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1 JOHDANTO

Taman toiminnallisen opinndytety6n tarkoituksena on kehittaé pienen kasitydalan yri-
tyksen liiketoimintaa verkkokaupan ja markkinoinnin avulla. Opinndytetyd on ty6ela-
malahtdinen ja ajankohtainen kehittdmistyd, joka tuli toimeksiantona. Opinnaytety6
liittyy liiketaloudenopintoihin, mm. yrityksen liiketoiminnankehittdmisen ja markKki-
noinnin osalta. Opinndytetyon aihevalintaan vaikutti opiskeltavan alan liséksi opin-
ndytetyontekijan aikaisempi kokemus verkkosivujen tekemisestd. Case-yrityksellé ei
ole omaa liiketilaa, eik& muutakaan vakituista myyntipaikkaa tuotteille. Yrityksen
tuotteita myydaan kausiluontoisesti asuinalueen pienissa lahipuodeissa. Yrityksen

markkinointi tapahtuu Facebookissa ja Instagramissa, joita paivitetdan satunnaisesti.

Verkkokauppaon yleistynyt vahittidiskaupan muotona. Verkkokauppa on tuonut hie-
non mahdollisuudenmyds pienille yrityksille edullisen myyntikanavan perustamiseen,
ilman kivijalkamyymalén kalliita kiinteisto- ja henkildstokustannuksia. Verkkokau-
passa ei ole aukioloaikoja, eika se lisdd henkilostokuluja ja asiakkaalla on mahdolli-

suus asioida sielld oman aikataulunsa mukaisesti.

Opinn&ytetydn teoriaosuudessa perehdytadn verkkokauppaan, sen sisallontuottami-
seen ja visuaaliseen ilmeeseen. Markkinoinnin teoriaosuudessa kdydéan l&pi tuoreita
markkinoinnin suunnitteluun liittyvad alan kirjallisuutta. Case yritykselle perustetaan
verkkokauppa, jonka raportin padépaino on verkkokaupan visuaalisessa ilmeessé ja ra-
kenteessa, sek& markkinointiviestinndn suunnittelussa. Markkinointia tukemaan case-
yritykselle tehd&an markkinoinnin vuosikello, sek& suunnitellaan nykyaikaisia mark-
kinointimenetelmid. Aineisto kerataan yrittajatta, yrityksen sosiaalisen median kana-

vista ja ilmaisesta kuvapankista Pixabaysta.



2 OPINNAYTETYON MAARITTELY

2.1 Tarkoitus ja tavoite

Talla hetkelld yrityksen myyntikanavat painottuvat pieniin kylapuoteihin,

erindisiin tapahtumiin sekd markkinoihin. Yritykselld on halua kasvaa nykyisesta,
mutta kivijalkamyymalan perustaminen vaatisi lilkaa resursseja, joten jarkevana ja
kustannustehokkaana vaihtoehtona on luoda kauppa nettiin. VVerkkokaupasta on suuri
apu yrityksen paivittdisessd myynnissé; sinnesaadaan kaikki tuotteet jatuotetiedot sel-
kedsti asiakkaiden nahtaville. Verkkokaupan ehdoton hy oty on se, etté se ei sido asia-
kasta tiettyyn aikaan eiké paikkaan, vaan asiakkaalla on mahdollisuus omalla ajallaan

verkkokaupassa tutustua yritykseen ja sen valmistamiin tuotteisiin, seka tilata niita.

Tamén opinndytetydn tarkoituksena on rakentaa pienelle yksityisyrittajalle kiinnos-
tusta herattava ja hyvin toimiva verkkokauppa, jonka kautta yritys voi myyda ja esi-
telld tuotteitaan. Kyseessé on uniikkien tuotteiden verkkokauppa, jossa kaikki myyt-
vét tuotteet ovat késintehtyja. Lisaksi opinndytety6ssa tarkastellaan sivujen sisaltdja ja

visuaalista ilmettd, seka case-yritykselle sopivia markkinointikanavia.

Opinnaytetyon tavoitteena on tarkoitus rakentaa uuden verkkokaupan ja markkinoin-
tiviestinndn avulla yrityksen tunnettavuutta ja myyntia. Yritykselle tehdaan verkko-
kauppa ja etsitdan pienyrityksille sopivia edullisia ja yksinkertaisia markkinointikei-

noja.

Opinndytetyon lopputuloksena on tarkoitus kehitta4 ja lisdtd uuden verkkokaupan ja
sen markkinoinnin kautta yrityksen myyntia. Yritykselle tehdaén verkkokauppa ja pe-
rehdyt&én sivuston markkinointiin. Sivuissa kéytetty ohjelmisto toimii pilvipalveluna,

joka muokataan yrityksen tarpeeseen.

2.2 Toimeksiantaja

Toimeksiantajana on yhden lampurin yritys nimeltddn Virven Villaset, joka on perus-

tettu vuonna 2020. Yrityksen palveluita on lampaiden kasvatus, jonka ohessa yrittéja



valmistaa monipuolisia tuotteita omista lampaista ja alpakoista, naita ovat villatuotteet
nahkatuotteet, taljatuotteet, sekd jouhikoruja ja muita ompelu- ja k&sitoita. Yrittaja on
osaava kasitydihminen ja hanelld on hienoja yksil6ollisié tuotteita, joita on toistaiseksi
myyty ainoastaan pienissakylapuodeissa. Eraén keskustelunlopputuloksenanousiyh-
teinen idea verkkokaupan perustamisesta, jotta tuotteet saadaan paremmin asiakkaiden

néhtaville.

