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Opinnaytety0 suoritettiin toimeksiantona Zemppi Areena Oy:lle. Tyon tarkoituksena on nayttaa di-
gitaalisen markkinoinnin olevan tarkea osa yrityksen markkinointia ja miten digitaalinen markki-
nointi onnistuu sosiaalisessa mediassa. Tavoitteena opinnaytetyolla on parantaa Zemppi Areenan
sosiaalisen median nakyvyytta ja myyda digitaalisen markkinoinnin avulla tapahtuma loppuun.
Osana opinnaytety6ta oli laatia digitaalinen markkinointisuunnitelma Children of Bodom @Zemppi
Areena -tapahtumalle. Markkinointisuunnitelma laadittiin niin, etta sité voidaan soveltaa myos tule-
vaisuudessa. Digitaalinen markkinointi toteutettiin padasiassa kahdessa kanavassa, Facebookissa
seka Instagramissa.

Opinnaytety6 koostuu teoriaosuudesta, jossa kasitellaan sosiaalista mediaa ja sen algoritmeja, co-
pywritingia, seka kuvan ja videon kayttoa digitaalisessa markkinoinnissa. Lisaksi teoriaosuudessa
perehdytaén digitaalisen markkinoinnin kanaviin ja miten niissa toimitaan. Opinnaytetyosta oytyy
hyvia vinkkeja aloittelevalle sosiaalisen median markkinoijalle ja digitaalinen markkinointisuunni-
telma toimii hyvana pohjana uuden markkinointisuunnitelman tekoon.

Opinnaytetyon lopputuloksena sosiaalisista medioista saatiin paljon hyvaa tietoa ja dataa toimek-
siantajan kayttoon tulevaisuutta varten. Lopputuloksista selvisi, etta minkalaiset paivitykset ja teks-
tit toimivat parhaiten sitoutumisen kannalta. Zemppi Areenan sosiaalisen median kanaville saatiin
kerattya uusia seuraajia ja lisattya nakyvyytta Oulun seudun ja Kempeleen alueella.
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Areena —event. Marketing plan was composed that way, so it can be used as a draft on future.
Digital marketing was mainly done in two main channels, which were Facebook and Instagram.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheena on digitaalinen markkinointi. Opinnaytetyon tarkoituksena on digitaalisesti
markkinoida Children of Bodom @Zemppi Areena -tapahtumaa sosiaalisissa medioissa, seka pe-
rehtya syvemmin digitaaliseen markkinointiin ja sosiaalisen median kanaviin. Opinndytetyohon laa-
ditaan markkinointisuunnitelma, mita yritys voi jalkikateen soveltaa muiden tapahtumien markki-

noinnissa.

Opinnaytetyon teoriapohja perustuu padosin englanninkielisiin lahteisiin, mutta myds suomen kie-
lisia lahteita on kaytetty. Lahteet ovat ainoastaan digitaalisista lahteista ja ne sijoittuvat ajallisesti
vuosiin 2016-2018.

Digitaalinen markkinointi on nykypaivana yksi tarkeimmista yrityksen viestinnan muodoista. Digi-
taalisella markkinoinnilla on paljon potentiaalia, jolla voidaan saada aikaan yritykselle nopeaa na-
kyvyyden kasvua, asiakaskontakteja laajalta alueelta tai antaa jo suuresta yrityksesta inhimillisempi
ja asiakaslahtoisempi kuva esimerkiksi sosiaalisen median paivityksilla. Suomessa voi digitaalisella
markkinoinnilla saavuttaa noin 99% vaestostd, silla kaytdnndssa kaikki ihmiset iasté tai sukupuo-
lesta riippumatta kayttavat jollain tavalla digitaalisia laitteita. (Digitaalinen markkinointi-info 2018,
viitattu 18.7.2018.)

1.1 Opinnaytetyon tavoitteet ja toteutus

Opinnaytetyon aihe ja toimeksiantaja edustaa juuri naita pienempia ja tuntemattomampia yrityksia,
joilla ei ole valmiiksi suurta asiakaskuntaa takanaan. Zemppi Areena Oy on viela toistaiseksi melko
tuntematon yritys jopa Oulun alueella. Opinnaytetydn tavoitteena on parantaa Zemppi Areenan
tunnettuutta padosin tapahtumapaikkana. Yrityksellda on kaynnissa pienimuotoista digitaalista
markkinointia tapahtumien ja urheiluvuorojen myynnin yhteydessa, mutta opinnaytetyon tarkoituk-
sena on tehostaa sita, seka laajentaa sita eri sosiaalisiin medioihin, joille kaikille on oma kayttétar-

koituksensa.



Opinnaytetyossa keskitytaan suurimpiin sosiaalisin medioihin kuten Facebookiin, Instagramiin
seka Twitteriin. Tydsséa keskitytddn myds Copywritingiin ja sosiaalisen median algoritmeihin. Ty6n
tarkoitus on nayttaa kuinka naita digitaalisen markkinoinnin muotoja voidaan kayttaa tehokkaasti
yksittdisena osana, seka kokonaisuutena yrityksen markkinoinnissa. Opinnaytetyd tehdaan nolla-

budijetilla, eli missaan digitaalisen markkinoinnin kanavissa ei kayteta rahaa.

Opinnaytetyon tavoitteena on osoittaa, etta digitaalinen markkinointi voi olla tehokasta ilman suurta
budjettia, seka nayttaa kuinka tarkeaa digitaalisuus nykymaailmassa on. Ty0 sisaltda myos teoriaa

sosiaalisista medioista ja niiden kayttotarkoituksista.

1.2 Lahtokohtatilanne

Aloituskeskustelun aikana digitaalista markkinointia tapahtumalle on tehty jo jonkin verran Face-
bookissa. (kuva 1) Tapahtuma on kuitenkin herattanyt jo kiinnostusta ihmisten keskuudessa ja he

ovat sitoutuneet Facebook -tapahtumaan.

Tietoja Keskustelu

180 osallistuu - 807 Kiinnostunutta

Kuva 1 Tapahtuman Facebook sivulla olevat sitoutumisméaérét 28.6.2018

Aktiivisempi markkinointi aloitetaan elokuun aikana, jolloin tapahtuma on [ahempana ja ajankohtai-
sempi. Tassa vaiheessa Instagramissa on paljastettu No Place Like Home -kiertueen konsertin

paatoskeikan olevan Zemppi Areenalla 9.11.2018.

Instagramissa on viela toistaiseksi pieni yleiso, jota pyritaan kasvattamaan samalla kun digitaalista
markkinointia suoritetaan. Lahtétilanteessa Instagramissa oli 223 seuraajaa ja profiilivierailuja vain
20. (kuva 2)



zemppiareenaoy ~ '@ =

20 vierailua profiilissasi viimeisten 7 paivaa paivan aikana

57 223 335
julkaisut seuraajaa seurataan

55%‘5%% Markkinoinn Muokkaa
it profiilia
Zemppi Areena Oy

Stadion, areena tai urheiluhalli

Moderni monitoimiareena Kempeleessa.
www.zemppiareena.fi/

Pekurintie 2, Kempele 90450

Kuva 2 Zemppi Areenan Instagram -profiilin I&h-
t6kohta



2 ZEMPPI AREENA OY

Zemppi Areena Oy sai alkunsa vuonna 2017, kun Kempeleeseen kaavailtiin uutta likuntahallia
kasvavan kysynnan ratkaisuksi. Zemppi Areena (kuva 3) rakennettiin keskeiselle paikalle Kempe-
leessa, silla |ahialueella sijaitsee monipuolisia palveluita, kuten uimahalli, tarha ja alakoulu, seka
tien toisella puolella sijaitseva kauppakeskus Zeppelin.

¥
- 4

E L3 SOURL: pre»
“ »* L%
> '_,‘ <% -4 ///////
ST e '
i, Qr‘.. ~,

my

Kuva 3 Zemppi Areena ja léhialue

Zemppi Areena ei ole perinteinen kunnan rakennuttama ja omistama liikuntahalli, vaan Kempeleen
kunta hankki yksityisen toimijan rakennuttamaan ja vuokraamaan likunta-areenaa kunnan kayt-
toon. Ratkaisumalli on tuonut saast6ja Kempeleen kunnalle ja kayttokokemukset ovat olleet posi-
tiivisia kuten Kempeleen elinkeinojohtaja Miia Marjanen kertoo Rakennusyhtié Lehdon artikkelissa:
"Kunnan palveluiden maara on kasvanut merkittavasti, kun palloiluhallin liséksi paikkakunnalle saa-
tiin kuntosali, keilailuhalli seka konsertti- ja tapahtumahalli. Myés hotellia oltiin kaavailtu alueelle jo

pitkaan, joten sen saaminen osaksi kokonaisuutta oli hieno asia” (2017, Viitattu 31.7.2018).

