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Opinnaytetyoni tavoitteena oli suunnitella Studisco Oy:n Studisco Games
osastolle sosiaalisen median strategia, joka tukee yrityksen Kantti® Opetuspelin
digitaalista markkinointia. Opinnaytetyd, siihen liittyva sosiaalisen median
strategiakirja seka strategian laatimisen pohjana kaytetty kvantitatiivinen
kyselytutkimus laadittiin vastaamaan tutkimuskysymykseen: millainen on toimiva
sosiaalisen median strategia Studisco Oy:lle?

Strategian suunnittelussa hyddynnettiin tietopohjaa aiheista opetusteknologia ja
digitaaliset ratkaisut opetusymparistossa seka kyselytutkimuksen tuloksia, jotka
kartoittivat opetushenkiloston sosiaalisen median kayttotapoja ja asenteita
opetusmateriaalien hankintaan verkosta.

Tyon toiminnallisena osana rakensin konkreettisen sosiaalisen median
strategiakirjan, joka tarjoaa selkeat ohjeet Studiscon somemarkkinoinnin
aloittamiseen ja strategian kehittdmiseen.
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The goal of my thesis was to design a social media strategy for Studisco Oy's
Studisco Games department to support the digital marketing of the company's
Kantti® Educational Game. This thesis with my designed social media strategy
book and the quantitative survey used as a basis for the strategy design, was
prepared to answer the research question: what is the best social media
strategy for Studisco Oy?

The strategy design utilized searching information of educational technology
and digital solutions in teaching environments, as well as the results of a
quantitative survey that explored the social media usage habits of teaching staff
and their attitudes towards teaching materials online.

As a functional part of this thesis | designed a concrete social media strategy
book that included guidelines for Studisco's social media marketing and further
development of the strategy.
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni Sosiaalisen median strategia opetuspelille — Case Studisco Oy
tarkoitus oli luoda toimeksiantajalle Studisco Oy:lle sosiaalisen median strategia
digitaalisen markkinoinnin tueksi. Sosiaalisen median strategia kohdennettiin
Studiscon Studisco Games osastolle ja painopisteena toimii Kantti® Opetuspeli

tuote.

Opinnaytety0 koostuu neljastd osiosta seka toiminnallisesta osuudesta, jonka
tuotoksena syntyi toimeksiantajalle kohdennettu sosiaalisen median strategia,

jonka toteuttamiseksi hyodynnettiin kvantitatiivista kyselytutkimusta.

Tassa ensimmaisessa osiossa esitellaan toimeksiantajayritys seka aiheen ra-
jaukseen vaikuttavat tekijat. Toisessa ja kolmannessa osiossa kaydaan lapi teo-
riapainotteisesti strategiaa tukevaa tietoa, kuten opetusteknologian roolia ko-
ronapandemian ja sen jalkeisena aikana seka sosiaalisen median osuutta digi-
taalisessa markkinoinnissa 2020-luvulla. Strategian rakentamista varten teoria-
osuudessa tarkastellaan, mitka ovat keskeisimmat vaikuttavat tekijat onnistuneen
sosiaalisen median strategian syntymiseen ja miten oikeat viestintdkanavat vali-

taan.

Neljannessa osiossa esitellaan toimeksiantajalle toteutetun strategian tarkeimpia
osia ja sen laatimisen tueksi suunniteltu kvantitatiivinen kyselytutkimus. Tutki-
muksessa haluttiin selvittda missa sosiaalisen median kanavissa Studisco Oy:n
asiakkaat liikkuvat, seka kenet taytyy tavoittaa, jotta ostoprosessi saadaan toteu-
tumaan. Osiossa avataan tarkemmin kaytettya tutkimusasetelmaa, aineiston ke-
raamiseen kaytettyja menetelmia seka tuloksia ja niiden hyddyntamista toimek-

siantajalle tutkimuskysymyksien kautta.

1.1 Studisco Oy

Opinnaytetyd toteutettiin toimeksiantona opetusteknologia-alan kohdeyritykselle

Studisco Oy:lle. Studiscon tavoitteena on vahentdad mielenterveys- ja
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paihdeongelmia seka parantaa tydllisyytta ja hyvinvointia tarjoamalla Base, Ga-
mes ja Events ratkaisuja, joiden avulla valmennetaan, opetetaan ja yhdistetaan

ihmisia.

Opinnaytetyon strategiaosuus toteutettiin Studiscon Games osastolle, joka tavoit-
telee Studiscon paaarvojen saavuttamista tuottamalla laadukkaita, yleissivistavia

ja ehkaisevia mielenterveys- ja paihdekasvatukseen tarkoitettuja opetuspeleja.

Opinnaytetydssa toteutetun sosiaalisen median strategian keskiossa on Studisco
Gamesin ensimmainen tuote Kantti® Opetuspeli. Opetuspelin paakayttajaryh-
maa ovat 13—18-vuotiaat nuoret ja ensisijainen ostaja kohderyhma Suomen pe-
ruskoulut. Tavoitteena on kehittda yhdenvertaista paihdekasvatusta ja myyda

Kantti® Opetuspeli kaikkiin Suomen peruskouluihin.

Tarina sai alkunsa yrityksen toimitusjohtajan, Venla Elovaaran, ideasta vuonna
2016 urastudiona toimivan kampaamon perustamisesta. Liiketoiminnan luomi-
nen vaati patevoitymista mm. nuorisotyon ja mielenterveystyon aloilta, joten
matka alkoi 2017 YhteisOpedagogin opinnoilla Humakissa, Turun kampuksella.
Matkan aikana vastaan tuli opetusteknologia seka opetusmateriaalin puute paih-
dekasvatuksessa. Visio ja missio sai uuden suunnan, jotta vaikuttavuutta voidaan
luoda useammalta eri kantilta seka laajemmalle kohderyhmalle (Studisco.fi
2025).

1.1.1 Aiheen rajaus

Toimeksiantoa ehdotettiin Studiscolle, silla yritys koki hiljattain brandiuudistuk-
sen, jolloin Studisco kategorioitui kolmeen edella mainittuun osastoon, Base, Ga-
mes ja Events. Nailla osastoilla ei viela ole entuudestaan sosiaalisen median
strategiaa, joten opinnaytetydn ensisijainen tavoite oli kehittaa sellainen Studis-
con paatuotteelle ja tarkeimmalle tulonlahteelle Studisco Games opetuspeleille.
Toisena paatavoitteena toimeksiannon tarkoitus oli kehittdd omaa ammatillista
osaamistani digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median strategioiden tun-
temuksessa, jota voidaan hyddyntaa yrityksen sisalla muissa vastaavissa strate-

gian suunnittelua ja yllapitoa vaativissa tehtavissa.
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Opinnaytetyon liitteena esiteltdva sosiaalisen median strategia luotiin tassa
tyossa esitellyn teorian seka tutkimustyon pohjalta huomioiden toimeksiantajan

tarpeet.

Sosiaalisen median strategian laatimisen tueksi tutkimustyota varten lahetettiin
kysely suomalaisissa kouluissa ja oppilaitoksissa tydoskenteleville opetushenki-
|0ston jasenille. Tutkimusmenetelmana toimii kvantitatiivinen tutkimus ja kyselyn
levitysmuotona kaytettiin Facebook ja LinkedIn alustoja seka sahkopostiviestin-
taa valituille yhteyshenkilGille. Tutkimusta ja sen analyysia kasitellaan tarkemmin

osiossa 4.

Opinnaytetyon ja sen yhteydessa tehdyn kyselytutkimuksen tavoite oli vastata

seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

¢ Minkalainen on toimiva sosiaalisen median strategia Studisco Oy:lle?
e Mika on paras sosiaalisen median markkinointikanava Studisco Oy:lle?

¢ Kenet markkinoinnilla pitaa tavoittaa?
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2 Digitaaliset ratkaisut ja opetusteknologia

Toisessa osiossa tarkastellaan miten yhteiskunta asettaa tulevaisuuteen kunni-
anhimoisia tavoitteita opetuksen ja koulutuksen digitalisaatiolle, jonka kehitystahti
on ollut nopeatempoista viime vuosina koronapandemian seurauksena. Valtio-
neuvosto antoi 17.3.2020 valmiuslain nojalla asetuksen varhaiskasvatuksen seka
opetuksen ja koulutuksen jarjestamisvelvollisuutta koskevista valiaikaisista rajoi-
tuksista. Valtioneuvoston asetus tuli voimaan 18.3.2020, minka seurauksena
aluehallintovirastojen paatoksilla suljettiin koulujen, oppilaitosten, yliopistojen ja
ammattikorkeakoulujen seka kansalaisopistojen, muun vapaan sivistystyon ja tai-
teen perusopetuksen tilat. Samalla niissa keskeytettiin Iahiopetus ja siirryttiin eta-
opetukseen (Opetushallitus 2021, 13). Digitaaliset ratkaisut, toimintaymparistot
ja opetusteknologian hyédyntaminen kouluissa tukevat oppijoiden yksildllisia tar-
peita seka edistavat yhdenvertaisuutta, koulutuksen mahdollisuutta ja saavutet-

tavuutta myos etaratkaisuina.

Opettajien luottamus omiin digitaalisiin taitoihinsa ja niiden riittdvyyteen suh-
teessa opetustyon vaatimuksiin on todettu merkittavaksi teknologian opetuskay-
ton edistajaksi. Itseluottamuksen merkitys korostuu etenkin vanhempien opetta-
jien keskuudessa: luottamus omiin digitaitoihin lisdd merkitsevasti opettajien ha-
lukkuutta hyddyntaa digitaalista teknologiaa osana opetustaan (Siddiq & Scherer
2016). Opettajien luottamus omiin digitaitoihinsa on todettu yleisestikin tarkeaksi,
silla tutkimukset osoittavat opettajien hyodyntavan digitaalista teknologiaa ope-
tuksessa sita monipuolisemmin, mitd paremmiksi he kokevat omat digitaaliset
taitonsa (Siddiq & Scherer 2016).

2.1 Digitaaliset ratkaisut opetusymparistossa

Koronapandemiasta johtuva digitalisaation kehitysharppaus luo mahdollisuuden
aivan uudenlaiselle digiopettamiselle ja perinteisten luokkahuoneiden lisaksi
olemme saaneet digitaalisia luokkahuoneita ja uusia opetusymparistdja. Digitaa-

liset ratkaisut voivat helpottaa koulutukseen osallistumista ja lisata sen
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vuorovaikutteisuutta. Oppijat voivat myods saada entistd monipuolisemmin oh-

jausta tai oppimisen ja koulunkaynnin tukea (Opetushallitus 2022).

