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Sosiaalinen media on tarkea osa nykyaikaista markkinointia niin yrityksille kuin
yksityisille henkilGillekin. Sosiaalisen median avulla voidaan tavoittaa juuri oikea
ja haluttu kohderyhma. Sosiaaliseen mediaan tuotettavaa sisaltda voidaan muo-
kata sosiaalisen median kanavan ja halutun kohderyhman mukaan. Tana pai-
vana yritykset tarvitsevat sosiaalista mediaa markkinoinnissaan pysyakseen jat-
kuvan kehityksen mukana.

Taman toiminnallisen opinnaytetyon tavoitteena oli tuottaa liikunta-alan yrityk-
selle sosiaalisen median markkinointisuunnitelma, vuosikello ja julkaisukalenteri.
Opinnaytetyon tarkoituksena oli auttaa liikunta-alan yritysta suunnittelemaan ja
kehittdmaan sosiaalisen median markkinointia.

Tyon teoriaosuudessa kasiteltiin markkinointiviestintaa ja sen suunnittelua, mark-
kinoinnin seurantaa, mainontaa, kohderyhman merkitysta sosiaalisessa medi-
assa, sosiaalisen median tavoitteita ja nilden mittaamista, seka sosiaalisen me-
dian kanavia. Tietoperustassa hyoddynnettiin markkinoinnin tietokirjallisuutta ja
muutamia internetista I0ytyneita lahteita. Empiirinen osio koostui toimeksiantajan
nykytilanteesta, opinnaytetyon tavoitteista, asiakkaiden haastatteluista ja niiden
analysoinnista, SWOT-analyysista seka markkinointisuunnitelman, vuosikellon ja
julkaisukalenterin laatimisesta.

Lopputuloksena saatiin sosiaalisen median markkinointisuunnitelma ja vuosikello
seka julkaisukalenteri ajalle 15.5.2023 -11.6.2023. Yrityksen sosiaalisen mediaan
tehtiin paivityksia julkaisukalenterin mukaan kuukauden ajan.

Toimeksiantaja voi kayttaa markkinoinnin vuosikelloa useana vuonna tulevaisuu-
dessa ja sita voi tarpeen tulle muokata. Markkinointisuunnitelman ja vuosikellon
avulla toimeksiantaja pystyy suunnittelemaan sosiaalisen median markkinointi-
aan ja siihen liittyvia toimenpiteita etukateen.
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Social Media is an important part of modern marketing for both companies and
individual persons. With the help of social media, you can reach exactly the right
and desired target group. Content produced for social media can be edited ac-
cording to the social media channel and desired target group. Today companies
need social media in their marketing to keep up with the constant development.

The goal of this functional thesis was to produce for a sports company social
media a marketing plan, a year clock and a publication calendar. The purpose of
thesis was to help a sports company to plan and develop social media.

The theoretical part of the thesis deal with marketing communication and its plan-
ning, marketing monitoring, advertising, the importance of the target group in so-
cial media, social media goals and their measurement and social media channels.
The database used marketing information literature and a few sources found on
the internet. The empirical section consisted of the principal current situation, the
objectives of the thesis, customer interviews and their analysis, SWOT-analysis,
and the marketing plan, preparing the year clock and the publication calendar.

The result was the social media marketing plan, the year clock and the publication
calendar for 15.5.2023-11.6.2023. To the company’s social media channels was
made updates according to the publication calendar for a month.

The company can use the marketing year clock for several years in the future
and it can be modified if necessary. With the marketing plan and the year clock
the company can plan its social media marketing and related operations in ad-
vance.

Keywords marketing, social media, marketing communications
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on rakentaa sosiaalisen median markkinoin-
tisuunnitelma lilkkunta-alan yritykselle. Toimeksiantajana on opiskelijan oma kaksi
vuotta sitten toimintansa aloittanut liikunta-alan yritys. Sosiaalisen median tas-
mallinen markkinointisuunnitelma on aiheellista, koska yrityksen markkinointia ei
ollut aiemmin suunniteltu konkreettisesti, vaikka siihen liittyvia toimenpiteitd on
toki jonkin verran tehty. Sosiaalisen median markkinointi yleistyy ja kehittyy jat-
kuvasti ja siksi oli erittain tarkeaa ja ajankohtaista luoda konkreettinen suunni-
telma, jotta markkinoinnin kehityksen avulla 16ydetaan jatkossa lisaa asiakkaita
palveluille ja saadaan kehitettya yrityksen toimintaa.

Tama opinnaytetyd on toiminnallinen ja se koostuu ensin teoreettisesta osiosta,
jossa kasitelladn markkinointia ja sosiaalista mediaa yleisesti. Teoreettisen osuu-
den jalkeen opinnaytetydssa on toiminnallinen osuus, jossa kaydaan lapi toimek-
siantajan nykytilanne, toimeksiantajan SWOT-analyysi ja asiakkaille tehty haas-
tattelu. Haastattelututkimus toteutettiin kvalitatiivisena haastattelututkimuksena
Google Forms- kyselyn avulla. Kyselyssa keskitytaan selvittamaan asiakkaiden
tyytyvaisyytta sosiaalisen median markkinointiin, kokemuksiinsa yrityksen palve-
luista, seka mahdollisia kehityskohteita. Kyselyn tulosten ja toiveiden pohjalta
luodaan sosiaalisen median markkinointisuunnitelma, joka on kohdennettu juuri
kyseiselle liikunta-alan yritykselle. Markkinointisuunnitelman lisaksi luodaan vuo-
sikello, seka julkaisukalenteri valittuihin sosiaalisen median kanaviin ajalle
15.5.2023 -11.6.2023. Viimeisena on kerrotaan mita valituissa sosiaalisen me-
dian kanavissa tapahtui sen jalkeen, kun markkinointia tehtiin kuukauden ajan

suunnitellusti ja asiakkaiden kyselyssa esille nousseiden toiveiden pohjalta.



2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii opiskelijan oma liikunta-alan yritys. Yritys
on kevaalla 2021 perustettu yhden henkilon yritys, joka tarjoaa liikunta-alan pal-
veluita Oulun alueella niin yksityisille kuin myos yrityksille. Yrityksen kautta voi
tilata yksittaisia likunnallisia ohjelmanumeroita esimerkiksi virkistyspaiviin, tyo-
hvyinvointipaiviin tai erilaisten juhlien ohjelmanumeroiksi. Yritys tarjoaa myos oh-
jattuja ryhmaliikuntatunteja kaksi kertaa viikossa vuokraamissaan tiloissa Oulun
alueella seka kesalla ulkona.

Yritys on markkinoinut palveluitaan tahan asti sosiaalisessa mediassa ja silla on
my0s syksylla 2022 avatut nettisivut, joiden kautta on mahdollista tutustua palve-
luihin ja tilata niita. Yritys on saanut mukavasti asiakkaita sosiaalisen median
kautta, mutta toiveissa olisi saada lisaa seuraajia ja nakyvyytta etenkin Oulun ja

lahikuntien alueilla.
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3 MARKKINOINTISUUNNITELMA JA JULKAISUKALENTERI

Hyva markkinointisuunnitelma on helppo ymmartaa, se on yksinkertainen ja riit-
tavan tasmallinen, jotta se auttaa markkinoinnin suunnittelussa ja toteuttami-
sessa. Markkinointisuunnitelman tulee sisaltaa laajasti kaikki markkinoinnin toi-
menpiteet, tavoitteet, asiakaspersoonat, paaviestit, kilpailijat, kanavat ja niiden
roolit, aikataulut, toimenpiteiden kustannukset. Toimenpiteet, joita suunnitellaan,

on pystyttava toteuttamaan kaytannossa. (Bergstrom & Leppanen 2009, 40.)

Kun lahdetaan suunnittelemaan sosiaalisen median markkinointisuunnitelmaa,
on tarkeaa maarittaa ensimmaisena kohderyhma, jolle tuote tai palvelu on tarkoi-
tettu. Mikali kohderyhmaa ei pystyta maarittamaan voi toiminta olla epavarmaa ja
toiminta ei silloin ratkaise kuluttajan ongelmaa; yrityksen tuotteilla tai palveluilla
on aina jokin tarkoitus eli niilla pyritaan ratkaisemaan kuluttajan ongelma tai tarve.
(Kananen 2018, 48.)

