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Opas sujuvaan sosiaalisen median markkinointiin

Toiminnallisen opinnaytetydn tavoitteena oli laatia helppokayttdinen ja
kaytannénlaheinen sosiaalisen median opas TriMate Oy:lle. Opas mahdollisti
sosiaalisen median markkinoinnin kayttéonoton toimeksiantajayrityksessa. Opas
luotiin, jotta yritys voi luoda sisaltda jo olemassa oleville kanaville seka tuottaa
johdonmukaista seka brandille sopivaa materiaalia. Opinnaytetydn aihe valittiin TriMate
Oy:n tarpeesta oppia sujuvaa sosiaalisen median markkinointia.

Oppaaseen siséallytettiin kdytanndnlaheisia ideoita sosiaalisen median markkinointiin
liittyen. Esimerkkeja tuotiin esille valittujen kanavien kautta, ja ne rajattiin
toimeksiantajan kanssa. Kanavia olivat Facebook, Instagram ja LinkedIn. Kyseiset
kanavat olivat tuttuja toimeksiantajalle. Opas liitettiin opinnaytetydn liitteisiin.

Tietoperusta opinnaytetydssa jakautui kolmeen osa-alueeseen. Opinnaytetyon
ensimmainen osa kasitteli sosiaalisen median markkinoinnin teoriaa. Toisessa osassa
keskityttiin tarkasti rajattuihin sosiaalisen median kanaviin. Kolmannessa osassa
kasiteltiin tekoalyn ja valitun tekoalytydkalun kayttda sosiaalisen median
markkinoinnissa.

Puolistrukturoitua haastattelua kaytettiin opinnaytetyén tutkimusmenetelmana.
Haastattelun avulla saatiin kasitys TriMate Oy:n sosiaalisen median nykytilasta. Sen
avulla saatiin my6s ideoita oppaan toteuttamiseksi. Oppaan tarve vahvistui
haastattelun pohjalta, silla haastattelusta kavi ilmi, ettd sosiaalisen median
markkinoinnin tuntemus kaipaisi kehittamista. Toimeksiantajan kanssa kaytya
haastattelua ja sosiaalisen median markkinoinnin teoriaa kaytettiin perustana oppaan
luomisessa. Opas on helposti paivitettavissa, silld sen rakenne on valmis. Sisaltdéa on
kuitenkin paivitettava tulevaisuudessa, koska sosiaalisen median alustat ja
markkinointitavat muuttuvat jatkuvasti.

Asiasanat:

Markkinointi, sosiaalinen media, sisalldntuotanto, opas, tekoaly



Sisalto

1 Johdanto
2 Toimeksiantajan esittely

3 Sosiaalinen media markkinoinnin tydkaluna
3.1 Sosiaalisen median maaritelma

3.2 Sosiaalisen median hyodyt yritykselle

3.3 Sosiaalisen median tulevaisuuden nakymat

4 Sosiaalisen median kanavat markkinoinnissa
4.1 Facebook

4.1.1 Facebook markkinointi

4.1.2 Yrityksen Facebook-sivu

4.1.3 Sisallontuotanto Facebookissa
4.2 Instagram

4.2.1 Instagram markkinointi

4.2.2 Yritystilin kaytto

4.2.3 Sisallontuotanto Instagramissa
4.3 LinkedIn

4.3.1 LinkedIn markkinointi

4 .3.2 Sisallontuotanto LinkedInissa

5 Tekoalyn hyddyntaminen sosiaalisen median markkinoinnissa

5.1 Tekoéalyn maaritelma ja muodot
5.2 Tekoalyn merkitys nykyajan markkinoinnissa
5.3 Tekoéalysovellus ChatGPT

5.3.1 ChatGPT sosiaalisen median sisalldntuotannossa

5.3.2 Tekoalyn eettisyys

6 Taustakartoitus
6.1 Alkukartoitus haastattelu
6.2 SWOT-analyysi

10
11

13
14
14
16
17
18
19
20
21
22
23
24

25
26
27
29
30
31

33
34
35



6.3 Kilpailijavertailu

7 Sosiaalisen median opas — TriMate Oy
7.1 Oppaan suunnitelma

7.2 Oppaan sisalto ja toteutus
8 Lopuksi

Lahteet

Liitteet

Liite 1. Haastattelun kysymykset

Liite 2. Sosiaalisen median opas

Kuvat

Kuva 1 Sosiaalisen median SWOT-analyysi TriMate Oy:lle
Kuva 2 Sisallysluettelo sosiaalisen median oppaasta TriMate Oy:lle

Kuva 3 Kuukausikalenteri

36

39
39
40

43

46

36

40
41



1 Johdanto

Sosiaalinen media on viime vuosikymmenen aikana noussut yhdeksi
tarkeimmistd markkinointikanavista yrityksille. Sen laaja tavoittavuus ja
kustannustehokkuus tekevat siita houkuttelevan alustan yrityksille, jotka pyrkivat
kasvattamaan nakyvyyttddn ja vahvistamaan asiakassuhteitaan. Yritysten
menestys sosiaalisen median markkinoinnissa vaatii strategista suunnittelua ja

tehokasta sisallontuotantoa. (Lahtinen n.d.)

Opinnaytetyon aihe sai alkunsa tarpeesta liséata sosiaalisen median
markkinointia yrityksessa TriMate Oy. Opinnaytety6 on rajattu toimeksiantajan
kanssa kolmeen keskeisimpaan sosiaalisen median kanavaan, silla ne ovat

toimeksiantajalla kaytdssa, mutta niiden kayttéa halutaan tehostaa ja kehittaa.

Tassa toiminnallisessa opinnaytetydssa keskitytddn sosiaalisen median
markkinoinnin keskeisimpiin toimintatapoihin teorian pohjalta, jonka
lopputuloksena on raataloity opas, jota TriMate Oy voi hyédyntaa niin
Facebookissa, Instagramissa kuin LinkedInissa. Opas sisaltaa konkreettisia
ohjeita ja esimerkkeja siita, miten luoda houkuttelevaa sisaltta seka tavoittaa
oikea kohdeyleis0. Samalla tarkastellaan, miten erilaiset alustat, kuten
Facebook, Instagram ja LinkedIn, eroavat toisistaan, ja miten niita kannattaa

hyodyntad markkinoinnissa.

Opinnaytetyo rakentuu kolmesta osasta. Ensimmaisessa osassa kasitellaan
sosiaalisen median markkinoinnin teoriaa. Toinen osa keskittyy tarkasti
maariteltyihin sosiaalisen median kanaviin, ja kolmas osa syventyy tekoalyn
seka valitun tekoalytydkalun hyddyntdmiseen sosiaalisen median
markkinoinnissa. Tyon lopussa kasitelladn myds oppaan rakenteen suunnittelua
ja toteutusta. Opinnaytetydn viimeisessa kappaleessa pohditaan prosessin
kulkua, onnistumisia ja oppaan tulevaisuutta. Taman liséksi lukuun sisaltyy

toimeksiantajan palaute sekd omat ajatuksemme opinnaytetydsta ja oppaasta.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Alise Rauhanen, Christa Sundstrém & Katja Kokkarinen



Opinnaytetydssa kaytetdan monipuolista lahdeaineistoa. Tydssa kaytetaan
paljon verkkoléhteita, silla markkinoinnin alalla tieto muuttuu koko ajan, ja uutta
tietoa syntyy jatkuvasti. Tasta syysta verkkolahteissa on ajantasaisin tieto.
Opinnaytetydssa on myds kaytetty kirjalahteita teoriaosuutta muodostaessa.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Alise Rauhanen, Christa Sundstrém & Katja Kokkarinen



2 Toimeksiantajan esittely

TriMate Oy on yritys, joka myy mainoksia omalle mainostaululleen. Yrityksen on
perustanut vuonna 2019 yrityksen toimitusjohtaja Tero Tapani Rauhanen seka

yrityksen osakkaat Jan Nurmio ja Juuso Jaakkola. (TriMate Oy n.d.)

Yrityksen yhtiomuotona on osakeyhtio seka sen paatoimialana on
mainospalvelut (Fonecta Finder n.d.). Yrityksen omien sanojen mukaan, se myy
mainosaikaa omaan LED-mainostauluunsa Paimion parhaimmalla paikalla.
(TriMate Oy n.d.) Yhtion liikevaihto vuonna 2021 19 tuhatta euroa, joista 6
tuhatta euroa oli tilikauden tulosta (Fonecta Finder n.d.). TriMate Oy tarjoaa
erilaisia sopimuksia asiakkaiden kesken. Hinnat maaraytyvat mainosajan,
kuvien tai videoiden keston mukaan. Yrityksella on paljon pitkia asiakassuhteita,

joiden kanssa yhteistyot kestavat jopa vuoden tai pidempaan. (TriMate Oy n.d.)

Paimion kaupunki on yksi tarkeimmista avainkumppaneista yritykselle. Se
mahdollistaa LED-taulun nakyvan sijainnin Paimion keskustassa, silla ilman
kaupungin lupaa, taulu ei saisi sijaita nakyvalla paikallaan. Kaupungin lisaksi
avainkumppaneita ovat mainoksien editointisovellukset, silla ilman niita, taululle
olisi mahdotonta saada sopivanlaisia mainoksia. Myds Medialiiga Oy on
yritykselle tarkea yhteistydokumppani, silla se mahdollistaa valtakunnallisten
mainosten hyddyntamisen. Medialiiga tuottaa ulkomainontaa digitaalisten
tienvarsinayttdjen kautta (Medialiiga n.d.). Mainostaululla voi nahda esimerkiksi
vaalimainoksia, paikallisten yritysten mainontaa, isojen ketjujen kuten Keskon,
Turun Osuuskaupan ja Veikkauksen mainoksia seka erilaisten tapahtumien

mainontaa. Paaasiassa yrityksen asiakaskunta koostuu yrityksista.

Medialiiga Oy voidaan my®6s luokitella yrityksen kilpailijaksi, silla TriMate Oy
kautta on mahdollista ostaa mainostilaa Medialiigan mainostauluilta, jolloin
yritykset kilpailevat mainostilan myymisesta keskenaan. Medialiiga Oy toimii
ympari Suomen (Medialiiga n.d.). Yrityksen paaasiallinen toiminta-alue on
Varsinais-Suomi, taten se vaikuttaa samalla alueella TriMate Oy:n kanssa,
jolloin he kilpailevat samoista asiakkaista. MyOs paikalliset lehdet, kuten

Turun AMK:n opinnaytetyd | Alise Rauhanen, Christa Sundstrém & Katja Kokkarinen



Paimion Kunnallislehti on yritykselle kilpailija, silla lehdessa nakyy myos

kattavasti erilaisten tapahtumien mainoksia seka ajankohtaisia tiedotteita.
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3 Sosiaalinen media markkinoinnin tyokaluna

Tassa osiossa kasittelemme sosiaalista mediaa niin yleisesti kuin
markkinoinninkin nakékulmasta. Sosiaalinen media on merkittava tekija
nykyajan markkinoinnissa. Tasta syysta tulemme kasittelemaan sen hyotyja

seka tulvaisuuden merkitysta yritysten markkinoinnissa.

3.1 Sosiaalisen median maaritelma

Sosiaalisen media eli arkikieliselta lyhenteeltdan some on termi, joka kuvaa
erilaisia verkkoalustoja, joita henkilot kayttavat vuorovaikutukseen toistensa
kanssa. (Nieminen 2023.) Sosiaalinen media maaritellaan useimmiten neljan
keskeisen elementin perusteella. Kyseisia elementteja ovat kayttajien luoma
sisalto, sosiaalinen vuorovaikutus seka yhteisollisyys kayttajien kesken,
kayttajien henkilokohtaiset profiilit seka Web 2.0 teknologia, joka mahdollistaa
sosiaalisen median teknisesti. (Somerajaton n.d.) Sosiaalinen media viittaa
sovelluksiin, jotka ovat joko taysin kayttajien tuottaman sisallon varassa, tai
joissa kayttajien sisallolla ja toiminnalla on keskeinen rooli sovelluksen tai

palvelun arvon lisdamisessa (Kangas ym. 2007, 14.).

Sosiaalista mediaa on myds kutsuttu yhteisdmediaksi. Sosiaalisella medialla on
ollut paljon vaikutusta esimerkiksi kulttuuriin ja talouteen. Silla on myos ollut

suuri vaikutus yksityishenkildiden seka yritysten toimintaan. (Somerajaton n.d.)

Sosiaalisen median alku ulottuu 2000-luvun alkuun. Talléin uudet
viestintdmuodot saapuivat suuren yleison saataville. Friendster-alusta julkaistiin
vuonna 2002, ja pian sen jalkeen seurasi LinkedIn seka MySpace. (Nieminen
2023.)