Opetuksen ja oppimisen digitaalisten palveluiden toteutus pohjautuu tutkittuun
tietoon ja parhaisiin kaytanteisiin, ja ne ovat helposti kayttdonotettavia ja kaytta-
jalahtoisia. Digitaalisten palveluiden ja oppimateriaalien valikoima on monipuoli-
nen, saavutettava, kayttajalahtoinen ja helposti saatavissa. Avointen oppimateri-
aalien hyodyntamisen kulttuuri on maailman mittakaavassa edistynytta ja aktii-
vista (Opetus- ja kulttuuriministerié 2023). Suomessa opetuksen ja oppimisen di-
gitaaliset palvelut ja sisallot ovat laadukkaita ja turvallisia silla Opetus- ja kulttuu-
riministerid seka opetushallitus valvovat niita. Opetus- ja kulttuuriministerio muun
muassa saatelee rahoitusta, joka on suunnattu palvelujen kehittamista tukevaan
tutkimustyohon ja tiedon tuottamiseen. Lisaksi turvallisen digitaalisen oppimisen
varmistaa Opetushallitus, joka kehittdd yhdessa sidosryhmiensa kanssa suosi-
tuksia ja aineistoja varmistaakseen laadun seka turvallisuuden koulu ja oppilai-
toskaytossa. Opetuksen ja oppimisen digitalisaation tavoitteena on lisata oppimi-
sen monipuolisuutta tuomalla perinteisempien tapojen rinnalle uusia menetelmia
oppimisen tueksi, mutta myds taata oppilaille tasa-arvoiset lahtokohdat digitaali-

sen osaamisen kartuttamiseen (Tanhua-Piiroinen, yms. 2017, 3).

2.2 Opetusteknologia

Opetusteknologialla tarkoitetaan teknologisten laitteiden ja jarjestelmien kaytt6a
opetuksen ja koulutuksen tehostamisessa. Termi kattaa esimerkiksi audiovisuaa-
liset laitteet, digitaaliset oppimateriaalit, simulaatiot ja oppimispelit, joiden tarkoi-
tus on tukea oppimisprosessia ja mahdollistavat siita vuorovaikutteisemman ja
havainnollisemman. Opetusteknologia avustaa opettajaa tydssaan tarjoamalla
opetushenkilostdoa tukevaa informaatiota. Teknologiaa ja 2020-luvulle tuotuja di-
gitaalisia ratkaisuja ei tulisi pelata opetusymparistossa, silla jos niitad opettelee
ymmartamaan, tarjoaa digitalisaatio paasyn laajemmin oppimateriaaleihin seka
mahdollistaa kattavammin lisatietoja oppijoiden toiminnasta ja opetuskehityk-

sesta.
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Tallaisen teknologian hyodyntaminen opetusymparistossa on kokonaisvaltainen
prosessi, johon kuuluvat itse teknologisiin kehityskulkuihin liittyvat teknilliset 1ah-
tokohdat, mutta myos pedagogiseen, asenteisiin ja johtamiseen liittyvat teemat.
Oleellisia ovat myos koulutukseen liittyvat kehittymislinjaukset, jotka osaltaan
maarittavat seka luovat puitteita ja edellytyksia koulumaailman digitalisaatiolle ja

opetusteknologian hyédyntamiselle (Nyyssola 2022, 32).

Digialustoista sisaltd on helposti saatavilla missa ja milloin tahansa. Sisallén pai-
vittdminen on nopeaa, joka mahdollistaa tiedon jatkuvan ajantasaisuuden. Verk-
koymparistdssa voi myos seurata oppimista, tunnistaa trendeja ja puuttua opis-
kelijoiden haasteisiin ennakoivasti (Einamo, 2024). Esimerkkind koronapande-
mian aikana kehittyneestd ja ideoidusta opetusteknologiasta on Studiscon
Kantti® Opetuspeli, jonka opetusmateriaali on muokattu Visual Novel -muotoon.
Kantti® Opetuspelissa eri tarinat yhdistyvat, jolloin ne verkostoituvat toisiinsa ja
niistd muodostuu isompi saaga. Tata tarinaa pelaaja, eli oppilas, ohjaa valinnoil-
laan. Digitaalisen oppikirjan, eli tarinan lisaksi, Kantti® sisaltda opetustehtavia
tiedon sisaistamiseksi ja minuutin mittaisia minipeleja interaktiivisuuden lisaa-
miseksi ja tauottamaan lukemista, jolloin oppimiskyky pysyy ylla. Tallaisesta me-
todista kaytetaan nimitysta opetuksen pelillistaminen. Pelit eivat ole vain lasten
motivaatioleluja. Elamyksellisen oppimisen lisaksi pedagogisesti suunnitellulla
peliymparistolla on monia hyotyja ja mahdollisuuksia niin oppilaan, opettajan kuin

vanhempienkin nakokulmasta (Krokfors 2014, 251).
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3 Sosiaalinen media

Kolmannessa osiossa kaydaan tiiviisti Iapi some, eli sosiaalisen median markki-
nointia ja tahan liittyvaa strategiaa. Sosiaalinen media ei ole pelkkaa tekniikkaa
ja teknologiaa, vaikka nekin ovat somessa mukana. Sosiaalinen media on yhtei-
sollisyytta, kuuntelemista ja keskustelua. Kuten nimikin sanoo, on kyseessa so-

siaalinen ilmié (Kananen 2013, 15).

Sosiaalisen median voima digitaalisessa markkinoinnissa on kattava ja se tarjoaa
yritykselle mahdollisuudet suoraan asiakaskommunikaatioon, tarkasti kohden-
nettuun mainontaan seka uusien asiakasryhmien tavoittamiseen. Yrityksen on
tarkeda osata hyddyntad nama mahdollisuudet ja sosiaalista mediaa ei tulisi
nahda ainoastaan yhtena markkinoinnin kanavana, vaan koko liiketoiminnan voi-
mavirtana. Sosiaalisen median strategia, somesuunnitelma, road map, rakkaalla

lapsella on monta nimea (Siniaalto 2014, 54).

3.1 Somemarkkinointi

Digimarkkinoinnin osaamista tarvitaan niin suunnittelussa, asiakasymmarryksen
hankinnassa kuin arkisessa asiakastyossa. Digiosaaminen on tarkeaa myos or-
ganisaatioiden viestinnassa, yhdistysten kanssakaymisessa ja jokaisen oppimi-
sen kannalta. Digitaalisen markkinoinnin avulla yritys voi viestia niin tuotteista
kuin vaikuttaa esimerkiksi ymparistovastuulliseen kayttaytymiseen. Sanoman pe-
rilemenon kannalta on tarkeaa, miten hyvin tunnistamme kohderyhmiemme tavat

ajatella, unelmoida ja toimia (Komulainen 2023, 12).

Sosiaalinen media on vuonna 2025 aktiivinen osa ihmisten paivittaista elamaa
sovellusten ja verkkoalustojen, kuten Facebookin, Instagramin, TikTokin ja Lin-
kedlnin myota. Somemarkkinointi on yha merkittdvammassa roolissa markkinoin-
tia ja viestintaa, jonka seurauksena yha useampi yritys laatii digitaaliselle mark-
kinoinnille oman strategiansa. Teknologian kehitys ja sosiaalisen median kayton
lisdantyneisyys, varsinkin koronapandemian aikana ja sen jalkeen, muuttivat so-

siaalisen median kulutustottumuksia. Sosiaalisen median myo6ta on syntynyt
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virtuaaliyhteisollisyys, jossa ihmiset kommunikoivat keskenaan etana riippumatta
siitd, missa he silla hetkellad ovat. (Juholin 2022, 30). Tama digitalisaation muutos

mahdollistaa ottamaan vastaan aktiivisemmin digitaalista markkinointisisaltoa.

Sosiaalinen media on noussut talla hetkella tarkeimmaksi markkinoinnin tyoka-
luksi. Sosiaalinen media ei ole varsinainen myyntikanava, silla some toimii eraan-
laisena asiakasajurina yritysten varsinaisille verkkosivuille. Ehka voidaan sanoa,
etta sosiaalinen media on tarkein yksittainen markkinoinnin tyokalu, jota koskaan
on ollut (Kananen 2018b, 24). Somen tarkoitus ja viestintastrategian tavoite saat-
taakin painottua kavijamaarien ja potentiaalisten ostajien kasvattamiseen nailla

verkkosivustoilla.

Markkinointi sosiaalisen median avulla ei ole pelkdstaan mainontaa, vaan vies-
tinnan keino, jolla yrityksen on mahdollisuus luoda syvempi yhteys asiakkaisiinsa.
Sosiaalinen media on saavuttanut monia etuja 2020-luvulla, joista keskeisimpia
ovat sisaltdjen kohdennettavuus, jolloin mainonta voidaan suunnata tarkasti ai-
hetunnisteiden (#hastag) avulla. Aihetunnisteet auttavat algoritmia tunnistamaan
ja kohdentamaan henkilot, jotka ovat kiinnostuneita tietysta aiheesta. Algoritmei-
hin perustuva kohdentaminen mahdollistaa raataloityjen viestien valittamisen oi-
kealle kohdeyleisdlle. Kun yritys tuntee asiakkaansa, ja luo sisaltda mika vetoaa
heidan tunteisiinsa ja arvoihinsa hoitaa algoritmi mainonnan levityksen ja etsii

yrityksen kohderyhman.

Tulevaisuudessa menestyvat ne yritykset, jotka pystyvat hyddyntamaan sosiaa-
lisen median voiman, jatkuvasti kehittyvat teknologiset innovaatiot, kuten esimer-
kiksi talla hetkella tekoalyn tai lisatyn todellisuuden kayton. Digimarkkinoinnissa
menestyvalla yrityksella on valmius tarttua nopeasti muuttuviin trendeihin ja ke-
hittdd somestrategiaa niin, etta sen sisalto, viestintatyyli ja kanavat palvelevat

ajankohtaisesti oikeaa kohderyhmaa.

3.2 Somestrategia

Sosiaalisen median strategia on yrityksen suunnitelma siita, miten se saavuttaa

digitaaliselle markkinoille asetetut tavoitteet sosiaalisessa mediassa,
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muuttuvassa teknologian kehityksessa pitkalla aikavalilla. Suunnitelman malli ja
koko riippuvat siita, mihin ne strategisesti liittyvat ja mita niiden toiminnoilla halu-
taan saada aikaan. Yleisella tasolla strategia varmistaa, etta yrityksen resurssit
kaytetadn mahdollisimman tehokkaasti ja selkea linjaus varmistaa, etta viestit

ovat selkeita ja merkityksellisia yleisolle.

Sosiaalisen median strategia on hahmotelma kaikista asioista, mita aiotaan tehda
ja mita aiotaan saavuttaa sosiaalisen median avulla. Mita tarkempi strategia, sita
tehokkaampaa sen toteuttaminen on. Tarkeaa olla tarkka eika luoda niin kattavaa
suunnitelmaa, ettet voi saavuttaa tavoitteitasi tai mitata tuloksia (Infomedia 2023).
Luomme toimivan sosiaalisen median strategian, kun |dydamme vastaukset

miksi, kenelle, miten, missa, milloin ja mita.

