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Tiivistelma:

Digitaalisen markkinoinnin merkitys on kasvanut huomattavasti viime vuosikymmenina teknologian
kehityksen ja digitaalisten kanavien yleistymisen myotad. Samalla kayttoliittymistd on tullut keskeinen osa
markkinointiviestintda. Yritysten verkkosivut, sovellukset ja muut digitaaliset alustat toimivat nykyaan
tarkeimpind kosketuspisteind asiakkaiden ja brandien valilla. Naiden kayttéliittymien suunnittelu voi vaikuttaa
asiakaskokemusten muodostumiseen ja brandimielikuviin. Kayttoliittymien suunnitteluun liittyy monia
keskeisid tekijoitd, jotka voivat vaikuttaa kayttdjan kokemukseen ja vuorovaikutukseen digitaalisella alustalla.

Kayttoliittymid ja niiden roolia digitaalisessa markkinoinnissa voidaan tarkastella muun muassa
kéyttajakokemuksen, kaytettavyyden, visuaalisen suunnittelun ja data-analytiikan ndkokulmista. Keskeiseksi
havainnoksi nousee, etta estetiikalla ja toiminnallisuudella on merkittdva rooli kayttdjan sitoutumisessa ja
siind, kuinka tehokkaasti sivusto tukee markkinoinnin tavoitteita. Dataohjautuva lahestymistapa puolestaan
mahdollistaa kayton mittaamisen, kehityskohteiden tunnistamisen ja jatkuvan optimoinnin.

Liséksi kayttajalahtdisyys on merkittdvassa roolissa kayttoliittymasuunnittelun ja markkinoinnin
kirjallisuudessa. Useat tutkimukset korostavat kéyttdjan tarpeiden ja odotusten huomioon ottamisen
suunnittelun jokaisessa vaiheessa. Kun suunnittelu perustuu asiakkaan nakokulmaan, kayttoliittymat voidaan
luoda seka teknisesti toimiviksi ettd kohderyhmaélle merkityksellisiksi kokonaisuuksiksi.

Tutkielman perusteella hyvin suunniteltu kayttéliittyma voi tukea markkinoinnin tavoitteita esimerkiksi
ohjaamalla k&yttajad kohti toivottuja toimenpiteitd, kuten tuotteen ostamista, uutiskirjeen tilaamista tai
yhteydenottolomakkeen téyttdmistd. Esimerkiksi selked rakenne, visuaalisesti houkutteleva ilme ja
intuitiivinen navigointi voivat parantaa kayttokokemusta seké lisatd todennakoisyytta, ettd kayttaja pysyy
sivustolla pidempadan ja sitoutuu sisaltoon. Naiden tavoitteiden toteutumista voidaan seurata digitaalisen
markkinoinnin  mittarien avulla. Yhdistimalld kéyttoliittymasuunnittelun periaatteita digitaalisen
markkinoinnin toteuttamiseen yritykset voivat vahvistaa markkinointiviestinnan vaikuttavuutta, parantaa
asiakaskokemusta ja tukea brandin rakentamista.

Avainsanat: digitaalinen markkinointi, kayttéliittymésuunnittelu, asiakaskokemus
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1 Johdanto

Digitaaliset alustat tarjoavat yrityksille jatkuvasti uusia mahdollisuuksia markkinoida kuluttajille.
Yritykset voivat hyddyntad markkinointiin erilaisia kanavia riippuen kohderyhmasta ja kuluttajien
kayttaytymisesta. (Dwivedi ym., 2021.) Muun muassa sosiaalisen median alusta TikTok on viime
vuosien aikana nopeasti kerédnnyt erittdin laajan ja aktiivisen kayttdjakunnan. Sovelluksen
nopeatempoinen, viihdyttava ja tarkasti kohdennettu sisalté seké helppokayttoisyys voivat vaikuttaa
positiivisesti kédyttdjien ostointoon. (Alhanatleh ym., 2023.) Yritysten verkkosivuja tarkasteltaessa
visuaalisesti miellyttava ja helposti l&hestyttava sivusto voi parantaa vuorovaikutusta potentiaalisen
asiakkaan kanssa ja ndin vaikuttaa myds markkinoinnin tavoitteiden saavuttamiseen (Sharma,
2023). Digitaalisen median kehitys on mullistanut yritysten lahestymistapoja digitaaliseen
markkinointiin ja korostanut sen kasvavaa merkitysta liiketoiminnan menestyksen kannalta.
Digitaaliset alustat tarjoavat yha enemman mahdollisuuksia markkinoinnin tavoitteiden
saavuttamiseksi. (Pascucci ym., 2023.) Naiden seikkojen takia alustojen suunnittelu voi olla

digitaalisen markkinoinnin kannalta oleellista.

Kayttoliittymien (engl. user interface, Ul) ja algoritmien suunnittelu voi vaikuttaa
kayttdjakokemukseen (engl. user experience, UX) seka asiakaskosketuspintojen luomiseen
merkittavasti. Kayttajaystavallinen muotoilu liséd vuorovaikutusta ja sitoutumista, miké on
ensisijaisen tarkeéa digitaalisen markkinoinnin onnistumisen kannalta. (Bouillon ym., 2023.)
Kéyttdajan mielenkiinto tarjottuun sisaltoon voi riippua pitkélti kayttoliittymén suunnittelusta (engl.
Ul design). Optimaalisen kayttokokemuksen saavuttamiseksi, verkkosivustojen, sovellusten ja
digitaalisten kayttoliittymien on kyettdva aktivoimaan ja vastaamaan kayttéjien tarpeisiin. (Mahfouz
ym., 2020.) Taman perusteella k&yttoliittymasuunnittelu voi vaikuttaa merkittavasti digitaalisen
markkinoinnin tehokkuuteen. Hyvin rakennettu kayttoliittyma saattaa siten kasvattaa potentiaalisten
asiakkaiden ostointoa. Tassa tutkielmassa perehdytadn kayttoliittymien suunnitteluun ja siihen,

miten markkinointi voi hyotya digitaalisten alustojen kayttdjadkokemuksen optimoinnista.

Tutkielman tutkimuskysymykset ovat seuraavat:
1. Miten kayttoliittymien suunnittelu vaikuttaa digitaaliseen markkinointiin?
2. Minkaélaiset kayttoliittyman ominaisuudet tukevat digitaalisen markkinoinnin tavoitteita?



2 Digitaalinen markkinointi

Verkkoalustojen ja sosiaalisen median kehityksen myo6té kuluttajat kéyttavat yhd enemman aikaa
virtuaalisessa maailmassa, minka takia myds yritykset suuntaavat markkinointiaan yha
voimakkaammin digitaalisille alustoille. Siirtymé perinteisestd mediasta digitaaliseen mediaan on
mahdollistanut yrityksille tehokkaan tavan tavoittaa, analysoida ja palvella asiakkaitaan. (Faruk
ym., 2021.) Digitalisaatio ja teknologinen kehitys ovat vaikuttaneet yritysten toimintatapojen liséksi
myos kuluttajakayttaytymiseen. Mobiilikanavat ovat yleistyneet ja ostoksia tehdain yha useammin

digitaalisilla alustoilla. (Dwivedi ym., 2021.)

Digitaalista markkinointia voidaan kuvata laajemmaksi prosessiksi, joka hyddyntaa teknologiaa
asiakasvuorovaikutuksen, arvon luomisen ja toiminnan kehittamisen tukena (Kannan & Li, 2017).
Taiminen ja Karjaluoto (2015) korostavat digitaalisen markkinoinnin eroa perinteiseen
markkinointiin. Heiddn mukaansa digitaalisilla alustoilla hyddynnetdan uudenlaisia
markkinointitaktiikoita ja -strategioita riippuen alustasta, jolla markkinointia toteutetaan.
Digitaalisen markkinoinnin avulla voi tavoittaa usein laajemman yleison verrattuna perinteiseen
markkinointiin. Teknologia mahdollistaa kustannustehokkaan tavan markkinoida kuluttajille.
(Kannan & Li, 2017.) Myynnin lisddmiseksi yritykset kehittavéat jatkuvasti
markkinointistrategioitaan vastaamaan nopeasti kehittyvaan digitaaliseen markkinaan ja sen
vaatimuksiin (Faruk ym., 2021).

Lahtinen ym. (2023, 15-16) esittelevét digitaalisen markkinoinnin keskeisimpia tytkaluja, joita
ovat muun muassa yrityksen verkkosivut, sisaltomarkkinointi, hakukonemarkkinointi (engl. search
engine marketing, SEM) ja sosiaalinen media. Digitaalisen markkinoinnin alustat voidaan jakaa
yksisuuntaisiin ja kaksisuuntaisiin viestintdkanaviin. Jako tehdain sen mukaan, kuinka paljon itse
markkinoijalla on valtaa kanavan hallintaan. Yksisuuntaisilla markkinointikanavilla tarkoitetaan
tilannetta, jossa markkinoija p&aosin hallitsee viestint&a ilman merkittdvaé vuorovaikutusta
asiakkaan kanssa. Kaksisuuntaisissa markkinointikanavissa korostuu viestinta yrityksen ja

kuluttajan valilla. (Taiminen & Karjaluoto, 2015.)

Digitaaliset ympéristot kuten sosiaalinen media ovat vaikuttaneet siihen, ettd keskustelu ja
interaktiivinen Idhestyminen kuluttajien tarpeisiin ovat yh& keskeisemmassa roolissa onnistuneen
markkinoinnin toteuttamisessa. Kuluttajista on tullut keskeisempi osa markkinointia. He eivét
ainoastaan ole vuorovaikutuksessa yritysten kanssa, vaan myds vaikuttavat toisiinsa jakamalla

kokemuksia ja suosituksia. (Kannan & Li, 2017.) Yritysten sijaan kuluttajat luovat suuren osan



sosiaalisen median lisdarvosta ja levittavét sisaltod omien verkostojensa kautta. Sosiaalisen median
myota yksildiden rooli on muuttunut pelkasta sisallon kuluttamisesta sisallon tuottamiseen.
(Berthon ym., 2012.) Digitalisaatio on vaikuttanut siihen, ettd kilpailu yritysten valilla on
voimistunut ja asiakkailla on yha enemmaén valtaa ostopaatoksia tehdessé (Lahtinen ym., 2023, 30—
31). Nakyvyyden takaamiseksi yritykset hyodyntévét yha useampia digitaalisia kanavia
markkinoidessaan tuotteitaan (Taiminen & Karjaluoto, 2015).

2.1 Verkkosivut ja hakukoneoptimointi

Kuten aiemmin mainittiin, digitaalinen media tavoittaa kuluttajia monipuolisesti erilaisilla
alustoilla. Verkkosivut ovat pitkalti yksisuuntaisia markkinointikanavia. Yritys voi maaritta
siséllon ja ohjata kuluttajien mielikuvia haluttuun suuntaan. (Taiminen & Karjaluoto, 2015.)
Yrityksen verkkosivu on yksi merkittavimmista digitaalisen markkinoinnin alustoista, koska se
toimii usein ensisijaisena tiedonlahteend ja perustana yrityksen lasndaololle myds muilla digitaalisilla
alustoilla (Lahtinen ym., 2023, 81-85). Taman takia verkkosivu on usein yleisimmin kaytetty
digitaalisen markkinoinnin alusta yritysten keskuudessa. Verkkosivun avulla yritykset voivat
kommunikoida brandista tehokkaasti. (Taiminen & Karjaluoto, 2015.) Vaikka itse yrityksen
verkkosivu on yrityksen omistuksessa, sen nakyvyys voi olla riippuvainen kolmannen osapuolen
alustasta. Esimerkiksi hakukoneet, kuten Google, ja sosiaalisen median kanavat, kuten Facebook,
toimivat usein portteina, joiden kautta kayttajat 1oytavat verkkosivulle. Sivuston nakyvyys ja
tuottavuus voivat olla talléin ulkopuolisten toimijoiden algoritmeista ja hinnoittelumalleista

riippuvaisia. (Lahtinen ym., 2023, 81-85.)

Verkkosivujen ndkyvyyteen voidaan vaikuttaa muun muassa hakukoneoptimoinnilla (engl. search
engine optimisation, SEQ), jonka avulla yritys voi tehostaa verkkosivustonsa sijoitusta
hakutuloksissa, lisatd orgaanista liikennettd sivuilla ja tavoittaa potentiaalisia asiakkaita
tehokkaammin (Killoran, 2013). Sivun ndkyvyyteen hakutuloksissa voi vaikuttaa muun muassa
optimoimalla sivun teknisid ominaisuuksia ja sisaltod (Lahtinen ym., 2023, 97-100). Huomioimalla
kohderyhmén tarpeet ja kilpailijoiden hyédyntamat termit markkinoija voi valita relevantit
avainsanat, joita voi hyddyntaa verkkosivujen sisallossa. Hakukoneoptimointi edellyttaa strategista
l&hestymistapaa, jossa avainsanat sijoitetaan tehokkaasti esimerkiksi otsikoihin, metakuvauksiin ja
verkko-osoitteiden (engl. uniform resource locator, URL) rakenteisiin. (Killoran, 2013.) Kun
avainsanat vastaavat mahdollisimman tarkasti kohderyhmén kdyttdmi& sanoja, hakukone voi ohjata

tehokkaammin potentiaalisia asiakkaita yrityksen sivuille (Lahtinen ym., 2023, 97-100).



