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Sosiaalisesta mediasta on tullut olennainen osa yritysten markkinointisuunnitelmaa. Moni
asia tapahtuu nykyaan internetissa ja sosiaalisen media myota internetistd on muotoutunut
interaktiivinen alusta, jossa asiakas ei ole enda vain vastaanottava osapuoli, vaan luo
myds itse siséaltéa ja vuoropuhelua. Digitalisaation myo6ta myos erilaisten kanavien maara
on kasvanut valtavasti, ja myds yritysten on vaikea kontrolloida niista kaytavaa
keskustelua. Siksi yritysten omien kanavien rooli on korostunut entisestaan.

Opinnaytety6 on toiminnallinen ja tehty toimeksiantona pohjoismaiseen sisustukseen ja
designiin keskittyvalle verkkokauppa Shopnordicolle. Kyse on sosiaalisen median
markkinoinnin kehittdmissuunnitelmasta ja sen tarkoituksena oli kartoittaa yrityksen
tamanhetkista tilannetta, vertailla kilpailevien yritysten toimintaa vastaavissa sosiaalisen
median kanavissa, seka tehda johtopaatotksia ja antaa kehittamisehdotuksia kanavien
kayton parantamiseksi.

Tyon teoreettinen viitekehys muodostuu sosiaalisesta mediasta ja sosiaalisen median
markkinointistrategiasta ja siita, miksi yrityksille on l&hes elinehto olla I&sn& sosiaalisessa
mediassa nykypdaivana. Teoriaosiossa kaydaan myds lyhyesti lapi produktille
olennaisimmat sosiaalisen median kanavat ja miksi on tarkeaé, etta yrityksilla on
verkkomarkkinointistrategia. Siin& puhutaan myds erilaisista markkinointistrategioista, seka
markkinoinnista sosiaalisessa mediassa.

Produktin tekemisesséa hyddynnettiin aiemmin kaytyja kursseja, konsultaatiokeskusteluja
toimeksiantajan kanssa, ideointia ja analysointiin sopivien kilpailijoiden arviointia.
Analysointiin kaytettiin erilaisia sosiaalisen median tyokaluja, ja produktiin kerattiin

my06s kuvia avuksi havaintojen selittdmiseen. Produkti tehtiin paaasiassa maaliskuun 2018
aikana ja opinnaytety6 jatkumona produktin perddn huhti- toukokuun aikana.

Opinnaytetytn tuotoksena syntyi sosiaalisen median kehittdmissuunnitelma, jonka
tarkoituksena on antaa ehdotuksia ja ratkaisuja sosiaalisen median hyddyntamiseen
markkinoinnissa. Produktin avulla toimeksiantaja voi lisata verkkokaupan ja brandin
tunnettavuutta. Tarkoituksena oli tuoda esille huomioita uudesta ndkodkulmasta ja helpottaa
ja nopeuttaa siten uusien markkinointitekniikoiden kokeilua ja vakiinnuttamista.
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Sosiaalinen media, Markkinointi sosiaalisessa mediassa, Markkinointistrategia
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1. Johdanto

Tana paivana meista jokainen on jollain tapaa jatkuvasti "online”. Siksi yritystenkin on
suunnattava jatkuvasti enemman huomiota ja resursseja verkkomarkkinointiin.
Reaaliaikaisen asiakaspalvelun merkitys kasvaa koko ajan ja ihmiset ovat tottuneet
tavoittamaan yritykset ja ostamaan palvelut kayttaen sosiaalista mediaa

viestintavalineena. (Eero 2017.)

Sosiaalisessa mediassa tormaa usein yritysten profiileihin, jotka vaikuttavat
keskeneraiseltd rakennelmalta. On luotu kulissit vain ollakseen olemassa, mutta sivut ovat
jaéaneet vaille huomiota ja paivittamista. Valitettavasti sama vaikutelma on monen
yrityksen LinkedIn-profiileilla, joita ei ole pdivitetty sitten sivujen avaamisen.

Instagramiinkaan ei ole julkaistu kuvia toissavuoden kesgjuhlien jalkeen.

Koska niin suuri osa ihmisista kayttaa sosiaalista mediaa paivittain jollain tavalla, siella
olevien yritysten pitaa olla tarkkoja mink&laisen kuvan he itsestédén antavat. Huonosti
hoidetut tilit vaikuttavat negatiivisesti ihnmisten muodostamaan kuvaan yrityksesta. Siksi
yrityksilla olisi tarkeaa olla strategia selvitdkseen sosiaalisen median viidakosta. (Parma
2.2.2017.)