Facebook, Twitter sekd Instagram ovat suosittuja esimerkkeja nykyajan
sosiaalisen median alustoista. Jokaiselle alustalle on rakennettu tietynlainen
teema. Esimerkiksi Instagram on luotu tavaksi jakaa videoita tai valokuvia
ihmisten kesken. Kun taas Facebook on luotu, jotta ihmiset voivat pitaa yhteytta

esimerkiksi perheenjaseniinsa. (Nieminen 2023.)
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Sosiaalisella medialla on suuri merkitys nykyajan markkinoinnissa. Sosiaalisen
median markkinointi jakautuu orgaaniseen seka maksettuun mainontaan.
Orgaanisella mainonnalla tarkoitetaan maksutonta mainontaa. Orgaaninen
nakyvyys on siis ilmaista nakyvyytta, joka on yrityksen itse tuottamaa. Hyvin
tehtyna, orgaaninen mainonta viestii yrityksen asiakaslahtoisyydesta seka
aktiivisuudesta. Maksettu mainonta on taas oiva tyokalu, jos haluaa kohdentaa
mainontaa tarkasti. Sen avulla on helppoa tavoitella uusia asiakkaita seka uusia

seuraajia. (Kubla n.d.).

Videot, artikkelit seka kuvat ovat yleisimpia sisaltotyyppeja sosiaalisen median
markkinoinnissa. Kyseisilla sisaltotyypeilld seka muutenkin sosiaalisen median
markkinoinnilla pyritdan hankkimaan uusia asiakkaita seka pitamaan ylla jo
olemassa olevia asiakassuhteita. Monipuolinen seka kohderyhmaa palveleva
sisaltd ovat avainsanoja asiakashankinnassa seka olemassa olevien

asiakassuhteiden yllapidossa. (Kubla n.d.).

Tulemme kasittelemaan sosiaalisen median kanavia seuraavissa luvuissa
tarkemmin. Tulemme keskittymaan etenkin Instagramiin, Facebookiin seka
Linkedlniin, jotka ovatkin suurimpia sosiaalisen median kanavia. Naihin

alustoihin myds maksettu mainonta on hyvin keskittynytta (Kubla n.d.).

3.2 Sosiaalisen median hyodyt yritykselle

Nykypaivana yha useammat yritysten asiakkaat ovat lasna digitaalisissa
kanavissa ja odottavat |0ytavansa kayttamansa yritykset myos sielta. Kun
yrityksen tiedot ja palvelut ovat helposti saatavilla sosiaalisessa mediassa, se
vahvistaa luottamusta yrityksen tuotteisiin ja palveluihin (Komulainen 2023, 27—
29.)

Sosiaalinen media tarjoaa yrityksille huomattavan mahdollisuuden olla
vuorovaikutuksessa asiakaskohderyhmansa kanssa reaaliaikaisesti ja syventaa
asiakassuhteita seka kasvattaa brandin nakyvyytta. Yritykset voivat hyddyntaa
sosiaalisen median alustoja muun muassa nakyvyyden kasvattamiseen seka

arvokkaan sisallon jakamiseen, joka vahvistaa yrityksen asemaa omalla

Turun AMK:n opinnaytetyd | Alise Rauhanen, Christa Sundstrém & Katja Kokkarinen
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toimialalla. Lisaksi sosiaalinen media toimii tehokkaana kanavana
ajankohtaisten uutisten valittamisessa ja digitaalisen myynnin tukemisessa.
(Markkinointimaestro 2023.)

Aktiivinen ja saanndllinen lasnaolo eri sosiaalisen median kanavissa auttaa
yritysta pysymaan ajan tasalla alan trendeista seka markkinoiden muutoksista.
Se houkuttelee myos asiakkaita yrityksen verkkosivuille, kampanjoihin ja

verkkokauppaan ja taten voi myos lisata myyntia. (Komulainen 2023, 113.)

Sosiaalisen median lasnaololla on myds merkittava vaikutus kuluttajien
ostokayttaytymiseen. Vaikka brandi saisi nakyvyytta esimerkiksi blogien seka
asiakasarvioiden ja -suositusten kautta, yrityksen uskottavuutta vahvistavat
saannollinen lasnaolo sosiaalisessa mediassa ja sen tarjoamien sisaltojen
tuottaminen. Erityisesti saanndlliset somejulkaisut, jotka havainnollistavat
tuotteiden kayttdtapoja ja niiden tuottamaa arvoa asiakkaalle, edistavat
vierailijoiden muuntumista seuraajiksi ja edelleen asiakkaiksi. Vaikuttava ja
houkutteleva sisaltd kasvattaa seuraajakuntaa, mika puolestaan lisaa brandin

vetovoimaa. (Komulainen 2023, 120.)

Yritykset voivat hyodyntaa sosiaalisen median mainostyokaluja eli maksettua
mainontaa kohderyhmien tarkkaan tavoittamiseen, mika tehostaa
markkinointikampanjoita. Orgaaninen sisallontuotanto ja kustannustehokkaat
mainoskampanjat yhdessa tekevat sosiaalisesta mediasta hyvan vaihtoehdon
varsinkin niille yrityksille, joilla on rajallinen markkinointibudjetti. (Digiliekki
2024.)

3.3 Sosiaalisen median tulevaisuuden nakymat

Sosiaalinen media on viime vuosina kehittynyt paljon ja jatkaa yha kehitystaan
nopeaa vauhtia. Sosiaalisen median tulevaisuus nayttaa yha
monipuolisemmalta ja merkityksellisemmalta sen kayttajien keskuudessa. Yksi
keskeinen trendi sosiaalisen median kehityksessa tulee olemaan tekoalyn ja
automaation kasvu. Tekoalyn ja automaation avulla yritykset pystyvat
tuottamaan yha raataldidympaa sisaltdoa ja samalla kohdistaa sisaltonsa oikealle

Turun AMK:n opinnaytetyd | Alise Rauhanen, Christa Sundstrém & Katja Kokkarinen
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yleisdlle (Markkinointimaestro 2023.). Myds tekoalylla toimivat chatbotit tulevat
olemaan osana eri sosiaalisen median kanavia. Chatbotit tarjoavat personoitua
asiakaspalvelua ilman ihmiskontakteja ja auttavat keraamaan arvokasta dataa
yrityksen asiakkaista esimerkiksi mahdollisten uusien asiakkaiden
tunnistamiseksi. (Singh 2023.)

Sosiaalisen median alustoilla ndhdaan jatkuvasti paljon visuaalista sisaltoa
videoiden ja kuvien muodossa. Tulevaisuudessa visuaalisen sisallon merkitys
tulee kasvamaan ja olemaan yrityksille tavanomainen tapa markkinoida
palveluitaan ja tuotteitaan. Erityisesti videosisallon suosio tulee kasvamaan ja
sosiaalisen median alustat, kuten Tik Tok, Youtube ja Instagram tulevat
tarjoamaan ja kehittamaan entistd enemman tyokaluja sisallon tuottamiselle.
(Zeidler 2023.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Alise Rauhanen, Christa Sundstrém & Katja Kokkarinen



13

4 Sosiaalisen median kanavat markkinoinnissa

Sosiaalinen media on muodostunut paikaksi, josta yha useammat etsivat tietoa
ja seuraavat mielenkiintoisia asioita. Sosiaalinen media elaa jatkuvasti, joka
tarkoittaa sita, etta sosiaalisen median alustojen suosio vaihtelee kayttajien
keskuudessa. Vaikka alustojen suosiossa on havaittavissa vaihtelevuutta, on
lasnaolo sosiaalisessa mediassa yrityksille ja erilaisille organisaatioille erittain
tarkeaa. Lasnaolo sosiaalisen median alustoilla ohjaa asiakkaita yritysten
verkkosivuille, josta taas asiakkaat voivat |0ytaa itsensa kampanjoiden aarelle ja
sita kautta verkkokauppaan. Sosiaalisen median kaytélla yritykset ja
organisaatiot tuovat brandiansa esiin kohderyhmille, jolloin myds vuorovaikutus
on helpompaa. Vuorovaikutus luo luottamusta yrityksen ja potentiaalisten
asiakkaiden valille. Kaikki sosiaalisen median kanavat eivat kuitenkaan palvele
kaikkia yrityksia ja organisaatioita, jonka vuoksi on tarkeaa valita oikeat alustat

sosiaalisen median markkinoinnille. (Komulainen 2023, 114.)

Yrityksille suunnatussa markkinoinnissa, eli B2B markkinoinnissa, sosiaalisen
median kautta tapahtuva markkinointi on tehokasta. Sosiaalisen median
alustoilla yritys voi rakentaa brandin tunnettavuutta ja tuoda esille
brandiasiantuntevuuttaan kaytannonlaheisesta nakokulmasta. Asiantuntevuutta
arvostetaan B2B-asiakkaiden keskuudessa, silla ostopaatosta ohjaa pitkalti
logiikka ja taloudellinen hyoty, jolloin yritykset tekevat taustatutkimusta niista

tuotteista ja palveluista, joita heidan yrityksensa tarvitsee. (Vares 2023.)

Kun yritys pohtii sosiaalisen median kanavien kayttoonottoa tai kehittamista
osaksi markkinointia, kannattaa yrityksen tehda kilpailuanalyysi.
Kilpailuanalyysin avulla yritys saa arvokasta tietoa kilpailijoistaan, mutta
erityisesti markkinoinnin kannalta tallaisesta analyysista on hyotya siksi, etta
markkinoiva yritys tutustuu kilpailijoiden kayttamiin markkinointikanaviin ja
tapoihin. Nain yrityksella on mahdollisuus poimia myds omaan kayttoon
sellaiset kanavat ja tavat, jotka ovat osoittautuneet olevan kilpailijalla kaikista

tehokkaimpia ja menestyksellisimpia kanavia markkinoida. (Vares 2023.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Alise Rauhanen, Christa Sundstrém & Katja Kokkarinen
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4.1 Facebook

Facebook on vuonna 2004 perustettu yhteisollinen sosiaalisen median alusta.
Facebookissa kayttajat voivat olla yhteydessa ystaviin, perheenjaseniin seka
osallistua erilaisiin ryhmiin, jakaa valokuvia seka seurata yrityksien

markkinointitoimia. (Facebook 2024.)

Facebook on maailman kaytetyin sosiaalisen median alusta, ja silla on 3,049
miljardia kayttajaa globaalisti. Suomessa vuonna 2024 Facebookia kayttaa 2,3
miljoonaa ihmista. Suomessa Facebookia kayttaa eniten 25-34-vuotiaat
kayttajat. Kahden vuosikymmenen kehitystyon tuloksena Facebookista,
nykyiselta nimeltdan Metasta, on kasvanut merkittava teknologiajatti. Yhtio
omistaa myds alun perin kuvapalveluna tunnetun Instagramin seka suositun

viestintasovelluksen WhatsAppin. (Markkinointimaestro 2024.)

Vaikka Facebookin kasvu on alkanut hidastumaan, se on yha merkittava
sosiaalisen median alusta. Facebookia kaytto kohdistuu edelleen laajasti
uutisten seuraamiseen, tapahtumien jakamiseen ja erilaisten yhteisjen
jaseneksi liittymiseen, mika tekee siita edelleen merkityksellisen toimijan
sosiaalisessa mediassa. Facebook tarjoaa yrityksille erinomaisen
vuorovaikutuskanavan seka kuluttajien, ettd ammatillisten ryhmien kanssa.
Alusta on erityisen tehokas brandisuhteiden rakentamisessa ja uusien
asiakkuuksien tavoittamisessa. Tutkimusten mukaan 30 prosenttia Facebookin
kayttajista seuraa brandeja ja yrityksia, mika korostaa yritysten tarvetta olla
aktiivisesti lasna alustalla ja tuottaa merkityksellista sisaltoa. (Komulainen 2023,
128.) Yritykset voivat hyddyntaa Facebookia luomalla yritykselle yritys-, brandi-
tai yhteisOsivuja ja kayttaa naita sivuja kasvattaakseen tunnettuuttaan
(Nieminen 2022.).

4 1.1 Facebook markkinointi

Facebook markkinointia voi tehda erilaisilla tavoilla. Esimerkiksi tehda

orgaanista mainontaa eli maksuttomia julkaisuja yrityksen Facebook sivun
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omalle aikajanalle. Nain jo olemassa olevat asiakkaat ja yrityksesta
kiinnostuneet voivat tutustua yrityksen tarjoamiin palveluihin ja viestintaan.
Tallainen markkinointi ei kuitenkaan tavoita sellaisia asiakkaita, jotka eivat jo
valmiiksi seuraa yrityksen Facebook sivua. Toinen markkinointitapa, jolla yritys
voi tavoittaa uudet potentiaaliset asiakkaat on tehda maksettua mainontaa.
(Santalahti n.d.)

Kun yritys aloittaa maksetun mainonnan tekemisen, on tarkeaa miettia
kohderyhmaa eli kenet yritys haluaa sosiaalisen median markkinoinnillaan
tavoittaa. Facebook mainontaa kohdentamalla, voidaan tuottaa juuri
asiakaskohderyhmaa puhuttelevaa sisaltoa. Kohdentamisen perustana voi olla
esimerkiksi demografiset tiedot, ihmisten kiinnostuksen kohteet, sijainti tai
kayttaytymismallit. Kohdennettu mainonta mahdollistaa yrityksille parempien
tulosten saavuttamisen, silla mainoksia naytetaan henkildille, joiden uskotaan
todennakoisimmin olevan kiinnostuneita yrityksen tuotteista tai palveluista.
Tama lisda mainonnan vaikuttavuutta ja parantaa resurssien kayttdéa. (Harju
n.d.)

