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Tama opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena opinnaytetydna. Tyon aiheeksi valikoitui
ripsienpidennysyrityksen sosiaalisen median markkinointisuunnitelma. Opinnaytety®
toteutettiin toimeksiantona pirkanmaalaiselle aloittelevalle yrittdjalle. Tavoitteena on toteuttaa
yritykselle sosiaalisen median markkinointisuunnitelma seka selvittéad, miten aloitteleva
yrittéja voi markkinoida itsed&n mahdollisimman tehokkaasti sosiaalisessa mediassa.
Tavoitteena on myds luoda yrittdjalle konkreettisia keinoja, joilla parantaa omaa

nakyvyytta sosiaalisessa mediassa. Ty0 toteutettiin taysin toimeksiantajan tarpeen mukaan.
Yrittajalla ei ollut aikaisempaa kokemusta markkinoinnista.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kasitellaan markkinointia, digimarkkinointia, sosiaalisen
median markkinointia seké kerrotaan ripsienpidennyksista ja toimialasta. Teoriaosuudessa
kaydaan lapi myos siséltomarkkinointia ja erilaisia sosiaalisen median kanavia, joita
opinnaytetytssa aiotaan kayttdd. Myos sosiaalisen median markkinoinnin suunnittelua
pohjustetaan. Tutkimusmenetelmana tydssa kaytetaan kilpailija-analyysia ja benchmarkingia.
Markkinointisuunnitelmalle kehiteltiin kohderyhma4, jolle markkinointia aletaan toteuttaa.
Kilpailija-analyysissa vertaillaan kahta muuta pirkanmaalaista ripsienpidennysyritysta ja
heidan toiminnastaan otetaan vinkkeja toimeksiantajan sosiaalisen median markkinointiin.

Taman opinnaytetyon avulla toimeksiantaja padsee alkuun yrityksensé markkinoinnissa.
Tyon tuotoksena valmistui markkinointisuunnitelma julkaisukalenterin muodossa. Lisaksi
suunnitelmassa on kehittdmisehdotuksia ja esimerkkipohja julkaisuille. Suunnitelma on tehty
ensisijaisesti Instagram-markkinointiin, mutta sita voi kayttda myos muissa kanavissa. Naita
kayttamalla toimeksiantaja voi helposti ja nopeasti markkinoida yritystaan.
Markkinointisuunnitelma laadittiin toimeksiantajan toiveiden, teorian ja Kilpailija-analyysin
avulla.

Avainsanat markkinointi, sosiaalisen median markkinointi, markkinointisuunnitelma,
sisaltdmarkkinointi
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This thesis was implemented as a functional thesis. The topic of the thesis is social media
marketing plan for an eyelash extension company. Thesis was carried out as an assignment
for a starting entrepreneur from Pirkanmaa area. The goal is to implement a social media
marketing plan for the company and find out how the entrepreneur can market as effectively
as possible on social media. The goal is to also develop concrete ways for entrepreneur to
improve their own visibility on social media. The work was carried out completely according
to the entrepreneur’s needs. The entrepreneur had no previous experience in marketing.

The theory part of the thesis deals with marketing, digital marketing, social media

marketing and provides information about eyelash extensions and industry. In the theory
part, content marketing and different social media channels, which are going to be used in
the thesis, are reviewed. Social media marketing planning is also explained. The research
method used in the work is competitor analysis and benchmarking, and during the thesis was
also created a target group for the marketing plan, for whom marketing will begin to be
implemented. In the competitor analysis two other eyelash extension companies from
Pirkanmaa area are compared and tips for the client’s social media marketing are taken from
their operations.

With the help from this thesis, the client entrepreneur can get started in the marketing of her
company. As a result of the work, a finished marketing plan was developed in the form of a
social media content calendar. In addition, development proposals and a ready sample
template for posts in Instagram was created. The plan is made primarily

for Instagram marketing but it can also be used in other channels. By using these, the client
entrepreneur can easily and quickly market her company. The marketing plan was drawn up
with the help of the client’s wishes, theory part and competitor analysis.
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1 Johdanto

Perinteista mainontaa kaytetaan nykyaan vahemman. Esimerkiksi tv-, radio- ja
suoramainonta ovat nykyajan digimaailmassa koettu jo hieman véhemman tehokkaiksi
kanaviksi. Internetissa markkinointi on kehittynyt koko ajan, etenkin viimeisen parin
vuosikymmenen aikana. Internetin k&ytt6 on muuttanut markkinoinnin. (Kananen, 2018, s.
14) Painopiste liiketoiminnan markkinoinnissa siirtyy koko ajan enemman internetiin. Yritys
haluaa siirtda toimintaansa sinne, missa potentiaaliset asiakkaat ovat. (Kananen, 2018, s.
31)

Sosiaalisesta mediasta on tullut tarkea tydkalu kauneudenhoitoalan yrittdjille. Markkinointi
sosiaalisessa mediassa on tarkead, koska nykypaivana yritysten taytyy ponnistella
pitddkseen asiakkaansa seka tavoittaakseen uusia. Sosiaalisessa mediassa on

mahdollisuudet tavoittaa tarkeat kohderyhmat. (Andersén, 2020)

Tama opinnaytety0 toteutetaan toimeksiantona kauneudenhoitoalan yrittdjalle. Yritys tekee
ripsienpidennyksia. Opinnaytetyon tarkoituksena on kehittdd sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma. Tavoite on loytaa yrittdjalle keinoja markkinoida omaa yritysta
tehokkaasti ja tuoda omia palveluja enemman esille. Opinnaytety® on toiminnallinen, koska
siina kehitellaan konkreettinen tuotos toimeksiantajalle. Markkinointisuunnitelmaa tehdessa
vastataan kysymykseen: Miten tuoda pienta aloittelevaa yritysta tehokkaasti esille
sosiaalisessa mediassa? Mitka ovat hyvia ja tehokkaita sosiaalisen median kanavia toteuttaa

markkinointia?

Opinnaytetydn aihe syntyi toimeksiantajan tarpeesta kehittdd markkinointiaan. Aiheen
valintaan vaikutti myos opinnaytety6n tekijan oma kiinnostus alaan. Opinnaytety6n tekija on
kayttanyt ripsienpidennyksid useamman vuoden ja on valtavan kiinnostunut oppimaan alasta
seka sosiaalisen median markkinoinnin keinoista. Sosiaalisen median markkinoinnin

osaaminen on suuri hy6ty nykymaailmassa.



2 Toimeksiantaja

Toimeksiantajayritys sijaitsee Lempaalassa Pirkanmaalla I&hella Tamperetta ja tekee
ripsienpidennyksia. Ripsienpidennyksilla ei ole omaa toimialaluokkaa, vaan se luetaan
mukaan kauneudenhoitopalveluiden toimialaan. Kauneudenhoitoalalla tuotetaan palveluita,
joiden tavoitteena on edistdé hyvinvointia. Palveluiden avulla tuotetaan hyvaa oloa,
edistetdan kauneutta ja sita myotéa osaltaan myos terveyttd. Tilastokeskuksen
toimialaluokituksen mukaan kauneudenhoitopalveluiden toimialaluokkaan 96022 kuuluvia
yrityksia on Suomessa 6597 kappaletta, joista Tampereella toimii 438 ja Lempéaalassa 23
(Tilastokeskus, 2023).

