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Tama toimennallinen opinnaytetyd tehtiin tavoitteena luoda sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma Unihome Oy:lle. Toimeksiantajayritys on majoitusliike, jolla on nelja eri
majoituskohdetta / hotellia Helsingin ja Espoon alueilla. Unihome Oy toimii Helsingin ja Aalto
yliopistojen alla ja suuri osa majoittujista onkin yliopistojen luennoitsijoita tai vieraita.
Markkinointisuunnitelman avulla tahdotaan kuitenkin tavoittaa yksityisid majoittujia ja n&in
kasvattaa yrityksen majoituslukuja. Opinnaytety6n tavoitteena oli tayttaa toimeksiantajan tarve
sosiaalisen median markkinointisuunnitelmasta. Toiveena oli myos kilpailija-analyysi sekéa
ideoita sisallon tuotannolle.

Opinnayte koostuu toimeksiantajaselvityksesta, teoriaosuudesta seka toiminnallisesta
osuudesta. Toimeksiantajaselvityksessa kuvataan yrityksen toimialaa ja selvitetaan
yksityiskohtaisemmin yrityksen tietoja seka historiaa. Teoriaosuus pitda sisallaan tarkemman
selvityksen markkinointiviestinnasta ja digitaalisesta markkinoinnista seka tarkeimpiné osioina
selvityksen sosiaalisen median markkinoinnista ja PR Smithin SOSTAC — suunnittelumallista.
Tama teoriaosuus toimisi toiminnallisen osuuden pohjana, jonka lopputuloksena on valmis
sosiaalisen median markkinointisuunnitelma.

Tyo6n toiminnallisen osuuden lopputuloksena valmistunut sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma tarjoaa kattavan pohjan yrityksen markkinoinnin kehittdmiselle ja
vahvistamiselle. Ty6ssa keskitytddn padsaantoisesti Facebook ja Instagram — tileilla
tapahtuvaan markkinointiin, jonka tarkoitus on kasvattaa yrityksen nakyvyytta seka
vuorovaikutusta. Taman ohella LinkedIn — tililla tapahtuvaan yrityspohjaiseen markkinointiin ja
yhteistybkumppanihankintaan. Suunnitelma rakennettiin teoriaosuudessa kasitellyn SOSTAC —
mallin mukaan. Markkinointisuunnitelma rakentui alun tilanneanalyysista ja tavoitteista,
seuraavaksi strategisista ja taktisista paatoksista seka lopuksi toimenpiteista ja seurannasta.

Valmistuneen tuotoksen jalkeen pohdittiin opinnéytetydprosessin kulkua ja aikataulua. Tassa
osiossa tutkittiin tydn edetessa kaytettyja kehitysmenetelmia ja sitd minka takia juuri ne olivat
hyddyllisia kyseista tyota ajatellen. Prosessin aikataulu esiteltiin ja tarkasteltiin sen toteutumista.
Viimeisena esitellaan valmis sosiaalisen median markkinointisuunnitelma yksityiskohtaisesti.

Opinnaytetydn mydta valmistui valmis sosiaalisen median markkinointisuunnitelma
toimeksiantajayrityksen olemassa oleviin ja tuleviin kanaviin. Suunnitelma sisalsi myds kilpailija-
analyysin ja paivityskalenteriesimerkin péaivitysehdotuksien kanssa. Valmis produkti, sosiaalisen
median markkinointisuunnitelma tulee toimeksiantajan kayttdéon heti ja se on luotu vuodelle
2023. Suunnitelman toteutumista seurataan kauden edetessa ja sen paattyessa arvioidaan
suunnitelman toimivuus, jonka jalkeen se voidaan pdaivittdd palvelemaan seuraavaa kautta el
vuotta 2024.
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on luoda ja kayttéon ottaa sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma Unihome Oy:lle. Markkinointisuunnitelman tavoitteena on luoda kattava
perusta yrityksen somemarkkinoinnille. Suunnitelman tulisi helpottaa ja rikastuttaa Unihomen
markkinointia sosiaalisessa mediassa ja antaa sille suuntaa seka yhtenaisyytta. Aihe valikoitui
yrityksen selkeasta sosiaalisen median markkinoinnin puutteesta. Sosiaalinen media on tarkea
markkinoinnin alusta ja sité halutaan paasta hydédyntamaan kattavammin yrityksen
markkinoinnissa. Aiempaa somemarkkinointia yrityksella on ollut vain vahan Facebookissa, mutta
taman tyon avulla on tarkoitus auttaa yritystd saavuttamaan sisaltérikkaampaa,

suunnitelmallisempaa ja laajemmin sovellettua sosiaalisen median markkinointia.

Unihome Oy on majoitusalan yritys, joka operoi paakaupunkiseudulla. Yrityksella on
majoitusliikkeitd Helsingisséa ja Espoossa, mutta niin sanottuna paakohteena toimii T6616n Tornit
Helsingin Toolossa. Tassa sosiaalisen median markkinointisuunnitelmassa keskityn
paasaantoisesti T66l6n Tornien markkinointiin, ottaen kuitenkin yrityksen muutkin kohteet
huomioon. Markkinointisuunnitelman valmistuttua on tarkoitus luoda yritykselle ainakin Instagram-
tili Facebook-tilin rinnalle ja ottaa paivityksisséa kayttéon markkinoinnin vuosikello, joka on

siséllytetty markkinointisuunnitelmaan.

Suoritan tdman tyén toiminnallisena opinndytetydna, silla se on tydtani ajatellen loogisin
vaihtoehto. Tytskentelen toimeksiantajayrityksessa saman aikaisesti sosiaalisen median
markkinointisuunnitelmaa luodessani ja tdten minulla on selked kuva yrityksen tarpeista tyéhon
liittyen. Tyon pohjana tulen kayttdmaan SOSTAC markkinointimallia. Muina kehitysmenetelmina
tulen tekem&an kilpailija-analyysin ja benchmarkkaamaan majoitusyrityksen kilpailijoiden
somemarkkinointia. Naiden kehitysmenetelmien lisaksi tulen kayttamaan SWOT - analyysia ja AIDA
tai RACE malleja.

Tata tyota rajatakseni tulen pidattaytymaan Suomessa, Helsingin ja padkaupunkiseudun
majoitusyrityksissa kilpailija-analyysissani ja muissa alueellisiin aspekteihin liittyvissa
tydnvaiheissa. Toimeksiantajan toiveesta en mydskaan tule ottamaan kontaktia yrityksen

asiakkaisiin tutkimus-/ teoriavaiheessa, vaan pidan mahdolliset haastattelut tydntekijoiden piirissa.

Tyon lopputuloksena tulee olemaan sosiaalisen median markkinointisuunnitelma, joka pitaa
sisdllaan markkinoinnin vuosikellon, analyysin nykytilanteesta ja suunnitelman yrityksen
tulevaisuuden markkinointia varten. Suunnitelma tulee pitdméaén sisallaédn uusia sosiaalisen
median kanavia, joita yrityksen tulee ottaa kayttdon seka niin sanottuja postaus malleja ja

ehdotuksia, jotka ovat esimerkiksi kausi- tai kampanjasidonnaisia. Naita kanavia ja malleja yritys



voi hyddyntaa sosiaalisen median markkinoinnissaan lyhyella seka pitkalla téahtaimella.
Valmistuneen tyon hyoddyt tulevat olemaan suuria yrityksen kasvaneessa nakyvyydessa ja uusien
asiakkaiden tavoittamisessa, kun somemarkkinointi saadaan saénndlliseksi ja on Idydetty yrityksen

toimintaa tukevat kanavat.

Opinnaytetytn teossa seka markkinoinnin suunnittelussa muistetaan tydskennella vastuullisesti ja
noudattaa yrityksen vastuullisuuslupausta. Yritys lupaa toimimaan vastuullisesti, nostaen erityisesti
esille luonnon ja puhtauden tarkeyden (Unihome 2023a). Markkinoinnin suunnittelussa tasta ei
poiketa ja tuodaan vastuullisuus esille viestinndssa. Paras mahdollinen nakyvyys vastuullisuudelle
saadaan viestinndssa luomalla sille oma osio myds sosiaalisen median kanaville sekd nostamalla
esille uutisia vastuullisuuteen liittyen. Hyvin esille nostettu vastuullisuus tukee yrityksen
yhteiskuntavastuullisuutta ja tuo liséksi positiivista nakyvyytta. (Visit Finland 2018, Vastuullisuus

yrityksen eri kanavissa)

Tyon rakenne tulee koostumaan johdannosta, jossa esittelen tydn tarkeimmat ominaisuudet
lukijalle, jonka jalkeen siirryn tutkimaan toimeksiantajaa yrityksena seka palveluiden markkinoijana.
Toimeksiantoselvityksen jalkeen siirryn tekemaan tietoperustaa, eli avaamaa markkinoinnin ja
erityisesti digimarkkinoinnin maailmaa yksityiskohtaisesti kayttden aiemmin mainitsemiani
tydkaluja. Niin sanotun teoriaosuuden valmistuttua siirryn kirjoittamaan projektin kulusta ja
toteutuksesta, saman aikaisesti luoden valmiin sosiaalisen median markkinointisuunnitelman, joka
esitellaan tyon liitteissa. Viimeisena siirryn reflektoimaan tyétani, saavutuksia, joita sen myo6ta koin

seké peilaamaan tyoni merkitysta ja onnistumista.



2 Toimeksiantajana Unihome Oy

Unihome Oy on Helsingissa ja Espoossa toimiva majoitusyritys, joka tarjoaa majoitus- seka
asumispalveluita. Yritys toimii Helsingin yliopiston ja Aalto yliopiston alla ja toimi Helsingin T6616n
toimipisteessa vuosina 2010-2017 ainoastaan yliopistoiden vierailijoiden sek& professoreiden
majoituksena. Varsinainen hotelli ja ensimmainen toimipiste aukesi julkiselle yleistlle T6616n
Torneihin vuonna 2017. Unihome on tdman jalkeen laajentanut toimintaansa kahteen muuhun
toimispisteeseen, Unihome students — kohteeseen Helsingin Pihlajanméessa ja Aalto Inn —
hotelliin Espoon Otaniemessa. Aiemmin Unihomella on ollut my6s Porthania Flats niminen kohde

Helsingin ydinkeskustassa, joka saadaan uudestaan toimintaan kevaalla 2023.

To6lon Torneissa sijaitseva hotelli on yrityksen péatoimipiste, jossa myés yrityksen hallinnolliset
asiat hoituvat toimistotiloissa. T6616n tornit on myos ainoa kohde / hotelli, jossa on ympaéri viikon
vastaanotto. Unihome students - kohteessa on paikalla vastaanotto vain maanantaisin ja torstaisin,
kun taas Aalto Inn — hotellissa ei ole vastaanottoa ollenkaan, vaan hotellin toimintaa hoidetaan
TB06I6n Tornien vastaanotosta. T66I0N torneilla ja Aalto Innissa tarjotaan lyhyt- ja pitkaaikaista
majoitusta, lyhyempina hotellitina tai pitkind asumisajanjaksoina, esimerkiksi inmisille, jotka
tarvitsevat pidempiaikaista majoitusta toisesta kaupungista tai valiaikaista kotia remontin takia.
Unihome students — kohde taas tarjoaa majoitusmahdollisuuden yliopistojen vaihto-oppilaille, jotka

tulevat suorittamaan opintojakson Suomessa Helsingin yliopistossa tai Aalto yliopistossa.

Uusimmat tiedot yrityksen liikevaihdosta eivat |10ydy viela verkosta, mutta toimitusjohtaja Paivi
Holmberg raportoi minulle, ettd vuoden 2022 liikevaihto oli 5,3 miljoonaa euroa, tilikauden tulos 57
tuhatta euroa ja tydllistetty henkilosto luvultaan 11 (Holmberg 21.2.2023). Tata edeltavat tiedot
yrityksen liikevaihdosta vuodelta 2021 ja sitd ennen ovat tavanomaisesti julkiset. Unihome Oy:n
likevaihto on ollut vuonna 2021 3,6 miljoonaa euroa ja liikevoitto -7,9 prosenttia. Yrityksen
liikevoitto on ollut I6ytyvien tilastotietojen mukaan voitokas viimeksi 2019. 2021 vuoden
likevaihdon kehitys on ollut 9 %, joka on huomattavasti parempi verrattuna edellisvuoden
prosenttiin -46, jolloin myds tilikauden tulos on ollut -767,4 tuhatta euroa. Vuosi 2020 on kuitenkin
ollut matkailu- ja majoitusalalla erityisen vaikea vuosi Covid-19 pandemian vuoksi, joka selittaa
suurin osin vuoden alhaiset luvut. Viimeisen tilikauden tase on ollut yhteensa 1,2 miljoonaa euroa

ja tilikauden tulos -344,3 tuhatta euroa. Vuonna 2020 yritys on tyéllistanyt 7 henkil6a. (Finder s.a.)