Digitalisoituvassa maailmassa sosiaalinen media on merkittdvassa osassa yritysten ja
ihmisten elamaa. Siksi sosiaalinen media on nykypaivana tarkea osa myds jokaisen
yrityksen strategista viestintda ja markkinointisuunnitelmaa. Aina sille ei kuitenkaan
anneta tarvittavasti huomiota muun markkinointisuunnittelun ohella, tai se saatetaan
hoitaa sinnepdin. Todellisuudessa sosiaalisessa mediassa markkinointi vaatii yhta tarkkaa
suunnittelua kuin mika tahansa markkinointikampanija, ja sita tulisi pitaa vahintaan yhta

tarkeana.

1.1 Tyo6n tavoitteet ja rajaukset

Tyon tavoitteena oli tuottaa pohjoismaiseen sisustukseen ja designiin keskittyvélle
verkkokauppa Shopnordicolle suunnitelma sosiaalisen median kaytdn kehittamisesta.
Suunnitelma kartoittaa yrityksen sosiaalisen median kayton tehokkuutta ja toimivuutta sen
kilpailijoihin ndhden. Tarkoituksena oli I16ytaéd mahdolliset taméanhetkiset heikkoudet ja
antaa kehitysehdotuksia seka vertailla kilpailijoiden sosiaalisen median kayttod. Tyon
tavoitteeksi asetettiin liséksi selvittdd, minkalaisia tuotteita kilpailijat painottavat

sosiaalisen median markkinoinnissaan ja kuinka he markkinoivat niita.



Verkkokauppa on ollut vailla varsinaista kehityssuunnitelmaa ja tavoitteena oli [6ytaa
konkreettisia muutoskeinoja, joilla saataisiin heratettya sivujen toiminta eloon ja sitéa kautta
lisattya myyntid. Produktin tarkoituksena oli esittd& ehdotuksia, kuinka parantaa

sosiaalisen median kayttoa.

Kehittamissuunnitelma on Shopnordicolle tarpeellinen, koska sosiaalinen media on sen
ainoa markkinointikanava perinteisten uutiskirjeiden liséksi, eika silla ollut ennestaan
varsinaista konkreettista suunnitelmaa sosiaalisen median markkinoinnista. Suunnitelma
havainnollistaa ja nostaa esille asioita, jotka voisivat muuten jadda huomioitta. Siina
perehdytaan selvittaémaan taméanhetkinen tilanne, ja mitéd muutoksia yrityksen kannattaa
tehda tulosten parantamiseksi. Tarkoituksena on saada yritykselle enemman nakyvyytta,

vuorovaikutteisuutta ja sita kautta myos enemman asiakkaita ja myyntia.

1.2 Tyon luonne, menetelmét ja rakenne

Opinnaytety® on toiminnallinen ja koostuu kahdesta paaosasta: raportista ja produktista,
joka on sosiaalisen median kehittdmissuunnitelma. Raportti sisdltéda toimeksiantajan
lisaksi ennalta valittujen kilpailijoiden toiminnan analysointia eri sosiaalisen median
kanavissa, huomioiden havainnollistamista erilaisin esimerkein seka kehittAmisehdotuksia
toimeksiantajalle naihin havaintoihin pohjautuen. Teoreettisessa viitekehyksessa
selvitetaan, mitd tarkoitetaan sosiaalisella medialla ja sosiaalisen median strategialla, mita
on markkinointi sosiaalisessa mediassa, ja miksi se on téana paivana tarkea osa yritysten
markkinointisuunnitelmaa. Liséksi tydssa esitelladan tarkemmin ne sosiaalisen median

kanavat, jotka ovat produktille olennaisimmat.

