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ABSTRACT

The objective of this thesis was to develop Kupla ry’s marketing strategy in a
way that supports the growth of the association’s membership, increases stu-
dent engagement, and strengthens Kupla ry’s brand. Digital marketing is a key
component of modern communication, providing student associations with an
effective way to reach their target audience. This study analyzed Kupla ry’s
current marketing practices and identified areas for improvement that could
enhance the association’s visibility and strengthen interaction with the student
community.

The study was conducted as a case study, utilizing both qualitative and quan-
titative research methods. Social media analytics were used to assess the ef-
fectiveness of Kupla ry’s current marketing efforts and the level of interest they
generated. Additionally, the study employed comparative analysis of other stu-
dent associations’ marketing strategies and benchmarking methods to identify
effective digital marketing practices. Based on the findings, concrete develop-
ment suggestions were formulated, focusing particularly on social media con-
tent creation, multichannel communication, and student engagement in vari-
ous stages of marketing.

The results of the study indicated that there are several opportunities for de-
veloping Kupla ry’s digital marketing. The most significant areas for improve-
ment include strengthening strategic content production, standardizing the vis-
ual identity, and systematizing multichannel communication. Furthermore, in-
creasing student community involvement in marketing activities can enhance
engagement and improve the effectiveness of communication. The thesis pro-
posed concrete development measures, such as creating a publishing plan,
diversifying TikTok content, and activating students through campaigns. By
implementing these measures, Kupla ry can make its digital marketing more
goal-oriented and effective.

Keywords: digital marketing, student association, social media, marketing
strategy
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1 JOHDANTO

Sain aiheen opinnaytetyolleni, kun mietimme opiskelijayhdistys Kupla ry:n
kanssa, millaista opinnaytety0 tuotosta he tarvitsivat. Nopeasti heille tuli mie-
leen, etta markkinoinnissa olisi paljonkin kehityskohteita. Olen toiminut opiske-
lijayhdistys Kupla Ry:n tapahtumavastaavana, joten olen hyvin tietoinen, miten
opiskelijatapahtumat ja opiskelijayhdistykset toimivat. Olimme huomanneet,
etta tapahtumien kavijamaarat olivat laskeneet hieman, verrattuna aikaisem-
piin vuosiin ja aloimme pohtimaan, mika tahan voisi olla syyna ja mita voisi
tehda toisin. Paatin tehda digimarkkinointisuosituksia erilaisille markkinointika-
naville, joita Kupla Ry voi kayttaa markkinointisuunnitelmana ja kokeilla, oli-
siko tasta mahdollisesti apua markkinoinnin kehittamiseksi ja vaikuttaisiko se

mahdollisten kavijamaarien nousuun.

Opinnaytetyon aihe on opiskelijayhdistys Kupla ry:n markkinointistrategian pa-
rantaminen ja tapahtumiensa nakyvyyden kasvattaminen erityisesti sosiaali-
sen median kanavien avulla. Tama on tarkea aihe, koska tehokas markkinointi
ja nakyvyys ovat keskeisia tekijoita yhdistyksen jasenmaaran kasvattamisessa
ja sen vaikutuspiirin laajentamisessa opiskelijayhteisdssa. Taman opinnayte-
tyon yhteiskunnallinen hyoty on Kouvolan kaupungin elinvoimaisuus ja sen
maineen parantaminen nuorten aikuisten keskuudessa. Kouvola on kaupunki,
jossa on monella tapaa paljon potentiaalia. Mielestani Kouvolassa on hienot
opiskelumahdollisuudet, mutta aloittaessani opinnot huomasin, etta kaupun-
gista puuttuu lahes kokonaan opiskelijakulttuuri. Nain paljon, miten muissa
kaupungeissa oli erilaisia opiskelijaperinteita ja koin, etta tama on asia, mita
tulisi Kouvolassa muuttaa. Paljon edistysta on tullutkin viime vuosina, mutta
Kouvolan opiskelijakulttuuri on taas jalleen hiipumassa. Kupla ry:n toiminnan
jatkamiseksi on kerattava varoja eri lahteista. Tallaisia tuloja saadaan paaasi-
assa opiskelijatapahtumista ja muusta opiskelijatoiminnasta.

Taman produktiivisen opinnaytetyon tavoitteena on tutkia ja kehittaa opiskeli-
jayhdistys Kupla Ry:n markkinointistrategiaa siten, etta sen tapahtumien naky-
vyys kasvaa erityisesti sosiaalisen median kanavien avulla. Tavoitteena on

I0ytaa tehokkaita keinoja, joilla yhdistys voi saavuttaa enemman nakyvyytta ja
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houkutella lisaa osallistujia tapahtumiinsa. Tutkimuskysymys on: Kuinka opis-
kelijayhdistys Kupla Ry voi kehittaa markkinointistrategiaansa ja lisata tapah-

tumiensa nakyvyytta erityisesti sosiaalisen median kanavien kautta?

Lopputuotoksena opinnaytetyosta syntyy ehdotuksia ja suosituksia, jotka si-
saltavat konkreettisia toimenpiteita opiskelijayhdistys Kupla Ry:n markkinointi-
strategian parantamiseksi ja tapahtumiensa nakyvyyden lisaamiseksi sosiaali-
sessa mediassa. Tama suunnitelma perustuu teoreettiseen ja empiiriseen tut-
kimukseen, jotka ovat suoritettu analysoimalla Kupla Ry:n nykyista markki-
nointistrategiaa, sosiaalisen median kanavia ja niiden kayttdbmahdollisuuksia
tapahtumien markkinoinnissa. Paivitetty markkinointistrategia auttaa yhdis-
tysta kasvattamaan jasenmaaraansa ja vaikuttamaan positiivisesti sen toimin-

taan ja vaikutuspiiriin opiskelijayhteisdssa.

Menetelmana kaytan havainnointia. Kehittdmisen aikana havainnoin Kupla
Ry:n jasenia seka keskusteluja ja hallituksen kokousten poytakirjoja saadak-
seni syvallista ymmarrysta nykyisesta markkinointistrategiasta, kaytetyista
markkinointikanavista ja odotuksista markkinoinnin suhteen. Toisena menetel-
mana kaytan benchmarking-tutkimusta. Aion vertailla Kupla Ry:n markkinointi-
strategiaa muihin vastaaviin opiskelijayhdistyksiin tai tapahtumajarjestgjiin ja
tutkia, mitd markkinointikanavia nama kayttavat menestyksekkaasti. Aion kayt-
taa myos sisallonanalyysia. Aion tutkia Kupla Ry:n nykyista markkinointisisal-
toa sosiaalisessa mediassa ja muilla markkinointikanavilla arvioidakseni sen
vaikuttavuutta ja sopivuutta kohderyhmalle. Aion kayttaa myos dokumentti-

analyysia ja tutkia paljon erilaisia mahdollisia artikkeleita ja raportteja.

Taman opinnaytetyon kaytettavia kasitteitéd ovat muun muassa markkinointi-
strategia, opiskelijayhdistys ja markkinoinnin seuraaminen. Luku 2 kasittelee
markkinointia seka sen keskeisia kasitteita, kuten asiakastarpeiden ymmarta-
mista, kohderyhmien maarittelya ja brandin rakentamista. Lisaksi luvussa tar-
kastellaan markkinointia opiskelijayhdistystoiminnassa, kilpailukeinoja ja mark-
kinointistrategian suunnittelun merkitysta. Luku 3 kasittelee digimarkkinointia,
seka sen strategioita ja analytilikan merkitysta markkinoinnin kehittamisessa.
Lisaksi luvussa tarkastellaan sosiaalisen median roolia ja sen ajankohtaisia
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trendeja, kuten TikTokia ja Instagramia, markkinointikanavina. Luvussa 4 pe-
rehdytaan Kupla ry:n toimintaan, nykytilanteeseen ja kehittamistarpeisiin erityi-

sesti markkinoinnin ja tapahtumatoiminnan nakokulmasta.

Luku 5 kasittelee Kupla ry:n digitaalisen markkinoinnin kehittamisen lahtokoh-
tia ja menetelmia. Siina tarkastellaan yhdistyksen nykytilannetta, toimintaym-
pariston muutoksia seka tutkimuksessa kaytettyja menetelmia, kuten
benchmarking, havainnointi ja dokumenttianalyysi. Luku 6 kasittelee Kupla
ry:n markkinoinnin kehittamista analysoiden nykyisia markkinointikanavia ja
niiden tehokkuutta seka esittden parannusehdotuksia monikanavaisen viestin-
nan tehostamiseksi. Lisaksi luvussa vertaillaan muiden opiskelijayhdistysten
markkinointikaytantoja ja tuodaan esiin keinoja, joilla Kupla ry voi kehittaa

omaa markkinointistrategiaansa.

2 MARKKINOINTI

Tassa luvussa kasittelen markkinointia termina. Yhdistyksen menestyminen
taloudellisesti usein juontaa juurensa sen kyvysta markkinoida tuotteitaan tai
palveluitaan tehokkaasti. Markkinointi kattaa monia nakdkulmia, kuten tuot-
teen tai palvelun ominaisuudet ja myynti, hinnoittelun, jakelun seka panostuk-
set mainontaan ja muuhun markkinointiviestintaan. Vaikka usein puhutaan
mainonnasta, viestinnasta ja tapahtumista markkinoinnin osana, markkinointi
on paljon laajempi kasite. (Rinne 2017.) Opinnaytetyoni kasittelee paljon

markkinointia ja siihen liittyvia termeja.

Markkinointi koostuu useista keskeisista kasitteista, jotka yhdessa muodosta-
vat kokonaisuuden. Naita ovat muun muassa asiakkaiden tarpeet, halut ja
vaatimukset, kohderyhmien maarittely ja erilaistaminen, tarjonnan ja brandin
rakentaminen, arvon luominen ja asiakastyytyvaisyys, markkinointikanavat,

toimitusketju, kilpailu ja toimintaymparisto. (Rinne 2017.)

Strategisen tapahtumamarkkinoinnin keskiossa on oikeiden toimien tekeminen
ja viestiminen niiden merkityksesta kohdeyleisolle. Haasteena on tunnistaa oi-
keat toimenpiteet ja tehokkain tapa valittaa viesti yleisolle. Suunnitelmallisuus
parantaa mahdollisuuksia saavuttaa asetetut tavoitteet ja vahentaa epaonnis-

tumisen riskia. Strateginen markkinointi auttaa minimoimaan epaonnistumisen
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riskin. Tapahtumamarkkinoijan on oltava keskeisessa asemassa tapahtuman
kehittamisessa. Mikali markkinoija ei ole linjassa organisaation strategisen
suunnittelun kanssa, seurauksena voi olla epajohdonmukaista toimintaa. Ta-
pahtumamarkkinoinnin vastuuhenkilon on ymmarrettava tapahtuman jarjesta-
misen taustalla olevat syyt, jotta tapahtuman hyodyt voidaan esitella koh-
deyleisolle. (Rinne 2017.)

Markkinoinnin paatehtava on luoda ja valittaa arvoa yrityksen asiakkaille, mika
edistaa asiakassuhteiden kehittamista. Tama saavutetaan keskittymalla tiettyi-
hin prosesseihin, kuten kommunikointiin ja arvon luomiseen. Markkinoinnin
rooli on myoOs pysya ajankohtaisena ja sopeutua muuttuviin asiakastarpeisiin
ja trendeihin. Tama vaatii jatkuvaa strategisen suunnittelun ja paatoksenteon
prosessia, jossa yrityksen on tehtava valintoja kohderyhmien, kilpailun ja tar-
jottujen tuotteiden tai palveluiden valilla. Brandays ja kilpailuedun luominen
ovat myos keskeisia markkinoinnin toimenpiteita, jotka kaikki keskittyvat seka
nykyisten asiakkaiden sailyttamiseen etta uusien asiakkaiden hankkimiseen.
(Rinne 2017.)

Tapahtuman jarjestamisessa tavoitteiden asettaminen on keskeista, ja yksi
tarkea mittari on kavijamaara, joka heijastaa tapahtuman kiinnostavuutta. Jar-
jestajan tehtavana on houkutella kavijoita tapahtumaan, mutta myos naytteille-
asettajien on osallistuttava kavijoiden houkuttelemiseen omalle osastolleen.
Tama vaatii yhteistyota jarjestajan ja sen asiakkaiden valilla seka selkean
viestin siita, miksi kavijoiden tulisi osallistua tapahtumaan ja miten he hyotyvat
siita. (Rinne 2017.)

2.1 Markkinointi opiskelijayhdistystoiminnassa

Yhdistystoiminnassa markkinointi on olennainen osa toimintaa, jonka tavoit-
teena on edistaa erilaisten asioiden myyntia erilaisin toimenpitein. Yhdistystoi-
minnassa markkinointi kasittaa yhdistyksen toiminnan, jasenyyden, tapahtu-
mien, kampanjoiden ja vaikuttamismahdollisuuksien markkinoinnin. Tama
edistaa yhdistyksen ja sen toiminnan tunnettuutta seka auttaa kasvattamaan
nakyvyytta, laajentamaan toimintaa ja houkuttelemaan osallistujia tapahtumiin.

Markkinoinnin perustana on yhdistyksen tarina, joka kertoo sen olemassaolon
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syyn, toiminnan tarkoituksen ja tavoitteet. Lisaksi on tarkeaa miettia yhdistyk-
selle sopivaa tunnuslausetta ja visuaalista ilmetta, jotka auttavat yhdistysta
erottumaan ja herattamaan mielenkiintoa. (Maki 2011.)

Markkinoinnin valineet yhdistystoiminnassa jaetaan paaosin mainontaan ja
henkilokohtaiseen myyntitydohon. Henkilokohtainen myyntityo tapahtuu vuoro-
vaikutuksessa kohderyhman edustajien kanssa joko kasvotusten tai puheli-
mitse. Markkinoinnin valineitd ovat muun muassa sahkoposti ja uutiskirjeet,
painetut materiaalit kuten esitteet, internetsivut ja sosiaalinen media, tapahtu-
mat, kampanjat seka sisainen ja ulkoinen tiedotus. (Maki 2011.)

Markkinointisuunnitelman laatiminen kannattaa aloittaa hyvissa ajoin, ja siihen
tulee sisallyttaa aikataulu, joka huomioi eri markkinointikanavien aikataulut.
Toistoa tulee hyodyntaa viestien valittamisessa, joten markkinointiviestia on
toistettava useissa eri kanavissa. (Maki 2011.) Yhteistyomarkkinointi voi olla
tehokas tapa lisata nakyvyytta ja tavoittaa uusia kohderyhmia esimerkiksi yh-

teistydssa jarjestettavien tapahtumien tai kampanjoiden avulla.

Nonprofit-organisaatiot, kuten yhdistykset, eivat tavoittele taloudellista voittoa,
vaan niiden toiminta keskittyy yleensa tavoitteisiin ja siihen, miksi ja kenelle
niiden toimintaa harjoitetaan. Naita organisaatioita I0ytyy seka julkiselta etta
yksityiselta sektorilta, ja niiden toiminnan piiriin kuuluvat kolmas ja neljas sek-
tori, jotka eivat tavoittele voittoa. Nonprofit-toiminnassa markkinoinnin rooli ko-
rostuu, silla se auttaa organisaatioita lisdamaan tunnettuuttaan, houkuttele-

maan tukijoita ja jasenia seka vaikuttamaan yhteiskuntaan. (Maki 2011.)

2.2 Markkinoinnin kilpailukeinot

Markkinoinnin kilpailukeinot ovat erilaisia strategioita ja valineita, joita yritykset
kayttavat saavuttaakseen tavoitteensa tiettyjen kohderyhmien parissa. Tapah-
tumamarkkinoinnissa nama kilpailukeinot nakyvat esimerkiksi tapahtuman tar-
joaman palvelun laadussa, hinnoittelussa, saatavuudessa ja markkinointivies-
tinnassa. Lisaksi tapahtuman jarjestamiseen liittyvat prosessit ja ihmisten rooli
ovat merkittavia nakokohtia, jotka vaikuttavat asiakkaiden kokemukseen ta-
pahtumasta. (Alve 2021.)
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Markkinoinnin kilpailukeinot muodostavat kokonaisuuden, jolla yritykset Iahes-
tyvat asiakkaita ja muita sidosryhmia tavoitteidensa saavuttamiseksi. Naita
keinoja voidaan tarkastella eri strategioina ja valineina, joita yritykset hyodyn-
tavat kohderyhmiensa parissa. Esimerkiksi tapahtumamarkkinoinnissa nama
kilpailukeinot ilmenevat tapahtuman tarjoaman palvelun laadussa, hinnoitte-
lussa, saatavuudessa ja markkinointiviestinnassa. Lisaksi tapahtuman jarjes-
tamiseen liittyvat prosessit ja henkiloston rooli ovat tarkeita tekijoita, jotka vai-

kuttavat asiakkaiden kokemukseen. (Alve 2021.)

Asiakastyytyvaisyys, viestinnan lapinakyvyys ja lasnaolo erilaisissa medioissa
ovat nykyaikaisen markkinoinnin kulmakivia. Organisaation on osallistuttava
vuoropuheluun sidosryhmiensa kanssa ja yllapidettava haluttua mainettaan.
Lisaksi yhteisollisen median ja alylaitteiden kayton kasvaessa korostuu enti-

sestaan asiakaspalvelun laadun merkitys. (Vanhalakka 2015.)

Markkinoinnin kilpailukeinoja tarkasteltaessa on huomioitava sosiaalisen me-
dian nopeasti muuttuva rooli viestinnassa. Organisaatioiden on tarpeen arvi-
oida kaytettavissa olevia medioita parantaakseen markkinointiaan, myyntiaan,
asiakaspalveluaan ja maineenhallintaansa. Sosiaalisen median rooli markki-
noinnin kilpailukeinoissa on merkittavasti kasvanut, ja organisaatioiden on tar-
peen arvioida kaytettavissa olevia medioita parantaakseen markkinointiaan,
myyntiaan, asiakaspalveluaan ja maineenhallintaansa. Lisaksi nykyaikaisessa
markkinoinnissa korostuu asiakastyytyvaisyys, viestinnan lapinakyvyys ja las-
naolo erilaisissa medioissa. Organisaatioiden on osallistuttava vuoropuheluun
sidosryhmiensa kanssa ja yllapidettava haluttua mainettaan vastaamalla asi-
akkaiden tarpeisiin ja odotuksiin. (Vanhalakka 2015.)