Toolon Torneilla toimiva hotelli sijoittuu Pohjoisen Hesperiankadun torneihin, jotka ovat 1950-
luvulla rakennettuja ja silloin kayttdonotettu Hesperian sairaala-alueen henkilokunnan asunnoiksi.
Torneja nimitettiin silloin Hesperian torneiksi, joita oli alun perin tarkoitus rakennuttaa nelja, mutta
rakennustyot jaivat vain kahteen torniin. 1960-luvulla tornien toiminta laajeni kuitenkin

asuntolakaytosta sairaalan toimintaan ja B-tornin 2.—11. kerrokset muuttuivat Hesperian sairaalan



psykiatrisiksi potilastiloiksi. A-tornissa taas toimi 1990-luvulla my6és HUS:n
huumekorvaushoitopoliklinikka. Tornien yhteydessa sijaitseva rivitalopatka on toiminut niin
ladkareiden asuntoina, lasten paivakotina ja Hesperian sairaalan kuntoutumiskotina. Sittemmin
tornit on peruskorjattu ja otettu uudelleen kayttédn ensin asuntolatoimintana ja myéhemmin hotelli-
ja majoitustoiminnassa. Nykyisin uudelleen nimetyt T66I6n Tornit ovat suojeltu kohde rikkaan

historiansa vuoksi. (Kilpi6 2011)
2.1 Toimialakuvaus

Unihome Oy:n toimialat ovat 55 — majoitus ja 55101 — hotellit (Vainu s.a.), tdma kuvaa
kaupparekisterissa yrityksen elinkeinotoimintaa (Iahde kaupparekisteri). Majoitus toimialana pitaa
sisélladn myos hotellit, mutta kattaa myos pidempiaikaisen majoituksen tarjpamisen myos
esimerkiksi opiskelija-asuntoloissa tai oppilaskodeissa. Tahan toimialakuvaukseen sopii Unihomen
oppilaskohde, joka nimenomaisesti tarjoaa pitkdaikaiseen tarkoitukseen majoitusta opiskelijoille
asunnoissa, mutta ei tarjoa esimerkiksi kerrossiivousta tai aamiaispalveluita. Majoitustoimialaan ei

kuulu asuinhuoneistojen vuokraus. (Tilastokeskus s.a.a)

Hotellitoimiala pitdé sisallaan kattavammin lyhytaikaisen hotellitasoisen majoituksen, joka tapahtuu
yleisimmin vuorokauden tai viikon mittaisina ajanjaksoina ja on suunnattu pd&osin matkailijoille.
Taméan toimialan palveluun kuuluu my6s huoneiden siivous. Hotellialan toimijat tarjoavat
asiakkailleen myos lisdpalveluita kuten ruoka- ja juomapalveluja, pesulapalveluja, kuntosali- ja
virkistyspalveluja sekd konferenssi-, kokous- ja koulutustiloja. Tama toimiala sisaltaa muun
muassa hotellit, lomahotellit sek& asunto- ja huoneistohotellit. (Tilastokeskus s.a.b) Taman
toimialan alle osuvat hyvin Unihomen hotellit T6616n Tornit ja Aalto Inn, jotka tarjoavat majoituksen

lisdksi esimerkiksi huoneiden viikkosiivouksen ja aamiaispalveluja.

Lainsdadanndssa majoitustoiminta on ammattimaisesti harjoitettua valmiiksi kalustettujen
huoneiden tai huoneistojen tarjoamista hetkellista asumista tarvitseville asiakkaille.
Majoitustoimijan tulee pyytdd majoittuvilta asiakkailta majoitusilmoitukset. limoituksen voi tayttaa
joko asiakas itse tai majoituspalvelun tarjoaja, asiakkaan antaman informaation perusteella.
Matkustajan tulee antaa my6s ilmoituksen yhteydessa tarvittavat tiedot myds mahdollisista
perheenjasenistd. Sama patee myds ryhmamatkoissa, jolloin ryhménjéarjestija on vastuussa
ryhmalaisten tietojen antamisesta matkustajailmoituksella. Ulkomaalaisten asiakkaiden
matkustajailmoitukset ovat majoituspalvelun tarjoaja velvollinen toimittamaan sijaintinsa mukaiselle

poliisilaitokselle. (Tyo- ja elinkeinoministeri6 s.a.)

Majoitus- ja hotellialat toimivat matkailu- ja ravintola-alan alla, joka on tyévoimakohtainen

merkittava kasvuala kaikkialla Suomessa. UNWTO:n (maailman matkailujarjestd) mukaan



kansainvaliset matkustajaluvut olivat kasvussa aina vuoteen 2019 asti, jolloin luku oli noin 1 460
miljoonaa. Vuonna 2020 matkustusala, kuin moni muukin toimiala, koki suuren pudotuksen
luvuissa Covid-19 pandemian takia, jolloin matkustajaluvut laskivat 74 prosenttia eli noin 400
miljoonaan. Pahimman pandemiavuoden jalkeen kansainvalisetkin matkustajaluvut ovat lahteneet
taas hitaasti kasvuun. Vuonna 2019 Suomessa matkailukysynta oli arvoltaan noin 16,3 miljardia
euroa, mutta se laski seuraavana vuonna noin 9,7 miljardiin euroon. Kotimaanmatkailun noustua
trendikkaéaksi vuonna 2021, Suomen matkailukysynta nousi 11,2 miljardiin euroon. (Matkailu- ja

ravintolapalvelut MaRa ry. s.a.)

Matkailu- ja ravitsemustoimiala on ainoa kotimainen vientiala, joka myds tilittda arvonlisaveroa
valtiolle. Siité jad Suomelle viennissa noin 65 prosenttia ja tuonnissa 82 prosenttia. Toimialana
matkailu on tyéllistanyt Suomessa 2020 128 700 tyontekijaa ja edellisvuonna jopa 154 100
tydntekijad. Vuonna 2020 matkailualat ty6llistivat 5,8 prosenttia Suomen tyoéllisista, joista suuri osa
on ollut nuoria aikuisia. Matkailualat tarjoavat siis monelle nuorelle Suomessa
kehittymismahdollisia tytpaikkoja erilaisissa tyttehtavissa. (Matkailu- ja ravintolapalvelut MaRa ry.

s.a.)
2.2 Markkinoinnin nykytilanne

Unihomella on omat verkkosivut, jotka sisaltavét tietoa yrityksen kaikista kohteista ja palveluista.
Verkkosivuilta padsee myos siirtymaan varausjarjestelmaan, jonka kautta saa helposti varattua
huoneen T6616n Toneilta tai Aalto Innista. Muita kohteita varatessa ohjaa sivustot ottamaan
yhteytta yrityksen myyntipalveluihin. Verkkosivuilta asiakas paasee myds lukemaan muita
asiakasarvosteluita ja nakemé&an houkuttelevia mainoskuvia hotellin jokaisesta kohteesta. Kuvassa

1 on nahtavilla verkkosivujen etusivu nakyma. (Unihome 2023a)

unihoge OTA YHTEYTTA

Unihome

Toinen kotisi

Unihome tarjoaa laajan valikoiman vilhtyisia, kalustettuja ja
seks gista ja Espoosta.
Loydat meilta n lyhyempaan vierailuun tai
pidempiaikaiseen asumiseen. Meille on helppoa ja turvallista
asettua.

KATSO KOWTEET VARAA

Kuva 1. Unihome Oy:n verkkosivut. (Mukaillen Unihome 2023a)



Markkinoinnin tilanne yrityksella jakautuu kahteen eri toteutukseen. Yrityksen sisalta tapahtuvaan
markkinointiin ja ostettuun markkinointipalveluun RedandBlue mainostoimistolta. Ostettu
mainosmarkkinointipalvelu julkaisee yrityksen mainoksia lehdissé ja Facebookissa seka
Instagramissa. Yrityksella ei Instagram tilid ole ollenkaan. Alla (kuva 2) on ndhtavissa muutamia
kuvakaappauksia siit4, millaisia mainoksia sosiaalisessa mediassa mainostoimiston puolesta
l6ytyy. Osa mainoksista on yksittaisia kuvia ja osa toimii karusellina eli niin, ettd kuvia voi selata
nuolien avulla. Mainosten julkaisutiheydesta ei ole suoraa varmuutta, mutta niita julkaistaan noin
muutaman kuukauden valein. Jouluna 2022 yrityksella oli myds ensimmaista kertaa mainos
Toololainen-lehdessa. Tama ei juuri poikinut tulosta, eli tAman kaltaista mainosta tuskin tullaan

kokeilemaan uudestaan.

i
unihogse unihog.

unihoge

v W -

Viihtyis3a majoitusta Helsingin ytimessd Watch more
alk. 93 €/y6 Most re tw )

Kuva 2. Unihome mainoksia Facebookissa. (Mukaillen Unihome 2022)

Sosiaalisesta mediasta I0ytyvat markkinointitoimiston luomat mainokset eivat ole sidoksissa
mitenkaan yrityksen omiin sosiaalisen median kayttotileihin, vaan linkittyvat ainoastaan yrityksen
nettisivuihin. Ostettuihin mainosmarkkinointipalveluihin ei sisally esimerkiksi ajankohtaiset
lyhyemmat kampanijat tai brandin tunnettuuden kasvattaminen. Tunnettuuden kasvattaminen on
talla hetkella yksi yrityksen suuremmista tavoitteista ja taméan vuoksi tulisi markkinoinninkin olla

laajempaa ja sadnnoéllisempaa.

Yrityksen sisalta tapahtuva markkinointi tapahtuu talla hetkella yhden vastaanottovirkailijan
toimesta. Han tekee aika-ajoin sosiaaliseen mediaan paivityksia yrityksen Facebook-sivuille (Kuva
3). Tarkoituksena sosiaaliseen mediaan on ollut paivittda yksi postaus viikossa, mutta tasta on
lipsuttu huomattavasti. Paivittamisen vahaisyydelle syyksi on noussut aiheiden puute ja valmiiden
postausalustojen olemattomuus. Aiheet paivityksissa vaihtelevat, mutta suurimmin osin ne liittyvat
joko yrityksen toimintaan tai Helsingin ja Espoon alueilla tapahtuviin tapahtumiin. Edellisvuotena
yritykselle laadittiin somekalenteri (liite 1), jonka avulla sosiaalisen median paivityksiin saatiin

aiheideoita.



Kuva 3. Unihome Oy:n Facebook sivut. (Mukaillen Unihome 2023b)

Unihomen sosiaalisen median paivittamisesta syntyvan vastuun on ollut tarkoitus jakautua
vastaanoton henkildstolle, niin, ettd niin sanottu "somettaja” olisi joka kuukausi eri. Tamé ei
kuitenkaan toteutunut, vaan paivitysten luominen ja postaaminen jai vain yhden henkilon vastuulle.
Vastuun jadminen vain yhden henkilon kontolle sek& markkinointisuunnitelman puutteen takia
paivitysten postaaminen on jaanyt harvemmaksi, kuin alun perin oli suunniteltu. Sosiaalisen
median paivitysten postaamisen liséksi, vastaanottovirkailijalle on jaanyt vastuulleen paivitysten
kommentteihin vastaaminen Facebookissa oleviin mainoksiin ja ilkeiden kommenttien
piilottaminen. Ilkeilla kommenteilla tAssa tilanteessa tarkoitetaan yleensa homeiseen uneen liittyvia

kommentteja tai muuta vastaavaa.

Yritykselta 16ytyy myds sivut Tripadvisorista, josta 10ytyy seka T6616n Tornien ja Aalto Innin profiili,
ettd kuvia molemmista kohteista. Kuvassa 4 on esitetty T66I6n Tornien Tripadvisor— sivu. Taalla
asiakkaat voivat jattaa palautteita majoituksestaan ja moni matkailija varmasti etsiikin yrityksesta
tietoa myos sita kautta. Unihomella on kaytdssa vain Tripadvisorin ilmaisversio, jota kayttaessa ei
varsinaisesti pysty muokkaamaan sivuilla muuta kuin hotellien osoitteita ja joitain kuvia. Jos
kayttoon otettaisiin maksullinen versio, sen avulla voitaisiin laittaa esimerkiksi linkkid suoraan
yrityksen omalle varaussivustolle ja tehostaa mainontaa. Hintaa talle maksulliselle versiolle tulisi

noin 58e/kk. (Tripadvisor s.a.)
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Kuva 4: Toolon Tornien Tripadvisor — sivu. (Mukaillen Tripadvisor s.a.)

Yritys onkin toivonut tAméan opinndytetydn tasapainottavan yrityksen omaa markkinointia ja luovan
rakennetta seka yhtenaisyytta julkaistaville paivityksille. Uusi péivitetty sosiaalisen median
markkinoinnin vuosikello tuo paivityksille helppokayttoistad aihepohjaa ja siihen voi yhdistdd myos
suunnitelman siitd, kuka missakin kuussa on vastuussa paivitysten tekemisestd, jotta myos
vastuulastia saataisiin yrityksen sisalla jaettua reilummaksi. Tama myds auttaisi paivittajia
pysymaan helpommin rytmissa ja aikataulussa paivitysten tekemisessa, joka tukisi brandin
tunnettuuden seka nakyvyyden kasvattamista ja mielenkiinnon yllapitamista paivitysten
tekemisessa.



3 Markkinointiviestinta sosiaalisessa mediassa

Markkinointi on lasna yritystoiminnan osa-alueissa alusta loppuun. Se on osa niin myyntia kuin
tuotesuunnittelua. Markkinoinnilla tarkoitetaan kaikkia yrityksen toimia, joilla on tarkoitus saada
kohderyhman huomio kiinnittym&an yrityksen tarjoamiin tuotteisiin tai palveluihin, korkealaatuisen
viestinnan avulla. Markkinoinnilla tahdatéaan tarjoamaan kuluttajille suunnattua sisaltoéa, jolla
pitkassa tahtdimessa luodaan tarjotuille tuotteille arvoa, vahvistetaan brandilojaaliutta ja
parhaimmassa tapauksessa lisdtddn myyntia. Markkinoinnin tarkoitus on tutkia ja analysoida
kuluttajia ja luoda niistd kohderyhmia, joille lahetetdan kyselyité ja joiden ostotapoja pyritaan
ymmartdmaan, jotta saataisiin selville, milla alustalla kuluttajat haluavat kommunikoida yrityksen
kanssa (Forsey 2022). Tassa kappaleessa kéyn yksityiskohtaisemmin lapi, mita kaikkea
markkinointiviestinnalla tarkoitetaan ja siirryn sitten keskittymaan tarkemmin sosiaalisessa

mediassa tapahtuvaan markkinointiin, silla se on talle projektille kaikkein oleellisin alakategoria.
3.1 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta on yksi markkinoinnissa kaytetty keino, jolla luoda kilpailua. Toimiva
markkinointiviestinta luo, yllapitaa seka kehittdéd vuorovaikutusta yrityksen ja kuluttajien,
kilpailijoiden, yhteistyokumppaneiden seka jakeluteiden valilla. Markkinointiviestinta toimii
parhaillaan, kun se tukee toisiaan tuotteen tai palvelun, hinnan, jakelukanavan ja henkiloston
kanssa. (Isohookana 2007, 35.)