Produktiosio toteutettiin tutkimalla ja analysoimalla vaihe vaiheelta yrityksen ja sen
muutaman ennalta valitun kilpailijan sosiaalisen median kanavien kaytt0a, seka etsiméalla
ja esittamalla kehitysideoita tulosten parantamiseksi. Produktissa hyodynnetaan aiemmin
opiskeltua Lasse Rouhiaisen kurssia Social Media In Modern Business. Tydssa kaydaan
lapi kaikki tarkeimmat sosiaalisen median kanavat, tutkitaan mita mahdollisesti tehdaan
hyvin, mit& virheitd havaitaan, mika ehka toimii kilpailijalla paremmin, ja tehddan lopulta
johtopéaatoksia siita, kuinka kunkin kanavan kanssa tulisi edeté jatkossa. Suunnitelma on
raporttimuotoinen tuotos, johon on liitetty havainnollistavia kuvia ja kaavioita.
Suunnitelman teon tukena on kaytetty erilaisia sosiaalisen median tytkaluja, joiden avulla
saatiin tuloksia mainonnan toimivuudesta ja tehokkuudesta. Tulosten pohjalta tehtiin

johtopéaatoksia ja kehittamisehdotuksia.



2. Toimeksiantajan ja projektin esittely Shopnordico

Shopnordico on pohjoismaalaiseen kodinsisustukseen ja elamantyyliin keskittynyt
verkkokauppa, jonka varasto ja toimisto ovat Barcelonassa, josta se toimittaa tilaukset
kaikkialle Espanjaan, seké& ulkomaille Italiaan ja Portugaliin. Shopnordicon perusti Estilo
Nordicon omistaja Sofia Olofsson vuonna 2009 kollegansa Mikaela Ekholmin

avustuksella, ja se oli yksi ensimmaisista pohjoismaisista verkkokaupoista Espanjassa.

Estilo Nordico on B2B-yritys, joka toimii agenttina usealle pohjoismaiselle sisustusmerkille
Espanjassa. Shopnordicoa voi pitdé Estilo Nordicon tytaryhtiona, silla yksi sen
perustamisen syista oli myyda Estilon varastosta ylimaaraisia, katalogista poistuvia, tai

asiakkaiden perumia tuotteita ja tehda siten tilaa uutuuksille.

Shopnordicon ensimmainen tavoite oli ennen kaikkea lisata branditietoutta
pohjoismaisista sisustus- ja designmerkeista, ja ollen ainoa yritys Espanjassa, joka myi
merkkeja House Doctor, Himla ja Affari, tarjota naiden tuotteiden kuljetus asiakkaille
niihinkin kaupunkeihin, joissa ei vield ollut myyntipistettd. Lisaksi Shopnordicon
tavoitteena on tuoda uusimmat sisustustrendit ja pohjoismainen design espanjalaisten
saataville ja levittaa tietoa pohjoismaisesta elamantyylista. Nykyaan silld on jo useita
kilpailijoita sek& Espanjassa, etta kansainvalisilla markkinoilla. Yritys aloitti toimintansa
muutamalla merkilla, mutta on kasvattanut toimintaansa ja myy nykyaan jo 12 eri

pohjoismaista sisustusmerkkia.

Kun Shopnordico perustettiin, sosiaalinen media ei ollut olemassa siind muodossa kuin
nykyaan, eika se ollut viela yritysten kayttdma markkinointikanava. Asiakkaiden kanssa
kommunikoitiin padasiassa uutiskirjeillda. Shopnordico jai kuitenkin taysin sivubisnekseksi
ja vaille erityistd huomiota vuoteen 2016 saakka, jolloin alettiin tehda konkreettisia

muutoksia verkkokaupan toiminnan lisddmiseksi ja parantamiseksi.

Shopnordico pyristelee edelleen yrittden kasvattaa myyntidan ja sen eteen on viime
vuosina alettu tehda toden teolla tdita ja konkreettisia muutoksia. Vuonna 2016
Shopnordico vaihtoi verkkokaupan alustan aiemmin kaytetysta National onesta
kayttgjaystavallisempaan Shopifyihin, josta on saatavilla myds sovellus mobiililaitteisiin.
Vuoden 2018 alkupuolella Shopnordicolle palkattiin erillinen vastuuhenkild
tydskentelemaan pelkastdan verkkokaupan parissa, kuten kirjoittamaan blogia,

vastaamaan asiakaspalautteisiin ja hoitamaan kampanjoita.



Konkreettisia muutoksia ovat olleet maksetut Google- ja Facebook-mainokset. Aiemmin
Shopnordico on tehnyt yhteisty6ta joidenkin blogien kanssa, mutta he eivat ole kayttaneet
maksettua markkinointia. He ovat myds julkaisseet omassa blogissaan tiheammin ja
tehneet siitéd helpommin ldydettavat hakukoneoptimoinnilla.

