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Opinnaytetyon aihe valikoitui opinndytetyon kirjoittajan kiinnostuksesta sosiaalisessa mediassa
markkinoimiseen ja halusta kehittaa pienen paikallisen yrityksen markkinointia. Toimeksiantaja on
oululainen sisustus- ja vaateliike Kaunis Koti Wilhelmiina. Tama yritys valittiin, koska sisustaminen
ja muoti ovat visuaalisia, mika sopii sosiaaliseen mediaan.

Opinnaytetydn tavoitteena oli tehda toimeksiantajalle sosiaalisen median markkinointisuunnitelma
ja julkaisukalenteri. Tutkimusongelmana oli selvittaa miten vaharesurssinen yritys voi hyddyntaa
SOSTAC-mallia ja julkaisukalenteria sosiaalisessa mediassa markkinoimisessa. Opinnaytetydssa
hyddynnettiin laadullista tapaustutkimusta. Tarkoituksena oli ymmartaa toimeksiantajaa syvalli-
sesti. Tietoperusta koostuu kirjalahteistd, internetlahteista ja toimeksiantajan haastatteluista. Inter-
netléhteissa on uutisia, blogipostauksia, tietosivuja, tutkimus ja video.

Markkinointisuunnitelma laadittin SOSTAC-mallin pohjalta. Markkinointisuunnitelman lopussa hyo-
dynnettiin digitaalisen markkinoinnin myyntisuppiloa. Suunnitelmassa sovellettiin myds opinnayte-
tyon teoriaa. Markkinointisuunnitelman avulla tehtiin julkaisukalenteri. Julkaisukalenteri laadittiin
Sales Communicationsin valmiin kalenterin pohjalta. Kalenteri on Excelissa, johon on merkitty
kaikki suunnitellut julkaisut Facebookiin ja Instagramiin. Kalenterissa on seka kuukausinakyma etta
vilkkonakyma, jotta voidaan nahda suurempi kokonaisuus, mutta myos yksityiskohdat.

Julkaisukalenteri voi tehda toimeksiantajan markkinoinnista saannollista, tavoitteellista ja monipuo-
lista. Se my0ds kertoo, mitd mittareita eri julkaisuissa kannattaa hyodyntaa, jolloin markkinoinnin
toimivuutta voidaan seurata paremmin. Markkinoinnin seuranta voi johtaa jatkuvaan kehitykseen,
silla sen avulla yritys voi nahda, mitka keinot toimivat parhaiten.
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The writer of the thesis chose the topic because she is interested in marketing in social media and
she wanted to improve small local company’s marketing. The principal of the thesis is decor and
clothing store Kaunis Koti Wilhelmiina from Oulu. This company was chosen because decor and
clothing are visual elements, which fit in social media.

The goal of the thesis was to make a social marketing plan and a social media publication calendar
for the principal. The research problem was to discover how a small-resourced company can use
the SOSTAC-model and the publication calendar. A qualitative case study was used in the re-
search. The purpose of the study was to understand the principal company profoundly. The sources
consist of literature, internet sources and interviews of the principal. The internet sources consist
of news, blog posts, information pages, a study and a video.

The marketing plan was made based off the SOSTAC-model. Digital marketing sales funnel was
used at the end of the marketing plan. The theory of the thesis was applied in the plan as well. The
publication calendar was made based off the marketing plan. The publication calendar was com-
posed based off the Sales Communications’ publication calendar template. The calendar is in Ex-
cel. All the planned publications to Facebook and Instagram are written down there. The calendar
has both a monthly and a weekly view to help visualize the bigger picture, but also the details.

The social media publication calendar can make the principal’s marketing regular, goal-directed
and varied. The calendar also helps to choose what indicators to use in different publications. Then
it is easier to see how well the marketing works. The tracking of marketing can lead to continual
improvement. This helps the principal to see what works best.

Keywords: Marketing, social media, marketing plan, digital marketing.
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1 JOHDANTO

Sosiaalinen media on iso osa nykypéaivaa ja inmisten elamaa. On tarkeaa, etta myos yritykset ovat
siella, missa ihmiset ovat, eli sosiaalisessa mediassa. Sosiaalisen median kanavia on helppo kayt-
taa, mutta liketoiminnan toteuttamiseen tarvitaan tietoa, aikaa ja vaivaa. Opinndytetyon toimeksi-
antaja on vuonna 2003 perustettu sisustus- ja vaateliike Kaunis Koti Wilhelmiina. Pienelle paikalli-
selle yritykselle sosiaalisen median markkinointisuunnitelmasta voi olla paljon hyotya, silla se kar-
toittaa yrityksen nykytilannetta ja antaa ideoita markkinointiin. Sisustus- ja vaatelike antaa tyolle
my0s nakokulmaa, silla se on visuaalinen, mika sopii hyvin sosiaaliseen mediaan. Valitsimme so-
siaalisen median kanaviksi Facebookin ja Instagramin, silla ne ovat yritykselle hyddyllisimmat yh-

teisot.

Opinnaytetydn tavoitteena on tehda Kaunis Koti Wilhelmiinalle sosiaalisen median markkinointi-
suunnitelma ja julkaisukalenteri. Tutkimusongelmana on selvittaa, miten vaharesurssinen yritys voi
hyodyntdd SOSTAC-mallia ja julkaisukalenteria sosiaalisessa mediassa markkinoinnissa. Opin-
naytetydssa hyddynnetaan laadullista tapaustutkimusta, silla tdssa keskitytdan yhteen yritykseen
ja sen nakokulmaan sosiaalisessa mediassa markkinoimisesta seka vastataan kysymykseen mi-
ten. Tarkoituksena on arvioida yhta tapausta, eli yritysta, ja sen kontekstia, jotta kohde voidaan
ymmartaa syvallisella tasolla. Tietoperusta koostuu kirjallisuudesta, internetlahteista seka toimek-

siantajan haastatteluista.

Opinnaytetydssa esitellaan ensin toimeksiantaja. Sen jalkeen kaydaan lapi aiheeseen liittyvaa teo-
riaa. Aiheina ovat markkinointi ja sen suunnittelu seka digitaalinen markkinointi ja sosiaalinen me-
dia. Sosiaalisen median markkinointisuunnitelma on toteutettu SOSTAC-mallin pohjalta. Siina ka-
sitellaan toimeksiantajan nykytilanneanalyysi, tavoitteet, strategia, taktiikka, toiminta ja seuranta.
Markkinointisuunnitelman lopussa pohditaan viela miten digitaalisen markkinoinnin myyntisuppiloa
voi hyodyntaa sosiaalisessa mediassa markkinoimisessa. Markkinointisuunnitelmassa keskitytaan
yrityksen kohderyhmista nuoriin ja keski-ikaisiin naisiin, silla elakelaisia ja turisteja ei ole yrityksen
tapauksessa jarkevaa tavoitella sosiaalisen median kautta. Seuraavaksi kdydaan lapi yritykselle
laadittua julkaisukalenteria. Julkaisukalenteri on tehty Sales Communicationsin valmiin kalenterin
pohjalta, ja se on vuodelle 2020. Se on yrityksen resurssien mukainen ja auttaa markkinoinnissa.
Kuukausinakymasta hahmottaa laajemman kuvan ja viikkonakymasta yksityiskohdat. Lopuksi poh-

ditaan opinnaytetyon onnistumista seka tavoitteiden toteutumista.
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2 TOIMEKSIANTAJA

Opinnaytetyon toimeksiantaja on sisustus- ja vaateliike Kaunis Koti Wilhelmiina. Minna Jylanki pe-
rusti yrityksen vuonna 2003 Kempeleessa Zeppeliinin kauppakeskukseen. Siella liike toimi muuta-
man vuoden, jonka jalkeen se muutti Ylivieskaan seuraavaksi muutamaksi vuodeksi. Sen jalkeen
like muutti Haapavedelle Varisiiman kanssa yhteisiin liiketiloihin. Talla hetkella yritys sijaitsee Ou-
lussa vanhan apteekin tiloissa, jossa se on toiminut puolentoista vuoden ajan. Esko Jylanki tuli
mukaan yritystoimintaan vuonna 2010. (Jylanki, haastattelu 2.9.2019.) Liikkeen myymalapaallik-
kéna toimii valkoinen havannankoira Aapeli. Aapeli otettiin mukaan t6ihin Ouluun muuton jalkeen,
silla koira oli yksinainen kotona. Myymalapaallikkd on suosittu asiakkaiden keskuudessa, sillé ha-

nen peraansa kysellaan, jos han ei ole paikalla. (Stenius 2018, viitattu 12.10.2019.)

Kaunis Koti Wilhelmiina oli ensin pelkka sisustusliike, jossa myydaan muun muassa Riviera Mai-
sonia, mutta pari vuotta sitten liikkeen valikoimaan otettiin my6s naisten vaatteita. Vaatteiden osuus
on kasvanut vuosien varrella ja sisustus on jaényt yha vahemmalle. Yrityksella on myos verkko-
kauppa, josta saa talla hetkella tilattua vain sisustustuotteita, mutta tarkoituksena on laajentaa
my0s vaatteisiin. (Jylanki, haastattelu 2.9.2019.) Huonekalut ovat tyyliltdan valkoisia, rottinkisia
seka lyijyn ja kromin vérisia. Sisustustuotteista [dytyy karvaa, helmia, pitsia, hdyhenia ja lasia. Vaat-
teet ovat vareiltaan valkoisia, harmaita, vaaleanpunaisia, vaaleansinisia ja sammalenvihreita. Ma-
teriaaleissa on kaytetty muun muassa pellavaa, tyllia, pitsia, paljetteja ja helmia. (Stenius 2018,
viitattu 12.10.2019.) Sisustustuotteiden hinnat vaihtelevat muutamasta eurosta pariin tuhanteen
euroon. Kalusteet ovat arvokkaimpia ja niita saa tilauksesta. Vaatteiden hinnat vaihtelevat kymme-

nista euroista sataan euroon. (Jylanki, sdhkdpostihaastattelu 25.9.2019.)

Minna Jylanki on koulutukseltaan tarjoilija ja Esko Jylanki sahkoteknikko. Heilla ei ole aikaisempaa
kokemusta markkinoinnista, vaan sita on opittu kokemuksen kautta. Yrityksella on tili Facebookissa
ja Instagramissa. Kirjoittamisen hetkella Facebookissa on 6 774 tykkaajaa ja Instagramissa 611
seuraajaa. Yrityksen asiakaskunta koostuu kaiken ikaisista naisista. Sosiaalisen median tileja hoi-
taa padsaantoisesti Minna, joka pyrkii julkaisemaan jotain lahes paivittain. Suosituimpia julkaisuja
ovat kuvat, joissa vaatteet ovat Minnan paalle puettuina. (Jylénki, haastattelu 2.9.2019.) Sosiaali-
sessa mediassa viestinta koostuu uutuuksien, alennuksien ja tapahtumien kertomisesta. Kanta-
asiakkaille viestitaan my0s tekstiviestien valityksella tietoa tarjouksista. Markkinoinnille ei ole luotu
suunnitelmia, vaan se on taysin spontaania. (Jylanki, séhképostihaastattelu 25.9.2019.)
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Opinnaytety0 auttaa toimeksiantajaa tutustumaan markkinoinnin teoriaan, pohtimaan oman yrityk-
sen ominaisuuksia ja tekemaan markkinointia suunnitellusti julkaisukalenteria hyodyntaen. Markki-
nointisuunnitelman tavoitteena myynnin kasvattamisen lisaksi on muun muassa seuraajien ja tyk-
kaajien maaran kasvattaminen, seuraajien aktivoiminen, asiakkaiden saaminen kivijalkaliikkee-
seen ja nettisivuille seka tietoisuuden lisddminen. Liikkeeseen tulee yha Iahes péivittain uusia asi-
akkaita, jotka eivat ole kuulleet yrityksesta, vaikka yritys on ollut nykyisella paikallaan puolitoista
vuotta. Uudet asiakkaat ovat monesti ohikulkijoita, jotka huomaavat Kaunis Koti Wilhelmiinan nay-
teikkunat ja tulevat niiden avulla sisdan myymalaan. Olisi hyva saada tavoitettua oululaisia naisia,

jotka pitévat Kaunis Koti Wilhelmiinan tyylista.



3 MARKKINOINTI JA SEN SUUNNITTELU

3.1 Markkinointi

Markkinointi on ihmisten tarpeiden tunnistamista ja kohtaamista kannattavasti. Yritys voi huomata
kuluttajilla olevan tarpeen, luoda sille sopivan ratkaisun ja saada tuottoa. Markkinointi vaatii ty6ta,
taitoa seka johtamista. (Kotler 2016, 27.)

Nykyaikainen markkinointiajattelu on asiakaslahtdista, eli tarkeinta on ajatella nykyisten ja potenti-
aalisten asiakkaiden tarpeita, toiveita ja arvoja. Uusia tuotteita ja palveluja voidaan kehittaa niiden
perusteella. Toiminnan taytyy olla myds kannattavaa, mika pitaa huomioida markkinoinnissa. Asi-
akkaiden lisaksi taytyy huolehtia muistakin sidosryhmista, kuten tavarantoimittajista ja alihankki-
joista. Markkinointi ei ole vain markkinointiosaston toimintaa, vaan se on koko henkiloston tehtava.
Yrityksen menestykseen vaikuttaa kaikki, mita organisaatiossa tehdaan. Yritys ei voi vain sanoa
olevansa asiakaslahtdinen, vaan sen pitdéd myos toimia sen mukaan. Tarkeinta on asiakastyytyvai-
syyden luominen, kehittdminen ja hyddyntdminen kertaostamisen sijaan. (Bergstrom & Leppéanen
2015, 14-15.) Kaunis Koti Wilhelmiinalle asiakkaat ovat tarkeita. Asiakkaita halutaan palvella ysta-
vallisesti ja ammattitaitoisesti, jotta asiakkaalle l0ydetaan sopiva sisustus- tai asukokonaisuus, ja

asiakas saa hyvan ostokokemuksen.

Tulevaisuudessa yrityksen ja asiakkaan valinen viestinta korostuu, ja personoidusta asiakaskoke-
muksesta tulee merkityksellista. Tekniikkaa hyodynnetadan yha enemman, ja sen osaamista tarvi-
taan markkinoinnin johdossa. On myds tarkeaa olla oikeassa paikassa oikeaan aikaan, jotta saa

tavoitettua potentiaaliset asiakkaat. (Kunnas 2017, viitattu 15.6.2019.)

3.2 Markkinoinnin suunnittelu

Markkinoinnin suunnittelu auttaa saavuttamaan yrityksen tavoitteita, silla se selventaa tyoskentelya
ja tyénjakoa. Suunnittelu alkaa yrityksen lahtokohdan selvittamiselld, eli kartoittamalla missa ollaan
nyt ja mihin halutaan paasta. Analysoinnin avulla voidaan luoda yrityksen ajatusmaailma eli strate-
gia, jonka avulla saadetaan tarkemmat tavoitteet. Jotta tavoitteet saavutettaisiin, henkiloston taytyy



toimia yrityksen ajatusmaailman mukaan. Suunnitteluprosessiin kuuluu my6s seuranta ja tulosten

arviointi. (Raatikainen 2005, 58.)

PR Smith’s SOSTAC® Planning System

HOW DO WE KNOW WE WILL GET THERE?
Who monitors what & when?

5Ss+ KPIs & Analytics

Usability Testing/Mystery Shopping

Customer Satisfaction Surveys & NPS
Frequency of reporting

Report Process (what if above/below)

Control

WHO DOES WHAT WHEN & HOW?
THE DETAILS OF TACTICS
Responsibilities & structures

Systems & Processes

Checklists & Guidelines

Situation
L=k

WHERE ARE WE NOW?
Marketplace SWOT

Customer Analysis (who, why, how)
Competitor Analysis

Competencies Analysis (incl brands)
Market trends

Performance/Results (KPIs, 5Ss)

]

]

: WHERE DO WE WANT TO BE?

' Mission, Vision, KPIs & 5Ss

Sell - customer acquisition & retention targets
Serve - customer sati ion targets

Sizzle - wow factor (added value)

Speak - number of engaged customers

Save - quantified efficiency gains

-
-

Objectives '

h

Strategy

~
~
~
-~
~

> HOW DO WE GET THERE?
J TOPPP SITE
Tactics Targeting & Positioning (OVP) & Objectives
Partnerships (strategic alliances)
Processes (marketing automation)
Sequence (credibility before visibility)
Integration (info database & OVP)
Tactical Tools (eg content mktg, social media)
o ) Engagement (ladder)
HOW EXACTLY DO WE GET THERE?
THE DETAILS OF STRATEGY
Marketing Mix
including Comms Mix
Tactical Matrix
10 tactical tools functions
Which tactical tools when (Gantt)
The magic marketing formula
Contact Plan
Content Plan

Campaigns to customer life cycles

SOSTAC® the Guide to your Perfect Digital Marketing Plan — workshops contact PR Smith; eBook go to Amazon

SOSTAC® is a registered trade mark of www.PRSmith.org/sostac

K pr smith Marketing L PR Smith Marketing 1! pr_smith

PRsfith

MARKETING SUCCESS

KUVIO 1. PR Smith's SOSTAC Planning System. (Nilsson 2013, viitattu 18.9.2019.)

PR Smithin SOSTAC-malli selventdd markkinoinnin suunnitteluprosessia (katso kuvio 1). Mallin

ensimmainen vaihe on situation analysis, eli nykytilanneanalyysi, jossa selvitetaan missa yritys on

nyt, sen tavoitteet, asiakkaat, kilpailijat, brandi seka sisaiset voimavarat ja valmiudet. Tassa vai-

heessa tehdaan myds SWOT-analyysi. Toinen vaihe on objectives, eli tavoitteet. Siind vastataan
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kysymykseen, missa yritys haluaa olla seka tarkastellaan myynti- ja markkinointiosuutta, asiakas-
palvelua ja viestintaa. Kolmas vaihe on strategia, jossa pohditaan, miten yritys paasee tavoittee-
seensa. Siina voidaan kayda lapi segmentointia, kohdentamista ja asemointia ja suunnitella, mita
tyokaluja kaytetaan. Neljas vaihe on tactics, eli taktiikka, jossa maaritellaan yksityiskohdat ja sel-
vitetaan, miten tarkalleen ottaen yritys paasee tavoitteeseensa. Vaiheessa voidaan kayda lapi kil-
pailukeinoja ja suhteita sidosryhmiin. Viides vaihe on action, eli toiminta, jossa maaritetaan taktiikan
yksityiskohdat, eli kuka tekee mité ja milloin. Pitad myds paattaa, mita systeemeja ja prosesseja
kaytetadan. Viimeinen vaihe on control, eli seuranta, jossa pitaa valita, miten suoritusta valvotaan.
Keinoja suorituksen valvontaan on esimerkiksi asiakaskyselyt, verkkoanalytiikka ja sa@nnéllinen
raportointi. (PRSmith1000 2012, viitattu 19.6.2019.) SOSTAC-mallia voi soveltaa kaikenlaisen
markkinoinnin suunnitteluun, kuten esimerkiksi sosiaalisen median markkinoinnin suunnitteluun.
Malli antaa hyvan pohjan, josta voi valita omaan suunnitelmaansa sopivat kohdat. Kaunis Koti Wil-
helmiinalle luotiin SOSTAC-mallin pohjalta sosiaalisen median markkinointisuunnitelma, joka [dytyy

luvusta 5.

Markkinointi on myés johtamista, jota tarvitaan niin pitkalla aikavalilla kuin myos yrityksen paivittai-
sessa toiminnassa. Yrityksen on tarkeaa osata suunnitella omaa tulevaisuuttaan, jotta se menes-
tyisi markkinoilla. Trendien ennakointi ja uusien tarpeiden havaitseminen oikeana ajankohtana voi-
vat olla merkittavia menestystekijoita. Niihin tulisi myos reagoida kilpailijoita nopeammin. Markki-
noinnin organisointia voidaan tehda yrityksen strategian mukaan. Kun organisaatiorakenne ja stra-
tegia sopivat hyvin yhteen, sita voidaan kayttaa kilpailuetuna. Nykyaan organisaatiorakenteista py-
ritaan tekemaan joustavia verkostoja jaykan hierarkian sijaan. Nykyaikaisessa organisaatiossa asi-
akkaat, tavarantoimittajat ja muut yhteistydkumppanit ovat tarkeimpia toimijoita. (Raatikainen 2005,
126-132.)
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3.3 Markkinointisuppilo

The Marketing Funnel TrackMaven

Marketing campaigns and

consumer research

Events, advertising, tradeshows,

blog, webinars, direct mail, viral
Awareness campaigns, social media, search,

media mentions, and more

S Engagement and introduction to

positioning
Interest Emails, targeted content, classes,
newsletters, and more

I Lead
I Generation

® Product information and specials
e Automated email campaigns, case
studies, free trials, and more

Nurture

- e S . — ® Product demos and shopping carts
# Sales adds to nurture stream

® Marketing and sales work to
prove their product is best

— Purchase

Sales transaction is completed

KUVIO 2. The Marketing Funnel. (White 2019, viitattu 21.9.2019.)

Markkinointisuppilo on kuvio, joka auttaa visualisoimaan ja ymmartdmaan prosessia, jossa poten-
tiaaliset asiakkaat muutetaan asiakkaiksi (katso kuvio 2). Siiné ikaan kuin vedetaan potentiaaliset
asiakkaat suppilon lapi ja muutetaan asiakkaiksi eri vaiheiden avulla. Ensimmainen vaihe on awa-
reness, eli tietoisuus. Siina potentiaaliset asiakkaat vedetaan suppiloon markkinointikampanjoiden
ja markkinointitutkimusten avulla. Luottamusta tuetaan muun muassa tapahtumien, mainosten, so-
siaalisen median ja kampanjoiden avulla. Potentiaalisten asiakkaiden tietoja kerataan ja lisataan
yrityksen jarjestelmaan, jotta heidat saataisiin eteenpain markkinointisuppilossa. Seuraava vaihe
on interest, eli kiinnostus. Siind potentiaaliset asiakkaat oppivat liséa yrityksesta ja sen tuotteista.
Tassa on yrityksille hyva tilaisuus kehittaa suhteitaan asiakkaisiin ja sitouttaa heita yritykseen. Yri-
tykset voivat lahettaa sahkopostia, tiedotuslehtia, seka kohdentaa sisaltoaan tasmallisemmin po-
tentiaalisille asiakkailleen. (White 2019, viitattu 23.9.2019.)

