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1 JOHDANTO

Sosiaalinen media ja digitaalisuus ovat molemmat olleet jo pitkddn osana lahes jokaisen ihmisen

paivittaista eldmaa. Facebookin julkaisun myétd, vuonna 2006, nykypadivan sosiaalinen media syntyi
ja sen suosio ldhti rajahdysmdiseen nousuun. Nykyaan Facebook on saanut rinnalleen useita muita
suosittuja sosiaalisen median alustoja, joista jokaisella on omanlaisensa kayttotapa ja joita miljardit

ihmiset kayttavat paivittain.

Sosiaalisen median suosio ja laaja kayttdjakunta on myds tuonut uusia mahdollisuuksia yrityksen
markkinointiin. Kasvattamalla omaa nakyvyyttdan ja suosiotaan sosiaalisessa mediassa, voi yritys
|6ytda uusia kohderyhmia ja padsta monien yrityksen tuotteita tai palveluita kaipaavien kuluttajien
tietoisuuteen. Erityisesti yksinyrittdjille seka mikro- ja pienyrityksille sosiaalinen media voi olla paras
mahdollisuus asiakaskunnan kasvattamiseen, koska sosiaalisen median markkinoinnin pystyy tarvit-
taessa hoitamaan kokonaan tai lahes kokonaan ilmaiseksi, jolloin aloittavan yksinyrittajan seka mik-
ro- tai pienyrityksen padomia voi keskittdd muihin osa-alueisiin. Sosiaalisen median markkinoinnin
helppoudesta ja halpuudesta huolimatta Idhes 70% pk-yrityksista eivat kuitenkaan ole hyddyntaneet

tatéd mahdollisuutta omassa markkinoinnissaan (Komulainen 2018, 18 & 118).

Tdssa tutkimuksessa tullaan keskittymaan erityisesti yksinyrittdjiin seka mikroyrityksiin, joiden koko
on maaritetty olevan alle 10 tyontekijaa (yrittajat.fi julkaisuaika tuntematon), silla tyon toimeksianta-
ja, Inkinen Petri tmi, tydllistda vain yrittdjan itsensa. Niin yksinyrittdjand, kuin mikroyrityksissakin
yksilon taidot korostuvat paljon, erityisesti markkinoinnin osalta tietoa ei valttémétta ole saatavilla
yrityksen sisdisesti tai mahdollisesti sosiaalinen media voi olla tuntematon maailma yksinyrittajdlle tai
osalle mikroyrityksen tydntekijoistd, jolloin sosiaalisen median markkinoinnin osalta voi kaivata pal-
jonkin ulkopuolista apua. Erityisesti yksinyrittdjat, joille sosiaalinen media ei ole ennestaan tuttu,
voivat kokea sen omituiseksi alustaksi aloittaa yrityksen markkinointia. Kertomalla sosiaalisen medi-
an hyddyista yritysten markkinoinnissa, voi yha useampi yksinyrittdja seka mikroyritys paasta hel-
pommin mukaan sosiaaliseen mediaan ja |6ytaa sitd kautta uusia asiakkaita sekd mahdollisesti aivan
uusia kohderyhmia. Erityisesti sosiaalisen median markkinointiin keskitytdan tutkimuksen aikana

toimeksiantajan pyynnésta, silla sosiaalinen media on myés toimeksiantajalle tuntematon osa-alue.

Taman tutkimuksen tarkoituksena on I6ytaa toimivia keinoja kerata Inkinen Petri tmi:n sosiaaliseen
mediaan seuraajia, jotta yritys pystyy hyddyntdmaan sosiaalisen median sivustojaan markkinoinnis-
saan. Tavoitteena on mygs selvittda millainen sisaltd yrityksen sosiaalisen median sivustoilla kiinnit-
taa kuluttajien mielenkiinnon ja millaista tietoa he sita kautta haluaisivat saada yrityksesta. Tutki-
muksen alussa kdydaan lapi teoriaa markkinoinnista seka siita, kuinka sosiaalista mediaa yleisesti ot-
taen voidaan hyddyntaa markkinoinnissa. Mybhemmin tutkitaan tarkemmin kerdtyn datan avulla si-

ta, millaista sisaltéa juuri toimeksiantajan osalta olisi hyva luoda sosiaaliseen mediaan.

Tassa tutkimuksena keskitytdan suomalaisten keskuudessa suosituimpien sosiaalisen medioiden ka-
naviin. Tutkimuksessa mainittavat sosiaaliset mediat viittaavat siis paasaantoisesti Instagramiin seka
Facebookiin. Seuraajilla tutkimuksessa tarkoitetaan niitd sosiaalisen median kayttdjia, jotka ovat ty-
kanneet tai seuranneet yrityksen sivustoista ja saavat taten ilmoituksia yrityksen uusista paivityksis-

ta.
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2 MARKKINOINTI

Yrityksen markkinointi on yksi tarkeimpia osa-alueita yrityksen toiminnassa. Markkinointi on tapa
tuoda yrityksen toimintaa esille potentiaalisille asiakkaille ja kertoa, mitd hyotya yrityksen palveluista
tai tuotteista on kuluttajalle. Ilman toimivaa markkinointia yrityksen toiminta ei padse kasvamaan ei-
kd potentiaaliset asiakkaat I0yda yrityksen palveluiden aarelle.

Pienten ja keskikokoisten yritysten markkinoinnissa ei kannata haukata liian isoa palaa kerrallaan.
Hallitsemalla markkinoinnista pienemman osuuden, saa aikaan parempia tuloksia, kuin yrittamalla
likaa ja hoitamalla laaja-alaisempaa markkinointia hieman puoliteholla. Hyvéna pohjana PK-yritysten
markkinoinnille voi pitda esimerkiksi Jerome McCarthyn kehittdmaa markkinointimixid (Puranen,
2018).

2.1 Markkinointimix

McCarthyn kehittdman markkinointimixin peruselementtina toimii 4P:ta. Nama ovat product, price,
place ja promotion, suomennettuna siis tuote, hinta, myyntipaikka tai saatavuus sekéd markkinointi-
viestintd. Pienten ja keskikokoisten yritysten osalta jo ndiden hallinta auttaa markkinoinnin suunnit-
telussa seka toteutuksessa. Markkinointimixin, eli ndiden 4P:n pohjalta on kehitetty muitakin, laa-
jempia versioita, kuten esimerkiksi 7P:n kokonaisuus, joissa aiemmin mainittuihin on lisatty 3 P:ta:
people, physical evidence sekd process, suomennettuna ihmiset, fyysiset merkit seka prosessit. (Pu-
ranen, 2018)

Pienten ja keskikokoisten yritysten kannattaa joka tapauksessa aloittaa pohtimalla neljaa ensimmais-
ta P:td ja miettida muiden lisédmista vasta mybhemmin, kun markkinointi neljan P:n avulla on jo

luontevampaa.

Yrityksen markkinoinnin jakauma

4 Markkinatutkimus i Strategia |||4Tuote k4 Viestinta  Jakelutie luHinnoitteIu]

KUVA 1 Yrityksen markkinoinnin jakauma (Puranen, 2018)
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Product eli tuote: Ensimmadinen markkinointimixin osa-alue on tuote. Tuotteen tulisi aina vastata
johonkin asiakkaan tarpeeseen, jotta sille 16ytyy kysyntaa. Ilman kysyntda, ei hyvalldkaan ja onnis-
tuneellakaan markkinoinnilla saada aikaan toivottua tulosta ja myyntid, koska itse tuotteelle ei ole
tarvetta. Markkinoinnin kannalta tarkeaa on nostaa esiin tuotteen tai palvelun tarpeellisuutta ja siita
syntyvaa hyotya asiakkaalle, jotta potentiaaliset asiakkaat kiinnostuvat yrityksen tarjonnasta. (Pura-
nen, 2018)

Price eli hinta: Kun tarjontaan on saatu tuote tai palvelu, jolle on kysyntaa ja jolla voidaan vastata
asiakkaiden tarpeisiin, on sille I6ydettava sopiva hinta. Liian korkea hinta vaikuttaa nopeasti potenti-
aalisen asiakkaan halukkuuteen ostaa yritykselta palveluita, liian matala hinta puolestaan voi vaikut-
taa mielikuvaan yrityksen laadusta. Sopivan hinnan Iéytaminen tarjoamalleen tuotteelleen tai palve-

lulleen, on siis erittdin tarkea osa yrityksen markkinointia seka yritykseen liittyvien mielikuvien raken-
tamista. (Puranen, 2018)

Place eli myyntipaikka tai saatavuus: Tuotteen myyntipaikka on myds huomioitava yrityksen
markkinointia mietittdessa. Pohjimmiltaan kyse on siis siita, missa myytdva tuote tai palvelu kohtaa-
vat asiakkaan kanssa. Myyntipaikkaa suunnitellessa on huomioitava se, mistd asiakkaat ensisijaisesti

lahtevat etsimdan yrityksen tarjoamia tuotteita tai palveluita. (Puranen, 2018)

Promotion eli markkinointiviestinta: Markkinointiviestinta on nakyvin osa yrityksen markkinoin-
nin kokonaisuutta. Se kattaa kaiken ulospain kohdistuvan viestinnan. Vaikka tdma on nakyvin osuus
yrityksen asiakkaille, kattaa se kuitenkin vain murto-osan koko markkinoinnista. Markkinointiviestin-
nassa tulee ottaa huomioon markkinoinnin kohdeyleisd, eli yrityksen nykyiset sekd potentiaaliset asi-
akkaat. Se, millaista yleis6a markkinoinnilla halutaan keratd, vaikuttaa laajasti siihen, millaista mark-

kinointiviestintaa yrityksen tulisi harjoittaa. (Puranen, 2018)

2.2 Kohderyhmdn maarittdminen

Yrityksen kohderyhman maarittdminen auttaa kohdentamaan markkinointia nykyisille seké potenti-
aalisille asiakkaille. Tama on yksi markkinoinnin keskeisia asioita, koska l6ytamalla ja tunnistamalla
oman kohderyhmdnsa, pystyy markkinoinnin kohdistamaan heille paitsi viestinnén osalta, myds kes-
kittdmalld markkinoinnin niille kanaville, joista halutun kohderyhméan saa suurimmalla todenn&kai-

syydella kiinni. (Orpana, julkaisuaika tuntematon)

Kohderyhmaa madrittdessa tulee tuntea asiakkaansa perinpohjaisesti. Minka ikdisia he ovat, missa
pain he asuvat mikd heidan tydtilanteensa on? Perustietojen lisdksi kohderyhman maarittdmisessa
auttaa tietda mitd mielenkiinnonkohteita heilla on, mita he tykkadvat tehda tai millainen heidan ela-
mantilanteensa on. Sen lisaksi, ettd tuntee jo valmiit asiakkaat seka heidan taustastaan tarpeeksi
kohderyhman maarittamista varten, tulee olla my6s tietoinen omasta tarjonnastaan seka osata ana-
lysoida sita. Millaista konkreettista hyotya yrityksen tarjonnasta on asiakkaalle ja missa kaikissa ti-
lanteissa yritykselld on tarjota ratkaisuja asiakkaille? Naiden kysymysten avulla voi 16ytéa uusia koh-
deryhmia, jotka eivat viela ole l6ytdneet yrityksen palveluiden tai tuotteiden darelle. (Ikonen, julkai-
suaika tuntematon)
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2.3 Monikanavaisuus