Ilman sisallon optimointia sivusto saattaa jadda hakutulosten ulkopuolelle. Hakukoneoptimointiin
kuuluu keskeisesti myos laadukas verkkosivurakenne ja linkitys muihin luotettaviin verkkosivuihin.
(Killoran, 2013.) Sivustojen tekninen toteutus voi vaikuttaa muun muassa siihen pystyyko
hakukone 16ytamaan ja analysoimaan sivua tehokkaasti. Myos sivujen latausnopeus on keskeinen
tekija hakukoneoptimoinnin yhteydessd. Naitd edelld mainittuja seikkoja voidaan tutkia analytiikan
avulla. Taman perusteella sivustoa voidaan kehittad entisestaan vastaamaan hakukoneiden
kriteereitd. Jatkuva hakukoneoptimointi voi parantaa digitaalisen markkinoinnin tuloksia. (Lahtinen
ym., 2023, 97-100.)

2.2 Sosiaalinen media markkinointialustana

Killoranin (2013) mukaan yrityksen nakyvyytté verkossa voidaan vahvistaa hyodyntamalla
linkitysta sosiaalisen median yhteisdihin. Sosiaalisen median hyddyntaminen on tullut keskeiseksi
osaksi digitaalista markkinointia, koska se tarjoaa runsaasti mahdollisuuksia markkinointisisallon
tuottamiseen (Dwivedi ym., 2021). Verkostomaisuus ja yhteisollisyys tekevét sosiaalisesta mediasta
tehokkaan markkinointivalineen (Berthon ym., 2012). Sosiaalinen media markkinointialustana
kattaa useita kanavia ja yhteisoja yrityksen hallinnoimien alustojen ulkopuolella. Tunnetuimpia
sosiaalisen median alustoja ovat esimerkiksi Instagram, YouTube, Facebook, Twitter (nykyisin X),
LinkedIn, Snapchat ja TikTok. (Lahtinen ym., 2023, 81-82.) Néita alustoja voidaan hyodyntaa
markkinoinnissa muun muassa asiakassuhteiden hallintaan (engl. customer relationship
management, CRM), uutisointiin, luovan tyon jakamiseen tai viihteen tarjoamiseen (Killian &
McManus, 2015). Markkinointi sosiaalisessa mediassa voi tukea brandin nakyvyytta ja néin

kasvattaa mielenkiintoa kohderyhmén keskuudessa (Lahtinen ym., 2023, 123-127).

Sosiaalinen median avulla yritys voi vahvistaa asiakassuhteita tarjoamalla sisaltod, joka voi
itsessdén tuottaa lisdarvoa asiakkaalle. Tallainen sisaltomarkkinointi voi tarkoittaa esimerkiksi
informatiivisten artikkeleiden, kdytannon ohjeiden, asiantuntijandkemysten tai viihdyttéavan siséllon
jakamista. (Killian & McManus, 2015.) Tuottamalla laadukasta sisaltoa yritys voi ansaita
asiakkaidensa luottamuksen ja vahvistaa positiivisia asenteita brandid kohtaan. Hyvin suunniteltu ja
kohdennettu sisaltd voi johtaa orgaaniseen suositteluun ja laajempaan nakyvyyteen digitaalisissa
kanavissa. (Koob, 2021.)

Kollektiivinen osallistuminen siséllon tuottamiseen tekee myds kuluttajista aktiivisia
sisallontuottajia pelkkien vastaanottajien sijaan (Berthon ym., 2012). Lahtisen ym. (2023, 25)
mukaan asiakkaat voivat vaikuttaa muiden kuluttajien ostopéaétoksiin jakamalla mielipiteitd

sosiaalisessa mediassa. Asiakkaiden véalinen vuorovaikutus, kuten suosittelut ja arvostelut,
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vaikuttavat merkittdvasti muiden asiakkaiden kokemuksiin bréndista (Lemon & Verhoef, 2016).
Yritys voi my0s hyodyntaa vaikuttajamarkkinointia, jossa suositut sosiaalisen median kayttajat
voivat vaikuttaa ostopaatoksiin luomalla siséltdd, joka tukee brandin sanomaa. Muiden kuluttajien
mielipiteet ja vaikuttajamarkkinointi voivat vaikuttaa merkittavésti yrityksen nakyvyyteen

sosiaalisessa mediassa. (Lahtinen ym., 2023, 123-127.)
2.3 Digitaalinen asiakassuhdemarkkinointi ja personoitu viestinta

Digitaalisen markkinoinnin avulla voidaan vahvistaa tehokkaasti olemassa olevia asiakassuhteita ja
esitelld uusia tuotteita néille asiakkaille. Tallaista markkinointia voidaan toteuttaa muun muassa
séhkopostilla l&hetettdvien uutiskirjeiden avulla tai pikaviestipalveluissa. (Lahtinen ym., 2023, 81—
82.) Digitaalinen asiakassuhdemarkkinointi on usein yksisuuntaista viestinta4, johon hyddynnetéin
kaksisuuntaisia alustoja. Taméa voi edistéa koettua vuorovaikutusta yrityksen ja asiakkaan vililla ja
luoda arvoa molemmille. (Taiminen & Karjaluoto, 2015.) Tallaiset viestintdkanavat mahdollistavat
henkilokohtaisemman ja kohdennetumman tavan jakaa asiakkaille relevanttia sisaltod, kuten
tarjouksia, tuotesuosituksia tai ajankohtaisia uutisia. Esimerkiksi sdannollisesti lahetettavat
uutiskirjeet ja viestit pitavat asiakkaan ajan tasalla yrityksen tarjoamista palveluista ja kampanjoista,
mika voi lisaté asiakasuskollisuutta ja sitoutumista. (Pascucci ym., 2023.) Pikaviestipalveluiden
kautta yritykset voivat vastata asiakkaiden kysymyksiin, tarjota asiakastukea seké rakentaa myos
syvallisempié suhteita asiakkaisiin (Taiminen & Karjaluoto, 2015). Oikea-aikaisesti toimitettu,
tarpeita vastaava sisélto voi ohjata asiakasta ostopolulla eteenpéin ja lopulta johtaa ostopaatdkseen.
Néin ollen asiakassuhdemarkkinointi voi toimia tehokkaana tydkaluna asiakasuskollisuuden

syventamisessé ja myynnin edistamisessa. (Lahtinen ym., 2023, 119-120.)

Digitaalisuus on muuttanut markkinointia personoiduimmaksi. Teknologian mahdollistaman
analytiikan avulla asiakkaalle voidaan tarjota suosituksia tuotteista hyddyntamallé esimerkiksi
aikaisempaa osto- tai hakuhistoriaa. (Kannan & Li, 2017.) Personointi voi vaikuttaa positiivisesti
muun muassa asiakkaiden sitoutumiseen ja interaktioihin sek& parantaa asiakaskokemusta
(Muminov, 2024). Personoidun siséllon tuottamiseksi yrityksen on tunnistettava kohderyhma, jolle
halutaan markkinoida. Kun mainonnan sisélto puhuttelee oikeaa kohderyhméa, nakyvyyden
saavuttaminen voi olla todennék6isempaa. (Koob, 2021.) Markkinoinnin automaatio voi tukea
viestinnan personointia tunnistamalla asiakasta kiinnostavat tuotteet tai palvelut ja tarjoamalla
sisaltod sen mukaisesti (Lahtinen ym., 2023, 119-120). Personoidun markkinoinnin yleistyminen on
kuitenkin vaikuttanut asiakkaiden huoleen yksityisyyden suojasta. Taman takia digitaalisen

markkinoinnin toteuttamisessa on tarke&dd muistaa tasapaino luottamuksen ja mainosten
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personoinnin valilla. (Dwivedi ym., 2021.) Tulevaisuudessa markkinoijat saattavat tarvita entista
kehittyneempi& personointitekniikoita, jotka perustuvat vain osittaiseen dataan (Kannan & Li,
2017).

2.4 Asiakaskokemuksen luominen

Digitalisaation myota asiakkaiden kokemukset ovat yha tarkedmmassa asemassa markkinoinnin ja
liiketoiminnan kannalta (Lahtinen ym., 2023, 23-32). Kuluttajat muodostavat yhd enemman omia
néakemyksidan yrityksisté ja brandeistd jakamalla kokemuksia. N&in muodostuneet brandimielikuvat
vahvistavat toinen toisiaan. (Christodoulides, 2009.) Kun asiakkaat jakavat mielipiteitdan
digitaalisilla alustoilla, he voivat vaikuttaa my6s muiden kuluttajien ostopaatoksiin. Yrityksen
nékokulmasta onnistunut digitaalinen ymparisto voi tukea hyvan asiakaskokemuksen
muodostumista. (Lahtinen ym., 2023, 23-32.)

Asiakaskokemus on monitahoinen kasite, joka kattaa asiakkaan kognitiiviset, emotionaaliset,
sensoriset, sosiaaliset ja fyysiset reaktiot yrityksen tarjoamiin tuotteisiin ja palveluihin. Se sisaltaa
kaikki suorat ja epasuorat kontaktit yrityksen kanssa asiakaspolun eri vaiheissa. Asiakaskokemus
rakentuu useista kosketuspisteisté (engl. touchpoint), joissa asiakas on tekemisissé yrityksen tai
tuotteen kanssa. (Lemon & Verhoef, 2016.) Asiakaskokemuksen hallinta (engl. customer
experience management, CEM) voidaan nahda kokonaisvaltaisena lahestymistapana, jossa
yrityksen kulttuuri, strategiat ja kyvyt yhdistyvét tavoitteena luoda asiakkaille positiivisia ja
kestavia kokemuksia kaikissa asiakaspolun vaiheissa (Homburg ym., 2017). Asiakaskokemuksen
hallinta vaatii yleensa useiden eri toimintojen, kuten 1T:n, palveluoperaatioiden, logistiikan,

markkinoinnin ja henkildstohallinnon, tiivistd yhteistyota (Lemon & Verhoef, 2016).

Asiakaskokemus muodostuu asiakaspolun eri vaiheissa (Lemon & Verhoef, 2016).
Asiakaskokemuksia voidaan muovata luomalla erilaisia asiakaspolkuja (Homburg ym., 2017).
Ennen ostotapahtumaa asiakas pohtii, miten parhaiten tayttaa tarpeensa. Téssd vaiheessa asiakkaan
ja brandin valisessé vuorovaikutuksessa korostuvat asiakkaan tarpeiden tunnistaminen, tiedonhaku
ja harkinta. (Lemon & Verhoef, 2016.) Asiakaspolun alkuvaiheessa tavoitteena on asiakkaan
kiinnostuksen heréttdminen ja tarpeisiin vastaaminen. Tamén jalkeen asiakas mahdollisesti alkaa
etsimdén enemman tietoa yrityksesta ja sen tarjoamista tuotteista. Tiedonhankinnan jalkeen asiakas
usein vertailee eri palveluntarjoajia ja arvioi vaihtoehtojaan. Lopulta paatoksentekovaiheessa
asiakas on valmis sitoutumaan ja tekeméaan ostopéaatoksen. (Lahtinen ym., 2023, 23-32.)
Ostovaiheessa asiakkaan vuorovaikutus brandin kanssa keskittyy varsinaiseen ostoprosessiin, kuten

valinnan ja tilauksen tekemiseen seka maksamiseen. Ostovaihe on usein lyhyempi kuin muut
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vaiheet, mutta sill&4 on suuri merkitys, koska se voi ratkaista asiakkaan tyytyvaisyyden ja vaikuttaa
ostopaatokseen. Jalkivaihe siséltadd asiakkaan kokemukset tuotteen kaytosté ja kulutuksesta,
asiakaspalvelun hyodyntamisestéd sek&d mahdollisesta uudelleenostamisesta. Jalkivaiheessa myds
tuote itsesséan toimii tarkeana kosketuspisteend, ja asiakkaan kokemukset voivat johtaa suositteluun
tai lisdostoksiin. (Lemon & Verhoef, 2016.)

