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1 Johdanto 

Opinnäytetyöni 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 painopisteenä toimii Kantti® Opetuspeli 

tuote. 

Opinnäytetyö koostuu neljästä osiosta sekä toiminnallisesta osuudesta, jonka 

tuotoksena syntyi toimeksiantajalle kohdennettu sosiaalisen median strategia, 

jonka toteuttamiseksi hyödynnettiin kvantitatiivista kyselytutkimusta. 

Tässä ensimmäisessä osiossa esitellään toimeksiantajayritys sekä aiheen ra-

jaukseen vaikuttavat tekijät. Toisessa ja kolmannessa osiossa käydään läpi teo-

riapainotteisesti strategiaa tukevaa tietoa, kuten opetusteknologian roolia ko-

ronapandemian ja sen jälkeisenä aikana sekä sosiaalisen median osuutta digi-

taalisessa markkinoinnissa 2020-luvulla. Strategian rakentamista varten teoria-

osuudessa tarkastellaan, mitkä ovat keskeisimmät vaikuttavat tekijät onnistuneen 

sosiaalisen median strategian syntymiseen ja miten oikeat viestintäkanavat vali-

taan. 

Neljännessä osiossa esitellään toimeksiantajalle toteutetun strategian tärkeimpiä 

osia ja sen laatimisen tueksi suunniteltu kvantitatiivinen kyselytutkimus. Tutki-

muksessa haluttiin selvittää missä sosiaalisen median kanavissa Studisco Oy:n 

asiakkaat liikkuvat, sekä kenet täytyy tavoittaa, jotta ostoprosessi saadaan toteu-

tumaan. Osiossa avataan tarkemmin käytettyä tutkimusasetelmaa, aineiston ke-

räämiseen käytettyjä menetelmiä sekä tuloksia ja niiden hyödyntämistä toimek-

siantajalle tutkimuskysymyksien kautta. 

1.1 Studisco Oy 

Opinnäytetyö toteutettiin toimeksiantona opetusteknologia-alan kohdeyritykselle 

Studisco Oy:lle. Studiscon tavoitteena on vähentää mielenterveys- ja 
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päihdeongelmia sekä parantaa työllisyyttä ja hyvinvointia tarjoamalla Base, Ga-

mes ja Events ratkaisuja, joiden avulla valmennetaan, opetetaan ja yhdistetään 

ihmisiä. 

Opinnäytetyön strategiaosuus toteutettiin Studiscon Games osastolle, joka tavoit-

telee Studiscon pääarvojen saavuttamista tuottamalla laadukkaita, yleissivistäviä 

ja ehkäiseviä mielenterveys- ja päihdekasvatukseen tarkoitettuja opetuspelejä. 

Opinnäytetyössä toteutetun sosiaalisen median strategian keskiössä on Studisco 

Gamesin ensimmäinen tuote Kantti® Opetuspeli. Opetuspelin pääkäyttäjäryh-

mää ovat 13–18-vuotiaat nuoret ja ensisijainen ostaja kohderyhmä Suomen pe-

ruskoulut. Tavoitteena on kehittää yhdenvertaista päihdekasvatusta ja myydä 

Kantti® Opetuspeli kaikkiin Suomen peruskouluihin. 

Tarina sai alkunsa yrityksen toimitusjohtajan, Venla Elovaaran, ideasta vuonna 

2016 urastudiona toimivan kampaamon perustamisesta. Liiketoiminnan luomi-

nen vaati pätevöitymistä mm. nuorisotyön ja mielenterveystyön aloilta, joten 

matka alkoi 2017 Yhteisöpedagogin opinnoilla Humakissa, Turun kampuksella. 

Matkan aikana vastaan tuli opetusteknologia sekä opetusmateriaalin puute päih-

dekasvatuksessa. Visio ja missio sai uuden suunnan, jotta vaikuttavuutta voidaan 

luoda useammalta eri kantilta sekä laajemmalle kohderyhmälle (Studisco.fi 

2025). 

1.1.1 Aiheen rajaus 

Toimeksiantoa ehdotettiin Studiscolle, sillä yritys koki hiljattain brändiuudistuk-

sen, jolloin Studisco kategorioitui kolmeen edellä mainittuun osastoon, Base, Ga-

mes ja Events. Näillä osastoilla ei vielä ole entuudestaan sosiaalisen median 

strategiaa, joten opinnäytetyön ensisijainen tavoite oli kehittää sellainen Studis-

con päätuotteelle ja tärkeimmälle tulonlähteelle Studisco Games opetuspeleille. 

Toisena päätavoitteena toimeksiannon tarkoitus oli kehittää omaa ammatillista 

osaamistani digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median strategioiden tun-

temuksessa, jota voidaan hyödyntää yrityksen sisällä muissa vastaavissa strate-

gian suunnittelua ja ylläpitoa vaativissa tehtävissä. 
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Opinnäytetyön liitteenä esiteltävä sosiaalisen median strategia luotiin tässä 

työssä esitellyn teorian sekä tutkimustyön pohjalta huomioiden toimeksiantajan 

tarpeet. 

Sosiaalisen median strategian laatimisen tueksi tutkimustyötä varten lähetettiin 

kysely suomalaisissa kouluissa ja oppilaitoksissa työskenteleville opetushenki-

löstön jäsenille. Tutkimusmenetelmänä toimii kvantitatiivinen tutkimus ja kyselyn 

levitysmuotona käytettiin Facebook ja LinkedIn alustoja sekä sähköpostiviestin-

tää valituille yhteyshenkilöille. Tutkimusta ja sen analyysia käsitellään tarkemmin 

osiossa 4. 

Opinnäytetyön ja sen yhteydessä tehdyn kyselytutkimuksen tavoite oli vastata 

seuraaviin tutkimuskysymyksiin: 

• Minkälainen on toimiva sosiaalisen median strategia Studisco Oy:lle? 

• Mikä on paras sosiaalisen median markkinointikanava Studisco Oy:lle? 

• Kenet markkinoinnilla pitää tavoittaa? 

 



9 

Turun AMK:n opinnäytetyö | Jonna Aalto 

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 sekä 

opetuksen ja koulutuksen järjestämisvelvollisuutta koskevista väliaikaisista rajoi-

tuksista. Valtioneuvoston asetus tuli voimaan 18.3.2020, minkä seurauksena 

aluehallintovirastojen päätöksillä suljettiin koulujen, oppilaitosten, yliopistojen ja 

ammattikorkeakoulujen sekä kansalaisopistojen, muun vapaan sivistystyön ja tai-

teen perusopetuksen tilat. Samalla niissä keskeytettiin lähiopetus ja siirryttiin etä-

opetukseen (Opetushallitus 2021, 13). Digitaaliset ratkaisut, toimintaympäristöt 

ja opetusteknologian hyödyntäminen kouluissa tukevat oppijoiden yksilöllisiä tar-

peita sekä edistävät yhdenvertaisuutta, koulutuksen mahdollisuutta ja saavutet-

tavuutta myös etäratkaisuina. 

Opettajien luottamus omiin digitaalisiin taitoihinsa ja niiden riittävyyteen suh-

teessa opetustyön vaatimuksiin on todettu merkittäväksi teknologian opetuskäy-

tön edistäjäksi. Itseluottamuksen merkitys korostuu etenkin vanhempien opetta-

jien keskuudessa: luottamus omiin digitaitoihin lisää merkitsevästi opettajien ha-

lukkuutta hyödyntää digitaalista teknologiaa osana opetustaan (Siddiq & Scherer 

2016). Opettajien luottamus omiin digitaitoihinsa on todettu yleisestikin tärkeäksi, 

sillä tutkimukset osoittavat opettajien hyödyntävän digitaalista teknologiaa ope-

tuksessa sitä monipuolisemmin, mitä paremmiksi he kokevat omat digitaaliset 

taitonsa (Siddiq & Scherer 2016). 