Toimialaluokituksen perusteella ei selvia kuinka moni kauneudenhoitopalveluita tuottavista
toimipaikoista tekee ripsienpidennyksia, ainoastaan kunnissa toimivien toimipaikkojen

kokonaisméaara (taulukko 1 ja taulukko 2).

Taulukko 1: Kauneudenhoitopalveluita tuottavat toimipaikat Lempaalassa

Kunnittainen toimipaikkalaskuri muuttujina Kuukausi, Toimiala, Kunta, Henkiléston suuruusluokka ja Tiedot

Toimipaikat yhteensa

Toimipaikkojen lukumaara

2023M12

96022 Kauneudenhoitopalvelut

Lempaala 23

Taulukko 2: Kauneudenhoitopalveluita tuottavat toimipaikat Tampereella

Kunnittainen toimipaikkalaskuri muuttujina Kuukausi, Toimiala, Kunta, Henkiloston suuruusluokka ja Tiedot

Toimipaikat yhteensa

Toimipaikkojen lukumaéara

2023M12

96022 Kauneudenhoitopalvelut

Tampere 438




Ripsienpidennykset tarkoittavat omiin ripsiin limalla yksitellen kiinnitettavia ripsikuituja.
Ripsienpidennykset ovat helpot ja tuovat huolitellun ulkon&én. Ripsienpidennyksia taytyy
huoltaa, yleensa noin 2-5 viikon valein. Ripsienpidennyksia on klassisia ja volyymeja seka
niiden sekoituksia. Klassisissa ripsissa ripsiin liimataan vain yksittaisia kuituja, volyymeissa
yksittaisista kuiduista koostuvia ripsiviuhkoja. Hybridit ovat naiden sekoitus.
Ripsienpidennykset ovat omille ripsille turvalliset, jos ne on tehty huolellisesti ja
ammattitaidolla. (Timma, 6.4.2023)

Alalle ei ole suoranaisia koulutusvaatimuksia, mutta kaikkien kauneudenhoitoon liittyvien
palveluiden pitaa olla turvallisia. Ripsienpidennysten tekoa valvoo Tukes eli Turvallisuus- ja
kemikaalivirasto (Tukes, n.d) Tekijan kannattaa siis pitdd omaa osaamista ylla, kouluttautua
ja arvioida vaaroja ja terveyshaittoja.

Ripsienpidennyksissé ei suoranaisesti ole ikarajaa eika laki kiella alaikaisiltd kauneushoitoja,
mutta esimerkiksi ripsilimojen siséltamien kemikaalien vuoksi moni teknikko ei suosittele

pidennyksia kaytettavan alaikaisilla. (Tutka, 2013)



3 Markkinointi ja markkinointiviestinta

Markkinointi kasitteena voidaan maaritella useasta nakokulmasta. Yhteista kaikessa
markkinoinnissa kuitenkin on, etta siin& asiakas tarpeineen on kaiken toiminnan keskuksessa
ja silla on tarkoitus herattaa kohderyhman kiinnostus. Nykyaikainen markkinointi vaatii
yritykselta markkinointiin orientoitumista ja kokonaisvaltaisuutta. Tehokas markkinointi
nykypaivana on monikanavaista ja kustannustehokasta. Jotta yrityksen toiminta olisi
mahdollisimman ketterad, yrityksessa ymmarretddn mainonnan, myynnin ja viestinnan

yhdistyminen entistd enemman kiinni toisiinsa. (Hesso, 2015, s. 105)

Markkinointi on yritykselle keskeinen asia. Markkinoinnin avulla tehdaan yrityksen toiminta ja
tuotteet seka palvelut tunnetuksi. Tuotteet tai palvelut eivat valttamatta myy tai potentiaaliset
asiakkaat eivat tieda niista, jos niita ei osata markkinoida. Markkinoinnissa tarkeaa on tieto
siitd, missa asiakkaat ovat ja mita he haluavat ostaa. Markkinoinnin avulla kasvatetaan
oman yrityksen ja tuotteiden arvoa verrattuna Kilpailijoihin. (Bergstrom & Leppéanen, 2015, s.
21-23)

Yritystoiminnassa kannattavat asiakassuhteet ovat kaiken ydin. Markkinointiajattelu pitaa
tehda pitden asiakkaat sen keskitssa. Markkinointiviestintad pidetaan yhtena markkinoinnin
kilpailukeinoista. Markkinointiviestinnalla luodaan, kehitetdan ja yllapidetaan erilaisia
vuorovaikutussuhteita. Markkinointiviestinnalla on erityinen rooli etenkin palvelujen

markkinoinnissa. (Isohookana, 2007, s. 35)

Siksi tassa opinnaytetydssa tehdyt toimenpiteet tehdaén pitaen erityisesti mielesséa
markkinointiviestinta ja vuorovaikutussuhteet asiakkaisiin ja muihin toimijoihin.
Markkinointiviestintda suunnitellessa tulisi olla tiedossa yrityksen markkinoinnin tavoitteet

seka markkinoinnin kohderyhma (Isohookana, 2007, s. 102).



4 Digimarkkinointi

Digitaalinen markkinointi, tutummin digimarkkinointi, tarkoittaa digitaalisten alustojen
hyddyntamista markkinointiin. Markkinointia voidaan tehda verkkosivuilla, sahkdpostissa,
hakukoneissa, sosiaalisessa mediassa ja erilaisissa mobiilisovelluksissa. (Lahtinen ym.,
2022, s. 17)

Digitaalinen markkinointi on kannattavaa, koska digimaailmassa yritys ja asiakas pystyvat
kdymaan keskendan dialogia ja nain ollen kokevat toimivansa yhdessa. (Kananen, 2018, s.
18)

Digimarkkinoinnin aikakautena markkinoinnin toimenpiteiden vaikutuksen voi nahda pitkalti
reaaliajassa. Perinteisemmassa markkinoinnissa mainos voitiin esimerkiksi painaa lehteen,
mutta ei tiedetty yhtaén, ketkd sen nakivat tai kehen se tehosi. Digimarkkinoinnin isoimpia
hyotyja on esimerkiksi se, etta markkinointi voidaan kohdistaa ennalta maaratylle

kohderyhmalle ja sen saavutettavuus on mitattavissa nopeammin. (Kananen, 2018, s. 13)

My@6s vuorovaikutus on yksi merkittdvimmista hyddyista digimarkkinoinnissa. Digimarkkinointi
tuo yritykselle lisda nakyvyytta ja laajentaa markkinoita. Digimarkkinoinnilla voidaan
vahvistaa yrityksen kilpailuetua. Kayttamalla digimarkkinointia markkinoinnissaan, yrityksella
on mahdollisuus tavoittaa uusia asiakkaita ja kohderyhmia. Myds vanhojen ja nykyisten
asiakkaiden kiinnostusta voidaan lisata. Digimarkkinointi tuo yritykselle mahdollisuuden
saada tarkempaa tietoa kohderyhmasta ja seurata markkinointia digitaalisista kanavista

saadun datan avulla. (Komulainen, 2023, s. 31)

Digitaalisten kanavien avulla kuluttajilla on enemman tuotteita ja palveluja, joista valita.
Digimarkkinoinnin lisdannyttya toki myos kilpailu on kasvanut. Digikanavien avulla voi
kuitenkin helpommin paasta kasiksi yritysta koskevaan tietoon, jolloin asiakas I0yt&aa juuri

itselleen sopivan yrityksen. (Lahtinen ym., 2022, s. 68)