Markkinointisuppilon kolmas vaihe on consideration, eli harkinta, jossa potentiaaliset asiakkaat
muuttuvat mahdollisiksi asiakkaiksi. Markkinoijat voivat lahettaa heille tietoa tuotteista ja tarjouk-
sista sahkopostilla ja jatkaa asiakassuhteen hoitamista kohdennetulla sisallolla ja esimerkiksi tar-
joamalla ilmaisia kokeiluja. Seuraava vaihe on intent eli aikomus. Paastakseen tahan vaiheeseen,

asiakkaan taytyy osoittaa kiinnostustaan yritysta kohtaan, esimerkiksi ottamalla ilmaisen kokeilun
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tai laittamalla nettikaupassa tuotteen ostoskoriin. Tassa vaiheessa yrityksella on mahdollisuus pe-
rustella, miksi juuri heidan tuotteensa ovat parhain valinta. Toiseksi viimeinen vaihe on evaluation,
eli arviointi, jossa ostaja tekee viimeisen paatoksen tuotteen ostamisesta. Tassa vaiheessa mark-
kinoijat ja myyjat pyrkivat parhaansa mukaan vaikuttamaan ostopaatokseen saadakseen myontei-
sen lopputuloksen. Markkinointisuppilon viimeinen ja kuudes vaihe on purchase, eli osto. Potenti-
aalinen asiakas on tehnyt paatoksen ostaa yrityksen tuotteen tai palvelun, jolloin han muuttuu asi-
akkaaksi. Positiivinen asiakaskokemus voi saada ostajan palaamaan takaisin markkinointisuppilon
alkuun, jolloin prosessi alkaa alusta. (White 2019, viitattu 23.9.2019.)

Kaunis Koti Wilhelmiina voi my6s hyddyntad markkinointisuppiloa sosiaalisen median markkinoin-
nissaan. Viestinta sosiaalisessa mediassa on tarkeinta suppilon ensimmaisessa vaiheessa, tietoi-
suudessa, silla viestinnan avulla voidaan saada potentiaaliset asiakkaat tietoisiksi yrityksesta ja
sen tuotteista. Viestintda voidaan kohdistaa myés asiakkaisiin, jotka ovat suppilon toisessa vai-
heessa, eli kiinnostuksessa. Viestinnan tavoitteena on silloin herattaa kiinnostusta, esimerkiksi
hyddyllisen informaation tai tarjousten avulla. Seuraavissa vaiheissa, eli harkinnassa, aikomuk-
sessa ja arvioinnissa, yritys voi esittaa viestinnassaan hyvia perusteluja myonteisen ostopaatoksen
tukemiseksi. Perusteluja voivat esimerkiksi olla alhainen hinta, hyvé laatu ja tuotteiden rajallisuus.
Viimeista vaihetta, eli ostoa, sosiaalinen media voi tukea tekemalla verkkosivuille siirtymisen hel-
poksi ja ilmoittamalla kivijalkalikkeen osoitteen seké aukioloajat. Sosiaalinen media myds sitouttaa

asiakkaita, jolloin he todennakdisemmin kulkevat myyntisuppilon lapi uudelleen.
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4 DIGITAALINEN MARKKINOINTI JA SOSIAALINEN MEDIA

41 Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi sisaltda kaikki markkinoinnin tavat, jotka tarvitsevat elektronisen laitteen
tai internettia. Sita on esimerkiksi yritysten kommunikointi digitaalisten kanavien kautta, kuten ha-
kukonemarkkinointi, sosiaalinen media, sahkopostimarkkinointi ja nettisivut. Digitaalinen markki-
nointi mahdollistaa monipuolisen ja luovan markkinoinnin pienemmalla budjetilla seka erilaisten
tydkalujen ja mittareiden kéayton. (Alexander 2019, viitattu 18.9.2019) Digitaalinen markkinointi on
tarkea osa nykyaikaista markkinointia. Internetin hyddyntadminen liketoiminnassa kasvaa jatkuvasti
perinteisen markkinoinnin jaadessa taka-alalle. Inmiset viettavat aikaa yha enemman internetissa,
jolloin yrityksenkin on hyva olla paikalla potentiaalisten asiakkaiden saavutettavissa. Internetissa
markkinoinnista voidaan tehda yksildllistd, personoitua ja kohderyhmia tarkemmin huomioivaa.
(Kananen 2018, 13-14, 31.)

Muutos perinteisestd markkinoinnista digitaaliseen markkinointin mahdollistaa kommunikoinnin
maantieteellisista ja demografisista tekijoista huolimatta. Yritykset voivat innovoida ja tehda yhteis-
tyota maailmanlaajuisesti. Perinteisesti markkinointi on ollut vertikaalista, mutta nyt se on muotou-
tunut horisontaaliseksi. Kilpailua ei enaa hallitse suuret ja vanhat yritykset, vaan pienilla ja nuorilla
yrityksilla on my6s mahdollisuus menestya. Tarkeaa kilpailun kannalta on se, miten hyvin yritys
pystyy muodostamaan yhteyden asiakkaisiin, yhteistyokumppaneihin ja kilpailijoihin. Aiemmin
markkinointikampanjat vaikuttivat asiakkaisiin enemman kuin nykyaan, ja asiakkaat luottivat auk-
toriteetteihin ja asiantuntijoihin. Tutkimusten mukaan nykyaan luotetaan ennemmin ystaviin, per-
heenjaseniin ja sosiaalisen median kayttajiin. Asiakas siis kysyy neuvoa mieluummin tuntematto-
malta sosiaalisessa mediassa kuin uskoisi markkinointiviestintaan. Yritysten pitaisi siis suhtautua
asiakkaisiin yhdenvertaisina ja yrityksen ystavina, eika vain markkinoinnin kohteina. Kuluttajien os-
toprosessi on muuttunut paljon sosiaalisemmaksi, ja muiden mielipiteet vaikuttavat yksilon osto-
paatoksiin. Kuluttajat etsivat aktiivisesti internetistd kokemuksia ja arvosteluita ennen ostoa. (Kot-
ler, Kartajaya & Setiawan 2017, 10-14.) Asiakkaat ovat tarkeita Kaunis Koti Wilhelmiinalle, jolloin

kommunikointiin sosiaalisessa mediassa panostetaan. Kaikkia kommentteja ja tykkayksia arvoste-
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taan. Kaunis Koti Wilhelmiina vastaa aktiivisesti seuraajien kysymyksiin ja kommentteihin seka pyr-
kii luomaan hyvan asiakassuhteen. Asiakkaiden on myés mahdollista antaa arvosteluja Faceboo-

kissa, joita muut asiakkaat voivat lukea ennen ostopaatosta.

Perinteisesta markkinoinnista digitaaliseen markkinointiin siirryttaessa yritysten pitaisi keskittya ku-
|luttajien luomiin yhteisdihin segmentoinnin ja kohdentamisen sijaan. Segmentoinnissa asiakkaat
laitetaan joukkoihin, ja valittuihin ryhmiin kohdistetaan markkinointiviestintaa. Yksipuolinen viestinta
voi tuntua kuluttajasta irrelevantilta ja roskapostilta. Yhteisot taas ovat kuluttajien luomia, eiké yk-
sipuolinen markkinointiviestinta toimi niihin. Yrityksen pitaisi siis pyyta lupaa viestinnalle ja [ahestya
asiakkaita kuin ystavia. Totuudenmukainen viestinta brandista on tarkeaa, silla valheellinen infor-
maatio paljastuu ja leviaa nopeasti yhteistissa. Se, mita yritys viestii eri tilanteissa, on tarkeampaa
kuin brandin positiointi ja differointi. (Kotler 2017, 47-49.) Sosiaalinen media on hyvé alusta yhtei-
son luonnille, silla ihmiset voivat itse paattaa, haluavatko he seurata yritysta ja vastaanottaa vies-
tintda vai eivat. Inmisilld on myds matala kynnys lahestya yritysta viesteilla ja saada vastauksia
kysymyksiin. Yhteiso sosiaalisessa mediassa on Kaunis Koti Wilhelmiinalle tarked, silla siella yritys

voi kommunikoida asiakkaidensa kanssa.

Markkinointimix sisaltda nelja P:ta, joita ovat product, price, place ja promotion. Ne auttavat suun-
nittelemaan, mita tarjotaan ja miten tarjotaan kuluttajille. Digitaalisessa maailmassa markkinointi-
mix antaa asiakkaan osallistua suunnitteluun, jolloin se on nelja C:ta: co-creation eli yhteistyossa
luominen, currency eli kurssi, communal activation eli yhteisollinen aktivointi ja conversation eli
keskustelu. Yhteistyossa luominen tarkoittaa sita, etta yritys voi ottaa asiakkaita mukaan ideoi-
maan tuotteita ja tehda heille raataloityja tuotteita. Hinnoittelussa voidaan hyodyntaa kurssia, eli
saadella hintoja saannollisesti kysynnan mukaan ja eri asiakkaille sopiviksi. Yhteisollinen aktivointi
tarkoittaa sita, etta kuluttajat myyvat kuluttajille, esimerkiksi tarjoamalla kyyteja tai yopymispaikkaa
seka lainaamalla tarvikkeita, joita kuluttajan ei valttamatta tarvitse ostaa itselleen kokonaan. Tallai-
nen toimintatapa on yleistynyt ja yleistyy edelleen. Nykyaan kuluttajat pystyvat keskustelemaan
yritysten kanssa sosiaalisessa mediassa eika viestinta ole vain yksipuolista promootiota. Kuluttajat
voivat myos keskustella keskenaan yritysten lahettamista viesteista. (Kotler 2017, 49-51.) Kaunis
Koti Wilhelmiina voi myos hyodyntaa digitaalista markkinointimixia sosiaalisen median markkinoin-

nissaan. Sita kaydaan lapi markkinointisuunnitelman strategia ja taktiikka -luvussa.
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41.1 Digitaalisen markkinoinnin myyntisuppilo

Digital Marketing Sales Funnel

Awareness

Primary Tools: Content marketing, Lead Generation
Social Media, Paid Advertisements,
SEQO/SEM, Public Relations

Primary Tools: Landing Pages, E-books,
Newsletter, Free Tools, Case Studies, Retargeting

Primary Tools: Sales Pages, Free Consultation, Trust
Signs, Promotions, Free Trials, Demos, Email Marketing s

L
Action
Primary Tools: Payment System, Shopping

Cart, Reviews and Referrals

KUVIO 3. Digital Marketing Sales Funnel. (Jackie 2016, viitattu 18.9.2019.)

Digitaalinen myyntisuppilo esittelee jarjestelmallisen tavan katsoa, suunnitella ja mitata digitaalisen
markkinoinnin toimia (katso kuvio 3). Suppilo voidaan jakaa neljaan vaiheeseen, jotka ovat aware-
ness, eli tietoisuus, interest, eli kiinnostus, decision, eli paatoksenteko ja action, eli toiminta. En-
simmaisessa vaiheessa, eli tietoisuudessa, ihmiset vasta tutustuvat yritykseen ja vierailevat sen
nettisivuilla ensimmaista kertaa. He voivat myos tulla tietoisiksi omasta ongelmastaan, jolle he et-
sivat ratkaisua. lhmiset voivat loytaa yrityksen nettisivuille muun muassa hakukoneista, mainok-
sista, sosiaalisesta mediasta ja suositteluista. Keskeisimpia tyokaluja ovat sisaltomarkkinointi, so-
siaalinen media, maksettu mainonta, hakukoneoptimointi ja suhdetoiminta. Tavoitteena on saada
mahdollisimman monta potentiaalista asiakasta tietoiseksi yrityksesta eri lahteiden avulla. Toisessa

vaiheessa, eli kiinnostuksessa, kavijat kayvat lapi nettisivuja ja etsivat lisaa tietoa. He voivat myos
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etsia aktiivisesti ratkaisua ongelmiinsa. Nettisivujen pitaisi houkutella kavij6itd muuttumaan mah-
dollisiksi asiakkaiksi, esimerkiksi tilaamalla uutiskirjeen tai seuraamalla sosiaalisessa mediassa.
Keskeisimpia tyokaluja ovat laskeutumissivut, e-kirjat, uutiskirjeet, tapaustutkimukset ja kohdenta-
minen. Tavoitteena on vangita kavijoiden kiinnostus, jotta he olisivat halukkaita esimerkiksi seuraa-

maan sosiaalisessa mediassa tai tilaamaan uutiskirjeen. (Jackie 2016, viitattu 26.9.2019.)

Digitaalisen myyntisuppilon kolmannessa vaiheessa, eli paatoksenteossa, potentiaaliset asiakkaat
ovat vahvasti kiinnostuneita ja tekevat paatosta sen suhteen, ovatko tuotteet ja ratkaisut heille so-
pivia. He katsovat yrityksen tuotesivuja, arvioivat eri paketteja ja vaihtoehtoja, lukevat infosivuja ja
hakevat luotettavuutta. Keskeisimpia tyokaluja tassa vaiheessa ovat myyntisivustot, ilmainen kon-
sultointi, luottamusta vahvistavat signaalit, iimaiset kokeilut ja séhkdpostimarkkinointi. Tavoitteena
on poistaa kaikki esteet, jolloin kavijat alkavat laittaa tuotteita ostoskoriin tai antaa yhteystietonsa.
Viimeisessa vaiheessa, eli toiminnassa, asiakas painaa osta-nappia tai hyvaksyy tarjouksen ja
aloittaa yhteistyon. Oston jalkeen asiakas voi antaa hyvan arvostelun tai ostaa uudelleen yrityk-
seltd. Keskeisia tyokaluja ovat maksujarjestelmat, ostoskori, arviointimahdollisuus ja koeaika. Ta-
voitteena on muuntaa mahdolliset asiakkaat asiakkaiksi. Taméan jalkeen voi alkaa asiakkaan ja
yrityksen yhteisty6, missa asiakas voi suositella yritysta muille, jonka kautta yritys voi saada uusia
myyntimahdollisuuksia. (Jackie 2016, viitattu 26.9.2019.)

Opinnaytetydn kannalta tarkeimpia vaiheita ovat tietoisuus ja kiinnostus, silla sosiaalisen median
avulla voidaan lisata tietoisuutta ja saada ihmiset kiinnostumaan yrityksestéa. Sosiaalisen median
kautta voidaan paatya verkkosivuille ja kivijalkaliikkeeseen, jossa voi tapahtua paatoksia ja toimin-
toja. Keskeisimpia tyokaluja sosiaalisen median lisaksi ovat sisaltomarkkinointi, maksettu mainonta
ja suosittelu. Sosiaalisessa mediassa sisaltd on tarkead, silla mielenkiintoinen sisaltd saa ihmiset
kiinnostuneiksi yrityksesta ja sen tarjonnasta. Maksetun mainonnan avulla voidaan saada huomiota
ja lisaa seuraajia sosiaalisen median tileille. Yrittajat voivat myos suositella seuraamaan heidan
sosiaalisen median tilejaan, ja asiakkaat voivat levittaa tietoisuutta eteenpain. Sosiaalisen median
markkinointisuunnitelmassa kasitellaan suppiloa kohdeyrityksen ja sosiaalisen median nakokul-

masta.
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41.2 RACE-malli

The Smart Insights RACE Planning Syster, for

Digital Marketing

Build an agile, strategic
approach to digital marketing

Competition is fierce online. To win you
need to Plan, Manage and Optimize
digital channels against defined targets,
SMART KPIs and a focused investment in
content marketing, digital media and
experiences, We believe an integrated
digital strategy is essential to define new
Segmentation, Targeting and Positioning for
your online value propositions.

suver stace: EXPLORATION

< - -
>earch engines, social networks

publishers and blogs

suyer stace: PURCHASE

Captilalise on marketing
investment using CRO, marketing » Sales (on and

automation and remarketing to offline-influence)
ensure contextual relevance = Revenue/Profit
drives conversion. = Average Order Value
@ l
Customer Thrilled customers are key to social Key Measures:
Advocacy media marketing, social proof, repeat Repeat Purchase
sales and referral. Start your marketing (Lifetime Value)
here! Satisfaction and
b4 Loyalty
o‘ Advocacy
I

T, ) Y
OMATE BROUGHT ﬁﬁg & Smart
rovousy |k insights

KUVIO 4. The Smart Insights RACE Planning System for Digital Marketing. (Chaffey 2017, viitattu
21.9.2019.)
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RACE-malli on melko samanlainen kuin digitaalinen myyntisuppilo. Sekin auttaa suunnittelemaan
ja hallinnoimaan markkinointia kuvion avulla (katso kuvio 4). Malli tiivistaa ne toiminnat, jotka taytyy
hallinnoida digitaalisessa markkinoinnissa. Se my0s siséltda asiakkaan koko elaménkaareen. Mal-
lin alkuvaihe on plan, eli suunnittelu. Se sisaltaa digitaalisen strategian luonnin kokonaisuudessaan
ja digitaalisen markkinoinnin tavoitteet. Seuraava vaihe on reach, eli tavoitettavuus. Siina rakenne-
taan tietoisuutta brandista, sen tuotteista ja palveluista seka verkkosivuista. Tavoitteena on saada
kavijoita verkkosivuille tai sosiaalisen median -sivuille. Se onnistuu esimerkiksi maksetun, omiste-
tun ja ansaitun mainonnan avulla. Toimivuutta voidaan mitata tarkastelemalla uusien kavijoiden
maaraa verkkosivuilla, verkkosivuilla kdynnin arvoa ja fanien seka seuraajien maaralla. (Chaffey
2017, viitattu 26.9.2019.)

RACE-mallin Seuraava vaihe on act, eli toiminta, jossa suostutellaan kavijoita tekemaan toimintoja,
esimerkiksi laittamaan tuotteita ostoskoriin, rekisterditymaan jaseneksi, tilaamaan uutiskirje tai ja-
kamaan sisaltda sosiaalisessa mediassa. Tassa vaiheessa hyddyllisia mittareita ovat potentiaalis-
ten asiakkaiden maara, verkkosivulla vietetty aika seka tykkaajien, kommenttien ja jakamisten maa-
rat. Neljas vaihe on convert, eli konversio. Siina yritetdan saada kavijat ottamaan ratkaisevan as-
keleen, joka muuttaa heidat maksaviksi asiakkaiksi. Konversiota voidaan mitata myynneilld, profii-
kalla ja keskimaaraisen tilauksen arvolla. Viimeinen vaihe on engage, eli sitouttaminen. Siina ra-
kennetaan pitkaaikaista suhdetta yrityksen ja asiakkaan valille, jotta ensiostajasta tulee lojaali asia-
kas. Keskeisia mittareita tassa vaiheessa ovat uusintaostot seka tyytyvaisyys ja lojaalisuus. (Chaf-
fey 2017, viitattu 26.9.2019.)

Opinnaytetydn kannalta tarkeimpié vaiheita ovat suunnittelu, tavoitettavuus ja toiminta. Opinnayte-
tyossa tehdaan suunnitelma, jonka ohjeistuksella toimeksiantaja voi markkinoida sosiaalisessa me-
diassa. Suunnittelu on tarkeaa tehda ennen markkinointitoimia. Hyvan tavoitettavuuden kannalta
sosiaalisten kanavien tilit tulisi l0ytya helposti, esimerkiksi hakukoneista ja yrityksen nettisivuilta.
Hyvéa nakyvyys auttaa saamaan seuraajia. Seuraajia voi sosiaalisessa mediassa rohkaista toimin-
taan, esimerkiksi tykkaamaan, kommentoimaan, jakamaan tai menemaan verkkosivuille ja kivijal-

kaliikkeeseen.
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4.2 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media tarkoittaa internetin palveluita, joissa ihmiset voivat kommunikoida keskenaan
jakamalla ja lukemalla sisaltoa (Nations 2019, viitattu 7.10.2019). Kaytetyimpia sosiaalisen median
kanavia ovat yhteisopalvelut, joita ovat muun muassa Facebook, WhatsApp, Instagram, Snapchat,
Twitter ja YouTube. Yrityksien on olennaisinta tietdd yhteisopalvelujen toimintamallit, niiden hyo-
dynnettavyys seké kohderyhmiensa valitsemat kanavat. Sosiaalisen median kautta yritykset pys-
tyvat kommunikoimaan asiakkaidensa kanssa suoraan. Yritys voi myos hyodyntaa kumppanuus-
markkinointia, eli antaa asiakkaiden markkinoida tuotteita sosiaalisessa mediassa. (Kananen 2018,
22-28.) Kaunis Koti Wilhelmiinalla on kaytossaan Facebook ja Instagram, silla ne ovat yrityksen
kannalta hyddyllisimmat kanavat. Facebookissa ja Instagramissa voidaan viestia seka kuvien ettd
tekstien avulla, mika on tarkeaa yrityksen visuaalisuuden kannalta. Kaunis Koti Wilhelmiinan monet

asiakkaat l6ytyvat myds Facebookista ja Instagramista.