2.3 Kasitteellinen viitekehys

Asiakkaat | Yritys
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Kuvio 1. Viitekehys

Viitekehyksessa, kuvio 1, on kuvattu Verkkokaupan ja markkinoinnin keskeisimmat
osa-alueet. Kuviossa on kuvattu asiakkaiden 16ytavan verkkokauppa markkinoinnin
kautta. Hakeuduttuaan verkkokauppaan asiakas havaitsee ensimmaisena yrityksen vi-
suaalisen ilmeen ja mielikuvan. Mikaéli yrityksen verkkosivujen yleisilme ei ole luo-
tettava, asiakas poistuu sivuilta luultavasti hyvin nopeasti kilpailijoiden sivuille. Si-
vustojen toimivuus on myds hyvan verkkosivun kulmakivi. Navigointi sivuilla tulisi
olla helppoasekénopeaa, jotta nykypéivanasiakas ei poistu sivuilta. Tuotteetjaniiden
tiedot tulee olla selkeasti esilld, seka 16ytyéa helposti. Tuotetietoja tulee olla riittavasti
saatavilla mutta rakenne tulee olla selke&. Verkkosivun visuaalisesta ilmeest4, toimi-

vuudesta ja tuotteiden esillepanosta muodostuu joko hyvétai huono palvelukokemus.



Hyvan palvelukokemuksen jalkeen asiakas tilaa tuotteita ja asioi suuremmalla toden-

nakoisyydelld uudelleen yrityksen verkkokaupassa.

Tasséd opinnaytetyossé ulkopuolelle rajataan ohjelmistojen kilpailutus, asiakasrekiste-

rit, toimitustavat ja ulkomaankauppa.

3 VERKKOKAUPPA

Yrityksen markkinoinnissa digitaalisen ympériston tarkein kanava on yrityksen omat
verkkosivut. Sosiaalisen median ja muiden digitaalisten kanavien tarkoituksena on,
ohjata asiakkaat verkkosivuille. Verkkosivujen tarkoituksena on antaa asiakkaalle tie-
toa yrityksen liikketoiminnasta, tuotteista ja palveluista, jonka tarkein tavoite on kui-

tenkin ostotapahtuma ja uutiskirjeentilaaminen. (Blomster ym.,2020, sivu 26.)

Verkkokauppaon nyKkyisin tarkein suoramarkkinoinnin muoto, jossa tuotteet markki-
noidaan suoraan toimittajalta kuluttajalle, ilman valikasid. Asiakastilaa tuotteen verk-
kokaupasta myyjaa tapaamatta ja maksaa ostoksen verkossa tai laskulla. NyKkyisin 90
prosentillasuomalaisista on internetyhteys ja verkkokaupan osuus markkinoinnissa on
kasvanut koko ajan 2000-luvulta lahtien. (Bergstrom & Leppénen, 2021, s. 226.) Toi-
miva verkkokauppa on asiakkaalle hyva palvelukokemus ja asiakas tulee silloin si-

vuille myds helpommin uudelleen.

3.1 Sisallon tuottaminen sivuille

Yrityksen verkkosivuilla tulee olla yrityksen tiedot, aukioloajat, esittely yrityksests,
tuotteista ja myyntikanavista. Hakukoneoptimoinnin vuoksi sivulla tulee olla paivit-
tyva blogi tai muu ajankohtaisosio. Liséksi sivulla on hyva olla sosiaalisenmedian lin-
kit ja rekisteri- ja tietosuojaseloste. (R&md, 2019,5.76.)

Sivujen ja mainonnan siséllon tuottaminen tulee suunnitella huolellisesti. Kananen
(2018, s.57) kirjoittaa ettd systematisoidussa siséllon tuotannossa voidaan erottaa seu-

raavat vaiheet:



e Otsikointi: Huomioita herattava otsikointi
e ingressi: mité sisélto lupaa/ pitaa sisallaan
e siséllon valiotsikointi

e visualisointi

e CTA (callto action)

o hakukoneystavallisyys

Teksti voi olla todella kiinnostava, mutta ilman hyvéé otsikointia se jaa usein luke-
matta. Otsikointi onkin erittdin tdrkedssé asemassa siing, tuleeko sisaltoé ollenkaan
luettua. Otsikoinnin tulee olla huomiota heréattéva ja sen tehtdva on saada lukija tutus-
tumaan siséltoon. Mikali otsikointi ei ole kiinnostava, voi koko asia ja&dda lukematta.
(Kananen, 2018, s. 66.) Komulainen (2008, s. 122) kertoo ettd 80 prosenttia someseu-
raajista lukee ainoastaan otsikon ja loput heista lukee siséllon. Sisallon ja markkinoin-
nin tiivistelma, eli ingressi kertoo lyhyesti sisallon ydinviestin ja on korkeintaan muu-
taman lauseenmittainen. VValiotsikointi auttaa asian silméilyssa, jossa asiasisélto ryh-
mitellddn omaksi kokonaisuudeksi. Lukijan huomio kiinnittyy yleisesti aina ensin vi-
suaaliseen ilmeeseen, ja se onkin merkityksellisessé osassa siind otsikoinnin kanssa,
tuleeko tekstiad luettua. Visualisoinnin muotoja ovat mm. kuviot, kaaviot, kuvat, in-
fograafit (visuaalinen esitystiedosta) jaemojit (netissa ja puhelimella tapahtuvankom-
munikoinnin kuvamerkkejd). (Kananen, 2018, s. 66.) CTA tarkoittaa erilaisia toimin-
tapainikkeita, joiden perusteella asiakas tietdd miten sivulla edet&in ja sen avulla voi-
daan seurata asiakkaan lilkkumista sivustolla. Painikkeidentulee olla selkeité, sopivan

kokoisia ja visuaalisesti hyvin suunniteltuja. (Kananen, 2018, 69-70.)