Kohderyhman maarittamisen lisaksi taytyy markkinointisuunnitelmassa maarittaa
sosiaalisen median kanavat ja niiden sisaltd. Mika on viestinnan muoto ja mita se
sisaltaa? Viestinta toteutetaan kanavien tai median kautta. Kanavissa voidaan

toteuttaa sisaltoa viesteilla ja erilaisilla postauksilla. (Kananen 2018, 48.)

Markkinointisuunnitelma voi olla tiivis kaytannonlaheinen suunnitelma tai laaja
kymmensivuinen kuvaelma, kun taas markkinointisuunnitelmaan liitetty vuosi-
kello / julkaisukalenteri on tekstimuotoisen kirjoitelman liséksi laadittava visuaali-
nen kuvaus joko pyorean kellon tai aikajanan muodossa markkinoinnin toiminto-

jen ajoittumisesta vuoden kierrolle. (Olshin 2020.)

Vuosikello tai julkaisukalenteri on vuosisuunnitelma, jonka avulla organisaatio,
tiimi tai yritys voi suunnitella ja aikatauluttaa vuoden eri tekemiset. Vuosikelloon
kerataan kaikki tiedossa olevat vuoden aikana olevat tapahtumat ja tehtavat.
Vuosikellon avulla nahdaan nopeasti ja helposti eri tehtavat ja prosessit, seka
miten ne liittyvat toisiinsa. Vuosikello auttaa myos systemaattisessa suunnitte-
lussa nakemaan milloin tekeminen pitaa aloittaa, jotta pysytaan aikataulussa.



8
Siita pystytaan myos nakemaan, mikali jokin tekeminen tai prosessi on yhta ai-
kaa, jolloin voidaan tarvittaessa muuttaa suunnitelmaa tai aikataulua. (Herranen
2018.)

3.1 Kohderyhma

Yritykselle tehtavan markkinointisuunnittelun rooli alkaa kohderyhman maaritte-
lysta. Se kuvataan yleensa keskimaaraisen asiakkaan tai asiakkaan persoonan
avulla. Mikali kohderyhmaa ei maariteta tarkasti on markkinointia hankala koh-
dentaa ja tavoittaa oikeaa asiakaskuntaa, silla kohderyhman tarpeet ja ongelmat
maarittavat tarjottavan tuotteen tai palvelun sopivuuden kohderyhmalle. Tuot-
teen/palvelun on aina kohdattava kuluttajan tarve ja ongelma. (Kananen 2018,
49.)

Viestinnan sisallon kannalta on tarkeaa tunnistaa ongelma tarpeet, koska ne luo-
vat pohjan koko viestinnalle. Jos yritys ei tunne kohdeyleisda, ei se voi viestia
oikein. Samasta asiasta viestiminen nuorille tai ikaihmiselle on erilaista ja siksi
sisallon pointti on se linkki, joka kytkee tuotteen/palvelun ja potentiaalisen asiak-
kaan. Viestinta on tarkeaa toteuttaa niissa kanavissa missa yrityksen valittu koh-
deryhma liikkuu. (Kananen 2018, 49.)

3.2 Markkinointiviestinta ja suunnittelu

Markkinointiviestinnalla tehdaan yritysta ja sen tarjoamia palveluita nakyvaksi ja
siksi silla on suuri merkitys mielikuvien luomisessa ja ostojen aikaansaamisessa.
Markkinointiviestinnan avulla saadaan luotua yrityksen kuvaa ja tunnettavuutta,
jaetaan tietoa yrityksen palveluista, tuotteista, hinnoista ja siita mista tuotteita tai
palveluita voi ostaa. Markkinointiviestinnan avulla myos voidaan vaikuttaa kysyn-
taan ja yllapitamaan, seka kehittdamaan asiakassuhteita. (Bergstrom & Leppanen
2009, 328.)
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On erityisen tarkeaa, etta markkinointi, seka viestinta on vaikuttavaa, sitouttavaa
ja tuloksellista, silla sen tarkoitus on tuottaa arvoa asiakkaalle. Yrityksen kannat-
taa ymmartaa oma asiakasprofiili laajasti; asiakas voi yhta hyvin olla nykyinen
asiakas tai potentiaalinen tuleva asiakas (Keronen & Tanni 2017, 82.)

Markkinointiviestinnan suunnittelussa on tarkeaa selvittaa ensimmaiseksi kenelle
yritys haluaa viestia, mihin silla pyritaan ja miten se tapahtuu. Naiden toimenpi-
teiden jalkeen voidaan miettia mita saannadllista ja jatkuvaa viestintaa tarvitaan ja

milla tavalla se kaytanndssa toteutetaan. (Bergstrom & Leppanen 2009, 328.)

Mainostajan eli yrittajan taytyy luoda asiakkaalleen arvokasta sisaltoa ja sen luo-
miseksi yrittgjan taytyy tuntea asiakkaan tiedontaso, hanen tarpeensa ja hanta
motivoivat asiat suhteessa siihen, mita hanelle tarjotaan ja suhteessa siihen,
missa vaiheessa ostoprosessia han on. Yksikaan sisaltd ei toimi tyhjiossa vaan
sisallon tulisi aina olla kuluttajalle tarjoutuvaa sisaltojen jatkumoa eli sisaltopolkua
ja ohjata kuluttajaa oikeaan suuntaan. (Keronen & Tanni 2017, 82.)

3.3 Markkinoinnin seuranta

Digimarkkinoinnin aikana markkinointitoimenpiteiden vaikutus voidaan ja mitata
ja nahda reaaliajassa. Lisaksi markkinointi-interventioon voidaan puuttua jo pro-
sessin aikana. Kun perinteisessa markkinoinnissa painettiin lehteen, mainos jai
arvailujen varaan se, kehen mainos tehosi ja ketka sen nakivat. (Kananen
2018,13)

Kun markkinointia seurataan tarkoittaa se tehtyjen toimenpiteiden ja saavutettu-
jen tulosten seurantaa seka lyhyella, etta pitkalla tahtaimella. Markkinoinnin seu-
raamisella voidaan kehittaa toimintaa, seka tehda pitempiaikaisia jatkotoimenpi-
teita, niiden suunnittelua ja toteuttamisen organisointia. (Bergstrom & Leppanen
2009, 41.)
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Toiminta verkossa edellyttaa suunnitelmallisuutta, jossa toiminnalle asetetaan ta-
voitteet. Ensi sijassa toiminnan seuranta kohdistuu tavoitteiden toteutumisen

seurantaan: mika toimii, mika ei ja miksi ei. (Kananen 2018, 107.)

Auditointi eli toiminnan arviointi on yksi tapa tarkastella markkinoinnin onnistu-
mista. Auditoinnissa tarkastellaan siis yrityksen markkinointiympariston, tavoittei-
den, strategioiden ja toimintojen jatkuvaa kehitysta tai muutosta. Auditointi tutkii
esimerkiksi strategian ja markkinointitoimenpiteiden muutoksen tarpeita, markki-
noinnin tietojarjestelmia, markkinointiorganisaation tehokkuutta ja markkinoinnin

kannattavuutta. (Bergstrom & Leppanen 2009, 41.)

Auditoinnissa kiinnitetaan siis huomiota sisallon onnistumiseen, kayttajakoke-
mukseen, sisallon laatuun ja sisallonhallintaan. Auditoinnissa sisallon menes-
tysta mitataan sille asetettujen tavoitteiden mukaan. Onnistumisia ja menetysta
ei pystyta arvioimaan, ellei tuloksia voida peilata johonkin eli asetettuihin tavoit-
teisiin. Kaikille toiminnoille tulisi asettaa mittarit ja tavoitteet. Kayttajakokemus
tarkoittaa sisaltosivujen teknista toimivuutta ja sita, etta ne tyydyttavat kayttajaa.
Se vastaavatko sisallot kohderyhman tarpeita, haasteita tai odotuksia, selviaa
parhaiten kysymalla asiaa kayttajilta esimerkiksi haastattelujen avulla. Sisallon
laadussa kiinnitetaan huomiota visuaalisten elementtien laadukkuuteen, kielelli-
sesti virheettomaan sisallontuotantoon ja kongruenssiin eli sisaltdjen ja visuaalis-
ten elementtien samansuuntaisuutta tavoitteiden, strategioiden ja toiminta-aja-
tuksen suhteen. Sisallonhallinnassa tarkastellaan sisallontuotannon organisoin-
tia, tydnjakoa, suunnitelmallisuutta, ohjeistuksia ja prosessien standardeja. (Ka-
nanen 2018, 109-110.)