Facebookin maksetun mainonnan hinta perustuu huutokauppaan.
Huutokauppaprosessiin vaikuttavat mainoksen laatukriteerit seka yrityksen
asettama maksimihinta nayttokerrasta. Naiden tekijoiden perusteella
muodostuu lopullinen hintatarjous, joka ratkaisee huutokaupan voittajan ja sen,
kenelle mainos naytetaan. (Toivakka n.d.) Maksetussa mainonnassa yritys voi
myos maarittda enimmaissumman eli budjetin, joka halutaan kayttaa kyseiseen
mainokseen seka tilin kayttorajan, jotta kustannukset eivat ylita budjettia.
Facebook pyrkii hankkimaan mahdollisimman paljon tuloksia kyseisella
budjetilla. Facebook kayttaa automatisaatiota maksetussa mainonnassaan, joka
auttaa yritysta kuluttamaan mainosbudjetin tasaisesti mainoksen koko

nayttdaikana. (Meta n.d.c)

Meta Business Suite on Meta-alustan sovellus, joka on suunniteltu tehostamaan
yritysten sosiaalisen median hallintaa ja sita suositellaan kaytettavaksi
Facebook markkinoinnissa. Sovelluksen kautta yritys voi hoitaa esimerkiksi

sisallon julkaisemisen ja ajastamisen, mainoskampanjoiden hallinnan seka
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asiakasviestinnan. Sovellus tarjoaa ilmaisia tydkaluja, joiden avulla voi hallita
muun muassa yrityksen sosiaalisen median sisaltdja, mainoskampanjoita, seka
analysoida kavijatilastoja ja seurata sivujen suorituskykya. Meta Business
Suiten kayttoonotto edellyttda joko Facebook-yrityssivun tai Instagram-yritystilin
luomista (Meta n.d.b). Lisdksi Facebook Ads manager tyokalun avulla yritys voi
luoda mainoksia, hallita niiden nayttopaikkoja ja ajankohtia seka seurata

kampanjoiden tehokkuutta suhteessa markkinointitavoitteisiin. (Meta n.d.e).

4.1.2 Yrityksen Facebook-sivu

Facebook-sivut tarjoavat yrityksille, brandeille, organisaatioille ja julkisuuden
henkil6ille alustan jakaa paivityksia ja olla yhteydessa kayttajiin. Sivun luominen
ja hallinta on ilmaista. Kun Facebook-kayttaja tykkaa tai alkaa seuraamaan
yrityksen sivua, han saa yrityksen julkaisuja nakyviin omassa syotteessaan.
(Facebook Ohje- ja tukikeskus n.d.)

Facebook-sivu toimii keskeisena paikkana, jossa asiakkaat voivat etsia tietoa ja
olla vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa. Sivun avulla yritys voi julkaista ja
mainostaa sisaltoa, esitella tuotteita seka tarjota asiakaspalvelua. Facebook-
sivu on kuin yrityksen digitaalisena kayntikortti. Sivun visuaalinen ilme voidaan
rakentaa houkuttelevaksi kayttamalla kuvia, videoita ja laadukasta
sisallontuotantoa. Yrityksen perustaessa Facebook sivua, on suositeltavaa
valita yritysta parhaiten edustava nimi, profiilikuva seka kansikuva, joka
kuvastaa esimerkiksi myymalaa tai ajankohtaista kampanjaa.
Toimintokutsupainike sivun ylareunassa auttaa ohjaamaan kayttajia esimerkiksi

verkkosivuille tai soittamaan yritykselle. (Meta n.d.a)

Facebook-sivun kavijatiedot tarjoavat yritykselle arvokasta tietoa, joka auttaa
syventamaan ymmarrysta sivun tykkaajista seka sitoutumista lisaavista
julkaisuista. Kavijatiedoista voidaan nahda muun muassa asiakaskohderyhman
kiinnostuksen kohteet seka ikdjakauma. Naiden tietojen perusteella yritys voi
kohdentaa sisaltoéa ja mainoksia entista tehokkaammin, mika voi lisata

kohderyhman kiinnostusta. Sivun seuraajakunnan rakentaminen on myos
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tarkeaa. Nain yrityksen tekemat julkaisut tavoittavat oikean yleison ja sitouttavat
kayttajia tehokkaammin. Seuraajakunta tulisi koostua henkildista, jotka ovat
aidosti kiinnostuneita yrityksen tarjoamista tuotteista, palveluista ja sisallosta.
Nakyvyytta ja seuraajamaaria voidaan kasvattaa jakamalla sivua esimerkiksi
paikkakunnalla toimiviin Facebook-ryhmiin tai muihin ryhmiin, joissa yrityksen

potentiaaliset asiakkaat todennakdisimmin liikkuvat. (Meta n.d.f)

4 1.3 Sisallontuotanto Facebookissa

Facebook tarjoaa monipuolisia vaihtoehtoja sisallontuotantoon. Perinteisten
kuvajulkaisujen lisaksi kayttajat voivat jakaa videoita, karusellikuvia ja linkkeja,
julkaista tarinoita ja live-videoita, diaesityksia seka luoda tapahtumia. (Meta
n.d.d)

Sisalléontuotannon tavoitteena on tuottaa kohderyhmalle lisdarvoa tarjoamalla
neuvoja, opastusta, viihdetta tai inspiraatiota. Suurin osa sisalldista ei suoraan
pyri myymaan tai edistdmaan brandin tuotteiden tai palveluiden hankintaa,
vaikkakin sisallontuottaminen sosiaalisen median kanaviin toimii myds yrityksen

liketoiminnallisten tavoitteiden tukena. (Rummukainen ym. 2019, 33.)

On hyva huomioida, ettd Facebookissa julkaisujen ja sivujen orgaaninen
nakyvyys on rajallista. Tama siksi, etta sosiaalisen median alustan tavoitteena
on parantaa palvelun kaytettavyytta ja kayttokokemusta. Orgaanisten
julkaisujen rajallinen nakyvyys tuo lisaa kilpailua, ja taten yha useampi yritys on
valmis laittamaan resursseja maksettuun markkinointiin Facebookissa.
Orgaaninen nakyvyys on kuitenkin edelleen tarkeaa, silla se luo perustan
tehokkaalle maksulliselle markkinoinnille. Erityisesti yrityksille, joilla on rajallinen
markkinointibudjetti. Sitouttamalla seuraajia Facebookissa, orgaaniset julkaisut
saavat enemman nakyvyytta. Sitoutumisella tarkoitetaan esimerkiksi

tykkaamista, jakoa tai kommenttia. (Suomen digimarkkinointi Oy n.d.)

Sisallén saannodllinen julkaiseminen on hyddyllistéd nékyvyydelle, kunhan
julkaisujen sisaltdo pysyy laadukkaana. Yrityksen on |0ydettava itselle sopiva

julkaisutahti, jota pystyy noudattamaan. Julkaisujen julkaisemisen ajalla on
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myos merkitysta nakyvyydelle. Yrityksen sivujen kavijatiedoista voi tarkistaa
koska seuraajakunta on aktiivisimmillaan, nain julkaisut voidaan ajastaa
valmiiksi niihin ajankonhtiin, ja ndin saada orgaanisesti lisaa nakyvyytta.

(Suomen digimarkkinointi Oy n.d.)

Julkaisujen nakyvyytta mitataan paaasiassa kahdella keskeisella mittarilla,
kattavuudella (reach) ja nayttdkerroilla (impressions). Nayttokerrat kertovat,
kuinka monta kertaa julkaisu on naytetty, kun taas kattavuus ilmaisee, kuinka
monta eri henkil6a julkaisu on tavoittanut. Nama tiedot ovat saatavilla
Facebookin kavijatiedoista seka yksittaisten julkaisuiden yhteydessa. (Suomen

digimarkkinointi Oy n.d.)

4.2 Instagram

Instagram on Facebookin eli nykyisen Metan alla oleva sosiaalisen median
kanava, jossa voi jakaa videoita seka kuvia. Instagramin on perustanut Kevin
Systrom ja Mike Krieger vuonna 2010. (Huttunen 2020; Moreau 2022.)

Jo pelkastaan Suomessa, Instagramilla on 2,3 miljoonaa viikoittaista kayttajaa.
Se on visuaalinen kanava, joka sopii opastamiseen seka erityisesti
esteettisyyteen liittyvaan toimintaan. Instagramin avulla monet esimerkiksi
matkailu, ravintola ja luovat alat ovat saaneet nostetta toimintaansa. Se onkin
Suomen suosituin sosiaalisenmedian kanava, kun otetaan huomioon yritysten

seka brandien seuraaminen. (Komulainen 2023, 149.)

Eniten Instagramia kayttavat 20—29-vuotiaat, mutta myods vanhempien
ikaryhmien maara Instagramissa on kasvanut. Instagramin kayttajista 43
prosenttia seuraa erilaisten brandien ja yritysten paivityksia. Kuitenkin eniten
Instagramia kaytetaan viihteen seuraamiseen. Noin 60 prosenttia seuraa
viihdetta ja 55 prosenttia kayttaa Instagramia sosiaalisten suhteiden yllapitoon

eli esimerkiksi kavereiden kanssa yhteydenpitoon. (Komulainen 2023, 149.)
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4.2 .1 Instagram markkinointi

Instagram on hyva markkinointikanava, ja se sopii monenlaisiin tilanteisiin.
Instagram on hyva alusta esitella esimerkiksi yrityksen tuotteita ja palveluita. Se
sopii erityisen hyvin tuotteiden seka palveluiden lanseeraamiseen,
verkostoitumiseen seka erilaisten tapahtumien markkinointiin. Sen avulla on
myo6s mahdollista kasvattaa brandin tunnettavuutta seka rakentaa luottamusta
asiakkaisiin. Taman liséksi sen avulla voi lisata liikennettd kampanjasivuille
seka kasvattaa monikanavaisuuden avulla seuraajamaaria. (Komulainen 2023,
150-151.)

Instagram on helppokayttéinen sosiaalisen median kanava, jossa voi tehda
esimerkiksi videoita, kuvapostauksia ja videopostauksia seka 24 tuntia nakyvilla
olevia tarinoita. Instagramin markkinointiominaisuudet ovat parantuneet Metan
Business Suiten seka Managerin kalenteritydkalujen ansiosta. Yritystilin kautta
on mahdollista ohjata henkil6ita kampanjasivuille seka verkkokauppaan,
mainoksiin seka tarinoihin lisattyjen linkkien avulla. Yritystili my6s mahdollistaa
maksetun mainonnan hyodyntamisen markkinoinnissa. Maksettua mainontaa
voi tehda esimerkiksi luomalla kokonaan uusi mainos tai tehda jo olemassa

olevasta julkaisusta mainos. (Komulainen 2023, 150-151.)

Karusellimainokset, kuvamainokset, tarinamainokset, videomainokset seka
kokoelmamainokset ovat Instagramin tarjoamia mainostyyppeja (Instagram
Business 2020).

Instagramiin voi tuottaa sisaltéa sisallontuottajatililla, yritysprofiililla tai
henkilokohtaisella tililla. Instagramissa kannattaa myos hyddyntaa
vaikuttajamarkkinointia, silla Instagram on tarkea vaikuttajamarkkinoijien
kanava. (Komulainen 2023, 150-151.) Vaikuttajamarkkinointi tarkoittaa
sosiaalisen median sisallontuottajan hyddyntamista omassa markkinoinnissaan.
Vaikuttajamarkkinointi on vakiintunut ja tehokas mainonnan muoto, jossa
mainoskanavana toimii henkild tai ryhma henkil6ita. Heilld on usein sosiaalisen
median kautta luonnollisesti kasvanut yleiso, joka on erittain kiinnostunut

vaikuttajan mielipiteista ja nakemyksista. Esimerkkeja vaikuttajista ovat
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Instagramin, TikTokin ja Snapchatin sisallontuottajat, bloggaajat, tubettajat,
podcastien tekijat, urheilijat, artistit seka muut julkisuuden henkilot. Vaikuttajan
maarittelyssa keskeista on, etta hanella on oma yleisénsa, jolle han tuottaa
kiinnostavaa ja sitouttavaa sisaltoa omilla kanavillaan. Vaikuttajamarkkinointi
antaa mainostajalle mahdollisuuden viestia kohderyhmalleen uskottavasti
henkiloiden kautta, joita tama yleiso arvostaa. Vaikuttajien seuraajakunta on
usein jo vahvasti sitoutunut heidan tuottamaansa sisaltoon ja pitaa heidan
tapaansa kasitella aiheita kiinnostavana ja tehokkaana. Kaupallisen yhteistyon
kautta mainostaja saa hyddykseen seka vaikuttajan valmiiksi innostuneen
yleison etta vaikuttajan esitystavan, joka puhuttelee tata yleisoa. Vaikuttajien
tarjoama vertaiskokemus on erinomainen kanava esimerkiksi uusien tuotteiden
esittelemiseen kohderyhmalle tai brandimielikuvan vahvistamiseen tai
muokkaamiseen kyseisessa rynmassa. Yhdistamalla brandin arvot
samanhenkisen vaikuttajan arvoihin voidaan tavoittaa mainostajalle
merkityksellinen yleisd, joka suhtautuu kiinnostuneesti tarjottavaan tuotteeseen

tai palveluun. (Otavamedia n.d.)