2.1 Digitaaliset ratkaisut opetusympäristössä 

Koronapandemiasta johtuva digitalisaation kehitysharppaus luo mahdollisuuden 

aivan uudenlaiselle digiopettamiselle ja perinteisten luokkahuoneiden lisäksi 

olemme saaneet digitaalisia luokkahuoneita ja uusia opetusympäristöjä. Digitaa-

liset ratkaisut voivat helpottaa koulutukseen osallistumista ja lisätä sen 
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vuorovaikutteisuutta. Oppijat voivat myös saada entistä monipuolisemmin oh-

jausta tai oppimisen ja koulunkäynnin tukea (Opetushallitus 2022). 

Opetuksen ja oppimisen digitaalisten palveluiden toteutus pohjautuu tutkittuun 

tietoon ja parhaisiin käytänteisiin, ja ne ovat helposti käyttöönotettavia ja käyttä-

jälähtöisiä. Digitaalisten palveluiden ja oppimateriaalien valikoima on monipuoli-

nen, saavutettava, käyttäjälähtöinen ja helposti saatavissa. Avointen oppimateri-

aalien hyödyntämisen kulttuuri on maailman mittakaavassa edistynyttä ja aktii-

vista (Opetus- ja kulttuuriministeriö 2023). Suomessa opetuksen ja oppimisen di-

gitaaliset palvelut ja sisällöt ovat laadukkaita ja turvallisia sillä Opetus- ja kulttuu-

riministeriö sekä opetushallitus valvovat niitä. Opetus- ja kulttuuriministeriö muun 

muassa säätelee rahoitusta, joka on suunnattu palvelujen kehittämistä tukevaan 

tutkimustyöhön ja tiedon tuottamiseen. Lisäksi turvallisen digitaalisen oppimisen 

varmistaa Opetushallitus, joka kehittää yhdessä sidosryhmiensä kanssa suosi-

tuksia ja aineistoja varmistaakseen laadun sekä turvallisuuden koulu ja oppilai-

toskäytössä. Opetuksen ja oppimisen digitalisaation tavoitteena on lisätä oppimi-

sen monipuolisuutta tuomalla perinteisempien tapojen rinnalle uusia menetelmiä 

oppimisen tueksi, mutta myös taata oppilaille tasa-arvoiset lähtökohdat digitaali-

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

2.2 Opetusteknologia 

Opetusteknologialla tarkoitetaan teknologisten laitteiden ja järjestelmien käyttöä 

opetuksen ja koulutuksen tehostamisessa. Termi kattaa esimerkiksi audiovisuaa-

liset laitteet, digitaaliset oppimateriaalit, simulaatiot ja oppimispelit, joiden tarkoi-

tus on tukea oppimisprosessia ja mahdollistavat siitä vuorovaikutteisemman ja 

havainnollisemman. Opetusteknologia avustaa opettajaa työssään tarjoamalla 

opetushenkilöstöä tukevaa informaatiota. Teknologiaa ja 2020-luvulle tuotuja di-

gitaalisia ratkaisuja ei tulisi pelätä opetusympäristössä, sillä jos niitä opettelee 

ymmärtämään, tarjoaa digitalisaatio pääsyn laajemmin oppimateriaaleihin sekä 

mahdollistaa kattavammin lisätietoja oppijoiden toiminnasta ja opetuskehityk-

sestä. 
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Tällaisen teknologian hyödyntäminen opetusympäristössä on kokonaisvaltainen 

prosessi, johon kuuluvat itse teknologisiin kehityskulkuihin liittyvät teknilliset läh-

tökohdat, mutta myös pedagogiseen, asenteisiin ja johtamiseen liittyvät teemat. 

Oleellisia ovat myös koulutukseen liittyvät kehittymislinjaukset, jotka osaltaan 

määrittävät sekä luovat puitteita ja edellytyksiä koulumaailman digitalisaatiolle ja 

opetusteknologian hyödyntämiselle (Nyyssölä 2022, 32). 

Digialustoista sisältö on helposti saatavilla missä ja milloin tahansa. Sisällön päi-

vittäminen on nopeaa, joka mahdollistaa tiedon jatkuvan ajantasaisuuden. Verk-

koympäristössä voi myös seurata oppimista, tunnistaa trendejä ja puuttua opis-

kelijoiden haasteisiin ennakoivasti (Einamo, 2024). Esimerkkinä koronapande-

mian aikana kehittyneestä ja ideoidusta opetusteknologiasta on Studiscon 

Kantti® Opetuspeli, jonka opetusmateriaali on muokattu Visual Novel -muotoon. 

Kantti® Opetuspelissä eri tarinat yhdistyvät, jolloin ne verkostoituvat toisiinsa ja 

niistä muodostuu isompi saaga. Tätä tarinaa pelaaja, eli oppilas, ohjaa valinnoil-

laan. Digitaalisen oppikirjan, eli tarinan lisäksi, Kantti® sisältää opetustehtäviä 

tiedon sisäistämiseksi ja minuutin mittaisia minipelejä interaktiivisuuden lisää-

miseksi ja tauottamaan lukemista, jolloin oppimiskyky pysyy yllä. Tällaisesta me-

todista käytetään nimitystä opetuksen pelillistäminen. Pelit eivät ole vain lasten 

motivaatioleluja. Elämyksellisen oppimisen lisäksi pedagogisesti suunnitellulla 

peliympäristöllä on monia hyötyjä ja mahdollisuuksia niin oppilaan, opettajan kuin 

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

Kolmannessa osiossa käydään tiiviisti läpi some, eli sosiaalisen median markki-

nointia ja tähän liittyvää strategiaa. Sosiaalinen media ei ole pelkkää tekniikkaa 

ja teknologiaa, vaikka nekin ovat somessa mukana. Sosiaalinen media on yhtei-

söllisyyttä, kuuntelemista ja keskustelua. Kuten nimikin sanoo, on kyseessä so-

siaalinen ilmiö (Kananen 2013, 15). 

Sosiaalisen median voima digitaalisessa markkinoinnissa on kattava ja se tarjoaa 

yritykselle mahdollisuudet suoraan asiakaskommunikaatioon, tarkasti kohden-

nettuun mainontaan sekä uusien asiakasryhmien tavoittamiseen. Yrityksen on 

tärkeää osata hyödyntää nämä mahdollisuudet ja sosiaalista mediaa ei tulisi 

nähdä ainoastaan yhtenä markkinoinnin kanavana, vaan koko liiketoiminnan voi-

mavirtana. Sosiaalisen median strategia, somesuunnitelma, road map, rakkaalla 

lapsella on monta nimeä (Siniaalto 2014, 54). 

3.1 Somemarkkinointi 

Digimarkkinoinnin osaamista tarvitaan niin suunnittelussa, asiakasymmärryksen 

hankinnassa kuin arkisessa asiakastyössä. Digiosaaminen on tärkeää myös or-

ganisaatioiden viestinnässä, yhdistysten kanssakäymisessä ja jokaisen oppimi-

sen kannalta. Digitaalisen markkinoinnin avulla yritys voi viestiä niin tuotteista 

kuin vaikuttaa esimerkiksi ympäristövastuulliseen käyttäytymiseen. Sanoman pe-

rillemenon kannalta on tärkeää, miten hyvin tunnistamme kohderyhmiemme tavat 

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

Sosiaalinen media on vuonna 2025 aktiivinen osa ihmisten päivittäistä elämää 

sovellusten ja verkkoalustojen, kuten Facebookin, Instagramin, TikTokin ja Lin-

kedInin myötä. Somemarkkinointi on yhä merkittävämmässä roolissa markkinoin-

tia ja viestintää, jonka seurauksena yhä useampi yritys laatii digitaaliselle mark-

kinoinnille oman strategiansa. Teknologian kehitys ja sosiaalisen median käytön 

lisääntyneisyys, varsinkin koronapandemian aikana ja sen jälkeen, muuttivat so-

siaalisen median kulutustottumuksia. Sosiaalisen median myötä on syntynyt 



13 

Turun AMK:n opinnäytetyö | Jonna Aalto 

virtuaaliyhteisöllisyys, jossa ihmiset kommunikoivat keskenään etänä riippumatta 

siitä, missä he sillä hetkellä ovat. (Juholin 2022, 30). Tämä digitalisaation muutos 

mahdollistaa ottamaan vastaan aktiivisemmin digitaalista markkinointisisältöä. 

