa on miljoonia eri aiheisia blogeja. Suosituimpia blogin-
luontikoneita vuonna 2014 olivat Blogger, Wordpress ja Tumblr. Alussa blogeihin kirjoitettiin
paivan kuulumisia ilman kuvia. Nykyaan erilaiset kuvat, mielipiteet ja mainokset ovat suosi-
ossa. Mielipiteitd jakavat blogit saavat paljon kommentointia ja vuorovaikutusta, jonka kautta
blogi tulee tunnetuksi. Ei ole valttamatta valia, onko palaute positiivista tai negatiivista, silla

suosio kasvaa silloin kun blogi erottuu joukosta. (Toikkanen & Kananen 2014, 10.)
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Yritykselle tarkeinta blogeissa on sponsorointi. Yrityksen kannattaa lahted sponsoroimaan
bloggaajaa saadakseen huomiota. Bloggaajat saavat sponsoreilta erilaisia tuotteita ja tapah-
tumia arvosteltavaksi blogeissaan. Nykypaivana blogit ovat todella suosittuja mainoskanavia.
Sponsorit yleensa antavat palkkioksi tuotteita tai palveluita yrityksesta kaytettavaksi, mutta jos-
kus my0s rahaa on tarjolla. Tama on yritykselle halpaa markkinointia. Bloggaajat yleensa haa-
livat sponsorisopimuksia, silla he saavat sita kautta uusia lukijoita ja bloginsa tunnetuksi. Suo-
messa blogien sponsorointi ei ole vield niin tunnettua kuin ulkomailla. (Toikkanen & Kananen
2014, 38.)

Esimerkkind Pauliina M&ki on Koskenkorvalainen Fitness-urheilija, joka kirjoittaa blogia nimelta
Pauliinan. KuntopisteCom ja Pauliina Maki ovat tehneet markkinointiyhteistyota, jolla Kunto-
pisteCom on saanut lisda nakyvyytta itselleen. Esimerkki yrityksen ja Pauliina Méen yhteis-

tyostd seuraava nayte Maen blogista:

Aloitettiin Kuntopiste.com kanssa blogiyhteistyd ja paasen alkujaan testaamaan
rannetukia treeniin. Oon pydrittanyt mielessa jo jonkin aikaa rannetukien hommaa-
mista ja nyt ne l6ytyvat mun treenikassista! Ensivaikutelma Mc David rannetuesta
oli tosi hyva. Tuki oli todella mukavan tuntuinen, tarpeeksi jamakka treeniin seka
istuu ranteeseen hyvin. Tuen ominaisuuksia on mm. sen lammittava vaikutus, joka
lievittda kipua ja auttaa parantamaan janne-, nivel- ja limaspussitulehduksia.

Vield pitd&d malttaa odottaa, etta paasen naita ensiviikolla testaamaan.

TEILLE rakkaille lukijoilleni on nyt mahdollisuus tehda tilaus kuntopiste.com ilmai-
silla toimituskuluilla!

Alennuskoodin saat, kun kayt tykkddméassa Kuntopiste.com facebook sivusta ja
laitat facebook viestin, jossa kerrot olevasi lukijani ja lunastavasi alennuskoodin.

Kuntopiste.com verkkosivuille paaset tasta. (http://paulinamaki.blogs-
pot.fi/2016/04/kuntopistecom-ja-alennuskoodi.html.)

Yrityksen on mahdollista myds perustaa oma bloginsa. Blogin perustaminen ja yllapitaminen
on varsin helppoa ja nopeaa. Blogi on edullinen markkinointikanava. Blogin pitAmisen hyvié

puolia ovat

e Perustaminen tapahtuu jo muutamassa tunnissa,

e Edullinen yllapitaa,


http://www.kuntopiste.com/

e Tarkea vuorovaikutuskanava,

e Auttaa saamaan asiakassuhteita,

e Google loytaa blogisi ja yrityksesi helpommin,

e Blogissa pystyy rakentamaan hyvaa internet -mainetta,

e Blogissa pystyy jakamaan mielenkiintoista sisaltoa,

e Keino erottua kilpailijoista ja saada parempi markkina-asema, ja

e Saa aikaan mielipidejohtajuutta seka asiantuntijuutta. (Juslén 2009, 205-207.)
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Blogin ulkondkoon ja julkaisuihin kannattaa panostaa, jolloin blogia voi kayttaa tiedottamiseen

ja markkinointiin. Yritysblogia perustettaessa on hyva miettia, onko juuri kyseisen aihealueen

tuntija. On helpompi markkinoida ja kertoa tuotteista, kun on alan asiantuntija. Markkinointiblo-

gin ideana on jakaa asiantuntevaa tietoa yrityksen tuotteista asiakkaille. Kovassa kilpailussa

yritys saa parempaa sijoitusta markkinoilla, jos blogi on suosittu ja asiakkaat saavat sielta neu-

voja. (Juslén 2009, 210.)

Pida blogikirjoitus lyhy-
end ja lisda koukuttava

Lisaa julkaisuun valo-
kuvia, videoita tai mu-

Ole avoin

Salli palautteen anto

Salli kritiikki

Ole rehellinen

Nayta asiantuntijuutesi

Kasittele ajankohtaisi
asioita

Muista huumori

Kuvio 4. Miten blogista syntyy mielenkiintoinen kokonaisuus? (Juslén 2009, 227-231).

Blogista on saatava kehitettya tarpeeksi mielenkiintoinen ja ajankohtainen, jotta se kiinnostaa

lukijoita. Kuviosta 4 ndhdaan kaikki tarkeimpia hyvan blogin ominaisuuksia. Lyhyt ja ytimekas

kirjoitus tai julkaisu herattda enemman mielenkiintoa kuin pitka ja tylsa kirjoitelma. Otsikon on
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oltava mukaansa tempaava, jolloin lukijat kiinnostuvat aiheesta. Kun julkaisut ovat eri pituisia
ja eri nakoisia, blogin jannittavyys sailyy. Julkaisuja voi rikastaa erilaisilla elementeilld, kuten
kuvilla ja videoilla. Blogissa tarkeimpana ominaisuutena on suoruus ja aitous. Blogissa jaetaan
mielipiteitd ja annetaan neuvoja. Asiakkaiden ja lukijoiden palaute ja kritiikki ovat olennainen
osa blogia. Kommenteista paatellaan yleensa, kuinka suosittu blogi on. Mita enemman kom-
mentteja, olivat ne hyvia tai huonoja, sitd luetumpi blogi on. Humoristinen kirjoitus herattaa
yleensd enemman huomiota kuin tylsempi asiakirjoitus. Yritysblogi on yleensa asiatekstisem-
paa, mutta pieni huumorin vilahdus ei yleensa tee pahaa kenenkaan blogille. Ratkaisevinta
blogikirjoituksissa on ajankohtaisuus. Kannattaa kirjoittaa tuotteista ja palveluista silloin, kun
ne ovat pinnalla. On tarkeatd pysya aina mukana "kaikessa mahdollisessa”. Olla ajoissa ja
ennen muita. (Juslén 2009, 227-231.)
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4 ONNISTUNEEN VERKKOKAUPAN ELEMENTIT

Tassa luvussa esittelen ja naytan onnistuneen verkkokaupan elementtejd, niin pienen kuin
isonkin yrityksen nakokulmista. Kaytan verkkokauppojen internet sivuja demonstroidakseni
verkkokauppojen visuaalista ilmetta seka esittelen sosiaalisessa mediassa tehtyja paivityksia.
Kaytan esimerkkina suuresta yrityksesta Zalandoa ja pienesta yrityksesta jurvalaista parturi-
kampaamo-verkkokauppaa Villikiharaa. Valitsin nama yritykset, silla olen ollut molempien asi-

akkaana vuosia ja olen huomannut internet sivujen helppokéayttdisyyden ja toimivuuden.

4.1 Visuaalinen ilme, toiminnallisuus ja tuotetarjooma

Visuaalisella ilmeella tarkoitetaan tassa verkkokaupan ulkonakéa, logoa, likemerkkia, varitee-
maa ja asettelua seka typografiaa eli fonttia, jota kaytetdan yrityksen asiatekstissa. Visuaalinen
ilme kuvastaa yrityksen persoonallisuutta ja sen arvoja. Visuaalinen ilme luo ensivaikutelman
koko yrityksesta. Logo ja likemerkki antavat yritykselle identiteetin ja symboloivat sen toimin-
taa.

Tuotetarjooman vaihtuvuus on iso osa verkkokaupan menestystéa. Silloin uusia tuotteita tulee
verkkokauppaan ja vanhoja poistuu. Vaihtuvuus ei tarkoita pelk&staan uusia tuotteita vaan
my0s erilaisia kampanjoita, joissa vanhan tuotteen hintaa lasketaan tietyssé ajankohdassa.
Tarjooman vaihtelevuus on tarkeampaa verkkokaupassa kuin kivijalkamyymalassa, silla siella
asiakkaat "seilaavat” viikoittain. Tuotetarjooman ei valttdmatta tarvitse olla laaja ja tilanne riip-
puu siitd, minkélainen yritys on. Massaverkkokaupassa toki laajuus kertoo usein siitd, miten
suosittu verkkokauppa on. Hyvin suunniteltu ja toteutettu kuvamateriaali antaa ammattimaisen
kuvan yrityksesta. Kuvamateriaalin laatu on todella tarkeaa, silla joskus tuotteet jaavat osta-
matta huonojen kuvien seurauksena. Tuotekuvat otetaan yleensa samaa taustaa vasten, sa-
masta kuvakulmasta ja samalla valaistuksella. Kuvien on oltava tarkkoja, joten jarjestelméka-
meraa on kaytettdva. Verkkosivuilla kuvat ovat muotoa JPEG, GIF tai PGN. (Vehmas 2008,
163-168.) Kuvien aitous on myds tarkedaa. Kuvat aidoista tuotteista saavat asiakkaat luotta-
maan yritykseen. Aidot kuvat kiinnittavat yleensd enemman huomiota kuin selvasti teennéinen
kuva. (Varusteleka 2017.)

Toiminnallisuus koostuu monista eri vaiheista, joita asiakas tekee tilatessaan verkkokaupasta.

Yrityksen verkkokauppa on onnistuneesti toiminnallinen silloin kun kaikki toiminnot etenevat
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sujuvasti. Toiminnallisuuteen kuuluvat mm. sahkdinen tuoteluettelo, ostoskori, asiakkaan tun-

nistaminen, maksupalvelut ja toimituksen seuranta. (Vehmas 2008, 11.)