3.4 Mainonta

TV-, printti-, radio- ja suoramainonnan eli perinteisen mainonnan merkitys piene-

nee jatkuvasti, silla nama mediat ovat melko tehottomia ja tulosten luotettavuu-

den mittaamisen kannalta haastavia. (Kananen 2018, 17.)

Mainonnan avulla pyritaan saavuttamaan mahdollisimman suuri kohdeyleiso ja

se on nakyvin osa yrityksen markkinointiviestintda. Usein mainonta on maksettua
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ja tavoitteellista tiedottamista yrityksen myymista palveluista tai tuotteista. Perin-
teisesti mainonta on jaettu media- ja suoramainontaan. Median kautta tapahtuva
mainonta on tehokas mainonnan tapa, silloin kun sen kautta mainostettavien

tuotteiden kayttajia on riittavasti. (Verkkovaria, n.d.)

Pitkakestoinen mainosviestinta tekee yritysta ja sen brandeja tunnetuksi, sitout-
taa, luo mielikuvia ja auttaa erottumaan kilpailijoista. On tarkeaa, etta yritys tekee
pitkakestoista ja jatkuvaa mainontaa, mutta myos erilaisia lyhytkestoisia kampan-
joita. Niin pitkakestoiset kuin lyhyet kampanjat ovat yritykselle tarkeita, eika mai-
nonta saisi koostua vain yksittaisistd kampanjoista. (Bergstrom & Leppanen
2009, 337.)
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4. SOSIAALINEN MEDIA

Tassa luvussa kasitellaan viela tarkemmin sosiaalisen median markkinointia ja
sen kanavia. Lahempaan tarkasteluun valittiin Instagram ja TikTok, koska ne ovat

potentiaalisimmat kanavat toimeksiantajan kannalta.

4.1 Sosiaalinen media osana

Some eli sosiaalinen media on ihmisten valista vuorovaikutteista kanssakaymista
verkossa, jossa kayttajat tuottavat ja jakavat sisaltda, joka voi olla mielipiteita,
kokemuksia tai suosituksia. Sosiaalinen media tarjoaa markkinoille tana paivana
paljon mahdollisuuksia, jotka muuttuvat hyvinkin nopeasti. Modernin markkinoin-
tikasityksen mukaan markkinoinnissa on kyse asiakassuhteiden luomisesta ja
hoitamisesta, johon sosiaalinen media on kayttokelpoinen valine. Markkinointi so-
siaalisessa mediassa tapahtuu julkaisemalla sisaltda yrityksen omissa yhteiso-
palveluissa eli sosiaalisen median kanavissa. (Kananen & Pyykkonen 2012, 13.)

Sosiaalinen media on yrityksen markkinointitoiminto, joka taytyy suunnitella niin,
etta se tukee koko liiketoimintaa. Kaytanndssa tama tarkoittaa sita, etta sosiaali-
sen median kanavat, joissa yritys toimii, taytyy valita ja suunnitella harkiten, seka
kytkea yrityksen liikketoimintasuunnitelmaan. Sosiaalinen media ei tuo tuloksia il-
man suunnitelmallisuutta, joten sen tehokas hyodyntaminen vaatii yritykselta re-
sursseja sen luomiseen. (Kananen 2018, 10.)

Yrityksella tulee olla selkeat paamaarat ja tavoitteet, joihin se pyrkii sosiaalisen
median avulla. Tavoitemaarittelyn jalkeen voidaan miettia keinoja ja strategioita,
joiden avulla halutut paamaarat ja tavoitteet saavutetaan. Vuositasolla tama voi
olla toimintasuunnitelma, jossa maaritelldan mita, miten, kuka, milloin ja missa
tekee. (Kananen 2018, 15.)
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4.2 Kohderyhma sosiaalisessa mediassa

Sosiaalisen median strategian maarittely alkaa kohderyhmasta, jolle tuote tai pal-
velu on tarkoitettu. Yrityksen tuotteilla tai palveluilla on jokin tarkoitus, eli ne pyr-
kivat ratkaisemaan kuluttajan ongelman. Tuotteen/palvelun on kohdattava kulut-
tajan tarve ja ongelma. Yrittajan taytyy tuntea asiakkaansa ja kohdeyleiso, jotta
se osaa viestia oikein ja viestinta tulee toteuttaa niissa kanavissa missa kohde-
ryhma liikkkuu. (Kananen 2018, 49.)

Kuluttajan ongelman maarittelyn onnistuminen suhteessa yrityksen tarjoamiin
tuotteisiin tai palveluihin on liiketoiminnan kannalta oleellisen tarkeaa. Lisaksi yri-
tyksen pitaa pystya poistamaan kuluttajan ongelma kilpailijoitaan paremmin aina-
kin siina vaiheessa, kun kuluttaja vertailee tuotteita / palveluita keskenaan ja te-
kee lopullisen valinnan. Kun kuluttajalla on ongelma tai tarve kaynnistaa se tie-
donhankinnan verkossa. Riippuen ongelmasta tai tarpeesta kuluttaja etsii ver-
kosta ratkaisua hakusanoilla ja I6ydettyaan vaihtoehdot, jotka ratkaisevat kulut-
tajan ongelman, kuluttaja vertailee eri vaihtoehtoja. Yrittgja joutuu tekemaan va-
lintoja mita tuotteita tai palveluita myy eli rajaamaan myos viestintaansa sosiaali-

sessa mediassa, koska kaikille ei voi tarjota kaikkea. (Kananen, 2018, 52.)

4.3 Sosiaalisen median tavoitteet ja mittaaminen

Kaikki lahtee tavoitteesta. Kun puhutaan yrityksen lilkketoiminnasta luonnollisesti
toiminnan paatavoite, on liiketoiminnan tulos ja sen tekemiseksi tarvitaan
myyntia. (Sinisalo 2014, 26.)

Yritystoiminnan tulee olla tavoitteellista myos verkossa. Mikali yrityksella on verk-
kosivut voidaan sosiaalisen median kanavien kautta asiakkaat saada vieraile-
maan myos yrityksen verkkosivuilla. Sosiaalisen median toiminnan tavoitteita voi
olla esimerkiksi tykkaajien maara, postausten avaaminen ja jakaminen, seka
kommentointi. (Kananen 2018, 54-55.)
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Mita lisaantyneilla tykkaajamaarilla, postausten avaamisella, jakamisella ja kom-
mentoinnilla sitten haetaan? Tykkayksilla, seuraajamaarien kasvulla, kommen-
toineilla ja postausten jakamisella yritys voi tavoitella nakyvyyden lisaantymista,
tunnettavuutta, mielikuvien parantumista omasta toiminnastaan, kysynnan kas-
vua, myynnin kasvua, palvelujen parantamista ja asiakastyytyvaisyyden paranta-
mista. (Sinisalo 2014, 29.)

Sosiaalisen median markkinoinnin tavoitteet kannattaa asettaa seka pidemmalle,
etta lyhyemmalle tahtaimelle. Pitkan tahtaimen tavoitteet ohjaavat kokonaisuutta
ja isoa kuvaa, kun taas lyhyemman tahtaimen tavoitteet ohjaavat arkitekemista
ja rutiinia. (Sinisalo 2014, 28.)

4.5 Sosiaalisen median kanavat

On olemassa lukuisia eri sosiaalisen median kanavia, mutta tassa
opinnaytetyossa tarkastellaan kahta talle liikunta-alan yritykselle tarkeinta

kanavaa: Instagram ja TikTok.