Erityisesti nykypaivan digitaalisuus on johtanut siihen, etta markkinoinnin monikanavaisuus on nous-
sut tarkedksi osaksi markkinoinnin kokonaisuutta. Monikanavaisen markkinoinnin ideana on viestimi-
nen monissa eri kanavissa, jotta markkinointi paatyisi nékyviin mahdollisimman monille kuluttajille.
Monikanavainen markkinointi myds mahdollistaa sen, etta yritys jaa helpommin potentiaalisten asi-
akkaiden mieleen, kun sama mainos tai kampanja tulee vastaan useampaan kertaan useampaa eri
reittid. (Paunonen, 2022)

Monikanavaisen markkinoinnin kanavia voivat olla esimerkiksi:

Sosiaalinen media
Verkkosivut
Videomarkkinointi
Hakukoneet
Vaikuttajamarkkinointi
Podcastit

TV

Radio

©® N ok N

Yrityksen tuntiessaan oman kohderyhmansa, helpottuu myds oikeiden kanavien valinta. Yrityksen ei
ole kannattavaa keskittyd esimerkiksi pelkkaan radio markkinointiin, jos koko potentiaalisten
asiakkaiden kohderyhma ei kuuntele radiota. Keskittymalla pelkastdaan yksittaiseen markkinointi
kanavaan, ei voi paasta kaikkien yrityksen tuotteita tai palveluita kaipaavien asiakkaiden
tietoisuuteen. Jakamalla markkinointia useampaan eri kanavaan ja panostamalla juuri niihin
kanaviin, missa oma kohderyhmé on, saa tietoisuutta omasta toiminnastaan jaettua laajalti niille,

ketka siitd voisivat olla kiinnostuneita. (Paunonen, 2022)
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3 SOSIAALINEN MEDIA MARKKINOINNISSA

Nykypdivana sosiaalinen media on hyvin laaja-alainen valikoima erilaisia sovelluksia, joilla jokaisella
on oma kayttétarkoituksensa tai -ideansa. Taman myoéta sosiaalisen median hyédyntaminen markki-
noinnissa avaa monia ovia ja uusia mahdollisuuksia tuoda yrityksen toimintaa selkedmmin ja avoi-
memmin esiin. Sosiaalisessa mediassa uusien paivitysten teko on helppoa ja parhaimmillaan jopa il-
maista, samalla yrityksella on mahdollisuus tuoda markkinointia arkipdivdaisemmalle tasolle naytta-
malla esimerkiksi tydntekijoiden arkea ja nostamalla talla tavoin esille sita, millainen yritys on ky-

seessa ja mita kaikkea heilld on asiakkailleen tarjota.

3.1 Sosiaalisen median kanavat

Sosiaalinen media kehittyy nopeaa vauhtia ja uusia sosiaalisen median alustoja kehitetdan jatkuvas-
ti. Aika ajoin my6s suosituimpien alustojen joukkoon saadaan uusia tulokkaita. Uudet alustat ja so-
vellukset voivat nousta nopeastikin suuren suosion keskelle, kun taas pidempé&an kaytdssa olleiden

alustojen suosio voi laskea tai kayttdjakunta vaihtua.

Téassa tutkimuksessa keskitytédan tarkemmin Facebookiin, Instagramiin sekd TikTokiin, jotka ovat
kaikki kuuden suosituimman sosiaalisen median alustan listalla ja jotka ovat listalla olevista yleisim-

min kaytossa eri yritysten markkinoinnissa.

Lokakuussa 2023 suosituimmat sosiaalisen median alustat olivat Facebook, YouTube, WhatsApp,
Instragram, WeChat ja TikTok (Statista, 2023). Sosiaalisen median kayttdjakunta on laaja ja jokai-
selle I6ytyy aina kiinnostavaa seurattavaa. Jokainen sosiaalisen median sivusto toimii omalla taval-
laan ja kaikilla on jonkinlainen ominaisuus, joka erottaa ne muista sivustoista. Tama mahdollistaa
sen, etta kaikille 16ytyy sopiva alusta omien mielenkiinnonkohteiden seka sosiaalisen median kaytto-

tarkoituksen perusteella.

Suosituimmat sosiaalisen median alustat aktiivisten
kayttdjien mukaan,
lokakuu 2023

Facebook NN

vouTube
whatsapp NG
Instagram N

wechat NG

TikTok G

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5
m Miljardia

KUVA 2 Suosituimmat sosiaalisen median alustat aktiivisten kdyttajien mukaan (Statista, 2023)
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Eri sosiaalisen median sivustot myds houkuttelevat eri ikdisia ihmisid kayttdjikseen. Esimerkiksi Fa-
cebook on jo pitkaaikaisen suosionsa avulla kerannyt kayttajikseen paljon myds idkkddmpaa vaestoa
tarjoamalla helpon tavan pitaa yhteyttd kauempanakin asuviin ystdvin seka sukulaisiin ja pysymalla

perilld heidan eldamantapahtumistaan sekd kuulumisistaan Facebook paivitysten avulla.

Vahvana vastapainona enemman henkilékohtaisten asioiden jakamiseen Facebookissa, 16ytyy Tik-
Tok, jonka sisaltdvalikoima perustuu vahvemmin ihmisten viihdyttamiseen. TikTokin kayttajakunta
on Facebookiin verrattuna paljon nuorempaa ja sisaltd koostuu yksinomaan videoista seka kuvista.
TikTokissa seurataan myds laajemmin itselle ennestadn tuntemattomia ihmisia ja heidan tuotta-

maansa sisaltéd, toisin kuin Facebookissa, jossa kavereina on usein vain omia tuttavia.

Néiden kahden sovelluksen védlimaastona voidaan pitaa Instagramia, jossa yhdistyy yhteydenpito
tuttuihin ihmisiin seka tuntemattomien ihmisten tuottaman sisallén seuraaminen. Instagramin sisaltd
koostuu kuvista ja niihin liitetyista kuvateksteista. Tama mahdollistaa Instagramin kaytoén niin kuu-
lumisten jakamisen kuin viihdyttavén sisallon osalta. Instagramin kayttdjakunta on nuorehkoa, vaik-

kakaan ei niin nuorta, kuin esimerkiksi TikTokin.

Sosiaalisen median sivustojen ikajakauma 2024

40,0 %
35,0 %
o,
30,0 % g .
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KUVA 3 Sosiaalisen median sivustojen ikdjakauma prosentteina kayttdjamaarastad (Khoros, 2024)
3.2 Kanavien valinta

Sosiaalisen median markkinoinnin ensiaskel on I6ytdaa omalle yritykselle sopiva sosiaalisen median
alusta. Kanavaa valittaessa tulee pitaa mielessa se, millaista sisaltéa ja millaiselle kohderyhmalle so-
siaalisen median markkinointiaan haluaa luoda. Kanavan valinta kannattaa aloittaa seuraavilla neljal-

Ia askeleella (Venermo, 2023):

Tavoitteet: Millaiset tavoitteet sosiaalisen median markkinoinnilla yrityksessa on? Halutaanko sosi-
aalisen median avulla tehdd myyntia vai kasvattaa seuraajakuntaa ja saada yrityksen toimintaa na-

kyvaksi potentiaalisille asiakkaille. (Venermo, 2023)
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Kohderyhma: Minkalainen kohderyhma halutaan sosiaalisen median kautta tavoittaa? Eri sosiaali-
sen median sivustot keradvat erilaisia ihmisia kayttdjakuntaansa ja erityisesti eri ikdiset ihmiset suo-

sivat eri sivustoja niiden kayttttarkoituksen perusteella. (Venermo, 2023)

Kanavan ominaispiirteet: Millaisessa muodossa yrityksen toimintaa haluaa tuoda esiin sosiaali-
sessa mediassa? Eri kanavien ominaispiirteet palvelevat erilaisia kayttétarkoituksia. Esimerkiksi Tik-
Tok, joka pohjautuu lahes taysin videoiden jakamiseen, ei sovellu kaytettavaksi tilanteessa, jossa

ehdottomasti halutaan pysytelld kuvissa ja kirjoitetussa tiedonvalityksessa. (Venermo, 2023)

Resurssit: Kuinka paljon yritykselld on aikaa ja ymmarrysta panostaa sosiaalisen median markki-
nointiin? Liian isoa palaa ei kannata ottaa heti ensimmaisena nieltavaksi. Erityisesti, jos sosiaalinen
media ei ole tuttu viidakko, on parempi aloittaa pienemmasta ja lahted taitojen ja ymmarryksen kar-
tuttua laajentamaan siita. Haukkaamalla liian ison palan heti alussa, voi kompastua omaan toimin-
taansa jo alkumetreilld, jolloin sosiaalisen median markkinointi ei ota tuulta alleen ja vie enemmaén

resursseja turhaan, kuin mita siita lopulta saa. (Venermo, 2023)

Sosiaalisen median markkinoinnissa kannattaa levittaa toimintaansa kuitenkin useammalle eri sivus-
tolle, eika keskittya vain yhteen sivustoon. Talla tavoin mahdollistaa sen, ettd mahdollisimman moni
potentiaalinen asiakas tdérmaisi yrityksen sivustoihin, vaikka ei itse kayttdisikaan kuin vain yhta sosi-
aalisen median kanavaa. Tassakin on kuitenkin huomioitava se, ettei yrita yhta aikaa hallita jokaista
sivustoa, silld sisallontuottaminen monille eri sivuille yhtdaikaisesti voi vieda turhaan aikaa ja resurs-
seja. Taman takia on hyva selvittda ensin, mitka sosiaalisen median sivustot ovat niitd, joiden kautta
oman kohderyhmansa varminten tavoittaa. Esimerkiksi Facebookiin seka Instagramiin voi jakaa pal-
jon samanlaisia paivityksia ja hyddyntaa samoja kuvia ja teksteja. Naiden yhtdaikainen kaytté on
niilta osin siis helppoa, eika toisen sivuston lisdéaminen tuota suoranaisesti lisda tydmaaraa sisallon-

tuotannon kannalta.

3.3 Trendit ja ilmiét

Sosiaalisessa mediassa nousee aina aika ajoin esiin uusia trendeja seka ilmi6ita. Nama ovat esimer-
kiksi videoita, jotka leviavat nopeasti ja monet alkavat tehda samanlaisia videoita omille sivuilleen
siind toiveessa, etta myds heidan videonsa saavat katselukertoja ja nakyvyytta. Monet yritykset
my6s hyédyntavat nditd tekemalla omia versioitaan suosituista vitseista tai muutoin hyppaamalla
ajankohtaiseen trendiin mukaan. Trendien ja ilmididen perdssa pysyminen voi olla vaikeaa, silla no-
peasti trendaava video tai meemi voi olla myds nopeasti ohi, jolloin sen avulla ei endaa saakaan sa-

malla tavalla algoritmin kautta katselukertoja.