Tehokkaassa sisallon tuottamisessa tulee huomioida kuluttajan tarpeet, yrityksen ta-
voitteet ja hakukoneiden vaatimukset. Tehokas sisallontuottamisprosessi on kuvattu

kuvio.2 avulla.
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Yrityksen tavoitioet
(yritys)

Kuluttajan tarpeet

Kuvio 2. Kuva tehokkaasta sisallon tuottamisesta (Komulainen, 2018, s.71.)

3.2 Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointi (Search Engine Optimization, SEO) on markkinoinnissa tehokas
keino, jonka avulla asiakkaat l6ytavét sivuille hakukoneiden kautta. Oikeiden avain-
sanojen valinnan kautta sivuille tulee ihmisid, jotka ovat oikeasti kiinnostuneita yri-
tyksen tuotteista. (Komulainen, 2018, s. 152.)

3.3 Responsiivisuus

Verkko-ostaminen on lisdantynyt mobiililaitteilla, kuten matkapuhelimilla ja taulutie-
tokoneilla. Ainoastaan Pc:n kayttéon suunniteltuverkkokauppaeiole toimivaratkaisu.
Verkkokaupan sivujen tulee olla helppokayttoiset ja asiakkaan tarvitsemat tiedot tulee
I0ytyé helposti, jotta verkkokauppa on kannattava. (T.E.R.O.,2013, s. 152-155.)
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4 OHJELMISTOT

4.1 Adobe Photoshop

Adobe Photoshop on monipuolinen kuvankasittelyohjelma, jolla voi luoda, muokata
ja kasitella erilaisia grafiikoita, eri tiedostomuodoissa. Kuvankasittelyohjelmalla teh-
daan kuviin tarvittavia muokkauksia, jonka avulla vareja, muotoja ja esim. kuvavir-
heitd voidaan muokata, sivustolle sopivaksi. Photoshopia voidaan kayttaa Window-
sissa ja MacOsissa. (Photoshop, 2022.)

4.2 \WordPress

WordPress on suosittu www-sisallénhallintaohjelmisto, jokatarjoaa helppokéyttdisen
pohjan verkkosivujen tekemiseen. WordPress antaa kaikki tyokalut ja tuen, joita tar-
vitaan verkkosivuston luomiseksi, eikd ohjelman oletusasetuksia kéaytettiessa tarvitse
itse osata juurikaan verkkosivujen ohjelmointia ja suunnittelua. Sivustolta voi ostaa
valmiita teemoja, jossa on paljon erilaisia malleja ja variteemoja. Verkkosivuja voi-
daan kayttaa erilaisilla laitteilla, mm. tietokone, puhelin jatabletti. WordPress on myds
yhteensopiva sosiaalisen median sovellusten kanssa ja sen avulla voidaan helposti ja-
kaa sosiaalisen median linkityksid. Lisdksi WordPressissa voidaan hyddyntdd myos
hakukoneoptimointia, jotta sivusto on helposti loydettavissd googlen kautta.
(WordPress, 2022.)

4.3 Verkkotunnus ja palvelin

Sivuston domain, eli verkkotunnukset ja palvelintila on hankittu Hostingpalvelusta,
joka on kotimainen, nopea ja luotettava webhotellipalvelu verkkosivuille, verkkokau-
poille ja sd&hkoposteille. Webhotelliin kuuluu kotisivujen ja sahkdpostien yllapitami-
seen tarvittavat tekniikat. (Hostingpalvelu. 2022.)
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5 MARKKINOINTIVIESTINTA

Markkinointiviestintd kuuluu markkinoinnin kilpailukeinoihin. Markkinoinnin kilpai-
lukeinoja kuvataan perinteisesti seitsemén P:n kautta, joilla yritykset ja organisaatiot
pyrkivét kasvattamaan myyntia. Yleisin kaytetty on4 P:n malli, jotka ovat; tuote (pro-
duct), hinta (price), jakelu/saatavuus (place) ja Markkinointiviestinta (protomotion),
josta on my0s kehitetty uudempi 7 P:n malli, johon on lisatty edellisten liséksi; henki-
10sto ja asiakkaat (people, participants), organisaation toimintatavat (process) ja toi-

mintaymparisto (physical evidence). (Bergstrom & Leppénen, 2021,s.125.)

Markkinointiviestinnallg yritys luo tuotteistaan ja asemastaan mielikuvia markki-
noille, jonka tarkoituksena on heréattaé asiakkaiden kiinnostusta ja ostohalua ja se on
ulospainnékyvin Kilpailukeino (Bergstrom & Leppanen, 2021, 5.126.) Rope (2000, s.
277). kirjoittaa kirjassaan etta ”Markkinointiviestinta on kattotermi, niille kilpailukei-
noille, joiden avulla yritys pyrkii tavalla tai toisella kertomaan tuotteistaan ja toimin-
nastaan asiakaskohderyhmaélle ja muille sidosryhmille” Viestintakeinoja ovat mai-
nonta, henkilékohtainen myyntityd, menekinedistaminen, seké suhde- ja tiedotustoi-
minta. (Rope, 2000, s. 277).