Verkkokauppatoteutukset jaetaan neljgédn eri paaryhmaan: massatuotteiden verkkokauppa,
konfiguroitavien tuotteiden verkkokauppa, uniikkituotteiden verkkokauppa ja palvelun verkko-
kauppa. Massatuoteverkkokauppa on néista yleisin. Tallaisen verkkokaupan tavoitteena on
myyda samoja tuotteita, joita monessa muussakin verkkokaupassa myydaan. Konfiguroitavien
tuotteiden verkkokauppa on hieman erilaista. Tallaisesta verkkokaupasta voidaan tilata erilai-
sia kokonaisuuksia, kuten kokonaisen lomamatkan, joka sisaltéd mm. lennot ja majoituksen.
Uniikkien tuotteiden verkkokauppa myy puolestaan samaa tuotetta vain yhden. Tallainen verk-
kokauppa voi myyda esimerkiksi kerailyaarteita, ja esimerkkina tasta ovat antiikkikaupat. Pal-

velua myyva verkkokauppa myy nimensa mukaisesti palveluja. (Vehmas 2008, 12-15.)

Yhteenvetona tarkeimmat verkkokaupan ominaisuudet ovat: laadukas tuotevalikoima, turvalli-
suus, lisdinformaation saanti, logistiikka, maksamisen helppous ja pienempi hinta kuin muilla
(Vehmas 2008, 25). Seuraavassa alaluvussa esittelen kaksi mielestani onnistunutta verkko-

kauppaa, edella mainitut Zalando ja Villikihara, ja peilaan naitd ominaisuuksia niihin.

4.1.1 Zalando

Zalando on saksalainen vaateverkkokauppa, joka perustettiin vuonna 2008 Berliinissa. Yrityk-
sen perustivat Robert Gentz ja David Schneider. Zalando toimii nykypéaivana 15 maassa ym-
pari Eurooppaa ja on yksi Euroopan suurimmista muodin verkkokaupoista (zalando.fi). Za-
lando-verkkokauppa on Vehmaksen (2008) mukaisen luokituksen pohjalta massatuotteiden

verkkokauppa.
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Kuva 1. Zalando.fi

Zalandon internet-sivujen visuaalinen ilme on tyylikas ja yksinkertainen. Véreina toimivat
musta, valkoinen, harmaa ja likemerkissé on hieman oranssia. Variteema pitaa internetsivut
pelkistettyna ja helppona kayttaa. Liikaa vareja kaytettaessa, voi sivujen kokonaiskuva horjua
tehden sivut vaikeasti luettaviksi. Kaytettaessé vain muutamaa varia, koko sivusto selkiytyy.

Zalandon sivuja selaillessa huomaa, etta kaikki kuvat ovat ammattilaisen ottamia ja selkeita
kuvia. Tama luo vaikutelman, etta sivuista pidetdan huolta, ja ne pyritaan pitdmaan mahdolli-
simman helppokayttdisina. Tuotekuvat on otettu samaa taustaa vasten ja kaikki kuvat ovat
laadukkaita. Tuotetarjooma vaihtelee viikoittain. Joka viikko Zalando lahettéda sahkdpostitse
uutiskirjeen, jossa kerrotaan uutuuksista. Tama pitaa asiakkaiden mielenkiintoa ylla ja monet

palaavat uudestaan joka viikko verkkokauppaan.

Asiakkaan tie alusta loppuun, etusivulta ostoskoriin, kdy mutkattomasti. Kuvat latautuvat no-
peasti eika tarvitse odotella sivuston latautumista. Asiakas tekee ostopaatoksen ja siirtaa tuot-
teen ostoskoriin. Taman jalkeen asiakas voi halutessaan jatkaa ostoksiaan tai siirtya ostosko-
riin. Ostoskorista tuotteet siirretaan kassalle ja kassalla valitaan toimituspaikka ja maksutapa.
Toimituspaikaksi voi valita mink& tahansa Matkahuollontoimipisteen, jonka itse haluaa. Tal-
laista mahdollisuutta ei jokaisessa verkkokaupassa ole. Usein verkkokauppa itse maarittelee
[Ahimm&n matkahuollon ja ehdottaa toimitusta sinne. Maksutapoja on monia: Verkkopankki,

pankkikortti tai lasku. Lasku on Zalandon oma lasku, jolla on 30 paivan maksuaika. Zalandon
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tuotteilla on 100 paivéan ilmainen palautus- ja vaihto-oikeus. (Zalando 2017.) limainen toimitus
verkkokaupassa on suuri kilpailuetu yritykselle. Moni asiakas saattaisi tilata suurilla summilla

hyodykkeitd, mutta jattaa tilauksen tekematta postikulujen vuoksi.

4.1.2 Villikihara

Villikihara on parturikampaamoyritys, jonka p&atoimipiste sijaitsee Jurvassa ja sivutoimipiste
Vaasassa. Yrityksen omistaa jurvalainen Rami Luoma ja villikiharalla on nelja tydntekijaéa omis-
tajan lisaksi. Villikiharalla on siis kivijalkamyymala ja verkkokauppa. Verkkokaupassa on tarjolla
hiustuotteita sek& palveluita. Sivustolla on toimiva verkkoajanvarausjarjestelma. Verkko-
kauppa on palvelua myyva ja massatuotteiden verkkokauppa samanaikaisesti.

=— Valikko Etusivu Toimitusehdot Yhteystiedot ‘5 Ostoskori on tyhja!

‘2 Rekisterginti # Kirjaudu
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Kuva 2. Villikihara.fi

Verkkokaupan varitys on yksinkertainen: valkoinen, harmaa ja hieman violettia. Yrityksen logo
on selkea ja se kertoo heti yrityksen identiteetin. Sivut on huolella suunniteltu ja toteutettu.
Sivuja suunniteltaessa on kaytetty ammattilaista. Ammattilaisen kayttd saattaa olla kallista,
mutta se tuo asiakkaita ja lisamyyntia. Typografia eli fontti on selkea ja asiatyylinen. Tarkeaa

on, etta fontti pysyy samana koko sivustolla, joka sivulla. Villikiharan sivuilla tdmé toteutuu.
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Kuva 3. Villikiharan tarjoustuotteet

Etusivulla nakyvat tarjoustuotteet ja tarjouksen maara. Mielestani tarjoustuotteet menevat hy-
vin kaupaksi ja asiakkaan mielenkiinto heraa jo etusivulla.
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Kuva 4. Villikiharan tuotemerkit

Sivun alalaidassa on lueteltu merkit, joiden tuotteita voi verkkokaupasta ostaa. Kun tuotemerk-
kia painaa, paasee selailemaan kaikkia kyseisen tuotemerkin tuotteita. Tama on mielestani
erinomainen idea, silla talléin asiakas huomaa kaikki merkit, joita verkkokaupasta on saatavilla.

Internetsivuilla on nykyaikainen verkkokaupparatkaisu. Sivut ovat modernit ja toimivat. Sivuja
on helppo kayttaa ja kaikki toiminnot seuraavat toistaan. Tuotteet menevat ensin ostoskoriin ja
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sieltd kassalle. Kaikki kassan vdlivaiheet (tilaajan tiedot, maksu ja toimitustapa) nékyvat sa-
malla sivulla, johon on helppo tayttaa tilauksen tiedot. Maksutapoina verkkokaupassa ovat
verkkopankki, Visa-, Visa Electron- ja Master Card -kortit. Toimitustapoja ovat posti, pakettiau-

tomaatti, Ovelle-paketti tai nouto Jurvan myymalasta. Palautus ja vaihto ovat ilmaisia.

Etusivulla ndkyy chattiboksi, johon asiakas voi esittdd kysymyksen koskien tuotetta, tilausta tai
vaikkapa parturiaikaa. Kysymykseen yritetdédn vastata mahdollisimman nopeasti. Chatti-ikku-
nan saa yhdistettya alypuhelimeen saatavaan sovellukseen, joka ilmoittaa saapuneesta vies-
tistd. Nain kysymykseen pystytdan vastaamaan heti sen saavuttua ja saadaan kauppa synty-
maan. (Villikihara 2017.)

4.2 Nakyvyys

Nakyvyydella tassa tarkoitetaan yrityksen sosiaaliseen mediaan tekemia mainoksia tai paivi-
tyksia. Yrityksen nakyvyys sosiaalisessa mediassa on yksi kilpailutekijoista nykypaivana. On
tarkeda saada positiivista huomiota internetin kayttgjilta. Paivityksissa tarkeinta on saada asi-
akkaat kiinnostumaan niista. Kiinnostus herad, jos asiakas tuntee saavansa itse jotain paivi-
tyksesta. Nykyaan kaikkein suosituimpia houkuttimia ovat usein erilaiset arvonnat. Arvonnat
alkavat ja loppuvat hyvin usein samalla tavalla. Arvontaan osallistuminen edellyttaa paivityk-
sesta ja yrityksen Facebook-sivuista tykkaamista. Voittaja arvotaan kaikkien tykkaajien kesken

yrityksen paattamalla tavalla.

Esittelen téassa kappaleessa yrityksen, Jounin Kaupan, joka on mielestani ymmartanyt sosiaa-
lisen median vaikutuksen suosioonsa. TAma yritys osaa hyodyntaa sita, mink& vuoksi sosiaa-
linen media on luotu. Jounin Kauppa nousi suosioon sosiaalisen median my6ta. Yrityksen Fa-
cebook-sivuja seuraa talla hetkella noin 560 000 ihmista. Yrittdjan omaa Facebook-sivua
(Sampo Kaulanen) seuraa 20 000 ihmista ja yrittdjan vaimon sivuja (Kauppiaanrouva) 40 000

ihmista.

Jounin Kauppa on K-ruokakauppa, jonka Jouni Kaulanen perusti vuonna 1950. Kauppa alkoi
ensin pienesta myymalasta Akaslompolossa. Nykyaan Jounin Kaupan omistaa Sampo Kaula-
nen, joka on ottanut yrityksen sosiaalisen median haltuun. Nykyaan Jounin Kauppa toimii kaup-
pakeskuksena, jossa on mm. urheilukauppa, ravintoloita ja muita yrityksia. (jounin-

kauppa.com.)
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Annan myos esimerkin taysin painvastaisesta tavasta nékya verkossa. Esittelen toisen suo-
malaisen yrityksen, Varustelekan, jonka sosiaalisen median nékyvyys on erilaista, ja joka on
avoimesti arvostellut Facebook-arvontoja. Varusteleka antaa vaihtoehtoisen tavan saada na-
kyvyytta sosiaalisessa mediassa. Se kyseenalaistaa arvontojen vaikutuksen yrityksen lopulli-

seen tulokseen.