Markkinoinnissa tunnetaan kasite "markkinoinnin 4 P:t4”, joista yksi osa on markkinointiviestinta tai
promotion. Markkinoinnin neljan peen muut osat ovat tuote tai product, hinta tai price ja jakelu tai
place. Naihin on myhemmin lisatty viela viides, eli henkil6t tai people. Kaikki ndma niin sanotut P:t
koostavat yhdessa markkinointimixin (kuva 5). Markkinointimix on markkinoinnissa kaytetty termi,

joka tarkoittaa markkinoinnin eri kilpailukeinojen hyodyntamisté yhdessa. (Isohookana 2007, 47.)

Kuva 5. Markkinoinnin 5 P:t&. (Mukaillen Yildirim 2022)

Markkinointimixissd Promotion /markkinointiviestinta tarkoittaa kaikkia verkossa tai printattuna

jaettua mainontaa, tapahtumaa tai vaikka alennusta, jotka yrityksen markkinointitiimi ovat luoneet
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kasvattaakseen nakyvyytta ja kiinnostusta tuotetta tai palvelua kohtaan. Hyvalla
markkinointiviestinnalla lopputulemana on kasvaneet myynnit, kun samanaikaisesti markkinointi
esimerkiksi ei halutulle kohderyhmélle voi johtaa huonoihin arvosteluihin tai negatiiviseen kuvaan
yrityksesta. Markkinointiviestinnén eri tyokaluina voivat toimia esimerkiksi ”Public Relations’-
kampanijat, sponsorisuhteet, mainokset ja bannerit, digimarkkinointi, sosiaalisen median

mainoskampanjat tai kampanjaviestit (Yildirim 2022). (Forsey 2022)

Product / tuote kilpailukeinona ei tarkoita ainoastaan sita, etta yrityksellasi on tuote tai palvelu, mita
myyda. Vaikka tuotekin tarvitaan, tdytyy sen myymista varten ymmartaa, mika on tuotteen
oleellinen kohderyhmad, onko tuotteelle tarvetta markkinoilla, mika viestinta tuottaisi eniten myyntia
ja milla alustalla se olisi paras suorittaa. Tuote markkinoinnin P:n& kattaakin kaikki yrityksen
tuotteet, palvelut ja niiden piirteet seka ominaisuudet (Yildirim 2022). On my6s tarkeaa tietda
kuinka tuotetta tai palvelua tulisi / voisi parantaa, myynnin optimoimiseksi. Lisaksi tulee selvittda
mitd mieltd kohderyhmat ovat tuotteesta seka onko heilla huolia tai kysymyksia siihen liittyen.
Vasta kun yritys ja sen markkinointitimi ymmartaa ndma seikat ovat tuotteen viimeistely ja laadun

varmistaminen mahdollista. (Forsey 2022)

Price / hinta taas kasittelee markkinointitiimin taustatutkimuksen pohjalta maarittelem&a hintaa
tuotteelle tai palvelulle. Tata taustatutkimusta tukee kilpailijoiden hintakartoitus samankaltaisille
tuotteille ja palveluille, kohderyhmien tutkiminen ja kyselyt. Naiden liséksi tuotteen tai palvelun
hintaan vaikuttaa myds valmistus tai toimitus kustannukset, kohdemarkkinoiden keskiarvot,
markkinointikustannukset ja mahdolliset alennukset (Yildirim 2022). Hinnan optimoiminen on
tarkeaa, jotta ymmarretaan, kuinka paljon ideaali asiakas on valmis maksamaan tarjotusta
tuotteesta tai palvelusta. Kuluttaja-analyysien ja toimialatutkimusten avulla markkinoijien on

mahdollista 16ytaa tuotteille oikeat hinnat ja taten tukea yrityksen tuottoisuutta. (Forsey 2022)

Place / paikka puolestaan kasittaa myynnin sijainnillisen puolen. On oleellista, etta
markkinointitiimilla on hyva kasitys siita, missa yrityksen tuotetta tai palvelua on kannattavinta
myyda. Tah&n markkinoija voi saada apua ymmartamalla ja analysoimalla kyseenomaisen
yrityksen asiakaskuntaa ja ideaalia kuluttajaa. Tarkempi ymmarrys auttaa maarittdmaan onko
yrityksen jarkevintd myyda tuotettaan tai palveluaan verkossa esimerkiksi oman verkkokaupan
avuin, vai olisiko kivijalkamyymal& tuottoisampi ratkaisu. Analyysin kautta voidaan mygs selvittaa
mika sijainti olisi yritykselle elinkelpoisin sekd onko markkinat jarkea laajentaa kansainvalisiksi.
(Forsey 2022)

Viimeinen markkinointimixin kilpailukeino on People / henkil6t. Tama mydhaisempi lisdays aiemmin
mainittuihin neljaén on tuotu taydentamaan kilpailukeinoja. Henkilot kategoria koostuu seka

yrityksen henkildstosta, etta sen asiakkaista. Asiakas odottaa yritykseltd muutakin, kun vain hyvaa
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tuotetta tai palvelua, han haluaa myds hyvaa kohtelua ja sita, etta hanen tarpeisiinsa vastataan
kellon ympari. Lisaksi on muistettava, etté yrityksen tyontekijoiden psykologinen ja emotionaalinen
ympaéristd on suoraan kytkoksissa yrityksen menestykseen. Vaikka yrityksen tuote tai palvelu
olisikin moitteeton, voi huono tydmoraali ja henkildstén alentunut jaksaminen tuoda yrityksellesi
tappioita. (Yildirim 2022)

3.2 Digimarkkinointi

Digimarkkinointi nousi digitalisoitumisen my6ta uudeksi ja hyddylliseksi markkinoinnin muodoksi.
Nykypaivana verkko- ja mobiiliviestintd on niin nopeaa ja yleista, ettd markkinoiminen verkossa on
l&hes kaikille yrityksille erityisen kannattavaa. Digimaailman kanavat ja nopea
tiedonsiirtomahdollisuus luovat yrityksille uudenlaista ulottuvuutta ja avaa monille paasyn myos
kansainvalisille markkinoille. Digitaalisia alustoja voidaankin kayttaa helposti

markkinointiviestinnassa, yritysviestinnassa seka sisaisessa viestinnassa. (Isohookana 2007, 251)

Digitalisaation my6té on yrityksien mahdollista esimerkiksi siirtdd myynti nettiin verkkokauppoihin
tai omille verkkosivuille. Esimerkiksi majoitusalan yrityksen on mahdollista kasvattaa myyntia
OTA:n (Online Travel Agency) avulla omien varausjarjestelmien lisaksi. Myynnin kasvatuksen
lisdksi digitaaliset alustat helpottavat esimerkiksi yrityksen asiakassuhteiden vahvistamista
verkkosivujen, sosiaalisen median profiilien ja erilaisten yhteis6jen avulla. S&hkdpostin ja muiden
kanavien avulla yrityksen ulkoinen ja sisainen viestinta helpottuu myds huomattavasti ja
esimerkiksi mainoskampanjoiden ja asiakasviestien lahettdmien tapahtuu vaivattomammin.
(Isohookana 2007, 251)

Digitaalisten kanavien merkitys nyky-yhteiskunnassa on kasvanut ja monista alustoista on tullut
erittain merkittavia erilaisille ryhmille ja yksityishenkiléille. Erilaiset verkkosivut, keskustelupalstat ja
blogit ovat arkipaivaa ja luovat tarkeita yhteisoja digitaaliseen maailmaan. Nama omillaan toimivat
yhteisot ja alustat voivat luoda kdannekohtia yrityksen toimintaan liittyen, silla niissa liikkuvat
viestit, kokemukset ja mielipiteet voivat suuresti vaikuttaa esimerkiksi kuvaan, joka yrityksesta on
saatu. On siis tarkeaa, etta yritys esiintyy lapinakyvasti ja positiivisella asenteella myds
digitaalisessa ymparistossa. Jos yritys onnistuu luomaan hyvan vuorovaikutussuhteen naiden
ulkopuolisten vaikuttajien kanssa, on silla suurempi todennakdisyys luoda uusia ja vahvistettuja
asiakassuhteita. (Isohookana 2007, 251)

Digitaalista markkinointia voi harjoittaa monin eri tavoin. Tasta hyvia esimerkkeja ovat sahkoposti-
sisélto-, mobiilimarkkinointi seké sosiaalisessa mediassa markkinointi (katso luku 3.3). Naiden
lisdksi digitaaliset alustat avaavat markkinoinnin maailman erilaisten mainosten jakamiselle ja eri

kaytossa olevat alustat tai kanavat tarjoavat laajan maaran verkkoanalytiikkaa. Tilastot ja data, jota
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alustoilta saadaan, ovat tarkeitd tiedonlahteitd, jotka auttavat ymmartdmaan onnistumisia ja
keskeisia suoritusindikaattoreita. Taten tiedetdan tulevaisuudessa, mitka alustat ovat yrityksen
digimarkkinoille keskeisimpia ja seuraavien suunnitelmien luominen vahvistuu entisestaan.

(Stephenson s.a.)

Kun luodaan hyvia kattavia digitaalisen markkinoinnin suunnitelmia, tulee ymmartaa erilaisten
kaytettavissa olevien digitaalisten kanavien tarjonta. Valittaessa kaytettavad kanavaa tulee ottaa
huomioon yrityksen luonne ja markkinointisuunnitelmalla saavutettavat tarpeet. Markkinoinnin
tarkoituksena on luoda parannuksia kaikilla liketoiminnan osa-alueilla. Tata voi tukea luomalla
markkinointisuunnitelman, toimittamalla tuloksia suunnitelman toteutuksen kautta seka

sisaltomarkkinoinnilla. (Stephenson 2020)

Digimarkkinoinnin suunnitelman painopiste on suosion kasvattamisessa internetin avulla, silla
miljardeilla ihmisilla eri puolin maailmaa on p&asy internetiin ja sosiaalisen median kanavoille.
Suunnitelman kirjoittamisen alkuvaiheessa on tarkeaa maarittda kohderyhman rooli
markkinoinnissa. Tama voi olla esimerkiksi branditietoisuuden lisaamista tai brandin kasityksen
muuttamista yrityksen asiakassuhteista. Lisaksi digitaalisille kanaville tarkoitetun siséllén on oltava
innovatiivista, jotta sisdlldnluomisessa onnistuttaisiin paremmin, kuin kilpailevat yritykset. Kun
sisaltd on innovatiivista ja markkinoinnin kanavat valittu huolellisesti, on mahdollista saavuttaa

nakyvyytta, joka on kuluttajien tavoittavuuden kannalta suuri. (Stephenson 2020)

Digitaalisen markkinoinnin tydkaluja, joita suunnitelmissa voidaan hyddyntaa, ovat esimerkiksi
hakukonemarkkinointi, mobiiliteknologiat, Opt-in tyyppinen sahkopostimarkkinointi, PPC (Pay-Per-
Click) — markkinointi seka sosiaalisen median markkinointi. Naistd suunnitelmassa voi keskittya
yhteen tai useampaan markkinoinnin optimiseksi. Esimerkiksi hakukonemarkkinoinnissa hyva
nakyvyys tuo asiakkaalle tarjolle yrityksen eri kanavat ja sosiaaliset mediat ja néista voi l6ytya
mahdollisuus sahkopostimarkkinointiin osallistumiseen. Digitaalisessa markkinoinnissa
onnistuminen riippuukin usein SOSTAC-mallia (Kasto luku 3.4) kayttaen hankitun tiedon pohjalta
tuotetun sisallon laatuun. Viimekadessa brandin tunnettuus, edistdminen ja
kuluttajamarkkinatavoite on saavutettavissa lyhyella vaiheittaisella suunnitelmalla, kayttamalla
sosiaalista mediaa, yrityksen verkkosivustoa ja muita digitaalisen markkinoinnin strategioita.
(Stephenson 2020)

3.3 Sosiaalisen median markkinointi

Sosiaalisen median markkinointi on yksi digitaalisen median muodoista. Tassa
markkinointimuodossa on erityisen tarkeaa I0ytaa yritykselle ominaisimmat sosiaalisen median

kanavat, joiden myo6ta kasvattaa nakyvyytta ja l0ytdéa uusia mahdollisia asiakkaita. Toinen
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sosiaalisen median markkinoinnin tarkeé osa on pysya niin sanottujen sometrendien harjalla.
Nama trendit muuttuvat nopeasti, mutta jos niista saa kiinni omassa markkinoinnissa, on
mahdollista luoda ja vahvistaa tarkeda vuorovaikutusta yrityksen kohderyhmien kanssa ja lisata

brandiluottamusta. (Komulainen 2023, 113)

Yksinkertaisesti sosiaalisen median markkinointi on sosiaalisen median vaiheiden ja
verkkosivustojen hyédyntamista tuotteen tai palvelun mainostamiseksi. Vaikka termi digitaalinen
markkinointi on viela vallitsevampi, on sosiaalisen median markkinointi nousemassa paremmin
tunnetuksi ja tarkeAmmaksi. Useimmat sosiaalisen median vaiheet toimivat analysointivalineiden
kanssa yhteistyssé, joiden avulla yritykset voivat seurata edistymista, saavutuksia ja sitoutumista.
Sosiaalinen media mahdollistaa yrityksille myds mahdollisien kumppaneiden, nykyisten ja
potentiaalisten asiakkaiden seka edustajien, kirjoittajien, bloggaajien ja yleisen populaation

tavoittamisen. (Stephenson s.a.)