Zemppi Areena on Kempeleessd, valtatien varressa sijaitseva monitoimihalli niin urheilu- kuin viih-
dekayttoon. Areena sisaltdd muun muassa keilahallin, kuntosalin, seka kaksi isoa kenttaa, jotka
tayttavat seka Salibandy- etta Palloliiton vaatimukset kentén mitoille. Lisaksi Zemppi Areenan yh-
teydessa sijaitsee hotelli, seka ravintola. Zemppi Areena on Pohjois-Suomessa ensimmainen laa-
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tuaan urheiluareenan monipuolisuudessa, sillé se tarjoaa alueen urheiluseuroille, yrityksille ja yh-
teisdille paljon. Seuroille Zemppi tarjoaa huippuluokan harjoittelu- ja ottelutapahtumaolosuhteet ja
yrityksille puolestaan tarjoaa monipuoliset palvelut esimerkiksi TYKY-péivan viettoon. (Zemppi
Areena 2018a, Viitattu 31.7.2018.)

21  Palloiluhalli tapahtumapaikkana

Urheilu- ja tapahtumapinta-alaa Zemppi Areenasta l0ytyy yhteensa 2300 nelion verran, joten se
sopii mainiosti myds isompien sisatapahtumien jarjestamiseen ja kokonaisuudessaan Areena ve-
taa sisaan 1500 henkilda tapahtumakéaytossa (Zemppi Areena 2018b, Viitattu 31.7.2018). Palloilu-
halli saadaan tapahtumavalmiuteen muutamassa paivassa, yleensé talkooporukoilla. Tapahtuma-
valmiudessa hallissa on tapahtumakayttoon tarkoitettu suojamatto, lava, lavavalot, baaritiskeja, is-
tumakatsomoita ja muita tapahtuman viihtyvyyteen vaikuttavaa irtaimistoa, mita hallissa ei urheilu-
kaytossa ole. Vieressa sijaitseva hotelli toimii tapahtumien aikana esiintyjien backstagena seka
majoituspaikkana. Kuvassa nakyvassa Jari Sillanpaan konsertissa kavijamaara ylitti 1000 henkilog,

mutta tapahtuma-alue riitti hyvin suhteessa suurehkolle ihmismassalle (kuva 4).

Kuva 4 Jari Sillanpdé Zemppi Areenalla 15.4.2018 (Zemppi Areena 2018c, Viitattu 31.7.2018)
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Palloiluhalli soveltuu hyvin konserttien jarjestamiseen, mutta erilaisiakin tapahtumia on vuoden
kayttoian sisaan mahtunut. Zemppi Areenalla on muun muassa jarjestetty kansainvalinen rotukis-
sanayttely, missa oli naytilla noin 400 kissaa, seka tuomareita muista pohjoismaista. Monipuolisten
tapahtumien mahdollistamiseksi Zemppi Areenan tapahtumatilat sisaltavat valmiina av-tekniikan,
johon kuuluu jattinayttd seka hallin ympéaréivat kaiuttimet, joka mahdollistaa kuulutukset mikrofonin

kautta, seka musiikin soittamisen omasta laitteesta (Zemppi Areena 2018a, Viitattu 31.7.2018).
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3 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

‘Digitaalinen markkinointi tarkoittaa kaikkia markkinoinnin muotoja, jotka toteutetaan sahkoisesti.
Digitaalista markkinointia usein kuulee nimitettdvan my0s sahkoiseksi markkinoinniksi, online-

markkinoinniksi tai internet-markkinoinniksi” (Suomen Hakukonemestarit 2018, Viitattu 8.11.2018).

Digitaalisen markkinoinnin keinoja ovat esimerkiksi mainonta sosiaalisessa mediassa, hakuko-
nemarkkinointi, videomarkkinointi ja sisaltomarkkinointi. Tassa on vasta muutamia esimerkkeja
mita digitaalinen markkinointi pitaa sisallaan, mutta digitaaliseksi markkinoinniksi voidaan laskea

kaikki sahkoinen mainostoiminta.

Perinteiseen markkinointiin verrattuna digitaalisen markkinoinnin hyvina puolina on tehokkaampi
mainoskampanjoiden toimivuuden mittaaminen ja digitaalisen mainonnan halvempi hinta. (Suomen
Hakukonemestarit 2018, Viitattu 8.11.2018.)

Digitaalinen markkinointi jatkaa nousuaan yritysten mainonnassa jatkuvasti. Digimarkkinointiin kay-
tettavat budjetit kasvavat ja Suomessa 561,9 miljoonan euron mediamainontabudijetista jopa 37%
menee digimainontaan, mik& kasittad yhteensa 208,1 miljoonaa euroa (kuva 5).

MEDIAMAINONTA H12018
YHTEENSA 561,9 MILJOONAA EUROA

AIKAKAUSLEHDET 26,5 MEUR
5% ~_ DIGIMAINONTA 208, 1 MEUR
A%

SANOMALEHDET 110,3 MEUR
20%

KAUPUNKI-
25

TELEVISIO 123,3 MEUR

0y ULKOMAINONTA 31,7 MEUR

6%

|
| RADI0 32,9 MEUR
6%

Kuva 5 Mediamainontabudjetit (Kujansuu 2018, Viitattu 1.11.2018)
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"Digitaalisen mainonnan kasvuvauhti on tuplaantunut vuoden alkupuoliskolla ja mainostajien pa-
nostukset digimainontaan ylsivat 208,1 miljoonaan euroon. Kasvua kertyi 17,8% edellisen vuoden
samaan jaksoon” (IAB Finland 2018, Viitattu 8.11.2018). (kuva 6)

Digitaaliseen mainontaan kaytettavat budjetit kohoavat jatkuvasti ja vuodessa on tapahtunut suuria
muutoksia Suomessakin. Esimerkiksi sosiaalisen median mainontaan kaytetty rahamaéara on nous-
sut vuodesta 2017 45,90% (kuva 6).

DIGIMAINONTA H1 2018 MEUR  MUUTOS %

HAKUMAINONTA YHTEENSA 68.4 22,80 %
MAINONTA SOSIAALISESSA MEDIASSA 46,1 45,90 %
DISPLAY (SIS. MOBIILI) 99,4 3,60 %
NATIIVIMAINONTA 6.4 0,00%
INSTREAM VIDEO 10 3,10%
LUOKITELTU 218 10,70 %
DIGIMAINONTA YHTEENSA 2081 17,80 %

LEHDE: KANTAR TNS & IAB FINLAND

Kuva 6 Digitaalisen mainonnan osuudet (Kujansuu 2018, Viitattu 6.11.2018)

3.1 Sosiaalinen media

Sosiaalisella medialla eli yleiskielella "some”, tarkoitetaan verkkoviestintdymparistdja, joissa kayt-
taja voi aktiivisesti viestittaa tiedon vastaanottajana olon lisaksi. Sosiaalinen media eroaa perintei-
sesta mediasta yksinkertaisesti niin, etta kayttaja voi olla vuorovaikutuksessa sisallon kanssa, eika
vain vastaanottaa sisaltoa. Sisaltd on yleensa padosin kayttajien tuottamaa, eika palveluntarjoajalla
ole samanlaista roolia sisallontuottamisessa tai sen ohjaamisessa kuten perinteisen julkaisutoimin-
nan vastuuhenkilGilla on. Sosiaalisessa mediassa julkaistu sisaltd on yleensa ottaen hieman va-

paampaa verrattuna perinteiseen mediaan. (Wikipedia 2018a, Viitattu 3.9.2018.)

Yritystoiminnassa sosiaalista mediaa kaytetaan samoin keinoin kuin normaalikayttajakin, mutta ta-

voitteena yrityksella on julkaista mielenkiintoista ja huolella tehtya sisaltoa, jolla esimerkiksi luodaan
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tai kasvatetaan oman yrityksen imagoa tai brandia. Mita enemman yritys luo mielenkiintoa sosiaa-
lisessa mediassa, sité useampi henkild kuulee yrityksesta jonkin sosiaalisen median kautta. Somen
valityksella yritys voi myos yllapitaa asiakaspalvelua. Aktiivinen ja hyva asiakaspalvelu auttaa luo-

maan henkilokohtaisemman suhteen asiakkaan ja yrityksen valilla.

3.1.1 Sosiaalisen median algoritmit

Sosiaaliset mediat toimivat nykypaivana pitkalti algoritmeilla ja ne ovat tehneet suuria muutoksia
sosiaaliseen mediaan. Markkinoijan taytyy tuntea, miten algoritmeja kéaytetdan hyodyksi markki-

noinnissa, jotta tulokset olisivat haluttuja.

Facebook on suurin esimerkki sosiaalisista medioista, jotka kayttavat algoritmeja tehokkaasti. Fa-
cebookin algoritmeilla on pyritty vahentdmaan mainosroskapostia, joka toisaalta on tehnyt hyvaa,
mutta sen my6ta pienilla yrityksilld on vaikea tulla nahdyksi. Facebookin algoritmi pyrkii kohdenta-

maan vain kayttajalle relevanteimmat paivitykset.

Twitterissa algoritmit palkitsevat hyvin menestyvan sisallon. Jos jokin "twiitti” saa paljon sitoutumi-
sia, se naytetaan kayttajille ilmoituksena jossa lukee "Tweets you may have missed”. Mita enem-

man sitoutumisia, sita enemman nakyvyytta.

Instagram on ottanut kayttoon algoritmipohjaisen syotteen, jonka pyrkimys on nayttaa Facebookin
tavoin kayttajalle vain relevanteimmat paivitykset. Toisin kuin Facebook, Instagram ei piilota mitaan
paivityksia, vaan nayttaa kayttajalle kohdennetut paivitykset ensimmaisena. (Agrawal 2016, Viitattu
15.11.2018.)