5.1 Markkinoinnin vuosikello

Markkinoinnin vuosikello on runko yrityksen markkinoinnille. Vuosikello onavustava
tydkalu, jolla saadaan yrityksen markkinointikampanjointiin selkedsti suunniteltua si-
sallot ja aikataulutukset (Blomster ym., 2020, s.108). Mielestani vuosikello auttaa
my06s nopealla silmailylla huomaamaan mitd on seuraavaksi tulossa erilaiset sesongit
ja niiden vaikutukset asiakkaiden ostokayttdytymiseen. Siiné ei laadita mainosten si-
saltod vaan ainoastaan suunnitellut toimenpiteet (Blomster ym., 2020, s. 120). Vuosi-

kello voi olla esimerkiksi Excel taulukko, luettelo tai muu piirros.

5.2 Asiakaskohderyhmé

Yritys padsee todenndkdisemmin parempaan tulokseen, kun markkinointia ei yriteta

suunnata kaikille potentiaalisille asiakasryhmille. Tarkkaan tehty asiakasryhméan


https://samk.finna.fi/Search/Results?lookfor=Bergstr%C3%B6m%2C+Seija&type=Author&hiddenFilters%5B%5D=%23%3A%28building%3A0%2Faoe%2F%29+OR+%28building%3A0%2FETK%2F%29+OR+%28building%3A0%2FOY%2F%29+OR+%28building%3A0%2FSAMK%2F%29+OR+%28building%3A0%2FTRITONIA%2F%29+OR+%28building%3A0%2FUEF%2F%29+OR+%28building%3A0%2FVNK%2F%29+OR+%28building%3A1%2FAALTO%2Faaltodoc%2F%29+OR+%28building%3A1%2FDIAK%2Ftheseus%2F%29+OR+%28building%3A1%2FLUC%2FLauda%2F%29+OR+%28building%3A1%2FLUT%2Fdoria_lut%2F%29+OR+%28building%3A1%2FMPKK%2Fdoria_mpkk%2F%29+OR+%28building%3A1%2FTAIY%2Ftaju%2F%29+OR+%28building%3A1%2FTUNI%2FTrepo%2F%29+OR+%28building%3A1%2FTY%2Futupub_diss%2F%29+OR+%28building%3A2%2FAA%2Fpub%2Faa_diss%2F%29
https://samk.finna.fi/Search/Results?lookfor=Bergstr%C3%B6m%2C+Seija&type=Author&hiddenFilters%5B%5D=%23%3A%28building%3A0%2Faoe%2F%29+OR+%28building%3A0%2FETK%2F%29+OR+%28building%3A0%2FOY%2F%29+OR+%28building%3A0%2FSAMK%2F%29+OR+%28building%3A0%2FTRITONIA%2F%29+OR+%28building%3A0%2FUEF%2F%29+OR+%28building%3A0%2FVNK%2F%29+OR+%28building%3A1%2FAALTO%2Faaltodoc%2F%29+OR+%28building%3A1%2FDIAK%2Ftheseus%2F%29+OR+%28building%3A1%2FLUC%2FLauda%2F%29+OR+%28building%3A1%2FLUT%2Fdoria_lut%2F%29+OR+%28building%3A1%2FMPKK%2Fdoria_mpkk%2F%29+OR+%28building%3A1%2FTAIY%2Ftaju%2F%29+OR+%28building%3A1%2FTUNI%2FTrepo%2F%29+OR+%28building%3A1%2FTY%2Futupub_diss%2F%29+OR+%28building%3A2%2FAA%2Fpub%2Faa_diss%2F%29
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valinta, eli segmentointi on perusta muiden markkinoinnillisten ratkaisujen toteutuk-
selle. Segmentoinnin tarkoituksena on 16ytaa yritykselle asiakkaat, joille yrityksen
markkinointi ja tarjonta on kohdennettu (Rope, 2000, s. 153-154.)

5.3 Sosiaalisen median kanavat

Pinterest on sosiaalisen median kanava. Se on visuaalinen tydkalu, jolla kdytt&jien on
helppo l6ytad ideoita, kuten reseptejd tai inspiroivia sisustus- tai tyylivinkkeja. Kiin-
nostavat lisaykset voi tallentaa omiin tauluihin, josta ne on helppo 16ytéé uudelleen.
Palvelun kautta kéayttdja voi itse muokata sivuja, lisdtd kommentteja ja jakaa ideoita
muiden palvelua kayttavien kesken.

5.4 Vaikuttajamarkkinointi

Vaikuttajamarkkinointi on vaikuttajien, esim. mielipidevaikuttajat ja julkisuuden hen-
kiloiden kayttdminen markkinoinnissa. Vaikuttajalla on aina yleisé, jonka suosion ja
luottamuksen se on ansainnut. Vaikuttajan kautta yrityksen tavoite

on tavoittaa haluttu kohderyhma. (Halonen & Hakkarainen, 2019s.13.)

Vaikuttajia voidaan luokitellamonella tavalla. Globaalit vaikuttajat ovat maailmanlaa-
juisia superjulkkiksia. Paikalliset vaikuttajat ovat paikallisella tasolla tunnettuja vai-
kuttajia. Nince vaikuttajat ovat kapean alueen vaikuttajia, esim. ammatillisia vaikutta-
jia. Sosiaalisessa mediassa olevia pienid vaikuttajia kutsutaan mikrovaikuttajiksi ja
suurempia vaikuttajia kutsutaan makrovaikuttajiksi. (Halonen & Hakkarainen, 2019,
12-13.)