Facebook osti Instagramin vuonna 2012, jota ennen Instagram toimi lahinna va-
lokuvien jakamisalustana. Instagramiin sopii hyvin tuotteet ja palvelut, joissa ko-
rostuu visuaalisuus, mutta pelkat kauniit kuvat eivat riita, silla kuvien tulee aina
tukea yrityksen liiketoimintaa. Palvelun avulla kayttajat voivat jakaa kuvia ja vide-
oita, seka kommentoida ja tykata toistensa jakamasta sisallosta. Instagramia pi-

detaan yhtena tehokkaimmista itsensailmaisunkeinoista. (Kananen 2018, 397.)

Instagramissa on olemassa yrityssivut, jotka ovat mahdollistaneet sen, etta yri-
tykset saavat dataa yrityksen tilin seuraajien ika- ja sukupuolijakaumasta, sijain-
nista, seka julkaisujen todellisesta nakyvyydesta. Instagram pyrkii kehittamaan
jatkuvasti nimenomaan yrityskayttoa palvelussaan. Potentiaaliset asiakkaat voi-
vat ottaa yritykseen helposti yhteyttd Instagramin kautta joko suoraan In-
stagramissa, sahkopostilla tai puhelimella, jotka voidaan liittda suoraan yrityksen

Instagramiin. (Suominen 2017.)
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TikTok on videoiden jakamiseen tarkoitettu sosiaalisen median kanava, joka on
kasvanut rajahdysmaisesti ja silla on koko ajan laajempi yleiso kayttajia, ei enaa
pelkastaan teineja. TikTokissa on mahdollisuus erottua erilaisella nakokulmalla
ja nayttaa uudenlaista puolta yrityksesta. Oli tavoitteena sitten tydnantajakuvan
parantaminen, tunnettuuden lisaaminen tai uuden konseptin lanseeraus. TikTo-
kin avulla yritys voi lisata brandin tunnettuutta, rakentaa yhteisda ja myyda tuot-
teita, seka palveluita. (Heikkila 2022.)
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5 SWOT-ANALYYSI

5.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on suunnittelutyokalu, jonka avulla voidaan arvioida yrityksen
vahvuuksia (strength), heikkouksia (weakness), mahdollisuuksia (opportunity) ja
uhkia (threat). Analyysin tarkoituksena on auttaa yritysta tekemaan parempia
paatoksia tulevaisuudessa, jotta se voi hydodyntaa vahvuuksiaan, vahentaa heik-

kouksiaan, hyodyntaa mahdollisuuksia ja torjua uhkia. (Kananen 2018, 17.)

SWOT-analyysia kaytetaan yrityksen strategiseen suunnitteluun. Sisallontuotan-
non kannalta paapaino on yrityksen vahvuuksissa ja niiden viestinnassa kulutta-
jalle. Positiiviset tekijat eli vahvuudet auttavat yritysta menestymaan ja saavutta-
maan tavoitteensa, asemansa ja paamaarat. Negatiiviset asiat eli heikkoudet
ovat yrityksen menestymisen tiella. Ulkoisista tekijoista eli mahdollisuuksista 10y-
tyvat tekijat, jotka auttavat yritystd menestymaan entistéd paremmin. Uhkat vaa-
rantavat yrityksen menestymisen ja voivat olla joskus jopa olemassaolon uhkana.
(Kananen 2018, 21.)

Tassa opinnaytetydossa SWOT-analyysia kaytettiin empiirisessa osiossa, jotta yri-
tyksen nykytilanne tuli selvaksi. SWOT-analyysin avulla yrityksen sosiaalisen me-
dian markkinoinnista I0ydettiin hyvia asioita, mutta myos paljon kehitettavaa.
Naita asioita pystyttiin hyddyntamaan sosiaalisen median markkinointisuunnitel-

massa.
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6 SOSIAALISEN MEDIAN MARKKINOINTISUUNNITELMA

Tama osio kasittelee opinnaytetydn empiirista osuutta. Luvussa avataan yrityk-
sen nykytilanne, taman projektin tavoitteet, asiakkaiden haastattelut ja niiden
analysointi, SWOT-analyysi ja sosiaalisen median markkinointisuunnitelman laa-

timinen, seka vuosikellon ja julkaisukalenterin tekeminen.

6.1 Toimeksiantajan nykytilanne

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii opiskelijan oma liikunta-alan yritys. Yritys
on kevaalla 2021 perustettu yritys, joka tarjoaa liikunta-alan palveluita Oulun
alueella niin yksityisille kuin myds yrityksille. Yrityksen kautta voi tilata yksittaisia
likunnallisia ohjelmanumeroita esimerkiksi virkistyspaiviin, tydhyvinvointpaiviin
tai erilaisten juhlien ohjelmanumeroiksi. Yritys tarjoaa myos ohjattuja
ryhmaliikuntatunteja kaksi kertaa viikossa vuokraamissaan tiloissa Oulun
alueella, seka kesalla ulkona. Yrityksen tavoitteena on laajentaa toimintaa
Oulun alueella, seka verkossa ja saada palveluilleen enemman nakyvyytta ja
sita kautta myyntia. Talla hetkella yrityksen markkinointi tapahtuu yrityksen
omien nettisivujen lisaksi yrityksen Instagramissa ja Facebookissa, seka silloin
talloin TikTokissa ja LinkedInissa.

Talla hetkella eniten sisaltoa tuotetaan Instagramissa. Sisallon tuottaminen on
laadukasta ja saanndllista, mutta siitd puuttuu pitkdaikainen suunnitelma ja ns.
punainen lanka. Jotta nakyvyytta ja asiakkaita saataisiin lisda, on tarkeaa, etta
sosiaalisen median sisallontuotto on suunniteltua ja sen tekemiseen on jatetty
tarpeeksi aikaa. Nain yrittajan ei tarvitse joka viikko tai paiva erikseen miettia mita
tanaan tai talla viikolla postaisi someen, vaan suunnitelmasta ja julkaisukalente-
rista pystyisi etukateen katsomaan mita aiotaan postata, onko tulossa jotain tar-
keita tapahtumia tai merkkipaivia ja miten paljon etukateen tarvitaan aikaa sisal-

[6bntuottamiseen.

Toimeksiantaja toimii talla hetkella yrityksessaan hoitaen kaiken itse, eika hanella
ole erikseen palkattu esimerkiksi tyontekijaa markkinoinnin tekemiseen tai muihin
yritykseen liittyviin t0ihin, joten aika on rajallista. Toisaalta yrityksen toiminta on
talla hetkella viela siina pisteessa, etta myyntia ja asiakkaita tarvittaisiin lisaa, on
aikaa laadukkaalle markkinoinnille jarjestettava, koska sita kautta yritys saa lisaa
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myyntia. Talla hetkella (4/23) yrityksen Instagram-tililla on 6500 seuraajaa, Face-
book-tililla 377 ja TikTokissa 196 seurajaa.

6.2 Opinnaytetyon tavoitteet

Tama opinnaytetyon tavoitteena on luoda sosiaalisen median markkinointisuun-
nitelma, seka konkreettinen julkaisukalenteri opiskelijan omalle liikunta-alan yri-
tykselle, joka toimii Oulun alueella. Yrityksen tavoitteena on lisata tietoisuutta ja
nakyvyytta sosiaalisessa mediassa, joka saavutetaan julkaisemalla laadukasta
sisaltoa saannollisesti, seka kayttamalla tehokkaita markkinointistrategioita, joi-
den avulla tavoitetaan mahdollisimman paljon uusia potentiaalisia asiakkaita. Yri-
tyksella on tavoitteena my0Os kasvattaa myos sosiaalisen median seuraajamaa-
raa ja sitouttaa nykyiset asiakkaat pysymaan yrityksen yleisdéssa. Seuraajamaa-
ran kasvu ja seuraajien sitouttaminen saavutetaan julkaisemalla hyodyllista ja
kiinnostavaa sisaltoa, joka saa seuraajat osallistumaan keskusteluun ja heratta-

maan mielenkiinnon.

Yksi iso tavoite sosiaalisen median markkinointisuunnitelmalle on kasvattaa yri-
tyksen myyntia eli I0ytaa uusia potentiaalisia asiakkaita yrityksen palveluihin,
seka sitouttaa nykyiset asiakkaat. Tahan keinona on esimerkiksi jarjestéa kam-
panjoita ja tarjouksia, jotka houkuttelevat seuraajat ostamaan yrityksen palve-

luita.

