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Sosiaalinen media on nykyaan hyvin paljon l1asna ihmisten elamassa, minka vuoksi yritykset
kayttavat sitd myos paljon markkinoinnissaan. Etenkin pienet yritykset tukeutuvat paljon sosiaa-
liseen mediaan ja hyotyvat sen kautta saamastaan nakyvyydesta. Sisaltdjen tuottaminen sosi-
aaliseen mediaan ei valttamatta ole kuitenkaan niin helppoa kuin alkuun voisi luulla, ja sita olisi-
kin hyva suunnitella etukateen. Sosiaalinen media on hyva paikka yrityksille jakaa vastuullisia
kaytantdjaan ja se voi rakentaa asiakkaiden luottamusta yritysta kohtaan.

Opinnaytetydn tavoitteena oli tuottaa Instagramin sisaltdsuunnitelma ja vuosikello Levin Huo-
neistolomille. Yritys on lappilainen majoitusalan PK-yritys, jonka toimenkuvana on lomahuoneis-
tojen, -asuntojen seka -mokkien vuokraaminen, isdnndinti ja huolinta. Opinnaytetydn idea lahti
yrityksen tarpeesta saada sosiaalisen median markkinoinnistaan suunnitelmallisempaa ja sdan-
nollisempaa. Tyo rajataan yrityksen Instagram-tiliin, eika siina kasitella esimerkiksi perinteista
mediaa. Yrityksen asiakasryhmista opinnaytetydn ulkopuolelle rajataan majoitusten omistajat
seka kuluttaja asiakkaista elakeikaiset kaveriporukat. Nama ryhmat on rajattu tyén ulkopuolelle,
koska molemmat saavat tietoa toimeksiantoyrityksestd muualta kuin Instagramista.

Tietoperustassa kaytettiin laajasti suomalaisia ja kansainvalisia lahteita, joista suurin osa oli
verkkolahteita. Teoriaosuudessa keskityttiin erityisesti palvelualojen markkinointiin, Instagramin
ominaisuuksiin ja sosiaalisen median trendeihin seka sisaltdmarkkinoinnin toteuttamisen ja
suunnittelemisen eri vaiheisiin.

Tyo6ssa kaytettiin kolmea kehittamistydnmenetelmaa: SWOT-analyysia, benchmarkingia ja

haastattelua. SWOT-analyysia kaytettiin apuna Levin Huoneistolomien Instagram-tilin nykytila-
analyysin toteuttamista ja benchmarking-menetelmaa kayttaen tehtiin kilpailija-analyysi. Haas-
tattelulla kerattiin yrittajalta tietoa toimeksiantoyrityksen nykytilasta, asiakkaista ja kilpailijoista.

Haastattelun perusteella rakennettiin yritykselle kolme asiakaspersoonaa edustamaan kutakin
yrityksen kohderyhmaa. Sisaltésuunnitelman tavoitteet johdettiin yrityksen liiketoiminnan tavoit-
teista, ja mittaamiseen valikoitui jo kaytdssa olevat tyOkalut. Asiakaspersoonia ja tietoperustaa
kaytettiin hyodyksi sisaltdteemojen, esimerkkien ja vuosikellon seka sisaltokalenterin laatimi-
sessa. Tyon lopputuloksena syntyi kattava sisaltosuunnitelma, jota toimeksiantoyritys voi hyo-
dyntaa useita vuosia pienilld muokkauksilla.

Tulevaisuudessa Levin Huoneistolomat voisivat harkita maksetun mainonnan kokeilemista se-
songin ulkopuolella, koska sinne on enemman painetta saada lisaa asiakkaita. Taman lisdksi
sosiaalisen median laajentaminen TikTokiin voisi auttaa yritysta tavoittamaan nuorempaa asia-
kaskuntaa.

Tama opinnaytetyd toteutettiin toimeksiantona yritykselle syksylld ja talvella 2023 ja 2024.

Asiasanat
Sisaltésuunnitelma, Instagram, vuosikello, sisaltémarkkinointi
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1 Johdanto

Sosiaalinen media on nykypaivana lasna melkein jokaisen elamaa. Yritykset ja brandit hyodyntavat
my0s sita ja etenkin pienet yritykset hyotyvat sosiaalisen median nakyvyydesta paljon. Jos sisall6t
osuvat oikean yleison sosiaalisen median sybtteeseen on yrityksella jo hyvat mahdollisuudet saada
tama henkild osaksi yhteis6dan. Mutta pelkastaan oikean yleisén eteen paaseminen ei riita, jos si-
saltod ei tuo katsojalle mitaan lisdarvoa. Lisaarvon tuominen on avaintekijana onnistuneessa sisalto-
markkinoinnissa. Joiltakin sisaltdéjen tuottaminen luonnistuu kuin itsestaan, mutta monelle PK-yritta-
jalle se voi tuottaa haasteita. Markkinointi ei ole monen yrittdjan osaamisalueella, joten sisaltésuun-
nitelman teko voi tuntua vieraalta. Sisaltdsuunnitelman avulla yrittdja voi kuitenkin vapauttaa ai-

kaansa muuhun tekemiseen menettamatta kuitenkaan sosiaalisen median tuomia mahdollisuuksia.

Yritykset ovat tarkedssd asemassa vastuullisuuden kehittdmisessa. Yritysten on hyva tuoda esiin
mahdollisia arvojaan ja kantaansa vastuullisuuskysymyksiin myds sosiaalisessa mediassa. Yritys-
ten yhteiskuntavastuulle kuuluu luotettava toiminta ja sitad voidaan tuoda ilmi sosiaalisessa medi-
assa. Palveluita markkinoidessa luottamus on muutenkin tarkeaa, joten toiminnan Iapinakyvyys

auttaa asiakkaita rakentamaan luottamusta yritykseen.

Opinnaytetydn aiheena on Instagramin sisaltdésuunnitelman ja vuosikellon tekeminen Levin Huo-
neistolomille. Paadyin tekemaan opinnaytetydni aiheesta, koska olen kiinnostunut sosiaalisen me-
dian parissa tydskentelysta ja toimeksiantona toteutettu opinnaytetyd opettaa paljon sisaltdsuunni-
telman tekemisesta. Valmistuttuani haluaisin tydskennelld sosiaalisen median parissa ja mielellani
tehda ja toteuttaa sisaltésuunnitelmia asiakkaille. Instagram on sosiaalisen median kanavana edel-
leen hyvin relevantti ja laajalti eri yrityksilla kdytdssa, minka vuoksi halusin oppia aiheesta lisaa ja
tehda opinnaytetydni aiheeseen liittyen. Laajempana kokonaisuutena aiheeseen liittyy digimarkki-

nointi ja sosiaalisen median markkinointi.

Opinnaytetydssa syntyva tuotos on suunnitelma, joka tulee toimimaan yrityksessa myos eraanlai-
sena ohjeena. Tuotoksen tuottaminen kaynnistetaan, koska sosiaalisen median merkitys kasvaa
jatkuvasti ja PK-yritykselle se on taloudellisesti helpoin tapa markkinoida omaa yritystaan ja palve-
luitaan. Sosiaalisessa mediassa ei kuitenkaan ole helppo menestya, ja jatkuvasti muuttuvat trendit
ja algoritmit vaativat yrityksilta paljon aikaa. Tuotoksen tarkoituksena on helpottaa tata painetta toi-

meksiantoyrityksessa.
1.1 Opinnaytetyon tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyoni tavoitteena on tuottaa Instagramin sisaltésuunnitelma ja vuosikello Levin Huoneis-

tolomille. Tuotokseni tarkoituksena on tuottaa yritysta hyédyttava ja kattava suunnitelma, joka



helpottaa yrityksen toimimista Instagramissa. Suunnitelma sisaltaa kilpailija-analyysin, konkreetti-
sia sisaltoesimerkkeja seka vuosikellon, joiden avulla yritys pystyy toteuttamaan suunnitelmaa ja

pysymaan aktiivisena Instagramissa.

Toimeksiantoon paadyttiin yrityksen tarpeesta saada ammattimaista nakemysta sosiaalisen me-
dian kehittamisesta seka tarpeesta tehda sisallontuottamisesta johdonmukaisempaa, saannolli-
sempaa ja tavoitteellisempaa. Aihe on toimeksiantoyritykselle ajankohtainen, koska heilla ei aiem-
min ole ollut tarkkaa suunnitelmaa sisaltéjen tuottamisesta tai sosiaalisessa mediassa markkinoin-
nista. Tydtani on tarkoitus hyddyntaa tydkaluna, jonka avulla yrittdja ja yrityksen sosiaalisesta me-
diasta vastaava tyontekija saavat rakennettua entistd parempaa nakyvyytta ja tunnettuutta yrityk-
selle ja saada taman kautta lisaa asiakkaita. Sosiaalinen media on yrityksen tarkein markkinointi-
kanava, joten sen kehittaminen on tarkeaa ja paras keino saada lisaa asiakkaita. Levin Huoneisto-
lomat tarvitsee sisaltésuunnitelman ja vuosikellon, koska sisaltémarkkinoinnin kannalta sdanndlli-
syys on tarkeaa. llman suunnitelmaa yrityksen on vaikea julkaista sisaltéja saanndllisesti. Lisaksi
yritys saa tuotoksesta tarkeaa kilpailija-analyysia alueen muista yrityksista, taktisen toimintasuunni-

telman ja konkreettisia sisaltdesimerkkeja, joita he voivat toteuttaa.

Projektin tavoite rajataan Instagramiin, enka sen vuoksi keskity muihin sosiaalisen median tai pe-
rinteisen median kanaviin. Levin Huoneistolomat on aktiivisena talla hetkella vain Instagramissa ja
Facebookissa, eika yritykselle ole nyt ajankohtaista aktivoitua uudessa sosiaalisen median kana-
vassa. Taman vuoksi tahan tuotokseen paadyttiin valitsemaan jo kaytdssa oleva sosiaalisen me-

dian kanava eli Instagram.

Facebook ja Instagram houkuttelevat tyypillisesti eri ikaista vakea omille kanavilleen, minka lisaksi
alustoilla toimivat erityyppiset julkaisut. Toimeksiantajayritys toivoo tavoittavansa uutta asiakaskun-
taa seka lisdavansa nakyvyyttaan. Tama onnistuu paremmin Instagramissa, jonka vuoksi tuotok-
sessa keskitytaan siihen, ja Facebook on jatetty projektin tavoitteiden ulkopuolelle. Tama paatos
tukee suunnitelman tekemista, eika tee siita liilan laajaa. Sosiaalisen median ja yrityksen verkkosi-
vujen lisaksi yritys ei tee muuta markkinointia, ja tasta syysta myos perinteinen media rajataan pro-

jektin ulkopuolelle.

Levin Huoneistolomilla on kaksi asiakasryhmaa, joista toinen on kuluttaja-asiakkaat ja toinen on
mokkien ja huoneistojen omistajat (Virmakoski 22.11.2023). Kuluttaja-asiakkaita on Virmakosken
(22.11.2023) mukaan kolme kohderyhmaa, jotka kaydaan tarkemmin lapi kappaleessa 4.3. Yksi
kohderyhmista on kaveriporukat, mika voidaan jakaa nuorempiin ja elakeikaisiin kaveriporukoihin.
Vaikka eldkeikaiset ovat iso ja tarkea kohderyhma Levin Huoneistolomille, he eivat juurikaan kayta
Instagramia ja yrityksen Instagram-seuraaijista vain 4,4 % on yli 65-vuotiaita (Virmakoski

22.11.2023). Taman vuoksi, elakeikaiset kaveriporukat rajataan tdman opinnaytetyén ulkopuolelle.



Levin Huoneistolomien Instagram on suunnattu kuluttaja-asiakkaille ja Virmakosken (22.11.2023)
mukaan, mokkien ja huoneistojen omistajat saavat tietoa yrityksen heille tarjoamista palveluista
muuta kautta. Tasta syystd myos mokkien ja huoneistojen omistajat rajataan taman opinnaytetyon

ulkopuolelle.
1.2 Toimeksiantajan esittely

Opinnaytetyoni toimeksiantaja on Levin Huoneistolomat, joka toimii majoitusalalla Lapissa, Sir-
kassa. Yrityksen toimenkuvana on lomahuoneistojen, -asuntojen sekd -mdkkien vuokraaminen,
isdnndinti ja huolinta. PK-yrityksena se toimii tydnantajana ymparivuotisesti noin kuudelle tydnteki-
jalle ja kausiluonteisesti vielda useammalle. Levin Huoneistolomat on perustettu vuonna 2003 ja on
virallisesti aputoiminimi Kiinteistovirkut Oy:lle. (Virmakoski 6.9.2023.) Yrityksessa ei ole ketaan tay-
sipaivaisesti markkinointia tekevaa henkil6a, minka vuoksi ideointiin ja sisallén tuotantoon kaytetta-

vaa aikaa ei aina ole paljoa.



2 Palvelualan PK-yrityksen markkinointi sosiaalisessa mediassa

Tuotteiden ja palvelujen markkinoinnissa on paljon yhtenevaisyyksia, mutta niissa on myés paljon
eroja. Tuotemarkkinoinnilla tarkoitetaan tietyn tuotteen markkinointia, ja siihen ndhdaan kuuluvan
vahvasti 4 P:ta eli tuote, hinta, paikka ja markkinointiviestinta. Tuotteita markkinoidessa tavoitteena
on saada mahdollisimman monta tuotetta myytya kohderyhmalle. (Cretu, s.a.) Palveluita markki-
noidessa puolestaan kaytetdan yleensa kaikkia 7 P:ta eli jo mainittujen lisaksi viela inmiset, paikka
ja toimintatavat (Gurumarkkinointi.fi 28.11.2015). Palveluita markkinoidessa ostosykli on usein pi-
dempi kuin tuotteita markkinoidessa, koska tavoitteena on rakentaa yleis66n suhde ja saada hei-
dan luottamuksensa. Palveluilla tarkoitetaan aineettomia tuotteita, joita ovat esimerkiksi matkusta-
minen, konsultointi ja terveydenhuolto. Toisin kuin fyysiset tuotteet, palvelut yleensa personoidaan

jokaiselle asiakkaalle, jotta ne sopivat juuri heidan tarpeisiinsa. (Cretu s.a.)

Koska luottamus on erityisen tarkeaa palveluiden markkinoinnissa, halutaan palvelusta kertomisen
lisaksi korostaa myds palvelun tuottajaa. Palveluita markkinoidessa keskitytaan etenkin palvelun
tuottajan osaamiseen, patevyyteen ja kokemukseen. Kohderyhmien ymmartaminen on erityisen
tarkeaa, joten jokaisen palvelujen markkinoijan tulisi keskittya rakentamaan suhdetta asiakkai-
siinsa. Seka palveluita etta tuotteita markkinoidessa yrityksen verkkosivujen ulkonadlla on suuri
merkitys kuluttajan luottamuksen saamisessa. Koska luottamus on erityisen isossa roolissa palve-
lujen markkinointia, voidaan sanoa, etta verkkosivujen ulkonadlla on enemman merkitysta palvelu-
alojen yrityksille kuin fyysisia tuotteita myyuville yrityksille. Laadulla on myds merkitysta seka fyysis-
ten tuotteiden etta palveluiden markkinoinnissa, mutta sita on vaikeampi mitata palveluissa, koska

jokainen asiakas kokee palvelun omalla tavallaan. (Cretu s.a.)

Etenkin turismi- ja matkailualalla kuluttajat kayttavat sosiaalista mediaa tiedon saamiseen ja vertai-
luun, palvelun tarjoajien I0ytdmiseen ja inspiraation hankkimiseen. Naiden liséksi he haluavat jakaa
kokemuksiaan, tunteitaan ja mielipiteitdan, mitka voivat lopulta vaikuttaa muiden ostopaatdkseen.
Matkailualalla kuluttajien vaatimukset yrityksia kohtaan muuttuvat asiakkaan matkan eri vaiheissa,
mutta yleista on, etta he olettavat saavansa oikea-aikaista tietoa seka yksilOityja ehdotuksia tai
jopa valitonta asiakaspalvelua. Tama olettamus on osittain syntynyt useimpien brandien ollessa
helposti saatavilla sosiaalisessa mediassa, ja asiakkaat odottavat saavansa sieltd nopeita vastauk-

sia, etenkin palvelualan yrittgjilta. (Buhalis & Sinarta 2019.)

Hieman yli 83 % suomalaisista kayttaa aktiivisesti sosiaalista mediaa, ja luku onkin Pohjoismaiden
kolmanneksi suurin (We Are Social, DataReportal & Meltwater 2023). Laaja kayttdjamaara on yksi
syy sille, miksi sosiaalinen media on merkittdva osa kaiken kokoisten yritysten markkinointia. Sosi-

aalisen median ansioista yritykset voivat olla yhteydessa asiakkaisiinsa missa vain ja milloin vain,



minka lisaksi ne pystyvat tavoittamaan ihmisia hyvinkin laajasti seka lisaamaan myyntiaan ja tun-
nettuuttaan. (Suni 2021).

Suomessa toimivista PK-yrityksista, eli pienista ja keskisuurista yrityksista, 56 % on palvelualojen
yrityksia (European Commission 2021). Yksi tapa maaritella PK-yritykset, on katsoa yrityksen tydl-
listAmien ihmisten maaraa. Jos yritys tyollistaa alle 250 tyontekijaa, voidaan yrityksesta silloin kayt-
taa nimitysta PK-yritys. (Tilastokeskus s.a.) Vuonna 2018 suomalaisista PK-yrityksista 77 % kertoi
kayttavansa sosiaalista mediaa saanndéllisesti tai ajoittain digitaalisen markkinoinnin valineena ja
vain 8 % koki, ettd sosiaalinen media ei ole oleellista heidan yritykselleen (Elisa Oyj & Suomen
Yrittajat 2019). Maailmanlaajuisesti PK-yrityksista melkein 19 % kokee, ettd markkinointi sosiaali-
sessa mediassa on tehokkain digitaalisen markkinoinnin keino myynnin lisddmiseksi. Lisaksi 7,5 %
PK-yrityksista kokee, etta sisaltomarkkinointi on heidan yritykselleen tehokkain myynnin edistgja.
(AWeber 2021.)

Oman haasteensa PK-yritysten markkinointiin tuo resurssien puute. Yleensa yrittdjan tai toimitus-
johtajan tulee hallita laajasti yrityksen eri osa-alueet, eikd markkinoinnille usein jaa paljoakaan ai-
kaa. Yrittgjan osaamiseen ei valttamatta kuulu markkinointi ja siihen liittyvat tehtavat, jolloin markki-
noinnin suunnittelu voi tuntua haastavalta. (Kettera 2020; Kyllénen 2018.) liman mitaan markki-
noinnin suunnitelmaa, toiminta on vain "tulipalojen sammuttelua”, joka ei kunnolla tue yrityksen ta-
voitteita (Kyllonen 2018). Koska markkinoinnin tulee olla mahdollisimman kustannustehokasta PK-
yrityksille, on yrityksien suositeltavaa kayttaa digitaalista markkinointia kuten sosiaalista mediaa ja
sisallontuotantoa. Digitaalista markkinointia on mahdollista tehda taysin ilmaisenakin, jolloin se vie
vain aikaa. (Kettera 2020.)