Asiakaspolun eri vaiheita optimoidaan usein tarkastelemalla kosketuspisteitd, joissa asiakas on
vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa. Kosketuspisteet ovat kaikki ne pisteet, joissa asiakas kohtaa
yrityksen tai brandin suoraan tai epasuorasti asiakaspolun eri vaiheissa. (Homburg ym., 2017.)
Kosketuspisteet voidaan luokitella esimerkiksi hallinnan mukaan. Muun muassa mainonta ja
verkkosivut ovat usein brandin omistamia kosketuspisteitd, kun taas mahdolliset jalleenmyyjien
verkkosivut tai yhteistytkampanjat ovat kumppaneiden omistamia kosketuspisteitd. Asiakkaan
omia kosketuspisteitd ovat erilaiset toimet, kuten tuotteen kéytto tai paatoéksenteon prosessi. (Lemon
& Verhoef, 2016.) Erilaiset kosketuspisteet voivat tukea johdonmukaista bréanditeemaa ja tarjota
asiakkaille yhteyden tiettyyn elaméntyyliin tai kokemukseen. Tdma johdonmukaisuus kattaa
suunnittelun, asiakasvuorovaikutuksen, viestinnén sek& prosessien ja navigoinnin logiikan.
Yhtendisen brandi-identiteetin séilyttdminen kaikissa kosketuspisteissa voi tukea
asiakasuskollisuutta ja brandin tunnettuutta. Lisaksi kosketuspisteet voivat mukautua asiakkaan
tilanteisiin ja tarpeisiin esimerkiksi tarjoamalla erilaisia ostopolkuja ja mainoksia erilaisille
asiakkaille. Ottamalla ndma@ strategiset suuntaviivat huomioon asiakaspolun eri vaiheissa voidaan

parantaa asiakkaan ja brandin valista vuorovaikutusta. (Homburg ym., 2017.)
2.5 Data-analytiikan hy6édyntaminen

Digitaalisen markkinoinnin tuloksia voidaan arvioida markkinointialustoilta keratyn analytiikan
avulla (Germann ym., 2013). Analytiikan hyodyntdminen on keskeinen osa digitaalisen
markkinoinnin toteuttamista, koska sen avulla resursseja voidaan kohdistaa toimintoihin, jotka
tuottavat eniten tulosta (Lahtinen ym., 2023, 128-132). Markkinointianalytiikan kerddminen ja
hyddyntdminen voivat ndin vaikuttaa positiivisesti yrityksen suorituskykyyn. Tamén takia
analytiikka voi toimia tirkednd valineend digitaalisen markkinoinnin strategian suunnittelussa.
(Germann ym., 2013.)

Jotta analytiikkaa voidaan hy6dyntdd mahdollisimman tehokkaasti, mittausprosessissa kannattaa
ottaa huomioon l&htotilanne, jonka pohjalta analytiikkaa voidaan alkaa suunnittelemaan ja
toteuttamaan. Datan tulkinnassa saatetaan analysoida esimerkiksi sitd, miten hyvin eri kanavat

houkuttelevat mahdollisia asiakkaita ja minkalaiselle ihmisryhmalle markkinointia kannattaisi
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kohdistaa. (Lahtinen ym., 2023, 128-132.) Mittarit valitaan usein tarkeimpien markkinoinnin
tavoitteiden pohjalta, jotta laajaa analytiikkaa on helpompi hallita. Esimerkiksi tavoitteena voi olla
verkkokaupan myynnin kasvattaminen, liidien generointi, brandin tunnettuuden lisédminen tai

asiakassitoutumisen vahvistaminen. (Jarvinen & Karjaluoto, 2015.)

Digitaalisessa markkinoinnissa voidaan hyddyntaa seka kvantitatiivisia ettd kvalitatiivisia
mittareita. Kvantitatiiviset mittarit tarjoavat numeerista dataa, joka mahdollistaa suorituskyvyn
objektiivisen arvioinnin, kun taas kvalitatiiviset mittarit auttavat ymmartamaan kayttajien
kokemuksia ja kayttaytymisté syvallisemmin. (Saura ym., 2017.) Verkkoanalytiikan avulla voidaan
mitata esimerkiksi kéavijoiden maaraa, heidan kayttaytymistaan sivustolla ja eri
markkinointikanavien tehokkuutta. Kaytettdvissé olevat mittarit voivat kertoa esimerkiksi, mista
kayttajat saapuvat sivustolle, kuinka kauan he viipyvét eri sivuilla ja mitka sisallot saavat eniten
huomiota. (Jarvinen & Karjaluoto, 2015.) Esimerkiksi konversioprosentti mittaa sitd, kuinka suuri
maara kavijoista suorittaa halutun toimenpiteen eli konversion. Konversio voi olla muun muassa
osto verkkokaupassa, uutiskirjeen tilaaminen tai yhteydenottolomakkeen tayttdminen. (Saura ym.,
2017.) Kvalitatiivisia padtelmia voidaan tehdd muun muassa erilaisten asiakaskyselyiden
perusteella. Ndmé voivat tukea numeerisia mittareita asiakaskayttaytymisen ja brandikokemusten
arvioinnissa. (Germann ym., 2013.) Verkkoanalytiikan mittareilla voidaan seurata markkinoinnin
toimenpiteiden tehokkuutta seka optimoida sivustoja vastaamaan asiakkaiden tarpeita (Saura ym.,
2017). Mittareiden avulla digitaalisen markkinoinnin strategioita ja toimenpiteit& voidaan kehittaa
entistd tehokkaammiksi (Germann ym., 2013).

Vaikka analytiikan kerddminen ja hyddyntdminen on usein pitkalle automatisoitua, siihen voi liittya
my®6s merkittavia haasteita (Germann ym., 2013). Esimerkiksi osaamisen puute voi johtaa
virheellisiin paatelmiin ja epdoptimaalisiin liiketoimintapaatoksiin (Saura ym., 2017). Analytiikan
hyodyntamiseen liittyy myos monia kysymyksié yksityisyyden suojasta ja eettisista kaytanndista.
Yritysten kerddma asiakasdata voi sisaltdd arkaluonteisia tietoja, kuten kayttajien
selauskayttaytymistd, ostohistoriaa, sijaintitietoja ja henkilokohtaisia mieltymyksid. T&ma voi
herattad huolta siitd, miten tietoja kerataan, séilytetddn ja hyodynnetaan sekéd, kenella on oikeus
kayttaa niitd ja mihin tarkoitukseen. (Mandal, 2019.) Jarjestelmallinen prosessi, jossa tietoa
kerat&én ja sailytetddn harkitusti, voi auttaa saavuttamaan parempia tuloksia analytiikan
hyodyntamisessa ja paatoksenteossa. Kun tiedonkeruu on suunniteltu huolellisesti ja tiedot
tallennetaan johdonmukaisesti turvallisiin jarjestelmiin, yritykset voivat varmistaa, ettd analysoitava
data on luotettavaa, ajantasaista ja helposti hyddynnettavissa markkinoinnin kehittamiseen.
(Jarvinen & Karjaluoto, 2015.)
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3 Kayttoliittyméasuunnittelu ja sen keskeiset periaatteet

Voidaan todeta, ettd suuri osa yritysten ja kuluttajien valisesta vuorovaikutuksesta tapahtuu
verkossa. Tadman takia kayttoliittymasuunnittelulla on térkea rooli yrityksen ja asiakkaan vélisen
viestinnan kannalta. (Garett ym., 2016.) Digitaalisessa markkinoinnissa hyddynnettavilla
kayttoliittymilld (engl. user interface, Ul), kuten yrityksen verkkosivuilla ja niiden suunnittelulla on
usein keskeinen rooli onnistuneen kayttajakokemuksen (engl. user experience, UX) luomisessa.
Hyvin suunniteltu kéyttoliittyma voi parantaa kéyttdjien vuorovaikutusta yrityksen kanssa seké
lisata heidan kiinnostustaan ja sitoutumistaan digitaaliseen alustaan. (Hasan ym., 2024.) Internet on
tehnyt digitaalisesta tilasta erittain kilpaillun alustan, jossa yritykset ja organisaatiot pyrkivat
houkuttelemaan ja sitouttamaan kayttajia tehokkaasti. Yritykset, jotka panostavat
kayttoliittymasuunnitteluun ja kayttajalahtoisiin (engl. user-centered) ratkaisuihin, voivat saavuttaa

merkittadvaa etua kilpailijoihinsa ndhden. (Schmidt ym., 2009.)

Kayttoliittymasuunnitteluun liittyy keskeisesti kdyttomukavuus ja esteettisyys. Kun sivusto on
helposti navigoitavissa, visuaalisesti kiinnostava ja miellyttava, kayttaja viihtyy sivustolla usein
pidempéaén ja on todennékdisemmin vuorovaikutuksessa sen tarjoamien siséltojen ja toimintojen
kanssa. (Schmidt ym., 2009.) Hyvan kayttoliittymén elementit tulisi olla selkeita niin, etta kayttaja
ei tarvitse erillistd ohjeistusta alustalla navigointiin. Tahan liittyy muun muassa tietoarkkitehtuurin
(engl. information architecture, 1A) ja sivujen ulkon&odn suunnittelu. Hyvin suunniteltu
tietoarkkitehtuuri voi auttaa kéayttajia ymmartdmaan, mita tietoa sivustolta 16ytyy ja kuinka he
voivat navigoida loytadkseen haluamansa sisallon. Siséllon tulisi olla nopeasti luettavaa ja riittavéan
yksinkertaista, jotta selaaminen olisi mahdollisimman sujuvaa. Graafinen suunnittelu taas keskittyy
sisallon visuaaliseen esitykseen. (Yan & Guo, 2010.) Esteettisyys on keskeinen tekijé
kayttoliittyméasuunnittelussa. Visuaalisesti houkutteleva kayttoliittyma voi parantaa
kayttdjakokemusta ja lisata kayttajatyytyvaisyytta, vaikka muut kaytettavyyden osa-alueet eivat

olisikaan taysin optimaalisia. (Schmidt ym., 2009.)

Nielsen (1992; 1993) korostaa itse kayttdjien huomioimista kayttoliittymien suunnittelussa. Hanen
mukaansa kayttdjien tarpeiden ymmartaminen on keskeista kdytettavyyden kehittdmisessé.
Nielsenin (1993) mukaan kéytettavyys (engl. usability) voidaan jakaa viiteen eri osa-alueeseen,
jotka ovat opittavuus, tehokkuus, kayttomukavuus, virheiden hallinta ja muistettavuus. Han
korostaa, ettd kayttoliittyman suunnittelussa tulisi ottaa huomioon se, miten helposti jarjestelman
kaytté on mahdollista omaksua ja muistaa seké kuinka tehokasta sen kayttdminen on. Hénen

mukaansa myo6s kayttdmukavuus ja kéyttajan virheiden helppo korjattavuus ovat seikkoja, jotka
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voivat vaikuttaa alustan kéytettavyyteen. Kansainvalisen standardin 1SO 9241-11 mukaan
kaytettavyys tarkoittaa sitd, kuinka tehokkaasti kayttdjé voi toimia alustalla ja kuinka tyytyvainen
kayttdja on toimintoja suorittaessaan. Kayttoliittymasuunnittelun ansiosta ohjelmiston tai sivuston
kaytto voi olla miellyttdvaa, helppoa ja intuitiivista. Tama mahdollistuu, jos kayttoliittyma

rakennetaan ilmentdmé&én selkeéasti ohjelmiston tarkoitusta ja ominaispiirteita. (Liu, 2024.)
3.1 Kayttajdkokemus

Kéytettdvyys on usein yhteydessa kayttdjakokemukseen (Norman, 1983). Kayttajakokemusta
tarkasteltaessa (engl. user experience, UX) voidaan toiminnallisuuden lisaksi keskittya laajemmin
kayttajan subjektiiviseen kokemukseen, tunteisiin ja interaktion merkitykseen (Hassenzahl &
Tractinsky, 2006). Normanin (1983) mukaan hyvéa kayttéliittyma ei synny pelkastaan teknisesti
toimivista ratkaisuista, vaan siitd, ettd suunnittelija ymmartaa kéayttajan ajattelutavan,
toimintaympariston ja tavoitteet. Kayttajakokemuksen voidaan katsoa rakentuvan kolmesta
keskeisesta elementistd, jotka ovat kayttajan sisdinen tunnemaailma, jarjestelmén tai alustan
ominaisuudet seka konteksti, jossa alustaa kaytetdan. Kayttajan tunnemaailma viittaa siihen,
millaisia tunteita ja mielikuvia jarjestelmén kaytto herattda, kun taas alustan ominaisuudet kasittavat
sen visuaalisen ilmeen, toiminnallisuuden ja navigoinnin sujuvuuden. Kayttoympéristo puolestaan
vaikuttaa siihen, miten hyvin jarjestelma mukautuu kayttajan todelliseen kayttotilanteeseen ja
tarpeisiin. Esimerkiksi tydymparistossé kéytettavan jarjestelman tulee tukea tehokkuutta ja
tuottavuutta, kun taas viihdekéytssa painottuvat elamyksellisyys ja viihdyttavyys. (Hassenzahl &
Tractinsky, 2006.)