6 VISUAALINEN ILME, IMAGO

Moni verkkokaupan asiakas tulee yrityksen sivuille ensimmaisté kertaa ja verkkokau-
passa asioiminen antaa asiakkaalle ensivaikutelman yrityksesta. Digimarkkinoinnin

késikirjassa on kerrottu, ettd ensivaikutelman voi antaa vain kerran ja yrityksen
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visuaalinen ilme méarittelee sen, millaisen ensivaikutelman se antaa asiakkailleen, ta-
méan vuoksi on tarkedd, ettd asiakkaan mielikuvia brandistd, ohjataan heti haluttuun
suuntaan (Lahtinenym., 2022, s. 181). Asiakkaalle muistijalki yrityksestd muodostuu
kuvien, videoiden ja muun visuaalisen ilmeen avulla, joten siihen tulee erityisesti pa-
nostaa (Virtanen 2020, s. 60).

Yhtendinen visuaalinen ilme eri kanavissa ja medioissa voimistaa brandia ja lisaa sen
tunnettavuutta ja se voi auttaa sitouttamaan ostajan yrityksen asiakkaaksi. Asiakkaan
ostopaatoksiin vaikuttaa vahvasti se, ettd yrityksen tuote vastaa asiakkaan mielikuvaa.
Verkkosivun ulkoasulla on suuri vaikutus siihen, saako asiakas hyva vai huonon mie-
likuvan. (Lahtinen ym., 2022, s. 2022, s. 181.)

Ensisijaisesti asiakas hakee tietoa omien tarpeiden pohjalta ja vasta toissijaisesti etsi-
tadn tarkempaa tietoa myytévista tuotteista. Kun asiakas loytaa tarvitsemansa tiedot
helposti, se lisaa asiakkaan luottamusta tuotteisiin ja palveluihin. Digitaalisia palve-
luita tarjoavat edellakévijayritykset tuottavat usein sisalt6d monikanavaisesti ja se an-
taa yritykselle kilpailuetua. (Komulainen, 2018, s.23.)

7 CASE YRITYKSEN VERKKOKAUPAN PERUSTAMINEN

Opinndytety6 voi olla toiminnallinen tai tutkimuksellinen. Toiminnallisen opinnéyte-
tyon tuloksena on aina jokin tuotos, josta tehddan raportti. Toiminnallinen opinndyte-
tyo voi olla ohjeistus, opastus, tapahtuman, jonka raportoinnissa késitellaan tuo toksen
saavuttamisen keinoja. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9;51 & 42.)

Toiminnallisen opinndytetyn tavoitteisiin kuuluu perustaa verkkokauppa case-yrityk-
selle. Tarkoituksena on saada yritykselle toimiva janykyaikainen verkkokauppa, jossa
asiakkaat viihtyvat, seka loytavat tietoa yrityksesta ja sen tuotteista. Verkkokaupan
tekemisessa panostetaan verkkosivujen, toimivuuteen, selkeyteen ja ulkoasuun, koska

silla on iso merkitys asiakaskokemukselle.
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Case-yrityksen verkkokaupan perustamisprosessi alkaa ohjelmistojen suunnittelusta.
Tdssd opinndytetydssa kdytetddn opinndytetyontekijélle ennestédén tuttuja ohjelmis-
toja, seké palveluita. WordPressilta ladataan maksullinen teema, nimeltdaan Bridge
(Premium), joka sopii case-yritykselle rakenteen, varimaailman ja verkkokaupan
vuoksi. Kotisivutila jadomain osoite ostetaan kotimaiselta Hostingpalvelulta (Webho-

telli). Kuvankasittelyssa kaytetdan Adobe Photoshop kuvankasittelyohjelmaa.

Erityistd huomioita sivujen rakentamisessa kiinnitetdén sivujen selkeyteen, toimivuu-
teen ja ulkoasuun, koska asiakkaiden halutaan viihtyvén sivuilla. Case yrityksen verk-
kosivutsuunnitellaansiten ettd ne ovatresponsiiviset, eli toimii hyvin kaikilla laitteilla
ja mukautuvat kaytettdvan laitteen mukaisesti. Kéytettavan julkaisujérjestelman
WordPressin sivustojen lahdekoodi on tehty automaattisesti responsiiviseksi joka hel-

pottaa asiaa.

Sivujen tulee toimia nopeasti ja olla selkeét. Asiakkaan luottamukseen vaikuttaa se,
ettd tuotteet ovat selkeésti esilld, nopea toimitus, hyva hinta-laatusuhde ja turvallinen
maksutapa. Asiakkaat tulevat uudelleen verkkokauppaan ostoksille, kun he saavat po-
sitiivisia ostokokemuksia. Tuotteiden selaamisen tulee olla helppoa ja vaivatonta.

7.1 Sivuston ulkoasu

Verkkosivujen varimaailma on luonnonldheinen ja vareja kaytetaan hillitysti, koska
tama sopii hyvin yrityksen imagoon. Vérisédvyt ovat luonnonlaheisia, mm. tumman- ja
vaaleanruskeaa, valkoista, harmaata ja mustaa on kéytetty logossa ja tekstissa. Case-
yrityksen sivun ulkoasu suunnitellaan kauttaaltaan yhtendiseksi, jotta yleisilme pysyy
samanlaisena. Sivuston rakenne on tehty selkeéksi ja tekstit helppolukuiseksi. Navi-
gointi on selke&é ja toistuu jokaisella sivulla samanlaisena.

Tassé verkkokaupassa panostetaan erityisesti etusivuun, koska se antaa tarkean ensi-
vaikutelman yrityksestd. Ensivaikutelman voi saada vain kerran ja tairkeimpana sivus-
tojen paamadrané on saada asiakas tilaamaan tuotteen tai uutiskirjeen. Houkuttelevalla

etusivulla halutaan luoda mieleenpainuva ensivaikutelma, jotta sivuilla vierailija
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jatkaisi asiointia siella eteenpdin. Verkkosivujen visuaalisessa ilmeesséd on haluttu
hyodynt&a taman opinnéytetydn teoriaosuudessa, luvussa kuusi, tuotuja huomioita.