2.1 Instagramin erityispiirteet

Kayttgjamaaraltaan Instagram on neljanneksi suosituin sosiaalisen median kanava ja maailman-
laajuisesti alustalla on 2 000 miljoonaa aktiivista kayttajaa kuukaudessa (We Are Social, DataRe-
portal & Meltwater 2023). Sosiaalisen median kanavana Instagram on hyvin visuaalinen ja se sopii
erityisen hyvin muun muassa palvelualojen yrityksille. Instagramissa yritys pystyy esittelemaan ja
myymaan palveluitaan ja tuotteittaan, kasvattamaan asiakaskuntaansa seka rakentamaan yrityk-
sen tunnettuutta ja luottamusta. Instagram onkin Suomessa suosituin alusta seurata yrityksia ja
brandeja. Alustalla on my6s hyvat markkinointiominaisuudet, muun muassa Metan Business Sui-

ten kautta seka Instagramin yritystilin ominaisuuksien myoéta. (Komulainen 2023, 149-151.)

Instagramissa on useita eri sisaltdomuotoja ja niilla kaikilla on omat kayttétarkoituksensa. In-
stagram-julkaisu on muodoltaan nelio ja kooltaan 1080 x 1080 pikselia. Julkaisu voi olla uutisvir-
taan julkaistava video, kuva tai kuvasarja eli karuselli. (Komulainen 2023, 154). Kuvakaruselliin saa

lisattya korkeintaan kymmenen kuvaa tai videota (Sehl & Tien 2022). Video voi pituudeltaan olla



jopa 60 minuuttia pitka, mutta se on kuitenkin paras pitaa lyhyena. Liikkuva kuva toimii hyvin In-
stagramissa, koska alustan algoritmi suosii sitd. Videoiden lisdksi etenkin reelsit eli kelat ovat hyvin
suosittuja. Kela on enintdan 60 sekuntia kestava video, johon saa lisattya taustamusiikkia Instagra-
min kirjastosta tai vaihtoehtoisesti oman aanen. Kela voidaan tehda videon liséksi myos kuva- tai
videoklippisarjana, tai naiden sekoituksena. Instagramissa voi lisata keloihin myos tekstia seka eri-

laisia elementteja. (Komulainen 2023, 155.)

Uutisvirtaan jaettavien postausten lisdksi Instagramissa pystyy jakamaan kuvia ja videoita tarinoi-
hin, jossa ne ovat nakyvilld 24 tuntia. TAman jalkeen tarina poistuu muiden nakyvista ja siirtyy ar-
kistoon, mista sen voi helposti jakaa uudestaan tai lisata kohokohtiin. Kohokohtiin lisatty tarina on
muiden nahtavissa niin kauan kunnes kayttgja poistaa sen sieltd. Kohokohdat I6ytyvat ja ovat na-

kyvissa Instagram-kayttajan profiilissa. (Instagram 2017.)

Instagramissa on myos mahdollista tavoittaa seuraajat ja asiakkaat reaaliajassa kayttamalla In-
stagram live-ominaisuutta. Liveldhetykset ovat internetin neljnneksi suoistuin videomuoto ja myoés
hyvin suosittu Instagramissa. Suorienlahetyksien tekeminen on helppoa ja onnistuu vain muuta-
malla askelella, mutta l&hetyksia on hyva kuitenkin suunnitella etukateen. Seuraajien huomio on
myds helppo saavuttaa, silla Instagram asettaa livelahetykset tarinoiden viereen aivan ensimmai-
selle paikalle. Taman lisaksi alusta ilmoittaa seuraajille, etta livelahetys on alkanut. Lahetyksen ai-
kana pystyy reaaliajassa vastaamaan seuraajien kysymyksiin ja kommentteihin, jakamaan kuvan
tai videon tai lisddamaan erilaisia kasvofilttereita. Livelahetyksen voi myos tehda yhdessa, joko kah-
destaan jaetulla naytolla tavallisessa livelahetyksessa tai livehuoneessa, mihin saa lisattya jopa
kolme muuta co-hostia. Livehuoneissa tehdyt l[ahetykset nakyvat omien seuraajien lisaksi muiden
lahetyksen yllapitajien seuraajille, jolloin nakyvyys voi jopa kolminkertaistua. (Christison 2022). Li-
velahetyksen jalkeen video sailyy kayttajan arkistossa tai sen voi jakaa omaan profiiliin ja syottee-

seen (Meta s.a.).

Instagramissa voi luoda my6s oppaan, jossa voi jakaa esimerkiksi matkustamiseen liittyvia vink-
keja ja sen voi kohdistaa paikkoihin tai julkaisuihin (Komulainen 2023, 155-156). Instagramin op-
paat voidaankin jakaa kolmeen paakategoriaan: paikka-, tuote- ja julkaisuoppaat. Paikkaoppaiden
tarkoituksena on jakaa tietoa eri paikoista. Ne ovat keskittyneet maantieteellisiin alueisiin ja niilla
on yleensa jokin teema, kuten tietyn alueen "salaiset leirintdalueet”. Oppaan luomista varten ei tar-
vitse luoda uutta sisadltéa, vaan niiden ideana on tuoda yhteen jo olemassa olevia julkaisuja. (Hi-
rose 27.7.2022.) Oppaassa voi jakaa omia julkaisuja tai paikkamerkintdjen avulla muiden julkaisuja
(Komulainen 2023, 155-156). Oppaat muistuttavat jossakin maarin blogeja, silla niihin saa lisattya
enemman tekstia, kuin muihin Instagramin sisaltéihin. Oppaita ei voi kommentoida eika niista pysty

tykkdamaan, mutta ne voidaan jakaa suorana viestina tai tarinat osiossa. Lisaksi oppaita voidaan



julkaisun jalkeen editoida esimerkiksi lisaamalla tai poistamalla julkaisuja niista. (Hirose
27.7.2022.)

Yritys voi halutessaan perustaa Instagram-kaupan, joka toimii hyvin samalla lailla kuin mika ta-
hansa verkkokauppa. Instagram-kaupassa yritys voi kuitenkin merkata myytavat tuotteet tai palve-
lut julkaisuihinsa, mika helpottaen ostoksen tekemista. Instagram mukauttaa Ostokset-valilehtensa
kayttajiensa mukaan ja ndyttaa heille uusia brandeja ja tuotteita. Ostokset-valilehden lisaksi kaytta-
jat voivat ostaa tuotteen tai palvelun suoraan julkaisuista. (Komulainen 2023, 158—-160.) Ominai-
suuden avulla orgaaniset julkaisut ja tarinat voidaan siis muuttaa ostomahdollisuudeksi. Koska itse
ostotapahtuma on tehty kuluttajalle vaivattomaksi, on kuluttajia helppo ohjata ostoksen tekemi-
seen. Kaupan avaaminen Instagramissa ei kuitenkaan ole yhta helppoa kuin muiden ominaisuuk-
sien kayttdminen. Instagram-kaupan avaaminen vaatii muun muassa sen, etta yritys sijaitsee sel-
laisella markkina-alueella, missa osto-ominaisuus on saatavilla. Tdman lisaksi Instagram-tilin tulee
olla yritystili ja sen pitaa olla yhteydessa Facebook-sivuun. Naiden lisaksi yrityksen taytyy tayttaa
muita edellytyksia ja tili tulee viela lahettaa tarkastettavaksi. Vasta kun tili on hyvaksytty, voi yritys

luoda Instagramiin kaupan ja kayttaa ostosominaisuutta. (Suomen Digimarkkinointi Oy, s.a.)

Maksettu mainonta on erityisen kannattavaa silloin kun halutaan tavoittaa uusia asiakkaita. Yritys-
profiililla pystyy tekemaan mainoksia Instagramiin kolmella eri tavalla: suoraan julkaisusta, yritys-
profiilin mainostydkaluista tai Meta Business Managerin mainostydkalun kautta. Naista kolmesta
vaihtoehdosta viimeiselld pystyy tekemaan samanaikaisesti mainoksen Instagramin lisaksi myds
esimerkiksi Facebookiin ja Messengeriin. (Komulainen 2023, 157-158.) Meta Business Managerin
kayttoa suositellaan mainosten tekemisessa, koska sen avulla mainontaa saadaan kohdistettua ja
optimoitua oikealle kohderyhmalle seka mainoksen tuloksia saadaan seurattua tarkemmin. Mak-
settua mainontaa pystytaan tekemaan Instagramissa hyvinkin pienella budjetilla, mutta se olisi
hyva suhteuttaa haluttuihin tuloksiin. Budjetin voi maarittaa joko paivakohtaiseksi tai koko kampan-
jan mittaiseksi. My®és tilin kayttéraja voi olla budjettina, jolloin se jakautuu kaikkien kampanjoiden
kesken. Ennen mainoksen julkaisemista Meta Business Manager nayttaa arvion kampanjalla saa-

vutetuista tuloksista seka tavoitettujen ihmisten maarasta. (Venermo, s.a.)

Mainoksen voi tehda kuvajulkaisuna, -karusellina, kelana, videona tai tarinana. Tarinoihin tehtava
mainos kannattaa kuitenkin tehda omana kampanjana, jotta muoto on oikea. Mainostyokaluilla voi
asettaa mainoskampanjan tavoitteen, kohderyhman seka budjetin. Jos mainoskampanjan haluaa
kohdistaa tarinoihin, sen saa nakymaan yli 24 tuntia. (Komulainen 2023, 157-158.) Koska In-
stagram on erittdin visuaalinen alusta, mainoksessa on suotavaa kiinnittda huomiota erityisesti ku-
vien ja videoiden laadukkuuteen seka siihen, millaisen tunnelman potentiaaliselle asiakkaalle ha-

luaa jattaa. Naiden lisaksi on tarkeda miettid mainoksen tekstia ja saada siitd mahdollisimman



huomiota herattava, jotta asiakas saadaan keskittymaan mainoksen aareen. Iltse mainoksen lisaksi
olisi hyva kiinnittdd huomiota sille laskeutumissivulle, mihin mainos ohjaa asiakkaat. Instagramissa
mainokset vievat asiakkaan usein yrityksen profiiliin tai verkkosivuille. Laskeutumissivulla asiakas
saa ensivaikutelman yrityksesta, joten on tarkeaa kiinnittdd huomiota kayttokokemukseen seka

edustavaan Instagram-profiiliin. (Venermo, s.a.)
2.2 Sosiaalisen median trendit 2023 ja ennusteet vuodelle 2024

Sosiaalinen media on 18-54-vuotiaiden kuluttajien suosituin tapa 16ytaa uusia tuotteita. Vuonna
2022 sosiaalisen median alustat kehittivat sovelluksiaan helpottaakseen tuotteiden ja palveluiden
ostamista suoraan sovelluksesta. Jopa yksi viidestd 18-54-vuotiaasta kuluttajasta ostaa tuotteita
suoraan sosiaalisesta mediasta. (Bretous 2023.) Tama niin kutsuttu social shopping on yleistynyt
vuonna 2023 (Korhonen ym. 2023) ja trendin uskotaan jatkavan nousuaan vield vuonna 2024
(Bedgood 2023). Social shopping suoraviivaistaa kuluttajan ostopolun, kun han paasee nopeam-

min inspiraatiosta ostokseen (Korhonen ym. 2023).

Yksi vuoden 2023 trendeista on ollut sosiaalisen median merkityksen kasvu asiakaspalveluka-
navana. Kuluttajat kdantyvat enenevissd maarin sosiaaliseen mediaan halutessaan keskustella
brandien kanssa, saada nopeita vastauksia tai antaa yrityksista ja brandeista palautetta. (Korho-
nen ym. 2023.) Markkinoijista 76 % kertoo, ettd heidan yrityksessaan sosiaalinen media on jo
otettu kayttddn asiakaspalvelukanavana, ja noin yksi viidesta 18-54-vuotiaista kertoo lahetta-

neensa brandeille yksityisviesteja asiakaspalvelutarkoituksessa. (Bretous 2023.)

Aitous ja luotettavuus ovat nousseet pinnalle kuluttajien keskuudessa, ja brandeilta seka sisalloilta
odotetaankin l&pinakyvyytta ja samaistuttavuutta. Yksi tapa, joka on kerannyt suosiota, on kaytta-
jien tekema sisalto eli user generated content (UGC). UGC tarkoittaa sisaltdéa, mita kuluttajat tuot-
tavat sosiaalisen median alustoille ei kaupallisena yhteistyona. Yritykset ja brandit voivat kannus-
taa tdhan luomalla haasteita ja trendeja tai antamalla sisalloista palkintoja kuten naytteita ja ale-
koodeja. Sisallon jakaminen brandin tai yrityksen omissa sosiaalisen median kanavissa voi myds
motivoida kuluttajia sisallén luomiseen. (Korhonen ym. 2023.) Kuluttajat katsovat 2,4 kertaa toden-
nakoisemmin kayttajien tuottamaa sisaltoa verrattuna brandien luomaan sisaltoon, koska ihmiset
luottavat toisiin ihmisiin. Iso osa kuluttajista tekee ostopaatoksia perheen ja ystavien suositusten
perusteella, minkd vuoksi nykypaivan vertaisviestintana pidetyn UGC:n merkitys kuluttajien osto-
paatdksen tekemisessa on suuri. Aitouden ja luottamuksen lisdksi UGC auttaa brandeja luomaan
yhteis6ja ja brandiuskollisuutta antamalla kuluttajille mahdollisuuden osallistua brandin kasvattami-
seen. (Beveridge 13.1.2022.)



TikTok-alustan lanseeraamisen jalkeen lyhyet videot ovat vallanneet useita eri sosiaalisen median
alustoja, ja lyhyiden videoiden suosio jatkaa kasvamistaan. Lyhyet videot vastaavat kuluttajien tar-
peeseen saada informaatiota seka viihdyttavaa sisaltéd nopeasti. Naiden lisdksi videosta valittyy
kuvaa paremmin tunnelma ja aitous, jotka ovat tarkedssa roolissa yritysten ja brandien luotettavuu-
den lisdamisessa. (Korhonen ym. 2023.) Z-sukupolvesta jopa 57 % ja milleniaaleista 42 % suosivat
lyhyita videoita oppiakseen uusista tuotteista ja niiden ominaisuuksista. Lyhyita videoita kayttavista
markkinoijista jopa 83 % kertoo niiden olevan tehokkain heidan kayttdmansa formaatti ja Iyhyilla
videoilla on korkein ROI (return of investment). (Bretous 2023.) Videomarkkinoinnin nahdaan ku-
koistavan viela vuonna 2024, jolloin yhd useammat markkinoijat tulevat kayttamaan videota tuottei-
den esittelyyn ja luodakseen yhteyden asiakkaisiinsa. Todennakaoisesti livelahetysten suosio kas-
vaa, koska niiden ansiosta brandit pystyvat esitella aitouttaan ja luomaan reaaliaikaisen yhteyden
asiakkaisiin. Lisaksi livetapahtumat ja "kurkistus kulissien taakse” -tyyliset sisallot kasvattavat suo-
siotaan vuonna 2024. (Bedgood 2023.)

Vuonna 2024 tekoaly tulee jatkamaan suosionsa kasvattamista ja markkinoijat tulevat tukeutu-
maan siihen kasvavassa maarin. Tekoalya tullaan kayttamaan ainakin isojen datamaarien analy-
soimiseen, toistuvien tehtavien automatisointiin seka tehostamaan kampanjoiden hallintaa. Naiden
lisaksi tekoalya voidaan kayttaa muun muassa markkinointistrategian optimoimiseen seka yksi-
I6idymman asiakaskokemuksen saavuttamiseen. (Bedgood 2023.) Tekoalya kayttavien chattibot-
tien ja virtuaalisten avustajien avulla brandit pystyvat keskustelemaan ja viestimaan kuluttajien
kanssa oikea-aikaisesti. Tama on erityisen tarkeaa nykyaan, kun kuluttajat etsivat valitonta mielihy-
vaa ja haluavat ratkaista ongelmansa viipymatta. Naiden tekoalyn avulla kaytyjen keskustelujen
kautta kuluttaja kokee yksildidyn ja saumattoman kokemuksen brandin kanssa, mika johtaa kohon-

neeseen tyytyvaisyyteen ja lopulta konversioon. (Gaier 30.10.2023.)
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3 Sisaltomarkkinointi sosiaalisessa mediassa

Sisaltdémarkkinoinnilla tarkoitetaan brandille arvokkaan ja olennaisen sisallén luomista ja jakamista
digitaalisia alustoja tai printtimediaa kayttaen. Kohderyhmana sisaltémarkkinoinnille on yleensa ny-
kyiset tai potentiaaliset asiakkaat, mutta myos esimerkiksi tydnhakijat tai sijoittajat. Perinteisesta
mainonnasta poiketen, sisaltdmarkkinointi keskittyy lisdidmaan arvoa asiakkaan elamaan, esimer-
kiksi opettamalla asiakkaita, ratkomalla ongelmia tai auttamalla informoitujen paatdsten tekemi-
sessa. Sisaltdmarkkinointi perustuu sosiaalisen vaihtokaupan teoriaan, missa organisaation ja-
kama arvokas sisaltdé saa kohderyhman palkitsemaan organisaation joko brandiluottamuksella or-
ganisaatiota kohtaan tai brandin kanssa asioimalla. (Koob 2021.) Toisin sanoen sisaltémarkkinoin-
nin tavoitteena on tuottaa asiakkaille hyddyllista ja laadukasta sisaltda silla kanavalla, missa he ai-
kaansa viettavat ja juuri silld hetkelld, kun he tarvitsevat apua ongelmansa kanssa. Sisaltdomarkki-
noinnissa on useita vaiheita, joihin kuuluu sisaltdstrategian luominen, sisalléon tekeminen seka tu-

losten mittaaminen ja niiden perusteella sisallon kehittdminen. (Luomajoki 10.6.2020.)