Hyvé kayttdjakokemus syntyy, kun jarjestelma tayttaa kayttajan tarpeet vaivattomasti ja
intuitiivisesti jokaisessa asiakaspolun vaiheessa. Tama tarkoittaa, etta kéayttaja I0ytaa tarvitsemansa
tiedon tai toiminnon helposti ja pystyy kayttdaméaan jarjestelmaa ilman turhautumista. Liséksi
kayttdjakokemus paranee, jos jarjestelmé kykenee ylittdmaan kayttajan odotukset tarjoamalla
yllatyksellisi tai erityisen miellyttavia kokemuksia. (Norman & Nielsen, 1998.) Norman (1983)
korostaa, ettd suunnittelussa tulee ottaa huomioon paitsi kayttoliittyméan tekniset ja toiminnalliset
ominaisuudet, myds kayttajan psykologiset ja emotionaaliset tarpeet. Han varoittaa myos
suunnittelijoita teknologiakeskeisesté ajattelusta, jossa huomio kiinnittyy liikaa uusimpiin
teknologisiin ratkaisuihin ja niiden tarjoamiin mahdollisuuksiin, unohtaen kayttajan todelliset
tarpeet ja odotukset. Kayttoliittymien kehittdmisessa yksi tarkeimmista tavoitteista tulisi usein olla
kayttdjan tarpeiden ja odotusten ymmartdminen ja niiden asettaminen suunnitteluprosessin keskioon
(Nielsen, 1992).
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3.2 Kayttgjalahtéinen suunnittelu

Ottamalla kaytt&jan tarpeet huomioon jo suunnitteluprosessissa kayttoliittymat voidaan optimoida
kohderyhmélle sopivaksi (Nielsen, 1992). Tallaista ldhestymistapaa voidaan kutsua myods
kayttajalahtoiseksi suunnitteluksi (engl. user-centered design, UCD). Kayttajalahtdinen suunnittelu
on usein avainasemassa toimivan kayttoliittymén luomisessa (Nielsen, 1993; 1992).
Kéayttdjalahtoinen suunnittelu pyrkii vastaamaan kayttéjien tarpeisiin asettamalla kayttajan
suunnitteluprosessin keskioon (Nielsen, 1992). Kayttéliittyman elementit voidaan suunnitella alusta
alkaen niin, ettd ne tukevat kéyttdjan tavoitteiden saavuttamista mahdollisimman sujuvasti ja
intuitiivisesti (Yan & Guo, 2010). Kun kayttajaryhmaén tarpeet ja odotukset huomioidaan alusta
lahtien, voidaan saavuttaa parempia tuloksia niin kayttajakokemuksen kuin mahdollisesti

liiketoiminnallisten tavoitteiden osalta (Bouillon ym., 2023).

Kéayttajalahtdinen suunnitteluprosessi alkaa kéyttdjien tarpeiden kartoittamisella, joka auttaa
varmistamaan, etta suunnittelun tavoitteet vastaavat néihin tarpeisiin mahdollisimman hyvin.
Taman jalkeen tuotetta, jarjestelméaa tai palvelua kehitetdan entisestdén. Kayttéajat voivat osallistua
suunnitteluprosessiin esimerkiksi haastatteluiden, kyselyiden tai kaytettavyystestien avulla.
(Norman, 2013, 212, 213, 216, 218.) Kéayttéjien aktiivinen osallistuminen suunnitteluprosessiin voi
parantaa tuotteen kdytettavyytta ja lisita kayttajien sitoutumista (Bouillon ym., 2023; Garett ym.,
2016). Norman (1983) korostaa, ettd suunnittelussa tulisi huomioida kayttajan psykologiset piirteet,
kuten tunnemaailma. Hanen mukaansa kokonaisvaltaisesti positiivinen kayttajakokemus
mahdollistuu, kun suunnittelijat eivét keskity vain toiminnallisiin ominaisuuksiin tai kayttajien
ilmaisemiin haluihin, vaan myds siihen, miten kayttajat todellisuudessa toimivat ja kokevat
tuotteen, palvelun tai jarjestelman kayton. Kayttajan tunteminen auttaa tunnistamaan mahdollisia
ongelmakohtia suunnittelussa ja luomaan mahdollisimman intuitiivisen k&yttoliittyman juuri tietylle
kohderyhmélle (Nielsen, 1993).

Toistuvuus ja jatkuva kehitys ovat tarkeité piirteitd kayttajalahtoisessé suunnittelussa. Teknologia
kehittyy jatkuvasti ja kéyttajien tarpeet ja odotukset voivat muuttua ajan myota. Téman takia on
tarkedd, ettd suunnitteluprosessi on mahdollisimman joustava ja mukautuva. Iteratiivinen
kehittdminen mahdollistaa sen, ettd tuotteeseen tai palveluun voidaan tehda jatkuvia parannuksia
kayttajiltd saadun palautteen perusteella. Tdmé on erityisen tarkedé uusien teknologioiden ja
digitaalisten ratkaisujen kehityksessd, joissa kayttdjakokemuksen optimointi on avainasemassa.
Nain tuote voi pysya ajankohtaisena ja vastata kéyttajien odotuksiin. (Shamonsky, 2023.) Jokainen

uusi versio tuotteesta tai jarjestelmasté voidaan arvioida sen perusteella, kuinka hyvin se vastaa
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madritetyn kayttdjan tavoitteisiin ja odotuksiin. Iteratiivisessa suunnittelussa erilaiset mallinnukset
voivat olla erityisen hyodyllisid. Esimerkiksi kayttdjid voidaan tunnistaa ja analysoida
kayttdjamallinnuksen avulla. Taman avulla voidaan muun muassa arvioida eri toiminnallisuuksien
ja sisaltojen tarkeyttd seka kehittda sivuston rakennetta ja kayttoliittymasuunnittelua. (Yan & Guo,
2010.)

Toisaalta, budjetit ja aikataulut saattavat kuitenkin rajoittaa kayttajalahtoisen suunnittelun
periaatteiden tdydellista toteutumista (Norman, 1983). Iteratiivinen I&hestymistapa on usein
tehokkain suunnittelun alkuvaiheissa, jolloin kehityksesta saadut hyddyt ovat suuremmat suhteessa
kustannuksiin. Myads liiallinen Kiirehtiminen suunnitteluvaiheesta tuotantoon saattaa johtaa
taloudellisiin menetyksiin, joten kohtuullinen testaus on tarkea seikka erityisesti silloin, kun
kyseessa on monimutkaiset jarjestelmat ja tuotteet. Etenkin suurissa projekteissa, joissa on mukana
monia sidosryhmié ja pitké kehityssykli, on erityisen tarkeaa 10ytaa tasapaino joustavan iteroinnin
ja kustannustehokkuuden vlilla. Téllaisissa projekteissa on usein tarpeen yhdistéa iteratiivinen
lahestymistapa perinteisempiin vaiheittaiseen suunnitteluun, jotta projektinhallinta pysyy vakaana ja
tavoitteet selkeind. (Norman, 2013, 218, 223, 224.) Suunnittelun onnistumista voidaan arvioida
muun muassa sen perusteella, kuinka hyvin kayttajat ovat vuorovaikutuksessa tuotteen kanssa ja
kuinka tehokkaasti kehitysprosessi toimii (Yan & Guo, 2010).

3.3 Toiminnallinen ja visuaalinen suunnittelu

Sivuston kéytettdvyys on keskeinen tekija kayttdjakokemuksen muodostumisessa (De Angeli ym.,
2006). Kayttoliittymien analyyttinen suunnittelu voi vaikuttaa positiivisesti kayttajatyytyvaisyyteen
(Liu, 2024). Kaytettavyyteen voi vaikuttaa kayttoliittyman osien, kuten tekstin, linkkien,
painikkeiden ja graafisten elementtien, visuaalinen seké toiminnallinen suunnittelu (Yan & Guo,
2010). De Angeli ym. (2006) tuovat esiin, ettd visuaalisen tai toiminnallisen suunnittelun
painottaminen on usein tilanteesta ja kayttotarkoituksesta riippuvaista. Liu (2024) puolestaan
korostaa sivuston visuaalisen puolen ja toiminnallisuuden tasapainon merkitysté onnistuneen
kayttoliittymén suunnittelussa. Hanen mukaansa pelkka esteettisesti miellyttava ulkoasu ei riitg, jos

kayttoliittymaé ei samalla tue kayttdjan toiminnallisia tarpeita tai padatoksentekoa.

Kayttoliittymén kaytettdvyyteen vaikuttaa muun muassa, kuinka helppoa sen kéyttd on oppia. On
usein tehokkaampaa hyddyntaa itsekuvaavia kayttoliittymaelementtejd, jotka ohjaavat kayttajaa
intuitiivisesti. Kéytettavyyden parantamiseksi kéayttoliittymén toiminnan ja kayttaytymisen tulee
olla linjassa kayttdjien toimintatapojen ja mielenmallien kanssa. (Yan & Guo, 2010.) Kayttgjien

sitoutumisen kannalta tarkeimpid suunnitteluelementtejd ovat sivuston navigointi, graafinen
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suunnittelu, looginen jarjestely, sisallon hyodyllisyys, yksinkertaisuus ja luettavuus (Garett ym.,
2016). Esimerkiksi yrityksen verkkosivuja tarkasteltaessa, erityisesti etusivun suunnittelu,
navigoinnin selkeys ja varimaailman yhtendisyys voivat vaikuttaa sivujen suosioon kayttéjien
keskuudessa. Etusivu muodostaa kavijélle ensivaikutelman ja tarjoaa yleiskuvan sivuston sisallosté,
kun taas selked navigointi ohjaa kayttajaa syventyméan sisaltoon sujuvasti. (Hasan ym., 2024.)
Kayttoliittymén visuaaliset elementit voivat tukea siséltod ja kéaytettavyyttd. Kun kayttdjat pystyvat
hahmottamaan kayttoliittyman rakenteen ja tarkoituksen nopeasti ja vaivattomasti, he viihtyvét
sivuston parissa usein paremmin. Visuaaliset elementit eivat siis valttamétta ole pelkéstaén
esteettinen valinta, vaan ne ovat keskeisié seikkoja kéayttdjakokemuksen luomisessa. (Silvennoinen
& Jokinen, 2016.)

3.3.1 Siséllon navigointi ja tietoarkkitehtuuri

Tietoarkkitehtuuri keskittyy verkkosivuston sisallon jarjestamiseen, navigointiin, nimikointiin ja
hakujarjestelmiin, joka voi auttaa kéyttdjida ymmartamaan, mita tietoa sivustolla on ja kuinka se
I0ytyy tehokkaasti (Yan & Guo, 2010). Jarkevésti rakennettu arkkitehtuuri ja rakenne voivat auttaa
hahmottamaan sisallén nopeasti ja vaivattomasti. Johdonmukainen ja yksinkertainen sisaltd seka
sen hyodyllisyys voivat vaikuttaa aikaan, jonka kayttdja kuluttaa sivustolla. Esimerkiksi navigaatio
vaikuttaa siihen, kuinka helposti kayttajat voivat liikkua sivujen valilla. Hyvin suunniteltu
navigaatio voi lisata kayttgjan hallinnan tunnetta ja néin parantaa kayttokokemusta. (Garett ym.,
2016.)

Mukava ja helppo navigointi vaikuttaa myds usein siihen vieraileeko kayttdjé sivustolla uudestaan
(Hasan ym., 2024). Esimerkiksi selkeét valikot, johdonmukaiset navigointipalkit ja hakutoiminnot
voivat vaikuttaa kayttdjien sitoutumiseen (Garett ym., 2016). Visuaaliset elementit, kuten erilaisia
toimintoja, navigointia ja operaatioita edustavat ikonit, voivat tarjota intuitiivisia toiminnallisia
vihjeitd ja parantaa kayttoliittyman esteettisyyttd. Niiden muoto, koko ja véri voivat vaikuttaa
kayttajan odotuksien tayttymiseen ja parantaa kaytettavyytta. (Liu, 2024.) Metaforapohjainen
kayttoliittymad, jossa kayttoliittyman elementit jaljittelevét reaalimaailman esineitd, voi olla
esteettisesti houkutteleva. Toisaalta valikkopohjainen kayttoliittymé& on usein kdytettavyydeltdan
tehokkaampi, koska se saattaa mahdollistaa nopeamman navigoinnin ja tuottaa véhemmaén virheita.
(De Angeli ym., 2006.)