5 Sosiaalisen median markkinointi

Sosiaalinen median eli yhteisopalveluiden kayttd on kasvanut suuresti. Nuorista lahes kaikki
ovat mukana jossakin yhteisOpalvelussa. Yrityksetkaan eivat voi enaa valtella sosiaalisen
median roolia markkinoinnissa. Sosiaalinen media on nykyaan oikeastaan markkinoinnin
tarkein tyokalu. Lahes kolmasosa koko maailman vaesttsta kayttda sosiaalista mediaa, joten
sen kayttd on myaos yritykselle tarkeda. (Kananen, 2018, s. 15 & 24)

Sosiaalisen median markkinointi, tutummin somemarkkinointi, on lyhyesti organisaation
itsensé seka sen tavoitteiden ja tuotteiden tuomista esiin sosiaalisen median eri kanavissa.
Kaikki somendakyvyyteen liittyva on somemarkkinointia. Sen ei tarvitse olla sanansa
mukaisesti mainontaa, vaan kaikenlainen néakyvyys, tuotteiden ja palveluiden seka itsensa
esittely on somemarkkinointia. Somemarkkinointiin ei tarvitse valttamatta kayttaa edes rahaa,
useat sosiaalisen median kanavat ovat ilmaisia. Somekanavissa voi kuitenkin tehda myos

maksettua mainontaa ja se on yleista etenkin isommilla yrityksilla. (Virtanen, 2020, s. 12)

Sosiaalisessa mediassa yleisesti kaytettyja kanavia ovat esimerkiksi Facebook, Instagram,
Twitter, Snapchat, Youtube ja Tiktok. Naita sovelluksia on mahdollista kayttaa puhelimella ja
muilla mobiililaitteilla. Osaan on paasy myaos tietokoneelta. Sosiaalisen median kanavien
suosio muuttuu jatkuvasti. Erilaisia markkinoinnin alustoja siis tulee ja menee, minka vuoksi
yrityksen kannattaakin kehittdd kayttoonsa sellaiset markkinoinnin perusmallit, jotka
soveltuvat myds muihin alustoihin. (Virtanen, 2020, s. 15-20)

5.1 Sisaltomarkkinointi

Uudessa digitaalisessa markkinointiviestintdymparistossa parjatakseen, yrittajan taytyy
tuottaa myds sisaltéa eika vain mainoksia. Esimerkiksi sosiaalisen median kanavissa taytyy
olla lasna ja ymmartaa, mika juuri kyseisen yrityksen yleis6a voisi kiinnostaa.
Sisaltdmarkkinointi on moderni tapa tehda markkinointiviestintdd. (Rummukainen ym., 2019,
s. 21)

Sisaltdmarkkinointi tarkoittaa termin& markkinointiviestintdd, joka perustuu asiakkaan
mielenkiinnon kohteisiin ja se on suunniteltu asiakkaan tarpeista. Sisaltdmarkkinointia
kaytetaan suurimmilta osin digitaalisissa kanavissa. Hyvin toteutetulla siséaltdmarkkinoinnilla

voidaan parantaa brandin nakyvyytta ja saada brandi nayttdmaan hyvalta.



Sisaltémarkkinoinnilla luodaan asiakkaalle kiinnostus yritykseen ja brandiin, ennen kuin

yritetaan valttamatta edes myyda vield mitaan. (Rummukainen ym., 2019, s. 33)

Sisaltdmarkkinointia tarvitaan luomaan yritykselle keinoja vastata asiakkaiden tarpeisiin ja
oppia niista. Sisaltomarkkinointi onkin tehokas keino markkinointiviestintaan ja toimimiseen

juuri niissa kanavissa, joita asiakkaatkin kayttavat. (Rummukainen ym., 2019, s. 33)

Hyva asiakaskokemus on erityisen tarkedé asiakkaan sitoutumisen vuoksi. Nykypaivan
asiakkaille tarkeaa on loytaa yrittajan oma juttu. Sisaltémarkkinoinnin merkitys siis kasvaa
nopeasti. Omasta yrityksesté saa asiakkaalle merkityksellisen esimerkiksi jakamalla
itsestaan ja yrityksen taustasta enemman tietoa, keskittymalla nykyaikaisiin trendeihin seka
kehittamalla sisaltédan koko ajan. Tarkeaa on myds julkaisutiheyden pohtiminen, koska
nykydan ihmiset eivat jaksa keskittyd lukemaan samoja asioita ja katselemaan julkaisuja
koko paivaa. Nykyaan siis hieman vahemman on enemman. On tarkeaa tarkastella omien

kuvien ja siséltdjen toimivuutta. (Komulainen, 2023, s. 93)

5.2 Instagram markkinointikanavana

Instagram on yksi suosituimmista sosiaalisen median alustoista. Instagram on ilmainen ja
siten hyddyllinen my6s yrityksille. Instagramissa kayttajat luovat sisaltéa kuvien ja videoiden
avulla seka seuraavat muita kayttajia ja heidan julkaisujaan. Kuvia ja videoita voidaan jakaa
seka julkaisujen etta tarinoiden muodossa. Julkaisuun voi kirjoittaa kuvatekstin seka siihen
voidaan lisdta myds sijainti tai merkita muita kayttajia. Yksi suosittu osa Instagramia ovat
tarinat, joihin voi lisata kuvia ja videoita. Ne nakyvét profiilissa 24 tunnin ajan, jonka jalkeen
ne voi lisata myos kohokohtiin, jolloin ne nakyvat siella jatkossakin. Tarinaan voi lisatd myos

tekstia, tarroja, filttereita, musiikkia seka linkkeja. (Sinivaara, 2020)

Instagramin erikoisuus on avainsanoissa eli hashtageissa. Hashtagit alkavat #-merkilla ja sita
klikkaamalla nédkee helposti muut samalla tunnisteella tehdyt julkaisut. Paikallisesti
palveluntarjoajan kannattaa kayttaa hashtagina oman paikkakunnan nimea ja esimerkiksi
ammattiin liittyvid sanoja. Nain muut toimijat ja potentiaaliset asiakkaat I6ytavat sinut
helpommin. Hashtageja voi my6s seurata, jolloin sinulle ndkyy sdanndllisesti kaikki kyseisella
hashtagilla julkaistut sisallot. Yrityksella kannattaa olla oma kaytésséa oma hashtag, jonka alle

voi julkaista omaa siséltda. (Virtanen, 2020, s. 23)



Sovellusta kayttaa kuukausittain yli miljardi kayttajaa.