Sosiaalinen media on noussut tällä hetkellä tärkeimmäksi markkinoinnin työka-

luksi. Sosiaalinen media ei ole varsinainen myyntikanava, sillä some toimii erään-

laisena asiakasajurina yritysten varsinaisille verkkosivuille. Ehkä voidaan sanoa, 

että sosiaalinen media on tärkein yksittäinen markkinoinnin työkalu, jota koskaan 

on ollut (Kananen 2018b, 24). Somen tarkoitus ja viestintästrategian tavoite saat-

taakin painottua kävijämäärien ja potentiaalisten ostajien kasvattamiseen näillä 

verkkosivustoilla. 

Markkinointi sosiaalisen median avulla ei ole pelkästään mainontaa, vaan vies-

tinnän keino, jolla yrityksen on mahdollisuus luoda syvempi yhteys asiakkaisiinsa. 

Sosiaalinen media on saavuttanut monia etuja 2020-luvulla, joista keskeisimpiä 

ovat sisältöjen kohdennettavuus, jolloin mainonta voidaan suunnata tarkasti ai-

hetunnisteiden (#hastag) avulla. Aihetunnisteet auttavat algoritmia tunnistamaan 

ja kohdentamaan henkilöt, jotka ovat kiinnostuneita tietystä aiheesta. Algoritmei-

hin perustuva kohdentaminen mahdollistaa räätälöityjen viestien välittämisen oi-

kealle kohdeyleisölle. Kun yritys tuntee asiakkaansa, ja luo sisältöä mikä vetoaa 

heidän tunteisiinsa ja arvoihinsa hoitaa algoritmi mainonnan levityksen ja etsii 

yrityksen kohderyhmän. 

Tulevaisuudessa menestyvät ne yritykset, jotka pystyvät hyödyntämään sosiaa-

lisen median voiman, jatkuvasti kehittyvät teknologiset innovaatiot, kuten esimer-

kiksi tällä hetkellä tekoälyn tai lisätyn todellisuuden käytön. Digimarkkinoinnissa 

menestyvällä yrityksellä on valmius tarttua nopeasti muuttuviin trendeihin ja ke-

hittää somestrategiaa niin, että sen sisältö, viestintätyyli ja kanavat palvelevat 

ajankohtaisesti oikeaa kohderyhmää. 

3.2 Somestrategia 

Sosiaalisen median strategia on yrityksen suunnitelma siitä, miten se saavuttaa 

digitaaliselle markkinoille asetetut tavoitteet sosiaalisessa mediassa, 
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muuttuvassa teknologian kehityksessä pitkällä aikavälillä. Suunnitelman malli ja 

koko riippuvat siitä, mihin ne strategisesti liittyvät ja mitä niiden toiminnoilla halu-

taan saada aikaan. Yleisellä tasolla strategia varmistaa, että yrityksen resurssit 

käytetään mahdollisimman tehokkaasti ja selkeä linjaus varmistaa, että viestit 

ovat selkeitä ja merkityksellisiä yleisölle. 

Sosiaalisen median strategia on hahmotelma kaikista asioista, mitä aiotaan tehdä 

ja mitä aiotaan saavuttaa sosiaalisen median avulla. Mitä tarkempi strategia, sitä 

tehokkaampaa sen toteuttaminen on. Tärkeää olla tarkka eikä luoda niin kattavaa 

suunnitelmaa, ettet voi saavuttaa tavoitteitasi tai mitata tuloksia (Infomedia 2023). 

Luomme toimivan sosiaalisen median strategian, kun löydämme vastaukset 

miksi, kenelle, miten, missä, milloin ja mitä.  

Vastataksemme kysymykseen miksi, strategian suunnittelu tulee aloittaa sen ta-

voitteiden laatimisella. Yrityksellä on liiketoiminnalliset tavoitteet, jotka on määri-

telty yrityksen liiketoimintasuunnitelmassa. Näistä tavoitteista johdetaan sosiaali-

sen median tavoitteet, joilla yrityksen liiketoiminnalliset tavoitteet saavutetaan. 

Ylimpänä on aina toiminta-ajatus, joka ohjaa koko liiketoimintaa ja määrittää sen 

suunnan (Kananen 2018a, 54). 

Sosiaalisen median strategisten tavoitteiden määrittely on oleellisin osa toimin-

nan mittaamiseksi ja seuraamiseksi. Yritys määrittelee itse liiketoimintasuunnitel-

maansa peilaten, mitä haluaa sosiaaliselta medialta saavuttaa. Tavoite voi olla 

tykkääjien määrä, postausten avaaminen, kävijöiden kasvu verkkosivuilla tai jul-

kaisujen jakaminen eteenpäin. 

Strategian tehokkuuden ja onnistumisen kannalta on tärkeä seurata, saavutet-

tiinko sille asetetut tavoitteet ja tarkastella käytettyjä resursseja. Strategisten ta-

voitteiden asettaminen konkreettisesti ja mitattavaan muotoon on kaiken suunni-

telmallisen ja tuottavan markkinoinnin lähtökohta. Sosiaalisen median avulla han-

kittujen kontaktien tulisi hyödyttää yritystä samalla tavalla, kuin minkä tahansa 

muunkin markkinointi keinon avulla luodun asiakassuhteen. Näitä ovat esimer-

kiksi tarjouspyynnöt, kävijämäärät ja tehtyjen tilausten määrä (Juslen 2011, 235).  
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Segmentointi, eli yrityksen kohderyhmien määrittely, tarkoittaa markkinoiden ja-

kamista pienempiin usein keskenään samankaltaisiin ryhmiin, jotka eroavat 

muista ryhmistä tietyillä kriteereillä tai perusteluilla. Tälle valitsemalleen kohde-

ryhmälle yritys suunnittelee markkinointitoimenpiteet vastatakseen peruskysy-

mykseen kenelle. 

Kohderyhmän määrittäminen alkaa kysynnän ja ostokäyttäytymisen tutkimisesta. 

Lähtökohtana ovat markkinoiden määrittely, ketkä voisivat olla asiakkaita ja po-

tentiaalisten asiakkaiden tarpeet. On tärkeää etsiä seikkoja, jotka oikeasti vaikut-

tavat ostamiseen (Pakkanen 2016, 105–106). Kohderyhmiä määriteltäessä digi-

taalisissa kanavissa on suositeltavampaa keskittyä demografisten tekijöiden si-

jaan käyttäytymiseen. Kuluttajapuolella tyypilliset erottelutekijät kuten ikä, suku-

puoli, maantienteellinen sijainti tai muut vastaavat nimittäjät muuttuvat globalisoi-

tuvassa markkinataloudessa koko ajan vähemmän tärkeiksi piirteiksi. Näitä mer-

kityksellisempiä ovat harrastukset, kiinnostuksen kohteet sekä elämäntilanne 

(Vento 2022). 

Kohderyhmänäkemyksen luominen edellyttää kykyä myötäelää asiakkaantilan-

netta. Asiakasnäkemys syntyy pohtimalla ja analysoimalla hypoteettisia näke-

myksiä siitä, mitkä voisivat yhdistää brändin tarjoaman, asiakkaan ja odotukset 

(Vierula 2014, 38). 