Yhtena tavoitteena on myos kehittaa yrityksen asiakassuhteita ja lisata asiakas-
tyytyvaisyytta. Tata voidaan kehittdd luomalla asiakastyytyvaisyyskysely jo ole-
massa oleville asiakkaille. Kyselyn pohjalta lahdetadan luomaan markkinointisuun-
nitelmaa ja kehittamaan yrityksen palveluita, seka tarjotaan erinomaista asiakas-
palvelua ja vastataan sosiaalisessa mediassa yleison kysymyksiin ja komment-
teihin.
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6.3 Aineiston hankinta ja aineiston kasittely

Opinnaytetyon empiirinen osio rakentui tekemalla yrityksen jo olemassa oleville
asiakkaille haastattelu. Yrityksella on kaksi eri ryhmaa, jotka tapaavat kerran vii-
kossa. Toinen ryhmista on maanantaisin ja siella paapainotus on lempeéassa joo-
gassa ja kehonhuollossa. Toinen ryhma kokoontuu torstaisin ja siella tehdaan
aina 45 minuutin mittainen treeni, jonka jalkeen tehdaan 45 minuutin mittainen

kehonhuolto.

Asiakastyytyvaisyyskysely toteutettiin Google Forms-kyselyn avulla ja se lahetet-
tiin yhteensa 30 asiakkaalle. Asiakkaat pystyivat vastaamaan kyselyyn taysin ni-
mettomasti. Vastausaikaa annettiin viikko. 30 asiakkaasta 28 vastasi kyselyyn eli

vastausprosentti oli hyva.

6.4 Haastattelujen tulokset

Suurin osa vastaajista oli kayttanyt yrityksen tarjoamia ryhmaliikuntapalveluita,
mutta osa lisaksi my0s virkistyspaiviin liitettyja ohjelmanumeroita ja yksilovalmen-
nuksia. Vastaajista kaikki olivat olleet joko tyytyvaisia tai erittain tyytyvaisia yrityk-
sen tarjoamiin palveluihin, seka asiakaspalveluun. Jopa 85 % vastaajista sanoi,
ettd ehdottomasti suosittelisi yrityksen palveluja ystavalle tai perheenjasenelle.
Vastauksista kavi ilmi, etta melkein 70 % piti palveluiden ostoa yritykselta help-
pona ja 30 % erittain helppona.

Vastaajista valtaosa oli |0ytanyt yrityksen palvelut Facebookin tai Instagramin
kautta. 75 % vastaajista sanoi kayttavansa sosiaalista mediaa liikuntapalveluiden
Ioytamiseen, mika tarkoittaa sita, etta sosiaalisen median markkinointiin kannat-
taa panostaa. Suosituimmat sosiaalisen median kanavat tassa vastaajaryh-

massa oli ehdottomasti Facebook ja Instagram.

Suurin osa vastaajista kertoi harrastavansa vapaa-ajalla lenkkeilya, ryhmaliikun-
taa tai kuntosalia. Kysyttaessa jos yritys myisi muitakin palveluita kuin mita talla
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hetkellda on myynnissa eniten kiinnostusta, sai verkkovalmennukset kotiin ja sa-
lille. MyGs henkilokohtaiset valmennukset ja ruokavaliovalmennukset, seka tree-

nivalineiden hankkiminen yritykselta saivat aania.

Vastausten perusteella suurin osa haluaisi saada jaksamista arkeen, voida pa-
remmin ja pudottaa painoa. Myos liikunnanilon I6ytamista ja kunnon kohottamista

pidettiin tarkeana.

Kyselyssa oli yhteensa viisi kohtaa, jossa asiakkaat saivat halutessaan kirjoittaa
omin sanoin palautetta ja kehitysideoita. Vapaan sanan kysymyksissa kysyttiin
palautetta yrityksen palveluista ja mahdollisia kehitysideoita, palautetta asiakas-
palvelusta, palautetta yrityksen sosiaalisen median sisallosta, mahdollisia toiveita

yrityksen sosiaaliseen mediaan ja lopussa taysin vapaa sana ja palaute.

Vastausten perusteella yritys sai erittdin positiivista palautetta asiakaspalvelus-
taan ja toiminnastaan yleisesti. Vastauksista saatiin selville hyodyllisia kehitys-
ideoita, joita voidaan lahtea parantamaan palveluita, seka hyddyntamaan mark-
kinointisuunnitelman teossa. Eniten toivottiin lisaa jumppia lahialueelle ja mah-
dollisuutta ostaa ruokavalioneuvontaa henkilokohtaisesti tai verkon valityksessa.
Toivelistalla oli myds vaihtelevuutta jumppiin ja mahdollisia retriittiviikonloppuja.

Sosiaaliseen mediaan toivottin enemman kampanjoita ja tarjouksia, seka sisal-
toa kotitreenivinkkeihin, yleisesti hyvinvointiin ja ruokavalioon. Myds konkreettisia
vinkkeja "mika liike auttaa mihinkin”, seka muotiin liittyvaa sisaltda toivottiin.

Liitteessa kyselyn taulukot kysymyksineen ja vastauksien keskiarvot. Vapaan sa-
nan vastauksia ei ole jaettu liitteeseen, mutta niitd analysoitu tekstiin ja niiden
pohjalta tehty markkinointisuunnitelmaa. Erityisesti toiveita on kaytetty osana

markkinointisuunnitelmaa.
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SWOT-ANALYYSI

STRENGHTS vahvuudet

-jo olemassa oleva oma toimiva liikeidea
-Somen osalta |G-ymmarrys osaaminen

-jo melko hyvin toimiva somemarkkinointi ja
6500 seuraajaa

-Oma elamantapamuutos+
painonpudotusesimerkki asiakkaille
-monipuoliset ja laajat verkostot
-joustavuus, helposti lahestyttdva
-empaattinen, sosiaalinen

-vahva palo liikkuntaan ja liikunta-alaan mika
nakyy innokkuutena tydssa

-asiakkaiden kiinnostus liilkunta- ja
hyvinvointipalveluita kohtaan

WEAKNESSES heikkoudet

-englannin kieli (puhe) pitaisi saada
itsevarmuutta ja osaamista enemman, jotta
voisi kunnolla laajentaa asiakaskuntaa
-taloudellinen tilanne (ei voi heittaytya viela
kokonaan taysipdivdiseksi yrittajdksi, koska
koulu kesken ja varmoja tuloja ei ole)

-SEOn (hakukoneoptimoinnin) ymmarrays ei
vield tarpeeksi hyva

-tuleva tekninen osaaminen (jos ja kun halu
laajentaa verkkokauppaa)

-itsevarmuus omaan tekemiseen valilla
epdvarmaa

-sisdliikuntatilojen puute tekee hankalaksi
toiminnan laajentamisen

OPPORTUNITIES mahdollisuudet

-erottumalla voi onnistua

-ulkopuolelta tuleva tuki ja uskomus
-palveluiden myynti verkkokaupassa ja etdna
ympdri Suomen ja maailman

-liikkkumisen kansaivéliset mahdollisuudet
(global trends)

-positiivinen palaute jo saaduilta asiakkailta,
joita voi jatkuvasti kdyttdad markkinoinnissa

THREATHS uhat

-kova kilpailu liikunta-alalla

- ajankayttdé (miten riittad aika edistda omaa
yritystoimintaa isommaksi jos taloudellinen
tilanne ei anna periksi jattaa pdivatoita
kokonaan pois)

- ylitarjonta, miten erottua joukosta?

