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lopputuloksena on muodostettu kattava kokonaiskuva siita, miten suomalaiset
katumuotiyritykset  hyddyntavat sosiaalista mediaa  asiakassuhteiden
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yrityksia ymmartamaan eri kanavien mahdollisuuksia, asiakassuhteiden
vahvistamista ja brandin tunnettavuuden kasvattamista, tarjoten konkreettisia
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This bachelor’s thesis aimed to explore social media marketing strategies for
fashion companies, focusing on utilizing different channels, strengthening
customer relationships and increasing brand awareness. The study analyzes how
fashion brands can effectively leverage social media to enhance their competitive
advantage and engage their target audience. Additionally, it seeks to provide
practical recommendations and strategies that fashion businesses can use to
develop a successful and result-driven social media marketing plan.

The thesis focuses on how social media can contribute to the development of
customer relationships and brand awareness for fashion brands. It examines
different social media strategies, platform-specific differences and examples from
Finnish streetwear companies. The goal is to provide fashion businesses with
insights into the effective use of social media marketing

Through expert interviews and personal observations, the outcome of the thesis
has produced a comprehensive overview of how Finnish streetwear companies
utilize social media in developing customer relationships and strengthening their
brands. The experiences and practical examples gathered from the interviews
provided valuable insights into which actions and content strategies are
perceived as most effective, as well as highlighting the key challenges and
opportunities that emerge in social media marketing within the fashion industry.

The thesis offers fashion companies valuable insights and practical
recommendations for creating an effective social media marketing strategy. It
helps businesses understand the potential of different channels, strengthen
customer relationships and enhance brand awareness, providing concrete
methods for effectively utilizing social media in business.
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1 JOHDANTO

Muotiala on yksi nopeimmin kehittyvistda ja kilpailluimmista toimialoista
maailmassa. Digitaalisen markkinoinnin ja erityisesti sosiaalisen median rooli
muotiyritysten liiketoiminnassa on kasvanut merkittavasti viime vuosien aikana.
Sosiaalinen media tarjoaa yrityksille suoran yhteyden kuluttajiin, mika edistaa

vuorovaikutusta, asiakasuskollisuutta ja brandin tunnettavuutta.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tarkastella sosiaalisen median
markkinointistrategioita muotiyrityksille. Tydssa analysoidaan eri sosiaalisen
median kanavia ja niiden roolia muotiyritysten markkinoinnissa. Lisaksi tutkitaan,
miten sosiaalinen media voi tukea muotibrandien asiakassuhteiden kehittamista
ja brandin tunnettavuutta. Tyon paatavoitteena on antaa konkreettisia suosituksia
siitd, kuinka muotiyritykset voivat rakentaa menestyksekkaan sosiaalisen median

markkinointistrategian.

Haastattelemani henkilot ovat katumuotibrandien omistajia tai yrityksissa toimivia
avainhenkiloita. Nama yritykset ovat Bronx, Diskostudios seka Atelier 229. Bronx
on Tampereella toimiva kivijalkamyymala, joka on perustettu vuonna 1999. Tama
tekee siita yhden Suomen pitkaikaisimmistd katumuotiin erikoistuneista
yrityksistd. Bronx on nahnyt alan kehityksen ja trendien muutokset yli kahden
vuosikymmenen ajan, mika antaa mielenkiintoisen nakokulman pitkaaikaisen
menestyksen  taustalla  oleviin  tekijoihin. Heidan kokemuksensa
kivijalkamyymalan yllapitamisesta muuttuvassa muotimaailmassa ja kilpailussa

digitaalisia markkinoita vastaan on yksi tutkimuksen keskeisista osa-alueista.

Diskostudios, tunnetaan myds nimella Diskoteka, on brandi, jonka juuret ovat
2000-luvun rap-muodin kulta-ajassa. Tampereelta lahtoisin, mutta Helsingissa
toimiva streetwear-yritys yhdistdd menneiden aikojen tyylin moderniin
katumuotiin. Diskotekaa inspiroi 2000-luvun kulttuuri, jonka tunnusmerkkina
olivat rennot ja valjat siluetit. Naihin elementteihin he yhdistavat modernin otteen,
joka nostaa jokaisen vaatekappaleen korkealuokkaiseksi streetweariksi. Vaikka
yritys on vield nuori, se on onnistunut herattdmaan kiinnostusta katumuodin

piireissa, ja se tarjoaa arvokasta tietoa siita, millaisia haasteita ja mahdollisuuksia
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uudet  yritykset kohtaavat pyrkiessdan vakiinnuttamaan asemansa

muotimarkkinoilla.

Atelier 229, tai lyhyesti A229, sai alkunsa intohimoprojektina pienessa ateljeessa
Helsingissa. Sen perustajaa inspiroivat vahvasti lapsuuden leikit, historian
symboliikka seka tulevaisuuden design, esimerkiksi kerroksellisuus ja metallin
kayttd. Jokainen vaatekappale heijastaa tata ainutlaatuista maailmankuvaa ja
katkee sisaansa tarinan. A229 aloitti toimintansa vuonna 2021. Vaikka yrityksen
toiminta on viela lyhyt, he ovat tuoneet markkinoille omanlaisensa designin ja
tyylin, joka on herattanyt huomiota kotimaisessa katumuodissa. Haastattelun
kautta tarkoituksena on ymmartaa, miten uudet toimijat luovat brandinsa ja miten

he kilpailevat jo vakiintuneiden yritysten, kuten Bronx, kanssa.

Sosiaalisen median markkinointi viittaa yritysten markkinointitoimenpiteisiin
sosiaalisen median alustoilla, kuten Instagramissa, Facebookissa seka
TikTokissa. Se kasittda niin maksetun kuin orgaanisen sisallon tuottamisen ja
jakamisen seka yleison kanssa vuorovaikuttamisen. Muotiyrityksille sosiaalinen
media on paitsi kanava viestien valittamiseen, myods tapa rakentaa brandin

imagoa ja herattaa tunteita kuluttajissa.

Tavoitteenani on suorittaa haastattelututkimus, jossa keskitytaan suomalaisten
katumuotiin erikoistuneiden yritysten markkinointistrategiohin ja siihen, miten
sosiaalinen media voi tukea muotibrandien asiakassuhteiden kehittamista ja
brandin tunnettavuutta. Tutkimuksen painopisteena on tarkastella erityisesti sita,
mitka strategiat ovat toimineet parhaiten eri yrityksille heidan liiketoiminnassaan
ja markkinoinnissaan. Haastattelun kohteena on kolme erilaista muotialan
yritysta, jotka edustavat seka pitkaan toimineita etta vasta hiljattain perustettuja

yrityksia.

Tutkimusaiheeni on tarkea muotiyrityksille, koska sosiaalisen median merkitys
brandin rakentamisessa ja asiakassuhteiden yllapidossa kasvaa jatkuvasti.
Erityisesti suomalaiset katumuotibrandit toimivat kilpailluilla markkinoilla, jossa
nakyvyys ja asiakasvuorovaikutus digitaalisissa kanavissa ovat ratkaisevassa
asemassa. Ymmartamalla, mitkd markkinointistrategiat toimivat parhaiten eri

yrityksille, voidaan tarjota arvokasta tietoa alan toimijoille ja auttaa heita
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kehittamaan  tehokkaampia tapoja  hyddyntda  sosiaalista  mediaa

liiketoiminnassaan.

Tutkimukseni tarkastelee sita, miten sosiaalinen media voi toimia tehokkaana
tydkaluna muotibrandien, erityisesti suomalaisen katumuodin, asiakassuhteiden
kehittamisessa ja brandin tunnettavuuden rakentamisessa.
Haastattelututkimuksen avulla pyritdan saamaan kaytannonlaheistd ymmarrysta
siita, millaiset sosiaalisen median kaytannot tukevat asiakasvuorovaikutusta,
luovat sitoutumista ja vahvistavat brandia. Tavoitteena on tuottaa tietoa, joka
auttaa kotimaisia katumuotibrandeja hyodyntamaan sosiaalista mediaa
strategisesti ja tuloksellisesti osana liiketoiminnan kasvua ja asiakaskokemuksen

kehittamista.

Fokus on pelkastaan suomalaisessa katumuodissa eli streetstylessa, joka on
kasvava muoti-ilmid Suomessa ja maailmalla. Katumuoti on erityisen kiinnostava
tutkimuskohde, koska se yhdistaa kulttuurisia ja sosiaalisia ilmidita, ja sita

hyoddynnetaan usein markkinoinnissa erityisesti nuorten kuluttajien parissa.

Tassa opinnaytety0ssa ei kasitella muotialan perinteisia markkinointikanavia,
kuten televisio- ja printtimainontaa, eikd kansainvalisia markkinoita. Tutkimus
keskittyy ainoastaan digitaaliseen markkinointiin, erityisesti sosiaalisen median
strategioihin, = suomalaisessa  katumuotiyrityksissa.  Talla  rajauksella

varmistetaan, etta tarkastelu pysyy selkeana ja syvallisena.
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2 Sosiaalisen median markkinointistrategioiden maarittely

2.1 Sosiaalisen median rooli muotiyrityksille

Sosiaalinen media on muotiyrityksille keskeinen alusta brandimielikuvan
rakentamisessa ja yllapitamisessa. Sen avulla yritykset voivat olla jatkuvassa
vuorovaikutuksessa kohderyhmansa kanssa, mika mahdollistaa valittoman
palautteen saamisen ja asiakassuhteiden syventamisen. Tama vuorovaikutus voi
sisaltaa seka positiivista, etta negatiivisia kommentteja, jotka kaikki vaikuttavat
brandin maineeseen. Siksi on tarkeaa, etta yritykset maarittelevat selkean
viestintatyylin ja -savyjen eri kanaville, kuten LinkedlInille ja TikTokille, jotta

viestinta on yhtenaista ja kohdeyleisolle sopivaa. (Salmenkivi 2024.)

Sosiaalinen media tarjoaa suoran kanavan vuorovaikutukseen asiakkaiden
kanssa. Yritykset voivat vastata asiakkaiden kysymyksiin, kasitella palautetta ja
osallistua keskusteluihin reaaliajassa, mika vahvistaa asiakassuhteita ja lisda
luottamusta brandiin. (Bringe 2024.)