2.3 Markkinointistrategiasta markkinoinnin suunnitteluun

Markkinointistrategia on pitkajanteinen suunnitelma, joka ohjaa markkinoinnin
toimenpiteita ja auttaa organisaatiota saavuttamaan liiketoiminnalliset tavoit-
teensa (Uitto 2020). Se toimii tiekarttana, joka yhdistaa yrityksen nykytilan-
teen, tavoitteet ja keinot niiden saavuttamiseksi. Strategian laatiminen alkaa
nykytila-analyysilla, jossa selvitetaan yrityksen asema markkinoilla, asiakas-

ymmarrys, brandimielikuva ja kilpailutilanne. Taman tueksi voidaan hyodyntaa
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asiakas- ja markkinatutkimuksia, myyntidataa ja mainonnan tuloksia. (Sa-
noma Media 2021.)

Keskeinen osa strategiaa on tavoitteiden asettaminen. On tarkeaa maaritella,
mitd markkinoinnilla halutaan saavuttaa ja varmistaa, etta tavoitteet ovat sel-
keita, mitattavia, aikaan sidottuja, realistisia ja tavoittelemisen arvoisia. Tavoit-
teet voivat liittya esimerkiksi tunnettuuden kasvattamiseen, asiakashankintaan
tai myynnin lisaamiseen. Kun tavoitteet on maaritetty, suunnitellaan keinot nii-
den saavuttamiseksi. Markkinointistrategiassa linjataan, milla toimenpiteilla ta-
voitteisiin paastaan, kuten sisaltomarkkinoinnin, sosiaalisen median tai mai-
nonnan avulla. Lisaksi strategian tulee huomioida eri markkinointikanavat ja

kaytettavissa olevat resurssit. (Sanoma Media 2021.)

Markkinoinnin tulosten seuranta ja optimointi on olennainen osa strategiaa.
Tuloksia mitataan jatkuvasti, ja analysoinnin avulla voidaan arvioida, mitka toi-
menpiteet ovat tehokkaimpia. Tarvittaessa strategiaa muokataan, jotta se py-
syy ajan tasalla ja tukee liiketoiminnan tavoitteita parhaalla mahdollisella ta-
valla. Markkinointistrategia auttaa priorisoimaan tekemista ja varmistaa, etta
kaikki markkinoinnin toimenpiteet tukevat yrityksen liiketoiminnallisia tavoit-
teita. Se ei ole sama asia kuin markkinointisuunnitelma, joka keskittyy konk-
reettisiin toimenpiteisiin ja aikatauluihin. Strategia antaa markkinoinnille suun-
nan, kun taas markkinointisuunnitelma kertoo, miten strategia toteutetaan kay-

tannossa. (Sanoma Media 2021.)

Yhdistyksen menestys markkinoilla vaatii huolellisesti laaditun markkinointi-
suunnitelman ja strategian. Tama suunnitelma kattaa sisaisten tekijoiden arvi-
oinnin, jotka ovat yrityksen omassa vaikutuspiirissa seka ulkoisten tekijoiden
ja voimien arvioinnin, jotka ovat jatkuvassa muutoksessa. Yritysten on seurat-
tava kehitystaan, havainnoitava mahdollisia muutoksia ja reagoitava niihin tar-
vittaessa sailyttdakseen ja kehittddkseen markkinaosuuttaan. Tehokas mark-
kinointisuunnitelma vaatii laajaa tietoa eri lahteista kerattyna. Taman suunni-
telman avulla voidaan luoda markkinointistrategia, joka mahdollistaa asetettu-

jen tavoitteiden saavuttamisen. (Maki 2011.)

Markkinointisuunnitelman laatiminen on prosessi, joka sisaltaa useita koordi-

noituja paatoksia ja toimenpiteita tietylle yritykselle. Tama prosessi perustuu



13

sisaisten ja ulkoisten tekijoiden analyysiin, asetettujen tavoitteiden ja strategi-
oiden kohdentamiseen tiettyihin asiakassegmentteihin, asiakaspalvelun ja si-
saisen markkinoinnin tukemiseen, seka toteutukseen, arviointiin ja seuran-
taan. (Maki 2011.)

Nykyaan markkinoinnin suunnittelu on entistakin tarkeampaa. Taman proses-
sin avulla yritykset voivat tutkia erilaisia mahdollisuuksia asiakkaiden tarpei-
den tayttamiseksi ja tavoitteidensa saavuttamiseksi. Suunnittelun avulla voi-
daan my0s hallita olemassa olevia ja mahdollisia uhkia ja keskittya asiakkai-
siin. (Maki 2011.)

Markkinoinnin suunnitteluprosessi koostuu useista vaiheista. Ensimmaisessa
vaiheessa arvioidaan nykytilannetta seka sisaisia etta ulkoisia tekijoita. Toinen
vaihe kohdistuu markkinoiden ja asiakkaiden tutkimiseen ja analysointiin, ja
sen jalkeen tehdaan paatokset segmentoinnista, kohdentamisesta ja asette-
lusta. Neljannessa vaiheessa maaritellaan suunnitelman tavoitteet ja suunta,
minka jalkeen laaditaan markkinointistrategiasuunnitelma. (Maki 2011.) Lo-

puissa vaiheissa suunnitellaan prosessin mittaaminen ja toteutuksen arviointi.

Onnistuneen suunnitelman kayttoonotto edellyttaa oikein kohdistettuja resurs-
seja ja sitoutumista sen jokaiseen osa-alueeseen. Aikataulutus on tarkeaa, ja
suuremmat toimenpiteet voidaan pilkkoa pienempiin vaiheisiin helpottamaan
niiden toteuttamista. Osallistujia on my0s tiedotettava ja sitoutettava suunnitel-
maan. Jatkuvaa seurantaa tarvitaan, ja tarvittavat toimenpiteet on toteutettava

tavoitteiden saavuttamiseksi. (Maki 2011.)

Markkinoinnin suunnitteluprosessi sisaltaa kuusi vaihetta. Naita vaiheita ovat
tilanneanalyysi, tavoitteiden asettaminen, strategioiden suunnittelu, taktiikoi-
den maarittely, budjetointi ja seuranta. Laadukas ja huolellinen markkinointi-
suunnitelma lisaa todennakoisyytta onnistuneelle toiminnalle. Vaikka kirjallisen
suunnitelman laatiminen vaatii aluksi paljon tyota, se tarjoaa koko organisaa-
tiolle yhteisen suunnan ja toimintaohjeet. (Uitto 2020). Markkinoinnin suunnit-

telulla (kuva 1) on useita etuja ja tassa on kuva eduista.
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Kuva 1. Markkinoinnin suunnittelun edut (Maki 2011)

Markkinoinnin suunnittelua kuvataan usein kehamaisella mallilla, jossa jokai-
nen vaihe johtaa seuraavaan. Kaikki vaiheet ovat keskinaisessa vuorovaiku-
tuksessa, ja suunnittelu on jatkuva prosessi. Toimintaympariston, kilpailutilan-
teen ja yrityksen omien toimintatapojen muuttuessa on tarkeaa paivittaa mark-

kinointisuunnitelmaa saanndllisesti pysyakseen ajan tasalla. (Maki 2011.)

2.4 Tapahtumamarkkinointi

Tassa luvussa kasitellaan tapahtumamarkkinoinnin perusteita ja sen merki-
tystd markkinoinnin osa-alueena. Tapahtumamarkkinointi keskittyy tapahtu-
mien suunnitteluun, toteutukseen ja markkinointiin. Tavoitteena houkutella
osallistujia erilaisiin tilaisuuksiin, kuten konsertteihin, festivaaleihin, urheiluta-

pahtumiin tai yritystapahtumiin.

Vaikka tapahtumamarkkinointi on perinteisesti nahty osana suhde- ja tiedotus-

toimintaa, sen keinovalikoima on paljon laajempi. Se hyodyntaa markkinoinnin
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eri osa-alueita, kuten mainontaa, henkilokohtaista myyntity6ta, menekinedista-
mista seka Pr-toimintaa. (Pulkkinen & Nikkila 2015.) Tapahtumamarkkinointi
on tehokas tapa luoda positiivisia mielikuvia tuotteista, brandeista ja organi-
saatioista, silla se voi vaikuttaa suoraan osallistujien tunteisiin ja kokemuksiin.
Liséksi se voi edistaa tuotteiden tai palveluiden myyntia ja kasvattaa yrityksen
nakyvyytta markkinoilla. (Silaste 2013.)

Tapahtumamarkkinoinnin tavoitteena voi olla esimerkiksi osallistujamaaran li-
saaminen, brandin imagon vahvistaminen, asiakassuhteiden luominen tai
myynnin kasvattaminen. Se pyrkii tuottamaan osallistujille positiivisia elamyk-
sia, jotka jaavat mieleen ja voivat vaikuttaa mydhempiin ostopaatoksiin (Pulk-
kinen & Nikkila 2015). Tapahtumamarkkinoinnissa yritys kohtaa asiakkaansa
suunnitellussa tilanteessa ja ymparistossa, mika luo mahdollisuuksia suoraan
vuorovaikutukseen ja tunnesiteiden muodostumiseen. Kokemuksellisuus on
keskiossa, ja tavoitteena on luoda merkityksellisia kohtaamisia, jotka vahvista-

vat asiakkaiden ja yrityksen valista suhdetta. (Silaste 2013.)

2.4.1 Tapahtumamarkkinointi kasitteena

Tapahtumamarkkinointi on innovatiivinen markkinointistrategia, joka mahdol-
listaa syvemman yhteyden luomisen asiakkaisiin perinteisen markkinoinnin ul-
kopuolella. Se yhdistaa brandin tarinan ja arvot erilaisiin tapahtumiin, joissa
yritys voi kohdata asiakkaansa merkityksellisissa tilanteissa. Naita tapahtumia
voivat olla esimerkiksi tuotejulkistukset, konferenssit tai hyvantekevaisyystilai-
suudet. Jokainen tapahtuma tarjoaa yritykselle ainutlaatuisen mahdollisuuden
luoda asiakkaisiin yhteys ja tarjota heille mieleenpainuvia kokemuksia (Manty-
saari 2021). Tapahtumamarkkinointia voidaan toteuttaa eri tavoin: yritys voi
jarjestaa omia tapahtumia, tehda yhteistyota muiden organisaatioiden kanssa
tai sponsoroida ulkopuolisia tilaisuuksia. Kaikissa naissa tapauksissa tavoit-
teena on luoda merkityksellisid kokemuksia ja vahvistaa asiakassuhteita.
(Mantysaari 2021.)
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2.4.2 Tapahtuman tiedottaminen ja markkinointi

Tiedottaminen ja markkinointi ovat keskeisia elementteja tapahtuman onnistu-
misessa, ja niiden suunnittelu tulisi aloittaa ajoissa. Sisainen tiedottaminen on
tarkeaa, jotta kaikki tapahtuman jarjestelyihin osallistuvat ovat tietoisia tehta-
vistaan ja jarjestelyjen edistymisesta. (Niiranen 2020.) Julkinen tiedottaminen
kannattaa kaynnistaa heti, kun tapahtuman jarjestaminen on vahvistettu. Tie-
dottamisessa kaytettavia kanavia voivat olla muun muassa lehdisto, sosiaali-
nen media, alueelliset tapahtumakalenterit, radio ja televisio. On tarkeaa valita

tiedotuskanavat kohderyhman ja budjetin mukaan. (Niiranen 2020.)

Tapahtuman markkinointia voidaan tehostaa jakamalla tiedottaminen useaan
eri vaiheeseen, jolloin jokaisessa viestissa on jotain uutta kerrottavaa. Yhteis-
tyokumppanien kanssa sovitaan tiedotuskaytannoista, jotta tapahtuman ilme
ja viesti pysyvat yhtenaisina eri kanavissa (Niiranen 2020). Markkinointika-
navina voidaan hyodyntaa esimerkiksi lehti-ilmoituksia, flyereita, julisteita, ra-
diomainoksia ja sosiaalista mediaa. Sosiaalisen median markkinointi on koko-
naisuus, johon kuuluu sisalldntuotanto, maksullinen mainonta, asiakaspalvelu
ja analytiikka. Sosiaalisen median markkinoinnissa on tarkeaa maaritella ta-
voitteet, kohdentaa mainonta tarkasti ja optimoida sen tehoa analytiikan
avulla. Hyvia kaytantoja ovat saanndllinen sisallontuotanto, avainsanojen ja

hashtagien kaytto seka laadukkaat kuvat. (Niiranen 2020.)
3 DIGIMARKKINOINTI

Tassa luvussa syvennytaan tarkemmin digimarkkinointiin. Digimarkkinointi on
nykyaikaisen markkinoinnin ydin, ja sen merkitys kasvaa jatkuvasti digitalisaa-
tion myota. Se kattaa sahkoiset markkinointikanavat, kuten hakukonemainon-
nan, sosiaalisen median mainonnan, sahkopostimarkkinoinnin ja verkkosivu-
jen optimoinnin. Digimarkkinoinnin etuna on kohdennettu ja mitattava vies-
tinta, jonka avulla markkinointia voidaan jatkuvasti optimoida dataan perus-
tuen. Sosiaalisen median ja hakukonemainonnan algoritmit auttavat tavoitta-
maan oikean yleison kustannustehokkaasti. Lisaksi digimarkkinoinnin mitatta-
vuus tarjoaa arvokasta dataa kampanjoiden toimivuudesta ja asiakaskayttay-
tymisesta, mika mahdollistaa jatkuvan kehittamisen. (Komulainen 2023.)
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3.1 Digimarkkinointistrategia

Digimarkkinointistrategia ohjaa toimintaa suunnitelmallisesti ja asiakaskeskei-
sesti. Se antaa selkeat toimintatavat ja tyylit eri kanavissa toimimiseen. Suun-
nittelemalla etukateen saastat aikaa, vaivaa ja rahaa, ja se tukee koko markki-
nointitiimin toimintaa tarjoten hyvat puitteet erilaisten ohjelmien ja tyokalujen
kaytolle. (Komulainen 2023.) Digitaalinen markkinointi on markkinointitoiminto-
jen muoto, joka hyddyntaa digitaalisia kanavia ja teknologiaa arvon luomiseen
kuluttajille. Se keskittyy tarjoamaan asiakkaille, kumppaneille ja yhteiskunnalle
arvokkaita tarjouksia, jotka vastaavat heidan tarpeisiinsa ja haluihinsa. Digi-
taalinen markkinointi muuttaa perinteista lahestymistapaa, korostaen kulutta-
jien edustamista yrityksen sijaan seka monipuolisia arvonluomisen tapoja, ku-
ten sisallontuotantoa ja verkostojen hyodyntamista. Se hyodyntaa myos digi-
taalisen median ominaisuuksia, kuten kohdennettua mainontaa ja sosiaalisen
median vaikuttajia, luodakseen ja valittaakseen viesteja kuluttajille. (Voh-
radska 2021.)

Digikanavien liikkenne syntyy paaasiassa inmisten halusta pitaa yhteytta toi-
siinsa, hakea tietoa, viihtya ja seurata kiinnostavia sisalt6ja. Siksi maksettu
mainonta saattaa hairita heita, ja se voi nakya esimerkiksi tykkaysten peruun-
tumisena tai negatiivisena kommentointina. Toisaalta yritysten lasnaolo digika-
navissa on enemman tavoitteellista, pyrkien houkuttelemaan uusia asiakkaita
ja kasvattamaan lilketoimintaa. Menestyminen sosiaalisessa mediassa vaatii
ajattelua ensisijaisesti yhteison jasenena ja vasta toissijaisesti markkinoijana.
(Komulainen 2023.)

Somemarkkinoinnin aloittaminen on helppoa, mutta siind on omat kompastus-
kivensa. On tarkeaa tunnistaa kohderyhma, aloittaa pienesta ja kokeilla eri-
laisten julkaisujen tehokkuutta. Tuloksia on seurattava ja analysoitava, jotta
voidaan tehda tarvittavia muutoksia strategiassa. Lopuksi on olennaista tehda
markkinointisuunnitelma ja noudattaa sita. (Komulainen 2023.)

Digimarkkinointistrategia on tarkea suunnitelma, jonka avulla voi kohdentaa
markkinointitoimenpiteesi tehokkaasti ja asiakaskeskeisesti digitaalisissa ka-

navissa. Tarkeaa on aloittaa digiolemassaolon ja nakyvyyden suojaamisesta,
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mika on ensimmainen askel digikanaviin siirryttdessa. Tama sisaltaa esimer-
kiksi verkkotunnuksen varaamisen yrityksen nimella ja lyhenteilla seka ylei-
simpien hakusanojen tutkimisen ja niihin liittyvien verkkotunnusten varaami-
sen. Myo6s nimen ja tavaramerkin rekisterdinti on tarkeaa, jotta suojaat yrityk-
sesi immateriaalioikeudet verkossa. (Komulainen 2023.)

Kun digiolemassaolo on turvattu, on aika suunnitella vahva ja koukuttava digi-
markkinointistrategia. Tama alkaa tavoitteiden asettamisella ja ostajapersoo-
nien tunnistamisella. Tavoitteiden tulisi liittya nakyvyyteen, myyntiin ja brandin
rakentamiseen, ja ostajapersoonien avulla voit paremmin ymmartaa kohderyh-
masi tarpeita ja mieltymyksia (Komulainen 2023). Tarkeaa on valita oikeat ka-
navat, joissa tavoittaa kohderyhma parhaiten. Suosituimpia kanavia ovat usein
Facebook, Instagram ja YouTube, mutta valinta riippuu myds siita, millaista si-
saltoa tarjoaa ja millaisia tuotteita tai palveluita markkinoi. Sisallon tulisi olla
merkityksellista, luoda arvoa ja herattaa tunteita kohderyhmassa. (Komulainen
2023.)

Kun on valinnut kanavat omaan kayttoon, on aika keskittya houkuttelevan si-
sallon luomiseen ja sen jakamiseen oikeaan aikaan. Tarkeda on myds seurata
ja analysoida markkinointitoimenpiteiden tuloksia, jotta voi tehda tarvittavia
muutoksia ja parantaa strategiaasi jatkuvasti. Lisaksi on tarkeaa panostaa
my0Os nykyisten asiakkaiden sailyttamiseen ja sitouttamiseen, ei pelkastaan
uusien hankintaan (Komulainen 2023). Digimarkkinoinnissa on tarkeaa valttaa
muutamia yleisia virheita, kuten sosiaalisen median aliarvioimista, yhdensuun-
taista viestintaa ilman vuorovaikutusta ja liiallista panostamista vain uusien
asiakkaiden hankintaan. On myos tarkeaa kohdentaa mainonta oikein ja hyo-
dyntaa saatavilla olevaa dataa markkinoinnin optimoinnissa. (Komulainen
2023.)