Opinnäytetyön case tapauksessa tarkemman kohderyhmän ja heidän sosiaalisen 

median käyttäytymisensä määrittelemiseksi hyödynnettiin kyselytutkimusta, 

jonka tuloksia tutkittiin kvantitatiivisesti, eli missä suurin osa sosiaalista mediaa 

käyttävästä pääkohderyhmästä, case tapauksessa opetushenkilöstöstä, on ja 

millaiset sisällöt heitä kiinnostavat sosiaalisessa mediassa. Kyselyn avulla selvi-

tettiin myös tarkemmin ostopäätöksen tekevä kohderyhmä. Strategian ja sen si-

sältösuunnitelman on tarkoitus palvella niin ostavaa osapuolta, rehtori ja hallinto, 

kuin tuotetta käyttävää osapuolta, opettaja. Molemmat asiakassegmentit tulee ot-

taa huomioon kohderyhmänäkemyksessä ja asiakaspersoonaa luodessa. 

Miten ja missä yrityksen tulisi sitten viestiä asiakaskohderyhmälleen? Tässä opin-

näytetyössä tehtiin tutkimuskysely, ei pelkästään tarkemman kohderyhmän 
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määrittämiseksi vaan myös halutun sisällön kartoittamiseksi. Yrityksen tulee olla 

somessa täydellinen yksilö. Kuluttajat odottavat nykyaikana paljon, kuten no-

peutta, keskustelevuutta, viihdyttävyyttä ja palvelualttiutta. Sen sijaan yritys ei 

koskaan saa olla sosiaalisessa mediassa vihainen, kärttyinen, marttyyrimainen, 

ilkeä, korni, tai nolo. Sosiaalisen median muodot elävät ja muuttuvat jatkuvasti, 

minkä vuoksi niiden kategorisoiminen ja luetteleminen tyhjentävästi on melkoisen 

haastavaa. Varsinkin isot ja suositut palvelut, kuten Facebook ja Twitter, jotka 

ovat nykyään uusilta nimiltään Meta ja X, kehittävät jatkuvasti uusia sisällöntuo-

tannon muotoja ja muita ominaisuuksia, esimerkiksi videojulkaisemisessa (Pou-

tanen, Laaksonen 2019, 80). 

Yrityksen täytyy tutustua erilaisiin somen palveluihin ja alustoihin, jotta se tietää, 

missä asiakkaat ovat. Kaikissa kanavissa ei tarvitse olla, eikä kaikissa kanavissa 

tarvitse olla yhtä aktiivinen. Usein monia tietoja voi jakaa eri kanavissa yhtä aikaa 

erilaisten keinojen avulla. Eri kanavissa käyttäydytään hieman eri tavoin, ja siksi 

onkin hyvä tutustua palveluihin ja seurata muiden käytöstä, jotta oppii tavoille 

(Kortesuo 2011, 80). Keskeinen kriteeri alustojen valinnassa tulisi olla niiden ylei-

söjen rakenne; ole siellä, missä viestivät ne, jotka haluat saavuttaa (Poutanen, 

Laaksonen 2019, 79). 

Kanavasta riippumatta yrityksen tulee muistaa sosiaalisessa mediassa nämä 

neljä elementtiä; vuorovaikutus, jakaminen, näkyminen ja kuunteleminen. Näillä 

taidoilla edistetään yhteisöllisyyttä ja luottamusta yrityksen ja markkinoinnin koh-

deryhmän välillä. Vuorovaikutus mahdollistaa aitojen keskustelujen syntymisen, 

ja aktiivinen osallistuminen tekee sisällöstä merkityksellistä sen vastaanottajalle. 

Jakamisen kautta somessa tuodaan esiin arvoja ja ajatuksia, mikä toimii ponnah-

duslautana myös näkyvyydelle. Näkyminen itsessään luo mahdollisuuksia raken-

taa henkilökohtaista tai ammatillista mielikuvaa yrityksestä tai sen jäsenistä. 

Kuunteleminen on tärkeä osa vuorovaikutusta, sillä sen avulla voidaan ymmärtää 

asiakkaan tarpeita ja vastata niihin tehokkaammin. Nämä neljä elementtiä yh-

dessä muodostavat vahvan perustan somen tehokkaalle ja tarkoituksenmukai-

selle käytölle ja viestinnän suunnittelun pyramidin. 
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Kuvio 1 Viestintämalli kolmio (Poutanen, Laaksonen 2019) 

Milloin ja missä päivitykset sosiaaliseen mediaan kannattaa tehdä? Ostajat tu-

keutuvat ostoprosessissaan kaikissa ikäluokissa yhä useammin hakukoneisiin, 

yritysten verkkosivustoilla olevaan tietoon, tuotebrändien omiin sivustoihin, hinta-

vertailu- ja varaussivustoihin, toisten käyttäjien arviointeihin ja kommentteihin, 

verkkokeskusteluihin sekä sosiaalisen median sisältöihin ja vaikuttajiin. (Lahtinen 

2022, 18). 
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Kuvio 2. Ostaja digiaikana (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto, & Mero 2022) 

Oikeaan ajoitukseen vaikuttaa ostajatuntemus, eli palataan taas asiakasseg-

mentteihin ja kohderyhmiin ja heidän tarpeisiinsa sekä yleisiin vaikuttaviin kausi-

tekijöihin. Kohderyhmän löytämiseksi sosiaalisessa mediassa auttaa kilpailija-

analyysi. Seuraamalla muutamaa potentiaalista kilpailijaa, missä, milloin ja miten 

he viestivät, havainnollistaa millainen strategia tehoaa. Vuosien saatossa on ko-

pioitu kilpailijoiden näyteikkunoita, mikäli ne ovat houkutelleet kohderyhmää, sa-

maa taktiikkaa voi hyödyntää sosiaalisen median postauksissa. 

Sosiaalisessa mediassa yrityksen tilit ovat lähes poikkeuksetta julkisia, joten kil-

pailijoiden viestintäkanavilta kannattaa myös hyödyntää vastaus kysymykseen 

missä asiakkaat ovat aktiivisimmillaan. Myös tilastollinen tieto auttaa tähän, esi-

merkiksi Facebook on pitänyt tilastollisesti kärkeä sosiaalisen median suosituim-

pana kanavana, ja vuonna 2024 se oli edelleen suomalaisten suosituin alusta 

(DNA 2024). 
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Kuvio 3. Sosiaalisen median päivittäinen käyttö (DNA 2024) 
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4 Case: Studisco 

Neljännessä osiossa tarkastellaan toimeksiantajayrityksen, Studiscon, sosiaali-

sen median strategiaa ja sen laatimista. Ensimmäisenä käydään läpi strategian 

laadinnassa hyödynnettyä kyselytutkimusta, jonka avulla kartoitin kohderyhmän 

sosiaalisen median käyttötottumuksia, mieltymyksiä ja aktiivisuutta kanavissa. 

Kyselytutkimuksen tulokset antoivat tietoa ja havainnointi mahdollisuuksia siitä, 

millaiset sisällöt ja viestintätavat tavoittavat parhaiten yrityksen potentiaaliset os-

topäätöksen tekevät asiakkaat sekä käyttäjät. Toiseksi käyn tarkemmin läpi stra-

tegiaa ja siihen liittyviä tavoitteita, miten kohderyhmä ja asiakaspersoonat määri-

tellään, millaisia kilpailijoita Studiscolla on sekä millaista viestintää Studiscon 

kannattaa hyödyntää. 

Koska Studiscolla ei ole aiemmin ollut sosiaalisen median strategiaa, opinnäyte-

työn liitteenä olevan sosiaalisen median strategiakirjan avulla yritys voi parantaa 

näkyvyyttään, vahvistaa markkina-asemaansa sekä saavuttaa paremmin digitaa-

liselle markkinointiviestinnälle asetetut tavoitteet ja kehittää strategiaa tulevaisuu-

dessa.  