Myos kayttoliittymén asettelu voi vaikuttaa tiedon organisointiin ja esittdmiseen, koska silla on
usein suora vaikutus kayttajan navigointiin ja tiedon omaksumiseen (Liu, 2024). Garettin ym.

(2016) mukaan siséllon looginen ja hierarkkinen rakenne, otsikointi seka sisaltéjen jasentely voi
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lisata sivuston miellyttavyytta. Kayttajat arvostavat selkeyttd ja suosivat helposti saavutettavaa
tietoa monimutkaisen tai sekavan sisallon sijaan. Taméan takia verkkosisallon tulisi vastata ihmisten
lukutottumuksia eli olla kohtuullisen nopeasti luettavissa ja ymmérrettavissa. (Yan & Guo, 2010.)
Garett ym. (2016) ottavat huomioon myds siséllon hyodyllisyyden kéyttdjan kannalta. He toteavat,
ettd kayttajan tarpeita vastaava informatiivinen ja ajantasainen sisélto voi olla kayttajien

sitoutumiseen vaikuttava tekija.

Kieli kannattaisi pitd4 yleisend valttden turhaa ammattisanastoa. Myos typografialla ja
varikontrastilla voi olla merkitysta ensivaikutelmien luomisessa. (Yan & Guo, 2010.) Fonttivalinnat
voivat olla Kkriittisia tekstin luettavuuden kuin myos kayttéliittyméan yleisen visuaalisen vetovoiman
kannalta. Kayttoliittyman typografia kattaa yleensé otsikkotekstit, leipatekstit ja painikkeiden fontit.
Huomioon voidaan ottaa myds fonttikoko, vari ja rivivéli. (Liu, 2024.) Erityisesti taustan varin seka
tekstin koon ja varin valinen kontrasti voi parantaa visuaalista kdytettavyytta ja edistaa sujuvaa

kayttdjakokemusta visuaalisten kayttoliittymien parissa (Silvennoinen & Jokinen, 2016).

Liséksi responsiivinen suunnittelu mahdollistaa sivujen mukautumisen erilaisille laitteille. T&méa voi
parantaa sivuston latausnopeutta ja tukea yhtendista kayttokokemusta. (Sharma, 2023.)
Kayttoliittymén elementit voivat muuntua eri tavoin laitteesta riippuen. Esimerkiksi yleiset
elementit, kuten logo ja alatunniste, sdilyvat usein muuttumattomina, kun taas navigointipalkin ja
hakutoiminnon on usein mukauduttava laitteen koon mukaan. (Li ym., 2022.) Responsiivisen
suunnittelun onnistuminen edellyttad yleensa keskeisten kéytettdvyyden periaatteiden
huomioimista. Esimerkiksi johdonmukaisuus varmistaa, ettd kayttoliittymén elementit kayttaytyvat
samalla tavalla eri laitteilla ja auttaa kdyttdjia navigoimaan verkkosivustolla hyddyntamélla
entuudestaan tuttuja kayttoliittymaratkaisuja. (Majid ym., 2015.) Yksi responsiivisen suunnittelun
tarkeimmisté tavoitteista on hyvén kayttokokemuksen tarjoaminen. Tamén takia sivua kannattaa

muokata kéaytettdvyyden periaatteiden mukaisesti. (Li ym., 2022.)
3.3.2 Visuaaliset elementit

Visuaaliset elementit, kuten kuvat, varimaailma ja erilaiset fontit voivat vaikuttaa sivuston
visuaaliseen houkuttelevuuteen (Garett ym., 2016). Esimerkiksi kuvat, taulukot tai multimedia
voivat rikastuttaa kayttoliittyman siséltoa ja lisata kayttdjien sitoutumista. Multimediaelementtien,
kuten videoiden ja animaatioiden, interaktiivisuus voi lisata kayttoliittyman houkuttelevuutta ilman,
ettd ne hairitsevéat kayttajan keskittymista. (Liu, 2024.) Tahan liittyen, myods kuvanlaatu ja latausajat

ovat tarkeitd elementteja kayttdjakokemuksen kannalta (Garett ym., 2016). Erilaiset tyyliteemat
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maéarittavat kayttoliittyman visuaalisen tyylin. Teeman méarittdminen voi auttaa yllapitaméaan seka

johdonmukaisuutta ettd luomaan massasta erottuvan kayttoliittyman. (Liu, 2024.)

Varit ja kontrasti ovat merkittavia suunnittelun ulottuvuuksia (Silvennoinen & Jokinen, 2016).
Vérivalinnat voivat vaikuttaa merkittavasti kayttoliittymén ulkonékoon ja sen herattamiin tunteisiin
(Liu, 2024). Kayttajan ollessa jatkuvasti vuorovaikutuksessa alustan varimaailman kanssa,
epdjondonmukainen tai tylsa varisuunnittelu voi nopeasti heikentaa kayttajan kiinnostusta. Toisaalta
harkittu ja houkutteleva varimaailma voi parantaa kayttokokemusta, jolloin kéyttaja saattaa viihtya
alustalla pidempaén. (Hasan ym., 2024.) Visuaaliset elementit voivat luoda erilaisia tunteita ja
herattdd emotionaalisia reaktioita. Esimerkiksi turhautuminen liittyy usein huonoon luettavuuteen,
epasymmetriaan, fontteihin, véreihin tai taustakuvaan ja kontrasteihin. Turhautumista voi aiheuttaa
tilanne, jossa kayttoliittyma estad tai hairitsee kayttajan tavoitteiden saavuttamista. (Silvennoinen &
Jokinen, 2016.)

Mya0s visuaalisten elementtien, kuten tekstin, linkkien ja kuvien koko voi vaikuttaa
kayttdjakokemukseen (Schmidt ym., 2009). Visuaalisilla elementeilld voidaan ohjata kayttdjan
huomiota haluttuun kohteeseen. Visuaalisten elementtien kommunikatiivinen kyky ja niiden
sopivuus kayttoliittyman kontekstiin voivat vaikuttaa kayttokokemukseen. (Silvennoinen &
Jokinen, 2016.) Kun kayttoliittyméan komponentit, kuten painikkeet, syotekentét, valikot ja
liukusaatimet, sailyvat visuaalisesti johdonmukaisina ja kayttaytymiseltdan yhtendising, ne voivat
taata yhtendisen kayttokokemuksen (Liu, 2024). Kayttoliittyman ulkoasun kokonaisvaikutelman
tulisi myos olla sopiva suunniteltuun kayttotarkoitukseen ndhden. Muun muassa siséllon linjaus ja
keskittdminen ovat keskeisié tekijoita, jotka vaikuttavat ryhmittelyyn, tasapainoon ja symmetriaan.
Viistot, vaakasuorat ja pystysuorat linjat korostuvat visuaalisina elementteind, jotka voivat ohjata

kayttdjan katsetta ja vuorovaikutusta kayttoliittymén kanssa. (Silvennoinen & Jokinen, 2016.)
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4 Kayttoliittymasuunnittelu ja digitaalinen markkinointi

Asiakkaat ovat yha useammin vuorovaikutuksessa yritysten kanssa monien eri kanavien ja
medioiden kautta (Lemon & Verhoef, 2016). Yrityksen verkkosivu on tyypillisesti digitaalisen
markkinoinnin merkittévin tyokalu. Myyntia tehdaén jatkuvasti enemmaén digitaalisten kanavien
kautta. Myos asiakkaiden ostopéatokset ovat yha yleisemmin riippuvaisia digitaalisilla alustoilla
tarjotusta tiedosta. Verkkosivusto toimii usein ensimmaisena kanavana, jossa mahdollinen asiakas
alkaa luoda mielikuvaa yrityksesta. (Lahtinen ym., 2023, 81-82.) Kéayttoliittymé- ja
kayttdjakokemussuunnittelu ovat keskeisessa asemassa verkkokauppa-alustojen menestyksessa.
Hyvin suunniteltu sivusto voi tarjota intuitiivisen kayttokokemuksen, mik4 saattaa parantaa
kayttédjien sitoutumista ja lisété asiakasuskollisuutta. (Hasan ym., 2024.) Etenkin verkkokauppojen
kayttokokemusta parantavat jatkuvasti kehittyvat kayttoliittymat. Hyvé kayttoliittyma voi luoda
positiivisia tunnekokemuksia, joka voi auttaa markkinoinnin tavoitteiden saavuttamisessa. Lisaksi

kayttoliittyman tulisi olla turvallinen ja herattaé luottamusta kayttajissa. (Gunawan ym., 2021.)

Monikanavaisuus ja asiakkaiden vuorovaikutus esimerkiksi sosiaalisessa mediassa ovat tehneet
asiakaskokemuksen hallinnasta tarkean osan digitaalista markkinointia (Lemon & Verhoef, 2016).
Taman takia myos kayttoliittymien suunnittelussa tulisi huomioida konteksti ja kohdeyleisd (De
Angeli ym., 2006). Kiinnittdmalld huomiota k&yttoliittymén kohdeyleiston kayttokokemus voidaan
optimoida tehokkaasti ja saavuttaa mahdollisesti parempia tuloksia (Chen & Zhai, 2023). Yksi
merkittdvimpia asiakaskokemukseen ja lopulta ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita on toimiva ja
visuaalisesti miellyttava kayttoliittyma (Gunawan ym., 2021). Houkuttelevan digitaalisen
markkinoinnin avulla voidaan vaikuttaa positiivisesti kuluttajan ostohalukkuuteen (Alwan &
Alshurideh, 2022). Lahtisen ym. (2023, 82—85) mukaan toimiva ja hyvin suunniteltu sivusto voi
tukea myyntid. Suurin osa yrityksista kokee, ettd verkkosivut ovat yksi tarkeimmista tydkaluista

myynnin edistamiseen, asiakaspalveluun ja brandiviestintaan (Taiminen & Karjaluoto, 2015).

Hyvan sivuston elementteihin kuuluu muun muassa tekninen toteutus, luottamusta herattava
ulkoasu ja laadukas siséltd. Tekninen toteutus varmistaa, etté sivusto latautuu nopeasti, toimii
moitteettomasti eri laitteilla ja on hakukoneystéavéllinen, jolloin potentiaaliset asiakkaat 16ytavéat sen
helposti. Ulkoasun tulisi olla visuaalisesti houkutteleva ja luottamusta herattavé, jotta asiakkaalle
syntyisi ammattimainen ja positiivinen ensivaikutelma yrityksesta. Sisallon merkitys korostuu
erityisesti ostopolun eri vaiheissa. Sisallon tulisi olla informatiivista, hyodyllista ja asiakkaan
tarpeisiin vastaavaa, auttaen ratkaisemaan ongelmia tai 16ytamaan oikeat tuotteet tai palvelut.

(Lahtinen ym., 2023, 82—-85.) Gunawan ym. (2021) mukaan hyvassa kayttoliittyméssa yhdistyvat
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interaktiivisuus, kaytettavyys ja esteettinen ulkoasu. Kéyttokokemus voidaan optimoida
toteuttamalla k&yttoliittyméasuunnittelua luovasti hyddyntéen iteratiivista testausta ja kéyttajadatan
analyysia. Tama voi vaikuttaa asiakkaiden sitoutumiseen luoden parempia tuloksia markkinoinnin
kannalta. (Akwukwuma, 2024.) O’Connorin (2015) mukaan onnistunut visuaalinen viestinta syntyy

tasapainosta toiminnallisuuden ja esteettisyyden vélill&.