My®s sosiaalisen median vaikuttajia, eli influenssereita, voi hyddyntaa markkinoinnissa. Influensse-
reilld on valmiina jo seuraajakunta, joita kiinnostaa influensserin luoma sisalt6é sosiaalisessa medias-
sa, joten katsojia mainokselleen saa helposti. Monet pienet ja keskikokoiset yritykset kuitenkin hake-
vat sosiaalisesta mediasta halpaa ja jopa ilmaista markkinointikeinoa, johon vaikuttajamarkkinointi
puolestaan ei sovellu. Vaikuttajamarkkinointia voi kuitenkin harkita yhtena vaihtoehtona niissa tilan-

teissa, joissa on valmis panostamaan sosiaalisen median markkinointiin myés rahallisesti.
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3.4 Digitaalinen markkinointi

Digitaalisesta markkinoinnista koostuu suurin osa nykypdivan markkinoinnista. Erityisesti, jos tavoi-
tellaan nuoria aikuisia, niin heidat tavoittaa parhaiten digitaalisia reitteja pitkin. Digitaalinen markki-
nointi on joustavaa ja edullista, parhaillaan jopa ilmaista, vaikkakin myos osaltaan aikaa vievaa. Digi-
taalinen markkinointi sisaltaa niin sosiaalisen median sivustot, hakukoneet, sahképostin kuin verkko-
sivutkin. Kaytannossa kaikki reitit, joissa kuluttajiin ollaan yhteydessa digitaalisesti, katsotaan digi-
taalisen markkinoinnin piiriin. (Ketonen 2023)

Digitaalinen mainonta tarkoittaa digitaalisten kanavien kautta tehtavaa mainontaa ja se on yksi osa
digitaalista markkinointia. Sen avulla voi tavoittaa potentiaalisia asiakkaita samalla vaivalla ympari
Suomea. Tama on digitaalisuuden parhaita puolia, erityisesti niissa tilanteissa, joissa yrityksen palve-
lut tai tuotteet on mahdollista tuottaa tai toimittaa eri paikkakunnalta kasin. Samalla, kun digitaali-
nen mainonta mahdollistaa laajan yleison tavoittamisen, se tuo myos lisdé mahdollisuuksia kohden-
taa mainontaa eri muuttujien perusteella niin, ettd mainonnalla tavoitetaan juuri yritykselle sopiva
kohderyhma. (Ketonen 2023)

Suurimpia digitaalisen markkinoinnin hyétyja ovat muun muassa kohdentaminen, kustannustehok-
kuus, mitattavuus, henkildkohtaisuus ja ajankohtaisuus. Nama hyddyt kulkevat pitkalti kasi kadessa,
koska kohdistamalla markkinointia juuri omalle kohderyhmalleen, saa luotua henkilokohtaisempaa
markkinointia, joka on myds kustannustehokasta, koska pienellakin budjetilla tuotettu kohdistettu
markkinointi tuo parempia tuloksia, kuin laajalle yleisélle luotu yleistetympi mainos. Myos ajankoh-
taisuus korostuu vahvasti digitaalisissa vaylissa, silla mainontaa ja markkinointia voidaan julkaista
nopeallakin aikataululla, joten erilaisissa trendeissé ja ajankohtaisissa uutisissa mukana pysyminen
on helpompaa. Monet sosiaalisen median sivustot tarjoavat myds mahdollisuuden seurata tarkasti,
millaista liikennetta yrityksen sivuilla on ollut millékin ajanjaksolla, joten markkinoinnin tehokkuutta

pystyy helposti seuraamaan sivuilla valmiina olevan datan avulla. (Ketonen 2023)
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Tassa tutkimuksessa on keskitytty laadullisen tutkimusaineiston kera@amiseen. Laadullinen tutkimus
mahdollistaa mahdollisimman tarkkojen vastausten kerdamisen, tarjoamalla tutkittaville mahdolli-
suuden vastata avoimiin kysymyksiin juuri niin kuin itse asian kokevat ennemmin, kuin valitsemaan
eri vastausvaihtoehdoista parhaiten sopivan vaihtoehdon. Talla tavoin tutkimuksessa selvida tarkasti,
mitd kohderyhma sosiaalisen median markkinoinnista ajattelee ja millaisia markkinointi keinoja he

suosivat tai karttavat sosiaalisen median maailmassa (Sarajarvi & Tuomi 2017).

4.1 Toimeksiantaja

Toimeksiantajana toimii Inkinen Petri tmi. Yritys toimii kiinteistdalalla ja tarjoaa asiakkailleen palve-
luita kiinteistdjen, asuntojen seka yritystilojen kauppaamiseen arvioinneista kaupanvahvistukseen
saakka. Palvelulistasta |6ytyy kiinteisto- ja asuntokaupan konsultointi, kiinteistéjen, asuntojen seka
yritystilojen arvioinnit, kauppa-, vaihto- ja lahjakirjojen kokoaminen sekd kaupanvahvistus. Vastaa-
vanlaisia yrityksia ei ole monia, varsinkaan yrityksen kotipaikkakunnalla. Kilpailua kuitenkin on laki-
neuvontaa tarjoavien yritysten seka kiinteistonvalitys yritysten kanssa. Yrityksen suurin kilpailuvaltti
on palveluiden I6ytyminen saman katon alta seka yrittdjan laaja tunnettavuus kotipaikkakunnallaan
seka hanen ammattitaitonsa alalla.

Inkinen Petri tmi tarjoaa asiakkailleen neuvoja ja vinkkeja oman asunnon myymiseen, yrittdja on
toiminut aiemmin vuosia kiinteistonvalittdjana ja on kasvattanut silld saralla mainettaan paikallisten
keskuudessa, joten asiakkaat tietavat saavansa hyvaa ja asiantuntevaa palvelua ja neuvoja yrittajal-
ta. Lisaksi yrittaja on kaynyt auktorisoidun kiinteistdarvioijan (AKA-asunnot) koulutuksen, eli voi teh-
da virallisia AKA-arvioita asiakkaille, jotka kaipaavat hinta-arviota kiinteistostaan. Yritys tarjoaa asi-
akkailleen my6s palveluita kaupan loppuunsaattamiseksi tekemalla kauppa-, vaihto seka lahjakirjoja.
Yrittdja on myds maanmittauslaitoksen maaraama kaupanvahvistaja, joten hanella on oikeus vahvis-
taa kiinteiston omistusoikeuden siirto. Suurin osa yrityksen palveluista on kohdistettu B2C puolelle,

mutta kaupanvahvistuksia yrittdja tekee myds B2B toimintana.

Tutkimuksen alussa yrityksella on olemassa Facebook seka Instagram sivut. Naita ei kuitenkaan pai-
viteta aktiivisesti, vaan ovat jaaneet suurimmaksi osaksi oman onnensa nojaan ennemmin, kuin
markkinointikdyttoon. Sivut ovat tarjonneet asiakkaille matalan kynnyksen yhteydenotto keinon yri-
tykseen, mutta muutoin niita ei ole hyddynnetty yritystoiminnassa. Yrityksen sosiaalisen median si-

saltda ei ole paivitetty lahes laisinkaan.

Sosiaalisen median markkinointikeinot ovat olleet suunnitelmatasolla yrityksessa, mutta niita ei viela
ole keretty hyddyntamaan aktiivisesti, joten sosiaalisen median seuraajiakaan ei ole yritykselle paljoa
kertynyt. Yrittdja itse ei ole tuttu erilaisten sosiaalisen median markkinointi tyylien kanssa, joten ta-
voitteena on I6ytda tarpeeksi matalan kynnyksen tapa alkaa paivittdmaan sosiaalista mediaa enem-

man tulevaisuudessa.
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4.2  Tutkimuskysymys

Tassa tutkimuksessa suurin kysymys on selvittda mika kuluttajia houkuttelee seuraamaan yritysta
sosiaalisessa mediassa ja minkalainen sisaltd heitd kiinnostaa. Naiden tietojen avulla yrityksen on
mahdollista saada tarpeeksi seuraajakuntaa, jotta heidan sosiaalisen median julkaisunsa tavoittaisi-
vat mahdollisimman paljon my6s uusia, potentiaalisia asiakkaita. Seuraajia saatuaan yrityksen tulisi
myos saada ylldpidettya seuraajiensa mielenkiintoa yrityksen toimintaa ja sosiaalisen median julkai-
suja kohtaan. Tutkimuksessa selvitetdan siis myds sitd, millaista sisaltéa asiakkaat yrityksen sosiaali-

selta medialta kaipaisivat, jotta heiddn mielenkiintonsa toimintaa kohtaan pysyisi ylla.

Tiivistettyna yksittaiseen virkkeeseen, tutkimuksen perimmainen kysymys on "Mika saa sinut kiin-
nostumaan yrityksen sosiaalisen median sivustosta ja miksi?”. Taman pohjalta analysoidaan tutki-
mukseen saatuja vastauksia ja pyritdan I6ytamaan ne tavat, joilla toimeksiantajan sosiaalisen medi-

an sivustoista saadaan houkuttelevat ja kiinnostavat potentiaalisille seka nykyisille asiakkaille.

4.3  Aineistonkeruu ja tulosten analysointi

Tdssa tutkimuksessa on kaytetty laadullista tutkimusmenetelmaa, jonka yleisimpia aineistonkeruu-
menetelmiad ovat haastattelu, kysely, havainnointi seka dokumenteista keratty tieto (Sarajarvi &
Tuomi 2017, 83). Yleistetysti voitaisiin sanoa, etta laadulliseksi tutkimukseksi voidaan kutsua niita
tutkimuksia, joita ei perusteta numeroaineistoon tai muutoin tilastollisiin menetelmiin (T6ttoé 2000,
16). Tama tutkimus perustuu jarjestettyihin haastatteluihin koskien sosiaalisen median kayttétottu-
muksia sekd haastateltavien toiveita yritysten sosiaalisen median sisallén osalta. Haastattelujen li-
saksi osa tutkimukseen osallistuneista yksityishenkildistd ovat vastanneet samoihin kysymyksiin kir-
jallisesti Google Forms -tytkalun avulla, jossa on ollut vastattavana samat kysymykset, joita on kay-
tetty myds haastatteluissa. Haastattelut seka kyselyt toimivat parhaiten tutkimuksissa, joissa halu-
taan tietda ihmisten mielipiteita, ajatuksia seka toimintatapoja (Sarajarvi & Tuomi 2017, 84) taman

vuoksi myos tassa tutkimuksessa on paadytty naihin aineistonkeruumenetelmiin.

Tutkimuksen kohdejoukko koostuu paasdantodisesti yli 20-vuotiaista sosiaalisen median kayttajista.
Kohdejoukko on kasattu sosiaalisen median kayttajien keskuudesta niin, etta paapaino on n. 30-39-
vuotiaissa yksityishenkil6issg, silld he ovat tutkimuksen toimeksiantajan ndkékulmasta potentiaali-
simpia asiakkaita. Tutkimuksen kohdejoukon keskittdminen toimeksiantajan potentiaalisiin asiakkai-
siin mahdollistaa tutkimuksen mahdollisimman laaja-alaisen hyddyntamisen toimeksiantajan sosiaali-

sen median sivustojen sisalldn suunnittelussa.