Sisaltémarkkinoinnilla voidaan lisata branditietoisuutta, esitella asiantuntijuuttaan ja pitaa brandi
top of mind -asemassa. Se on erityisesti tehokas tapa pitda asiakkaat ja rakentaa brandiuskolli-
suutta. Sisaltdmarkkinointi voi oikein tehtyna lisata yrityksen nakyvyytta netissa ja sosiaalisessa
mediassa ja luoda lisaa liideja. Liidien lisdantyminen aiheutuu yleensa siita, etta kuluttajat ovat op-
pineet luottamaan kyseiseen yritykseen ja ovat mahdollisesti oppineet yritykselta jotain. Sosiaali-
seen mediaan sisaltéja luodessa on tarkedd muokata sisaltd, ja etenkin sen sisaltama teksti, alus-
talle sopivaksi. (Intuit MailChimp, s.a.) Kaikki sisall6t ja niiden julkaiseminen eivat siis automaatti-
sesti ole sisaltdmarkkinointia, koska sisaltdmarkkinoinnille on ominaista viihdyttaminen ja auttami-
nen. (Luomajoki 10.6.2020.)

3.1 Sisaltosuunnitelma toiminnan apuna

Sisaltdmarkkinoinnin tulisi tukea markkinoinnin ja liiketoiminnan ison linjan tavoitteita ja taman
vuoksi on tarkead, etta yrityksen missio, visio, arvot ja tarina pidetdan mielessa sisaltéstrategiaa ja
-suunnitelmaa laatiessa (Ontronen 13.4.2023). Sisaltdstrategiassa maaritelladn markkinoinnin ta-
voitteet, kohderyhmat eli asiakaspersoonat ja heidan ostopolkunsa seka kaytettavat kanavat. Nai-
den lisaksi sisaltostrategiaan sisallytetaan kilpailijavertailu seka sisaltosuunnitelma. Vasta kun si-

saltdstrategia on luotu, voidaan laatia sisaltdsuunnitelma. (Luomajoki 10.6.2020.)

Sisaltésuunnitelma on tyokalu, joka johdetaan sisaltdomarkkinointistrategiasta ja sen tarkoituksena
on toimia punaisena lankana sisallon tuottamisessa ja tuoda ilmi se, miten ja mita sisaltoa tehdaan.
Sisaltésuunnitelman avulla sisalldntuotanto on suunnitellumpaa, jarjestelmallisempaa ja tavoitteel-

lista. (Ontronen 13.4.2023.) Sisaltésuunnitelma ei siis ole vain lista aiheista, joista sisaltda voisi
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tehda, vaan tarkka suunnitelma siita, miten potentiaalinen ostaja saadaan ohjattua ostopaatdkseen

ostopolun eri vaiheissa (Tiihonen s.a.).

Sisaltosuunnitelman olisi hyva sisaltda ainakin teemat, aikataulut ja mittarit, mutta suunnitelmaan
voi myos sisallyttaa tiedon esimerkiksi budjetista ja resursseista (Luomajoki 10.6.2020). Sisaltojen
suunnitteleminen aloitetaan usein sisaltdteemojen suunnittelusta. Teemat kattavat laajempia koko-
naisuuksia, joiden perusteella yksittaiset sisallot toteutetaan. Teemojen avulla pystytaan varmista-
maan, etta tuotetaan monipuolista sisaltd, jotka tukevat asetettuja tavoitteita ja luovat arvoa osto-
polun eri vaiheissa oleville kohderyhmille. Siséltoteemat voidaan johtaa esimerkiksi vuosikellosta.
Viimeistaan tassa vaiheessa on myds hyva tarkentaa yrityksen tone of voice. (Ontronen
13.4.2023.)

Seuraavaksi sisaltdsuunnitelmaa laadittaessa maaritellaan sisaltotyypit seka kanavat, joihin panos-
tetaan. Sisaltdétyyppeja voivat olla esimerkiksi blogitekstit, sosiaalisen median julkaisut tai podcas-
tit. Taman jalkeen sovitaan viela siitd, missa roolissa eri kanavat ovat ja laaditaan tarkempi aika-
taulu tai sisaltékalenteri. (Ontronen 13.4.2023.) Sisaltdsuunnitelman luomisessa apuna voidaan
hyddyntaa markkinoinnin vuosikelloa, johon on merkitty yrityksen kannalta tarkeimmat paivamaarat
(Luomajoki 10.6.2020).

3.2 Vuosikello ja sisaltokalenteri

Vuosikello on yksi markkinointisuunnittelun valineista ja sen on tarkoitus helpottaa tekemista ja en-
nakointia. Muodoltaan vuosikello voi olla minkalainen vain; pydrean kellomainen tai listana esimer-
kiksi Excelissa. Tarkeinta sen tekemisessa ei olekaan muoto, vaan se, etta se sisaltaa kaiken tar-
peellisen tiedon. Vuosikello voi sisaltda tarkkaakin tietoa, kuten kampanjoiden paaviestit seka ka-
navat ja budjetit, tai se voi sisdltaa vain paapiirteiset toimenpiteet. Toimialan mukaan vuosikelloon
voi sisallyttaa tarkeimmat juhlapyhat, lomakaudet, tapahtumat tai vuodenajat. Vuosikello on hyva
valine kokonaiskuvan kasittamiseen, mika auttaa etenkin budjettien seka markkinoinnin suunnitte-
lussa. (Alma Media s.a.) Vuosikellosta on tarkoitus nahda nopeasti mita on jo tehty ja mita tullaan
tekemaan. Siihen on hyva sisallyttdd myds tieto siita, mita sisaltéja tullaan tekemaan. Nain toimi-

malla nahdaan nopeasti, miten sisaltdsuunnitelmaa tullaan toteuttamaan. (Muhonen, s.a.)

Vuosikellon luomisessa kannattaa lahtea liikenteeseen markkinointistrategiasta ja sielta miettia
etenkin kohderyhmia ja ostajapersoonia, markkinoinnin tavoitteita seka sisaltosuunnitelmaa ja ka-
navastrategiaa. Strategiassa asetettujen tavoitteiden avulla saadaan suunniteltua markkinoinnintoi-
menpiteita, joilla kyseiset tavoitteet saavutetaan. Ostajapersoonien ja kohderyhmien avulla saa-
daan suunniteltua markkinoinnin toimenpiteita, joilla potentiaalisista asiakkaista saadaan asiak-

kaita. Naiden jalkeen vuosikelloon lisatdan tarkeimmat kampanijat, toimenpiteet ja muut tarkeat
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paivamaarat. Vuosikello ei kuitenkaan saa liikaa rajoittaa toimintaa ja sita tulee myds tarvittaessa
muuttaa. Olisikin hyva, etta vuosikelloa tarkastellaan esimerkiksi kuukausittain ja katsotaan miten
jo tehdyt toimenpiteet ovat toimineet ja tarvittaessa tehddan muutoksia tulosten perusteella. (Mu-

honen, s.a.)

Sisaltdkalenteri puolestaan muistuttaa tavoitteiltaan ja tarkoitukseltaan paljon vuosikelloa, mutta se
on yleensa tehty lyhyemmalle aikavalille. Ei ole olemassa kaikille yrityksille sopivaa muottia siita,
miten pitkalle etukateen sisaltokalenteri olisi hyva suunnitella. Usein suositellaan kuitenkin, etta
seuraavan kuukauden julkaisut on vahintdan suunniteltu sisaltékalenteriin. (Helpot Kotisivut
4.3.2022.) Sisaltokalenterin tarkoitus on auttaa suunnittelemaan ja ennakoimaan sisallontuotantoa,
jakamaan tiimin kesken vastuuta seka yllapitdmaan laatua ja sdannollisyytta sisalléontuotannossa.
Kalenteria suunnitellessa kannattaa hyédyntaa yrityksen vuosikelloa sekd markkinointistrategiaa,
jotta yrityksen kannalta tarkeimmat tapahtumat tai juhlapyhat eivat yllata. Erityisesti sisaltokalenteri
auttaa paivina, jolloin sisaltdjen ideoiminen ei luonnistu tai sille ei ole aikaa. On kuitenkin tarkeda
muistaa, etta sisaltokalenteria ei ole tarkoitus noudattaa pilkulleen, vaan se on enemmankin arjen
tukena ja ajankohtaisiin asioihin ja ilmi6ihin on hyva reagoida, mikali ne ovat yrityksen kannalta
merkityksellisia. (Tuhkala 31.8.2020.)

Sisaltdkalenterin hydtyjen maksimoimiseksi kannattaa apuna kayttaa ajastustyokaluja, joita 16ytyy
erilaisiin tarpeisiin niin maksullisena kuin maksuttomanakin. Naiden tyokalujen avulla eri sisall6t
voidaan ajastaa siten, etta ne julkaistaan silloin kun yrityksen yleisd on aktiivisimmillaan kyseisella
alustalla. (Tuhkala 31.8.2020.) Monesti ndissa tydkaluissa on myos itsessaan analytiikkaa, joista
selviaa yleison aktiivisimmat ajat, mutta apuna voidaan kayttaa myos esimerkiksi eri alustojen omia

analytiikkatyokaluja.
3.3 Sosiaalisen median kilpailija-analyysi

Jokaisen yrityksen olisi hyva tehda benchmarkingia eli kilpailija-analyysia, koska sen avulla saa pa-
remman kasityksen oman yrityksen markkinapaikasta ja varmistaa, ettd oma markkinointi erottuu
kilpailijoista ja muusta massasta. Lisaksi kilpailija-analyysilla voi pyrkia pitamaan omat markkinoin-
tikustannukset alempana kuin kilpailijoilla. (Meltwater 12.10.2021.) Benchmarkingin hyétyja on pal-
jon ja markkinoinnin nakokulmasta voidaan ajatella niiden olevan seuraavanlaisia: markkinoiden
kehityksen ymmartaminen, oman yrityksen strateginen positiointi, brandin kilpailukyvyn ja maineen
analysointi verrattuna toimialaan, markkinointitoimenpiteiden kehittdminen seka toimialan trendien

seuraaminen. (Meltwater 31.1.2022.)

Jos tarkoituksena on tehda kilpailija-analyysi nimenomaan sosiaalisessa mediassa, niin tulisi selvit-

taa erityisesti, milla kanavilla kilpailijat toimivat, kuinka paljon heilla on tykkagjia eri alustoilla,



13

millaista heidan sisalténsa ovat seka miten kilpailijoiden eri sisaltéihin reagoidaan. Tata varten ver-
kosta I6ytyy useita eri tyOkaluja, joista osa analysoi useampaa eri alustaa ja osa keskittyy vain yh-
teen alustaan. Myds monet sosiaalisen median kanavat tarjoavat omia analyysitydkalujaan, joskin
niilla on omat rajoitteensa. (Kananen 2018, 21-24.) Monet yritykset kayttavat sisaltomarkkinointia
brandinsd markkina-aseman vahvistamiseen ja sen vuoksi on hyva seurata sdanndllisesti myos
kilpailijoiden tuottamaa sisaltéa. Taten ndkee, mika voisi toimia myds omalle yritykselle ja mika ei
saa halutussa kohdeyleisdssa reaktiota. Kilpailijoilta kannattaa seurata ainakin sisallén julkaisemi-
sen aikataulua seka heidan yleisimmin kayttamaansa formaattia ja kasiteltyja aiheita. Naiden li-
saksi, kannattaa tarkistella sisallon laatua ja erityisesti sitd, panostavatko he siséaltdjen laatuun vai
maaraan enemman. Muita seurattavia asioita on kaytetyt avainsanat, joiden ymparille he rakenta-
vat sisaltdaan seka kilpailijoiden sosiaalisen median aktiivisuutta eli sita mihin kanavaan he panos-

tavat ja missa he ovat eniten lasna. (Meltwater 31.1.2022.)
3.4 Asiakaspersoona markkinoinnin tyokaluna

Asiakaspersoona on kuvitteellinen yrityksen tuotteista tai palveluista kiinnostunut tyypillisen asiak-
kaan kuvaus, jonka johonkin ongelmaan yrityksen tuote tai palvelu vastaa (Komulainen 2023, 51).
Yritys pystyy luomaan kohderyhmaansa kiinnostavaa sisaltda ja viestintaa kohdepersoonan avulla,
minka lisaksi eri asiakkaiden eri segmenteille pystytaan luomaan henkilokohtaisempaa markkinoin-
tia. Asiakaspersoonan avulla saadaan myo0s tietoa siitd, miten esimerkiksi tuotteita voidaan paran-

taa vastaamaan paremmin asiakkaiden tarpeita. (Vaughan 2023.)

Asiakaspersoonaan sisaltyy demografisia ja psykologisia tietoja. Nama tiedot kertovat muun mu-
assa kohdepersoonan ongelmista, tavoitteista, toiveista, arvoista ja kiinnostuksen kohteista seka
asuinpaikan, ian ja perhetaustan. (Komulainen 2023, 51-55.) Demografisiin tietoihin voidaan lisata
my0s potentiaalisten asiakkaiden sosioekonomiset tekijat kuten tulotaso, ammatti ja siviilisaaty.
Nama sosioekonomiset tekijat auttavat laskemaan kohderyhman ostopotentiaalin, mutta ei auta
kohderyhmaa puhuttelevan sisallon luomisessa. Tata varten tarvitaan ylla mainittuja psykologisia
tekijoita, jotka kertovat kohderyhman kulutuksen syyt. Kun asiakaspersoonaa ymmartaa syvalli-
semmin, pystytaan myos sisaltoa tuottamaan hanen nakokulmastaan, jolloin sisaltd puhuttelee

kohderyhmaa paremmin. (Kananen 2018, 27-29.)

Kun asiakaspersoona tai -persoonat on luotu, niiden avulla paastaan suunnittelemaan raataloityja
ostopolkuja tai kokemuspolkuja. Liikkeelle lahdetaan yleensa siita, etta brandi ei ole entuudestaan
asiakkaalle tuttu, joten heidan valilleen pitaisi luoda yhteys. Kun tiedetddn muun muassa asiakas-
persoonan tavoitteita ja motiiveja, pystytdan ostopolun ensimmaisessa vaiheessa miettimaan, min-
kalaista sisaltda han kuluttaa tai mihin ongelmiin han etsii vastauksia. Nama tiedot taas auttavat

luomaan sisaltdéa niille potentiaalisille asiakkaille, jotka ovat ostopolun tietyssa vaiheessa. On
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tarkeaa miettia etukateen ostopolun jokainen vaihe ja se, mita asiakas tarvitsee naissa eri vai-
heissa. Taman avulla pystytaan tuottamaan sisalt6a, mika puhuttelee eri ostopolun vaiheissa ole-
via asiakkaita. (Rummukainen, Hakola & Hiila 2019, 98-99.) Sosiaalisessa mediassa asiakasper-
soonaa voidaan hyddyntaa niin maksetun mainonnan kohdentamisessa kuin orgaanisessakin si-
salléntuottamisessa. Huolella luodut asiakaspersoonat helpottavat kohderyhmaa puhuttelevan ja
arvoa luovan sisallon tuottamista. Kun sisaltd puhuttelee kohderyhmaa, he ovat todennakdisemmin
vuorovaikutuksessa julkaisujen kanssa, minka seurauksena saadaan kasvatettua yleis6a ja lopulta
my0&s konversio kasvaa. Maksetussa mainonnassa kohdepersoonia voidaan hyddyntaa mainoksen
kohdentamiseen, jonka avulla kampanjat saadaan oikean kohdeyleisdn ruuduille, jolloin saadaan

parempia tuloksia. (Sonnenberg, 9.11.2021.)
3.5 Kehittdmistyon menetelmana SWOT-analyysi

SWOT-analyysia kaytetaan yleisesti liiketaloudessa tapana tunnistaa muun muassa kasvumahdol-
lisuuksia ja kehittymiskohteita. Sen tarkoitus on antaa objektiivinen kuva yrityksen toiminnasta tai
brandista, asemasta, uusista projekteista tai tietyistd kampanjoista tai kanavista. SWOT-analyysi
koostuu neljasta osasta: vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Vahvuuksilla tarkoitetaan
yrityksen sisaisia tekijoita, jotka antavat sille kilpailuedun muihin yrityksiin nahden. Vahvuuksia voi
olla esimerkiksi vahva brandi tai erityisen hyva asiakaspalvelu. Heikkoudet ovat myos yrityksen si-
saisia tekijoita, ja ne ovat asioita, joiden kanssa yrityksella on esimerkiksi haasteita tai missa yritys
ei tayta koko potentiaaliaan. Naita voivat olla esimerkiksi puutteelliset resurssit tai vanhentuneet
prosessit. Mahdollisuudet ovat yrityksen ulkopuolisia tekijoita, jotka kuitenkin vaikuttavat yrityk-
seen. Naihin lukeutuvat muun muassa muutokset kuluttajien kaytoksessa tai teknologiset edistymi-
set. Ulkoisiin tekijoihin lukeutuvat myos uhat ja naista esimerkkina on kiristynyt kilpailu tai muutok-

set lainsaadanndssa. (Forsey, 5.10.2023.)
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4 Instagramin sisaltosuunnitelman ja vuosikellon toteutus

Tassa paaluvussa tulen kdymaan lapi Levin Huoneistolomille tehdyn Instagramin sisaltésuunnitel-
man ja vuosikellon seka tuotoksen tekoprosessin eri vaiheita. Tuotoksen tekemiseen paadyttiin yri-
tyksen tarpeesta tehda sisallontuottamisesta johdonmukaisempaa, saannéllisempaa ja tavoitteelli-
sempaa. Opinnaytetyoni tavoitteena on tuottaa Instagramin sisaltésuunnitelma ja vuosikello Levin
Huoneistolomille. Tuotokseni tarkoituksena on tuottaa yritysta hyodyttava ja kattava suunnitelma,
joka helpottaa yrityksen toimintaa Instagramissa. Sisaltdsuunnitelma ja vuosikello toteutettiin teo-
riapohjan, kehitystydnmenetelmien ja toimeksiantoyrityksen rajausten pohjalta. Kehittamistyén me-

netelmina kaytettiin benchmarkingia, haastattelua ja SWOT-analyysia.

Benchmarking-menetelmaa kaytetdan yleensa vertaamaan omaa toimintaa esimerkiksi kilpailijoi-
den toimintaan. Talla tavalla pystytaan selvittamaan, miten oma yritys sijoittuu kilpailijoihin nahden
ja mita toimivaa tai innovatiivista kilpailijat tekevat. (Ojasalo ym. 2015, 186.) Tassa opinnayte-
tydssa toteutin kilpailija-analyysin kayttden benchmarking-menetelmaa, ja selvitin sen avulla toi-
meksiantajan sekd kolmen kilpailevan yrityksen toimintaa sosiaalisessa mediassa. Vertailin yritys-
ten julkaisutiheyttd, -muotoa seka sisaltdd. Haastattelua kaytin selvittddkseni yrittajalta tietoja toi-
meksiantoyrityksesta, sen nykytilanteesta seka asiakaskunnasta. SWOT-analyysin avulla tein yri-

tyksen Instagramista nykytila-analyysin.