Varusteleka on sivuston yritysesittelyn mukaan yritys, joka myy armeijan kaytettyja tai ylijaa-
mavaatteita ja varusteita. Yrityksella on myymala Helsingissa ja verkkokauppa. Yritys on pe-
rustettu vuonna 2003. Yritys on omien sanojensa mukaisesti kasvanut alallaan Euroopan suu-

rimmaksi.

4.2.1Jounin Kauppa

Kuvassa 5 on esitetty esimerkki Jounin Kaupan Facebook-paivityksesta.

Jounin Kauppa il Tykkid sivusta

Maaliskuun SuperArvontalll Tykkaa (saa jakaa) kuvaa niin olet mukana arvonnassa,
jossa voit voittaa parhaimmillaan 10 000 ekua!

Arvon kymmenen kappaletta tuhannen ekun nippuja joillekki tasta kuvasta tykanneille
maaliskuun viimeinen paival

Tassa arvonnassa kannattaa jakaa paivitysta silla jos nyt sattuu et jakomaaria on
vapaaehtoisesti kertynyt 100 000kpl niin arvon viikon loman Yllakselle 4hengelle
kaudelle 17/18 ja voittajat arvotaan kuvasta tykanneiden kesken.

10 K Arvonta suoritetaan Jounin Kaupan Live-ldhetyksessa mikali Jounin Kaupan
veispuuk sivut ovat saaneet 599 900 tykkaajaa maaliskuun 31.3.2017 klo.12.00
mennessal

Myt viimeistaan kaikki mukaan tykkaamaan Jounin Kaupan hulluutuksiall
Saa jakaal

Veispuuk ei ole jarjestava taho vaan Jounin Kauppa onl (&2

Mielens dpahoittajia huomicidaan mielensapahoittajapipoillal

T

Kuva 5. Jounin Kaupan Facebook-paivitys 26.02.2017

Esimerkkind onnistuneesta Facebook-paivityksesta Jounin Kauppa teki siis paivityksen, jossa
se arpoi 10 000 euroa kaikkien paivityksesta tykdnneiden kesken. Paivitys oli 13.03.2017 saa-
vuttanut 18 000 tykkaysta.



% Jounin Kauppa
=4 6 maaliskuuta kello 13:08 - €

TJ

Pistetaas pipoarvonta taman kunniaksil Tykkaa paivitysta ja oot mukanal
Laitettaisko siipiannoksia kohtapuoleen arvontaan?

~
et

Kuva 6. Jounin Kaupan Facebook-paivitys 06.03.2017
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Jounin Kauppa on saanut kuuluisuutta isoista paivityksista. Joskus pienikin arvonta riittda kui-

tenkin saamaan huomiota. Kuvan 6 mukaisesta Facebook-paivityksesta pipoarvontaan liittyen

tykkasi 8400 kayttajaa. (Jounin Kauppa 2017). limainen tuote herattdd mielenkiintoa. Pienilla

paivityksilla saadaan jannitysta yrityksen Facebook-sivuille.

4.2.2Varusteleka

Varustelekan sosiaalisen median nakyvyys on erilaista kuin edella mainitulla yrityksella. Va-

rustelekan Facebook-sivuja tutkiessani huomasin, etta sivuilla ei ole montaakaan arvontaa.

Yritys on saanut mediahuomiota enemmankin huumorintajuisilla julkaisuilla ja rohkealla kielen-

kaytolla. Kuvassa 7 on esitetty esimerkki Varustelekan Facebook-péaivityksesta.

? Varusteleka
= Tykkaa tasta sivusta - 4. toukokuuta - €

Hei jengi, se olis Sarma duunarihousut julkastu
tanaan! Ennen kaikki oli paremmin, niin myds
housut. N&a oliskin vastaisku nykymuodille, jonka
mukaan miehet pukeutuu kdytanndssa naisten
farkkuihin. Ei ole naissa mitaan matalaa wyotaroa, ei
ole ihonmydtaisia lahkeita eikd kulutuspesua.
Maissd on yksi olennainen asia, mita naiset eivat
tarvitse - muotolaskokset. Niiden ansiosta pallit
eivat rutistu. Silloin joskus miehet oli karskeja ja
komeita, ja niiden housut olivat kaytannallisia,
mukavia paalla ja siistin nakaisia.

Me ollaan itse hyvin tyytyvaisia naihin ja toivotaan
kovasti, ettd ndista tulee hitti. Jos nain kay, vari- ja
kangasvalikoima laajenee. Haaveena olis
villakangasversio ens talveksil

— Products she Sarma Duunarihousut, ruskeat

Kuva 7. Varustelekan Facebook-paivitys 04.05.2017
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Kuvasta 7 naemme Varustelekan Facebook-paivityksen, joka sai huomiota pelkalla huumorilla
ja erilaisella kielen kaytolla. Varusteleka ei kayta asiakielta, ja mielestani tama sopii Varustele-

kan imagoon. Paivitys sai 353 tykkaysta.

Varusteleka korostaa julkaisujen aitoutta. Varustelekan mukaan sosiaalisessa mediassa ei
kannata lahte&d hienostelemaan totuutta vaan mieluummin sanoa asiat kuin ne ovat. Yrityksen
mielestéa julkaisujen kannattaa aina olla oleellisia. Jatkuva turhien paivitysten julkaiseminen
karkottaa seuraajat. Varustelekan mielesta tarkein sosiaalisen median saant6 on, etta paivi-
tyksia ei tarvitse olla koko ajan suunnittelemassa. Julkaisut saavat eniten huomiota, jos ne ovat
ajankohtaisia. Suurin osa yrityksista kayttdd Facebookia tai Instagramia tykkayksien saanti
mielessa. Varustelekan mukaan tarkeimmat seuraajat ja tykkaajat ovat yrityksen oikeita asiak-
kaita. (Varusteleka 2017.)
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5 KEHITTAMISHANKKEEN TAUSTA, TAVOITTEET JA TOTEUTUS

Olen aina ollut kiinnostunut sosiaalista mediasta ja sen tuomista mahdollisuuksista yrityksen
markkinoinnissa. Nykyaan lahes jokainen yritys aloittaa séahkoisen liiketoiminnan yrityksen tu-
eksi. Opinnaytetydssani halusin tutkia, milla tavoin sosiaalinen media nakyy yrityksissa ja
kuinka hyvin sen mahdollisuudet tunnetaan, sek& miten naitd mahdollisuuksia voitaisiin entista

paremmin hyddyntaa.

Valitsin kohdeyrityksiksi kaksi kotipaikkakuntani, Jurvan, yritysta. Jurvassa yrittajyys on aina
ollut tarke&a ja se on monen jurvalaisen elinkeino. Molemmat yritykset ovat pienia yrityksia,
joten molempien yrityksien kanssa lahdimme melkein alusta sosiaalisen median maailmaan.
Molemmat yritykset kuitenkin toimivat verkon valityksella. Toisella on verkkokauppa ja toinen
markkinoi jalleenmyyjille tuotteitaan kotisivuillaan. Yritykset ovat taysin erilaisia, joten naita
kahta on mielenkiintoista lahtea vertailemaan. Ennen yhteistyon alkua haastattelin molempia
yrittajia siita mita he ajattelevat sahkoisesta liiketoiminnasta ja sosiaalisesta mediasta liiketoi-

minnan tukena.

5.1KuntopisteCom

KuntopisteCom perustettiin vuonna 2007. Tuomas Hannuksela osti yrityksen joulukuussa
2014. Hannukselalla oli toinen yritys ennen ostoa, joten KuntopisteCom toimii Palkintolakeus-
yrityksen Y-tunnuksen alla. KuntopisteCom on kotimainen verkkokauppa, joka myy liikuntaan,
terveyteen ja hyvinvointiin liittyvid tuotteita. Tuotevalikoimiin kuuluu alan luotettavia ja tunnet-
tuja merkkeja kuten Newline, Rehband, Fysioline ja Tempur. (Kuntopiste 2017).

5.1.1KuntopisteCom ennen yhteistyota

Ennen t&dh&n opinnaytetydhon liittyneen yhteistyon alkua KuntopisteComilla oli siis verkko-
kauppa, yrityksen Facebook- ja Instagram-sivut. Facebookissa seuraajia oli noin 490 ja In-
stagramissa 18. Verkkokaupan ulkoasu oli mielestani vanhanaikainen ja ei toiminut. Yritys on
perustettu vuonna 2007 ja siita asti silla oli ollut sama verkkokaupan pohja. Maailma kuitenkin

muuttuu kuten internetmaailmakin. Sen vuoksi sivuja pitéisi paivittda jatkuvasti, ei valttamatta
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paivittdin, mutta edes vuosittain. N&ain sivut pysyvat moderneina ja raikkaina. Ensisijaisesti Fa-
cebookiin oli saatava lisdé seuraajia. ja ideana oli, ettda Facebookin my6ta suosio Instagramis-

sakin saattaa kasvaa.

KuntopisteComilla oli myos blogiyhteisty6ta koskenkorvalaisen urheilu/lifestyle -bloggaajan
Pauliina Maen kanssa, mutta sita ei ole jatkettu. Yrittaja halusi saada lisda nakyvyytta yhteis-
tyolla bloggaajan kanssa. KuntopisteCom tarjosi Méelle tuotteita, joita hdn mainosti blogissaan
ja tarjosi lukijoilleen alennuskoodeja verkkokauppaan. Tama toi verkkokauppaan lisdasiak-
kaita. Vaikka tuotteita tarjottiin asiakkaille halvempaan hintaan, ei 10-20 prosentin lisdalennus
vaikuta katteeseen niin paljon, ettd myynti olisi jaanyt tappiolle. Pienenkin lisaalennuksen

myontaminen voi vaikuttaa positiivisesti liikevaihtoon ja myo6s tulokseen.

5.1.2 KuntopisteCom haastattelu

Ennen yhteistyon alkua halusin tiedustella molemmilta yrittgjiltd heidan motivaatiotaan yritta-
jyyteen seka tdhan yhteistyéhon. Halusin myds tietdéa molempien yrittdjien tulevaisuuden suun-

nitelmat, jotta tietaisin mihin sosiaalisen median kanaviin keskittyisimme enemman. (LIITE 1.)