Instagram on helppokayttdisyyteensa ja suosionsa vuoksi hyva alusta yrityksille. Yrityksen
kannattaa luoda Instagramiin yritystili, jonka avulla se voi toteuttaa kohdennettua mainontaa
ja saada kayttoonsa dataa seuraajistaan seka julkaisujen tavoitettavuudesta. Yritystili on
helppo ottaa kayttoon. Instagram on yritykselle kannattava ja hyddyllinen tydkalu. (Sinivaara,
2020)

5.3 Facebook markkinointikanavana

Facebookilla on paljon kayttdjia ympari maailmaa seka myds Suomen sisalla. Facebookin
kayttajien keski-ika kuitenkin kasvaa koko ajan, joten sen markkinointipotentiaali on ialtaan
noin kolmekymppisissé ja vanhemmissa. (Virtanen, 2020, s. 15)

Facebook on kanavana vahva monipuolisen siséllon vuoksi, sinne voi julkaista kuvia,
videoita seka tekstia. Myds tarinoiden kautta voi julkaista. Sisadlté on samankaltaista, mita voi
julkaista my6s Instagramiin. Naiden kahden alustan samankaltaisuus on kasvanut vuosien
varrella ja niitd onkin helppo yhdistelld. Facebookin vahvuus on pidemmissa teksteissa seké
kuvissa. (Virtanen, 2020, s. 16)

Facebookiin voi yrityksena liittya yrityksen sivulla, mutta omaa yritysta voi toki mainostaa
myo6s omalla henkilokohtaisella profiililla. Facebookissa on lisdksi keskusteluryhmia, joiden
kautta on helppoa saada nakyvyytta ja ryhmien kautta voikin hyvin saada oman yrityksen
teemoja ja tuotteita esille. Keskusteluun voi ryhmien sisélla osallistua yrityksen sivun kautta

tai omalla henkilokohtaisella profiililla. (Virtanen, 2020, s. 18-19)

5.4 Sosiaalisen median ja sisaltomarkkinoinnin suunnittelu

Kaikkeen toimintaan yritysmaailmassa kannattaa olla suunnitelma, selvat pAdmaarat ja
tavoitteet. Kun on maéaritelty pd&maara, voi yritys alkaa pohtia keinoja, joilla tama paamaara

saavutetaan. Voidaan sanoa, ettd hyvin suunniteltu on puoliksi tehty. (Hesso, 2015, s. 101)



Markkinoinnin suunnittelu on yritykselle tarkea toimenpide. Se on keskeinen osa yrityksen
strategiaa. Strategia tarkoittaa suunnitelmaa, jonka avulla yritykselle luodaan kilpailuetua ja
jonka avulla yritys saavuttaa liikketoiminnalliset tavoitteensa. Markkinoinnin suunnitteluun
liittyy monia vaiheita. Kun suunnitelma on tehty huolellisesti, se herattaa kysyntaé ja uppoaa
kohderyhmaan. Nykyaan markkinointi on digitaalisesti tehokasta ja sen voi tehda myds
kustannustehokkaasti. Markkinointia suunnitellessa kannattaakin pohtia, haluaako siihen
kayttaa rahaa. (Lahtinen ym., 2022, s. 70-72)

Yrityksen markkinoinnin suunnittelussa tarkeda on tehda hieman markkina-analyysia.
Markkinatilanteen hahmottaminen auttaa suuntaamaan omaa markkinointia ja etsimaan
uusia mahdollisuuksia. Oman paikan I6ytaminen markkinoilla voi auttaa ldytamaan
ylivoimaisen kilpailuedun. Edellakavij6iltd on mahdollista napata vinkkeja ja siksi onkin
tarkeda analysoida kilpailijoita. Kilpailija-analyysin pohjalta voi alkaa pohtia omaa strategiaa.
(Komulainen, 2023, s. 81)

Sosiaalisen median markkinoinnissa liikkeelle voi hyvin lahte& kokeilemalla kanava
kerrallaan. Digimarkkinointistrategia ohjaa toimimaan suunnitelmallisesti. Yrityksen oma
strategian kayttdminen saastaa aikaa ja vaivaa. Sosiaalisen median markkinoinnissa paasee
likkeelle asettamalla selkeat tavoitteet, tunnistamalla kohderyhman, aloittamalla pienesti yksi
somekanava kerrallaan, kokeilemalla erilaisten julkaisujen voimaa, seuraamalla mahdollisia
tuloksia ja tekemalla konkreettisen markkinointisuunnitelman. Oikean kanavan |6ytaminen
helpottaa asiakkaiden léytamista eli kannattaa ottaa huomioon, mita kanavia juuri sinun
kohderyhmasi kayttaa. Suunnitelman markkinointiin voi tehda esimerkiksi vuositasolla.

Tavoitteiden kannattaa olla tarpeeksi selkeitd. (Komulainen, 2023, s. 83-87)

Sisaltdmarkkinoinnin suunnittelussa on tarkeaa tutkia mita kilpailijat tekevat, luoda hy6dyllista
siséltdéa, koukuttaa asiakkaita luomalla houkuttelevaa sisaltoa sekéa pyrkid aitouteen. Kaikki
mieleen tulevat julkaisuideat kannattaa kirjata ylos sisaltokalenteriin. Julkaisemalla
saanndllisesti kiinnostavaa ja erilaista sisaltda saat asiakkaat pysyméaan kiinnostuneina.
Omasta yrityksesta kannattaa tehdé asiakkaille merkityksellinen pyrkimalla luomaan

laadukasta ja trendikasta sisaltéa. (Komulainen, 2023, s. 95)
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6 Kehittdmisprosessi

Yritys on vasta aloittelemassa toimintaansa ja tarvitsee apua markkinointiin, etenkin
sosiaalisessa mediassa. Keskusteluissa toimeksiantajan kanssa esiin on tullut tarve selvittda
kilpailijoiden toimintaa ja I0ytaa keinoja lisata yrityksen nakyvyytta sosiaalisessa mediassa.
Toiveissa oli mm. sisaltokalenteri julkaisuille sek& ohjeita markkinointiin sosiaalisen median

kanavissa

Toimeksiantaja itse halusi tietyn alustan voidakseen aloittelevana yrittajana aloittaa
markkinoinnin helposti pienin askelin. Toimeksiantajan kanssa keskusteluissa sosiaalisen
median kaytosta Instagram alustana tuntui yrittajalle omimmalta ja aiempaa kokemusta sen
kaytosta loytyi. Liséksi toimeksiantaja koki Instagramin helppokayttbiseksi ja suosituksi.

Kehittamisprojekti paadyttiin rajaamaan Instagram-markkinointiin.

Tavoitteena on Instagramin kautta markkinoida yritysta mahdollisimman tehokkaasti ja
rakentaa markkinointisuunnitelma Instagram-markkinointiin. Markkinointisuunnitelman
suunnitteluun tydssa kaytetaan tutkimusmenetelmana kilpailija-analyysia seka kohderyhman
segmentointia. Menetelma valittiin tyohon siksi, ettd totesimme toimeksiantajan kanssa
kilpailijoiden analysoinnin olevan jarkevin keino aloittelevalle yrittajalle saada omaa

toimintaansa alkuun. Muilta oppiminen on ndin alussa todella kannattavaa.