Vaeston tieto- ja viestintatekniikan kaytto -tutkimuksen 2018 mukaan 89% koko Suomen vaestosta
on kayttanyt internettid. Yhteisopalveluja taas on seurannut vimeisen 3kk aikana 61% vaestosta.
Naiset, nuoret, opiskelijat, korkeasti koulutetut ja kaupungissa asuvat kéyttavat niita enemman kuin
miehet, iakkaat, elékelaiset, peruskouluttautuneet ja maaseudulla asuvat. 20% véestosta kayttaa
yhteisOpalveluja seuratakseen yrityksia, brandeja, tai palveluja. (Tilastokeskus 2018, viitattu
13.7.2019.) Tutkimuksen mukaan yritysten on siis hyodyllista liittya yhteisdpalveluihin, varsinkin jos
heidan kohderyhmansa loytyy sielta. Kaunis Koti Wilhelmiinan kohderyhmaan kuuluu muun mu-

assa naiset, nuoret ja kaupungissa asuvat.

Yrityksen sosiaalisen median kanavalle on saatava seuraajia, jotta sisaltoja luettaisiin ja tavoitteet
voisivat toteutua, kuten esimerkiksi myynti kasvaa. Yhteison rakentaminen vie aikaa ja vaivaa.
Pelkka sosiaalisessa mediassa oleminen ei riita yhteison kasvattamiseen, vaan se vaatii saannol-
lista aktiivisuutta julkaisuissa. Seuraajille taytyy tuottaa arvoa, jotta he pysyvat yhteisdssa ja olisivat
sitoutuneita yritykseen. Arvoa voivat olla esimerkiksi kuvat, videot, uutiskirjeet ja informaatio. Teks-
tisisalto ei pelkastaan riita, vaan julkaisuihin tarvitaan myods visualisointia, jotta saataisiin parempia
tuloksia. Visualisointi on tarkeaa, silla se herattaa huomion paremmin kuin pelkka teksti, ja kuluttaja
voi kiinnostua yrityksesta paremmin kuvien kautta. (Kananen 2018, 279-288.) Kaunis Koti Wilhel-
miina on visuaalinen yritys, silla sen tuotevalikoima koostuu vaatteista ja sisustustuotteista. Julkai-

suissa kaytetaan paljon kuvia, jotka sisaltavat Kaunis Koti Wilhelmiinan tuotteita. Asiakas voi nahda
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sosiaalisen median avulla, mita Kaunis Koti Wilhelmiinan tuotevalikoimaan kuuluu, ja kiinnostua

sen avulla menemaan verkkokauppaan tai kivijalkaliikkeeseen ostoksille.

4.21 Facebook

Facebook on yhteisdpalvelu, joka on perustettu vuonna 2004. Siella ihmiset voivat rakentaa yhtei-
sOja, pitaa yhteytta ystaviinsa ja perheeseensa, seurata maailman tapahtumia seka jakaa omia
kiinnostuksen kohteitaan. (Facebook 2019, viitattu 30.7.2019.)

Sosiaalisen median alustana Facebook on maailman yleisin. Siella on 2 miljardia kayttajaa. Face-
book oli aluksi vain opiskelijoiden yhteydenpitoon tarkoitettu yhteis6, mutta sen kaytto levisi vahi-
tellen muihinkin ikaluokkiin. Alkuperaisesti Facebookia on pidetty yksityishenkiloiden valisena kom-
munikointikanavana, missa ihmiset voivat jakaa kuulumisiaan, valokuviaan ja videoitaan henkil6-
kohtaisella tasolla. Yrityksen nakdkulmasta Facebookia voidaan pitda kaupanteon valivaiheena,
silla sen avulla voidaan ohjata kuluttajia yrityksen verkkosivuille tekemaan ostoksia. Yrityksen tay-
tyy kuitenkin saada ihmiset tietoisiksi omista sivuistaan, jolloin pelkka Facebookissa oleminen ei
riitd. Seuraajia voidaan saada orgaanisin keinoin ja maksetun mainonnan avulla. Orgaanisena kei-
nona voi olla esimerkiksi yrityksen aktiivisuus Facebookissa tekstien ja kuvien avulla. Maksettua
mainontaa on esimerkiksi Facebook-mainonta. Vuorovaikutus on yhteisossa tarkeaa, silla se akti-
voi asiakkaita ja pitaa heidan mielenkiintoaan ylla. Hyvaa yrityksen vuorovaikutusta on esimerkiksi
seuraajien kysymyksiin ja kommentteihin vastaamista seka suoraan heilta mielipiteen kysymista.
(Kananen 2018, 291-308.)

Facebookiin voi luoda yrityssivun. Se on helppoa ja auttaa kuluttajia I6ytdmaan yrityksen interne-
tista. Tutkimuksen mukaan 2/3 kayttajista kertoi vierailevansa paikallisen yrityksen sivuilla vahin-
taan kerran viikossa. Seuraajien kasvattamisen voi aloittaa kutsumalla nykyiset asiakkaat ja sidos-
ryhmat tykka@maan yrityssivusta. Lisaa seuraajia voi sen jalkeen saada saanndllisten julkaisujen
ja Facebook-mainonnan avulla. Yrityssivuja voi kayttaa asiakkaiden ajan tasalla pitamiseen, po-
tentiaalisten asiakkaiden tavoittamiseen, tuotteiden ja palvelujen tuomiseen ihmisten tietoon, suo-
raan asiakaspalveluun, tyopaikkailmoituksiin, tarjousten jakamiseen, oman yhteison luomiseen, ta-
pahtuman jarjestamiseen seka Marketplacessa myymiseen. Tarkeinta on luoda kohderyhmalle so-
piva sivu visuaalisten elementtien avulla, jotta yritys pysyy kuluttajien mielessa ja heista tulisi yri-
tyksen asiakkaita. (Facebook 2019, viitattu 8.8.2019.)
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4.2.2 Instagram

Instagram on yhteisopalvelu, joka on perustettu vuonna 2010. Siella ihmiset voivat jakaa kuvia ja
videoita seuraajilleen seka kommentoida ja tykatad muiden jakamia julkaisuja. (Instagram 2019, vii-
tattu 30.7.2019.) Instagramia voi kayttaa oman paivittaisen elamansa jakamiseen kuvien muo-
dossa. Se soveltuu hyvin yrityksille, joille visuaalisuudella ja kuvilla on tarkea rooli. Markkinoinnil-
listen tavoitteiden saavuttamiseksi yrityksen kannattaa hyddyntaa luovia ratkaisuja, sillé ne sopivat
paremmin Instagramin luonteeseen. Eli pelkkien tuotekuvien sijaan kannattaa visualisoida tuotteen
kayttoa ja tuloksia, silla silloin kuluttajat voivat helpommin samaistua tuotteen kayttajiksi ja sitoutua
yritykseen. Instagramia ei viela hyodynneta liketoiminnassa yhta paljon kuin Facebookia, mutta
sen kayttajakunta kasvaa koko ajan, ja sen kayttdonotto on helppoa seké kayttdminen yksinker-
taista. (Kananen 2018, 397-399.)

Instagramiin voi tehdd myds yrityssivun, kuten Facebookiinkin. Instagramin kayttajia on yli 200 mil-
joonaa, ja he vierailevat ainakin yhdessa yritysprofiilissa paivittain. Instagramin kayttajakyselyn mu-
kaan 60% kayttajista on [dytanyt uusia tuotteita Instagramin avulla. Yritystilin avulla saa hyodyllista
tietoa julkaisujen ja markkinoinnin suoriutumisesta seuraajien keskuudessa. Myds seuraajista saa
katsottua tietoja ja tilastoja seka sitd, miten he kayttavat julkaisuja. Instagramiin voi myoés lisata
yrityksen tarkeat tiedot, kuten esimerkiksi yhteystiedot, sijainnin ja aukioloajat. Instagram on visu-
aalinen, jolloin julkaisut ovat kuvia tai videoita. Visuaalisten elementtien lisaksi tulee paattaa yh-
denmukainen ulkoasu tilille ja johdonmukaiset julkaisut. Luovuuden ja hyvan sisallon avulla voi
erottua joukosta, kuten muissakin markkinointikanavissa. Kuvien ja videoiden kannattaa olla myos
laadukkaita, mutta ammattimaisia otoksia saa myds puhelimen avulla. (Instagram 2019, viitattu
8.8.2019.) Instagramissa on myds tarkeaa kayttaa avainsanoja, eli hashtageja. Ne kuvailevat ja

jaottelevat kuvan aihetta seka auttavat kuvan [6ytymisessa. (Norha 2018, viitattu 8.8.2019.)

4.3 Markkinointi sosiaalisessa mediassa

Markkinointi alkaa sosiaalisen median markkinointisuunnitelmalla, johon sisaltyy tavoitteiden, koh-
deryhman, nakokulman ja sisallon maarittely. Sosiaalinen media olisi hyva huomioida yrityksen
kaikissa suunnitelmissa, prosesseissa, resursseissa, budjeteissa, kaytannossa ja arjessa. Tavoit-
teiden maarittely ohjaa oikeaan suuntaan ja auttaa saavuttamaan oikeat tulokset. Tavoitteita voivat
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esimerkiksi olla uuden kohderyhman tavoittaminen, imagon rakentaminen, uuden tuotteen lansee-
raaminen seka kilpailijoista erottuminen. Tavoitteita kannattaa asettaa seka pitkalle etta lyhyelle
aikavalille, silla kokonaiskuvan ohjaamiseen tarvitaan pitkan aikavalin tavoitteita seka arjen ja rutii-
nien ohjaamiseen lyhyen aikavalin tavoitteita. Tavoitteiden seuraamiseen tarvitaan mittareita, joita
voivat olla esimerkiksi seuraajien, tykkaysten ja kommenttien maara seka sosiaalisen median ka-
navien kautta tapahtuneet ostot, verkkosivulla vierailut, yhteydenotot ja palautteet. Kohderyhmaa
maaritellessa kannattaa miettia yritysta kohderyhman nakokulmasta, jotta voi huomata, mika he-
rattda heidan huomionsa ja saa yrityksen erottumaan kilpailijoista. Mielenkiintoinen ja hyodyllinen
sisaltd auttaa johdattamaan asiakkaiden ostoprosessin yrityksen luo. Hyvia siséltéja ovat kuvat,
tekstit ja toimintakehoitteet. Hyva kuva on esimerkiksi huomiota herattava, muistettava, tunteisiin
vetoava ja aiheeseen sopiva. Hyva teksti on esimerkiksi tiivis, joukosta erottuva ja monipuolinen.
lhmisia kannattaa kehoittaa toimimaan esimerkiksi sanoilla tilaa omasi, osta heti, lue lisaa, tutustu
tasta, varmista paikkasi ja toimi nopeasti, sillé se todennakdisemmin toteutuu. (Siniaalto 2014, 11-
44.)

Markkinointisuunnitelman pohjalta voidaan luoda kalenteri, joka ohjaa sisallontuotantoa suunnitel-
lusti ja tavoitteellisesti. Siihen merkitdan julkaisun paivamaara, kanava, sisalto ja mittarit. Kun ka-
lenteria aletaan noudattaa, tydhon on varattava aikaa. Julkaisujen liséksi taytyy seurata komment-
teja ja kysymyksia paivittain. Kysymyksiin ja palautteisiin on myos hyva reagoida, silla se on hyvaa
asiakaspalvelua. Mittaamisen avulla nahdaan, mitka asiat toimivat ja mitka taas eivat. Tuloksia
kannattaa analysoida, jotta tiedetdan paremmin, miksi tietyt asiat toimivat. Sen jalkeen suunnitel-
miin voi tehda muutoksia, jotta sosiaalisen median markkinointi paranee ja muuttuu tehokkaam-
maksi. (Siniaalto 2014, 83-105.)

43.1 Sisalto

Sosiaalisen median markkinoinnin sisaltda kannattaa ensin ajatella kohderyhmén kannalta. Ke-
nelle tehdaan sisaltoa ja miksi? Hyvin harvoin kaikki ihmiset ovat yrityksen potentiaalisia asiakkaita,
minka vuoksi on hyva pyrkia tavoittamaan vain yritykselle tarkeita ihmisia. Tarkeita ihmisia ovat
esimerkiksi nykyiset asiakkaat ja potentiaaliset asiakkaat. Yksi viesti ei valttamatta tavoita kaikkia
kohderyhmi&, vaan on tarkedé kohdistaa eri viesteja tietyille asiakkaille. (Ylilehto 2019, viitattu
14.10.2019.)
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Hyva sisalto on lukijan mielesta mielenkiintoista ja herattad huomion. Aiheita mielenkiintoiselle si-
salllle on paljon. Niitd ovat muun muassa yrityksen tapahtumat, tyontekijat ja tarinat. Ihmisia kiin-
nostaa aito tunnelma. Lukijoita voi myds aktivoida kysymalla kysymyksia ja mielipiteita. Yritys voi
myo0s itse vastata usein kysyttyihin kysymyksiin julkaisun avulla, sen sijaan etta jatkuvasti vastaisi
kaikille erikseen. On tarkeaa, etta yritys on sosiaalisessa mediassa helposti lahestyttava. Rentous
ja aitous toimii yleensa hyvin. (Ylilehto 2019, viitattu 14.10.2019.) Sisallésta 80 prosenttia pitaisi
olla asiakkaille mielenkiintoista sisaltoa ja loput 20 prosenttia voivat olla tuotemainoksia. Tuotemai-

noksissa voi kayttaa myos maksettua mainontaa. (Sini 2018, viitattu 14.10.2019.)

lhmiset ostavat suurimmaksi osaksi tunteiden perusteella, jolloin markkinoinnin on hyva herattaa
tunteita. Tunteiden herattdminen auttaa erottumaan kilpailijoista ja jadmaan asiakkaiden mieleen.
Tarinat herattavat paljon tunteita ja pysyvat hyvin muistissa. Yritys voi kertoa tarinaansa monissa
eri kanavissa, mutta viestinnan on hyva olla yhtenaista. Myos asiakkaat voivat jakaa yrityksen tari-

naa kertomalla kokemuksia tuotteista ja palvelusta. (Menestystarinat 2018, viitattu 14.10.2019.)

4.3.2 Julkaisukalenterit

Julkaisukalenteri on hyddyllinen tyokalu sosiaalisen median markkinoinnissa. Se auttaa suunnitte-
lemaan aikataulun kaikelle sosiaalisen median sisallolle etukateen. Se pitdd markkinoijan ajan ta-
salla kaikista juhlapaivista, jotta han muistaa hyodyntaa niita markkinoinnissa. Julkaisuista tulee
myos saannollisia, mika lisaa markkinoinnin laatua. Kalenterin suunnittelu etukateen saastaa myos
aikaa, silla julkaisemisen hetkella on helppo seurata mita sisaltoa tulee mihinkin mediaan, eika
aikaa kulu miettimiseen. Julkaisukalenterin avulla on my6s helpompi seurata, mitka julkaisut toimi-
vat hyvin ja mitka taas eivat. Kalenteria ja mittareita voi analysoida yhdessa, mika helpottaa loyta-

méaan parhaimmat julkaisut seka niiden ajankohdat ja mediat. (Tien 2018, viitattu 14.10.2019.)

Julkaisukalenterin rakentaminen aloitetaan tarkeimpien tapahtumien kartoittamisella. Niita ovat esi-
merkiksi juhlapyhat, yrityksen tarkeat tapahtumat seka kampanjat. Seuraavaksi on hyva paattaa,
kuinka usein julkaistaan missakin kanavassa seka minkalaisia ne ovat sisalloltaan. Merkittavat pai-
vamaarat luovat kalenterille raamit, mutta niiden valiin kannattaa pohtia erilaisia julkaisuideoita,

teemoja seka tavoitteita. Hyvaa julkaisukalenteria on helppo lukea ja seurata. (Leppanen 2019,
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viitattu 14.10.2019.) Julkaisukalenterin voi rakentaa itse esimerkiksi Exceliin. Internetista [0ytyy kui-
tenkin paljon valmiita pohjia, jotka voi ladata ilmaiseksi. Niihin voi suoraan alkaa tayttamaan omia
tietoja tai sitten muokata omaan kayttoon sopivammaksi. Kaunis Koti Wilhelmiinan julkaisukalenteri
on Sales Communicationsin valmiin julkaisukalenterin pohjalta muokattu yritykselle sopivaksi ka-

lenteriksi.
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5 SOSIAALISEN MEDIAN MARKKINOINTISUUNNITELMA

5.1 Markkinointisuunnitelma

Sosiaalisen median markkinointisuunnitelma on luotu SOSTAC-mallin pohjalta. Sita on sovellettu
toimeksiantajan tarpeisiin sopivaksi. Siina kasitellaan yrityksen nykytilanneanalyysi, tavoitteet, stra-
tegia, taktiikka, toiminta ja seuranta. Markkinointisuunnitelmassa hyodynnetaan myoés digitaalisen
markkinoinnin myyntiisuppiloa, jonka osa-alueita ovat tietoisuus, kiinnostus, paatoksenteko ja toi-

minta.

5.1.1  Nykytilanneanalyysi

Nykytilanneanalyysissa kartoitetaan Kaunis Koti Wilhelmiinan nykyista tilannetta. Siind kaydaan
lapi SWOT-analyysi, kohderyhmat, kilpailija-analyysi seka viestinta. Niiden avulla voidaan nahda,

millaisessa tilanteessa yritys on.

Kaunis Koti Wilhelmiinalla on tilit Facebookissa ja Instagramissa. Facebookia kaytetaan talla het-
kella aktiivisemmin ja se on ollut kauemmin kaytossa. Facebookissa on my0os enemman seuraajia
kuin Instagramissa, jolloin tykkayksia ja kommentteja on siella myos enemman. Instagramin kavi-
jatietojen mukaan 94% seuraajista on naisia. Seuraajista reilusti suurin ryhma on Oululaisia. Seu-
raavaksi suurin ryhma on Haapajarvelta ja sitd seuraavaksi suurin on Haapavedelta. Seuraajia
I6ytyy myos Helsingista ja Ylivieskasta. Suurin ikéluokka seuraajissa on 35-44-vuotiaat, jonka jal-
keen vain pienella erolla on 45-54-vuotiaat. Merkittava ikaluokka on myos 25-34-vuotiaat. Face-
bookin kavijatiedot ovat todennakoisesti samaa luokkaa, mutta seuraajien maara on reilusti suu-

rempi.

Yritys ei ole laatinut markkinoinnille varsinaista budjettia, vaan sita tehdaan spontaanisti. Makset-
tuun mainontaan sosiaalisessa mediassa laitetaan keskimaarin muutama kymmenen euroa kuu-
kaudessa. Sosiaalisen median tileja hoitaa yksi henkild muun yritystoiminnan ohella, jolloin aikaa
on rajallisesti. Sosiaalisen median parissa tydskennelldan paivittdin muun muassa ottamalla kuvia

ja vastaamalla viesteihin. Asiakkaat voivat my0s tilata vaatteita sosiaalisen median kautta, jolloin
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siihenkin menee aikaa. Keskimaarin aikaa kuluu paivittain tunnista kahteen tuntiin. Sosiaaliset me-
diat vaativat aikaa myos tyoajan ulkopuolella, sillda myymalan aukioloaikoina ei aina ehdi vastaa-

maan asiakkaiden viesteihin.

Sosiaalisessa mediassa markkinoimisessa iimenneita haasteita ovat muun muassa maksetun mai-
nonnan kohdentaminen, uusien seuraajien saaminen ja tykkaysten maaran lisddminen. Makse-
tussa mainonnassa on ollut ongelmia kohdentamisen kanssa, silla nayttokertoja ei olla saatu siita

paljoa. Uusien seuraajien saaminen on hidasta ja tykkayksia on aina paljon vahemman kuin seu-

raajia on.
SWOT-analyysi
Vahvuudet: Heikkoudet:
- Hyva asiakaspalvelu - Markkinointisuunnitelman
o - Paikallisuus puuttuminen
Slsangn . - Oma tyyli - Pienet resurssit
Ymparisto - Omistajien motivaatio - Rajallinen budjetti
- Myymalapaallikko Aapeli
- Hienot myymalan tilat
Mahdollisuudet: Uhat:
- Valikoiman laajentaminen - Paljon kilpailua
) - Valikoiman vaihtelu - Ketjuliikkeet
Ulkoinen N - N
e - Tunnettavuuden lisddminen |- Matkiminen / kopioiminen
ymparisto - Asiakaskunnan - Negatiiviset asiakkaat
suureneminen internetissa

KUVIO 5. Kaunis Koti Wilhelmiinan SWOT-analyysi.

Laadimme Kaunis Koti Wilhelmiinalle SWOT-analyysin, jossa kéasitellaan yrityksen vahvuuksia ja
heikkouksia seka mahdollisuuksia ja uhkia (katso kuvio 5). Yrityksen vahvuuksia ovat hyva asia-
kaspalvelu, paikallisuus, oma tyyli, omistajien motivaatio, myymalapaallikko Aapeli seka hienot
myymalan tilat. Yrityksen omistajat panostavat hyvaan asiakaspalveluun ja ovat aina valmiita aut-
tamaan. Heille asiakkaat ovat tarkeita, ja he haluavat auttaa asiakasta l6ytamaan sopivia asuja
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seka sisustuskokonaisuuksia. Paikallisuus on vahvuus, silla yritys vaikuttaa positiivisesti Oulun ka-
tukuvaan ja tarjontaan. Kaunis Koti Wilhelmiinalla on oma tyyli, joka eroaa muista paikallisista liik-
keista. Kaikki tuotteet ovat omistajien huolella valitsemia, ja tuotteet luovat keskenaan yhtenaisen
kokonaisuuden. Omistajat ovat hyvin motivoituneita tydskentelemaan omassa yrityksessaan, silla
se on heidan kutsumuksensa. Yritys sijaitsee myds hienoissa tiloissa. Rakennus on upea, ja myy-
malan sisatilat on luotu viihtyisaksi. Myymalassa on myos myymalapaallikkd Aapeli, joka on havan-
nankoira. Aapeli ihastuttaa monia asiakkaita heidan tullessaan ostoksille. Aapelin kuvat saavat

my0s paljon tykkayksia sosiaalisessa mediassa.