3.1.2 Teksti, Copywriting, uniikin tuotekuvauksen luominen

Hyva teksti on nykypaivanakin iso osa markkinointia. Digitaalisessa markkinoinnissa tekstin laatu
korostuu esimerkiksi tuotteen myynnissa nettikaupassa. Hyvalla tekstilla asiakas saa nopeasti ku-

van mita on ostamassa, mihin tarkoitukseen ja mitk& ovat tuotteen hyvat puolet. Tekstisisallon tuot-
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taminen asiakaslahtoisesti ei ole kuitenkaan aina helppoa kuten Tero Rantaruikka mainitsee blo-
gissaan: "Insinoorit ja myyjat voivat kiinnostua teknisten selostusten ja white papereiden kirjoitta-
misesta, mutta asiakkaan tarpeen ja nakokulman huomioivaa sisaltoa voi olla vaikea tuottaa”
(2017, Viitattu 3.9.2018). Pelkka informoiva tuotekuvaus ei nykypéivana enaa riita, vaan tuoteteks-
tien taytyy olla luovia, huomiota herattavia ja niiden taytyy vastata asiakkaiden kysymyksiin nope-

assa ajassa. (Rantaruikka 2017, Viitattu 3.9.2018.)

Copywriting on luovan tekstin kirjoittamisen kasite, jolla pyritaan luomaan brandin tunnettuutta teks-
tin avulla, jonka aarimmainen tavoite on suostutella yksittainen ihminen, tai ryhma tekemaan jokin
tietty toimenpide. (Affirm 2018, Viitattu 3.9.2018). Copywritingin tavoite on siis tehda tuotekuvauk-
sista inhimillisempia ja asettaa tuote ihmisen arkipaivaan tekstin avulla, joka laskee ostamisen kyn-

nysta (kuva 7).

Smeg FABS voi olla pieni, mutta silld on iso vaikutus. Todella hiljainen ja pieni retro ja3kaappi huokuu 1950 luvun henkea. Tama upea
kaappi sopil niin kotiin kuin toimistoon. Keveyden ansiosta sita on my&s helppo siirrelld huoneesta toiseen. Vareista voi valita itselleen
sopivimman, silla vareja [oytyy viisi erilaista. Vaihtoehdot ovat kerma, musta, punainen, oranssi tai Union Jack. Kaapin sisalta loytyy kaksi
hyllya joiden korkeutta voit saadelld ja ovessa loytyy sailytystilaa pienemmille purtaville tai juotaville. Saat tehtya myos jaapaloja, silla
mukana tulee oma jagdpala-astia. 40 litran tilavuus antaa sinulle mahdollisuuden sailytt3a kaapissa enemmankin evasta ja sisalla olevalla
LED-valon avulla naet mita siella kaapissa on tarjolla.

Huom! Ovi aukeaa oikealle, katisyys ei vaihdettavissa.
Tekniget tiedot:

+ Energialuokka: E

» Energiakulutus: 313 kWhivuos

» Jazkaapin nettotilavuus: 32 litraa
+ Aanitaso: 29 dB

P u: 2 siirreltavaa lasihyllya
« Ovivarusteet: 2 ovihyllya ja 1 munarasia

« Pienin lokero jaapalcille

« Absorptiotekniikka -jaahdytys

+ llmastoluokka: SN,N,T

+ Freoniton

« Katisyys: oikea. k
« Kokonaisteho: 7
» Mitat (KxLxS) 730 x 40,4 x 520 mm

» Avaaksesi oven 90° tarvitaan 55 cm tila

yys ei vaihdettavissa.

Kuva 7 Esimerkki Verkkokauppa.comissa Copywritingista (Verkkokauppa.com, Viitattu 3.9.2018)

3.1.3 Kuvan kaytto digitaalisessa markkinoinnissa

Kuvilla on suuri vaikutus digitaalisessa markkinoinnissa. Korkealaatuinen kuva kiinnittaa katsojan
huomion. Kuvilla markkinoiminen toimii erinomaisesti Instagramissa ja Facebookissa, joissa kayt-
tajat ovat aktiivisia. Vilkkaissa sosiaalisissa medioissa kuva toimii melkein aina tekstia paremmin,
silld ihmiset reagoivat paremmin visuaalisiin arsykkeisiin. Kuvien avulla markkinoijat voivat tehda
brandistansa haluamansa mukaisen, esimerkiksi tavoittaa ihmisia humoristisilla kuvilla. Kuvien tay-

tyy kuitenkin sopia aina yrityksen luonteeseen. (Gebauer 2017, Viitattu 3.9.2018.)
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Instagramissa ja Facebookissa kaytettava kuvamarkkinointi ei ole enaa pelkkaa brandinrakenta-
mista, vaan markkinointi mahdollistaa nykypaivana tehokkaan likkeen ohjaamisen esimerkiksi suo-
raan verkkosivuille. Hyvalla kuvamarkkinoinnilla voidaan alentaa asiakkaan kynnysta ostaa tuote,
seka varmistaa ostamisen helppous silla, etta esimerkiksi Instagramin kautta paasee suoraan verk-

kokauppaan.

Instagram ja Facebook kuitenkin pakottavat nykypaivana kayttamaan rahaa markkinointiin, jotta
siita saataisiin mahdollisimman suuri hy6ty irti. [Imaiseksi mainostaminen toimii myos, mutta kana-
van orgaaninen nakyvyys on kuitenkin pienempi kuin maksettu nakyvyys. Esimerkiksi Facebookin
uudistetut algoritmit ovat laskeneet orgaanisen sisallon naytto-/toimintomaéaraa. (Bernazzani 2018,
Viitattu 9.11.2018.)

3.1.4 Videon kaytto digitaalisessa markkinoinnissa

Videomarkkinointi on ollut tarkeaa digitaalisessa markkinoinnissa jo muutaman vuoden ajan, mutta
myos sen kehitys on ollut merkittavaa samassa ajassa. Videolla markkinointi on poikinut uusia so-
siaalisen median formaatteja, seka yha useampi yritys luottaa markkinointivideoiden voimaan. Vi-
deot ovat erittain tehokas tapa saavuttaa asiakkaita, silla esimerkiksi YouTubessa ja Facebookissa
videoiden valissa tulevat mainokset kiinnittavat katsojan huomion niin visuaalisesti kuin auditiivi-
sesti. Digital Marketing Insituten blogissa mainitaan Wyzowlin teettaman tutkimuksen mukaan,
81% yrityksista kayttaa videomarkkinointia ja 76% markkinoijista kertoo sen kasvattaneen yrityksen
myyntia. (Digital Marketing Institute 2018, Viitattu 3.9.2018.)

3.2 Digitaalisen markkinoinnin kanavat

Tassa kappaleessa esitelldé@n muutama digitaalisen markkinoinnin kanava. Opinnaytetydssa kay-
tetyt kanavat ovat sosiaalisia medioita ja naista kaytetaan kolmea suurinta eli Facebookia, Instagra-

mia seka Twitteria.
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3.21 Facebook, maailman suurin markkinointialusta

Facebook on vuosien saatossa houkutellut yha enemman kavijoita, rekisteroityneita ja yrityksia
kayttaman palveluitaan. Talla hetkella Facebook onkin Wikipedian mukaan maailman suurin virtu-
aalinen alusta 2.27 miljardilla kayttajallaan (Statista 2018a, Viitattu 6.11.2018).

Facebook on ajansaatossa siirtynyt yha enemman kannattavammaksi markkinointipaikaksi. Suuri
yleisO ja nakyvyyden mahdollisuus houkuttaa yha enemman yrityksia mainostamaan digitaalisessa
ymparistossa tuotettaan, brandiaan tai jotain muuta yritykseen liittyvaa. Kenenkaan markkinoijan
ei tulisi ylenkatsoa Facebookia markkinointipaikkana (Patel 2018, Viitattu 12.11.2018).

Yrityssivujen paivitykset ovat tehneet yritysten markkinoinnista Facebookissa paljon helpompaa ja
muun muassa Facebook —tapahtumiin voi nykyaan liittda helposti lipunmyynnin suoraan Facebook

—tapahtuman sivulta (kuva 8).

Perjantai 9. marraskuu 2018 Klo 20.00 — 1.00

Zemppi Areena Nayta kartta

Liput

Kuva 8 Facebookin lipunmyynti -ominaisuus

Facebook edesauttaa digitaalisen markkinoinnin tehokkuutta ja auttaa saamaan enemman asia-
kaskontakteja ja kayttajat pystyvat sitoutumaan yrityksiin paremmin. Facebook esimerkiksi tarjoaa
mahdollisuuden verkkokaupan yllapitamiseen, joka helpottaa asiakkaan ostamista, silla erillisiin
linkkeihin tai kauppoihin asiakasta ei tarvitse ohjata.

