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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli rakentaa sisustusalan yrityksen brandia
kayttaen sosiaalista mediaa apuna. Toimeksiantajana toimi sisustusalan yritys,
josta opinnaytetydssa kaytetaan nimea Yritys X. Opinnaytetydssa selvitettiin,
mita brandi ja brandays ovat. Yritys X:lle haettiin vastauksia siihen, miten Yritys
X voi hyodyntaa sosiaalista mediaa brandayksessa ja miten se voi vahvistaa
brandidan sosiaalisessa mediassa.

Opinnaytetyo toteutettiin kayttaen apuna kirjallisuutta brandayksesta.
Kirjallisuudesta saatua tietoa kaytettiin lopullisen ratkaisun saamiseksi. Yritys
X:n toimitusjohtajalta saatua tietoa myds hyodynnettiin opinnaytetydssa.

Opinnaytetyon tuloksina saatiin laadittua toimiva ohjeistus, jota Yritys X pystyy
hyodyntamaan brandin rakentamisessa. Sosiaalisen median kanavia kaytiin lapi
samalla selittden, mika sisalto on Yritys X:n tavoittelemalle kohderyhmalle
arvokkainta.

Brandayksesta saatua tietoa pystyy hyddyntamaan yleisesti monilla eri aloilla.
Opinnaytetyon lopulliset tuotokset on rakennettu vain Yritys X:n tarpeita varten.
Niita se voi hydodyntaa brandin rakentamisen kanssa sosiaalisessa mediassa
parhaaksi katsomallaan tavalla.
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1 Johdanto

Yritysmaailmassa kilpailu on erittain kovaa. Jokainen yritys varmasti haluaa olla
johtavassa markkina-asemassa omalla alallaan. Tahan pisteeseen
paasemiseksi on monta erilaista palasta, joista yksi on brandi. Brandit ovat
tarkea konsepti, joka yritysten kannattaa ottaa huomioon. Vahvan brandin

avulla yritykset pystyvat sailyttamaan ja kehittamaan markkina-asemaansa.

Tunnetun brandiaseman saavuttaminen ei ole yksinkertaista ja suositeltavaa on
rakentaa brandistrategia, jota seuraamalla voidaan luoda vahva brandi.
Brandistrategiaan sisaltyy monia eri osa-alueita, kuten esimerkiksi sosiaalinen
media. Tassa opinnaytetydssa keskitytaankin paaasiassa brandin

rakentamiseen sosiaalisessa mediassa.

Sosiaalinen media on erittain tarkea ja valttamaton valine jokaiselle yritykselle
niin mainontaan kuin brandinkin kasvattamiseen. Se mahdollistaa nopean ja
toimivan tavan tavoittaa monia eri asiakasryhmia ja niille markkinoinnin.
Nykymaailmassa yritysten olisi kannattamatonta olla kayttamatta sosiaalisen
median tuomia etuja. Suurten kayttajamaarien ansiosta sosiaaliset mediat ovat
hyvia kanavia yritysten brandin rakentamiseen ja kasvattamiseen. Jokaisella
sosiaalisella medialla on omanlaiset asiakaskunnat. On tarkea tunnistaa ne,

jotta yritykset osaavat markkinoida tuotteitaan niista kiinnostuneille henkildille.

Opinnaytetyo toteutetaan sisustusalan yritykselle, josta tassa tydssa kaytetaan
nimea Yritys X. Kyseisella yrityksella on kymmenien vuosien kokemus talta
alalta ja siihen liittyvista markkinoista. Opinnaytetyon tavoitteena on rakentaa
Yritys X:n sisustusalan brandia sosiaalisen median avulla. Opinnaytety6 vastaa

seuraaviin kysymyksiin:

- Miten brandia rakennetaan?

- Miten Yritys X voi hyddyntaa sosiaalista mediaa brandin
rakentamisessa?

- Miten Yritys X voi vahvistaa brandiaan valituilla sosiaalisen median

kanavilla?

Turun AMK:n opinnaytetyd | Eetu Metsola



Opinnaytetyossa brandia kasitellaan kayttden apuna brandikirjallisuutta seka
Yritys X:n omaa aiempaa kokemusta. Keskeisia lahteita ovat Ruokolainen
(2020) ja Aaker (2014). Yritys X:lle esitetaan kysymyksia, joiden vastauksia
kaytetaan opinnaytetydssa. Yritys X:lle luodaan naiden tietojen pohjalta
ehdotuksia, joita se voi hyddyntaa oman brandinsa rakentamisessa

sosiaalisessa mediassa.

Yritys X:lle saatiin ehdotettua hyodyllisia keinoja kayttaa sosiaalisen median
kanavia brandin rakentamisen apuna. Kanaville ehdotettiin monia erilaisia
julkaisuja, joita Yritys X voi hyddyntaa brandayksessa. Tarkeimmat kanavat

kartoitettiin ja 10ydettiin Yritys X:n tarpeisiin paras keino kayttaa niita.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Eetu Metsola



2 Brandin merkitys yrityksille

Brandi on olennainen osa yritystoimintaa ja se maarittelee, mita yritys on.
Hyvalla brandilla saadaan mahdolliset ja nykyiset asiakkaat kiinnostumaan
yrityksen toiminnasta enemman seka tuottamaan voittoa. Tama luku kasittelee

brandin merkitysta ja hyotya, jota se tuottaa yrityksille.

2.1 Brandin méaaritelma

Ennen kuin aletaan rakentamaan brandia, on hyva tietaa, mita brandilla
ylipaansa tarkoitetaan. Brandi on kaikki erilaiset kokemukset ja kasitykset, jotka
asiakas on yrityksesta kokenut. Tarkoituksena on, etta brandi jaa mieleen ja
herattaa tunteita. Tasta syysta brandi on tarkea, koska silla on vetovoimaa ja

ihmiset tekevat paatdksensa tunteilla. (Ruokolainen 2020, 14-17.)

Brandi tuo pitkalla aikavalilla voittoa. Yritysten kannattaa vaihtaa
ajattelutapansa lyhyen aikavalin tuotoista pitkan aikavalin strategiaan. Vahva
brandi tuottaa pidemmalla ajalla enemman voittoa, seka nostaa yrityksen
kilpailukykya tulevaisuutta varten. Brandin rakentamisen tavoitteena on saada
rakennettua, parannettua ja nostettua brandin arvoa. Asiakkaiden tietoisuus
brandista on yksi sen tarkeimmista ominaisuuksista. Se osoittaa asiakkaalle,
etta yritys on menestynyt ja se on sitoutunut tuotteisiin tai palveluihin, joita se
tarjoaa. Yksinkertaisesti se tarkoittaa sita, etta yrityksen tunnettavuudelle on
oltava jokin hyva syy. Brandin tehtavana on luoda brandin ja asiakkaan valille
yhteys. Tata voidaan toteuttaa esimerkiksi tuotteiden laadulla ja ominaisuuksilla,
persoonallisuudella tai vaikka ratkaisuilla, joita tuote tai palvelu ratkaisee
asiakkaalle. Hyvan ja vahvan brandin lopputuloksena asiakkaat alkavat
olemaan uskollisia sille. Tarkeaa on pystya yllapitamaan suhdetta asiakkaaseen

ja luoda siita arvokkaampaa ja merkityksellisempaa. (Aaker 2014, 10-11.)

Kuva 1 mallintaa brandia ja siihen liittyvia asioita. Kaikista tarkein asia

brandissa yritykselle on ymmartaa, miksi se on olemassa. Esimerkiksi logo on
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vain pieni osa brandikokonaisuutta. Brandia voidaan ajatella pyramidimallilla,

jossa tarkeimmat osa-alueet brandissa ovat pyramidin pohjalla.

A

kohdennettu viesti

tarkein viesti
tieddémme, miksi olemme olemassa

Kuva 1. Brandipyramidi (Korhonen 2018).

Brandia ei voi kuvailla kovinkaan yksiselitteisesti, silla brandi on kokonaisuus
monesta eri asiasta ja alueesta. Tasta syysta yritysten tulee olla monipuolisia,
jos ne haluavat brandata itsensa. Brandi voidaan jakaa kolmeen erilaiseen
kokonaisuuteen, joita ovat sen visuaalisuus, kommunikointi ja arvo.
Visuaalisuudessa on asioita, joita asiakas pystyy huomaamaan silmilladn mm.
logot, verkkosivut ja itse tuotteet. Kommunikoinnilla taas tarkoitetaan yrityksen
asioita, joita se kommunikoi ulospain. Naita ovat esimerkiksi yrityksen tarina,
tapa kommunikoida seka ydinviestit. Brandin arvoilla tarkoitetaan niita asioita,
joita asiakas saa siltd. Naita ovat esimerkiksi asiakkaan ongelmat, jotka brandi

ratkaisee seka sen tuottamat hyddyt. (Schmidt n.d.)

Toisenlainen tapa selittaa brandia on tunnistaa brandin persoona. Tahan
kaytetaan ihmisille olennaisia ominaisuuksia. Nama jaetaan viiteen eri
kategoriaan. Ensin voidaan miettia, miten vilpitdon brandi on. Kotimaiset brandit
nahdaan luotettavampina. Tassa korostuu myods brandin aitous. Toisena on
brandin mielenkiintoisuus. Brandissa voi nékya rohkeus ja se, uskaltaako se
olla omalaatuinen. Kolmas ominaisuus on patevyys. Luotettava ja toimiva

brandi on aina turvallisempi valinta asiakkaille. Neljantena nakyy brandin

Turun AMK:n opinnaytetyd | Eetu Metsola



10

hienostuneisuus. Naita ominaisuuksia |0ytyy esimerkiksi luksusbrandeista.
Viidentena ja viimeisena on brandin lujuus. Tata ominaisuutta voidaan ajatella
olevan brandeilla, jotka tekevat kovaa tyota tai ovat urheilullisia. Samalla alalla
olevat yritykset voivat jakautua eri kategorioihin, jonka vuoksi kyseinen
jakomenetelma on toimiva. Tietamalla mihin kategoriaan brandi kuuluu,
yritykset pystyvat hyddyntamaan omia vahvuuksiaan ja luomaan kuvaa, etta
markkinoilla ei ole samanlaista brandia. Tama auttaa pitamaan brandilupauksen
asiakkaille. (Slade-Brooking 2016, 14-15.)