Vastataksemme kysymykseen miksi, strategian suunnittelu tulee aloittaa sen ta-
voitteiden laatimisella. Yrityksella on liiketoiminnalliset tavoitteet, jotka on maari-
telty yrityksen liiketoimintasuunnitelmassa. Naista tavoitteista johdetaan sosiaali-
sen median tavoitteet, joilla yrityksen liiketoiminnalliset tavoitteet saavutetaan.
Ylimpana on aina toiminta-ajatus, joka ohjaa koko liiketoimintaa ja maarittaa sen

suunnan (Kananen 2018a, 54).

Sosiaalisen median strategisten tavoitteiden maarittely on oleellisin osa toimin-
nan mittaamiseksi ja seuraamiseksi. Yritys maarittelee itse liiketoimintasuunnitel-
maansa peilaten, mitd haluaa sosiaaliselta medialta saavuttaa. Tavoite voi olla
tykkaajien maara, postausten avaaminen, kavijoiden kasvu verkkosivuilla tai jul-

kaisujen jakaminen eteenpain.

Strategian tehokkuuden ja onnistumisen kannalta on tarkea seurata, saavutet-
tiinko sille asetetut tavoitteet ja tarkastella kaytettyja resursseja. Strategisten ta-
voitteiden asettaminen konkreettisesti ja mitattavaan muotoon on kaiken suunni-
telmallisen ja tuottavan markkinoinnin Iahtdkohta. Sosiaalisen median avulla han-
kittujen kontaktien tulisi hyodyttaa yritysta samalla tavalla, kuin minka tahansa
muunkin markkinointi keinon avulla luodun asiakassuhteen. Naita ovat esimer-

kiksi tarjouspyynnot, kavijamaarat ja tehtyjen tilausten maara (Juslen 2011, 235).
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Segmentointi, eli yrityksen kohderyhmien maarittely, tarkoittaa markkinoiden ja-
kamista pienempiin usein keskenaan samankaltaisiin ryhmiin, jotka eroavat
muista ryhmista tietyilla kriteereilla tai perusteluilla. Talle valitsemalleen kohde-
ryhmalle yritys suunnittelee markkinointitoimenpiteet vastatakseen peruskysy-

mykseen kenelle.

Kohderyhman maarittaminen alkaa kysynnan ja ostokayttaytymisen tutkimisesta.
Lahtokohtana ovat markkinoiden maarittely, ketka voisivat olla asiakkaita ja po-
tentiaalisten asiakkaiden tarpeet. On tarkeaa etsia seikkoja, jotka oikeasti vaikut-
tavat ostamiseen (Pakkanen 2016, 105-106). Kohderyhmia maariteltaessa digi-
taalisissa kanavissa on suositeltavampaa keskittyd demografisten tekijoiden si-
jaan kayttaytymiseen. Kuluttajapuolella tyypilliset erottelutekijat kuten ika, suku-
puoli, maantienteellinen sijainti tai muut vastaavat nimittajat muuttuvat globalisoi-
tuvassa markkinataloudessa koko ajan vahemman tarkeiksi piirteiksi. Naita mer-
kityksellisempiad ovat harrastukset, kiinnostuksen kohteet seka elamantilanne
(Vento 2022).

Kohderyhmanakemyksen luominen edellyttaa kykya myotaelaa asiakkaantilan-
netta. Asiakasnakemys syntyy pohtimalla ja analysoimalla hypoteettisia nake-
myksia siita, mitka voisivat yhdistda brandin tarjoaman, asiakkaan ja odotukset
(Vierula 2014, 38).

Opinnaytetyon case tapauksessa tarkemman kohderyhman ja heidan sosiaalisen
median kayttaytymisensa maarittelemiseksi hyddynnettiin  kyselytutkimusta,
jonka tuloksia tutkittiin kvantitatiivisesti, eli missa suurin osa sosiaalista mediaa
kayttavasta paakohderyhmasta, case tapauksessa opetushenkilostosta, on ja
millaiset sisallot heita kiinnostavat sosiaalisessa mediassa. Kyselyn avulla selvi-
tettiin myos tarkemmin ostopaatoksen tekeva kohderyhma. Strategian ja sen si-
saltosuunnitelman on tarkoitus palvella niin ostavaa osapuolta, rehtori ja hallinto,
kuin tuotetta kayttavaa osapuolta, opettaja. Molemmat asiakassegmentit tulee ot-

taa huomioon kohderyhmanakemyksessa ja asiakaspersoonaa luodessa.

Miten ja missa yrityksen tulisi sitten viestia asiakaskohderyhmalleen? Tassa opin-

naytetydssa tehtiin tutkimuskysely, ei pelkadstaan tarkemman kohderyhman
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maarittamiseksi vaan myos halutun sisallon kartoittamiseksi. Yrityksen tulee olla
somessa taydellinen yksilo. Kuluttajat odottavat nykyaikana paljon, kuten no-
peutta, keskustelevuutta, viihdyttavyytta ja palvelualttiutta. Sen sijaan yritys ei
koskaan saa olla sosiaalisessa mediassa vihainen, karttyinen, marttyyrimainen,
ilkea, korni, tai nolo. Sosiaalisen median muodot elavat ja muuttuvat jatkuvasti,
minka vuoksi niiden kategorisoiminen ja luetteleminen tyhjentavasti on melkoisen
haastavaa. Varsinkin isot ja suositut palvelut, kuten Facebook ja Twitter, jotka
ovat nykyaan uusilta nimiltdan Meta ja X, kehittavat jatkuvasti uusia sisallontuo-
tannon muotoja ja muita ominaisuuksia, esimerkiksi videojulkaisemisessa (Pou-
tanen, Laaksonen 2019, 80).

Yrityksen taytyy tutustua erilaisiin somen palveluihin ja alustoihin, jotta se tietaa,
missa asiakkaat ovat. Kaikissa kanavissa ei tarvitse olla, eika kaikissa kanavissa
tarvitse olla yhta aktiivinen. Usein monia tietoja voi jakaa eri kanavissa yhta aikaa
erilaisten keinojen avulla. Eri kanavissa kayttaydytaan hieman eri tavoin, ja siksi
onkin hyva tutustua palveluihin ja seurata muiden kaytosta, jotta oppii tavoille
(Kortesuo 2011, 80). Keskeinen kriteeri alustojen valinnassa tulisi olla niiden ylei-
sojen rakenne; ole siella, missa viestivat ne, jotka haluat saavuttaa (Poutanen,
Laaksonen 2019, 79).

Kanavasta riippumatta yrityksen tulee muistaa sosiaalisessa mediassa nama
nelja elementtia; vuorovaikutus, jakaminen, nakyminen ja kuunteleminen. Nailla
taidoilla edistetaan yhteisollisyytta ja luottamusta yrityksen ja markkinoinnin koh-
deryhman valilla. Vuorovaikutus mahdollistaa aitojen keskustelujen syntymisen,
ja aktiivinen osallistuminen tekee sisallosta merkityksellista sen vastaanottajalle.
Jakamisen kautta somessa tuodaan esiin arvoja ja ajatuksia, mika toimii ponnah-
duslautana myds nakyvyydelle. Nakyminen itsessaan luo mahdollisuuksia raken-
taa henkildkohtaista tai ammatillista mielikuvaa yrityksesta tai sen jasenista.
Kuunteleminen on tarkea osa vuorovaikutusta, silla sen avulla voidaan ymmartaa
asiakkaan tarpeita ja vastata niihin tehokkaammin. Nama nelja elementtia yh-
dessa muodostavat vahvan perustan somen tehokkaalle ja tarkoituksenmukai-

selle kaytolle ja viestinnan suunnittelun pyramidin.
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Vuoro-
vaikuttaminen

Jakaminen
Nikyminen

Kvunteleminen

Viestinndan suunnittelun pyramidimalli.

Kuvio 1 Viestintamalli kolmio (Poutanen, Laaksonen 2019)

Milloin ja missa paivitykset sosiaaliseen mediaan kannattaa tehda? Ostajat tu-
keutuvat ostoprosessissaan kaikissa ikaluokissa yha useammin hakukoneisiin,
yritysten verkkosivustoilla olevaan tietoon, tuotebrandien omiin sivustoihin, hinta-
vertailu- ja varaussivustoihin, toisten kayttajien arviointeihin ja kommentteihin,
verkkokeskusteluihin seka sosiaalisen median sisaltdihin ja vaikuttajiin. (Lahtinen
2022, 18).
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Kayttijlen kommentit \
Varaussivustot

Hakukoneet

Kuvio 2. Ostaja digiaikana (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto, & Mero 2022)

Oikeaan ajoitukseen vaikuttaa ostajatuntemus, eli palataan taas asiakasseg-
mentteihin ja kohderyhmiin ja heidan tarpeisiinsa seka yleisiin vaikuttaviin kausi-
tekijoihin. Kohderyhman Ioytamiseksi sosiaalisessa mediassa auttaa kilpailija-
analyysi. Seuraamalla muutamaa potentiaalista kilpailijaa, missa, milloin ja miten
he viestivat, havainnollistaa millainen strategia tehoaa. Vuosien saatossa on ko-
pioitu kilpailijoiden nayteikkunoita, mikali ne ovat houkutelleet kohderyhmaa, sa-

maa taktiikkaa voi hyodyntaa sosiaalisen median postauksissa.

Sosiaalisessa mediassa yrityksen tilit ovat I1ahes poikkeuksetta julkisia, joten kil-
pailijoiden viestintakanavilta kannattaa myos hyddyntaa vastaus kysymykseen
missa asiakkaat ovat aktiivisimmillaan. Myds tilastollinen tieto auttaa tahan, esi-
merkiksi Facebook on pitanyt tilastollisesti karkea sosiaalisen median suosituim-
pana kanavana, ja vuonna 2024 se oli edelleen suomalaisten suosituin alusta
(DNA 2024).
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Kuvio 3. Sosiaalisen median paivittdinen kayttdo (DNA 2024)
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4 Case: Studisco

Neljannessa osiossa tarkastellaan toimeksiantajayrityksen, Studiscon, sosiaali-
sen median strategiaa ja sen laatimista. Ensimmaisena kaydaan lapi strategian
laadinnassa hyoddynnettya kyselytutkimusta, jonka avulla kartoitin kohderyhman
sosiaalisen median kayttotottumuksia, mieltymyksia ja aktiivisuutta kanavissa.
Kyselytutkimuksen tulokset antoivat tietoa ja havainnointi mahdollisuuksia siita,
millaiset sisallot ja viestintatavat tavoittavat parhaiten yrityksen potentiaaliset os-
topaatoksen tekevat asiakkaat seka kayttajat. Toiseksi kayn tarkemmin lapi stra-
tegiaa ja siihen liittyvia tavoitteita, miten kohderyhma ja asiakaspersoonat maari-
telladn, millaisia kilpailijoita Studiscolla on seka millaista viestintaa Studiscon

kannattaa hyodyntaa.