3.2 Analytiikka digimarkkinoinnissa

Sosiaalinen media on siirtymassa uuteen vaiheeseen, jossa se ei enaa ole
pelkka kanava brandiviestien lahettamiseen, vaan siella on mahdollista kuun-
nella ja ymmartaa asiakasta paremmin. Analysoimalla dataa ja kuuntelemalla
asiakkaiden keskusteluja voidaan selvittaa syita sille, miksi asiakkaat kiinnos-
tuvat tietyista viesteista ja mika saa heidat sitoutumaan digitaalisiin kanaviin.
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(Komulainen 2023.) Pelkka data ei kuitenkaan riita, vaan tarvitaan myos oi-
keita kysymyksia ja liiketoimintalogiikkaa ymmartamaan asiakkaiden motiiveja.

Useat teknologiset innovaatiot, kuten Internet, selaimet, laajalle levinnyt tieto-
tekniikka ja tietokantatekniikka, ovat mahdollistaneet digitaalisen markkinoin-
nin kasvun. Internetin kaupallistuminen teki teknologian laajasti saataville ku-
luttajille. Verkkoteorian mukaan monet suhteet voidaan visualisoida verkossa
olevien solmujen avulla. Selain on tarkea valine Internetin solmujen valilla na-
vigoimiseen. Nama teknologiat ovat muuttaneet kaupankayntia ja digitaalisen
markkinoinnin roolia, nopeuttaen muutosta jatkuvasti. (Zahay 2020.)

Analytiikka on avain asiakkaiden ymmartamiseen ja paremman asiakaskoke-

muksen tarjoamiseen digitaalisissa palveluissa. Huonosti tulkitut analyysit voi-
vat johtaa heikkoihin strategioihin ja siten heikentaa kayttajakokemusta, mika

vaikuttaa negatiivisesti liiketoiminnan kasvumahdollisuuksiin. Asiakasarvon ja
motivaation ymmartaminen korostuu entisestdan. Ennen uusien liiketoiminta-

haasteiden kohtaamista on tarkeaa tarkastella nykyisia digitaalisia asiakasko-
kemuksia ja varmistaa, etta ne ovat optimaalisia. Datasta pyritaan Ioytamaan

asiakasymmarrysta, joka voi parantaa kokemusta ja lisata myyntia. (Komulai-
nen 2023.)

Vaikka dataa on saatavilla enemman kuin koskaan, todellinen kilpailuetu syn-
tyy vasta, kun dataa osataan hyodyntaa oikein. Markkinoilla on siirryttava pe-

rinteisesta segmentoinnista syvemmalle ja tarkasteltava sita, mika todella mo-
tivoi asiakkaita toimimaan (Komulainen 2023). Tama vaatii ennakoivaa ajatte-
lua ja uudenlaisia lahestymistapoja, jotka perustuvat dataan.

Datasta saatu tieto auttaa myos tarinoiden rakentamisessa. Analytiikka pyrkii
esittdmaan tietoa graafisesti entista selkeammin ja helppokayttdisemmin.
Graafiset esitykset auttavat osallistamaan ihmisia tiedon analysointiin yrityk-
sissa ja havainnollistamaan avainindikaattoreita liiketoimintaprosessien yhtey-
dessa. Markkinointipanostusten tuottojen arviointi on keskeista, ja markkinoin-
nin automaatio yleistyy, mika avaa uusia mahdollisuuksia asiakkaan ostopolun
laajempaan seurantaan ja eri analytiikkatyovalineiden parempaan yhdistami-
seen. (Komulainen 2023.)
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Markkinoinnin tehokkuutta voidaan mitata erilaisin mittarein, jotka liittyvat ku-
luttajakayttaytymiseen, sitoutumiseen, asiakaspoistumiseen, jakamiseen, lii-
dien hankkimiseen, myyntiin ja kustannuksiin. Lisaksi markkinoinnin tulokselli-
suutta arvioidaan sijoitetun paaoman tuotolla eli ROI:lla. (Komulainen 2023.)
Tulosten analysointi auttaa tunnistamaan resurssien tehokkaan kayton, strate-
gisten kuilujen ja potentiaaliset mahdollisuudet. Kun strategian ROIl-lukua ja
tuloksia analysoidaan, voidaan tehda parempia paatoksia ja ohjata tulevia

markkinointitoimenpiteita oikeaan suuntaan. (Komulainen 2023.)

3.3 Sosiaalinen media ja sen trendit

Sosiaalinen media on muuttanut markkinoinnin kenttaa merkittavasti vime
vuosikymmenina. Se on tuonut yrityksille uusia mahdollisuuksia tavoittaa ja si-
touttaa asiakkaita, rakentaa brandia ja luoda merkityksellisia sisalt6ja. Sosiaa-
lisen median palvelut, kuten Facebook, Instagram, TikTok ja YouTube, tarjoa-
vat alustoja, joiden kautta yritykset voivat olla vuorovaikutuksessa kohderyh-
miensa kanssa ja jakaa sisaltoa, joka resonoi yleison kanssa. (Kauppinen
2018.)

Sosiaalinen media perustuu tietokonevalitteiseen viestintaan, joka mahdollis-
taa monipuolisen sisallon tuottamisen ja jakamisen eri muodoissa, kuten teks-
tin, kuvien ja videoiden muodossa. Sosiaalisen median kayttajat luovat ver-
kostoja, joissa he jakavat ja vaihtavat sisaltdja. Tama tekee sosiaalisesta me-
diasta paitsi sisallonjakokanavan, myds yhteisdllisen alustan, jossa vuorovai-

kutus on avainasemassa. (Kauppinen 2018, 8—14.)

Erityisesti korkeakoulut ja opiskelijayhdistykset hyodyntavat sosiaalista me-
diaa tavoittaakseen opiskelijat, jotka ovat aktiivisia kayttajia. Sosiaalisen me-
dian kautta korkeakoulut voivat vaikuttaa opiskelijoihin ja olla lasna heidan ar-
jessaan. Tama edellyttad organisaatioilta aktiivista lasnaoloa ja strategista
suunnittelua, jotta sosiaalisen median kaytosta saadaan maksimaalinen hyoty.
(Tolvanen 2024.)

Yksi sosiaalisen median keskeisimmista osa-alueista on trendien seuraami-

nen. Pandemian aikana sosiaalisen median kaytto kasvoi maailmanlaajuisesti
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jopa 21 prosenttia. Tama teki sosiaalisesta mediasta entistakin houkuttele-
vamman markkinointikanavan. Suosituimmat alustat, kuten Facebook ja You-
Tube, ovat edelleen vahvoja, mutta myds uudemmat palvelut, kuten TikTok ja
Instagram, ovat nousseet merkittavaan rooliin. TikTok on erityisesti nuorem-
man sukupolven suosiossa, ja Instagramin paivittainen kayttajamaara on yli

500 miljoonaa. (Komulainen 2023.)

Kilpailu kayttajien huomiosta on kovaa, ja sosiaalisen median alustat kehitta-
vat jatkuvasti uusia ominaisuuksia pysyakseen kilpailussa mukana. Esimer-
kiksi Instagram lanseerasi Reels-toiminnon vastauksena TikTokin suosioon.
Yritysten kannalta tama tarjoaa jatkuvasti uusia mahdollisuuksia tavoittaa koh-

deyleisdja ja hyodyntaa trendikkaita markkinointitapoja. (Komulainen 2023.)

Sosiaalisen median tehokas kaytto edellyttaa strategista suunnittelua, johon
sisaltyy kohdeyleison tunteminen, sisallon suunnittelu ja analytiikan seuraami-
nen. Yleisojen kayttaytymisen analysointi auttaa yrityksia luomaan sisaltoa,
joka herattaa kiinnostusta ja sitouttaa seuraajia. Saannollinen ja johdonmukai-
nen sisallontuotanto on keskeista, silla se parantaa hakukonenakyvyytta ja
tuottaa enemman liideja. (Tolvanen 2024.) Kaiken kaikkiaan sosiaalinen me-
dia on muuttunut olennaiseksi osaksi arkea ja tarjoaa mahdollisuuksia seka
markkinoijille etta kayttgjille jakaa tietoa, oppia uutta ja verkostoitua. (Komulai-
nen 2023, 112-117.) Seuraavaksi kerron Kupla ry:n markkinoinnin kehittami-

sen nakokulmasta tarkeimmista sosiaalisen median kanavista tarkemmin.

3.3.1 Tiktok

Tiktok on sosiaalisen median alusta, joka on noussut yhdeksi nopeimmin kas-
vavista ja suosituimmista sovelluksista maailmanlaajuisesti. Sen kayttaja-
maara ylittda jo miljardin kayttajan rajan maailmanlaajuisesti, ja Suomessa
sillda on yli 1,3 miljoonaa kayttajaa. Alun perin suosittu erityisesti nuorten kes-
kuudessa, Tiktok on laajentanut kayttajakuntaansa, ja nykyisin suuri osa kayt-
tajista kuuluu 18-34-vuotiaiden ikaryhmaan. (Komulainen 2023.) Tiktok on
noussut nopeaa hyvin suosituksi sosiaalisen median alustaksi, siksi kasittelen
kyseista alustaa, silla Kupla ry:n sosiaalisen median markkinointia voisi hyo-

dyntaa kyseisella kanavalla
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Tiktok erottuu muista sosiaalisen median alustoista dynaamisella ja viihdytta-
valla sisallollaan, joka koostuu paaasiassa lyhyista videoista. Sovelluksen
kayttajat voivat luoda omia videoitaan ja jakaa niita muiden kayttajien kanssa.
(Komulainen 2023.) Tiktokissa on myos runsaasti erilaisia haasteita, trendeja
ja efekteja, jotka innostavat kayttajia luomaan ja jakamaan sisaltoa.

Yrityksille Tiktok tarjoaa merkittavia markkinointimahdollisuuksia. Alustalla on
kaytossa itsepalvelumainosalusta yrityksille seka Business Creative Hub, joka
tarjoaa vinkkeja ja trendaavaa sisaltda markkinoijille. Tiktokin mainonta voi
auttaa yrityksia lisddmaan branditietoisuuttaan, sitouttamaan yleis6a, keraa-
maan palautetta ja mainostamaan tuotteitaan tai palveluitaan kohdennetusti.
(Komulainen 2023.)

Tiktokin suosio perustuu osittain sen ainutlaatuiseen algoritmiin, joka oppii
kayttajien mieltymyksista ja tarjoaa personoitua sisaltoa kayttajilleen. Tama
mahdollistaa sisallon leviamisen laajalle ilman suurta mainospanostusta. Tik-
tokissa sisallon tuottaminen vaatii kuitenkin kykya tunnistaa trendeja ja rea-
goida niihin nopeasti seka luoda autenttisia ja viihdyttavia videoita. (Komulai-
nen 2023.) Yhteenvetona Tiktok on merkittava sosiaalisen median alusta, joka
tarjoaa yrityksille mahdollisuuden tavoittaa laajaa ja sitoutunutta yleis6a viih-

dyttavan ja dynaamisen sisallon avulla.

3.3.2 Instagram

Instagram on visuaalinen sosiaalisen median kanava, joka on noussut neljan-
neksi suosituimmaksi kanavaksi YouTuben, Facebookin ja Whatsappin jal-
keen. Suomessa Instagramilla on 2,3 miljoonaa viikoittaista kayttajaa, ja se on
erityisen suosittu erilaisten brandien ja yritysten seuraamisessa. (Komulainen
2023.) Kanava tarjoaa persoonallisen otteen ja hetkellisyyden tunteen, mika
tekee siita houkuttelevan erityisesti esteettiseen sisaltoon ja nauttimiseen liitty-

valle toiminnalle (Komulainen 2023).

Instagram sopii monenlaisille yrityksille ja brandeille, erityisesti niille, jotka ha-
luavat esitella tuotteitaan ja palveluitaan visuaalisesti, rakentaa asiakkaiden
luottamusta ja brandin tunnettuutta seka kasvattaa seuraajamaaraansa. Ka-

nava tarjoaa erilaisia sisaltomuotoja, kuten kuvapostauksia, tarinoita, Reels-
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videoita ja |G Guide -oppaita, joita yritykset voivat hyodyntaa markkinoinnis-
saan. (Komulainen 2023.)

Instagramin kaytto on kasvanut erityisesti nuoremmissa ikaryhmissa, mutta
sen suosio leviaa myos varttuneempiin ikaryhmiin. Kanava tarjoaa mahdolli-
suuden esitella tuotteita ja palveluita, kertoa tarinoita ja jakaa vinkkeja asiak-
kaille. Lisaksi Instagram tarjoaa erilaisia tyokaluja, kuten linkitysmahdollisuu-
den verkkosivuille ja verkkokauppaan, seka mahdollisuuden osallistua vaikut-
tajamarkkinointiin. (Komulainen 2023.)

Yritykset voivat hyddyntaa Instagramia monin eri tavoin, kuten jarjestamalla
kilpailuja, kokeilemalla erilaisia sisaltomuotoja ja hydodyntamalla hashtagien
voimaa. Kanavan avulla voi myos tutkia, millaisesta sisallosta asiakkaat pita-
vat ja ottaa oppia kilpailijoilta. On tarkeaa pitaa sisaltd mielenkiintoisena ja
vuorovaikutteisena seka pyrkia sitouttamaan seuraajat aktiiviseen osallistumi-
seen. (Komulainen 2023.) Yhteenvetona Instagram tarjoaa monipuolisen ja vi-
suaalisesti houkuttelevan alustan yrityksille ja brandeille markkinoinnin ja vies-
tinnan toteuttamiseen. Sen avulla voi luoda vahvaa branditietoisuutta, kasvat-

taa seuraajamaaria ja sitouttaa asiakkaita monipuolisen sisallon avulla.

3.3.3 Sosiaalisen median analytiikka

Sosiaalisen median markkinoinnin kannattavuuden mittaaminen on tarkeaa,
jotta voidaan arvioida, kuinka hyvin toimenpiteet tuottavat tulosta. Tama onnis-
tuu seuraamalla useita mittareita, jotka tarjoavat kokonaiskuvan eri markki-
nointitoimenpiteiden tehokkuudesta. Alla on selkea suunnitelma siita, miten
markkinoinnin kannattavuutta voidaan mitata esimerkiksi Instagramissa ja TiK
Tokissa. (Komulainen 2023.)

Ennen kuin markkinointitoimenpiteet aloitetaan, on tarkeaa maaritella selkeat
ja mitattavissa olevat tavoitteet. Tavoitteiden tulee olla yhteydessa yrityksen
keskeisiin paamaariin, kuten myynnin kasvuun, branditietoisuuden lisaami-
seen tai asiakasuskollisuuden vahvistamiseen. Kun tavoitteet on asetettu, tu-
lee valita oikeat mittarit, jotka osoittavat markkinoinnin tehokkuuden. Tarkeita

mittareita ovat sitoutuminen, johon kuuluu esimerkiksi tykkaykset, kommentit,
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jaot, seuraajien maara ja hashtagien kayttd. Sisallon suorituskyvyn mittaami-
nen on myos tarkeaa, ja tahan kuuluvat katselukerrat, katselun kesto, si-
vunakymat seka uusien seuraajien maara. Konversioiden osalta voidaan tar-
kastella liidien keraamista, verkkosivuliikennetta ja konversioprosenttia. Bran-
ditietoisuuden lisaamisessa kiinnitetaan huomiota mainintoihin, hashtagien
kayttoon ja mainosnayttéihin. Myynnin osalta mittareina voivat toimia sosiaali-
sen median kautta tehty suora myynti, seurantakoodien klikkaukset ja alen-

nuskoodien kaytto. (Komulainen 2023.)

Sosiaalisen median alustat, kuten Instagram ja TikTok, tarjoavat sisaanraken-
nettuja analytiikkatyOkaluja, kuten Instagram Insights ja TikTok Analytics. Nai-
den avulla voidaan seurata muun muassa sitoutumista, nayttokertoja ja kon-
versioita. Jokainen alusta tarjoaa omia analytiikkatyokalujaan, joten niiden
hyodyntadminen markkinoinnin suorituskyvyn seurannassa on tarkeaa. Kilpaili-
joiden analysointi sosiaalisessa mediassa on myds hyodyllista. Tarkastele-
malla, mita kilpailijat tekevat ja miten heidan markkinointinsa toimii, voidaan
saada arvokkaita oivalluksia ja ideoita, joita voi soveltaa omaan markkinointiin.
(Komulainen 2023.)

Saanndllisten raporttien luominen markkinoinnin tuloksista on tarkeaa, silla nii-
den avulla voidaan seurata, mitka toimenpiteet toimivat ja mitka eivat. Tulos-
ten saanndllinen analysointi mahdollistaa sen, etta strategiaan voidaan tehda
tarvittavat muutokset ja optimoida markkinointitoimenpiteita. Sijoitetun paa-
oman tuoton (ROI) seuraaminen auttaa arvioimaan, kuinka kannattavaa mark-
kinointi on sosiaalisessa mediassa. ROI:n avulla voidaan mitata, kuinka paljon
markkinointiin sijoitetulle rahalle saadaan vastinetta, ja tama toimii hyvana in-
dikaattorina markkinoinnin onnistumisesta. Seuraamalla naita mittareita ja
analysoimalla niita aktiivisesti voidaan mitata markkinoinnin kannattavuutta
sosiaalisessa mediassa ja tehda tarvittavat muutokset, jotta tulokset parane-
vat jatkuvasti. (Komulainen 2023.)

4 KUPLARY

Tassa luvussa perehdytaan toimeksiantajaan. Toimeksiantajana toimii opiske-

ljayhdistys Kupla ry. Kupla ry on Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun
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Kouvolan kampuksen opiskelijayhdistys, joka koostuu paaasiassa opiskeli-
joista. Yhdistys tarjoaa jasenilleen mahdollisuuden jarjestaa erilaisia tapahtu-
mia ja edistdd Kouvolan opiskelijakulttuuria omalla panoksellaan. Tapahtumia
on paljon erilaisia, kuten teemailtoja, urheilutapahtumia, retkia ja kulttuurita-
pahtumia, jotka tarjoavat opiskelijoille mahdollisuuden osallistua monipuoli-
seen toimintaan opiskelujen ohella. Yhdistyksen toiminnan tavoitteena on
luoda opiskelijoille mielekasta vapaa-ajanviettoa ja edistaa Kouvolan opiskeli-

jayhteison yhteenkuuluvuutta. (Kupla ry 2024.)