2.2 Brandin hyaty yrityksille

Hyva brandi tuo lisdarvoa tuotteille ja yrityksille. Kilpailun kovuuden vuoksi on
hyva olla olemassa brandi, silla sen avulla pystyy erottumaan kilpailijoista ja
saada asiakkaiden huomion. Asiakas yleensa valitsee tuotteen, jonka merkin
han tunnistaa. Tasta syysta brandi, joka on tunnettu, on helppo valinta
asiakkaille. Nain saadaan myos kasvatettua asiakaskuntaa, joka taas
puolestaan nostaa brandin arvoa lisaa. Asiakkaille on tarkeaa, etta tuote on
luotettava ja tuttu. Valinta samankaltaisesta tuotteesta on helpompaa

kuluttajalle, jos vahva brandi erottuu helposti. (Venermo 2022.)

Brandille voidaan luokitella kaksi eri tehtavaa. Yritykselle tarkeaa on saada oma
tuote erottumaan markkinoiden muista kilpailijoista. Tama siis tarkoittaa, etta
brandin on tehtava jonkinlainen vaikutus kuluttajaan, jotta hanen
kiinnostuksensa heraa. Kuluttajan tulisi saada brandista aina positiivinen kuva
mieleen. Brandin ensimmainen tehtava on siis saada yrityksesta ja tuotteesta
positiivisesti erottuva markkinoilla. Tama menee suoraan yhteen brandin toisen
tehtavan kanssa. Kuluttajat valitsevat tuotevalikoimasta lahes aina itselleen
parhaiten sopivan tuotteen. Tama tuo tunnearvoa tuotteelle. Brandin toisena
tehtava on luoda luottamusta asiakkaalle. (Ruokolainen 2020, 40—41.)

Digitalisaation ansiosta on paljon uusia keinoja hankkia tietoa eri tuotteista ja
palveluista. Muiden asiakkaiden kokemukset ja arvostelut tuotteista ovat

monelle tarkea ennen ostopaatoksen tekoa. Kuva 2 listaa tarkeita tekijoita, jotka
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vaikuttavat asiakkaan ostopaatokseen. Internetissa ihmiset voivat myos poistaa
tiettyja ei kilnnostavia mainoksia nakyvista, joka tarkoittaa sita, etta brandin
merkitys on todella suuri. Yritysten taytyy ottaa huomioon, etta perinteinen
markkinointi ei valttamatta ole se paras keino saada tuote asiakkaiden tietoon.
Nain ollen yritysten on hyva keksia keinoja, joilla he saavat luotua positiivisia
kokemuksia ja tunteita asiakkaille. (Korkiakoski & Gerdt 2016, 73-75.)

Ostopditokseen vaikuttavat tekijat

Wanhat kokemukset Muut ihmiset ja

: Markkinginti
ja uskomukset tietolahteet

Kuva 2. Ostopaatokseen vaikuttavat tekijat (Korkiakoski & Gerdt 2016, 75).

Jotta brandi on toimiva, sen ei tule olla nakyva pelkastaan asiakkaille. On
tarkeaa, etta yrityksen tyontekijat ymmartavat, mika yrityksen brandi on ja sen
tarkoitus. Tydntekijat ovat myds osa brandia ja he muodostavat brandi-
identiteettia niin yrityksen sisalle kuin uloskin pain. Vahva sisainen
kommunikaatio yrityksen sisalla on tarkein tapa tuoda tietoa tyontekijoille.
Tyoskentelytilat ovat myos osa sisaista brandia ja ne vaikuttavat paljon siihen,

mita tyontekijat itse ajattelevat yrityksen brandista. (Slade-Brooking 2016, 34.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Eetu Metsola
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3 Brandin rakentaminen

Hyva brandi ei synny hetkessa. Toimivan brandin rakentaminen on pitkan
aikavalin projekti, johon yritysten kannattaa panostaa. Jokainen yritys on
erilainen, joten brandin rakennusprosessi ei ole kaikille taysin sama. On
kuitenkin tarkeita asioita, joita jokaisen yrityksen tulee ottaa huomioon ja niita

kaydaan tassa luvussa lapi.

3.1 Valmistautuminen brandin rakentamiseen

Ennen kuin yritykset voivat aloittaa brandinsa rakentamista, on erittain tarkeaa
tietda ja hahmottaa oman alan markkinat. Tarkeimpana asiana on I0ytaa omat
mahdolliset asiakkaat ja alan kilpailijat. Tata voidaan toteuttaa monella eri
tavalla. Internetissa pystyy hakemaan oman alan tuotteita ja yrityksia. Nain
paasee loytamaan kilpailijoita ja mita asiakkaat puhuvat naista yrityksista ja
tuotteista. Myés erilaisten ryhmien tai foorumien 16ytaminen on mahdollista. Jos
aiempaa asiakaskuntaa Ioytyy, myos heilta pystyy saamaan tietoa. Aivan aluksi
voi siis sanoa olevan kolme erilaista asiaa, joita pitaa ottaa huomioon ennen
brandin rakentamisen aloittamista. Ensimmaisena on hyva Ioytaa asiakkaat,
joille myyminen on helppoa. Toisena kannattaa tutkia markkinoita ja kilpailijoita,
seka ottaa selvaa heidan brandeistaan. Viimeisena tutkitaan, mita asiakkaat

puhuvat ja mistd he ovat kiinnostuneet. (Kumar 2022.)

Brandilla on hyva olla visio. Visiolla tarkoitetaan yrityksen omaa ymmarrysta
brandistaan. Yrityksen on tarkea osata katsoa brandiaan asiakkaan
nakokulmasta. Vision tarkoitus on siis auttaa yritysta tunnistamaan, mita brandi
heille itselleen on, seka miten se nakyy ulospain asiakkaille. Toimiva visio
auttaa ja tukee yrityksen markkinointistrategiaa ja erottaa yrityksen kilpailijoista.
Se saa myo0s asiakkaat huomioimaan brandin paremmin ja mahdollisesti
innostaa yrityksen tydntekijoita ja yrityskumppaneita. llman yhtenaista visiota
markkinointi voi olla hyvinkin epajohdonmukaista, sekavaa eika toimivaa. Koska
brandia ei voi selittda kovinkaan yksinkertaisesti, on hyva loytaa kahdesta

Turun AMK:n opinnaytetyd | Eetu Metsola
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viiteen erilaista uniikkia elementtia, joilla kuvata brandin visiota. Kayttamalla
naita elementteja on tulevaisuudessa helpompi brandata ja markkinoida.
Jokainen brandi on erilainen, joten ei ole olemassa valmista mallia, miten valita
ne. Esimerkiksi joillekin yrityksille voi persoonallisuus olla tarkedmpaa kuin
innovaatio. Ei kannata myoskaan jaada jumiin jo aikaisempiin valintoihin. Brandi
muuttuu ajan saatossa ja uusia elementteja kannattaa ottaa aina valilla esille ja
kokeilla niiden toimivuutta. Brandille voidaan myos maaritella ydin. Talla
tarkoitetaan jotakin keskeista asiaa, joka on brandille ominainen. Ytimen
loytaminen ei ole pakollista ja joissain tapauksissa jokin yritys voi parjata
paremmin useammalla elementilld, kuin ainoastaan keskeisella idealla. (Aaker
2014, 25-27.)

Kun asiakaskunta ja markkinat ovat tiedossa, voidaan aloittaa alustavan
brandisuunnitelman tekeminen. Tassa vaiheessa yrityksen on hyva tietda, mita
se on ja mita asiakas luulee sen olevan. Jos yrityksen lupaus asiakkaalle ei
toteudu, taytyy palata taaksepain ja miettia sita uudestaan. Nain paastaan
aloittamaan brandin luomista. Brandille on tarkeaa, etta se saa luotua
luottamusta asiakkaaseen. Jokaisella yrityksella on tarina, jonka voi kertoa
asiakkaille. Tarinat kertovat yrityksen taustasta ja lisaavat luottamusta siihen,
jonka vuoksi ne ovat tarkea osa yrityksen brandaysta. Yrityksen tarina on myos
kiinnostava mahdollisille uusille tyontekijodille. Aivan kuten tarina, myos
hissipuhe vaikuttaa asiakkaisiin. Jokaisen yrityksen pitaisi pystya kertomaan,
miksi se on olemassa, mitka ovat sen toimintatavat ja millaisia tuotteita tai

palveluja se tekee muutamalla lauseella. (Ruokolainen 2020, 104—109.)