Koska Studiscolla ei ole aiemmin ollut sosiaalisen median strategiaa, opinnayte-
tyon liitteena olevan sosiaalisen median strategiakirjan avulla yritys voi parantaa
nakyvyyttaan, vahvistaa markkina-asemaansa seka saavuttaa paremmin digitaa-
liselle markkinointiviestinnalle asetetut tavoitteet ja kehittaa strategiaa tulevaisuu-

dessa.

4.1 Tutkimusasetelma ja aineiston keruu

Opinnaytety6 kokonaisuudessaan ja sen yhteydessa tehty kyselytutkimus raken-
nettiin vastaamaan tutkimuskysymykseen: minkélainen on toimiva sosiaalisen
median strategia Studisco Oy:lle. Vastauksen saamiseksi kyselylla selvitettiin
vastaukset alakysymyksiin mikd on paras sosiaalisen median markkinointikanava
ja kenet markkinoinnilla pitééa tavoittaa. Tutkimuksessa kartoitettiin myds suoma-
laisten koulujen ja oppilaitosten opetushenkildston sosiaalisen median kayttotot-
tumuksia, jotta kyselyn tuloksista saatua tietoa ja havaintoja voitiin hyodyntaa
Studiscon sosiaalisen median strategian suunnittelussa. Erityisesti tutkimuk-
sessa pyrittiin keradmaan kohderyhmalta tietoa, joka tukisi Studisco Gamesin ja
Kantti® Opetuspelin sosiaalisen median markkinoinnin kehittamista seka auttaisi

tekemaan sisallosta entistd kohderyhmaa kiinnostavampaa.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Jonna Aalto



21

Tutkimuksen toteuttamismetodiksi valitsin kvantitatiivisen tutkimusmenetelman,
koska opinnaytetyolle asettamanani tavoitteena oli saada mahdollisimman kat-
tava maara vastauksia, joiden avulla mahdollistin luotettavan pohjan analyysille.
Maarallisella tutkimuksella varmistettiin keratyn datan edustavan opetushenkil0s-
ton nakemyksia ja heidan sosiaalisen median kayttotottumuksiaan mahdollisim-

man kattavasti ja erilaisista lahtokohdista.

Sosiaalisen median strategian luomisessa kvantitatiivinen tutkimus auttoi ymmar-
tamaan kohderyhman kayttaytymista ja mieltymyksia, kuten milla alustoilla ollaan
aktiivisimpia ja millainen sisaltd vetoaa kayttajaan. Naiden tietojen analysoinnin
avulla pystyin luomaan ja kehittamaan strategiaa, kuten sisaltdjen ajoitusta ja tyy-
lia, seka maarittaa strategisien tavoitteiden mittareita, joista esimerkkina sitoutu-

neisuus tai seuraajamaarien kasvattaminen.

Kyselyn alkuperaisena jakelukanavana tarkoituksena oli toimia opetushenkildille
suunnatut Facebook ryhmat, mutta kyseisten ryhmien saanndsten mukaan kyse-
lyja ei saa valittaa kanavalla. Paadyin valittamaan kyselyn henkilokohtaisen Lin-
kedIn kanavani kautta, seka lahetin sahkopostin saateviestin kera peruskoulujen

rehtoreille, joiden yhteystiedot |6ytyivat Studiscon asiakasjarjestelmasta.

Tutkimuksessa esitetyt kysymykset kaytiin [api Studiscon edustajan kanssa, en-
nen kyselyn lahettamista varmistaaksemme keskeiset kayttaytymismallit ja pre-
ferenssit, kun taas havainnointitulokset lisasivat ymmarrysta syvallisemmista oi-
valluksista kohderyhman viestinnasta. Kyselylomake koostui kolmesta osiosta,
joista ensimmainen osio oli perustiedot, joiden avulla kartoitettiin vastaajan sijain-
tia, tehtavanimiketta ja tyOpaikan luonnetta, eli kyselyn kontekstissa onko ky-
seessa koulu vai oppilaitos ja toimiiko tydnantaja julkisen vai yksityisen sektorin
piirissa. Ensimmaisen osion tarkoitus oli muodostaa kokonaiskuvaa vastaajista

ja heidan edustamistaan organisaatioista.

Seuraavien osioiden teema oli sosiaalisen median kayttd, jossa kerattiin dataa
vastaajien kayttamista sosiaalisen median kanavista, henkilokohtaisista mielty-
myksista, kuten millainen sisaltd kiinnostaa ja herattavatko trendit tai mainokset

vastaajissa reaktioita. HenkilOkohtaisten kayttajatottumusten lisaksi kyselyn
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kolmannessa osiossa kysymysten suunta kaantyi opetusmateriaalien hankkimi-
seen ja somen hyodyntamiseen. Kyselyssa tutkittiin, miten vastaajat etsivat ope-
tusmateriaaleja verkosta, millaisia hakusanoja he kayttavat, ja miten trendit vai-
kuttavat ostopaatoksiin. Lisaksi esiin nousi oppimateriaalihankintojen paatoksen-

tekoprosessi ja siina eri henkildiden ja paattajien roolit.
4.1.1 Tulokset ja analyysi

Kyselylomake toteutettiin Microsoft Forms -kyselytyokalun avulla ja se kerasi 158
vastausta 6.—14. maaliskuuta 2025 valisena aikana. Tulosten perusteella saatu
aineisto tarjosi kattavan lahtokohdan Studiscon sosiaalisen median strategian
suunnitteluun, ja vastaukset tutkimuskysymyksiin. Analyysin ja strategian poh-
jalta jatkokehityksena suunnittelussa on sisaltdsuunnitelma ja julkaisukalenteri,
jotka pohjautuvat tuloksiin ja valmiiseen tuotokseen, eli sosiaalisen median stra-

tegiakirjaan.

Strategia on toteutettu Studisco Gamesin Kantti® Opetuspelille, jonka tarkoitus
on ratkaista kuluttajien ongelma ajantasaisen opetusmateriaalin [0ytymiseen
paihde- ja mielenterveyskasvatuksessa. Opetuspeli on suunniteltu erityisesti kou-
lujen ja oppilaitosten kayttdoon, joissa halutaan parantaa oppilaiden opiskeluko-
kemuksia tarjoamalla innovatiivisia oppimiskokemuksia. Ostopaatoksen tekijana
toimii yleensa koulun johtohenkild, kuten rehtori, mutta opettajien mieltymykset ja

tarpeet ovat avainasemassa opetusmateriaalien hankintapaatoksissa.

11. Ostopéaatskset koulussa / oppilaitoksessa tekee

@ Rehtori 111
@ Koulutuspsallikka/-tim 11
@ Hankintapaaliikks/-tim 5
@ En tieds 8
@ Muu 3

Kuvio 4. Ostopaatds (Opinnaytetydn kyselytutkimus 2025)
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5. Kéyttdmasi sosiaalisen median kanavat

B Pdivittdin B Muutaman kerran vilkossa B Muutaman kerran kuukasdessa B Harvoin B En kayta
|

Podcast-palvelut

100%

Kuvio 5. Suosituimmat kanavat (Opinnaytetyon kyselytutkimus 2025)

Tutkimuksesta kavi ilmi, etta Metan hallinnoimat Facebook ja Instagram vastaa-
vat parhaiten kysymykseen mika on paras sosiaalisen median markkinointika-
nava Studiscolle, joten nama kanavat valikoituivat aktiivisimmiksi sosiaalisen me-
dian kanaviksi. Myds LinkedIn mahdutetaan mukaan strategiaan ja kehitysvai-
heessa painotetaan myods X ja TikTok alustojen osuutta sosiaalisen median

markkinoinnissa ja viestinnassa.
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6. Millaisesta sisdllostd pidat sosiaalisessa mediassa
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Kuvio 6. Sisaltomieltymykset (Opinnaytetydn kyselytutkimus 2025)
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Informatiivinen, viihdyttava ja koulutuksellinen sisaltdé vetoaa Studiscon kohde-
ryhmaan ja nama otetaan huomioon sisaltosuunnitelmaa laatiessa molempien
asiakasryhmien, opettajat ja rehtorit, kohdalla. Jokaiselle strategiaan valitulle so-
siaalisen median kanavalle tulee kehittaa sisaltdoa, joka puhuttelevat kyseisen

alustan kayttgjia ja palvelee Studiscon markkinointitavoitteita.

3. Etsitkd opetusmateriaaleja verkosta
@ s T4 |
@ Osittain 40 ‘
@ 39
@ Enosaasanca 4
@ Muu 1

Kuvio 7. Opetusmateriaalit verkosta (Opinnaytetyon kyselytutkimus 2025)

Tutkimuksessa haluttiin selvittaa myos opetushenkiloston aktiivisuutta opetus-
materiaalin etsinnassa verkosta, ja suurin osa vastaajista hyodyntaakin internetin
saloja lIoytaakseen sisaltda opetussuunnitelmaan. Kyselyssa oli vapaavalintainen
vastauskentta, jossa pyysin opetushenkiléa vastaamaan, millaisia hakusanoja he

kayttavat. Tahan sain analysoitavaksi 94 vastausta, joista poimin toimeksiantajan
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¢} “

hyodyksi aihetunnisteita kuten “paihteet”, “mielenterveys” tai “oppimispeli”, suo-

situimpien vastausten joukossa oli myds "oppiaineen nimi + oppimateriaali”.

Vastausten pohjalta poimin listan aihetunnisteita kaytettavaksi viestintaan, jotta
valitut tunnisteet auttavat kohderyhmaa |oytamaan sisaltda, joka vastaa heidan
tarpeisiinsa. Opettajat ja rehtorit, jotka etsivat esimerkiksi innovatiivisia opetus-
teknologioita, I6ytavat todennakodisemmin Kantti® Opetuspelia koskevat julkaisut
oikeilla avainsanoilla, silla hakukoneoptimoinnin (SEO:n) periaatteet toimivat
myo0s sosiaalisen median viestinnassa. Kayttamalla tutkimuksesta saatuja suo-
sittuja hakusanoja varmistetaan, etta julkaisut nousevat esiin oikeille kayttgjille

sosiaalisen median hakutuloksissa, jotka esitellaan kohdassa 4.2.3.

12. Tiedatkd mitd kautta opetusmateriaalit hankitaan koulullenne/oppilaitoksellenne?

@ xvis 124 ‘

® 34

Kuvio 8. Hankintatietoisuus (Opinnaytetyon kyselytutkimus 2025)

Yli 70 % kyselyyn vastanneista kirjoitti vastauksen kysymykseen Kerro Iyhyesti
mité kautta opetusmateriaalia hankitaan. Naiden vastausten joukosta poimittiin
kolme suomalaista digitaalisten oppimateriaalin toimijaa, Otava Oppiminen, Sa-
noma Pro ja Edukustannus, jotka osoittautuvat Studiscon merkittavimmiksi kilpai-

lijoiksi.