Verkkosivujen kuvat ja tekstit tulee olla selkeitd ja toimivia. Etusivulla on kuvaesitys,

jossa on kolme erilaista vaihtuvaa kuvaa (kuva 2).

Onal

o
€SITTELY  kAUPPA  BLOGH TAPANTUMAT OTA YHTEYTTA o
?/‘//‘sa

Kuva 2. Etusivun ylareuna

Kuvagalleria

Kuva 3. Etusivun galleria

Suurin osa kuvista on otettu yrityksen Facebook-sivuilta ja osa internetistd toimivasta
kuvapalvelusta Pixabaysta. Pixabaysta saa maksullisia ja ilmaisia tekijanoikeusvapaita
kuvia kayttoon (Pixabay, 2022). Opinndytety6ssé kaytetyt kuvat ovat ilmaisia. Kuvien

varimaailma ja tyyli on maanlaheinen, joka nékyy kuvassa 3. Yrityksen logon on
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suunnitellut yrittdja itse. Logon tausta késiteltiin Photoshopilla lapinékyvaksi, koska
logo on kotisivuilla eri kohdissa ja erivarisilla taustoilla.

7.2 Sisalto, rakenne

Verkkosivujenon tarkoitus ollayksinkertaiset ja helppokayttoiset, jotta asiakkaita voi-
daan palvella mahdollisimman hyvin. Sivuilla on kuusi vélilehtea: etusivu, esittely,
kauppa, blogi, tapahtumat ja ota yhteytta. Sivun oikeassa ylakulmassa on sosiaalisen
median painikkeet ja ostoskori, sekd hakutoiminto, joka nakyy kuvassa 2. Hakutoi-
minto on my@s sivujen alaosassa ja palvelee asiakkaita, jos tietyn tuotteen haluaa loy-
tad nopeasti. Ostoskorinkulmassanakyy lisatyttuotteet jotka asiakas on sinne lisannyt,

ostoskoriin on helppo palata uudelleen.

Etusivu antaa ensivaikutelman ja se on ratkaisevassa asemassa siihen, jatkaakoasiakas
verkkosivuilla eteenpdin. Etusivulla on luonnonlaheinen kuvaesitys yrityksen lam-
paista ja galleriaosassa on paljon kuvia tuotteista, eldimista ja alan tydkaluista. Etusi-
vulle on haluttu luoda monipuolinen kuva-arkisto, jotta se antaa ensisilmayksella ko-
konaiskuvan yrityksen toiminnasta. Lisaksi etusivulla on uutiskirjeen tilaamiseen

tarkoitettu mainos, jossa asiakkaat houkutellaan tilaamaan uutiskirje, joka nakyy ku-
vassa 4. Yrittdja voi tehostaa uutiskirjeen tilaajien saamista esimerkiksi niin, etté jar-

jestaa tilaajien kesken tuotepalkintojen arvontaa.

Kuva 4. Uutiskirje

Esittely-sivulla kerrotaan lyhyesti yrityksen historiasta, koska tarina kiinnostaa ihmi-

sid. Esittelysivulla on myds uutiskirjeentilauslomake, koska se on hyva olla
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useammassa paikassa. Tapahtumat-sivulla ilmoitetaan tulevista tapahtumista. Ota yh-
teytta-sivulta 10ytyvét yrityksen yhteystiedot ja yhteydenottolomake. Blogi sivuilla
yrittdja voi jakaa esimerkiksi vinkkejé kasitoihin, koska silld voi sitouttaa asiakkaita
kdymaaén sivuilla saanndllisesti. Liséksi blogin pitdminen sivuilla on perusteltua haku-
koneoptimoinnin vuoksi, koska hakukoneet nostavat hakutuloksissa ylemmas sellaisia

sivuja, joissa on enemman tekstisisaltod ja vaihtuvaasisaltoé.

Verkkosivujen tarkein tavoite on ostotapahtuma tai uutiskirjeentilaaminen. Verkkosi-
vujen tarkoituksena on toimia yrityksen kdyntikorttina ja silla on vaikutusta yrityksen
imagoon. Asiakkaat l6ytavat sivuilta tietoa yrityksesta ja nettikaupasta.

7.3 Nettikaupan tuotteet ja tuotekuvaukset

Tuotteet on sijoiteltu tuoteryhmiin, jotta etsiessdan tuoteryhmia voi loytaa kaikki sa-
man ryhmén tuotteet helposti. Verkkokaupassa kaytetaan selkeda otsikointia ja ku-
vausta. Verkkokaupassa on tuoteryhméssa nékyvissa tuotteen nimi, tuoteryhmajatuo-

tekuva (kuva 5).

Sivuilla pyritaén valttamaan yliméaraisia klikkauksia ja huomioita on Kiinnitetty sii-
hen, ettd ensisilmaykselld nakisi kaikki tarvittavat tiedot, koska asiakkaita halutaan
palvella mahdollisimman hyvin. Kun tuotekuvan klikkaa auki tulee tuotteesta perus-

tiedot esille ja lisétietoja kohdasta saa tuotteesta lisatietoja (kuva 6).
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Ikotalja Huopakassi Huopakassi Huopalapanen

Huopatossut Kehriittyd lankaa Korvakorut Lammaskorvakorul

Kuva.5 Myytavid tuotteita

.