Verkossa tapahtuvan mainonnan suurin eroavaisuus tavanomaiseen markkinointiin on sen
tarjoama interaktiivisuus mahdollisuus yrityksen ja asiakasryhmien valilla. Verkossa olevat
mainokset voivat luoda vuorovaikutus tilaisuuden kuluttajalle esimerkiksi antamalla kuluttajan
pelata pelejd, saadakseen palkinnon tai luomalla mahdollisuuden osallistua arvontaan, kun on
vuorovaikutuksessa mainoksen kanssa. Tama voi tarkoittaa esimerkiksi sitd, ettd asiakas jakaa
yrityksen luoman ”postauksen” ja osallistuu nain arvontaan ilmaisesta tai alennetusta palvelusta.
Nain saadaan kuluttajat reagoimaan, tykkddmaan ja jakamaan yrityksen mainoksia, joka taas

puolestaan lisda yrityksen nakyvyytta. (Eagle ym. 2021, 184)

Vaikka sosiaalisen median markkinointi luo kyvyn olla vuorovaikutuksessa, joko sisallon tai
kayttajien kanssa, joka on merkittava edistysaskel markkinoinnissa, luo se myds mahdollisuuden
kayttajien arsytyksen kohteeksi joutumiselle. Esimerkkina tasta voi toimia se, kun kuluttaja vierailee
verkkosivustolla ja kokee hairitsevaksi sivuston automaattisesti pyorittaman aanta sisaltavan
mainoksen. On myds mahdollista, etta kuluttaja loukkaantuu huolimattomasti suunnitellusta tai
toteutetusta verkkomainoksesta, joka luo huonoa kuvaa brandista. Tama voi johtaa mainonnan
aiheuttamaan arsytykseen ja taten negatiiviseen tuotekuvaan, joka on epaedullista yritykselle.
Ponnahdusikkunoita tai epéaedullisia valimainoksia ndkyy sosiaalisessa mediassa harvemmin ja

mainonta on suuresti riippuvainen kuluttajan suostumuksesta nykypaivana. (Eagle ym. 2021, 184)

Sisallén luominen verkossa on suhteellisen helppoa seka suoraviivaista ja myods verkkosivustojen
ja blogien luominen on nykyisin mahdollista lyhyessa ajassa. Lisaksi, jos henkildkohtaiset ja
kaupalliset blogit yllapidetadn kokoojasivustoilla tai sivustoilla, joilla on suuri yhteiso, voivat ne
usein houkutella muita sivuston jasenia valittomasti. Tama auttaa mainostamaan luotua sisaltéa ja

sisallontuottajia l0ytamaan muita samankaltaisia kayttajia. Erityisesti mikroblogisivustot niin kuin
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Twitter tai Instagram voivat luoda viestintavirran sisallontuottajien ja seuraajien valille. Naiden
sivustojen suosio on niin suuri, etta pienempien kuin suurempienkin yritysten on helppo luotta
mikroblogityOkaluihin mainonnassaan. Taman strategian etuja ovat esimerkiksi siséllon luomisen ja
seuraajien hankkimisen helppous. Liséksi se tuo luodun sisallén heti seuraajien néakyville, ilman

tarvetta erillisille hakusanoille tai mainonnalle. (Eagle ym. 2021, 188)

Sosiaalisesta mediasta on tullut niin arkipaivaa, ettd sen kayttajat viettavat eri alustoilla kasvavasti
enemman aikaa. Covid-19 pandemian aikana sosiaalisen median kaytté kasvoi
maailmanlaajuisesti 21 prosenttia. Tama tarkoittaa, ettd sosiaalinen media on markkinoijalle

entistakin tarkedmpi alusta. (Komulainen 2023, 113)

Maailmanlaajuisesti suosituin sosiaalisen median kanava on Facebook (Kuva 6), kun verrataan
kuukausittaisia kayttajalukuja. Seuraavana listalta 16ytyy YouTube, jonka jalkeen tasoissa ovat
WhatsApp ja Instagram. Tasta listasta voidaan todeta, ettd sosiaalisen median kanavia kayttaa
kuukausittain merkittdva maara ihmisia, jolloin markkinointi kyseisilla valikoiduilla kanavilla on

yrityksille erityisen kannattavaa. (Markkinointimaestro 2023)

Sosiaalisen median suosituimpien kanavien kayttajaluvut
kuukaudessa (Miljoonissa)
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Kuva 6: Sosiaalisen median suosituimpien kanavien kayttajaluvut kuukaudessa (Mukaillen Statista
2023)

Suomessa tilanne on hieman eri, mita tulee suosituimpiin sosiaalisen median kanavoihin. Listan
karjessa on YouTube, joka on pudottanut Facebookin toiselle sijalle. Kuvasta 7 ilmenee Suomen
lista suosituimmista sosiaalisen median kanavista, josta voimme todeta, etta markkinoinnille
olennaisimpia ovat heti YouTuben jalkeen Facebook, Instagram seké LinkedIn. Nama ovat ne

kanavat, joihin aion tdssa markkinointisuunnitelmassa keskittya.
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Sosiaalisen median suosituimpien kanavien kayttajaluvut
kuukaudessa Suomessa (Miljoonissa)
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Kuva 7: Sosiaalisen median suosituimpien kanavien kayttajaluvut kuukaudessa Suomessa.
(Mukailen Kemp 2023)

Facebookissa seké Instagramissa voi luoda yritystilin, josta organisaatio saa helposti myos
tilastollista analytiikkaa ja dataa, joka helpottaa markkinoinnin optimoimista. Facebookia
suositellaan kaytettavaksi kuluttajille suunnattuun liilketoimintaan ja yhteiséjen luomiseen. Se
auttaa suuresti myos uusien asiakkaiden loytdmisessé ja olemassa olevien sitouttamisessa.
Instagram on taas vahvempi alusta tuotteiden ja palveluiden esittelemisen alusta. Se on sopiva
kanava visuaalisen ulkoasun vahvistamiseen ja vaikuttajamarkkinoinnin mahdollistamiseen.
LinkedIn taas eroaa naista olemalla asiantuntijoiden, rekrytoijien ja yritysten ammattiverkosto. Sen
tarkoituksena on panostaa sosiaaliseen myyntiin ammatillisissa piireissa. Kaikissa naissa
palveluissa on mahdollista jakaa maksettua mainontaa seké yrityksen tai kuluttajien itse luomaa
sisaltdd. (Komulainen 2023, 118)

3.4 SOSTAC

Taman markkinointisuunnitelman pohjana aion kayttaa SOSTAC — suunnittelumallia, silla se
tarjoaa projektin luomiselle yksinkertaisen, prosessipohjaisen rakenteen. Tasséa kappaleessa
kasittelen kysymysta, miksi kayttaa juuri SOSTAC — rakennetta seka esittelen sen osa-alueet

yksityiskohtaisesti.

SOSTAC on suosittu suunnittelumalli markkinoinnissa, silléa se tarjoaa selke&n rakenteen, joka on

helppo muistaa ja selittdéd myds niille, jotka eivat markkinoinnista muuten mitdan tieda. Kyseinen
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rakennemalli kattaa kaikki markkinointisuunnitelman luomiseen tarvittavat vaiheet ja auttaa myos

toteuttamaan luodun mallin kayttéonoton yrityksessa. (Chaffey 11.10.2022

SOSTAC:in loi kirjailijat PR Smith ja Dave Chaffey 1990 — luvulla auttamaan markkinoinnin
suunnittelussa. Se on simppeli, looginen ja tehokas suunnittelumenetelma, jota kaytetaan
liiketoimintasuunnitelmien, markkinointisuunnitelmien, kampanjasuunnitelmien ja jopa
henkilokohtaisen elamén suunnitelmien luomisessa. Sostac auttaa yrityksia tuottamaan tehokkaita
suunnitelmia tulosten parantamiseksi. Yrityksia se auttaa vahvistamaan tuloksia ja tehokkuutta
saastamalla aikaa suunnittelussa seka auttamalla paatoksenteossa. Yksityishenkiloille Sostac taas

voi tarkoittaa vahvistunutta itsetuntoa, paatoksentekoa ja suunnittelua. (PR Smith s.a.)

SOSTAC koostuu kuudesta "askeleesta”, jotka ovat; Situation, Objectives and Strategy, Tactics,
Action and Control. Suomeksi nama askeleet voidaan kdantaa tilanteeseen, tavoitteisiin ja
strategiaan, taktiikkaan, toimintaan ja kontrollointiin. Kuva 8 auttaa hahmottamaan

suunnittelumallin rakennetta paremmin.

Kuva 8. SOSTAC — suunnittelumalli. (Mukaillen PR Smith s.a.)
3.4.1 Nykytila ja tavoitteet

Situation analysis / tilanneanalyysi on suunnittelumallin ensimmainen osa. TAma siséltaa asiakas-
ja kilpailija-analyysit seka yrityksen vahvuuksien ja heikkouksien selvittdmisen ja ulkoisen
analyysin (esimerkiksi SWOT, katso kuva 9). Tama analyysi tarkoittaa kaikkia yrityksen siséisia
vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia mahdollisuuksia ja uhkia. Asiakasanalyysi puolestaan

vastaa kriittisiin ’kuka? miksi? ja miten?’ — kysymyksiin yrityksen asiakkaita koskien. Kilpailija-
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analyysin tehtava on selvittda yrityksen hyperkilpailu (uudet tulokkaat ja korvaajat) ja kilpailuetu,
mieluiten sisaltden myods kestavan kehityksen kilpailuedun. Yrityksen vahvuuksien ja heikkouksien
selvittAminen antaa laajemman ndkemyksen siitd, mitkd toimintatavat yrityksessa toimivat ja mitka
eivat. Tilanneanalyysi on melkein puolet koko suunnitelman luomisesta, silla auttaa sinua
tekemaan tietoisempia strategisia ja taktisia paatdksia myéhemmin suunnitelmassa. Tasta syysta

se on myds yksi SOSTAC:in tarkeimmista askelista. (PR Smith s.a.)

VAHVUUDET HEIKKOUDET
S W
MAHDOLLISUUDET UHAT
0 T

Kuva 9. SWOT - analyysi. (Mukaillen Omapaja 2022)

Objectives / tavoitteet pitavat sisallaédn yrityksen mission ja vision aina KPI:hin (Key Performance
Indicators) asti. KPI:t sisdltavat myynnin, voiton, markkinaosuuden, tiedustelut, muuntoprosentit,
hinta per tulos, hinta myyntia kohden ja hinta per sailytetty asiakas, hinta per kysely, hinta
vierailijaa kohti ja monia muita. Tavoitteita suunnitellessa on hyva pitda mielessa SMART — malli
(kuva 10), joka tarkoittaa, etta niiden tulee olla tarkkoja, mitattavia, saavutettavia, realistisia seka
aikasidottuja. Markkinointitavoitteet koskevat enemman asiakkaidesi/potentiaalisten asiakkaiden
mielentilaa, kuten tietoisuutta, mieltymyksia ja harkintatavoitteita. Tadssa voidaan kayttda apuna
esimerkiksi AIDA-tavoitemallia (Huomio/tietoisuus, kiinnostus, halu ja toiminta (osto). (PR Smith

s.a.)
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Kuva 10: SMART — Malli. (Mukaillen Mark 2022)
3.4.2 Strategiset ja taktiset paatokset

Strategy / strategia on suunnitelman lyhyin, mutta tarkein osa. Se antaa suuntaa kaikille
my6hemmille taktiikoille. Sen tulisi puuttua kaikkiin pulmiin, jotka estavat sinua saavuttamasta
tavoitteitasi. Vaikka strategia onkin suunnitelman lyhin osa, on se my®s useimpien suunnitelmien
heikoin. Strategiassa tehdaan vaikeita valintoja. Jos luot strategian vaarin, kaikki taktiikat ovat
vaaria ja vaikka kuinka yrittaisit, et tulisi onnistumaan. Strategia selventaa sijaintiasi ja
kohdemarkkinoitasi seka seitseman muuta keskeista muuttujaa, joita kasitelladn TOPPP SEED -
strategialyhenteessd. Nama ovat; kohdemarkkinat, tavoitteet, asemointi, kumppanuudet, prosessit
(uudet prosessit, kuten tekodaly), vaiheet, sitoutuminen, kokemus (asiakaskokemus) ja data. (PR
Smith s.a.)

Tactics / taktiikat ovat strategian yksityiskohtia. Ne pitavat sisalladn markkinointia, kommunikointia
ja kanavointia. Tama voi tarkoittaa esimerkiksi hinta-asettelua tai kanavoiden valitsemista, jotka
auttavat potentiaalisia asiakkaita likkumaan heidan elinkaarensa aikana. Taktiikat toimivat laajasti
automatisoiduista henkilokohtaisista asiakaspoluista alykkaisiin kahdenkeskeisiin keskusteluihin
asiakkaiden kanssa. Nama paljastavat laajassa mittakaavassa syvallisia ndkemyksia asiakkaiden
mieltymyksistddn seka auttavat saatelemadn mainoksia. Niin viestiminen kuin toimittaminen
asiakkaille tuovat uusia haasteita, kun taistellaan asiakkaiden huomiosta, kiinnostuksesta, halusta
ja toiminnasta markkina-alueella. Jatkuvia kampanjoita muokataan koko ajan kayttamalla
palautteita ja dataa eli markkinoilta 16ydettyja oivalluksia. (PR Smith s.a.)