3.2.2 Instagram, tehokas kuvanjulkaisualusta

Instagram eli "IG” on Facebookin omistuksessa oleva kuva- ja videojakopalvelu. Se on yksi maail-

man suurimmista sosiaalisista medioista 800 miljoonalla kéyttajallaan (Web Hosting Rating 2018,
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viitattu 6.11.2018). Suomen Digimarkkinoinnin tulosten mukaan Instagram on noussut erittain rele-
vantiksi markkinointialustaksi Facebookin rinnalle. (2018b, Viitattu 11.11.2018.) Sovelluksessa voi
jakaa omia kuvia ja videoita, seurata muita kayttajia seka selata muiden kayttajien sisaltoa "tageilla”

ja sijainnin perusteella.

Instagram tarjoaa kayttajilleen monipuolisesti eri ominaisuuksia kuvanmuokkauksesta paikkamer-
kittyihin paivityksiin. Instagramin ominaisuudet mahdollistavat monipuolisen markkinoinnin alus-

talla, joten on tarkeaa, etta markkinoija tietaa ja tuntee Instagramin eri toiminnot ja ominaisuudet.

Instagramin Live -videot ovat tehokkaita tyokaluja markkinoinnissa, silla Live -videota lahettaessa,
tilid seuraava kayttaja saa ilmoituksen puhelimeensa. Lisaksi kayttajat pystyvat kommentoimaan
reaaliaikaisesti videota. Toinen mullistava uutuus on Stories -ominaisuus, joilla kayttajat pystyvat
lahettamaan kuvia, jotka katoavat 24 tunnin jalkeen profiilista. Kuvia pystyy lahettamaan rajatto-
masti paivan aikana. (Lee 2018, Viitattu 11.11.2018.)

"Instagram oli pitkaan kanava, jolla ei ollut paljoakaan tekemista suoran kaupan teon kanssa”

(Suomen Digimarkkinointi 2018a, Viitattu 6.11.2018). Aikaisemmin Instagramin tarkoitus oli tuoda
visuaalisesti brandia esille. Nykyisin Instagramilla saadaan tehtya hyvaa ja mitattavaa tulosta. Tu-
loksen teon mahdollistaa Instagramin maksettu mainonta, jolla saa helposti lisaa yleisoa markki-

noinnille.

Digitaalisessa markkinoinnissa Instagramin ydin on korkealaatuiset kuvat. Korkealaatuisilla kuvilla
profiilia on mukava seurata ja ne saavat myytavat tuotteet nayttamaan laadukkailta. Instagramissa
laadukkaiden kuvien kautta on helppo ohjata asiakas suoraan esimerkiksi verkkokauppaan osta-

maan kyseinen tuote. (Suomen Digimarkkinointi 2018a, Viitattu 11.11.2018.)
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° nike & - Follow

nike Unstoppable belief. #JustDolt

ozkandemir69 <3

appu_spikes © OO ©
jeanmarcelrbikefit @amstelbier
@BridgestoneBR

@bridgestonetires @ToyotaMotorCorp
@toyotaglobal

@tagheuer

@gatorade

@heineken @santander_br

Respect and morality in @libertadores
MODR G #useoregulamento

N zamudiobizzle @@

VEGRU A

1,584,260 likes

Kuva 9 Niken Instagram péivitys Luka Modricista jalkapallon MM-kisojen jélkeen (Nike, Viitattu
6.11.2018).

Instagramin kautta on helppo valittaa asiakkaalle yrityksen luonne. Brandin persoonallistuminen
auttaa kayttajia samaistumaan kuviin ja esimerkiksi Nike tekee tata todella tehokkaasti. (kuva 9)
Niken Instagram paivityksissa harvoin on tuotekuvauksia, vaan he esittelevat Niken tuotteita kayt-
tavia urheilijoita ja tuottavat jonkin tunteisiin vetoavan kuvatekstin.

Niken kayttama markkinointi on erittain tehokasta heille, silla he kayttavat hyvakseen esimerkiksi
jalkapalloilijoiden tunnettuutta paivityksissaan, ja kun heilla on jokin urheilija kuvassa, kayttajat tie-

tavat hanen kayttavan Niken urheiluvaatteita.

3.2.3 Twitter

Twitter on sosiaaliseen verkostoitumiseen ja mikro-bloggaamiseen kaytetty sosiaalisen median
alusta. Rekisterdityneet kayttajat voivat lukea ja lahettaa paivityksia eli niin sanottuja "twiitteja”.
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Twitter eroaa alustoista siing, ettd kayttajat voivat kirjoittaa rajallisen maaran merkkeja paivityk-
siinsa. Merkkien maksimimaara on Twitterin alusta asti ollut 140 merkkia (Twitter 2018, Viitattu
10.11.2018).

Twitter on yksi suosituimpia sosiaalisia medioita 326 miljoonalla kayttajallaan (Statista 2018b, Vii-
tattu 6.11.2018). Suosion selittda osakseen se, etta Twitterissa voit seurata keta tahansa, olla vuo-
rovaikutuksessa kenen kanssa tahansa, esimerkiksi julkkisten kanssa. Twitter on myos suosittu
aanitorvi politikan, hallituksien ja maan johtajien keskuudessa. (Statista 2018b, Viitattu
10.11.2018).

Markkinoinnin kannalta, Twitter on erilainen kuin esimerkiksi Facebook ja Instagram. Twitter kan-
nustaa enemman keskustelemaan seuraajiensa kanssa, eika vain julkaisemaan mainostuspaivi-
tyksia ilman mitdan mahdollisuutta keskustella asiasta. Olemalla aktiivinen ja reagoiva muiden
kayttajien keskusteluun, auttaa yrityksia myymaan tuotettaan helpommin. (Jackson 2017, Viitattu
10.11.2018.)

3.24 Muita suosittuja sosiaalisen median kanavia

LinkedIn on Reid Hoffmanin perustama ammatillinen verkosto, jossa on 562 miljoonaa kayttajaa
ympari maailman. LinkedInin perusidea on yhdistaa tyontekijat ja tyopaikat (LinkedIn 2018a, Vii-
tattu 12.11.2018).

LinkedInissa kohderyhman voi loytaa esimerkiksi tyopaikan tai alan perusteella. Mainokset myy-
daan huutokauppaamalla kohderyhmaa mainostajien kesken, joista paras tarjous saa mainostaa
LinkedInissa huutamalleen kohderyhmalle (LinkedIn 2018b, Viitattu 12.11.2018).

Snapchat on Evan Spiegelin ja Jonathan Mayn kehittdmé& sosiaalisen median alusta, joissa kaytta-
jat voivat "snapatad”, eli lahettaa kuvia ja lyhyité videoita, jotka poistuvat katselun jalkeen. Kayttajat
voivat myos jutella normaaliviestein toisilleen. Naista kahdesta yhdistyy nimi Snapchat. (Wikipedia
2018Db, viitattu 13.11.2018.)
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Snapchat markkinoi itsedan palveluna, jossa ihmiset sitoutuvat mainoksiin tehokkaasti ja tilastojen
mukaan 188 miljoonaa kayttajaa kayttaa Snapchatia paivittain 30 minuuttia, aukaisee sovelluksen
25 kertaa ja 60% kayttajista tekee aktiivisesti lisaa sisaltda (2018, Viitattu 13.11.2018).
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4 CHILDREN OF BODOM @ZEMPPI AREENA TAPAHTUMAN SUUNNITTELU

Kun yksityishenkild, yritys, yhdistys tai yhteiso jarjestaa tapahtuman, jossa soi musiikki, musiikin-
kayttoon tarvitaan Teoston ja Gramexin yhteinen Tapahtumalupa. Téllaisia tapahtumia ovat esi-
merkiksi konsertit, festivaalit, naytokset, nayttelyt, messut, yritysten ja yhteisdjen henkilokunnalleen
jarjestamat pikkujoulut tai kesajuhlat, asiakas- tai jasentilaisuudet tai muut vastaavat tapahtumat.
(Teosto 2018, viitattu 8.8.2018.)

41 Tavoite

Tavoite on saada tapahtuma loppuunmyytya. Lipputulojen lisaksi voittoa pyritaan tekemaan myés
oheismyynnilla, kuten alkoholimyynnill, jonka kannattavuus on riippuvainen kavijamaarasta. Tois-
sijaisena tavoitteena on saada mahdollisimman paljon nakyvyytta digitaalisen markkinoinnin
kautta, joka tarkoittaa paljon seuraajia esimerkiksi Instagramissa ja muissa sosiaalisissa medi-
oissa. Sosiaalisten medioiden kautta yritetdén saada mahdollisimman paljon alustavia asiakaskon-
takteja, seka omaa nimea esille. Digitaalinen markkinointi pyritaan tekemaan paaasiassa 2-3 sosi-

aalisessa mediassa kerrallaan, joita tassa tapauksessa ovat Instagram, Facebook seka Twitter.