Lahtinen ym. (2023, 61-62) esittelevat RACE-mallin digitaalisen markkinoinnin ndkokulmasta,
jossa sivusto ohjaa asiakasta kohti ostopéaatostda mukautumalla asiakkaan tarpeisiin. Malli jakautuu
neljaan vaiheeseen, jotka ovat tavoita (engl. reach), aktivoi (engl. act), muunna (engl. convert) ja
sitouta (engl. engage). Ensimmaisessa vaiheessa asiakas etsii tietoa hakukoneesta. Tallgin sivuston
sisallon ja teknisen toteutuksen tulisi olla optimoituja, jotta asiakas 16ytaa sivuston. (Lahtinen ym.,
2023, 61-62.) Asiakkaiden tehokas tavoittaminen ohjaamalla liikennetta yrityksen omille
digitaalisille alustoille voi lisaté brandin tunnettuutta ja nakyvyytta (Shuotie & Wanitwattanakosol,
2022). Toisessa vaiheessa asiakas on paassyt sivustolle ja han alkaa etsimééan tietoa. Talléin
sivuston tulee olla selked ja johdattaa asiakasta kohti haluttua toimintaa. (Lahtinen ym., 2023, 61—
62.) Sivuston tulisi kannustaa asiakkaita vuorovaikutukseen. Tavoitteena on saada k&vij4 etenemaan
ostopolulla esimerkiksi tarjoamalla ilmaisia markkinointimateriaaleja ja sisaltod. (Shuotie &
Wanitwattanakosol, 2022.) Kolmannessa vaiheessa tavoitteena on muuntaa potentiaalinen asiakas
maksavaksi asiakkaaksi. Tama tapahtuu tarjoamalla selkeité ja helposti saatavilla olevia toimintoja,
kuten yhteydenottolomakkeita, tarjouspyyntémahdollisuuksia tai ostoskoritoimintoja. (Lahtinen
ym., 2023, 61-62.) Neljannessé, eli sitouttamisvaiheessa keskitytd4n asiakassuhteen elinkaaren
pidentdmiseen (Shuotie & Wanitwattanakosol, 2022). Tavoitteena on vahvistaa asiakassuhdetta
oston jéalkeen. Sivuston sisallon tulisi myds paivittya sdanndllisesti, miké voi saada asiakkaan

sitoutumaan ja viettdmaan enemman aikaa brandin parissa. (Lahtinen ym., 2023, 61-62.)
4.1 Kaytettavyys ja sen vaikutus digitaaliseen markkinointiin

Digitaalisen markkinointistrategian toimivuus riippuu usein asiakkaan kayttajakokemuksesta
yrityksen sivustolla. Kaytettavyys on merkittava tekija kayttajakokemuksen muodostamisen
yhteydessd. Tdman takia myos sivustojen suunnittelulla saattaa olla vaikutusta digitaalisen
markkinoinnin tuloksiin. (Sharma, 2023.) Sivustojen kaytettavyys vaikuttaa myos kuluttajien
luottamukseen ja tyytyvéisyyteen, jolloin he saattavat olla avoimempia kaupalliselle sisélldlle.
Kaytettdvyyden avulla voidaan vaikuttaa kuluttajien mielikuviin hienovaraisesti tasapainottelemalla
kayttajakokemuksen kehittdmisen seké selvasti huomiota heréttavan ja ndkyvan mainonnan valilla.

(Casal6 ym., 2010.) Looginen ja yksinkertainen kéyttoliittyméa ilman tarpeetonta toistoa voi
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vaikuttaa positiivisesti kdytettdvyyteen ja vahent&d kayttdjien turhautumista (Gunawan ym., 2021).
Asiakkaiden luottamus ja tyytyvéisyys ovat avainasemassa hyvien asiakassuhteiden luomisessa.
Tahan liittyen yrityksen sivustojen kaytettavyydelld on térkeé rooli asiakassuhteiden luomisessa ja

yllapitdmisessa. (Casalé ym., 2010.)

Mobiililaitteiden yleistyminen on muuttanut kuluttajien ostokéyttaytymisté. Yha useampi
kuluttajista tekee ostoksia myds mobiilisovellusten kautta. (Chopdar ym., 2022.) Responsiivinen
suunnittelu, joka mahdollistaa sivujen mukautumisen erilaisille laitteille, voi tarjota etuja myos
digitaalisen markkinoinnin kannalta. Tallainen ominaisuus tekee esimerkiksi sivujen jakamisesta
sosiaalisessa mediassa kayttajaystavallisempad, kun linkit ohjaavat kéyttajan oikeaan versioon. Kun
verkon selaamiseen kéytettavien laitteiden ja alustojen mééra kasvaa, responsiivisen
verkkosuunnittelun omaksuminen voi houkutella asiakkaita tehokkaammin ja parantaa yrityksen
markkinointia mahdollistamalla paremman ja suoraviivaisen kayttokokemuksen. Responsiivinen
suunnittelu voi ndin vaikuttaa positiivisesti asiakkaiden uskollisuuteen ja yrityksen nakyvyyteen.
(Sharma, 2023.)

Bréandien mobiilisovelluksia tarkasteltaessa voidaan tunnistaa keskeisia ominaisuuksia, jotka
vaikuttavat sovelluksen kéytettdvyyteen, brandin tunnistettavuuteen ja kéyttdjakokemuksen laatuun.
Néihin ominaisuuksiin kuuluvat esimerkiksi visuaalinen ilme, navigointirakenteen selkeys, siséllon
vuorovaikutteisuus seké asiakassuhteiden hallintaa tukevat toiminnot. (Zhao & Huang, 2022.)
Muun muassa sivujen sisallon personointi, kayttokokemuksen tyydyttavyys ja laajan
tuotevalikoiman esittely voivat rohkaista kuluttajaa ostopaattsten tekemiseen. Esimerkiksi
personoidut ilmoitukset, suositukset ja tarjouksia hyddyntavat push-viestit voivat luoda tunteen
Kiireellisyydesté ja ainutlaatuisuudesta, mika voi lisata kayttajan taipumusta toimia hetken

mielijohteesta. (Chopdar ym., 2022.)

Zhaon ja Huangin (2022) mukaan keskeinen sisélto tulisi sijoittaa helposti 16ydettaviin kohtiin ja
sivusto tulisi varustaa toimivalla hakutoiminnolla. Heiddn mukaansa johdonmukainen
nayttoformaatti voi parantaa kayttajakokemusta ja vahentaa virheiden riskia sovelluksen kayton
aikana. Myos viihteelliset elementit, kuten pelillistdaminen (engl. gamification), voivat lisata

kayttdjan sitoutumista ja samalla kasvattaa konversioiden todennékoisyytta (Chopdar ym., 2022).

Lisaksi siséllon vuorovaikutteisuus, kuten mahdollisuus jakaa ja kommentoida sisélt6é seka
osallistua online-keskusteluihin, voi lisata kayttdjien sitoutumista bréndiin. T&llaiset ominaisuudet
voivat tarjota yhteisollisen kokemuksen ja edistaa brandin nakyvyytta sosiaalisissa verkostoissa.

(Zhao & Huang, 2022.) Liu ja Shrum (2002) korostavat, etté siséllon vuorovaikutteisuus voi
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vaikuttaa kayttajakokemukseen positiivisesti. He painottavat, etta sisallon vuorovaikutteisuus voi
lisdta sitoutumista ja vahvistaa bréandin kanssa luotavaa suhdetta. Toisaalta lilan monimutkainen tai
ylikuormittava interaktiivisuus voi aiheuttaa kognitiivista kuormitusta ja véhentad mainonnan
tehokkuutta. He toteavat, ettd parhaiten interaktiivisuus toimii yleensd, kun se on suunniteltu

kayttajan tarpeita tukevaksi ja mahdollistaa luontevan seka vaivattoman osallistumisen.

Sivujen kéytettdvyys voi vaikuttaa myds sivun ndkyvyyteen hakutuloksissa (Lahtinen ym., 2023,
97-100). Verkkosivujen sisaltoad voidaan optimoida nakyvyyden parantamiseksi. Sivujen
suunnitteluvaiheessa on tarkeéé tiedostaa seikat, joiden ansiosta sivusto voi nousta korkeammalle
hakutuloksissa ja ndin keratd enemmaén kavijoita. Sivuston nakymiseen hakutuloksissa saattaa
vaikuttaa muun muassa sisaiset linkit sek& metatunnisteet ja tagit, kuten otsikot, kuvatekstit tai
avainsanat. (Killoran, 2013.) My®s sivujen rakenne ja navigaatio voivat vaikuttaa sivun
nékyvyyteen. Hyvin suunniteltu sivuston navigaatiorakenne auttaa hakukonerobotteja I6ytdmaan ja
ymmartdmaan sivuston sisaltéd paremmin. Selked navigointi voi parantaa kéayttajakokemusta, mika
voi johtaa pidempaan viipymaaikaan ja alhaisempaan poistumisprosenttiin, jotka ovat positiivisia
signaaleja hakukoneille. Sisallon hakukoneoptimoinnissa kannattaa kiinnittd4d huomiota myos
ladattavien tiedostojen, kuten kuvien, kokoihin ja latausaikoihin. Nopeasti latautuvat tiedostot
voivat parantaa nakyvyytta hakukoneissa. (Cui & Hu, 2011.) Laadukas, kiinnostava ja omaperainen
sisalt6 saattaa parantaa sivuston houkuttelevuutta. Sisaiset linkit, jotka ohjaavat muihin saman
sivuston sivuihin, voivat auttaa niin hakukoneita kuin myos kéaytt4jid ymmartamaan sivuston

rakenteen ja sisallon yhteydet. (Killoran, 2013.)
4.2 Visuaalinen ulkondko digitaalisen markkinoinnin tukena

Visuaaliset elementit ovat entista tarkeampida teknologian kehittyessd. Ne ovat usein avainasemassa
kayttajakokemuksien luomisessa. (Silvennoinen & Jokinen, 2016.) Visuaalinen suunnittelu voi
parantaa sivuston luettavuutta ja samalla tehda viestistd houkuttelevan seka helposti omaksuttavan.
(O’Connor, 2015.) Visuaalinen ulkondkd, kuten vérit, asettelu, fontit, kuvat ja muut graafiset
elementit, voivat tukea kommunikaatiota ja ohjata kayttdjaa hienovaraisesti haluttuun suuntaan.
Vahva ja oikeanlainen visuaalinen identiteetti voi auttaa sitouttamaan asiakkaan brandiin. (Lahtinen
ym., 2023, 94-95.) Samalla visuaalinen ilme voi auttaa luomaan vahvan ja tunnistettavan
brandimielikuvan (Zhao & Huang, 2022).

Graafisilla valinnoilla voidaan kommunikoida bréndin arvoista, joka saattaa puhutella valittua
kohderyhmé&é (Lahtinen ym., 2023, 94-95). Hyvin suunniteltu ulkondkd voi heréttda kayttajan

huomion ja auttaa brandié erottumaan Kilpailijoista (Lahtinen ym., 2023, 94-95; Zhao & Huang,
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2022). Tehokkaasti sommiteltu ja symmetrinen sivusto voi myos herattdd tehokkaammin
positiivisia kokemuksia sivuston kéaytosta (Silvennoinen & Jokinen, 2016). Kayttoliittymén
esteettisyys voi tilanteesta riippuen jopa peittdd mahdollisia kaytettavyysongelmia (De Angeli ym.,
2006). Yritysten tulisi huomioida oman bréndin tunnistettavuus digitaalisessa markkinoinnissa.
Kontrasti brandielementtien ja muiden suunnitteluelementtien valill4 auttaa varmistamaan, etté
brandi erottuu paremmin. N&in katsojalle voi jadda vahvempi kasitys yrityksestd, joka voi auttaa

markkinoinnin tavoitteiden saavuttamisessa. (Pieters ym., 2010.)

Silvennoisen ja Jokisen (2016) mukaan kayttoliittymén visuaalinen kéytettavyys eli se, miten
visuaaliset elementit ohjaavat vuorovaikutusta ja toiminnallisuutta, liittyy vahvasti selkedén ja
ymmarrettavaan ulkonakoon. Kayttoliittyman visuaaliset elementit, kuten asettelu ja ndyttotila,
voivat merkittavéasti vaikuttaa kayttdjakokemukseen ja toimintojen suorittamiseen. Erityisesti
asettelun selkeys ja tiedon ryhmittely voivat vaikuttaa kéyttajan kognitiiviseen kuormitukseen ja
visuaaliseen prosessointiin. (Chen & Zhai, 2023.) Visuaalinen sekavuus mainonnan yhteydessa voi

heikentdd mainoksen huomiointia ja asiakkaan asennetta mainosta kohtaan (Pieters ym., 2010).

Kayttoliittymén selkeyteen ja kokonaiskuvaan voi vaikuttaa muun muassa sisallon luettavuus, varit
ja kontrastit seka elementtien ryhmittely ja tilan kaytto. Lisaksi on tarke&d& huomata tyhjan tilan
kayttd. Taméa auttaa hahmottamaan kayttoliittyman eri osia, mik& voi parantaa sisallon selkeytté ja
vahentaa visuaalista kuormitusta. (Silvennoinen & Jokinen, 2016.) Muodot, objektit ja niiden
asettelu voivat vaikuttaa mainonnan visuaaliseen monimutkaisuuteen. Mitd enemman elementteja
kaytetdan, sitd monimutkaisemmaksi siséltd saattaa muodostua. Objektien asettelu voi muun
muassa vaikuttaa siihen, miten yksilot havaitsevat ja ymmartavét sisallon. Myos objektien
epasaanndllisyys ja yksityiskohtaisuus voivat vaikuttaa sisallon visuaaliseen esitykseen.
Monimuotoinen suunnittelu voi auttaa kiinnittamaan katsojan huomion. Toisaalta liian

monimutkainen visuaalinen ilme saattaa vaikeuttaa viestin ymmartamista. (Pieters ym., 2010.)