Kupla Ry kannustaa opiskelijoita myos omien ideoiden toteuttamiseen ja tar-
joaa alustan opiskelijavetoisten tapahtumien jarjestamiseen. Yhdistys pyrkii
luomaan turvallisen ja kannustavan ilmapiirin, jossa jokainen opiskelija tuntee
itsensa tervetulleeksi ja arvostetuksi. Kupla ry:n keskeinen tehtava on tukea
opiskelijoiden aktiivisuutta ja pyrkimysta tehda Kouvolasta houkutteleva kau-
punki opiskelijoille. Yhdistys toivoo lisaa ideoita ja tekijoita tapahtumien entis-
takin muistettavammaksi tekemiseksi ja Kouvolan opiskelijakulttuurin laajem-
man huomion herattamiseksi. Kupla tarjoaa mahdollisuuden jarjestaa seka al-
koholillisia etta alkoholittomia tapahtumia, ja tavoitteena on jarjestaa tapahtu-
mia my0s lukukausien valilla niille opiskelijoille, jotka viettavat aikaa Kouvo-
lassa esimerkiksi kesatoiden tai harjoittelun merkeissa. (Kupla ry 2024.)

Kupla Ry:n hallitukseen kuuluu puheenjohtaja, varapuheenjohtaja, toimisto-
vastaava, tapahtumavastaava, somevastaava ja rahastonhoitaja. Lisaksi mu-
kana on my0s aktiivijasenia, jotka ovat mukana tapahtumissa ja suunnitel-
missa. Jokaisella on omanlainen rooli ja vastaavat omasta alueestaan. Olen
itse toiminut Kupla Ry:n tapahtumavastaavana vuonna 2022-2023, jolloin
vastasin yhdistyksen tapahtumista, niiden suunnittelusta, jarjestamisesta ja to-

teutuksesta.

5 KEHITTAMISEN LAHTOKOHDAT JA MENETELMAT

Kupla ry on Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun Kouvolan kampuksen
opiskelijayhdistys, jonka toiminnan ytimessa ovat monipuoliset tapahtumat ja
aktiivinen opiskelijayhteis6. Yhdistyksen tavoitteena on paitsi vahvistaa yhtei-

sollisyytta kampuksella, myos lisata Kouvolan houkuttelevuutta opiskelijakau-
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punkina. Kupla ry:n markkinointi on viime vuosina keskittynyt erityisesti sosi-
aalisen median kanaviin, joissa opiskelijat ovat luontevasti tavoitettavissa. Tar-
keimmat markkinointikanavat ovat olleet Instagram ja TikTok, joiden roolia on

haluttu vahvistaa tutkimuksen avulla.

5.1 Toimintaympariston ja toiminnan muutokset

Vuonna 2023 kevatlukukautena opiskelijatapahtumia on ollut yhteensa 17,
kun taas vuonna 2024 kevatlukukautena on ollut ja tulee olemaan kuusi opis-
kelijatapahtumaa. Aikaa on laskettu ajanjaksolla tammikuu—toukokuu. Vuonna
2023 huomattiin ilmio, etta tapahtumat tulevat tavaksi ja osalle jopa harras-
tukseksi, kun tapahtumia on Iahes viikoittain ja samat ystavapiirit kayvat siella.
Samanlaista ilmiota ei ole nahty nykyisena vuotena, silla tapahtumien maara
on vahainen ja ihmisia kay hyvin satunnaisesti. On myos huomattu, etta uudet
opiskelijat eivat kay paljoa tapahtumissa, silla he eivat ole keranneet ystava-
porukkaa koulusta, eivatka tata myoten ole tulleet tapahtumiin. Tama on huo-
lestuttavaa syrjaytymisen kannalta, silla opiskelijatapahtumien yksi tavoitteista

on yhdistaa tuntemattomia ihmisia, jotta heista voisi tulla ystavia.

Opiskelijayhdistyksen jasenet, hallituksen jasenet ja aktiivijasenet ovat myos

pienentyneet, jolla on suora yhteys siihen, miksei tapahtumia ole voinut jarjes-
taa niin usein kuin aiemmin, silla vuonna 2023 Kupla Ry:n kokoonpano oli pal-
jon laajempi. Tassa on yhteys myds siihen, ettd markkinointia ei ole voitu jar-

jestaa yhta hyvin. Aiempiin vuosiin on vaikuttanut korona, joten aiempina vuo-
sina opiskelijatapahtumia ei ole rajoitusten takia voinut jarjestaa. Taman takia
uskon vuoden 2023 olevan niin tapahtumataytteinen, silla moni on pitkasta ai-

kaan paassyt juhlimaan normaalisti korona-ajan jalkeen.

Toimintaympariston ja toiminnan muutokset ovat herattaneet tarpeen tarkas-
tella markkinointistrategioita ja tapahtumakonsepteja uudella tavalla. Nykypai-
van opiskelijakulttuurissa tapahtuvat muutokset, kuten digitaalisten kanavien
kasvava merkitys ja opiskelijoiden muuttuvat mieltymykset ja odotukset tapah-
tumien suhteen, ovat luoneet tarpeen sopeutua muuttuvaan ymparistoon ja

kehittaa toimintaa vastaavasti. Olemme havainneet, etta perinteiset markki-
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nointimenetelmat eivat valttamatta tavoita opiskelijoita, ja tapahtumakonsep-
tien on oltava entistd houkuttelevampia ja innovatiivisempia saadakseen opis-

kelijat osallistumaan.

Tama muutoksen aiheuttama tarve kehittda markkinointistrategiaa ja tapahtu-
makonsepteja voidaan maaritella ongelmana tai kehittamistarpeena. Nykyiset
toimintatavat eivat enaa vastaa taysin muuttuneen toimintaympariston vaati-
muksiin, joten tarvitaan uusia lahestymistapoja ja ratkaisuja. Ongelmana voi
nahda esimerkiksi sen, etta tapahtumien kavijamaarat eivat ole kasvaneet
odotetulla tavalla tai etta markkinointistrategiat eivat ole tuottaneet toivottua
tulosta. Kehittamistarpeena voi puolestaan nahda mahdollisuuden parantaa
markkinointi- ja tapahtumatoimintaa vastaamaan paremmin nykyisia tarpeita

ja odotuksia.

Ongelman ratkaisemiseksi kaytan erilaisia menetelmia ja lahestymistapoja,
jotka auttavat kehittamaan markkinointistrategioita ja tapahtumakonsepteja
vastaamaan paremmin nykyisia tarpeita ja odotuksia. Kayttamalla erilaisia
markkinointikanavia, viestintatapoja ja tapahtumakonsepteja voimme selvittaa,
mika toimii parhaiten ja tuottaa parhaat tulokset. Tama mahdollistaa uusien
ideoiden testaamisen kaytannossa ennen niiden laajempaa kayttoonottoa.
Nama menetelmat ja Iahestymistavat tarjoavat tehokkaan ja joustavan toimin-

tatavan markkinoinnin ja viestinnan kehittamisessa.

5.2 Lahtotilanne

Lahtokohtana kehittamistydlle on opiskelijoiden tarpeiden ja odotusten ymmar-
taminen seka niiden huomioiminen tapahtumien suunnittelussa ja markkinoin-
nissa. Pyritaan luomaan Kouvolassa tapahtumia, jotka vastaavat opiskelijoi-
den kiinnostuksen kohteita ja motivoivat heita osallistumaan. Lahtotilanne on
se, etta kavijamaarat ovat laskeneet. Myos tapahtumien maarat ovat laske-
neet verrattavissa esimerkiksi viime vuosiin. Aloitin pohtimalla, millaista digi-
markkinointia Kupla ry tarvitsee. Talla hetkella he kayttavat paaasiassa In-
stagramia paaasiallisena sosiaalisen median markkinointikanavana. Se on
heidan suosituin kanavansa, jonne lahes kaikki tiedot informoidaan. Opiskeli-

jayhdistys Kupla ry:lla on myos omat internetsivut, TikTok-tili ja Facebook-si-
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vut. Kupla ry:n Facebook-sivulle jaetaan paaasiassa samaa sisaltdéa kuin In-
stagram-tilille. Kupla ry:n TikTok-tili on melko uusi kanava, ja talla hetkella sille
on luotu vain vahan sisaltéa. Huolimatta siita, ettd TikTok-tili on viela uusi, vi-
deot ovat saaneet hyvin nayttokertoja. Kupla ry:n internetsivut toimivat paaasi-
assa tiedonlahteena. Kupla ry:n Instagram on seuratuin ja aktiivisin kanava,
jonne he paivittavat sisaltdéa noin muutaman viikon valein. Valitettavasti nama

paivitykset eivat tavoita kovin laajasti ihmisia.

Kupla ry:lla ei ole suoria kilpailijoita, silla se on Kouvolan suurin opiskelijayh-
distys. Kouvolasta I0ytyy kylla muitakin opiskelijayhdistyksia, kuten Klato ry,
Virta, KATO ry, TIKKI ja Gaming Barracks. Naista kuitenkaan mikaan ei ole
kovinkaan aktiivinen tapahtumien ja muun toiminnan jarjestgja. Kilpailuteki-
joina ovat vapaa-aika, harrastukset ja tyd0ssakayvien opiskelijoiden tapauk-
sessa tyo, eli opiskelun ulkopuoliset aktiviteetit. Kouvolalaisia kiinnostavat
my0s paljon muiden kaupunkien tapahtumat, silla suuremmissa kaupungeissa
on paljon enemman tapahtumia, ja ne ovat myds paljon mielenkiintoisempia ja

tunnetuimpia.

Olen tutkinut paljon Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun, eli XAMKin,
opiskelijakaupunkeja ja niiden kaupunkien opiskelijayhdistyksia. XAMKiin kuu-
luvat Kouvola, Mikkeli, Savonlinna ja Kotka. Nama kaupungit ovat vakiluvul-
taan suhteellisen samankokoisia, mutta tapahtumia I0ytyy runsaasti enem-
man. Vuonna 2022 Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulussa opiskeli yh-
teensa 11 457 opiskelijaa, joista 3 298 oli Kotkan kampuksella, 2 398 opiskeli-
jaa Kouvolan kampuksella, 4 461 Mikkelin kampuksella ja 1 300 opiskelijaa
Savonlinnan kampuksella. Tasta voi todeta, etta eniten opiskelijoita sijaitsee
Mikkelin kampuksella, toisena Kotka, kolmantena Kouvola ja viimeisena Sa-
vonlinna. Kampusten opiskelijamaarat ovat kuitenkin suhteellisen samalla ta-
solla. Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun eri kampuksilla on omat ainut-
laatuiset piirteensa ja tarjoavat opiskelijoille monipuolisia mahdollisuuksia
seka opiskeluun etta vapaa-aikaan. Esimerkiksi Mikkelin kaupunki tunnetaan
kulttuuritarjonnastaan ja aktiivisesta opiskelijaelamasta, kun taas Kotkan kau-
punki tarjoaa monipuolisia ulkoilumahdollisuuksia ja merellista tunnelmaa. (Ti-

linpaatos ja toimintakertomus 2022.)
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Opiskelijayhdistykset ovat tarkea osa opiskelijaelamaa, tarjoten mahdollisuuk-
sia harrastaa, verkostoitua ja osallistua erilaisiin tapahtumiin. XAMKin opiskeli-
jayhdistykset ovat aktiivisia jarjestamaan erilaisia tapahtumia ja aktiviteetteja
opiskelijoilleen, kuten teemailtoja, urheilutapahtumia ja vapaa-ajan retkia.
Etenkin Mikkelissa opiskelijatapahtumia on paljon ja Kotkasta 10ytyy myds pal-

jon ohjelmaa.

Vaikka opiskelijat jakautuvat eri kampuksille, yhteisollisyys ja vuorovaikutus
ovat keskeisia XAMKIin opiskelijayhteisdissa. Opiskelijoiden valiset verkostot
ja yhteistydmahdollisuudet eri kampusten valilla rikastuttavat opiskelijaelamaa
ja tarjoavat opiskelijoille mahdollisuuden tutustua erilaisiin kulttuureihin ja ym-
paristoihin. Opiskelijayhdistys Kupla ry on tehnyt myos paljon yhteistyota eri
kampuksien kanssa ja esimerkiksi Kouvolasta on jarjestetty linja-autokuljetuk-
sia kotkalaisiin tapahtumiin.

5.3 Tavoitteet

Tavoitteena on parantaa markkinointistrategiaa ja tapahtumakonsepteja hyo-
dyntamalla benchmarkingia, aiempia kokousmateriaaleja seka aikaisempaa
markkinointimateriaalia. Kehitystyon keskiossa on opiskelijoille mielekkaiden
ja vetovoimaisten tapahtumien tarjoaminen, jotka paitsi lisdavat heidan osallis-

tumistaan myos tukevat Kouvolan opiskelijakulttuurin kehittymista.

Kupla ry on pyrkinyt aktiivisesti kehittamaan markkinointiaan ja tapahtumiensa
houkuttelevuutta, jotta opiskelijat saataisiin osallistumaan aktiivisemmin ja ta-
pahtumien kavijamaarat kasvaisivat. Yhdistyksen toiminnassa on tunnistettu
kehitystarpeita erityisesti sosiaalisen median strategian selkeyttamisessa, jul-
kaisujen saannollisyyden parantamisessa seka opiskelijayhteison osallistami-

sen lisdamisessa.

Naiden tavoitteiden saavuttamiseksi tutkimuksessa on pyritty ymmartamaan
yhdistyksen nykytilannetta, markkinointitoimenpiteiden vaikutuksia seka opis-
kelijayhteison odotuksia. Tama on edellyttanyt monimenetelmallista Iahesty-
mistapaa, jossa on hyddynnetty benchmarkingia, havainnointia, dokumentti-

analyysia seka aiemman toiminnan arviointia.
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Digitaalinen markkinointi tarjoaa monia mahdollisuuksia opiskelijoiden tavoitta-
miseen tehokkaasti. Sosiaalisen median alustat, kuten Facebook, Instagram,
Twitter ja TikTok, ovat keskeisia kanavia tapahtumien nakyvyyden lisaami-
sessa ja opiskelijoiden sitouttamisessa. Lisaksi verkkosivut toimivat tarkeana
tiedonjakokanavana, jossa voidaan tarjota ajankohtaista ja helposti saatavilla
olevaa tietoa tapahtumista ja yhdistyksen toiminnasta.

Jotta markkinointi- ja tapahtumatoimintaa voidaan kehittaa systemaattisesti,
on tarkeaa seurata ja analysoida tehtyjen toimenpiteiden tuloksia. Analyysin
perusteella strategioita ja viestintaa voidaan tarvittaessa muokata, jotta ne
vastaavat paremmin opiskelijayhteison odotuksia ja tarpeita. Nain varmiste-
taan, etta kehitetyt parannukset ovat kaytannossa toimivia ja tukevat yhdistyk-
sen tavoitteita.

5.4 Ongelman ratkaisussa kaytetyt menetelmat

Tutkimusmenetelmien valinta perustui tarpeeseen tarkastella Kupla ry:n mark-
kinointia seka sisaisesti ettd suhteessa ulkoisiin vertailukohtiin. Menetelmat
valittiin niiden kyvyn perusteella tarjota kattava ja syvallinen ymmarrys seka
yhdistyksen nykytilasta etta kehityspotentiaalista.

Benchmarking on menetelma, jossa organisaation toimintaa verrataan alan
parhaisiin kaytantoihin tavoitteena 10ytaa tapoja parantaa tehokkuutta ja tulok-
sia. Benchmarkingin ytimessa on oppiminen muilta ja naiden oppien sovelta-
minen omaan toimintaan. Benchmarking-prosessia voidaan kuvata vaiheittai-
sena toimintana, jossa ensin maaritetaan vertailukohtia, analysoidaan niiden
kaytantoja ja lopulta implementoidaan 16ydokset organisaation omiin proses-
seihin. Sosiaalisen median markkinoinnissa benchmarking voi sisaltaa esimer-
kiksi kilpailijoiden julkaisutiheyden, visuaalisen ilmeen, sisaltotyyppien ja sitou-
tumisen analysointia. Kupla ry:n tutkimuksessa benchmarking toteutettiin ana-
lysoimalla muiden suomalaisten opiskelijayhdistysten sosiaalisen median
markkinointia. Erityisesti tarkasteltiin yhdistyksia, jotka olivat onnistuneet kas-
vattamaan aktiivista seuraajakuntaa Instagramissa ja TikTokissa. Vertailussa
kiinnitettiin huomiota sisaltostrategioihin, brandi-identiteetin johdonmukaisuu-

teen seka yleison sitouttamisen keinoihin, kuten kilpailut ja kyselyt. Tulosten
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avulla tunnistettiin keinoja, joita Kupla ry voi hyddyntaa omassa markkinoinnis-

Saan.

Havainnointi on laadullinen menetelma, joka keskittyy ilmididen tarkasteluun
niiden luonnollisessa kontekstissa. Havainnoinnin merkitysta voi erityisesti ko-
rostaa tapaustutkimuksissa, joissa pyritddn ymmartamaan prosessien ja kayt-
taytymisen yksityiskohtia. Sosiaalisen median kontekstissa havainnointi voi si-
saltaa julkaisujen aiheiden, visuaalisuuden ja yleison reaktioiden analysoinnin.
Tallainen havainnointi auttaa ymmartamaan, mitka sisallot resonoivat yleison
kanssa ja miksi. Havainnointia kaytettiin seuraamaan Kupla ry:n Instagram- ja
TikTok-tileja kolmen kuukauden ajan. Tana aikana kirjattiin yl0s julkaisuaktiivi-
suus, sisallon teemat ja visuaalinen ilme seka seuraajien reaktiot (tykkaykset,
kommentit, jaot). Erityista huomiota kiinnitettiin siihen, millaiset julkaisut saivat
eniten vuorovaikutusta. Havainnointi tarjosi konkreettista tietoa siita, millainen
sisalto sitouttaa opiskelijoita ja mitka viestinnalliset piirteet vaativat kehitysta.
(Yin 2014.)