Tarkastelin kilpailija-analyysissa naiden toimijoiden sosiaalisen median kayttay-
tymista ja kirjasin huomiot taulukkoon. Kilpailijoiden sosiaalisen median kayttay-
tymisen seuranta auttaa kilpailukyvyn vahvistamisessa ja kohderyhmaa kiinnos-
tavan sisallon hahmottamisessa. Kilpailija-analyysia tarkastellaan 1ahemmin koh-
dassa 4.2.4.
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4.2 Sosiaalisen median strategiakirja

Opinnaytetyon toiminnallisena osuutena ja tulosten analysoinnin avulla syntyi

Studiscolle suunniteltu sosiaalisen median strategiakirja.

Strategiakirja vastaa kuuteen kysymykseen miksi, kenelle, miten, missa, milloin
ja mita. Tuotoksen visuaalisuuteen ja sen sisaltéon on hyddynnetty Studiscon
markkinointi- ja viestintaosaston linjauksia seka yritysta koskevia ohjeistuksia ku-

ten Studisco Brandbook ja visual guideline.

4.2.1 Strategiset tavoitteet

Tavoitteiden asettaminen on ensimmainen ja tarkein osa menestyksellista stra-
tegista suunnittelua, erityisesti 2020-luvun Kilpailullisessa ymparistossa ja digi-
taalisen markkinoinnin aikakautena. Studiscon, kuten varmaan suurimman osan
yritysten, strategisten tavoitteiden karjessa ovat myynnin kasvu ja siihen vaikut-
tavat tekijat, kuten kavijamaarien lisdaminen verkkosivustolla ja sosiaalisen me-
dian reaktioiden seka yleisen aktiivisuuden lisaaminen kuluttajien keskuudessa.
Nama tavoitteet muodostavat synergisen kokonaisuuden, jossa jokainen tavoite

tukee toisiaan.
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Kavijamaarien kasvu
nettisivulla

Seuraajien ja reaktioiden kasvu
sosiaalisessa mediassa

Kuvio 9 . Studiscon strategiset tavoitteet (Studisco strategiakirja 2025)

Myynnin kasvun tavoite toimii liketoiminnan ensisijaisena paamaarana ja vas-
tauksena kysymykseen miksi. Taman saavuttamiseksi yrityksen tulee ymmartaa
kohderyhmansa tarpeet, arvot ja ostokayttaytyminen. Verkkosivuston kavijamaa-
rien lisddaminen on keskeinen tapa tukea myynnin kasvua. Hakukoneoptimoinnilla
(SEO), houkuttelevalla ja kuluttajaystavallisella sisallolla seka nopealla, mobiiliys-
tavallisella kayttoliittymalla on nykyajan digitaalisessa markkinoinnissa merkitysta

kyseisen tavoitteen saavuttamiseksi.

Kavijamaarien lisdamiseksi Studiscon paivitetyssa strategiassa hyddynnetaan
sosiaalista mediaa. Kohderyhman tavoittaminen sosiaalisessa mediassa ja digi-
taalisilla alustoilla toimii nykyaikana yhtena yrityksen nakyvyyden ja kiinnostavuu-

den mittarina ja toimiikin siksi strategiapyramidin pohjana.

Tassa sosiaalisen median strategiassa keskitytaan pyramidin alimpaan tavoittee-
seen seuraajien ja reaktioiden kasvu sosiaalisessa mediassa. Tein SMART kaa-
viota apuna kayttden sanallistetut ohjeet sosiaalisen median strategiakirjaan.
Some mahdollistaa suoran vuorovaikutuksen asiakkaiden kanssa ja onnistunut
somemarkkinointi luo kiinnostusta hakeutua yrityksen verkkosivuille, mika puo-

lestaan luo uusia mahdollisuuksia myynnin kasvulle. Kuten Kananen Strateginen
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sisaltomarkkinointi teoksessaan toteaa, tavoitteita, joiden toteutumista ei voida

mitata on turha asettaa. (Kananen 2018c, 115).

Hyddynnetty SMART kaavio, joka tunnetaan myés SMART-mallina, viittaa tavoit-
teiden asettamiseen tavalla, jonka avulla voidaan luoda selkeita, aikaan sidok-
sissa olevia realistisia tavoitteita, jotka ovat mitattavissa. Mallin nimi SMART tu-
leekin sanojen alkukirjaimista specific (konkreettinen), measurable (mitattavissa)
achievable (toteutettavissa) relevant (relevantti) ja time-bound (aikaan sidottu)
(Luukka 2023).

Studiscon sosiaalisen median SMART-mallin mukaisesti kirjatuiksi tavoitteiksi
asetettiin; aiomme kasvattaa Linkedlnissa reaktioiden maaraa kaksikymmenta
reaktiota julkaisua kohden, joka kuukausi vuonna 2025 ja aiomme kasvattaa seu-
raajien maaraa kymmenen henkiloa jokaista sosiaalisenmedian kanavaa kohden,
joka viikko vuonna 2025.

Aiomme kasvattaa LinkedInissa

reaktioiden maairis

20 reaktiota

julkaisua kohden

joka kuukausi vuonna 2025

Kuvio 10. Sometavoitteet 1 (Studisco strategiakirja 2025)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Jonna Aalto



29

- Aiomme kasvattaa
_ seuraajien mairaa
10 henkiléa
jokaista sosiaalisenmedian kanavaa kohden

joka viikko vuonna 2025

Kuvio 11. Sometavoitteet 2 (Studisco strategiakirja 2025)

4.2.2 Kohderyhma

Kenelle somemarkkinointia tehdaan? Kyselytutkimuksen ja havaintojen pohjalta
loin Studiscolle fiktiiviset asiakaspersoonat, rehtori Viljan ja opettaja lljan, jotka
auttavat ymmartamaan kohderyhmaa tarkemmin. Asiakaspersoonien ymmarta-
minen kyselytutkimuksen ja havaintojen kautta tarjoaa selkean nakemyksen siita,

kuinka markkinointia ja viestintaa voidaan kohdentaa tarkasti ja tehokkaasti.

Tuotteen arvoa tulee korostaa molemmille asiakaspersoonille. Rehtorille tarjo-
taan tietoa tuotteen taloudellisesta ja strategisesta hyddysta, silla ostopaatdoksen
nakokulmasta perustelut liittyvat usein juuri strategisiin tavoitteisiin ja budjetin
tuomiin rajoitteisiin. Opettajille tuotetta esitellaan kaytannonlaheisella tavalla,
joka havainnollistaa Kantin toiminnallisuutta ja oppilaskeskeista lahestymistapaa,

pedagogista hyotya seka kykya motivoida oppilaita.

Fiktiiviset asiakaspersoonat kuvattu alapuolella ja ne 16ytyvat Studiscon strate-
giakirjasta.
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Asiakaspersoona: Rehtori Vilja Korhonen

Vilja Korhonen, 50-vuotias rehtori Hameenlinnasta, on kokenut ammattilainen
Suomen julkisessa peruskoulussa yli 20 vuoden kokemuksellaan. Vilja vastaa
kouluyhteison laaja-alaisesta toiminnasta, mukaan lukien opetuksen kehittami-
sesta, henkiloston hyvinvoinnista ja oppilaidensa oppimismahdollisuuksista. Vil-
jalla on ylempi korkeakoulututkinto ja opettajan kelpoisuus, mika heijastuu hanen

syvalliseen ymmarrykseensa pedagogiikasta ja koulujarjestelmasta.

Vilja on moderni teknologiankayttaja, joka tunnistaa digitaalisten tyokalujen ja
opetusteknologian potentiaalin ja miten niiden avulla voidaan parantaa oppimista
ja sitouttaa oppilaita. Han arvostaa helppokayttoisia ja tehokkaita teknologisia
ratkaisuja, mutta kiinnittaa erityista huomiota siihen, etta tyokalut soveltuvat su-

juvasti opetussuunnitelmaan.

Vapaa-aikanaan Vilja nauttii aanikirjoista, ja LinkedIn ja Facebook kuuluvat ha-
nen paivittaisiin digitaalisiin rutiineihinsa.

Pedagogiselta nakdkulmaltaan Vilja suhtautuu positiivisesti innovatiivisiin tydka-
luihin, kuten Kantti® Opetuspeliin, jonka han nakee hyodyllisena mielenterveys-
ja paihdekasvatuksen tukena. Hanen kiinnostuksensa tallaisiin ratkaisuihin kum-
puaa paitsi niiden innovatiivisuudesta, myos niiden kyvysta vastata oppijoiden
ilmidiksi nousseisiin hyvinvointihaasteisiin. Viljaa kuitenkin mietityttdd, onko tek-
nologia helposti lahestyttavaa opettajien nakokulmasta, ja han arvostaa tuotteita,

joissa kayttajakokemus on suunniteltu saumattomaksi.

Vilja on my6s aktiivinen yhteisonsa jasen ja perhekeskeinen ihminen. Han osal-
listuu lasten harrasteyhdistysten toimintaan ja arvostaa hyvan koulutuksen seka
perheyhteyden merkitysta. Hanen paatdoksentekonsa heijastaa hanen arvojaan,

keskittyen seka koulun strategisiin tavoitteisiin etta oppilaiden hyvinvointiin.
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Asiakas-

profiili

Nirmi vilja Korhonen

Perustiedot 50-vuotias naisoletettu

Ammatti ja tausta

Tyé ja rooli Rehtori, jolla on yli 20-vuotta kokemusta tyéskentelystd Suomen
julkisessa peruskoulussa.

viljan tydnkuvaan kuuluu vastata kokoe kouluyhteisén toiminnasta,
mukaan lukien opetuksen kehittdmisestd, henkildstdstd ja

oppilaiden hyvinvoinnista.

Koulutus « ylempi korkeakoulututkinto

- asianomaisen koulutusmuodon opettajan kelpoisuus

Sijainti

‘ Hameenlinna

Harrastukset ja kinnostuksen kohteet

Harrastukset Lukeminen, matkustaminen

Harrastanut ennen aktiivisesti ratsastusta, mutta nykydan vain

sivutoiminen harrastus

Kiinnostuksen Lasten harrasteyhdistyksen toiminnassa mukana ole
kohteet
Hevostalli
Perhe Naimisissa, 20- ja 17 -vuotiaat lapset joista vamhempi muuttanut

pois katoa.
Lapset aktiivisia hevasurheilijoita.

Arvostavat perheen kesken hyvid koulutusta seké yhdessdoloa.