Tutkimustuloksia analysoidessa keskitytaan etsimaan yhtenevaisyyksia tutkimukseen osallistuneiden
vastauksista. Talla tavoin saadaan selville, minkdlainen sisaltd kiinnostaisi mahdollisimman monia
potentiaalisia asiakkaita. Ihannetilanteessa tutkimuksessa nousee esiin selkeita kohokohtia, joiden
pohjalta Inkinen Petri tmi:n sosiaalisen median sisalldntuotantoa voidaan kehittaa niin, etté se herat-
taisi mahdollisimman monen potentiaalisen asiakkaan mielenkiinnon. Tutkimukseen saaduista vas-
tauksista korostetaan erityisesti toimeksiantajan toimialaan liittyvid kysymyksia, jotta tutkimusta voi-

daan hyddyntda mahdollisimman laajasti juuri toimeksiantajan sosiaalisen median julkaisuissa.
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4.4  Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Laadullisen tutkimusmenetelman luotettavuutta voidaan tutkia muun muassa julkaistavien tietojen
perusteella (Hyvari & Vuokila-Oikkonen, 2020). Taman tutkimuksen haastattelukysymykset seka

vastaukset on lisatty sellaisenaan, kuin niihin on haastatteluissa seka kyselyssa vastattu, tutkimuk-
sen liitteisiin. Nain varmistetaan se, etta tutkimuksessa esiin nousseet huomiot ovat todistettavasti

perusteltavissa haastatteluvastausten avulla.

Jos tutkimuksessa kasitelldaan henkilétietoja, tulee niitd kadsitelld asianmukaisesti ja varmistaa, ettei
tutkittavia pysty tunnistamaan lopullisesta tyostd, ellei tutkittava itse ole antanut selkeaa suostumus-
taan hdnen nimensa tai muiden henkilétietojen kayttodn (Kuula-Luumi, 2018). Téhan tutkimukseen
osallistuneet ovat antaneet luvan heidan ikansa tallentamiseen, tutkimuksen tai haastatteluiden mis-

saan vaiheessa ei ole keratty talteen haastateltavilta muita henkilétietoja.

Haastateltavat on keratty sosiaalisen median kautta, jotta tutkimuksen kohderyhma koostuu taysin
sosiaalisen median kayttajistd. Haastattelut toteutuivat kasvokkain seka Zoom-sovelluksen valityksel-
1a, joka mahdollisti haastateltavien saapumisen etdhaastatteluun anonyymisti paljastamatta nimedén

tai muita henkil6tietojaan. Kirjalliset vastaukset on keratty Google Forms -tyokalun avulla.

Jokainen tutkimushaastatteluun osallistunut haastateltava, seké Forms -kyselyyn vastannut, on ollut
tietoinen siita, ettd hanen vastauksiaan tullaan kayttdmaan tutkimuksessa ja heidén lupansa vas-
tausten kayttéon on saatu suullisesti. Jokainen haastateltava on myds itse valinnut osallistumises-
taan tutkimukseen sen jdlkeen, kun kutsu haastatteluun, jossa on kerrottu haastattelun tarkoituk-

sesta seka aiheesta, on hanelle ldhetetty.

4,5 Aiemmat tutkimukset

Sosiaaliseen median kaytosta yritysten menestymisen pohjana on kdsitelty muun muassa Menesty
somessa — aloittelijasta taitajaksi -kirjassa, jonka on kirjoittanut Marja Nousiainen, seka kirjassa So-
memarkkinoinnin tyokirja, kirjoittanut Salla Virtanen. Sosiaalisen median historiasta ja sen toimin-
nasta on myos tehty paljon teoksia, jotka auttavat sosiaalisen median ymmartamisessa, joka on
pohjana sen kdyttamiseen yrityksen markkinoinnissa. Tutustumalla esimerkiksi kirjoihin Digitaalisia
kohtaamisia, kirjoittanut Jaakko Suominen, Petri Saarikoski ja Elina Vaahensalo, seka Sosiaalisen
median lyhyt historia, kirjoittanut Jaakko Suominen, Sari Ostman, Petri Saarikoski ja Riikka Turtiai-

nen, saa hyvan pohjan sille, mika sosiaalinen media ylipadtaan on.

Sosiaalisen median kaytdsta on tehty paljon tutkimuksia seka my6s opinnaytetéitd. Jokainen tutki-
mus katsoo tilannetta aina omasta nakdkulmastaan. Esimerkiksi Meltwaterin julkaisema The State of
Social Media 2022, avaa my6s hyvin sosiaalisen median hyddyllisyytta yritysten markkinoinnissa, jul-
kaisussa on myos tutkittu, mitka ovat olleet yritysten suurimmat haasteet sosiaalisen median mark-
kinoinnissa. Nelja suurinta haastetta tutkimuksen mukaan ovat olleet ajan/resurssien 16ytaminen,

vaikutuksen mittaaminen, seuraajien saaminen seka sisalléntuotanto. (Meltwater 2022)
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5 TUTKIMUSTULOS JA JOHTOPAATOKSET

Tutkimukseen on saatu vastauksia laajalti koko toivotulta kohderyhmalta. Vastauksista l6ytyy myds

paljon yhtenevaisyyksia, joiden pohjalta on helppo lahtea katsomaan tarkemmin, millaista sisaltéa ja
mille sivustoille, Inkinen Petri tmi:n on hyva lahted jatkossa tuottamaan. Nama tulokset vahvistavat

jo valmiita yrityksen tekemid paatoksia sosiaalisen median osalta, kuin myos tuovat uutta nakdkan-

taa seka uusia ideoita siihen, millaista sisaltda jatkon kannalta yrityksen olisi hyva lahtea tuotta-

maan.

5.1 Haastattelutulokset

Maarallisesti vastauksia tutkimukseen saatiin kerdttya 38 kappaletta. Vastaajia [0ytyi jokaisesta toi-
votusta ikdkategoriasta, suuri osa vastaajista oli toivotunlaisesti 30—39-vuotiaita, mutta myds muista
kategorioista saatiin toivottu maara vastauksia. Vastausten maaran avulla voidaan tehda laaja-
alaisesti paatelmia siitd, millaista siséltéa Inkinen Petri tmi:n sosiaalisen median sivustoille

kannattaisi jatkossa julkaista ja mitka sivustot ovat niita, joihin yrityksen on hyva panostaa. (Liite 2)

Vastaajien maara ikaryhmittain
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KUVA 6 Vastaajien maara ikaryhmittain (Liite 2)

Tutkimuksen my6ta toimeksiantajan aiemmin tekemat sosiaalisen median sivustojen valinnat vaikut-
tavat oikeilta. Kaikki haastatteluihin ja kyselyyn osallistuneet yrityksen kohderyhman edustajat ovat

vastanneet kayttédvansa joko molempia yrityksen valitsemia sivustoja, Facebookia seka Instagramia,
tai vahintaan Facebookia. Kolmantena helposti yrityksen markkinointiin soveltuvana sivustona tutki-
muksessa esiin nousee TikTok, josta yritys voisi [6ytaa itselleen sopivia potentiaalisia asiakkaita eri-

tyisesti siina tilanteessa, jos asiakkaiksi kaivataan lisda nuoria. (Liite 2)
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Vastaajien kayttamat sosiaalisen median sivustot
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KUVA 7 Vastaajien kdyttamat sosiaalisen median sivustot

Suuri osa vastaajista myos kertoo seuraavansa ainakin jonkin verran yritysten sosiaalisen median si-
vustoja. Osa vastaajista kertoo seuraavansa vain omaan ty6hdnsa liittyvia sivuja, mutta osa kertoo
myds seuraavansa joitain yrityksia sosiaalisessa mediassa esimerkiksi hauskojen paivitysten takia.
Suurin osa vastaajista kertoo myds, etta kiinnostuvat yritysten sosiaalisen median sivustoista, jos
niilla julkaistava sisalté erottuu muista ja on viihdyttdvaa. Pelkdstdan huumorilla ei kuitenkaan kan-
nata yrityksen sosiaalista mediaa ldhted kasvattamaan, vaan myds sivujen selkea ulkondko ja infor-

matiivisuus nousevat esille vastauksissa. (Liite 2)

Toimeksiantajan, Inkinen Petri tmi:n, toiminnan osalta vastaukset vaikuttavat myds lupaavilta. Haas-
tatteluissa seké kyselyssé on ensin kysytty, olisiko vastaaja valmis myymaan kiinteistonsa itse, johon
25 osallistunutta vastasi joko osittain tai tdysin kielteisesti, seuraavaksi kysyttiin vaikuttaisiko tilan-
teeseen se, ettd saisi apua Inkinen Petri tmi:n kaltaiselta yritykselta. Ensimmadiseen kysymykseen
kielteisesti vastanneista jopa 24 vastasi jalkimmadiseen kysymykseen, etta tallaisen avun saanti vai-
kuttaisi haluun myyda kiinteistonsa itse. Tutkimuksessa kysyttiin myos, millaista tietoa Inkinen Petri
tmi:n kaltaisesta yrityksesta tutkimukseen osallistuneet haluaisivat |6ytaa yrityksen sosiaalisesta me-
diasta. Tahan monet vastasivat kaipaavansa erityisesti todisteita yrittdjan ammattitaidosta seka yri-

tyksen tarjonnasta. Myds asiakaspalautteiden julkaisu nousi yhdeksi yleisimmista toiveista. (Liite 2)

Inkinen Petri tmi:n markkinointi

Inkinen Petri tmi:n kannalta erityisesti yrityksen toimintaan liittyneiden kysymysten vastaukset vai-
kuttavat lupaavilta, silld pelkastédan tuomalla itseddn ja toimintaansa esiin laajemmin, voisi yritys ta-
man tutkimuksen perusteella saada myos lisaa asiakkaita. Taman pohjalta yrityksen sosiaalisen me-
dian sivustojen aktiivinen kayttd toisi siis myos lisda kysyntaa yrityksen toiminnalle. Markkinoinnin
osalta keskittyminen 4P:n ajatukseen johtaisi yrityksen osalta hyviin tuloksiin, silld sen hallitseminen

mahdollistaisi laajalti markkinoinnin kehittdmisen mahdollisimman tehokkaasti oikeaan suuntaan.
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Markkinoinnissa tulee siis nostaa esiin yrityksen toimintaa ja sita, millaista hyétya yrityksen palve-
luista on asiakkaalle. Mahdollisuuksien mukaan myds asiakaspalautteiden kayttd markkinoinnissa
toisi lisda luotettavuutta yrittdjan ammattitaitoon seka tarjoamien palveluiden hyétyihin. Ensim-
maiseksi yrityksen on hyva lahted kertomaan omasta toiminnastaan tarkemmin sosiaalisen median
kautta. Sivuilta I6ytyva hinnasto antaa toki jo osviittaa yrityksen palveluista, mutta monet ensim-
maistd kertaa asuntoaan myymassa olevat eivat valttdmatta vield pelkan listauksen perusteella osaa
arvioida, mita kaikkea apua voivat yritykseltd saada. Avaamalla jokaisen palvelun yksityiskohtaisesti
selkokielelld, voi yritys samanaikaisesti mainostaa tarjoamiaan palveluita seka nayttad omaa ammat-
titaitoaan jo silld, kuinka selkeasti ja ymmarrettdvasti osaa avata toimintaansa myos sellaiselle hen-

kilélle, jolle ndma asiat eivat ole ennestaan tuttuja.