Dokumenttianalyysi on menetelma, jossa tutkitaan olemassa olevia dokument-
teja, kuten raportteja, markkinointisuunnitelmia tai julkaisuhistoriaa, tavoit-
teena ilmididen syvallinen ymmartaminen. Dokumenttianalyysin merkitysta
voidaan etenkin korostaa laadullisessa tutkimuksessa, jossa dokumentit voivat
toimia itsenaisina tiedonlahteina tai taydentaa muita menetelmia. Sosiaalisen
median kontekstissa dokumenttianalyysi voi sisaltaa esimerkiksi julkaisujen vi-
suaalisen ja kielellisen analyysin seka sisallon kehityksen tarkastelun ajalli-
sesti. Kupla ry:n dokumenttianalyysi kohdistui yhdistyksen aiempiin markki-
nointimateriaaleihin, mukaan lukien Instagram- ja TikTok-julkaisut seka tapah-
tumamainokset. Tarkastelun kohteena olivat muun muassa julkaisujen saan-
nollisyys, visuaalinen yhtenaisyys ja viestien selkeys. Lisaksi analysoitiin,
kuinka hyvin julkaisut vastasivat Kupla ry:n brandi-identiteettia ja kuinka tehok-
kaasti ne tavoittivat kohdeyleisonsa. Dokumenttianalyysin avulla tunnistettiin
kehityskohteita, kuten sisallon hajanaisuus ja julkaisusuunnitelman puute. (Bo-
wen 2009.)

Kaytetyt menetelmat muodostivat kokonaisvaltaisen kehyksen Kupla ry:n
markkinoinnin kehittamiselle. Benchmarking tarjosi inspiraatiota ja vertailukoh-

tia, havainnointi syvensi ymmarrysta nykytilanteesta, dokumenttianalyysi toi
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esiin kehityskohteita. Naiden menetelmien avulla luotiin perusteellinen pohja
ehdotuksille, jotka tahtaavat Kupla ry:n markkinoinnin ammattimaisempaan ja

vaikuttavampaan toteutukseen.

6 KUPLA RY:N MARKKINOINNIN KEHITTAMINEN

Kupla ry:n markkinointistrategiassa Instagram toimii ensisijaisena sosiaalisen
median kanavana, ja suurin osa tiedotuksesta tapahtuu siella. Heilla on myds
internetsivut, TikTok-tili ja Facebook-sivu, mutta niiden kayttd markkinoinnissa
on vahaisempaa. Facebookin seuraajakunta on pieni, ja paivityksia julkaistaan
harvoin. TikTok-tili on viela uusi, mutta sen vahainen sisaltd on saanut hyvin
nayttokertoja. Internetsivut toimivat paaasiassa tiedonlahteena ilman aktiivista
markkinointiviestintaa. Vaikka Instagram on yhdistyksen aktiivisin kanava, siel-

lakin paivitystahti on melko harva.

6.1 Havainnointi ja analyysit

Nykytila-analyysissa korostuu Kupla ry:n vahvuus Instagramissa, mutta heik-
koutena on muiden kanavien vahainen hyédyntaminen ja epasaannodllinen
paivitystahti. Kilpailutilanteessa Kupla ry:n vahvuutena on se, etta he ovat alu-
een suurin opiskelijayhdistys, mutta heidan on otettava huomioon kilpailu va-

paa-ajan ja muiden kaupunkien tapahtumien kanssa.

Kupla ry:n markkinointistrategiaa tarkastellessa nousee esiin selkeita kehitys-
kohteita. Instagramin vahvuus on ilmeinen, silla se tavoittaa tehokkaasti koh-
deyleison ja tarjoaa monipuoliset mahdollisuudet sisallontuotantoon, kuten ta-
rinoiden, Reels-videoiden ja julkaisujen avulla. Kuitenkin viestinnan harva pai-
vitystahti ja muiden markkinointikanavien vahainen kaytto voivat rajoittaa yh-
distyksen kykya laajentaa nakyvyyttaan ja sitouttaa opiskelijoita tehokkaam-

min. Monikanavaisen viestinnan tehostaminen onkin tarkea kehityssuunta.

TikTokin potentiaali voisi olla merkittava, erityisesti nuorten opiskelijoiden kes-
kuudessa, jotka suosivat lyhytta ja viihdyttavaa videomuotoista sisaltoa. Koska
Kupla ry:n TikTok-tili on jo saanut hyvin nayttOkertoja vahaisesta sisallosta
huolimatta, tama viestintdkanava tarjoaa mahdollisuuden kasvattaa naky-
vyytta ja lisata sitoutumista. Lisaamalla TikTok-sisallon maaraa ja saannalli-

syytta, yhdistys voisi vahvistaa yhteytta opiskelijoihin ja erottua kilpailijoista.
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Facebookin rooli markkinointiviestinnassa nayttaa jaaneen taka-alalle. Vaikka
se ei ehka tavoita opiskelijoita yhta laajasti kuin Instagram tai TikTok, Face-
book tarjoaa mahdollisuuden tavoittaa my6s vanhempia opiskelijoita ja alum-
neja. Sen saannollisempi kayttd esimerkiksi tapahtumien mainonnassa ja pi-
dempien paivitysten julkaisemisessa voisi taydentaa muita kanavia. Lisaksi
Facebook-tapahtumat ovat edelleen kateva tyokalu opiskelijoiden sitouttami-
seen. Kupla ry:n internetsivujen rooli on toimia tietopankkina, mutta niita voi-
taisiin kehittaa aktiivisemmaksi osaksi markkinointiviestintaa. Esimerkiksi blo-
gin perustaminen tapahtumien taustatarinoista, opiskelijayhteison haastatte-
luista tai kuvagallerioista voisi tuoda lisaa liikennetta ja sitouttaa sivuston kavi-

joita paremmin.

Jatkossa Kupla ry voisi harkita my06s viestinnan automatisoinnin ja analytiikan
hyoddyntamista. Esimerkiksi sosiaalisen median julkaisujen ajastaminen etuka-
teen ja markkinointikampanjoiden analytiikka auttaisivat optimoimaan markki-
nointistrategiaa ja parantamaan resurssien tehokasta kayttdéa. Saanndllinen
analyysi siita, mitka julkaisut saavat eniten sitoutumista, voisi auttaa tarkenta-
maan viestinnan kohdentamista. Yhteenvetona voidaan todeta, etta Kupla
ry:lla on hyvat lahtokohdat markkinointiviestintansa tehostamiselle. Instagra-
min vahva asema on tarkea tukipilari, mutta laajempi kanavien hyédyntami-
nen, saannollinen sisallontuotanto seka analytiikan hyodyntaminen voisivat

parantaa yhdistyksen nakyvyytta ja kilpailuasemaa.

Tassa luvussa kaydaan lapi hieman opiskelijayhdistys Kupla Ry:n kokous poy-
takirjan materiaaleja, kokouksissa on keskusteltu ja paatetty erilaisista asi-
oista. Maaliskuun 2024 hallituksen kokouksessa kasiteltiin tapahtumien heik-
koa kysyntaa ja keskusteltiin mahdollisuudesta seurata tapahtumien menekkia
loppuvuoden aikana. Taman seurannan perusteella harkittiin, etta tulevaisuu-
dessa jarjestettaisiin vain muutamia suurempia tapahtumia vuodessa. Samalla
paatettiin, etta tavallisten tapahtumien markkinointitekstit lyhennetaan maksi-
missaan 100 merkkiin per tapahtuma. Lisaksi markkinointia kampuksella halu-
taan tehostaa julisteiden avulla, jotta kampuksella olevat opiskelijat tavoitettai-
siin paremmin (Kokouspoytakirja 03/2024).
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Tapahtumien kysyntaa voisi seurata keraamalla dataa osallistujista ja hyodyn-
tamalla analytiikkatyokaluja, kuten Google Analyticsia tai sosiaalisen median
analytiikkaa, paatoksenteon tukena. Kokouksessa pohdittiin voisiko Kupla ry
kerata palautetta jarjestamistaan tapahtumista ja kayttaa tata tietoa tulevien
tapahtumien suunnitteluun ja markkinointiin. Palautteen avulla voitaisiin paran-

taa tapahtumien suunnittelua ja kohdentaa markkinointia tehokkaammin.

Kevaalla 2023 kasiteltiin kevaan 2024 tapahtumien suunnitelmia. Tapahtuma-
vastaava Hyvarinen esitti ehdotuksia tapahtumien aikatauluista ja paikoista.
Suunnitelmat mukautettaisiin yhteistyObkumppaneiden tapahtumien mukaan, ja
ehdotettiin myos tiettyjen tapahtumapaikkojen vaihtamista. Hyvarinen ehdotti
mya0s, etta osa tapahtumista jarjestettaisiin tiistaisin tai torstaisin, jotta osallis-
tujia tavoitettaisiin laajemmin eri paivina. (Kokouspoytakirja 11/2023.)

Tapahtumavastaava Grane toi esille Betoni-appro -tapahtuman konseptin ke-
hittdmisen ja markkinoinnin. Betoni-appron brandaysta suunniteltiin, mutta ta-
varamerkkihakemus hylattiin yksimielisesti. Sen sijaan Instagram-sivun perus-
taminen hyvaksyttiin, ja tata kanavaa voitaisiin hyddyntaa tapahtuman naky-
vyyden lisdamisessa. (Kokouspoytakirja 11/2023.)

Kupla ry:n markkinointia pyrittiin parantamaan perustamalla markkinointitiimi,
joka selkeyttaisi ja tehostaisi markkinoinnin suunnittelua ja toteutusta. Ke-
vaalla myos toimiston aukioloajat arvioidaan uudelleen, ja yhdistyksen toimin-
nan nakyvyytta pyritdan lisaamaan erityisesti tapahtumien lipunmyyjien kautta.
(Kokouspdytakirja 11/2023.)

Tama on selkea askel kohti ammattimaisempaa markkinointia. Voisi pohtia
tarkemmin, millaisia rooleja ja vastuualueita markkinointitiimilla on, ja kuinka
se voi tuoda uusia nakokulmia markkinointiin. Esimerkiksi, voisiko tiimi hyo-
dyntaa opiskelijoiden osaamista uusien digitaalisten markkinointityokalujen
kaytossa? Yhdistys voisi pohtia tarkemmin, mika rooli eri markkinointikanavilla
(esim. julisteet, some) on ja miten niita voitaisiin optimoida. Esimerkiksi, voi-
siko olla hyddyllista tehda opiskelijakysely siita, miten he saavat tietoa tapah-

tumista?
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Heinakuun 2023 kokouksessa keskusteltiin syksyn tapahtumien aikataulujen
julkistamisesta sosiaalisessa mediassa. Esimerkiksi Betoni-appro -tapahtu-
man teemaa kyseltiin jo etukateen, ja paatettiin, etta tapahtumien "save the
date" -julkaisut tulisi saada ulos mahdollisimman pian. Tapahtumien teemojen
ja tarkempien aikataulujen julkaisua voidaan tehda vaiheittain, ja markkinointi-
tiimi olisi keskeisessa roolissa tapahtumien markkinoinnissa (Kokouspoytakirja
07/2023). Tapahtumien ennakkomarkkinointi "save the date" -julkaisujen
avulla on hyva idea, mutta tassakin voisi tarkentaa, miten julkaisut jaetaan eri

kanaviin ja mika rooli eri some-alustoilla on.

Lopuksi voidaan todeta, etta Kupla ry:n hallituksen kokouksissa kasitellyt ai-
heet ja tehdyt paatokset osoittavat yhdistyksen halua kehittaa toimintaansa ja
vastata opiskelijoiden tarpeisiin. Tapahtumien kysynnan seuraaminen, markki-
noinnin tehostaminen ja uusi markkinointitiimi ovat kaikki askelia kohti ammat-
timaisempaa ja osallistavampaa toimintaa. Erityisesti digitaalisten markkinoin-
tikanavien, kuten sosiaalisen median, hydédyntaminen tarjoaa mahdollisuuksia
tavoittaa laajempi yleiso ja parantaa tapahtumien nakyvyytta. Kupla ry:n on
tarkeaa jatkuvasti arvioida ja mukauttaa strategioitaan keratyn palautteen ja
datan perusteella, jotta se voi luoda houkuttelevia ja mielekkaita tapahtumia
opiskelijoille. Nain yhdistys voi vahvistaa asemaansa aktiivisena ja dynaami-

sena opiskelijayhteisona, joka vastaa jasenistonsa odotuksiin ja tarpeisiin.

6.2 Benchmarkingin tulokset

Tassa luvussa kaydaan hieman lapi aikaisempia tutkimuksia saman tyyppi-
sista tapauksista. Opiskiskelijayhdistys Ekami Ry laati tapahtuman markki-
nointiviestintasuunnitelman ja toteutti sen. Seuraavaksi kdaydaan hieman lapi
Ekamin markkinointiviestintasuunnitelman toteutusta ja pohditaan sita Kupla

Ry:n kannalta.

Markkinointiviestintasuunnitelma oli olennainen tyokalu Ekamin Opiskelijayh-
distys ry:n tapahtumien tunnettuuden ja nakyvyyden lisaamisessa. Suunnitel-
massa esitettiin aikataulullisia ja sisallollisia muutoksia, jotka olivat peraisin

teoriaosuudesta ja joilla pyrittiin parantamaan tapahtumamarkkinoinnin tehok-

kuutta. (Vanhalakka 2015.) Aikataulullisten muutosten osalta ehdotettiin ta-
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pahtuman ensitiedotteen lahettamista heti, kun teema ja paivamaara ovat sel-
villa, mika auttaisi luomaan odotusta ja kiinnostusta tapahtumaa kohtaan
ajoissa. Sisallolliset muutokset puolestaan keskittyivat markkinointiviestien
luovaan suunnitteluun ja niiden muuttamiseen keskusteleviksi ja kysyviksi,
jotta ne aktivoisivat opiskelijoita osallistumaan ja antamaan palautetta. (Van-
halakka 2015.)

Jatkotoimenpiteiden suhteen suunniteltiin verkkosivujen perustamista, mika
nahtiin luotettavana tiedon lahteena ja keinona selkeyttaa tarjottujen etujen ja
tapahtumien viestintaa. Lisaksi suositeltiin Facebook-sivun kehittamista ja
vuoropuhelun lisaamista opiskelijoiden kanssa. (Vanhalakka 2015.) Tapahtu-
mamarkkinoinnin tehostamiseksi ehdotettiin jalkautumista koulupaivien aikana
seka erilaisten viihteellisten tempausten jarjestamista. Myos viraalimarkkinoin-
nin potentiaalin hyodyntaminen korostettiin. Lisaksi mainittiin yhteistyon lisaa-
minen muiden organisaatioiden kanssa, kuten Saku ry:n ja Kotkan nuoriso-

tyon yksikon kanssa. (Vanhalakka 2015.)

Arvioituja tavoitteita, kuten Facebook-sivun tykkaajamaaran kasvattamista,
saavutettiin ja osallistujien kiinnostus Ekamin Opiskelijayhdistysta kohtaan li-
saantyi. Vaikka uusien sitoutuneiden jasenten hankinta jai tavoitteesta, tapah-
tuma heratti mielenkiintoa ja jatti positiivisen vaikutuksen osallistujiin. (Vanha-
lakka 2015.)

Yhteenvetona voidaan todeta, etta markkinointiviestintasuunnitelma oli hyodyl-
linen tyokalu tapahtumien markkinoinnissa ja sen avulla saavutettiin merkitta-
via tuloksia Ekamin Opiskelijayhdistys ry:n tavoitteiden saavuttamisessa.
Suunnitelman jatkokehittaminen ja oppiminen tapahtuman markkinoinnin pro-
sessista auttavat varmistamaan tulevien tapahtumien menestyksen ja organi-

saation nakyvyyden kasvun. (Vanhalakka 2015.)

Tutkimuksen tarkoituksena oli laatia Rauman Liiketalousopiskelijain Kilta
Ry:lle markkinointisuunnitelma, joka tarjoaisi kaytannon ideoita ja vinkkeja ny-
kyisen markkinoinnin tueksi seka toimisi ohjenuorana tulevaisuuden markki-
nointitoimenpiteille. Tutkimuksen teoriaosassa kasiteltiin nonprofit-organisaa-
tion kasitetta ja sen markkinointitarpeita seka markkinoinnin suunnittelun vai-

heita, joita tarkasteltiin yhdistyksen nakokulmasta. (Maki 2011.)
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Markkinointisuunnitelman suunnitteluprosessi koostui kuudesta vaiheesta: ti-
lanneanalyysista, tavoitteiden asettamisesta, strategioiden maarittelysta, taktii-
koiden suunnittelusta, budjetoinnista ja seurannasta. Huolellisesti laadittu
markkinointisuunnitelma tarjoaa organisaatiolle yhtenaisen toimintaohjeiston
ja auttaa keskittymaan tarkeisiin tavoitteisiin ja resurssien oikea-aikaiseen
kohdentamiseen. (Maki 2011.) Markkinoinnin suunnittelulla on useita etuja,
kuten toiminnan suunnittelun helpottaminen, turhan paniikin ja tekematta jatta-
misen ehkaisy, viestinnan tehostaminen seka kehityskohteiden ja muutosten
havaitseminen. Lisaksi suunnitelma toimii ohjauksen ja valvonnan valineena,

sailyttaen organisaation missiot ja tavoitteet. (Maki 2011.)

Tutkimuksen metodologia kasitti kvalitatiivisen tutkimuksen, jossa aineistonke-
ruuna kaytettiin havainnointia ja haastatteluja. Tavoitteena oli kerata tietoa,
jonka pohjalta voitaisiin luoda kayttokelpoinen markkinointisuunnitelma yhdis-
tykselle. Tutkimuksen kohteena oleva yhdistys esiteltiin yksityiskohtaisesti, ja
sen markkinointisuunnitelman suunnitteluprosessi kaytiin lapi Iahtokohta-ana-
lyyseista ja tavoitteiden asettamisesta toteutukseen ja tulosten seurantaan.
(Maki 2011.)

Lopuksi markkinointisuunnitelmaan sisaltyi ehdotuksia markkinoinnin paranta-
miseksi ja uusista markkinointikeinoista, kuten tapahtumakalenterin luomi-
sesta ja yhteistyosta muiden opiskelijayhdistysten kanssa. Haasteina korostui-
vat rekrytointi ja opiskelijoiden viihtyvyyden parantaminen. Tulevaisuuden toi-
mia varten suositeltiin asiakastyytyvaisyystutkimuksen toteuttamista, jotta voi-
taisiin selvittaa suosituimmat tapahtumat ja mahdolliset muutostarpeet. (Maki
2011.)