Kaunis Koti Wilhelmiinan heikkouksia ovat markkinointisuunnitelman puuttuminen, pienet resurssit
ja rajallinen budijetti. Yrityksella ei ole markkinoinnille suunnitelmaa, vaan kaikki toimet ovat spon-
taaneja. Suunnittelun avulla yritys 16ytéisi tavoitteet, joita kohti se voisi edeta, jolloin markkinointi
on tavoitteellista ja mahdollisimman tehokasta. Yrityksella on pienet resurssit, silla vain yksi henkild
hoitaa yrityksen sosiaalisen median tileja. Hanella on my6s paljon muita tehtavia yrityksen kanssa,
jolloin aikaa on rajallisesti. Budjetti on myds pieni, jolloin maksettua mainontaa ei voida tehda suu-

ressa mittakaavassa.

Yrityksen mahdollisuuksia ovat valikoiman laajentaminen, valikoiman vaihtelu, tunnettavuuden li-
saaminen seka asiakaskunnan suureneminen. Valikoimaa on mahdollista laajentaa ja l0ytaa uusia
toimittajia seka merkkeja. Verkkokauppa voidaan laajentaa myos vaatteisiin. Valikoimaa voidaan
vaihdella useinkin, jotta asiakas l0ytaa aina jotain uutta tullessaan ostoksille. Valikoima pysyy myos
tuoreena seka ajankohtaisena. Yrityksella on mahdollista tulla viela tunnetummaksi, silla likkee-
seen tulee yha asiakkaita, jotka eivat ole kuulleet yrityksesta. Yrityksen viestinta ei siis viela tavoita
kaikkia potentiaalisia asiakkaita, mutta sita on mahdollista parantaa, jolloin tunnettavuuskin voi pa-
rantua. Tunnettavuuden parantuessa myds asiakaskunta todennakoisesti kasvaa. Viesti pitaisi

saada potentiaalisille asiakkaille, jotta he loytaisivat yrityksen.

Yrityksen uhkia ovat kilpailu, ketjuliikkeet, matkiminen ja kopioiminen seka negatiiviset asiakkaat
internetissa. Alalla on paljon kilpailua. Suomessa ja Oulussa on paljon erilaisia vaate- ja sisustus-
likkeita. Myos netissa kilpailu on kovaa, silla asiakkaat voivat asioida nettikaupoissa maailmanlaa-
juisesti ja mihin kellon aikaan tahansa. Ketjulikkeet ovat uhka, silla niilld on paljon resursseja ja
tunnettavuutta, jolloin ne vetavat suuri asiakasmassoja puoleensa. Yrityksen omistajat ovat huo-

manneet alalla myos kopioimista. Internet mahdollistaa sen, etta kilpailijat nakevat millaisia tuot-
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teita, kuvia ja tapahtumia yrityksella on, jolloin niita pystyy myos kopioimaan. Toinen yritys on mat-
kinut Kaunis Koti Wilhelmiinan tuotevalikoimaa seka sosiaaliseen mediaan julkaistuja kuvia. Inter-
netissé on myos negatiivisia asiakkaita, jotka jattavat huonoja arvosteluja seka kommentteja ilman
patevia syita, mika voi vaikuttaa yrityskuvaan. Kaunis Koti Wilhelmiinalle on annettu valheellisia

arvosteluja seka yhden tdhden arvosanoja ilman perustelua.

Kohderyhmat

Kaunis Koti Wilhelmiinan kohderyhmia ovat Oulun ja lahiseutujen keski-ikaiset naiset seka nuoret
naiset. Eri ikaisia naisia yhdistaa kiinnostus kodin sisustamiseen ja persoonalliseen pukeutumi-
seen. Kohderyhma pitda kodikkaasta sisustamisesta seka tyyleista "beach house” ja "boho”. Pu-
keutumisessa kohderyhman tyyli on massasta poikkeavaa seka rentoa. Kayttomukavuus, selkeat
tyylit ja aidot materiaalit, kuten pellava, ovat tarkeita. Tuotteet ovat kohtuuhintaisia, jolloin kohde-
ryhmasséa on ihmisia monelta tulotasolta. Keski-ikaisia asiakkaita tavoittaa parhaiten Facebookista
ja nuoria Instagramista. Kaunis Koti Wilhelmiinan kohderyhmaan kuuluu myos elakelaiset seka
suomalaiset ja ulkomaalaiset turistit. Niité ei kuitenkaan huomioida tassa sosiaalisen median mark-
kinointisuunnitelmassa, silla elakelaisia tavoitetaan paremmin muilta kanavilta kuin sosiaalisesta
mediasta, ja maksettua mainontaa halutaan kohdentaa Oulun alueeseen. Markkinointi on myds

suomeksi, jolloin ulkomaalaisille ei talla hetkella ole viestintaa.

Kilpailija-analyysi

Kaunis Koti Wilhelmiinan kilpailuetuja ovat muun muassa hyva asiakaspalvelu, oma tyyli, kohtuul-
liset hinnat, aidot materiaalit ja myymalakoira Aapeli. Yrityksessa panostetaan hyvaan asiakaspal-
veluun ja siihen, etta asiakkaalla on aina mukava tulla myymalaan, ja han voi saada asiantuntevaa
palvelua. Yrityksella on oma tyyli sisustustuotteissa ja vaatteissa, mika eroaa kilpailijoiden tuot-
teista. Kaikki tuotteet ovat omistajien valitsemia ja he pitavat niista itsekin. Tuotteiden hinnat on
pidetty kohtuullisella tasolla, jolloin yritys kilpailee my6s hintojen avulla. Yrityksen tuotteet on tehty
aidoista materiaaleista, mika on monelle asiakkaalle tarkeaa. Merkittava kilpailuetu on myos myy-
malakoira Aapeli. Koira ilahduttaa monia asiakkaita heidan tullessaan myymalaan, mika saa yrityk-

sen jaamaan mieleen ja erottautumaan kilpailijoista.
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Kaunis Koti Wilhelmiinan kilpailijoita ovat toiset oululaiset sisustus- ja vaateputiikit, joita ovat muun
muassa Non Boutique, Berry Fashion seka@ Maja Decor & Lifestyle shop. Non Boutique on oululai-
nen designliike, joka tarjoaa naisille, miehille seka lapsille suomalaisten suunnittelemia vaatteita,
koruja seka asusteita. Yrityksella on tilit Facebookissa ja Instagramissa. Facebookissa on 1373
tykkaajaa ja Instagramissa on 1258 seuraajaa. Non Boutique julkaisee sisaltda molempiin kanaviin
noin 2-3 kertaa viikossa saannollisesti. Sisaltd koostuu mallikuvista, tuotekuvista ja myymalaku-
vista. Kuviin kommentoidaan enemman Instagramissa, ja Non Boutique vastailee kommentteihin

ja laittaa tykkayksia niihin.

Berry Fashion on oululainen vaateliike, joka tarjoaa naisten vaatteita ja asusteita uusilta muotimer-
keilta Englannista, Italiasta ja Ruotsista. Berry Fashionilta 16ytyy Facebook ja Instagram, joissa
yrityksella on Facebookissa 11 951 tykk&ajaa ja Instagramissa 391 seuraajaa. Yritys on aktiivinen
lahes paivittain, ja sisaltéa julkaistaan myds useamman kerran paivassa. Facebook on hieman
aktiivisempi. Sisaltd koostuu mallikuvista, tuotekuvista, myyméalékuvista ja omistajan kuvista myy-
maélan vaatteita paallaan. Molemmissa kanavissa on hieman kommentointia kuviin ja yritys vastaa

niihin ja tykkda kommenteista.

Maja Decor & Lifestyle shop on oululainen sisustusliike, joka tarjoaa pohjoismaisia sisustusmerk-
keja seka aikuisille etta lapsille. Majalta loytyy Facebook ja Instagram. Facebookissa on 2362 tyk-
kaajaa ja Instagramissa on 6120 seuraajaa. Yritys jakaa sisaltoa noin 4-5 kertaa viikkossa molempiin
kanaviin. Instagramiin péaivitetaan sisaltéa aktiivisemmin. Sisaltd koostuu tuotekuvista ja sisustus-
kuvista. Seuraajia aktivoidaan paljon kertomalla tarinoita, kysymalla kysymyksia ja jarjestamalla
arvontoja. Instagramissa kommentoidaan enemman, ja Maja vastaa kysymyksiin ja antaa joihinkin

kommentteihin tykkayksia.

Suuret ketjuliikkeet, kuten esimerkiksi H&M, Kappahl ja Lindex, ovat my6s Kaunis Koti Wilhelmiinan
kilpailijoita, silla heillda on paljon resursseja markkinointiin ja maksettuun mainontaan. Ihmiset ovat
tietoisempia suurista ketjuliikkeista, jolloin ketjuliikkeet vetavat suuria massoja puoleensa. Ketjuliik-

keilla on myds suuret valikoimat ja muodin mukaan vaihtuvat mallistot.

Viestinta
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Kaunis Koti Wilhelmiina viestii paljon tuotteistaan kuvien avulla Facebookissa ja Instagramissa.
Kuvia on otettu sisustustuotteista, asusteista seka vaatteista. Tavallisimpia ovat kuvat, joissa vaat-
teet ovat omistajan, Minna Jylangin, paalle puettuina (katso kuvio 6, 7 ja 8). Facebook on talla
hetkella aktiivisemmassa kaytdssa. Sinne julkaistaan siséltoa lahes paivittain ja joskus useamman-
kin kerran paivassa. Facebookissa viestitddn muun muassa uutuuksista, tarjouksista, myymalan
aukioloajoista seké toivotetaan tervetulleeksi myymalaan tai kiitetaan asiakkaita vilkkaasta péi-
vasta. Kaunis Koti Wilhelmiina jarjestaa silloin talloin tapahtumia, kuten naisteniltoja, kirppiksia ja
lasten vaatteiden esittelya. Niista viestitaan myos Facebookissa. Kaikki viestinta tapahtuu suomen-
kielelld. Teksteissa hyddynnetaan paljon emojeja. Niita sijoitetaan seka viestin alkuun etta loppuun,
jolloin niiden kayttd eroaa kilpailijoista (katso kuvio 6). Emojit myds heréattavat lukijoiden huomion
paremmin. Asiakkaat ovatkin melko aktiivisia kommentoimaan Facebookissa. He kyselevat muun
muassa tuotteiden hintaa ja materiaaleja tai antavat kehuja. Yritys tykkailee ja vastaa kommenttei-
hin aktiivisesti (katso kuvio 7). Asiakkaiden on myds mahdollista tilata vaatteita Facebookin kautta,
silla ne eivat ole viela verkkokaupassa. Juhlapyhét ja sesongit otetaan myds huomioon viestin-

nassa, silla ne nakyvat myymalan valikoimassa. Arvontoja jarjestetaan noin nelja kertaa vuodessa.

& kaunis_koti_wilhelmiina « Seuraa

A88p  kaunis_koti_wilhelmiina Oisko kiva?
& P

#kauniskotiwilhelmiina #torikatu7
#oulu #naistenvaatteet #syksy19
#persoonallistapukeutumista #muoti
#sisustus

/ ) 4 Onko tullut myyntiin@

Vastaa

kset
t set

kaunis_koti_wilhelmiina

Kylla! & @b R

Qb A

57 tykkaysta

KUVIO 8. Kuvankaappaus Kaunis Koti Wilhelmiinan Instagram-julkaisusta. (Kaunis Koti Wilhel-
miina 2019, viitattu 8.11.2019.)
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Instagramissa on samanlaista viestintaa kuin Facebookissakin, mutta hieman harvemmin. Siella
viestitaan kuitenkin useamman kerran viikossa. Kuvat ja viestit ovat samoja kuin Facebookissakin,
mutta niiden lisaksi Kaunis Koti Wilhelmiina hyddyntéda hashtageja. Yleisimpia hashtageja, joita
yritys kayttaa ovat muun muassa #kauniskotiwilhelmiina, #oulu, #torikatu7, #naistenvaatteet, #si-
sustus, #persoonallistapukeutumista ja #muoti (katso kuvio 8). Hashtagit auttavat asiakkaita l0yta-
maan yrityksen Instagramista seka selkeyttavat kuvan teemaa. Omat hashtagit auttavat myos erot-
tautumaan kilpailijoista. Asiakkailta tulee kommentteja kuviin silloin talldin, mutta harvemmin kuin
Facebookissa. Kaunis Koti Wilhelmiina tykkailee ja vastaa kommentteihin aktiivisesti myds In-

stagramissa.

5.1.2 Tavoitteet

Kaunis Koti Wilhelmiinan missio on tarjota massasta poikkeavaa, persoonallista pukeutumista ai-
doissa materiaaleissa ja rennossa tyylissé seka pehmeaa ja kodikasta sisustusta. Omistajat ovat
talla hetkella tyytyvaisia yrityksen tilanteeseen, silla se on ihanteellisella paikalla, ja juuri oikea tyyli
tuotevalikoimassa on Idytynyt. Omistajat ovat tehneet rohkeita valintoja omien mieltymyksiensa,
mukaan, jolloin valikoimaan ovat |dytyneet juuri omat jutut. Sisutustuotteita 16ytyy omistajien kotoa
ja vaatteet ovat sellaisia, joita Minna Jylanki itsekin kayttaa. Suunnitelmana on jatkaa samaa linjaa
tulevaisuudessa. Omistajille on tarkeaa sailyttaa kivijalkalike myds jatkossa, vaikka verkkokaupat
ovatkin hyvin suosittuja, ja kivijalkaliikkeet vahenevat. Omistajat haluavat kohdata asiakkaitaan
kasvotusten ja antaa henkilokohtaista asiakaspalvelua. Verkkokauppa on kivijalkaliikkeen tukena.
Lahitulevaisuuden suunnitelmana on laajentaa verkkokaupan valikoimaa myos naistenvaatteisiin,

silla sille on kysyntaa asiakkaiden keskuudessa.

Sosiaalisen median markkinointisuunnitelman tavoitteena on levittaa tietoisuutta, lisata seuraajia
ja tykkayksia, aktivoida seuraajia, saada uusia asiakkaita, houkutella asiakkaita verkkosivuille ja
kivijalkalikkeeseen seka naiden kautta kasvattaa myyntia. Kaikki oululaiset eivat viela ole tietoisia
Kaunis Koti Wilhelmiinan olemassa olosta, vaan liikkeeseen tulee yha uusia asiakkaita, jotka eivat
ole kuulleet yrityksesta. Ohikulkijat huomaavat yrityksen nayteikkunat, joiden mielenkiintoisuuden
vuoksi he saapuvat sisaan myymalaan. Tavoitteena on paasta paremmin oululaisten tietoisuuteen,

ja l0ytaé ne asiakkaat, jotka pitavat Kaunis Koti Wilhelmiinan tyylista. Seuraajat ja tykkaajat ovat
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sosiaalisessa mediassa tarkeita, silla he luovat yritykselle yhteison ja lukevat yrityksen tuottamaa
sisaltoa. Kaunis Koti Wilhelmiina tavoittelee myds suurempaa yhteisoa, joka nakee yrityksen kuvia,
lukee teksteja seka kommunikoi yrityksen kanssa. Toiveena on myds aktivoida asiakkaita tykkéile-
maan ja kommentoimaan, silla paljon reaktioita saaneet julkaisut nakyvat paremmin sosiaalisessa
mediassa. Sosiaalisen median avulla voidaan saada houkuteltua asiakkaita verkkosivuille ja kivi-
jalkaliikkeeseen. Kaunis Koti Wilhelmiina haluaa onnistua siina tehokkaasti. Kaikki tavoitteet tuke-
vat myynnin kasvattamista, joka on toivottava lopputulos onnistuneella markkinoinnilla sosiaali-

sessa mediassa.

5.1.3 Strategia ja taktiikka

Sosiaalisen median markkinointisuunnitelman strategiana on noudattaa markkinointisuunnitelman
avulla luotua julkaisukalenteria. Julkaisukalenterin pohjana on kaytetty Sales Communicationsin
valmista julkaisukalenteria. Se on luotu Exceliin, jossa kalenteria oli helppo muokata yrityksen tar-
peisiin. Kalenterissa on kuukausisuunnitelma jokaiselle kuukaudelle seka viikkosuunnitelma, jossa
nakyy yksityiskohdat. Strategiana on seurata viikoittain julkaisukalenteria ottamalla kuvat, kirjoitta-
malla tekstit ja julkaisemalla oikeassa mediassa. On hyva myos reagoida spontaanisti, jos sellaisia
tilanteita tulee, esimerkiksi julkaisemalla ajankohtaiseen ilmidon liittyvaa sisaltéa tai jattamalla jo-
tain julkaisematta, jos se ei tunnukaan sopivalta. Markkinoinnin toimivuutta kannattaa tarkkailla
jatkuvasti ja tehda tarvittaessa parannuksia, jotta se olisi mahdollisimman onnistunutta. Markki-
nointia kohdennetaan Kaunis Koti Wilhelmiinan asiakkaisiin ja potentiaalisiin asiakkaisiin julkaise-
malla heille sopivaa sisaltoa oikeissa medioissa. Keski-ikaisia naisia tavoitetaan paremmin Face-
bookissa ja nuoria naisia Instagramissa. Maksetun mainonnan avulla voidaan tavoittaa potentiaa-
lisia asiakkaita. Kaunis Koti Wilhelmiina pyrkii myos erottautumaan kilpailijoistaan tuomalla omaa
tyyliaan esille markkinoinnissa. Yrityksen omaa tyylia on muun muassa persoonallinen valikoima,
kuvaamistapa, jossa Minna Jylanki ottaa itsestaan kuvia peilin kautta myymalan vaatteita paalla,

emojien kaytto tekstissa seka myymalakoira Aapeli.

Sosiaalisen median markkinointisuunnitelman taktiikka, eli strategian yksityiskohdat, on monipuo-
listen ja asiakkaita kiinnostavien sisaltojen julkaiseminen sosiaalisessa mediassa, maksetun mai-
nonnan sopiva kaytto, aktiivinen kommunikointi sosiaalisessa mediassa asiakkaiden kanssa seka

mittareiden tutkiminen ja analysoiminen. Hyvaa sisaltoa Kaunis Koti Wilhelmiinan sosiaalisen me-
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dian tileilld tulevat olemaan esimerkiksi kuvat tuotevalikoimasta, uutuuksista ja tarjouksista, muu-
tamia arvontoja, tapahtumaan kutsuja, vinkkeja, mielipiteiden kyselyja, tarinoita, asiakkaiden koke-
muksia seka koirakuvia. Maksettua mainontaa kannattaa silloin talloin kayttaa hyvien sisaltojen
tehostamiseen, kuten arvontoihin, tarjouksiin ja tapahtumiin. Maksetun mainonnan avulla myds ne
ihmiset, jotka eivat seuraa Kaunis Koti Wilhelmiinan tileja, nakevat sisaltdja. Maksetussa mainon-
nassa on tarkeaa kohdistaa se oikeille ihmisille. Kaunis Koti Wilhelmiinan kannattaa kohdistaa mai-
nontansa oululaisiin naisiin, jotka ovat kiinnostuneita muodista ja sisustamisesta. Sosiaalinen me-
dia on hyva paikka suoraan kommunikointiin asiakkaiden ja yrityksen valilla. Asiakkaat voivat kom-
mentoida ja jakaa yrityksen sisaltoa seka lahettaa viesteja suoraan yritykselle. Kaunis Koti Wilhel-
miina tykkaa ja vastaa asiakkaiden kommentteihin ja viesteihin. Yritys voisi myos jakaa asiakkaiden
ottamia kuvia tuotteista, jos niitd tulee vastaan. Mittareiden tarkkaileminen ja analysoiminen on
my0s osa taktiikkaa, silld sen avulla voidaan ndhda mitk& keinot markkinoinnissa toimivat ja miksi.

Tutkimisen avulla markkinointia voidaan kehittdd paremmaksi.

Digitaaliseen markkinointimixiin kuuluu yhteisty6ssa luominen, kurssi, yhteiséllinen aktivointi seké
keskustelu. Kaunis Koti Wilhelmiina voi hyddyntaa yhteistydssa luomista, esimerkiksi kuuntele-
malla asiakkaiden mielipiteitd sosiaalisen median sisallon suhteen. Asiakkaille voisi tehda kyselyn
ja selvittaa sen avulla, mité sisaltda asiakkaat haluaisivat nahda yrityksen sosiaalisen median ti-
leilld. Kurssi, eli hintojen vaihtelu asiakkaan mukaan, voidaan soveltaa Kaunis Koti Wilhelmiinan
tarpeisiin niin, etta kuunnellaan asiakkaan mielipiteita hintaluokasta. Tuotteiden hinnat ovat koh-
tuullisia, mutta jos asiakas on valmis arvokkaampiin ostoksiin, voidaan asiakkaalle tilata myos kal-
limpia tuotteita, kuten huonekaluja. Yhteisollista aktivointia voisi Kaunis Koti Wilhelmiinan tapauk-
sessa olla asiakkaiden rohkaiseminen ottamaan kuvia tuotteista asiakkaiden kaytossa. Yritys voisi
myos jakaa kuvia omilla tileillaan. Keskustelua on asiakkaiden kommentit ja viestit, joihin Kaunis
Koti Wilhelmiina vastaa aktiivisesti. Yritys voi myo0s aktivoida asiakkaita kommentoimaan esimer-

kiksi kysymalla kysymyksia ja mielipiteita julkaisuissaan.