Tuomas Hannuksela on toiminut yrittdjana vuodesta 2011 alkaen, jolloin h&n osti ensimmaisen
yrityksensa, Palkintolakeuden. Palkintolakeus maahantuo erilaisia palkintoja (pokaaleja, mita-
leja ja patsaita), seka kaivertaa niihin tarvittavat tiedot. Palkintolakeudun kanssa saman Y-
tunnuksen alla on myds kaksi muuta yritystéd Sport Import Finland ja KuntopisteCom, johon
kiinnitan kaiken huomioni tassa tyossé. Sport Import Finland on vasta aluillaan oleva maahan-

tuontiyritys, joka tuo erilaisia urheiluun ja yleiseen hyvinvointiin liittyvia tuotteita.

Hannukselan mukaan 40% yrityksen liikevaihdosta tulee palkinnoista eli Palkintolakeudesta.
Sen tarkeimmat asiakkaat ovat seurat ja kunnat. Palkintolakeus tuo maahan tuotteita viidesta
eri Euroopan maasta. Taman yrityksen Hannuksela osti vuonna 2011, jolloin se oli jo olemassa
oleva yritys, mutta han nimesi sen uudelleen. Tastéa oli, Hannukselan mukaan, helppo jatkaa.

Valmis asiakaspohja helpotti alkua suuresti.

Loput liikevaihdosta tuo KuntopisteCom. Se on erikoistunut erilaisiin niveltukiin, terveystyynyi-

hin seka muihin hyvinvointi- ja urheilunalan tuotteisiin. KuntopisteComin myydyin tuote on ni-
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veltuki. Rahallisesti terveystyynyt tuovat eniten voittoa. KuntopisteComin asiakkaita ovat yksi-
tyiset kuluttajat, mutta myos erilaiset fysioalan yritykset. KuntopisteComin Hannuksela halusi
ostaa, silla pian Palkintolakeuden oston jalkeen han huomasi tarvitsevansa lisdd myyntia. Han-
nuksela huomasi KuntopisteComin olevan myynnisséa ja kuukauden pohdinnan jalkeen osti

verkkokaupan vuonna 2014.

Ennen yrittdjyytta Hannuksela toimi 17 vuotta puualalla. Erilaisten henkildkohtaisten elaman-
muutoksien myodta Hannuksela sai mahdollisuuden kokeilla yrittajyyttd. Hannuksela ei ole kay-
nyt kursseja eika suuremmin koulujakaan. Yrittajyyden Hannuksela oppi kotoaan. Jurva onkin
paikkakuntana hyvin tunnettu yrittdjyydestd, ja se on iso osa jurvalaista identiteettid. Hannuk-
selalle yrittajana olo merkitsee valtaa tehda paatoksia itse, joskus myds vahemman hyvia. Joka

paiva silti oppii jotain uutta ja vastoinkaymiset antavat kallisarvoista oppia.

Hannukselan mielesta sahkoinen liikketoiminta on nykyaikaista, helppoa ja nopeaa liikketoimin-
taa. Hannukselan maaritelma sahkoiselle liiketoiminnalle on sita, kun osto tapahtuu taysin asi-
akkaan itsensa tuottamana. Silloin tarve ja tarpeen etsintéa verkossa tuottavat yritykselle tilauk-
sen hakukoneiden ansiosta. Hannukselan mukaan kivijalkamyymalét ovat pienissa ja jopa kes-
kisuurissa kaupungeissa jo aikamoisten haasteiden edessa juuri verkkokauppojen vuoksi. Tu-

levat sukupolvet kayttavat varmasti myos entistékin enemman verkossa olevia palveluita.

Hannuksela sanoo tulevaisuuden nakymien olevan "vakaan epavarmoja”. Hannukselan vas-
tauksesta huomaa, etta yrittajyys merkitsee epavarmuutta. Tulevaisuus tuo haasteita, paineita
ja harmaita hiuksia, mutta antaa my6s monenlaisia onnistumisen tunteita. Hanen mukaansa
yrittdjat haluavat padasiassa lisaa liikevaihtoa, joten sahkodiseen markkinointiin on panostet-
tava yha enemman. Han haluaa tulevaisuudessa myos laajentaa varsinkin tuotevalikoi-
maansa. Hakukonemarkkinointia on lisattava ja sita han haluaisi oppia enemman. Suurin osa
verkkosivuilla vierailijoista tulee juuri hakukonemarkkinoinnin avulla. Hannuksela haluaa lisda

nakyvyytta verkossa.

Kysymykseen, mitéa han toivoi opinnaytetyéhon liittyvan yhteistydn tuovan hanelle yrittajana,
Hannuksela vastasi, etta tama yhteistyo tuo lisda tietoa sahkoisesta liiketoiminnasta ja sosiaa-

lisesta mediasta. Han halusi uusia ja raikkaita ndkemyksia siita, kuinka mainostaa erilaisissa
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sosiaalisen median kanavoissa. Hanen mielestdan nuoret osaavat sosiaalisen median salai-
suudet paremmin kuin han. Sosiaalinen media muuttuu jatkuvalla syotdlla, joten tarkkana on

oltava koko ajan ja asiaan on paneuduttava, silla muuten "putoaa karryilta”.

5.2 Huipputuotteet

Huipputuotteet on my6s jurvalainen yritys ja sen perusti Henrikki Syrjala vuonna 2011. Huip-
putuotteet on yritys, joka myy vedenlammittimia, energiavaraajia, kayttovesivaraajia, sahko-
kattiloita ja aurinkokeraimia. Samalla Y-tunnuksella Syrjalalla on toinenkin yritys. Sirokas myy

pakkausteippeja ja muita pakkaustarvikkeita.

5.2.1 Huipputuotteet-yritys ennen yhteistyodta

Syrjala on kayttanyt paljon aikaa tutkiessaan, mité tarkoittavat toimivat verkkosivut. Hakuko-
neldydettavyys yrityksella on erinomainen, silla sivuja optimoidaan jatkuvasti. Kaikki sivut on
otsikoitu oikeilla ja hakua vastaavilla nimilla. Sivustossa oleville kuvien nimille on tehty samalla
tavalla. Talléin Google l6ytaa sivut helposti halutuilla hakusanoilla. Hakusanat liittyvat veden-

[ammittimiin ja pakkausteippeihin. Hakusanoja yritykselle on yleensa kymmenia.

Huipputuotteiden kotisivut ovat mielestani ajan tasalla, joten en muuttanut verkkosivujen ulko-
nakda millaan tavalla. Ennen perustamista Syrjala tutki, mika verkkosivupohja olisi kaytannol-
lisin ja suosituin. Han I6ysi monia ulkoasupohjia, niin ilmaisia kuin maksullisia. Han valitsi poh-
jakseen maksullisen Wordpress -julkaisutyokalun. Syrjala etsi tietoa ja ohjeita kyseisesta jul-
kaisupohjasta. Wordpress-sivut ovat helppoja paivittdd. Sivuston tietoturvapaivitykset tulevat
itsestaan, jolloin verkkohyodkkaysriski on minimaalinen. Sivustonhallinta on suomenkielinen ja
kayttd yksinkertaista. Yhdelle Wordpress-sivustolle voi tehda tuhansia erilaisia ulkoasuja, joita

pystyy muuttamaan noin sekunnissa.

Syrjala kayttad hakukoneoptimoinnissa apunaan Wordpressin Yoast SEO-lisdosaa. Lisdosa
kertoo jokaisen tuotteen hakusanat ja miten Google reagoi niihin. Lisdosan avulla nahdaan,
mita tehdaan oikein jokaisen tuotteen markkinoinnissa. Esimerkkina tasta (kuva 7) voidaan

esittdd Optimus 3,5 kW -vedenlammittimen markkinointi.
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Optimus hanalla 3,5 kW

= Analysis ]

@ ‘ou're linking to another page with the focus keyword you want this page to rank for. Consider @
changing that if you truly want this page to rank.

@ The focus keyword doesn't appear in the first paragraph of the copy. Make sure the topic is
clear immediately.
The text contains 240 words. This is below the recommended minimum of 300 words, Add
maore content that is relevant for the topic.
The focus keyword does not appear in the URL for this page. If you decide to rename the URL
be sure to check the old URL 301 redirects to the new one!
The meta description contains the focus keyword,
The length of the meta description is sufficient.
The focus keyword appears in 1 {out of 8) subheadings in the copy. While not a major ranking
factor, this is beneficial
The keyword density is 0.8%, which is great; the focus keyword was found 2 times.
The images on this page contain alt attributes with the focus keyword.
The page title has a nice length.

Et ole koskaan kayttanyt t3t3 avainsanaa aikaisemmin, erittéin hienoa

Kuva 8. Wordpress Yoast SEO -lisédosa

Sivusto kertoo, ettd metahaku sisaltéa juuri oikean avainsanan ja tuotteen kuvaus on riittava.
Avainsanan avulla Google l6ytaa tuotteen ja vie asiakkaan oikeaan paikkaan. Kuvat on nimetty

oikein samalla avainsanalla. Sivun nimi on sopivan pituinen.

Sivusto huomaa kuitenkin, etta hakukoneoptimoinnissa on myds parannettavaa. Punaisella ja
oranssilla olevat kohdat ovat toimenpiteita, joita voitaisiin vield tehdd. Samaa avainsanaa kay-
tetadn myos toisella Huipputuotteet.fin sivulla, joten sivusto ehdottaa, ettd toisen sivun avain-
sana vaihdetaan. Myos tuotteen sivuston leipateksti eli tuoteselostus on liian lyhyt. Selostus

on 240 sanaa ja suositeltu pituus olisi 300.

Syrjala palkkasi myds asiantuntijan suunnittelemaan liikemerkin. Kuvista ndhdaan, kuinka pal-

jon liikemerkki muuttui (kuva 8).
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HUIPPUTUOTTEET

N

Kuva 9. Huipputuotteet liikemerkki ennen ja jalkeen

Ensimmaisen merkin Syrjala suunnitteli itse. Kuva ei ole visuaalisesti erikoinen, eik& varitys
ole nykyaikainen. Nykyaan liikkemerkista huomaa, etta siihen on panostettu. Lilkkemerkin tekoon

on kaytetty aikaa ja se on mietitty loppuun asti.

Huipputuotteet.fi ei kayttanyt mitdan sosiaalisen median kanavia ennen tahan opinnaytetytta
littynytta yhteistyota. Facebook-sivut yritykselle oli tehty, mutta se oli tapahtunut noin kahdek-
san vuotta sitten, eika sivuja oltu paivitetty neljaan vuoteen. Olen sitéa mielta, etta jokainen yritys
tarvitsee Facebook-sivut, jotta se l0ydettéisiin kaikkien kotisivujen joukosta. Mielestani nailla
tuotteilla (vedenlammittimet) ei kannata l&hteé& aluksi markkinoimaan ainakaan Instagramissa.