3.2 Brandin visuaalisuus

Hyva brandi on helposti tunnistettavissa. Jos vilkaisu yrityksen logoon saa
tunnistamaan yrityksen, on brandays onnistunut. Tasta syysta hyva logo on yksi
tarkeimmista brandin osista. Hyvaa logoa ei ole helppo luoda, mutta

seuraamalla muutamia ohjeita pystyy vaikuttamaan brandiin positiivisesti.
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Aivan ensimmaisena logon tulee olla yksinkertainen seka selkea. Logo on hyva
luoda niin, etta sen pystyy helposti erottamaan jopa pienelta naytolta. Uniikki
logo on juuri se, joka saa sen erottumaan kilpailijoista. Logon tulee myos olla
sellainen, jota ei tarvitse ajan saatossa muuttaa. Asiakkaat pitda nimenomaan
saada muistamaan logo, joten on hyva, etta logo jaa mieleen. Aivan viimeisena
logon muotokielen pitaa kuvastaa yritysta ja sen viestia. Logon apuriksi voi
ottaa kayttoon liikemerkin. Liikkemerkki on symboli, joka voidaan yhdistaa
logoon. Liikemerkki voi auttaa tekemaan yrityksesta paremmin tunnistettavan.
(Ruokolainen 2020, 112-116.)

Kuva 3 auttaa ymmartamaan logon ja likemerkin eron. Liikemerkki on helppo
sekoittaa logon kanssa. Monet yritykset kayttavat logoa ja likemerkkia

samanaikaisesti.

£ Likemerkki

r-Logo
paccanen

liikemerkki + logo = tunnus

Kuva 3. Esimerkki liikemerkista ja logosta (Valokki Design 2019).

Erilaiset varit luovat mielikuvia ihmisten mieleen ja herattavat tunteita. Varin
valinnalla mm. yrityksen logossa on merkitysta. Eri varit antavat erilaisia
merkityksia. Muun muassa punaisesta voidaan sanoa, etta se kuvastaa
intohimoa ja vihrea taas kasvua. Jotkin yritykset ovat pystyneet myds omimaan
vareja itselleen. Esimerkkina voidaan mainita Coca-Cola, joka on ominut

punaisen varin. (Ruokolainen 2020, 122-123.)
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Varin valinnalla on valia. Kuva 4 nayttaa eri vareille ominaisia piirteita, seka

yrityksia, jotka hyédyntavat niita.

COLOR EMOTION GUIDE I

NBC ,
Nikon @ s Google

FRIENDLY Sonrioencs gy —p- SNSRI
- . amazon Sprint B

EXCITEMENT&BTH & %«» ok 52 B
CREATIVE wise £ m, %» @ <Y
TRUST smenem &

PEACEFUL o 4

Kuva 4. Color emotion guide (The Logo Company n.d).

Logojen ei tarvitse olla vain yksivarisia. Yhdistamalla eri vareja saadaan luotua
erilaisia tunteita ihmisissa. Vareja, jotka ovat varipaletilla lahekkain tosiaan,
kutsutaan analogisiksi vareiksi. Tallaiset varit ovat esimerkiksi sininen ja violetti.
Yhdistamalla naita vareja saadaan hyvin vahan kontrastia niiden valille. Ne
soveltuvat yhteen, silla niilla on paljon samankaltaisuutta keskenaan. Toisena
vaihtoehtona on kayttaa vastavareja. Nama varit ovat varipaletilla vastakkain
toisiaan, kuten esimerkiksi sininen ja oranssi. Vastavareilla saadaan varit

erottumaan selkeasti toisistaan. (Lupton & Phillips 2015, 82.)
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3.3 Yrityksen viestinta brandayksen apuna

Yritysten tehtavana on saada asiakas vakuutettua tuotteesta tai palvelusta.
Viestinnan ydin on herattaa asiakkaissa tarpeita ja saada heidat luottamaan
yrityksen brandiin. Yritysten verkkosivut ja verkkokaupat ovat myos osa
yritysviestintaa. Positiivisen ensivaikutelman luominen on tarkeaa, joten sivujen
ja viestinnan ulkoasuun kannattaa panostaa. Hyvin tarkeaa on luoda lupaus

asiakkaalle ja pystya toteuttamaan se. (Karhumaa 2022.)

Viestinnassa yritykselle merkittdva paatods on fontin valinta. Fontit ovat osa
yritysten verkkosivuja, mainoksia ja muita julkaisuja. Muun muassa virallisissa
teksteissa on hyva kayttaa selkeaa ja neutraalia fonttityylia. Rennommissa ja
persoonallisimmissa julkaisuissa voidaan taas kayttda monia eri tyylisia fontteja.
Muutamia asioita kuitenkin kannattaa aina ottaa huomioon viestinnassa, kuten
tekstin luettavuus. (Ruokolainen 2020, 124—-126.)

Viestinta sosiaalisessa mediassa antaa yrityksille mahdollisuuden viestittaa ja
tuottaa sisaltoa suurille asiakaskunnille seka brandata. Paasaantoisesti
sosiaalisissa medioissa viestitdan kuvien avulla ja suurin osa ihmisista nékee
sisaltdéa puhelimien kautta. Tama on osa yrityksen digitaalisen markkinoinnin
strategiaa. Sosiaalinen media ei kuitenkaan ole helppo vastaus yritysten
ongelmiin. Se mahdollistaa yrityksen ja brandin kasvattamisen, mutta strategiaa
tai suunnitelmaa kannattaa valmistaa hyvin etukateen, nain siita tulee

loppupelissa olemaan enemman hyotya. (Ruokolainen 2020, 130-131.)

Kaikki, mita yritys tekee, julkaisee tai kirjoittaa, muodostaa sille
yritysidentiteetin. Asiakkaat luovat kuvaa yrityksesta, joten on tarkeaa pystya
viestia asiakkaille tarkeista asioista. Huomioitavia asioita ovat esimerkiksi mita
yritys kertoo asiakkaille sen tuotteista tai palveluista ja millainen d&nensavy silla
on. Yrityksista riippuen viestintaa voidaan toteuttaa virallisella tai vaikka
enemman humoristisella tyylilla. Huomioitavaa on myds se, etta erilaista
viestinnan tyylia kannattaa kayttaa eri medioissa. Hyvinkin iso tehtava brandilla
on hyvan asiakaskokemuksen luominen. Jos asiakas toivotetaan tervetulleeksi

myymalaan hanen astuessaan sisaan, saa asiakas positiivisen vaikutelman
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yrityksesta. Yrityksen tyontekijdilla on suuri rooli hyvan asiakaskokemuksen
luomiseksi. Lyhyesti sanottuna, hyva palvelu on tarkein tapa luoda positiivista
asiakaskokemusta seka kehittaa brandia. (Ruokolainen 2020, 134-137.)
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4 Sosiaalisen median hyodyntaminen brandin
rakentamisessa

Tassa luvussa kaydaan lapi Yritys X:lle soveltuvia sosiaalisia medioita
brandayksen apuna. Tarkoituksena on kayda lapi Yritys X:n kaytossa olevat
sosiaaliset mediat, joita he haluavat kayttaa brandin rakentamisessa. Talla
hetkella Yritys X kayttaa Facebookia, Instagramia, YouTubea, Pinterestia ja
TikTokia.

4.1 Sosiaalisen median hyoddyt

Sosiaalinen media on todella suuri mahdollisuus yrityksille. Markkinointi
tuotteista ja palveluista on helppoa ja nopeaa. Kayttajamaarat kasvavat koko
ajan, joten mahdollisuus tavoittaa taysin uusia asiakkaita on hyvinkin
mahdollista. Noin joka kolmannes suomalaisista seuraa jotakin yritysta
sosiaalisissa medioissa. Tama avaa ovet taysin uusille mahdollisuuksille eri
yrityksille. Jotta onnistuu viestinnassa sosiaalisessa mediassa, on tarkea
tunnistaa omat asiakkaat. Nain pystytaan viestimaan omista tuotteista ja

arvoista niista kiinnostuneille. (Komulainen 2023, 10-12.)

Digimarkkinoinnista, jonka osa brandays on, on hyotya yrityksille. Kuva 5
nayttaa, mita hyotya yritykset ovat omasta mielestaan saaneet
digimarkkinoinnista. Lahes kaikki vastaajat ovat esimerkiksi saaneet uusia

asiakkaita.

Tuo uusia asiakkaita

Mahdollistaa paremman asiakaspalvelun
Parantaa asiakastyytyviisyytta

Lisdd myyntid nykyisille asiakkaille

Asiakkaat edellyttdvat digitaalisia palveluita
Sahkéinen kaupankdynti tuo siistdja
Asiakaskunta on siirtynyt digitaalisiin kanaviin

Auttaa seuraamaan kuluttajakdyttaytymista

Auttaa tyontekijdiden rekrytoinnissa

Samaa mieltd Jokseenkin samaa mielta

Kuva 5. Miksi digimarkkinoida? (Komulainen 2023, 28).
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Hyva postaus sosiaalisessa mediassa aktivoi asiakkaat. Pelkastaan se, etta
asiakas tykkaa julkaisusta on jo jonkinlainen voitto yritykselle. Tasta eteenpain
on mahdollista, etta asiakas kommentoi postausta tai vaikka jakaa sita
eteenpain. Postaukset voivat saada asiakkaita osallistumaan esimerkiksi
erilaisiin tapahtumiin tai parhaassa tapauksessa ostamaan tuotteen. Pienetkin
asiakkaan toimenpiteet voivat aiheuttaa ketjureaktion, joka lisaa yrityksen
nakyvyytta. Tasta syysta kannattaa ainakin joskus tehda julkaisuja, joihin
asiakkaat voivat reagoida jotenkin. Asiakkaille voi esimerkiksi esittaa

kysymyksia, joihin he vastaavat kommenteissa. (Virtanen 2020, 53.)