6.1 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi on sosiaalisen median markkinoinnissa usein kaytetty analyysimenetelma.
Sen avulla voidaan tehda analyysid omaa toimintaa kaynnistettdessa tai kehittdessa.
Kilpailijan vertailulla selvitetaan niiden toimintaa eli miten ne toimivat ja missa ne toimivat.
Taman pohjalta on mahdollisuus oppia ja kehittdd omaa toimintaa. Kilpailija-analyysissa
pyritddn selvittdmaan seuraavia asioita: Ketk& ovat kilpailijoita? Missa sosiaalisen median
yhteiso6issa kilpailijat toimivat? Kuinka paljon tykkaajia kilpailijoilla on eri yhteisGissa? Miten
kilpailijat toimivat eri yhteis6issa? Miten ihmiset reagoivat kilpailijoiden eri toimenpiteisiin?
Analyysin tuloksien avulla tehddédn mahdollisesti muutoksia omaan toimintaan. (Kananen, s.
286-287)

Benchmarking kasitteena tarkoittaa menetelmad, jolla opitaan hyvilta esikuvilta eli vertaillaan

omaa toimintaa toiseen toimialalla menestyvaan yritykseen. Tavoitteena on kerata taitoja ja
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tietoa, jota voidaan kayttaa omassa toiminnassa. Yleensa kehittdmistyo kohdistetaan
johonkin tiettyyn osa-alueeseen, kuten tassa tapauksessa esimerkiksi markkinointiin.
(Vuorinen & Huikkola, 2023, s. 183)

Kilpailija-analyysia varten valittiin kaksi pirkanmaalaista ripsienpidennysalan yritystd, jotka
kayttavat Instagramia paamarkkinointipaikkanaan. Molemmat myds mainostavat palvelujaan
ja vapaita aikojaa Facebookin ripsienpidennysryhmissa. Yrityksista kaytetddn nimia Xja .
Heidan toimintaansa seurataan benchmarkingilla ja sen avulla voidaan saada ideoita omaan
sosiaalisen median markkinointiin. Analyysia tehdessa seurattiin muun muassa julkaisujen
maaraa ja julkaisutahtia, kuvien laatua, visuaalisuutta, hashtagien kayttéa, Instagramin

tarinoiden kayttoa seké olennaisen informaation 16ytymista.

Molemmat yritykset sijaitsevat Tampereella. Vertailuun valittiin tarkoituksella kaksi
keskendan hieman erilaista yritysta. Yritys X on yhden ihmisen yritys, joka tuottaa
ripsienpidennyspalveluita kotonaan ja yritys Y on kahden ihmisen ripsienpidennysyritys, jolla
on oma liiketila. Yritys Y sijaitsee Tampereen keskustassa ja yritys X hieman syrjemmassa
keskustasta. Vertailusta tehtiin alla oleva taulukko. Vertailun perusteella otamme

toimeksiantajayritykselle vinkkeja sosiaalisen median markkinointiin.
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Taulukko 3: Kahden kilpailevan ripsienpidennysyrityksen vertailua

Ripsienpidennysyritysten

1-10X KUUKAUDESSA 1-15X KUUKAUDESSA

El KOVIN AKTIIVINEN, SISALTO HIEMAN

AKTIIVINEN, SISALTO MONIPUOLISTA YKSIPUOLISTA

YHTENAINEN TEEMA JA VARIMAAILMA,

LISANA VIDEOITA YHTENAINEN TEEMA JA VARIMAAILMA

USEITA HASHTAGEJA JOKAISESSA USEITA HASHTAGEJA JOKAISESSA
JULKAISUSSA JULKAISUSSA
ERINOMAINEN ERINOMAINEN

6.1.1 Julkaisutahti

Julkaisutahtia seurattiin takautuvasti noin viimeisen vuoden ajalta. Seurantaa tehtiin vain
Instagramin profiiliin tehdyista julkaisuista, tarinoiden paivittdminen oli seurannassa omana
otsikkonaan. Molemmat seuratut yritykset tekivat julkaisuja vahintaan kerran kuukaudessa.
Yritys X julkaisi paivityksia keskimaarin noin 1-10 kertaa kuukaudessa, yritys Y taas hieman
enemman, 1-15 kertaa kuukaudessa. Yritys X:n julkaisut jakautuivat kuun sisalla eri paiville,
kun taas yritys Y:n julkaisut sijoittuivat paljon samoille paiville. Molemmilla yrityksilla
julkaisujen aktiivisuus hiukan vaihteli eli jotkut kuukaudet olivat hiljaisempia, myds
vuodenaika vaikutti t&hdn. Molemmat olivat aktiivisia niin sanotusti ripsien sesonkiaikoina, eli

keséalla ja l&hellda vuodenvaihdetta.
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Taman perusteella voisimme paatella sopivan julkaisutahdin olevan noin 1-10 kertaa
kuukaudessa. Paadyimme tdméan perusteella toimeksiantajan kanssa noin 4-10 kertaa
kuukaudessa tapahtuvaan julkaisemiseen, jolloin julkaisuja tulisi noin vahintaan kerran

viikossa.

6.1.2 Tarinoiden pdivittdminen

Molemmat vertailtavat yritykset ovat aktiivisia paivittdmaan Instagramin tarinoita. Yritys X:lla
oli aktiivisempaa ja hiukan erilaista sisaltéa, verrattuna yritys Y:n. Yritys X pdivitti tarinoihin
paljon kuvia tekemistaan ripsista, myymistaan tuotteista sekd puhui videolla myo6s arkisia
asioita. Sisaltd oli hanen tarinoissaan huomattavasti rennompaa. Yritys Y keskittyi tarinoissa
[&hinna ripsikuvien paivittamiseen seké vapaista ajoista tiedottamiseen. Molemmat yritykset
jakoivat tarinoissaan myds tarkeét informaatiot, vaikka olisivat julkaisseet asiasta myo6s
julkaisun profiiliin. Talla tavalla tavoitetaan yleensa viimeisetkin asiakkaat, jotka eivat

valttamatta ole nahneet julkaisua. Tarinoita yleensa katsotaan aktiivisemmin.

Tastéa voidaan tehda johtopaétds, etta tarinoiden aktiivinen paivittdminen sitouttaa asiakkaita.
Tarinoita ei tarvitse tehda joka paiva, niin ei tee kumpikaan kilpailevista yrityksista. Mutta
hyva olisi julkaista jotain esimerkiksi muutaman kerran viikossa. Tarinoissa voidaan kayttaa

rennompaa materiaalia.

6.1.3 Laatu javisuaalisuus

Yritykset X ja Y ovat panostaneet kuviensa laatuun, seka julkaisuissa etta tarinoiden puolella.
Heilla on yhtendinen teema kuvien tyylissa ja vareissa. Yritys X nayttaa kayttavan
jonkinlaista pehmentéavaa muokkausta kuviin, yritys Y pitdd kuvat luonnollisina. Yrittgjilla on
selkeasti taitoa ja visuaalista silmaa, molempia yrityksia yhdistaa rauhalliset savyt kaikissa
kuvissa ja julkaisuissa. Yritys X julkaisee tililleen lisaksi my6s videoita, yritys Y ei. Videot

luovat laheisempaa yhteytta tekijaan.

Toimeksiantajayritys voisi taman vertailun perusteella kayttaa tilillaan yhtenaisia savyja.
Savyn kannattaa olla rauhallinen ja hillitty, jolloin tilille saataisiin harmoniaa. Tili&, jonka savyt
ja varit on tarkkaan harkittu, on kayttajaystavallista selata sekd myo6s potentiaaliset asiakkaat

kiinnittavat siihen huomiota.
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6.1.4 Hashtagien kaytto

Hashtagien eli avainsanojen kaytt6a sivuttiin Instagramin esittelyssa. Hashtag voi olla
oikeastaan mika vaan, mutta yrityksen kannattaa yksiloida itselleen myds jokin oma
avainsana. Yritykset X ja Y kayttavat kaikissa julkaisuissaan hashtageja. Yleisia avainsanoja
heilla olivat esimerkiksi #ripsettampere, #ripsienpidennykset, #ripsienpidennyksettampere ja

#volyymiripset. Nama ovat yleisia ripsiavainsanoja Tampereella.