Nakokulma Kupla ry:n kannalta

Kiltan- ja Ekamin markkinointisuunnitelmista molemmista esimerkeista voi-

daan oppia arvokkaita asioita, jotka voivat hyodyttaa opiskelijayhdistys Kupla
ry:td markkinointitoimenpiteiden suunnittelussa ja toteutuksessa. Tassa muu-
tamia havaintoja ja hyddyllisia nakokohtia molemmista markkinointisuunnitel-

mista mitd huomasin.
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Ekamin ettd Rauman Liiketalousopiskelijain Kilta Ry:n markkinointisuunnitel-
missa korostetaan aikataulutuksen ja suunnittelun merkitysta. Aikataululliset ja
sisallolliset muutokset voivat auttaa parantamaan markkinointiviestinnan te-
hokkuutta. Kupla ry:n kannattaa ottaa tama huomioon suunnitellessaan omia

markkinointikampanjoitaan ja tapahtumien markkinointia.

Molemmat suunnitelmat painottavat monikanavaista lahestymistapaa markki-
noinnissa. Tama tarkoittaa sita, etta markkinointiviestintaa toteutetaan useilla
eri kanavilla, kuten sosiaalisessa mediassa, verkkosivuilla, seka jalkautumalla
tapahtumien yhteydessa kampuksille. Kupla ry:n tulisi myos hyodyntaa moni-

puolisesti eri markkinointikanavia saavuttaakseen laajemman yleison.

Seka Ekamin etta Kilta-markkinointisuunnitelmat korostavat vuorovaikutuksen
ja sitoutumisen tarkeytta opiskelijoiden kanssa. Dialogiin pyrkiminen sosiaali-
sessa mediassa ja tapahtumissa voi lisata osallistumista ja sitoutumista yhdis-
tyksen toimintaan. Kupla ry:n kannattaa panostaa aktiiviseen vuorovaikutuk-

seen ja keskusteluun opiskelijoiden kanssa.

Molemmat suunnitelmat mainitsevat yhteistydon muiden organisaatioiden
kanssa, kuten muiden opiskelijayhdistysten tai paikallisten nuorisotyon yksi-
koiden kanssa. Tallainen yhteistyo voi tuoda synergiaetuja ja laajentaa yhdis-
tyksen nakyvyytta. Kupla ry:n olisi hyodyllista harkita yhteisty6ta muiden si-

dosryhmien kanssa markkinoinnissaan.

Molemmissa suunnitelmissa korostetaan markkinointitoimenpiteiden arviointia
ja jatkokehittamista. Kupla ry:n tulisi seurata ja arvioida saanndllisesti markki-
nointikampanjoidensa tehokkuutta ja tehda tarvittaessa muutoksia strategi-
aansa. Naiden oppien perusteella Kupla ry voi kehittaa omaa markkinointivies-
tintdansa ja varmistaa, etta se saavuttaa tavoitteensa ja lisaa nakyvyyttaan

opiskelijoiden keskuudessa.

6.3 Kupla ry:n markkinointistrategian kehittamisprosessi

Kupla ry:n markkinointistrategian ja siihen liittyvien suunnitelmien kehittaminen
perustuu aikaisemmin kerattyihin aineistoihin ja analyysiin. Kokonaisprosessi

alkoi vuoden 2024 alussa, jolloin aloin kerata tietoa Kupla ry:n nykyisesta
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markkinointitilanteesta, kohderyhmiin vaikuttavista tekijoista seka benchmar-
king-analyysin avulla muiden opiskelijayhdistysten toimintamalleista. Tiedon-
keruu sisalsi esimerkiksi sosiaalisen median analysointia ja vertailua muiden

toimijoiden parhaisiin kaytantoihin.

Kupla ry:n asiakashaasteet liittyvat uusien opiskelijoiden tavoittamiseen ja
markkinoinnin kehittdmiseen. Haasteena on myds sitouttaa opiskelijat yhdis-
tyksen toimintaan pidemmalla aikavalilla. Jotta naihin haasteisiin voidaan vas-
tata, on tarkeaa panostaa parempaan markkinointistrategiaan, jossa hyédyn-
netaan seka perinteisia viestintakeinoja etta moderneja digitaalisia ratkaisuja.
Palautteen keraaminen ja hyodyntaminen ovat olennaisia jasenkokemuksen

kehittamisessa.
Markkinointistrategian kehittamisprosessi jaetaan kuuteen vaiheeseen:

1. Nykytilan analyysi: Kartoitettiin Kupla ry:n nykyinen markkinointistrate-
gia ja sosiaalisen median tilastot.

2. Kohderyhman ja tavoitteiden maarittely: Maariteltiin ensisijaiset koh-
deryhmat ja asetettiin konkreettiset kasvutavoitteet

3. Benchmarking ja vertailu: Tutkittin muiden opiskelijayhdistysten ja or-
ganisaatioiden markkinointikeinoja ja tunnistettiin toimivia ratkaisuja.

4. Strategian luonnostelu: Maariteltiin keskeiset markkinointikanavat, joi-
hin paatyivat Instagram ja TikTok ja suunniteltiin niiden kaytto.

5. Taktiikat ja sisaltosuunnitelma: Laadittiin konkreettinen sisaltostrate-
gia

6. Strategian toteutus ja seuranta: Aloitettiin strategian toteuttaminen ja
maariteltiin seurantamenetelmat, kuten analytiikan seuraaminen ja jat-

kuva kehittaminen.

Markkinoinnin toimenpiteet sisaltavat strategisesti suunniteltuja aktiviteetteja,
jotka tukevat tavoitteiden saavuttamista. Sosiaalisen median julkaisut, kuten
Instagramin ja TikTokin kaytto, ovat keskeisia viestintakanavia. Sisallossa ko-

rostuvat visuaalisuus, ajankohtaisuus ja yhdistyksen brandin mukainen tyyli.

Markkinointistrategiat ovat monikanavaisia ja keskittyvat erityisesti sosiaalisen
median kanaviin, kuten Instagramiin ja TikTokiin, joissa panostetaan saannol-

liseen ja monipuoliseen sisallontuotantoon. Naita sisaltdja ovat muun muassa
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opiskelijatapahtumien tiedotus, hauskat kuvat ja videot opiskelijoiden arjesta
seka tapahtumien promoaminen. Instagramin Tavoitteena on lisata vuorovai-
kutusta ja sisallon monipuolistamista, jolloin voidaan houkutella uusia seuraa-
jia ja parantaa yhteison sitoutumista. Instagramin merkitysta pidetaan erityisen
suurena. TikTok on noussut tarkeaksi erityisesti nuoremman sukupolven kes-
kuudessa. TikTokin avulla tavoitellaan laajempaa yleis6a ja pyritaan kasvatta-

maan seuraajamaaraa luovilla ja viihdyttavilla sisalloilla.

Tapahtumien markkinointiin panostetaan etukateen suunnitellulla kalenterilla,
joka helpottaa sisaltdjen julkaisuajankohtien hallintaa. Sisaiseen viestintaan
ehdotetaan yhtenaisia ohjeistuksia, jotka helpottavat hallituksen ja muiden toi-
mijoiden valista yhteistyota. Kupla ry hyodyntad myods muita markkinointika-
navia, kuten sahkoposteja, verkkosivustoja ja kampuksen ilmoitustauluja.
Tama varmistaa viestin tavoittavan opiskelijat eri kanavista ja laajentaa mark-
kinoinnin vaikutusaluetta. Tapahtumien suunnittelussa korostuu opiskelijoiden

osallistaminen ja vuorovaikutuksen lisaaminen.

Kupla ry:n markkinointistrategian suurimpia haasteita ovat johdonmukaisuu-
den ja pitkan aikavalin strategian puute. Sosiaalisen median analyysin perus-
teella yhdistyksen sisallontuotanto on ollut ajoittain epasaanndllista, mika on
vaikuttanut yleison sitoutumiseen. Tasta syysta yksi tarkeimmista kehityseh-
dotuksista olisi julkaisukalenterin laatiminen ja sen integrointi yhdistyksen pai-

vittaiseen toimintaan.

Markkinointitoimenpiteiden tehokkuutta seurataan jatkuvasti, ja tarvittaessa
strategiaa muutetaan. Sosiaalisen median kasvu, osallistujamaarat tapahtu-
missa ja brandin tunnettuus arvioidaan saannollisesti. Palautteen keraaminen
osallistujilta on keskeinen osa kehittamisprosessia, jotta tulevat tapahtumat
voivat olla entista houkuttelevampia ja vaikuttavampia. Strategian selkeat ta-
voitteet ja monikanavainen lahestymistapa tukevat tehokkaasti opiskelijoiden
sitouttamista ja yhdistyksen brandin vahvistamista Kouvolassa. Jatkuva arvi-
ointi ja palautteen hyodyntaminen mahdollistavat jatkuvan kehityksen ja tehok-

kaan markkinointiprosessin.

Tavoitteet pohjautuvat Kupla ry:n mission ja vision mukaiseen toimintaan. Na-

kyvyyden lisaaminen sosiaalisessa mediassa on keskiossa, jotta opiskelijat
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I0ytavat yhdistyksen helpommin. Yhtena brandin tavoitteena on luoda yhdis-
tyksesta houkutteleva ja helposti lahestyttava kuva. Samalla halutaan paran-
taa jasenkokemusta tarjoamalla laadukasta ja monipuolista viestintaa. Naky-
vyyden kasvaminen johtaa tunnettuuden ja osallistumisen lisaantymiseen,

mika puolestaan vahvistaa yhdistyksen roolia opiskelijayhteison keskiossa.

6.4 Kupla ry:n markkinointistrategian tavoitteet

Kupla ry:n markkinoinnin tavoitteet ja strategia voivat perustua nykytila-analyy-
sin havaintoihin ja pyrkia parantamaan yhdistyksen nakyvyytta ja sitouttamaan
opiskelijoita entista paremmin. Tavoitteiksi ovat muodostuneet useat asiat ja
tassa niista muutama. Seuraajakunnan kasvattaminen ja sitouttaminen sosi-
aalisen median kanavissa. Tavoitteena on kasvattaa seuraajamaaria In-
stagramissa, Facebookissa ja TikTokissa seka lisata vuorovaikutusta ja sitou-
tumista kayttajien kanssa. Opiskelijatapahtumien osallistujamaarien kasvatta-
minen. Tavoitteena on houkutella enemman opiskelijoita osallistumaan yhdis-
tyksen jarjestamiin tapahtumiin ja aktiviteetteihin. Lisata tietoisuutta yhdistyk-
sen tarjoamista eduista ja palveluista. Tavoitteena on tiedottaa opiskelijoille
selkeasti ja houkuttelevasti yhdistyksen tarjoamista eduista, palveluista ja ta-
pahtumista.

Strategioiksi ovat muodostuneet asioita kuten, lasnaolon vahvistaminen sosi-
aalisessa mediassa. Kupla ry voi panostaa aktiivisempaan ja monipuolisem-
paan sisallon jakamiseen Instagramissa, Facebookissa ja TikTokissa. Tama
voi sisaltaa tapahtuman informaation lisaksi esimerkiksi hauskoja ja kiinnosta-

via sisaltoja, kuten kuvia ja videoita opiskelijoiden arjesta ja tapahtumista.

Yksi tavoite on monikanavaisen markkinoinnin kayttaminen. Yhdistys voi hyo-
dyntaa kaikkia saatavilla olevia markkinointikanavia, kuten somea, internetsi-
vuja, opiskelijoiden sahkopostilistoja ja kampusten ilmoitustauluja, tapahtu-
mien markkinoinnissa. Nain tavoitetaan laajempi yleiso ja varmistetaan, etta

viesti tavoittaa opiskelijat eri kanavista.

Vuorovaikutuksen ja osallistumisen kehittdminen muodostui toiseksi tavoit-

teeksi. Kupla ry voi kannustaa opiskelijoita osallistumaan tapahtumien suun-
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nitteluun ja toteutukseen seka antamaan palautetta toiminnasta. Tama voi li-
sata sitoutumista ja kiinnostusta yhdistyksen toimintaan. Selkean ja houkutte-
levan brandi-identiteetin luominen on muodostunut myos tavoitteeksi. Yhdistys
voi panostaa brandi-identiteetin kehittamiseen ja varmistaa, etta sen viestit
ovat yhdenmukaisia ja houkuttelevia. Tama voi auttaa erottumaan kilpailusta

ja houkuttelemaan uusia jasenia ja osallistujia tapahtumiin.

Nama strategiat voivat auttaa Kupla ry:ta saavuttamaan markkinointitavoit-
teensa ja parantamaan yhdistyksen nakyvyytta ja vaikutusta opiskelijoiden
keskuudessa. Lisaksi on tarkeaa seurata ja arvioida saannollisesti markkinoin-
titoimenpiteiden tehokkuutta ja tehda tarvittaessa muutoksia strategiaan.

Kupla ry:n aktiivisin ja kaytetyin sosiaalisen median kanava on Instagram,
jonka kautta yhdistys tavoittaa suuren osan jasenistaan. Talla hetkella Kupla
ry:n Instagram-tililla on 1 196 seuraajaa, ja julkaisut saavat keskimaarin 20-80
tykkaysta. Instagramin merkitys yhdistykselle on suuri, ja siksi panostamme
erityisesti taman kanavan sisallontuotantoon ja vuorovaikutuksen lisaamiseen

seuraajien kanssa.

Toisena tarkeana sosiaalisen median kanavana on TikTok, joka on nopeasti
noussut keskeiseksi viestintavalineeksi erityisesti opiskelijoiden ja nuoremman
sukupolven keskuudessa. Kupla ry:n TikTok-tililla on talla hetkella 84 seuraa-
jaa, mutta tavoitteena on kasvattaa seuraajamaaraa vahintaan 150 seuraa-
jaan lahitulevaisuudessa. TikTokin avulla pyrimme tavoittamaan laajemmin
opiskelijoita ja herattamaan kiinnostusta luovilla ja viihdyttavilla sisalloilla, jotka

sopivat tahan dynaamiseen ja visuaaliseen kanavaan.

Tassa taulukossa esitetdan Kupla ry:n sosiaalisen median kasvutavoitteet
kahdelle eri kanavalle: Instagramille ja TikTokille. Siina kuvataan kunkin kana-
van avainmittari (KPI), tavoiteltu kasvu prosentteina ja absoluuttisena seuraa-

jien lisayksena, seka lyhyesti se, miten kasvu saavutetaan.

Taulukko 1. Kupla ry:n sosiaalisen median kasvutavoitteet

Kanava KPI KPI Tavoite
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Instagram Tilaajien maaran +17,06 % kasvu
nousu +204 uutta seuraajaa

Tiktok Tilaajien maaran +78,57 % kasvu
nousu +66 uutta seuraajaa

Taulukon sisalto:
Kanava: Mita sosiaalisen median kanavaa tarkastellaan (Instagram, TikTok).

KPI (Key Performance Indicator): Keskeinen mittari, jota seurataan — tassa ta-

pauksessa tilaajien (seuraajien) maaran kasvu.

KPI Tavoite: Tavoiteltu kasvu seuraajamaarissa prosentteina:
- Instagramissa pyritaan 17,06 % kasvuun.
- TikTokissa pyritaan 78,57 % kasvuun.

Tavoiteltu seuraajamaaran lisays:
- Instagram: +204 uutta seuraajaa.
- TikTok: +66 uutta seuraajaa.

Taulukko siis konkretisoi, kuinka paljon seuraajamaaraa halutaan kasvattaa
kummassakin kanavassa ja esittaa kasvun tavoitteet seka prosentteina etta

absoluuttisina lukuina.

6.4.1 Tiktok

Kupla ry:n markkinointistrategiassa TikTokin hydédyntaminen on kannattavaa,
erityisesti ottaen huomioon sovelluksen valtava suosio nuorten keskuudessa

ja sen tarjoamat markkinointimahdollisuudet. Kupla ry:n TikTok-videot ovat jo
saavuttaneet jonkin verran nakyvyytta, ja tdssd on muutamia ehdotuksia siita,
miten yhdistys voisi kayttaa TikTokia markkinoinnissaan tehokkaammin:
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Kupla ry voi kayttaa TikTokia mainostaakseen tapahtumiaan ja aktiviteette-
jaan. Lyhyet, koukuttavat videot tarjoavat katselijoille nopean katsauksen tule-
vista tapahtumista ja houkuttelevat osallistumaan. Kun videot tavoittavat laa-
jemman yleison, myos muiden kaupunkien opiskelijat voivat kiinnostua tapah-
tumista ja saapua Kouvolaan osallistumaan. On tarkeaa hyodyntaa TikTokin
ajankohtaisia trendeja ja hashtageja tapahtumien nakyvyyden lisdamiseksi.

TikTokin avulla Kupla ry voi luoda sisaltda, joka kuvaa yhdistyksen arkea, ta-
pahtumia ja yhteisollisyytta. Hauskat ja autenttiset videot yhdistyksen toimin-
nasta voivat innostaa uusia opiskelijoita liittymaan yhdistykseen ja osallistu-
maan aktiivisemmin. Tama vahvistaa Kupla ry:n brandia ja sitouttaa opiskeli-
joita pitkalla aikavalilla. Kupla ry voi jarjestaa TikTokissa kilpailuja ja haasteita,
joissa opiskelijat voivat osallistua ja luoda omaa sisaltoa. Kilpailujen palkin-
toina voisi olla esimerkiksi tapahtumalippuja tai haalarimerkkeja, jotka ovat yh-
distykselle kustannustehokkaita mutta opiskelijoille houkuttelevia. Tama toisi
lisaa nakyvyytta ja loisi yhteisollisyytta pienilla kustannuksilla.

TikTokin avulla Kupla ry voi jakaa lyhyita videoita, joissa annetaan opiskeli-
joille hyodyllista tietoa, kuten vinkkeja opiskelijaelamasta, opintojen organi-
soinnista tai hyvinvoinnista. Tama tarjoaisi opiskelijoille arvokasta sisaltoa ja
samalla lisaisi yhdistyksen nakyvyytta. Kupla ry voi hyodyntaa TikTokin mai-
nosmahdollisuuksia tavoittaakseen tehokkaasti kohdeyleisonsa. TikTok-mai-
noksia voi kohdentaa ian, sukupuolen ja kiinnostuksen kohteiden mukaan,
mika auttaa tavoittamaan oikeat opiskelijat ja lisaamaan tapahtumien osallistu-
jamaaria. On tarkeaa varata resursseja TikTok-markkinoinnin suunnitteluun ja
toteutukseen. Kupla ry:n tulisi myos seurata TikTokin analytiikkaa, jotta nah-
daan, millainen sisalto toimii parhaiten ja miten strategiaa voidaan kehittaa
edelleen. Nain yhdistys voi jatkuvasti optimoida toimintaansa ja maksimoida

nakyvyytensa TikTokissa.