4.2.2 Yritystilin kaytto

Yritystili Instagramissa on erityisen tarked monesta syysta. Yritysprofiilin
ansiosta yritys saa kayttoon paljon erilaisia uusia ominaisuuksia, joita ei
esimerkiksi normaalisti henkilokohtaisella profiililla ole. Yritystilin avulla on
mahdollista esimerkiksi mainostaa tarinoita seka julkaisuja. (Komulainen 2023,
157.)

Kavijatietoja on mahdollista seurata yritystilin ansiosta. Kavijatiedot kertovat
tarkasti kohderyhmistasi seka siita, mista kohderyhmasi pitavat erityisesti ja
mista ei. Sen ansiosta saat myds tiedon siitd, miten seuraajat sitoutuvat
julkaisuihin, ja milloin he ovat aktiivisimmillaan. Tama auttaa esimerkiksi siing,
etta voit laittaa postauksia sivulle eri vuorokaudenaikoina seka saat tiedon siita,
etta kannattaako jotain tehda toisin. Naiden tietojen seuraaminen on erityisen
tarkeaa, kun haluaa kehittaa toimivaa Instagram-strategiaa. Kavijatiedoista
|0ydat julkaisujen, tarinoiden ja markkinointikampanjoiden suorittamisen seka
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sisallon kattavuuden. Kattavuus nayttaa tavoitettujen tilien paikkakunnat,
seuraajien sukupuolen ja ikdjakauman. Seuraajien tiedoista voit tarkistaa, mihin
aikaan paivasta ja viikosta seuraajasi ovat nahneet postauksiasi seka millaisia

toimintoja he ovat sivullasi tehneet. (Komulainen 2023, 157.)

Yritystilin ansiosta on myos mahdollista hyodyntaa maksettua mainontaa.
Maksettu mainonta tavoittaa myos uudet asiakkaat ja vahvistaa sitoutumista
seka lisaa nakyvyytta uusien asiakkaiden keskuudessa. Instagram-kayttajista
75 prosenttia oli vieraillut mainostetuilla verkkosivuilla tai tehnyt ostoksia
nahtyaan Instagram-mainoksia. Mainosten tekeminen Instagramiin on helppoa
seka sovelluksessa etta selainversiossa, jossa voit helposti ladata
kuvapostauksen sijaan tekstitetyn mainoskuvan tai -videon. Canvalla voit
katevasti tekstittaa ja jakaa mainoskuvan tai videon postauksiin, tarinoihin tai
Reelseihin, ja Canva Pro -versiolla voit myds ajastaa postauksesi. (Komulainen
2023, 157.)

Linkkien jakaminen on myos mahdollista yritystilin ansiosta. Niiden lisaaminen
mahdollistaa liikennetta seka myos mahdollisesti myyntia verkkokauppaan,

verkkosivuille tai esimerkiksi blogiin. (Komulainen 2023, 157.)

4.2.3 Sisallontuotanto Instagramissa

Instagramissa on mahdollista tuottaa monenlaista sisaltoa. Tarkeaa on ideoida
ja paivittaa Instagramia suunnitelman mukaan seka tehokkaalla tahdilla.
Saanndllisyydella on suuri vaikutus esimerkiksi Instagram-tilin seuraajamaariin,

silla se tuo uusia asiakkaita. (Verronen 2022.)

Instagram on visuaalinen sosiaalisen median alusta, jossa sisallontuotannolla
on merkittava rooli. Kun sisaltéa suunnitellaan, on olennaista huomioida
kohderyhmat, joilla sisaltéa halutaan luoda. Esimerkkeina hyvista julkaisuista
alustalla ovat videot tai kuvat kulissien takaa. Myds kuvat tai videot henkiloista
ja tuotteista ovat hyvia julkaisuja Instagramin kaltaisella alustalla. (Instagram

Business 2020.) Myds tarinan kerronnalla on keskeinen merkitys
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markkinoinnissa, erityisesti Instagramissa. Yritysten kannattaakin hyddyntaa

tarinankerrontaa osana markkinointiaan. (Grapevine 2020.)

Instagramissa on mahdollista hy6édyntaa monenlaisia julkaisutyyppeja.
Julkaisutyyppeja ovat esimerkiksi videot, kuvat, tarinat, kuvakarusellit seka livet.
Tarkeaa on miettia visuaalisuuden kannalta parhain julkaisutyyppi julkaisulle.
Tarkeaa on myos miettia, millainen viesti on julkaisulle sopivin. (Instagram
Business 2020.)

Kun haluaa alkaa rakentaa yritysbrandia, tulee ottaa huomioon julkaisujen
johdonmukaisuus niin julkaistuissa kuvissa kuin teksteissa. Esimerkiksi samojen
varimaailmojen hyddyntaminen julkaisuissa on tarkeaa yritysbrandin
kasvattamisessa. (Instagram Business 2020.) Hashtagien kaytté on
suositeltavaa julkaisuissa, silla ne auttavat tavoittamaan laajemman yleison
Instagramissa. On tarkeaa valita hashtagit, jotka kuvaavat parhaiten julkaisua,
silla se parantaa julkaisun nakyvyytta. Vahemman kaytettyjen hashtagien
hyddyntaminen on tehokkaampaa kuin suosituimpien, silla paljon kaytetyt

hashtagit saattavat jaada piiloon uutisvirtaan. (Kuulu 2019.)

4.3 LinkedIn

LinkedIn on Suomen yhdeksanneksi suosituin sosiaalisen median kanava, jolla
on lahes miljoona kayttajaa eli noin 21 % vaestosta. Se on erityisesti tyoikaisten
keskuudessa suosittu. Suomalaiset kayttavat LinkedInia paaasiassa
ammatillisen verkoston vahvistamiseen (87 %), mutta myos yritysten ja
brandien seuraamiseen (29 %) seka uutisten lukemiseen (15 %). Nama syyt
tekevat LinkedInista hyodyllisen alustan yrityksille, silla se tarjoaa
mahdollisuuden laajentaa kontaktiverkostoja ja kasvattaa yrityksen nakyvyytta
erityisesti yritysten valisessa kaupankaynnissa ja rekrytoinnissa. (Komulainen
2023, 190.)
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4.3.1 LinkedIn markkinointi

LinkedIn-mainonta on tehokas tapa tavoittaa ammattilaisia ja yrityspaattajia.
Yrityksen kannattaa luoda oma LinkedIn-yrityssivu, silla se toimii tehokkaana
kanavana markkinointiin, myyntiin ja rekrytointiin. Yrityssivun avulla yritys
tarjoaa asiakkaille mahdollisuuden tutustua liiketoimintaan, brandiin ja avoimiin
tydpaikkoihin. Omat sivut myos edistavat asiantuntijaverkostojen rakentamista

muiden yritysten kanssa. (Komulainen 2023, 192.)

LinkedIn on markkinointialustana ominaisuuksiltaan merkittavasti erottuva,
johtuen kohdentamismahdollisuuksistaan. LinkedInissa mainosten
kohdentaminen on omaa luokkaansa, silla mainontaa voidaan kohdentaa mm.
sijainnin ja kielen, tyétehtavien, ammattinimikkeen ja yrityksen koon perusteella.
Samankaltaisia kohdennusmahdollisuuksia ei I16ydy muilta sosiaalisen median
alustoilta. Tallaiset kohdennusvaihtoehdot mahdollistavat tehokkaan
markkinoinnin alustalla, silla mainonta voidaan osoittaa suoraan yritysten
paattajille, jotka yleensa tekevat ostopaatdkset. Kaikista tarkeinta LinkedIn-
markkinoinnissa on kuitenkin maarittaa kohdeyleiso ja ymmartaa millaisia

tarpeita yleisoélla on ja mika heita kiinnostaa. (Primaq Group Oy 2024.)

Vaikka mainonta LinkedlInissa on tehokasta ja monelle yritykselle tuottoisaa, on
maksetun mainonnan kaytto kyseisella alustalla kallista. Maksettu mainonta
LinkedInissa on jopa 5-10 kertaa kallimpaa, kun esimerkiksi Facebookissa.
Linkedlnissa maksettu mainos tehdaan kampanja muodossa, joka tarkoittaa
sita, etta jokaiselle kohdennukselle ja mainosmuodolle, jotka liittyvat toisiinsa
tehdaan omat kampanjat. Mainosmuotoja voivat esimerkiksi olla yksittaiset
kuvat, kuvakarusellit, viestimainokset ja videot. Kullekin kampanjalle valitaan
oma tavoite, kuten esimerkiksi verkkosivujen kavijamaaran kasvattaminen tai
videoiden katselumaarat. Jokaiselle tavoitteelle tehdaan omat kampanjat.
Yhden kampanjan hinnaksi voi muodostua esimerkiksi 10 euroa per paiva.
Kampanjoiden edistymista ja tilannetta seurataan LinkedInin Analytics -
valilehdelta. (Nokka n.d.)
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4 3.2 Sisallontuotanto LinkedInissa

LinkedIniin voi tuottaa seka orgaanista, etta maksettua sisaltda eri muodoissa.
LinkedInissa kuitenkin hyva postaus sisaltaa laadukkaan kuvan ytimekkaalla ja
koukuttavalla tekstilla. Vaihtoehtoisesti postaus voi olla pelkka viestikin, jolloin
tarkeinta on panostaa tekstin laatuun. Kuvatekstia tai viestijulkaisua
kirjoitettaessa on hyva muistaa selkea kappalejako ja hashtagien kaytto.
Hashtageilla pyritddn saamaan julkaisu mahdollisimman monen alustan
kayttajan nahtavaksi. Hyvalla kielella kirjoitettu julkaisu antaa myds yrityksesta
ammattimaisen kuvan. Postauksissa kannattaa myos esittaa kysymys, johon
haluat vastauksen seuraajilta. Talla tavalla edistat vuorovaikutusta mahdollisten
seka nykyisten asiakkaiden kanssa, jolloin he voivat tutustua yritykseesi
paremmin. Voit halutessasi myods pyytaa heitad jakamaan julkaisun eteenpain tai
lisata toimintakehotuksen postauksen loppuun. Toimintakehotuksen jalkeen voi
lisata linkin, jota lukijan tulisi painaa nahdakseen esimerkiksi yrityksen
verkkosivut. (Komulainen 2023, 191-192.)

Sisaltéa kannattaa tuottaa LinkedIniin noin kerran viikossa. Myés julkaisujen
ajoituksella on merkitysta. Arkipaivat paitsi perjantai ilta ovat parhaimpia paivia
julkaista sisaltda alustalle nakyvyyden kannalta. Julkaisun jalkeinen
ensimmainen tunti on myads kriittinen nakyvyyden kannalta. Ensimmaisten
tuntien aikana kannattaa yrittaa saada seuraajat kommentoimaan julkaisua tai
jakamaan sen. LinkedInin algoritmi arvioi julkaistun sisallon laadun ja seuraajien
sitoutumisen. Algoritmi painottaa enemman kommentteja ja jakoja, eli nama
kaksi asiaa vaikuttavat postauksen nakyvyyteen. Ensimmaiset seuraajien
reaktiot ovat erittain tarkeita, joten varmista, etta julkaisut kiinnostavat ja

aktivoivat seuraajiasi. (Komulainen 2023, 196-198.)
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5 Tekoalyn hyodyntaminen sosiaalisen median
markkinoinnissa

Tekoaly on yksi merkittavimmista muutoksista, joka vaikuttaa tydoelamaamme
nyt ja tulevaisuudessa. Tekoalyn suosio on noussut vuosien aikana nopeammin,
kun olisi voitu odottaa. Tekoalysta on puhuttu jo noin viidenkymmenen vuoden
ajan mutta se on vasta lahivuosina I6ytanyt tiensa markkinointiin. (Lahtinen ym.
2024, 13.)

Tekoalysta on erityisesti hydtya markkinoinnille, silla tekoalyn avulla voidaan
paremmin ymmartaa ja palvella asiakasta, tehostaa kustannustehokkaasti
mainontaa ja kerata seka kasitella dataa entista sujuvammin. Markkinoinnin
osalta tekoalyn hyédyntaminen tarkoittaa sita, etta tekoalya kaytetaan
tukitydkaluna. Tekoalya voidaan hyddyntaa mm. tekstintuotannossa, jossa sita
talla hetkella hyodynnetaan kaikista eniten esimerkiksi uutiskirjeiden teksteihin,
sahkopostimainontaan ja asiakaspalvelun viestintaan. Tekoalya voidaan lisaksi

hyodyntaa kuvien, aanien ja puheen luomiseen. (Lahtinen ym. 19-20.)