Sosiaalisen median markkinointistrategia on suunnitelma, joka ohjaa yrityksen
toimintaa sosiaalisessa mediassa tavoitteiden saavuttamiseksi. Sosiaalinen
media ei ole yleensa yrityksen ainoa tapa toteuttaa markkinointia, joten
fiksumpaa on tuottaa sosiaaliselle medialle strategia normaalin
markkinointistrategian, markkinointisuunnitelman ja sisaltostrategian lisaksi.
(Markkinointimaestro 2023.)

Kilpailu muotialalla on kovaa, ja sosiaalisen median tehokas hydodyntaminen on
tullut valittomaksi kilpailukyvyn sailyttamiseksi. Yritykset, jotka eivat hyddynna
sosiaalista mediaa markkinoinnissaan, voivat jaada kilpailijoiden varjoon. (Bringe
2024.)

Sosiaalisen median jatkuva muutos ja algoritmien paivitykset voivat tehda
brandin hallinnasta haastavaa, mutta avoin kommunikaatio, positiivinen lasnaolo
ja nopea reagointi mahdollisiin kriiseihin auttavat yllapitamaan ja vahvistamaan

brandimielikuvaa. Asiakaslahtdinen viestinta, jossa yritys kuuntelee ja reagoi
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yleisbnsa tarpeisiin, on aavainasemassa positiivisen brandimielikuvan
luomisessa ja pitkdaikaisten asiakassuhteiden rakentamisessa. (Salmenkivi
2024.)

2.1.1 Markkinointistrategian keskeiset elementit

Tehokkaan markkinointistrategian luominen edellyttdaa useiden keskeisten
elementtien huomioimista. Ensimmainen vaihe on selkeiden ja mitattavien
tavoitteiden asettaminen, kuten brandin tunnettavuuden lisdaminen,
asiakassitoutumisen parantaminen tai myynnin kasvattaminen. Taman jalkeen
on tarkeaa tunnistaa kohdeyleis6 analysoimalla nykyisia ja potentiaalisia
asiakkaista seka selvittamalla, milla sosiaalisen median alustoilla he ovat
aktiivisia. (Pulkka n.d.)

Kanavavalinta perustuu tdhan analyysiin; esimerkiksi Facebook soveltuu laajalle
kayttajakunnalle ja monenlaiselle sisalldlle, Instagram on visuaalinen alusta ja
suosittu erityisesti nuorempien kayttajien keskuudessa, LinkedIn on tarkoitettu
ammatilliseen verkostoitumiseen seka B2B-amrkkinointiin, ja TikTok painottuu

lyhytvideoihin nuoremman yleisdn keskuudessa. (Sourander n.d.)

Sisallon tulisi olla kohdeyleisdlle relevanttia ja tarjota arvoa, kuten viihdetta, tietoa
tai inspiraatiota. Julkaisuaikataulu, joka maarittaa, milloin ja kuinka usein sisaltoa
julkaistaan. Saanndllisyys auttaa pitamaan yleison sitoutuneena. Vuorovaikutus
ja asiakaspalvelu, olemalla aktiivinen seuraajien kanssa keskustelemisessa ja
vastaamalla nopeasti kysymyksiin tai palautteisiin. Tama rakentaa luottamusta
seka sitoutumista. Mainonta, hyddyntamalla sosiaalisen median mainostyokaluja
tavoittaaksesi laajemman yleison ja kohdentamalla mainokset tarkasti halutulle
kohderyhmalle. Analytiikka ja seuranta, seuraamalla jatkuvasti tuloksia ja
analysoimalla, mitka sisallot seka strategiat toimivat parhaiten. Tarvittavia
muutoksia tehdaan perustuen kerattyyn dataan. Sosiaalisen median markkinointi
on jatkuva prosessi, joka vaatii saanndllistd arviointia ja mukauttamista

muuttuvien trendien ja yleison tarpeiden mukaan. (Markkinointimaestro 2023.)
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2.1.2 Miksi muotiyritykset tarvitsevat sosiaalista mediaa

markkinoinnissa?

Sosiaalisen media on nykyaan olennainen osa  muotiyritysten
markkinointistrategiaa, tarjoten  tehokkaita keinoja  branditietoisuuden
lisdamiseen, asiakassuhteiden vahvistamiseen ja myynnin kasvattamiseen.
Verkkokaupan osuuden kasvaessa ja myynnin kasvattamiseen. Verkkokaupan
osuuden kasvaessa muotialalla sosiaalisen median merkitys korostuu
entisestaan. (Shepherd 2024.)

Sosiaalisen median avulla muotiyritykset voivat tavoittaa laajoja yleisdja ja
esitelld tuotteitaan visuaalisesti houkuttelevalla tavalla. Saanndllinen ja
johdonmukainen lasnaolo eri alustoilla auttaa potentiaalisia asiakkaita
tunnistamaan ja muistamaan brandin, mika on ensimmainen askel kohti

asiakasuskollisuutta. (Fashion Retail Academy 2023.)

Erilaiset alustat tarjoavat muotiyrityksille mahdollisuuden esitella tuotteitaan ja
brandiaan visuaalisesti houkuttelevalla tavalla. Esimerkiksi Instagram ja Pinterest
ovat erityisen suosittuja visuaalisen sisallon jakamiseen, mika tekee niista
ihanteellisia muotibrandeille. Naiden alustojen avulla yritykset voivat saavuttaa

laajan yleisdn ja lisata brandiinsa nakyvyytta. (Bringe 2023.)

Vaikuttajamarkkinoinnin merkitys muotialalla on huomattava, ja se on yksi
suosituimmista markkinointistrategian osa-alueista. The State of Influencer
Marketing -raportin (2024) mukaan vahintaan 21,6% alan yrityksista hyddyntaa
vaikuttajamarkkinointia keskeisena osana strategiaansa. Muotibrandien osalta
tunnetuimpia ja eniten vaikuttajien mainitsemia yrityksia ovat muun muassa Zara,
Shein, H&M, NA-KD, Pretty Little Thing ja ASOS. Naiden brandien nakyvyys
vaikuttajasisallaissa vahvistaa niiden asemaa markkinoilla ja houkuttelee
kuluttajiaan. Seuraavaksi esitettavassa kuvioissa havainnollistetaan vaikuttajien

mainitsemia muotibrandeja.
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Vaikuttajamarkkinointi  tarjoaa  yrityksille tehokkaan keinon tavoittaa
kohdeyleis6a, mutta siihen liittyy myos merkittavia riskeja. Yksi keskeisimmista
haasteista on brandin maineen hallinta. Yhteistyd vaaran vaikuttajan kanssa voi
johtaa negatiiviseen julkisuuteen ja kuluttajien luottamuksen menettamiseen.
Lisdksi vaikuttajamarkkinoinnin ROI:n (Return on Investment) mittaaminen voi
olla vaikeaa, silla tulokset eivat aina ole suoraan mitattavissa. Yritysten onkin
tarkeaa tehda taustatutkimus ja valita yhteistydkumppaninsa huolellista, jotta he
voivat minimoida nama riskit ja varmistaa vaikuttajamarkkinoinnin onnistumisen.
(Chavan 2022.)

Yhteistyd sosiaalisen median vaikuttajien kanssa tarjoaa muotiyrityksille
mahdollisuuden saavuttaa uusia yleisgja ja lisata tuotteidensa nakyvyytta.
Vaikuttajien autenttiset suositukset voivat kasvattaa brandin uskottavuutta ja
houkutella uusia asiakkaita. (Shepherd 2024.)

Vaikka sosiaalinen media on tarkead brandin tunnettavuuden lisdamisessa,
asiakasinformaation jakamisessa ja verkkosivuliikenteen kasvattamisessa, se on
vain osa laajempaa markkinointistrategiaa. Muotibrandien tulisi yhdistaa

sosiaalinen media muihin markkinointikanaviin, kuten sahkopostimarkkinointiin,
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hakukoneoptimointiin ja maksettuun mainontaan. Naiden yhdistaminen luo
yhtenaisen strategian, joka tavoittaa laajemman yleison ja lisaa sitoutumista seka
myyntia. (Fashion Retail Academy 2023.)

Voidaan todeta, ettd sosiaalisen median integroituimen muotiyritysten
markkinointistrategiaan, on  valttamatonta nykypaivana digitaalisessa
ymparistossa. Se tarjoaa kustannustehokkaita keinoja brandin tunnettavuuden
lisdamiseen, asiakassuhteiden rakentamiseen ja myynnin edistamiseen.
(Shepherd 2024.)

2.2 Sisaltostrategiat ja trendaava sisalto

Sisaltdstrategia on olennainen osa muotiyritysten markkinointia sosiaalisessa
mediassa, silla se auttaa suunnittelemaan ja tuottamaan kohdeyleis6a
kiinnostavaa ja sitouttavaa sisaltdéa. Trendaavan sisallon hyddyntaminen
puolestaan mahdollistaa brandin nakyvyyden lisdamisen ja kilpailuedun
saavuttamisen nopeasti muuttuvassa digitaalisessa ymparistdssa. (Hashem
2024.)

Muotibrandit voivat hyodyntaa visuaalisia elementteja, kuten korkealaatuisia
kuvia ja videoita, valttddkseen brandin tarinaa ja arvoja. Tama lahestymistapa
auttaa luomaan emotionaalisen yhteyden yleisoon ja lisaamaan brandin
houkuttelevuutta. (Cozma 2024.)

Hyvin suunniteltu sisaltostrategia auttaa muotibrandeja maarittelemaan
tavoitteensa, tunnistamaan kohdeyleisonsa ja valitsemaan oikeat kanavat
viestinsa valittamiseen. Esimerkiksi visuaalisesti painottuneet alustat, kuten
Instagram ja TikTok, ovat erityisen tehokkaita muotialalla, koska ne
mahdollistavat tuotteiden ja brandin estetiikan esittelyn houkuttelevalla tavalla.
Sisaltdstrategian avulla yritys voi myos paattaa, millaista sisaltéa se tuottaa,
kuinka usein ja milla tyylilla, jotta se resonoi kohdeyleisonsa kanssa ja erottuu

kilpailijoistaan. (Hashem 2024.)
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Trendaavan sisallon luominen ja jakaminen on keskeinen osa nykyaikaista
digitaalista markkinointia, erityisesti muotialalla. Sosiaalisen median alustoista,
kuten YouTubesta, Instagramista ja TikTokista, on tullut tehokkaita valineita
branditietoisuuden lisdamisessa ja kohdennetun liikenteen ohjaamisessa
verkkosivustoille. Hyvin suunniteltu sosiaalisen median strategia voi parantaa

konversioastetta ja kasvattaa myyntia. (Launchmetrics 2025.)