O’Connor (2015) esittelee gestalt -teorioita ja soveltaa niitd visuaaliseen suunnitteluun. Esimerkiksi
ldheisyyden ja samankaltaisuuden periaatteet auttavat katsojaa ryhmittelemaan visuaalisia
elementtejé loogisiksi kokonaisuuksiksi, miké tehostaa viestin ymmarrettavyytta ja muistettavuutta.
Chen ja Zhai (2023) toteavat, ettd matriisityylinen asettelu, jossa kuvat ja tekstit ovat selkeéasti
eroteltuina mahdollistaa tehokkaamman huomion kohdistamisen ja nopeamman luettavuuden
listatyyppiseen asetteluun verrattuna. Heiddn mukaansa matriisityylinen asettelu voi véhent&a

kayttajan kognitiivista kuormitusta ja parantaa nédin kayttokokemusta.
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Kuva 1 Matriisityylinen asettelu, jossa objektit ovat yhtenevaisia (Rolf Ekroth, 2025)
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Kuva 2 Listatyylinen asettelu, jossa visuaalisten elementtien sijaan ryhmittely on toteutettu toiminnallisen
valikon avulla (Veli Studio, 2025)

Pieters ym. (2010) painottavat, ettd markkinoinnin materiaaleissa on syyta hyodyntéaa
johdonmukaista suunnittelua ja vélttaa visuaalista halyd, kuten liian Kirkkaita véreja tai liiallisia

yksityiskohtia. Harmoninen asettelu, toisiaan tukevat varivalinnat ja selkeé katseenohjaus
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visuaalisten elementtien avulla ovat usein yhteydessa positiiviseen kayttadjakokemukseen
(Silvennoinen & Jokinen, 2016). Vérit voivat vaikuttaa merkittavasti kayttdjan huomion
ohjaamiseen ja brandin identiteetin luomiseen (Liu, 2024). Vérit ja kontrastit voivat tukea
viestinndn tavoitteita, koska ne voivat auttaa erottamaan aariviivoja, yksityiskohtia ja syvyytta
paremmin. N&in ne voivat ohjata katsojan huomion oleellisiin kohtiin ja selkeyttad esimerkiksi
otsikoiden ja logojen hahmottamista. (O’Connor, 2015.)

Asiakkaat suosivat usein grafiikkaa, jossa on vaalea tai luonnollinen tausta tummempien
vaihtoehtojen sijaan (Alwan & Alshurideh, 2022). Vaaleampien varien kayttd saa muun muassa
tekstin paremmin nakyviin (O’Connor, 2015). Selkeé ja yksinkertainen varimaailma voi auttaa
luomaan kayttgjalle miellyttdvan ja rauhallisen vaikutelman sivustosta ja ndin ollen myos bréndista
(Gunawan ym., 2021). Nayttotilan, kuten vaalean tai tumman tilan, valinta voi myos vaikuttaa
kayttajan visuaaliseen mukavuuteen, luettavuuteen ja reaktioaikoihin. Vaalea tila voi tukea
paremmin luettavuutta ja keskittymistd, kun taas tumma tila voi vahentéa visuaalista vasymysta ja
olla energiatehokkaampi. Kayttajat suosivat kuitenkin usein yleisemmin vaaleaa taustaa. (Chen &
Zhai, 2023.) Pietersin ym. (2010) mukaan bréndi on helpompi tunnistaa, jos se on hieman

kontrastissa muiden elementtien ja varien kanssa eika sulaudu taustaan.
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Kuva 3 Vérivalinnat ja grafiikkka tukemassa bréndia (Ravintola Jason, 2025)
Myds kuvat ja niiden laatu seka latausajat voivat vaikuttaa kayttdjakokemukseen (Garett ym.,

2016). Yksinkertaisempi sisélto latautuu tehokkaammin kuin visuaalisesti monimutkainen sisalto.
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Kuvien hyddyntaminen harkitusti vélttden hairitsevia elementteja voi houkutella huomiota ja tehda
mainonnasta kiinnostavamman. (Pieters ym., 2010.) Kuvien tyyppi voi vaikuttaa kuluttajien
késityksiin ja suhtautumiseen brandiin liittyen. Esimerkiksi konkreettiset tuotekuvat voivat parantaa
markkinointiviestin ymmarrettavyyttd, kun taas abstraktit kuvat voivat herattaa voimakkaampia
tunteita ja olla paremmin mieleenpainuvia. Kuvien ja sisallon valinen johdonmukaisuus voi tukea
tehokkaampaa markkinointiviestintédé sek& parantaa kuluttajien asennetta bréandia kohtaan. (Zhou
ym., 2021.)

Myaos erilaiset animaatiot voivat lisétd kayttokokemuksen immersiivisyytta. Erityisesti visuaalisesti
houkuttelevat ja vuorovaikutteiset elementit voivat parantaa kéyttdjien sitoutumista. Esimerkiksi
aloitussivujen ja navigoinnin animointi voivat tehda kayttoliittymasta elavdmman ohjaamalla
huomion tavoitteiden mukaisiin kohtiin. Myds animaatioiden suunnittelussa on kuitenkin
muistettava visuaalisen kuormituksen valttdminen ja kayttajalahtéinen suunnittelutapa. Harkitusti
suunnitellut animaatiot voivat tehda kayttokokemuksesta intuitiivisemman ja miellyttdvamman.
(Akwukwuma, 2024.) Fasolo ym. (2006) toteavat, ettd animaatiot voivat vaikuttaa
kuluttajavalintoihin. Esimerkiksi tiettyja tuotteita voidaan korostaa verkkokaupassa animaatioiden
avulla, joka voi lisatd tuotteen houkuttelevuutta ja ndin tukea markkinoinnin tavoitteiden

saavuttamista.

Liséksi visuaaliset elementit, kuten suuret otsikot ja pydreat muodot voivat kiinnittad helpommin
kayttdjan huomion (Gunawan ym., 2021). Esimerkiksi kaarevat muodot verkkosivujen ja mainosten
elementeissa koetaan usein miellyttdvdmmaksi verrattuna kulmikkaisiin. Tdman takia kaarevan
muodon hyddyntdminen toimintakutsuissa, kuvissa ja logoissa voi johtaa korkeampiin
klikkausprosentteihin. Tama voi lisata sitoutumista ja konversioita. (Biswas ym., 2024.) Kaarevien
objektien lisaksi myds typografian kaarevuus voi vaikuttaa kayttdjan mielikuviin ja asenteisiin
brandid kohtaan. Erityisesti hedonististen tuotteiden kohdalla, joita pidetd&n nautintoa tuottavina ja
tunteisiin vetoavina, pyoreéa fontti koetaan ystavallisempand, pehmeédmpéana ja esteettisesti

miellyttavampana kuin kulmikas. (Wang ym., 2019.)
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Kuva 4 Kaarevien muotojen, kuvien ja typografian hyddyntdminen (Suomen Tekstiili & Muoti, 2025)
Typografian luonnollisuus, koristeellisuus ja harmonia voivat vaikuttaa sivuston tarjoamiin
vaikutelmiin. Esimerkiksi luonnollinen ja harmoninen tekstin hyddyntaminen voi lisatd visuaalista
miellyttavyyttd, kun taas koristeellisuus voi herattédd tehokkaammin katsojan huomion. N&in ollen
erilaisten fonttien yhdistely voi tuottaa positiivisia ja monipuolisia vaikutelmia. Huolellisesti valittu
fontti voi tukea yrityksen viestintastrategiaa ja brandia. (Henderson ym., 2004.) Kun elementtien
muotojen suunnittelu yhdistetadn viestin sdvyyn, voidaan saavuttaa entistd tehokkaammin
positiivisia tuloksia. Visuaalisten elementtien ja sanallisten viestien sdvysidonnainen
yhteensovittaminen tarjoaa suunnittelijoille mahdollisuuden lisata kayttdjakokemuksen
vaikuttavuutta ja ohjata kayttdjan huomiota ja toimintaa toivotulla tavalla. Esimerkiksi kaarevien
muotojen yhdistaminen lahestymiseen kannustavaan viestiin voi lisata kayttajan kiinnostusta ja
toimintavalmiutta. Tdm4 johtuu siitd, ettd viestin sisalto ja visuaalinen esitys tukevat toisiaan.
Tallainen kokonaisvaltainen l&hestymistapa voi tukea vahvempaa bréndiviestintéa ja parantaa seké

klikkausten mééaraa ettd konversioita merkittavasti. (Biswas ym., 2024.)
4.3 Analytiikan rooli

Digitaalisen ympériston laajentuessa ja erilaisten kayttoliittymien yleistyessa datan hyddyntdaminen
on entistd tarkedmpd4 toiminnan kehittdmiseksi. Data-analytiikka voi tarjota mahdollisuuksia
tarkempaan kohdentamiseen, tehokkaampaan resurssien kayttéon ja parempaan

asiakasymmarrykseen. (Wedel & Kannan, 2016.) Analytiikan tarkastelu voi olla erittdin hyodyllista
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kayttoliittymien suunnittelussa, koska se voi auttaa ymmaértamaan kohderyhman kayttaytymista ja
kayttokokemuksia paremmin. Esimerkiksi verkkoanalytiikka tuottaa dataa kayttajien toiminnasta,
kuten klikkauspoluista tai vierailujen kestosta. (Brauer ym., 2014.) Markkinointianalytiikkaa
voidaan hyodyntdd muun muassa asiakaskokemuksien optimointiin ja niiden personointiin seka

budjetin kohdentamiseen eri kanaviin (Wedel & Kannan, 2016).

Kayttoliittymien toimintaa voidaan mitata muun muassa A/B -testauksen avulla, jossa kayttajat
jaetaan satunnaisiin ryhmiin ja esitetdan heille hieman toisistaan eroavaa sisaltod. A/B -testauksen
avulla voidaan analysoida esimerkiksi konversioiden tai klikkausten maaraa. Tallainen analytiikka
voi auttaa selvittdmaan, minkalaisia elementteja kayttoliittymissa kannattaa hyodyntéa. (Kohavi
ym., 2009.) Kuluttajien hakukayttdytymistd ja paatoksentekoa voidaan testata myos
silmanliikeseurannan avulla. Silménliikkeet voivat paljastaa, mihin kuluttaja kiinnittdd huomiota ja
miten visuaalinen tieto vaikuttaa toimintaan. Esimerkiksi katseluaika tai katselukerrat saattavat
kertoa klikkauksen todennakdisyydesta. (van der Lans & Wedel, 2017.) Visuaalisten elementtien
lisaksi silmanliikeseurantaa voidaan hyodyntaé kayttoliittyman navigoinnin seurantaan.
Silmanliikeseurannan avulla suunnittelijat voivat tehdd perustellumpia paatoksia siitd, miten

esimerkiksi navigoinnin elementit tulisi sijoitella tai nimetd. (Schall, 2014.)

Myos tekodlyé voidaan hyddyntad visuaalisen mainonnan analyysissa. Tekoélypohjaiset tunteiden
tunnistusmenetelmat voivat tuottaa tarkkaa ja objektiivista tietoa siitd, miten kuluttajat reagoivat
mainossisaltoihin. Téllaiset ratkaisut voivat taydentda perinteisia menetelmia ja auttaa kehittdmaan
tunnevaikutukseltaan vahvempia ja kohdennetumpia visuaalisia markkinointiviestejé. (Sharakhina
ym., 2024.) Koneoppimisen hyddyntaminen perinteisien menetelmien rinnalla voi auttaa
saavuttamaan parempia tuloksia markkinointianalytiikan hyodyntamiseen liittyen (Wedel &
Kannan, 2016).
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5 Yhteenveto jajohtopaatdkset

Tassa kandidaatin tutkielmassa tarkasteltiin kéayttéliittymésuunnittelun vaikutuksia digitaaliseen
markkinointiin. Tutkielman tavoitteena oli ymmartad, miten kayttoliittymien suunnittelu vaikuttaa
digitaaliseen markkinointiin ja millaiset kayttoliittyman ominaisuudet voivat edistdd markkinoinnin
tavoitteita. Teknologian kehityksen ja sosiaalisen median yleistymisen myo6ta digitaalinen
markkinointi on kehittynyt viime vuosikymmenind merkittévasti. Digitaaliset kanavat ovat
muodostuneet keskeisiksi markkinointiviestinnén alustoiksi ja niitd on tutkittu runsaasti

markkinoinnin kannalta.

Digitaalisen markkinoinnin lisaksi myods kayttéliittymasuunnittelu on saanut uusia piirteita
teknologian kehityksen myotd, mutta sen keskeiset periaatteet, kuten kdytettavyys ja
kayttajalahtoisyys, ovat pysyneet kohtuullisen muuttumattomina. VVoidaan jopa todeta, ettd ndiden
periaatteiden merkitys on korostunut entisestaan, kun kayttajien odotukset ovat kasvaneet ja
digitaaliset kanavat monipuolistuneet. Myos kayttoliittymasuunnittelua on tutkittu paljon niin
kayttajien kuin palveluntarjoajien ndkokulmasta. Tutkielmassa tarkastellun kirjallisuuden
perusteella voidaan todeta, ettd onnistunut digitaalinen markkinointi voi olla riippuvainen
kayttoliittymien ominaisuuksista. Tassa tutkielmassa selvitettiin digitaalisen markkinoinnin ja

kayttoliittyméasuunnittelun suhdetta nykyajan digitaalisessa maailmassa.