Digitaalisia kanavia 16ytyy monia, mutta sosiaalisella medialla brandayksessa
on suuria hyotyja, joita kaikilla kanavilla ei ole. Kanavat, joissa luodaan tunnetta
yhteisOllisyydesta, kuten esimerkiksi sosiaaliset mediat, ovat erinomaisia
luomaan asiakkaan sitoutumista. Sitoutumisella saadaan asiakkailta
kommentteja ja suositteluja. Tallaiset asiakkaat kuuntelevat, oppivat ja uskovat
mainontaa enemman. Tata voidaan kutsua passiiviseksi altistumiseksi.
Sosiaalisessa mediassa on myds mahdollisuus julkaista monipuolista,
arvokasta ja tarkeaa sisaltda. Lyhytkin video voi kertoa laajan tarinan.
Mahdollisuus kohdentaa yrityksen sisaltéa on helpompaa sosiaalisessa
mediassa, kuin perinteisia kanavia kayttaen. Verrattuna perinteiseen,
sosiaalinen media myds luo luottamuksen tunnetta asiakkaalle enemman.
(Aaker 2014, 106-107.)

4.2 Tarkeimpien somekanavien hyodyntaminen brandayksessa

Jotta brandays on onnistuvaa sosiaalisessa mediassa, on hyva tunnistaa omat
kohderyhmat ja I10ytaa kanavat, joita ne kayttavat. Helpointa on aloittaa yhdella
kanavalla ja saada se toimivaan kuntoon. Taman jalkeen voi laajentaa
muihinkin kanaviin. Kanavien toimintaa kannattaa seurata tarkasti, esimerkiksi
mitka kanavat tuovat eniten uusia asiakkaita. Sosiaalisen median kanavia on
monia erilaisia. Tasta syysta on tarkeaa tehda valinta oikeiden kanavien
suhteen, jotta tavoittaa halutut asiakkaat ja kanava soveltuu yrityksen
liketoimintaan. (Komulainen 2023, 117-118.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Eetu Metsola



20

Sosiaalinen media voi toimia jopa paremmin kuin perinteiset markkinointitavat.
Tarkeinta on saada mahdolliset asiakkaat aktivoitumaan. Yksi toimiva tapa on
luoda esimerkiksi kilpailuja, joista voi voittaa jotakin merkityksellista palkinnoksi.
Viraalit videot ovat erinomainen tapa kasvattaa asiakaskuntaa, mutta taman
saavuttaminen on todella vaikeaa, joskus jopa tuurista kiinni. Olemalla
mielikuvituksellinen, on mahdollista keksia jotakin uutta, jolla saadaan luotua
asiakasvirtaa videolle. Sosiaalinen media my6s mahdollistaa antamaan
brandille enemman nakyvyytta. Tuotetta voi esimerkiksi markkinoida antamalla
niita suosituille somepersoonille, jotka mainostavat tuotetta omilla sivuillaan.
Nain saadaan nakyvyytta tuotteelle ja brandille aivan uuden asiakaskunnan
kautta. (Aaker 2014, 111-112.)

4.2.1 Facebook on suurin kanava

Kayttajamaaraltdan Facebook on Suomessa suurin sosiaalisen median kanava.
Suurin kayttajakunta on noin kolmestakymmenesta vuodesta eteenpain.
Facebook on yksi monipuolisimmista sosiaalisen median kanavista, silla se
mahdollistaa monien erityyppisten julkaisujen laatimisen. Facebookissa toimii
niin kuvat ja videot, kuin myods pelkat tekstitkin. Vahvuus Facebookilla on myo6s
sielta 16ytyvat ryhmat. Ryhmat mahdollistavat I6ytamaan tietysta asiasta
kiinnostuneita henkildita. Ryhmia voi olla monenlaisia ja yritykselle on hyva
|Ioytaa oman alan ryhmia, joissa yritykset saavat osallistua keskusteluun tai
mainostaa. Esimerkiksi, jotkut yritykset voivat hyodyntaa omassa kaupungissa
olevan tapahtuman ryhmasivuja, joihin ne ovat osallistumassa itse. Nain yritys

saa luotua enemman nakyvyytta itselleen. (Virtanen 2020, 15-16, 19-20.)

Facebook on tehokas sosiaalinen media brandaykseen seka uusien
asiakkaiden tavoittelemiseen. Noin 30 prosenttia suomalaisista seuraa jotakin
yritysta Facebookissa, joten sinne kannattaa postata sisaltoa, jolla on
merkitysta. Facebook on myds mainio paikka vastaanottaa kysymyksia ja
palautteita asiakkailta. Tekemalla yrityssivut Facebookiin paasee kasiksi laajaan
valikoimaan moniin eri tyokaluihin esimerkiksi analytiikan seurantaan.
(Komulainen 2023, 128-129.)
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Facebookiin kannattaa julkaista kuvia tai videoita, silla ne saavat enemman
nakyvyytta kuin pelkka teksti. Julkaisujen kannattaa olla asiakkaita aktivoivia.
Heiltd on hyva kysya kysymyksia ja saada heidat tykkdamaan, jakamaan ja
kommentoimaan julkaisuja. Aina on hyva muistaa vastata asiakkaiden
esittamiin kysymyksiin, silla nain luodaan hyvaa asiakassuhdetta. Yritysten
kannattaa kokeilla erityylisia julkaisuja ja tarkistaa analytiikasta, mitka niista
toimivat parhaiten. (Komulainen 2023, 133-136.)

4.2.2 Instagram keskittyy kuviin

Instagram on yksi Suomen suosituimmista sosiaalisen median kanavista.
Yritysten seuraamiseen Instagram on kaikista kanavista suosituin, silla 43
prosenttia kayttajista seuraa jotakin yritysta. Instagramissa korostuu
visuaalisuus. Paaasiassa Instagramiin tehdyt julkaisut ovat kuvia ja lyhyita
videoita. Julkaisuilla paasee mainiosti esittelemaan tuotteita ja palveluita.
Instagram ei ole suoran myynnin kanava, vaan sen tarkoitus on sitouttaa

asiakkaita, verkostoitua ja markkinoida. (Komulainen 2023, 149-150.)

Instagramissa voi hyddyntaa myos hashtageja. Nama ovat tunnisteita, jonka
alta loytyvat kaikki eri julkaisut, jotka kayttavat samaa hashtagia. Yritys voi
hyodyntaa hashtageja esimerkiksi "#tuotteennimi” tyylilla. Nain hashtagin alle
saadaan vain kyseisesta tuotteesta olevia julkaisuja. Yritysten kannattaa
kayttdaa useampaa hashtagia, silla pelkan tuotteen nimen perusteella ihmiset
eivat tule Ioytamaan tuotetta. Kilpailijoilta voi ottaa esimerkkia, mita suosittuja
hashtageja he kayttavat. Hashtagien ei kannata olla liian pitkia, joten jos
yrityksen tai tuotteen nimi on pitka, on parempi kayttdaa ennemmin lyhytta
versiota siita. On tarkeaa muistaa vaihdella hashtageja aina valilla, silla
Instagramin algoritmi suosii monipuolisuutta ja voi estaa julkaisujen

nakyvyyden, jos samaa hashtagia kayttaa kaikissa kuvissa. (Virtanen 2020, 23.)

Menestykseen Instagramissa kannattaa seurata muutamia ohjeita. Naita
seuraamalla on mahdollista saada asiakkaat aktivoitumaan paremmin. On hyva

pitaa jonkinlaista teemaa julkaisuissa. Tama voi olla esimerkiksi tietyn
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teemainen kuukausi. Julkaisujen on hyva olla myos visuaalisia. Nain kuvista
luodaan erikoisia ja kiinnostavia. Julkaisun kuvausta ei pida unohtaa.
Kuvauksessa voi kertoa kuvasta enemman, kayttaa hashtageja ja tietenkin
mainostaa. Tarkeinta on kuitenkin pitaa aikataulusta kiinni. Monille yrityksille

paivittainen julkaiseminen on hyddyllista. (Coles 2018, 126.)

4.2.3 YouTubessa korostuvat videot

YouTube on toiseksi suosituin somekanava Suomessa ja maailmanlaajuisesti
toiseksi suosituin verkkosivu Googlen jalkeen. YouTuben kayttajat koostuvat
suurimmaksi osaksi katsojista. He eivat siis julkaise videoita itse, vaan katsovat
muiden tekemia videoita. Taman ansiosta yritysten on mahdollista tavoittaa
suuria katsojakuntia. Trendien perusteella voidaan todeta, etta asiakkaan
huomio saadaan paremmin vuorovaikutteisilla videoilla. Tallaisia videoita voivat
olla esimerkiksi interaktiiviset videot seka livelahetykset. Myds YouTuben oma
lyhytvideo palvelu Shorts on kasvattanut suosiotaan. Monia asiakkaita
kiinnostavat erilaiset opetusvideot ja esimerkiksi Shorts-videot ovat mainioita
tahan. (Komulainen 2023, 177-179.)

Onnistunut video herattaa tunteita. Tunteilla saa asiakkaan olemaan enemman
kiinnostunut videosta. Nain ollen videota, joka herattaa tunteita, jaetaan
enemman ja siitd on mahdollisuus jopa tulla viraalihitti. Hauskoja videoita
jaetaan yleensa toisten ihnmisten kanssa, joten tama on yritykselle hyva
mahdollisuus. Kaikkien videoiden ei tietenkaan tarvitse olla hauskoja, vaan
tarkeinta on saada katsojat ylipaansa jakamaan niita. Mita enemman ihmiset
ovat nahneet yrityksen videoita, sitd enemman yritys on ihmisten
tietoisuudessa. (Coles 2018, 108-109.)