4.1 Tutkimusasetelma ja aineiston keruu 

Opinnäytetyö kokonaisuudessaan ja sen yhteydessä tehty kyselytutkimus raken-

nettiin vastaamaan tutkimuskysymykseen: minkälainen on toimiva sosiaalisen 

median strategia Studisco Oy:lle. Vastauksen saamiseksi kyselyllä selvitettiin 

vastaukset alakysymyksiin mikä on paras sosiaalisen median markkinointikanava 

ja kenet markkinoinnilla pitää tavoittaa. Tutkimuksessa kartoitettiin myös suoma-

laisten koulujen ja oppilaitosten opetushenkilöstön sosiaalisen median käyttötot-

tumuksia, jotta kyselyn tuloksista saatua tietoa ja havaintoja voitiin hyödyntää 

Studiscon sosiaalisen median strategian suunnittelussa. Erityisesti tutkimuk-

sessa pyrittiin keräämään kohderyhmältä tietoa, joka tukisi Studisco Gamesin ja 

Kantti® Opetuspelin sosiaalisen median markkinoinnin kehittämistä sekä auttaisi 

tekemään sisällöstä entistä kohderyhmää kiinnostavampaa. 
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Tutkimuksen toteuttamismetodiksi valitsin kvantitatiivisen tutkimusmenetelmän, 

koska opinnäytetyölle asettamanani tavoitteena oli saada mahdollisimman kat-

tava määrä vastauksia, joiden avulla mahdollistin luotettavan pohjan analyysille. 

Määrällisellä tutkimuksella varmistettiin kerätyn datan edustavan opetushenkilös-

tön näkemyksiä ja heidän sosiaalisen median käyttötottumuksiaan mahdollisim-

man kattavasti ja erilaisista lähtökohdista.  

Sosiaalisen median strategian luomisessa kvantitatiivinen tutkimus auttoi ymmär-

tämään kohderyhmän käyttäytymistä ja mieltymyksiä, kuten millä alustoilla ollaan 

aktiivisimpia ja millainen sisältö vetoaa käyttäjään. Näiden tietojen analysoinnin 

avulla pystyin luomaan ja kehittämään strategiaa, kuten sisältöjen ajoitusta ja tyy-

liä, sekä määrittää strategisien tavoitteiden mittareita, joista esimerkkinä sitoutu-

neisuus tai seuraajamäärien kasvattaminen.  

Kyselyn alkuperäisenä jakelukanavana tarkoituksena oli toimia opetushenkilöille 

suunnatut Facebook ryhmät, mutta kyseisten ryhmien säännösten mukaan kyse-

lyjä ei saa välittää kanavalla. Päädyin välittämään kyselyn henkilökohtaisen Lin-

kedIn kanavani kautta, sekä lähetin sähköpostin saateviestin kera peruskoulujen 

rehtoreille, joiden yhteystiedot löytyivät Studiscon asiakasjärjestelmästä. 

Tutkimuksessa esitetyt kysymykset käytiin läpi Studiscon edustajan kanssa, en-

nen kyselyn lähettämistä varmistaaksemme keskeiset käyttäytymismallit ja pre-

ferenssit, kun taas havainnointitulokset lisäsivät ymmärrystä syvällisemmistä oi-

valluksista kohderyhmän viestinnästä. Kyselylomake koostui kolmesta osiosta, 

joista ensimmäinen osio oli perustiedot, joiden avulla kartoitettiin vastaajan sijain-

tia, tehtävänimikettä ja työpaikan luonnetta, eli kyselyn kontekstissa onko ky-

seessä koulu vai oppilaitos ja toimiiko työnantaja julkisen vai yksityisen sektorin 

piirissä. Ensimmäisen osion tarkoitus oli muodostaa kokonaiskuvaa vastaajista 

ja heidän edustamistaan organisaatioista. 

Seuraavien osioiden teema oli sosiaalisen median käyttö, jossa kerättiin dataa 

vastaajien käyttämistä sosiaalisen median kanavista, henkilökohtaisista mielty-

myksistä, kuten millainen sisältö kiinnostaa ja herättävätkö trendit tai mainokset 

vastaajissa reaktioita. Henkilökohtaisten käyttäjätottumusten lisäksi kyselyn 
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kolmannessa osiossa kysymysten suunta kääntyi opetusmateriaalien hankkimi-

seen ja somen hyödyntämiseen. Kyselyssä tutkittiin, miten vastaajat etsivät ope-

tusmateriaaleja verkosta, millaisia hakusanoja he käyttävät, ja miten trendit vai-

kuttavat ostopäätöksiin. Lisäksi esiin nousi oppimateriaalihankintojen päätöksen-

tekoprosessi ja siinä eri henkilöiden ja päättäjien roolit.  

4.1.1  Tulokset ja analyysi 

Kyselylomake toteutettiin Microsoft Forms -kyselytyökalun avulla ja se keräsi 158 

vastausta 6.–14. maaliskuuta 2025 välisenä aikana. Tulosten perusteella saatu 

aineisto tarjosi kattavan lähtökohdan Studiscon sosiaalisen median strategian 

suunnitteluun, ja vastaukset tutkimuskysymyksiin. Analyysin ja strategian poh-

jalta jatkokehityksenä suunnittelussa on sisältösuunnitelma 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 löytymiseen 

päihde- ja mielenterveyskasvatuksessa. Opetuspeli on suunniteltu erityisesti kou-

lujen ja oppilaitosten käyttöön, joissa halutaan parantaa oppilaiden opiskeluko-

kemuksia tarjoamalla innovatiivisia oppimiskokemuksia. Ostopäätöksen tekijänä 

toimii yleensä koulun johtohenkilö, kuten rehtori, mutta opettajien mieltymykset ja 

tarpeet ovat avainasemassa opetusmateriaalien hankintapäätöksissä. 

 

 Kuvio 4. Ostopäätös (Opinnäytetyön kyselytutkimus 2025) 
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Kuvio 5. Suosituimmat kanavat (Opinnäytetyön kyselytutkimus 2025) 

Tutkimuksesta kävi ilmi, että Metan hallinnoimat Facebook ja Instagram vastaa-

vat parhaiten kysymykseen mikä on paras sosiaalisen median markkinointika-

nava Studiscolle, joten nämä kanavat valikoituivat aktiivisimmiksi sosiaalisen me-

dian kanaviksi. Myös LinkedIn mahdutetaan mukaan strategiaan ja kehitysvai-

heessa painotetaan myös X ja TikTok alustojen osuutta sosiaalisen median 

markkinoinnissa ja viestinnässä.  
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Kuvio 6. Sisältömieltymykset (Opinnäytetyön kyselytutkimus 2025) 

Informatiivinen, viihdyttävä ja koulutuksellinen sisältö vetoaa Studiscon kohde-

ryhmään ja nämä otetaan huomioon sisältösuunnitelmaa laatiessa molempien 

asiakasryhmien, opettajat ja rehtorit, kohdalla. Jokaiselle strategiaan valitulle so-

siaalisen median kanavalle tulee kehittää sisältöä, joka puhuttelevat kyseisen 

alustan käyttäjiä ja palvelee Studiscon markkinointitavoitteita. 

 

Kuvio 7. Opetusmateriaalit verkosta (Opinnäytetyön kyselytutkimus 2025) 

Tutkimuksessa haluttiin selvittää myös opetushenkilöstön aktiivisuutta opetus-

materiaalin etsinnässä verkosta, ja suurin osa vastaajista hyödyntääkin internetin 

saloja löytääkseen sisältöä opetussuunnitelmaan. Kyselyssä oli vapaavalintainen 

vastauskenttä, jossa pyysin opetushenkilöä vastaamaan, millaisia hakusanoja he 

käyttävät. Tähän sain analysoitavaksi 94 vastausta, joista poimin toimeksiantajan 
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hyödyksi aihetunnisteita kuten “päihteet”, “mielenterveys” tai “oppimispeli”, suo-

situimpien vastausten joukossa oli myös ”oppiaineen nimi + oppimateriaali”. 