Instagramin kayttajien keski-ika on niin matala, etta tuotteet eivat saisi huomiota.

5.2.2Huipputuotteet-yrittajan haastattelu

Lahetin myds Huipputuotteet.fin omistajalle Henrikki Syrjaléalle samat haastattelukysymykset
kuin KuntopisteCom-yrittdja Tuomas Hannukselalle. (LITE 1). Syrjala ryhtyi yrittajaksi, silla
han halusi vapautta ja itsendisyytta tyonteossa. Han halusi, ettd on hdnen oma paatoksensa
mitéa tuotteita myydaan ja markkinoidaan, seka milla tavalla. Hanelle yrittajyys merkitsee mah-
dollisimman pienella tydmaaralla saatua kohtuukokoista palkkaa. Syrjala haluaa myos, ettei
han ole pakotettu olemaan tydpaikalla. Han pystyy olemaan poissa tdistd monta paivaa kerral-

laan, kunhan mukana ovat puhelin ja kannettava tietokone, joiden avulla tyé onnistuu.
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Syrjala perusti yrityksen télla konseptilla vuonna 2011. Myds Syrjala on oppinut yrittdjyyden
kotoaan. Hanen isdnsa toimi yli 20 vuotta huonekaluyrittajana, joita Jurvassa oli ennen paljon
enemman kuin nykyaan. Syrjala tydskenteli isansa yrityksessa nuorempana. Han pakkasi tuot-
teita, toimitti tilaukset asiakkaille ja myohemmaé&ssa vaiheessa hoiti toimistoa seka tilauksia.
Taman jalkeen han siirtyi sukulaisensa yritykseen markkinointi- ja myyntitehtaviin. Syrjala on
koko elamansa tytskennellyt kaupan alalla, joten hénelléd on siita paljon kokemusta. Hanesta

huomaa sen yrittdjahenkisyyden, jota sanotaan jurvalaisista I6ytyvan.

Syrjala perusti ensin Huipputuotteet-yrityksen ja pari vuotta myohemmin han perusti toisen yri-
tyksensa eli Sirokkaan. Syrjala paatti alkaa myyda vedenlammittimia, silla nilden myynnissa ei
ole Suomessa juuri ollenkaan kilpailua. Syrjala oli tyéskennellyt noin 5 vuotta palkkatydssa,
kun han alkoi haaveilla yrittdjyydesta. Han halusi tuoda maahan tuotteita, joita Suomesta ei
viela saanut. Tutkittuaan kiinalaista verkkokauppaa, Alibabaa, h&n kiinnostui vedenlammitti-
mista. Niista han ei tiennyt viela mitaan, mutta paatti tilata mallikappaleita eri vedenlammitti-
mista. Syrjala opetteli niiden kayton ja alkoi maahantuoda niitd. Alkuvaiheessa jo useita kym-
menia kappaleita myytiin asiakkaille, jonka jalkeen niissa kuitenkin ilmeni vakavia turvallisuus-
puutteita. Syrjala sanoo, ettéa kyseisten vedenlammittimien myynti oli lopetettava ja kaikki oli
aloitettava uudestaan, silla verkkokauppa oli rakennettu niiden varaan. Syrjala lopetti kiinalais-
ten tuotteiden maahantuonnin. Onneksi vastaavia tuotteita l0ytyi Keski-Euroopasta, Puolasta

ja niiden tuotteiden laatu ja turvallisuus ovat huippuluokkaa.

Pari vuotta myéhemmin Syrjala halusi toisen toimialan, jonka myynti olisi ymparivuotista, silla
vedenlammittimien myyntiaika on Suomessa kesdkaudella. Syrjala halusi ostaa omalle yrityk-
selleen pakkausteippia omalla logollaan, ja huomasi sen olevan kallista verrattuna normaaliin
teippiin. Han selvitti mitd maksaa painettu teippi suoraan valmistajalta tilattaessa. Han paattel,
etta teipilla olisi hyvat myyntindkymat, silla sita oli niin edullista ostaa. Nain toinen liikeidea ol
syntynyt. Kotisivuja perustettaessa Syrjala huomasi, etta pakkausteippi.fi -domain oli kaytetta-

vissa, jolloin kotisivut oli helppo perustaa.

Syrjalélle sdhkdinen liiketoiminta merkitsee hyvaa nakyvyytta hakukoneissa, jolloin asiakkaat
|6ytavat tuotteet helposti. Syrjalan nettisivujen ansiosta asiakkaat loytavat jalleenmyyjaverkos-

ton ja voivat ostaa tuotteet sieltd, joten Syrjala ei tarvitse verkkokauppaa. Monet asiakkaat toki
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ostavat Huipputuotteet.fin tuotteet suoraan Syrjalalta. Tallaista kauppaa kaydaan yleensa pu-
helimitse ja sdhkopostitse. Kivijalkamyymal&aa Syrjala ei missaan tapauksessa halunnut perus-
taa. Silloin han olisi sidottuna tyéhonsa tiettyna aikana ja paivana. Syrjala on samaa mielta
kuin Hannuksela, ettd Jurvaan on vaikea perustaa kannattava kivijalkamyymala. Syrjala pitaa

tyopistettddn omassa kodissaan, jossa hénelld on myds pieni varastotila tuotteilleen.

Tulevaisuudessa Syrjala toivoisi, etta asiakaskunta laajentuisi, jolloin myyntikin kasvaisi. Syr-
jala tekee myos tietyin valiajoin maakuntakierroksia. Silloin han kiertdd Suomea ja vierailee
mahdollisissa uusissa jalleenmyyjaliikkeissa. Jalleenmyyjaliikkeitd ovat yksittiiset K-rauta- ja
Hanakat-liikkeet ympari maata. Nain han haluaa kehittda yritystaan. Syrjala haluaa kuitenkin
pitaa yrityksensa niin pienend, jotta ei tarvitse lisda tyévoimaa. Han haluaa pysya toiminimena
ja saada oman elantonsa, joka riittda elamiseen. Syrjala on tyytyvainen omaan yritykseensa
eikd sen suuremmin halua laajentaa toimintaansa. Han maahantuo tuotteita nykytilanteessa
kahdesta tehtaasta, Ruotsista ja Puolasta. Tuotemaara laajentuu ainoastaan naiden tehtaiden

valikoiman kasvaessa.

Nakyvyytta han puolestaan haluaisi lisda ja toivoi opinnaytetyd-yhteistyon tuovan lisdd naky-
vyytta. Syrjala sanoo myds oudoksuvansa sosiaalisen median kanavia, eika yritys kayta talla
hetkella mitaan niista. Hanen mukaansa yrityksen Facebook-sivut toisivat kuitenkin nakyvyytta
ja asiakkaat voisivat l6ytaa kotisivuille helpommin Facebookin kautta. Facebook toimii kana-
vana yrityksen markkinointiin, ja yrittdja haluaa oppia myos muista sosiaalisen median kana-

voista.
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6 OPINNAYTETYON TULOKSET JA TUOTOKSET

Taman opinnaytetyodn tarkoituksena oli siis kehittaa KuntopisteCom- ja Huipputuotteet-yritys-
ten sahkoista liiketoimintaa ja tutkia sosiaalisen median vaikutusta séahkoisessa liiketoimin-
nassa. Tassa luvussa esittelen opinnaytetyoni tuotokset seka kerron siitéd, miten tehdyt uudis-
tukset ovat vaikuttaneet yrityksiin ja niiden asiakkaisiin asiakkaisiin. KuntopisteComille tein
enemman muutoksia, silla huomasin myds internetsivuilla puutoksia. Molemmille yrittajille ope-
tin sosiaalisen median kayton perusteet seka esittelin valitut kanavat ja niiden kayttétarkoituk-

set.

6.1 KuntopisteCom muutokset

Ensimmaisena tehtavana oli muuttaa KuntopisteComin verkkokaupan ulkonakéa ja visuaalista
ilmetta. Sivuja ei ollut muutettu yrityksen ja sen internetsivujen oston jalkeen. Sivut olivat olleet
ulkoasultaan ja toiminnollisuuksiltaan samat vuodesta 2011 lahtien, vaikka paljon on muuttunut
kuudessa vuodessa ja sivut olivat vanhentuneet. Verkkosivut muutin yksin, mutta sain yritta-
jalta ohjeistukset siita, mita han halusi. Hannuksela halusi pitaa sivupohjan viela samana ja

my0s tuoteluettelon lahes samana.

Etusivu Haku TARJOUKSET! Toimitusehdot Usein kysyttya Asiakaspalvelu Yritys Ostoskori

s/ Ostoskorin sisalto
ee 0 tuotetta - Yhteensa 0.00 €

Mmesavio

Toimituskulut 4,90 €
Yli 100 € tilauksiin
toimituskulut 0 €

14 péivan palautus-
ja vaihto-oikeus.”

Urheilu- & niveltuet. Avuksi Sinulle.
 Polvituet » Selkituet

o Nilkkatuet  « Kyynartuet
* Rannetuet

Urheilutuet

Kuntoil

Kuva 10. KuntopisteComin verkkokaupan etusivun ulkonako ennen (1/3)
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Jarjestatko kilpailuja?
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Klikkaa tasta!
PALKINTOLAKEUS.FI

00EOA
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=__ iholle!

musta

Huippukevyt ja erittdin ohut Newline
Windpack Jacket tuulensucjatakki
Paino vain 94 grammaa (L koko)!

Takin voi pakata takin sisaosassa
olevaan pussiin jolloin takki kulkee
katevasti mukana (kuva 2). Takki on
pakattuna noin tennispallon kokoinen.
Muodostaa huippukevyen asun
Windpack housujen kanssa.