RACE - malli on Dave Chaffeyn kehittdma markkinoinnin suunnittelumalli, jonka ideana on tarjota
yritykselle yksinkertainen rakenne digitaalisen markkinoinnin tai monikanavaisen viestinnan
kehittamista varten. Sita kaytetaan yleensa hahmottamaan taktisen vaiheen valintoja eli yleisella
tasolla mietitaan, miten saadaan asiakkaan huomio, kiinnostus, halu ja ostopaéatés ennen kuin
siirrytéd&n varsinaisen vuosikellon ja kalenterin tekemiseen toimenpidevaiheessa (actions). Mallin

on tarkoitus auttaa vastaamaan online-yhteis6jen tavoittamisen ja sitouttamisen haasteisiin, jotta
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yritys voi nopeasti siirtya online- tai offline-myyntiin. Suunnittelumalli on rakennettu tavanomaisen

markkinointisuppilon ymparille helppokéayttoisyytta varten (Kuva 11). (Chaffey 13.1.2022)

Kuva 11. Race — malli. (Mukaillen Chaffey 13.1.2022)

Malli koostuu neljasta verkkomarkkinointitoiminnosta, joiden tarkoitus on auttaa brandeja
sitouttamaan asiakkaitaan koko naiden elinkaaren ajan. Naiden lisaksi suunnittelumallilla on myés
alkuvaihe, joka sisaltda kokonaisvaltaisen integroidun digitaalisen strategian luomisen, tavoitteiden

asettamisen seka hallinnollisen osuuden resurssien hankintaa varten. (Chaffey 20.10.2022)

Mallin ensimmaisessa eli Reach — osassa tavoitellaan tietoisuuden ja nakyvyyden lisaamista
yritykselle ja sen palveluille seka tuotteille. Tassa kohdassa on keskityttava Inbound —
markkinoinnin tekniikoiden, kuten haun, sosiaalisen median, siséalto- ja séhkopostimarkkinoinnin
kayttdon tavoittavuuden saavuttamiseksi. Seuraava eli Act — osa keskittyy markkinoinnin
interaktiivisuuteen paatavoitteena luoda online — liideja, joita voidaan sitten ruokkia "ostopolulla”.
Tama voi tarkoittaa lisatietoja yrityksesta tai sen tuotteista, tuotteen etsimista tai blogikirjoituksen
lukemista. Toisinaan se voi myds tarkoittaa osallistumiseen kannustamista eli sisallén jakamista
sosiaalisessa mediassa tai asiakasarvosteluita. Taméan jalkeen siirrytddn Convert — osaan, joka on
tarkoitettu luotujen liildien muuntamista myynneiksi, joko online- tai offline — kanavilla. Se edellyttaa
yleisdn saamista ottamaan seuraavan askeleen, joka tekee heista maksavia asiakkaita riippumatta
siitd, suoritetaanko maksu verkkokaupan tai offline — kanavien kautta. Viimeisena on viela Engage
— 0sa, jonka tavoitteena on asiakassitoutuminen, eli yksinkertaisesti pitkaaikaisen suhteen
kehittaminen ostajien kanssa asiakasuskollisuuden rakentamiseksi. Tata voidaan tavoitella
kayttamalla viestintaa verkkosivustolla, sosiaalista lasndoloa, sdhkopostiviestintaa ja suoraa

vuorovaikutusta asiakkaiden elinkaaren tehostamiseksi. (Chaffey 13.1.2022)
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3.4.3 Kaytanndn toimenpiteet ja seuranta

Actions / toiminnat ovat taas taktiikoiden yksityiskohtia. Erityisesti toiminnat selvittavat kuinka
varmistetaan, etta taktiikat toteutetaan huippuosaamisella. Tama on niin sanottua sisaista
markkinointia, eli yrityksen tiimin motivointia, sisaistd kommunikointia ja kouluttamista, jotta tiimi
toteuttaisi taktiikat intohimolla maksimoiden niiden vaikutuksen. Tamé& on useasti suunnitelman
toiseksi heikoin osio, joka helposti jaa kokonaan suorittamatta. Toiminnat pitdvat myos sisallaan
suunnitelman siité kuka tekee mita, milloin ja kuinka. Lisaksi sen, mita prosesseja tarvitsee ottaa
kaytantbon, jotta asiat tulisi oikeasti toteutettua seka selvityksen tarvittavista taidoista toimintojen
toteuttamiseksi. Jos taitoja ei 16ydy, taytyykd ne hankkia jostain muualta, vai koulutetaanko omaa
henkilokuntaa. (PR Smith s.a.)

Control / hallinta osiossa luetellaan mitd on mitattava (mittarit), milloin on mitattava, kuinka paljon
se maksaa ja mita tapahtuu, kun tuloksia ndhdaan. Kontrollointiosio varmistaa, etta yritys saa
tiedon siitd, etta onnistuuko vai epaonnistuuko se. Jatkuva tarkkailu ja seuraaminen luo paremman
suunnittelu- / toimintatavan tulevaisuutta varten, kun suunnitelmia aletaan muokkaamaan. Mitattu
data tulisi siséllyttda seuraaviin tilanneanalyyseihin. Nain paastddn ympari ympyrassa ja takaisin
SOSTAC:in ensimmaiseen askeleeseen, mutta taas hieman viisaampana siitd, mika toimii ja mika
ei. Nain saadaan tietoa, joka auttaa asettamaan realistisempia tavoitteita taas seuraavalle

suunnitelmalle. (PR Smith s.a.)
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4 Projektin kulku ja toteutus

Tassa luvussa kasitelladn opinnaytetydn etenemista ja toteutusta. Ensin keskitytaan
kehitysmenetelmiin, jotka ovat kyseiselle tydlle oleellisia seka koettu hyodyllisiksi tydon edistdmisen
kannalta. Seuraavaksi siirrytaan kasittelemaan projektille luotua aikataulua ja sen toteutumista.

Viimeisena esitellaan itse produkti, eli sosiaalisen median markkinointisuunnitelma vaiheittain.
4.1 Kehittamismenetelmét

Tassa tyossa yksi oleellisimmista kehitysmenetelmista oli havainnointi. Erityisesti kuvien ja tekstien
havainnointi. Tah&n kategoriaan asettuu kaikki ihmisen tuottama testi- ja kuvamateriaali. Naiden
aineistojen tulkinta vaatii tutkittavan materiaalin peilaamista asiayhteyteen, aikaan seka paikkaan
misséa kyseinen materiaali on tuotettu ja miten sitd havainnoidaan. Tama tutkimusmenetelma on

tarkkailevaa havainnointia. (Viikka 2021, alaluku Osallistava havainnointi ja tarkkailu)

Esimerkkein& havainnoinnista toimivat Benchmarking / vertailuanalyysi seké kilpailija-analyysi.
Vertailuanalyysi on kaikkea oman toiminnan vertaamista muiden toimintoihin. Tassa on tarkoitus
oppia toisilta, esimerkiksi kilpailijoilta, mita he tekevat oikein ja mita me voisimme tehda paremmin
tyyppisella mentaliteetilla (Eloranta, Hautala, Kinos, Salonen 2017, 63). Kilpailija-analyysi
puolestaan auttaa yritysta pysymaan kilpailijoiden edella. Tassa analyysissa kerataan tietoa, joka
auttaa yritysta tunnistamaan kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia seka arvioimaan omaa

kilpailuetua. (Nieminen 2022)

Toinen oleellinen menetelma talle ty6lle oli haastattelut. Tarkemmin teemahaastattelu on oikea
tutkimushaastattelun muoto téata projektia ajatellen. Tama tarkoittaa haastattelua, joka on osittain
strukturoitu. Teemahaastattelussa tutkimusongelmasta valitaan tarkeimmat aiheet, joihin on tarkea
saada vastaus projektin edistymisen takaamiseksi. Haastattelun tavoitteena tassa tilanteessa on,
ettd haastateltava voi antaa vastauksen kaikkiin valittuihin aiheisiin. Teemahaastattelu on
hyddyllinen tutkimusmenetelma, silla sen avulla saadaan vastaukset haluttuihin aihealueisiin, eika
se rajaa aiheita liian tiukasti. Talloin varmistetaan, ettéd saadaan kaikki tarpeellinen tieto irti

haastattelusta. (Vilkka 2021, alaluku Tutkimushaastattelut aineistona)

Lisaksi on hyva mainita kehittdmismenetelmien ohella Lean — ajattelu, joka tarkoittaa jatkuvan
kehityksen ja parantamisen mukaista etenemistd. Lean — ajattelutavassa kiinnitetaan huomiota
prosesseihin uskoen, etta niita voidaan jatkuvasti kehittda pienilla toimenpiteilla sujuvammaksi.
Lisaksi koetaan, ettd nain tuotetaan myds asiakkaille enemman arvoa. Lean — ajattelun ymparille
on luotu monia kehittdmismenetelmid, jotka mukailevat jatkuvan parantamisen ideologiaa. Tata

ajattelutapaa voidaan soveltaa myds markkinoinnissa, joka on jatkuvasti kehittyva osa yrityksen
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toimintaa. Markkinointia on syyta tarkastella toistuvasti ja 16ytda markkinointiprosesseista
kehityksen kohteita, jotta asiakkaille tarjottu arvo seké toivottu tulos kohtaavat tavoitteet. (Eloranta
ym. 2017, 87)

4.2 Aikataulu

Projektin teolle ja valmistumiselle oli alun perin varattu 13 viikkoa (viikot 6-18). Ty0 saatiin alulle
helmikuun 2023 alussa ja sille luotiin tarkka aikataulu. Aikataulu jakautui viikoittaiseksi niin, etta
joka viikolle oli maaratty tietty osa projektista. Tyo toteutettaisiin suunnitelman mukaan
jarjestyksessa johdannosta pohdintaan. Markkinointisuunnitelma osui aikatauluun tietoperustan

jalkeen.

Aikataulun noudattaminen oli helppoa ja sujuvaa tietoperustaan asti, jonka kohdalla eteneminen
hidastui. Tietoperustalle varattu kolme viikkoa venyi helposti viiteen, mutta sekin saatiin valmiiksi.
Muuten aikataulussa oli helppo pysya ja tyd muodostui jouhevasti. Markkinointisuunnitelman eli

itse projektin tekemiselle oli varattu toinen kolme viikkoa, joka luonnistui helposti.

Projektin valmistuminen loppujen lopuksi nopeutui elamantilanteen muuttuessa. Tama tarkoitti tyon
valmistumisen maaraajan siirtymista viikolla aikaisemmaksi. Alkuperainen maaraaika oli 5.5.2023,
mutta uuden tyon aloittamisen toukokuussa, siirtyi maaraaika aiemmalle viikolle 27.4.2023. Tydlle

varatun ajan vdheneminen ei onneksi aiheuttanut ongelmia ja projekti valmistui ongelmitta ajallaan.
4.3 Lopputuloksena markkinointisuunnitelma

Tyon lopputulos on néhtavissa liitteissa kaksi. Markkinointisuunnitelma rakentui SOSTAC — mallin
pohjalle niin, ettd ensimmaisena luotiin tilanneanalyysi, jotta tiedettaisiin mita yrityksen sosiaalisen
median markkinoinnissa tulee kehittaa. Taman jalkeen luotiin tavoitteet vuodelle 2023 seké
strategia naita tavoitteita tukemaan. Seuraavaksi siirryttiin yksityiskohtaisemmin luomaan taktiikoita
ja toimintoja, jotka varmistaisivat aiemman kohdan tavoitteiden saavuttamisen. Naiden jalkeen
keskityttiin viela tavoitteiden saavuttamisen seurantaan ja mittaamiseen, joka on olennaista

seuraavan kauden suunnitelman luomiselle.
4.3.1 Nykytilanne

Ensimmaisena esiteltiin toimeksiantajayrityksen kohteet ja kohderyhmat. Taman jalkeen
tilanneanalyysissa todettiin yrityksella olevan toimivat ja kattavat verkkosivut seké Facebook —
sivusto, jolla on noin tuhat seuraajaa. Muita kanavia, joilla yritys on nakyvilla ovat Booking.com

sekéa Expedia. Yrityksen kohteet T66l6 Towers ja Aalto Inn ovat nakyvilla myo6s Tripadvisorissa,
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jossa molemmilla on hyvét arvostelut ja T66l6 Towers on my6s ansainnut vuonna 2022 Travelers

Choise — palkinnon sivustolla.

Tilanneanalyysiin sisaltyi myos kilpailijoiden selvittdminen. Unihomen kaltaisella yrityksell, jolla on
useita erilaisia kohteita, on my6s suuri maara kilpailijoita. TAman takia kilpailija-analyysissa
keskityttiinkin T6016 Towersin kilpailuun huoneistohotellina. Suurimmaksi kilpailuksi nousi tunnetut
huoneistohotellit Bob W, Forenom ja Noli Studios. Analyysista selvisi, etté kaikilla T6616 Towersin
kilpailijoilla on Instagram — tili yli kolmella tuhannella seuraajalla sekd Facebook — tili suuremmilla

seuraajaluvuilla, kuin Unihome Facebook - tilill&.

Tilanneanalyysin viimeisen& osiona luotiin SWOT — analyysi, jossa todettiin yrityksen vahvuuksiksi
Facebook — tilin tuoma pohja sosiaalisen median markkinoinnille, selkea bréandi ja kattavat
verkkosivut. Heikkouksina koettiin muiden sosiaalisen median kanavoiden puuttuminen seka
epatasainen paivitystahti Facebook — tililla. Yrityksen mahdollisuudet piilevat ndkyvyyden
kasvattamisessa uusien sosiaalisen median tilien avulla sekéd vahvistetun paivitysaikataulun myota.
Uusien asiakkaiden hankinta mahdollistuu myds paremman sosiaalisen median markkinoinnin
ansiosta. Uhkia yrityksella on kilpailijoiden kasvava nakyvyys, huonot asiakaspalautteet seka

paivitysaikataulusta lipsumien vanhoihin tapoihin.
4.3.2 Tavoitteet ja strategia

Nykytila-analyysin jalkeen siirryttiin tavoitteisiin, jotka asetettiin tavoitettaviksi vuoden 2023 loppuun
mennessa. Paallimmaisiksi tavoitteiksi asetettiin nakyvyyden, vuorovaikutuksen seké seuraajien
lisdaminen. Nakyvyytta lisatdan luomalla yritykselle Instagram ja LinkedIn — tilit tukemaan
Facebook — tilia. Tileille luodaan myos selkeé péaivitystahti ja yhtenaiset hakusanat, joita kaytetaan
samalla vahvistamaan brandi-imagoa. Vuorovaikutusta lisda julkaisut, jotka kutsuvat toimintoihin,
eli niin sanotut Call To Action (CTA) — toimintoa kayttavat julkaisut. Seuraajalukujen lisédminen
tapahtuu tasaisella ja yhdenmukaisella paivitystavalla. Seuraajalukujen tavoitteet asetettiin
saavutettavaksi +2000 seuraajaa Facebook — tilille seka 2500 seuraajaa Instagram — tilille vuoden

2023 loppuun mennessa.