Vastausten pohjalta poimin listan aihetunnisteita käytettäväksi viestintään, jotta 

valitut tunnisteet auttavat kohderyhmää löytämään sisältöä, joka vastaa heidän 

tarpeisiinsa. Opettajat ja rehtorit, jotka etsivät esimerkiksi innovatiivisia opetus-

teknologioita, löytävät todennäköisemmin Kantti® Opetuspeliä koskevat julkaisut 

oikeilla avainsanoilla, sillä hakukoneoptimoinnin (SEO:n) periaatteet toimivat 

myös sosiaalisen median viestinnässä. Käyttämällä tutkimuksesta saatuja suo-

sittuja hakusanoja varmistetaan, että julkaisut nousevat esiin oikeille käyttäjille 

sosiaalisen median hakutuloksissa, jotka esitellään kohdassa 4.2.3. 

 

Kuvio 8. Hankintatietoisuus (Opinnäytetyön kyselytutkimus 2025) 

Yli 70 % kyselyyn vastanneista kirjoitti vastauksen kysymykseen Kerro lyhyesti 

mitä kautta opetusmateriaalia hankitaan. Näiden vastausten joukosta poimittiin 

kolme suomalaista digitaalisten oppimateriaalin toimijaa, Otava Oppiminen, Sa-

noma Pro ja Edukustannus, jotka osoittautuvat Studiscon merkittävimmiksi kilpai-

lijoiksi. 

Tarkastelin kilpailija-analyysissä näiden toimijoiden sosiaalisen median käyttäy-

tymistä ja kirjasin huomiot taulukkoon. Kilpailijoiden sosiaalisen median käyttäy-

tymisen seuranta auttaa kilpailukyvyn vahvistamisessa ja kohderyhmää kiinnos-

tavan sisällön hahmottamisessa. Kilpailija-analyysia tarkastellaan lähemmin koh-

dassa 4.2.4. 
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4.2 Sosiaalisen median strategiakirja 

Opinnäytetyön toiminnallisena osuutena ja tulosten analysoinnin avulla syntyi 

Studiscolle suunniteltu sosiaalisen median strategiakirja.  

Strategiakirja vastaa kuuteen kysymykseen miksi, kenelle, miten, missä, milloin 

ja mitä. Tuotoksen visuaalisuuteen ja sen sisältöön on hyödynnetty Studiscon 

markkinointi- ja viestintäosaston linjauksia sekä yritystä koskevia ohjeistuksia ku-

ten Studisco Brandbook ja visual guideline. 

4.2.1 Strategiset tavoitteet 

Tavoitteiden asettaminen on ensimmäinen ja tärkein osa menestyksellistä stra-

tegista suunnittelua, erityisesti 2020-luvun kilpailullisessa ympäristössä ja digi-

taalisen markkinoinnin aikakautena. Studiscon, kuten varmaan suurimman osan 

yritysten, strategisten tavoitteiden kärjessä ovat myynnin kasvu ja siihen vaikut-

tavat tekijät, kuten kävijämäärien lisääminen verkkosivustolla ja sosiaalisen me-

dian reaktioiden sekä yleisen aktiivisuuden lisääminen kuluttajien keskuudessa. 

Nämä tavoitteet muodostavat synergisen kokonaisuuden, jossa jokainen tavoite 

tukee toisiaan. 
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Kuvio 9 . Studiscon strategiset tavoitteet (Studisco strategiakirja 2025) 

Myynnin kasvun tavoite toimii liiketoiminnan ensisijaisena päämääränä ja vas-

tauksena kysymykseen miksi. Tämän saavuttamiseksi yrityksen tulee ymmärtää 

kohderyhmänsä tarpeet, arvot ja ostokäyttäytyminen. Verkkosivuston kävijämää-

rien lisääminen on keskeinen tapa tukea myynnin kasvua. Hakukoneoptimoinnilla 

(SEO), houkuttelevalla ja kuluttajaystävällisellä sisällöllä sekä nopealla, mobiiliys-

tävällisellä käyttöliittymällä on nykyajan digitaalisessa markkinoinnissa merkitystä 

kyseisen tavoitteen saavuttamiseksi. 

Kävijämäärien lisäämiseksi Studiscon päivitetyssä strategiassa hyödynnetään 

sosiaalista mediaa. Kohderyhmän tavoittaminen sosiaalisessa mediassa ja digi-

taalisilla alustoilla toimii nykyaikana yhtenä yrityksen näkyvyyden ja kiinnostavuu-

den mittarina ja toimiikin siksi strategiapyramidin pohjana. 

Tässä sosiaalisen median strategiassa keskitytään pyramidin alimpaan tavoittee-

seen seuraajien ja reaktioiden kasvu sosiaalisessa mediassa. Tein SMART kaa-

viota apuna käyttäen sanallistetut ohjeet sosiaalisen median strategiakirjaan. 

Some mahdollistaa suoran vuorovaikutuksen asiakkaiden kanssa ja onnistunut 

somemarkkinointi luo kiinnostusta hakeutua yrityksen verkkosivuille, mikä puo-

lestaan luo uusia mahdollisuuksia myynnin kasvulle. Kuten Kananen Strateginen 

Myynnin 
kasvu

Kävijämäärien kasvu 
nettisivulla

Seuraajien ja reaktioiden kasvu 
sosiaalisessa mediassa
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sisältömarkkinointi teoksessaan toteaa, tavoitteita, joiden toteutumista ei voida 

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

Hyödynnetty SMART kaavio, joka tunnetaan myös SMART-mallina, viittaa tavoit-

teiden asettamiseen tavalla, jonka avulla voidaan luoda selkeitä, 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 LinkedInissä reaktioiden määrää kaksikymmentä 

reaktiota julkaisua kohden, joka kuukausi vuonna 2025 ja aiomme kasvattaa seu-

raajien määrää kymmenen henkilöä jokaista sosiaalisenmedian kanavaa kohden, 

joka viikko vuonna 2025. 

 

Kuvio 10. Sometavoitteet 1 (Studisco strategiakirja 2025) 
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Kuvio 11. Sometavoitteet 2 (Studisco strategiakirja 2025) 

4.2.2 Kohderyhmä 

Kenelle somemarkkinointia tehdään? Kyselytutkimuksen ja havaintojen pohjalta 

loin Studiscolle fiktiiviset asiakaspersoonat, rehtori Viljan ja opettaja Iljan, jotka 

auttavat ymmärtämään kohderyhmää tarkemmin. Asiakaspersoonien ymmärtä-

minen kyselytutkimuksen ja havaintojen kautta tarjoaa selkeän näkemyksen siitä, 

kuinka markkinointia ja viestintää voidaan kohdentaa tarkasti ja tehokkaasti.  

Tuotteen arvoa tulee korostaa molemmille asiakaspersoonille. Rehtorille tarjo-

taan tietoa tuotteen taloudellisesta ja strategisesta hyödystä, sillä ostopäätöksen 

näkökulmasta perustelut liittyvät usein juuri strategisiin tavoitteisiin ja budjetin 

tuomiin rajoitteisiin. Opettajille tuotetta esitellään käytännönläheisellä tavalla, 

joka havainnollistaa Kantin toiminnallisuutta ja oppilaskeskeistä lähestymistapaa, 

pedagogista hyötyä sekä kykyä motivoida oppilaita. 