Tama edellyttaa aktiivista sosiaalisen median seuraamista ja kykya reagoida
nopeasti uusiin trendeihin. Esimerkiksi TikTokissa ja Instagramissa viraaliksi
nousevat haasteet, musiikkikappaleet tai meemit tarjoavat mahdollisuuksia
brandeille osallistua keskusteluun ja lisata omaa nakyvyyttaan. On kuitenkin
tarkea varmistaa, etta trendaava sisaltd on linjassa brandin arvojen ja viestin
kanssa, jotta se vahvistaa brandin identiteettida eikd heikenna sitd. (Hashem
2024.)

Analytiikan hyodyntaminen on keskeistd sosiaalisen median kampanjoiden
optimoinnissa. Seuraamalla kampanjoiden suorituskykya analytiikkatyOkaluilla
voidaan tehda tietoon perustavia paatoksia ja hienosaataa strategioita

sitoutumisen lisdamiseksi ja kasvun edistamiseksi. (Maggie 2023.)

Useat muotibrandit ovat menestyksekkaasti hyodyntaneet luovia sosiaalisen
median strategioita. Esimerkiksi Zara on saavuttanut merkittavaa suosiota
Instagramissa keskittymalla minimalistiseen ja tyylikkaaseen visuaaliseen
iimeeseen, joka heijastaa heidan brandi-identiteettidan. Heidan strategiansa
sisaltaa myos rajoitetut tuote-erat ja nopean reagoinnin muotitrendeihin, mika luo
eksklusiivisuuden tunnetta ja kannustaa nopeisiin ostopaatoksiin. Toinen
esimerkki on H&M, joka hyddyntaa yhteisty6ta tunnettujen vaikuttajien kanssa
seka osallistuu aktiivisesti ajankohtaisiin keskusteluihin kestavan muodin
teemoista, mikd resonoi ymparistotietoisten kuluttajien kanssa. Seuraavaksi
esitettdvassa kuvankaappauksessa havainnollistetaan Zaran Instagram-tilia,
jossa korostuvat minimalismi ja muut keskeiset visuaaliset piirteet. (Hashem
2024.)
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KUVIO 2. Kuvankaappaus Zaran Instagramista.

Tama strategia korostaa Zaran ainutlaatuista asemaa muotimaailmassa, jossa
yksinkertaisuus ja johdonmukaisuus ovat avainasemassa brandin identiteetin
vahvistamisessa. (White 2024.)

Tehokas sisaltostrategia yhdistettyna trendaavan sisallon hyddyntamiseen voi
merkittavasti parantaa muotiyritysten nakyvyytta ja sitoutumista sosiaalisessa
mediassa. Tama edellyttaa jatkuvaa trendien seurantaa, nopeaa reagointikykya

ja brandin arvojen mukaista sisalléontuotantoa. (Hashem 2024.)

2.2.1 Sosiaalisen median analytiikka ja mittaaminen

Sosiaalisen median analytiikka tarkoittaa tietojen keraamista ja analysointia
sosiaalisen median verkostoista ja muista lahteista, jotta voidaan optimoida seka
orgaanista ettd maksettua sosiaalisen median toimintaa. Tama prosessi auttaa
kehittamaan tehokkaita strategioita ja parantamaan sitoutumista kohdeyleison
kanssa. (Snoobi 2024.)

Instagram-analytiikka, on usein arvokas tyokalu yrityksille, jotka haluavat

optimoida lasndolonsa alustalla ja saavuttaa tavoitteensa. Taman analytiikan
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avulla ymmarrat paremmin kohdeyleisbasi seuraamalla sisaltdasi ja
kampanjoidesi suorituskykya. Seuraavaksi esitettavassa kuviossa

havainnollistetaan Instagramin analytiikan mittaamisesta Hootsuitessa.
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KUVIO 3. Esimerkki Instagram analytiikan mittaamisesta Hootsuiten avulla.
(L&hde: Rose-Collins 2024a.)

Hootsuite on maailman johtavin sosiaalisen median hallinnointialusta, joka
mahdollistaa yrityksille kaiken sometoiminnan hallinnan yhdesta paikasta. Sen
avulla voidaan suunnitella ja julkaista sisaltdéa, hallita asiakasdialogia seka

analysoida sosiaalisen median vaikuttavuutta. (Infomedia n.d.)

Vaikka Hootsuite on laajalti kaytetty ja arvostettu tyokalu, markkinoilla on myo6s
muita vaihtoehtoja, jotka tarjoavat samankaltaisia tai jopa laajempia
ominaisuuksia. Naihin kuuluvat esimerkiksi Sprout Social, Buffer ja Agorapulse,
jotka voivat tarjota erilaisia ratkaisuja riippuen yrityksen tarpeista ja tavoitteista.
(Rose-Collins 2024b.)

2.2.2 Asiakassuhteiden hallinta ja vuorovaikutus sosiaalisessa mediassa

Sosiaalinen media on viime vuosina noussut merkittdvaksi kanavaksi yritysten ja

asiakkaiden valisessa vuorovaikutuksessa. Yritykset ovat perustaneet
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brandisivuja  alustoille, kuten Facebookiin, tavoitteenaan vahvistaa
asiakassuhteitaan ja lisatda kannattavuuttaan. Tama kehitys herattaa
kysymyksen: tuottavatko nama investoinnit odotettuja tuloksia asiakassuhteiden

hallinnassa? (Maecker 2016.)

CRM eli asiakkuudenhallintajarjestelma (Customer relationship management)
viittaa  tyokaluihin, menetelmiin ja teknologioihin, joita kaytetaan
asiakassuhteiden hallintaan ja kehittamiseen. CRM-jarjestelmien tarkoituksena
on auttaa niin pienia kuin suuria yrityksia keskittamaan asiakastiedot yhteen
paikkaan, seuraamaan vuorovaikutuksia seka hallitsemaan asiakassuhteita
tehokkaasti.  Esimerkiksi  IndiaMart tarjpaa mallin, joka tiivistaa
asiakkuudenhallintajarjestelman keskeiset periaatteet. Seuraavaksi

esitettavassa kuviossa havainnollistetaan IndiaMartin CRM-malli.

Source: IndiaMart

‘iContact

KUVIO 4. IndiaMartin kuvio. (Léhde: iContact n.d.)

Tutkimukset osoittavat, ettd sosiaalisen median kautta tapahtuva vuorovaikutus
voi parantaa asiakassuhteita monin tavoin. Ensinnakin se helpottaa lisamyyntia,
silla aktiivinen kommunikointi asiakkaiden kanssa sosiaalisessa mediassa lisaa
heidan sitoutumistaan ja kiinnostustaan yrityksen tarjoamia lisatuotteita tai -
palveluita kohtaan. Toiseksi sosiaalisen median vuorovaikutus vahentaa
asiakaspoistumaa; asiakkaat, jotka tuntevat olevansa yhteydessa brandiin, ovat
vahemman todennakoéisia siirtymaan kilpailijoiden palveluihin. Kolmanneksi
vaikka sosiaalisen median vuorovaikutus saattaa lisata asiakaspalvelupyyntojen
maaraa ja siten kasvattaa palvelukustannuksia, nama kustannukset

kompensoituvat parantuneen asiakasuskollisuuden ja lisamyynnin kautta. Nain
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ollen sosiaalisessa mediassa aktiivisesti brandin kanssa vuorovaikuttavat

asiakkaat osoittautuvat keskimaarin kannattavammiksi. (Maecker 2016.)

Tunnettuja asiakkuudenhallintajarjestelmia ovat esimerkiksi: Salesforce, joka on
monipuolinen ja integroitava asiakkuudenhallintajarjestelma. HubSpot on
erityisesti sisdanpain suuntautuvaan markkinointiin kehitetty CRM-ratkaisu.
(iContact n.d.)

Yritysten tulisi hyddyntda sosiaalista mediaa strategisena tyodkaluna
asiakassuhteiden hallinnassa. Tama edellyttaa aktiivista ja aitoa vuorovaikutusta
asiakkaiden kanssa, heidan palautteensa kuuntelemista seka nopeaa reagointia
heidan tarpeisiinsa ja huoliinsa. Lisaksi sosiaalisen median kanavia voidaan
kayttaa asiakaspalvelun tehostamiseen, markkinointiviestien personlointiin ja
yhteisollisyyden rakentamiseen brandin ymparille. On kuitenkin tarkeaa
tasapainottaa vuorovaikutuksen maara ja laatu, jotta palvelukustannukset
pysyvat hallinnassa samalla kun asiakastyytyvaisyys ja -uskollisuus kasvavat.
(Maecker 2016.)

Sosiaalisen median integrointi CRM-jarjestelmiin on valttamatonta yrityksille,
jotka haluavat menestya digitaalisessa ymparistossd. Se mahdollistaa
paremman asiakassitoutumisen, tarjoaa syvallisempia asiakasymmarryksia ja
laajentaa brandin nakyvyytta. On kuitenkin tarkeaa kasitella tietosuojaan liittyvia
haasteita huolellisesti, jotta voidaan varmistaa seka asiakkaiden luottamus etta

liiketoiminnan menestys. (Smith n.d.)

2.2.3 Kestava kehitys ja  vastuullisuus sosiaalisen median

markkinoinnissa

Kestava kehitys ja vastuullisuus ovat nousseet keskeisiksi teemoiksi yritysten
markkinointistrategioissa, erityisesti sosiaalisen median aikakaudella. Kuluttajat
odottavat yrityksilta yhd enemman eettistd toimintaa, ymparistonsuojelua ja
yhteiskunnallista vastuullisuutta. Sosiaalinen media tarjoaa alustan, jossa

yritykset voivat tehokkaasti viestia naista arvoistaan ja toimistaan. (Admin 2023.)
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Forbesin artikkelissa "How Fashion’s Powerful Marketing Machines Can Promote
Sustainability”  (2023)  korostetaan, ettd on tarkedd hyodyntaa
markkinointikoneistojaan edistddkseen kestavia kaytantéja ja vastuullista
kuluttamista. Sosiaalinen media tarjoaa muotibrandeille tehokkaan alustan
viestia vastuullisuustoimistaan ja sitouttaa kuluttajia kestdvan kehityksen
periaatteisiin. Brandit voivat jakaa tietoa tuotteidensa valmistusprosesseista,
materiaalien alkuperasta ja ymparistovaikutuksista, lisaten nain lapinakyvyytta ja

kuluttajien luottamusta. (Michelson 2023.)