4.2 4 Pinterest on visuaalinen kanava

Pinterest koostuu paasaantoisesti visuaalisista kuvista. Ideana on, etta kootaan

eri teemoille soveltuvia kokonaisuuksia eli tauluja. Naita pystyy tekemaan
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omista kuvista, seka myos muiden kuvista. Tasta syysta Pinterest on mainio
kanava sisustusalan yrityksille. Kanava voi toimia esimerkiksi inspiraation
lahteena mahdollisille asiakkaille. Nain voidaan saada mahdollisesti asiakkaita

kiinnostumaan tuotteen ostamisesta. (Virtanen 2020, 34.)

Kun yritykset ovat luomassa omia tauluja, nilden nimeaminen saattaa olla
haaste. Jotta yritys pystyy erottumaan joukosta, on nimien hyva olla uniikkeja,
mutta myos samalla yksinkertaisia, muuten asiakkaat eivat valttamatta loyda
tietaan yrityksen sivuille. Nimen kannattaa olla lyhyt, jotta se nakyy kokonaan
naytolla. Nimessa kannattaa myos sisallyttaa jokin tarkea avainsana.
Pinterestissa ideana on saada asiakkaat haaveilemaan ja unelmoimaan.
Yritysten kannattaa sijoittaa kaikista tarkeimmat taulut ylos, jotta asiakkaat
nakevat ne ensimmaisena. Mahdollisuus yrityksille on my0s ottaa asiakkaiden
kuvia, joita he ovat ottaneet yrityksen tuotteista, ja lisata niitd omiin tauluihin.

Tama tuo lisaa nakyvyytta ja luotettavuutta yritykselle. (Coles 2018, 138-140.)

4.2.5 TikTok on nuorten suosima

TikTokin suosio on kasvanut todella paljon. Se on suhteellisen uusi sosiaalinen
media verrattuna muihin. Paras markkinointitapa TikTokissa ei viela ole
I6ytynyt, silla monet yritykset viela opettelevat TikTokissa markkinointia. Suurin
kayttajaryhma TikTokissa on nuoret. Noin 68 % kayttdjista on 18—34-vuotiaita.
Alusta soveltuu mainiosti yrityksille, joiden kohderyhmat ovat nuoret ihmiset.
(Komulainen 2023, 160-161.)

TikTokissa julkaisuilla voi olla suurempi mahdollisuus levita nopeasti iiman
maksettua mainontaa verrattuna muihin alustoihin. TikTokin algoritmi perustuu
sisaltoon, jota kayttaja kuluttaa, seka hanen valintoihinsa teemojen suhteen.
Tama on tietenkin yrityksille mahdollisuus tavoittaa asiakkaita, jotka ovat
kiinnostuneet yrityksen alasta. TikTokissa ei kannata videoilla suoraan
mainostaa, vaan tuottaa sisaltoa, joka on kiinnostavaa omalle kohderyhmalle.

Toimivia videoita ovat esimerkiksi ohjevideot. Parhaan hyddyn TikTokista saa
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irti seuraamalla trendeja. Hyva video ei jaarittele, vaan selittaa asian lyhyesti

ollen samalla viihdyttava. (Komulainen 2023, 161-164.)

4.3 Maksullinen mainonta sosiaalisessa mediassa

Sosiaalisissa medioissa on mahdollisuus mainostaa myds rahalla. Esimerkiksi
Facebookissa saa huomattavasti enemman nakyvyytta rahalla, kuin ilman.
Tehdessa mainoksia Facebookiin pystyy maarittelemaan hyvinkin tarkasti,
kenelle mainoksia naytetaan. Vaihtoehtoina ovat esimerkiksi sijainti, ika,
sukupuoli ja kiinnostuksen kohteet. Ennen mainostamista, on hyva tietaa oma
kohderyhma, mainonnan tavoitteet, budjetti seka kuka tekee ja seuraa
mainontaa. (Coles 2018, 47-48.)

Riippuen yrityksen tavoitteista, pystytaan jotenkuten maarittelemaan tarvittava
budjetti maksulliselle mainonnalle. Kun tavoitellaan taysin uusia markkinoita, voi
olla hyva panostaa mainontaan jopa noin kolmasosa myynnista, jota halutaan
tavoittaa. Jo olemassa olevilla markkinoilla maara voidaan pudottaa
kymmeneen prosenttiin. Yritysten taytyy tietysti muistaa itse tarkkailla, mika
toimii ja mika ei. Alkuun on helppo paasta Metan tydkaluilla, silla se kattaa

Facebookin ja Instagramin. (Komulainen 2023, 140.)
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5 Kehitysehdotus Yritys X:lle

Tama luku sisaltaa brandin rakentamista Yritys X:lle kayttaen sosiaalista
mediaa apuna. Talla hetkella sosiaalisista medioista Yritys X:lla on kaytossa
Facebook, Instagram, YouTube, Pinterest ja TikTok. Pinterestia ja TikTokia
haluttaisiin hyddyntaa viela enemman, silla varsinkin TikTokissa on suuret
mahdollisuudet tulevaisuudessa. (Yritys X, tiedonanto, toimitusjohtaja
22.3.2023.)

5.1 Yritys X:n brandi

Yritys X on sisustusalan yritys. Brandin rakentaminen alkoi, kun ensimmainen
myymala avattiin. Mydhemmin perustettiin myymalan lisaksi oma
verkkokauppa. Vuosien varrella brandia on rakennettu esimerkiksi asiakkailta
saatujen toiveiden mukaan, seka julkaisemalla laadukasta sisaltda eri kanaviin.
Yrityksen tyontekijat ovat myds mukana rakentamassa brandia. Suurimmat
kilpailijat Yritys X:lla ovat samalla alalla monia vuosia olleet yritykset. Nama
ovat yrityksia, jotka ovat luottaneet aina omaan tekemiseensa ja kehittaneet

toimintaansa vuosien aikana. (Yritys X, tiedonanto, toimitusjohtaja 22.3.2023.)

Brandayksen lopullisena tavoitteena on saavuttaa markkinajohtajuus Yritys X:n
alalla. Tama halutaan saavuttaa mm. asiakasuskollisuuden lisaamisella ja
saada tuotteet erottumaan kilpailijoista. Nain asiakkaat saataisiin luottamaan
yritykseen, joka lopulta kasvattaa brandia. Asiakkaille halutaan viestia
alhaisesta hintatasosta, laadukkaista ja kestavista tuotteista, seka korkeasta
ammattitaidosta, johon he voivat luottaa. (Yritys X, tiedonanto, toimitusjohtaja
22.3.2023.)

Sosiaalisessa mediassa brandayksessa Yritys X:n paasaantéinen kohderyhma
on keski-ikaiset ja vanhemmat sisustuksesta pitavat naiset. Brandayksen
tavoitteena on saada Yritys X:n asiakkaat samaistumaan yritykseen. Asiakkaille
halutaan selkeasti kertoa, mita Yritys X on ja mita he myyvat. Yritys X haluaa

saavuttaa asiakkaiden luottamuksen ja luoda pitkaaikaisia asiakassuhteita.
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Sosiaalisen median avulla halutaan luoda branditietoisuutta seka arvoa
brandille. (Yritys X, tiedonanto, toimitusjohtaja 22.3.2023.)

Yritys X:lla on monien vuosien kokemus alan markkinoista. Pitkan historian
avulla saadaan luotua arvoa asiakkaille monin eri keinoin. Osaksi markkinointia
kannattaa ottaa mukaan yrityksen pitka tarina ja historia. Tarinan avulla
pystytaan lisaamaan kiinnostusta asiakkaaseen ja pitka historia antaa
yritykselle luotettavuutta. Myos kotimaisuus kannattaa tuoda esille historiasta ja
tuotteista. Vaikka kaikki tuotteet eivat ole Suomessa valmistettuja, voidaan

kotimaisia tuotteita markkinoida suomalaisina.

Aiempaa asiakaskuntaa on Yritys X:lla jo entuudestaan. Heidat kannattaa ottaa
mukaan brandin rakentamiseen. Verkkosivuilla 16ytyy tuotearvioinnit, joita voi
hyddyntaa myos sosiaalisen median puolella. Arvostelujen kautta saadaan
hyvaa tietoa, mista asiakkaat pitavat ja mista eivat. MyOs asiakkaiden nykyista
tilannetta kannattaa tutkia. Kauan aikaa sitten tehdyt asiakaskyselyt eivat
valttamatta anna oikeaa kuvaa nykytilanteesta, joten kyselyja asiakkailta
kannattaa toteuttaa suhteellisen usein (Korkiakoski & Gerdt 2016, 37).
Vuoropuhelu yrityksen ja asiakkaan valilla on myos tarkeaa siina mielessa, etta
yritys pystyy todentamaan, nakyyko brandayksen visio asiakkaille oikein. Yritys

X:n vision toteutumiseksi on siis kannattavaa keskustella asiakkaiden kanssa.

5.2 Yritys X:n brandin rakentaminen hyddyntaen sosiaalisen median kanavia

Tama alaluku rakentaa Yritys X:n brandia kayttaen sosiaalisen median kanavia
apuna. Taulukko 1 listaa lyhyesti ohjeet, miten kayttaa eri kanavia parhaan
tuloksen saavuttamiseksi. Brandin rakentamisessa keskitytaan paaasiassa
siihen, millaisia julkaisuja kannattaa toteuttaa. Kanavista ainut, johon Yritys X
haluaa nain alkuun kayttda maksullista mainontaa, on TikTok. Kanavia kdydaan
konkreettisemmin Iapi niille osoitetuissa kappaleissa. Yritys X:lle luodaan myos
erillinen opas, jossa brandaykseen mennaan viela syvallisemmin. Julkinen
opinnaytetyod ei sisalla erillista opasta luottamuksellisen tiedon vuoksi.

