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Mika Maki
Senior SEM/SEO Analyst

* Verkkoliiketoiminnan kehittaminen

— Sisallon kehittaminen

— Kaytettavyyden kehittaminen

— Liidigenerointi

— Verkkoliiketoiminnan mittaristot
Digimarkkinointi

— Hakusanamainonta

— Hakukoneoptimointi

—  Muu digimarkkinointi

— Konversio-optimointi
e Verkkoanalytiikka

— Verkkosivujen kavijaseurannan maarittely

— Keratyn tiedon oikeellisuuden auditointi
— KPI maarittelyt
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" Tiedéin, ettd puolet
mainontaan kaytetystad
rahasta menee hukkaan, en

vain tiedé kumpi puoli ”

Lahde:
William Hesketh Lever, John Wanamaker, J.C. Penney, Henry Ford



Mista lahteista tietoa voi saada

. Keraa kokemusta

—  Hyoédynna omaa/muiden aikaisempaa kokemusta
. Kysy myynniltd/asiakaspalvelusta

— parasta tietoa asiakkaita kiinnostavista asioista
. Kysy asiakkailta

—  Palautekysely/tuotekysely/verkkokysely

,_‘:‘ - . Kysy potentiaalisilta asiakkailta

o« —  Verkkokysely

- "‘ < , : ‘\A —  Teetetty tutkimus

“'ﬁ g‘ . Avoimet tietoldhteet

v < — Paljon ilmaisia tietoldhteita saatavilla

Ay * - & —  https://www.avoindata.fi

v . Myyntirekisteri

» «

T
e == —  Koita Idytaa "epdilyn polttopiste”

1 ' ’ - - . Ohjaa uutiskirjeen tilajaksi/ kayta kilpailua
- N S e
. ‘ — Keraa tarvittavaa tietoa tilaajista

— Millaiset ihmiset/yritykset ostavat tuotteitasi

. Verkkoanalytiikka



Insanity:
doing the same thing &

over and over again 4 “ .
and expecting 7\

different results. Vi
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7)

Analytiikan
pitdaad johtaa
toimenpiteisiin ”



Asiakkuusprosessi

Aloitteen tekija

2) Yrityksen tulee huomioida

Vaikuttaja

Pa&tta)s eri ostoprosessin vaiheessa
”"Maksaja” . = Rl
eprere olevien kayttajien lisaksi

erilaiset roolit

7)



Analytiikan kayton eri roolit

Eri roolit kayttavat yrityksissa analytiikkatietoja tietoja eri tavoin ohjaamaan
toimintaansa

— Markkinointi

— Asiantuntijat

— Verkkokauppapaallikko v
N
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—Viestinta !
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— mita muita rooleja?
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Verkkoanalytiikka ostoprosessissa
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" Raportointi
ei ole
analytiikkaa ”



Tavoitteet asiakkuusvaiheiden mukaan

Kanavat
J ) Asiakkuusprosessin

eri vaiheet tarvitsevat
erilaiset mittarit

J)




Rikasta tietoa verkkoanalytiikalla

) ) Verkkoanalytiikka
rikastaa olemassa
olevaa tietoa esim.
liidin jalostuksessa pp



Mita asioita seurata verkkosivulla

e Kavijat
. Sivut
*  Sivulataukset
e Liikenteen lahteet
. Mainonnan tuotto
* Tiedostolataukset
— Lautauksilla voidaan ohjata sisallontuotantoa

— Anataa indikaatiota kavijan
ostoaikeista/ostoprosessin vaiheesta

— Voidaan kayttaa

*  Tapahtumat
— Mika tahansa kayttajan tekema tapahtuma
— Painike

— somejako
13



Mita asioita seurata verkkosivulla

*  Virhesivut
— Onko linkitykset sivuilla kunnossa
— Missa tilanteissa virhesivulle on paadytty
— HUOM!
Ohjaako virhesivu kavijaa eteenpain
* Nostot
— Mita sisaltéa kannattaa nostoilla esittaa
— Navigaation toimivuus
e Sisdinen/sisaiset hakukoneet
— Tiedon kertomisen ajoituksesta
— Aihehaku
* Onko sivuilla tietoa (lisays)

* Loytyyko tieto (esille tuonti, nosto)
*  Verkkokaupan tuotto 14




Millainen on hyva kav

» Osoittaa syvempaa kiinostu
aktiivisuutta yrityksesta
uutiskirjeen)

* Osoittaa syvempaa kiino
(tutkii yhteystietojad
e Kavija osoittaa aktiivisuut
(tekee sivuilla haug

e Peruskiinostus yrityksep
(tutustuu yritykses

e Perusedellytys
(tulee sivulle ja sg

Kay

rekrysivulla



Millainen analytiikkaohjelma minulle

Vai ostaisinko
palveluna...?

Seurantatarpeet
Osaaminen
Oppimiskayra
Ajankaytto
Muut resurssit

Raportointimalli
— Online/sposti/powerpoint/Excel

Asennus
Asetukset
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Millainen on hyva analytiikkakumppani minulle

* Kuuntelee tarpeitani

*  Tuntee tyokalut

*  On kiinnostunut yrityksestani

*  On kiinnostunut liiketoiminnastani

* Kyselee kilpailijoista

*  Kysyy vahvuuksistani/kilpailuvalteistani
e Kyselee markkinoinnistani

*  Tutustuu myyntiprosessiini

*  Kysyy asiakkuusprosessista

e Osaa suhteuttaa toimenpide-ehdotukset resursseihini
e Paivittamisen helppous
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Verkkoliiketoiminnan kuumia perunoita

* Mita minun pitaisi seurata

Kavijan
Bounce o LU
Sivulataus kaVl j a
reitti siwvusto

rate Kaynti

*  Mika on hyva bounce rate
* Milloin konversioita on tarpeeksi

Laskeutumissivu
Istunto palaava

Uniikki

Mobiilikavija

*  Miten maarittelen tavoitteeni

* Miten saan kavijaseurantani toimimaan
O * Mita analytiikalla voidaan mitata

* Mika on oikea KPI tai edes kpi

e Milloin mobiilisivut

*  Milloin mukaan sosiaaliseen mediaan

J Miten mittaan sosiaalisen median
panostustani

* Milloin panostan hakukonemainontaan

* Milloin panostan hakukoneoptimointiin
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Minun asiakkuuden elinkaari

J markkinoinnin kannalta
— voiko automatisoida

— miten markkinoin ja teen
yrityksen tunnetuksi

J mainonnan kannalta
— kanavat
. myynnin kannalta

— milloin myyja tulee mukaan,
prosessiin

. sivuston kannalta

— vastaako sivusto tarpeita

*  Analytiikan kannalta

— Miten minulla on valmiuksia
toteuttaa huomioita

*  ostajaroolien kannalta
*  Asiakkaiden kannalta

- Miten palvelen asiakkaitani
- Miten saan pysymadn asiakkainani
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Kysymyksia?
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Kiitos

Mika Maki
040 — 464 3665
mika.maki@mediatoimistovoitto.fi