4.2 Kohderyhma

Ensisijaisena kohderyhmana tapahtuman markkinoinnissa kaytetdan Oulun, seka sen lahialueiden
asukkaita, joilla on lyhyt matka tapahtumapaikalle. Tamé kohderyhman saavuttaminen tapahtuu
esimerkiksi yritysmyynnin, ja paikallisten mainostaulujen kautta. Tahan kohderyhméan myos pyri-
taan saamaan kontakti digitaalisen markkinoinnin kautta, silla halutaan varmistaa, ettd mahdolli-
simman moni ihminen tavoitetaan lahialueelta. Kolmantena kriteering voidaan kayttaa musiikista
tai konserteista kiinnostuneita ihmisia, jotka haluavat tulla kuuntelemaan ja viihtymaan konsertin

ajaksi.
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4.3 Paikka, ajankohta ja kesto

Children of Bodomin keikka tapahtuu 9. marraskuuta 2018 Zemppi Areenassa, joka muuntautuu
palloiluhallista tapahtumapaikaksi muutamassa paivassa. ltse konsertti tapahtuu aikavalilla 20.00-
02.00, johon kuuluu 2 esiintyjaa, Lost Society, seka Children of Bodom, joista jalkimmainen on
paaesiintyja. Tapahtuman valmistelu ja purkaminen kaikkinensa kestaa noin 3-4 paivaa, joista 2

kaytetaan jarjestamiseen, 1 tapahtumapaivaan, seka 1 paiva purkamiseen.

4.4 Haasteet

Suurimpana haasteena on saada paikalle asiakkaita Oulun alueen ulkopuolelta. Iso ja tunnettu
esiintyja vetaa asiakkaita puoleensa, mutta ilman digitaalista markkinointia kavijamaara voi jaada

vajavaiseksi tavoitteesta.

Digitaalisessa markkinoinnissa nollabudijetilla tekemiseen vaikuttaa todella paljon sisallon veta-
vyys. Huonolaatuisilla tai epakiinnostavilla kuvilla on vaikea kiinnittda ihmisten huomio. My6s ku-

vamateriaalin vahaisyys vaikeuttaa markkinoinnin toteuttamista.

4.5 Asiakaslahtoisen tapahtuman rakentaminen

Paalahtoisesti tapahtuma-alue pyritaan rakentamaan niin, etta ihmisia mahtuu isolle alueelle 1a-
helle lavaa kuuntelemaan ja katsomaan esiintyjia lahelta. Tiivis ihmismassa lavan edessa tekee
tapahtumasta tunnelmallisemman niin esiintyjille kuin katsojillekin. Istumapaikkoja jarjestetaan ta-
pahtuma-alueen reunoille ja peralle, seka VIP-tilaan, jossa VIP-lipun omaavat voivat halutessaan
katsoa konserttia poydan aaresta.

Baaritiskeja sijoitetaan tapahtuma-alueen reunoille, ja VIP-tilan sisaankaynnin laheisyyteen. Pitkat
baaritiskit vetavat hyvin, jolloin jonotusajat lyhenevét ja tapahtuman virtaus pysyy hyvana.
Zemppi Areenan omien WC-tilojen liséksi tapahtuma-alueen peralle rakennetaan erillinen WC-alue

likuteltavista kdymaloista.
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4.6 Yhteenveto

Tapahtumaa rakennettaessa otetaan huomioon mahdollinen iso kavijamaara ja loppuunmyydysta
tapahtumastakin pyritaan tehda mahdollisimman monelle kavijalle hyva kokemus. Iso kavijamaara
pyritaan saavuttamaan aktiivisella markkinoinnilla ja erityisesti digitaalisella markkinoinnilla. Mark-
kinointikanavina toimivat paasaantoisesti Facebook, Instagram seka Twitter, jotka sisaltavat valta-

osan sosiaalisten medioitten kayttajista.
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5 DIGITAALINEN MARKKINOINTISUUNNITELMA

Seuraavassa kappaleessa keskitytdan mita toimintoja, tavoitteita ja strategioita on kaytetty hyvaksi
tapahtuman digitaalisessa markkinoinnissa. Kappaleessa esitetaan konkreettisesti, kuinka markki-
nointia on kaytetty ja kaytetaan, mita alustoja markkinoinnissa on kaytetty ja miten. Kappaleessa
kerrotaan tapahtuman markkinoinnista, tavoitteista, strategioista ja toiminnoista. Markkinointisuun-

nitelma on laatinut tekija itse, yhteistydssa toimeksiantajan kanssa.

5.1  Children of Bodom @Zemppi Areena

Children of Bodom jarjestaa ainutlaatuisen Suomen kiertueen 20 —vuotisjuhlapaivansa kunniaksi.
Zemppi Areenalle COB saatiin kiinnitettya viime kevaana ja Areenalla 9.11.2018 tapahtuva kon-
sertti on No Place Like Home -kiertueen paatoskonsertti, johon haluttin panostaa my0s sosiaali-
sessa mediassa. Tavoitteena on lippujen loppuunmyynti ja taysi areena tapahtumapaivana, jotta

saadaan ikimuistoinen paiva niin yleisolle kuin Zemppi Areenan tapahtumille.

Zemppi Areenan sosiaalinen media on viime kuukausina painottunut hyvin paljon Children of Bo-
domin keikan mainostukseen, jotta ihmiset tietaisivat, puhuisivat ja jakaisivat Zemppi Areenan pai-

vityksia sosiaalisessa mediassa, niin Facebookissa kuin Instagramissa.

Tapahtuman digitaalisessa markkinoinnissa on kaytetty hyvaksi jo valmiiksi hyvana pidettyjen
markkinointikikkojen kayttdd, Instagramin uusia ominaisuuksia, kuten paivitysten uudelleenjakami-
nen Storiesissa, kolmannen osapuolen seuraajamaarahallinta —tyokaluja, seka paivitysten uudel-

leenjakamistyokalua.

5.2 Digitaalisen markkinoinnin tavoitteet

Digitaalisen markkinoinnin tavoitteena on saada lisaa kayttajaliikennetta sosiaalisen median tileilla,
erityisesti Instagramissa. Tapahtuman digitaalisella markkinoinnilla on ensisijaisesti tarkoitus kas-
vattaa Zemppi Areenan nakyvyytta Oulun ja Kempeleen alueella ja kasvattaa sen mainetta tapah-

tumapaikkana. Nakyvyytta pyritadn kasvattamaan aktiivisella seuraajamaaran kasvattamisella,
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seka aktiivisella toiminnalla Facebookissa ja Instagramissa, mika tarkoittaa paivitysten julkaise-
mista sé&anndllisin ajoin. Seuraamalla ihmisia pyritdan saamaan lisaa profiilivierailuita kayttajilta,

jotka eivat ole ennen Zemppi Areenaan tutustuneet ja sita kautta saada uusia asiakaskontakteja.

Instagramissa tavoitteena on kasvattaa seuraajamaaran lisaksi seuraajien sitoutumismaaraa, eli
paivityskohtaisten nayttokertojen, tykkaamisten ja profiilivierailuiden maaraa. Kuvat ja paivitykset
pyritaan tekemaan korkealaatuisiksi ja informatiivisiksi, mika rohkaisisi ihnmisia tykkaamaan ja ja-

kamaan paivityksia eteenpain.

Koko digitaalisen markkinoinnin avulla on tarkoitus saada tapahtuma loppuunmyytya ja Zemppi
Areenalle hyva tunnelma harvinaiselle tapahtumalle. Loppuunmyytya tapahtumaa ja hyvaa tunnel-
maa voidaan kayttaa tehokkaasti jalkimarkkinoinnissa ja mittareina tuleville tapahtumille. Tapahtu-

man loppuunmyynti kasittda noin 1000 — 1100 lippua.

5.3 Digitaalisen markkinoinnin strategia

Digitaalisen markkinoinnin strategia on tarkea laatia, jotta yrityksella olisi selva visio, mita digitaali-
sella markkinoinnilla haetaan. liman strategiaa yritys ei tieda mita digitaalisella markkinoinnilla oi-
keasti haetaan tai ei tiedetd omaa kohderyhmaa eika markkinaosuutta. (Chaffey 2018, Viitattu
12.11.2018.)

Oman viestinsaaminen lapi omille seuraaijille on nykypaivana yha vaikeampaa, mutta silti mahdol-
lista. Hankkimalla kohdennetusti lisaa seuraajia sosiaaliseen mediaan voi kasvattaa nakyvyytta il-
man mainontaa. (Teikko 2018, Viitattu 12.11.2018). Instagramin seuraajamaaran kasvattamiseen
pyritadn yksinkertaisella strategialla. Seurataan mahdollisimman monta kayttajaa, jotka voisivat
olla kiinnostuneita kyseisesta tapahtumasta. Seuraajia pyritdén haravoimaan alueen, kiinnostusten
kohteiden ja profiilin perusteella. Luontaisesti ihmiset, jotka ovat kiinnostuneet metallimusiikista,
alkavat todenna@koisemmin seuraamaan yritystd, jossa metallimusiikkitapahtumia on. Seuraajia
haetaan muun muassa muista Oulun alueella tapahtuvista musiikkitapahtumien ja metallimusiikki

bandien tileista.
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Taulukossa (taulukko 1) esitetaan digitaalisen markkinoinnin suunniteltu aikajana, josta nakee mita
kanavaa kaytetaan ja milloin. Taulukon suunnittelussa on kaytetty pohjana Gantt-kaavioksi nimet-
tya janakaaviota. Taulukossa vasemmalla eritellaan kaikki sosiaalisissa medioissa tapahtuvat toi-
minnot Ylimpana taulukossa on aikajana, jossa kerrotaan kuukaudet ja kuukausien viikot ja yksi
sarake vastaa yhta viikkoa. Esimerkiksi "Instagram — Arvonta” -jana merkitsee, etta arvontaa suo-
ritetaan ja mainostetaan viikot 42-44, jonka jalkeen arvonta loppuu. Taulukon avulla on helppo
seurata ja hallita, mita toimintoa parhaillaan suoritetaan ja mita on vield edessa. ltse tapahtuma-
paiva on merkitty oranssilla pystyviivalla, joka toimii myos paatospaivana tapahtuman markkinoin-
nille. Varikoodit helpottavat taulukon lukemista, eika niilla ole viela mitdan merkitysta. Taulukkoa
voi halutessaan paivittaa varikoodilla, mikali haluaa seurata mité milla viikolla toiminnot ovat tapah-

tuneet.