TikTok tarjoaa Kupla ry:lle erinomaisen mahdollisuuden tavoittaa opiskelijoita
ja lisata yhdistyksen nakyvyytta opiskelijayhteisossa. Aktiivinen lasnaolo Tik-
Tokissa lisda tunnettuutta ja auttaa luomaan vahvempia yhteyksia opiskelijoi-
hin. Monipuoliset sisallot, kuten tapahtumien mainokset, kilpailut, haasteet ja
yhteisollisyytta tukevat videot, voivat houkutella uusia jasenia ja kasvattaa
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osallistujamaaria. Hyvin suunniteltu TikTok-strategia voi merkittavasti paran-
taa Kupla ry:n markkinointia ja vahvistaa sen roolia Kouvolan opiskelijayhtei-

sOssa.

6.4.2 Instagram

Tassa Instagram-markkinointiehdotuksessa on selkeasti hahmoteltu Kupla
ry:n potentiaalia sosiaalisen median kayt0ssa, ja uskon, etta naiden vinkkien
systemaattinen hyddyntaminen voi todella kasvattaa yhdistyksen vaikutta-
vuutta. Kuten monissa muissakin nuorten parissa toimivissa jarjestoissa, In-
stagram toimii tehokkaana tyokaluna seka sisaisen viestinnan etta laajemman

markkinoinnin toteutuksessa.

Profiilin optimointi on ehdottoman tarkeaa, silla ensivaikutelman merkitys ko-
rostuu erityisesti sosiaalisessa mediassa. Selked, tunnistettava profiilikuva ja
tiilvis kuvausteksti ovat kayntikortteja, jotka auttavat seka opiskelijoita etta
muita seuraajia hahmottamaan yhdistyksen toiminnan nopeasti. Henkilokoh-
taisesti painottaisin vielakin enemman profiilin bio-osuutta; siihen kannattaisi
panostaa lisaamalla toimintakutsuja (kuten linkit tapahtumiin tai rekisteroitymi-
seen) ja kertoa selkeasti, mika erottaa Kupla ry:n muista opiskelijajarjestoista.
Tama voisi olla jotain, joka erityisesti korostaa Kouvolan opiskelijaelamaa tai

Kupla ry:n ainutlaatuisuutta alueen opiskelijayhdistysten joukossa.

Saanndllinen sisallon julkaiseminen on ehka yksi aliarvostetuimpia strategi-
oita, mutta Instagramin algoritmit suosivat saannollisesti aktiivisia tileja. Naen
tassa suuren mahdollisuuden. Jos Kupla ry Instagram-tililla on esimerkiksi ker-
ran viikossa jokin erityisteema (esimerkiksi maanantaisin "viikon tapahtuma",
keskiviikkoisin "jasenen tarina" ja perjantaisin "hauska opiskelijaelaman
hetki"), tdma auttaa paitsi pitamaan sisallon monipuolisena myos luomaan
odotuksia seuraajissa. Tama voi lisata sitoutumista, kun seuraajat tietavat,

mita odottaa ja milloin.

Hashtagien osalta Kupla ry voisi hyotya tarkemmasta analyysista siita, mitka
hashtagit toimivat parhaiten heidan yleisolleen. Yleisesti hashtagien voima on
kiistaton nakyvyyden lisaamisessa. Ehka Kupla ry voisi lanseerata oman
hashtagkampanjansa, jossa he rohkaisevat opiskelijoita jakamaan omia kuvi-
aan ja kokemuksiaan tapahtumista. Tama paitsi kasvattaisi brandin nakyvyytta



46

my0s loisi yhteisollisyytta ja sitoutumista, kun jasenet kokevat olevansa osa

suurempaa tarinaa.

Data on markkinoinnissa keskeista, ja Instagram tarjoaa todella paljon hyodyl-
lista analytiikkaa, jota kannattaa hyodyntaa sisallon optimoinnissa. Erityisesti
demografiatiedot, kuten seuraajien ika ja asuinpaikka, ovat tarkeita. Naen
tassa mahdollisuuden, ettd Kupla ry voisi raataldida sisaltoaan juuri tietylle
ikaryhmalle tai kohderyhmalle, esimerkiksi uusille opiskelijoille, joille tapahtu-

mat ja opiskelijaelama ovat viela uusia asioita.

Instagram-kaupan kaytto voisi olla loistava lisa Kupla ry:n toimintaan. Yhdistys
voisi esimerkiksi myyda haalarimerkkeja tai muita opiskelijatuotteita suoraan
Instagramin kautta, mika voisi olla paitsi katevaa jasenille, myds lisatulonlahde
yhdistykselle. Nykyaan opiskelijat ovat tottuneet tekemaan ostoksia suoraan
sosiaalisen median kautta, joten tama voisi olla luonnollinen laajennus Kupla
ry:n palveluihin. Pidan tata erityisen potentiaalisena, jos Kupla ry pystyy luo-
maan rajoitettuja ja eksklusiivisia tuotteita, jotka kiinnostavat erityisesti heidan
seuraajiaan. Opiskelijoita kilnnostaa paljonkin haalarimerkit ja niita tilataan
myds paljon netista. Kupla myy myos esimerkiksi opiskelijahaalareita ja yksi
yleisimmista kysymyksista mita Kupla ry:n somekanaviin tulee, on "mista haa-
lareita voi ostaa ja saada?”. Koen etta jos instagramkaupassa olisi selkeasti
esilla "myynnissa” haalarit, saattaisi tama lisata niiden ostoa. Opiskeluhaalarit
ovat myos suuri tuotto opiskelijayhdistykselle, silla niissa on aika kova kate.

Vuorovaikutus on ehdottoman tarkeaa, ja pidan erityisesti ideasta, etta Kupla
ry jakaisi seuraajien tuottamaa sisaltoa omalla tilillaan. Tama antaa tunteen
yhteisollisyydesta ja osallistamisesta, mika on avainasemassa opiskelijajarjes-
toissa. Vuorovaikutus seuraajien kanssa, kommentteihin vastaaminen ja yksi-
tyisviesteihin reagointi on tarkea keino osoittaa, etta yhdistys todella valittaa
jasenistaan ja heidan mielipiteistaan. Tassa voisi olla hyva ottaa kayttoon
my0s "kysy meilta" -tyyppisia tarinoita, joissa opiskelijat voivat kysya mita ta-

hansa Kupla ry:n toiminnasta ja saada vastauksia suoraan tarinoiden kautta.

Maksettu mainonta Instagramissa voi olla erittain tehokasta, varsinkin kun
Kupla ry haluaa tavoittaa uusia opiskelijoita. Erityisesti tapahtumien mainosta-

minen tiettyjen kampusaikojen lahestyessa voisi olla tehokas tapa kasvattaa
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osallistujamaaraa. Nakisin, etta mainontaa voisi kayttaa erityisesti uusien opis-
kelijoiden tervetuloviikoilla tai suurten tapahtumien yhteydessa, jolloin saavu-
tetaan mahdollisimman suuri kohderyhma.

Kaiken kaikkiaan nama ehdotukset tarjoavat Kupla ry:n monipuolisen ja strate-
gisen lahestymistavan Instagram-markkinointiin. Naiden ehdotusten jarjestel-
mallinen toteuttaminen ja analytiikan seuraaminen voivat auttaa yhdistysta pa-
rantamaan nakyvyyttaan, tavoittamaan uusia jasenia ja luomaan entista tii-
viimman opiskelijayhteison. Omasta mielestani tarkeinta on se, etta Kupla ry
ymmartaa sosiaalisen median dynaamisen luonteen ja mukautuu jatkuvasti
opiskelijoiden muuttuvaan kayttaytymiseen. Naiden ehdotusten avulla Kupla
ry voi luoda aidon ja sitouttavan sosiaalisen median Iasnaolon, joka vahvistaa

sen asemaa Kouvolan opiskelijayhteison keskiossa.

Naiden ehdotusten avulla Kupla ry voi luoda vahvan lasnaolon Instagramissa
ja kasvattaa yhteis6aan entistakin vahvemmaksi ja sitoutuneemmaksi. Yh-
teenvetona Kupla ry:n tulisi hyodyntaa Instagramin tarjoamia mahdollisuuksia
markkinoinnissaan, olipa kyse sitten tapahtumista, jasenhankinnasta tai yhtei-
son sitouttamisesta. Saanndllinen ja monipuolinen sisallontuotanto, yhdistet-
tyna tarkkaan kohdennettuun mainontaan ja vuorovaikutukseen seuraajien
kanssa, auttaa varmasti heita kasvattamaan lasnaoloaan ja vaikuttavuuttaan

alustalla.

Opiskelijayhdistys Kupla Ry:n tarkein ja suosituin sosiaalisen median markki-
nointikanava on Instagram, se tavoittaa parhaiten kohderyhman. Kaytin apuna
Komulaisen (2023, 149-162) digimarkkinoinnin opasta ja loin 7 ehdotusta in-

stagram markkinointiin kuvamuodossa (Kuva 2).



48

PROFIILIN OPTIMOINTI

Varmista, ettd Kupla ry:1la on Instagram-yritystili, joka on linkitetty
Facebook-sivuunsa. Nain he voivat hyddyntaa yritystilin tarjoamia
ominaisuuksia, kuten kévijatietoja ja linkkeja.

Profiilin kuvauksessa on tarkeaa antaa lyhyt ja ytimekas kuvaus Kupla
ry:sta, sisdltden tietoja toiminnasta, tapahtumista ja yhteystiedoista.
Profiilikuva kannattaa olla selked ja tunnistettava

SISALLON SUUNNITTELU JA JULKAISEMINEN

+ Julkaise sdanndllisesti ajankohtaista ja kiinnostavaa sisaltda,
kuten tapahtumakuvia, tiedotteita, jdsenhaastatteluja ja
ajankohtaisia uutisia.

Hyddynna eri sisaltémuotoja, kuten kuvia, videoita ja keloja(Reels),
seka tarinoita, jotta voit pitaa seuraajat kiinnostuneina ja
monipuolistaa sisdltoa.

= Kayta relevantteja ja suosittuja hashtageja, jotka
liittywvat Kupla ry:n toimintaan ja kohdeyleisdon.

= Luo myos oma brandiin liittyva hashtag, jonka
avulla seuraajat voivat jakaa omia sisdlt6jaan ja
osallistua Kupla ry:n keskusteluun.

KAVIJATIETOJEN ANALYSOINTI

= Hybddynna Instagramin tarjoamia kavijatietoja,
kuten seuraajien demografisia tietoja ja
julkaisujen suorituskykya, parantaaksesi
markkinointistrategiaa ja sisallon kohdentamista.

INSTAGRAM-KAUPAN HYODYNTAMINEN
= Kuplary:lla on tuotteita, kuten haalreita,
ompelumerkkeja tai tapahtumalippuja, harkitse

Instagram-kaupan kayttoonottoa helpottaaksesi
tuotteiden ostamista suoraan Instagramista.

VUOROVAIKUTUS JA YHTEISON RAKENTAMINEN

= Ole aktiivinen ja vuorovaikutuksessa seuraajien
kanssa vastaamalla kommentteihin, tykkdamalla
jajakamalla heidan sisédlt64an seka ottamalla
huomioon heidan palautteensa ja toiveensa.

MAINONTA INSTAGRAMISSA

= Kaytd Instagramin mainostydkaluja tarvittaessa
tavoittaaksesi laajemman yleistn ja lisataksesi
Kupla ry:n nakyvyytta erityisesti tarkeiden
tapahtumien, kuten rekrytointikampanjoiden,
yhteydessa.

Kuva 2. 7 ehdotusta Instagram markkinointiin

6.4.3 Julisteet

Kupla ry hyodyntaa tapahtumajulisteita markkinoinnissaan kampuksella, ja ne
ovat tarkea osa yhdistyksen nakyvyyden lisaamista seka tapahtumien mainos-
tamista. Julisteet toimivat hyvin taydentavina tyokaluina Instagram-markki-
noinnin rinnalla. Alla on muutamia keskeisia nakokulmia, joita tulisi ottaa huo-

mioon julisteiden suunnittelussa.
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Julisteen tarkein tehtava on valittaa nopeasti ja tehokkaasti tapahtuman kes-
keiset tiedot. Naihin kuuluvat tapahtuman paivamaara, aika, paikka seka lyhyt
kuvaus tapahtuman sisallosta. Julisteen on oltava helposti ymmarrettava ja
houkutteleva, jotta se herattaa mielenkiinnon nopeasti ohikulkijoissa. On myos
hyva sisallyttaa kehotus tutustua lisatietoihin Kupla ry:n Instagram-sivulla,
mika ohjaa katsojat hakemaan tarkempaa tietoa ja lisaamaan sitoutumista.

Julisteissa kannattaa selkeasti ohjata katsojia Kupla ry:n sosiaalisiin medioi-
hin, erityisesti Instagramiin. Yksi tehokas tapa tahan on kayttaa QR-koodia,
jonka avulla ihmiset voivat helposti siirtya suoraan Instagram-tapahtumapos-
taukseen. Tama vahvistaa julisteiden ja digitaalisen markkinoinnin valista yh-
teytta ja mahdollistaa nopean siirtymisen lisatiedon pariin. Visuaalisuus on
olennainen osa onnistunutta julistetta. Houkuttelevat ja kirkkaat varit, selkeat
fontit ja visuaalisesti erottuva muotoilu varmistavat, etta juliste herattaa huo-
miota kampuksella. Visuaalisen ilmeen tulisi myos olla yhdenmukainen Kupla

ry:n brandin kanssa, jotta se viestii yhdistyksen tyylia ja arvomaailmaa.

Julisteiden sijoittaminen on yhta tarkeaa kuin niiden suunnittelu. Ne kannattaa
laittaa nakyville paikkoihin, joissa opiskelijat liikkuvat ja viettavat aikaa, kuten
kahviloihin, opiskelija tiloihin ja kaytaville. Nain varmistetaan, ettd mahdollisim-
man moni nakee tiedot tapahtumista. Myos yhteiset ilmoitustaulut kampuksen
sisalla ovat tehokkaita paikkoja. Julisteiden tehokkuutta voidaan arvioida seu-
raamalla, miten ne vaikuttavat tapahtumien nakyvyyteen ja osallistujamaariin.
Esimerkiksi Facebook- ja Instagram-kavijamaaria seka tapahtumien osallistu-
jien lukumaaria ennen ja jalkeen julisteiden julkaisun seuraamalla Kupla ry voi
arvioida, miten hyvin julisteet toimivat markkinointikanavana. Tama antaa tie-

toa siita, mika toimii ja missa voidaan parantaa.

Kun julisteiden suunnittelussa ja sijoittelussa otetaan huomioon ylla mainitut
nakokulmat, Kupla ry voi hyodyntaa niita tehokkaasti osana tapahtumiensa
markkinointia. Visuaalisesti houkuttelevat ja selkeat julisteet, jotka ohjaavat
katsojia sosiaalisen median sisaltdjen pariin, lisdavat yhdistyksen nakyvyytta
seka kampuksella etta verkossa. Talla tavalla julisteet ja digitaalinen markki-
nointi tukevat toisiaan ja tuovat lisda osallistujia Kupla ry:n tapahtumiin.
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6.4.4 Tapahtumamarkkinointi

Opiskelijayhdistys Kupla Ry voi harjoittaa tapahtumamarkkinointia jarjesta-
malla erilaisia tapahtumia ja aktiviteetteja opiskelijoille. Kupla Ry voi hyodyn-
taa naita tapahtumia markkinointikanavanaan tavoittaakseen opiskelijoita ja li-
satakseen jasentensa osallistumista ja sitoutumista yhdistyksen toimintaan.
Kupla Ry:n tapahtumamarkkinointi voi perustua kokemuksellisuuteen ja vuoro-
vaikutukseen opiskelijoiden kanssa. Tapahtumissa tarjotaan mahdollisuuksia
osallistua erilaisiin aktiviteetteihin ja harrastuksiin, tutustua uusiin ihmisiin seka
viettaa aikaa rennossa ja viihtyisassa ilmapiirissa. Tavoitteena voi olla luoda
positiivisia kokemuksia ja muistoja, jotka vahvistavat opiskelijoiden kiinnos-
tusta ja sitoutumista yhdistyksen toimintaan.

Lisaksi Kupla Ry voi hyodyntaa tapahtumamarkkinoinnissaan erilaisia markki-
nointiviestinnan kanavia, kuten sosiaalista mediaa, sahkopostimarkkinointia ja
verkko- ja printtimainontaa. Naiden kanavien avulla yhdistys voi tiedottaa ta-
pahtumistaan ja houkutella opiskelijoita osallistumaan niihin. Tapahtumamark-
kinoinnin avulla Kupla Ry voi lisata nakyvyyttaan opiskelijayhteisdssa ja vah-
vistaa asemaansa aktiivisena ja vetovoimaisena opiskelijayhdistyksena.

Kupla Ry:n tapahtumamarkkinoinnin suunnittelu voi seurata yleista markki-
nointistrategian kaarta, joka koostuu useista vaiheista. Ennen tapahtumien jar-
jestamista on tarkeaa asettaa selkeat tavoitteet. Naita voivat olla esimerkiksi
osallistujamaaran kasvattaminen, yhdistyksen nakyvyyden lisdaminen tai ja-
senten sitoutumisen vahvistaminen. Selkeat tavoitteet antavat suuntaa koko

markkinointistrategialle ja auttavat arvioimaan tapahtuman onnistumista.

Seuraavaksi Kupla Ry:n on tarkeaa maaritella kohderyhma, jolle tapahtumat
suunnataan. Kohderyhman tunnistaminen auttaa kohdentamaan markkinointi-
viestintaa tehokkaasti ja mahdollistaa sen, etta tapahtumat vastaavat kyseisen
ryhman tarpeisiin ja kiinnostuksen kohteisiin. Tapahtumakonseptin suunnittelu
on vaihe, jossa yhdistyksen tulisi kehittaa houkuttelevia ja mielenkiintoisia ta-
pahtumia, jotka tukevat asetettuja tavoitteita. Suunnittelussa on hyva huomi-
oida kohderyhman mieltymykset ja ajankohtaiset trendit, jotta tapahtumat kiin-
nostavat opiskelijoita ja houkuttelevat osallistumaan. Kun tapahtumakonsepti

on valmis, on aika suunnitella markkinointiviestinta. Kupla Ry:n tulisi luoda
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strategia, joka hyodyntaa monipuolisesti eri markkinointikanavia, kuten sosiaa-
lista mediaa, sahkopostia ja julisteita. Viestinnan tulisi olla houkuttelevaa, in-
formatiivista ja innostavaa, ja sen pitaisi tavoittaa kohderyhma tehokkaasti.