TUOTETUNNUS (SKL )

OSASTO:

Kuva 6. Myytéava tuote

8 MARKKINOINNIN SUUNNITTELUPROSESSI

Opinnaytetydn tavoitteisiin kuuluu verkkokaupan lisaksi markkinoinnin vuosikellon
toteutus ja markkinoinnin kehittdminen. Markkinoinnin vuosikello on runkona
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yrityksen markkinoinnille. Case-yritykselle on suunniteltu markkinointiviestinnan
vuosikello, jotta markkinointia voidaan paremmin hahmottaa. Opinnaytetydn vuosi-

kello on piirros, jossa on hyddynnetty muotoja ja véreja, jotta se on mahdollisimman

havainnollistava.
oy N\ MARKKINOINNIN p—
- Itsendisyyspéiiva ] Nalsenpind
— VUOSIKELLO

TAMMIKUU HUHTIKUU
- alennus myynti Pédsidinen

- uudenvuoden

toivotus
- Talvinen ulkoasu - Keviinzn ulkoasu
HELMIKUU - Talvisten tuotteiden - Kevdisien TOUKOKUU
markkinointi tuotteidenmarkkinointi
- Laskiainen - arvonta - anvonta - Altlenpdivd
- ystivinpdivd Minifarmi

KESAKUU
- Askartelu ohjeita .
- = Markkinat
Ja vinkkejd i - e ot
- Syksyisid tunnelmallisiz - Kesdisid kuvia, = Juhannus
kuvia - tarinoita laitumelta,
LOKAKUU - sisustustucttest - lomakausi .
- arvonta - kuvia ja tarinoita HEINAKUU
- Halloween markkincilts
. - lomakuukausi
MARRASKUU
- itsendisyyspdivd ELOKUU
- Isdnpdiva Sosiaslisen median paivitys kuukausittain {Vinkki, - koulut alkavat
- Joululahja malnontaa kuvia, tarinz)

Kuvio 3. Markkinoinnin vuosikello

Vuosikellon suunnitellussa on huomioitu erityisesti vuodenajat ja niiden eri sesongit,
joka néakyy kuviossa 3. Vuosikelloa voidaan muokata jatkossa tarpeen mukaan. Yri-
tykselld ei ole ollut selkeda suunnitelmaa julkaisuihin vaan on julkaistu ilman harkin-
taa. Vuosikellon tarkoitus on auttaa yrittdjaa markkinoinnin suunnittelussa. Opinnay-
tetydntekija on vuosikellon suunnittelussa kayttanyt hahmottamisen selkeyttamiseksi

erilaisia muotoja ja vareja.

8.1 Blogi ja kurssit

Yrittdjalle suositellaan k&sity6aiheisen blogin perustamista, jossa han voi jakaa esim.
huovutukseen liittyvid vinkkeja kiinnostuneille. Blogin kirjoittaminen lis&a sivuille

tekstisisallon maaraa, jonka vuoksi sivut 10ytyvat helpommin hakukoneissa. Blogin
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lisaksi maksulliset kasitydkurssit eri-ikéisille tuovat yritykseen uusia asiakkaita. Yrit-
taja on taitava kasitydihminen ja kurssivalikoima voisi olla monipuolinen. Kurssilla
voisi tehda itselle esimerkiksi huovutustydn ja ndin kiinnostua aiheesta. Samalla yrit-
taja voi myyda materiaalejakurssilaisille ja yritys liséisi tunnettavuutta. Ennenkaikkea
blogi ja pienet kurssit, olisivat markkinoinnin keinoja saada asiakkaita sitoutettua yri-
tykseen ja kasvattaa tunnettavuutta.

8.2 Vaikuttaja markkinoinnin toteutus

Case-yrityksen yrittajalle annetaan markkinoinnin kehittdmiseksi suositus kayttaa vai-
kuttajamarkkinointia. Vaikuttajamarkkinointia suositellaan koska se on nykyaikainen
jatehokas markkinointikeino jasopiiyrityksen toimintaan. Tatd markkinoinnin keinoa
voi hyddyntad esimerkiksi lahjoittamalla paikalliselle tai jollekin I&hialueen julkisuu-
den henkil6lle huopalapaset ja pyytdd hanté esittelem&én niitd omassa sosiaalisessa
mediassa. Toisena ehdotuksena on myads lahjoittaa esimerkiksi elainsuojeluyhdistyk-
selle jotakin tuotteita, esim. koiranpeti tai -asuste ja pyytdmalla mainostamaan niiti
sosiaalisessa mediassa. Vaikuttajamarkkinoinnin avullavoidaan sivuille ohjata yrityk-

seen uusia asiakkaita.

8.3 Sosiaalinen media

Yritykselld on kdytossa Facebook ja Instagram. Sosiaalisen median palveluna suosi-
tellaan Pinterestin k&yttoonottoa, koska sovellus sopii hyvin kasitydalan yrityksille.
Yrittdjan on helppo ladata sovellukseen kotisivuilta kuvagallerian kuvia, samalla kun
lisd4 kuvia kotisivuille. Pinterest on helppokayttdinen sovellus ja palvelee hyvin yri-
tyksen markkinointia, koskasiella jaetaan kuvia. Pinterestiin voi lisata kuvia kaikista
yrityksen tuotteista, jonka kautta asiakkailla on mahdollisuus 10ytaa yrityksen verkko-
sivuille ja muihin yrityksen sosiaalisen median sovelluksiin.
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9 YHTEENVETO

Taman opinndytetyon tarkoituksena oli tehda verkkokauppa case-yritykselle ja kehit-
taa yrityksen markkinointia. Opinnadytety6ta tehdessa pyrin hyddyntamaan mahdolli-
simman tuoreita lahteitd. Paasaantdisesti lahdemateriaalina kdytetyt teokset olivat
2020 luvulta ja sen jalkeen. Aineisto, jota olen hyddyntényt tadssa opinnéytetydssd, on
luotettavista lahteistd kerattyja. Toimeksiantajan kanssa kaydyt keskustelut ja h&nen

toiveensa on huomioitu opinndytety0ssa.