TAULUKKO 1 Tapahtuman digitaalisen markkinoinnin aikajana

Digitaalisen markkinoinnin aikajana
CHILDREN OF BODOM @IEMPP| AREENA

Toiminnot KUUKALUSI: ELOKUU SYYSKUU LOKAKUU MARRASKUU
VIIKKO: s 36 37 38 39 40 L1l 42 43 44 45 46 7

Instagram - $euraajamirin kazvatus kohdennctusti

Ingtagram - Aruonta

Instagram - Tarinat & Pivitykset

Instagram - "Behind the Scenes"

Instagram - Jalkimarkkinointi

Faceback - Piivitykset

Facebook - Arvonta

Facebook - Jalkimarkkinainti

Twitter - Tunnusten luonti

Twitter - P sivityk set

Facebookissa pyritaan julkaisemaan tapahtumassa vahintaan kerran viikossa, jotta ihmisilla pysyy
mielenkiinto ylla ja Facebook nayttaisi paivityksia useammalle ihmiselle. Paivityksissa pyritaan pa-
nostamaan paljon mielenkiintoisen tekstiin, joka voidaan yhdistaa paivityksen kuvaan. Faceboo-
kissa jaetaan esimerkiksi Children of Bodomiin liittyvia uutisia ja No Place Like Home —kiertueen
paivityksia ja uutisointia. Facebookissa pidetdan myos 1-2 arvontaa, joissa jaetaan iimaisia lippuja
ja jotain muuta etuisuuksia. Arvontaan osallistuminen toimii kommentoi & tagaa —menetelmalla,
jolla on mahdollisuus saada suuria maaria ihmisia sitoutumaan ja jakamaan arvontapaivitysta
omalle seinalleen tai kavereilleen. Facebook toimii paatiedotuskanavana, silla talla hetkella siella

on eniten seuraajia.

Instagramissa seuraajaméaéaran hankkimisen lisaksi paivityksia pyritaan tekemaan viikoittain ja Sto-
ries —paivityksia vahintaan kerran paivassa. Stories —ominaisuutta hyvaksikayttaen, tilille saadaan
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paivittain sisaltoa, jossa mainostetaan kyseisen tapahtuman liséksi Zemppi Areenan arkipéivaisia
toimia, kuten urheiluvuoroja ja muita tapahtumia. Tapahtumaa edeltavana paivana tehdaan "Be-
hind the Scenes” —tyyppinen katsaus Storiesiin, jossa kuvataan muutamaa tapahtumarakentami-

sen vaihetta. Talla pyritaan luomaan tunne, etta asiakkaiden viihtymisen eteen tehdaan tyota.

Hashtagien eli avainsanojen osalta Instagramissa pyritaan loytamaan kaikista vilkkaimmat, mutta
tapahtuman ja yrityksen kannalta relevanteimmat. Zemppi Areenalle on oma, hyvin tunnistettava
hashtag #zemppiareena, jota kayttajat voivat kayttaa kaikkeen Zemppi Areenaan liittyvassa sosi-
aalisen median toimissa. Hashtagin kautta voidaan kommentoida ja reagoida muiden paivityksiin.
Bandien ja niiden fanien usein kayttdmat hashtagit pyritaan l6ytamaan ja kayttamaan niita hyvaksi
paivitysten yhteydessa. Nain ollen bandien fanit voivat 16ytaad Zemppi Areenan profiilin ja tapahtu-

man hashtagien kautta.

Markkinointi aloitetaan elokuun aikana ja jatketaan tapahtumapaivaan asti. Facebookissa tehdaan
paivityksia viikoittain tapahtuman seinalle. Paivitykset ovat uutisia, tiedotteita seka mainoksia. Di-
gitaalinen markkinointi pyritaan pitamaan mahdollisimman monipuolisena, jotta tapahtuman seina
ei olisi pelkkia mainoksia, vaan siella olisi uutisia koskien esiintyjaa seka tunnelmia kiertueen ai-
kaseimmista keikoista. Zemppi Areenan oma Facebook pidetaan mainospainotteisena ja sinne pai-
vitetaan harvemmin kuin tapahtumasivulle. Zemppi Areenan omaan Facebookiin tehdaan muun
muassa lippu- ja drinkkilippuarvonta tapahtumaan, silla Zemppi Areenan profiilista I6ytyy enemman

yleisoa kuin itse tapahtuman sivulta.

Sosiaalisten medioiden paivityksia pyritaan jakamaan ristiin, eli markkinoimaan esimerkiksi Face-
bookin paivityksia Instagramissa ja toisinpain. Nain pyritddn saamaan molempien sosiaalisten me-
dioiden seuraajat aktivoitumaan molemmissa alustoissa. Twitteriin jaetaan Facebookin ja Instagra-

min paivityksia, mutta Twitterin paivityksia ei jaeta muualla.

Seuraajienhallintatydkaluna kaytetaan Follow Cop -sovellusta, jolla voi helposti lopettaa kayttajien
seuraamisen jotka eivat seuraa takaisin. Tyokalulla saadaan seurattavien méaara pysymaan hallin-

nassa ja seuraajien ja seurattavien keskinainen suhde pysyy hyvana.

Instagramissa paivitysten uudelleenjakamiseen kaytetaan Repost -sovellusta, jolla voi kopioida ku-
van/videon muilta kayttajilta ja paivittda ne omaan profiilin. Uudelleenjakamisessa muistetaan mai-
nita aina alkuperainen tekija.
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6 TULOKSET

Digitaalisen markkinoinnin konkreettiset tulokset olivat varsin hyvia ja digitaalinen markkinointi on-
nistui suhteellisen hyvin, vaikkakin tama oli ensimmainen kerta, kun digitaalista markkinointia teh-
tiin nain suurelle tapahtumalle ja yleisdlle. Opinnaytetyon alkaessa ei ollut selkeaa, minkalaisella
strategialla markkinointia lahdetaan tekemaan, mutta digitaalinen markkinointisuunnitelma saatiin
tehtya yhdessa toimeksiantajan kanssa nopeasti ja lopputulos miellytti toimeksiantajaa. Markki-
nointisuunnitelmaa seurattiin ja noudatettiin ja se todettiin toimivaksi pohjaksi. Jatkoa ajatellen,
markkinointisuunnitelmaa on hyva kehittaa lisaa, silla kerralla ei kaikkea voinut huomioida ja esi-
merkiksi seuraajien hankintaa olisi voinut tehda aktiivisemmin ja tehokkaammin. Lis&ksi jalkikateen
huomattiin, etta seuraajien hankkiminen lisda myos profiilivierailuiden maaraa, joten sen olisi voinut
kayttaa hyodykseen esimerkiksi seuraajien hankkimisen jalkeisella paivityksella tapahtumasta tai

Zemppi Areenasta yleisesti.

6.1  Seuraajamaarien kehitys

Seuraaja- ja sitoutumismaaraa saatiin nostettua hyvin seka Facebookissa, ettd Instagramissa.
Twitter ei toiminut tassa kampanjassa paakanava, joten sen seuraajamaara, seka paivitykset jaivat
todella vahaisiksi. Huomattiin kuitenkin, etta pelkka Twitter -tilin olemassaolo voi johtaa mainintoi-
hin ja seuraajiin. Facebook oli jo ennen opinnaytetyon alkua Zemppi Areenan paaasiallinen tiedo-
tuskanava, joten Facebook -tapahtumaan saatiin nopeasti sitoutumisia eli tapahtumaan osallistu-
misia ja kiinnostumisia. Jo kuukausi tapahtuman julkaisun jalkeen Facebook -tapahtumassa oli sa-
toja sitoutumisia, joten Facebook -kampanja Iahti todella hyvin kayntiin ja jatkui my6s nousujoh-
danteisena. Instagram oli toissijainen tiedotuskanava, johon oli panostettu vahemman kuin Face-
bookiin. Instagramin seuraajaméaaran kehitys ahti kuitenkin nopeasti kayntiin aktiivisella seuraajien
kasvattamisella ja viikon jalkeen aloittamisesta, kehitysta oli tapahtunut huomattavasti. Jokaisella
kerralla, kun seuraajamaaraa kasvatettiin kohdennetusti, se kasvoi noin 30-70 seuraajalla. Alla ole-
vassa taulukossa (taulukko 2) naytetaan seuraajamaarien kehitys kaikissa kolmessa sosiaalisessa
mediassa. Facebookin seuraajamaaralla tarkoitetaan tapahtumaan sitoutuneiden seuraajien maa-

raa.
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Taulukko 2 Seuraajaméérien kehitys eri sosiaalisissa medioissa

TILI SEURAAJAT SEURAAJAT MUUTOS MUUTOS PRO-
ALUSSA LOPUSSA SENTTEINA
FACEBOOK 987 1720 +733 +74,2%
INSTAGRAM 223 532 +309 +138,5%
TWITTER - 6 +6 +100%

6.2 Paivitysten analytiikkaa

Facebook ja Instagram tarjoavat hyvat analytiikkatyokalut paivitysten seurantaan. Analytiikkatyo-
kalut tarjoavat tilastoja muun muassa nayttokerroista, sitoutumisista, kattavuudesta ja kohderyh-
masta. Naiden tilastojen avulla saatiin maariteltya sopiva kohderyhma ian ja paikkakunnan perus-
teella, seka saatiin tietoja, minkalaiset paivitykset toimivat parhaiten ja mihin sitouduttiin eniten.