Ylla olevassa taulukossa toimeksiantajan SWOT-analyysi, joka tehtiin miettimalla
koko yrityksen toimintaa ja palveluita, seka sosiaalisen median ja verkkosivujen
osalta. Yrityksella on jo talla hetkella toimiva somemarkkinointi, koska suurin osa
yrityksen olemassa olevista asiakkaista on I6ytanyt yrityksen palvelut sosiaalisen
median kautta. Yrityksen on kuitenkin tarkoitus laajentaa toimintaa ja saada na-
kyvyytta lisaa sosiaalisessa mediassa niin siksi sosiaalisen median markkinointia

taytyy kehittaa jatkuvasti.
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Yrityksen kannalta myds yrittajan omakohtainen kokemus painonpudotuksesta ja
elamantapamuutoksesta on hyva asia, koska omakohtaiset kokemukset ja ovat
aina iso etu my0s auttaa muita. Yrityksella on mahdollisuudet laajentaa toimintaa
etenkin verkossa, mutta heikkouksissa nousee esille tamanhetkinen taloudellinen
tilanne, seka yrittajan oma epavarmuus omaa toimintaa kohtaan, seka tarpeeksi
hyvan teknisen osaamisen puute. Mahdollisuutena kuitenkin on ulkopuolelta tu-
leva tuki ja laajat yhteistyoverkostot, joita hyodyntamalla yritys voi saada laajen-
nettua toimintaa. Yrityksen nykyiset asiakkaat ovat toivoneet, etta yritys pystyisi
jarjestamaan ryhmaliikuntatunteja useammin viikossa. Tata toimintaa varten yri-
tyksella pitaisi kuitenkin olla kaytdssaan enemman sisaliikuntatiloja, joiden puute

tekee laajentamisesta haasteellista. Asiaa kuitenkin voidaan lahtea selvittamaan.

Suurimpana uhkana yritykselle on kova kilpailu liikunta-alalla, seka ylitarjonta.
Yrityksen onkin tarkea lahted miettimaan miten erottua kilpailijoista ja miten si-

touttaa nykyiset asiakkaat mahdollisimman hyvin jatkossakin asiakkaikseen.

6.6 Markkinointisuunnitelman laadinta ja lopputulos

Sosiaalisen median markkinointisuunnitelmaa lahdettiin luomaan alla olevaan
taulukkoon maarittelemalla nykytilanne, tavoitteet, kustannukset ja seuranta.

Yrityksen mainonta on tapahtunut Iahinna Facebookin ja Instagramin kautta. So-
siaalisen median markkinointi ja paivittdminen on ollut saanndllista, mutta siita on
puuttunut pitkan tahtaimen suunnitelmallisuus. Yrityksen tavoitteena onkin saada
kasvatettua sosiaalisen median kanavien seuraajamaaria ja nain kasvattaa na-
kyvyytta ja myyntia pitkalla tahtaimelld. Tavoitteena on myos saada kasvatettua
mainontaa TikTokissa, eika pelkastaan Facebookissa ja Instagramissa. Yritys
pyrkii saavuttamaan asetetut tavoitteet tekemalla sosiaalisen median markkinoin-
nista suunnitelmallista ja kohdistamalla markkinointia juuri yrityksen asiakaskun-

nalle.

Sosiaalisen median sisallontuottaminen jatkuu samalla tavalla, mukaan lukien
monipuolisemman sisallon tuottamisen saannollisemmin. Yritys pyrkii sitoutta-
maan asiakkaitaan hyddyntamalla markkinoinnissaan omaa henkilébrandia. Yri-

tys ei ole aiemmin tehnyt sosiaalisen median seurantaan liittyvia toimenpiteita,



23

joten seurannassa lahdetaan liikkeelle kevyesti reilun puolen vuoden tahtaimella,

jossa seurataan pelkastaan sosiaalisen median kanavien maaran lisaantymista.
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7 VUOSIKELLON JA JULKAISUKALENTERIN LAADINTA

7.1 Vuosikellon ja julkaisukalenterin laadinta

Sosiaalisen median markkinoinnin vuosikello rakentui markkinointisuunnitelman
yhteyteen. Vuosikellon sisaltéa lahdettin muodostamaan asiakkaille tehdyn
haastattelun ja kehitysideoiden pohjalta. Vuosikello suunniteltiin yritykselle niin,
etta sen kayttd voidaan aloittaa kesakuussa 2023. Suunnitelmassa on merkitty
joka kuukaudelle tarkeita tapahtumia ja sisaltoideoita, joista on hyva tehda paivi-
tyksia sosiaalisen median kanaviin kesakuusta 2023 toukokuuhun 2024 asti. Tar-
kempi paiva- ja viikkokohtainen julkaisukalenteri yhdelle kuukaudelle 15.5.2023-
11.6.2023 vuosikellon alla. Vuosikello ja tarkempi viikkokohtainen julkaisukalen-
teri otetaan kayttoon Instagramissa ja Facebookissa. TikTokkiin tehdaan oma
suunnitelma.

Joulukuu Tammikuu
Joulukalenteri Uusivuosi 1.1
Marraskuu Osta ty6td Suomeen paiva 2.12 Loppiainen 6.1 Helmikuu
Pyhainpaiva / Halloween 4.11 Itsendisyyspaiva 6.12 Kevaan 24 jumppien myyntia Ystavanpdiva 14.2
Kevaan 24 jumpat myyntiin Kevaan 24 jumppien myyntia Kevaan 24 jumpat alkaa Laskisaistiistai 20.2
Isanpaiva 10.11 Jouluaatto 24.12 Tee unelmista totta -paiva 13.1 Yrittdjan synttarit 25.2
Miesten paiva 19.11 Joulupaiva 25.12 Treenivinkkeja
Black Friday 22.11 Uudenvuodenaatto 31.12 Resepteja
Cyber Monday 25.11
Pikkujoulujen markkinointi
Lokakuu Maaliskuu
Syyslomaviikko 43 Naistenpaiva 8.3
Pikkujoulujen markkinointi Kesan 24 polttaripaketit myyntiin
Kansallinen korvapuustipaiva 4.10 Hiihtoloma
Hiljaisuuden paiva 8.10 Talvi Vinkit alkavaan juoksukauteen
Maailman mielenterveyspaiva 10.10 Onnellisuuden paiva 20.3
Kesaaika loppuu 29.10 Kesdaika alkaa 26.3
Syksy Kevﬁt Hyvinvointivinkkeja
Syyskuu Huhtikuu
Suomalaisen ruoan paiva 4.9 Paasiainen 29.3-1.4
Yrittajan paiva 5.9 Kes":'l Maailman terveyspaiva 7.4
Syksyn 23 jumpat alkaa Vappuatto 30.4
Liikkujan viikko 16-22.9 Kitienpéivéan lahjakortit myyntiin
Maailman sydanpaiva 29.9 Kevaisia treenivinkkeja ulos
Yiityksen 3v synttarit
Elokuu Toukokuu
Vapunpdiva 1.5
Syksyn 23 jumppien myyntia Heinzkuu Al laihduta paiva 6.5
Suomen luonnon paiva 26.8 Kesaloma Kesdkuu Kesan jumppien 24 myynti
Syksyn 23 jumpat myyntiin Kesasmoothie resepteja Kesan 24 jumpat alkaa
Maailman suklaapéiva 7.7 Kesatreenivinkkeja ulos Aitienpaivén lahjakorttien myynti
Treenivinkkeja helteelle Juhannusaatto Sy6 mita haluat paiva 11.5
Juhannuspaiva
Sosiaalisen median paiva 30.6
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Alla oleva julkaisukalenteri Instagramiin ja Facebookkiin 15.5.2023-11.6.2023.

Julkaisukalenteri 15.5-11.6.23

15.5.2023- Maanantai Tiistai Keskiviikko Torstai Perjantai Lauantai Sunnuntai
11.6.2023
VIIKKO 20 Arvonta paikka = Valmistautuminen Viisi vinkkid Toivota hyvaa Mainos Puolimaraton = SelfCareSunday
puistojumppaan puolikkaalle hyvinvointiin helatorstaita @icaniwill
postaus
VIIKKO 21 Miten pitaa ylla Helppo janapea Outfitfortheday  Liikuntasuositukset _, Treanivinkk] Muistutus Reseptivinkki
N " aamupalavinkki vilkonlopulle (t4m& . . o
motivaatiota? ‘tuorepuuro myds TikTokiin kehonhuollosta ja paivéllinen/
(Toivepostaus) (toivepostaus (toivepostaus) palautumisesta lounas
VIIKKO 22 Muistuta Helppoa ja nopea Kesdn Kesakuun eka! wklﬁiﬂuzmmn Onnittele Vinkki:
vedenjuonnista vélipalavinkki puistojumppa "Talviturkin myds TikTokiin valmistuneita Mealprep
(toivepostaus) alkaa heitto” / avanto (toivepostaus)
VIIKKO 23 Lajiesittely: Lajiesittely: Kiita Arkiaktiivisuus / = Toivotahyvda = Péivitys Turusta = Pdivitys ystavan
Kiinteytys Core+venyttely = puistojumppaajia hybtyliikunta | viikonloppua ja haista
(toivepostaus) | kerro reissusta

7.2 Lopputulos

Kun yrityksen sosiaalista mediaa paivitettiin suunnitellusti ynden kuukauden ajan
Instagramissa toi se tilille uusia nayttokertoja ja seuraajia. Tilia katsottiin kuukau-
den aikana 404539 kertaa, joka oli 2 % enemman kuin edellisena kuukautena.
Uusia seuraajia tuli 75 ja talla hetkella Instagramissa on 6565 seuraajaa. Tileja
tavoitettiin 15026 kertaa, joista ei-seuraajia oli 12,3 tuhatta. Eniten nayttda sai
Reels-julkaisut, joiden vuorovaikutus nousi 138% edelliseen kuukauteen verrat-

tuna.