Tapahtumien toteutuksessa on tarkeaa varmistaa, etta kaikki kaytannon jar-
jestelyt sujuvat sujuvasti ja etta osallistujat saavat positiivisen tapahtumakoke-
muksen. Hyva ennakkosuunnittelu ja tehokas toteutus varmistavat, etta tapah-
tuma on onnistunut ja saavuttaa sille asetetut tavoitteet. Tapahtuman jalkeen
on olennaista kerata palautetta osallistujilta. Palaute auttaa Kupla Ry:ta arvioi-
maan tapahtuman onnistumista ja tunnistamaan kehitysalueita. Lisaksi se tar-

joaa arvokasta tietoa tulevien tapahtumien suunnitteluun ja parantamiseen.

Viimeisena vaiheena on arvioida tapahtumamarkkinoinnin tuloksia suhteessa
alussa asetettuihin tavoitteisiin. Taman arvioinnin perusteella Kupla Ry voi
tehda paatoksia jatkotoimenpiteista, kuten markkinointistrategian muokkauk-
sista tai uusien tapahtumakonseptien kehittamisesta. Naiden vaiheiden avulla
Kupla Ry voi kehittada tehokkaan ja vaikuttavan tapahtumamarkkinointiproses-
sin, joka edistaa yhdistyksen tavoitteita ja lisda sen nakyvyytta opiskelijayhtei-
so0ssa. Ohessa viela tekemani kaavio tapahtumamarkkinoinnin vaiheista.
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7 JOHTOPAATOKSET

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on lisata Kupla ry:n opiskelijatapahtumien
kavijamaaria ja yhdistyksen tunnettuutta sosiaalisen median markkinoinnin
keinoin. Kupla ry:n markkinointistrategian kehittamisen paatavoitteena oli
luoda opiskelijayhdistykselle selkea ja kaytanndnlaheinen ohjeistus, joka tu-
kee yhdistyksen digitaalista nakyvyytta, parantaa opiskelijoiden sitoutumista
seka edistaa uusien jasenten hankintaa. Tyon lahtokohtana oli kartoittaa yh-
distyksen nykytila, tunnistaa markkinointiin liittyvat haasteet ja tarjota ratkai-
suja, jotka vastaavat yhdistyksen tarpeisiin. Kehittamisprosessin aikana il-
meni, etta Kupla ry:n sosiaalisen median toiminnassa on potentiaalia, mutta
johdonmukaisuuden ja strategisen suunnittelun puutteet heikentavat tavoitet-
tavuutta. Esimerkiksi julkaisujen epasaannollisyys ja yksipuolinen sisalto eivat

vedonneet kohderyhmaan odotetulla tavalla.

Tutkimuskysymykseen "Kuinka opiskelijayhdistys Kupla ry voi kehittaa markki-
nointistrategiaansa ja lisata tapahtumiensa nakyvyytta erityisesti sosiaalisen
median kanavien kautta?" saatiin selkea vastaus. Kupla ry voi parantaa mark-
kinointiaan erityisesti kehittamalla sisallontuotantoaan johdonmukaisemmaksi
ja monipuolisemmaksi, lisaamalla vuorovaikutteisuutta sosiaalisessa medi-
assa, paivittamalla verkkosivujen ajantasaisuutta seka osallistamalla opiskeli-
joita markkinointiin. Sadannolliset ja kohderyhmaa kiinnostavat julkaisut, kuten
videot, tarinat ja interaktiiviset sisallot, parantavat nakyvyytta ja tavoittavuutta.
Seuraajien aktivoiminen esimerkiksi kyselyiden, keskustelujen ja kilpailujen
avulla vahvistaa yhteisollisyytta ja sitouttaa opiskelijoita yhdistyksen toimin-
taan. Verkkosivujen saannallinen paivittaminen ja selkea tiedottaminen tapah-
tumista ja yhdistyksen toiminnasta voivat lisata nakyvyytta ja tarjota opiskeli-
joille vaivattoman tavan l0ytaa ajankohtaista tietoa. Lisaksi opiskelijoiden otta-
minen mukaan sisallontuotantoon voi lisata autenttisuutta ja vahvistaa sitoutu-

mista.

Opiskelijayhdistys Kupla ry voi hyodyntaa suoraan heille suunnattuja ja tutkit-
tuja vinkkeja markkinointinsa tehostamiseksi. Vaikka suoraa sisaltoa ei anne-
takaan, yhdistys voi tutkia ja harkita erilaisia keinoja sosiaalisen median mark-

kinointinsa parantamiseksi.
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Opiskelijayhdistys Kupla ry antoi markkinointistrategian kehittamisesta pa-
lautetta. Opiskelijayhdistyksella on ollut vajaa markkinointisuunnitelma, jonka
korjaamiseen ty0ssa kaytyja asioita voidaan kayttaa. Tutkimukset ja niiden tu-
lokset voidaan ottaa huomioon, kun markkinointistrategiaa uusitaan. Opinnay-
tetydssa on kayty hyvin lapi erilaisia mahdollisuuksia ja esimerkkeja opiskeli-
jayhdistysten markkinoinnista ja sen tarkeydesta. Naista toivomme saavan hy-
van pohjan uudelle markkinointisuunnitelmalle ja nain tavoittavamme laajem-

man yleison seka saamaan lisaa asiakkaita.

Yksi keskeinen jatkotoimenpide voisi olla verkkosivujen paivittdminen. Vaikka
verkkosivut ovatkin jo olemassa ja ulkoasultaan hyvannakoiset, niita ei talla
hetkella paiviteta aktiivisesti eika niita kayteta kovin paljon. Verkkosivujen pai-
vittaminen ja ajantasaisen sisallon lisdaminen voivat parantaa yhdistyksen na-
kyvyytta verkossa ja tarjota opiskelijoille helpomman tavan saada tietoa tapah-
tumista ja muista yhdistyksen toimista. Lisaksi olisi hyodyllista panostaa
enemman vuorovaikutteiseen markkinointiin sosiaalisen median kanavilla. Ak-
tiivinen osallistuminen keskusteluihin, kyselyjen jarjestaminen ja seuraajien
kommenttien huomioiminen voivat lisata yhteisollisyytta ja sitouttaa jasenia
entista paremmin. Kupla ry:n kannattaa hyodyntaa tutkimuksen pohjalta laadit-
tuja suosituksia ja kehittda markkinointiaan pitkajanteisesti. Erityisesti strategi-
nen suunnittelu, sisalldontuotannon monipuolistaminen ja aktiivinen vuorovaiku-
tus sosiaalisessa mediassa voivat merkittavasti lisata yhdistyksen tunnettuutta

ja tapahtumien kavijamaaria.

Uskon vahvasti, etta taman opinnaytetyon tuotoksena syntyneet kaytannon
vinkit ja suositukset voivat olla erittain hyodyllisia Kupla ry:lle. Toivon, etta yh-
distys ottaa ne aktiivisesti kayttoon ja etta opiskelijatapahtumat saavat lisaa
kavijoita samalla kun Kupla ry:n tunnettuus kasvaa. Se olisi hyvin tarkeaa kou-

volalaiselle opiskelijakulttuurille.

Luotettavuuden ja eettisyyden arviointi on keskeinen osa tutkimuksen uskotta-
vuutta. Tassa opinnaytetyossa niita tarkastellaan erityisesti menetelmien kay-
ton, tiedonkeruun ja tulosten tulkinnan nakokulmista. Tutkimuksen luotetta-
vuutta tukee sen perustaminen ajankohtaiseen tietoon seka Kupla ry:n toimin-
taympariston erityispiirteisiin. Luotettavuuden vahvistamiseksi aineistonke-



95

ruuta olisi kuitenkin voitu laajentaa esimerkiksi kartoittamalla opiskelijoiden na-
kemyksia ja analysoimalla yhdistyksen aiempien markkinointitoimenpiteiden
vaikutuksia. Lisaksi toimenpiteiden pitkaaikaisvaikutusten arviointi voisi vah-

vistaa tutkimuksen tulosten kestavyytta.

Eettisyys liittyy erityisesti tiedonkeruuprosessiin, tietojen asianmukaiseen kayt-
toon ja tutkimuksen vaikutuksiin. Tassa tyossa on varmistettu, etta kaikki kay-
tetty tieto on hankittu asianmukaisesti, ja ettd mahdolliset osallistujat, kuten
haastateltavat tai kyselyyn vastaajat, ovat tietoisia tutkimuksen tarkoituksesta
ja osallistuneet vapaaehtoisesti. Eettisesti kestavan tutkimuksen periaatteisiin
kuuluu myos rehellisyys ja objektiivisuus tulosten raportoinnissa. Havainnot ja
johtopaatokset perustuvat kerattyyn aineistoon ilman harhaanjohtavia tai liioi-
teltuja vaittamia, eika tutkimus aseta ketaan epaedulliseen asemaan tai sisalla

syrjivia nakokulmia.

Kaiken kaikkiaan tama opinnaytetyo on luotettava ja eettisesti kestava. Se
vastaa Kupla ry:n tarpeisiin ja tarjoaa arvokasta seka kayttokelpoista tietoa yh-
distyksen markkinoinnin kehittamiseksi. Opinnaytety0ssa esitetyt konkreettiset
kehittamisehdotukset pohjautuvat yhdistyksen nykytilan analyysiin ja tutkimuk-
sen tuloksiin. Niiden tavoitteena on parantaa digitaalista nakyvyytta, lisata
opiskelijoiden sitoutumista ja kasvattaa tapahtumien kavijamaaria, mika tukee

Kupla ry:n markkinointistrategian vahvistamista.

Sisallontuotantoa tulisi tehda saannollisemmin ja monipuolisemmin, jotta sosi-
aalisen median julkaisut tavoittavat kohderyhman tehokkaammin ja herattavat
enemman kiinnostusta. Vuorovaikutusta sosiaalisessa mediassa tulisi lisata
esimerkiksi kyselyiden, keskustelujen ja kilpailujen avulla, mika edistaa opis-
kelijoiden sitoutumista. Verkkosivujen ajantasaisuutta on tarpeen parantaa,
jotta opiskelijoilla on selkea ja luotettava tiedonlahde tapahtumista ja yhdistyk-
sen toiminnasta. Opiskelijoita tulisi myos ottaa mukaan markkinointiin, esimer-
kiksi antamalla heille mahdollisuus tuottaa sisaltoa, mika lisaa autenttisuutta ja
yhteisollisyytta. Lisaksi markkinoinnin strategista suunnittelua tulisi kehittaa,
jotta toimenpiteet ovat pitkajanteisia ja tavoitteellisia. Nama toimenpiteet tuke-
vat Kupla ry:n markkinointia kokonaisvaltaisesti ja auttavat yhdistysta saavut-
tamaan paremmin kohderyhmansa seka vahvistamaan sen asemaa opiskeli-

jayhteisossa.
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8 LOPUKSI

Opinnaytetyon kehittamistehtavana oli parantaa Kupla ry:n digitaalista markki-
nointia ja tukea yhdistyksen tavoitteita sosiaalisen median kasvussa, opiskeli-
joiden sitouttamisessa ja brandi-identiteetin vahvistamisessa. Tavoitteena oli
erityisesti lisata yhdistyksen nakyvyytta Instagramissa ja TikTokissa seka
luoda strategioita monikanavaisen markkinoinnin hyodyntamiseen. Kehittamis-
tehtava ratkesi suunnittelemalla ja toteuttamalla kaytannonlaheisia markki-
nointistrategioita seka tuottamalla yhdistykselle selkea ohjeistus digitaalisen

markkinoinnin kehittdmiseen.

Tassa tyossa Kupla ry:n markkinointistrategian kehittamista on lahestytty sys-
temaattisesti kartoittamalla yhdistyksen nykytila, tunnistamalla kehityskohteet
ja tarjoamalla niihin perustuvia ratkaisuehdotuksia. Lisaksi tutkimuksen pitka-
aikaisvaikutusten arviointi edellyttaisi seurantatutkimusta, jossa mitattaisiin
esimerkiksi sosiaalisen median sitoutumisasteen kehittymista ja tapahtumien

kavijamaaria pidemmalla aikavalilla.

Menetelmien kayton kannalta tutkimuksessa on hyddynnetty tarkoituksenmu-
kaisia keinoja Kupla ry:n markkinointistrategian kehittamiseksi. Jos menetel-
mana on kaytetty esimerkiksi kyselytutkimusta tai haastatteluja, on tarkeaa
varmistaa, etta kysymykset on laadittu neutraalisti eika vastaajia ole johdateltu
tiettyihin vastauksiin. Mikali tutkimuksessa on analysoitu sosiaalisen median
dataa, on huomioitava tietosuojaan ja yksityisyyteen liittyvat seikat, erityisesti
mikali aineisto sisaltaa yksittaisten kayttajien kommentteja tai profiilitietoja.

Opinnaytetyoprosessista oli monenlaista hyotya eri osapuolille. Toimeksianta-
jalle, Kupla ry:lle, tyo tarjosi konkreettisia tyokaluja ja ideoita opiskelijoiden pa-
remmin tavoittamiseen ja yhdistyksen nakyvyyden kasvattamiseen. Tyo myos
tukee Kouvolan kaupungin ja Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun pyrki-
myksia edistaa aluetta opiskelijaystavallisena ymparistona. Omalla kohdallani
opin prosessin aikana paljon strategisesta markkinoinnista, sosiaalisen me-
dian analytiikan hyodyntamisesta ja projektinhallinnasta. Naita taitoja voi so-

veltaa tulevaisuuden tyOtehtavissa laajasti.
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Prosessissa ilmeni my6s haasteita. Esimerkiksi resurssien rajallisuus, kuten
aika ja kaytettavissa olevat tyokalut, rajoitti joidenkin ideoiden toteuttamista.
Vaihtoehtoisia toimintatapoja olisi voinut olla esimerkiksi kohderyhmatutkimuk-
sen syventaminen ja yhteistyon lisaaminen paikallisten yritysten kanssa. Myos
datan analysointi pidemmalla aikavalilla voisi tuoda lisaarvoa tulevaan suun-

nitteluun.

Ty0Ossa jai avoimeksi esimerkiksi, miten pitkaaikaisia muutokset ovat ja miten
uusia opiskelijasukupolvia voidaan sitouttaa jatkossa. Jatkotutkimus voisi kes-
kittya esimerkiksi brandi-identiteetin edelleen vahvistamiseen, vaikuttajamark-
kinoinnin hyodyntamiseen tai markkinoinnin vaikutusten analysointiin syvalli-

semmin.

Kaiken kaikkiaan opinnaytety0 tarjosi arvokkaita nakokulmia digitaalisen mark-
kinoinnin kehittamiseen ja loi pohjaa Kupla ry:n pitkajanteiselle kasvulle. Tyon
tulokset ja opit voivat hyodyttaa laajemmin myOs muita opiskelijayhdistyksia ja
alueellisia toimijoita. Opinnaytetyon tekeminen tarjosi minulle monia opetuksia
ammatillisen kasvun nakokulmasta. Ensinnakin se auttoi minua kehittdamaan
tutkimus- ja analysointitaitojani seka ongelmanratkaisukykyani. Opinnaytetyon
tekeminen vaati usein itsenaista tyoskentelya, mika kehitti ajankayton hallin-
taani ja projektinhallintataitojani. Lisaksi se paransi kirjallisia ja suullisia vies-
tintataitojani, koska opinnaytetyossa taytyi pystya selittamaan monimutkaisia
asioita selkeasti ja tehokkaasti.

Opinnaytetyon tekeminen opetti minulle myos pitkajanteisyytta ja sinnikkyytta,
silla se oli pitka ja vaativa prosessi. Tyoskentely opinnaytetyon parissa auttoi
minua kehittamaan luovuuttani ja innovatiivisuuttani, kun pyrin l0ytamaan uu-
sia lahestymistapoja ongelmiin tai kehittamaan uusia tutkimusmenetelmia.
Hankalaa on ollut ja opinnaytety6 oli omalta osalta hyvinkin pitka projekti, joka
eteni hitaasti. Opinnaytetyon tekemisessa oli paljon aikataulullisia haasteita.
Tein opinnaytetyon pitkalla ajanjaksolla ja opinnaytetyota tehdessani ela-
massa oli paljon muita koulutehtavia ja toita.

Lisaksi opinnaytetyon tekeminen tarjosi minulle mahdollisuuden syventaa asi-
antuntemustani tietylla alueella ja saada kokemusta itsenaisesta tutkimus-
tyosta. Tama oli arvokasta ammatillisessa kehityksessani ja auttoi avaamaan
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uusia uramahdollisuuksia. Kaiken kaikkiaan opinnaytetyon tekeminen oli erit-
tain opettavainen kokemus ammatillisen kasvuni kannalta, tarjoten mahdolli-

suuden kehittya monilla eri taidoilla ja alueilla.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittda Kupla ry:lle markkinointistrategia,
joka vahvistaa yhdistyksen nakyvyytta ja tavoittavuutta opiskelijayhteisossa
seka tukee uusien jasenten hankintaa. Tyon lahtokohtana oli kartoittaa yhdis-
tyksen nykytila seka tunnistaa digitaalisen markkinoinnin kehitystarpeet ja -

mahdollisuudet.

Haasteena tyon aikana oli toteutettujen toimenpiteiden pitkaaikaisen vaikutta-
vuuden arvioiminen, silla markkinointistrategian tuloksia ei voitu seurata kay-
tanndssa opinnaytetyoprosessin aikana. Tama jaa jatkotutkimuksen ja yhdis-

tyksen oman seurannan vastuulle.

Opinnaytetyoprosessi oli kokonaisuudessaan kehittava ja antoisa. Se tarjosi
syvallista ymmarrysta opiskelijayhdistyksen toimintaymparistosta ja digitaali-
sen markkinoinnin mahdollisuuksista. Tyon tuotokset vastaavat toimeksianta-
jan tarpeisiin, ja niilla on potentiaalia parantaa Kupla ry:n nakyvyytta ja ase-

maa opiskelijakentassa.
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