Sisaltésuunnitelman luomisessa kaytettiin apuna teoriaosuuden lukua 3 ja yrittdjan haastattelusta
saatuja tietoja. Sisaltdsuunnitelma aloitettiin toimeksiantoyrityksen Instagram-tilin nykytila-analyy-
silla ja kilpailija-analyysilla. Analyysit, teoriaosuus ja yrittdjan haastattelu antoivat hyvan pohjan si-

séltésuunnitelman ja vuosikellon toteuttamiseen. Teos 16ytyy kokonaisuudessaan liitteesta 2.

Yrittdjan haastattelun pohjalta tehtiin kolme asiakaspersoonaa edustamaan Levin Huoneistolomien
eri kohderyhmia. Asiakaspersoonia, yrityksen tavoitteita seka teoriaosuuden lukua 2 kaytettiin
apuna sisaltéteemojen maarittelemisessa. Asiakaspersoonien ja sisaltdteemojen pohjalta luotiin

kolme sisaltdesimerkkia, joita toimeksiantoyritys voi kayttdad mallina tulevissa julkaisuissaan.

Tassa ty0ssa paadyttiin tekemaan vuosikellon lisaksi kuukausikohtainen sisaltokalenteri. Ratkai-
suun paadyttiin, koska sisaltdjen tuottamiseen ja suunnitteluun haluttiin tydkalu, josta nékee vaivat-
tomasti koko vuoden tarkeimmat sisallét, mutta myds yksityiskohtaisempi suunnitelma, josta nékee
kaikki sisallét. Kuukausikohtainen sisaltdkalenteri 16ytyy liitteesta 1. Vuosikello ja sisaltékalenteri
luotiin sisaltoteemojen, asiakaspersoonien ja Levin Huoneistolomille tarkeiden paivien ja ajankoh-
tien pohjalta. Toimeksiantoyritys pystyy hyodyntamaan seka vuosikelloa etta sisaltokalenteria use-

amman vuoden, tekemalla vain pienia muokkauksia.
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4.1 Levin Huoneistolomien Instagram-tilin nykytila-analyysi

Levin Huoneistolomilla on omien verkkosivujen lisaksi tilit Instagramissa ja Facebookissa, mutta
toimeksiannon mukaisesti tdssa opinnaytetydssa keskitytaan vain yrityksen Instagramiin. Vuoden
2023 marraskuussa Levin Huoneistolomien Instagram-tililla oli 227 seuraajaa. Instagramin ominai-
suuksista eniten oli kaytdssa kelat ja kuvakarusellipostaukset. Naiden lisaksi yritys kayttaa tarina ja
kohokohdat ominaisuuksia. Instagramin profiilin biografiassa on linkitettyna yrityksen verkkosivut,
mika helpottaa kuluttajien ohjaamista sosiaalisesta mediasta verkkosivuille ja sita kautta ostoksen
tekemiseen. Linkin lisaksi biografiassa kerrotaan, mita yritys tekee ja minka alan yritys se on. Tilin
profiilikuvana on yrityksen logo, ja kohokohdille on tehty erikseen kansikuvat, mitka sopivat visuaa-
lisesti hyvin tilin profiilikuvaan (kuva 1). Yrityksen julkaisutahti on melko vaihtelevaa ja on viimeisen
viiden kuukauden aikana ollut 5-12 kertaa kuukaudessa. Julkaisut ovat paaosin majoitusten esitte-
lyja, maisemakuvia ja videoita sekd muutamia vinkkeja alueen aktiviteeteista ja tapahtumista. Tyk-
kayksia julkaisut keraavat melko vaihtelevia maaria ja kommentteja on vain muutamissa julkai-
suissa. Kelat saavat yleisesti noin 100-200 nayttdkertaa, mutta muutamassa kelassa on alle 100
nayttokertaa. Eniten nayttdkertoja viimeisen puolen vuoden aikana on ollut 564. Levin Huoneistolo-

mat paivittivat Instagramia useammin kuin kilpailija-analyysiin valitut kilpailijat.

8224 ul ¥ @)

£ levinhuoneistolomat Q

HUONEISTOLOMAT] 236 231 106
Julkaisut  Seuraajat Seurataan

Levin Huoneistolomat

Matkailupalvelut

Kauttamme saat majoituksen lisaksi palvelut lomallesi!
Kurkkaa vapaat kohteemme ja varaa lomasi

Keskuskuja 4, Sirkka, Lappi, Finland

(Z) levinhuoneistolomat.fi

Seurataan v Viesti Yhteydenotto +9,
Joulukalent... Levi ChalletHilla...  Albert Villa VillaAatte
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Kuva 1. Kuvakaappaus Levin Huoneistolomien Instagram-tilin profiilista
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Taulukossa 1 on nakyvilla Levin Huoneistolomille suoritettu Instagram-tilin SWOT-analyysi. Taulu-

kosta selviaa yrityksen tamanhetkiset vahvuudet ja heikkoudet, seka mahdollisuudet ja uhat.

Taulukko 1. SWOT-analyysi Levin Huoneistolomien Instagram-tilista

e Vahvuudet o Heikkoudet

o Profiilissa linkki verkkosivuille o Pitkid keloja ja kuvateksteja

e Eri ominaisuuksia hyddynnetty o Paivittdminen epasaanndllista
hyvin

e Tarinat-ominaisuutta kaytetdan vahan
e Sisalldissd samanlaisia tee-

moja e Profiilin biografia voisi olla houkuttele-

vampi

*  Kuvatsamantyylisia e Vain vahan kuvia ja videoita ihmisisté

¢ CTAkalkissa julkaisuissa o Rajalliset resurssit, kun ei ole taysipai-

o Kelat ja kuvakarusellit paapai- vaisesti markkinoinnista vastaavaa
nona henkiléa

e Sosiaalisen median yllapitaja asuu eri
paikkakunnalla, jolloin ei ole aina mah-
dollista reagoida ja julkaista ajankohtai-
siin asioihin liittyvia julkaisuja

o Mahdollisuudet e Uhat
e Enemman ennakointia ja o Asiakkaat eivat siirry ostoon tai verkko-
suunnittelua, jolloin julkaisuvali sivuille ollenkaan

pysyy saannollisena o Sisaltd ei kiinnosta yleis6a tarpeeksi

o Lisaa tarinoita ja lyhyita keloja seuraamisen aloittamiseksi

o Enemman yleisolle arvoa luo- e Sisaltd ei saavuta mahdollisia asiak-
vaa sisalt6a ja vastauksia kaita
mahdollisiin kysymyksiin Le-
vista

Kuten taulukosta kay ilmi, yrityksella on perusasiat kunnossa eli heilla on profiilissaan linkki verkko-
sivuilleen, jokaisessa julkaisussa on selva CTA eli toimintakehotus, yritys on hyddyntanyt Instagra-
min eri ominaisuuksia melko hyvin ja paapainona on selkeasti ollut viime aikoina kelat ja kuvakaru-

sellit. Naiden lisaksi, yrityksen sisaltojen teemat ovat samanlaisia ja kuvat ja videot saman tyylisia.

Vaikka yrityksen profiili Instagramissa on melko toimiva ja siind on huomioitu perusasiat, biografia
voisi olla houkuttelevampi ja jopa informatiivisempi etenkin uusia asiakkaita ajatellen. Isoin heik-
kous yrityksella on kuitenkin epasaanndllinen julkaiseminen, josta nakee suunnitelman puutteen.
Ajoittain yrityksen julkaisutahti Instagramissa vaihtelee paljonkin, joinain kuukausina se saattaa olla
kerran viikossa, kun taas toisina se on jopa kolme kertaa viikossa. Tama kytkeytyy rajallisiin re-
sursseihin seka siihen, etta sosiaalista mediaa paivitetdan ja yllapidetaan eri paikkakunnalta kasin,
mika vaikuttaa etenkin tapahtumiin ja muihin ajankohtaisiin asioihin reagoimista. Sisaltda tarkastel-

taessa heikkoudeksi nousee ihmisten vahaisyys kuvissa ja videoissa seka pitkat kelat ja
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kuvatekstit. Ominaisuuksista tarinat -osuus on melko vahaisessa kaytdssa, ja sita olisi hyva kayt-
tdd enemman. Kuten kappaleessa 2 kerrottiin, palvelujen markkinoinnissa tarkeinta on luoda
suhde asiakkaaseen ja saada hanen luottamuksensa. Hyva tapa luottamuksen saavuttamiseen on
kertoa palvelun tuottajasta. Tarinat ovat hyva tapa kertoa asiakkaille palvelun tuottajasta ja tuoda
esille yrityksen arkea. Talla tavalla voidaan rakentaa sidetta yrityksen ja yleisén valille, jolloin yleisd

todennakodisemmin ostaa yritykselta tai suosittelee sita.

Kuten SWOT-analyysista (taulukko 1) kay ilmi, uhkana on, etta sisalto ei kiinnosta yleisoa tar-
peeksi, jotta he alkaisivat seuraamaan yritysta Instagramissa tai he eivat koe saavansa yrityksen
sisallésta tarpeeksi arvoa. On myds mahdollista, etta yrityksen sisallot eivat 16yda haluttua kohde-

ryhmaan tai etta yleiso ei siirry yrityksen verkkosivuille eivatkd sen vuoksi tee ostoa.

Naita uhkia voi kuitenkin yrittaa valttaa tuottamalla esimerkiksi lyhyempia keloja, jolloin useampi
ihminen voisi ndhda ne. Toinen tapa valttda uhkia on kannustaa asiakkaita tuottamaan yrityksen
puolesta sisaltda, koska kuten kappaleessa 2.2 kerrottiin kuluttajat luottavat enemman toisiin ihmi-
siin kuin yrityksiin. Lisdksi Levin Huoneistolomat voisivat luoda Instagramiin paikkaoppaan, mihin
sisaltyisi julkaisuja esimerkiksi eri aktiviteeteistd, ravintoloista tai retkikohteista. Opas auttaisi Levin

Huoneistolomia tekemaan asiakkaitaan kiinnostavaa sisaltéa, mutta ei vaatisi paljon resursseja.

Koska yritykselld on rajalliset resurssit, suunnitelma ja aikatauluttaminen ovat hyvia keinoja varmis-
taa, etta sosiaalisen median paivittdminen pysyy aktiivisena vahaisista resursseista huolimatta. Yri-
tys voi my0s selvittaa erilaisia tyOkaluja kayttden, mita tietoja ihmiset etsivat Leviin liittyen ja tuottaa
naitd hakuja vastaavaa sisaltoa. Talla tavalla varmistetaan, ettd sisallot tavoittavat oikean kohde-

ryhman ja tuotetaan asiakkaille arvokasta sisaltdéa vastaamalla heitd mietityttaviin kysymyksiin.
4.2 Kilpailija-analyysi

Virmakoski (22.11.2023) nimeaa Levin Huoneistolomien kolmeksi tarkeimmaksi kilpailijaksi Mokki-
tiimin, Levin Lomamokkien Huoltopalvelun sek& Aavalevin, joka on alueella uudempi toimija ja etsii
talla hetkella paljon uusia asiakkaita. Aavalevin Instagram-tili on tarkoitettu enemman mokkien
omistajille, mutta heillda on my6s kuluttaja-asiakkaille suunnattu Instagram-tili Skihouse-nimella.
Koska Levin Huoneistolomat markkinoivat kuluttaja-asiakkaille, tassa opinnaytetydssa tullaan kayt-
tamaan Skihouse-tilia kilpailija-analyysissa. Taulukossa 2 kaydaan lapi nama kilpailijat seka heidan

toimintaansa Instagramissa viimeisen kuuden kuukauden ajalta.



Taulukko 2. Levin Huoneistolomien kilpailija-analyysi
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SEU- JULKAISUTIHEYS SISALTO MITEN REA-
RAAJAT JA -MUOTO GOIDAAN?
MOKKITIIMI | 226 4—-6/kk Fiilistelysisaltoa  Tykkayksia 10—
Kuvakaruselli, kela, Maokkien ja huo- e
kuvajulkaisuja neistojen esitte- Muutamia kom-
Tarinat ja kohokoh- e TEE
dat Aktiviteetteja ja
tapahtumia
LEVIN LO- 462 Alle 1/kuukausi, vii- Mokkien esitte-  Tykkayksia 2—-20
MAMOKKIEN meisen 6 kk aikana lyja Ei kommentteja
HUOLTO- 3 julkaisua Aj . .
PALVELU - ~lemmin myos
Kuvia ja kuvakaru- fiilistelya
selleja
Tarinat ja kohokoh-
dat
SKIHOUSE 127 1-5/kk Mokkien esitte-  Tykkayksia 11—
Kuvia, keloja, kuva- lyja 26
karuselleja Fiilistelysisaltéd  Vahan kom-
Tarinat ja kohokoh- mentteja
dat

Kaikille kilpailijoille on yhteista se, ettéd he hyddyntavat Instagramissa kohokohdat ominaisuutta.

Toisin kuin Levin Huoneistolomat, kilpailijat eivat ole tehneet kohokohdille erillisid kansikuvia, joilla
saataisiin yhtenaisempi ilme yrityksen Instagram-profiiliin. Kaikki yritykset kertovat biografiassaan
omista palveluistaan seka sijainnistaan. Taman lisaksi kaikilla yrityksilla on profiilissaan klikattava

linkki verkkosivuilleen.

Mokkitiimin toiminta ja aktiivisuus Instagramissa on taulukon 2 mukaisesti Iahimpana Levin Huo-
neistolomia, ja yrityksilld onkin paljon samanlaisia sisaltéja. Mokkitiimi julkaisee enemman kuvia ja
kuvakaruselleja, kun taas Levin Huoneistolomilla paapaino on selkeasti kelojen julkaisemisessa.
Maokkitiimin julkaisemat kelat saavat keskimaarin hieman enemman nayttokertoja kuin Levin Huo-
neistolomien kelat, viimeisimmat kelat ovat saaneet noin 120-240 nayttdkertaa. Tykkayksia julkai-

sut saavat saman verran kuin Levin Huoneistolomat.

Levin Lomamdokkien Huoltopalvelulla on kaikista eniten Instagram-seuraajia (taulukko 2), melkein
kaksinkertainen maara muihin nahden. Heilla on kuitenkin viimeisen puolen vuoden aikana ollut
kaikista vahiten julkaisuja Instagramissa. He ovat kuitenkin olleet aktiivisempia viime sesongilla el
talvella 2022—-2023, joten on mahdollista, etta he ovat sesongin ulkopuolella vahemman aktiivisia

Instagramissa. Levin Lomamokkien Huoltopalvelut eivat ole julkaisseet ollenkaan keloja Instagram-
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tililldan, ja heilld painottuu selkedsti enemman kuvajulkaisut. Heidan julkaisunsa saavat keskimaa-

rin vahiten tykkayksia, viimeisimmat julkaisut ovat saaneet 2—20 tykkaysta.

Skihouse toimii muista Kilpailijoista poiketen Levin lisaksi myds muualla Lapissa ja on muihin ver-
rattuna uusi toimija. Skihousella on melkein puolet vahemman seuraajia kuin Levin Huoneistolo-
milla (taulukko 2), mutta molempien yritysten julkaisuihin reagoidaan samantyylisesti. Yrityksella on
muutamia keloja, mutta enimmakseen he julkaisevat kuvakaruselleja. Seuraajamaaraan nahden
Skihousen kelat saavat paljon katselukertoja, vaihdellen 84—-597 valilla. Keskima&arin kelat saavat

noin reilu 200 nayttokertaa, mutta yksi kela on saanut 1079 katselukertaa.
4.3 Levin Huoneistolomien kohderyhmat ja asiakaspersoonat

Levin Huoneistolomilla on, Virmakosken (22.11.2023) mukaan kaksi asiakasryhmaa, joista toinen
on mokkien ja huoneistojen omistajat, jotka ostavat yritykseltd huolinta- ja valityspalvelun kohteel-
lensa ja toinen kohderyhma on kuluttaja-asiakkaat. Kohteiden omistajat saavat tietoa yrityksesta
paasaantoisesti joko muilta mokkien omistajilta tai Visit Levin kautta saadusta huolitsijalistasta.
Mokkien omistajat saavat tietoa yrityksen heille tarjoamista palveluista, Kiinteistdvirkkujen sosiaa-
listen medioiden kautta, mutta Virmakoski ei koe, etta he saisivat samaa tietoa Levin Huoneistolo-
mien sivustojen kautta, koska se on enemman suunnattu kuluttaja-asiakkaille. Koska Kiinteistovirk-
kujen sosiaalinen media on rajattu tdman opinnaytetydn ulkopuolelle, jatetdan myds tama asiakas-

ryhma tyon ulkopuolelle.

Kuluttaja-asiakkaita eli mokin tai huoneiston vuokranneita asiakkaita on Virmakosken (22.11.2023)
mukaan kolme kohderyhmaa: pariskunnat, lapsiperheet ja kaveriporukat. 1altdan asiakkaat ovat
keskimaarin 35—-60-vuotiaita, mutta etenkin uutena vuotena ja vappuna asiakkaina on myds paljon
nuorempia kaveriporukoita. Suurin osa asiakkaista on suomalaisia, jotka paakaupunkiseudulta.
Toiseksi eniten asiakkaita tulee Pohjanmaalta. Vaikkakin osa asiakkaista tulee Leville tydmatkalle,

suurin osa tulee kuitenkin lomailemaan.

Taulukko 3. Levin Huoneistolomien kohderyhmat
PARISKUNNAT LAPSIPERHEET KAVERIPORUKAT

ELAMANTI- Pariskunnat, jotka  Perheet, joilla on ko- Nuoremmat kaveri-
LANNE matkustavat ilman tona asuvia lapsia porukat, jotka eivat
lapsia ole viela perustaneet

perhetta
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PARISKUNNAT LAPSIPERHEET KAVERIPORUKAT
MAJOITUKSEN | Sijainti riippuu Eivat halua keskus-  Keskusta, haluavat
SIJAINTI enemman iasta taan, missa on vilk- olla kaikkien palve-
seka halutuista ak- kaampaa yéelamaa. luiden lahella
tiviteeteista. Sijain-  Etsivat majoitusta
tia tarkedmpaa on rauhallisemmalta
majoituksen koko. alueelta.
AJANKOHTA Tammikuusta hiih-  Hiihtolomaviikot (8—  Uusi vuosi, vappu,
tolomien alkuun 10 viikot), joulu ja paasiainen
kesa
OSTON ESTE Hinta, ei aamupa- Ei vapaita kohteita Hinta, ei vapaita koh-
laa, ei linavaatteita halutulta sijainnilta, teita halutulta sijain-
tai valmiita pe- ei toivotun tyylista nilta
tauksia, ei loppusii- majoitusta vapaana
vousta

Kuten taulukosta 3 kay ilmi, pariskunnat matkustavat Leville yleensa tammikuusta aina hiihtolo-
mien alkuun eli helmikuun puoleen valiin. Tana ajankohtana myds hinnat ovat hieman matalam-
mat, koska se on huippusesongin ulkopuolella. Tassa pariskuntien ikaa ja elamantilannetta ei ole
maaritelty sen tarkemmin, kuin ettd he matkustavat Leville iiman lapsia, vaikka heillda mahdollisesti
olisikin kotona asuvia lapsia. Pariskunnille majoituksen sijainnilla ei ole juurikaan merkitysta, vaan

heita kiinnostaa enemman sen koko. (Virmakoski 22.11.2023.)