TikTokiin tehtiin suunnitellusti kaksi julkaisua ja pari ylimaaraista julkaisua. Tik-
Tokin puolelle uusia seuraajia saatiin 40. Facebookiin jaettiin samoja paivityksia

kuin Instagramiin, mutta ei videoita. Sinne seuraajia tuli lisaa 12.
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8 YHTEENVETO

Tassa opinnaytetyossa oli tavoitteena luoda sosiaalisen median markkinointi-
suunnitelma, vuosikello ja julkaisukalenteri yksityiselle liikunta-alan yritykselle.
Markkinointisuunnitelman, vuosikellon ja julkaisukalenterin avulla yritys sai suun-
nitelman ja kehitysideoita seka sisaltoehdotuksia sosiaalisen median markkinoin-
tiin eri kanavissa. Suunnitelmallisella sosiaalisen median markkinoinnilla yritys
VOi saavuttaa tavoitteensa eli saada lisaa seuraajia sosiaalisen median kana-

viinsa ja tavoittaa mahdollisimman paljon uusia asiakkaita Oulusta ja Iahialueilta.

Opinnaytetyon teoriaosuus antoi pohjan yleisesti markkinointiviestinnalle, suun-
nittelulle ja seurannalle seka sosiaalisen median hyddyntamiselle markkinoin-
nissa eri kanavissa. Opinnaytetyon toiminnallisessa osuudessa tehtiin yrityksen
jo olemassa oleville asiakkaille haastattelu sekd SWOT-analyysi. Haastattelujen
tulosten ja toiveiden pohjalta luotiin markkinointisuunnitelma, vuosikello seka
konkreettinen julkaisukalenteri kuukauden ajalle. Lopussa nahtiin tuloksia mita
kuukauden mittaisen konkreettisen suunnitelman noudattaminen toi yrityksen so-

siaalisen median kanavien seuraajamaariin.

Markkinointi sosiaalisessa mediassa tulee olla yhta suunnitelmallista kuin muukin
markkinointi. Kun luodaan laadukasta ja monipuolista sisaltda sitoutetaan asiak-
kaita ja seuraajia. Sisallon avulla voidaan hyotya markkinoinnin tarjoamista mah-
dollisuuksista. Laadukkaan sosiaalisen median markkinointiin tarvitaan riittavasti

aikaa ja paneutumista.

Tassa opinnaytetyossa sosiaalisen median markkinointisuunnitelma, vuosikello
ja julkaisukalenteri rakennettiin liikunta-alan yrityksen nykytilanteen, asiakkaiden
haastattelujen ja SWOT-analyysin pohjalta, joka auttoi l0ytamaan tavoitteet,
mutta myos kehittamaan toimintaa ja sosiaalisen median sisallontuottoa asiak-
kaiden toiveiden mukaiseksi. Markkinointisuunnitelman tavoitteet asetettiin reilun
puolen vuoden paahan ja mittarit seurannalle pidettiin hyvin yksinkertaisina sosi-
aalisen median kanavien kohdalla. Vuosikellon avulla toimeksiantaja sai yksin-
kertaisia aihesisaltoja sosiaalisen median kanaviin vuoden ajalle, joita se voi hyo-
dyntaa myos tulevaisuudessa. Markkinointisuunnitelman ja vuosikellon lisaksi ra-

kentui konkreettinen julkaisukalenteri kuukauden ajalle, jota my0s toteutettiin.
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Nama suunnitelmat auttavat yritysta saavuttamaan tavoitteensa ja kehittamaan

sosiaalisen median markkinointia nyt ja tulevaisuudessa.



28
9 POHDINTA

Opinnaytety0 toteutettiin toiminnallisena opinnaytetyona, jonka lopputuloksena
syntyi sosiaalisen median markkinointisuunnitelma, vuosikello ja julkaisukalenteri
yksityiselle likunta-alan yritykselle. Opinnaytetyon tavoitteena oli saada toimek-
siantajan sosiaalisen median markkinointiin suunnitelmallisuutta, jonka kautta

myos markkinointi kehittyy, saadaan lisaa nakyvyytta ja asiakkaita.

Opinnaytetyon aiheen valinta oli helppoa, koska toimeksiantajana toimi opiskeli-
jan oma liikunta-alan yritys, joten toimeksiantaja, tarve ja tavoitteet olivat alusta
alkaen hyvin tiedossa, eika aikaa tarvinnut kayttaa yritykseen perehtymiseen.

Aihe oli mielestani myos hyvin mielenkiintoinen ja erittain ajankohtainen silla so-

siaalisen median kehittaminen on tarkeaa myos yritykselle.

Opinnaytetyon kirjoittaminen aloitettiin huhtikuussa ja se valmistui kesakuun lop-
puun. Aikataulu toteutukselle oli sopiva ja sain nopeasti suunniteltua itselleni ai-
kataulun kevaalle, jotta sain tehtya yrityksen tavoitteisiin nahden hyvan opinnay-
tetyon toimeksiantajalle. Mielestani kasittelin asiaa sopivasti teorian pohjalta ja
sain vietya teoriaa kaytantoon ja markkinointisuunnitelmaan eli luotua toimeksi-

antajalle markkinointisuunnitelman, vuosikellon ja julkaisukalenterin.

Sosiaalisen median markkinointisuunnitelma ja vuosikello luotiin niin, ettd sen
kaytto voitiin aloittaa kesakuussa 2023. Suunnitelmassa hyodynnettiin asiakkaille
tehdyn haastattelujen tuloksia ja toiveita. Tarkempi julkaisukalenteri luotiin ajalle
15.5.2023-11.6.2023 ja sita my0s toteutettiin kuukauden ajan.

Pyrin etsimaan opinnaytetydhon monipuolisia lahteita, koska lahteiden merkitys
on opinnaytetydssa suuri. Sosiaalisen median kehitys on nopeaa ja uutta tietoa
tulee koko ajan. Markkinoinnista on paljon kirjallisuutta, mutta oli haastavaa erot-
taa mika tieto on jo ns. vanhaa tietoa. Uskon kuitenkin, etta 10ysin oleellisimmat
asiat markkinoinnista tahan opinnaytetyohon ja hyddynsin lahteissa kirjojen li-

saksi myos internet-lahteita.



29
Opinnaytetydssa pyrin tuomaan kehitysideoita ja suunnitelmallisuutta sosiaalisen
median kayttoon, jotta toimeksiantajan olisi tulevaisuudessa helpompi tuottaa si-
saltoa sosiaaliseen mediaan ja tavoittaa lisaa asiakkaita. Asiakkaille tehty kysely
oli loistava apuvaline kehitysideoihin ja sita kautta saatiin myos hyvin vinkkeja ja

toiveita sosiaalisen median sisallontuottamiseen.

Koen, ettda oma osaaminen opinnaytetyon aikana kehittyi erityisesti tiedonhankin-
nassa ja markkinoinnin teorian ymmarryksessa. Onnistuin mielestani hyvin tie-

donhankinnan omaksumisessa ja sen siirtdamisessa kaytantoon.
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LITTEET

Alla liitteena kyselyn taulukot kysymyksineen ja vastauksien keskiarvot. Vapaan
sanan vastauksia ei ole jaettu liitteeseen, mutta niita analysoitu tekstiin ja niiden

pohjalta tehty markkinointisuunnitelmaa.