Hinta: 49.00 €

esium Kuumavesip

100% tdysin luonnollinen ja
lisdaineeton tuote.

an 7420 g

Vulkan 7420 geelipussi
kuuma/kylmahoito
Sisaltaa tukevasta & kestavastad
materiaalista valmistetun
kylma/kuumageelipussin, seka
velcrotarroilla kiinnitettavan erillisen
suojapussin, jonka avulla geelipussin
saa ndpparasti kiinnitettyd
kipeytyneelle alueelle
Pussin koko 12cm x 25cm.
Mikroaaltouunin..

ayta tuote

Hinta: 11.40 €

oriin

o fleecepéaillisella
Kuumavesipullo fleecepaallisella.
Fashy-kuumavesipullo
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suunniteltu tukemaan nivusten . Muotoiltu leikkaus takaa hyvan
aluetta seka etu- ja takareisia. B istuvuuden. Vulkanin Aerotherm ®
Auttaa pitamaan lihaksiston neopreeni antaa nivelelle
Iampimana ja antaa samalla optimaalisen maaradn Iampo3, tukea
miellyttavaa tukea. Soveltuu ja painetta siirtden samalla hien
kaytettavaksi lihasvammoissa jotka tehokkaasti pois. Antaa tukea ja
sijoittuvat yldreiden-, pakaran tai suojaa pienissa kyynartaivealueen
nivustaipeen alueille. Vari:.. vammoissa ja tulehdustiloissa..
td tuote i tuote

Hinta: 49.90 € Hinta: 24.90 €

[=] Vaihtoehd [=] Vaihtoehdc

M Lis N [# Lisaa ostoskoriin

Kuntopiste.com on kotimainen lilkunta- ja hyvinvointituotteiden verkkokauppa. Valikoimaamme kuuluu mm. polvituet, nilkkatuet,
selkdtuet ja rannetuet. Tempur ja CuroPlus te ystyynyt, Gymstick kuntoiluvilineet sekd Newline juoksuvaatteet. “—V—J

© Kuntopiste.com 2016

Kuva 12.

KuntopisteComin verkkokaupan etusivun ulkonékd ennen (3/3)

Verkkosivuista voidaan huomata, ettd ne eivat olleet ajan tasalla. Verkkokaupan visuaalista

ilmetta arvioitaessa huomataan, kuinka paljon erilaisia vareja ja elementteja on kaytetty. Varit

sopivat kyll& yhteen, mutta vertailtuani sivustoa nykyaikaisiin internetsivuihin tulin siihen tulok-

seen, ettd vareja oli liikaa. Mielesténi etusivulla oli my6s liikkaa kuvia ja tietoa. Kuvat olivat pdf-

tiedostoja, eika niitd pystynyt klikkaamaan. Kuvissa ei ollut linkkeja, joista kyseisiin tuotteisiin

paasisi. Etusivu oli myos lilan pitkd. Tuotteita oli liikaa etusivulla, mik& pidensi sivua.



39

Tekemani muutoksen tarkoituksena oli yksinkertaistaa sivujen ulkonako6éa ja varitysta. Valitsin
vareiksi sivustolle harmaan, valkoisen ja KuntopisteComin tunnusvarin vihredn (Kuva 12, Kuva
13).

i Etusivu Haku Tarjoustuotteet Toimitusehdot Usein kysyttya  Asiakaspalvelu  Yritys  Ostoskori

/" Ostoskorin sisilto
3¢ 0 tuotetta - Yhteensa 0.00 €

kunnon nettikauppa
"Mj GYMSTICK™ omRon | i kan neWIlne rensanD (@

TUOTTEET

Urheilutuet

KITAPE &2 (CYMSTICK™ !

Urheiluvaatteet
Kuntoiluvalineet
Terveystyynyt
Ponhjalliset
Kinesioteipit

Grabber / Kobayashi
lammittimet
Hoitotuotteet
Liukuesteet kenkiin
Nordic Health tuotteet
Kuorsaus ja uniapnea
Lahjakortit
Kaiverrettavat tuotteet

Kuva 13. KuntopisteComin verkkokaupan etusivun ulkonako jalkeen (1/2)

- Etusivu Haku Tarjoustuotteet  Toimitusehdot  Usein kysyttyd  Asiakaspalvelu  Yritys  Ostoskori

Rehband pitkittaisholvintuki 93260 Newline Comfort Knee urheilutrikoot

Naisten uudistunut Newline Base Dry n Comfort Knee

, Rehband pitkittaisholvintuki

Pitkittaishalvintuki (33260)
Materiaali- Technogel®, PES-Velour

tukee jalan i ja
keventad sen kuommitusta. Hyva istuvuus ja helppo
sovittaa jalkineeseen. Tahmea pinta pitaa tuen hyvin
paikoillaan ja se voidaan aktivoida uudelleen

Tight on tyylikas capri mallinen urheilutrikoo.

Takatasku vetoketjula ja kiristysnauha vydtaralla

erittain miellyttava polyester/spandex sekoitus
"double face construction” rakenteella. Littea
saumarakenne.

Nayté tuote »

Hinta: 44 00 €

Nayta tuote »
Hinta: 15.90 €

[=] Vaihtoehdot
[+ Lisaa ostoskoriin

[=] Vaihtoe hdot
Lisaa ostoskoriin

Kuntopiste.com on kotimainen likunta- ja hyvinvointituotteiden verkkokauppa. Valikoimaamme kuuluu mm. polvituet, nilkkatuet, selkatuet ja rannetuet. Tempur ja L\;J
CuroPlus terveystyynyt, Gymstick kuntoiluvalineet seka Newline juoksuvaatteet. TOIMITUSKULUT 0 e YLI 100 euron TILAUKSIIN. Toimitustavat ovat posti ja
matkahuolto. Maksutapoja ovat Visa, Visa Electron, Master Card ja Verkkopankit seka Paytrail-tili ~

Kuva 14. KuntopisteComin verkkokaupan etusivun ulkonako jalkeen (2/2)

Varien muuttelu ja poistaminen helpottavat asiakasta ndkema&an koko etusivun ja sen, mista
tdssé verkkokaupassa on kyse. Yksinkertaisemmat verkkosivut luovat myds mielikuvaa asian-

tuntijuudesta ja siitd, etta verkkokauppaa pidetaan ylla. Typografiaksi eli fontiksi valitsin Arialin,
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joka on mielestani asiatekstiin sopiva fontti. Poistin myos etusiulta bannereita, jotka hairitsivat.
Poistin bannerit maksu- ja toimitustavoista. Nama asiat ovat kuitenkin tarkeitd, joten niiden
poistaminen etusivulta kokonaan olisi ollut huono ratkaisu. Siirsin tiedot verkkosivun alaban-
neriin. Tekstissa aluksi kerrotaan, mika verkkokauppa on seka tuodaan esille maksu- ja toimi-
tustavat. Nama kaikki tiedot 16ytyvat myos toimitusehdoista, joihin on linkki sivuston ylareu-
nassa. Palkintolakeus -bannerin sailytin, mutta muutin varitystd kokonaisuuteen paremmin so-
pivaksi. Tuotteiden mainoslaatikoita etusivulla oli aiemmin jopa 6, joten poistin niistd nelja.

Tama lyhensi etusivua huomattavasti.

Alussa myads yrityksen tuoteluettelo oli liian pitk&, joten yhdistin monia osastoja. Yrittaja ei ha-
lunnut, ettd muutan paljoa kansioiden nimid. Kaikki vaatteet yhdistin samaan kansioon, joissa
loin miehille, naisille ja asusteille omat kansiot. Miesten ja naisten kansioissa jaoin vaatteet
viela kompressio-, juoksu- ja treenivaatteisiin. Tuoteluettelon lyhentdminen lyhensi etusivua.
(Kuva 14.)



Urheilutuet
Urheiluvaatteet
Kuntoiluvalineet
Terveystyynyt
Pohjalliset
Kinesioteipit
Grabber / Kobayashi
lammittimet
Hoitotuotteet
Liukuesteet kenkiin
MNordic Health tuotteet
Kuorsaus ja uniapnea
Lahjakortit
Kaiverrettavat tuotteet

Kuva 15. Tuoteluettelo ennen ja jalkeen
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Facebookissa julkaisin paivityksen, jossa kehotin yrityksen seuraajia tutustumaan uudistettui-

hin nettisivuihin. Halusin, ettéd uudistetut sivustot saisivat huomiota, ja asiakkaat tietaisivat Kun-

topisteComin olevan ajan tasalla oleva ja toimiva nettisivusto. Yhdessa yrittdjan kanssa so-

vimme ensimmaisestad arvonnasta. Laitoin Facebook-sivuille paivityksen arvonnasta. Kaikkien

paivityksesta tykkaajien kesken arpoisimme Gymestick original -jumppakepin. Julkaisuun liitin

Gymstickin virallisen tuotemainoksen Youtubesta. Seuraajilla oli viikko aikaa osallistua arvon-

taan. limoitin paivityksessa osallistumisajan ja -ohjeen, tuotteen arvon seké vapautin Faceboo-

kin vastuusta kyseisesta arvonnasta. Paivityksella saavutettiin 744 henkil6a, joista kuitenkin
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vain 20 tykkasi (Facebook-tykkaykselld ilmaisten) paivityksesta. Sovittuna paivana arvoin voit-
tajan, videoin arvonnan ja lisasin sen sivuille. Facebookissa muistuttelin myds Kuntopisteen

Instagram-sivuista. (LIITE 2.)

Instagramiin tein enemman paivityksia. Instagramissa on helppo saada lisaa seuraajia hashtéa-
gien (#) tai lyhyemmin tagien avulla. Ensimmaiseen paivitykseen en pistanyt ollenkaan tageja.
Esittelin kuvassa Mcdavidin kompressiosaarystimia. Seuraavassa paivityksessa otin esittelyyn
Rehbandin rannetuen. Kyseisessa julkaisussa kaytin enemman hashtégeja, jolloin huomasin,
ettd julkaisu sai enemman tykkayksid myds muilta kuin seuraajilta. Tagien avulla sain siten
julkaisut ndkyvammiksi, mutta seuraajia en silti saanut lisaa. Viikkoa myéhemmin halusin mai-
nostaa Rehbandin camo-kuosisia polvitukia. Tiedéan, ettd kyseinen kuosi on muotia nykypai-
vana. Urheilussa tuotteiden kayttotarkoitukset ovat tarkeita, mutta myds ulkonaké on plussaa.
Tassa paivityksessa otin kayttoon #kuntopistecom -hashtagin, jota aletaan kayttad kaikissa
KuntopisteComin tulevissa julkaisuissa. Jokaisessa julkaisussa kerron, mista kyseisia tuotteita

saa ja mika on tuotteiden hinta. (LITE 2.)

Halusin Instagramiin myds muuta sisaltda kuin kuvia. Paatin mainostaa minikuminauhoja ja
tein niista videon. Valitsin kuvauspaikaksi vaasalaisen kuntosalin Brandé Gymin. Sain tyonte-
kijalta luvan kayttaa kuntosalin tiloja kuvauksiin. Videolla esittelen eraan tavan kayttaa miniku-
minauhoja harjoituksissa. Kuminauhojen ideana on tuoda lisétehoa treeniin. Kuvatekstissa ker-

ron, mihin tarkoitukseen kuminauhoja kaytetaan ja mista niité saa. (LITE 2.)