Lapsiperheille sen sijaan majoituksen sijainnilla on suurikin merkitys, koska Levilld on tunnetusti
vilkas yoelama etenkin talviaikaan. Yleensa lapsiperheet etsivatkin majoitusta hieman kauempaa
keskustasata, missa he saavat enemman omaa rauhaa. Eniten lapsiperheita Levilla ndkee jouluna,
hiihtolomaviikoilla 8—10, seka kesaisin. (Virmakoski 22.11.2023.)

Yleensa nuoremmat kaveriporukat ovat 18—30-vuotiaita, jotka eivat ole viela perustaneet perhetta
ja tulevat Leville pitamaan hauskaa kavereiden kesken. Tama kohderyhma matkustaa etenkin uu-
den vuoden ja vapun aikaan, jolloin Levilla on erittdin vilkas y6eldma ja sielld on paljon nuoria juhli-
joita. Naiden lisdksi myds paasiainen vetaa paljon nuoria kaveriporukoita puoleensa. Talle kohde-
ryhmalle tarkeinta on keskeinen sijainti, he eivat halua olla pitkdn matkan paassa palveluista eika

heilla ole valttamattd autoa kaytdssa. (Virmakoski 22.11.2023.)

Oston esteiksi Virmakoski (22.11.2023) tunnistaa etenkin kaveriporukoiden ja lapsiperheiden koh-
dalla majoituksen sijainnin seka tyypin. Nama kohderyhmat ovat tarkkoja haluamastaan sijainnista,
ja jos Levin Huoneistolomilla ei ole vapaata majoitusta juuri heidan haluamassaan sijainnissa, he

varaavat majoituksen helposti toisen yrityksen kautta. Majoitustyypilla on merkitysta naille
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kohderyhmille, silld he tulevat usein isommalla porukalla, jolloin he myds tarvitsevat isomman ma-
joituksen. Majoituksessa taytyy myos olla tarpeeksi makuuhuoneita seka tarpeeksi isot yhteiset ti-
lat. Etenkin nuoremmille kaveriporukoille hinta voi olla my6s oston esteend, isot majoitukset ovat
huomattavasti kalliimpia ja huippusesongilla kaikkien majoitusten hinnat Levilla ovat korkeat. (Vir-
makoski 22.11.2023.)

Edellda mainittujen esteiden lisaksi, Virmakoski (22.11.2023) kertoo yleiseksi oston esteeksi help-
pouden tavoittelun. Monet voivat valita mokin tai loma-asunnon sijaan hotellin esimerkiksi sen
vuoksi, etta sen hintaan kuuluu loppusiivous seka valmiiksi pedatut sadngyt ja aamupala. Mokkien
vuokraan sen sijaan ei valmiiksi kuulu pedattuja sankyja, jolloin asiakkaan tulee maksaa siita yli-
maaraista. Moniin mokkeihin, joita Levin Huoneistolomat vuokraa, ei myodskaan kuulu liinavaatteita
tai loppusiivousta. Talléin asiakkaan tulisi itse siivota ja tuoda omat liinavaatteet tai maksaa myds
niista ylimaaraista. Aamupala on myés mahdollista jarjestdd mokkiin tai huoneistoon cateringin

kautta, mutta harva haluaa erikseen maksaa siita.

Mita kauempaa asiakas on matkaamassa, sita kallimpaa ja vaikeampaa matkustaminen esimer-
kiksi lentokoneella tai junalla. (Virmakoski 22.11.2023.) Kittilassa on lentokenttd, josta on noin 15
kilometrin matka Levin keskustaan. Talviaikaan Kittilan lentokentalle lennetaan ympari maailmaa
ainakin kolmelta eri mantereelta ja ympari vuoden sinne on lentoja Helsingista. Lentokoneen lisaksi
Leville paasee linja-autolla seka junalla, joko Rovaniemelle tai Kolariin. Ajoittain lentojen ja junien
hinnat nousevat todella korkeiksi, minka lisaksi liput varataan loppuun jo melko aikaisin. Nama voi-
vat olla matkustuksen esteena joillekin ja sita kautta myos estda osaa kohderyhmista ostamasta

Levin Huoneistolomien palveluita. (Virmakoski 22.11.2023.)

Pariskunnat pyrkivat matkustamaan koulujen loma-aikojen ulkopuolella, koska silloin hinnat ovat
alhaisemmat eikd matkakohteet ole aivan niin ruuhkaisia kuin loma-aikoina (Virmakoski
22.11.2023). Taman kohderyhman asiakaspersoonaksi valikoitui Peter ja Anna (kuva 2). Peterin
ika perustuu Levin Huoneistolomien Instagram-tilin miespuolisten seuraajien isoimpaan ikahaaruk-
kaan. Peteria ja Annaa Levissa houkuttelee etenkin sen monipuolisuus matkakohteena. Heilla ei
valttamatta ole tiettya aktiviteettia, minka perassa he matkustaisivat ja sen vuoksi monipuolinen va-
likoima aktiviteettien ja tapahtumien puolesta kiinnostaa heitd molempia. Lomallaan Peter ja Anna
haluavat erityisesti nauttia ja viettda laatuaikaa yhdessa eivatka he kaipaa tiukkoja aikatauluja. Va-
litessaan hotellin ja mdkin tai huoneiston valilla, Peter ja Anna ottavat huomioon etenkin hotellin
helppouden verrattuna vuokramaokkiin. Hotellissa saa ilmaisen aamupalan pienelld lisdmaksulla,
minka lisaksi loppusiivous ja valmiiksi pedatut sangyt kuuluvat aina hintaan. Huoneiston tai mokin
vuokraaminen sen sijaan on monesti halvempaa ja toisinkuin hotellihuoneessa, siella on yhteisia

tiloja seka usein oma sauna lisddmassa rentoutumista.
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Juokseminen, padel, hyvé rucka

Asuvat yhdessa, ei lapsia. Kayvat toissa, harrastavat
kavereiden kanssa padelia, tykkaavat kokeilla yhdessé uusia
ravintoloita.

Haluavat ostaa yhteisen talon, matkustella ja nauttia
elamasta. Toivovat enemman yhteista vapaa-aikaa.

Korkeat hinnat, ei hotellien aamupalaa ja valmiiksi pedattuja

NIMI Peter ja Anna Koskinen

A 30 / 29 séinkyjé tai loppusiivousta.

ASUINPAIKKA Seindjoki

AMMATTI Poliisi / HR johtaja Haluavat lomailla enemmén rauhassa, eivat tykkaa matkustaa
SIVIILISAATY Haimisissa koulujen loma-aikana, koska silloin  matkakohteet usein
LAPSET Ei ruuhkaisia.

Sosiaalinen media, uutiset TV:std, tuttujen suositukset

Kuva 2. Asiakaspersoona kohderyhmasta pariskunnat

Levin Huoneistolomien asiakkaista aidit ovat yleensa niita, jotka paattavat perheiden lomakohteen
seka varaavat majoituksen (Virmakoski 22.11.2023), minka lisaksi yrityksen Instagram-tilin seuraa-
jista yli puolet on naisia. Sen vuoksi lapsiperheiden asiakaspersoonaksi valittiin Salla (kuva 3). Ku-
ten taulukosta 3 kay ilmi, lapsiperheet matkustavat paljolti koulujen loma-aikoina, etenkin jos per-
heessa on kouluikaisia lapsia. Tama voi luoda vaikeuksia |0ytaa halutunlaista majoitusta sopivalta
sijainnilta, varsinkin jos majoitusta ei syysta tai toisesta pystyta varaamaan ajoissa. Hinnat ovat
myos loma-aikoina korkeimmillaan, mika voi lapsiperheilld olla iso oston este. Luokanopettajana
Salla tietda loma-aikansa hyvissa ajoin, joten hanelle sopivan majoituksen I6ytyminen ei jaa kiinni
varauksen ajankohdasta. Sallalle isompana oston esteena onkin majoituksen hinta, etenkin yhdis-

tettyna muihin loman aiheuttamiin kustannuksiin.

Kohdetta valitessaan Salla ottaa huomioon omat harrastuksensa seka matkakohteen tarjoamat ak-
tiviteettimahdollisuudet. Laskettelusta kiinnostuneelle Sallalle Levi on kiinnostavampi kohde kuin
Yllas, koska Yllaksella hissit suljetaan herkemmin tuulisena paivana kuin Levilla. Koska Salla las-
kettelee itse ja haluaa my6s lapsiensa oppivan laskettelemaan, on rinteiden aukiolo merkittava osa
Sallan paatosta. (Virmakoski 22.11.2023.)
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LAPSIPERHE

Matkustus, laskettelu, pilates, puutarhanhoeito, hiihtéminen

Kiireinen arki téiden ja lasten kanssa, lapsilla harrastuksia ja
Sallan omat menot

Rentoutusta ja kunnon irtiottoa arjesta. Haluaa antaa
lapsilleen elamyksia ja opettaa heille myss laskettelua.
Yhteistd aikaa perheen kanssa.

Lapsilla koulua, ei sopivaa majoitusta halutulta alueelta,
lapset tai mies haluaa ulkomaan lemalle

Koulun loma-aikoina hinnat korkealla ja majoitukset varattu
paljon etukéateen,joten valinnan varaa ei ole paljoa.

Sosiaalinen media, radio tysmatkalla, uutiset TV:std, tuttujen
suositukset

Kuva 3. Asiakaspersoona kohderyhmasta lapsiperheet

Kaveriporukalla Leville matkustavat ovat yleensa nuoria aikuisia, joita kiinnostaa Levilla erityisesti
ybelama ja laskettelu. Yleensa he tulevat mieluummin Leville kuin Yllakselle juuri Levin “kaupunki-
maisuuden’ ja ydelaman vuoksi. Levilla palvelut ovat keskitetysti ja [lBhempana toisiaan, verrattuna
Ylldkseen. (Virmakoski 22.11.2023.)

KAVERIPORUKKA

Matkustus, kavereiden kanssa oleminen, laskettelu, sali

Opiskelee tapahtumatuotantoa, tekee keikkatystd kaupassa.
Asuu kédmppiksen kanssa ja viettaa paljon aikaa kavereiden
kanssa.

On valmistumassa pian ja toivoo léytavénsa oman alan téita.

Haluaisi matkustaa enemman kuin mitd nyt voi.

Liian korkeat hinnat, kaverit eivat pystykdan lahteméan,
majoitus liian kaukana keskustasta

Matkustaminen Leville on kallista ellei saa autoa lainaan.
Matkan pystyy varaamaan vasta melko myshaéan.

Sosiaalinen media, kavereiden suositukset

Kuva 4. Asiakaspersoona kohderyhmasta nuoret kaveriporukat
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Nuorten kaveriporukoiden asiakaspersoonaksi valikoitui Jasmin (kuva 4). Jasmin on itse opiskelija
ja matkustaa Leville opiskelijaporukalla. He ovat tarkkoja hinnan suhteen, mutta ovat kuitenkin val-
miita maksamaan yhteisestd kokemuksesta. Jasmin ja hanen kaverinsa ovat kiinnostuneet etenkin
majoituksen sijainnista, he eivat halua olla kaukana Levin keskustasta vaan etsivat majoituksen
kaikkien palveluiden lahelta (Virmakoski 22.11.2023). Mokin tai huoneiston vuokraus houkuttelee
Jasminia hotellia enemman, koska majoituksen hinnan saa jaettua seurueen kesken, jolloin yhdelle
henkildlle jaa pienempi summa maksettavaksi. Lisédksi Jasmin ja hdnen kaverinsa kokevat, etta
mokissa on hieman vapaampaa kuin hotellissa ja siella pystyy paremmin viettdamaan aikaa yh-
dessa koko porukalla. Jasminin porukkaa ei haittaa tehda loppusiivousta itse, koska se tarkoittaa
matalampaa kustannusta. Talla hetkella Levin Huoneistolomien Instagram-seuraajista vain pieni
osa on alle 25-vuotiaita, joten talle kohderyhmalle tulisi ainakin kohdentaa sisaltdja entista enem-

man.
4.4 Sisaltosuunnitelma Levin Huoneistolomille

Taman sisaltésuunnitelman on tarkoitus auttaa tekemaan toimeksiantoyrityksen sisallontuotan-
nosta suunnitelmallisempaa ja vahentaa ideointiin kuluvaa aikaa. Sisaltésuunnitelman avulla toi-

meksiantoyritys voi tavoittaa ja puhutella kohdeyleis6aan entista paremmin.

Kappaleen 3.1 mukaisesti Levin Huoneistolomien Instagramin sisdltésuunnitelma sisaltaa yrityksen
sosiaalisen median tavoitteet ja mittarit, siséltéteemat ja dadnensavyn. Naiden lisaksi sisaltésuunni-

telmaan on lisatty sisaltdesimerkkeja seka vuosikello ja sisaltokalenteri.

Sisaltdsuunnitelman tavoitteet johdetaan Levin Huoneistolomien liiketoiminnan tavoitteista eli uu-
sien asiakkaiden saaminen ja nykyisten asiakkaiden pitdminen. Tavoitteiden mittaaminen tulee ta-

pahtumaan jo kaytdssa olevilla valineilla ja niista kerrotaan lisaa kappaleessa 4.4.1.

Sisaltdteemat ovat laajempia kokonaisuuksia, joiden pohjalta yksittaisia sisaltoja tai sisaltdkonsep-
teja voidaan toteuttaa. Teemat on suunniteltu niin, etta niiden pohjalta tuotettu sisaltdé on monipuo-
lista ja se tukee asetettuja tavoitteita. Sisaltdsuunnitelmassa on myds teemojen ja asiakaspersoo-

nien pohjalta luodut sisaltoesimerkit. Kokonaisuudessaan sisaltosuunnitelma I0ytyy liitteesta 2.
441 Tavoitteet ja mittarit

Levin Huoneistolomien missio on huolehtia asiakkaidensa tarpeista, oli sitten kyseessa kuluttaja-
asiakkaat tai mokkien omistajat. Visiona yrityksella on olla oman alansa yksi arvostetuimmista yri-
tyksista Levin alueella, minka avulla asiakas I6ytaa ratkaisut omaan Lapin lomaansa vaivattomasti.
(Virmakoski 22.11.2023.)
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Levin Huoneistolomien tavoitteena on saada sisallén tuotannosta saanndllisempaa ja suunnitel-
mallisempaa. Lisdksi he haluavat tuottaa enemman kohdeyleisdlle arvoa luovaa ja puhuttelevaa
sisaltéa, joka voidaan myos kohdistaa tietylle asiakasryhmalle entistd paremmin. Yritykselld on ol-
lut kasitys kohderyhmistaan, mutta tarkkoja asiakaspersoonia ei ole tehty eivatka kohderyhmat ole
olleet fokuksena sisallontuotannossa. Aiemmin sosiaalisen median sisaltdja ei ole juurikaan koh-
dennettu eri asiakasryhmille, vaan enemman pyritty puhuttelemaan kaikkia Levista kiinnostuneita.
Taman Instagram-suunnitelman avulla, yritys pystyy paremmin kohdentamaan siséltja ja puhutte-

lemaan oikeita kohderyhmia.

Yrityksen tavoitteena on myds saada pidettya nykyiset asiakkaat, jotta he palaisivat yrityksen pal-
velujen aarelle uudestaan. Lisaksi halutaan saada uusia asiakkaita. Sen lisaksi, etta yritys toivoo
saavansa taman suunnitelman avulla uusia asiakkaita, he toivovat asiakkaiden olevan tyytyvaisia

ja ryhtyvan suosittelijoiksi, tuottaen taten lisda uusia asiakkaita.

Koska suunnitelman avulla halutaan seka lisata asiakkaiden maaraa etta saada tyytyvaisia asiak-
kaita, on tarkeda mitata Instagram-seuraajien maaraa, julkaisujen tykkayksia, jakoja seka kom-
mentointia ja ndyttdkertoja. Tavoitteena on kasvattaa julkaisujen tykkayksien ja nayttokertojen
maaraa 10 %:lla ensimmaisen puolen vuoden aikana. Lisaksi jakoja ja kommentteja ei juurikaan
tule Levin Huoneistolomien kommentteihin, joten niitd halutaan myds kasvattaa. Instagram-seuraa-
jien maaraa halutaan myds kasvattaa sadalla seuraajalla ensimmaisen vuoden aikana. Naita lu-
kuja olisi hyva tarkastella kuukausittain ja samalla katsoa, miten kohdeyleiso reagoi eri tyylisiin ja
teemaisiin julkaisuihin. Kun havaitaan, mitka julkaisut toimivat parhaiten, voidaan jatkossa tehda

enemman sen tyylisia julkaisuja.