Tekoalya hyodyntamalla voidaan mahdollistaa sisallon tuotanto nopeammalla ja
tehokkaammalla tavalla. Tekoalytydkaluilla vapautetaan ihmisty6ta, jolloin
markkinoijalle mahdollistetaan enemman aikaa tekstisisaltdjen muokkaukseen
ja sisaltéjen kokonaisuuksien suunnitteluun. Tekoalyn avulla voidaan myos
parantaa mainoksia ja luoda taysin uusia ideoita sisallontuotantoon. Kuviin on
mahdollista tehda muokkauksia laajemmin ja jo muokattua kuvaa voidaan
verrata alkuperaiseen tuotantoon. Tekoalylla voidaan myods muokata sosiaalisen
median tekstien pituutta, savya tai sisaltoa, jotta sisaltd sopii paremmin
tuotteeseen, kohderyhmaan tai haluttuun viestiin. Tekoaly ei kuitenkaan tule
koskaan korvaamaan markkinoijaa, mutta markkinoijien on tarkeata ymmartaa

ne mahdollisuudet, jotka tekodly tuo mukanaan. (Lahtinen ym. 24-25.)
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5.1 Tekoalyn maaritelma ja muodot

Tekoaly eli Al (Artificial Intelligence) on teknologia-alan haara, joka pyrkii
jaljittelemaan ihmisten toimintaa eri tasoisissa tehtavissa, helpoista haastaviin.
Tekoaly kattaa monia erilaisia tekniikoita ja algoritmeja, kuten koneoppimisen
(machine learning), syvaoppimisen (deep learning) ja neuroverkot (neural
networks). Naiden avulla koneet pystyvat suorittamaan monimutkaisia tehtavia,
jotka ennen vaativat kokonaan ihmisen alykkyytta ja paatoksentekoa. Tallaisia
tehtavia ovat esim. kuvien ja puheen tunnistus, kielen ymmartaminen,
ongelmanratkaisu ja jopa uuden sisallon luominen annetun tiedon pohjalta.
Tekoalyn erityinen vahvuus on suurten tietomaarien analysointi ja
mallintaminen, silla sen avulla valtavat maara tietoa ja dataa voidaan kasitella

nopeasti ja tehokkaasti. (Lahtinen ym. 2024, 13.)

Tekoaly voidaan luokitella kolmeen paaluokkaan: heikkoon, vahvaan ja
superalykkaaseen tekoalyyn. Naista heikko tekoaly, jota kutsutaan myos
kapeaksi tekoalyksi, on yleisin ja toimii vain tietyissa rajatuissa tehtavissa, joihin
se on suunniteltu. Kaikki nykyiset tekoalysovellukset, kuten chatbotit ja
suosittelevat algoritmit kuuluvat tahan luokkaan ja toimivat ennalta maariteltyjen

tehtavien parissa. (Lahtinen ym. 2024, 15-16.)

Vahva tekoaly eli yleinen tekoaly (AGl, Artificial General Intelligence) on askel
kohti kehittyneempaa tekoalya. Vahva tekoaly kykenisi teoriassa tekemaan
kaikkia erilaisia ihmismaisia tehtavia, silla se voisi itsenaisesti ratkoa ongelmia
ja mukautua eri tilanteisiin. Vaikka yleista tekoalya ei viela ole saavutettu, sen
kehitystyd on kaynnissa. Talla hetkella kuitenkin kaikki tekoalysovellukset
kuuluvat heikon tekoalyn piiriin, eika vahvaa tekoalya ole viela pystytty
luomaan. (Lahtinen ym. 2024, 15-16.)

Kolmantena on superalykas tekoaly (ASI, Artificial Superintelligence), joka on
tekoalyn kaukaisin ja kehittynein visio. Superalykas tekoaly ylittaisi ihmisen
alykkyyden kaikilla alueilla ja kykenisi itsenaisesti parantamaan itseaan.
Tallainen tekoaly voisi ratkaista suuria, globaaleja ongelmia, kuten

ilmastonmuutosta ja terveysongelmia. Toistaiseksi superalykas tekoaly on
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kuitenkin vain tulevaisuuden haave. Jotkut asiantuntijat kuitenkin arvioivat, etta
superalykasta tekoalya voitaisiin kehittaa seuraavien vuosikymmenten aikana.
(Lahtinen ym. 2024, 15-16.)

Lahtisen mukaan (Lahtinen ym. 2024, 15-16.) tekoaly jaotellaan myds
toimintatavan perusteella kahteen eri kategoriaan: generatiiviseen ja
erottelevaan tekoalyyn. Generatiivinen tekoaly kayttaa koneoppimista
tuottaakseen uutta sisaltoa, kuten tekstia, kuvia, aanta tai videoita.
Tamantyyppinen tekoaly on herattanyt paljon kiinnostusta, silla sen avulla on
luotu uusia sisalléntuotantotydkaluja, kuten ChatGPT. Generatiivinen tekoaly
tarjoaa markkinoinnille ja sisalldntuotannolle uusia mahdollisuuksia, silla se voi
luoda personoitua sisaltda ja tehostaa digimarkkinointia esimerkiksi mainonnan

ja asiakasviestinnan avulla.

Erotteleva tekoaly puolestaan analysoi ja arvioi jo olemassa olevaa dataa ja
tunnistaa siita tiettyja piirteita, kuten kuvien kohteita tai tekstin tunnesavyja. Se
ei tuota uutta tietoa tai sisaltdoa, vaan auttaa erittelemaan olemassa olevaa

dataa ja tekemaan sen perusteella havaintoja. (Lahtinen ym. 2024, 15-16.)

Esimerkkina generatiivisesta tekoalysta on ChatGPT, joka on kehitetty
tuottamaan ja ymmartamaan luonnollista kieltd. Se perustuu GPT (Generative
Pre-trained Transformer) -malliperheeseen ja on koulutettu seka ohjelmoitu
laajalla tekstidatalla, jonka avulla se voi vastata erilaisiin kysymyksiin, kayda
keskusteluja ja tuottaa tekstia eri aiheista. ChatGPT on saatavilla seka
iimaisena etta maksullisena versiona. Maksullisessa versiossa on kaytossa
uudempi kielimalli, parempi suorituskyky ja lisdaominaisuuksia, kuten
mahdollisuus luoda omia GPT-botteja ja parempi tietosuoja. (Lahtinen ym.
2024, 15-16.)

5.2 Tekoalyn merkitys nykyajan markkinoinnissa
Tekoalya voidaan pitda megatrending, silla se on muokannut suuresti

markkinoinnin maailmaa. Sen ansiosta markkinoinnin ala on ottanut suuria

harppauksia eteenpain viime vuosina. Sen mukana on tullut lupaavia ratkaisuja
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seka tyokaluja. Tekoaly on jo vakiintunut osaksi nykyajan markkinointia, eika

siitd enaa puhuta vain tulevaisuuden mahdollisuutena. (Venermo 2024.)

Tekoalysta luodaan jatkuvasti uudenlaisia tekoalysovelluksia markkinoille. Ne
ovat muuttaneet monien eri toimialojen tyoskentelya. Esimerkiksi monet
modernit yritykset niin suuret kuin pienet, ovat ottaneet tekoalyn tarjoamat
tyokalut osakseen paivittaistd markkinointiaan. Nama tekoalyn tyokalut tukevat
esimerkiksi tehokasta analysointia seka datan kasittelya. Tekoaly toimii myos
apuna esimerkiksi hakukoneoptimoinnissa, mainonnassa seka
sisaltomarkkinoinnissa. Tekoaly on tehokas apuvaline esimerkiksi siksi, etta se
on ihmista nopeampi kasittelemaan asiakasdataa. Se pystyy myos
ennustamaan kuluttajien kayttaytymistapoja tulevaisuuden nakokulmasta. Tama
on mahdollista analysoimalla ostohistoriadataa tekoalyn avustuksella. Yritykset
myo0s pystyvat raataloimaan palveluitaan eri asiakassegmenteille sopiviksi, silla
tekoaly tunnistaa eri asiakkaiden kiinnostuksen kohteita seka

kayttaytymismalleja. (Venermo 2024.)

Chatbot on nykyaan myos hyvin yleisesti hyddynnetty tekoalyn tyévaline.
Nykyaan on tavanomaista, etta yritysten verkkosivuilla asiakaspalvelusta vastaa
tekoalylla toimivat chatbotit. Se on opastettu vastaamaan nopeasti seka
reaaliajassa asiakkaiden yleisesti kysytyimpiin kysymyksiin. Tama mahdollistaa
automatisoidumman asiakaspalvelun. Se myds auttaa saastamaan aikaa
esimerkiksi asiakaspalvelussa tyoskenteleviltd henkildilta, kun aikaa riittaa

muihinkin tarkeisiin tyotehtaviin. (Venermo 2024.)

Tekoalylla on monenlaisia keskeisia hyoétyja yritysten liikketoiminnassa. Se
esimerkiksi lisda tehokkuutta, silla se mahdollistaa erilaisten prosessien
automatisoinnin, jolloin manuaalinen tyd vahenee. Tama on myds syy sille, etta
nykyajan yritykset ovat valmiita investoimaan tekoalyyn osana markkinointia.
(Venermo 2024.)

Tekoaly on myoOs hyvin kayttajaystavallinen. Tekoalysovellusten kayttaminen on
tehty helpoksi, silla useita generatiivisen tekoalyn tyokaluja on kaikkien
saatavilla. Ne ovat myos helppokayttoisia, seka ne tarjoavat nopean avun

sovelluksien kayttjjille. Kyseiset sovellukset toimivat myds monilla eri laitteilla.
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Kayttajaystavallisyyteen liittyy myoOs se, etta tekoalysovellukset ovat helposti
koulutettavissa esimerkiksi henkiloston kayttoon. Se siis tarkoittaa sita, etta
yrityksen on helppoa integroida sovellukset helposti osaksi paivittaisia

toimintaprosessejaan. (Venermo 2024.)

Tekoaly on monimuotoista. Sitd on mahdollista hyddyntaa laajasti eri
toimialoilla. Esimerkiksi terveydenhuollon alalla tekoaly kykenee tarkentamaan

ja tehostamaan potilashoidon prosesseja. (Venermo 2024.)

Kilpailuetu on my0s yksi tekoalyn valttikorteista. Tekoaly ei ole enaa vain trendi,
vaan se on lahes valttamaton tydkalu yrityksille. Se tuo merkittavaa kilpailuetua
yrityksille. Tekoalyn vaikutus tulee kasvamaan edelleen tulevaisuudessa, koska
syvaoppimisen ja koneoppimisen teknologiat ovat jatkuvassa kehityksessa.
(Venermo 2024.)

5.3 Tekoalysovellus ChatGPT

ChatGPT on OpenAl:n kehittama tekoalysovellus, joka julkistettiin vuonna 2022.
Se on suunniteltu keskustelemaan ihmisen kanssa vuorovaikutteisesti ja
vastaamaan muun muassa erilaisiin kysymyksiin, kirjoittamaan tekstia,
laatimaan sahkoposteja seka selittamaan ohjelmointikoodia. ChatGPT:n
toiminta perustuu syvaoppimiseen ja neuroverkkoihin, jotka on mallinnettu
jaljittelemaan ihmisaivojen toimintaa. Sovelluksen taustalla on valtava maara
dataa, joka koostuu ihmisten tuottamasta sisallosta, kuten kirjoista, artikkeleista
ja muista dokumenteista, jotka kasittelevat monia eri aiheita, tyyleja ja genreja.
Tama laaja tietopohja mahdollistaa ChatGPT:n kyvyn vastata monenlaisiin

kysymyksiin ja tuottaa erilaista sisaltoa. (Salo 2023, 43.)

Yksi ChatGPT:n tarkeimmista ominaisuuksista on sen kyky muistaa keskustelun
aiempi konteksti, mika mahdollistaa sen viittaamisen aikaisempiin kysymyksiin
ja keskustelun jatkamiseen joustavasti. Kayttaja voi pyytaa myos korjauksia tai
uudelleenkirjoituksia, ja ChatGPT pystyy hyodyntamaan keskustelun aiempia
osia, mika tekee vuorovaikutuksesta sujuvan ja luonnollisen tuntuisen. (Salo
2023, 44.)
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Vaikka ChatGPT onkin erittain monipuolinen tydkalu, on hyva huomioida, etta
se ei tieda asioita samalla tavalla kuin ihminen. Se ei hae tietoa suoraan
internetista, vaan ennustaa seuraavien sanojen jarjestyksen tekstin perusteella.
Taman vuoksi se voi joskus tuottaa uskottavan kuuloisia mutta virheellisia
vastauksia. Taman tiedostaminen on tarkeaa tekoalya kaytettdessa. (Salo
2023, 45.)

5.3.1 ChatGPT sosiaalisen median sisallontuotannossa

ChatGPT:lla voidaan tuottaa monipuolisesti markkinointisisaltéa, kuten
blogikirjoituksia, sosiaalisen median paivityksia ja uutiskirjeita. (B2B Suomi
2024). Sen avulla kirjoitusprosessi tehostuu, mika saastaa aikaa erityisesti

pienissa yrityksissa, joilla on rajalliset resurssit sisallontuotantoon.

ChatGPT:n avulla voidaan luoda tehokkaasti yrityksen kohderyhmaa
kiinnostavaa sisaltda eri sosiaalisen median kanaviin. Antamalla ChatGPT:lle
aiheen, kohderyhman ja savyn minkalaiseksi tekstin haluaa, se pystyy

muodostamaan siitéd kokonaisuuden. (Salo 2023, 43.)