Tasta voidaan tehda paatelma, ettd hashtagien kayttd kannattaa ja sitd kautta muun muassa
potentiaaliset asiakkaat voivat l6ytaa yrityksen. Instagramin avainsanat ovat yksi hyva keino
etsia tietyn alueen tekijoitéa. Hashtageissa kannattaa mainita ainakin tuote tai palvelu, mita

tekee seka paikkakunta.

6.1.5 Olennaisten tietojen saatavuus

Yrityksilla X ja Y on molemmilla helposti saatavissa Instagram-tililla&n osoite, ohjeet liikketilan
l[oytamiseen seka varausjarjestelma. Molemmilla yrityksilla on helppo varata aika suoraan
nettiajanvarauksesta, josta nakee kaikki vapaat ajat helposti. Myds hinnastot ovat saatavilla
suoraan heidan Instagram-kohokohdistaan. Hinnat nakyvat myés ajanvarausjarjestelmasta.

Vaikka vertailtavista yrityksista yritys X tekee toita kotonaan, hanella on silti nakyvilla kadun
nimi ja numero. Han ei ole maininnut tarkkaa asunnon numeroa tai muita tunnistetietoja,
vaan pelkan talon numeron. Tama on jarkevaa kotona tekevalle yrittajalle turvallisuuden
vuoksi. Aina on hyva mainita vahintdan missa osassa kaupunkia tai kuntaa tekee, jotta
asiakkaat voivat paattaa onko sijainti heille sopiva. Yrityksella Y taas on liiketila, johon |6ytyy

tarkka osoite seka kulkuohjeet.

Toimeksiantajayrityksen kannattaa mainita Instagram-profiilissaan ainakin kunta, jossa tekee
sekd mahdollisesti kaupunginosa. Osoitetta ei ole pakko julkaista tarkkaan, vaan sen voi

antaa asiakkaalle ajanvarauksen yhteydessa.

6.2 Kohderyhman segmentointi

Markkinointisuunnitelmaa tehdessa on tarkeada rajata markkinoinnin kohderyhmaé. Ennen
markkinoinnin suunnittelua on tarkeéaa tehda segmentointia, eli kartoittaa markkinoita ja sita,

minne ja kenelle markkinoinnin resurssit suunnataan. Segmentti tarkoittaa jonkin isomman
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kokonaisuuden osaa. Markkinoinnissa segmentointi voi tarkoittaa jonkin isomman
asiakasryhman jakamista joksikin tietyksi, pienemmaksi, ryhmaksi, esimerkiksi ian,
sukupuolen tai ostokayttaytymisen mukaan. Talle tietylle ryhmalle voidaan nain kohdistaa

yksil6llisempi markkinointi. (Nieminen, 2022)

Tassa tydssa segmentoimme asiakasryhman, jolle kohdistamme markkinoinnin, sukupuolen,
ian ja paikkakunnan mukaan. Tilastokeskuksen mukaan lahes kaikki alle 45-vuotiaat
seuraavat sosiaalista mediaa. Eniten sosiaalista mediaa seuraavat 15—-24-vuotiaat tytot, el
naiset seuraavat sosiaalista mediaa hieman miehia aktiivisemmin. Sosiaalisen median
palveluista Facebook ja Instagram olivat suosittuja. Esimerkiksi 15—-24 vuotiaista lahes

yhdeksan kymmenesta kaytti Instagramia. (Tilastokeskus, 2021)

Markkinoinnin kohderyhmaéksi valikoitui 19—29-vuotiaat naiset. Aiemman Tilastokeskuksen
tiedon mukaan eniten sosiaalista mediaa kayttavéat osuvat tuolle ikavélille. Lisédksi samaa
ikéluokkaa edustavana opinnaytetydn toimeksiantaja itse totesi tdméan ikaluokan naisten
olevan kohdeyritykselle todennéakdisimpia asiakkaita. Tilastokeskuksen julkaisussa puhuttiin
15-24 vuotiaista, mutta halusimme rajata ikdryhmaa ylemmas. Toimeksiantaja ei halua
tehda ripsienpidennyksia alle taysi-ikaisille nuorille, joten nostimme kohderyhman ikarajaa

hieman ylemmas.

Markkinointia pohtiessa on tarke&a yrittda ymmartaa omaa asiakaskuntaa paremmin.
Tarkeitd kysymyksia ovat esimerkiksi keita he ovat, mista pitavat seka mita tarvitsevat. Nain
kohdennetaan markkinointia. Kohderyhman avulla voi suunnitella markkinoinnin sisaltéa el
nuorten naisten olevan kohderyhmana, voi sosiaalisen median markkinoinnissa kayttaa
nuorekasta sisaltda. Markkinoimalla oikein, voi auttaa luomaan kilpailuetua seka ndin ollen

parantamaan asiakkaiden pysyvyytta. (Nieminen, 2022).

lan ja sukupuolen liséksi rajasimme kohderyhmaa paikkakunnan perusteella. Koska yrittdja
tekee toita kotonaan kotikunnassaan, oli helppo ajatella oman paikkakunnan naisien olevan
potentiaalinen kohderyhméa. Lempaalan kunnassa on Tilastokeskuksen mukaan yhteensa
1117 ikaluokkaan 19-29 vuotta kuuluvaa naista (Tilastokeskus, 2023). Eli pelkdstdan omasta
kunnasta loytyy yritykselle potentiaalisia asiakkaita. lat jakautuvat tasaisesti, kuten alla

olevasta taulukosta huomaa.
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Taulukko 4: Lempadalan vaestoa rajattuna kohderyhmamme mukaan

Vaesto 31.12. muuttujina Alue, lkd, Sukupuoli, Vuosi ja Tiedot

Naiset
2022
Vaesto 31.12.
Lempaala
19-24 528
25-29 589

6.3 Markkinoinnin kehittamistoimenpiteet

Kilpailija-analyysin ja benchmarkingin avulla totesimme aktiivisen paivittamisen olevan
hyodyllistd. Tasaiseen tahtiin tehdyt julkaisut pitavat katsojan mielenkiintoa ylla. Saman
paivan aikana ei kannata julkaista liikaa, vaan julkaisut kannattaa hajauttaa eri paiville.

Tarinoita kannattaa paivittaa useammin, ne hyppaavat etusivulla paremmin katsojien silmille.

Aloitteleva yrittaja haluaa tuoda uudelle yritykselle nakyvyytta seka luoda mielikuvaa.
Tekemalla julkaisuista oman nakoéisid, luodaan yritykselle sen avulla omannakdista brandia.
Na&in tekevat esimerkiksi kilpailija-analyysin yritykset, heilla molemmilla on omalaatuinen
siséltd seka visuaalisesti etta sisallollisesti. Toisella yrityksella oli tarinoissaan paljon videoita,
missa han itse puhui ja esimerkiksi esitteli tuotteita. Tasta otamme vinkkeja kohdeyrityksen

markkinointiin.