Tulosten seuraamisessa kaytetaan Instagramin omaa seurantatyokalua, josta ndkee muun mu-
assa kavijdiden maaran, miten eri julkaisut ovat toimineet ja mita kautta yleis6 on julkaisun 16yta-
nyt. Taman liséksi voidaan kayttaa Meta Business Suitea, jossa pystyy seuraamaan eri tietoja tar-
kemmin. Meta Business Suitessa pystyy myds asentamaan tavoitteita esimerkiksi nakyvyyteen liit-

tyen ja saa my0s neuvoja, miten tavoitteen saa taytettya.
4.4.2 Sisaltoteemat Levin Huoneistolomien markkinoinnissa

Sisaltéteemat valikoituivat Levin Huoneistolomien kohderyhmien ja tavoitteiden perusteella. Lisaksi
teemoja laatiessa otettiin huomioon yrityksen kannalta tarkeat ajankohdat ja Levin alueen matkus-
tajille tarjoamat mahdollisuudet. Kuvassa 5 nakyy Levin Huoneistolomien sisaltoteemat ja teemo-

jen sisaltdaiheet.
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01 02 03

Loma-aikojen majoitusten Levin tapahtumat & Levi ympdri vuoden
markkinointi aktiviteetit

- Varausten tekeminen - Tapahtumat - Fiilistelysis&lté
ajoissa - Aktiviteetit - Neuvot ja vinkit

- Akkilahdot - Erityisesti kesaajan - Maisemat

- Kohteiden esittely tekemisen esittely

Kuva 5. Levin Huoneistolomien sisaltoteemat

Ensimmainen Levin Huoneistolomille tarkea teema on loma-aikojen majoitusten markkinointi. Ta-
man teeman julkaisuissa kerrotaan viela vapaina olevista majoituksista pian alkavina loma-aikoina,
muistutetaan asiakkaita varaamaan majoituksensa hyvissa ajoin seka esitelladn majoituksia. Viela
vapaina olevat majoitukset on suunnattu erityisesti Jasminille, koska han pystyy varaamaan mat-
kansa vasta myohemmin tai saa idean reissusta vasta viime hetkilla. Majoitusten esittelyt on tarkoi-
tus tehda videomuodossa, koska kappaleen 2.2 mukaan videot ovat talla hetkella yksi suosituimpia
sosiaalisen median muotoja. Videoiden avulla palveluntarjoajat pystyvat valittamaan katsojille pai-
kan tunnelmaa paremmin kuin kuvien kautta. Tama rakentaa asiakkaiden luottamusta, mika on tar-
keaa palveluita markkinoidessa. Majoitusten esittelyn tarkoituksena on siis tarjota asiakkaille mah-
dollisuutta nahda majoituksesta hieman enemman kuin pelkastaan verkkosivuilla olevat kuvat.
Esittelyvideot madaltavat etenkin uusien asiakkaiden kynnysta varata kyseinen majoitus, koska he
ovat videon avulla saaneet paremman kasityksen majoituksen tyylista ja tunnelmasta. Virmakos-
ken (22.11.2023) mukaan monet palaavista asiakkaista varaavat majoituksensa jo vuotta aiemmin
ja tdman vuoksi majoitukset tayttyvat nopeasti. Monelle tulee varmastikin yllatyksena se, kuinka
paljon aikaisemmin majoitus taytyy varata loma-aikoina, joten sen vuoksi on tarkeda muistuttaa
siitd asiakkaita. Koska Salla lomailee perheensa kanssa koulujen loma-aikoina, on nama sisallét
suunnattu erityisesti hanelle. Salla myds tietda lomiensa ajankohdat hyvissa ajoin, joten hanen ei

tarvitse tehda viimehetken varausta.

Toinen teema on Levin tapahtumien ja aktiviteettien markkinointi. Erityisesti kesdajan aktiviteetit ja

tapahtumat ovat monelle tuntemattomampia kuin talviaktiviteetit ja tdman vuoksi Virmakoski
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(22.11.2023) toivoo myds, etta naihin panostettaisiin. Koska kesaaika on Levilla hiljaisempaa kuin
talviaika, olisi trkeda saada asiakkaita kiinnostumaan Leville matkustamisesta kesalla. Jotta tassa
onnistuttaisiin, tulisi markkinoida eri tapahtumia ja aktiviteetteja, joita Levilld voi kesalla harrastaa.
Taman avulla saadaan lisattya tietoisuutta Levistd ymparivuotisena matkakohteena ja siten saa-
daan asiakkaita myo6s kesalla. Koska kohderyhmista erityisesti lapsiperheet matkustavat Leville ke-
salla, kohdistettaisiin naita sisaltoja Sallalle. Salla haluaa tarjota lapsilleen elamyksia ja toivoo lisaa
yhteista aikaa perheen kesken, joten tassa tulisi korostaa lapsiystavallisia, kokoperheen tapahtu-
mia ja aktiviteetteja. Vaikkakin kesaajalle on painetta saada enemman asiakkaita, taman teeman
julkaisuja tulisi tehdd myds ymparivuotisesti. Esimerkiksi Peter ja Anna pyrkivat matkustamaan
koulujen loma-aikojen ulkopuolella, joten erityisesti sesongin ulkopuolisia tapahtumia ja aktiviteetti-
mahdollisuuksia tulisi suunnata heille. Tapahtumia ja aktiviteetteja markkinoimalla voidaan saada
kiinnostus heradmaan potentiaalisessa uudessa asiakkaassa, joka mahdollisesti tulee Leville tietyn

tapahtuman tai aktiviteetin vuoksi.

Kolmas teema on Levi ympari vuoden. Tassa teemassa jatketaan jo nykyisinkin Levin Huoneistolo-
mien Instagramissa olevaa sisaltéa, eli niin sanottua fiilistelysisaltéa, mutta lisatadan sinne myos
neuvoja ja vinkkeja Leville tuleville. Fiilistelysisaltd auttaa luomaan mielikuvia Levista seka Levin
Huoneistolomista. Sen avulla asiakas voi kuvitella, miltd hanen oma lomansa voisi nayttaa ja inspi-
roitua siitd. Kuten kappaleessa 2 kerrottiin asiakkaat etsivat paljon tietoa ja inspiraatiota etenkin
matkustukseen liittyen sosiaalisesta mediasta, kuten Instagramista, ja tekevat matkaansa liittyvia
paatoksia sita kautta. Siksi on tarkeaa jakaa taman tyyppista sisaltdéa jatkossakin. Kappaleessa 3
kerrottiin, etta sisaltomarkkinoinnin tarkoituksena on tuoda asiakkaalle lisaarvoa esimerkiksi vas-
taamalla hanta mietityttdneeseen kysymykseen. Taman vuoksi vinkkien ja neuvojen jakaminen Le-
vin Huoneistolomien Instagram-tililld on kannattavaa ja voi tuoda paljonkin lisdarvoa asiakkaalle.
Monet Leville tulevista asiakkaista ovat nimittdin ensimmaista kertaa Lapissa, ja heilld on usein
paljon kysymyksia mielessaan. Asiakkaille on hyva kertoa esimerkiksi, miten pukeutua lampimasti

kovalla pakkasella tai miten Levilla paasee liikkumaan ilman omaa autoa.
4.4.3 Levin Huoneistolomien danensavy

Levin Huoneistolomien danensavy on talla hetkelld asiallinen ja melko kirjakielinen. Jotta yritys
pystyy paremmin puhuttelemaan kohdeasiakkaitaan, yrityksen tulisi pehmentaa danensavyaan ja
saada siitd enemman puhekielista. Yrityksen kannattaa lisata jonkin verran lappilaiseen murtee-
seen kuuluvia sanoja, koska se lisaa yrityksen autenttisuutta ja lahestyttavyytta. Kuitenkin tulee
olla varoivainen, ettd ei kayta liikaa murresanoja tai vaikeasti ymmarrettavia sanoja, koska asiakas

ei todennakdisesti itse tieda lappilaisia murresanoja, joten niiden liika kayttdminen voi tehda asian
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ymmartamisesta lilan vaikeaa. Etenkin nuoret kaveriporukat puhekielisyys tavoittaa paremmin,

mutta liiallisena se voi pois tydntaa esimerkiksi lapsiperheita.

Koska Levin Huoneistolomien Instagram on suunnattu nimenomaan kuluttaja-asiakkaille, olisi hyva
valttda majoituksesta puhuttaessa sanaa "kohde’ ja sen sijaan puhua esimerkiksi mokista, huo-
neistosta tai huvilasta. Jos julkaisussa puhutaan useasta eri majoitusmuodosta, niin voidaan kayt-

tda sanaa “majoitus’.
4.4.4 Sisaltoesimerkit Levin Huoneistolomien Instagramiin

Sisaltdesimerkeissa on huomioitu kaikki kolme teemaa seka asiakaspersoonat. Tahan tyohon teh-
tiin kuvakaruselli ja kuvajulkaisun, mutta esimerkit toimivat myos esimerkiksi kelana. Etenkin Jas-
minille suunnattu esimerkki olisi hyva tehda kelana, koska videomuodossa majoitusten esittelysta

asiakas saa enemman irti ja nuoret suosivat videoformaattia sosiaalisessa mediassa.
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Kuva 6. Instagram sisaltdesimerkki lapsiperheen asiakaspersoona Sallalle

Sallalle tehdyssa esimerkissa (kuva 6) esitellaan kesaajan aktiviteetteja, jotka on suunnattu lapsille
ja koko perheelle. Myds kuvatekstissd on huomioitu lapsiperheet ja heidan tarpeensa. Tassa esi-
merkissa on kaytetty kuvakaruselli julkaisumuotoa, ja kuvien tarkoituksena on herattda Sallan kiin-

nostus ja huomio, sekd nayttaa konkreettisesti se, mité kuvatekstissa on kirjoitettu. Salla haluaa
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tarjota lapsilleen elamyksia ja sen vuoksi on hyva esitella eri aktiviteetteja kuvien tai videoiden

kanssa pelkan tekstin sijaan. Kuvien ja videoiden avulla Salla pystyy paremmin kuvittelemaan it-
sensa ja perheensa aktiviteetin parissa, mika inspiroi hanta loman varaamisessa. Matkailualalla
asiakkaiden inspiroiminen on tarkeaa, mutta pelkdn matkakohteen lisdksi asiakas voi inspiroitua
tapahtumasta tai aktiviteetista ja varata lomansa niiden vuoksi. Tama on yksi syy sille, etta Levin

Huoneistolomien tulisi markkinoida tapahtumia ja aktiviteetteja.
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Kuva 7. Sisaltéesimerkki nuorelle kaveriporukalle

Jasminille suunnattu sisaltéesimerkki (kuva 7) toimii myds esimerkkina loma-aikojen majoituksen
markkinoinnin sisaltdteemasta. Talla sisallolla on tarkoitus antaa asiakkaalle parempi kasitys eri
maijoituksien tyylista ja tunnelmasta. Samalla voi kertoa millaiselle ryhmalle kohde sopii tai esimer-
kiksi, miten majoituksen ja eri palvelujen valilla pystyy likkumaan. Naiden julkaisujen tarkoituksena
on esitelld vapaana olevia kohteita, erityisesti jos julkaisu toimii akkilahtokohteen esittelyna. Taman
sisaltdesimerkin kuvateksti on hieman enemman puhekielinen edelliseen verrattuna, ja talla pyri-

taan vetoamaan nuorempaan kohderyhmaan. Lisaksi kuvatekstissa mainitaan Jasminille tarkeita
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asioita eli, ettd majoitukset sopivat ilman autoa matkaaville, ovat aivan ydinkeskustassa ja ovat

viela vapaana hanen toivomanaan ajankohtana.

Kuten edella jo mainittu, tdman tyylinen sisalto toimisi erittdin hyvin kelana. Mikali julkaisussa kui-
tenkin esitelldan enemman kuin kaksi erillistd majoitusta, voi kuvakaruselli toimia paremmin. Tama
johtuu siita, ettd useamman kohteen esittely samassa kelassa tekisi todennadkoisesti kelasta liian
pitkan, eikd kohdeyleiso jaksaisi katsoa sita loppuun asti. Tassa sisaltotyypissa on hyva keskittya
siihen, etta kohteesta tuodaan esille uusia asioita, joita ei ole kerrottu verkkosivuilla. Talla tavalla
voidaan korostaa eri asiakaspersoonille tarkeita asioita ja auttaa asiakasta |I6ytamaan omiin tarpei-
siinsa sopivimman majoituksen. Luottamus on avainasemassa palveluiden markkinointia, joten Le-
vin Huoneistolomien on hyva osittaa asiakkailleen, etta yritys on kiinnostunut auttamaan asiakkaita
I6ytdmaan juuri heille sopiva majoitus. Kuvan 7 tyylinen julkaisu on hyva tapa tdhan, kunhan jul-
kaisu on selkeasti kohdennettu tietylle ryhmalle ja kuvatekstissa on selvasti tuotu esiin kenelle tai

millaiseen tilanteeseen majoitus sopii.
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Kuva 8. Sisaltéesimerkki fiilistelysisallosta Levi ympari vuoden teemalla
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Viimeisena sisaltdesimerkkina (kuva 8) on Peterille ja Annalle suunnattu fiilistelysisalto liittyen kol-
manteen teemaan eli Levi ympari vuoden. Esimerkin kuvatekstissa viitataan loma-aikojen ulkopuo-
liseen aikaan eli juuri siihen aikaan, kun pariskunnat Leville matkustavat. Liséksi kuvatekstissa ke-
hotetaan jakamaan julkaisu haluamalleen matkakumppanille. Julkaisujen jakaminen lisaa yrityksen
nakyvyytta ja tunnettuutta, mika voi johtaa uusiin asiakkaisiin. Koska Levin Huoneistolomien yh-
tena tavoitteena on saada uusia asiakkaita, tulisi yrityksen kehottaa yleis6dan jakamaan julkaisu-
jaan. Esimerkkijulkaisun kuvateksti on jatetty tarkoituksella hieman lyhyemmaksi eika siina suoraan
myyda tai kehoteta varaamaan mitaan, jolloin se toimii hyvin suhteen luojana yleisén ja yrityksen
valilla. Palveluita markkinoidessa suhteen luominen on tarke&a ja sen vuoksi olisi hyva, etta kaikki
Levin Huoneistolomien julkaisemat sisallot eivat suoranaisesti pyrkisi myymaan jotakin. Fiilistelysi-
sallon jakamisen tarkoituksena on synnyttaa mielikuvia Levista matkakohteena seka Levin Huo-
neistolomista majoituksentarjoajana. Tama julkaisu toimii hyvin myos kuvajulkaisuna, halutessaan
siita voi tehda esimerkiksi kelan tai kuvakarusellijulkaisun, mutta julkaisutyyppien vaihtelu on myods

kannattavaa ja tassa tilanteessa yksi kuva toimii hyvin.
4.4.5 Instagramin vuosikello

Tassa opinnaytetydssa paadyttiin tekemaan kuukausikohtaisen sisaltokalenterin lisaksi vuosikello,
koska haluttiin luoda tydkalu, jolla nakee vaivattomasti ja nopeasti laajemman kokonaisuuden.
Vuosikellon tarkoituksena on auttaa Levin Huoneistolomia tekemaan Instagram-markkinoinnistaan
saannollisempaa ja jarjestelmallisempaa. Vuosikellon avulla pystytaan tekemaan ja ajastamaan
julkaisuja etukateen, kun ndhdaan helposti mita julkaisuja ja tapahtumia on tulossa. Vuosikello on
pyritty tekemaan siten, etta yritys pystyy hyddyntamaan sita paapiirteissaan useammankin vuoden
tekemalla vain pienia muutoksia. Tahan ratkaisuun on paadytty sen vuoksi, etta Levin Huoneistolo-
milla kuluisi mahdollisimman vahan aikaa vuosikellon muokkaamiseen tulevina vuosina ja he voisi-

vat kayttaa ajan ennemmin sisaltdjen tuottamiseen.

Vuosikelloon (kuva 9) on merkitty, mita aletaan markkinoimaan milloinkin. Valkoisella tekstilla on
merkitty loma-ajat, joiden markkinointi on aloitettava viimeistaan puoli vuotta aiemmin. Mustalla
tekstilla on merkitty juhlapyhat seka tapahtumat, joiden markkinointi voidaan aloittaa hieman lyhy-
emmalla aikavalilla. Etenkin loma-aikoja tulisi kuitenkin markkinoida tasaisesti markkinoinnin aloi-
tuksesta aina loma-ajan alkuun, jotta saadaan heratettya myés mydhemmin lomansa varaavien

huomio.
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Kuva 9. Instagram markkinoinnin vuosikello

Levin Huoneistolomien vuosikello on rakennettu siséltdteemojen ja asiakaspersoonien avulla. Si-
saltéteemoja kasiteltiin enemman kappaleessa 4.4.2 ja teemoja on kolme: loma-ajat, Levin tapah-
tumat ja aktiviteetit seka Levi ympari vuoden. Levi ympari vuoden -teeman tarkoituksena on jakaa
asiakkaille inspiraatiota Levista ja rakentaa yrityksen ja asiakkaiden valista suhdetta. Kappaleessa
2 kerrottiin matkailu- ja turismialojen asiakkaiden etsivan sosiaalisesta mediasta inspiraatiota ja
palvelun tarjoajia. Taman takia on tarkeaa jakaa myos fiilistelysisaltdéa, neuvoja ja vinkkeja pelkan
majoitusten markkinoinnin lisaksi. Koska tama teema ei rajaudu tiettyyn ajanjaksoon, ei sité ole

erikseen merkitty vuosikelloon.

Loma-ajat ovat Levin Huoneistolomille kiireisimpia aikoja vuodessa, joten niitd on myds tarkea
markkinoida. Koska loma-aikojen majoitukset varataan tayteen jo reilusti etukateen, halutaan asi-
akkaita heratelld varauksen tekemiseen hyvissa ajoin. Nama loma-aikojen majoitusten markkinointi

on suunnattu erityisesti Sallalle, mutta myds Jasminille, koska he lomailevat Levilla loma-aikoina.

Levin tapahtumat ja aktiviteetit teeman sisalldistd vuosikelloon on nostettu tunnetuimpia tapahtu-
mia, koska niiden markkinointia ei haluta unohtaa. Tassa teemassa on sisaltdja kaikille asiakasper-
soonille. Esimerkiksi Ruskamaraton ja Levi Bike & Outdoor Fest kiinnostavat Peteria ja Annaa,
koska he harrastavat juoksemista ja pitdvat muutenkin ulkoaktiviteeteista. Kesaajan aktiviteettien ja
harrastusmahdollisuuksien markkinointi taas on suunnattu Sallalle, koska yrityksen tavoitteena on

saada lisaa asiakkaita sesongin ulkopuolella.
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4.4.6 Sisaltokalenteri Instagramiin

Kuukausikohtainen sisaltokalenteri (liite 1) on laadittu sisaltéteemojen, asiakaspersoonien ja vuosi-
kellon pohjalta. Sisaltokalenteri auttaa Levin Huoneistolomia markkinoimaan palvelujaan jarjestel-

mallisemmin ja tehokkaammin, mutta myos kohderyhmia puhuttelevasti. Taman avulla sisalt6ja on
helpompi tehda etukateen ja ajastaa oikeaan ajankohtaan, mika auttaa myds resurssipulan ja ajan-

kayton kanssa, eika tapahtumat paase yllattamaan, kun ne ovat tiedossa jo hyvissa ajoin.

Sisaltokalenteriin on merkitty esimerkiksi eri kohderyhmien suosiossa olevien alueiden majoitus-
vaihtoehtojen esittelyd ja nama esittelyt on ajoitettu kohderyhmien matkustusaikojen mukaan. Esi-
merkiksi nuoret kaveriporukat etsivat uuden vuoden majoitusta keskustan alueelta, joten heita var-
ten tehdaan keskustassa olevien huoneistojen esittely kesdkuussa, jolloin uuden vuoden majoitus-
ten varaamisen markkinointi aloitetaan. Pariskunnille sen sijaan kohdennetaan pienempien huo-

neistojen ja mokkien esittelya ja ajoitetaan se elokuun alkuun, juuri ennen koulujen alkamista.