Tutkielmassa havaittiin, ettd digitaalisen markkinoinnin ja kayttéliittymésuunnittelun tavoitteiden
valill4 on vahva yhteys. Molemmat pyrkivét sitouttamaan kéayttdjaé ja luomaan positiivisia
kokemuksia. Kayttoliittymasuunnittelun keinoin voidaan vaikuttaa siihen, miten sujuvasti ja
miellyttavasti kayttaja pystyy navigoimaan digitaalisessa ympaéristdssa, 10ytdmaan tarvitsemansa
tiedon ja tekeméaan paatoksia. Esimerkiksi ostopaatoksen tekemiseen voi vaikuttaa se, etta
kayttajalle tarjottu ymparisto on visuaalisesti houkutteleva ja helposti kaytettdva. Digitaaliseen
markkinointiin kuuluu keskeisesti asiakaslahtdisyys. Myos kayttoliittymasuunnittelussa korostetaan
vahvasti kayttajalahtoista lahestymistapaa. Seka digitaalinen markkinointi etta
kayttoliittyméasuunnittelu hyotyvat merkittavasti siité, ettd loppukéyttdjad ymmarretaan
mahdollisimman syvallisesti. Tdman takia kayttoliittyman elementtejé ja markkinointia voidaan
késitelld myds psykologian avulla. Tutkielmassa painottuu sivuston kaytosta herdnneiden

kokemusten ja tunteiden vaikutus kéyttajan paatoksentekoon ja toimintaan.

Yksi keskeisista havainnoista on asiakaskokemuksen roolin korostuminen. Asiakaskokemus

rakentuu kaikissa niissé kosketuspisteissa, joissa asiakas on vuorovaikutuksessa brandin kanssa
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asiakaspolun eri vaiheissa. Digitalisaation my6té vuorovaikutus on siirtynyt enenevissa maarin
digitaalisille alustoille. Tdma4 tarkoittaa sitd, etta kayttoliittymat ovat nykypéivana keskeisessa
roolissa niin ensivaikutelmien muodostumisessa kuin myds asiakkaan sitouttamisessa. VVoidaan
huomata, ettd kayttajalahtdisen suunnittelun avulla, jossa kéyttdjien tarpeet ja toimintatavat
huomioidaan, voidaan saavuttaa parempia tuloksia seka kayttoliittymien kéytettdvyyden ettad
markkinoinnin tehokkuuden nédkokulmasta. Positiivinen vuorovaikutus yrityksen ja asiakkaan
valilla korostuu, kun asiakkailla on enemman vaihtoehtoja ja he voivat jakaa omia kokemuksiaan

aktiivisesti muiden kuluttajien kanssa passiivisen sisallén vastaanottamisen sijasta.

Tutkielmassa kévi ilmi, ettd etenkin kayttoliittyméan esteettisilla valinnoilla on keskeinen rooli
kokemuksien muodostumiseen. Visuaaliset elementit, sivun asettelu, varit, kuvamaailma ja
typografia, voivat vaikuttaa kayttajaan eri tavoin. Onnistuneesti suunniteltu visuaalinen ndkyma voi
tukea positiivisen ensivaikutelman muodostumista. Toisaalta huonosti suunnitellut visuaaliset
elementit voivat turhauttaa, jolloin potentiaalinen asiakas saattaa poistua sivustolta nopeasti.
Tutkielma keskittyi myds tutkimaan tarkemmin sitd, millaisia esteettisia valintoja kayttoliittymien
suunnittelussa kannattaa tehdd, jotta nakyma tukisi digitaalisen markkinoinnin tavoitteita.
Keskeiseksi seikaksi visuaalisesti hyvan kayttoliittyman suunnittelussa tunnistettiin muun muassa
harmonian ja johdonmukaisuuden merkitys. Kun varit, fontit, kuvakkeet ja muu visuaalinen ilme
tukevat brandia ja sen tunnistettavuutta, potentiaalinen asiakas saattaa sitoutua brandiin paremmin
ja viettdd enemman aikaa markkinointisisallon parissa. Esteettisten valintojen avulla voidaan
vaikuttaa esimerkiksi brandimielikuvien syntymiseen ja konversioiden méadrain ohjaamalla
kayttdjan huomiota haluttuihin kohteisiin, kuten toimintakehotuksiin tai kampanjoihin. Taman
perusteella voidaan todeta, ettd visuaalinen kayttoliittymien suunnittelu voi tukea digitaalisen

markkinoinnin tavoitteiden saavuttamista.

Visuaalisten valintojen lisdksi myds toiminnallisuus ja rakenne voivat vaikuttaa merkittavasti siihen
millaisen vaikutelman kayttdja saa sivustosta ja kuinka sujuvaa sen kayttd on. Kun kéyttéliittymén
navigointi on rakennettu helposti ymmarrettavaksi ja loogiseksi, kdyttdjdn on helpompi suunnistaa
sivustolla ja l0ytad etsiménsé sisalto tai toiminto. Nykypaivana kuluttajat hyddyntavat runsaasti
my0ds mobiililaitteita, jonka takia responsiivinen suunnittelu voi tukea kokemusten ja brandi-ilmeen
yhdenmukaisuuttaa eri laitteiden valilla. Hyvin rakennettu kéayttéliittyméa voi tukea myds sivuston
I6ydettavyyttd hakukoneissa. Hakukoneoptimointiin voidaan vaikuttaa suunnittelemalla sivuston
rakenne selkeéksi ja kayttajaystavalliseksi. Toiminnalliset elementit voivat néin vahvistaa

digitaalisen markkinoinnin tavoitettavuutta. Kayttoliittymien toiminnallinen suunnittelu voi siis
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vaikuttaa digitaaliseen markkinointiin ja sen tavoitteiden saavuttamiseen tukemalla

brandimielikuvia ja asiakaskokemuksia sek& teknisesti optimoimalla sivustojen nakyvyytta.

Useassa artikkelissa korostetaan myos toiminnallisuuden ja visuaalisten elementtien tiivisté yhteytta
kokonaisvaltaisen kayttadjadkokemuksen muodostumisessa. Néiden elementtien valinen tasapaino voi
vaikuttaa siihen, mité kéyttaja havaitsee ja miten han toimii. N&in ollen toiminnalliset ja visuaaliset
ratkaisut voivat yhdessd muodostaa perustan digitaaliselle vuorovaikutukselle kuluttajan ja
yrityksen vélilla. Kayttoliittymé& voidaan suunnitella tukemaan markkinoinnin tavoitteita ohjaamalla
kayttajaa haluttuihin toimiin. Esimerkiksi toimintakehotusten sijoittelu ja korostaminen visuaalisin
keinoin sekd sujuva ostoprosessi ovat kaytannon keinoja, joilla kéayttoliittyma voi edistaa
markkinoinnin vaikuttavuutta. T&st4 voidaan paatelld, ettd kayttoliittymén visuaalinen ja

toiminnallinen suunnittelu voidaan n&hda strategisena valineena digitaalisessa markkinoinnissa.

Tutkielmassa korostui myds analytiikan rooli kayttoliittymien ja markkinointiviestinnin
kehittamisessé. Datan avulla voidaan tunnistaa, miten kayttajat litkkuvat sivustolla, mihin he
reagoivat ja missa kohtaa he mahdollisesti keskeyttavat vuorovaikutuksen. Tadman tiedon pohjalta
voidaan tehda perusteltuja paatoksia kayttoliittyman elementeista ja markkinointisisallosta, joka
auttaa myos kohdistamaan resursseja parhaiten tuloksia tuottaviin toimintoihin. Kayttoliittyman
mittaaminen ja jatkuva optimointi ovat siten keskeinen osa nykyaikaista, dataohjautuvaa
markkinointia. Analytiikka voi tarjota konkreettisia tyokaluja kéayttajakokemuksen parantamiseen
esimerkiksi seuraamalla klikkauspolkuja, vierailun kestoa tai konversioprosenttia. Naiden
mittareiden avulla voidaan tunnistaa, mit4 elementtejé sivustolla kannattaa olla, jotta markkinoinnin
tavoitteet voidaan saavuttaa tehokkaammin. Analytiikka voi my0s tukea kayttoliittymien jatkuvaa

kehittdmistd, jonka merkitysta etenkin kayttoliittymien suunnittelun yhteydessa korostetaan.

Digitaalisen markkinoinnin tavoitteet Kdayttoliittymdsuunnittelun periaatteet

Vuorovaikutus yrityksen

R ja kuluttajan valillé
.
Kdayttoliittymien
suunnittelun vaikutus
digitaaliseen
S markkinointiin
—

Markkinointianalytiikka
[ kayttoliittymdsuunnittelun
tukena

Kuva 5 Kayttoliittymien suunnittelun vaikutus digitaaliseen markkinointiin
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Tutkielman perusteella voidaan esittdd kehitysehdotuksia yrityksille, jotka haluavat parantaa
digitaalisen markkinoinnin tuloksellisuutta kayttoliittymésuunnittelun keinoin. Ensimmainen
suositus on panostaa kayttajalahtdiseen suunnitteluprosessiin, jossa asiakkaiden tarpeet, odotukset
ja kayttotavat ohjaavat kayttoliittyman rakenteellisia ja visuaalisia ratkaisuja. Kaytannossa tama
voisi tarkoittaa muun muassa asiakaspolkujen kartoittamista tai kayttajatestauksia. T&man
perusteella kayttoliittyméan visuaaliset ja toiminnalliset elementit voidaan suunnitella tukemaan
brandia ja vastaamaan kohderyhman odotuksiin. On tarked& huomioida johdonmukainen
visuaalinen ilme, joka tukee sivuston kaytettavyyttd ja tarjoaa hyvén kayttokokemuksen. Lisaksi
analytiikkaa kannattaa hyodyntéa systemaattisesti kéayttoliittymén toimivuuden ja
kayttokokemuksen arvioinnissa. Esimerkiksi konversioiden, klikkauspolkujen ja vierailujen kestoa
seuraamalla voidaan tehda perusteltuja paatoksia kayttoliittyman jatkuvan kehityksen tueksi.
Kayttoliittymien pitdminen ajan tasalla on tarkead, koska digitaalinen markkinointi ja kuluttajien
mieltymykset voivat muuttua nopeasti. Kaiken kaikkiaan onnistunut kayttoliittymien suunnittelu voi
vaikuttaa monin tavoin digitaalisen markkinoinnin tavoitteiden saavuttamiseen. Hyvin toimiva
kayttoliittyma voi edistad markkinointiviestien vaikuttavuutta, rakentaa positiivista
brandimielikuvaa, parantaa yrityksen nakyvyytta ja vahvistaa asiakkaan luottamusta yritysta

kohtaan.

Taulukko 1 Kayttoliittymasuunnittelun menetelmét ja niiden vaikutus digitaaliseen markkinointiin

Suunnittelu-

menetelma

Kayttajalahtéinen
suunnittelu

Asiakaspolkujen
kartoittaminen

Kdytettivyystestaus

Johdonmukainen
visuaalinen
suunnittelu

Analytiikan
hyédyntaminen

Jatkuva kehitys ja
pdivitykset

Kayttajan tarpeet, odotukset ja
toimintatavat suunnittelun
lahtékohtana.

Tunnistetaan kriittiset kosketuspisteet
asiakkaan ja yrityksen valilla.

Alustan vahvuudet ja kehitystarpeet
tunnistetaan testaamalla sivustoa
kayttajien avulla.

Kiinnitetadn huomio brandia tukevaan
asetteluun, vareihin, typografiaan ja
visuaaliseen kieleen.

Datan avulla mitataan kdyttoliittyman
toimivuutta ja tehddan
kehityspaatoksid.

Kayttoliittyma pidetaan ajantasaisena
vastaamaan kayttdjien muuttuvia
tarpeita.

Vaikutus digitaaliseen

markkinointiin

Parantaa asiakaskokemusta ja lis4a
sitoutumista.

Tukee ostopolun optimointia ja
konversioita.

Tukee kdyttdjan etenemista kohti
haluttuja toimintoja ja lisda sitoutumista.

Tukee brandi-identiteettia, tuo selkeytta
ja tukee viestin valittymista.

Mahdollistaa kdyttoliittyman ja
kohderyhman arvioinnin sekd antaa
perustan jatkuvalle optimoinnille.

Vaikutus kilpailukykyyn ja
asiakassuhteisiin.
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