Nykypaivana kuluttajat ovat yha tietoisempia ja vaativat yrityksilta vastuullisuutta.
Sosiaalisen median kautta yritykset voivat vastata naihin odotuksiin jakamalla
konkreettisia esimerkkeja  vastuullisuustoimistaan, kuten vahahiilisista
toimitusketjuista tai kierrattavien materiaalien kaytosta. Tallainen viestinta ei
ainoastaan vastaa kuluttajien odotuksiin, vaan myos erottaa yrityksen

kilpailijoistaan. (Johansson 2024.)

Oikein suunniteltu markkinointistrategia voi edistaa kestavaa kayttaytymista ja
ohjata kuluttaja tekemaan vastuullisempia ostopaatoksia. Esimerkiksi
vaatebrandin Patagonian kampanja "Don’t buy this jacket” kannusti kuluttajia
pohtimaan ostotottumuksiaan ja harkitsemaan vanhojen Patagonia-tuotteidensa
korjaamista uuden ostamisen sijaan. Markkinoinnilla voi olla merkittava rooli
kestavan kehityksen edistamisessa, ei pelkastaan mainonnassa, vaan myods
liiketoiminnan eri osa-alueilla ideoinnista myyntiin asti. Seuraavaksi

havainnollistetaan kuva Patagonian kampanjasta.
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DON'T BUY
THIS JACKET

KUVIO 5. Kuvankaappaus Patagonian kampanjasta. (Lahde: Ray & Nayak 2023.)

Sosiaalinen media on voimakas tydkalu muotibrandeille kestavan kehityksen ja
vastuullisuuden edistamisessa. Oikein hyoddynnettynd se mahdollistaa
lapinakyvan viestinnan, kuluttajien kouluttamisen seka yhteison rakentamisen

vastuullisten arvojen ymparille. (Michelson 2023.)
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3 Kanavakohtaiset strategiat muotialalle

3.1 Instagram: Visuaalinen brandays ja vaikuttajamarkkinointi

Instagram on visuaalisuuteen keskittyva alusta, joka tarjoaa muotibrandeille
erinomaisen mahdollisuuden rakentaa ja vahvistaa brandi-identiteettiaan. Hyvin
suunniteltu visuaalinen brandays auttaa erottumaan kilpailijoista ja luomaan

vahvan yhteyden kohdeyleisd6on. (Ratnaparkhe 2024 .)

Kuten yrityksen aanensavy, myos visuaalinen ilme on olennainen osa brandia, ja
sosiaalinen media tarjoaa sille vahvan jakelukanavan. Kyse ei ole pelkasta
koristelusta, vaan visuaalisuus jattdaa muistijaljen ja vaikuttaa asiakkaiden seka
sidosryhmien mielikuviin. Visuaalisuus on tehokas keino herattaa yleison huomio
ja houkutella heita sisallon pariin. lhmiset reagoivat kuviin ja videoihin
nopeammin kuin tekstiin, joten nopearytmisessa digimaailmassa huomiota on
tarkea vangita valittomasti, tahan Instagram on erinomainen alusta. (Suontama
2021.)

Johdonmukainen visuaalinen tyyli on avainasemassa brandin tunnistettavuuden
lisdamisessa. Tama tarkoittaa yhtenaisten varipalettien, fonttien ja kuvateemojen
kayttda kaikissa julkaisuissa. Esimerkiksi tietyn suodattimen tai varimaailman
kayttd voi luoda harmonisen ja tunnistettavan ilmeen, joka erottaa brandin
muista. (Ratnaparkhe 2024.)

Vaikuttavuus karsii, jos visuaalinen linja ei ole johdonmukainen. Selke3,
yhtenainen ja tunnistettava brandi-ilme erottuu kilpailijoista ja vahvistaa yrityksen

asemaa myos mediakohinan keskella. (Suontama 2021.)

Vaikuttajamarkkinointi  on  noussut keskeiseksi osaksi  nykyaikaista
markkinointistrategiaa, tarjoten yrityksille ainutlaatuisia mahdollisuuksia tavoittaa
ja sitouttaa kohdeyleis6jaan tehokkaasti. Yhteistyd sosiaalisen median
vaikuttajien kanssa mahdollistaa brandin viestien valittamisen autenttisella ja
luotettavalla tavalla, mika vahvistaa brandin uskottavuutta ja lisdd sen

nakyvyytta. Vaikuttajien tuottama korkealaatuinen ja kohdennettu sisaltd resonoi
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heidan seuraajiensa kanssa, mikd voi johtaa parempaan sitoutumiseen ja
konversioihin ~ verrattuna  perinteisiin ~ markkinointimenetelmiin.  Lisaksi
vaikuttajamarkkinointi tarjoaa mitattavissa olevan sijoitetun paaoman
tuottoprosentin (ROI) ja auttaa rakentamaan positiivista brandimielikuvaa tarkasti
valitun yleison keskuudessa. On kuitenkin olennaista valita oikeat vaikuttajat,
joiden arvot ja yleisd vastaavat brandin tavoitteita, seka antaa heille vapauden
luoda aitoa ja rehellista sisaltdoa, joka puhuttelee heidan seuraajiaan luonnollisella
tavalla. Seuraavaksi esitettavassa kuviossa havainnollistetaan eniten kaytettyja

alustoja vaikuttajien keskuudessa. (Boksi 2024.)

Influencer Marketing Platforms of Choice

Instagram 97%

83%
79

Instagram Stories
Facebook
YouTube 44%;
35%
29%
24%

Twitter
Pinterest
Blogs
TikTok 16%

Snapchat 16%
Linkedin . 5%
GO Finns.com
]

KUVIO 6. Eniten kaytetyt alustat vaikuttajien keskuudessa. (Lahde: Gajic, A. n.d.)
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Instagramin merkitys vaikuttajamarkkinoinnissa on kasvanut huomattavasti viime
vuosina. Alustan yli 2 miljardin kuukausittaisen aktiivisen kayttajan joukko tarjoaa
yrityksille laajan yleisOn tavoitettavaksi. Instagramin kayttajat ovat tunnettuja
korkeasta sitoutumisestaan sisaltoon, mika tekee siita erityisen houkuttelevan
alustan brandeille. Vaikuttajaprofiilit Instagramissa saavuttavat usein merkittavia
sitoutumisprosentteja, ja monet suosituimmat julkaisut sisaltavat brandien
tuotteita tai palveluita. Tama korostaa Instagramin  tehokkuutta
brandiyhteisty0ssa, jossa seka vaikuttajat etta yritykset hyotyvat korkeasta
sitoutumisesta, mika lisaa nakyvyyttd ja edistdd konversioita. (Rose-Collins
2023.)
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3.1.1 TikTok: Trendaava sisalto ja viraalimarkkinointi.

TikTok on mullistanut muotialan markkinoinnin tarjoamalla alustan, jossa brandit
voivat tavoittaa laajoja yleisdja luovan ja autenttisen sisallon avulla. TikTokin
algoritmi  suosii kayttajien tuottamaa sisaltda, mikd mahdollistaa myos
pinnempien toimijoiden nakyvyyden ilman suuria mainosbudjetteja. Muotibrandit
hyodyntavat TikTokia lanseeraamalla haasteita, tekemallda yhteistyota
vaikuttajien kanssa ja osallistumalla trendeihin, mika lisaa heidan
tunnettavuuttaan ja sitouttaa yleisdéa uudella tavalla. Trendaava sisaltd koostuu
videoista, jotka saavuttavat suurta suosiota ja leviavat nopeasti kayttajien
keskuudessa, usein tietyn musiikin, aanen tai haasteen ymparille rakentuen.
Yritysten kannalta on olennaista tunnistaa nama trendit varhaisessa vaiheessa ja
osallistua niihin omaperaisella tavalla, silla oikea-aikainen reagointi voi johtaa
satojen tuhansien, jopa miljoonien, nayttOkertojen saavuttamiseen ilman

merkittavia mainoskustannuksia. (Parrish 2024.)

Alustojen osalta TikTok on noussut merkittavaksi vaikuttajamarkkinoinnin
kanavaksi ja 55 % mainostajista hyddyntaa sitéd osana strategiaansa. Suomessa
TikTok tavoittaa noin 1,4 miljoonaa kayttajaa, ja erityisesti 20—39-vuotiaiden
osuus kayttajista on kasvanut 43 %:iin. Seuraavaksi esitettavassa kuviossa

havainnollistetaan erilaisten alustojen suosiota vaikuttajamarkkinoinnissa.
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KUVIO 7. Alustojen suosio vaikuttajamarkkinoinnissa 2024 (Léhde: Fribakansa
2024).
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TikTokin algoritmi suosii sisaltoa, joka pitaa katsojat sitoutuneina alusta loppuun.
Taman vuoksi videoiden pysyvyysaste (user retenation rate) ja sitoutumisaste
(engagement rate) ovat keskeisia mittareita viraalimarkkinoinnin onnistumiselle.
Korkea pysyvyysaste tarkoittaa, ettd katsojat katsovat videon kokonaan, mika
lisda sen nakyvyyttd For You-sivulla. Sitoutumisaste puolestaan mittaa
tykkaysten, kommenttien, jakojen ja tallennusten maaraa suhteessa
nayttokertoihin. Aktivoimalla yleis6a esimerkiksi kysymysten tai haasteiden avulla
yritykset voivat lisata sitoutumista ja parantaa sisaltbansa

leviamismahdollisuuksia. (Achek 2024 .)

TikTokin Spark Ads-mainosmuoto mahdollistaa yrityksille orgaanisten julkaisujen
edistamisen mainoksina. Tama tarkoittaa, etta brandit voivat kayttaa joko omia
tai kayttgjien luomia sisaltdja mainoksina, sailyttaen alkuperaisen julkaisun
kommentit, tykkaykset ja jaot. Tama lahestymistapa lisaa mainonnan

autenttisuutta ja voi parantaa kayttajien luottamusta brandiin. (TikTok 2023.)

Vaikka TikTok tarjoaa valtavia mahdollisuuksia, viraalimarkkinointi voi olla
arvaamatonta, eika mikaan strategia takaa sisallon viraaliksi tulemista. Lisaksi
brandien on oltava aitoja ja valtettava liian kaupallista lahestymistapaa, jotta ne

eivat vieraannuta yleis6aan. (Tumas 2024.)