5.1.4 Toiminta ja seuranta

Toimintaan eli sosiaalisessa mediassa markkinointiin osallistuvat yrityksen omistajat Minna ja Esko
Jylanki. Minna Jylanki hoitaa suurimman osan markkinoinnista, silla han ottaa kuvat, kirjoittaa teks-
tit, julkaisee sisallot sosiaaliseen mediaan seka vastailee kommentteihin ja viesteihin. Esko Jylanki
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kuitenkin auttaa sisallon suunnitteluissa, maksetun mainonnan budjetoinnissa, julkaisukalenterin
seuraamisessa seka mittareiden tarkkailemisessa. Minna Jylanki ottaa kuvia kannykallaan myy-
malassa tai kotonaan. Yleisimpia kuvia ovat vaatteet, jotka ovat Minnan paalla tai kuvat sisustus-
tuotteista. Minna myds julkaisee kuvat kannykallaan ja kirjoittaa niihin sopivat tekstit. Kommenttei-
hin ja viesteihin Minna vastaa aktiivisesti silloin, kun myymalassa on rauhallista ja myymalan auki-
oloajan ulkopuolella. Minna ja Esko suunnittelevat yhdessa siséltéja seka miettivat, milloin on jar-
kevaa kayttaa maksettua mainontaa ja millé budijetilla. Heidan on helppo seurata julkaisukalenteria
markkinoinnissa, silld se antaa aiheita ja kartoittaa julkaisemista. Minna ja Esko voivat yhdessa

tarkkailla mittareita ja analysoida niitd markkinoinnin kehittamiseksi.

Sosiaalisen median markkinoinnin toimivuutta voidaan seurata monin tavoin. Kaunis Koti Wilhel-
miinan markkinointia aiotaan seurata muun muassa tarkkailemalla seuraajien, tykkayksien ja kom-
menttien maaria, seuraamalla Facebookin, Instagramin ja verkkosivujen mittareita seka valvomalla
myynnin kasvua. Tykkaysten ja kommenttien maaran avulla voidaan seurata, miten suosittuja jul-
kaisut ovat. Niita kannattaa katsoa joka julkaisun kohdalla, ja selvittd&, mika oli viikon tai kuukauden
suosituin julkaisu. Maksetun mainonnan toimivuutta voidaan arvioida katsomalla, miten paljon uu-
sia seuraajia saadaan maksetun mainoksen jalkeen. Facebookin ja Instagramin mittareiden avulla
voidaan ndhda muun muassa julkaisujen kattavuutta, vierailuja profiilissa, nayttokertoja seka seu-
raajien ominaisuuksia. Mittareiden avulla voidaan vertailla julkaisujen toimivuutta, ja niita kannattaa
analysoida viikoittain tai kuukausittain. Verkkosivujen mittareista kannattaa katsoa, kuinka moni
asiakas tulee verkkosivuille sosiaalisen median kautta, ja mitka julkaisut onnistuvat parhaiten hou-
kuttelemaan asiakkaita verkkosivuille. Myynnin kasvua on hyva seurata kuukausittain, ja peilata
sita markkinointiin, jolloin voidaan |0ytaa yhdistavia tekijoita myynnin kasvun ja sosiaalisessa me-

diassa markkinoimisen valilla.

5.1.5 Digitaalisen markkinoinnin myyntisuppilo

Tassa osiossa pohditaan miten digitaalisen markkinoinnin myyntisuppiloa voi hyodyntaa sosiaali-
sessa mediassa markkinoimisessa. Sosiaalinen media voi vaikuttaa merkittdvasti suppilon alusta
loppuun saakka, silla se levittaa tietoisuutta, herattaa kiinnostusta, tukee paatoksentekoa seka roh-
kaisee toimintaan. Suppilon avulla tarkastellaan Kaunis Koti Wilhelmiinan markkinointia sosiaali-

sessa mediassa.
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Tietoisuus

Digitaalisen markkinoinnin myyntisuppilon ensimmaisessa vaiheessa ihmiset tulevat tietoisiksi yri-
tyksesta. Sosiaalinen media on hyva keino levittaa tietoisuutta, silld ihmiset viettavat paljon aikaa
yhteisGissa selaten kuvia ja videoita seka tykkailemalla ja kommentoimalla niité. Aktiivinen yritys-
profiili voi saada helposti paljonkin seuraajia. Kertomalla avoimesti yrityksesta ja sen tuotteista so-
siaalisessa mediassa, ihmisten on helppo tutustua yritykseen ja sen tarjontaan. Maksettu mainonta
tehostaa nakyvyytta, silla silloin kuvat tulevat ihmisten etusivuille, vaikka he eivat seuraisikaan yri-

tyksen profiilia.

Kaunis Koti Wilhelmiina on aktiivinen sosiaalisessa mediassa. Sisaltda jaetaan ja kommentteihin
vastataan lahes paivittain. Viestintd koostuu suurimmaksi osaksi yrityksen tuotteista, jolloin seu-
raajat pystyvat ndkemaan, millaisia tuotteita Kaunis Koti Wilhelmiina tarjoaa. Maksettuun mainon-
taan panostetaan myoés parilla kymmenella eurolla kuukausittain, mika auttaa tietoisuuden lisaami-
sessa. Jatkossa Kaunis Koti Wilhelmiina voi keskittyd paremmin Instagramissa markkinoimiseen
maksetun mainonnan avulla ja kohdistamalla sen oululaisiin naisiin, jotka pitavat sisustamisesta ja
persoonallisesta pukeutumisesta. Maksetun mainonnan avulla voidaan saada liséa seuraajia In-

stagramiin ja lisata tietoisuutta oululaisten keskuudessa.

Kiinnostus

Suppilon toisessa vaiheessa ihmiset alkavat kiinnostua yrityksesta, jolloin he alkavat etsia lisaa
tietoa. Sosiaalinen media voi herattaa ihmisissa kiinnostusta yritysta kohtaan mielenkiintoisen si-
sallon avulla. Mielenkiintoista sisaltoa voi olla esimerkiksi yrityksen tarinat, uutuustuotteet, tarjouk-
set ja arvonnat. Mielekas sisaltd saa ihmiset seuraamaan yrityksen tili, jotta he nakevat sita lisaa
jatkossa. Hyva sisalto saa ihmiset myos kiinnostumaan tuotteiden ostamisesta. Houkuttelevat tuo-

tekuvat ja tarjoukset lisaavat mielenkiintoa.

Kaunis Koti Wilhelmiina pyrkii herattamaan kiinnostusta sosiaalisessa mediassa uutuustuotteiden
ja tarjouksien avulla. Myymalaan tulee jatkuvasti uusia tuotteita, jolloin yritys haluaa niista myos
tiedottaa, jotta asiakkaat menisivat verkkokauppaan tai tulisivat myymalaan. Asiakkaat voivat myos

ostaa suoraan sosiaalisesta mediasta nahdessaan mielenkiintoisen tuotteen, jota ei verkkokau-
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pasta |0ydy. Kaunis Koti Wilhelmiina voi jatkossa julkaisukalenterin avulla julkaista monipuolisem-
paa sisaltoa, kuten vinkkeja, ja aktivoida seuraajiaan kysymalla mielipidetta vaatteista tai sisustus-

tuotteista.

Paatoksenteko

Kolmannessa vaiheessa ihminen on hyvin kiinnostunut yrityksesta ja pohtii tuotteiden ostamista.
Paatoksen varmistamiseksi ihminen etsii paljon tietoa ja hakee luottamusta yritykselta. Sosiaalisen
median avulla voidaan tukea myonteista ostopaatosta seka vahvistaa luotettavuutta. Yritys voi vies-
tinnallaan kertoa tuotteiden hyvista puolista ja vahvistaa, etta juuri yrityksen tuotteet ovat oikea
ratkaisu asiakkaan ongelmiin. Facebookissa asiakkaat voivat myos jattaa arvosteluja, joita muut
voivat lukea. Hyvat arvostelut vahvistavat luottamusta, silld nykyaan ihmiset uskovat ennemmin

muita asiakkaita kuin yrityksen mainontaa.

Kaunis Koti Wilhelmiina voi viestinnallaan vahvistaa myonteista ostopaatosta kertomalla tuotteiden
hyvista materiaaleista, kuten pellavasta, ja korostamalla persoonallista tyylidgan. Myds tarjoukset
voivat helpottaa myonteisen ostopaatoksen syntymista. Kaunis Koti Wilhelmiinalla on Faceboo-
kissa 4,8 tahted viidesta, joka perustuu 76 ihmisen mielipiteeseen. Asiakkaat ovat kirjoittaneet
myas hyvia arvosteluja. Hyva arvio tekee yrityksesta luotettavan, jolloin asiakas todennakoisemmin

ostaa sielta tuotteita.

Toiminta

Viimeisessa vaiheessa ihminen on tehnyt myonteisen ostopaatoksen ja paattanyt ostaa yrityksen
tuotteen. Sosiaalinen media voi helpottaa asiakkaan ostamista ohjaamalla verkkokauppaan tai
myymalaan tarkoilla osoitteilla, jotta asiakas loytaa helposti perille. Joskus sosiaalisen median ka-
nava voi olla ostopaikka, jolloin osto tapahtuu suoraan siella. Silloin on tarkeaa, etta ostaminen on
tehty mahdollisimman helpoksi asiakkaalle, jotta se onnistuu sujuvasti, eika asiakas jata prosessia

kesken.
Kaunis Koti Wilhelmiinan sosiaalisen median tileilta paasee suoraan nettisivuille, silla sielta 10ytyy

linkit. Kivijalkaliikkeen osoitetta ei kuitenkaan ole tiedoissa, minka voisi sinne lisata. Asiakkaat voi-

vat tilata tuotteita myds sosiaalisen median kautta, silla kaikkia tuotteita, kuten vaatteita, ei 16ydy
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verkkokaupasta. Asiakkaat nakevat julkaisuista yrityksen tuotteita, jolloin he voivat lahettaa yksi-
tyisviestilla yritykselle pyynnon tilata jonkun tuotteen. Kaunis Koti Wilhelmiina voisi myos viestia
enemman mahdollisuudesta tilata sosiaalisen median kautta, silla kaikki eivat valttamatta ole tie-

toisia siita. Vaatteet ovat kuitenkin tulossa verkkokauppaan, jolloin tilaaminen yksinkertaistuu.

5.2 Julkaisukalenteri

Tassa osiossa esitelldan toimeksiantajalle tehty julkaisukalenteri. Ensin kaydaan lapi kalenterin ra-

kenne ja sen jalkeen sisaltd. Valmis julkaisukalenteri on liitteissa.

5.21 Rakenne

Julkaisukalenteri on muokattu Sales Communicationsin valmiin kalenterin pohjalta. Kalenteri on
luotu Exceliin. Se koostuu kahdesta sivusta, itse kalenterista, jossa nakyy kaikki kuukaudet, ja viik-
kosivusta, jossa nakyy viikkojen yksityiskohdat. Kalenterin alkuun on merkitty kaikki tapahtumaryh-
mat ja niille varikoodit. Juhlapaivat ovat punaisia, tarkeat paivamaarat keltaisia, Facebookin ja In-
stagramin yhteiset julkaisut violetteja, Facebook-julkaisut sinisia, Instagram-julkaisut vaaleanpu-
naisia ja kampanjat vihreita. Kalenterin paiville on sijoitettu Kaunis Koti Wilhelmiinan kannalta hyo-
dylliset juhlapaivat ja tarkeat paivamaarat, kuten juhannus, joulu ja yrityksen syntymapaiva, seka
kaikki julkaisut ja kampanjat. Siita on helppo néhdé koko kuukauden julkaisut, mika auttaa hahmot-

tamaan julkaisujen kokonaiskuvaa ja seuraamaan tasaista julkaisurytmia.

Viikkosivussa on eritelty kaikki viikot. Joka paivan kohdalla maaritellaan mihin mediaan julkaisu
laitetaan, mika on julkaisun viesti, mika on sen tavoite ja milla sen toimivuutta mitataan. Valitut
mediat ovat Facebook ja Instagram. Viestiosiossa kerrotaan tarkemmin julkaisusta ja muun mu-
assa mita kuvissa ja teksteissa on. Tavoitteet ja mittarit on myds maaritelty joka julkaisuun, jotta
voidaan tarkastella, mihin tarkoitukseen julkaisut ovat ja milla keinoin niiden toimivuutta voidaan
mitata. Yksityiskohdat auttavat toimeksiantajaa ymmartamaan julkaisujen eri teemoja ja tarkoituk-

sia.
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52.2 Sisalto

Julkaisukalenterin sisalté koostuu monipuolisesta julkaisusuunnitelmasta Facebookiin ja Instagra-
miin. Julkaisuja on erilaisia, jotta ne kiinnostaisivat monia ihmisia. Osa julkaisuista on vain Face-
bookia varten ja osa taas Instagramia. Muutamia julkaisuja laitetaan molempiin medioihin. Face-
bookiin ja Instagramiin julkaistaan eri sisaltoa, jotta asiakkaat voivat seurata molempia kanavia
nakematta kaikkia viesteja kahteen kertaan. Julkaisuja on 2-5 kertaa vikossa molemmissa medi-
0issa, ja ne on sijoiteltu tasaisesti, jotta aktiivisuus olisi sdannallista. Joissakin julkaisuissa hyodyn-
netdan myads ajankohtaisia teemoja, kuten esimerkiksi ystavanpaiva, kesa tai joulu. Kalenteri antaa
tilaa myds spontaanille julkaisemiselle, mikd on tarkeaa, silla Kaunis Koti Wilhelmiinan omistajat
ovat tottuneet spontaaniin markkinointiin. On myaés sellaisia julkaisuja, joiden ajankohtaa on haas-
tava suunnitella etukateen. Niita ovat esimerkiksi juuri postista tulleiden uutuustuotteiden esittely,
spontaanit alennukset, kun tarvitaan lisaa tilaa, ja asiakkaiden kuvien julkaiseminen yrityksen

omalla tililla.

Yhteisia viesteja Facebookissa ja Instagramissa ovat alennusmyynneista, uutuuksista, juhlapai-
vista tiedottaminen ja joulukalenteri. Isoimmat alennusmyynnit ovat vuoden vaihteen ja juhannuk-
sen jalkeen. Muita alennusmyynteja ovat ystavanpaivaale, synttarialet, Black Friday -ale ja valipai-
vien ale. Alennusten tiedottamisen tavoitteena on saada asiakkaita verkkokauppaan ja myymalaan
ostoksille. Tavoitteina on saada vaihteleva lukumaara asiakkaita siirtymaan verkkokauppaan ja
kasvattaa paivittaismyyntia tietty prosenttimaara. Luvut alkavat kolmesta asiakkaasta ja kahdesta
prosentista, mutta kasvavat vuoden edetessa. Julkaisuja mitataan tykkaysten, kommenttien, nayt-
tokertojen, verkkokauppaan siirtymisten ja myynnin kasvun avulla. Eri uutuuksia ovat kevat-, kesa-
, Syksy-, ja talvituotteet. Tuotteet vaihtelevat sesongeittain, jolloin niistd on hyva tiedottaa. Sen ta-
voitteena on herattaa mielenkiintoa, saada asiakkaita verkkokauppaan ja myymalaan seka saada
vaihteleva lukumaara asiakkaita verkkokauppaan ja kasvattaa myyntia. Julkaisuja mitataan sa-

moilla mittareilla kuin alennusmyyntien tiedotteilla.

Kaunis Koti Wilhelmiinan kannalta tarkeista juhlapaivista tiedotetaan, silla yritys tarjoaa uusia tuot-
teita, kuten vaatteita, sisustustuotteita ja astioita, paivaa varten. Tavoitteena on herattaa mielen-
kiintoa, saada asiakkaita verkkokauppaan ja myymalaan, saada vaihteleva lukumaara asiakkaita
verkkokauppaan ja kasvattaa myyntia. Myos naita julkaisuja mitataan tykkaysten, kommenttien,

nayttokertojen, verkkokauppaan siirtymisten ja myynnin kasvun avulla. Yritys myos toivottaa hyvaa
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juhlapaivaa, silla se on hyvaa asiakkaiden huomioimista. Tavoitteena on sitouttaa ja herattaa mie-
lenkiintoa. Julkaisuja mitataan tykkaysten, kommenttien ja nayttokertojen avulla. Joulukuulle on
suunniteltu joulukalenteri, jossa esimerkiksi joka paiva jouluun asti julkaistaan jonkun tuotteen tai
tuoteryhman alennus, joka on vain sen paivan voimassa. Jouluaattona arvotaan lahjakortti kom-
mentoineiden kesken. Joulukalenterin tavoitteena on sitouttaa, herattaa mielenkiintoa ja saada asi-
akkaita verkkokauppaan ja myymalaan. Mittareina on tykkaykset, kommentit, nayttokerrat, verkko-

kauppaan siirtymiset ja myynnin kasvu.

Facebookin viestintaan kuuluu yhteisten julkaisujen liséksi joka kuukauden tervetulleeksi toivotta-
minen, viikon suosikki, kanta-asiakkuudesta, yrityksesta ja tarjouksista viestiminen, asiakkaiden
toivottaminen tervetulleeksi myymalaan ja verkkokauppaan, usein kysyttyihin kysymyksiin vastaa-
minen, asiakkaiden kiittdminen ja arvonnat. Joka kuukauden tervetulleeksi toivottaminen lisaa po-
sitiivisuutta, ja samalla voidaan esitelld ajankohtaisia tuotteita. Tavoitteena on herattaa mielenkiin-
toa. Julkaisuja mitataan tykkaysten, kommenttien ja nayttokertojen avulla. Joka viikko omistaja
Minna Jylanki esittelee suosikkinsa yrityksen valikoimasta. Se on erilainen tapa esitelld yrityksen
valikoimaa. Tavoitteena on herattdd mielenkiintoa. Julkaisuja mitataan Facebookin mittareiden
avulla. Kanta-asiakkuudesta kerrotaan tietoa, esimerkiksi miten voi liittyd, ja annetaan kanta-asi-
akkaille omia tarjouksia. Tavoitteena on saada 3-5 uutta kanta-asiakasta, herattdd mielenkiintoa ja

sitouttaa asiakkaita yritykseen. Onnistumista mitataan uusien kanta-asiakkaiden maaralla.

Myds yrityksesta halutaan viestia ihan perustietoja, eli millainen Kaunis Koti Wilhelmiina on ja mita
se tarjoaa, silla halutaan tavoittaa myos uusia asiakkaita, jotka eivat ole kuulleet yrityksesta. Mak-
setun mainonnan avulla voidaan tehostaa nakyvyytta. Tavoitteena on herattdaa mielenkiintoa,
saada uusia asiakkaita seka 5 uutta seuraajaa joka julkaisun avulla. Julkaisuja mitataan tykkays-
ten, kommenttien, nayttokertojen ja uusien seuraajien avulla. Facebookissa viestitaan myos ota 3
maksa 2 -tarjouksista. Asiakkaita toivotetaan tervetulleeksi myymalaan ja verkkokauppaan, silla
tavoitteena on saada houkuteltua heita ostoksille. Onnistumista mitataan muun muassa silla,
kuinka moni siirtyy verkkokauppaan ja kuinka paljon myynti kasvaa. Usein kysyttyihin kysymyksiin
vastaamalla halutaan herattaa mielenkiintoa ja vastata kaikille yhteisesti kirjoittamatta jokaiselle
kysyjalle erikseen. Julkaisua mitataan Facebookin mittareilla. Asiakkaita halutaan myos kiittaa vilk-
kaista ajoista, silla asiakkaat ovat Kaunis Koti Wilhelmiinalle tarkeita. Arvontojen jarjestamisella
pyritaan saamaan uusia seuraajia, silla osallistumisen ehtona on seurata yrityksen tilia. Tavoitteena
on saada ensimmaisessa arvonnassa 100 osallistujaa ja seuraavissa taas enemman. Julkaisussa

kehoitetaan myos osallistumaan Instagramissa, jolloin sinnekin saadaan osallistujia.
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Instagramin viestintdan kuuluu yhteisten julkaisujen lisaksi 1, 2 vai 3 -kyselyt, asu- ja sisustusvinkit,
koirakuvat, muutama tarina, yrityksesta ja instagramtarjouksista viestiminen, arvonnat seka ylei-
simpiin kysymyksiin vastaaminen. 1, 2 vai 3 -kyselyssa julkaistaan 3 tai useampi kuva eri vaatteista
tai sisustustuotteista, ja kysytdan minka asiakas naista valitsisi. Tavoitteena on aktivoida seuraajia
kommentoimaan. Aluksi tavoitellaan kahta kommenttia ja loppuvuodesta jo kuutta. Samalla esitel-
laan yrityksen tuotteita. Toimivuutta mitataan Instagramin mittareilla. Asu- ja sisustusvinkeilla halu-
taan tarjota seuraajille hyodyllista sisaltoa. Tavoitteena on sitouttaa ja herattdd mielenkiintoa. Myds

naita julkaisuja mitataan Instagramin mittareilla.

Koirakuvilla halutaan saada paljon tykkayksia, silla koirat vetoavat tunteisiin. Tavoitteena on saada
yli sata tykkaysta ja myohemmin vield yli 120 tykkaysta. Tunteita herattdvat myos tarinat. Tarinoita
jaetaan yrityksen syntymépaivien aikoina, jolloin on hyva muistella yrityksen syntymista ja Ouluun
muuttoa. Tavoitteena on sitouttaa ja herattaa mielenkiintoa. Mittaaminen tapahtuu Instagramin mit-
tareilla. Julkaisuissa on myds pari instagramtarjousta, eli vain nstagramseuraajille tarkoitettua tar-
jousta. Tarjouksen voi lunastaa myymalassa nayttamalla julkaisua maksun yhteydessa. Tavoit-
teena on saada lisda seuraajia Instagramiin ja asiakkaita myymalaan hyédyntdmaan tarjousta. Tar-
jouksen nakyvyytta voidaan mitata uusien seuraajien maarassa ja laskemalla, kuinka moni tulee
kayttamaan tarjouksen myymalaan. Arvontoja julkaistaan Instagramiin samasta syysta kuin Face-
bookiinkin. Kehoittamalla seuraajia osallistumaan arvontaan myos Facebookissa, saadaan myos
Facebookiin lisaa osallistujia. Instagramissa voidaan vastata myos usein kysyttyihin kysymyksiin

samalla tavalla kuin Facebookissakin.