Tavoitteiden jalkeen siirryttiin strategiaan, jossa keskityttiin padsaantoisesti viestintaan,
hakusanoihin, vuorovaikutukseen sekéa sosiaalisen median kanavoihin. Viestinta on tarkeéa
toteuttaa niin, etta se mukailee yrityksen lupausta tarjota asiakkaalle turvallinen koti, johon on
helppo asettua. Viestinnan yhteydessa tulee myds nostaa esille yrityksen arvoja, jotka ovat
luottamus, halu kehittyad, rohkeus ja innostus. Julkaisuissa tulee kayttaa lauseita kuten "Tule
kerran, palaa aina takaisin”. Lisdksi viestinnan aanenséavyn on tarkea olla tervetulleeksi

toivottavaa, luottamusta herattdvaa seka neutraalia. Hakusanoilla varmistetaan, etté yrityksen
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sosiaalisen median kanavilla on selkeat linkitykset toisiinsa ja yhtenaiset aihetunnisteet. Yritys saa

kasvatettua nakyvyytta, kun kaikki sosiaalisen median kanavat ovat linkitetty toisiinsa.

Vuorovaikutusta lisddmalla yrityksen ja sen potentiaalisten tai jo olemassa olevien asiakkaiden
valilla onnistutaan kasvattamaan nakyvyyttd ja luomaan pitk&aikaisia asiakassuhteita.
Vuorovaikutusta voidaan tavoitella julkaisemalla CTA tyyppisia julkaisuja. Facebookin ja
Instagramin Story / Tarina — toimintoon voidaan julkaista matalan kynnyksen osallistavia Poll, Quiz
tai Guestions julkaisuja, joihin vastaaminen on helppoa ja nopeaa. Muita tapoja kutsua toimimaan
ovat esimerkiksi "tilaa uutiskirje”, "lue lisda” tai "varaa heti” tyyppisia julkaisuja. Sosiaalisen
median kanavat ovat oleellinen osa markkinointia ja taman takia yritykselle on tarkea luoda
Facebookin ohelle Instagram ja LinkedIn — tilit. Instagram helpottaa sisallon jakamista ja
positiivisen yrityskuvan luomista. LinkedIn taas luo hyvaa nakyvyytta ja pohjaa Business to
Business — myynnille ja yhteisty6kumppanien hankinnalle. Aktiivinen paivitystahti sosiaalisen
median kanavilla on hyva lisa yrityksen markkinointiin. Tileilta tuleekin tehda julkaisu vahintaan
kerran viikossa. Julkaisuvastuu tulee lisata vastaanoton viikoittaiseen tehtavalistaan iltavuorolle.
Julkaisutahdin yllapidon liséksi tulee sosiaalisen median kanavilla jakaa sek& kommentoida

asiakkaiden julkaisuja yrityksen kohteisiin liittyen.
4.3.3 Taktiikat ja toiminnat

Markkinointisuunnitelman taktiikat jakautuivat neljadn osaan. Ensimmaisena keskityttiin
asiakkaiden tavoittamiseen. Instagram ja Facebook — tilit tulee liittaa toisiinsa, jotta julkaisut
saadaan helposti jaettua molemmille tileille samanaikaisesti. Nakyvyytta taas tulee lisata
kayttamalla kaikilla alustoilla yritykselle vakiinnutettuja yhtenaisia aihetunnisteita. Kaikki sosiaalisen

median tilit ovat tarkeaa linkitta& selkeasti yrityksen verkkosivuille.

Toisessa osiossa keskitytd&n toimintoihin, joissa kannustetaan majoittujia jakamaan omia
kokemuksia yrityksesta ja sen kohteista. Kyseisiin paivityksiin tulee reagoida ja niita tulee nostaa
nakyville yrityksen omille sosiaalisen median tileille. Itse julkaistuissa paivityksissa kehotetaan
katsojia reagoimaan paivityksiin ja lukemaan lisaa tietoa esimerkiksi yrityksen verkkosivustolta.
Potentiaalisia asiakkaita pyritddn saada vuorovaikutukseen julkaisemalla paivityksia, joihin on
helppo reagoida, kuten yksinkertaisia kyselytyyppisia tarinoita Instagramiin. Lisdksi julkaistaan
kyselyita ja positiivishenkisia tietovisoja sdanndllisesti seka mahdollistetaan / rohkaistaan

sosiaalisen median katselijoita seuraamaan ja kommentoimaan.

Kolmannessa osiossa pyritddn muuntamaan potentiaalisista asiakkaista maksavia majoittujia.
Tassa osassa houkutellaan potentiaalisia asiakkaita varaamaan majoituksia luomalla sosiaaliseen

mediaan lammin ja positiivinen kuva yrityksesta. Tata tavoitellaan julkaisemalla muutamia kertoja
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vuodessa arvonta sosiaalisen median kanaville, jonka voittaja saa palkintona alennetun hinnan
majoituksesta Toolon Torneilla. Arvontojen ohella kaytetaan muissa julkaisuissa FOMO / Fear Of
Missing Out — taktiikkaa kayttaen esimerkiksi lauseita "Tarjous 6ita 10 ensimmaiselle varaajalle”
tai "Hotelliditd kampanjahintaan tarjolla vain kesdkuun loppuun saakka”. Nain luodaan asiakkaalle
mielikuva, etta majoitus yrityksen kohteissa on haluttu ja etta kayttbasteet ovat niin korkeita, ettei

vapaita huoneita ole paljon tarjolla.

Viimeinen osio pitaa sisallaan asiakkaiden sitouttamisen pitkaaikaisiksi palaaviksi majoittujiksi.
Tata tavoitellaan yllapitamalla vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa sosiaalisen median kanavilla.
Julkaistaan sosiaalisessa mediassa paivityksia, jotka kutsuvat myds jo yopyneitd majoittujia
varaamaan uudestaan. Kerran vuodessa voidaan julkaista kampanja, jossa luvataan
asiakaspalautteen antaneille alennus seuraavasta majoituskerrasta. On tarkeaa olla asiakkaille
lasna sosiaalisessa mediassa ja pyrkia sitouttamaan kerran majoittuneita pitkaaikaisemmiksi
asiakkaiksi. Taman lisaksi julkaistaan paivityksia, jotka houkuttelevat tytn takia matkailevia

palaamaan majoittumaan samaan kohteeseen.

Taktiikkoja tukemaan luotiin tietyt toiminnat, jotta suunnitelma olisi mahdollisimman vahva.
Ensimmaiseksi tehtiin lista aihetunnisteista, joita kaytettaisiin jokaisessa julkaisussa yrityksen
sosiaalisen median kanavilla seké ehdotelma yksittaisiin paivityksiin sopivista aihetunnisteista.
Taman liséksi luotiin markkinoinnin vuosikello kaudelle 2023-2024, josta I6ytyy ympéri vuoden
paivityksiin mahdollisia aiheita. Tama helpottaa viikoittaisten paivitysten jakamista.
Vuosikellosta on poimittu muutamia aiheita, joista luotiin paivityskalenteri esimerkki

seka kolme erilaista paivitysideaa tukemaan sosiaaliseen mediaan jaettavien paivitysten luonnissa.
4.3.4 Seuranta ja mittaaminen

Ty6n viimeisena osiona on seuranta, joka keskittyy toteutetun suunnitelman tulosten
seuraamiseen. tdhan osioon eriteltiin n&kyvyyden, vuorovaikutuksen seka seuraajamaarien
seuraaminen. Nakyvyyden kasvamista on tarkoitus seurata tarkastelemalla miten yhtenevien
aihetunnistimien kayttéonotto vaikuttaa sosiaalisen median kanavien loydettavyyteen. Lisaksi
seurataan kuinka paljon seuraajien seka hotellivieraiden maara kasvaa kayttamalla yhtenevia
aihetunnistimia. Vuorovaikutusta seurataan tarkastelemalla kuinka paljon ja milla kynnyksella
asiakkaat reagoivat uusiin Call To Action painotteisiin julkaisuihin sosiaalisessa mediassa seka
tarkkailemalla, kuinka useasti asukkaat jakavat itse tuottamaansa mediaa yrityksen kohteista, kun
sosiaalisessa mediassa on aktivoiduttu. Seuraajien maaraéd on helppo seurata tarkastelemalla
paivitysten tasaista julkaisutahtia seka tykkays- ja seuraajamaarien kehitysta. Liséksi seurataan
tuoko LinkedIn profiili lisdé yrityskumppaneita seka tuottaako profiili seuraajia yritys- tai

yksilopohjalla.
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Viimeiseksi tydssa esiteltiin erilaisia ilmaisia seka maksullisia seuraamisen tytkaluja. lImaisen
vaihtoehdon tytkaluja ovat esimerkiksi Facebook / Instagram Insights, jotka yritys saa
automaattisesti kayttoon luodessaan yritystilin kyseisien sosiaalisten medioiden kanaville. Insights
tarjoaa analytiikkaa sivustoista ja kertoo, minkalainen sisalté on kiinnostavaa. Toinen ilmainen
vaihtoehto on saman kaltainen Google Analytics, joka on verkkosivujen kavijaseurantaan
tarkoitettu tietokoneohjelma. Maksullisiksi vaihtoehdoiksi tarjottiin Hootsuite ja Keyhole, jotka ovat
sosiaalisen median hallintatytkaluja, joilla voidaan ajoittaa ja julkaista paivityksia mille tahansa

tilille sek& reaaliaikaisesti mittaa ja seuraa eri sosiaalisen median kanavia.
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5 Pohdinta

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda toimeksiantajayritykselle sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma. Suunnitelma tuli luoda tukemaan yrityksen jo olemassa olevaa
markkinointia. Ennen tdmén opinnaytety6n ja suunnitelman luomista yrityksella ei ollut olemassa
olevaa sosiaalisen median markkinointisuunnitelmaa. Aikaisempia sosiaalisen median

markkinointiin liittyvid askeleita oli otettu vain pienelld mittakaavalla ja epatasaisella toteutuksella.

Ty koostui seké teoriaosiosta etta toiminnallisesta osiosta. Teoriaan perustuvassa osiossa
kasiteltiin yksityiskohtaisesti ja lahteisiin perustuvasta markkinointiviestintaa, digitaalista
markkinointia ja tarkeimpina osioina sosiaalisen median markkinointia seka PR Smithin SOSTAC —
suunnittelumallia. T&mé& suunnittelumalli yhdessé teoriaosuuden kanssa toimi toiminnallisen
osuuden rakenteena. Toiminnallisen osuuden lopputuloksena oli valmis sosiaalisen median

markkinointisuunnitelma.

Sosiaalisen median markkinointisuunnitelma keskittyi erityisesti yrityksen Facebook markkinointiin
ja sen vahvistamiseen luomalla sen ohella toimimaan my6s Instagram seka LinkedIn — tilit. Valmis
markkinointisuunnitelma tulee kayttéon toimeksiantajayritykselle, tukemaan sen jo olemassa
olevaa markkinointia ja vahvistamaan sen lasndoloa sosiaalisessa mediassa. Suunnitelman
tavoitteet ovat asetettu vuoden 2023 lopulle. Tamén takia suunnitelmaan luotiin markkinoinnin
vuosikello, josta 10ytyy ympari vuoden tapahtumia seka muita oleellisia aiheita, jotka voivat
helpottaa sisallon luomisessa sosiaalisen median kanaville. Yhtena tarkeimpina painopisteina
suunnitelmassa vahvistettiin paivitystahdin saannollisyytta. Korostettiin sen tarkeytta, etta yritys
olisi johdonmukainen ja luotettava paivitystahtinsa kanssa, jotta se saisi luotua asiakkaille
luotettavan mielikuvat itsestaan. Tarkeana pidettiin my6s vuorovaikutuksen kasvattamista
sosiaalisen median kanavilla yrityksen ja sen asiakkaiden valilla. Kolmantena paapisteena
keskityttiin seuraajalukujen kasvattamiseen, joka koetaan tarkedksi aiheeksi vuorovaikutuksen ja
nakyvyyden kanssa. Tavoitteita tukemaan luotiin paivityskalenteriesimerkki sekd muutama
paivitysehdotus, jotta yritys paasisi alkuun sisallén tuotannon kanssa ja paivitysten julkaisemien

kynnys pienenisi.

Ty0 rajautui ainoastaan sosiaaliseen mediaan ja vield tarkemmin pa&saantoisesti Facebookin ja
Instagramin — tileihin. N&aiden kanavien tulisi olla yrityksen pddmarkkinointikanavia sosiaalisessa
mediassa. Facebook — tili on tahan asti toiminut yrityksen ainoana sosiaalisen median kananvana
ja siella tapahtunut markkinointi on ollut epasaannollistd. Todettiin, etta tata tukemaan olisi syyta
luoda yritystili Instagramiin, johon on helppo jakaa paivityksié ja jonka avulla voidaan tavoittaa eri
kohderyhmia. Julkaisut tulisi jakaa molemmille tileille ja kaikissa julkaisuissa tulisi kdyttdd samoja

yritykselle oleellisia aihetunnisteita, yhtenaisyyden vahvistamiseksi. LinkedIn — tili tulee luoda
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yritysmyynnin ja mahdollisten yhteistytkumppaneiden hankintaa ajatellen. Télle tilille paivitystahdin
ei tarvitse olla aivan yhta tihed, kuin muilla sosiaalisen median kanavilla. Muita kanavia yrityksen ei
ole tarpeellista tasséa vaiheessa luoda, kun sosiaalisen median markkinointi on viel& niin

alkuvaiheessa. Kun markkinointi on saatu vahvemmalle pohjalle, voidaan ajatella muiden kanavien

tilien luomista entisestaan kasvattamaan yrityksen sosiaalisen median lasnaoloa.