ChatGPT voi muokata saman tekstin sisallon esimerkiksi seka LinkedIniin etta
Instagramiin sopivaksi, jolloin sisalto puhuttelee kullekin kanavalle sopivalla
tavalla. Lisaksi se voi auttaa valitsemaan osuvia hashtageja ja tunnistamaan
sosiaalisen median trendeja, jotka parantavat sisallon nakyvyytta sosiaalisessa
mediassa. ChatGPT:lla voi kokeilla erilaisia tyyleja, kuten humoristista, virallista
tai informatiivista savya, mika auttaa lI6ytamaan parhaan lahestymistavan
sisallon valittamiseen. ChatGPT oppii kirjoitustyylin ja voi sen jalkeen tuottaa
sisaltoa samalla tyylilla, mika tekee viestinnasta yhtenaista ja tunnistettavaa. On
tarkeaa tiedostaa, ettda ChatGPT:n luomat tekstit eivat sellaisenaan toimi
kunnolla, silla tekstien inhimillisyys ja henkilokohtainen nakokulma ovat tarkeita
sisallén kiinnostavuuden kannalta. Taman takia ChatGPT:n tuottamiin teksteihin

tulee lisata oma aani, nakdkulma ja tyyli. (B2B Suomi 2024.)
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5.3.2 Tekoalyn eettisyys

Tekoalyn eettisyys on herattanyt paljon keskustelua. Etiikka pyrkii ratkaisemaan
esimerkiksi moraaliin liittyvia ongelmia. Tama tapahtuu maarittelemalla
konsepteja, kuten oikea ja vaara, rikos, oikeudenmukaisuus tai hyva ja paha.
Tekoalyyn liittyva etiikka on soveltavan etiikan seka teknologian alalaji. Se
kasittelee tekoalyn, kehityksen, toteutuksen, suunnittelun ja kayton eettisia
ongelmia. (VTT n.d.) Tekoalyn etiikka tarkoittaa arvoja, jotka ohjaavat meita
silloin, kun esimerkiksi kehitamme alykkaita teknologioita. Naita teknologioita
ovat esimerkiksi konekaantajat, kasvojentunnistukseen perustuvat sovellukset

seka suosittelualgoritmeilla toimivat suoratoistopalvelut. (Pekkarinen 2021.)

Tekoalyn etiikkaa pidetaan teknologian etiikan osana, jossa keskitytaan
tekoalyentiteetteihin seka robotteihin. Tekoalyn etiikassa tarkastellaan
esimerkiksi, miten viranomaisten, valmistajien, kehittajien seka toimijoiden tulisi
toimia, jotta eettisen riskit voidaan minimoida. Tekoalyn riskeja voi aiheutua
yhteiskunnassa esimerkiksi teknologian suunnittelun, tahallisen vaarinkayton tai
epaasiallisen soveltamisen seurauksena. Tekoalyn etiikkaan liittyvat

huolenaiheet voi jakaa kolmeen eri luokkaan.

1. Valittémat huolet
2. Keskipitkan aikavalin huolet

3. Pitkan aikavalin huolet

Valittomiin huoliin lukeutuvat esimerkiksi tekoalyjarjestelmien turvallisuuteen ja
lapinakyvyyteen liittyvat kysymykset. Myds yksityisyyden suojaan liittyvat
kysymykset luokitellaan valittomiin huoliin. Keskipitkan aikavalin huolia ovat
esimerkiksi tekoalyn vaikutukset koulutus- ja oikeusjarjestelmiin tai sotilas- ja
terveydenhuoltojarjestelmiin. Pitkan aikavalin huolia ovat esimerkiksi
yhteiskuntaa koskevat kysymykset, jotka liittyvat tekoalyn toteuttamiselle ja

kehittamiselle asetettavia eettisia perustavoitteita. (Helsingin yliopisto n.d.)

Tekoalyn eettisyys kuitenkin riippuu sen hyddyntamasta datasta. Tekoaly ei ole
eettista, jos sen kerdama data ei ole eettista. Ensimmainen eettinen nakdkulma

liittyy datan kerdamiseen ja hyddyntamiseen, seka niihin liittyviin
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ongelmakohtiin. Nailla tarkoitetaan etenkin sita, miten lupa datan keraamiseen
pyydetaan. Harva kayttaja ymmartaa mita hyvaksyy, kun hyvaksyy palveluiden
kayttdehdot. Kayttdehtojen ymmarrettavyyteen pitaisi siis kiinnittaa erityisesti
huomiota, silla lupaa ei pitaisi pyytaa kuin sellaiseen tietoon, jota palvelun
toteuttaminen valttamatta vaatii. Toisena eettisena kysymyksena on se, etta
kuinka pitkaan yrityksella sailyy oikeus kerata tietoa kayttajasta. Kayttaja ei
valttamatta ymmarra, etta tiedonkeruu voi kestaa jopa vuosia. Kolmantena
kysymyksena on kerattavan datan maara. Kerattavat datan maara voi
mahdollisesti vahentaa inmisten mahdollisuutta anonymiteettiin. Inmiset
saattavat tulevaisuudessa rajoittaa tekemisiaan siksi, etta he eivat halua heista
kerattavan tietoa. Tama voi pahimmassa tapauksessa johtaa yksildonvapauksien
heikkenemiseen. Neljas kysymys liittyy tiedonkeruun otantaan. Tiedonkeruun
otantaan liittyvat kysymykset siita, miten varmistetaan analyyseissa kaytettavan
datan todellisuus, ja se ettei data ole jo valmiiksi vaaristynytta. Datankeruun
ulkopuolelle saattavat jaada esimerkiksi ryhmat, jotka kayttavat digitaalisia

palveluita vahemman. (Helenius & Larsio 2019.)
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6 Taustakartoitus

Taustakartoitus toimeksiantajamme kanssa oli tarkea osa opinnaytetyotamme,
silla sen avulla tutustuimme toimeksiantajaan ja ymmarsimme paremmin,
millaisia kehitystarpeita toimeksiantajallamme oli. Kartoittamalla
toimeksiantajamme nykytilanteen tutustuimme toimeksiantajan toimialaan seka
siihen, miten yritys harjoittaa liiketoimintaansa arjessa. Naiden kerattyjen
tietojen avulla Iahdimme rakentamaan suunnitelmaa toimeksiantajamme
mainitsemaan kehityskohteeseen. Avoin keskustelu toimeksiantajamme kanssa
loi myos luottamusta meidan ja toimeksiantajan valille, joten opinnaytetyon
tydstaminen sujui mukavasti. Taustakartoitus toteutettiin puolistrukturoidun
haastattelun muodossa. Taustakartoituksen tueksi teimme yrityksesta viela
SWOT-analyysin seka kilpailijavertailun. SWOT-analyysin avulla tutustuimme
yrityksen heikkouksiin ja vahvuuksiin. Kilpailijavertailu tehtiin, jotta saimme

kasityksen saman alan yrityksen sosiaalisen median markkinointitavasta.

Haastattelun avulla meidan oli mahdollista saada syvallista tietoa
toimeksiantajastamme ja kerata uusia nakokulmia heidan kehitystarpeistaan.
Haastattelun tarkoituksena oli selventaa ja syventaa ymmarrystamme
toimeksiantajan nykytilanteesta seka tulevaisuuden toiveista.
Haastattelumenetelmia on useita, ja niiden valinta riippuu siita, millaista tietoa
halutaan selvittaa. (Ojasalo ym. 2014, 106—107.)

Me valitsimme haastattelumenetelmaksi puolistrukturoidun haastattelun. Tassa
menetelmassa valmistelimme etukateen joukon kysymyksia ja teemoja, jotka
ohjasivat keskustelua haastateltavan kanssa. Tama lahestymistapa antoi meille
kuitenkin joustavuutta esittaa jatkokysymyksia haastateltavan vastausten
perusteella. Nain pystyimme syventamaan keskustelua kiinnostuksen
kohteidemme mukaisesti ja keraamaan yksityiskohtaista seka monipuolista
tietoa. (Saloméo 2023.)
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6.1 Alkukartoitus haastattelu

Haastattelun tarkoituksena oli syventdd ymmarrystdmme toimeksiantajan,
TriMate Oy:n, nykytilanteesta ja kehitystoiveista. Haastattelu toteutettiin
23.9.2024 kasvotusten yhteistydssa yrityksen toimitusjohtajan Tero Rauhasen
kanssa. Lahetimme haastattelukysymykset etukateen sahkopostitse, jotta
toimitusjohtajalla oli mahdollisuus valmistautua keskusteluun. Haastattelijoina

toimimme me, Alise Rauhanen, Christa Sundstrom ja Katja Kokkarinen.

Haastattelun aikana saimme kattavan kasityksen yrityksen nykyisesta
markkinointitilanteesta. TriMate Oy:n markkinointi painottuu talla hetkella
suoramyyntiin, joka tapahtuu sahkopostitse ja puhelimitse. Yrityksen
toimitusjohtaja vastaa itse sahkopostien markkinointiteksteista, mutta kokee
puheluiden olevan tehokkaampi tapa tavoittaa asiakkaita. Yrityksen
kohderyhma on lahialueen yritykset seké& Varsinais-Suomessa toimivat
yritykset. Haastattelussa nousi esille, etta toimitusjohtaja on taitava myyja,

mutta han kaipaa tukea sosiaalisen median tehokkaaseen hyédyntamiseen.

Toimeksiantajan keskeisend toiveena oli sosiaalisen median markkinoinnin
kehittaminen. Han toivoi selke&aa toimintasuunnitelmaa, esimerkkijulkaisuja seka
opasta, jota voidaan kayttaa pitkalla aikavalilla. Haastattelussa saimme selville,
ettd yrityksella on tilit seka Instagramissa etta Facebookissa, mutta niiden

kayttd on vahaista. Instagram-tilin viimeisin julkaisu on kesalta 2022, ja
Facebookin viimeisin paivitys tehtiin helmikuussa 2024. Facebookia kaytetaan
kuitenkin enemman kuin Instagramia, mutta tilit eivéat ole yhdistetty, eika yritys
hyodynna yritystilien tarjoamia ominaisuuksia. Yrityksella ei ole LinkedIn-tili&,
mutta toimitusjohtajalla on henkilékohtainen tili, jota han paivittaa viikoittain.
Hanen verkostonsa on laaja, mika tarjoaa potentiaalisen kanavan nakyvyyden

lisdamiselle.

Haastattelun aikana kévi ilmi, etta sosiaalisen median markkinoinnin suurimmat
haasteet liittyvat aikaan, ideointiin ja osaamiseen. Talla hetkella yrityksen

somejulkaisut koostuvat pdaasiassa asiakkaiden mainoksista, jotka nakyvat
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myo6s heidan mainostaulullaan, seka juhlapyhéatoivotuksista. Toimitusjohtaja
toivoi konkreettisia tydkaluja julkaisuaikataulujen suunnitteluun, visuaalisen

iimeen kehittdmiseen ja sisallon saanndllistamiseen.

6.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi eli nelikenttdanalyysi on yksinkertainen, mutta tehokas tyokalu,
jota kaytimme yritystoiminnan analysointiin. Sen avulla selvitimme
toimeksiantajamme nykytilanteen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja
uhkia tulevaisuutta ajatellen. SWOT on lyhenne sanoista strengths eli
vahvuudet, weaknesses eli heikkoudet, opportunities eli mahdollisuudet seka
threats eli uhat (Holvi n.d.).

Analyysin avulla tarkastelimme vahvuuksia ja heikkouksia, jotka liittyvat
toimeksiantajamme nykytilanteeseen. Samalla tunnistimme mahdollisuuksia ja
uhkia, jotka voivat vaikuttaa tulevaisuuteen. Vahvuudet ovat resursseja tai
toimenpiteita, joita yritys voi hyédyntaa toiminnassaan, kun taas heikkoudet
ovat kehittamista vaativia osa-alueita. Hyvan liiketoiminnan perusta on tunnistaa
myos tulevaisuuden uhat, jotka voivat vaarantaa yrityksen toiminnan, seka
mahdollisuudet, jotka voivat edistaa sen menestysta (Suomen

Riskienhallintayhdistys n.d.).

Jotta voisimme laatia selkeita ehdotuksia tarvittavista toimenpiteisté ja oppaan
sisallosta, aloitimme ymmartamalla yrityksen nykytilannetta. Taté varten
kaytimme SWOT-analyysia (Kuva 1), joka auttoi meita tunnistamaan yrityksen
keskeiset vahvuudet ja kehityskohdat. Lisaksi vertailimme toimeksiantajan
toimintaa muihin samalla alalla toimiviin yrityksiin ja pienyrityksiin. TAma vertailu
tarjosi arvokasta tietoa siita, kuinka sosiaalista mediaa voidaan hyédyntaa
tehokkaammin markkinoinnissa. Vertailun yhteydessa kavi ilmi, ettd samalla
alalla toimivilla yrityksilla ja pienyrityksilla vaikuttaa olevan markkinointistrategia.
Viestintatoimisto Aivelan teettaman kyselytutkimuksen (2022) mukaan melkein
neljasosalla pk-yrityksista ei ole markkinointistrategiaa. Myds viestinta- ja

sisaltdstrategia puuttuu noin joka neljannelta yritykseltd (Pajukangas 2022.).
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Tasta voidaankin todeta, ettd TriMate Oy:n sosiaalisen median

markkinointistrategian puuttuminen ei varsinaisesti poikkea muista

pienyrityksista.