Suhtautuminen teknologiaan

+ Melko moderni

+ Ymmartda digitaalisten tyokalujen ja
apetusteknologian merkityksen vuonna 2025

+ Suosii teknologisia ratkaisuja, jos ne
parantavat oppimisen laatua ja sitouttavat
oppilaita

« Vaatii helppokdyttéisyyttd ja vaivattomia
teknologisia ratkaisuja

+ Vilja nauttii aanikirjoista ja LinkedIn
sekd Facebook ovat hanelld paivittdisessd
kaytossa

Vilja nikisi rehtorina Kantti Opetuspelin
hyddyllisend tydkaluna mielenterveys- ja
pdihdekasvatuksessa, koska se tarjoaa
innovatiivisen ja vuorovaikutteisen
lihestymistavan haastavaan aiheeseen joka
on noussut ilmidksi opiskelijoiden
keskuudessa.

Opetuspeli téytyy myydd Viljalle
pedagogisesti perusteltuna ja painottaa

sen sopivuutta opetussuunnitelmaan.

Viljaa arveluttaa onko opetuspeli ja sen
teknologia helposti ldhestyttévad
opettajan nidkikulmasta.

Kuvat ovat tehty Copilot-tekoalylld, jonka seurauksena Vilja vanheni profiilikuvansa jalkeen huomattavasti.

Kuva 1. Rehtori asiakaspersoona (Studisco strategiakirja 2025)

Turun AMK:n opinnaytety6 | Jonna Aalto



32

Asiakaspersoona: Opettaja llja Perhonen

llja Perhonen on 44-vuotias likunnan ja terveystiedon opettaja, joka tyoskentelee
ylakouluikaisten parissa litissa. Hanella on aineen- ja erityisopettajan kelpoisuus
seka vahva tausta koulunkaynninohjaajana, mika tekee hanesta kokeneen ja si-
toutuneen ammattilaisen. Iljan opettajauran keskidssa on hanen intohimonsa I0y-

taa uusia ja tehokkaita tapoja tukea oppilaiden oppimista ja hyvinvointia.

llja on luonteeltaan avoin kokeilemaan uusia opetusmenetelmia ja digitaalisia tyo-
kaluja, kunhan ne ovat helppokayttoisia ja tarjoavat selkeaa lisaarvoa hanen ope-
tukselleen. Han suhtautuu erityisen myonteisesti opetusteknologiaan, joka sopii
hanen opetusaineidensa sisaltoon ja tukee oppilaiden tarpeita. llja arvostaa sel-
keita ohjeita, jotka helpottavat uuden teknologian integrointia opetussuunnitel-

maan.

Arjen ulkopuolella llja viettaa aikansa aktiivisesti monien harrastusten parissa.
Han on innokas joukkueurheilun ystava ja osallistuu aktiivisesti myos koulun ul-
kopuoliseen nuorisotoimintaan. llja harrastaa jalkapalloa, sienestysta ja koirahar-
rastuksia, kuten agilitya ja koiranayttelyita koiransa kanssa. lljan perhekeskeinen
elamantyyli nakyy laheisina suhteina hanen vanhempiinsa ja aikuiseen lap-
seensa, jonka kanssa han pyrkii viettamaan mahdollisimman paljon aikaa, vaikka

tama on muuttanut pois kotoa opiskelemaan.

Opettajana lljaa kiinnostaa erityisesti opetuspeli, joka kasittelee paihdekasva-
tusta oppilaiden ikatasoon sopivalla ja vuorovaikutteisella tavalla. Han arvostaa
peleja, jotka tarjoavat konkreettisia harjoituksia ja auttavat oppilaita tekemaan tie-
dostettuja valintoja. llja haluaa varmistaa, etta peli tukee aidosti opetuksen tavoit-
teita ja edistaa oppilaiden hyvinvointia, ja on valmis ottamaan uuden tyokalun

kayttoon, jos se tayttaa nama kriteerit.
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Asiakas-

profiili

Nimi Ilja Perhonen I

Perustieclot 44-vuotias miesoletettu ‘

Ammatti ja tausta

Ty ja rooli Opettaja, joka on erikoistunut peruskoulussa ylakouluikdisille

opetettavaan liikunnan ja terveystiedon aineisiin.

Ilja on innostunut opettamisesta ja pyrkii tuemaan oppitunneille
uusia ja tehokkaita tapoja tukea oppilaiden oppimista.

Koulutus, - aineen- ja erityisopettajan kelpoisuus

+ koulunkdynninohjaaja

Sijainti H Titti

Harrastukset ja kiinnostuksen kohteet

Harrastukset | Lukeminen, jalkapalla, sienestys, koiraharrastus
Kiinnostuksen Agility ja keirandyttelyt, joukkueurheilu
kohteet

Mukana koulun ulkopuolisessa nuorisotoiminnassa
Perhe Leski, aikuinen lapsi muuttanut opiskelemaan toiselle

paikkakunnalle.

Liheisetr vdlit vanhempiin ja lapseen, viett#i mahdellisimman
paljon aikaa heiddn kanssaan minkd toéilta ja harrastuksiltaan
ehtii.

Suhtautuminen teknologiaan

« Avoin kokeilemaan uusia digitaalisia

ratkaisuja

+ Opetuspelin sisdltd ratkaisee, jos se
sopii hinen opetusaineensa sisiltdén ja

oppilaiden tarpeisiin

+ Vaatii helppokdyttoisyyttd ja vaivattomia
teknologisia ratkaisuja

« Suosii TikTok ja Instagram sovelluksia,
pitdd eniten viihdyttivistd sisdlléstd

Iljalle aineen opettajana Kantti tulee
myydd sen sisallén puolesta:

+ Pdihdekasvatusta oppilaiden ikdtason
mukaisesti ja vuorovaikutteisesti

kiinnostavalla twistilla.

« Peli tarjoaa konkreettisia harjoituksia
tarinoiden lopuksi, jotka auttavat
oppilaita ymmirtimdan kannabiksen
vaikutuksia ja tekemiin tiedostettuja

valintoja.

+ Kaipaa ohjeita, jotka helpottavat pelin
integroimista opetusohjelmaan.

I1ja voisi olla halukas ottamaan pelin
kdyttdédn, jos hin ndkee sen aidosti
tukevan eppilaiden hyvinvointia ja
edistdvdn opetuksen tavoitteita.

Kuvat ovat tehty Copilot-tekoalylld, jonka seurauksena Ilja voi nayttaa hieman erilta kuvissa

Kuva 2. Opettaja asiakaspersoona (Studisco strategiakirja 2025)

Turun AMK:n opinnaytety6 | Jonna Aalto



34

4.2.3 Viestinta

Kaydessani lapi kyselytutkimuksen tuloksia, sain paljon hyodyllista ja monipuo-
lista dataa vastauksista tukemaan viestintaa ja sen kehittamista sosiaalisessa
mediassa vastaamaan kohderyhman tarpeita. Kyselyissa nousi esiin ostopaatos
ja siihen liittyva prosessin dynamiikka, jossa rehtori useimmissa kouluissa tai op-
pilaitoksissa tekee lopullisen paatoksen, mutta opettajilla on mahdollisuus vaikut-
taa merkittavasti paatokseen. Opetushenkildston nakemykset loivat selkeamman
kuvan millaista sisaltoa he arvostavat ja miten heitd kannattaa lahestya, jotta si-
saltd vetoaa heihin. Viestinnan tavoitteena ei ole vain informoida Studiscon tuot-
teista, vaan myo0s inspiroida ja saada kuluttajat innostumaan ja oivaltamaan,
kuinka Kantti® Opetuspeli voi muuttaa oppilaiden elamaa. Naiden analyysien
pohjalta strategian viestintaa lahdetaan kohdistamaan ja sisaltdéa tuotetaan mo-
lemmille ryhmille, joista luotiin asiakaspersoonat. Rehtorit arvostavat analyyttisia
ja strategisia nakokulmia, mutta opettajia tavoitellaan kaytannonlaheisella ja in-

spiroivalla viestinnalla viihdyttavyytta unohtamatta.

Suurin osa kyselyyn osallistujista kayttaa paivittain sosiaalista mediaa, erityisesti
Facebookia ja Instagramia, joten Studiscon someviestinnan strateginen paino-

piste on niissa, lisaksi ammattiviestintdkanavana kaytetaan LinkedInia.

Facebookissa ja Instagramissa suurin osa sisallosta jaetaan yhtenevaisesti mo-
lemmille alustoille, silla niiden yllapitaminen ja julkaisukalenteri toimii Meta Busi-
ness Suite -alustan kautta. Sisalléssa keskitytaan informatiivisiin ja analyyttisiin
postauksiin, joissa esitelldan Kantti® Opetuspelin pedagogisia hyotyja muun mu-
assa konkreettisia esimerkkeja hyddyntaen miten Kantti® Opetuspeli tukee mie-
lenterveys- ja paihdekasvatusta oppilaitoksissa. Postaukset voivat sisaltaa sel-
keitéd kuvakoosteita ja infografiikkaa, jotka kertovat tuotteen ominaisuuksista ja
hyodyista. Toinen lahestymistapa kyseisilla alustoilla on hyodyntaa tarinallisia ku-
via ja lyhyita videoita, joissa esitetdan opettajien ja oppilaiden pelin kayttokoke-
muksia. Inspiroivat tarinat viihdyttavalla tai koulutuksellisella toteutuksella vas-
taavat myos kohderyhman sisaltomieltymyksiin.
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Linkedlnissa Studiscon julkaisutyyli keskittyy ammattimaisiin ja analyyttisempiin
nakokulmiin, jotka tukevat ostopaatoksen tekevan asiakaspersoonan strategisia
paatoksia. Sisaltoa toteutetaan case -tyyppisina esityksina, joissa tuodaan esiin
vaikuttavuutta oppimistuloksiin ja oppilaiden hyvinvointiin. Myos keskustelujen

herattaminen LinkedInin ryhmissa voi lisata viestien nakyvyytta ja uskottavuutta.

Koska kohderyhmaan kuuluu selkeasti kaksi asiakaspersoonaa, jotka ovat tavoi-
teltavissa samoissa ja eri kanavissa, varmistetaan monikanavaisella lahestymis-
tavalla, etta someviestinta tavoittaa kaikki avainhenkilot heidan kayttamillaan
alustoilla. Sisaltdé raataldidaan kanavan luonteeseen sopivaksi, jotta se herattaa

mahdollisimman suuren kiinnostuksen kohderyhmassa.

Monikanavaisuuden varmistamiseksi Studiscon someviestinndssa huomioidaan
kehitysideat, kuten TikTok, jossa esitelladan Kantti® Opetuspelia, sen hahmoja ja
ominaisuuksia luovien ja viihdyttavien videoiden avulla. Ammattimaisessa mie-

lessa siirtyminen viestipalvelu X:aan on myos kehityslistalla.