Myyntipaikkana toimeksiantaja voi hyodyntaa paljon digitaalisia vaylia. Yrityksen toiminnan huomioi-
den yrittdjan on helppo yllapitéad myyntia sahkopostitse tai puhelimitse, sopien ndiden vaylien kautta
asiakkaan kanssa palvelun toteutumisajankohdasta tai tarvittavien paperitéiden aikataulusta ja toi-
mitustavasta. Jotta asiakkaat kuitenkin ldytaisivat yrityksen, tulee sosiaalisen median sivustoja kehit-
taa seuraajakuntaa kasvattamalla ja paivittamalla sivustoja tasaisesti, jotta yritys pysyy kuluttajien
muistissa. Tata varten tarvitaan hyvaa markkinointiviestintaa, jotta saadaan heratettya potentiaalis-
ten asiakkaiden mielenkiinto seka pidettya sitd myos ylla viela alkutaipaleen jalkeenkin. Markkinoin-
tiviestintda suunnitellessa on huomioitava haluttu kohderyhma, jotta viestinta itsessaan kohdistuu
oikeaan suuntaan eika herata vain lisaa kysymyksia vastausten sijaan. Kohderyhman liséksi on myds
mietittava yrityksen tavoittelemaa imagoa ja sitd, minkalaisia mielikuvia yritykseen halutaan yhdis-

tettavan tulevaisuudessa.

Myds yrittdjan kiinteistdonvalitys historian esiin nostaminen tuo lisda luotettavuutta yrittdjan ammatti-
taidosta. Yrittajdlla on monen vuoden kokemus kiinteistdalalta seka lisdksi todistuksia suoritetuista
tutkinnoista ja ndiden osa-alueiden esiin tuominen myos heille, jotka eivat yrittdjaa vield entuudes-
taan tieda, nostaa yrittdjan luotettavuutta potentiaalisten asiakkaiden silmissa. Naiden hyddyntamis-

ta markkinoinnissa tulee siis korostaa.

Yrityksen markkinoinnin kohderyhma koostuu yksityishenkildistd, joille omistamansa asunnon tai
kiinteiston myynti on ajankohtaista, ja jotka olisivat halukkaita tekemaén itse myyntity6n ilman valit-
tdjaa, jos vain saisivat apua esimerkiksi konsultoinnin tai arvopapereiden muodossa. Tama rajaa
jonkun verran kohderyhmaa, vaikkakin tutkimukseen osallistuneista I&hes jokainen olisi ollut valmis
yrittdmaan oman asuntonsa tai kiinteistdnsa myymista itse, jos vain saisi siihen oikeanlaista tukea.
Tutkimus ei ndiltd osin siis auttanut suoranaisen kohderyhman maarittelyssa, vaan kohderyhman
maarittamiseksi taytyy tutkia yrityksen aiempia asiakkaita ja heidan taustojaan. Markkinoinnin koh-
dentamista liian tarkkaan profiiliin tdssa vaiheessa ei siis kannata vield tehds, jotta voidaan tavoittaa
mahdollisimman monta potentiaalista asiakasta ja mydhemmin tehda tarkempaa analyysia markki-

noinnin tarkan kohderyhman osalta.
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Inkinen Petri tmi:n sosiaalisen median tulevaisuus

Facebookissa ja Instagramissa pystyy hyodyntamaan paljon samaa sisaltéa ja jakamaan samantyyp-
pisia julkaisuja molemmille alustoille. Nopeasti suurta suosiota kerdannyt TikTok toisi tahan yhtalédn
uuden muuttujan, joka vaatisi lisaa sosiaaliseen mediaan tutustumista ja sisallontuottamista verrat-
tuna siihen, etta yritys pitaytyisi ainakin aluksi vain Facebookin ja Instagramin puolella. Aluksi yrityk-
sen kannattaa siis keskittya kehittdémaan omia Facebook seka Instagram sivustojaan toimiviaksi ko-
konaisuudeksi, josta I0ytaa seka tietoa, ettd mielenkiintoista seurattavaa niin uusille, kuin vanhoille-

kin seuraajille.

Facebook ja Instagram sivujen paivittdmisesta tulisi tehda systemaattisempaa seka julkaisujen sisal-
16n, kuin myos julkaisu tiheyden osalta. Myds sivustoilta [6ytyva tieto kannattaa pitéd ajan tasaisena
seka yhdenmukaisena eri sivustojen valilld. Tutkimuksen tekohetkella Facebook sivuilta 16ytyvat to-
distukset tulisi lisdtd my6s Instagramin puolelle, jotta my6s ne seuraajat, jotka pitdvat Facebookin
enemman muiden yksityishenkildiden seuraamiseen ja Instagramia enemman myos yrityksien seu-

raamiseen, |6ytavat samat tiedot suosimaltaan sosiaalisen median sivustolta.

Tulevissa paivityksissa tulee huomioida myos se, millaisen kuvan yritys haluaa antaa itsestdan. Ha-
luaako yritys pysya taysin asiallisella linjalla, vai olisiko mahdollista l&dhted kehittdmaan sosiaalisen
median markkinointia osittain myds huumorin kautta. Huumorin sisallyttdminen yritysten julkaisuihin
herattaa tutkimuksen perusteella monien kuluttajien mielenkiinnon, joten tata kannattaisi mahdolli-
suuksien mukaan myo6s hyddyntad. Sosiaalisen median trendien seuraaminen ja niiden hyddyntami-
nen mainoksissa ja markkinoinnissa voisi nostaa yritystd myos liséa uusien seuraajien tietoisuuteen.
Monet yritykset hyddyntavatkin jo nykyaan laajalti erilaisia sosiaalisen median trendeja, luomalla
esimerkiksi omia versioitaan suosiota herattaneistd meemeisté tai videoista. Naiden avulla voidaan
luoda yrityksestd helpommin lahestyttdvaa mielikuvaa kuluttajille ja voi nousta ennestaan yrityksen

toiminnasta tietamattomien kayttajien nahtaville, jolloin myds sivujen seuraajakunta voi laajentua.

Viitaten Meltwaterin tutkimukseen (2022), jossa oli tutkittu muun muassa suurimpia haasteita sosi-
aalisen median markkinoinnissa, voidaan lahted purkamaan noita neljda eniten haasteita aiheuttavaa
aihepiiria yksi kerrallaan, jotta sosiaalisen median markkinointi saadaan pyérimaan. Ensimmaisend
katsotaan ajan/resurssien l6ytamista. Keskittymalla vain Facebookiin seka Instagramiin, saa ly6tya
kaksi karpasta yhdella iskulla, silld naihin julkaistava siséltd voidaan jakaa sellaisenaan molemmille
sivuille, kuten jo aiemmin on kerrottu. Tall6in aikaa ja resursseja saa hyddynnettya tuplasti verrattu-
na siihen, etta julkaisun voisi jakaa vain yhdelle sivustolle. Molemmat sivustot tarjoavat myds suoria
ratkaisuja toiseksi suurimpaan haasteeseen, eli vaikutuksen mittaamiseen. Facebook ja Instagram
tarjoavat yrityksille reaaliaikaista dataa siitd, kuinka paljon sivustoilla on ollut kavijéitéd minakin ajan
jaksona. Myés kaksi seuraavaksi suurinta ongelmaa voidaan niputtaa toisiinsa. Seuraajien saaminen
ja sisalldnluominen kulkevat vahvasti kasikadessa. Molemmat voivat alkuun tuottaa ongelmia, mutta
oman toimivan tyylin I16ydyttya nama ruokkivat toisiaan. Hyva sisalldontuotanto tuo lisaa seuraajia ja

sita kautta voidaan seurata, millaisella sisallolla saa parhaiten uusia seuraajia.



22 (27)

6 POHDINTA

Tutkimus onnistui suunnitellusti ja vastauksia saatiin jopa odotettua enemman. Erityisesti ikaryh-

masta 30-39-vuotiaat toivottiin laajalti vastauksia ja niita saatiinkin hyva maara. Aineiston olisi voi-
nut keratd myods pelkastdan haastattelujen avulla, jolloin olisi voinut saada laajempia vastauksia ky-
symyksiin, mutta vahaisen haastattelukiinnostuksen vuoksi paadyttiin hydodyntamaan myos kyselyd,

jotta aineisto ei jaisi niin suppeaksi, vaan saataisiin enemman vastauksia jokaisesta ikaryhmasta.

Tulokset olivat pitkalti sitd, mitd tutkimukselta oli odotettavissa. Positiivisesti yllatti kuinka monen
mielipiteeseen oman asunnon tai kiinteistén myynnista vaikutti se, etta tarjolla olisi asiantuntevaa
apua asioiden hoitamisen osalta. Esiin nousi paljon myds hyvia ideoita toimeksiantajan sosiaalisen
median sisalléntuotantoon ja siihen, milld tavoin eri ikdryhmia voisi saada kiinnostumaan yrityksen
toiminnasta. Tutkimuksessa vahvistui jo aiemmissa tutkimuksissa esiin tulleet huomiot eri sosiaalis-
ten medioiden kayttdjien ikdjakaumasta ja siitd, mita kautta minkakin ikdryhman voisi tavoittaa

markkinoinnin osalta.

Tama tutkimus opetti paljon oman toiminnan ohjausta niin tiedon kerdgamisen, kuin tutkimuksen te-
kemisenkin osalta. Haastateltavilta saatu hyva palaute haastatteluiden sujuvuudesta ja kiinnostavista
kysymyksista auttoivat uskomaan itseeni ja ammattitaitooni enemman, kuin ennen tdman tutkimuk-
sen tekoa. Seuraava askel ammatillisessa kehityksessé on lahted kehittémaan Inkinen Petri tmi:n
sosiaalista mediaa tassa tutkimuksessa nousseiden huomioiden ja ideoiden avulla, jotta yrityksen so-

siaalisen median sivustoille saataisiin lisaa liikennetta.

Jatkoa ajatellen Inkinen Petri tmi voisi kerata lisaa dataa siitd, millainen yrityksen kohderyhma on ja
millaista kohderyhmaa haluaa Idhted tavoittelemaan sosiaalisen median markkinoinnillaan. Etsimalla
lisaa tietoa sosiaalisen median hyddyistd ja toimintatavoista esimerkiksi kirjallisuuden avulla, voi so-
siaalisen median sivustojen toiminta tulla entistd tutummaksi ja sitd kautta sen kayttd luontevam-
maksi. Myds asiakaskokemusten kerdaminen aiemmilta asiakkailta voisi tuoda lisda sisaltéa sosiaali-
sen median puolelle. Samoja asiakaskokemuksia voidaan hyddyntda markkinoinnin lisaksi myés yri-
tyksen toiminnan kehittamisessa, erityisesti jos palautteissa alkaa nousta samat asiat toistuvasti

esiin.