Julkaisukalenteriin on merkitty myos kampanjoita, jotka sijoittuvat tarkeiden paivamaarien ajankoh-
taan. Kampanjat noudattavat samaa kaavaa. Kampanjat aloitetaan hyvissa ajoin, viestia toistetaan
ja asiasta muistutetaan seka viimeisena kiitetaan asiakkaita. Kampanjat aloitetaan hyvissa ajoin,
jotta mahdollisimman moni seuraaja ehtii saada viestin. Toistaminen ja muistuttaminen auttaa kul-
jettamaan viestia perille, silla kaikki seuraajat eivat huomaa viestia ensimmaisella kerralla tai muista
sita kovin kauaa. Paapaivana voidaan viestia paivan tapahtumista ja tunnelmasta. Kampanjan jal-

keen kiitetdan kaikkia osallistuneita.
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6 POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli tehda toimeksiantajalle, eli Kaunis Koti Wilhelmiinalle, sosiaalisen
median markkinointisuunnitelma ja julkaisukalenteri. Tutkimusongelmana oli selvittaa, miten vaha-
resurssinen yritys voi hyodyntdd SOSTAC-mallia ja julkaisukalenteria sosiaalisessa mediassa
markkinoinnissa. Tutkimusmenetelmana oli laadullinen tapaustutkimus. Tavoitteeseen péaastiin,
silla sosiaalisen median markkinointisuunnitelma ja julkaisukalenteri saatiin tehtya toimeksianta-
jalle. Markkinointisuunnitelman pohjana kaytettiin SOSTAC-mallia, ja julkaisukalenteri tehtiin mark-
kinointisuunnitelman avulla, jolloin tutkimusongelmaan on vastattu. Tutkiminen oli laadullista ta-
paustutkimusta, silla tydssa keskityttiin toimeksiantajan nakokulmaan, ja sita pyrittiin ymmartamaéan
syvéllisesti. Tietoja kerattiin kirjallisuudesta, internetlahteista ja haastattelemalla toimeksiantajaa.
Ensimmainen toimeksiantajan haastattelu tapahtui kasvotusten, jossa opinndytetyon tekija kysyi
yrityksen tietoja. Toinen haastattelu tapahtui séhkopostissa. Siind opinnaytetyon tekija lahetti lisa-

kysymyksia sahkdpostilla ja toimeksiantaja vastasi niihin [ahettamélla vastaussahkopostin.

Kirjalahteet ovat ajankohtaisia ja luotettavia. Ne antoivat opinnaytetyélle hyddyllista informaatiota
teoriaosuuksiin. Kirjalahteité oli seka suomen- etta englanninkielella. Internetlahteet koostuvat uu-
tisista, blogipostauksista, tietosivuista, yhdesta videosta seka yhdesta tutkimuksesta. Blogipos-
tausten luotettavuutta on haasteellista arvioida, silla ei voida tietaa, mista blogipostauksen kirjoit-
tajan tiedot ovat peraisin. Valitut lahteet ovat kuitenkin yritysten blogeja, ja niiden kirjoittajat ovat
alan ammattilaisia. Esimerkiksi HubSpot on arvostettu sivusto, jota kéytetdan opinnaytetdiden Iah-
teena seka opetusmateriaalina. Ajankohtaiset tiedot olivat opinnaytetyon kannalta valttamattomia,
silla sosiaalinen media on uusi iImio ja kehittyy jatkuvasti. Internetlahteet ovat silloin ajankohtai-
sempia kuin kirjat. Tuoretta tietoa opinnaytetydlle antoi myos vuonna 2018 tehty tutkimus. Internet-

lahteitd on myos seka suomeksi etta englanniksi, mutta suurempi osa on suomeksi.

Opinnaytetydssa ilmenneita haasteita olivat tyon aloittaminen ja tutkimusongelman muotoileminen.
Opinnaytetydn valmistelut aloitettiin hyvissa ajoin jo toukokuussa. Kirjoittaminen alkoi kuitenkin hy-
vin hitaasti ja tekstia syntyi vain vahan kerrallaan. Sen vuoksi tekemista jai paljon loppuajalle. Yksi
syy alun hitaudelle oli opinnaytetyon tekijan kesatyot. Jo alussa oli selkeaa, etta opinnaytetyo tulee
olemaan sosiaalisen median markkinointisuunnitelma pienelle paikalliselle yritykselle, mutta suun-

nitelmalle sopivan tutkimusongelman muotoilu oli haastavaa. Ensin tutkimusongelmaan tarvittiin
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tarkennusta, mutta seuraava versio ei vastannut opinnaytety6ta. Viimeisesta versiosta saatiin so-
piva. Opinnaytetyon tekija oppi uutta tietoa opinnaytetyon aihealueista, teorian soveltamista seka
ajankayton suunnittelemista. Markkinointi ja sosiaalinen media olivat aiheena ennestaan tuttua kir-
joittajalle, mutta aineistojen tutkimisessa |0ytyi myds uutta tietoa, kuten se, miten sosiaalisessa
mediassa kannattaa markkinoida. Teorian soveltaminen toimeksiantajalle sopivaan markkinointi-
suunnitelmaan oli myds kirjoittajalle opettavaista. Kirjoittaja oppi suunnittelemaan ajankayttoa ja

jakamaan tydskentelya tasaisemmin aikavalille.

Toimeksiantaja voi hyodyntaa markkinointisuunnitelmaa ja julkaisukalenteria jo ennen kalenterin
alkamista ja kokeilla, miten eri julkaisut menestyvat yrityksen sosiaalisen median tileilla. Kalenteria
voi my6s muokata jatkossa, kun uusia ideoita ja kehitettdvaa huomataan. Tavoitelukuja voi nostaa
tai laskea tarpeen mukaan. Kalenteria on myds helppo kayttda seuraavina vuosina ja muokata
pohjaa eri vuosille sopivaksi. Kaunis Koti Wilhelmiinalle voisi tehda seuraavana opinnaytetyona
tyytyvéisyyskyselyn yrityksen sosiaalisen median seuraajille. Sen avulla voitaisiin selvittaa, miten
tyytyvéisia inmiset ovat yrityksen viestintaan, ja mita he haluaisivat nahda ja lukea. Tutkimuksen

avulla voitaisiin kehittaa Kaunis Koti Wilhelmiinan markkinointia viela lisaa.
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Instagram: Asuvinkki Instagram: 1,2 vai 3
10.7 1"z

28 6.7 17 8.7 9.7

Facebook Kesaarvonta Facebtook: Viikon suosikki
Instagram: Kesdarvonta Instagram: Sisustusvinkki

29 13.7 14.7 15.7 16.7 1.7 18.7.
Facebook: Tervetuloa g
a13an Facebook: Viikon suosikki
Instagram: 1, 2 vai 3 Instagram: Asuwinkki
30 207 217 257

227 237 247
Cw ] e e ] w ] e
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Kampanga: Kiitd

286

26.7



Flosteti i L Facebook: Vilkon suosikki

Instagram: Sisustusvinkki Instagram: 1, 2 vai 3

3

30.7 N7 18 28

1 271.7 287 20.7

" Facebook: Tervetuloa
Facetook: Viikon suosikki ok
Instagram: Aswvinkks Instagram: 1,2 vai3

32 38 48 58 6.8 78 88 08
Facebook: Tervetuloa %
verkkok A Facebook: Viikon suosikki
Instagram: Stsustusvinkki Instagram: Asuvinkki
33 10.8 18 12.8 138 14.8 15.8 16.8
Facebook Vikon suosikii F2cebook Tenvetuoa
Instagra 1, 2 vai 3 Instagram: Infoa uusile
34 17.8 188 198 208 218 228 238
prassiiniming Facebaok Vilkon suosikki
Instagram: Sisustusvinkki Instagram: 1, 2 vai 3
35 24.8 258 268 278 288 29.8 30.8
Facebook: Kitos kesasta Facetaok: Viikon suosikki
Instagram: Asuvinkki Instagram: 1,2 vai 3
36 318 19 29 3.9, 49 59 6.9
Facebook ja Instagram:
Facebook: Tervatulo
acebook: Tervatuloa
syyska Facebook: Viikon suosikki
Instagram: Ssustusvinkki Instagram: 1, 2 vai 3
37 79 8.9 99 109 1.9 12,9 139
Facebook Vilkonsuosikid 2o pue: Teveluoa
Instagram: Aswvinkki Instagram: 1, 2 vai 3
Kampanja: Aloitus Kampanja: Toista Kampanja
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178 189 19,9, 209,

Tarkea pawamaa rAapehn
Wilelmiina 1T-vuon3

Facebook js Instagram: Facsbook@ Inshgam
Synttiriak Synttariale
Facebook: Viikon suosikki
Instagram: Tarina
yrityksests
Kampanja: Muistuts Kampanja: P33paiva Kampanja Kampana § i@ Paapaiva Kampania: Kiitd

9 218 29 239 249 259 269 219
Facebook: Syysarvonta Facebook: Viikon suosikki
Instagram: Syysarvonta Instagram: Sisustusvinkki
309 1.10. 3.10 4.10.
Fa:ahuwn: Lue yetion Facetook: Viikon suosikki
Instagram: 1, 2vai 3
5.10 10.10 11.10.
Facebook: Tervetuloa 5 :
ok G Facebaok: Viikon suosikki
Instagranm: Asuvinkki Instagram: 1, 2 vai 3
13,10 14,10 15.10. 17.10. 18.10
Facebook: Viikon suosikki
Si: ikl 1.2vaid
19.10 20,10 21.10 2310 24.10. 25.10

Facebook Viikon suosikki  Facebook: Osta 3 maksa 2

Instagram: Instagramtarjous

27.10. 28.10. 30.10 31.10 1.11.

Facebook: Tervetuloa
wverkkokauppaan
Instagram: 1,2 vai 3 Instagram: Sisustusvinkki

Facetook: Viikon suosikki

5 21 in 41 511 6.1

Facebook ja Instagram:
Tahivutuuksia
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Facebook Tervetuioa

et Facebook: Viikon suosikki
Instagram: Asuvinkki
10.11 1mn 7z 13.11 141 5.1
Facebook: Kitos syksysta Facsbook: Viikon suosikki
Instagram: Sisustusvinkki Instagram: 1, 2 vai 3
16.11 7.1 1811 19.11 2011 2111 211

Facebook: Viikon suosikki
1,2vai3
23.11 24.11. 25.11 27.11 29.11
Tarkes paivamaara:
Black Friday
Facebook ja Instagram:
Black Friday -ale
Facebook: Lahjzidecita Facebook: Viikon suosikki
Instagram: Sisustusvinkki Instagram: 1, 2 vai 3
Kampanja: Aloitus Kampana Kampanja: Toista Kampanja: Muistuta Kampanj: Paspiva Kampanja: Kita
9 30.11 112 212 312 412 512 612
e | v | e | o | e ]
B k ja Instagram: F 1 Instagr Facebook @ F: k2 Facebooka | Facebook ja Instagram:
i i Joulukalenteri

10.12 112 1212 13.12

kjz a F B F cja i Facebook ja Instag Facebook @ Facebook ja Instagram:
Joulskalenteri I’ i Joulukalenteri x -

14.12 16,12 16.12 17.12 18,12 19.12 20.12

Facebook ja Instagram: Facebook ja Instagram: F B gr F i-] F B F -} gr F ja Instagram:
Joulukalenteri Joulkalenteri Joulukalenteri Joulukalenteri Joukalenteri Joulukalenteri Joulukalznteri

2712
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P
MAANANTAI

TUSTAI

KESKIVIIKKO

2.1.2020

PERJANTAI

3.12020

LAUANTAI

412020

SUNNUNTAI
5.1.2020

THSTAI
7.1.2020

KESKIVIIKKO

8.1.2020

9.1.2020

PERJANTAI

10.1.2020

11.1.2020

SUNNUNTAI
12.1.2020

13.1.2020

TISTAI
14.1.2020

KESKIVIIKKO
15.1.2020

MEDIA

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Tervetuloa tammikuu
Toivotetaan uusi kuukausi
tervettulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista

Alennusmyynnit: Tiedotus
alennusmyynneista ja kuvia
alennustuotteista

1, 2vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista?

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta.
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella.

Kanta-asiakkuus: Kerrotaan
tietoa kanta-asiakkuudesta.
Miten ja missa voi
rekisteroitya ja miten siita
hyotyy?

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista?

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla.

Tervetuloa
verkkokauppaan:
Houkutellaan asiakkaita
verkkokauppaan uusien
tuotteiden tai tarjousten
avulla

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten
sisustustuotteista saadaan
hyva kokonaisuus

56

TAVOITE MITTARIT

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Saada asiakkaita
verkkokauppaan ja
kivijalkaliikkeeseen ostoksille
Tavoitteena saada 3 asiakasta
verkkosivuille ja kasvattaa
paivittaismyyntia 2%

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
asvu

Seuraajien akfivointi ja
mielenkiinnon herattaminen
Tavoitteena saada 3
kommenttia.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herataminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Saada lisaa kanta-asiakkaita

Tavoitteena saada 3 vutia Uudet kanta-asiakkaat.
kanta-asiakasia.

Aktivointi ja mielenkiinnon

herattaminen. Tavoitteena Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
saada 2 kommenttia.

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayitokerrat.

Saada asiakkaita
verkkokauppaan. Tavoitteena Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
saada 3 asiakasta siirtymiset verkkokauppaan ja ostosten

Facebookista maara verkkokaupassa
verkkokauppaan.

Sits inen ja mi iinnon - . - PP
herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat



TORSTAI

16.1.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI
Viikon suosikki: Kuva ja
17.1.2020 Facebook esittely omistajan suosikista

talla viikolla
Instagram
LAUANTAI
18.1.2020 Facebook

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista?

Instagram

SUNNUNTAI
19.1.2020 Facebook

Instagram

Facebook

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella

Instagram

THSTAI
Usein kysytyt kysymykset

Vastauksia kysymyksiin
21.1.2020 Facebook joita seuraajat evat
usein
Instagram
KESKIVIIKKO
22 1.2020 Facebook
Instagram
23.1.2020 Facebook
1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
siagram seuraajilta, minka valitsisit
naista?
PERJANTAI
Viikon suosikki: Kuva ja
2412020 Facebook esittely omistajan suosikista
talla viikolla
Instagram
Tervetuloa myymalaan:
25 12020 Facebook Toivotetaan asiakkkaat

tervetulleeksi myymalaan

Kuva myymalan tuotteista
Instagram

SUNNUNTAI

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram
TISTAI

Facebook
1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista?

Instagram

KESKIVIIKKO

Facebook
Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta

Instagram Kerrotaan, miten
sisustustuotieista saadaan
hyva kokonaisuus.

30.1.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI
Viikon suosikki: Kuva ja
31.1.2020 Facebook esittely omistajan suosikista
talla viikolla
Instagram
LAUANTAI
Tervetuloa helmikuu:
Toivotetaan uusi kuukausi
122020 Facebook tervettulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista
Instagram
SUNNUNTAI
222020 Facebook
Instagram
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Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Seuraajien aktivointi ja
mielenkiinnon herattaminen
Tavoitteena saada 2
kommenttia

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Seuraajien akfivointi ja
mielenkiinnon herattaminen.
Tavoitteena saada 2
kommenttia

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Saada asiakkaita myymalaan
Tavoitteena nostaa
paivittaismyynfia 2%

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
myynnin kasvu

Seuraajien akfivointi ja
mielenkiinnon herattaminen.
Tavoitteena saada 2
kommenttia.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat



6 MAANANTAI
Mielenkiinnon herattaminen ja

322020 Facebook asiakkalden saaminen
Kevaan uutuuksia Esitellan verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
uusia kevaisia tuotteita myymalaan. Tavoitteena siirtymiset verkikokauppaan ja myynnin
kuvissa ja teksteissa saada verkkokauppaan 3 kasvu

Instagram asiakasta ja kasvattaa
paivittaismyynfia 2%

THSTAI

422020 Facebook

Instagram
KESKIVIIKKO
Iee:::t o:l::p paan Saada asiakkaita
Houkulellaan asiakkaita verkkokauppaan. Tavoitteena Tykkaykset, kommentit, naytickermrat,
522020 Facebook erkkokau aal: sien saada 3 asiakasta siirtymiset verkkokauppaan ja ostosten
: votteiden f: ta:)::sten Facebookista maara verkkokaupassa
avulla verkkokauppaan
Instagram
6.2.2020 Facebook
Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Instagram Kerrotaan miten kuvan hsg"::'::;ﬂ L - Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella. Teemana kevat.
PERJANTAI
Viikon suosikki: Kuva ja
722020 Facebook exfily omisiaban SNk Mielenkiinnon herattaminen.  Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

talla viikolla. Teemana
kevat

Instagram

822020 Facebook
1, 2vai 3: 3tuotekuvaa tai Seuraajien akiivointi ja

enemman. Kysytaan mielenkiinnon herattaminen i s ieodt
Instagram seuraajilta, minka valitsisit  Tavoitieena saada 3 Tykkaykset, kommenit ja nayliokerrat
naista? Teemana kevat. kommenttia.

SUNNUNTAI
922020 Facebook

Instagram

Mielenkiinnon herattaminen ja
Ystavanpaiva lahestyy asiakkaiden saaminen

Tiedotetaan lahestyvasta  verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat
ystavanpaivasta ja myymalaan. Tavoitteena siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
naytetaan kuvissa saada 4 asiakasta kasvu

lahjaideoita ystavalle. verkkokauppaan ja kasvattaa

myyntia 3%.
THSTAI
Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kemrotaan, miten Sit 1 ja mielenkiinnon .. S
Instagram 2 ista 2an  herslaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat
hyva kokonaisuus.
Teemana ystavanpaiva
KESKIVIIKKO
1222020 Facebook
Instagram
1522000 Facebook Ystavanpaivaale: Mielenkiinnon herattaminen ja
A e Tiedotetaan asiakkaiden saaminen . o .
ystavanpaivaalesta myymalazn. Tavoitteena ;ﬁ;mtﬁmmem naytiokerat ja
Instagram Kuvissa lahjaehdotuksia kasvattaa pavittaismyyniia
ystavalle. 3%
1422020 Facebook thyvan VeEhvanpiie Sitouttaminen ja mielenkiinnon
Toivotetaan seuraajille hesattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
Instagram hyvaa juhlapaivaa.
Viikon suosikki- Kuva ja
15.5.2020 Facebook esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.
talla viikolla
Instagram
SUNNUNTAI
16.2.2020 Facebook
Instagram
17.2.2020 Facebook
Instagram
THUSTAI
Tuotteiden materiaalit Sitouttaminen, mielenkiinnon
Kerrotaan seuraajille herattaminen ja uusien 3 e .
18.2.2020 Facebook tuotteiden hyvista asiakkaiden saaminen Tu's’:’sz'a k;“me"m naytiokerat ja
materiaaleista. Kuvissa Tavoitteena saada 3 uutta i 4
esimerkkeja seuraajaa

58



KESKIVIIKKO
19.2,2020

TORSTAI
20.2.2020

PERJANTAI

21.2.2020

LAUANTAI

SUNNUNTAI

2322020

2422020

THSTAI

KESKIVIIKKO

2722020

PERJANTAI

SUNNUNTAI
132020

232020

THSTAI

3.3.2020

KESKIVIIKKO
432020

TORSTAI
5.3.2020

PERJANTAI

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Koirakuva: Pinstetaan
seuraajia talvisella
koirakuvalla

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista

Sitouttaminen, mielenkiinnon
herattaminen ja tykkaysten
saaminen. Tavoitteena saada
yli 100 tykkaysta

Mi iinnon herattaminen

talla viikolla

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella.

Hyvaa laskiaista!
Toivotetaan asiakkaille
hyvaa ulkoilupaivaa. Kuva
ulkovaatteista, esim
pipoista

Tervetuloa myymalaan:
Toivotetaan asiakkaat
tervetulleeksi myymalaan
uusien tuotteiden tai
tarjousten avulla

QOuluun muutto -tarina
Yrittajat jakavat tarinan
Ouluun muutostaan 2
vuoden asumisen
kunniaksi. Miten paatyivat
Ouluun ja miten on sujunut?

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla

Synttariale: Alennuksia 2
vuoden Oulussa asumisen
kunniaksi.

Tervetuloa maaliskuu
Toivotetaan uusi kuukausi
tervetiulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista

Naistenpaiva lahestyy:
Tiedotetaan lahestyvasta
naistenpaivasta
Ehdotetaan uusia vaatteita
ja sisustustuotteita
naistenpaivaan
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Sitouttaminen ja mielenkiinnon
herattaminen

Sitouttaminen ja mielenkiinnon
herattaminen

Saada asiakkaita myymalaan
Tavoitteena kasvattaa myyntia
3%

Mielenkiinnon herattaminen

Mielenkiinnon herattaminen

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitteena
saada 4 asiakasta
verkkokauppaan ja kasvattaa
paivittaismyyntia 3%.

Mielenkiinnon herattaminen

IVHSISTIRNTNINUT DET allal tnnes jd
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitteena
saada 4 asiakasta
verkkokauppaan ja kasvattaa

N SivitBicmamtis 0L

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
myynnin kasvu

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirfymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.