Vastausten pohjalta poimin listan seuraavista aihetunnisteista kaytettavaksi vies-
tintaan, jotta opetushenkilostd I6ytaa hakukoneen ja algoritmin ansiosta Studis-

con ja Kantti® Opetuspelin paremmin.

Aihetunnisteet:

o #StudiscoGames

o #KanttiOpetuspeli

o #Mielenterveyskasvatus
« #Paihdekasvatus

o #Oppimispeli

o #Opetuspeli

o #Opetusteknologia

o #Opetusmateriaali

o #Oppimateriaali

e #TarinallinenOppiminen

o #NuortenHyvinvointi
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4.2 4 Kilpailija-analyysi

Vastausten joukosta Studiscon kilpailijoiksi digitaalisilla opetusmateriaalimarkki-
noilla poimin kolme suomalaista toimijaa, Otava Oppiminen, Sanoma Pro ja
Edukustannus. Tarkastelin kilpailija-analyysissa naiden toimijoiden sosiaalisen
median kayttaytymista ja kirjasin huomiot taulukkoon, jonka liitin sosiaalisen me-
dian strategiakirjaan. Kilpailijoiden sosiaalisen median kayttaytymisen seuranta
auttaa kilpailukyvyn vahvistamisessa ja kohderyhmaa kiinnostavan sisallon hah-

mottamisessa.
Kilpailijat

Studiscon kilpailijoista Otava Oppiminen tarjoaa seka digitaalisia etta painettuja
oppimateriaaleja. Otava Oppimisen tavoitteena on rikastuttaa oppimiskokemusta
ja helpottaa opettajien arkea yhdistamalla laadukkaat sisallot ja edistyksellinen
teknologia. Seuraavana tarkasteluun valikoitui Sanoma Pro, joka on Suomen
suurin oppimateriaalikustantaja heidan verkkosivujensa mukaan ja digitaalisten
opetusratkaisujen edellakavija. Sanoma Pro tarjoaa oppimateriaaleja ja -palve-
luita kaikille kouluasteille, helpottaen opettajien arkea ja tukien oppijoiden yksildl-
lisia tarpeita. Yrityksen tavoitteisiin kuuluu yhdistaa pedagogisesti laadukkaat si-
sallot ja innovatiiviset digitaaliset tyokalut, jotka rikastuttavat oppimiskokemusta.
Kolmas kilpailija, Edukustannus, on myds suomalainen oppimateriaalikustan-
tamo, joka tarjoaa laadukkaita oppimateriaaleja ja digitaalisia ratkaisuja erityisesti
perusopetukseen. Yritys keskittyy tukemaan opettajia ja oppilaita tarjoamalla pe-
dagogisesti vahvoja ja kaytannonlaheisia materiaaleja. Edukustannuksen tavoit-

teena on tehda oppimisesta innostavaa ja sujuvaa kaikille osapuolille.

Kilpailija-analyysiin valikoitui mediakanavat kyselytutkimuksen vastauksiin perus-
tuen, jossa kartoitettiin kohderyhman eniten kayttdmia sosiaalisen median alus-
toja. Saadut tiedot paljastivat, missa kanavissa asiakkaat viettavat eniten aikaa.
Analyysin tavoitteena oli mahdollistaa Studiscon hydédyntaa samoja alustoja

oman toiminnan ja opetusmateriaalien nakyvyyden parantamisessa.
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Kilpailijoiden sosiaalisen median kanavia tarkastellessa nain minka tyyliset julkai-
sut keraavat eniten reaktioita ja sitoutumista kohderyhmalta seka millaisia keinoja
muut toimijat kayttavat saavuttaakseen strategiset tavoitteensa ja noudattavatko
he tiettya syklia julkaisuissa esimerkiksi kevat- ja syyslukukaudella, kampanja-

aikoina tai lomasesongin aikaan.
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5 Pohdinta

Opinnaytetyon tuotoksena valmistunut sosiaalisen median strategia Studisco
Oy:lle vastasi opinnaytetyélle asetettuihin tutkimuskysymyksiin ja yhteenvetona
toteutunut strategia saatiin kiteytettya kahteen lauseeseen; Studisco Games tuot-
taa sosiaalisen median nékyvyyden kasvattamiseksi opetushenkiléstélle réatéaloi-
tyja, informatiivisia, viihdyttéavia seké koulutuksellisia siséltéjé Facebookissa, In-
stagramissa ja LinkedInissé. Siséllbntuotannossa hyddynnetédn kohderyhméé
puhuttelevia aihetunnisteita, ja strategisesti otetaan huomioon koulujen seké op-

pilaitosten hankinta- ja lomakaudet.

Koin erittain hyodylliseksi tekemani taustatyon strategiaa varten, silla kvantitatii-
vinen kyselytutkimus opetushenkildoston sosiaalisen median kayttaytymisesta tar-
josi arvokkaan lahtokohdan opinnaytetyoni tavoitteiden saavuttamiseen ja toimin-
nallisen tuotoksen onnistumiseen. Kyselylomakkeen harkittu suunnittelu yhdessa
toimeksiantajan kanssa varmisti toivotut tutkimustulokset ja oikeat viestintakana-
vat kyselyn jakelussa toimivat, vaikka jouduin luopumaan suunnitelmasta levittaa

kyselya suomen suosituimmassa sosiaalisen median kanavassa Facebookissa.

Studisco Gamesin valmis sosiaalisen median strategia vastaa yrityksen suunni-
telmia Kantti® Opetuspelin nakyvyyden kasvattamisessa ja tukee samalla digi-
taalisen markkinoinnin aktivoitumista brandiuudistuksen jalkeen. Strategiakirja
on suunniteltu niin, etta se ei vain tayttaisi nykyisia tarpeita, vaan olisi joustavasti
mahdollisuuksien mukaan kehitettavissa kuten vuosineljanneksen, kuukausi koh-

taisen tai viikko aikataulullisen sisaltdésuunnitelman tai julkaisukalenterin osalta.

Toimeksiantaja hyvaksyi sosiaalisen median strategian ja on valmis ottamaan
sen kayttoonsa. Strategiakirja on rakennettu Studiscon brandiohjeistusten mukai-
sesti ja valmista pohjaa voi hyddyntaa Studiscon muilla osastoilla, jolloin Base ja
Events saadaan nostettua myos esille paivitettdvien kohderyhmaanalyysien

myota.
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Sosiaalisen median strategiakirja

Sosiaalisen median
strategiakirja

08.04.

Johdanto

Taman strategiakirjan tarkoitus on ohjata Studisco Gamesin sosiaalisen median markkinointia.
Strategiakirja antaa vastaukset kysymyksiin miksi, kenelle, mitd, miss&d, miten ja milloin.

Strategiakirjan kehittdmisessad hyddynnettiin kattavaa opinndytety6ta varten maaliskuussa 2025 tehtya
kyselytutkimusta, johon osallistui 158 opetushenkildston jasentd eri puolilta Suomea. Kyselyn avulla kartoitettiin
opetushenkilokunnan mieltymyksid ja sosiaalisen median kdyttotottumuksia sekd suhtautumista opetusmateriaalin
etsimiseen verkosta.

Kyselyn tuloksia hyédynnettiin strategian kenelle, mita, missa ja miten vaiheissa, jotta Studiscon viestinta vastaisi
tarkasti kohderyhméan odotuksiin ja tarpeisiin sekd saavuttaisi strategiset tavoitteet.

Sisallysluettelo

MIKS| - Studisco Games tavoitteet

MIKSI - Sosiaalisen median strategiset tavoitteet
KENELLE - Kohderyhméa ja asiakaspersoonat
MITA - Sisaltotyyli

MISSA - Sosiaalisen median kanavat

MITEN - Kilpailija-analyysi

MITEN - Aihetunnisteet

MILLOIN - Sisé&lto ja sisaltokalenteri
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MIKSI

Studisceo Gamesin strategiset tavoitteet kuvataan
viereisessa strategiapyramidissa.

Tavoitteet muodostavat kokonaisuuden, joka ohjaa
liiketoimintaamme pohjalta huipulle

: Pyramidin perusta Kavijamésrien kasvu
koostuu seuraajien ja reaktioiden kasvattamisesta nettisivulla
sosiaalisessa mediassa. Timd on ensimmdinen askel
nakyvyyden ja kiinnostuksen lisdamisessa
kohderyhmamme keskuudessa

1 Seuraavana

tavoitteena on ohjata sosiaalisen median kasvusta - o . .
syntynyttd liikennetta uudistuneille studusco.fi ja Seuraajien ja reaktlond‘en kasvu sosiaalisessa
kantti.studisco.fi verkkosivustoillemme. mediassa

: Pyramidin huipulla on
padtavoitteemme liiketoiminnan kasvattaminen
myynnin avulla.

Kaikki muut tavoitteet tukevat taman paatavoitteen
saavuttamista.

Kuten strategiapyramidista nikyy, sosiaalisen median
tavoitteet muodostavat pohjan, josta koko
strategiamme ldhtee kehittymddn. Tdémd hierarkkinen
lihestymistapa varmistaa, ettd kaikki toimintomme
ovat linjassa yhteisen pdamaaran eli opetuspelien
myynnin kasvattamisen kanssa.

Aiomme kasvattaa LinkedInissa

MIK S I reaktioiden maaraa

Sosiaalinen strategiamme perustuu SMART-malliin 20 reakfiota
jonka avulla asetamme selkedt, aikaan sidoksissa
olevat ja mitattavat tavoitteet.

julkaisua kohden

VUODEN 2025 TAVOITTEET .
joka kuukausi vuonna 2025
LinkedIn: Aiomme kasvattaa reaktioiden m&&rdd 20
reaktiota per julkaisu, joka kuukausi

Kaikki sosiaalisen median kanavat: Aiomme
kasvattaa seuraajien ma&dr&d 10 henkildd per
kanava, joka viikko

Alomme kasvattaa

seuraajien maaraa

10 henkil6a

jokaista sosiaalisenmedian kanavaa kohden

joka viikko vuonna 2025
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Studisco Bamesin padkohderyhmad ovat koulujen ja
oppilaitosten opetushenkiléstd, jotka haluamme sosiaalisen
median markkinoinnilla tavoittaa

Mitd hydtyd asiakaspersoonista on?

Ne antavat selkein kuvan kohderyhmin tarpeista, arvoista ja
kdyttdytymisestd.

Niiden avulla voimme suunnitella sosiaalisen median
julkaisut, jotka puhuttelevat asiakkaita henkildkohtaisella
tasolla ja lisdad kiinnostusta

Rehtori (asiakaspersoona Vilja) on yleensd ostopaatéksen
tekija, joka arvostaa strategisia hydtyjd seka koulun ja
oppimisen kehittamista.

Opettaja (asiakaspersoona Ilja) toimii koulussa tuotteen
padkayttidjand, joka etsii kdytanndnldheisid ratkaisuja
opetuksen tueksi.