Valmis markkinointisuunnitelma toimii hyvana lahtokohtana yrityksen uudelle ja tehokkaammalle
sosiaalisen median markkinoinnille. Taman suunnitelman toteutuksen jalkeen on kuitenkin erityisen
tarkedd, etta markkinoinnin tilaa tarkastellaan edelleen ja luotua suunnitelmaa kaytetddn pohjana
sen kehittdmiseen. Seuraavalle kaudelle tulee taas asettaa uudet tavoitteet ja tarkastella mita
tdssa suunnitelmassa tulisi kehittdé ja voidaanko joitain kohtia viela hyddyntéaé tulevaisuuden

suunnitelmissa.

Tama tyo opetti minulle paljon uutta ja vahvisti aikaisempaa osaamista markkinoinnin saralla.
Suunnitelma luominen oli erityisen mielekasta ja teoriaosuuden Kirjoittaminen darimmaisen
opettavaista. Ajattelin ennen tyon aloittamista tietavani paljon markkinointiviestinnasta ja
markkinoinnin suunnitelmien luomisesta, mutta teorian kirjoittamisen todisti tAman ajatuksen
vaaraksi. Koen kuitenkin, ettéd olen luonut hyvan pohjan Unihomen sosiaalisen median
markkinoinnille ja sen pohjalta yrityksen on helppo kehittdd markkinointia entisestaan. Tyon
tekeminen kehitti myds erityisesti ajanhallinta- ja paineensietotaitojani. Tyon edetessa oma
tydmaarani kasvoi vastaanotossa saman aikaisesti ja sen huomasi kylla aika-ajoin projektia
tehdessa. Kevét oli harvinaisen intensiivinen opinnaytetyéprosessin ja tbiden takia, mutta olen
kuitenkin tyytyvainen lopputulokseen. Tydlle alun perin asetetut tavoitteet saavutettiin ja

toimeksiantajalle tuotettiin toivottu lopputulos.
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Liitteet

Liite 1. Unihome Some vuosikalenteri 2022

Facebook

Kohderyhmé postauksille on p&dosin jo Unihomen tuntevat asiakkaat, silli Unihome sivua todennékdisimmin seuraavat ovat jo vierailleita asiakkaita. Sisdltna voisi olla ajankohtaiset
tapahtumat Helsingissd, Unihomen kohteet ja niiden palvelut, hyddylliset vinkit esim. kaupunkipyérit.

Mainonnan kattoaiheet ja -teemat 2022, ndistd inspiraatiota

postauksiin. Postaus Vastuuhenkil
Tammikuu Remontti, seniorit, pienet perheet.
Vko 1
Vko 2
Vko 3 Tieteiden y&
Vko 4 DocPoint -dekumenttielokuvafestivaali 2022
Helmikuu Is8nnaitsijat, remontti, seniorit, pienet perheet.
Vko 5 Helsingin kiinalainen uusivuosi
Vko 6 Disney on Ice j&&show, Tapiolan j&&puutarha
Vko 7 hiihtoreitit, luistelupaikat
Vko 8 koululaisten talviloma, laskiainen, Nuuksio reindeer park

Is&nnditsijat, remontti, seniorit, pienet perheet,
Maaliskuu tytmatkaajat.

Vko 9 GoExpo 2022

Vko 10 kirjasuosituksia luettavaksi olkkarissa, oclohoneen mainostaminen

Vko 11 talviuinti, saunat, Allas sea pool, meidén saunojen mainostus + terassindkymat
Vko 12 kirjastot (opastukset, harrastusryhm kirjastoissa)

Vko 13 Toalon Tornien historiaa

Is&nnditsijat, remontti, seniorit, pienet perheet,

Huhtikuu tyBmatkaajat, padsidinen

Vko 14 kaupunkipydrat kausi on alkanut, kuvia kukkivista kukista
Vko 15 paasidinen, staycation

Vko 16 Helsinki coffee festival 2022

Vko 17 vappu

Toukokuu Lomailu, tapahtumat.

Vko 18 Alppipuiston kirsikkapuut

Vko 19 Helsinki City Running Day 2022

Vko 20 puistot (Sibeliuksen puisto, Hesperianpuisto)

Vko 21 Maailma kylassa -festivaali 2022

Kesdkuu Lomailu, tapahtumat, kulttuuri

Vko 22 kesdloma alkaa, Cirque du Soleil esiintyy

Vko 23 uimarannat (Hietaranta), Helsinki-paiva

Vko 24 Sideways 2022

Vko 25 juhannus

Vko 26 melonta, sup-lautailu

Heindkuu Lomailu, tapahtumat, kulttuuri

Vko 27 suomenlinna, HSL infoa, veneretket saarille

Vko 28 Helsingin keskuspuisto, Lammassaari, piknik

Vko 29 Kumpulan puutarha

Vko 30 Laguuni vesipuisto Otaniemen Ighell3

Elokuu Kes@kauden paatis, kulttuuri, toihinpaluu, (kv-mainonta?).

Vko 31 Aalto Innin esittely, Otaniemen palveluiden esittely
Vko 32 Flow Festival 2022

Vko 33 Tadlan Tornien lemmikkipostaus, viime hetken majoitus Unihomella ennen téiden alkua
Vko 34 Viapori Jlazz

Vko 35 Helsingin juhlaviikot, venetsialaiset, kes&n lopettajaiset, Espoo-p&ivd
Syyskuu Tyématkaajat, syksy

Vko 36 Helsinki Design Week

Vko 37 opiskelijakohteiden esittely, palvelut Pihlajamaessa
Vko 38 syysloma, Helsinki International Film Festival

Vko 39 kiva syksyinen kuva

Lokakuu Tyomatkaajat, syksy

Vko 40 stadin silakkamarkkinat

Vko 41 ravintololasuosituksia Tééldssa

Vko 42 Linnanméen valokarnevaali

Vko 43 Helsingin kirjamessut 2022, talviaikaan siirtyminen
Marraskuu Talvi, Black Friday, joulu, matkailu.

Vko 44 halloween, CATS-musikaali Hartwall Areena

Vko 45 kylmenevat illat, terassikémpén ja takan mainostus
Vko 46 kuvia ensilumesta, meneillaan olevat taidenayttelyt
Vko 47 Black Friday

Vko 48 Slush 2022

Joulukuu Joulu, lomailu, matkailu

Vko 49 itsenaisyyspaiva

Vko 50 joulumarkkinat Helsingiss&

Vko 51 kuvaa meidin joulukuusesta, jouluajan infot

Vko 52 joulu ja uusi vuosi, rakettipaikat



Liite 2. Sosiaalisen median markkinointisuunnitelma
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Yrityksen omat
verkkosivut

Sisaltaa runsaasti kuvia ja
tietoa kaikista kohteista

Yhteydenottolomake

Linkki varausjarjestelmaan

Tilanneanalyysi

Tykkayksia - 948

Seuraajia - 967

Yrityksen omat
Facebook - sivut

Omia postauksia noin kerran
kuussa (vuonna 2023)

Ei lainkaan ansaittua mediaa,
tai sita ei ole nostettu esille

Paivitykset keraavat yleensa
0-10 tykkaysta

Tilanneanalyysi

Muut
online
kanavat

Muita sosiaalisen median -
tileja yrityksella ei ole.

Hakukriteerina hakukoneissa kaytettiin 2 aikuisen 2 yén
majoitusta, ilman muita rajauksia

unihogs.

Esittely Julkaisut

Kotisivut

EORCR - |

Unihome

Toinen kotisi

Un orrm tarions tamen vabko ran werpass ke mtatiue o

Loydet vets mapscabar Yiver e s e
e ca seer anirvrean Medle o7 hepo08 (8 L va e

seettn

Booking.com

Toolon Tornit ja Aalto Inn
6ytyvat Booking.comista

Haettaessa majoitusta 2
hengelle 2 yoksi Helsingissa, ei
T6616n Tornit ilmene haun
ensimmaisella sivulla.

Haettaessa majoitusta 2
hengelle 2 yoksi Espoossa, on
Aalto Inn 20 esimmaisen
hakutuloksissa joukossa.

expedia group

Toolon Tornit ja Aalto Inn
loytyvat myos Expediasta

Haettaessa majoitusta 2
hengelle 2 yoksi Helsingissa, ei
To661l6n Tornit ilmene haun
ensimmaisella sivulla.

Haettaessa majoitusta 2
hengelle 2 yoksi Espoossa, on
Aalto Inn 15 ensimmaisen
hakutuloksen joukossa

7y
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Tilanneanalyysi
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Suosittelu
sivustot

Toolon tornit ja Aalto Inn
loytyvat Tripadvisorista

Too6lon Tornit voittivat vuonna
2022 Tripadvisorin Travelers
Choise - palkinnon erinomaisten
asiakaspalautteiden ansiosta
Muilla yrityksen kohteilla ei ole
Tripadvisor - sivua

Kilpailu

T6616n Tornit / Unihome Oy e HSROIN Facshook

1sAAjeueauue)i)

Helsingissa on +200 hotellia eli kilpailu on suurta.

Tunnettuja huoneistohotelleja esimerkiksi Forenom, 10 000
Noli ja Bob W.

Forenomilla, Nolilla ja Bob W:lla kaikilla Facebook
seka Instagram - tilit.

5000

Taulukossa nahtéavissa vertailu seuraajamaarista

Instagramissa ja Facebookissa kilpailijoiden kesken.
Bob W Forenom Nolistudios Unihome

Bob W kayttaa omaperaista ja tunnistettavaa

aihetunnistetta #sleepingwithbob

SWOT

A /mahdollisuudet\ 4 uhat R

4 heikkoudet

Ei muita sosiaalisen
median kanavia, kuin

vahvuudet

Tripadvisor Travelers

f Huonot
Choise - palkinto, luo recetrtasianis

Linkedin tilit yritykselle. aslakaspalautteet.

hyvaa imagoa. Facebook.
= Paivityskalenterin
Nak d
Hyvét omat verkkosivut. | | Hidas paivitysten Kesuatiminen vanhoilla | | @ikataulusta
julkaisu tahti, tipahtaminen.

Selkes brandi-imago. ja uusilla alustoilla.

Alhainen nakyvyys
Ainutlaatuiset kohteet. online varaus
jarjestelmissa.

Uusi tarkempi Kilpailijoiden kasvava
paivityskalenteri. nakyvyys.

Olemassaoleva

Facebook sivu.

. W

Uusien asiakkaiden
saaminen sosiaalisen
median markkinoinnilla.

N /

Negatiivinen mielikuva
mainonnan takia.
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Tavoitteet

Ta Vo i tt e et Vuoden 2023 loppuun mennessa

Lisataan nakyvyytts :

Yritykselle luodaan
Instagram ja LinkedIn -
tilit.

Facebook ja Instagram
tileille paivitetaan
tasaisesti kayttaen
yhtenaisia hakusanoja
seka brandi-imagoa

Lisataan vuorovaikutusta:

Julkaistaan kuukausittain
paivityksia, jotka kutsuvat
toimintoihin.

Esimerkiksi, tutustu
tarkemmin
verkkosivustoihimme,
osallistu arvontaan tai kerro
meille mielipiteesi.

Strategia

j9a331008 |

Lisataan seuraajia:

Tasaisella ja yhdenmukaisella
paivitystavalla kasvatetaan
kohderyhmien mielenkiintoa.

Vuoden 2023 loppuun
mennessa tavoitteena on
+2000 seuraajaa
Facebookissa seka 2500
seuraajaa Instagramissa.
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Vuorovaikutus

""Toinen kotisi, jonne on turvallista ja
helppoa asettua'
-Unihome Oy

Varmistetaan, etta kaikki viestinta ja
jaettu media mukailee yrityksen lupausta.

Viestinta

Nostetaan esille myos yrityksen arvoja;
luottamus, halu kehittya, rohkeus ja
innostus.

Kaytetaan paivityksissa lauseita kuten
"Tule kerran, palaa aina takaisin."

Viestinnan tulisi olla danensavyltaan
tervetulleeksi toivottavaa, luottamusta
herattavaa seka neurtaalia

Lisaamalla vuorovaikutusta yrityksen ja sen
potentiaalisten tai jo olemassaolevien asiakkaiden
valilla onnistutaan nostamaan myos nakyvyytta ja
luomaan pitkaaikaisia asiakassuhteita.

Tata voidaan tehda helposti esimerkiksi jakamalla
Instagramin ja Facebookin Story - toimintoihin
matalan kynnyksen osallistavia (Poll, Quiz tai
Guestions) julkaisuja, joihin vastaaminen on
helppoa ja nopeaa.

Muita Call - To - Action toimintakehotteita ovat
esim. "tilaa uutiskirje'', "'lue lisaa" tai ''varaa
heti'

Lisaksi voidaan jakaa 3-5 kertaa vuodessa arvonta,
jonka palkintona esimerkiksi alennus hotelliyosta.

Hakusanat

Somekanavat

On tarkeaa, etta Unihomen some
kanavilla olisi selkeat linkitykset
toisiinsa seka yhtenaiset
aihetunnisteet kaytossa joka
kanavalla.

Unihome saa enemman nakyvyytta,
kun Facebook, Instagram seka
LinkedIn - tilit ovat kaikki yhteydessa
toisiinsa.