TikTokin trendaavan sisallon ja viraalimarkkinoinnin hyodyntaminen edellyttaa
yrityksiltd nopeaa reagointia, luovuutta ja aktiivista vuorovaikutusta yleison
kanssa. Nain toimien yritykset voivat kasvattaa nakyvyyttaan ja sitouttaa
kohdeyleis6aan tehokkaasti (Achek 2024.)

3.1.2 Facebook: Kohdennetut kampanjat ja yhteison rakentaminen

Facebook tarjoaa yrityksille tehokkaita tyokaluja kohdennettujen kampanjoiden
toteuttamiseen ja yhteisojen rakentamiseen, mika auttaa muuttamaan tykkaykset
liideiksi ja lisaamaan myyntia. Facebookin mainostyokalut mahdollistavat tarkasti
kohdennettujen mainosten luomisen, joiden avulla yritykset voivat tavoittaa juuri

haluamansa yleison. Tama saavutetaan hyodyntamalla kayttajatietoja, kuten
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demografisia tietoja, kiinnostuksen kohteita ja kayttaytymista. Nain mainokset
nakyvat todennakoisimmin niille, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen tarjoamista
tuotteista tai palveluista, mika parantaa liidien laatua ja lisda konversioita. (Rose-
Collins 2024c.)

Facebook-mainonnan etuna on mahdollisuus tarkkaan kohdentamiseen.
Kampanjaa suunniteltaessa kannattaa aloittaa kapealla kohdeyleisolla ja
laajentaa sita vahitellen lisaamalla kiinnostuksen kohteita. Esimerkiksi voit
kohdentaa mainonnan aluksi “t-paidoista” kiinnostuneille ja laajentaa
myohemmin “paidoista” ja "juhlavaatteista” kiinnostuneisiin. Tama vaiheittainen

laajentaminen auttaa Idytamaan parhaiten toimivat kohderyhmat. (Tobin 2024.)

Facebookin avulla yritykset voivat luoda ja yllapitda aktiivisia yhteisoja, jotka
koostuvat nykyisistd ja potentiaalisista asiakkaista. Saanndllinen ja
merkityksellinen vuorovaikutus naiden yhteis6jen kanssa autata rakentamaan
luottamusta ja uskollisuutta brandia kohtaan. Yritykset voivat jakaa arvokasta
sisaltda, vastata kysymyksiin ja kasitelld palautetta, mika edistda positiivista

asiakaskokemusta ja sitoutumista. (Rose-Collins 2024c.)

Hyoddyntamalla Facebookin tarjoamat kohdennetut kampanjat ja yhteison
rakentamisen tyokalut ovat olennaisia muotialan brandeille, jotka pyrkivat
kasvattamaan nakyvyyttdan ja sitouttamaan asiakkaitaan digitaalisessa

ymparistdssa. (D’Spazio 2024.)

3.1.3 Pinterest: Inspiraatio ja ostokayttaytymiseen vaikuttaminen

Pinterest on visuaalinen alusta, joka toimii inspiraation lahteena kayttajille ja
tarjoaa brandeille mahdollisuuden vaikuttaa kuluttajien ostokayttaytymiseen.
Alustan kayttajat etsivat aktiivisesti ideoita ja tuotteita, mika tekee siita

ihanteellisen paikan brandeille esitella tarjontaansa. (Barnett n.d.)

Pinterest-markkinoinnissa yhdistyvat sisaltomarkkinoinnin ja
sahkopostimarkkinoinnin  parhaat kaytannot. Toimiva Pinterest-strategia

edellyttaa, ettd yritys luo laadukasta ja inspiroivaa sisaltda, joka resonoi
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kohdeyleisobnsd kanssa. Lisdksi Pinterestissd menestyminen vaatii
hakukoneoptimoinnin (SEO) periaatteiden ymmartamista, silla Pinterestin
algoritmi perustuu pitkalti hakukonealgoritmiin. Tama tarkoittaa, etta kayttamalla
oikeita avainsanoja ja optimoimalla pinnejasi voit parantaa niiden nakyvyytta ja

houkutella enemman liikennetta verkkosivuillesi. (Veikkola 2024.)

Muotibrandit, kuten Dior ja Louis Vuitton, ovat alkaneet hyddyntaa Pinterestia
jakamalla tuotteitaan ja analysoimalla kayttajien tallentamia kuvia suunnittelunsa
ja mainoskampanjoidensa inspiroimiseksi. Alusta pyrkii myds tekemaan
sisallostaan helpommin ostettavaa lisaamalla ostopainikkeita ja suosituksia
samanlaisista tuotteista, mika voi lisata Z-sukupolven sitoutumista ja osoittaa

Pinterestin arvon brandeille koko ostopolun ajan. (Maguire 2023.)

Koska Pinterest on visuaalinen alusta, korkealaatuisten ja inspiroivien kuvien
kayttd on olennaista. Tama auttaa kiinnittamaan kayttajien huomion ja kannustaa
heita tallentamaan ja jakamaan sisaltdéa. Kannustamalla kayttajia luomaan omia
taulujaan brandin tuotteista, brandit voivat lisata sitoutumista ja levittaa sisaltoaan

laajemmalle yleisdlle. Seuraavaksi esitettdvassa kuviossa havainnollistetaan

Pinterestin etusivua. (Barnett n.d.)

KUVIO 8. Kuvankaappaus Pinterestin etusivusta.
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Pinterest tarjoaa yrityksille tehokkaan alustan inspiroida kayttajia ja vaikuttaa
heidan  ostokayttaytymiseensa.  Hyodyntamalla  Pinterestin  tarjoamia
mahdollisuuksia yritykset voivat lisatéd verkkosivujensa liikkennettd, kasvattaa

asiakaskuntaansa ja parantaa hakukonenakyvyytta. (Veikkola 2024.)

3.2 Orgaanisen nakyvyyden hyodyt ja haitat

Orgaaninen nakyvyys tarkoittaa yrityksen sisallon luonnollista leviamista ilman
maksettua mainontaa. Tama saavutetaan tuottamalla arvokasta ja kiinnostavaa
sisaltda, joka houkuttelee seuraajia ja kannustaa heitd vuorovaikutukseen.
Pitkajanteinen orgaaninen toiminta rakentaa kestavaa nakyvyytta, lisaa brandin
tunnettavuutta ja johtaa tasaisesti kasvavaan myyntiin ilman erillista
mainosbudjettia. Esimerkiksi monet yritykset ovat raportoineet seuraajamaarien
kasvusta ja myynnin lisaantymisesta keskittymalla orgaaniseen Instagram-
makkinointiin. (Gulle 2025.)

Hyotyja orgaanisesta nakyvyydesta ovat muun muassa kustannustehokkuus,
luotettavuus ja uskottavuus seka kestava liikkenne. Orgaaninen nakyvyys ei vaadi
jatkuvia mainoskuluja, mika tekee siita pitkalla aikavalilld edullisen tavan
houkutella kavijoita. Kayttajat luottavat usein enemman orgaanisiin hakutuloksiin
kuin maksettuihin mainoksiin, mika voi vahvistaa brandin uskottavuutta.
Laadukas sisalto ja hyva hakukoneoptimointi voivat tuoda sivustolle tasaisesti

kavijoita pitkan ajan kuluessa. (Taiga 2024.)

Orgaaninen nakyvyys ja maksettu mainonta ovat kaksi keskeista
lahestymistapaa sosiaalisen median markkinoinnissa, joilla molemmilla on omat

etunsa ja roolinsa yrityksen markkinointistrategiassa. (Gulle 2025.)

Haittoja orgaanisessa nakyvyydessa on esimerkiksi viivastyneet tulokset.
Orgaanisen nakyvyyden saavuttaminen vaatii aikaa ja johdonmukaista
ponnistelua. Hakukoneoptimoinnin (SEO) strategiat, kuten laadukkaan sisallon
luominen ja linkkien hankinta, eivat tuota valittomia tuloksia, mika voi olla
haastavaa yrityksille, jotka tarvitsevat nopeita nakyvyyden parannuksia.

Hakukoneet, kuten Google, paivittavat jatkuvasti algoritmejaan ja ottavat



29

kayttdon uusia tekoalypohjaisia ominaisuuksia. Nama muutokset voivat vaikuttaa
orgaanisiin sijoituksiin, mika edellyttaa yrityksilta jatkuvaa sopeutumista ja SEO-
strategioidensa paivittamista. Lisaksi kilpailukykyinen ymparistd on iso haitta.
Suosituilla avainsanoilla kilpailu on usein kovaa, mika vaikeuttaa korkeiden
sijoitusten saavuttamista orgaanisissa hakutuloksissa. Tama korostaa tarvetta
erottua joukosta ja kehittda ainutlaatuisia strategioita nakyvyyden

parantamiseksi. (Rose-Collins 2024.)

Orgaaninen nakyvyys on olennainen osa digitaalista markkinointia, tarjoten
pitkaaikaisia hyotyja ja kustannustehokkuutta. On kuitenkin tarkeda huomioida
siihen liittyvat haasteet ja varautua jatkuvaa optimointiin seka kilpailutilanteen
muutoksiin. (Taiga 2024.)

3.2.1 Maksetun mainonnan tehokkuus ja strategiat

Maksettu mainonta puolestaan tarjoaa mahdollisuuden saavuttaa nopeasti
laajempi yleisd maksullisten kampanjoiden avulla. Tama lahestymistapa on
erityisen hyodyllinen, kun halutaan saada aikaan valittomia myyntipiikkeja tai
kohdistaa mainontaa tarkasti tietylle yleisdlle. On kuitenkin havaittu, etta
esimerkiksi Facebookissa maksettu mainonta saattaa tuottaa parempia tuloksia
kuin Instagramissa, joten mainosbudjetin jakautuminen eri alustojen valilla

kannattaa suunnitella huolellisesti. (Gulle 2025.)

On tarkeaa valita oikeat sosiaalisen median alustat, jotka vastaavat yrityksen
kohdeyleisda. Esimerkiksi LinkedIn sopii B2B-yrityksille, kun taas Instagram ja

TikTok ovat suosittuja nuoremman yleisén keskuudessa. (Wyatt 2024.)

Maksetun mainonnan avulla muotibrandit voivat lisata nakyvyytta ja saavuttaa
uusia asiakkaita. Saanndllinen ja johdonmukainen mainonta auttaa rakentamaan

brandin tunnettavuutta ja luottamusta kuluttajien keskuudessa. (Shepherd 2024.)