VAHVUUDET

(STRENGTHS)

« Asiantunteva ja
motivoitunut yrittaga

= Kewyt kulurakenns

= Vakiintuneat asiakkaat

= Yrittaja on halukas
kehittamaan tekemista
saka on kiinnostenut
sosiaalisasta mediasta

HEIKKOUDET
(WEAKMESSES)

« Eiaktiivisessa kaytossa
olevat some kanawvat

= Some osaaminan

= Ajan puute

= Tekniset ongelmat

« Seuraajia vahan

MAHDOLLISUUDET
(OPPORTUNITIES)

« Seuraajamaanien kasvu

= Kohdenyhman
sitouttaminen

= Nakywyyden liz3aminen

= Mhyynninkasvu

= Motivoitunut yrittaja joka
tarttuu wusiin ideaihin

UHAT
(THREATS)

+ Kilpailevat yrityksat

+ Sosiaalisten median
alustojen saantajen
muutoksat

= Trendien perassa
DYEYMminen

+ Tuotettu sisaltd ei johda
akfiivizean
vuorovaikutukseen

+ Sisalto ei kohtaa
seuraajien mieltymyksia
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Kuva 1 Sosiaalisen median SWOT-analyysi TriMate Oy:lle

6.3 Kilpailijavertailu

Kilpailijavertailua kutsutaan usein suomenkielisissékin teksteissa
"benchmarkingiksi”. Se tarkoittaa oman toiminnan vertailua kilpaileviin yrityksiin,
joilta haluamme ottaa oppia. Esikuvien kautta voimme |6ytaa keinoja toiminnan
kehittamiseen, ja siksi valitsimme kohteeksi samalla alalla menestyneet
yritykset. Kilpailijavertailu on ainutlaatuisen kilpailuedun hahmottamisen
kannalta valttamatonta. llman ymmarrysta kilpailijoista ja heidan toiminnastaan,
on vaikeaa rakentaa toimivaa strategiaa. Kilpailijoilta oppiminen auttaa meita
tarkentamaan oman yrityksemme lilkketoiminnan fokusta ja ndin parantamaan
kannattavuutta. Pienet yritykset voivat saada strategista kilpailuetua
kilpailijaymmarryksen kasvattamisen kautta. (Impi6 2022.)
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Kilpailijavertailun kohteeksi valitsimme Medialiigan, joka toimii TriMate Oy:n
avainkumppanina seka kilpailijana. Medialiiga toimii ympéari Suomen. TriMate
Oy taas vaikuttaa paasaantoisesti Varsinais-Suomen alueella, etenkin

Paimiossa.

Tarkastelimme Medialiigan sosiaalisen median kanavia, kuten Instagramia,
Facebookia ja LinkedInid. Medialiigalla on noin 740 seuraajaa Facebookissa ja
Instagramissa sekéa 295 seuraajaa Linkedlnissa. Yritys on julkaissut alustoillaan
yli 300 paivitysta, miké osoittaa aktiivisuutta ja vahvaa panostusta sosiaaliseen

mediaan. Tama teki Medialiigasta sopivan vertailukohteen kilpailijavertailuun.

Kilpailijavertailumme antaa arvokasta tietoa siitd, mita TriMate Oy:n sosiaalisen

median viestinnasta mahdollisesti puuttuu ja mita voisi kehittaa tai lisata.

Vertailua tehdessdmme havaitsimme, etta Medialiigan sosiaalisen median
siséallét noudattavat yhtenaista teemaa. Esimerkiksi brandivarit toistuvat
johdonmukaisesti, ja julkaisuissa on selkea rakenne ja aiheiden rajaus. Talla
hetkella TriMate Oy:n sosiaalisen median julkaisut keskittyvat jo tehtyjen
mainosten esittelyyn. Ottamalla mallia Medialiigan julkaisuista, TriMate Oy voisi
luoda sisaltésuunnitelman, joka auttaisi muodostamaan johdonmukaisempaa
sisaltdd. Hyvin suunniteltu sisaltdsuunnitelma helpottaisi sisallontuotantoa ja

varmistaisi, etta julkaisujen aiheet on mietitty etukéateen.

Medialiiga julkaisee somekanavillaan saanndllisesti, noin 4-5 kertaa
kuukaudessa. Samankaltaisen julkaisutahdin yllapitaminen olisi hyva tavoite
myo6s TriMate Oy:lle, jotta yrityksen sosiaalisen median kanavat pysyvét

aktiivisina.

Medialiigan ja TriMate Oy:n julkaisuissa on myds eroja. Medialiiga julkaisee
esimerkiksi Instagramissaan henkilesittelyitd seka infomaisia mainoksia niin
yrityksestaan kuin tulevista kampanjoistaan. Medialiigan sosiaalisen median
alustoilla on myos julkaisuja, jotka antavat vinkkeja menestyvaan

ulkomainontaan. TriMate Oy:n julkaisut ovat padsaantoisesti mainoksia tai kuvia
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monipuolisempia.
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7 Sosiaalisen median opas — TriMate Oy

Opinnaytetyon lopputuotokseksi valikoitui helposti Iahestyttava opas, jota
toimeksiantajan on helppo hyddyntaa. Opas toimii muistikirjana sosiaalisen
median sisallontuottamisessa. Toimeksiantaja voi aina tarvittaessa palata

kertaamaan tarkeimpia asioita haluamastaan aiheesta.

Hyva opas vastaa yleisesti kysyttyyn kysymykseen eli toimeksiantajan
tapauksessa vastataan yritysta askarruttaviin aiheisiin, jotka koskevat
sosiaalisen median markkinointia. Sisallysluettelon tulee olla helposti luettava,
silla se viestii kokonaisuudesta, ja se tuo esiin oppaan tarkeimmat elementit.
Myo6s konkreettisten esimerkkien seka vinkkien lisaaminen oppaaseen antavat
oppaan lukijalle tarkeaa tietoa seka ratkaisuja kysymyksiin. Vinkkilistat

oppaassa lisaavat kiinnostavuutta. (Oiva 2017.)

7.1 Oppaan suunnitelma

Toimeksiantajan kanssa kaydyssa haastattelussa kavi ilmi tarve oppaalle.
Toimeksiantaja toivoi erityisesti helppokayttoista seka kaytannonlaheista
sosiaalisen median markkinoinnin opasta. Yrityksen sosiaalisen median
kanavien tuntemus markkinointivalineena on vahaista, jonka vuoksi oppaan
tarkoituksena on toimia markkinoinnin kaynnistajana seka kiinnostuksen
herattajana. Opas on suunniteltu palvelemaan yritysta sosiaalisen median
markkinoinnin alkuvaiheessa. Koska sosiaalisen median markkinointi kehittyy

jatkuvasti, tulisi opasta tarvittaessa olla helppo paivittaa.

Suunnitteluvaiheessa opas paadyttiin tekemaan suunnittelutydkalu Canvalla.
Kyseinen suunnittelutydkalu on helppokayttdinen ja visuaalisuus on helposti
toteutettavissa. Visuaalisuus on oppaassa tarkeaa, joten tekstia tdydennetaan

kuvilla, kuvioilla seka taulukolla.

Oppaassa mainitut kanavat ovat Instagram, Facebook seka LinkedIn. Kyseisten

kanavien osalta kuvaillaan tarkeimmat sisalléontuotantoon ja markkinointiin
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liittyvat asiat, jotka yrityksen on hyva ottaa huomioon aloittaessaan
markkinointia kyseisilla kanavilla. Sisallysluettelo rakentui sujuvasti kanavien

pohjalta. Sisallysluettelo lisattaisiin oppaan alkuun helpottaakseen lukemista.

7.2 Oppaan sisalto ja toteutus

Siséllysluettelon laatiminen (Kuva 2) oli oppaan ensimmainen vaihe, silla se
helpotti oppaan muodostamista. Siséllysluettelo on jaettu neljaan osa-

alueeseen. Oppaan luvut perustuvat opinnaytetydn teoriaosuuksiin, jotka

kasittelevat syvemmin sosiaalisen median kanavia.

Siséllysluettelo

Kuva 2 Sisallysluettelo sosiaalisen median oppaasta TriMate Oy:lle

Ensimmainen osa-alue kasittelee sisalldntuotantoa yleisesti. Kuten
toimeksiantaja haastattelussa toivoi, siina kdydaan Iapi hyvan postauksen
piirteita, eri kanavien kuva kokoja, asioita, joita kannattaa ottaa huomioon, ja
asioita, joita tulisi valttaa. Ensimmaisessa kappaleessa kasitellaan myos
julkaisuideoita ideapankin muodossa, kuukausikalenteria julkaisuajankohtien
selkeyttajana (Kuva 3) seka ChatGPT:ta tekstin muodostamisen apuna.
Toimeksiantajan kanssa kaydyssa keskustelussa kavi ilmi, ettd haasteena on

ajanpuute sosiaalisen median markkinoinnissa. Yhteisymmarryksessa
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paatimme, etta lisddmme ChatGPT:n osaksi opasta, silla se toimii teknisena

tukena seka apuna ajanhallinnassa.

\wmzs oy

(11 c

(]
aEe
ave
as

"Haluatko "Postaus
mainostaa paikallisuudesta”

itseasi tai
yritystéasi”

"Sneak peek "Kampanjan julkaisu”
tulevasta (tarjouskampanja
kampanjasta” esim. sesonki)
(tarjouskampanja
esim. i
"Behind "Minkélaiset

the mainokset
scenes” erottuvat

(Ketka ulkomainonnassa”
yrityksen
takana on)

"Miksi valita "Nain
ulkomainonta” mainostaulumainonta
toimii”

Kuva 3 Kuukausikalenteri

Sisallysluettelon luvuissa kaksi, kolme ja nelja kasitelldaan sosiaalisen median
kanavia. Toimeksiantaja toivoi haastattelussa, etta keskittyisimme etenkin
Instagramiin, Facebookiin ja LinkedIniin. Luvut perustuvat jo aiemmin
opinnaytetydssa kasiteltyihin teoriaosuuksiin. Jokaisessa luvussa kaydaan lapi
kanavakohtaisia neuvoja sisallon luomiseen, mainontaan seka analytiikkaan
(esim. yrityssivujen kavijatiedot) liittyen. Kanavakohtaisessa ohjeistuksessa on

otettu huomioon toimeksiantajan sosiaalisen median osaaminen.

Visuaalisuutta painotettiin etenkin Instagramin kanavakohtaisessa osiossa.
Osiossa on esitetty erilaisia julkaisutyyppeja, joita yritys voi hyddyntaa, joita
ovat mm. kuvat, reels (lyhytvideot) ja tarinat. Facebookiin painottuvassa osiossa
on otettu huomioon Facebookin tarjpamat mahdollisuudet Facebook -sivun
kayttajalle. Mahdollisuudet asiakaspalvelukanavana on yksi esimerkki
Facebookin ominaisuuksista. LinkedIn osalta on kerrottu, miksi sen kaytto on
yritykselle kannattavaa. Erityisena huomiona on nostettu LinkedInin maksetun
mainonnan hinta, joka on Instagramin ja Facebookiin mainontaan verrattuna

kallimpaa.
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Opinnaytetyon tietoperusta seka koulutuksemme olivat hyddyksi oppaan
rakentamisessa. Taman lisaksi myos omat havaintomme sosiaalisen median
markkinoinnista toimivat apuna oppaan muodostamisessa. Oppaassa kaytettiin
jo ennalta tekemaamme julkaisua seka kuvatekstia. Visuaalisuutta lisattiin

Canvan tarjoamilla grafiikoilla.
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8 Lopuksi

Tavoite opinnaytetydlle asetettiin tyon alkupuolella. Opinnaytetytn tavoitteena
oli muodostaa helppokayttdinen sosiaalisen median opas
toimeksiantajayritykselle. Oppaan tarkoituksena on opettaa toimeksiantajaa
hyddyntamaan sosiaalisen median kanavia markkinoinnissaan. Kanavina
toimivat Instagram, Facebook ja LinkedIn. Toimeksiantajayrityksena toimi
TriMate Oy. Toimeksiantajan toiveena oli, ettd oppaamme olisi mahdollisimman

helppolukuinen seka suoraan kaytantoon vietava.

Ennen oppaan aloittamista, kavimme I&api sosiaalisen median markkinoinnin
teoriaa, ja tutustuimme samalla alalla toimivan yrityksen sosiaalisen median
kanaviin seka markkinointitapoihin. Sosiaalisen median markkinoinnin oppaan
rakentaminen alkoi, kun suunnittelimme haastattelun. Haastattelussa
selvitimme toimeksiantajan sosiaalisen median markkinoinnin nykytilaa.
Nykytilaa tarkastellessa kavi ilmi, etté toimeksiantajan sosiaalisen median
kanavien hyddyntaminen markkinoinnissa on melko vahaista. Samalla alalla
toimivan kilpailijan sosiaalisen median markkinointi on sdannollista seka
johdonmukaista. Haastattelu toteutettiin toimeksiantajayrityksen toimitusjohtajan
kanssa.