Oppaassa Yritys X:lle luodaan brandistrategiaa kayttaen mm. kilpailija-analyysia
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apuna. Opas sisaltaa myos sisaltésuunnitelman ja valmiita julkaisuehdotuksia

sosiaaliseen mediaan.

Taulukko 1. Sosiaaliset mediat tiivistettyna.

Mita julkaista?

Miten usein parhaan
tuloksen

saavuttamiseksi?

Millaista sisaltoa?

Facebook

Instagram

YouTube

Pinterest

TikTok

Kuvat ja videot.

Tekstijulkaisut
heikkoja.

Kuvat ja lyhyet

videot

Videot

Kuvat ja lyhyet

videot

Lyhyet videot

Lahes joka paiva tai
noin viisi kertaa

viikossa

Lahes joka paiva
vaihdellen julkaisujen
ja tarinoiden valilla.
Noin kolme kertaa

viikossa. Shorts-

videoita voi useammin.

Lahes joka paiva tai
noin viisi kertaa
viikossa.

Noin viisi kertaa

viikossa.

Asiantuntevaa,
merkityksellista ja
kiinnostavaa.
Vuorovaikutteista
mm. kysymykset ja
kilpailut.
Visuaalista,
vuorovaikutteista
sisaltoa tuotteista.
Opetus- ja
informatiiviset videot,
tuotevideot,
tapahtumavideot ja
monia muita.
Visuaalisia kuvia.
Inspiraatiota antavia
julkaisuja.

Lyhyet ja hauskat
videot, trendit,

ohjevideot.

Yritys X:n tarkein kohderyhma, joka on keski-ikaiset ja vanhemmat naiset,

I6ytyvat naista kanavista parhaiten Facebookista. Yritys X haluaa myo6s

panostaa enemman Pinterestiin ja TikTokiin, joten naihin kolmeen kanavaan
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tullaan panostamaan eniten. Myos Pinterest on kohderyhmalle suosittu kanava,
mutta Facebookilla on enemman kayttajia. Maailmanlaajuisesti Facebookin
kayttajamaara on miljardeissa ja Pinterestin sadoissa miljoonissa. (Beveridge
2022; Stanley 2022.)

Talla hetkella julkaisujen tekeminen on hyvinkin satunnaista Yritys X:lle.
Kaikista tarkein asia, jonka Yritys X voi tasta opinnaytetyosta ottaa irti on se,
etta julkaisee sisaltda saanndllisesti. Jos mahdollisuuksia julkaista monta kertaa
viilkossa ei ole, on tarkea kuitenkin kyeta julkaisemaan edes kerran viikossa
saanndllisesti. Saanndllinen julkaiseminen vie resursseja, joten
mahdollisuuksien mukaan on suositeltavaa palkata sosiaalisen median osaaja

tai tiimi tekemaan julkaisuja.

Yritys X:n kannattaa myos miettia, millaista visuaalista teemaa se haluaa
kayttaa. Yritys X:lla on talla hetkella olemassa oma varimaailma. Joidenkin
julkaisujen kohdalla voisi olla kannattavaa kayttaa tunnistettavaa varimaailmaa.
Tunnistettavat varit helpottavat Yritys X:8a tekemaan brandistaan
tunnistettavamman. Osana mahdollisen visuaalisen iimeen uudistamista Yritys
X voi myos pohtia, etta olisiko kannattavaa uudistaa logoa, jotta se sisaltaisi
kaikki kolme osaa. Osat ovat itse logo, liikemerkki ja tunnuslause. Myos

sloganin kayttoonotto mahdollistaisi brandin tunnettavuuden kasvattamista.

5.2.1 Facebook on tarkein kanava brandin rakentamisessa Yritys X:lle

Facebook on Yritys X:n tarkein kanava brandin rakentamisessa, seka
tarkeimman kohderyhman tavoittelemisessa. Aiempaa asiakaskuntaa l10ytyy
Facebookin puolelta jo, ja seuraajiakin on hyva maara entuudestaan. Talla

hetkella julkaisujen tahti on satunnaista.

Yritys X:n kannattaa aloittaa brandin rakentaminen suunnittelemalla strategia
julkaisuille. Tarkeimmat asiat joihin Yritys X tarvitsee vastaukset ovat, ketka
ovat asiakkaamme ja mitd haluamme heille antaa. Tavoitteena on tavoittaa
keski-ikaiset ja vanhemmat sisustuksesta kiinnostuneet naiset. Aikaisempien
tilastojen perusteella Yritys X pystyy nakemaan, mika on talle ryhmalle toiminut
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ennen. Toimivaa on myos loytaa Kilpailijoiden Facebook-sivut ja tutkia, miten he

toteuttavat julkaisuja.

Kohderyhman tavoittamiseksi ja brandin rakentamiseksi on tarkea luoda
merkityksellista sisaltoa asiakkaille. Facebook alustana toimii parhaiten, kun
yritykset julkaisevat asiantuntevaa ja merkityksellista sisaltoa. Yritys X:n
kannattaa siis aloittaa tasaisesti hyodyllisen sisallon julkaiseminen. Kun uusia
tuotteita tulee myyntiin, voidaan nama nostaa Facebookissa esille. Kaikki
mahdolliset tarjoukset ja kampanjat ovat mainioita keinoja saada asiakkaat
kiinnostumaan Facebookissa. Facebookissa kannattaa nostaa esille myos
muita yrityksen julkaisuja toisista kanavista. Esimerkiksi Yritys X:n blogia voi
hyvin jakaa Facebookissa. Myos YouTubeen ladatut videot kannattaa julkaista
Facebookin puolella. Nama keinot toimivat kaikille asiakkaille, joten Yritys X:n
tarvitsee antaa jotakin lisaarvoa tarkeimmalle kohderyhmalleen, jos heita

halutaan tavoittaa enemman.

Sisustuksesta kiinnostuneet ihmiset ottavat mielellaan vastaan ohjeita,
esimerkkeja ja inspiraatiota. Yritys X:n yhtena mahdollisuutena on aloittaa
asiantuntevien julkaisujen tekemisen, joihin voi esimerkiksi sisaltya tuotteiden
kayttamisen esimerkkeja. Uudet tuotteet ovat myods mainio mahdollisuus tuottaa
asiantuntevia julkaisuja. Niista voidaan kertoa tarkeitd ominaisuuksia ja antaa
esimerkkeja, mihin sisustustyyliin ne sopivat. Kohderyhman luottamusta
yritykseen voi esimerkiksi kasvattaa tekemalla lyhyita videoita joidenkin
tuotteiden valmistusprosessista. Tallaisilla videoilla voidaan hyvin tuoda esille
tuotteiden laatua. Yritys X:n kannattaa myos kokeilla, toimivatko kuvat vai videot
paremmin. Videolla asiakkaat paasevat nakemaan tuotteet liikkeessa, mutta

kuvia pystyy hyvin lavastamaan ja tehostamaan hienon nakaoisiksi.

Kanavana Facebookia kannattaa hyodyntaa myos asiakkaiden kanssa
keskusteluun. Monet asiakkaat varmasti esittavat jonkinlaisia kysymyksia eri
julkaisujen alla, joten on tarkea pystya vastaamaan naihin hyvin nopeasti, silla
tama luo luotettavuutta ja arvoa brandille. Asiakkaita voi ja kannattaa kayttaa
myOs Facebookin puolella apuna tekemalla heille lyhyita kyselyita. Kyselyn
aiheena voi olla esimerkiksi seuraajien mielipide yrityksesta tai tietysta
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tuotteesta, tai vaikka sisustusmaailman trendeista ylipaansa. Nain Yritys X saa
tietoonsa, minka sisustustrendien tuotteita heidan kannattaisi ottaa omaan

valikoimaansa myyntiin.

5.2.2 Instagramin kuvat ja videot brandin rakentamisessa Yritys X:lle

Yritys X:llda on myds Instagramin puolella hyva maara seuraajia jo
entuudestaan. Vaikka seuraajia I10ytyy, on heidan aktivoimisensa ollut heikkoa.
Julkaisuilla ei ole kovin monia tykkayksia tai kommentteja. Instagramin puolella

Yritys X:n on selvasi aloitettava luomaan vuorovaikutteisempaa sisaltoa.

Facebookiin verrattuna Instagram on paljon rennompi kanava. Tama luo
mahdollisuuksia monelle eri vaihtoehdolle julkaisujen suhteen. Parhaan
tuloksen saa tekemalla vuorovaikutteisia ja visuaalisia kuvia ja videoita.
Asiakkaat pitaa saada aktivoitua eli tykkdamaan, kommentoimaan ja jakamaan
julkaisuja. Asiakkaat voi saada aktivoitumaan esimerkiksi tekemalla julkaisun,
jossa asiakkaita pyydetaan nimeamaan kuvista heidan suosikkinsa. Myos
toimintakehotusten avulla saadaan asiakkaat jakamaan sisaltéa. Eli siis
julkaisuihin voidaan lisata toimintakehotus esimerkkina "Muistathan jakaa kuvan

kavereille!”.