Sosiaalisen median osalta menestyneimmat muotimarkkinointikampanjat
hyoddyntavat usein vaikuttajia. Vaikuttajat ovat tietyn alan tai aihepiirin tunnettuja

henkil6ita, joilla on laaja seuraajakunta ja kyky herattaa kiinnostusta, silla heidan
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julkaisujaan seurataan ja niista inspiroidutaan. Vaikka vaikuttajamarkkinointi on
edelleen erittdin tehokasta, se on kehittynyt mikro- ja nanovaikuttajien myota.
Nailla pienemmilla vaikuttajilla on usein hyvin sitoutunut ja tarkasti rajattu yleiso,
mika voi johtaa parempiin  sitoutumisprosentteihin ja aidompaan
vuorovaikutukseen kuin perinteisten suurten vaikuttajien kanssa. Lisaksi
erityisesti TikTok on noussut keskeiseksi alustaksi vaikuttajamarkkinoinnissa.
(Appnova 2024.)

Orgaaninen nakyvyys rakentaa pitkaaikasiat ja kestavaa asiakassuhdetta, kun
taas maksettu mainonta tarjoaa nopeita tuloksia ja lisaa nakyvyytta lyhyella
aikavalilla. Parhaimman lopputuloksen saavuttamiseksi yrityksen kannattaa
yhdistda molemmat strategiat: hyodyntda orgaanista sisaltoa brandin
uskottavuuden ja sitoutuneen yleison kasvattamiseksi seka kayttda maksettua
mainontaa tukemaan kampanjoita ja tavoittamaan uusia potentiaalisia asiakkaita.
(Gulle 2025.)
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4 Tutkimuksen toteutus

Kolmen tutkittavan muotibrandin Bronx, Diskostudios ja Atelier 229 valilla on seka
merkittavia eroja ettd mielenkiintoisia yhtalaisyyksia, jotka tekevat niista
erinomaisia case tutkimuksen kohteita. Ne edustavat katumuodin eri sukupolvia
ja lahestymistapoja, ja tutkimus niiden markkinointistrategioista tarjoaa
mahdollisuuden tarkastella, miten erilaiset taustat, visiot ja resurssit vaikuttavat

brandinrakennukseen ja sosiaalisen median hyddyntamiseen.

Kaikki kolme brandia toimivat katumuodin kentalla, mutta jokaisella on oma
tapansa lahestya sita. Ne jakavat vahvan yhteyden nuorisokulttuuriin ja urbaaniin
estetiikkaan, ja niiden asiakaskunta kostuu muotitietoisista kuluttajista, jotka
arvostavat uniikkia ja ajankohtaista tyylia. Lisaksi kaikki brandit hyodyntavat

sosiaalista mediaa tarkeana markkinointikanavana ja brandinsa rakentamisessa.

Bronx on perinteinen kivijalkamyymala, joka on toiminut katumuotialalla jo vyli
kahden vuosikymmenen ajan. Brandi erottuu muista yrityksista olemalla
katumuotibrandien suuri jalleenmyyja. Se tarjoaa valikoimassaan ikonisia
streetwear-merkkeja, kuten Karl Kani ja Carhartt, yhdistden perinteikkaat brandit
nykyaikaiseen katutyyliin. Bronx on nahnyt alan digitaalisuuden nousun ja

kilpailun kiristymisen, mutta on onnistunut sailyttaman asemansa.

Diskostudios on nuorempi brandi, joka yhdistaa nostalgisen 2000-luvun rap- ja
streetwear tyylin moderniin  suunnitteluun. Lisaksi brandi erottautuu
ainutlaatuisilla yhteistydkumppanuuksillaan suomalaisten rap-artistien, kuten
Cledoksen ja Sexmanen, kanssa. Diskostudios edustaa uuden sukupolven

brandeja, jotka nojaavat vahvasti popkulttuuriin ja kohdennettuun brandaykseen.

A229 eroaa kahdesta muusta, siind, ettd sen brandin ydin perustuu
taiteellisuuteen ja tarinankerrontaan. Sen suunnitteluissa painottuvat historialliset
symbolit, materiaalikokeilut ja tulevaisuuden design, mika erottaa sen
perinteisemmasta katumuodista. Se on myds nuori brandi, joka kilpailee

tunnetuimpien toimijoiden kanssa luovalla Iahestymistavalla.
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Tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena, silla tavoitteena oli ymmartaa
katumuotibrandien kokemuksia, nakokulmia ja kaytantdja sosiaalisen median
hyddyntamisesta. Laadullinen lahestymistapa mahdollistaa  kontekstin
huomioimisen, ilmididen monipuolisen tarkastelun ja yksityiskohtien esiin

tuomisen.

Laadullinen tutkimus sopii erityisesti silloin, kun halutaan tutkia merkityksia,
kokemuksia ja toiminnan taustalla olevia motiiveja — kuten tassa tutkimuksessa,
jossa pyrittiin saamaan esiin eri brandien nakemyksia ja kaytantdja sosiaalisen

median strategioista.

Haastattelut toteutettiin maalis-huhtikuun 2025 aikana sahkopostitse. Jokaiselle
brandille lahetettiin erillinen sahkopostihaastattelu, joka sisalsi samat teemat,
mutta  mahdollisti  vapaamuotoiset ja  yksityiskohtaiset vastaukset.
Haastattelurunko (liite 1.) rakennettiin tutkimuskysymysten pohjalta ja sen avulla
varmistettiin, ettd kaikki keskeiset teemat, kuten sosiaalisen median kaytto,
kohderyhmat, sisallontuotanto, yhteistyot ja haasteet tulivat kasitellyiksi

yhdenmukaisesti.

Sahkdpostihaastattelun valintaan vaikutti useampi tekija. Ensinnakin tama
menetelma mahdollisti vastaajille joustavan aikataulun ja riittavasti aikaa
perehtyd kysymyksiin ja muotoilla vastauksensa harkiten. Tama lisasi
vastauksien laatua ja yksityiskohtaisuutta. Toiseksi sahkopostitse keratty aineisto

oli helposti dokumentoitavissa ja vertailtavissa, mika helpotti analyysia.

Sahkopostihaastattelun etuina voidaan pitad sen kaytannollisyytta, vastaajien
ajankayton hallintaa seka mahdollisuutta antaa harkittuja ja huolellisesti
muotoiltuja vastauksia. Vastaajat saattoivat myds palata kysymyksiin ja
taydentaa nakokulmiaan tarpeen mukaan. Tama oli tarkeaa erityisesti kiireisille
yrittdjille ja luovilla aloilla toimiville henkildille, joilla ei valttamatta ole

mahdollisuutta osallistua reaaliaikaisiin haastatteluihin.

Haasteina voidaan mainita vuorovaikutuksen puute ja se, ettei tutkija voinut
esittaa tarkentavia kysymyksia heti vastausten perusteella. Nain ollen vastausten

syvyys riippui pitkalti vastaajien oma-aloitteisuudesta ja viestinnallisesta tyylista.
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Lisaksi sahkdpostihaastattelu ei tavoita yhta spontaania tai tunnepitoista ilmaisua

kuin kasvokkain keskustelu tai puhelinhaastattelu.

Naista haasteista huolimatta sahkopostihaastattelu nahtiin taman tutkimuksen
nakokulmasta toimivana ja perusteltuna menetelmana. Se mahdollisti tehokkaan
aineistokeruun kolmelta eri brandilta tavalla, joka oli seka yhdenmukainen etta

tutkimusaiheeseen sopiva.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta Bronx, Diskostudios ja Atelier 229 edustavat
katumuodin  eri  sukupolvia ja lahestymistapoja. Tutkimus niiden
markkinointistrategioista voi tuoda arvokasta tietoa siita, kuinka erilaiset brandit
voivat menestya ja kehittyd muuttuvassa muotikentdssa. Seuraavaksi esitan

tutkimustuloksia.

4.1 Miten sosiaalinen media voi tukea muotibrandien asiakassuhteiden

kehittamista ja brandin tunnettavuutta?

Sosiaalinen media mahdollistaa kaksisuuntaisen viestinnan. Katumuotibrandit
voivat olla suoraan yhteydessa seuraajiinsa vastaamalla kommentteihin,
viesteihin ja tagayksiin. Tama luo yhteisollisyytta ja saa asiakkaat tuntemaan
itsensa tarkeaksi osaksi brandia. Aktiivinen ja aidosti vuorovaikutteinen viestinta

lisaa luottamusta ja sitoutumista.

Katumuotibrandit kuten Diskostudios, A229 seka Bronx voivat sosiaalisen
median kautta rakentaa ja vahvistaa brandi-identiteettiaan. Esimerkiksi
visuaalinen tyyli, aanenkayttd ja sisallon aiheet heijastavat brandin arvoja ja
tyylia. Kun ndma elementit ovat johdonmukaisia, seuraajat oppivat tunnistamaan

brandin persoonallisuuden ja kokevat sen laheisemmaksi.

Sosiaalisen median avulla katumuotibrandit voivat jakaa branditarinaansa,
suunnitteluprosessejaan ja arkeaan Kkulissien takaa. Tama lisaa brandin
inhimillisyytta ja kiinnostavuutta seka syventaa asiakkaiden tunnesidetta.

Tallainen sisalto tekee brandista lahestyttavamman ja vahvistaa asiakassuhteita.
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Yhteistyd0 oikeanlaisten vaikuttajien kanssa voi laajentaa muotibrandien
nakyvyytta uusille yleisoille. Vaikuttajan aitous ja brandiin sopivuus vaikuttavat
positiivisesti siihen, miten uusi yleisd vastaanottaa brandin. Tama on tehokas

tapa lisata tunnettavuutta ja samalla rakentaa uskottavuutta.

Sosiaalisen median mainostyokalut, kuten Meta Ads, mahdollistavat tarkasti
kohdennetun nakyvyyden juuri halutulle kohderyhmalle. Diskostudios voi
mainonnan avulla tavoittaa seka potentiaalisia etta olemassa olevia asiakkaita ja
seurata, mika sisaltd aktivoi asiakkaita eniten. Nain markkinointia voidaan

jatkuvasti kehittaa tehokkaammaksi.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta sosiaalinen media toimii katumuotiyrityksille
sekd markkinointikanavana ettd asiakasvuorovaikutuksen tyokaluna, jolla
voidaan lisata tunnettavuutta, syventaa asiakassuhteita ja rakentaa pitkaaikaista

brandiuskollisuutta. Tassa jatkuvuus, aitous ja luovuus ovat avainasemassa.