Markkinoinnin tehtéavana on yleensa luoda yritykselle myyntia. Aloittelevana yrityksena
tavoitteena on l6ytaad uusia potentiaalisia asiakkaita ja nain ollen lisata asiakasmaaraa eli
lisata myyntid. Lisaksi tavoitteena on ennen kaikkea saada yrityksen Instagram-sivu
mahdollisimman helppokéyttdiseksi ja sellaiseksi, missé kaikki tiedot ovat saatavilla.
Sisaltdmarkkinointia tekemalld saadaan asiakkaita kiinnostumaan yrityksesta seka pitAmaan
yritysta laadukkaana. Sisallén on hyva olla helppokayttoista ja kaikkien tietojen olla
saatavilla. Vertailtavilla yrityksilla molemmilla oli kaikki tarvittava tieto Instagramin sivulla

suoraan.
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Toimeksiantajan toiveiden, teorian seka kilpailija-analyysin avulla rakensimme yrittgjalle
markkinoinnin vuosisuunnitelman Instagramiin sekéa tarvittaessa Facebookiin, valmiin

julkaisupohjan sekéa vinkkeja kohderyhman tavoittamiseen.

6.3.1 Markkinoinnin vuosisuunnitelma

Laadimme vertailun ja toimeksiantajan toiveiden perusteella taulukkomuotoisen
vuosisuunnitelman sosiaalisen median markkinoinnin suunnitteluun. Vuosisuunnitelmassa
huomioidaan niin uudet kuin jo olemassa olevat asiakkaat. Asiakkailta aiemmin saadun
palautteen perusteella yrittdja pitda tarkedna jo olemassa olevien asiakkaiden huomioimista

tarjouksilla.

Yritt4ja toivoi vuosisuunnitelman pohjaavan kalenteriin seké juhlapaiviin. Valmiista
suunnitelmasta hén voi poimia itselleen ja omalle yritykselleen sopivat juhlapaivat ja tavat
tuottaa markkinointisisaltoda. Suunnitelmasta yrittdja nakee helposti ja nopeasti tulevat
juhlapaivat, ja millaista markkinointia siihen ajankohtaan on ajateltu. Selked suunnitelma
saastaa yrittdjan aikaa. Suunnitelmassa huomioidaan eri vuodenajat. Tavoitteena on luoda

hyvaa mielta seka yllattaa asiakkaat tarjouksilla seka tietoiskuilla.

Yrittajasta itsestdan tehdddn myos paivityksia. Joka kuukausi yrittaja paivittdd uusia
ripsikuvia seké& ennen ja jalkeen -kuvia, néin potentiaaliset uudetkin asiakkaat nakevét heti
mita kaikkea ja millaista kadenjalke& on tarjolla. Suunnitelma on Microsoft Wordissa, jossa
sitd on helppo paivittaa tarpeen mukaan. Suunnitelman avulla varmistetaan, etta yleiset
juhlapaivat huomioidaan seka markkinointi olisi monipuolisempaa, kuin vain pelkat kuvat

ripsistd. Suunnitelmaa on helppo péaivittaa vastaamaan alan muuttuvia trendeja.

Yrittaja itse kertoo aikovansa markkinoida lahinna Instagramin kautta. Paivityksia on tarkoitus
tehda 4-10 kertaa kuukaudessa, riippuen tilanteesta. Tavoitteena on ainakin yksi paivitys
viikon sisdén. Nain saadaan saanndbllinen ja tavoitteellinen markkinointi toteutumaan. Yrittaja
ei halua toteuttaa paivittain tapahtuvaa paivittamista Instagramiin tai muuhun sosiaaliseen

mediaan.

Suunnitelmaan on luotu paivitysideoita my6s muusta kuin paatuotteesta eli
ripsienpidennyksista. Talla pidetaan ylla seuraajien mielenkiintoa seka kerrotaan yrittajasta ja
hénen elamastaan sopivissa maarin. Yrittdjan on helppo hallita sitd, paljonko hén itsestaan

kertoo. Pyrkimyksena on luoda tunnelmaa muustakin, kuin vain asiakassuhteesta. Riittavan
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aktiivisella markkinoinnilla, tuotearvonnoilla, kampanjoilla ja alennuksilla pyritaan pitAmaan jo

olemassa oleva asiakaskunta seka hankkimaan myds uusia asiakkaita.

Markkinoinnin avulla sitoutetaan asiakas niin, etta han haluaa tulla toistekin ja on tyytyvainen
pieniin lisdbonuksiin, kuten arvonnat ja alennukset. Nama viela hyvan tyonjaljen lisaksi.
Kuvilla luodaan tilille hyvaa tunnelmaa seka vedotaan tunteisiin. Huomioidaan paivityksissa
yrittdjan brandi huolellisena ja laatutietoisena yrittdjana, joka pitdd huolta asiakkaistaan ja
heidan terveydestaan. Vuosisuunnitelma kokonaisuudessaan l6ytyy tAman opinnaytetyon

liitteena.
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6.3.2 Visuaaliset mallipohjat

Yrityksen Instagram-profiilista halutaan luoda selkea ja kaunis, joka viestii siisteytta ja
ammattitaitoa. Visuaalisen suunnittelun tueksi suunniteltiin mallipohja, jonka avulla on helppo
alkaa rakentamaan julkaisun tekoa lisaamalla mieleisensa tekstit ja kuvat. Nain saadaan
rakennettua yritykselle halutunlaista bréndia julkaisujen ollessa visuaalisesti samankaltaisia.
Julkaisujen visuaalinen ilme kiinnittd& katsojan huomiota ja saa potentiaalisen asiakkaan

tutkimaan profiilia lisaa.
Pohjaa voidaan kayttaa esimerkiksi vuosisuunnitelmassa olevan valmiiksi suunnitellun
julkaisun tekoon. Se helpottaa yrittdjan tyotd, saastaa aikaa ja vaivaa, kun ei tarvitse

suunnitella aina uutta pohjaa.

Kuva 1: Valmis julkaisuesimerkki

Alennus kaikista 12.2-18.2 vililld varatuista uusista ripsistd, seki
ripsihuolloista|
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6.3.3 Hashtagit ja Facebook-ryhmaét

Valmiiden julkaisuideoiden liséksi on pohdittu keinoja tavoittaa juuri yrityksen tiettya
kohderyhméaa. Keinoja juuri Lempaalan kunnan asukkaiden kohtaamiseen voisivat olla
esimerkiksi Instagramin sisallon myota hashtagien kaytto. Kilpailija-analyysissa todettiin
kilpailijoiden kayttavan Instagramin julkaisuissaan hashtageja, joissa lukee esimerkiksi
#ripsettampere. Toimeksiantajan suositellaan Instagramissa lisddvan hashtageja julkaisuihin,
esimerkiksi #ripsetlempadald, #lempaala, #ripsienpidennyksetlempdaald. Nain voimme
saavuttaa sellaisia asiakkaita, jotka etsivat ripsienpidennysten tekijaa Lempaalasta.
Selaamalla hashtagin alla olevia kuvia, han térmaa juuri taman yrityksen kuviin. Lisaamalla
hyvia ja laadukkaita kuvia, voi potentiaalinen asiakas valikoida joukosta juuri kyseisen

yrittédjan kuvan.