Tilastoja seurattiin opinnaytetyonajan ja kaytettiin hyvaksi digitaalisessa markkinoinnissa.

6.21 Facebook

Facebookiin paivityksia tehtiin opinnaytetydn aikana 15 kappaletta. Facebookissa tekstin tuottami-
nen parantui laadultaan opinndytetyon edetessa ja niista saatiin tehtya kiinnostavia seuraajien kan-
nalta. Huomattiin, ettd pidemmat, hyvan informaation sisaltavat paivitykset kerasivat hyvin sitoutu-

misia.

Facebookissa selkeasti joukosta erottui paivitykset, jotka koskivat Children of Bodomin keula-
hahmo Alexi Laihoa. Nama paivitykset saivat keskimaarin noin 40 tykkaysta. Myos yhteistyokump-
paneita koskevat paivitykset saivat hyvin nayttokertoja ja tykkayksia. Esimerkiksi Kauppuri 5:een

kohdistuva mainonta sai ihmiset sitoutumaan julkaisuun.
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Parhaiten toimivat julkaisut olivat arvontoja, joita jarjestettiin 2 kappaletta. Ensimmaéisessa arvon-
nassa arvottiin drinkkilippuja tapahtumaan. Arvontaan osallistumisen edellytyksena oli kommen-
toida kenen kanssa osallistuisi tapahtumaan. Arvontapaivitys sai noin 4 000 nayttokertaa, seka 151

sitoutumista tykkayksien ja kommenttien muodossa.

Toisessa arvonnassa arvottiin kaksi kappaletta harvinaisia No Place Like Home -kiertueen t-pai-
toja. Arvontaan osallistumisen edellytyksena oli kommentoida Children of Bodomin laulajan nimi.
Arvontapaivitys sai noin 10 000 nayttokertaa, seka 361 sitoutumista tykkayksien ja kommenttien
muodossa. (kuva 10) Arvonta suoritettin Zemppi Areenan omalla Facebook -sivulla, joten toden-

nakoisesti sekin on vaikuttanut sitoutumisten maaraan positiivisesti.

ARVONTAA!
CHILDREN OF BODOM + LOST SOCIETY 9.11.2018 ZEMPPI AREENA

Nyt on tarjolla kahdelle onnekkaalle harvinaislaatuinen NO PLACE LIKE
HOME- kiertuepaita

Kerro meille Children Of Bodomin legendaarisen laulajan nimi? Kirjoita se
kommenttikenttaan ja olet mukana paidan arvonnassa

Paidat arvotaan 2.11.2018 perjantaina

[facebook ei ole mukana]

GREY BEARD CONCERTS & MANAGEMENT PRESENTS

NO PLACE LIKE HOME TOUR 2018

12/10 / PEURUNKA AREENA '\ LAUKAA
LA 13/10  FINLANDIA KLUBI LAHTI
TO 18/10 LOGOMO TURKU
PE 19/10  RYTMIKORJAAMO . SEINAJOKI
20/10 0 Tesi PAKKAHUONE 0 TAMPERE
27/10 " TAVASTIA S HELSINKI
02/11 AULANKO AREENA HAMEENLINNA
03/11  UNHOLY WINTERFEST | AREENA JOENSUU
09/11 ZEMPPI AREENA KEMPELE

Gao  TUSKATT] seuwpt  pavio D8~ Eli ) Q"} Pael  tanrd) chotmasser lgpuli

Q145 216 kommenttia 1jako

Kuva 10 Kuvakaappaus Zemppi Areenan Facebook -arvonnasta

32



Paivityksiin sitoutuminen ei merkittavasti noussut tai laskenut opinnaytetyon edetessa, vaan kes-
kiarvo pysyi melko samana. Opinnaytetyon aikana huomattiin, etta kello 13-15 aikana tehdyt paivi-

tykset saivat enemman nayttokertoja kuin ennen kello 12 tehdyt paivitykset.

6.2.2 Instagram

Instagramin paivitysten sitoutumisella oli selkea yhteys seuraajamaaraan. Seuraajamaaran kasva-
essa, my0s paivityksiin sitoutuminen kasvoi ja paivitykset saivat enemman katselukertoja. Myds
profiilin kattavuus ja tavoitettujen tilien maara nousi korkeammaksi, mitd enemman seuraajia In-
stagramissa saatiin. Seuraajamaaran kasvattamisen lisaksi Instagramissa alkoi kertya "faneja”, eli

seuraajia, joita Zemppi Areena ei seurannut alun perin.

Kohderyhmaa haettiin ian ja paikkakunnan perusteella ja tdma onnistui hyvin. Kaikista Zemppi
Areenan Instagram -seuraajista 42% on Oulun alueelta ja 11% Kempeleen alueelta, eli yli puolet
seuraajista asuvat lahella tapahtumapaikkaa. Seuraajien ikdhaara on padosin 18 vuotiaista 45 vuo-
tiaisiin, joista suurimman osan omaavat 35-44 vuotiaat 34 prosentilla. Toisena ovat 25-34 vuotiaat
29 prosentilla. Ikahaara nayttaa hyvalta Zemppi Areenan tulevia tapahtumia varten, silla yleisimmat

tapahtumat ovat K-18.

Instagramin kehitysta seurattiin noin 1-2 viikon valein. Seurannassa otettiin huomioon kayttajatililla
suoritetut toimet mihin kuuluvat vierailut profiilissa seka sivustoklikkaukset. Toisessa osassa seu-
rattiin tavoitettuja tileja eli kattavuutta seka nayttokertoja. Kattavuus tarkoittaa uniikkeja tavoitettuja

tileja ja nayttokerrat kertovat kuinka monta kertaa paivityksia on yhteensa katsottu.
Alla olevassa kuvassa (kuva 11) digitaalinen markkinointi on aloitettu viikko aikaisemmin ja ensim-

mainen seuraajamaaran kasvattaminen on tapahtunut ja kehitysta on heti havaittavissa. Luvut ovat

nousseet jokaisessa seurattavassa mittarissa.

33



& Kavijatiedot

zemppiareenaoy

KOHDERYHM

SISALTO i

TOIMINTA

Tapahtumat

109

Kayttajatilillasi suoritetut toimet
ajalla 1. lokakuuta - 7. lokakuut

Vierailut profiilissa 108

+66 vs. 24. syyskuuta

30. syyskuuta

Sivustoklikkaukset 1
+1 vs. 24. syyskuuta - 30. syyskuuta

Tutustuminen

191

Tavoitetut tilit ajalla
1. lokakuuta—-7. lokakt

Kattavuus 191

+33 vs. 24. syyskuuta - 30. syyskuuta

Nayttokerrat 595

+320 vs. 24. syyskuuta - 30. syyskuuta

Kuva 11 Kuvankaappaus lukujen analysoinnista ensimmaisen viikon jélkeen

Seuraavalla viikolla luvut kasvoivat entisestaan ja kayttajatililla suoritetut toimet kaksinkertaistuivat

ja kattavuus melkein kaksinkertaistui viikon aikana. (kuva 12) Kohdennettua seuraajaméaaran kas-

vattamista tehtiin aktiivisesti ensimmaisen kahden viikon ajan ja mittarit nayttavat, etta siita oli hyo-

tya.
& Kavijatiedot
TOIMINTA  SISALTo  OHDERYHM
Tapahtumat C )
Tutustuminen

245

Kayttajatilillasi suoritetut toimet
ajalla
6. lokakuuta - 12. lokakuuta

) ma t ke t
] 1 me i K€ to

Vierailut profiilissa
+128 vs. 29. syyskuuta - 5. lokakuuta

Sivustoklikkaukset
+3 vs. 29. syyskuuta - 5. lokakuuta

3 Nayttokerrat

373

Tavoitetut tilit ajalla
6. lokakuuta—12. lokakuuta

242 Kattavuus 373

+181 vs. 29. syyskuuta - 5. lokakuuta

1133

+559 vs. 29. syyskuuta - 5. lokakuuta

Kuva 12 Kuvankaappaus lukujen analysoinnista kahden ensimmaéisen viikon jélkeen
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Kuukauden jélkeen digitaalisen markkinoinnin aloittamisen jalkeen luvut olivat viisinkertaistuneet
|ahtotilanteesta. (kuva 13) Tassa vaiheessa Instagram -tili alkoi saamaan paljon “faneja”, eli seu-
raajia, joita Zemppi Areena ei seurannut takaisin. Paivitysten laatu oli parantunut huomattavasti ja
ne olivat mielenkiintoisempia kuin opinnaytetyon alussa, mika edesauttoi Instagram -tilin kasva-
mista aktiivisen seuraajahankinnan lisaksi. Tassa vaiheessa oli hieman omituista se, etta kayttaja-
tililla suoritetut toimet seka paivitysten nayttokerrat vahenivat vime seurannasta, mutta tilin katta-
vuus nousi 630:een. Yksi asia mista tdma voisi johtua on, ettd kasvaneesta sitoutumismaarasta
johtuen, yksittainen kuva leviaa yha useammalle kayttajalle, mutta kuvan kautta ei paadyta profiiliin

tai katsota sita uudelleen.