Hyvia aihetunnisteita yrityksen
sosiaalisen median markkinoinnissa
olisi esimerkiksi:

# visithelsinki # visitespoo

# unihome # 'kohteen nimi'

# toinenkoti # secondhome

Instagram ja LinkedIn tilin luominen Unihomelle
on tarkeaa. Instagramissa on helppo jakaa
sisaltoa seka luoda kutsuvia mielikuvia yrityksen
kohteista.

Aktiivinen paivitystahti Instagramissa ja
Facebookissa ovat hyva lisa yrityksen
mainontaan. Tileilta tulisi tehda julkaisu kerran
viikossa, tama lisataan vastaanoton
viikoittaiseen tehtavalistaan tietylle paivalle.

Lisaksi tileilla tulisi jakaa seka kommentoida
asiakkaiden julkaisuja Unihomen kohteista.

LinkedIn tili taas luo hyvaa nakyyytta ja pohjaa
B2B markkinoille ja
yhteistydkumppanihankinnalle.

Taktiikat / RACE

eidajens

eidajens
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Taktiikat / RACE

Taktiikat / RACE

Taktiikat / RACE

Unihomen tulee luoda yritystili Instagramiin ja lisaksi tili
LinkedIniin.

Instagram tili tulee yhdistaa jo olemassaolevaan Facebook -
tiliin.

Nakyvyytta tulee lisata kayttamalla kaikilla alustoilla
yritykselle vakiinnutettuja yhtenaisia aihetunnisteita.
#visithelsinki #unihome #'kohteen nimi' #toinenkoti #: dhome

Tavoitettavuutta lisataan myos julkaisemalla paivityksia
saannollisesti kerran viikossa Facebook ja Instagram - tileille
seka vahintaan kerran kuukaudessa LinkedIn - tilille.

Sosiaalisen median kanavat tulisi linkittaa selkeasti yrityksen
verkkosivuille.

Kannustetaan majoittujia jakamaan omia kokemuksia
yrityksesta ja sen kohteista. Naihin paivityksiin
reagoidaan ja niita nostetaan nakyviin omille tileille.

Kehotetaan sosiaalisen median paivityksissa
reagoimaan ja lukemaan lisaa tietoa esimerkiksi
yrityksen verkkosivuilta.

Pyritaan osallistamaan potentiaalisia asiakkaita
julkaisemalla paivityksia joihin on helppo reagoida,
kuten yksinkertaisia kyselytyyppisia tarinoita
Instagramiin.

Julkaistaan kyselyita ja positiivishenkisia tietovisoja
saannollisesti seka mahdollistetaan / rohkaistaan
sosiaalisen median katselijoita seuraamaan ja
kommentoimaan.

Houkutellaan potentiaalisia asiakkaita varaamaan
majoitus luomalla sosiaaliseen mediaan lammin ja
positiivinen kuva yrityksesta.

Julkaistaan muutamia kertoja vuodessa arvonta
sosiaalisen median kanaville, jonka voittaja saa
palkintona alennetun hinnan majoituksesta T66l6n
Torneilla.

Kaytetaan FOMO / Fear Of Missing Out taktiikkaa
mainonnassa, esimerkiksi kayttaen lauseita:

o Tarjous oita i aiselle 10 varaajalle!
© Hotellioita kampanjahi tarjolla vain kesa lopp saakka.
© Swaippaa tasta! Varaa tanaan. Toimi nyt! Tutustu tarjouksiin.

Reach

Tavoittaminen

Act

Toiminnat

Convert

Muunntaminen
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Yllapidetaan vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa eee
sosiaalisen median kanavilla.

Julkaistaan sosiaalisessa mediassa paivityksia, jotka
kutsuvat myo6s jo yopyneita majoittujia varaamaan
uudestaan.

Julkaistaan kerran vuodessa kampanja, jossa
luvataan asiakaspalautteen antaneille alennus
seuraavasta majoituskerrasta.

Ollaan lasna sosiaalisessa mediassa ja taten pyritaan
sitouttamaan kerran majoittuneita
pitkaaikaisemmiksi asiakkaiksi.

Julkaistaan paivityksia, jotka houkuttelevat tyon E n ga ge
takia matkailevia palaamaan majoittumaan samaan
kohteeseen. Sitouta

Taktiikat / RACE

Toimenpiteet

Julkaisuissa kaytettavat aihetunnisteet

3
Kaytetaan jokaisessa julkaisussa: Yksittaiseen julkaisuun sopivat:

#visithelsinki / #visitespoo #summer #helsinki
#unihome #kesaloma #syysloma
#''kohteen nimi"' #juhannus #ruska

« #toolotowers

« #aaltoinn #arvonta #pikkujoulut

« #unihomestudents

« #porhthaniaflats #t6616 #joulu
#toinenkoti #otaniemi #festarimajoitus
#secondhome #pihlajanmaki #hiihtoloma



MU S Joulu Uusivuosi
. Markkinoinnin - 8
5 maan markkin R
< vuosikello = 2 Ystavanpaiva
4 JouLu TAMMI
2023-2024
Pikkujoulut
MARRAS HELMI
Hiihtolomat
Syyslomat
Stadin LOKA BAGLS
Silakkamarkkinat Paasiainen
Helsinki
Sl svys HUHTI  Kevit
Ruska
Vappu
o ELOo TOUKO i
Viapori Jazz
H HEINA KESA Aitienpaiva
£ Flow Festival
2
Kesalomat Juhaphus
Helsinki - Pride
eoe
Ajankohta Teema Kanava Sisalto Julkaisu
.E Aurinkoisia kesapaiviad Helsingin
b Toolossa + Tule nauttimaan kedisesta
s Kesan alku Story + Postaus Helsingiethi
2. Kesakuu ;
g Juhannus Milipide Story + Postus x’::::‘:m‘:‘:;:r“uﬂ v
4 kaupunkijuhannus Espoon
3 Otaniemessa
>
‘T, Helsinki Priden ajaksi majoitus
o S Helsinki Pride fouats Tooussthl
Heinakuu Keablorat
g Story + Postaus Kaupunkikesalomalle Helsinkiin,
majoitu Porthania Flatseilla!
Festarimajoitus Too18sta!
Postaus
Flow Festival Mist tulee nimi Viapori?
Elokuu Viaporin Jazz Tietovisa Story + a. b. c. vastauvaihtoehdot
Postaus + Majoituksen tarjoaa historialliset
T66l6n Tornit
- Ruska-arvonta: Kommentoineiden
8 Arvonta Postaus + kesken arvotaan alennettu hotelliyd
E S Kk Ruska Story
. yySKuu Helsinki Film Festival Helsinki Film Festivalien ajaksi
. Postaus + Story majoitus Té6lon Torneista, +
Filmiteemainen Story torneista

PAIVITYSIDEOITA

Leppoisa kaupunkijuhannus Espoon
Otaniemessa? Tule majoittumaan
Aalto Inniin. #aaltoinn

nnyesay

Heindkuu

Kaupunkikesalomalle Helsinkiin,
majoitu Porthania Flatseilla!
#porhtaniaflats

Ruska-arvonta. Kommentoi kenen
kanssa tulisit majoittumaan ja
osallistu arvontaan! #t66l6towers

nnysAAg
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L d
[
L ]
3 /ﬁ i ) Seuraajien maara \ :
g Nakyvyys Vuorovaikutus I} *
= :
3 Seurataan miten Seurataan kuinka Instagram ja
@ yhtenevien paljon ja milla Facebook sivuilla |
L2 aihetunnistimien kynnykselld asiakkaat seuraamme
kayttoonotto reagoivat uusiin Call To paivitysten tasaista
vaikuttaa sosiaalisen Action painotteisiin julkaisutahtia seka
median kanavien julkaisuihin tykkays- ja»
ldydettavyyteen. sosiaalisessa mediassa. saul_'aaja_maérien
kehitysta.
Seurataan kuinka Tarkkaillaan myos,
paljon seuraajien seka kuinka useasti asukkaat Sgurafaan (u0_?<'o o
hotellivieraiden jakavat itse LinkedIn profiili lisaa
maara kasvaa tuottamaansa mediaa yrityskumppaneita
kayttamalla yrityksen kohteista, seka !t{?ttaa_ko profiili
yhteneivia kun sosiaalisessa sef"aua"a yrl(ys- tai
aihetunnistimia. mediassa on ykislopohjalla.
aktivoiduttu.
. < o
S Facebook/ Instagram insights Google Analytics

+ Facebookin ja Instagramin yritysprofiilien

mukana saa kayttoon Insightsin

+ Insights tarjoaa analytiikkaa sivustoistasi ja
kertoo, minkalainen sisalté on kiinnostavaa

» Analytiikka sisaltda kavijamaarat, klikkaukset,
tykkaykset, sitoutumiset ym.

Ilmaiset

limainen verkkosivujen
kavijaseurantaan tarkoitettu
tietokoneohjelma

Seuraa liilkennetta verkkosivustolla.
Sisaltaa tyokaluja, jotka auttavat
kasvattamaan asiakasymmarrysta

‘- -, Hootsuite

* Sosiaalisen median hallintatyokalu, jolla
voidaan ajoittaa ja julkaista paivityksia mille
tahansa tilille.

« Sisallon ajastus ja julkaisu

* Kohdennettu viestinta

» 99€/ kuukaudeessa (1 kayttaja)

+ 249€/ kuukaudesssa (tiimi)

seuraamiseen

Tyokalut

Maksulliset

Keyhole

Keyhole on maksullinen palvelu joka
reaaliaikaisesti mittaa ja seuraa eri
sosiaalisen median kanavia.
Analytiikkaa julkaisujen
tavoittettavuudesta seka
vaikuttajamarkkinoinnista

= Vakio: 795/ kuukaudessa siséltden
20% vuosittaisen alennuksen

ejueinag
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Markkinointisuunnitelma

litos!

Lahteet:

Booking.com. s.a. Loyda seuraava majoituksesi. Luettavissa: https://www.booking.com/index.fi.html?aid=3041428&label=gen173nr-
1DCAEoggl46AdIM1gEaEIIAQGYAQy4ARjIAQzYAQPOAQGIAgGoAgS4At_AlalGwAIBOgIkMTMOMWMyOTctMWM2ZC000Dg3LThINmIt
NTY1Y2RIMmExY|g52AIE4AIB&sid=d372¢c101f17a441809093c5d06fa3203&. Luettu 15.4.2023.

Expedia. s.a. Majoitukset. Luettavissa: https://www.expedia.fi/. Luettu 15.4.2023.

Facebook. 2023a. Unihome. Luettavissa: https://www.facebook.com/unihomemajoituspalvelut/?locale=fi_FI. Luettu 14.4.2023.
Facebook. 2023b. Bob W. Luettavissa: https://www.facebook.com/bobwstay/. Luettu 15.4.2023,

Facebook. 2023c. Forenom. Luettavissa: https://www.facebook.com/Forenom/?locale=fi_FI. Luettu 15.4.2023.

Facebook 2023d. Noli Studios. Luettavissa: https://www facebook.com/nolistudios/?locale=fi_FI. Luettu 15.4.2023.

Folcan. s.a. Call To Action (CTA) suomeksi ja parhaat vinkit kayttéon. Luettavissa: https://folcan.fi/call-to-action-suomeksi/. Luettu
17.4.2023.

Help Center. s.a. View account insights on Instagram. Luettavissa: https://help.instagram.com/15339338202444654. Luettu 18.4.2023.
Instagram. 2023a. Bobwco. Luettavissa: https://www.instagram.com/bobwco/?hl=fi. Luettu 15.4.2023.

Instagram. 2023b. Forenom. Luettavissa: https://www.instagram.com/forenom/?hl=fi. Luettu 15.4.2023

Lahteet:

Instagram. 2023c. Noli Studios. Luettavissa: https://www.instagram.com/nolistudios/?hl=fi. Luettu 15.4.2023.

Helsinki. 2023. Helsingin tapahtumat 2023. Luettavissa: https://www.myhelsinki.fi/fi/n%C3%Ad4e-ja-koe/tapahtumat/helsingin-
tapahtumat-2023. Luettu 20.4.2023.

Hootsuite. 2023. Pick the plan that's right for you. Luettavissa: https://www.hootsuite.com/plans. Luettu. 20.4.2023
Keyhole. s.a. Built for brands of all sizes. Luettavissa: https://keyhole.co/pricing/?from=navbar. Luettu 20.4.2023.
Meta. s.a. Transitioning from Audience Insights to Meta Business Suite Insights.

L issahttps://www.facebook.com/busi /help/5319653644511397content _id=4GCVRQR-

IDOGEVV&ref=sem_smb&utm_term=aud-1392154218369%3Adsa-17220607516488&gclid=EAlalQobChMI4LWS _rPA_gIV4-
yyCh1jIwkSEAAYAIAAEgIqP_D_BwE. Luettu 18.4.2023

Tripadvisor. 2023a. Aalto Inn. Luettavissa: https://www.tripadvisor.com/Hotel _Review-g189932-d7079372-Reviews-Aalto_Inn-
Espoo_Uusimaa.html. Luettu 16.4.2023.

Tripadvisor. 2023b. T6616 Towers. Luettavissa: https://www.tripadvisor.com/Hotel_Review-g189934-d12700403-Reviews-
Toolo_Towers-Helsinki_Uusimaa.html. Luettu 16.4.2023.

Unihome. 2023. Toinen kotisi. Luettavissa: https://unihome.fi/. Luettu 14.4.2023.

Wisernotify. 2023. 10 Best FOMO Marketing Examples You Don’t want to Miss. Luettavissa: https://wisernotify.com/blog/best-fomo-
marketing-examples/?gclid=EAlalQobChMIjaDMp7TA _gIVEQB7Ch1QZAhbEAAYASAAEgGIZHPD _BwE. Luettu 23.4.2023.
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