Ympari vuoden on merkitty fiilistelysisaltda sisaltéteemojen mukaisesti. Sisaltdkalenterissa on vain
muutamia esimerkkeja tasta teemasta ja niita pystyy kohdentamaan viela tarkemmin asiakasper-
soonien mukaan. Esimerkiksi "Miten liikkua Levilla ilman autoa? * on suunnattu etenkin nuorem-

mille kaveriporukoille, joilla ei valttdmatta ole autoa kaytdssaan.

Sisaltokalenteriin on myds merkitty loma-aikojen majoituksen markkinoinnin aloittaminen, jotta saa-
daan muistutettua asiakkaita varaamaan majoituksensa ajoissa. Lisaksi sisaltdkalenteriin on mer-
kitty akkilahtéjen markkinointi eli kerrotaan viela edellisend kuukautena tiettynd loma-aikana va-
paana olevista majoituksista. Taman avulla on tarkoitus saada mahdollisia viimehetken varaajia

vuokraamaan majoitus.
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5 Pohdinta

Opinnaytetydn tavoitteena oli luoda Instagramin sisaltésuunnitelma ja vuosikello Levin Huoneisto-
lomille. Sisaltésuunnitelmaan oli tarkoitus sisallyttaa kilpailija-analyysi, Instagramin nykytila-ana-
lyysi, tarkat asiakaspersoonat, vuosikello ja sisaltokalenteri seka sisaltdéesimerkkeja, jotka olisivat
valmiita kayttéon. Yritys oli jo aiemmin tietoinen kohderyhmistaan ja tiesi heidan kaytoksestaan ja
lomatoiveistaan paljon, mutta tarkkoja asiakaspersoonia ei ollut maaritelty eika kohderyhmat naky-
neet selkeasti Instagramin sisalldissa. Lisaksi kilpailija-analyysia oli toteutettu lahinna liiketoimin-
nan puolella eika niinkaan verrattu omaa toimintaa kilpailijoiden toimintaan sosiaalisessa medi-
assa. Tassa opinnaytetydssa tehdyn tuotoksen avulla yritys pystyy toteuttamaan saannéllisempaa
ja suunnitelmallisempaa markkinointia Instagramissa. Kuukausikohtaisen sisaltdkalenterin avulla
sisaltéja pystytdan ajastamaan etukateen ja vapauttamaan sosiaalisesta mediasta vastaavan hen-

kilén aikaa.
5.1 Tavoitteiden saavuttaminen ja kehittamisehdotukset

Opinnaytetydn prosessin alussa asetetut tavoitteet tuotokselle on saavutettu tydssa mielestani hy-
vin, tuotoksen sisalté kattaa kaikki ne kohdat, jotka prosessin alussa sen toivottiinkin kattavan. Si-
séaltdsuunnitelma oli toimeksiantoyritykselle tarpeellinen ja tarkoituksena oli tehda siita sellainen,
ettd yritys pystyy hydédyntamaan sitd mahdollisimman pitkdan vain pienillda muutoksilla. Vuosikello
pysyy melkein samana vuodesta toiseen, vain tapahtumien ja esimerkiksi paasidisen ajankohdat
muuttuvat hieman vuoden mukaan. Sita yritys pystyy siis hyddyntdmaan pitkdan eika sen paivitta-
minen esimerkiksi kerran vuoteen vie paljoa aikaa. Koska vuosikello pysyy melko samana vuo-
desta toiseen, myds sen pohjalta tehty sisaltdkalenteri vaatii vain pienia muutoksia vuosien var-
rella. Sisaltékalenteriin ei tehty tarkoituksella tarkkoja paivia tai tietoja sisalldistd sen vuoksi, etta
yritys voi hyddyntad myoés sitd mahdollisimman pitkdan. Kohderyhméat ovat yrityksessa pysyneet

melko samoina, joten niihink&an ei ole oletettavasti tulossa suuria muutoksia.

Teoriaosuudessa lahteing kaytettiin paasaantoisesti verkosta l0ytyvia lahteita kuten blogeja, verk-

kosivuja ja artikkeleita, mutta siihen kaytettiin myds muutamia kirjoja seka vertaisarvioituja artikke-
leita. Kaikki lahteet valittiin huolella ja kriittisesti, nojaten tiedettyyn tietoon tai lahteen alalla arvos-

tettuun asemaan. Verkkolahteiden maara korostuu tassa tydssa, koska sosiaalinen media muuttuu
nopeasti, minka vuoksi esimerkiksi kirjoissa olevat tiedot voivat hyvinkin nopeasti vanhentua. Teo-
riaosuus tukee empiirista osuutta hyvin ja tuotoksen sisaltd pohjautuu siihen seka Virmakosken

haastattelussa antamiin tietoihin.

Sisaltésuunnitelman laatimista ja sisaltda kasiteltiin luvussa 3 ja sita kaytettiin apuna Levin Huo-

neistolomien sisaltdsuunnitelman tekemisessa. Virmakosken haastattelukysymykset koottiin luvun
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3 alalukujen avulla ja haastattelussa keskityttiin erityisesti yrityksen tietoihin ja nykytilaan seka koh-
deryhmiin ja kilpailijoihin. Haastattelusta saatiin paljon tietoa, jota voitiin hyddyntdd muun muassa

asiakaspersoonien rakentamisessa.

Sisaltosuunnitelman eri osissa pyrittiin hyddyntamaan luvun 2 tietoja, etenkin palvelujen markki-
noinnista ja sosiaalisen median trendeista. Naita kahta haluttiin korostaa, koska siten saatiin laadit-
tua nykyaikainen sisaltdsuunnitelma, joka toimii parhaiten palvelualanyritykselle. Erityisesti sisalto-
suunnitelmassa korostui luottamuksen saavuttaminen ja suhteen rakentaminen yrityksen ja asiak-
kaan valille. Teoriaosuuden liséksi sisaltdsuunnitelmassa tehtiin valintoja asiakaspersoonien ja toi-

meksiantoyrityksen tavoitteiden pohjalta.

Tyo6ta voidaan hyddyntaa pitkadan sisaltdjen tekemiseen, mutta yrityksen on hyva varata aikaa sen
tarkasteluun ja muuttamiseen. Mittareiden avulla saadaan tarkasteltua sisaltoja ja yrityksen tulee
niiden pohjalta tarvittaessa muuttaa suunnitelmaa. Tassa tydssa annetut sisaltdesimerkit ovat sa-
mantyylisid mitd Levin Huoneistolomat jo nyt tekevat Instagramissa. Niita on kuitenkin muokattu

siten, ettad ne puhuttelevat enemman maariteltyja asiakaspersoonia.

Tulevaisuudessa Levin Huoneistolomat voisi myds kokeilla esimerkiksi maksettua mainontaa ja
katsoa minkalaisia tuloksia he saavat silla. Mielestani tassakin tilanteessa paapaino voisi olla or-
gaanisen sisallon tuottamisessa, mutta maksetun mainonnan kokeilu voisi olla kannattavaa esi-
merkiksi kesdkaudelle. TAma sen vuoksi, ettd kesdkaudelle halutaan nykyistd enemman asiak-
kaita. Lisaksi yrityksen seuraavat vaiheet voisi olla samantyylisen suunnitelman laatiminen Face-
bookiin, missa he jo ovat aktiivisia, sekd mahdollisesti laajentaminen TikTokiin, missa he voisivat

tavoittaa paremmin nuoria asiakkaita, kuten heidan nuorten kaveriporukoiden kohderyhmaansa.
5.2 Opinndytetyoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydprosessini alkoi melko vauhdilla, olin miettinyt aiheeni jo valmiiksi ja olin paattavainen
opinnaytetydn nopeasta etenemisesta ja valmistumisesta. Suunnitteluvaihe etenikin nopeasti,
mutta pian sen jalkeen suunnitelmani omasta valmistumisesta muuttuivat ja samalla muuttuivat
opinnaytetyon valmistumisen suunnitelmatkin. Kokonaisuutenaan opinnaytetyoprosessi eteni hy-
vin, mutta ajoittain minulla tuli reilun viikonkin taukoja kirjoittamisesta ja toisinaan kirjoitin yhtena
paivana opinnaytetyota paljonkin eteenpain. Tama johtui siita, etta vaikka olin aikatauluttanut tyo-
tani viikkokohtaisesti, tein prosessin aikana muutamia kursseja seka toita, jotka ajoittain vaativat
enemman aikaa kuin olin ajatellut. Tarkempi aikatauluttaminen olisi auttanut tassa paljon ja opin-

naytetyo olisi edennyt tasaiseen tahtiin.

Aiemman opinnaytetyoni ansiosta tiesin jo etukateen, millainen prosessi paapiirteittain on ja uskon-

kin, ettd se helpotti minua ainakin suunnitelmavaiheessa seka tietoperustan kirjoittamisessa.
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Naiden ulkopuolella tama tyo oli aivan erilainen edellisen kanssa, joten se toi ajoittain haasteita,
kun vertasin naita kahta kokemusta keskendan. Tassa opinnaytetydssa korostui etenkin oma ajan-

hallinta seka vastuu omasta etenemisesta, kun muiden luomia aikatauluja ei ollut.

Teoriaosuuteen oli melko helppo 16ytaa Iahteitd, mutta vaikeuksia toi etenkin kansainvalisten I&h-
teiden kayttaminen, koska minulla ei etukateen ollut samanlaista kasitysta kansainvalisten yritysten
asemasta kuin suomalaisten yritysten. Tdma vaikeutti luotettavuuden arviointia joidenkin potentiaa-
listen l1ahteiden osalta, mutta onnistuin kuitenkin 16ytdmaan lahteita, joiden takana olevan yrityksen
tai organisaation tunnistin luotettavaksi. Etisessani lahteita sisaltdsuunnitelmaa varten huomasin
varsin monen lahteen joko sekoittavan sisaltéstrategian tai -suunnitelman keskenaan tai kirjoitta-
van niistd keskenadan siten, etta lukijana minun tuli olla tarkkana kummasta on kyse. Etenkin al-
kuun tdma tuotti minulle haasteita ja jouduinkin lukemaan lahteitd useaan kertaan ja varmista-

maan, etta en ollut itse sekoittanut naita termeja.

Tama opinnaytetyo opetti minulle paljon myds markkinoinnin suunnittelusta seka sisaltésuunnitel-
man laatimisesta. Nama ovat molemmat erittain hyvia taitoja tulevaisuuden ty6tani varten ja uskon-

kin, etta pystyn hydédyntdamaan opinnaytetydprosessissa oppimiani asioita tydelamassa.



38

Lahteet

Alma Media s.a. Markkinoinnin suunnittelu. Luettavissa: https://www.almamedia.fi/yrityksille/mark-
kinoijan-tietopankki/markkinoinnin-suunnittelu/?gclid=Cj0KCQjwusunBhCYARIsAF-
BsUP_QWBUaXJWX6K4yJ7cVIwvHPKYWsYNPgxYdoNfO7XRL9saOKZvYEGEaAsoVEALwW wcB.
Luettu: 9.10.2023.

AWeber 2021. Digital marketing channels most effective in driving sales according to SMBs world-
wide in 2021. Statista. Luettu: 1.10.2023.

Bedgood, L. 2023. 7 Marketing and Advertising Predictions for 2024. Association of National Ad-
vertisers. Luettavissa: https://www.ana.net/miccontent/show/id/ii-2023-07-marketing-predictions-
2024. Luettu: 4.10.2023.

Beveridge, C. 13.1.2022. What is User-Generated Content? And Why is it Important? Hootsuite.

Blogi. Luettavissa: https://blog.hootsuite.com/user-generated-content-ugc/. Luettu: 6.11.2023.

Bretous, M. 23.2.2023. 10 Social Media Trends Marketers Should Watch in 2023 (New Data).
HubSpot. Blogi. Luettavissa: https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-predictions-2017.
Luettu: 4.10.2023.

Buhalis, D & Sinarta, Y. 2019. Real-time co-creation and nowness service: lessons from tourism

and hospitality. Journal of Travel and Tourism Marketing, 36, 5, s. 563-582.

Christison, C. 19.5.2022. How to Use Instagram Live (No Sweating or Crying). Hootsuite. Blogi. Lu-

ettavissa: https://blog.hootsuite.com/instagram-live-tips/. Luettu: 2.10.2023.

Cretu, S. s.a. Product Marketing vs Professional Services Marketing. Uncommon Marketing Works.

Blogi. Luettavissa: https://Juncommonmarketingworks.com/blog/product-vs-professional-services-

marketing/. Luettu: 21.11.2023.

Elisa Oyj & Suomen Yrittajat 2019. To what extent does your company use the following digital
marketing methods? Statista. Luettu: 1.10.2023.

European Commission 2023. Number of small and medium-sized enterprises (SMEs) in the non-
financial business economy of the European Union in 2023, by member state. Statista. Luettu:
1.10.2023.

European Commission 2021. Share of small and medium enterprises (SMEs) in Finland in 2020,
by sector. Statista. Luettu: 1.10.2023.


https://www.almamedia.fi/yrityksille/markkinoijan-tietopankki/markkinoinnin-suunnittelu/?gclid=Cj0KCQjwusunBhCYARIsAFBsUP_QWBUaXJWX6K4yJ7cVlwvHPKYWsYNPgxYdoNf07XRL9sa0KZvYE6EaAsoVEALw_wcB
https://www.almamedia.fi/yrityksille/markkinoijan-tietopankki/markkinoinnin-suunnittelu/?gclid=Cj0KCQjwusunBhCYARIsAFBsUP_QWBUaXJWX6K4yJ7cVlwvHPKYWsYNPgxYdoNf07XRL9sa0KZvYE6EaAsoVEALw_wcB
https://www.almamedia.fi/yrityksille/markkinoijan-tietopankki/markkinoinnin-suunnittelu/?gclid=Cj0KCQjwusunBhCYARIsAFBsUP_QWBUaXJWX6K4yJ7cVlwvHPKYWsYNPgxYdoNf07XRL9sa0KZvYE6EaAsoVEALw_wcB
https://www.ana.net/miccontent/show/id/ii-2023-07-marketing-predictions-2024
https://www.ana.net/miccontent/show/id/ii-2023-07-marketing-predictions-2024
https://blog.hootsuite.com/user-generated-content-ugc/
https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-predictions-2017
https://blog.hootsuite.com/instagram-live-tips/
https://uncommonmarketingworks.com/blog/product-vs-professional-services-marketing/
https://uncommonmarketingworks.com/blog/product-vs-professional-services-marketing/

39

Forsey, C. 5.10.2023. SWOT Analysis: How To Do One (With Template & Examples). HubSpot.
Blogi. Luettavissa: https://blog.hubspot.com/marketing/swot-analysis. Luettu: 20.11.2023.

Gaier, J. 2023. Top 5 Marketing Trends For 2024. Forbes. Luettavissa:
https://www.forbes.com/sites/forbescommunicationscouncil/2023/10/30/top-5-marketing-trends-for-
2024/ Luettu: 6.11.2023.

Gurumarkkinointi.fi 28.11.2015. Markkinoinnin mallit — 4 vai 7 P:ta? Gurumarkkinointi.fi Blogi. Luet-

tavissa: https://gurumarkkinointi.fi/markkinoinnin-mallit-4-vai-7pta/. Luettu: 21.11.2023.

Helpot Kotisivut 4.3.20222. Paranna sisaltdmarkkinointiasi laatimalla sisaltdkalenteri. Helpotkotisi-
vut.fi. Blogi. Luettavissa: https://www.helpotkotisivut.fi/blogi/paranna-sisaliomarkkinointiasi-laati-
malla-sisaltokalenteri/. Luettu: 17.10.2023.

Hirose, A. 27.7.2022. 13 Ways to Use Instagram Guides for Marketing in 2023. Hootsuite. Blogi.

Luettavissa: https://blog.hootsuite.com/instagram-quides/. Luettu: 6.11.2023.

Instagram 2017. Introducing Stories Highlights and Stories Archive. Luettavissa: https://about.in-

stagram.com/blog/announcements/introducing-stories-highlights-and-stories-archive. Luettu:
1.10.2023.

Intuit Mailchimp, s.a. Content Marketing. Intuit MailChimp. Blogi. Luettavissa: https://mail-

chimp.com/marketing-glossary/content-marketing/. Luettu: 20.11.2023.

Kananen, J. 2018. Strateginen sisaltdmarkkinointi: miten onnistun verkkosivujen ja sosiaalisen me-

dian sisallontuotannossa? Jyvaskylan ammattikorkeakoulu. Jyvaskyla.

Kettera 24.9.2020. Pk-yrityksen markkinointi: Kuinka markkinoida pk-yritysta? Kettera. Blogi. Luet-
tavissa: https://www.kettera.fi/pk-yrityksen-markkinointi/. Luettu: 1.10.2023.

Komulainen, M. 2023. Menesty digimarkkinoilla 2.0. 3., uudistettu painos. Kauppakamari. Helsinki.

Koob, C. 2021. Determinants of content marketing effectiveness: Conceptual framework and em-
pirical findings from a managerial perspective. PloS ONE, 16, 4. Luettavissa:

https://doi.org/10.1371/journal.pone.0249457. Luettu: 9.10.2023.

Korhonen, E., Nummela, T., Tastula, S., Seppala, R., Pdéyry, E., Karttunen, M. & Lammiola, S-M.

14.2.2023. Sosiaalisen median trendikatsaus 2023. Dagmar. Blogi. Luettavissa: https://www.dag-

mar.fi/trendit/sosiaalisen-median-trendikatsaus-2023/. Luettu: 4.10.2023.



https://blog.hubspot.com/marketing/swot-analysis
https://www.forbes.com/sites/forbescommunicationscouncil/2023/10/30/top-5-marketing-trends-for-2024/
https://www.forbes.com/sites/forbescommunicationscouncil/2023/10/30/top-5-marketing-trends-for-2024/
https://gurumarkkinointi.fi/markkinoinnin-mallit-4-vai-7pta/
https://www.helpotkotisivut.fi/blogi/paranna-sisaltomarkkinointiasi-laatimalla-sisaltokalenteri/
https://www.helpotkotisivut.fi/blogi/paranna-sisaltomarkkinointiasi-laatimalla-sisaltokalenteri/
https://blog.hootsuite.com/instagram-guides/
https://about.instagram.com/blog/announcements/introducing-stories-highlights-and-stories-archive
https://about.instagram.com/blog/announcements/introducing-stories-highlights-and-stories-archive
https://mailchimp.com/marketing-glossary/content-marketing/
https://mailchimp.com/marketing-glossary/content-marketing/
https://www.kettera.fi/pk-yrityksen-markkinointi/
https://doi.org/10.1371/journal.pone.0249457
https://www.dagmar.fi/trendit/sosiaalisen-median-trendikatsaus-2023/
https://www.dagmar.fi/trendit/sosiaalisen-median-trendikatsaus-2023/

40

Kyllanen, J. 25.5.2018. Pk-yrityksen markkinoinnin toteuttamisen kolme suurinta estetta.