Fiktiiviset asiakaspersoonat kuvattu alapuolella ja ne löytyvät Studiscon strate-

giakirjasta. 
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Asiakaspersoona: Rehtori Vilja Korhonen 

Vilja Korhonen, 50-vuotias rehtori Hämeenlinnasta, on kokenut ammattilainen 

Suomen julkisessa peruskoulussa yli 20 vuoden kokemuksellaan. Vilja vastaa 

kouluyhteisön laaja-alaisesta toiminnasta, mukaan lukien opetuksen kehittämi-

sestä, henkilöstön hyvinvoinnista ja oppilaidensa oppimismahdollisuuksista. Vil-

jalla on ylempi korkeakoulututkinto ja opettajan kelpoisuus, mikä heijastuu hänen 

syvälliseen ymmärrykseensä pedagogiikasta ja koulujärjestelmästä. 

Vilja on moderni teknologiankäyttäjä, joka tunnistaa digitaalisten työkalujen ja 

opetusteknologian potentiaalin ja miten niiden avulla voidaan parantaa oppimista 

ja sitouttaa oppilaita. Hän arvostaa helppokäyttöisiä ja tehokkaita teknologisia 

ratkaisuja, mutta kiinnittää erityistä huomiota siihen, että työkalut soveltuvat su-

juvasti opetussuunnitelmaan.  

Vapaa-aikanaan Vilja nauttii äänikirjoista, ja LinkedIn ja Facebook kuuluvat hä-

nen päivittäisiin digitaalisiin rutiineihinsa. 

Pedagogiselta näkökulmaltaan Vilja suhtautuu positiivisesti innovatiivisiin työka-

luihin, kuten Kantti® Opetuspeliin, jonka hän näkee hyödyllisenä mielenterveys- 

ja päihdekasvatuksen tukena. Hänen kiinnostuksensa tällaisiin ratkaisuihin kum-

puaa paitsi niiden innovatiivisuudesta, myös niiden kyvystä vastata oppijoiden 

ilmiöiksi nousseisiin hyvinvointihaasteisiin. Viljaa kuitenkin mietityttää, onko tek-

nologia helposti lähestyttävää opettajien näkökulmasta, ja hän arvostaa tuotteita, 

joissa käyttäjäkokemus on suunniteltu saumattomaksi. 

Vilja on myös aktiivinen yhteisönsä jäsen ja perhekeskeinen ihminen. Hän osal-

listuu lasten harrasteyhdistysten toimintaan ja arvostaa hyvän koulutuksen sekä 

perheyhteyden merkitystä. Hänen päätöksentekonsa heijastaa hänen arvojaan, 

keskittyen sekä koulun strategisiin tavoitteisiin että oppilaiden hyvinvointiin. 
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Kuva 1. Rehtori asiakaspersoona (Studisco strategiakirja 2025) 
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Asiakaspersoona: Opettaja Ilja Perhonen 

Ilja Perhonen on 44-vuotias liikunnan ja terveystiedon opettaja, joka työskentelee 

yläkouluikäisten parissa Iitissä. Hänellä on aineen- ja erityisopettajan kelpoisuus 

sekä vahva tausta koulunkäynninohjaajana, mikä tekee hänestä kokeneen ja si-

toutuneen ammattilaisen. Iljan opettajauran keskiössä on hänen intohimonsa löy-

tää uusia ja tehokkaita tapoja tukea oppilaiden oppimista ja hyvinvointia. 

Ilja on luonteeltaan avoin kokeilemaan uusia opetusmenetelmiä ja digitaalisia työ-

kaluja, kunhan ne ovat helppokäyttöisiä ja tarjoavat selkeää lisäarvoa hänen ope-

tukselleen. Hän suhtautuu erityisen myönteisesti opetusteknologiaan, joka sopii 

hänen opetusaineidensa sisältöön ja tukee oppilaiden tarpeita. Ilja arvostaa sel-

keitä ohjeita, jotka helpottavat uuden teknologian integrointia opetussuunnitel-

maan. 

Arjen ulkopuolella Ilja viettää aikansa aktiivisesti monien harrastusten parissa. 

Hän on innokas joukkueurheilun ystävä ja osallistuu aktiivisesti myös koulun ul-

kopuoliseen nuorisotoimintaan. Ilja harrastaa jalkapalloa, sienestystä ja koirahar-

rastuksia, kuten agilityä ja koiranäyttelyitä koiransa kanssa. Iljan perhekeskeinen 

elämäntyyli näkyy läheisinä suhteina hänen vanhempiinsa ja aikuiseen lap-

seensa, jonka kanssa hän pyrkii viettämään mahdollisimman paljon aikaa, vaikka 

tämä on muuttanut pois kotoa opiskelemaan. 

Opettajana Iljaa kiinnostaa erityisesti opetuspeli, joka käsittelee päihdekasva-

tusta oppilaiden ikätasoon sopivalla ja vuorovaikutteisella tavalla. Hän arvostaa 

pelejä, jotka tarjoavat konkreettisia harjoituksia ja auttavat oppilaita tekemään tie-

dostettuja valintoja. Ilja haluaa varmistaa, että peli tukee aidosti opetuksen tavoit-

teita ja edistää oppilaiden hyvinvointia, ja on valmis ottamaan uuden työkalun 

käyttöön, jos se täyttää nämä kriteerit.  
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Kuva 2. Opettaja asiakaspersoona (Studisco strategiakirja 2025) 
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4.2.3 Viestintä 

Käydessäni läpi kyselytutkimuksen tuloksia, sain paljon hyödyllistä ja monipuo-

lista dataa vastauksista tukemaan viestintää ja sen kehittämistä sosiaalisessa 

mediassa vastaamaan kohderyhmän tarpeita. Kyselyissä nousi esiin ostopäätös 

ja siihen liittyvä prosessin dynamiikka, jossa rehtori useimmissa kouluissa tai op-

pilaitoksissa tekee lopullisen päätöksen, mutta opettajilla on mahdollisuus vaikut-

taa merkittävästi päätökseen. Opetushenkilöstön näkemykset loivat selkeämmän 

kuvan millaista sisältöä he arvostavat ja miten heitä kannattaa lähestyä, jotta si-

sältö vetoaa heihin. Viestinnän tavoitteena ei ole vain informoida Studiscon tuot-

teista, vaan myös inspiroida ja saada kuluttajat innostumaan ja oivaltamaan, 

kuinka Kantti® Opetuspeli voi muuttaa oppilaiden elämää. Näiden analyysien 

pohjalta strategian viestintää lähdetään kohdistamaan ja sisältöä tuotetaan mo-

lemmille ryhmille, joista luotiin asiakaspersoonat. Rehtorit arvostavat analyyttisiä 

ja strategisia näkökulmia, mutta opettajia tavoitellaan käytännönläheisellä ja in-

spiroivalla viestinnällä viihdyttävyyttä unohtamatta. 

Suurin osa kyselyyn osallistujista käyttää päivittäin sosiaalista mediaa, erityisesti 

Facebookia ja Instagramia, joten Studiscon someviestinnän strateginen paino-

piste on niissä, lisäksi ammattiviestintäkanavana käytetään LinkedIniä.  

Facebookissa ja Instagramissa suurin osa sisällöstä jaetaan yhteneväisesti mo-

lemmille alustoille, sillä niiden ylläpitäminen ja julkaisukalenteri toimii Meta Busi-

ness Suite -alustan kautta. Sisällössä keskitytään informatiivisiin ja analyyttisiin 

postauksiin, joissa esitellään Kantti® Opetuspelin pedagogisia hyötyjä muun mu-

assa konkreettisia esimerkkejä hyödyntäen miten Kantti® Opetuspeli tukee mie-

lenterveys- ja päihdekasvatusta oppilaitoksissa. Postaukset voivat sisältää sel-

keitä kuvakoosteita ja infografiikkaa, jotka kertovat tuotteen ominaisuuksista ja 

hyödyistä. Toinen lähestymistapa kyseisillä alustoilla on hyödyntää tarinallisia ku-

via ja lyhyitä videoita, joissa esitetään opettajien ja oppilaiden pelin käyttökoke-

muksia. Inspiroivat tarinat viihdyttävällä tai koulutuksellisella toteutuksella vas-

taavat myös kohderyhmän sisältömieltymyksiin. 
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LinkedInissä Studiscon julkaisutyyli keskittyy ammattimaisiin ja analyyttisempiin 

näkökulmiin, jotka tukevat ostopäätöksen tekevän asiakaspersoonan strategisia 

päätöksiä. Sisältöä toteutetaan case -tyyppisinä esityksinä, joissa tuodaan esiin 

vaikuttavuutta oppimistuloksiin ja oppilaiden hyvinvointiin. Myös keskustelujen 

herättäminen LinkedInin ryhmissä voi lisätä viestien näkyvyyttä ja uskottavuutta. 