6.2 Huipputuotteet.fi-yrityksen muutokset

Ennen yhteistyomme alkua, Huipputuotteilla oli Facebook-sivut. Ne oli kuitenkin muutama
vuosi sitten otettu pois kaytosta, silla yrittajalla ei ollut aikaa yllapitda sivuja. Sivuilla oli viela
vanha liikemerkki sekd vanhat mainoskuvat (Kuva 15).
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Kuva 16. Huipputuotteet Facebook-sivu ennen opinnayteyhteistytta
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Nayta kaikki

Kuva 17. Huipputuotteet Facebook-sivu opinnayteyhteistyon jalkeen

Muutin profiilikuvan liikkemerkin vanhasta uuteen. Uusi merkki on modernimpi ja visuaalisesti

paremman nakoinen. Muutin Facebook-sivut myds niin, etta ne mukailisivat yrityksen nettisi-

vujen ilmettéa. Kansikuvan Facebookissa vaihdoin samaksi kuin verkkosivujen etusivulla (Kuva

15). Poistin kaikki vanhat kansiot ja tuotekuvat, minka jalkeen tein uudet kansiot. Kansiot ni-

mesin tuotteiden mukaan: vedenlammittimet, energiavaraajat, sahkokattilat ja aurinkokeréai-
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met. Latasin kansioihin kaikista tuotteista kuvat ja lisdsin kuvateksteihin tuotetietoa. Faceboo-
kia kaytetddn yleensa uusien tuotteiden esittelyyn, mutta tdssé tapauksessa ja tassa yrityk-
sessa paatin ladata kaikki tuotteet kansioihin. Huipputuotteet.fi-yrityksen tuotteet eivat vaihtele
niin usein, etta sivuille saataisiin paljon uusia julkaisuja. Vanhojen tuotteiden esittelyn ideana
on, etta jos asiakas loytaa Facebook-sivut ennen yrityksen omia nettisivuja, voi hén tutustua
tuotteisiin jo Facebookissa. Nettisivujen linkki [0ytyy Facebook-sivujen tiedoista. Lisasin sivuille

my6s "Soita nyt” -napin, jota painamalla asiakas pystyy soittamaan suoraan yrittajalle.

Yhdessa yrittdjan kanssa teimme ensimmaisen péaivityksen Facebook-sivuille. Koska Face-
book-sivuilla oli vain 15 tykkaajaa ja halusimme lisaa seuraajia, paadyimme arvontaan. Paa-
timme, ettd arvontoja ei tarvitse koko aikaa julkaista, mutta talla padsemme hyvin alkuun. Lai-
toimme 3.4.2017 arvontaan Optimus -kayttévedenlammittimen. Julkaisua mainostimme Face-
bookissa kahden viikon ajan ja kaytimme maksullista mainontaa. Mainostimme Facebookissa
30-65 -vuotiaille ja mokkeilysté, tekniikasta ja rakentamisesta kiinnostuneille (LITE 3.)

Paivitys sai todella paljon huomiota ja kahdessa viikossa se kerasi yhteensa 475 tykkaysta.
Sivun seuraajamaaréd nousi 15:sté 457:4an. Arvoimme voittajan kaikkien tykkaajien kesken ja
julkaisimme arvontatuloksen seuraavassa paivityksessa. Arvonnassa kaytimme apuna ran-
dom.org -sivustoa, jonka avulla saimme voittajan selville helpoiten (LIITE 3). Huomasimme,
ettd kun Facebook-markkinointiin laitetaan hieman resursseja eli rahaa, tavoitetaan enemman
seuraajia. Perinteiseen markkinointiin verrattuna some-markkinointi on paljon halvempaa.
Seuraajien saaminen Facebookissa ei toki automaattisesti tarkoita lisamyynti&, mutta se toimii

hyvin liiketoiminnan tukena tuoden lisahuomiota yritykselle.
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7 POHDINTA JA JATKOKEHITTAMISEHDOTUKSET

KuntopisteCom ja Huipputuotteet ovat kaksi aivan erilaista yritystd. Ennen taman opinnayte-
tyon puitteissa tehdyn yhteistyon alkua ne olivat myds eri tasolla sahkdisen liiketoiminnan ja
sosiaalisen median kaytdssa. KuntopisteCom oli jo aloittanut sosiaalisen median kautta mark-
kinoinnin, mutta yrittaja halusi oppia siita lisdé ja saada seuraajia. Huipputuotteet puolestaan
ei ollut vield tutustunut ollenkaan siihen, mita apua sosiaalinen media voisi tuoda tullessaan.
Yritysten tuotteet, segmentit ja kohderyhmat ovat erilaiset. Kummankin yrityksen kohdalla poh-

din, miké& sosiaalisen median kanava on tarkea ja mihin kannattaa kiinnittd& eniten huomiota.

Naen, ettd KuntopisteComin tarkeimmat asiakkaat ovat urheilijat, jotka tarvitsevat erilaisia tukia
likunnan yhteydessa. Terveystyynyt ovat myds suosittuja, joten myds niita kayttaviin asiakkai-
siin pitaisi kiinnittdéa huomiota. Kyseisilla tuotteilla on kuitenkin vaikea erottautua muista yrityk-
sistd, silla hintakin on suunnilleen sama kuin muualla. Jos yritys saa itsensa kuulumaan sosi-
aalisessa mediassa, voi se olla hyvin tarkeaa tai jopa tarkeinta pienelle yritykselle. Internetissa
yritys voi luoda kokonaisen identiteetin, jolloin sen ei valttamétta tarvitse kilpailla niin paljon
hinnalla tai saatavuudella. Internetissd voi seuraajien avulla luoda pysyvia asiakassuhteita.
Tama edellyttaa sitd, etta sahkoiseen liiketoimintaan kiinnitetdan koko ajan huomiota ja pysy-

taan ajan tasalla.

KuntopisteCom parjaa liiketoiminnassaan téalla hetkella osin kotimaan markkinoilla ja varsinkin
lahialueen markkinoilla. Koen itse, etta talla hetkella KuntopisteComin kannattaa miettia uudel-
leen, haluaako se jaada vain lahialueen markkinoille vai kasvattaa toimintaansa. Lisdmotivaa-
tiota yrityksen pyorittdmiseen pitéisi kuitenkin hankkia, jolloin ty6 olisi mielekasta. Kun yrittaja
on taysilla mukana yrityksessa, nakyy se myos asiakkaille ja liikevaihdossa. Yrittdjan kannat-
taisi perehtyd omaan alaansa taysin, jolloin tuotteita on helpompi markkinoida, kun tiedetaan,

kuinka niitd kaytetaan.

Tybskennellessani yrittdja Hannukselan kanssa olen huomannut, ettei hanelta puutu intoa yrit-
tamiseen, mutta tietoa alasta hanella on vahan. Haastattelussa selvisi, ettei urheiluun liittyva
verkkokauppa ollut hanellda haaveena, vaan pikemminkin se ostettiin “sattuman kaupalla”. Ur-
heilualanliiketoiminta on suurta ja kaikki alan toimijat haluavat yleensd menestya. Kyseisilla

tuotteilla voi parjata hyvinkin, jos saadaan kiinni ideasta, mitd myydaan, kenelle ja miten. Tasséa
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voisi olla avuksi tutustua hieman eri urheilulajeihin ja siihen, minkalaisia tukia niissa voisi tar-
vita. Minkaan lajin huipputason urheilija ei tarvitse olla, kunhan tietdd hieman eri lajien perus-

teita. Silloin osaa suositella oikeita tuotteita oikeille asiakkaille.

Haluaisin myds KuntopisteComin keskittyvdn enemman verkkokaupan ulkon&koon. Yrittaja ei
halunnut, etta verkkokaupan ulkoasu muuttuu radikaalisti, vaikka mielestani totuus on, etta si-
vuja pitaisi muuttaa taysin. Verkkosivupohja taytyisi joka tapauksessa vaihtaa, jolloin sivuille
saataisiin taysin uusi ja moderni pohja. Tallaisessa tilanteessa suosittelisin, ettd Hannuksela

hankkisi ammattilaisen suunnittelemaan uudet sivut, jolloin sivun ulkoilme muuttuisi patevaksi.

Tulevaisuudessa toivon KuntopisteComin keskittyvan entistd enemman sahkoiseen liiketoi-
mintaan seka sosiaaliseen mediaan ja opettelemaan niista lisda. Kehottaisin yrittdjaa tutustu-
maan enemman séhkoisen liikketoiminnan eri alueisiin ja allokoimaan enemman resursseja sii-
hen. Facebookissa lisd& huomiota saa helposti pistamalla itsensa likoon ja kayttamalla mark-
kinointiin kunnolla aikaa ja myds rahaa. Facebook-markkinointi on joka tapauksessa kustan-
nuksiltaan edullista verrattuna mainontaan esimerkiksi lehdessa tai televisiossa. Facebookissa
myds tavoittaa parhaimmillaan juuri ne oikeat ihmiset, jotka ovat kiinnostuneet juuri kyseisista
tuotteista. Siksi Facebookissa mainostaminen kannattaa ja se on mielestani pieni hinta uu-

desta asiakaskunnasta.

Instagram on taynna urheilijoita ja urheilu on nyt "in”. Mielesténi toinen tarke&a kanava Kunto-
pisteComille onkin Instagram. Hashtagien avulla yritys saadaan nakymaan parhaimmillaan
ympari maailmaa. Niiden merkitys nykypaivan sosiaalisessa mediassa on suuri. Kaikille tuot-
teille kannattaa valita juuri oikeat tagit. Jatkossa yrittdjan pitaisi tarkkailla, mitka tagit sopivat

parhaiten ja milla saadaan huomiota Instagramissa.

Haluaisin Hannukselan myds jatkavan blogiyhteisty6téa. Se saattaa tuoda paljon asiakkaita, jos
vain oikea bloggaaja loytyy. Tata kautta verkkokauppa saa itselleen mainetta. Seuraan itsekin
urheilubloggaajia ja heiltd saan parhaimmat tuotevinkit. Bloggaajien antamat vinkit perustuvat
samaistumisen tunteeseen. Kun joku tunnettu bloggaaja kayttaa tuotetta ja toteaa sen toimi-
vaksi, monet seuraajat haluavat sen itselleen. Hyvin usein seuraajat myos hankkivat tuotteen
samasta paikasta kuin bloggaaja.

Huipputuotteet.fin markkinat ovat hieman suuremmat, mutta silti kotimaiset. Huipputuotteet on

onnistunut laajentumaan koko Suomen alueella, mutta yrittaja haluaisi mielellaan vallata viela
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uusia alueita ja jalleenmyyjia. Ulkomaille yrittdja ei halua laajentua, silla monessa ulkomai-
sessa maassa on jo kyseisten tuotteiden maahantuontia. Ruotsiin laajentumisesta sen sijaan
on tullut pyyntdja valmistajalta Puolasta. Yrittdja ei kuitenkaan halua ainakaan viela lahteé hoi-

tamaan Ruotsin markkinoita, silla siind vaiheessa hén tarvitsisi enemman tydvoimaa.