4.1.1 Diskostudios

Diskostudios  hyddyntda  aktiivisesti  sosiaalisen = median  alustoja
markkinoinnissaan, erityisesti Instagramia ja TikTokia. Instagram toimii
tehokkaana vaylana sitouttaa jo olemassa olevia seuraajia, kun taas TikTokin
kautta tavoitetaan uusia yleisdja ja kasvatetaan brandin nakyvyytta. Naiden
alustojen rinnalla yritys hyodyntaa analytiikkatydokaluina Shopifya ja Google
Analyticsia, joiden avulla seurataan muun muassa verkkosivuliikennetta,
asiakaskayttaytymistd seka kampanjoiden tehokkuutta. Alla olevassa kuviossa

nakyy Diskostudiosin Instagram.
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KUVIO 9. Kuvankaappaus Diskostudiosin Instagramista.

Maksettu mainonta on olennainen osa Diskostudiosin somestrategiaa, ja
erityisesti Metan mainostyOkaluja kaytetdan kohdennetun nakyvyyden ja
myynnin kasvattamiseksi. Jokaisen uuden tuotejulkaisun eli "dropin” yhteydessa
laaditaan erilinen somesuunnitelma, ja sisaltda julkaistaan paivittain kaikilla
kaytossa olevilla kanavilla. Julkaisut kasittelevat monipuolisesti tuotteita, brandin
tarinaa, kulissien takaista materiaalia seka yleista fiilista, joka vahvistaa brandin

identiteettia.

Sisaltdjen suunnittelussa hyddynnetdan ajankohtaisia trendeja, mutta ne
toteutetaan aina brandille uskollisesti, omalla visuaalisella ja sisalldllisella
twistilla. Sosiaalisen median kautta toteutetaan myds kampanjoita, kuten
alekoodeja ja ilmaisia toimituksia, joiden tehokkuutta mitataan seuraamalla
esimerkiksi koodien kayttdéa verkkokaupan liikennetta. Sosiaalinen media
nahdaan yrityksessa keskeisimpana markkinoinnin ja asiakashankinnan
kanavana. Se on ollut keskeisessa roolissa yrityksen kasvussa ja tunnettuuden
rakentamisessa. Seuraavaksi esitettdvassa kuviossa havainnollistetaan

Diskostudiosin logoa.
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KUVIO 10. Diskostudios logo.

SomesisallGista parhaiten toimivat PR-tempaukset ja muut uniikit julkaisut, jotka
erottuvat massasta ja herattavat huomiota, vaikka ne eivat aina liity suoraan
tuotteisiin. Naiden sisaltdjen avulla on mahdollista tavoittaa uusia kohderyhmia
myos kansainvalisesti, mika on ollut tarkeaa brandin skaalautumisen kannalta.
Diskostudios seuraa tarkasti sosiaalisen median kautta tulevia verkkosivuklikkeja
ja analysoi niiden vaikutusta myyntiin. Alla olevassa kuviossa havainnollistetaan

POP UP tapahtumaa, jonka Diskostudios jarjesti viime syksyna (2024).
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Vaikuttajamarkkinointi on toinen olennainen osa yrityksen markkinointistrategiaa.
Vaikuttajat valitaan huolellisesti sen perusteella, kuinka hyvin heidan tyylinsa ja
yleiso sopivat brandin imagoon seka kuinka paljon lisaarvoa yhteistyd voi tuoda.
Vaikuttajayhteistdiden tuloksellisuutta mitataan esimerkiksi nakyvyyslukujen,
engagementin, verkkosivuliikenteen ja mahdollisten kampanjakoodien kayton

perusteella.

Vaikka somemarkkinointi tarjoaa suuria mahdollisuuksia, siihen liittyy myds
haasteita. Kilpailu kayttajien huomiosta on kovaa, ja jatkuvasti muuttuvat trendit
vaativat nopeaa reagointia ja luovaa sisadllontuotantoa. Menestyksekas
somemarkkinointi edellyttaa visuaalisesti kiinnostavaa ja brandin arvoja
heijastavaa sisaltda, jatkuvaa ideointia ja strategista ajattelua. Diskostudiosin
kohdalla nama elementit ovat kuitenkin osoittautuneet toimivaksi yhdistelmaksi

brandin kasvattamisessa.

4.1.2 Atelier 229

Haastattelun perusteella A229 hyddyntaa useita eri sosiaalisen median alustoja,

joista aktiivisesti ovat Instagram, TikTok ja YouTube. Lisaksi Pinterest-tilin
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kayttdonotto on suunnitteilla. Alustoista TikTok on osoittautunut tehokkaimmaksi
uusien Yyleisojen tavoittamisessa, kun taas Instagram toimii parhaiten
vakiintuneen asiakaskunnan kanssa. Seuraavaksi esitettavassa kuviossa

havainnollistetaan A229:n Instagramin etusivua.

KUVIO 12. Kuvankaappaus Atelier 229 Instagramista.

Analytiikkaa seurataan useiden eri tydkalujen avulla. TikTokin osalta kaytetaan
TikTok Studion ja Creator Insightin tarjpamia mittareita, Instagramin osalta
hallintapaneelia, ja verkkokaupan dataa tarkastellaan Shopify-alustan kautta,

erityisesti tuotelanseerausten yhteydessa.

Maksettua Metan mainontaa hyddynnetdan ajoittain, lahinna lanseerausten
yhteydessa, mutta budjetti on verrattain pieni. Yritys on kehittanyt viimeisen
vuoden aikana systemaattisempaa somesuunnitelmaa ja talla hetkella
kampanjoita aikataulutetaan tarkasti: esimerkiksi tulevalle kaksiviikkoiselle
kampanjalle suunnitellaan kolme julkaisua viikossa per tili (kaksi TikTok-tilia ja

yksi Instagram tili). Sisalléntuotantoa tukee myos ulkoinen sisalléntuottaja.

Sisaltdaiheina painottuvat brandin prosessit, yksityiskohdat, stailaus ja tuotannon
taustatarinat. A229 pyrkii sailyttdmaan oman visuaalisen identiteettinsa, mutta

myos yhdistaa siihen harkiten trendaavia elementteja. Trendaavan sisallon
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hyédyntdminen on tasapainoilua brandiuskollisuuden ja nakyvyyden valilla.

Seuraavaksi esitettavassa kuviossa havainnollistetaan A229:n logoa.

te&er 220

KUVIO 13. Atelier 229 logo.

Markkinointikampanjoita on testattu esimerkiksi alekoodien muodossa.
Vaikuttajien kautta toteutettu alekampanja ei tuottanut toivottua tulosta, mutta
yrityksen Instagramin omassa kanavassa ja julkaisuissa toteutetut kampanjat

vuonna 2024 menestyivat hyvin ja toivat selkeaa konversiota.

Yritykselle sosiaalinen media on yksi keskeisimmistd markkinoinnin kanavista
tuotteiden ja brandi-identiteetin ohella tarkein. Tuloksellisuus nakyy erityisesti
henkilokohtaisen ja autenttisen sisallon tehossa: esimerkiksi yrityksen “insider”
TikTok-tili, joka on vapaamuotoisempi ja ihmislaheisempi, on kasvanut
nopeammin kuin visuaalisesti harkitumpi ja minimalistisempi tili. Seuraavaksi

esitettavassa kuviossa havainnollistetaan Atelier 229 Insider TikTok-tilia.
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KUVIO 14. Kuvankaappaus A229 Insider TikTok-tilista.

Parhaiten toimivaa sisaltéa ovat korkealaatuiset lifestyle-sisallot, jotka kertovat
yrityksen tarinaa ja ovat helposti lahestyttavia. Lisaksi seuraajien kayttaytymista
seurataan aktiivisesti: Shopify-analytiikasta katsotaan, mitka sisallét tuovat eniten

klikkeja verkkosivuille droppien aikaan.

Yritys tekee yhteistyota vaikuttajien kanssa ja kayttaa seka vakituista alihankkijaa
etta etsii aktiivisesti uusia sopivia henkildita. Vaikuttajavalinnoissa painotetaan
seuraajamaaran ja sitoutumisasteen lisaksi arvojen yhteensopivuutta ja aitoa
kiinnostusta tuotteita kohtaan. Sisallon aitous pyritaan sailyttamaan antamalla
vaikuttajille luova vapaus. Tehokkuutta mitataan nayttokerroilla, tykkayksilla,

seuraajamaaran kasvulla sekd myynnin ja verkkosivuklikkien kehittymisella.

Some-markkinoinnin suurimmiksi haasteiksi yritys nimeaa aktiivisena pysymisen,
laadukkaan ja monipuolisen sisallon jatkuvan tuottamisen seka orgaanisen
nakyvyyden saavuttamisen. Kilpailu ja osallistuminen trendeihin vaativat
tasapainoilua, silla brandin visuaalinen identiteetti ja uskottavuus halutaan
sailyttad. Kehitystd tapahtuu kuitenkin jatkuvasti ja tiimi oppii seka mukautuu

tarpeiden mukaan.
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4.1.3 Bronx Store

Bronxilla on kaytossaan talla hetkella kolme sosiaalisen median alustaa: TikTok,
Instagram ja Facebook. Naistd TikTok toimii selkedsti parhaiten ja Instagram

tulee hyvana kakkosena. Alla olevassa kuvassa havainnollistetaan Bronxin

Instagramin etusivua.

KUVIO 15. Kuvankaappaus Bronx Storen Instagramista.

Analytiikan seurantaan hyodynnetaan alustojen omia sisaanrakennettuja
tydkaluja sekd Google Analyticsia, jonka avulla saadaan tarkempaa tietoa
kayttajien verkkoliikenteestd ja toiminnasta. Maksettua mainontaa Metan
kanavissa ei talla hetkella hyédynneta, vaan keskitytaan orgaanisen liikenteen

kasvattamiseen. Sen sijaan kaytdssa on Googlen maksettua mainontaa.

Yrityksella on kevyt somesuunnitelma, jonka pohjalta sisaltéa tuotetaan.
Tavoitteena on julkaista uutta sisaltééd kerran viikossa seka lisaksi tehda
useampia Instagram-stooreja ja TikTok-videoita viikossa, etenkin uusien
tuotteiden saapuessa. Sisallon aiheina ovat paaosin uutuustuotteet, erilaiset
asukokonaisuudet ja inspiroivat yhdistelmat. Julkaisujen taustalla on ajatus

tarjota seuraajille arvoa ja hyodyllista informaatiota.
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Trendien seuraaminen ei ole yrityksen keskeinen tavoite, vaan he haluavat pysya
uskollisina omalle tyylilleen ja danelleen. Tama nakyy myds siing, etta yritys ei
hyppaa mukaan jokaiseen uuteen someilmioon, vaan keskittyy aitoon ja omaan

sisaltoon.