LAHTEET

23 (27)

Hyvari, Susanna & Vuokila-Oikkonen Paivi, 2020. Tutkimus- ja kehittamistydn luotettavuus.
LibGuides. https://libguides.diak.fi/c.php?g=670543&p=4760642 Viitattu 15.2.2024

Ikonen, Outi julkaisuaika tuntematon. Kohderyman maarittely, markkinoinnin peruspilari. Verkkojul-
kaisu. Folcan verkkopalvelu. https://folcan.fi/kohderyhman-maarittely-markkinoinnin-peruspilari/ vii-
tattu 14.3.2024

Inkinen Petri tmi, 2024. Facebook-sivu. https://www.facebook.com/inkinenpetritmi Viitattu 9.2.2024

Inkinen Petri tmi, 2024. Instagram-sivu. https://www.instagram.com/inkinenpetritmi/ Viitattu
9.2.2024

Ketonen, Nea 9.6.2023. Mita digitaalinen markkinointi tarkoittaa? Verkkojulkaisu. Folcan verkkopal-
velu. https://folcan.fi/digitaalinen-markkinointi-keinot/ Viitatty 21.3.2024

Khoros, 2024. The 2024 Social Media Demographics Guide. Verkkojulkaisu. Khoros verkkopalvelu.
https://khoros.com/resources/social-media-demographics-guide Viitattu 3.2.2024

Komulainen, Minna 2023. Menesty digimarkkinoinnilla. Kauppakamari. Viitattu 30.1.2024

Kuula-Luumi, Arja, 2018. Turvaa tutkittavan anonymiteetti. Verkkojulkaisu. Vastuullinen tiede,
15.3.2018. https://vastuullinentiede.fi/fi/jatkokaytto/turvaa-tutkittavan-anonymiteetti Viitattu
28.2.2024

Meltwater, 2022. The State of Social Media 2022. Pdf-tiedosto. Julkaisuaika tuntematon.
https://meltwater.cdn.prismic.io/meltwater/fe6d4edf-206b-4f5b-8c63-
2d8edbcB8989a_State+of+Social+Media+2022+Report_Meltwater.pdf Viitattu 15.3.2024

Orpana, Mari, julkaisuaika tuntematon. Mika on yrityksesi kohderyhma? Verkkojulkaisu. Kupli verk-
kopalvelu. https://www.kupli.fi/mika-on-yrityksesi-kohderyhma/ Viitattu 12.3.2024

Paunonen, Eveliina, 2022. Monikanavainen markkinointi — koska median kulutus on pirstaloitunut.
Kuulu blogi. 31.1.2022 https://blog.kuulu.fi/monikanavainen-markkinointi Viitattu 12.3.2024

Puranen, Tero, 2018. Markkinointimix. Verkkojulkaisu. Ammattijohtaja verkkopalvelu.
https://ammattijohtaja.fi/markkinointimix/ Viitattu 11.3.2024

Sarajarvi, Anneli & Tuomi, Jouni 2017. Laadullinen tutkimus ja sisallénanalyysi. Helsinki: Tammi.

Totto, Pertti 2000. Pirullisen positivismin paluu: laadullisen ja maarallisen tarkastelua. Tampere: Vas-
tapaino

Venermo, Alina 17.8.2023. Miten valita yrityksellesi sopivat somekanavat? Verkkojulkaisu. Folcan
verkkopalvelu.

Yrittdjat, julkaisuaika tuntematon. Yrittajyys Suomessa. Verkkojulkaisu. Yrittajat.fi verkkopalvelu.
https://www.yrittajat.fi/yrittajajarjesto/tietoa-yrittajista/yrittajyys-suomessa/ Viitattu 23.1.2024


https://libguides.diak.fi/c.php?g=670543&p=4760642
https://folcan.fi/kohderyhman-maarittely-markkinoinnin-peruspilari/
https://www.instagram.com/inkinenpetritmi/
https://folcan.fi/digitaalinen-markkinointi-keinot/
https://khoros.com/resources/social-media-demographics-guide%20Viitattu%203.2.2024
https://vastuullinentiede.fi/fi/jatkokaytto/turvaa-tutkittavan-anonymiteetti Viitattu%2028.2.2024
https://vastuullinentiede.fi/fi/jatkokaytto/turvaa-tutkittavan-anonymiteetti Viitattu%2028.2.2024
https://meltwater.cdn.prismic.io/meltwater/fe6d4edf-206b-4f5b-8c63-2d8edbc8989a_State+of+Social+Media+2022+Report_Meltwater.pdf
https://meltwater.cdn.prismic.io/meltwater/fe6d4edf-206b-4f5b-8c63-2d8edbc8989a_State+of+Social+Media+2022+Report_Meltwater.pdf
https://www.kupli.fi/mika-on-yrityksesi-kohderyhma/
https://blog.kuulu.fi/monikanavainen-markkinointi
https://ammattijohtaja.fi/markkinointimix/
https://www.yrittajat.fi/yrittajajarjesto/tietoa-yrittajista/yrittajyys-suomessa/

24 (27)

LIITE 1: HAASTATTELUKYSYMYKSET

Minka ikdinen olet?

Mitd sosiaalisen median alustoja kaytdt padasaantoisesti?

Millaista sisaltdd seuraat sosiaalisessa mediassa?

Seuraatko eri yritysten sosiaalisen median sivustoja?

Mika saa/saisi sinut kiinnostumaan yritysten sosiaalisen median sivuista?
Millaista sisaltéa toivoisit yrityksen sosiaalisen median sivuilta [6ytyvan?

Jos omistaisit kiinteiston, jonka haluaisit myyda, saattaisitko hoitaa myynnin itse?

® N o bk N

Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistosi itse, jos tietdisit saavasi siihen asiantuntevaa apua kon-
sultaation seka kiinteistdn arvioinnin osalta?
9. Minkalaista tietoa haluaisit yrityksestd, joka tarjoaa erilaisia apukeinoja kiinteistén myymiseen?

10. Onko sinulla jotain muuta, mitd haluaisit nostaa esiin yritysten sosiaalisen median sisallosta?



LIITE 2: HAASTATTELUVASTAUKSET

Mité sosiaalisen median alustoja kaytat
saanndllisesti?

Snapchat, Instagram, Tiktok,
Facebook, X

FB, instagram, Snapchat,
TikTok

Facebook, Instagram,
Snapchat ja Whatsapp

Instagram, Snapchat,
Facebook, tiktok
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Instagram, facebook

Millaista siséltéa seuraat sosiaalisessa

Maailman uutisia, peliuutisia ja

Vaihtelevasti kaikkea

Julkkiksia, hiustrendeja,

Sisustus, koiriin liittyvat sisallot,

mediassa? musiikkijuttuja kauneudenhoidosta ystavien arkea, eri yrityksia valokuvaus
murhamysteereihin
Seuraatko eri yritysten sosiaalisen Kyllé Joitain Seuraan Jonkin verran Kylla

median sivustoja?

Mikéa saa/saisi sinut kiinnostumaan
yrityksen sosiaalisen median sivuista?

Hyvé kontentti, joka on tehty
kuluttaja mielessa. Myds se,
etta yritys seuraa ajankohtaisia
trendeja herattaa huomioni.

Pitaa erottua jollain tapaa muista Persoonallisuus, mutta

asiallinen ja "esteettinen" sisaltd

Monipuoliset julkaisut, arvonnat,
hyodyllinen tieto

Yilatyksellisyys, varikkyys,
luovuus

Millaista sisaltoa toivoisit yrityksen
sosiaalisen median sivuilta [6ytyvan?

Videoita oman alan toista,
videotervehdyksia, paivityksia
tulevista asioista

Jos omistat/omistaisit kiinteiston, jonka ~ En En En Voisin mahdollisesti Kylla

haluat/haluaisit myyda, voisitko hoitaa

myynnin itse?

Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistdsi ~ Mahdollisesti, jos konsultaatio  Kylla Vaikuttaisi Kylla Kylla. Myyntia helpottaa alan

itse, jos tietaisit saavasi siihen
asiantuntevaa apua konsultaation,
arvopapereiden seka kiinteiston
arvioinnin osalta?

on luotettava

asiantuntijan apu.

Minkélaista tietoa haluaisit yrityksesta,
joka tarjoaa erilaisia apukeinoja
kiinteiston myymiseen?

Asiakaskokemukset antavat
hyvéa osviittaa.

Hintahaarukka, kokemus,
tulokset, asiantuntevuus

Kuinka heidat tavoittaa,
hintahaarukkaa tietyille
palvelupaketeille

Mité normaali tydpaiva pitaa
sisallaan

Onko sinulla jotain muuta, mité haluaisit
nostaa esiin yrityksen sosiaalisen
median sisallosta?

Mité sosiaalisen median alustoja kaytat
saanndllisesti?

Facebook, Instagram, Tiktok

Instagram, TikTok, Facebook,
Pinterest, Reddit

Rohkeasti oman nakaista
sisaltoa, asiallisesti. Kertoa
miten tekee ja miksi

Siséllon ei tarvitse aina olla niin
virallista. asiallisuus on hyva
ohjenuora, mutta huumori tekee
sisallosta inhimillisempaa

tiktok, insta, face, youtube

30-39

30-39

Facebook, Instagram

Facebook, Instagram,
Whatsapp, Spotify

Mllla}sta sisaltda seuraat sosiaalisessa Huumoria, kasvatusvinkkejé, vaihtelevaa Perheisiin ja politikkaan liittyvia E|_1 mltaan_ tlettya,__la_ldaﬁta
mediassa? L laitaan kaikkea. Lahinna
resepteja, kotimaan JASS .
matkailuvinkkej ystavien ja kavereiden suomen
seuraamista.
Seuraatko eri yritysten sosiaalisen En oikeastaan. Ainoastaan Kylla Jonkin verran En

median sivustoja?

Jos niissa on hauskaa sisaltoa

muutamaa muotibrandia.

Miké saa/saisi sinut kiinnostumaan
yrityksen sosiaalisen median sivuista?

Niissa on jotain hauskaa ja
oivaltavaa

Jos olen valmiiksi kiinnostunut
yrityksesta.

onko oman alan yrityksia

Normi elama. Kaikki mainokset
yms on arsyttavia,mutta
rehellinen eldama on jees

Etté oma kiinnostus kohtaa
yrityksen kanssa, osuva
markkinointi

Millaista sisaltda toivoisit yrityksen

Faktaa yrityksesta, suosituksia,

mita tyo sisaltaa ja kaikkea
hauskaa

sosiaalisen median sivuilta [6ytyvan? huumoria
Jos omistat/omistaisit kiinteiston, jonka en usko En En
haluat/haluaisit myyda, voisitko hoitaa En En
myynnin itse?
Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistosi kylla Ei Kylla
itse, jos tietaisit saavasi siihen . - N
asiantuntevaa apua konsultaation, :1/3'” Jos se °I'.S' hg(_)mattava_stl Kylla
. do alvempaa kuin valityspalkkio
arvopapereiden seka kiinteiston
arvioinnin osalta?
Minkélaista tietoa haluaisit yrityksesta, eettiset periaatteet, Selkeat nettisivut mista 16ytyy
joka tarjoaa erilaisia apukeinoja asiakastyytyvéisyys kaikki tarpeellinen,
kiinteiston myymiseen? Hinta, toimintapaikkakunta, yhteyshenkil6t helposti
yrityksen arvot 18ydettavissa, y-tunnus ym
nakyvilla, asiakaskokemuksia
muilta kayttjilta
Onko sinulla jotain muuta, mita haluaisit selkeaa tulee olla, ei likaa
nostaa esiin yrityksen sosiaalisen hérdellia
median sisallésta?
30-39 30-39 30-39 30-39 30-39

Mité sosiaalisen median alustoja kaytat
saanndllisesti?