Sukupuoli

27 vastausta

@ Nainen
@® Mies

Ika

28 vastausta

® 16-20
® 20-25
@ 25-30
® 30-35
@ 3540
® 40-45
® 45-50
® 50-55

¢ O

12V
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1. Mita yrityksen palveluita olet kéyttanyt? |0 Kopioi

28 vastausta

ryhmaliikunta / jooga 26 (92,9 %)

virkistyspaivat / likunnalliset oh... 1 (3,6 %)

yrityksille tarkoitetut likunnallis... [—0 (0 %)

yksildasiakkaan valmennukset 3 (10,7 %)
skumppajooga 2(7,1%)

en mitaan naista 1(3,6 %)

ryhmaliikunta 1(3,6 %)

2. Miten tyytyvainen olet ollut yrityksen liikunta-alan palveluhin asteikolla 1-5?

28 vastausta

@ 1 erittain tyytyméton
@ 2 tyytymatdn

@ 3 neutraali

@ 4 tyytyvainen

@ 5 erittdin tyytyvainen

28,6%

3. Miten tyytyvainen olet ollut yrityksen asiakapalveluun asteikolla 1-5?

28 vastausta

@ 1 erittiin tyytymatén
@ 2 tyytymatsn
© 3 silta valilta
@ 4 tyytyvainen
92,9% @ 5 erittain tyytyvainen

Sy
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5. Kuinka todennakdoisesti suosittelisit yrityksen palveluita esim. ystévallesi asteikolla |0 Kopioi
1-5?

28 vastausta

@ 1 en missdan nimessa suosittelisi

@ 2 joissakin tapauksessa voisin suositella
© 3 ehka suosittelisin

@ 4 todennakoisesti suosittelisin

@ 5 ehdottomasti suosittelisin

@ ehdottomasti suosittelisin

78,6%

7. Mita kautta olet 16ytanyt yrityksen palvelut? Valitse yksi tai useampi. IO kop

28 vastausta

Facebook 19 (67,9 9

Instagram

TikTok

LinkedIn

Yrityksen nettisivut

12 (42,9 %)

0(0 %)
27,1 %)
5 (17,9 %)
5 (17,9 %)

Kuulin kaverilta

testivastaus 1(3,6 %)
Tik Tok 1(3,6 %)
Suoraan yrittajalta 1(3,6 %)
Tunnen yrittajan henkildkohtais... 1(3,6 %)
0 5 10 15 20
8. Oletko ollut tyytyvainen yrityksen sosiaalisen median markkinointiin asteikolla 1- |_|:| Kopit

5?

28 vastausta

@ 1 erittain tyytymaton

® 2 tyytymaton

© 3 silta valilta

® 4 tyytyvainen

@ 5 erittain tyytyvadinen

@ En ole seurannut yrityksen sosiaalista
mediaa

® 5. erittéin tyytyvéinen
® 3. silta valilta
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9. Kaytatko sosiaalista mediaa liikunta-alan palveluiden |6ytamiseen? [0 Kopi

28 vastausta

kaytan 21 (75 %)

en kayta 7 (25 %)

10. Onko sinulle tarke&a 16ytaa liikunta-alan palveluita sosiaalisen median kautta? |0 Kopic

28 vastausta

on tarkeda etta likunta-alan
palveluita 16ytaa sosiaalisesta
mediasta

22 (78,6 %)

ei ole tarkeaa 6 (21,4 %)

o
(83}
-
o
-
[&)]
N
o

25

11. Kuinka helposti 16ysit tamaén lilkkunta-alan palvelut sosiaalisen median kautta |_|:| Kopioi
asteikolla 1-5?

28 vastausta

@ 1 erittdin huonosti
® 2 melko huonosti
© 3 melko hyvin

A @ 5 erittdin hyvin
“v @ En I6ytanyt taman liikunta-alan
palveluita sosiaalisen median kautta

@ En ole etsinyt
©® Ldysin yrittijan ja sita kautta paasin o...

@ Huomasin "jumppailmoituksen” sattu...
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13. Mitka sosiaalisen median kanavat tavoittavat sinut parhaiten? Valitse yksi tai 10 Kopioi
useampi.

28 vastausta

Instagram 21 (75 %)
Facebook 20 (71,4 %)
TikTok [0 (0 %)
Pinterest |I-—1 (3,6 %)
Reddit [0 (0 %)

Linkedin  |IIN—4 (14,3 %)

Snapchat 0 (0 %)

0 5 10 15 20 25

15. Mitd liikuntaa harrastat vapaa-ajalla? Valitse yksi tai useampi. |0 Kopioi

28 vastausta

Lenkkeily / juoksu
Ryhmaliikuntatunnit
Kuntosali

Pydraily

Hiihto

Uinti

Vaellus

Lenkkeily

Juoksu
testivastaus
rivitanssi

Taaperon perassa juokseminen

18 (64,3 %)

19 (67,9 %)
8 (28,6 %)
12 (42,9 %)
8 (28,6 %)

4(14,3 %)

9 (32,1 %)

3(10,7 %)
3(10,7 %)

16. Mita liikunta-alan palveluita olet ostanut muilta yrityksilta kuin Veeraeveliina L Kot
Wellness&Workout? Valitse yksi tai useampi.

28 vastausta

henkilékohtainen ruokavalio
ruokavalio (yleinen nettivalm...
henkil6kohtainen treeniohjel. ..
yleinen treeniohjelma salille t...
henkilékohtainen ruokavalio...
yleinen ruokavalio ja treenio...
henkilokohtainen juoksuohjel. ..
yleinen juoksuvalmennus (n...
jooga / kehonhuoltotunnit liv...
jooga / kehonhuoltotunnit (n...
ryhmaliikuntatunnit livena
ryhmaliikuntatunnit (netti)
treenivéalineitd

treenivaatteita

en mitaan naista

0

1(3,6 %)

7 (25 %)
7 (25 %)
10 (35,7 %)
3 (10,7 %)
6 (21,4 %)
2(7,1%)
4 (14,3 %)
3 (10,7 %) ryhmaliikuntatunnit (netti)
Maara: 10
s 14 (50 %)
10 (35,7 %)
13 (46,4 %)
14 (50 %)
2(7,1 %)

5 10 15
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17. Jos Veeraeveliina Wellness&Workout myisi seuraavia palveluita niin mika néista |_|:|
kiinnostaisi eniten? Valitse yksi tai useampi.

28 vastausta

ruokavalio-verkkovalmennus 4 (14,3 %)
treeniohjelma kotiin- verkkov... 9(321°
treeniohjelma salille- verkko... 8 (28,6 %)
juoksuohjelma- verkkovalme... 7 (25 %)
haluaisin valmennukset vain... 6 (21,4 %)
treenivalineita (esim.joogam... 6 (21,4 %)
treenivaatteita 7 (25 %)
ei mikaan naista 3(10,7 %)
treeniohjelma salille verkkov... 3(10,7 %)
ruokavalio verkkovalmennus 2(7,1%)
treeniohjelma kotiin verkkov... 1(3,6 %)
juoksuohjelma verkkovalme... 1(3,6 %)
Nettijumpat 1(3,6 %)

0 2 4 6 8 10

18. Mité tavoitteita sinulla on liikkunnan suhteen? Valitse yksi tai useampi. IO kor

28 vastausta

voida paremmin 23 (82,1 %)

saada jaksamista arkeen 21 (75 %)

|6ytaa liikunnanilo pudottaa painoa

14 (50 %)

kohottaa kuntoa
pudottaa painoa
jokin konkreettinen tavoite esim... 2 (7,1 %)

kehonhuolto 1(3,6 %)

19. Oliko valitsemasi palvelu Veeraeveliina Wellness&Workoutilta helppo ostaa?

26 vastausta

@ 1 erittiin vaikea ostaa
@ 2 vaikea ostaa
@ 3 melko helppo ostaa
@ 4 helppo ostaa
@ 5 erittiin helppo ostaa

30,8%