Opinnaytetyon prosessin alkuvaiheessa keskustelimme toimeksiantajan kanssa
siitd, mitd opinnaytetyo voisi siséltad. Opinnaytetytn alussa kerromme
sosiaalisesta mediasta markkinoinnin tydkaluna. Taman jalkeen etenemme
rajattuihin kanaviin, jotka ovat Facebook, Instagram ja LinkedIn. Kerromme
kanavakohtaisesti, miten yrityksen kannattaa luoda sisaltéa naille alustoille.
Tuomme myads ilmi yritystilin hyodyt kullakin alustalla. Liséksi esittelemme
tekoalytybkalun ChatGPT:n hy6édyntamisen osana sosiaalisen median
markkinointia, silla tekoalylla on suuri merkitys nykyajan markkinoinnissa.
Opinnaytetyon tuotoksena syntyi opas TriMate Oy:lle. Loimme oppaan
palvelemaan nykypaivan sosiaalisen median markkinointia. Tarpeen tullen

oppaan sisalté on muokattavissa, koska sosiaalisen median markkinointi
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muuttuu jatkuvasti. Opas pohjautuu siihen tietoon, jota opinnaytetydssa olemme

jo kasitelleet.

Oppaan valmistuttua saimme palautetta toimeksiantajaltamme. Toimeksiantajan
antamasta palautteesta kavi ilmi, etta opas oli toimeksiantajan toiveiden
mukainen. Oppaan rakenne seka sisalto olivat toimeksiantajan mielesta hyvin
toteutettu. Sisallytimme oppaaseen ideapankin ja julkaisukalenterin. Nama
olivat erityisesti toimeksiantajan mieleen. Ideapankissa annoimme konkreettisia
esimerkkeja julkaisuideoihin, ja julkaisukalenteriin sisallytimme kyseiset
julkaisuideat. Naiden avulla toimeksiantaja paasee alkuun sosiaalisen median
markkinoinnissa. Toimeksiantaja koki, ettd ChatGPT voisi toimia teknisena
apuna julkaisujen kanssa. Lahetimme oppaan toimeksiantajalle sahkopostitse.
Yritys voi alkaa kayttamaan opastamme sellaisenaan. Toimeksiantajan
vastuulle jaa kuitenkin oppaan kayttoonotto seka kayttoonotosta seuranneiden
tulosten seuranta. Koska oppaan kayttoonotto on toimeksiantajan vastuulla,
emme tassa vaiheessa vield voineet analysoida oppaan kayttdonotosta

seuranneita todellisia hyotyja.

Toimeksiantaja toivoi, etta voisimme jatkaa yhteisty6ta tulevaisuudessa
sisalléntuotannon parissa. He haluaisivat hydédyntaa meita etenkin julkaisujen

suunnittelussa seka tuotannossa, mikali sille on tarvetta.

Opasta oli mielekasta tehda. Se on mielestamme kaytannonlaheinen seka
helppolukuinen. Mielestamme oppaan sisalté sopii TriMate Oy:n kaltaiselle
yritykselle, eli sosiaalisen median markkinointia aloittavalle pienyritykselle.
Opasta kayttamalla TriMate Oy voi luoda sosiaalisen median alustoilleen
saanndllista ja johdonmukaista sisaltdoa. Opas mahdollistaa kilpailukykyisen

markkinoinnin sosiaalisen median alustoilla.

Oppaan sisaltd tulee jatkossa kaipaamaan paivittamista, silla sosiaalisen
median alustat ja markkinointitavat elavat jatkuvasti. Opas saattaa taman takia
olla sisalléltaan ajankohtainen vain muutaman vuoden ajan. Oppaan
jatkokehitys on mahdollista tarpeen vaatiessa, silla oppaan pohja on

rakenteeltaan valmis.
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Visuaalisuus oli meille tarkeaa opasta tehdessa. Teimme sen sopivaksi TriMate
Oy:n brandiin. Visuaalisuus myos lisaa helppolukuisuutta. Kokoamamme

esimerkit toimivat hyvina esimerkkeina yrityksen omaan markkinointiin.

Uskomme, etta kasittelemastamme tiedosta on meille paljon hyotya
tulevaisuuden tyéelamassa. Opinnaytetydn prosessin aikana sosiaalisen

median markkinoinnin osaaminen kehittyi jokaisella ryhman jasenella.

Haasteita syntyi erityisesti aikataulutuksen osalta, silla se poikkesi
alkuperaisesta suunnitelmasta. Tama johtui siita, etta olimme kaikki
kokoaikaisesti tdissa opinnaytetyon teon aikana. Kokonaisuutena ajanhallinta ol
merkittava haaste. Opinnaytetyon tekeminen kuitenkin opetti meille paljon
aikatauluttamisesta, priorisoinnista ja paineensietokyvysta. Haasteista
huolimatta onnistuimme jarjestamaan aikataulut siten, etta saimme
opinnaytetyon valmiiksi maaraajassa. Kokonaisuutena olemme tyytyvaisia seka

prosessiin etta lopputulokseen.
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Haastattelun kysymykset

TriMate Oy:n haastattelu 23.9.2024
Kysymykset:

Voisitko kertoa yrityksestanne lyhyesti?

Onko yritykselldnne kilpailijoita? Jos on, kuka?

Kaytittekd TriMate Oy:ss8 sosiaalista mediaa osana markkinointia?

Jos kylla, mita kanavia kaytatte? Jos ette, miksi ei?

Mitkd kanavat sopivat mielestisi parhaiten TriMate Oy:n sosiaalisen median
markkingintiin?

6. Mitkid ovat olleet suurimmat haasteet sosiaalisen median markkinoinnissa tadhan
mennessa?

L D

7. Millaisia sisaltoja olette julkaisseet sosiaalisessa mediassa? (esim. kuvat,
videot, blogitekstit, mainokset jne.)

8. Millainen sisiltd mielestdnne sopii TriMate Oy:lle?

9. Mitka ovat yrityksenne tarkeimmat tavoitteet sosiaalisessa mediassa? (esim.
Myynti, asiakasvuorovaikutus...)

10. Mitd haluaisitte saavuttaa sosiaalisen median markkinoinnin avulla yhyelld ja
pitkdlla aikavalilla?

11. Kuka on yrityksenne kohderyhma sosiaalisessa mediassa?

12. Onko TriMate Oy:ll4 kdytossa jokin julkaisusuunnitelma tai aikataulu? (esim.
Markkinoinnin vuosikello)

13. Mita sosiaalisen median oppaan olisi mielestanne hyva sisaltaa?

14. Onko jotain muuta, mitd haluaisitte lisata tai kysyd aiheeseen liittyen?
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Sosiaalisen median opas
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Instagram

1:1,1080 x 1080 px

Facebook & LinkedIn
1:1,1200 x 628 px

Haluatko lisaa
o 0 lis3d ndkyvyytts yrity Tehdiin sey
nakyvyytta H “ Paimion Led-mai i ivittai

£.-4 s ihmisia - keskim3arin 6000 autoa kulkee sen ohi pIivittdin, ja
Tehdaan se yhdessu. lisaksi suuri m33r3 jalankulkijoital kti iaali on jopa
. 28 748 viikossa.
. (“Mainokset nakyvat klo 06:00-24:00, ja sinulla on valittavana
5s tai 10s slotteja 100s kierrolla, Myds videot ovat mahdollisia,
janiiden suositusaika on 158,

nain

Suosi valoisaa ja alkuperiisti kuvaa -

FAR33t515im me mainosajat juuri toiveidesi mukaan, koska kiinnittaa huomion
hal palvella asiakkai parhaalla mahdollisell Pida teksti ytimekkaini ja
tavalla,
?ka on myds isuus ostaa mai houkuttelevana
Kaarinaan, Lietoon, Maskuun, Nousiaisiin, Raisioon, Saloon ja . P 2
i sy Pida kuvat luonnollisina - valta liika
Trimate.f myynti@trimatei puh. 0403581500 Ota rohkeasti yhteytts, ja suunnitellaan yhde ss3 sinulle sopiva filtterointia
mainoskampanja, joka tavoittaa tuhansia asiakkaital . .. i .
Asiaan liittyvat hashtagit - lisidvit
yvyys #paimi i #yritysmainonta y

#LEDmainostaulu #tue paikallista #Trimate

nakyvyyttd
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Hei,
Haluatko lisaa niakyvyytta yrityksellesi / toiminnallesi,
tehdéén se yhdessi? - Paimion Led-mainostaulu

paivittéin ja”,
keskiméirin noin 6000 autoa
kulkee mainostaulun ohitse joka péiva, lisdksi suuri
méara ym.
OTC 28 748 / viikko - Mainostaulu on kiytéssa joka péivi 5 -
Klo 06:00 - 24:00 - Mainosajat ovat normaalisti Ssek tai Val nalta

10sek “slotteja” 100sek kierrolla, joten mainoksenne

nikyvyys
on todella kattavaa. - My6s videot on mahdollista

néyttss, naiden suositusaika on 15sek. - HUOM Kirjoitusvirheet - heikentid
erittdin ja uskottavuutta
Ivella aina asiakkaita toiveiden . .
muhlu:.l, joten mainosajat on raatalsitaviss juuri Tumma/ylivalottunut tai episelvi
toiveesi - yhteyttd ja kuva - ei heriti kiinnostusta
m:.::..m.g.’ ,.,.2:" .':...' Julkaisu ilman selkedi tarkoitusta
ihmisid / - Meidan kautta

my6s mahdollisuus tauluihin Kaarinassa, Liedossa,
Maskussa, Nousisaisissa,
Raisiossa, Salossa ja Turussa.
Mukavaa syksya!
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"Haluatko ] » ] ] ] "Postaus
mainostaa paikallisuudesta”
itseasitai
yritystasi”

"Sneak peek ”Kampanjan julkaisu”
tulevasta ({tarjouskampanja
kampanjasta” esim. sesonki)
(tarjouskampanja
esim. sesonki)
"Behind "Minkalaiset

the mainokset
scenes” erottuvat

(Ketka ulkomainonnassa”
yrityksen
takana on)

"Miksi valita ”Nain
ulkomainonta” mainostaulumainonta
toimii”
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Facebookin julkaisutyylit
Kuva - kameralla tai puhelimella otettu kuva
Video - kameralla tai puhelimella kuvattu video
Reels - Lyhyt video, kesto 3-go's.
Tarina - Kuva/Video, joka on nihtivissi 24h
Kuvakaruselli - Monta kuvaa samaan julkaisuun

Live - Ole vuorovaikutuksessa katsojien kanssa

livemuodossa
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Sivun niyttokerrat - kuinka usein profiilia on tarkasteltu

Kattavuus - julkaisujesi nihneiden ihmisten mairi

Julkaisut - nikyvyys ja reaktiot eri julkaisuille

Ihmiset - seuraajien ikd, sukupuoli ja sijjainti
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)> Seuraa mainosten tehokkuutta kivijitiedoista

Miksi perustaa Instagram-yritystili yritykselle?

> Instagram on tehokas markkinointikanava suuren kiyttdjimairansi ansiosta

Yritysprofiili tarjoaa lisiominaisuuksia, kuten mahdollisuuden mainontaan,
julkaisujen tilastojen seuraamiseen ja call-to-action-painikkeiden kiytt66n

Kuvien ja videoiden avulla voit vahvistaa yrityksesi imagoa ja pysya helposti
asiakkaidesi tavoitettavissa
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#LEDmainostaulu
#ulkomainonta
#yritysmainonta

Nain teet maksetun
mainoksen
Instagram-mainontaan tarvitaan
Facebook-sivu, silli mainos maksetaan
Facebook mainoskeskuksen kautta

Luo tarkat kohderyhmat, joita voit
kiyttid myos Facebookissa

| Seuraa tuloksia kévijitiedoista ja optimoi
mainontaa
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Sitoutuminen - Kuinka moni on tykinnyt, kommentoinut tai

‘Kattavuus - Uniikkien katsojien mair, eli kuinka monta yksilod.
on nihnyt julkaisusi

Ny err il Karetikertuf ok cendies
‘mukaan lukien myds sybtteess ohitetut Katselu

Miksi perustaa LinkedIn-sivu yritykselle?

Yritystili kannattaa luoda siksi, etti se toimii tehokkaana kanavana markkinoinnissa,
myynnissi ja rekrytoinnissa

Yrityssivun avulla voidaan tarjota asiakkaille mahdollisuus tutustua liikketoimintaan,
brindiin ja avoimiin tyépaikkoihin

Lisdksi yrityssivujen ansiosta voidaan hyodyntid alustan analytiikkaa ja jakaa alustalle
sisdltod

Omat sivut myos edistivit asiantuntijaverkostojen rakentamista muiden yritysten
kanssa
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Sisdltobmuodot

« Kuvia ja videoita
uutissyotteessd, uutuuksia tai
lanseerauksia juhlistavia
posteja, tyopaikkailmoituksia
ja asiantuntijan hakemista.

« Kirjoita pidempi artikkeli, tee
danestys, luo tapahtuma tai
hy6dynna LinkedIn Livea ja
uutiskirjeiti Creator Moden
tyovilineiden kautta.

Facebookissa tuhannen niyttokerran hinta voi olla esim. 5 euroa, kun taas
LinkedInissi sama kustannus saattaa nousta esim. 35 euroon
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