Vilkon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista

2 ebook
832020 Foe talla viikolla. Teemana

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

naistenpaiva
Instagram
LAUANTAI
32020 Facebook
Asuvinkki: Kuva
asuyhdisteimasta
Kerrotaan miten kuvan Sitouttaminen ja mielenkiinnon
Instagram vaatteita ja W her. - Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
yhdistella. Teemana
naistenpaiva
SUNNUNTAI
8.3.2020 Facebook Hyvaa naistenpaivaa! "
Toivotetaan seuraajille hsgﬂx: Ja miolonkh Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat
Instagram hyvaa juhlapaivaa
932020 Facebook
1, 2vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien akfivointi ja
. Kysytad s her3 o
etagram seuraajita, minka valitsisit Tavoitteena saada 3 Tykchy = JniySkenal
naista? kommenttia
THSTAI
Tarjous kanta-asiakkaille:  Sitouttaminen, mielenidinnona
Imoitetaan kanta- herattaminen ja uusien kanta- . - . pape
10.3.2020 Facebook asiakkaille olevasta edusta asiakkaiden saaminen T{:; kam;_‘:;&‘e:a:! Ohyikonatia
ja ohjeistetaan, miten kanta- Tavoitieena saada 4 uutta -
asiakkaaksi voi liittya kanta-asiakasta
KESKIVIIKKO
11.3.2020
12.3.2020
PERJANTAI
Viikon suosikki: Kuva ja
13.3.2020 Facebook esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommeniit ja naytiokerrat
talla vikolla
1432020
Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta. S S
Instagram Kerrotaan, miten Shg = ne":' L Ao Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.
sisusiusiuotieista saadaan
hyva kokonaisuus.
SUNNUNTAI
15.3.2020
16.3.2020
TIHSTAI
17.3.2020
KESKIVIIKKO
18.3.2020
Asuvinkki: Kuva
asuyhdisteimasta sit g S
Instagram Kerrotaan miten kuvan PR S s Tykkayk kommentit ja naytiokerrat
vaatteita ja asusteita voi

yhdistella.

19.3.2020 Facebook
1, 2vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien akiivointi ja

enemman. Kysytaan mielenkiinnon herattaminen. 3 S
S . seuraajilta, minka valitsisit  Tavoitieena saada 3 [EYRSyieset, Eommmestit 52 ihylickesrat
naista? kommenttia
PERJANTAI
Viikon suosikki- Kuva ja
20.3.2020 Facebook esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
talla vikolla
Instagram
I;V:;‘k";l“ppm Saada asiakkaita ‘ o
HoululeBaan asiakkaita verkkokauppaan. Tavoitieena Tykkaykset kommentit, naytiokerrat,
21.3.2020 Facebook verkkokauppaan saada 4 asiakasta snn'ymxsei verkkokauppaan ja ostosten
tuotieiden tai tarjousten Faceboolasta maara verkkokaupassa
verkkokauppaan
avulla
Instagram
SUNNUNTAI
2232020 Facebook
Instagram
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13 MAANANTAI

23.3.2020

TUSTAI
2432020

KESKIVIIKKO
25.3.2020

TORSTAI

26.3.2020

PERJANTAI

27.3.2020

LAUANTAI
28.3.2020

SUNNUNTAI
29.3.2020

MAANANTAI
30.3.2020

THSTAI
31.3.2020

KESKIVIIKKO

1.42020

TORSTAI

242020

PERJANTAI

3.42020

LAUANTAI

442020

SUNNUNTAI

MAANANTAI

6.4.2020

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Kiitos talvesta: Kiitetaan
aslakkaita vilkkaasta
talvesta

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten
sisustustuotteista saadaan
hyva kokonaisuus

Viikon suosikki: Kuva ja

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattdminen

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattdminen

esittely omistaj a
talla viikolla

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman, Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista?

Asuvinkki; Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella

Tervetuloa huhtikuu
Toivotetaan uusi kuukausi
tervettulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista

non herattaminen

Seuraajien aktivointi ja
mielenkiinnon herattaminen
Tavoitteena saada 3
kommenttia

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen

Mielenkiinnon herattaminen

Koirakuva: Piristetaa
asiakkaita kevaisella
koirakuvalla.

Paasiainen lahestyy
limoitetaan lahestyvasta
paasiaisesta. Ehdotetaan
uusia sisustustuotteita
paasiaiseen

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla. Teemana
paasiainen.

Kevatarvonta: Kevaisia
tuotteita palkintona.
Osallistuminen tapahtuu
seuraamalla yrityksen tilia
ja kommentoimalla

Sitoutt 1 ja mielenkiinnon

herattaminen. Tavoitteena
saada yli 100 tykkaysta.

Mielenkiinnon herattaminen ja

asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitteena
saada 4 asiakasta

verkkokauppaan ja kasvattaa

paivittaismyyntia 3%

Mielenkiinnon herattaminen

Sitouttaminen, mielenkiinnon

herattaminen ja seuraajien

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu,

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja

saaminen. Tavoitteena saada uudet seuraajat

100 os

julkaisuun. Kehoitet
myos osallistumaan
Instagramissa.
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Kevatarvonta: Kevaisia

tuotteita palkintona

Osallistuminen tapahtuu Siouttaminen, mielenkiinnon

seuraamalla yrityksen tilia  herattaminen ja seuraajien Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja

instagram ja kommentoimalla saaminen. Tavoitieena saada uudet seuraajat
julkaisuun. Keh an 100 osallistujaa
myos osaliistumaan

Facebookissa
THSTAI
7.42020

KESKIVIIKKO

PERJANTAI

10.4.2020 Hyvaa Paasiaistal

Toivotetaan seuraajille Sitouttaminen ja miel

enkiinnon Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

hyvaa juhlapaivaa heratminen
LAUANTAI
Viikon suosikki- Kuva ja
11.4.2020 Facebook esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
talla viikolla
SUNNUNTAI
12.42020
MAANANTAI
13.4.2020
THSTAI
Tervetuloa myymalaan
Toivotetaan asiakkaat Saada asiakkaita myymalaan
1442020 Facebook tervetulleeksi myymalaan  Tavoitieena kasvattaa Tykkaylr(\s;:l kommeni, ndylibkerrat ja
uusien tuotteiden tai paivittaismyynia 4% TYYREER KBV
tarjousten avulla
Instagram
KESKIVIIKKO
15.42020 Facebook
Instagram
16.4.2020 Facebook
1, 2vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien akiivointi ja
enemman. Kysytaan mielenkiinnon herattaminen
Wsiagram seuraajilta, minka valitsisit Tavoitteena saada 4 Tyk K J8 nlyibkoerat
naista? kommenttia
PERJANTAI
Viikon sucsikki: Kuva ja
17.4.2020 Facebook esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommeniit ja naytiokerrat
1alla vikkolla
Instagram
LAUANTAI
18.42020 Facebook
Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta . .
Instagram Kerrotaan, miten hS:‘““,""'m"e;‘"’ o Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
sisustustuotieista saadaan A
hyva kokonaisuus
SUNNUNTAI
19.4.2020 Facebook
Instagram
20.4.2020 Facebook
1, 2vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien akfivointi ja
enemman. Kysytaan mielenkiinnon herattaminen - P
Instagram Sl Tai: vl Ta ey Tykkaykset, kommeniit ja naytiokerrat
naista? kommenttia
THSTAI
21.4.2020 Facebook
Instagram
KESKIVIIKKO
Infoa uusille asiakkaille
Mequasan mfoa: 2 ok Mielenkiinnon herattaminen ja
Ymﬂ‘/kS&ﬂﬂ e uusien asiakkaiden saaminen. Tykkaykset, kommentit, naytiokerrat ja
2242020 Facebook a mita tarjcamme.
= ¥ k) 2 Tavoitteena saada 5 uutia uudet seuraajat
Julkaisua voi tehostaa sewraaiaa
maksetun mainonnan
avulla
Instagram
2342020 Facebook
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Instagram

PERJANTAI

2442020 Facebook
Instagram
LAUANTAI

25.4.2020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI

26.4.2020 Facebook

Instagram
MAANANTAI

27.4.2020 Facebook

Instagram

THSTAI

28.4.2020 Facebook
Instagram
KESKIVIIKKO

29.4.2020 Facebook

Instagram

TORSTAI
30.4.2020 Facebook
Instagram

PERJANTAI

1.5.2020 Facebook

Instagram
LAUANTAI

Facebook

Instagram
SUNNUNTAI
3.5.2020 Facebook

Instagram

MAANANTAI

452020 Facebook

Instagram
THSTAI

552020 Facebook

Instagram

KESKIVIIKKO

6.5.2020 Facebook
Instagram
TORSTAI

7.5.2020 Facebook

Instagram

PERJANTAI

8.5.2020 Facebook

Instagram
LAUANTAI
9.5.2020 Facebook

Instagram

SUNNUNTAI

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita vol
yhdistella.

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla

Vappu lahestyy
Tiedotetaan lahestyvasta
vapusta. Ehdotetaan uusia
tuotteita vappuun

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten
sisustustuotteista saadaan
hyva kokonaisuus
Teemana vappu

Hyvaa Vappua!
Toivotetaan seuraajille
hyvaa juhlaa

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla

Tervetuloa toukokuu:
Toivotetaan uusi kuukausi
tervettulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista

Aitienpaiva lahestyy.
Tiedotetaan lahestyvasta
aitienpaivasta. Endotetaan
lahjaideoita aideille.

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella. Teemana
aitienpaiva

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla. Teemana
aifienpaiva.
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Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herittaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Mielenkiinnon herattaminen ja
aslakkaiden saaminen

verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
myymalaan, Tavoitteena siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
saada 5 asiakasta kasvu

verkkokauppaan ja kasvattaa

palvittaismyyntia 4%

Sitoutt, 1 ja miel

n .
herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Mielenkiinnon herattaminen.  Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Mielenkiinnon herattaminen

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen

verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
myymalaan. Tavoitteena siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
saada 5 asiakasta kasvu.

verkkokauppaan ja kasvattaa

paivittaismyyntia 4%

ﬁgr'ananﬂnenl a M Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat



10.5.2020

11.5.2020

THSTAI

12.5.2020

KESKIVIIKKO

13.5.2020

1452020

PERJANTAI

15.5.2020

SUNNUNTAI
17.52020

18.5.2020

TISTAI
19.5.2020

KESKIVIIKKO
20.52020

21.52020

2252020

2352020

SUNNUNTAI

2452020

25.5.2020

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Hyvaa Aitienpaivaa!
Toivotetaan seuraajille
hyvaa juhiapaivaa

Uutuuksia kevaan juhliin
Esitellaan uusia vaatteita
asusteita ja
sisustustuotieita kevaan
juhliin

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista? Teemana kevaan
juhiat

Tervetuloa
verkkokauppaan
Houkutellaan asiakkaita
verkkokauppaan uusien
tuotieiden tai tarjousten
avulla

Viikon suosikki- Kuva ja
esitiely omistajan suosikista
talla viikkolla. Teemana
kevaan juhlat

Sisustusvinkki: Kuva

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen Tykkaykset, kommentt ja naytiokerrat

Mielenkiinnon herattaminen ja

asiakkaiden saaminen

verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommeniit, nayttokerrat
myymalaan. Tavoitteena siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
saada S asiakasta kasvu

verkkokauppaan ja kasvattaa

paivittaismyyntia 4%

Seuraajien akfivointi ja
mieienkiinnon heratiaminen
Tavoitieena saada 4
kommenttia

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Saada asiakkaita
verkkokauppaan. Tavoitteena Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat
saada S asiakasta siirtymiset verkkokauppaan ja ostosten

Fasebookista maara verkkokaupassa
verkkokauppaan
Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommeniit ja naytiokerrat

sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten Sitouttaminen ja mielenkiinnon 2 ST
2 eista aan  heraltami Tykkaykset, kommeniit ja naytiokerrat
hyva kokonaisuus
Teemana kevaan juhlat
Asuvinkki: Kuva
asuyhdisieimasta <, - : e n
Kerrotaan miten kuvan heratiaminen a Tykkaykset, kommeniit ja naytiokerrat.
vaatieila ja asusteita voi
yhdistelia
1,2vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien akfivointi ja
enemman. Kysytaan mielenkiinnon heratiaminen - A
ita. minka valitsisit  Tavos 125 Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
naista? kommenttia
Vikon suosikki- Kuva ja
esitiely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

talla viikolla

Ota 3, maksa 2 Kerrotaan
tarjouksesta myymalassa ja
verkkokaupassa
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Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitieena
saada 6 asiakasta
verkkokauppaan ja kasvattaa
paivitfaismyynfia 5%

Tykkaykset, kommeniit, naytiokemrat,
sirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu



THSTAI
26.5.2020

KESKIVIIKKO

27.5.2020

TORSTAI
28.5.2020

PERJANTAI

29.5.2020

LAUANTAI
30.5.2020

SUNNUNTAI
31.5.2020

MAANANTAI

1.6.2020

TISTAI

26.2020

KESKIVIIKKO
3.6.2020

46.2020

PERJANTAI

5.6.2020

LAUANTAI
6.6.2020

SUNNUNTAI

7.6.2020

MAANANTAI

8.6.2020

TISTAI

9.6.2020

KESKIVIIKKO
10.6.2020

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten
sisustustuotteista saadaan
hyva kokonaisuus

Tervetuloa myymalaan
Toivotetaan asiakkaat
tervetulleeksi myymalaan
uusien tuotteiden tai
tarjousten avulla

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla

Infoa uusille asiakkaille
Kerrotaan infoa
yritytyksesta. Keita olemme

ja mita tarjoamme.

Julkaisua voi tehostaa
maksetun mainonnan
avulla.

Tervetuloa kesakuu
Toivotetaan uusi kuukausi
tervettulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista.

Kesan uutuuksia: Esitellan
uusia kesaisia tuotteita
kuvissa ja teksteissa

Koirakuva: Piristetaan
asiakkaita kesaisella
koirakuvalla.

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla. Teemana
kesa.

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista? Teemana kesa.

Kiitos kevaasta: Kiitetaan
asiakkaita vilkkaasta
kevaasta.
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Sitoutt: 1 ja mi iinnon
herattaminen

Saada asiakkaita myymalaan
Tavoitteena nostaa
paivittaismyyntia 5%

Mielenkiinnon herattaminen

Mielenkiinnon herattaminen ja
uusien asiakkaiden saaminen.
Tavoitteena saada S uutta
seuraajaa

Mielenkiinnon herattaminen

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitteena
saada 6 asiakasta
verkkokauppaan ja kasvattaa
paivittaismyyntia 5%

ittt

1, mi: 1 1
herattaminen ja tykkaysten
saaminen. Tavoitteena saada
yii 120 tykkaysta

Mielenkiinnon herattaminen

Seuraajien akiivointi ja
mielenkiinnon herattaminen.
Tavoitteena saada 5
kommenttia.

Sitouttaminen ja mielenkiinnon
herattaminen

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
myynnin kasvu

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
uudet seuraajat.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.



Instagram
11.6.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI
126.2020 Facebook
Instagram
LAUANTAI
13.6.2020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI
1462020 Facebook
Instagram
15.6.2020 Facebook
Instagram
THSTAI
16.6.2020 Facebook
Instagram
17.6.2020 Facebook
Instagram
18.6.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI
19.6.2020 Facebook
Instagram
20.6.2020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI
21.6.2020 Facebook
Instagram
2262020 Facebook
Instagram
THSTAI
23.6.2020 Facebook
Instagram

KESKIVIIKKO

2462020 Facebook

PERJANTAI

26.6.2020 Facebook

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatieita ja asusteita voi
yhdistella

Viikon suosikki: Kuva ja
esitiely omistajan suosikista
taila vilkolla

Instagramtarjous: Tarjous
vain instagram-seuraajille
Ohjeena nayttaa kuvaa
myymalassa niin saa
alennuksen

Juhannus lahestyy
Tiedoletaan lahestyvasta
juhannuksesta Ehdotetaan
uusia tuofteita
juhannukseen

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten
sisustustuotieista saadaan
hyva kokonaisuus
Teemana juhannus

Viikon suosikki- Kuva ja
esitiely omistajan suosikisia
talla viikolla. Teemana
juhannus

11YVaG JUl I UG

Toivotetaan seuraajlle

hen 33 isshlan3n33

Alennusmyynnit:
Tiedotetaan alkavista
alennumyynneista. Kuvissa
alennustuotteita

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajiita, minka valitsisit
naista?

Tervetuloa
verkkokauppaan
Houkutellaan asiakkaita
verkkokauppaan uusien
tuotieiden tai tarjousten
avulla

Viikon suosikki- Kuva ja
esiftely omistajan suosikista
talla viikolla
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Sitouttaminen ja mielenkiinnon

W = Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Mielenkiinnon herattaminen ja
uusien Instagram-seuraajen

T et Tykkaykset, kommentit, naytiokerrat ja

4 vutia seuraajaa ja 7 tarjousta Kivam: myianetdon mikid
hyodyntanytta asiakasta

Mielenkainnon herattaminen ja

asiakkaiden saaminen

verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
myymalaan Tavoitieena siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
saada 6 asiakasta kasvu

verkkokauppaan ja kasvattaa
paiviftaismyyntia 5%

Sitouttaminen ja mielenidinnon
herattaminen

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Mielenkinnon herattaminen Tykkaykset, kommeniit ja naytiokerrat

Sitouttaminen ja mielenkiinnon : D
herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen

verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommentit, nayitokerrat,
myymalaan. Tavoitieena siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
saada 6 asiakasta kasvu.

verkkokauppaan ja kasvatiaa

pavittaismyynia 5%

Seuraajien akfivointi ja
Tavoitteena saada 5
kommenttia.

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Saada asiakkaita
verkkokauppaan. Tavoitfeena Tykkaykset kommentit, nayttokerrat,

saada 6 asiakasta siirtymiset verkkokauppaan ja ostosten
Facebookista maara verkkokaupassa
verkkokauppaan

Mielenkinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat



Instagram

LAUANTAI
27.6.2020 Facebook

Instagram
SUNNUNTAI
28.6.2020 Facebook
Instagram
MAANANTAI
29.6.2020 Facebook
Instagram
TISTAI
30.6.2020 Facebook
Instagram
KESKIVIIKKO
1.7.2020 Facebook
Instagram
2.7.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI
3.7.2020 Facebook

Instagram
LAUANTAI
442020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI
5.7.2020 Facebook

Instagram

6.7.2020 Facebook
Instagram
TISTAI

7.7.2020 Facebook

Instagram
KESKIVIIKKO
8.7.2020 Facebook
Instagram
TORSTAI
9.7.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI
10.7.2020 Facebook
Instagram
LAUANTAI
11.7.2020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI
12.7.2020 Facebook
Instagram
MAANANTAI
13.7.2020 Facebook

Usein kysytyt kysymykset
Vastauksia kysymyksiin
joita seuraajat kyselevat
usein

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset ja kommentit

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella,

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

heratiminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tervetuloa heinakuu
Toivotetaan uusi kuukausi
tervettulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

1, 2 vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien aktivointi ja
enemman. Kysytaan mielenkiinnon herattaminen
seuraajilta, minka valitsisit  Tavoitteena saada 5
naista? kommenttia.

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
talla viikolla

Kesaarvonta: Kesaisia

tuotteita palkintona.

Osallistuminen tapahtuu Sitouttaminen, mielenkiinnon

seuraamalla yrityksen tilia  herattaminen ja seuraajien Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
ja kommentoimalla saaminen.Tavoitteena saada uudet seuraajat

julkaisuun. Kehoitetaan 125 osallistujaa

myos osallistumaan

Instagramissa.

Kesaarvonta: Kesaisia

tuctteita palkintona.

Osallistuminen tapahtuu Sitouttaminen, mielenkiinnon

seuraamalla yrityksen filia  herattaminen ja seuraajien Tykkaykset, kommentit naytiokerrat ja
ja kommentoimalla saaminen. Tavoitieena saada uudet seuraajat

julkaisuun. Kehoitetaan 125 osallistujaa.

myos osallistumaan

Facebookissa

Sisustusvinkki: Kuva

sisustuskokonaisuudesta. x e s =

Kerrotaan, miten 5“9"'??’“,'""" Ja mislenkinnon Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.
= £ herattaminen

sisustustuotieista saadaan

hyva kokonaisuus.

Viikon suosikki: Kuva ja

esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

talla viikolla
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THSTAI
1472020
KESKIVIIKKO

15.7.2020

16.7.2020

PERJANTAI

17.7.2020

18.7.2020

SUNNUNTAI
19.7.2020

20.7.2020

THSTAI

21.7.2020

KESKIVIIKKO
2272020

23.7.2020

PERJANTAI

2472020

SUNNUNTAI

THSTAI

KESKIVIIKKO
29.7.2020

30.7.2020

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram
Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista?

Tervetuloa myymalaan
Toivotetaan asiakkaat
tervetulleeksi myymalaan
uusien tuotteiden tai
tarjousten avulla

Viikon suosikki: Kuva ja
esifiely omistajan suosikista
talla vikolla

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella

Infoa uusille asiakkaille
Kerrotaan infoa
yritytyksesta. Keita olemme
ja mifa tarjoamme.
Julkaisua voi tehostaa
maksetun mainonnan
avulla

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesia
Kerrotaan, miten
sisustustuotieista saadaan
hyva kokonaisuus.

Viikon suosikki: Kuva ja
esitiely omistajan suosikista
talla vikolla

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajita, minka valitsisit
naista?

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai

enemman. Kysytaan

seuraajilta, minka valitsisit
aista?
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Seuraajien aktivointi ja
mielenkiinnon herattaminen
Tavoitteena saada 5
kommenttia

Saada asiakkaita myymalaan
Tavoitteena kasvattaa
paivittaismyyntia 6%

Mielenkiinnon herattaminen

Sitouttaminen ja iinnon

herattaminen

Mielenkiinnon herattaminen ja
uusien asiakkaiden saaminen
Tavoitteena saada 5 uutta
seuraajaa

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

Mielenkiinnon herattaminen

Seuraajien akfivointi ja
mielenkiinnon heratiaminen.
Tavoitteena saada 5
kommenttia.