Verkkosivuttoteutettiin case-yritykselle hyddyntaen www-siséllontuottamisohjelmaa,
WordPressia. Sivujen toteuttaminen vaatii aikaa, koska vaiheita on useita verkkotun-
nuksen (domain), webhotellin palvelintilan ja sisallontuottamisohjelman hankkimi-
sesta alkaen. WordPress verkkosivustojen toiminta rakennetaan teeman (sivujen ra-
kenne, ominaisuudet ja visuaalinen ilme) ja sen valinnan kautta. Verkkosivujen toteu-
tuksen aikana ilmeni pienid teknisia haasteita teeman péivitysten vuoksi, sivut eivét
toimineet odotetusti, mutta lisaselvittelyiden jalkeen ne saatiin toimimaan, vaikka ai-
kaa menikin suunniteltua pidempdaén. Toinen aikaa vieva osuus verkkosivujen toteu-
tuksessa oli kuvien kuvankasittely ja sopivien kuvien 16ytdminen yrityksen sosiaalisen

median kautta, yrittajalta itseltd&n sekd kuvapankki Pixabaysta.

Yritykselle tehtiin markkinoinnin vuosikello, jotta markkinointia voidaan suunnitella
annetun rungon mukaisesti. Yritykselle tehtiin markkinoinnin vuosikello ja annettiin
kehitysideoita markkinointiviestinnan parantamiseksi, opinndytetydn teorian pohjalta.
Markkinoinninkeinona case-yritykselle suositeltiin vaikuttajamarkkinoinnin hyddyn-
tdmistd, koska sen arveltiin sopivan yritykselle, sen luoteen vuoksi. Tuloksia vaikutta-
jamarkkinoinnista ei ole vield tiedossa mutta se on annettu yrittajalle endotuksena. Li-
sdksi kehitysehdotuksenasuositeltiin blogin pitdmistd verkkosivuilla ja sosiaalisenme-

dian Pinterest sovelluksen kayttoonottoa.

9.1 Toimeksiantajan palaute

Pyysin yrittajalta lyhyen palautteen verkkosivuista. Hanen kuvaili verkkosivuja onnis-

tuneiksi. Erityisen ilahtunut yrittdja oli sivujen ulkoasusta ja selkeydestd. Hanen
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mielestaan sivut toimivat hyvin ja hén arvioi sivujen olevan myds asiakkaan nakokul-

masta helppokayttdiset.

9.2 Opinnayteyon hyoddynnettavyys

Opinnéytetydn aihetta valittaessa minulle oli tarke&a, ettd 10ydan opinnéytetydaiheen,
jolla on merkitysta. Verkkokauppa auttaa case-yritysta kasvattamaan omaa liiketoi-
mintaa ja kassavirtaa, koska se lisdé potentiaalisia asiakkaita, joita se ei tavoittaisi il-
man verkkokauppaa. Opinndytetydn valmistumisen jalkeen pidan yrittajéalle koulutuk-
sen sisallon lisadmisestd verkkosivuille, jonka jalkeen sivut julkaistaan. Yrittajalla ei
ole aiempaa kokemusta WordPressist4, ja siita syysta olen hanen tukenaan myés kou-
lutuksen jalkeen. Verkkokaupasta on yritykselle suuri hy6ty ja sen ansiosta liiketoi-
minnalla on mahdollisuus kasvaa huomattavasti. Tama edellyttaa tietysti sivujen séan-
nollista paivittdmista jatkossa, jotta sivut pysyvattuoreina ja ajankohtaisina. Mikali
yrittdja alkaa sdanndllisesti kirjoittamaan sivulle omaa blogia, se vaikuttaa myds verk-
kosivujen kévijamaariin, koska hakukoneet nostavat hakukonetuloksissa ylemmas sel-

laisia sivuja, joissa on enemmaén tekstisiséltod ja joiden sisalté on vaihtuvaa.

9.3 Pohdinta

Jalkikateen havainnoituna opinndytetyon teoriaosuus jai mielestani suppeaksi ja lah-
teitd olisi voinut olla enemman. Aikataulu venyi alun perin suunnitellusta, useita kuu-
kausia. Tarkoituksena oli tehd& opinnaytetyd valmiiksi 2021 vuoden loppuun men-
nessd mutta tyon valmistuminen venyi. Yrittdjalla ei kuitenkaan ollut kiireellista aika-

taulua ja sen vuoksi tyon tekemiselld ei ollut paineita, hanen puoleltaan.

Opinndytetydn aihe oli mielenkiintoinen ja ty6elamal&dhtbinen. Tarkean asiana opin-
ndytetydssani piddn oman ammattitaitoni kehittymistd, etenkin markkinointiviestin-
nan osalta ja tulen hyddyntamaan oppimiani asioita myds oman liikeidean kehittdmi-
sessé ja tyoelamassa. Opinnaytetydssa minulle yksi merkityksellisemmisté asioista on
se, ettd sain toteutettua case-yritykselle verkkokaupan, jolla on iso merkitys yrityksen

lilketoimintaan.
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