Facebook, tiktok

Facebook, Instagram, TikTok,
Youtube

Fb, instagram, pinterest, linkedin Instagram, Tiktok, Facebook

Instagram, Facebook, Tiktok,
WhatsApp

Millaista sisélt6a seuraat sosiaalisessa
mediassa?

Politikkaa, luonnonsuojelua,
harrastuksiin littyvaa sisaltéa

ltseani kiinnostavaa seka
viihdyttavaa sisaltoa

Alustasta riippuen joko
ammattiin liittyvia (kiinnostavat
yritykset, henkilét, tapahtumat)
tai vapaa-aikaan liittyvia
(harrastukset, perhe, koti).
Enemman kuvia siséltavia, kuin
esim. videoita.

Tyohon littyvaa (sisustus,
trendit), tapahtumia,
satunnaista,

Perheeseen, sisustukseen,
meikkiin ja vaatteisiin liittyvia
sisaltoja.

Seuraatko eri yritysten sosiaalisen
median sivustoja?

En oikeastaan

Kylld

Kylla

En aktiivisesti lukuunottamatta
oman tyoni sivustoja

Saaren Taika, JesperJunior jne.

Miké saa/saisi sinut kiinnostumaan
yrityksen sosiaalisen median sivuista?

Informatiivinen ja tilanteeseeni
tarpeellinen sisalté

Ulkoasu seka siséllon selkeys

ltselle kiinnostava yritys joko
esim mahdollisena
tydnantajana tai vapaa-aikaan
sopivasta aihepiiristé

Yritys tarjoaa minua
kiinnostavia palveluja ja
mainonta olisi yllattavaa

Toimivat ja hyvat tuotteet.

Millaista sisaltoa toivoisit yrityksen
sosiaalisen median sivuilta [6ytyvan?

Kaikki oleellinen

Kuvia toista esimerkkeina
osaamisesta, tarjouksia,
tapahtumia.

Jos omistat/omistaisit kiinteiston, jonka
haluat/haluaisit myyda, voisitko hoitaa
myynnin itse?

Voisin, mutta en haluaisi

Tuskin

En usko

Kylla

Voisin yrittaa.

Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistosi
itse, jos tietaisit saavasi siihen
asiantuntevaa apua konsultaation,
arvopapereiden seka kiinteiston
arvioinnin osalta?

Kylla

Kylla

Ehkd

Aikaisempia myyntikokemuksia

Vaikuttaisi

Minkélaista tietoa haluaisit yrityksesta,
joka tarjoaa erilaisia apukeinoja
kiinteiston myymiseen?

Kaiken, mitéd enemman tietoa,
sen parempi

En osaa sanoa.

Hinnasto

Onko sinulla jotain muuta, mité haluaisit
nostaa esiin yrityksen sosiaalisen
median sisallésta?

Ei

Siséltd kannattaa suunnitella
huolella kohderyhmé mielessa
pitaen.




Mita sosiaalisen median alustoja kaytat
saannollisesti?
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30-39

30-39

30-39

30-39

30-39

Ig, tiktok, fb

Facebook, Instagram

Facebook, snadisti ig

Facebook, instagram

Facebook, instagram. Linkedin,
whatsapp, discord (ja jos 1x/kk
on saanndllista niin telegram ja
signal). Toissa teams.

Millaista siséltda seuraat sosiaalisessa
mediassa?

Monipuolisesti kaikkea

Remontointia, puutarhajuttuja,
ekologista ja eettistd muotia,
tiettyyn koirarotuun liittyvaa
sisaltéa

Fb: ystavien/kavereiden
paivitykset +kasvattajan ja tallin
tiedotukset. Kirppissivut yms. Ig
tyopaikan sivut +hauskat
elaimille pidettavat sivut.

Kuntosaliharjoittelu ja sijoitus

Omia irl-tuttuja,
harrastusaiheiata tuttuja ihmisia
ja seuroja,
ulkoilu/retkeily/lapsiperhe/talviurh
eilu/pyoraily/telttailu jne tyylisia
ihmisia/sivustoja/profiilejo

Seuraatko eri yritysten sosiaalisen
median sivustoja?

Kylla

Kylla, joidenkin mielenkiintoisten
yritysten.

Kylla

Kylla

Seuraan

Miké saa/saisi sinut kiinnostumaan
yrityksen sosiaalisen median sivuista?

Usein paivittyva
sisalto+yrityksen osallistuminen
keskusteluihin

Joko kiinnostava aihepiiri,
ajankohtaisuus elamassa tai
poikkeuksellisen hyva viestinta.

Selkeét siistit sivut jossa
riittavasti asiaa ja paivityksia.
Seka jos on jotain poikkeuksia
aukioloissa yms nii. Ne
tiedotetaan selkeasti ja heti
sivuilla.

Sellaiset hyvalld huumorilla ja
hieman pilke silmékulmassa
tehdyt

Brandi on tuttu ja sitédkautta
uutuuksia, yritys on tuttu ja siksi
seuraan, yritys kiinnostaa ja
haluan seurata mita siella
on/tekee tms. Ja myos sellaset
mita nakyy joku mainos tms
joka herattaa mielwnkiinnon

Millaista sisaltéa toivoisit yrityksen

%e isen median sivuilta 16ytyvan?

Jos omistat/omistaisit kiinteiston, jonka  En Hyvin todennakoisesti en En usko Kylla, mutta viralliset paperit Voisin
haluat/haluaisit myyda, voisitko hoitaa hoitaisi itse, sillé koen, etta sitten pankissa tms.
myynnin itse? vélittdjan kanssa kal menisi
varmasti oikein. Voisin kuitenkin
harkita asiaa kunhan ottaisin
asioista riittavan paljon selvaa.
Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistosi ~ Kylla Todennakoisesti. Ja erityisesti  Luultavasti voisin harkita Kylla ehdottomasti Varmaan joo, mutta koska
itse, jos tietaisit saavasi siihen mikali tama olisi edullisempaa  enemman itsemyyntia. tiedan etta saan niin ei vaikuta
asiantuntevaa apua konsultaation, kuin valittdjan kautta, ja apuava enempéaé
arvopapereiden seké kiinteiston tarjoava taho vaikuttaisi
arvioinnin osalta? luotettavalta ja asiantuntevalta.
Minkalaista tietoa haluaisit yrityksesta, Koulutus, kokemus, Se et kauppakirja on varmasti  Kuinka paljon se on auttanut Referenssit. Seka jos
joka tarjoaa erilaisia apukeinoja periaatteet/tavoite ja onko ok. myynnissa eli sen hyddyllisyys. papereihin ja tai henkilGtietoihin
kiinteiston myymiseen? yrityksella jonkinlainen vastuu Selked hinnoittelu palveluille. saa paasyn niin myos mika
jos tapahtuukin jokin heista Luotettavuus, taustat ja tausta on (esim lakimies,
johtuva virhe patevyys. meklari vai ihan joku muu)
Onko sinulla jotain muuta, mita haluaisit Kiinnitén aika paljon huomiota Feedin stillit on reelsseja
nostaa esiin yrityksen sosiaalisen oikeinkirjoitukseen ja asialliseen tarkeempia
median sisallosta? viestintdan. Mikali firman
nimisséa kommentoidaan
asiattomia, en edes harkitse
yrityksen palvelujen
hyédyntémista. Jos yrityksen
paivitykset ovat taynna
kirjoitusvirheita niin sekaan ei
anna kovin hyvaa vaikutelmaa.
Asiallinen huumori on
positiivista.
30-39 30-39 30-39 30-39 30-39

Mita sosiaalisen median alustoja kaytat
saannollisesti?

Facebook, instagram

Facebook, ig, tiktok, pinterest,
LinkedIn

Facebook, instagram

WhatsApp, Telegram, LinkedIn,
Instagram, YouTube (jos se
lasketaan) ja tdiden puolesta
Facebook, Instagram seka
LinkedIn.

Instagram, facebook

Millaista siséltda seuraat sosiaalisessa
mediassa?

Memeja, tuttuja, vertaistukitileja

Kaikenlaista. Ihmisié ja erilaisia
ia. Viihdetta ja asia

Lifestyle (sisustus- ja
puutarha), lapsiin ja
kasvatukseen liittyva ja politikka

Tieto kissoista, ADHD-arjessa
selviytymisesta, perheen
kuulumiset, téiden puolesta
yhteistyo- ja
projektimahdollisuudet.

Blogi tyyppista

Seuraatko eri yritysten sosiaalisen
median sivustoja?

Kylla

Kylld

Kylla

Harvemmin. Yleensa joko
arvontaan osallistumisen
tuloksena tai jos sisalté on
sellaista, joka saa minut
hymyilema&an.

Kylla

Miké saa/saisi sinut kiinnostumaan
yrityksen sosiaalisen median sivuista?

Se etta ne liittyvat jotenkin
omaan eléaméaan

Huumori. Tai yritys on muuten
itsella kohdalla merkittéva. Tai
tuotteet ovat semmoisia mita
joskus tahdon. Tuotteiden
ulkonaks tai kaytettavyys
yleensa herattaa kiinnostuksen.

Yrityksen brandin pitéa sopia
arvoihini. Plussaa myos, jos
tililla jaetaan vahan muitakin
ideoita ja inspiraatiota kuin
yrityksen omia tuotteita.

Jos koen siséallon hyodylliseksi
mielenterveyteni kannalta. Esim
kayttokelpoiset vinkit arjen
helpottamiseen ja hauskat seka
sOpot jutut.

Hyvéat mainokset tai Instagram
storyissa jaetut mainonnat

Millaista siséltéa toivoisit yrityksen
sosiaalisen median sivuilta 16ytyvan?

Jotakin mista on minulle hyotya
tai iloa

Ihan asia tietoa, mutta
kerrottuna huomiota
heréttavalla tavalla. Esimerkiksi
virtasenkauppa kayttaa oikein
loistavasti huumoria heidan
sosiaalisessa mediassa.

Ideoita yrityksen tuotteen
kayttéon, valmistusprosessin ja
vastuullisuuden avauksia.

Tama onkin hyva kysymys,
jonka vastauksesta olisin
kovasti kiinnostunut. Jos jotain
pitda sanoa, niin ainakin
sisallon toivoisi olevan tuoretta,
tai vahintéaankin relevanttia.

Jos omistat/omistaisit kiinteiston, jonka
haluat/haluaisit myyda, voisitko hoitaa
myynnin itse?

Voi olla

En hoitaisi sité itse. Varmasti
pystyisin, mutta en halua hoitaa
sité itse.

Jos kyse on nimenomaan
kiinteistosta (ei asunto-
osakkeesta), niin voisin, mutta
vain siksi, etta olen
koulutukseltani juristi ja minulla
on tietoa myds kiinteiston
kaupasta ja kokemusta esim.
kauppakirjojen laatimisesta. Silti
nimenomaan kiinteistéén
ottaisin todennakoisesti
valittdjan. Asunto-osakkeita olen
myynyt useammankin itse ja ne
myisin lahtokohtaisestikin itse.

Periaatteessa voisin, mutten
haluaisi.