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen

Seuraajien akfivointi ja
mielenkiinnon heratiaminen
Tavoitteena saada 5
kommenttia

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
myynnin kasvu

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayftokerrat ja
uudet seuraajat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat



PERJANTAI

31.7.2020

LAUANTAI

1.8.2020

SUNNUNTAI
2.8.2020

MAANANTAI
3.8.2020

THSTAI
4.8.2020

KESKIVIIKKO

582020

6.8.2020

PERJANTAI

7.8.2020

8.8.2020

SUNNUNTAI
9.8.2020

10.8.2020

THSTAI
11.8.2020

KESKIVIIKKO
12.8.2020

13.8.2020

PERJANTAI

14.8.2020

LAUANTAI

15.8.2020

SUNNUNTAI
16.8.2020

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Viikon suosikki: Kuva ja

esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen

talla viikolla

Tervetuloa elokuu
Toivotetaan uusi kuukausi
tervettulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten

sisustustuotieista saadaan

hyva kokonaisuus.

Tervetuloa
verkkokauppaan
Houkutellaan asiakkaita
verkkokauppaan uusien
tuotteiden tai tarjousten
avulla

Viikon suesikki: Kuva ja

esittely omistajan suosikista

talla viikolla

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella.

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan

seuraagjilta, minka valitsisit

naisia?

Infoa uusille asiakkaille:
Kerrotaan infoa

yritytyksesta Keita olemme

ja mita tarjoamme.
Julkaisua voi tehostaa
maksetun mainonnan
avulla

Viikon suosikki: Kuva ja

esittely omistajan suosikista

talla viikolla

Tervetuloa myymalaan
Toivotetaan asiakkaat
tervetulleeksi myymalaan
uusien tuotteiden tai
tarjousten avulla
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Mielenkiinnon herattaminen

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen

Saada asiakkaita

verkkokauppaan. Tavoitieena

saada 10 asiakasta
Facebookista
verkkokauppaan.

Mielenkiinnon herattaminen

Sitouttami ja mi
herattaminen

Seuraajien akfivointi ja

on

mielenkiinnon herattaminen.

Tavoifteena saada 6
kommenttia.

Mielenkiinnon herattaminen ja
uusien asiakkaiden saaminen.

Tavoitteena saada 5 uutta
seuraajaa

Mielenkiinnon herattaminen

Saada asiakkaita myymalaan

Tavoitteena nostaa
paivittaismyynfia 5%

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja ostosten
maara verkkokaupassa

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
uudet seuraajat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
myynnin kasvu



MAANANTAI
17.8.2020 Facebook
Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta. .
Instagram Kerrotaan, miten
sisustustuotieista saadaan
hyva kokonaisuus

ja mielenkiinnon
herittaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

THSTAI

Tarjous kanta-asiakkaille:  Sitouttaminen, mielenkiinnona

limoitetaan kanta- herattaminen ja uusien kanta- Tykkaykset, kommentit, naytiokerat ja

18.8.2020 Facebook asiakkaille olevasta edusta asiakkaiden saaminen uudet kanta-asiakkaat
ja ohjeistetaan, miten kanta- Tavoitteena saada 5 uufta
asiakkaaksi voi liittya. kanta-asiakasta
Instagram
KESKIVIIKKO
19.8.2020 Facebook
Instagram
Facebook
Instagram
PERJANTAI
Viikon suosikki: Kuva ja
21.8.2020 Facebook esitiely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

talla viikolla
Instagram

LAUANTAI

2232020 Facebook
1, 2vai 3: 3tuotekuvaa tai Seuraajien aktivointi ja
enemman. Kysytaan mielenkiinnon herattaminen
seuraajilta, minka valitsisit Tavoitteena saada 6
naista? kommenttia

Instagram Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

SUNNUNTAI
23.8.2020

2452020

THSTAI

25.8.2020
Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta

Instagram Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella.

Sitouttaminen ja mielenkiinnon = cias
ttami Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

KESKIVIIKKO

Kiitos kesasta: Kitetaan

26.5.2020 Facebook asiakkaita vilkkaasta SRoUREIET R umceamon

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

S herattaminen
kesasta
Instagram
27.8.2020 Facebook
1, 2vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien akfivointi ja
enemman. Kysytaan mielenkiinnon heratiaminen. = SIEG S e
Instagram seuraajilta, nﬁf‘a valitsisit Tavoitteena saada 6 Tykicaykset, kommentit ja naytiokerrat
naista? kommenttia.
Viikon suosikki: Kuva ja
28.3.2020 Facebook esitiely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen.  Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
talla viikolla
Instagram
29.8.2020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI
30.8.2020 Facebook
Instagram
Mielenkiinnon herattaminen ja
31.8.2020 Facebook asiakkaiden saaminen
Syksyn uutuuksia: Esitellan verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
uusia syksyisia tuotteita myymalaan. Tavoitteena siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kuvissa ja teksteissa saada S ihmista kasvu.
Instagram verkkokauppaan ja kasvattaa
paivittaismyynfia 6%
THSTAI
Tervetuloa syyskuu
1.9.2020 Facebook Toivotetaan st kankausi Mielenkiinnon herattaminen.  Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
tervetiulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotieista
Instagram
KESKIVIIKKO
292020 Facebook
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Instagram
TORSTAI
3.9.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI
492020 Facebook
Instagram
5.9.2020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI
6.9.2020 Facebook
Instagram
MAANANTAI
7.9.2020 Facebook
Instagram
TISTAI
8.9.2020 Facebook
Instagram
KESKIVIIKKO
9.9.2020 Facebook
Instagram
10.9.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI
11.9.2020 Facebook
Instagram
1292020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI
13.9.2020 Facebook
Instagram
14.9.2020 Facebook
Instagram
THSTAI
15.9.2020 Facebook
Instagram

KESKIVIIKKO

16.9.2020 Facebook
Instagram
17.9.2020 Facebook
Instagram
PERJANTAI

18.9.2020 Facebook

Instagram

LAUANTAI

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten
sisustustuotteista saadaan
hyva kokonaisuus
Teemana syksy

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla. Teemana
syksy.

1, 2vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista? Teemana syksy

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella

1, 2vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista?

Viikon suocsikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla

Tervetuloa myymalaan:
Toivotetaan asiakkaat
tervetulleeksi myymalaan
uusien tuotteiden tai
tarjousten avulla

Tarina yrityksesta: Yrityksen
syntymapaivan kunniaksi
perustaja kertoo tarinan
yrityksesta, esim. mista
kaikki alkoi

Synttariale: Yrityksen
syntymapaivan kunniaksi
asiakkaat saavat
myymalassa ja
verkkokaupassa alennusta

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla

7

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Seuraajien aktivointi ja
mielenkiinnon herattaminen
Tavoittena saada 6
kommenttia

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Sito ja mi
herattaminen

N Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Seuraajien akfivointi ja
mielenkiinnon heratiaminen
Tavoitiena saada 6
kommenttia.

Tykkaykset, kommentit ja nayitokerrat

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja

Saada asiakkaita myymalaan myynoin kasvu

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen

verkkokauppaan ja Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
myymalaan. Tavoitteena siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
saada 5 ihmista kasvu

verkkokauppaan ja kasvattaa

paivittaismyyniia 6%

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat



Synftariale

P m— Myymalapaallikko Aapelin
syntymapaivan kunniaksi
asiakkaat saavat

Instagram myymalassa ja

verkkokaupassa alennusta

SUNNUNTAI
209.2020 Facebook

Instagram

21.9.2020 Facebook
Instagram
THSTAI

2292020 Facebook
Instagram
KESKIVIIKKO
Syysarvonta: Syksyisia
tuctteita palkintona
Osallistuminen tapahtuu
seuraamalla yrityksen filia
ja kommentoimalla
julkaisuun. Kehoitetaan
myos osallistumaan
Instagramissa

Syysarvonta: Syksyisia
tuotteita palkintona.
Osallistuminen tapahtuu
seuraamalla yrityksen tilia
ja kommentoimalla
julkaisuun. Kehoitetaan
myos osallistumaan
Facebookissa

239.2020 Facebook

Instagram

2492020 Facebook

Instagram

PERJANTAI

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla

25.9.2020 Facebook
Instagram

26.9.2020 Facebook

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten
sisustustuotieista saadaan
hyva kokonaisuus.

Instagram

SUNNUNTAI
27.9.2020 Facebook

Instagram

28.9.2020 Facebook

Koirakuva: Syksyinen
koirakuva piristamaan
seuraajia.

Instagram

TISTAI

Facebook
Instagram
KESKIVIIKKO

Facebook
1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa fai
enemman. Kysytaan

e seuraajilia, minka valitsisit
naisia?
Tervetuloa lokakuu
1102020 Facebook Toivotetaan uusi kuukausi

tervetiulleeksi. Kuva

ajankohtaisista tuotteista
Instagram

PERJANTAI

Viikon suosikki: Kuva ja

esittely omistajan suosikista

talla viikolla

2.10.2020 Facebook

Instagram
3.10.2020 Facebook
Instagram
SUNNUNTAI

4.10.2020 Facebook

Instagram

MAANANTAI
5.10.2020
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Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitteena
saada 5 ihmista
verkkokauppaan ja kasvattaa
paivittaismyyntia 6%

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu

Sitouttaminen, mielenkiinnon
herattaminen ja seuraajien
saaminen. Tavoitteena saada
150 osallistujaa

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
uudet seuraajat

<,
herattaminen ja seuraajien
saaminen. Tavoitieena saada
150 osallistujaa

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja
uudet seuraajat

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

heratiaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Sitouttaminen, mielenkiinnon
herattaminen ja tykkaysten
saaminen. Tavoitteena saada

yii 120 tykiaysta

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Seuraajien akfivointi ja
mielenkiinnon herattaminen.
Tavoitteena saada 6
kommenttia.

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat



THSTAI

Te‘f*;:;:loa Saada asiakkaita
Houkutellaan ssiakkaita  YerKkokauppaan Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
6.10.2020 Facebook Y BESRRICH Tavoittemaarana 10 siirtymiset verkkokauppaan ja ostosten

verkkokauppaan uusien
tuotteiden tai tarjousten
avulia

Facebookista verkkokauppaan maara verkkokaupassa
siirtynytia asiakasta

Instagram

KESKIVIIKKO
7.10.2020 Facebook
Instagram

8.10.2020

Facebook

Asuvinkki: Kuva
Instagram Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella

ja mielenkiinnon _
Rersitaminen Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

PERJANTAI
Viikon suocsikki: Kuva ja
9.10.2020 Facebook esitiely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
talla viikolla
Instagram
LAUANTAI
10.10.2020 Facebook
1, 2vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien akiivointi ja

enemman. Kysytaan mielenkiinnon heratiaminen - z
Stagram seuraajilta nﬁf’a valitsisit Tavoitteena saada 6 Tykichylcoet, kowmmpnii ja ndySickemval
naista? kommenttia.
SUNNUNTAI
11.10.2020 Facebook
Instagram
Tervetuloa myymalaan
Toivotetaan asiakkaat 3
12102020  Facebook tervetullesksi myymalaan  Saada asiakkaita myymalaan | /Rkayksel, kommentit, naytickerrat ja
uusien tuotteiden tai myynnin kasv
tarjousten avulla
Instagram

THSTAI
13.10.2020 Facebook
Sisustusvinkki: Kuva

sisustuskokonaisuudesta : SIS =
Instagram Kerrotaan, miten hS:fw"“n";‘ Jamielenkinion . keet kommentit ja naytiokerrat
sisustustuotieista saadaan

hyva kokonaisuus

KESKIVIIKKO

14.10.2020 Facebook

1, 2vai 3: 3tuotekuvaatai Seuraajien akiivointi ja

4 enemman. Kysytaan mielenkiinnon heratiaminen. 3 o
i seuraajiita, minka valitsisit Tavoitieena saada 6 U e Ja nayliokesral
naista? kommentfia.

15.10.2020

PERJANTAI

Viikon sucsikki: Kuva ja

16.10.2020 Facebook esitiely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat
talla viikolla.

17.10.2020

SUNNUNTAI
18.10.2020

19.10.2020

Asuvinkki: Kuva
asuyhdistelmasta
Instagram Kemrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella.

Sh::‘f:::n';" Ja mielenkinnon .. =vikset, kommentit ja naytiokerrat
TUSTAI

20.10.2020
Instagram
KESKIVIIKKO

21102020  Facebook
Instagram

22.10.2020 Facebook

Mielenkiinnon herattaminen ja

uusien Instagram-seuraajien

saaminen. Tavoitemaarina Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat ja

Instagramtarjous: Tarjous
vain Instagram-seuraajille

Kiatagen) ghpee;z:am::‘ l;uavaaa saada Suuita seuraajaaja7  kuvan nayttaneiden maara
st tarjousta hyodyntanytta
asiakasta
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PERJANTAI

23.10.2020

LAUANTAI

24.10.2020

SUNNUNTAI
25.10.2020

MAANANTAI
26.10.2020

THSTAI
27.10.2020

KESKIVIIKKO

28.10.2020

25.10.2020

PERJANTAI

30.10.2020

LAUANTAI
31.10.2020

SUNNUNTAI
1.11.2020

211.2020

TISTAI

3.11.2020

KESKIVIIKKO
4.11.2020

TORSTAI
5.11.2020

PERJANTAI

6.11.2020

7.11.2020

SUNNUNTAI
8.11.2020

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Viikon suosikki: Kuva ja

esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen

talla viikolla

Ota 3, maksa 2: Kerrotaan
tarjouksesta myymalassa ja

verkkokaupassa vorkkokauppaan ja

myymalaan

enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit Tavoitteena saada 6
naista? kommenttia.

Tervetuloa
verkkokauppaan:
Houkutellaan asiakkaita
verkkokauppaan uusien
tuotieiden tai tarjousten
avulla

Saada asiakkaita
saada 7 asiakasta

Facebookista
verkkokauppaan.

Viikon suosikki: Kuva ja

esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen

talla viikolla
Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kermrotaan, miten
sisustustuotteista saadaan
hyva kokonaisuus.

herattaminen

Tervetuloa marraskuu:
Toivotetaan uusi kuukausi
tervettulleeksi. Kuva
ajankohtaisista tuotteista

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen

Talven uutuuksia: Esitellan  verkkokauppaan ja
uusia talvisia tuotteita

kuvissa ja teksteissa saada 7 asiakasta
verkkokauppaan ja kasvatiaa
paivittaismyynfia 6%
Asuvinkki: Kuva

asuyhdistelmasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella. Teemana taivi.

herattaminen

Viikon suosikki: Kuva ja

esittely omistajan suosikista Mielenkiinnon herattaminen

talla viikolla. Teemana talvi
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Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen

1, 2vai 3: 3 tuotekuvaa tai  Seuraajien aktivointi ja
mielenkiinnon herattaminen

verkkokauppaan. Tavoitteena

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

Mielenkiinnon herattaminen

myymalaan. Tavoitteena

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu,

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja ostosten
maara verkkokaupassa

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat



9.11.2020

THSTAI

10.11.2020

KESKIVIIKKO
11.11.2020

12.11.2020

PERJANTAI

13.11.2020

14.11.2020

SUNNUNTAI
15.11.2020

16.11.2020

THSTAI
17.11.2020

KESKIVIIKKO
18.11.2020

19.11.2020

20.11.2020

21.11.2020

SUNNUNTAI
22 11.2020

23.11.2020

THSTAI
24.11.2020

KESKIVIIKKO

25.11.2020

TORSTAI
26.11.2020

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram
Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Kiitos syksysta: Kiitetaan
asiakkaita vilkkaasta
syksysta

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kerrotaan, miten
sisustustuotteista saadaan
hyva kokonaisuus

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla vikkolia

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajita, minka valitsisit
naista?

Tervetuloa myymalaan
Toivotetaan asiakkaat
tervetulleeksi myymalaan
uusien tuotteiden tai
tarjousten avulla

Asuvinkki: Kuva
asuyhdisteimasta
Kerrotaan miten kuvan
vaatteita ja asusteita voi
yhdistella.

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa fai
enemman. Kysytaan
seuraajiita, minka valitsisit
naista?

Viikon suosikki: Kuva ja
esitiely omistajan suosikista
talla viikolla.

Sisustusvinkki: Kuva
sisustuskokonaisuudesta
Kemotaan, miten
sisustustuotieisia saadaan
hyva kokonaisuus
Teemana joulu

Lahjaideoita: Esitellaan
lahjaideoita jouluun, esim
lahjakortit

75

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen

Sitouttaminen ja mielenkiinnon

herattaminen

Mielenkiinnon herattaminen

Seuraapen akiivointi ja
mielenkiinnon herattaminen
Tavoitteena saada 6
kommenttia

Saada asiakkaita myymalaan

Tavoitteena nostaa
paivittaismyynfia 6%

Sitov 1 ja mi Jinnon

Seuraapen akfivointi ja

mielenkiinnon herattaminen.

Tavoifteena saada 6
kommenttia.

Mielenkiinnon herattaminen
Siti 1 ja mielenkiinnon

Mielenkiinnon herattaminen ja

asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitteena
saada 7 asiakasta

verkkokauppaan ja kasvafiaa

paivittaismyyntia 6%

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit, naytiokerrat ja
myynnin kasvu

Tykkaykset, kommentit ja nayttokemrat

Tykkaykset, kommeniit ja naytiokerrat.

Tykkaykset, kommentit ja naytfokerrat

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu



PERJANTAI

27.11.2020

28.11.2020

SUNNUNTAI
29.11.2020

MAANANTAI
30.11.2020

THSTAI
1.12.2020

KESKIVIIKKO
2.12.2020

PERJANTAI
4122020

LAUANTAI

SUNNUNTAI
6.12.2020

7.12.2020

TISTAI
8.12.2020

KESKIVIIKKO
9.12.2020

10.12.2020

PERJANTAI
11.12.2020

LAUANTAI
12.12.2020

SUNNUNTAI
13.12.2020

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook
Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

1, 2 vai 3: 3 tuotekuvaa tai
enemman. Kysytaan
seuraajilta, minka valitsisit
naista? T Jjoulu,

Seuraajien aktivointi ja
mielenkiinnon herattaminen
Tavoitteena saada 6

f e

Black Friday -ale;
Tiedotetaan alennuksista ja
esitellaan kuvissa
aletuotieita,

Viikon suosikki: Kuva ja
esittely omistajan suosikista
talla viikolla. Teemana
joulu

Joulukalenteri tulossa
Tiedotetaan alkavasta
joulukalentenista.

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenten: Joka paiva
jouluun asti on yksi tiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteni: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa.

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi fietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa.

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa.

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi fietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
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Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen

Sitouttaminen ja kiinnon

herattaminen

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan.

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu,

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siitymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkckauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentif, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkckauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkckauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,

ciiffumiest varkknkainnaan ia mamnin



14122020

THSTAI
15.12.2020

KESKIVIIKKO
16.12.2020

17.12.2020

PERJANTAI
18.122020

19.12.2020

SUNNUNTAI

21.12.2020

THSTAI

KESKIVIIKKO

23.122020

24122020

PERJANTAI

SUNNUNTAI

28.122020

THSTAI

29.12.2020

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Instagram

Facebook

Facebook

Instagram

Instagram

Facebook

Instagram

tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenten: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri: Joka paiva
jouluun asti on yksi tietty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteri- Joka paiva
Jouluun asti on yksi fiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenten: Joka paiva
jouluun asti on yksi tiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteni- Joka paiva
jouluun ast on yksi fiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenteni: Joka paiva
jouluun asti on yksi fiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenten: Joka paiva
jouluun ast on yksi fiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenten- Joka paiva
jouluun ast on yksi fiefty

Joulukalenten: Joka paiva
jouluun ast on yksi fiefty
tuote tai tuoteryhma
hyvassa alennuksessa

Joulukalenten: Joka paiva
Jouluun ash on yksi fiefty
tuote tai fuoteryhma
hyvassa alennuksessa

asiakkaille hyvaa juhlaa ja
arvotaan joululahjaksi
Iahjakorti
kommentoineiden kesken

Valipaivien ale: Tiedotetaan

valipaivien alennuksista
Kuvissa alennustuotteita

Hywvia aletuotteita
Esitellaan hywia myymalan
alennustuotteita
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Hyvaa Joulua!: Toivotetaan

verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkainnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkainnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitieena
saada 7 asiakasta
verkkokauppaan ja kasvattaa
paivittaismyynfia 6%

Mielenkiinnon herattaminen ja
asiakkaiden saaminen
verkkokauppaan ja
myymalaan. Tavoitieena
saada 7 asiakasta
verkkokauppaan ja kasvatiaa
paivittaismyynfia 6%

g S r—— ¥ A A ya TrTy Fre——

kasvu

Tykkaykset, kommentit, nayttokermrat
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu

Tykkaykset, kommentit, naytiokerrat,
siirtymiset verikkokauppaan ja myynnin
kasvu

Tykkaykset, kommentit, naytiokerrat
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu

Tykkaykset, kommentit, nayttokesrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu

Tykkaykset, kommentit, naytiokerrat.
siirtymiset verikkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verikokauppaan ja myynnin
kasvu

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu.

Tykkaykset, kommeniit. naytiokemat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu

Tykkaykset, kommentit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu

Tykkaykset, kommentit ja naytiokerrat

Tykkaykset, kommenfit, nayttokerrat,
siirtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu

Tykkaykset, kommentit, naytiokerrat,
surtymiset verkkokauppaan ja myynnin
kasvu



KESKIVIIKKO

30.12.2020 Facebook

Instagram

TORSTAI

31122020  Facebook Hyvaa Uuttavuottal
Toivotetaan seuraajille

Instagram hyvaa juhlapaivaa.

s"‘?“‘??"‘.'"*" la mielenkiinnon Tykkaykset, kommentit ja nayttokerrat
herattaminen
PERJANTAI
Facebook
Instagram
LAUANTAI
Facebook

Instagram

SUNNUNTAI
Facebook
Instagram
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