Sosiaalisen median julkaisut suunnitellaan heidan
ndkékulmastaan, jotta voimme vastata heidédn tarpeisiinsa ja
odotuksiinsa

Kyselytutkimusten ja havaintojen perusteella
tieddmme, ettd kohderyhm&an vetoavat
erityisesti

Informatiivinen sisdlto, jolla tarjotaan selkeitd
ja hyddyllisid ratkaisuja

Viihdyttdva sisalto, joka heradttaa kiinnostusta
ja innostaa sitoutumaan

Koulutuksellinen sisiltd, jossa painottuu
Kantti® Opetuspelin hyddyt ja ominaisuudet.

Jokaiselle strategiaan valitulle sosiaalisen
median kanavalle Facebook, Instagram ja
LinkedIn kehitetdan sisdltéd, joka on rdataldity
kyseisen alustan kohderyhmien tarpeisiin.
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Opetushenkiléstdlle suunnatun . Kéyttamési sosiaalisen median kanavat
kyselytutkimuksen mukaan Metan hallinnoimat

Facebook ja Instagram Studiscolle parhaat

sosiaalisen median markkinointikanavat.

Niiden alustojen laaja kayttajakunta ja
monipuoliset mainostusmahdollisuudet
tarjoavat erinomaisen pohjan kohderyhmien
tavoittamiselle ja toi at Studiscon
aktiivisimpina sosiaalisen median
markkinointikanavina.

LinkedIn sisillytetain mybs osaksi
strategiaan, silld se toimii erityisen
tehokkaasti ammatillisessa viestinndssa.

Otava Oppiminen
FACEBODK & . facabookcam 100083 cakcomEsiasstannus
Seurasjatf a2ty REon——
o 61 smurasion tseurasien

Kilpailija-analyysid hyédynnetdan sosiaalisessa
mediassa kohderyhman mieltymyksien tarkkailemisek
missd kanavissa kohderyhma liikkuu ja millainen sis&lté
vetoaa

303

reakicr

Kilpailijoiden sometoiminnan seuraaminen auttaa
hahmottamaan, miten voimme parantaa omaa Julkassuaikataulu
kilpailukykyimme ja markkinoida Kantti® Opetuspelis
tehokkaammin.

04 ks kuukaugessa

Eniten kaytetyt @ octubuan

oppimstoriaall

INSTAGRAM Ietagram comanomaprl [ ——————

K\lpamja-anal;{ys.l_m valittiin kolme keskeistd o . P -
suomalaista toimijaa:
Seurstteva s pe w0

Tavoitteena rikastuttaa
oppimiskokemuksia ja helpottamaan opettajien arkea
yhdistamalld laadukkaat sisallot ja edistynyt

Julkassutyy Kl

lssssia ja videsita

formatinsnen anestymistapa

Jesinnepiass julkoisissa 2:50 Kinwain 20-50TyEHay ST
it

Fmutarmia polkekaia

opetusteknologia. [03jakon
PR F———— [ —
: Suomen suurin oppimateriaalikustantaja, Kaytetyt# ‘soppimateriaal Sopy i " ——
joka painottaa pedagogisesti korkeatasoisia ja e o
innovatiivisia digitaalisia oppimisratkaisuja. = . "
uNKEDIN . o
cppeminen) e
: Erityisesti perusopetukseen kes Seursaius w w
toimija. joka tarjoaa pedagogisesti vahvoja ja Ahegin [ ——— Ttk tyohon iyt aheet. | E1VIELA SULKAISLLL

kdytdnnénldhe oppimateriaaleja.

pltkis Valkuttavar, cpectsjan | Arm
ereis pomcaEns s et

ockimain 1025 roaktota per | Valhialos suurest 20-350 vl
Kilpailijoiden sosiaalisen median kayttdytymisestd on idea "

koostettu havainnointiin pohjautuva taulukko, joka léytyy
sosiaalisen median strategiakirjasta.

mataman kerran huukaudess

ateriaailaomana
ParmatKingr
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MITEN

Aihetunnisteet

Studisco Gamesin aihetunnisteet:

Aihetunnisteet auttavat algoritmia tunnistamaan ja

kohdentamaan henkildt, jotka ovat kiinnostuneita tietysta
aiheesta.

#StudiscoGames

Algoritmeihin perustuva kohdentaminen mahdollistaa

#KanttiOpetuspeli
#Mielenterveyskasvatus
#Pdihdekasvatus
#Oppimispeli
#0Opetuspeli
#0petusteknologia
#Opetusmateriaali
#Oppimateriaali
#TarinallinenOppiminen

#NuortenHyvinvointi

raataloityjen viestien valittamisen oikealle kohdeyleisdlle.

MILLOIN

Tammi kuu

Huomioitavaa julkaisuja tehdessa
Hyddynnéd lukuvuoden ja lomakausien rytmia
padtoksenteon kannalta tirkeind hetkina

Helmikuu

Maaliski
Kiyt3 selked3 ja julkaisun kontekstiin sopivaa aaliskuu

Uusi wvuosi, uudet

opetusratkaisut

Mielenterveys teemana

Kevétkampanja kouluille

Nikyvyyden kasvattaminen

Hyvinvointiteemojen esiin
tuominen

Tuotteiden kysynnan
lisaaminen

kieltd

Julkaise johdonmukaisesti ja sdanndllisesti, jotta Huhtd kuu

Opettajien arvostus

Suhteen vahvistaminen
asiakkaisiin

pysyt kohdeyleison mielessa
» Ole aktiivinen yleisdn kanssa

Vastaa kysymyksiin ja osallistu keskusteluihin
» Toteuta materiaalit Studiscon visual guidelinen

Toukekuu

Koulun kevdtjuhla ja
lukuvuoden p&atés

Kantti®-tybkalun
korostaminen

Kesdkuu-
He-indkuu

hjeiden mukaan
Korosta kampanjoita, alennuksia ja

Kesdloma ja kehitystyd

Brandindkyvyyden yllapito

erikoistarjouksia ajankohtaisissa viesteissd
Elokuu

Lisdahuomiot

» Ole aktiivinen yleisdn kanssa

- . Syyskuu
Vastaa kysymyksiin ja osallistu keskusteluihin

Lukuvuoden aloitus

Innovaatio ja teknologia

Uusien asiakassuhteiden
luominen

Tuotteiden pedagogisen arvon

korostus

Lokakuu

Hyvinvoinnin edistaminen

Kohderyhmén sitouttaminen

Marraskuu

Julkaisukalenteri auttaa organiscimaan
julkaisuaikatauluja.

Joulukuu

Black Friday -kampanjat

Vuecden kchokohdat ja

kiitos

Myynnin kasvattaminen

Asiakasuskollisuuden
vahvistaminen

Esimerkki julkaisukalenterista // Luotu Microsoft Copilotilla
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Sosiaalisen median strategia kahdessa lauseessa:

Studisco Games tuottaa
mrkst sosiaalisen median nakyvyyden kasvattamiseksi
xenerLe opetushenkildstolle raataloityja,
miti informatiivisia, viihdyttavia seka koulutuksellisia sisaltja
missi Facebookissa, Instagramissa ja LinkedInissa.

Sisalléntuotannossa hyddynnetaan

miTen kohderyhmada puhuttelevia aihetunnisteita, ja strategisesti

micLoxn otetaan huomioon koulujen seka oppilaitosten hankinta- ja lomakaudet.
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Kyselytutkimuksen tulokset

Kyselytutkimuksen
tulokset

Sosiaalisen median strategiakirjaan

08.04.2025

2. Tydpaikkasi on:
Opinndytetydtutkimus: opetusmateriaali ja sosiaalinen media
Peruskouly
158 vastaukset  03:36 Keskimaarainen vastaamisaika  Suljettu Tila

Toisen asteen appilaitos

Kolmannen asteen oppllaitos

En osza sancs
1. Maakunta

@ Arvenanmas

3, Ty&paikkasi on:

@ s oo
2 & @ tor
! 30 .
Ea)
1
0 -
I 4. Roolisi koulussa
s
o Ha B HEN. .I |
@ Opettaja 8
@ Rentor
@ Hallintohenkilgkunta
® v
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5, Kéyttimasi sosiaalisen median kanavat

6. Millaisesta sisdllsta pidat sosiaalisessa mediassa

WPavittain @ Muutaman kerran vilkossa B Muutaman kerran kuukaudessa B Harvoin W En kiytd

w
@ itomstivinen 139 i
Couuselinen s
Tk _ ~ ks
Ving s w
L A .
- n 51
Instagram ? % =
©
. 5
° J—
el _
e _
q _ 7. Sosiaalisessa mediassa nakyvét trendit ja mainokset vaikuttavat hankintoihisi
interest
® o s "
Choot _ 0 e .
[ 5
PRisieviest _ i

8. Etsitké opetusmateriaaleja verkosta

@ K 74
@ ositn @ Studiscolle pomitut
o 39
@ trosaa sares . aihetunnisteet:
® M 1
#StudiscoGames
9. Jos vastasit kylla tai osittain, millaisia hakusanoja kaytat (erottele hakusanat pilkulla) #KanttiOpetuspell
Uusimmat vastaukset . #Mielenterveyskasvatus
94 i ruotsi, peli i iikkeit ille, liik...
Vastaukset *Omaan oppiaineeseeni liittyvat mm: Motivaatio, mielen hyvinvointy ... . #P&ihdekasvatus

“liikunta, kotitalous, toiminnallisuus®

. #0Oppimispeli/Opetuspeli

#0petusteknologia
10. Sosiaalisessa mediassa nakyvat trendit ja mainokset vaikuttavat . .
hankintoihin opetusmateriaalin osalta . #Opetusmateriaali
® i : " . #Oppimateriaali
@ osittain "
o 106 . #TarinallinenOppiminen
@ Enosaasanoa 7 . 3 &
. #NuortenHyvinvointi
@ Muu 2
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11. Ostopéaatdkset koulussa / oppilaitoksessa tekee Kilpailijat
® Otava Oppiminen
PY m
E N
° m ’. SanomaPro
. ‘ Edukustannus
L ] 3

12. Tieddtks mitd kautta opetusmateriaalit hankitaan koulullenne/oppilaitoksellenne?

13. Jos vastasit kylld, kerro lyhyesti mita kautta opetusmateriaalia hankitaan

Uusimmat vastaukset

112 irjavilitys, Staples, ert li ., pail litkkeet”

Vastaukset

, elintarviketukiu™

Vastausten yhteenvetolinkki:

https:/Horms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=6RNp6ckEBnwWCHTn6fBaé5S70jGivo

Td&id=hrwya ISOEuyYsV3WYLiQeW6elxYdPZNoFPJVnj-
IKFUNDc4TIQ3TO80N]Y5SWUJUQVUUONGWUEZNC4u
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