Toinen keino Lempé&éaléan asukkaiden huomion kiinnittdmiseen on Facebookin ryhmaét.
Facebookista |0ytyy paikkakuntien omia ryhmia seka esimerkiksi ripsienpidennyksien omia
ryhmi&a. Naihin ryhmiin julkaisuja lisaamalla yrittaja pystyy mainostamaan esimerkiksi juuri
Instagram-tilidan, josta I0ytyy kaikki tiedot. Facebookiin ei tarvitse tehda yritykselle omaa
sivua, vaan myos omalla henkilokohtaisella kayttajalla voi kommentoida ja luoda julkaisuja.

7 Johtopaatokset

Digitaalinen markkinointi on yritykselle tarkeda. Toimiva markkinointi etenkin sosiaalisessa
mediassa on pienyritykselle elinehto. Tarkoituksena opinnaytetytta aloittaessa oli auttaa

nuorta yrittajaa markkinoinnin aloittamisessa.

Opinnaytetydn tutkimuskysymykset olivat ”"Miten tuoda pienta aloittelevaa yritysta
tehokkaasti esille sosiaalisessa mediassa?” ja "Mitka ovat hyvia ja tehokkaita sosiaalisen
median kanavia toteuttaa markkinointia?”. Eli tarkoituksena oli selvittda juuri télle yritykselle
parhaimmat keinot tehd& sosiaalisen median markkinointia. Yrittdja halusi konkreettista
materiaalia, jotta markkinointi olisi jatkossa mahdollisimman helppoa. Tehokkaita kanavia

pohdittiin yrittdjan oman mielenkiinnon mukaan.

Markkinoinnin suunnittelua lahdettiin pohtimaan teorian ja sek& kilpailijoiden analysoinnin
kautta. Kilpailijoita analysoimalla saatiin konkreettisia vinkkej&, miten markkinointia ja sisaltda

kannattaisi alkaa tehdd. Analysointiin ja vertailuun valittiin kaksi 1-2 hengen ripsiyritysta,
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jotta saatiin mahdollisimman vertailukelpoista materiaalia. Liséksi markkinoinnille paatettiin
kohderyhma, jonka mukaan markkinointia tehdaan. Kohderyhma vaikuttaa sisallon

luomiseen seké kanaviin.

Taman tyon tuotoksena tehtiin konkreettinen sisaltdsuunnitelma ja valmiita
julkaisuehdotuksia, joista voi valita haluamansa. Teimme my6s yhden valmiin julkaisupohjan,
jota muokkaamalla yritys saa visuaalisen Instagram-tilin, kun on kaytetty tiettyja vareja ja

fontteja. Lisaksi yrittdjalle annettiin ehdotuksia juuri tietyn kohderyhman tavoittamiseen.

Johtopaatoksena todetaan, etta pienen aloittelevan yrityksen markkinoinnin aloittaminen on
helppoa ja vaivatonta. Sosiaalinen media markkinointialustana tuo yrittajalle vapautta ja
rentoutta markkinointiin. Markkinoinnin tehokkuutta yrittdja voi mitata seuraamalla
katselukertoja, kommenttien ja tykkaysten maaraa seka hyddyntamalla esimerkiksi
Instagramin yritystilin toimintoja. Tehokkuuden voi huomata myds ajanvarauskalenterista, jos
varauksia tulee enemman kuin ennen. Silloin voi todeta markkinoinnin onnistuneen ja

potentiaalisten asiakkaiden kiinnostuneen yrityksesta.

Jatkossa yrittdja voi halutessaan alkaa toteuttaa esimerkiksi maksullista mainontaa ja
seurata sita erilaisten statistiikkojen avulla. Instagramilla itsellddn on jo hyvia keinoja ja

tyokaluja seurata oman tilin toimintaa.

8 Pohdinta jatoimeksiantajan palaute

Ty6téd aloittaessa suunnittelu oli pitka prosessi. Piti miettid, mita kaikkea haluaa tyéhén
sisallyttaa sekd millainen tyo palvelee toimeksiantajaa mahdollisimman hyvin. Tamén tyén
avulla saatiin kuitenkin toimeksiantajalle kirkastettua markkinoinnin perusteet seka ylipgataan
markkinoinnin aloittaminen. Aloittelevalle yrittajélle se voi olla isokin haaste. Tasta eteenpain
han pystyy itse jatkamaan markkinointia siita, mistéa olemme aloittaneet ja siirtymaan

haastavampiin alustoihin halutessaan.

Alkuun pohdin aihetta ehka liiankin laajasti, mutta paatettyani rajauksen, alkoi kirjoittaminen
jo sujua. Oli hyva, ettd en paattanyt esitella tydssa liian montaa sosiaalisen median kanavaa,

vaan tein yleispatevan suunnitelman, jota voi hyddyntaa Instagramiin ja Facebookiin.

Ty6té aloittaessa en ollut itse tehnyt varsinaisesti kdytanndssa mitdan sosiaalisen median
markkinointia, ainoastaan tietoa oli markkinoinnin perusteista ylipaataan opintojen kautta,

seké sosiaalisen median eri kanavien tytkaluista. Perehdyinkin tehdessa mielestani hyvin
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ainakin Instagramin saloihin ja opin lisdd markkinoinnista. Opinnaytetyon tekeminen oli
todella opettavaista ja mielenkiintoista. Uskon toimeksiantajan saavan tyostani hyvia vinkkeja

ja apuvalineita.

Hauskinta tyon tekemisessa oli konkreettisten kuvien ja taulukoiden suunnittelu ja tyon
visualisointi sitd myota. Toimeksiantaja antoi tyostéd ja sen lopputuloksesta palautetta, joka

on alla suorana lainauksena;

” Yhteisty6 Markkinointisuunnitelmaa tehdessa sujui erittéin hyvin. Toiveena oli 16ytaa selkea
linjaus siihen, miten ja missa yritysta kannattaa lahted mainostamaan ja koen, etta tassa
onnistuttiin. Toiveitani markkinointialustan suhteen kuunneltiin ja pyrittiin siihen, etta
suunnitelmassa olevia kohtia olisi helppo lahteé toteuttamaan. Vuosisuunnitelmassa
huomioidaan hyvin vuodenajat ja juhlapaivat, seka naihin liittyvat monet mahdollisuudet
markkinoinnissa. llman suunnitelmaa voisi osa mahdollisista juhlapaivista helposti unohtua
kiireen keskella. Suunnitelma auttaa myds muistuttamalla etukéteen, jos yritykselle taytyy
tehda hankintoja esimerkiksi arvontoihin.

Valmis suunnitelma nopeuttaa ja helpottaa aktiivisen paivittdmisen yllapitamista, etenkin jos
tuntuu etté on vaikea aloittaa tai ei tieda misté aiheesta voisi julkaista. Koen, etta
suunnitelmassa on laajasti erilaisia ideoita, joilla on mahdollista yllapitaa mielenkiintoa
asiakkaille, seka houkutella myds uusia asiakkaita. Kaikki aiheet ja ideat ovat kuitenkin
tarpeeksi helposti toteutettavissa ja mahdollisia toteuttaa melko pienelld vaivalla. On hyva,

ettd suunnitelmaa on myo6s helppo muokata tarpeen tullen.”

Olen Kkiitollinen hyvasta palautteesta seka tyytyvainen, etta toimeksiantaja piti tyosta ja saa
siitd konkreettisia evaita markkinoinnissa alkuun paasemiseen. Tasta on hyva jatkaa

eteenpain.
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Liite 1. Markkinoinnin vuosisuunnitelma
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Kuvia ripsienpidennyksista
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