En

Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistosi
itse, jos tietaisit saavasi siihen
asiantuntevaa apua konsultaation,
arvopapereiden seka kiinteiston
arvioinnin osalta?

Kylla

Varmasti myisin kiinteiston itse,
jos saisin vastaavanlaista tukea
jostain.

Riippuu hieman, millainen
palvelu kokonaisuudessa olisi.
Kiinteiston kauppaan liittyy
muutakin kuin vain kauppaan
littyy sen verran enemman
yksityiskohtia kuin asunto-
osakkeen kauppaan, etta
mieluiten vain ulkoistaisin sen

Vaikuttaisi, siina tapauksessa
jos yllamainitut asiat olisivat
kohtuullisella vaivalla/rahalla
hoidettavissa, voisin myyda
itsekin.

Kylla

Minkalaista tietoa haluaisit yrityksesta,
joka tarjoaa erilaisia apukeinoja
kiinteiston myymiseen?

Tiivis informatiivinen paketti
miten hy6tyisin tasta

Millaisia apuja on tarjolla, hinnat,
historiaa yrityksesta ja
kokemuksia asiakkailta.

Yrityksen asiantuntemuksesta,
kokemuksesta ja henkiléston
koulutuksesta.

Ehka referensseja aiemmista
toista, laskelmia hyodyista seka
riskienhallintaselvityksen.
Maallikolle ymmarrettava
selvitys palvelun sisallosta ja
sen hinnoittelusta, selkeén
yksiselitteisesti iiman koukkuja
tai epaselvyyksia.

Mité ne apukeinot
konkreettisesti on ja ehka
haluaisin kuulla palvelua
kayttaneiden kokemuksia

Onko sinulla jotain muuta, mita haluaisit
nostaa esiin yrityksen sosiaalisen
median sisallosta?

Pitaa olla siimayksella selvaa
miten tma on minulle
hyodyllista, etté herattaa
mielenkiintoni ensimmaisissa
sanoissa.

Kuvat ovat aina jees.

Asiakaspalautteet




Mité sosiaalisen median alustoja kaytat
saanndllisesti?

Facebook, Instagram

Facebook, Instagram, Whats
app

fb, wa, signal, linkedin

Facebook, instagram
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Instagram, Facebook, snapchat

Millaista sisaltoé seuraat sosiaalisessa
mediassa?

Kavereita, ammattiini liittyvia
tileja ja perheaiheisia.

Omia kiinnostuksen kohteita

valittuja omaan elamaan liittyvia Rahapuhe, lapsiperhe,
julkkisten elama, aikoinani

ryhmia, 1-2 liike-elaméan

Ruoanlaitto, leivonta, hevoset

influensseria seuraamaan alkamani
bloggaajat
Seuraatko eri yritysten sosiaalisen Ammattiini liittyvié jonkin verran  Kylla en Hyvin vahan Jonkun verran

median sivustoja?

Miké saa/saisi sinut kiinnostumaan
yrityksen sosiaalisen median sivuista?

Yhteys omaan tyéhén

Jokin kilpailu, toki tuotteet pitaa
olla sellaisia, joita oikeasti voisin

katson satunnaisesti, jos
tarvitsen jonkun tietyn tuotteen

Arvonnat ja alennukset

Palveluista selkeasti kertova
sisélté

ostaa tai olwn ottanutkin. tai palvelun
Millaista sisaltda toivoisit yrityksen , tietoa meneillaan Selkeaa viestintaa Hinnat, ajanmukaiset tiedot
sosiaalisen median siwuilta [6ytyvan? olevista rekryista esim aukioloajoista
Jos omistat/omistaisit kiinteistén, jonka  Kiinteistén ehka, asunto- En taysin. Ostaisin ainakin mahdollisesti Ehka En usko. Haluaisin
haluat/haluaisit myyda, voisitko hoitaa osakkeen ilman muuta kauppakirjojen teot ja lainhuudot ammattilaisen turvaksi
myynnin itse? ulkopuoliselta, etta tulisi oikein.

Jo pelkka naytt toisella

paikkakunnalla olisi itselleni

hankalaa.
Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistési ~ Mahdollisesti, riippuen palvelun  Ehka. Tosin jo pelkké naytté Kylla Liséisi halukkuutta Kylla

itse, jos tietéisit saavasi siihen
asiantuntevaa apua konsultaation,
arvopapereiden seka kiinteiston
arvioinnin osalta?

kustannuksista suhteessa
kiinteistdn arvoon

toisella paikkakunnalla olisi
ongelmallinen

Minkalaista tietoa haluaisit yrityksesta,

Selkea hinnoittelu

Hinta, palvelut, asiantuntemus

palvelukuvaukset & hinnat

Hinnoittelun ja saatavuuden

Etta kaikki asiakirjat on

joka tarjoaa erilaisia apukeinoja lainmukaiset
kiinteiston myymiseen?
Onko sinulla jotain muuta, mita haluaisit balanssi on hankala - toisaalta Ei ole

nostaa esiin yrityksen sosiaalisen
median sisallosta?

Mita sosiaalisen median alustoja kaytat
saanndllisest:

Facebook, instagram

Instagram, Facebook, Linkedin

pitaisi olla uutta, kiinnostavaa

sisaltéa riittdvan usein, mutta

toisaalta ei saa postata turhaa
pélinaa, jonka seasta ei sitten

16yda etsimiaan asioita

FB, satunnaisesti Instagram

Facebook , Instagram

Facebook, youtube

Millaista sisaltoéa seuraat sosiaalisessa
mediassa?

ielenkiintoisia
ontuottajia,
harrastuksiin liittyvia asioita,
ruokaohjeita

DIY, sisustamistileja, muutama
julkkis, siivous

Vaikka mita. Ajankohtaisia
aiheita, politiikkaan,
yhteiskuntaan, ymparistéon jne.
littyvia aiheita, Fingerporia,
parin eldimen sivuja.

Sisustuksia ja videoita

Kodinsisustus, piha ja
puutarha, vaatteet

Seuraatko eri yritysten sosiaalisen
median sivustoja?

Jonkin verran

Muutama maali ja
huonekalufirma

Jonkin verran, riippuu En
yrityksesta. Yritysten sivuilta
tarkistelen useimmiten tietoja,
kuten viikon lounaslista, jonkun
paikan aukioloaika jne. Aika

vahan on yrityksia, joita haluaisi
seurata muuten vaan.

littala, Marimekko, Nanso,
Vepsalainen, lkes

Mika saa/saisi sinut kiinnostumaan Ajankohtaiset asiat, tarjoukset  Kilpailujen kautta Kiinnostava sisalté. Erittain Ei mikaan Hyva ajankohtainen mainos
yrityksen sosiaalisen median sivuista? harvinaista, etté jollakin firmalla
olisi usein kiinnostavaa
seurattavaa.
Millaista siséltda toivoisit yrityksen Lyhytta ja ytimekasta, yrityksen Kaytannollista vinkkeja yrityksen
sosiaalisen median siwuilta [6ytyvan? tuotteisiin/palveluihin littyvaa tuotteisiin liittyen, videoita missa
heidan tuotteitaan kaytetaan
miltd naytt
Jos omistat/omistaisit kiinteiston, jonka  Luultavasti kiinteisto Kylla voisin mutta mieluummin  Kylla En Voisin, en haluaisi
haluat/haluaisit myyda, voisitko hoitaa saisi hoitaa asian antaisin toimeksiannon
myynnin itse? ammattilaiselle etta kaikki
menee lakipykalien mukaan.
Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistosi  Kylla, ainakin jonkin verran Kylla Saattaisi vaikuttaa Kylla Arvopapereiden osalta kylla

itse, jos tietéisit saavasi siihen
asiantuntevaa apua konsultaation,
arvopapereiden seka kiinteiston
arvioinnin osalta?

Minkalaista tietoa haluaisit yrityksesta,
joka tarjoaa erilaisia apukeinoja
kiinteiston myymiseen?

Kaikkea mité heilld on tarjota
avuksi seka referensseja jo
myydyista kohteista

Listan kaikista asioista joita
taytyy harkita seka suosituksia
miten asioita hoidetaan.

Mité apukeinoja I10ytyy, saako
samasta yrityksesta tilattua
esim. homekoiria, minka
tasoista apua I6ytyy (eli
yrittdjan/tyéntekijdiden koulutus
ja kokemus) jne.

Vastuista, pykalista etc.

Onko sinulla jotain muuta, mita haluaisit
nostaa esiin yrityksen sosiaalisen
median sisallésta?

Selkeat sivut, joista loytyy kaikki
tarvittava helposti, yhteystiedot,
mista voi kysya lisaa

Mita sosiaalisen median alustoja kaytat
saannollisesti?

Facebook, Instagram, X

Facebook, Instagram

Suurin osa yrityksista hukkuu
massaan. Algoritmit aiheuttavat
sen, ettd tekee mita hyvansa,
postaus ei nouse ihmisten
feediin. Kannattaa miettia joku
oma juttu, jolla saa lukijoita,
tykkaajia ja jakajia.

Instagram, Facebook,
Messenger, Youtube, Whatsapp

Millaista siséltoa seuraat sosiaalisessa
mediassa?

Uutisia, tapahtumia, myytavia
asuntoja, koti ja vapaa-aika

Kaiken laista

Keikat, ruoka, matkailu,
rakentaminen, piha, luonto etc.

Seuraatko eri yritysten sosiaalisen
median sivustoja?

Kylla

Kylla

Urheilu-, vaate-, irtaimisto-,
auto-, mpliikkeet, leffa- ym.
teatterit, museot,
rakennustarvike etc.

Miké saa/saisi sinut kiinnostumaan
yrityksen sosiaalisen median sivuista?

Positiivisesti erottuva

ensivaikutelma ja sen jalkeen

Kiinnostavuus

Oma tarve, kaverin suositus,
hyva mielenkiinnon heréattava

selkeét ja tietoa sisaltavat sivut. mainos
Millaista siséltda toivoisit yrityksen Tietoja yrityksestd, referensseja En osaa sanoa
osiaalisen median siwuilta 16ytyvan? ja hinnat.
Jos omistat/omistaisit kiinteiston, jonka  Kylld Jos omistaisin voisin yrittaa Kylla

haluat/haluaisit myyda, voisitko hoitaa
myynnin itse?

myyda itse

Vaikuttaisiko haluusi myyda kiinteistosi
itse, jos tietaisit saavasi siihen
asiantuntevaa apua konsultaation,
arvopapereiden seka kiinteiston
arvioinnin osalta?

Kylld ehdottomasti

Kylla

Kylla ja olen saanutkin

Minkalaista tietoa haluaisit yrityksesta,
joka tarjoaa erilaisia apukeinoja
kiinteistén myymiseen?

Yrittdjan koulutus- ja tyShistoria,
referenssit ja suositukset.

Alan kokemus, selkeasti esitetyt
palvelut/palvelukokonaisuudet ja
hinnoittelu, Asiakastyytyvaisyys,
palvelun nopeus, hyva
tavoitettavuus

Onko sinulla jotain muuta, mita haluaisit
nostaa esiin yrityksen sosiaalisen
median sisallésta?

Kuvia ja tietoja sopivassa
suhteessa. Kumpiakaan ei saa
olla likaa.

Esittelyvideot

Helppo kayttaa
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