Tarjouskampanjoita on toteutettu somen kautta esimerkiksi alekoodeilla, ja niiden
toimivuutta seurataan verkkokaupan analytikan avulla. Some toimii myds
tarkeana tiedotuskanavana, silla tuotteet saattavat myyda nopeasti loppuun ja

seuraajille halutaan tarjota reaaliaikaista tietoa saatavuudesta.

Some-markkinoinnin  vaikutukset nakyvat selkeasti niin verkkokaupan
likenteessa kuin myymalassakin. Esimerkiksi verkkosivujen kavijamaarissa on
nahtavissa piikkeja onnistuneiden somejulkaisujen jalkeen, ja asiakkaat kertovat
usein myymalassa tulleensa tutustumaan tuotteisiin nahtyaan ne ensin somessa.

Seuraavaksi havainnollistetaan Bronxin logoa.

BRONX

S T ORE

KUVIO 16. Bronx Store logo.

Parhaiten toimivaa sisaltdéa ovat lyhyet ja ytimekkaat julkaisut, jotka tarjoavat
nopeasti hyodyllista tietoa tai nostavat yksittaisia tuotteita esiin.
Verkkosivuliikennettd seurataan tarkasti somelinkkien kautta, mika auttaa
ymmartamaan, mitka sisallot ohjaavat eniten asiakkaita verkkokauppaan ja mitka

tuotteet herattavat eniten kiinnostusta.

Bronx ei tee tallda hetkelld yhteistydota vaikuttajien kanssa. Mikal
vaikuttajamarkkinointia lahdettaisiin tekemaan, tarkeimpana kriteerina olisi

vaikuttajan sopivuus brandin tyyliin ja arvoidin, ei niinkdan seuraajamaara.
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Sosiaalisen median markkinoinnissa ei ole koettu suuria haasteita. Vaikka
kilpailua alalla. on paljon, yritys on kokenut parhaaksi keskittyd omaan tyyliinsa

ja aitoon vuorovaikutukseen yleisonsa kanssa.
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5 YHTEENVETO

Tassa opinnaytetyossa tarkasteltiin, kuinka sosiaalinen media voi tukea
suomalaisia katumuotibrandeja asiakassuhteiden kehittdmisessa ja brandin
tunnettavuuden vahvistamisessa. Tutkimus keskittyi erityisesti kolmeen eri
vaiheessa olevaan katumuotiyritykseen — Bronxiin, Diskostudiokseen ja Atelier

229:aan ja analysoi heidan sosiaalisen median markkinointistrategioitaan.

Sosiaalisen median merkitys muotialan yritysten liiketoiminnassa on kasvanut
rajahdysmaisesti. Se tarjoaa brandeille mahdollisuuden kaksisuuntaiseen
viestintaan, jossa kuluttajat voivat osallistua, antaa palautetta ja tuntea olevansa
osa brandin yhteisda. Katumuotibrandit voivat sosiaalisen median avulla
rakentaa ja yllapitaa vahvaa brandi-identiteettia visuaalisen ilmeen, aanensavyn

ja sisallon johdonmukaisella hallinnalla.

Tutkimuksen perusteella sosiaalinen media on keskeisessa roolissa
katumuotibrandien, kuten Diskostudiosin, Atelier 229:n ja Bronx Storen,
markkinoinnissa ja asiakassuhteiden kehittdmisessa. Sosiaalinen media
mahdollistaa brandeille kaksisuuntaisen viestinnan, jonka avulla voidaan luoda
yhteisOllisyyttd ja vahvistaa asiakkaiden tunnetta osallisuudesta brandiin.

Aktiivinen vuorovaikutus lisda seuraajien luottamusta ja sitoutumista brandiin.

Brandi-identiteetin rakentaminen ja vahvistaminen sosiaalisen median kautta
tapahtuu visuaalisen ilmeen, aanensavyn ja sisaltdaiheiden johdonmukaisella
kaytolla. Brandit, kuten Diskostudios, A229 ja Bronx hyddyntavat visuaalista
kerrontaa ja tarinankerrontaa vahvistaakseen omaa personnallisuuttaan ja

tehdakseen itsestaan helpommin lahestyttavia.

Tutkimuksen perusteella onnistunut sosiaalisen median kaytto
katumuotibrandeilla perustuu erityisesti aitoon vuorovaikutukseen seuraajien
kanssa, mika syventaa asiakassuhteita ja vahvistaa yhteisollisyyden tunnetta.
Lisaksi branditarinan ja arjen jakaminen inhimillistaa brandia ja luo vahvempaa

tunnesidetta kuluttajiin.
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Sosiaalinen media tarjoaa mahdollisuuden tuoda esiin brandin inhimillista puolta
jakamalla esimerkiksi suunnitteluprosesseja ja kulissien takaista arkea. Tama
syventda asiakkaiden tunnesidettd brandiin ja rakentaa pitkdaikaisia
asiakassuhteita. Visuaalisesti vahva ja tunnistettava sisaltd puolestaan

puhuttelee kohderyhmaa ja auttaa brandia erottumaan kilpailijoista.

Vaikuttajamarkkinointi on myos tarked osa muotibrandien strategiaa. Oikein
valitut vaikuttajat voivat laajentaa brandin nakyvyytta uusille yleisdille ja vahvistaa
brandin uskottavuutta. Vaikuttajan aitous ja yhteensopivuus brandin arvojen

kanssa koettiin ratkaiseviksi tekijoiksi yhteistyon onnistumisessa.

Yhteistyd brandiin sopivien vaikuttajien kanssa laajentaa nakyvyytta uusille
yleiséille ja lisaa brandin uskottavuutta, mika on tarkeaa erityisesti nuorten

kuluttajien keskuudessa.

Maksetun mainonnan, kuten Metan Ads ja Google mainonnan avulla brandit
pystyvat tavoittamaan kohdennetusti potentiaalisia ja olemassa olevia asiakkaita,
seuraamaan kampanjoiden tehokkuutta ja kehittdmaan markkinointia entista
tuloksellisemmaksi. Tarkasti kohdennettu mainonta sosiaalisen median alustoilla
tehostaa puolestaan asiakkaiden tavoittamista ja mahdollistaa
markkinointiviestien jatkuvan optimoinnin, mika tukee seka brandin kasvua etta

asiakasuskollisuuden vahvistamista.

Tutkimuksessa ilmeni, ettd onnistunut sosiaalisen median kayttd edellyttaa
jatkuvuutta, aitoutta ja luovuutta. Brandien on oltava valmiita reagoimaan
nopeasti muuttuviin trendeihin ja tuottamaan visuaalisesti ja sisallollisesti
houkuttelevaa materiaalia. Haasteita tuovat erityisesti kilpailu huomiosta ja

orgaanisen nakyvyyden saavuttaminen.

Haastattelututkimus paljasti, etta jatkuvuus, aitous ja luovuus ovat avaintekijoita
pitkaaikaisen brandiuskollisuuden rakentamisessa. Yritykset, jotka osaavat
hyddyntaa sosiaalista mediaa strategisesti, voivat erottua kilpailijoista, vahvistaa
brandiaan ja Iuoda kestavia asiakassuhteita nopeasti muuttuvassa

muotimaailmassa.
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Taman opinnaytetydn tulokset tarjoavat tietoa siita, miten katumuotibrandit voivat
hyodyntda sosiaalista mediaa tehokkaasti brandinsa rakentamisessa,
asiakaskunnan sitouttamisessa ja myynnin kasvattamisessa. Tulokset osoittavat,
etta autenttisuus, trendien seuraaminen seka kohderyhmaa puhuttelevan sisallon

tuottaminen ovat keskeisia tekijoita onnistuneessa somemarkkinoinnissa.

Opinnaytetyon tulokset  tarjoavat katumuotibrandeille konkreettisia
toimintamalleja, joiden avulla sosiaalisen median markkinointia voidaan kehittaa
entista tuloksellisemmaksi ja asiakaslahtdisemmaksi. Tutkimus rajattiin
digitaalisuuteen ja suomalaiseen katumuotiin, mikd mahdollisti syvallisen

tarkastelun nopeasti kasvavassa ja kilpailullisessa markkinaymparistossa.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta sosiaalinen media toimii katumuotibrandeille
keskeisena kanavana tunnettavuuden lisdamiseen, asiakassuhteiden
syventamiseen seka pitkaaikaisen brandiuskollisuuden rakentamiseen. Tulosten
perusteella seka Diskostudios, Atelier 229 ja Bronx Store hyddyntavat sosiaalista
mediaa strategisesti, mutta heilla on myds omat painotuksensa ja
lahestymistapansa kanavien, sisallon ja vaikuttajayhteistydn suhteen. Tulokset
korostavat erityisesti kohderyhman tuntemisen, visuaalisesti laadukkaan ja aidon
sisdllon sekd suunnitelmallisen kampanjoinnin  merkitystd nykypaivan

digitaalisessa kilpailukentassa.
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LIUTTEET

Liite 1. Haastattelurunko
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Mita kaikkia some alustoja kaytatte?

Mitka alustat toimivat parhaiten?

Kaytatteké mitaan tydkaluja analytiikkaa varten?

Kaytattekd6 Metan maksettua mainontaa?

Onko teillda erillinen somesuunnitelma/markkinointistrategia mita

noudatatte, miten tiheasti postaatte ja minkalaisia aiheita?

6. Teettekd trendaavaa sisaltdoa vai pysyttekd omissa aiheissa?

7. Onko somen kautta ollut tarjouskampanja esim. myymalassa tai netissa

8.
9.

esim. alekoodi, jotta nakee kuinka moni oikeasti kayttanyt sita?
Seuraatteko klikkausmaaria Landing Pagelle?

Kuinka tarkeata somen markkinointi on?

10. Millaisia tuloksia olette huomanneet?

11.Millainen sisaltd saa eniten katselukertoja?

12.Seuraatteko sita kautta klikkeja nettisivuille?

13. Teetteko yhteistyota vaikuttajien kanssa?

14.Milla perusteella valitsette ne?

15.Miten mittaatte vaikuttajien tehokkuutta?

16. Mita haasteita olette huomanneet some markkinoinnissa?

17.Miten asiakassuhteita hoidetaan?

18.Miten somen toimenpiteet sovelletaan?
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