Koska kohderyhmään kuuluu selkeästi kaksi asiakaspersoonaa, jotka ovat tavoi-

teltavissa samoissa ja eri kanavissa, varmistetaan monikanavaisella lähestymis-

tavalla, että someviestintä tavoittaa kaikki avainhenkilöt heidän käyttämillään 

alustoilla. Sisältö räätälöidään kanavan luonteeseen sopivaksi, jotta se herättää 

mahdollisimman suuren kiinnostuksen kohderyhmässä.  

Monikanavaisuuden varmistamiseksi Studiscon someviestinnässä huomioidaan 

kehitysideat, kuten TikTok, jossa esitellään Kantti® Opetuspeliä, sen hahmoja ja 

ominaisuuksia luovien ja viihdyttävien videoiden avulla. Ammattimaisessa mie-

lessä siirtyminen viestipalvelu X:ään on myös kehityslistalla. 

Vastausten pohjalta poimin listan seuraavista aihetunnisteista käytettäväksi vies-

tintään, jotta opetushenkilöstö löytää hakukoneen ja algoritmin ansiosta Studis-

con ja Kantti® Opetuspelin paremmin. 

Aihetunnisteet: 

• #StudiscoGames 

• #KanttiOpetuspeli 

• #Mielenterveyskasvatus 

• #Päihdekasvatus 

• #Oppimispeli 

• #Opetuspeli 

• #Opetusteknologia 

• #Opetusmateriaali 

• #Oppimateriaali 

• #TarinallinenOppiminen 

• #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-analyysissä näiden toimijoiden sosiaalisen 

median käyttäytymistä ja kirjasin huomiot taulukkoon, jonka liitin sosiaalisen me-

dian strategiakirjaan. Kilpailijoiden sosiaalisen median käyttäytymisen seuranta 

auttaa kilpailukyvyn vahvistamisessa ja kohderyhmää kiinnostavan sisällön hah-

mottamisessa. 

Kilpailijat 

Studiscon kilpailijoista Otava Oppiminen tarjoaa sekä digitaalisia että painettuja 

oppimateriaaleja. Otava Oppimisen tavoitteena on rikastuttaa oppimiskokemusta 

ja helpottaa opettajien arkea yhdistämällä laadukkaat sisällöt ja edistyksellinen 

teknologia. Seuraavana tarkasteluun valikoitui Sanoma Pro, joka on Suomen 

suurin oppimateriaalikustantaja heidän verkkosivujensa mukaan ja digitaalisten 

opetusratkaisujen edelläkävijä. Sanoma Pro tarjoaa oppimateriaaleja ja -palve-

luita kaikille kouluasteille, helpottaen opettajien arkea ja tukien oppijoiden yksilöl-

lisiä tarpeita. Yrityksen tavoitteisiin kuuluu yhdistää pedagogisesti laadukkaat si-

sällöt ja innovatiiviset digitaaliset työkalut, jotka rikastuttavat oppimiskokemusta. 

Kolmas kilpailija, Edukustannus, on myös suomalainen oppimateriaalikustan-

tamo, joka tarjoaa laadukkaita oppimateriaaleja ja digitaalisia ratkaisuja erityisesti 

perusopetukseen. Yritys keskittyy tukemaan opettajia ja oppilaita tarjoamalla pe-

dagogisesti vahvoja ja käytännönläheisiä materiaaleja. Edukustannuksen tavoit-

teena on tehdä oppimisesta innostavaa ja sujuvaa kaikille osapuolille. 

Kilpailija-analyysiin valikoitui mediakanavat kyselytutkimuksen vastauksiin perus-

tuen, jossa kartoitettiin kohderyhmän eniten käyttämiä sosiaalisen median alus-

toja. Saadut tiedot paljastivat, missä kanavissa asiakkaat viettävät eniten aikaa. 

Analyysin tavoitteena oli mahdollistaa Studiscon hyödyntää samoja alustoja 

oman toiminnan ja opetusmateriaalien näkyvyyden parantamisessa.  
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Kilpailijoiden sosiaalisen median kanavia tarkastellessa näin minkä tyyliset julkai-

sut keräävät eniten reaktioita ja sitoutumista kohderyhmältä sekä millaisia keinoja 

muut toimijat käyttävät saavuttaakseen strategiset tavoitteensa ja noudattavatko 

he tiettyä sykliä julkaisuissa esimerkiksi kevät- ja syyslukukaudella, kampanja-

aikoina tai lomasesongin aikaan.  
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5 Pohdinta 

Opinnäytetyön tuotoksena valmistunut sosiaalisen median strategia Studisco 

Oy:lle vastasi opinnäytetyölle asetettuihin tutkimuskysymyksiin ja yhteenvetona 

toteutunut strategia saatiin kiteytettyä kahteen lauseeseen; Studisco Games tuot-

taa sosiaalisen median näkyvyyden kasvattamiseksi opetushenkilöstölle räätälöi-

tyjä, informatiivisia, viihdyttäviä sekä koulutuksellisia sisältöjä Facebookissa, In-

stagramissa ja LinkedInissä. Sisällöntuotannossa hyödynnetään kohderyhmää 

puhuttelevia aihetunnisteita, ja strategisesti otetaan huomioon koulujen sekä op-

pilaitosten hankinta- ja lomakaudet. 

Koin erittäin hyödylliseksi tekemäni taustatyön strategiaa varten, sillä kvantitatii-

vinen kyselytutkimus opetushenkilöstön sosiaalisen median käyttäytymisestä tar-

josi arvokkaan lähtökohdan opinnäytetyöni tavoitteiden saavuttamiseen ja toimin-

nallisen tuotoksen onnistumiseen. Kyselylomakkeen harkittu suunnittelu yhdessä 

toimeksiantajan kanssa varmisti toivotut tutkimustulokset ja oikeat viestintäkana-

vat kyselyn jakelussa toimivat, vaikka jouduin luopumaan suunnitelmasta levittää 

kyselyä suomen suosituimmassa sosiaalisen median kanavassa Facebookissa. 

Studisco Gamesin valmis sosiaalisen median strategia vastaa yrityksen suunni-

telmia Kantti® Opetuspelin näkyvyyden kasvattamisessa ja tukee samalla digi-

taalisen markkinoinnin aktivoitumista brändiuudistuksen jälkeen. Strategiakirja 

on suunniteltu niin, että se ei vain täyttäisi nykyisiä tarpeita, vaan olisi joustavasti 

mahdollisuuksien mukaan kehitettävissä kuten vuosineljänneksen, kuukausi koh-

taisen tai viikko aikataulullisen sisältösuunnitelman tai julkaisukalenterin osalta. 

Toimeksiantaja hyväksyi sosiaalisen median strategian ja on valmis ottamaan 

sen käyttöönsä. Strategiakirja on rakennettu Studiscon brändiohjeistusten mukai-

sesti ja valmista pohjaa voi hyödyntää Studiscon muilla osastoilla, jolloin Base ja 

Events saadaan nostettua myös esille päivitettävien kohderyhmäanalyysien 

myötä.  
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