& Kavijatiedot

<

ZEMPPI
AREENA

Zemppiareenaoy Tutustuminen

TOIMINTA sishLT  HOHPERYAM 630

203 l 247
i 70
I 21 10 Z/ 15

137

Kattavuus 630
8 8 6 20 13 i

Nayttokerrat 1102

Tapahtumat

Kuva 13 Kuvankaappaus lukujen analysoinnista kuukauden jélkeen

Instagramissa tehtiin yhteensa 8 paivitysta seka noin 40 Stories -péivitysta puolentoista kuukauden
aikana. Kehitysta tapahtui myos yksittaisten paivitysten kohdalla, silla opinnaytetyon lopulla tehdyt
paivitykset saivat enemman sitoutumisia kuin alussa tehdyt paivitykset. Toimivimmat paivitykset
olivat hyvin informoivat mainokset, joissa tekstiin oli panostettu paljon. Opinnaytetydn aikana tehdyt
paivitykset olivat eniten nayttokertoja, kattavuutta ja sitoutumisia keranneet paivitykset koko
Zemppi Areenan Instagramin historian ajalta. Stories -paivitykset kerasivat keskimaarin noin 140-
150 nayttokertaa vuorokauden aikana, ja niita kaytettiin hyodyksi esimerkiksi vanhojen paivitysten

uudelleenherattamiseen.
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Paras yksittainen Instagram paivitys tuotti 97 sitoutumista, 23 vierailua profiilissa ja 1 055 naytto-
kertaa. (kuva 14) Paivityksessa arvottiin 2 Children of Bodom -aiheista seinakangasta, seka 2 lip-
pua Children of Bodom @Zemppi Areena -tapahtumaan. Osallistuminen arvontaan edellytti, etta
kayttaja kommentoi lempikappaleensa Children of Bodomilta, sekd kommentoi kenen ystévan

kanssa lahtisi katsomaan konserttia.

Tutustuminen

683
¥ 55 Q@ 42 RO
Tapahtumat Seuraamiset 6
23 Kattavuus 683
Nayttokerrat 1055
Vierailut profiilissa 23

Tutustuminen

683

Kuva 14 Kuvankaappaus Zemppi Areenan Instagram -arvonnasta

6.3 Yhteenveto tuloksista

Opinnaytety0ssa paastiin tavoitteeseen, eli sosiaalisia medioita saatiin tehostettua ja todistettua
sen tarkeys yrityksen digitaalisessa markkinoinnissa. Markkinointi toimi hyvin iiman budijettia ja toi-
meksiantajan mukaan hyva digitaalinen markkinointi edesauttoi lippujen myyntid. Facebookissa
tapahtumasta kiinnostuneiden ja osallistuneiden yhteismaara ylitti lipunmyynnin maaran, joten to-
dennakoisesti joukossa on ollut ihmisia, jotka eivat saaneet lippua hankittua. Tapahtuman puolesta
tavoitteisiin paastiin reippaasti, silla tapahtuma oli jo ennen paapaivaa loppuunmyyty ja konserttia

oli ynteensa katsomassa noin 1000 — 1100 ihmista.
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Tapahtuman puolesta suunnittelu onnistui hyvin ja Zemppi Areenan tekeméan asiakaskyselyn mu-
kaan asiakkaat olivat positiivisia jarjestelyjen suhteen ja 50% vastaajista osallistuisi erittéin toden-
nakoisesti Zemppi Areenan tapahtumiin uudelleen. Asiakaskyselyssa olisi voitu enemman keskit-
tya digitaalisen markkinoinnin mittaamiseen, silla se jai vain yhteen kysymykseen. Kyselyn mukaan
75% vastanneista kuuli tapahtumasta Facebookista ja vain 1,61% kuuli siité Instagramin kautta.
Tuloksiin voi vaikuttaa se, etta Facebook on seuraajamaarallisestikin suurempi kanava kuin In-

stagram, mutta tulokset silti yllattivat Facebookin murskavoiton osalta.
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7 POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli digitaalisella markkinoinnilla edistaa Zemppi Areenan tapahtuman
Children of Bodom @Zemppi Areena nakyvyytta sosiaalisessa mediassa. Sosiaalinen median mai-
nonnan paatavoitteena oli saada tdma tapahtuma loppuunmyytya ja kerryttaa seuraajamaaraa niin
Facebookissa kuin Instagramissa tulevia tapahtumia ajatellen. Tavoitteena oli myos esittaa yrityk-
sille, miksi digitaalinen markkinointi on jo nyt tarkea osa nykypaivan markkinointia. Opinnaytetyossa
on tehty pieni katsaus digitaalisen markkinoinnin eri muotoihin ja selitettiin miten niita voidaan kayt-
taa hyvaksi yrityksen brandin luomisessa ja markkinoinnissa. Vaikka nykypéivana sosiaalisen me-
dian alustojen algoritmit kehottavat yrityksia enemman maksetun mainonnan suuntaan, voi silti nol-

labudijetillakin saada tehokasta markkinointia aikaan.

Digitaalinen markkinointi toteutettiin kayttaen Facebookia ja Instagramia, joissa ainoastaan Face-
bookissa oli jo valmista kayttajapohjaa. Instagramin rakentaminen lahdettiin kaytanndssa nollista
ja yrityksen markkinointi oli hyvin pienimuotoista kyseisella alustalla, eika markkinoinnilla ollut sel-
keaa kohderyhmaa. Facebookissa markkinointia on hoidettu hyvin jo ennen opinnaytetyon alka-
mista, joten asiakkaan Idytaminen oli jo helpompaa kuin Instagramin puolelta. Twitterin kaytto jai
loppujen lopuksi hyvin vahalle, silla kohderyhman loytaminen Twitterista oli todella haastavaa.

Opinnaytetyon tekeminen Zemppi Areenalle antoi mielestani hyvan pohjan digitaaliselle markki-
noinnille jatkossa ja todennékdisesti seuraajamaaréat, seka paivityksien ja yrityksen nakyvyys nou-

see jatkossakin, mikali sosiaalista mediaa pidetaan yhta aktiivisena.

Sosiaalisen median paivitykset vaativat useimmiten aikaa suunnitella, jotta niista tulisi mahdollisim-
man houkuttelevia ja rohkaisisi ihmisia jakamaan paivityksia. Paivitysten rakentaminen ja vetavyys
kehittyivat opinnaytetyon varrella ja vimeisimmat paivitykset saivat enemman huomioita ja katselu-
[sitoutumisia kuin ensimmaiset paivitykset. Opinnaytetydn aikana opin ajankohdan olevan tarkea
paivitysten nakyvyyden kannalta, mina viikonpaivina ja tunteina ihmiset ovat aktiivisimmillaan so-
siaalisessa mediassa. Opin myds kayttamaan Instagramin ja Facebookin sisaisia analytiikkatyoka-
luja, milla pystyi seuraamaan minkalaiset paivitykset ovat saaneet eniten huomiota. Loysin myos
hyvia tyokaluja seuraajamaaran hallintaan ja seurantaan, seka sovelluksen, jolla Instagramissa sai

lainattua muiden kayttajien kuvia.
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Seuraajaméaéaran kasvattaminen oli opettavin kokemus, silla vain pelkka massaseuraaminen ei riita
hyvan asiakaskontaktin luomiseen, vaan massasta taytyy loytaa se kohderyhma kenelle markki-
nointia suunnataan. Tama tehtava onnistui hyvin tata tapahtumaa varten, vaikka opinnaytetyon
alkaessa tama oli vaikea tehtava ja kesti hetken paasta alkuun. Mikali aloittaisin saman tehtavan

nyt uudestaan, tulos olisi sama ja parempikin samassa tai jopa lyhyemmassakin ajassa.

Tulosten analysoiminen oli mielenkiintoinen kokemus ja syvennyin analysoimaan aika paljonkin eri
mittareita, joilla esimerkiksi Instagramin kasvua seurattiin. Opinnaytetyon tekeminen opetti analy-
tiikkatyOkalujen tarkeyden ja siita tulee olemaan hyotya myos tulevaisuudessa. Kaytannon tekemi-
nen antoi hyvan kosketuksen mita digitaalinen markkinointi olisi tydelaméssa, mutta opittavaa ja

matkaa on viela paljon edessa.
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