Tavoitellessa tarkeinta kohderyhmaa on hyva kayttaa analytiikkaa myos
Facebookin puolelta apuna. Instagramiin kannattaa aloittaa julkaisujen
tekeminen tuotteista. Hyvat kuvat ja videot eri sisustustyyleista saavat tuotteen
nayttamaan kaivatulta, joka sopii asiakkaan sisustusteemaan. Yksi
julkaisumahdollisuus on rakentaa kaunis terassi, joka inspiroi asiakkaita ja saa
heidat haluamaan kuvassa nakyvan tuotteen. Videomuodossa Yritys X voi
esimerkiksi verrata erilaisia tuotteita ja miten ne kestavat ulkokaytossa.
Tuotteita voisi kastella vedella nayttaen niiden sateenkestavyyden ja antaa nain
asiakkaille vaihtoehtoja, mitka tuotteet olisivat sopivia heidan terassillensa.
Ulkoilman kestavat tuotteet nayttavat tuotteen korkeaa laatua, kun asiakkaat
nakevat tuotteen oikeassa kaytdssa. Kesan aikana varsinkin on erinomainen

aika julkaista terassi- ja ulkotuotteista erilaista sisaltoa. Lavastamalla kauniin
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visuaalisen terassin Yritys X saa otettua hyvia kuvia ja videoita, joilla saadaan

asiakkaat kiinnostumaan tuomaan uutta varia heidan terasseillensa.

Yritys X:n ei kannata unohtaa Instagramin tarinoita. Tarinoita voi kayttaa
oikeastaan mihin vain, esimerkiksi uusien tuotteiden mainostamiseen,
esimerkkeihin, tarjouksiin, yrityksen esittelyyn, kyselyihin ja vaikka ohjeisiin.
Yritys X voi esimerkiksi kayttaa tarinoita tuotteiden valmistus- tai
pakkausprosessin aikana. Nain asiakkaat paasisivat nakemaan ns. kulissien

taakse, joten kiinnostus ja luottamus yritysta kohtaan nousee.

Instagramissa Yritys X:n todennakoisesti kannattaa keskittya enemman
inspiraation antamiseen visuaalisilla julkaisuilla kuin esimerkiksi Facebookin
puolella. Samoja julkaisuja voi hyddyntaa muissakin kanavissa, mutta on hyva
muistaa, vaikka julkaisuja kannattaa tehda monta kertaa viikossa, ei ole hyva

tayttaa asiakkaiden etusivuja yrityksen postauksilla.

5.2.3 YouTube kayttoonotto Yritys X:lle brandin rakentamisen apuna

YouTube on hyvinkin erilainen sosiaalinen media verrattuna muihin. Tasta
syysta sitd hyddynnetaan eri tavalla kuin muita. YouTube Shorts-videot toimivat
tosin hyvinkin samalla menetelmalla kuin TikTok-videot. Yritys X:lla YouTuben
kayttd on heikkoa ja tilaajia ei ole montaa kappaletta. Vuosien aikana videoita
on julkaistu, mutta ne eivat ole tuottaneet tilaajia. Tarkea asia huomioitavaksi
Yritys X:lle YouTuben puolella on se, etta kohderyhma keski-ikaiset ja
vanhemmat naiset eivat todennakoisesti halua katsoa videoita englannin kielella
suomalaiselta yritykselta. Yritys X on julkaissut muutamia ohjevideoita
englanniksi, joka ei valttamatta ole kannattavaa suomalaiselle yritykselle, jonka

asiakaskunta on suomalaista.

Yritys X:lle YouTube ei ole kaikista tarkein kanava asiakkaiden saavuttamiseksi.
Heidan kuitenkin kannattaa ottaa kanava kayttdoon, silla YouTubessa on myds
suuret mahdollisuudet. Alkuun, kun Yritys X keskittyy parantamaan muita

kanaviaan, YouTubeen kannattaa ladata samoja videoita, mita esimerkiksi

Turun AMK:n opinnaytetyd | Eetu Metsola



32

julkaistaan Facebookin puolella. YouTubeen pystyy myos hyvin lataamaan

videon ja jakamaan sen Facebookiin myohemmin.

Sisalloltaan Yritys X:n kannattaa jatkaa tuotevideoiden tekemista. Tosin aina on
hyva miettia, etta haluaako asiakas katsoa tallaista videota. Tuotevideoiden
kohdalla olisi hyva saada niista kiinnostavampia. Pelkastaan tuotteen
kuvaaminen lahelta ei ole paras tapa toimia. Ennemminkin olisi hyva sisustaa
jonkinlainen huone, jossa tuotetta voisi kuvata kaytdssa. Jos on mahdollisuus
kayttaa lemmikkeja, niin nekin kannattaa ottaa videoille mukaan. Elaimen avulla
saadaan varmasti moni kiinnostumaan videosta enemman. Elainystavalliset
tuotteet myos luovat kuvaa tuotteen kestavyydesta. Nain Yritys X saa

rakennettua brandistaan luotettavampaa.

Talla hetkella Yritys X ei ole ottanut Shorts-videoita kayttéon. Hyvana
strategiana voisi toimia se, etta Yritys X ottaa TikTok videonsa ja julkaisee ne
myo6s YouTuben puolella Shorts-videoina. Etenkin mobiililaitteilla Shorts ja
TikTok ovat hyvinkin suosittuja, joten molempia kannattaa hyddyntaa. Nimenkin
perusteella voi paatella, etta Shorts-videoiden tarkoitus on olla hyvinkin lyhyita.
Pisin mahdollinen Shorts-video voi olla minuutin mittainen, mutta
kannattavampaa on tehda ennemmin 30 sekunnin mittaisia videoita. Jotta
asiakkaat saataisiin kiinnostumaan, on tarkea pitaa video kiinnostavana.
Varsinkin Shorts-videoissa ei saisi olla yhtaan tylsaa sekuntia, vaan jokaisen

hetken pitaisi tuottaa jotain arvoa asiakkaalle.

Shorts-videoita voi myos tehda suoraan YouTubeen, ettei kaikkia tarvitse ottaa
TikTokin puolelta. Esimerkkina voi toimia opettavat videot sisustusmaailmasta.
Yritys X pystyy kdymaan lapi trendeja, mitd maailmalla on talla hetkella.
Videoihin tietenkin sisallytetdan omia tuotteita, joita asiakkaat voivat kayda

ostamassa itselleen.

5.2.4 Pinterestin visuaalisuus Yritys X:lle brandin rakentamisessa

Pinterest on visuaalinen kanava, aivan kuten myos Instagram. Pinterest eroaa

Instagramista siten, etta se keskittyy ainoastaan visuaalisuuteen ja inspiraation
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antamiseen. Instagramiin voi julkaista lahes mita tahansa sisaltéa, mutta
Pinterestissa tama ei ole kannattavaa. Yritys X on julkaissut Pinterestissa
useasti vuosien aikana, mutta viimeisimmasta julkaisusta on jo kauan aikaa.

Pinterest oli yksi Yritys X:n kanavista, joihin he haluavat panostaa enemman.

Pinterest on suhteellisen hyvassa kunnossa Yritys X:l1a, silla heilta 16ytyy monta
erilaista taulua jo etukateen. Taulut ovat tosin nimetty pelkastaan
tuotekategorioittain. Yrityksilla voi ja kannattaakin olla tuotteita esilla
Pinterestissa, mutta tehokkain tapa saada asiakkaat kiinnostumaan on luoda
heille inspiraatiota. Tauluja kannattaisi siis nimeta enemman persoonallisemmin
luomaan inspiraatiota sisaltaen tarkeimmat avainsanat. Esimerkkina kannattaisi
pelkan tuotekategorian sijaan nimeta taulut "Keittion sisustusideat” tai
vaihtoehtoisesti "Sisustus keittioon” tyylilla. Yritys X:n kannattaa miettia,
millaiset nimet toimisivat viela paremmin inspiraation antamiseen. Toimivaa
voisi esimerkiksi olla luoda muutamia tauluja, jotka sisaltavat julkaisuja yhdesta

tietysta sisustustyylista.

Sisalloltaan Yritys X:n Pinterestin kuvat vaikuttavat toimivilta. Iso osa kuvista on
kuitenkin taysin samoja kuin verkkokaupassa olevat tuotekuvat. Kun Yritys X
tulee luomaan uusia tauluja paremmilla nimilla, kannattaa panostaa kuviin
hieman enemman, ja luoda niista kohderyhmalle kiinnostavia. Hyva lavastus ja
valaistus ovat tarkeita, kun tarkoituksena on luoda mielenkiintoisia julkaisuja.
Esimerkiksi juuri keittion sisustamisessa, Yritys X:n kannattaa lavastaa
mahdollisimman hienon nakdinen keittio, joka sisaltda heidan omia tuotteitaan.
Pinterestissa tietenkin kannattaa linkittaa tuote kuvaukseen, jotta asiakas

paasee helposti tuotesivulle.

5.2.5 TikTokin lyhyet videot apuna brandin rakentamisessa Yritys X:lle

TikTok on lyhyisiin videoihin keskittyva kanava, joka on kanavana yrityksille ja
brandeille viela aika uusi. Kayttajamaarat ovat suuria ja kasvavat koko ajan.
Ongelmallisin asia Yritys X:lle TikTokin kanssa on se, etta suurin osa sen

kayttajistéd ovat kohderyhman ulkopuolella olevia. TikTokin kayttajista isoin osa
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on alle 35-vuotiaita. Yritys X haluaa tavoittaa keski-ikaisia ja vanhempia
sisustuksesta kiinnostuneita naisia. TikTok on tosin kasvava kanava, joten
tulevaisuuden mahdollisuudet ovat siella suuret. Suositeltavaa voisi kuitenkin
olla, etta Yritys X ei yrita tavoittaa vain tarkeintd kohderyhmaansa TikTokin
kautta, vaan voisi esimerkiksi koittaa tavoittaa ylipaansa sisustuksesta
kiinnostuneita henkiloita. TikTok on myos Yritys X:n ainut kanava, jossa he

haluavat alkuun ottaa maksullisen mainonnan kayttoon.