Huipputuotteet.fi yrittdjan ongelmana ei ole tiedon puute alasta vaan pikemminkin motivaation
puute tydhon. Syrjala on kuitenkin valmis sijoittamaan enemman rahaa markkinointiin, ja han
haluaa onnistua siind. Vaikka yrityksella menee nyt hyvin, se ei tarkoita sitd, etta tulevaisuu-
dessakin menisi hyvin. Taman vuoksi Syrjalalta pitaisi 16ytya aikaa liiketoiminnan vahvistami-
seen. Yrittajien on aina katsottava tulevaisuuteen ja siihen liittyviin mahdollisuuksiin, mutta
myo6s uhkiin. Hetken kuluttua voi markkinoille ilmaantua juuri samanlaisia tuotteita, jolloin Kkil-
pailutilanne voi muuttua olennaisesti. Taman takia jokaiseen osa-alueeseen liiketoiminnassa
on panostettava, jotta onnistutaan luomaan pysyvia asiakassuhteita. Yrittdja kuitenkin innostui
sosiaalisen median tuomista haasteista, joten siitd han voi saada lisamotivaatiota markkinoin-

tiin. Han aikookin jatkossa kiinnittdd enemman huomiota sosiaalisen median suuntaan.

Tama opinnaytetyon puitteissa tehtyjen sahkoéisen liikketoiminnan ja sosiaalisen median kayton
kehitystoimenpiteiden pitkan aikavalin merkitystd kohdeyritysten liiketoiminnalle on viela ai-
kaista ja vaikeaa arvioida. Joka tapauksessa merkkeja ensimmaisista positiivisista vaikutuk-
sista esimerkiksi asiakkaiden kiinnostuksen osalta oli jo lyhyella kehittdmisajanjaksolla havait-
tavissa. Kohdeyritykset olivat lahtokohdiltaan ja toiminnaltaan erilaisia, minka seurauksena
myos kehitystoimenpiteet vaihtelivat. Joka tapauksessa molempien yritysten kohdalla aikaan-
saatiin jo tarkeita ja tarkoituksenmukaisia tuloksia, joiden pohjalta kehitysty6ta on hyva jatkaa

tulevaisuudessa.

Mielestani yksi tAman tyon tarked anti oli myos, ettd nyt molemmat yrittajat nakevat, etta on
tehtava toitd menestyakseen sosiaalisessa mediassa. Molemmat paasivat alkuun tyéstamaan
haluttuja sosiaalisen median tyokaluja. Tehdesséani opinnaytety6tani molempien yrittajien
kanssa huomasin kuitenkin myos pienta motivaation puutetta, ja asioita saatettiin siirtdd myo-
hemmalle. Olisinkin toivonut molemmilta hieman enemman panostusta tahan tyéhon. Olen kui-
tenkin todella tyytyvainen siihen, etté suurelta osin sain tehda kehitysty6ta itsenaisesti ja oman

paani mukaan.
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LITE1
Liite 1: Yrittgjien haastattelukysymykset

1. Kerro itsestasi ja yrityksestasi.
- Miké sai ryntymaan yrittajaksi?
- Mita yrittajyys merkitsee sinulle?

- Koska olet perustanut/ostanut yrityksen?

2. Miksi sahkoinen liiketoiminta?
- Mita on sahkdinen liiketoiminta mielestasi?

- Miksi et perustanut kivijalkamyymalaa?

3. Miksi juuri ndma tuotteet?

4. Mitka ovat yrityksesi tulevaisuuden nakymat?
- Mité& haluaisit tulevaisuudessa?
- Mité luulet tulevaisuuden tuovan tullessaan?
- Miten aiot kehittaa yritystasi?

- Haluatko laajentaa toimintaasi

5. Mita toivot tamén yhteistyon tuovan sinulle ja yrityksellesi?
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Liite 2: KuntopisteCom sosiaalisessa mediassa
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kuntopistecom

kuntopistecom Tiesitkd, etta
kompressiosaarystimet antavat tukea
lihaksille suorituksen aikana ja voimistavat
verenkiertoa. Kai sulla on jo nama
supermageet pinkit Mcdavidin saarystimet?
Naita l1oytyy meidan verkkokaupasta, jonne
linkki biossa ;) ndiden hinta 24,90 €.

@ kuntopistecom

kuntopistecom Rehbandilta ihana uutuus!
Pinkki rannetuki@@ Tukee ja lammittaa
rannetta suorituksen aikana. Hintaa talla
ihanuudella on 15,90/kpl. Tata l6ytyy myos
mustana. Verkkokaupan linkki biossa.
#rehband #gym #fitness #pinkpower
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kuntopistecom

kuntopistecom Haluatko erottua joukosta?
Tilaa itsellesi #rehband camo-kuvioiset
polvituet. Ulkonaon lisaksi tuki antaa
lampda ja tukea polvelle sekd vahentaa
polveen kohdistuvaa kuormitusta.
Polvituet ehkaisevat venahdyksia.
ylirasitustiloja ja lievittavat kipua!

Verkkokaupan linkki biossa! Naiden hinta
28,90€/kpl #kuntopistecom #polvituki
#jurva #gym #camo

kuntopistecom

kuntopistecom Hellurei seuraajat! Oottekos
kuulleet naista minibands-kuminauhoista.
Ihan huipputapa saada kunnon polte
treenissa. Kuminauhaa voi kayttaa esim.
kyykatessa. Toistoja kuitenkin kannattaa
tehda hieman enemman kuin minad :) :)
kuminauhoja on kolmea eri vahvuutta
(Light, Medium, Strong). Loydat nama
verkkonaupasta kuntoiluvalineista hintaan
4,90 € #kuntopistecom #vastuskuminauha
#minibands #miniband #huipputreeni
#kyykky #squats #rehband
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Kuntopiste.com & innostunut
Julkaisija: Annukka Ketola [?] - 25. tammikuuta - 3

Tervetuloa tutustumaan paivitettyihin kotisivuihimme osoitteessa
http://www._Kuntopiste.com/ I &2

Kuntopiste.com - Liikunta, hyvinvointi & vapaa-aika
Niveltuet helposti verkkokaupasta.
KUNTOPISTE.COM

Kuntnpiste.com
Julkaisija: YouTube [?]1- 30 tammikuuta - %

Myt ensimmaista arvontaa kehiin! Tykkaa tasta paivityksesta ja
sivuistamme Facebookissa, niin olet mukana arvonnassa. Kaikkien
tykkaajien kesken arvomme Gymstickin original light -jumppakepin.
Jumppakeppi sopii toiminnalliseen harjoitteluun kotona, jos haluat saada
isot muskelit salaa muilta & 1 Alla olevasta videosta ja paketin mukana
tulevasta dvd:sta saat harjoitteluohjeita (Tuotteen arvo on 42,90 €,
http-//www kuntopiste com/tuotteet html?id=37742/305). Paivityksen saa
myos jakaa

Arvonta paattyy 6.2.2017, jolloin julkistamme voittajan. (Tuote postitetaan
ilman postikuluja voittajallel)

Facebook ei ole mukana tassa arvonnassa.

Gyvmstick Original - Feel the burn

Gymstick Muscle is a unique group fitness concept
that incorporates the Gymstick Criginal. Gymstick
Criginal is a fitness tool that combines a stick and two

YOUTUBE.COM
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Kuntopiste.com

Koska arvonnan osallistujamaara oli niin huikea, arvonta suoritetiiin perinteisin keinoin. Alla videotod

e Tykkaa § Kommentoi 4 Jaa

Kuntopiste.com

I of

psstl Seuraathan meita jo Instagramissa? Postaillaan sinne vaha
mielenkiintoisempia juttuja tuotteistamme. Kannattaa kayda vilkaisemassa

g
-r

KuntopisteCom (@kuntopistecom) + Instagram photos
and videos

17 Followers, 29 Following, 24 Posts - See Instagram photos and videos fram
KuntopisteCom (@kuntopistecom)

Tykkaa Kommentoi Jaa A
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Liite 3: Huipputuotteet.fi sosiaalisessa mediassa

. Huipputuotteet.fi

Julkaisija: Henrikki Syrjala 3. huhtikuuta kello 9:51 - €

Olemme tassa herailleet muutaman vuoden talviunilta ja ajateltiin
laittaa arvontaa matkaan. Kaikkien paivityksesta tykanneiden kesken
arvotaan Optimus 3,5 kW:n lammitin. Arvo 249 00€.

Arvonta suoritetaan 17.4.

Lisatietoja lammittimesta klikkaamalla kuvaa.... Nayta lisaa

Optimus hanalla 3,5 kW

Optimus hanalla 3,5 kW. Lamminta vetta edullisesti iiman varaajaa. Lampiman
veden tuotto on 1,5 - 2 litraa/minuutissa +40 asteista.

m

Mainosta julkaisua

YLEISKATSAUS MUOKHKAA MARKKINOINTIA

Arvioi markkinoinnin tehokkuutta.

Kohdennukseen kuuluvat miehet ja naiset, joiden
ika on 30—65+, jotka asuvat 1 sijainti ja joilla on 8
kiinnostuksen kohdetta.

Nayta koko yhteenveto

Markkinoinnin kesto on 14 paivaa.

Markkinoinnin kokonaisbudjetti on 50,00 §.

5890 926 50,00 $

avoitetut henkilot Sitoutumiset Kulutus yhteensa

Toimet Ihmiset Maat

Lk Klikkaamalla Mainosta hyvaksyt Facebookin Kayttoehdot | ohje-
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True Random Number
Generator

Min: |1
Max: |457

| Zenerate |
Result:

131

ol e DA P D
Powersd by RANDOM.ORG

.  Huipputuotteet.fi
Julkaisija: Annukka Ketola 1 min - €

Arvonta suoritettull Kaytimme apunamme random.org sivustoa, jotta

saimme voittajan helpoiten selville. Arvonnan voittajaksi selvisi Hilkka
Leppanen. Onnea [!

Mikali arpaonni ei suosinut, ei hataa « Kaikille seuraajille annamme 20 %
alennuksen Optimus 3,5 KW -lammittimesta, meilta suoraan tilattaessa.
Mainitse tilausta tehdessasi facebook-alennus. Tarjous voimassa huhtikuun
2017 loppuun saakka.

Mainosta julkaisua
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