Aava&Bang. Blogi. Luettavissa: https://bang.fi/blogi/pk-yrityksen-markkinoinnin-toteuttamisen-

kolme-suurinta-estetta. Luettu: 1.10.2023.

Luomajoki, N. 10.6.2020. Sisaltdmarkkinointia selkokielella. WTF Design. Blogi. Luettavissa:
https://www.wtfdesign.fi/blogi/sisaltomarkkinointia-selkokielella#. Luettu: 6.11.2023.

Meltwater 12.10.2021. Competitor benchmarking — vertailuanalyysi kyseenalaistaa omaa toimintaa

ja opettaa toisilta. Meltwater. Blogi. Luettavissa: https://www.meltwater.com/fi/blog/competitor-

benchmarking-eli-vertailuanalyysi. Luettu: 18.10.2023.

Meltwater 31.1.2022. Kilpailija-analyysi: Pysy perilla kilpailijoidesi liikkeista ja strategioista. Meltwa-
ter. Blogi. Luettavissa: https://www.meltwater.com/fi/blog/kilpailijaseuranta-ja-kilpailija-analyysi. Lu-
ettu: 18.10.2023.

Meta s.a. Live. Luettavissa: https://help.instagram.com/272122157758915. Luettu: 2.10.2023.

Muhonen, J. s.a. Markkinoinnin vuosikello auttaa hahmottamaan markkinoinnin toimenpiteiden ko-

konaisuuden. Suomen Digimarkkinointi Oy. Blogi. Luettavissa: https://www.digimarkki-

nointi.fi/blogi/markkinoinnin-vuosikello. Luettu: 20.11.2023.

Ojasalo, K., Moilanen, T. & Ritalahti, J. 2015. Kehittdmistyén mentelmat: Uudenlaista osaamista

liketoimintaan. 3. uudistettu painos. Sanoma Pro Oy. Helsinki.

Ontronen, E. 13.4.2023. Sisallot syynissa: Systemaattisempaa sisallontuotantoa sisaltésuunnitel-

man avulla! Aava & Bang. Blogi. Luettavissa: https://bang.fi/blogi/sisallot-syynissa-systemaattisem-

paa-sisallontuotantoa-sisaltosuunnitelman-avulla. Luettu: 18.10.2023.

Rummukainen, M., Hakola, I. & Hiila, I. 2019. Sisaltémarkkinoinnin tydkalut. Alima Talent. Helsinki.

Sehl, K. & Tien, S. How to Use Instagram Carousels to 10x Engagement (Guide). Hootsuite. Blogi.
Luettavissa: https://blog.hootsuite.com/instagram-carousel/. Luettu: 1.10.2023.

Sonnenberg, A. How to Use Buyer Personas in Social Media Marketing. SocialMedia Examiner.
Blogi. Luettavissa: https://www.socialmediaexaminer.com/how-to-use-buyer-personas-in-social-
media-marketing/. Luettu: 20.11.2023.

Suni, N. 3.6.2021. Sosiaalisen median markkinointi — kuinka hyddyntaa sosiaalista mediaa markki-
noinnissa? Blogi. Luettavissa: https://www.meltwater.com/fi/blog/sosiaalisen-median-markkinointi.
Luettu: 1.10.2023.



https://bang.fi/blogi/pk-yrityksen-markkinoinnin-toteuttamisen-kolme-suurinta-estetta
https://bang.fi/blogi/pk-yrityksen-markkinoinnin-toteuttamisen-kolme-suurinta-estetta
https://www.wtfdesign.fi/blogi/sisaltomarkkinointia-selkokielella
https://www.meltwater.com/fi/blog/competitor-benchmarking-eli-vertailuanalyysi
https://www.meltwater.com/fi/blog/competitor-benchmarking-eli-vertailuanalyysi
https://www.meltwater.com/fi/blog/kilpailijaseuranta-ja-kilpailija-analyysi
https://help.instagram.com/272122157758915
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/markkinoinnin-vuosikello
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/markkinoinnin-vuosikello
https://bang.fi/blogi/sisallot-syynissa-systemaattisempaa-sisallontuotantoa-sisaltosuunnitelman-avulla
https://bang.fi/blogi/sisallot-syynissa-systemaattisempaa-sisallontuotantoa-sisaltosuunnitelman-avulla
https://blog.hootsuite.com/instagram-carousel/
https://www.socialmediaexaminer.com/how-to-use-buyer-personas-in-social-media-marketing/
https://www.socialmediaexaminer.com/how-to-use-buyer-personas-in-social-media-marketing/
https://www.meltwater.com/fi/blog/sosiaalisen-median-markkinointi

41

Suomen Digimarkkinointi Oy s.a. Instagram Shopping — miten kasvatat myyntiasi sovelluksessa?

Suomen Digimarkkinointi Oy. Blogi. Luettavissa: https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-

shopping. Luettu: 6.11.2023.

Tiihonen, 1. s.a. Sisdltésuunnitelma — nain viet sen kaytantoon. Suomen Digimarkkinointi Oy. Blogi.

Luettavissa: https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/sisaltosuunnitelma. Luettu: 20.11.2023.

Tilastokeskus s.a. PK-yritys. Luettavissa: https://www.stat.fi/meta/kas/pk yritys.html. Luettu
1.10.2023.

Tuhkala, V. 31.8.2020. Kymmenen vinkkia: Nain kokoat organisaation sisaltékalenterin. Korner.
Blogi. Luettavissa: https://korner.fi/blog/kymmenen-vinkkia-nain-kokoat-organisaation-sisaltokalen-
terin/. Luettu: 17.10.2023.

Vaughan, P. 14.10.2022. How to Create Detailed Buyer Personas for Your Business. Hubspot.

Blogi. Luettavissa: https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research. Luettu: 9.10.2023.

Venermo, A. s.a. Instagram-mainonnan hinta. Folcan. Blogi. Luettavissa: https://folcan.fi/in-

stagram-mainonnan-hinta/. Luettu: 20.11.2023.

Virmakoski, M. 6.9.2023. Yrittdja. Levin Huoneistolomat. Haastattelu. Puhelin.
Virmakoski, M. 22.11.2023. Yrittaja. Levin Huoneistolomat. Haastattelu. Microsoft Teams.

We Are Social, DataReportal, & Meltwater 2023. Most popular social networks worldwide as of

January 2023, ranked by number of monthly active users (in millions). Statista. Luettu: 1.10.2023.

We Are Social, DataReportal, & Meltwater 2023. Share of active social media users in the Nordic
countries as of January 2023. Statista. Luettu: 1.10.2023.


https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-shopping
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-shopping
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/sisaltosuunnitelma
https://www.stat.fi/meta/kas/pk_yritys.html.%20Luettu%201.10.2023
https://www.stat.fi/meta/kas/pk_yritys.html.%20Luettu%201.10.2023
https://korner.fi/blog/kymmenen-vinkkia-nain-kokoat-organisaation-sisaltokalenterin/
https://korner.fi/blog/kymmenen-vinkkia-nain-kokoat-organisaation-sisaltokalenterin/
https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research
https://folcan.fi/instagram-mainonnan-hinta/
https://folcan.fi/instagram-mainonnan-hinta/

Liitteet

Liite 1. Kuukausikohtainen siséltokalenteri

Kuukausi

Tammikuu

Helmikuu

Maaliskuu

Huhtikuu

Toukokuu

Kesakuu

Heinakuu

Tapahtumat, loma-ajat,
juhlapyhat

Uusi vuosi 1.1.

World Snow Day, tammi-
kuun loppu

Ystavanpaiva 14.2.

Hiihtolomaviikot 8 ja 9

Hiihtolomaviikko 10

Paasiainen, maalis- ja
huhtikuun vaihde

Yll&s-Levi-hiihto, huhti-
kuun alkupuolella

Vappu 1.5.

Aitienpaiva, toinen sun-
nuntai

Juhannus, 20.—26.6. vali-
nen lauantai

Kittilan kesamarkkinat,
heinakuun alku

Levi Bike & Outdoor
Fest, heindkuun loppu-
puolella

Sisalto

Juhannuksen majoitusten markkinointia
Hiihtoloman akkildhtokohteet

World Snow Day tapahtumat
Talvifiilistelya

Pakkaspaivan sisaaktiviteetit Levilla
Paasiaisen akkilahtokohteet
Ystavanpaivan vietto toimistolla
Hiihtolomavinkit Leville

Miten liikkua Levilla ilman autoa?
Yllas-Levi-hiihto majoituksen markkinointi
Vapun vapaat majoitukset

Aurinkoiset ulkoilusaat

Paasiainen Levilla

Syysloman majoitusten markkinointi
Vapun akkilahtdokohteet

Kevaan fiilistelya

Kevatpaivan ulkoiluvinkit

Juhannuksen akkilahtokohteet

Kesan tapahtumat Levilla
Vappufiilistely

Aitienpaivatoivotukset

Joulun majoituksen markkinointi

Uuden vuoden majoituksen markkinointi
Kesan aktiviteettiesittely

Juhannus toivotukset

"Keskustan alueen asunnot” esittely
Tapahtumien esittely

Kesaaktiviteettien esittely

Keséfiilistely

Mita tehda Levilla kesalla?

Mokit rauhallisella alueella
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Kuukausi

Elokuu

Syyskuu

Lokakuu

Marraskuu

Joulukuu

Tapahtumat, loma-ajat,
juhlapyhat

Koulut alkavat, elokuun
puolivali

Ruskamaraton, syyskuun
alkupuoli

Rinteiden aukeaminen +
ensilumen latu, lokakuun
alku

Syyslomat, lokakuun
puolivali

WorldCup

Isdnpaiva, marraskuun
toinen sunnuntai

Joulutori, aukeaa mar-
raskuun loppu

Itsenaisyyspaiva 6.12.
Joulu 24.12.
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Hiihtolomien majoituksen markkinointi
Pariskunnille sopivia majoituksia
Syksyn tapahtumat Levilla
Ruskamaraton majoitusten markkinointi
Syyslomien akkilahtokohteet

Rinteiden ja ensilumen ladun aukeamisen markki-
nointi

Ruska fiilistelya

Paasiadisen majoituksen markkinointi
World Cup majoitusten markkinointi
Ensilumi (jos satanut)

Miten pysya lampimana Levilla?
Vapun majoituksen markkinointi
Joulun akkilahtokohteet

Uuden vuoden &kkilahtokohteet
World Cup fiilikset

Isdnpaiva toivotukset
Itsenaisyyspaivan toivotus

Vinkit joulun viettoon Levilla

Uuden vuoden &kkilahtokohteet
Kevaan vapaita majoituksia

Mita tehda rinteiden ulkopuolella Levilla?

Kiitos kuluneesta vuodesta / vuoden kohokohtien ker-
taus
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Liite 2. Levin Huoneistolomien Instagram-sisdltosuunnitelma
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Levin Huoneistolomat
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SISALTOKALENTERI 20

Kaveriporukka 21

Lapsiperheet 12 Vuosikello
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Mittarit 5 15 28
Jasmin Lapsiperheelle
Salla 16 Kaveriporukalle 30
2. INSTAGRAMIN NYKYTILA- 6 Peter & Anna 7 Pariskunnalle 32
ANALYYSI
SHOT-aralysd 7 6. SISALTOSUUNNITELMA 18
Sisaltoteemat 19
3. KILPAILIJA-ANALYYSI 8 Aanensivy 20
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KILPAILJA-ANALYYJSI




KOHDERYHMAT




KAVERIPORUKKA

LAPSIPERHE

Laskettelu, yoelama

Uusi vuosi, padsiginen ja vappu

Palvelut ldhella ja avoinna, hyvat saat lasketteluun, paljon
ihmisia

Aivan Levin keskustassa kaikkien palvelujen lahella

Hinta, majoitusta ei sopivalla sijainnilla, ei loppusiivousta

Kavereiden kesken

Instagram, nettisivut

Laskettelu/laskettelun  opettelu, elamykset, kylpyla,
seikkailupuisto, lilkkennepuisto

Joulu, hiihtolomaviikot, kesa

Hyvéat saat, paasee haluttuihin elamyksiin ja aktiviteetteihin

Omaa rauhaa, siisti mokki ja helppo loytaa

Majoitusta ei sopivalla sijainnilla, ei toivotun tyylista
majoitusta vapaana

Perheen kesken

Instagram, nettisivut
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PARISKUNNAT

Laskettelu/laskettelun  opettelu, elamykset, kylpyla,
seikkailupuisto, liilkennepuisto

Tammikuun alusta helmikuun puoleenvaliin

Hyvét séat, padasee haluttuihin elédmyksiin ja aktiviteetteihin,
myds muita ihmisia liikkkeella

Sijainnilla ei niin valia, suurempi merkitys majoituksen koolla
ja tyylilla

Hinta, ei aamupalaa, petauksia / liinavaatteita, ei
loppusiivousta

Puolison kanssa, ilman lapsia

Instagram, nettisivut

ASIAKASPERSOONAT
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KAVERIPORUKKA

Matkustus, kavereiden kanssa oleminen, laskettelu, sali

Opiskelee tapahtumatuotantoq, tekee keikkatysta kaupassa.
Asuu kémppiksen kanssa ja viettdd paljon aikaa kavereiden
kanssa.

On valmistumassa pian ja toivoo I6ytavinsa oman alan téita.
Haluaisi matkustaa enemmén kuin mité nyt voi.

Liian korkeat hinnat, kaverit eivat pystykaan lahteméaan,
majoitus liilan kaukana keskustasta

Matkustaminen Leville on kallista ellei saa autoa lainaan.
Matkan pystyy varaamaan vasta melko myshaéan.

Sosiaalinen media, kavereiden suositukset

LAPSIPERHE

Matkustus, laskettelu, pilates, puutarhanhoito, hiihtaminen

s Kiireinen arki téiden ja lasten kanssa, lapsilla harrastuksia ja
v Sallan omat menot
»

Q!!t-'m“‘-l Rentoutusta ja kunnon irtiottoa arjesta. Haluaa antaa
|

lapsilleen elamyksiéd ja opettaa heille myés laskettelua.
Yhteistd aikaa perheen kanssa.

Lapsilla koulua, ei sopivaa majoitusta halutulta alueelta,
lapset tai mies haluaa ulkomaan lomalle

Koulun loma-aikeoina hinnat korkealla jo majoitukset varattu
paljon etukéateen,joten valinnan varaa ei ole paljoa.

Sosiaalinen media, radio tyématkalla, uutiset TV:sté, tuttujen
suositukset




PARISKUNNAT

Juokseminen, padel, hyvé ruoka

Asuvat yhdessa, ei lapsia. Kayvat téissa, harrastavat
kavereiden kanssa padelia, tykkaavat kokeilla yhdessa uusia
ravintoloita.

Haluavat ostaa yhteisen talon, matkustella ja nauttia
elamasta. Toivovat enemman yhteista vapaa-aikaa.

Korkeat hinnat, ei hotellien aamupalaa ja valmiiksi pedattuja
sankyja tai loppusiivousta.

Haluavat lomailla enemman rauhassa, eivat tykkaa matkustaa
koulujen loma-aikana, koska silloin matkakohteet usein
ruuhkaisia.

Sosiaalinen media, uutiset TV:std, tuttujen suositukset

SISALTOSUUNNITELMA
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Juhannuksen markkinointi
Vapun markkinointi

Paasiaisen markkinointii

Syyslomien markkinointi

Hiihtolomaviikkojen

markkinointii
Joulun markkinointi

Uuden vuoden markkinointi
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Tulossa kesalla Leville?

Levi on my0s kesdisin tiynn tapahtumia aktiviteetiea,
mein yks ehoton lemppari on vaeltaminen!

Tialta kisin on helppo teha paivaretkia vaikka muihinki
tuntureihin, mutta ainaki kannattaa kiiya kattomassa
maisemia Levitunturin huipulta &
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kulkemaan katevasti myos vaunujen kan:

TARAR virtyy velkicn picermpilinkl, mutin k] on melle byt
8 3opi siten erinomaisesd |apaillskin. Vihakis aul
sellaset maisemat, ettd porotki tykkaa niita hamlll

Majoituksen Levin lomallesi saat medn kautta, kiy kurkkaan
linkki biosta
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. levinhuoneistolomat

levinhuoneistolomat
Tulossa kesalla Leville?

Levi on myds kesdisin tiynna tapahtumia aktiviteetieja,
mean yks ehoton lemppari on vaeltaminen!

Talth ktsin on helppo tshi palviretiia valkka muhinkd
tuntureihin, mutta ainaki kannattaa kiys kattomassa
maisemia Lwlml\mnn hmpulm

Tanne passee autolla tai gondolihissilla, ja huipulla pagsee
kulkemaan kiteviisti myos vaunujen kanssa.

&l viihtyy vaikka pidempésinki,
ja sapi siten erinomaisesti lapsillél
sellaset maisemat, etta porotki tykiid

Majoituksen Levin lomallesi saat mean kautta, kay kurkkaan
linkki biosta
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. levinhuoneistolomat

levinhuoneistolomat
Tulossa kesills Leville?

Levi on myds kesdisin tiynna tapahtumia aktiviteetteja,
mean yks ehoton lemppari on vaelaminen!

Taaltd kiisin on helppo teha péivaretkis vaikka muihinki
tuntureihin, mutta ainaki kannattaa
maisemia Levitunturin huipulta &

ne paasee autolla tai gondolihissilla, ja huipulla paasee
kulkemaan kiltevasti myos vaunujen kanssa.
Tailla vilntyy vaikia pidempaanki, mutta eiti on melko iyhyt
Ja sopil siten erinomaisestl iapsillskin. 5 aukeaa
Eellaset malsemat, etti porotks tykkAA itk Katolla.

Majoituksen Levin lomallesi saat mean kautta, kiy kurkkaan
linkki biosta.

A
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levinhuoneistolomat

Mwmwmhm

Huoncistot avat kaikki 4.6 henkilon huoncistoja. aivan Levin
erityisen hyvin. .
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VOI TEHDA MYOS
s a > KELANA

PARISKUNNAT

TEEMA: LEVI YMPARI VUODEN
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levinhuoneistolomat

Marraskuun viriloisto! ¥

Tana vuonna meita on ilahuttanu nama ihanat varit mita
pakkasyot ja kirkkaat on meille loihtinu,

m“wmhmmmmmm

Jaa tdd sille kenen kanssa sie haluaisit tulla Leville
ihastelemaan naitd maisemia?

n Q &

60