Yritys X on tehnyt muutamia julkaisuja TikTokin puolella. Tarkoituksena oli
Pinterestin kanssa aktivoida molempia kanavia enemman kayttoon. Kuten aivan
jokaisen kanavan kanssa, niin myos TikTokissa pitaa muistaa julkaista
saannollisesti. Varsinkin, jos Pinterestia ja TikTokia halutaan alkaa kayttamaan

paasaantoisina kanavina, taytyy saannollisyydesta pitaa kiinni.

Tarkein asia TikTok videon tekemisessa on se, etta video ei saa olla liian tylsa.
Lyhyempi video toimii paremmin kuin pidempi. Sisalloltaan TikTokiin kannattaa
ladata lyhyita, kiinnostavia, hauskoja ja aktivoivia videoita. Hauskat tai muuten
viihdetta sisaltavat videot ovat paras tapa saada asiakkaat kiinnostumaan
julkaisuista. Muita kiinnostavia aiheita ovat esimerkiksi ohjevideot, trendit ja
kampanjat. Yritys X:n kannattaa aloittaa TikTokissa julkaiseminen esimerkiksi
sisustusohjeiden kanssa. Taysin suora markkinointi tuotteista ei ole toimivaa.
Lyhyet sisustusvideot, jotka nayttavat Yritys X:n tuotteita eri sisustustyylien

osana voisivat olla mainio keino saada asiakkaat kiinnostumaan tuotteista.

Maksullinen mainonta toimii TikTokissa samalla periaatteella kuin muillakin
alustoilla. Mainoksia luodaan TikTok for Business-tydkalun avulla. Ensin
tehdaan kampanja, jossa valitaan kampanjan tarkoitus. Yritys X:lle kampanjan
tarkoituksena esimerkiksi voi toimia uusien seuraajien saaminen tai saada
likennetta verkkosivuille. Paras mainostyyppi Yritys X:lle on normaali
videomainos. Mainosta tehdessa myos valitaan mainosten kohderyhmat. Naita
pystyy muokkaamaan sukupuolen, ian, sijainnin, kielen, kiinnostusten
kohteiden, kayttaytymisen ja laitteen tietojen mukaan. Tarkeada on muistaa
mainoksia tehdessa, etta ihmisilla on hyvin helppo pyyhkaista pois
mainoksesta. Taman takia mainoksien on hyva olla trendikkaita ja hauskoja,
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jotta mahdolliset asiakkaat haluavat oikeasti katsoa niita. Mainosten tarkoitus on

siis kaytannossa olla aivan normaaleja TikTok-julkaisuja.

Sisustusalan yrityksena Yritys X:n mainosten tulee siis olla sisustukseen liittyvia
mielenkiintoisia ja hauskoja videoita. Mainokset voivat olla maksimissaan
minuutin mittaisia, mutta toimivampaa on tehda 20-30 sekuntia pitkia
mainoksia. Varsinkin mainoksien kanssa, ensimmaisten sekuntien pitaa olla

mukaansatempaavia.

5.3 Keinoja Yritys X:lle lupauksen toteuttamiseksi asiakkaille

Viestitys asiakkaille on hyvinkin nopeaa sosiaalisen median avulla. Jotta Yritys
X pystyy toteuttamaan brandayksen tavoitteensa, on saatava asiakkaat
luottamaan yritykseen. Osana muita julkaisuja on siis kannattavaa tuottaa

sisaltéa, johon on panostettu muita enemman.

Yritys X:lla on todennakdisesti ollut asiakkaita, joilla on ollut jonkinlainen
ongelma tai he ovat etsineet juuri tietynlaista tuotetta, mutta eivat ole |oytaneet
sellaista. Jos Yritys X on pystynyt ratkaisemaan taman asiakkaan ongelman,
kannattaa tamanlaisia tarinoita tuoda myds sosiaalisen median puolella esille.
Positiiviset asiakaskokemukset muilta asiakkailta ja arvostelut ovat erinomainen

keino saada mahdolliset asiakkaat luottamaan yritykseen.

Yritys X haluaa saada asiakkaiden tietoon heidan halvat hintansa. Tata on
vaikea toteuttaa normaalin mainonnan avulla, silla moni yritys mainostaa
halpojen hintojen avulla. Kannattavampaa voisi olla luoda tarjouksia,
kampanjoita ja kilpailuja. Yritys X:n kannattaa tutkia, pitavatko kilpailijat
ollenkaan kampanjoita tai kilpailuja. Jos Yritys X antaa asiakkaille enemman,
kuin mita kilpailijat, tulevat asiakkaat olemaan kiinnostuneita Yritys X:n
tarjonnasta. Sisustusalan yrityksena lisdarvoa voisi tuoda esimerkiksi tekemalla
vertailuja tuotteista, jotta asiakkaan ei itse tarvitse tehda sita. Erilaisia
sisustustyyleja, eri materiaalista valmistettuja tuotteita tai hittituotteita voisi
vertailla keskenaan, jotta asiakkaalle olisi helpompi tehda valinta tuotteesta.
Kampanjana Yritys X voisi tehda esimerkiksi kesan alkaessa kesakampanjan.
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Kampanjan aikana terassille tarkoitettuja tuotteita saa edullisempaan hintaan.
Toinen vaihtoehto on yrityksen vuosipaivan aikana tehda synttarikampanja,
jolloin yrityksen hittituotteista tai muusta valikoimasta saisi esimerkiksi 30 %
alennusta. Taman tyyliset kampanjat tuottavat varmasti uusia asiakkaita, seka

auttavat rakentamaan Yritys X:n brandia.
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6 Loppupohdinta

Opinnaytetyon tavoitteena oli rakentaa Yritys X:n brandia kayttden sosiaalista
mediaa apuna. MyoOs brandia tutkittiin ja pyrittiin saamaan vastaus siihen, miten
brandia voidaan rakentaa. Yritys X:lle haluttiin tuottaa hyotya vastaamalla
kysymykseen, miten Yritys X voi hyodyntaa sosiaalista mediaa brandin
rakentamisessa. Opinnaytetydssa tarkoituksena oli myds ratkaista se, miten

Yritys X voi vahvistaa brandiaan sosiaalisen median kanavien avulla.

Tyo toteutettiin kayttaen siihen soveltuvia menetelmia. Brandikirjallisuutta

kaytettiin apuna brandin selittamisessa ja tarkeita lahteita olivat Ruokolainen
(2020) ja Aaker (2014). Kirjallisuudesta saatavaa tietoa sovellettiin sopivaksi
Yritys X:lle ja sen tavoittelemalle kohderyhmalle. Yritys X:n toimitusjohtajalta

saatiin myos tietoa, jota hyddynnettiin opinnaytetyon tekemisessa.

Haastavinta tydssa oli soveltaa brandaysta taysin uuteen alaan ja tietylle
kohderyhmalle. Sisustusala on laaja ja alan trendit tai muut asiat, jotka
kiinnostavat mahdollisia asiakkaita, eivat olleet tuttuja entuudestaan.
Opinnaytetyon aikana tosin oppi uusia asioita sisustusalasta seka

brandayksesta.

Tyon tuloksena saatiin luotua Yritys X:lle ohjeistusta, miten brandata
sosiaalisessa mediassa. Tarkeinta brandayksen kannalta on se, etta julkaisee
useasti arvokasta sisaltdoa. Yritys X:lle myos hyodyllista oli kayda sosiaalisen
median kanavat lapi ja kertoa, millainen sisaltd on hyodyksi yritykselle ja
asiakkaalle samalla kasvattaen brandia. Jokaiselle eri sosiaalisen median
kanavalle I0ydettiin sisaltoa, jota niissa kannattaa julkaista brandin
kasvattamisen kannalta. Opinnaytetydn lisaksi Yritys X:lle tehtiin opas, jossa
kaydaan lapi viela tarkemmin brandaysta. Julkinen opinnaytety0 ei kuitenkaan

sisalla opasta sen luottamuksellisen tiedon vuoksi.

Hyva on my0s ottaa huomioon, etta opinnaytetydn tuloksia brandayksesta
pystyy myos hyddyntamaan muillakin aloilla. Brandaysta pyrittiin selittdmaan

tarkasti ja selkeasti, joka helpottaa sen ymmartamista. Lopputulokset on
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kuitenkin suunnattu olemaan paaasiassa hyodyllisia vain Yritys X:lle ja jokainen

ohje ei valttamatta toimi jokaisella alalla.

Yritys X:lle opinnaytetyd oli hyodyllinen. Opinnaytetyon tuloksia tullaan
hyddyntamaan tulevaisuudessa brandin rakentamisessa. Yritys X:n mukaan
tulokset ovat sellaisia, joita se oli alustavasti jo miettinyt itsekin. Opinnaytetyon
tulosten perusteella Yritys X:lle saatiin siis luotua toimiva ja hyodyllinen opas,
jonka avulla se paasee alkuun brandayksessaan. Brandays on monen vuoden
prosessi, joten vuosien aikana Yritys X:lle voi mahdollisesti tulla tarve toteuttaa
uusi brandistrategia. Brandin kasvaessa taytyy osata sopeutua sen tuomiin
uusiin haasteisiin, joihin tama opinnaytety6 ei antanut ratkaisua. Yritys X voi
toteuttaa tata esimerkiksi uuden opinnaytetyon pohjalta tai koittaa ratkaista
ongelmat itse. Loppujen lopuksi opinnaytetyo antaa Yritys X:lle hyvan pohjan

brandin rakentamisen aloittamiseksi sosiaalisessa mediassa.
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