Muutosten tavoitteena on kohentaa Shopnordicon myyntié ja ulkoasua ja ennen kaikkea
tehd& sen toiminnasta tehokkaampaa. Heilla ei ole mydskaan ollut aikaa tehda varsinaista
kilpailija-analyysia, eikda muodostaa kokonaiskuvaa taménhetkisesta tilanteesta. N&ihin
tarpeisiin tein Shopnordicolle heidan toiveestaan sosiaalisen median kaytén
kehittdAmissuunnitelman, jossa vertailin heidan toimintaansa eri sosiaalisen median
kanavissa ennalta valittujen kilpailijoiden toimintaan, tein havaintoja, nostin esille hyvia ja
huonoja esimerkkeja yrityksen omasta seké sen kilpailijoiden toiminnasta ja tein niiden

pohjalta kehittdmisehdotuksia.



3. Sosiaalinen media

Sosiaaliselle medialle on monta maaritelmaa. "Sosiaalisen median kasite voidaan nahda
jatkona Web 2.0:n kasitteelle, joka yleistyi vuonna 2005” (Pénka 2.4.2015). Web 2.0
kuvaa ilmi6ta, jonka myota tietoa internetin sivustoille ei enaa luonut ainoastaan sivuston
omistaja, vaan myds lukijat voivat ottaa osaa ja saada ddnensa kuuluville. (Korpi 2010,
10.) Sosiaalinen media on julkinen sivusto, jota kuka tahansa voi lukea ja tuottaa siihen
sisaltéa (Korpi 2010, 7). Aiemmin interaktiivisilla ja sisalldntuotantoon perustuvilla
verkkopalveluilla ei ollut yhteista nimitysta (P6nka 2.4.2015). Vuonna 2018 sosiaalisella
medialla on jo 3,8 miljardia kayttdjaa ympari maailman, joka on 13% enemman, kuin
edellisvuonna ja jopa 90% yrityksista kayttaa sosiaalista mediaa aktiivisesti (Walker-Ford
26.4.2018).

Yleisesti sosiaalisella medialla tarkoitetaan internetissa olevia interaktiivisia kanavia,
joissa seka yritykset ettad yksityishenkilot voivat julkaista, jakaa, mainostaa ja
kommentoida asioita. Juuri tdma on sosiaalisen median ydin: yhteisollisyys. Sisaltd
tuotetaan yhdessa ja siksi se on merkityksellisté ja sosiaalista. (Korpi 2010, 6.)

Sosiaalisen median kanavissa kommunikaatio on kaksisuuntaista. Kayttaja on
keskeisessé asemassa sosiaalisessa mediassa tuottaessaan sisaltdd mm. kuvilla,
teksteilld ja videoilla. Sen tunnetuimpia kanavia ovat Facebook, Youtube, Twitter ja
Instagram, mutta sosiaalinen media kattaa my6s mm. blogit, wikipedian, kuvapalvelu
Pinterestin, ammatillisen some-kanavan LinkedInin ja monet muut. Sosiaalisen median
kanavat toimivat niin sanottuina alustoina, jolle sisalto tuotetaan ja nailla alustoilla on
erilaisia kayttotarkoituksia. Esimerkiksi Pinterest toimii alustana erilaisten kuvakollaasien
ja inspiraation keraamiselle ja Twitter taas ajankohtaisien asioiden uutisoinnille ja lyhyelle

kommentoinnille.

Sosiaalisen median verkkopalveluilla, eli some-palveluilla tarkoitetaan niita verkossa
olevia palveluita, jotka on ensisijaisesti suunniteltu, tai ne perustuvat sosiaaliseen
mediaan. Nama verkkopalvelut sisaltavat keskustelua, sisallon tuottamista ja sen
jakamista, seké verkostoitumista. (Ponka 2.4.2015.) Nait& verkkopalveluita kutsutaan

myds sosiaalisen median kanaviksi.

Toisen yleisen méaaritelman ylla olevien lisadksi Harto Ponkéa kertoo léytaneensa Jussi-
Pekka Erkkolan gradututkimuksesta, jossa hdan méaaérittelee sosiaalisen median olevan
prosessi, jossa yhteisia merkityksia rakennetaan erilaisten verkkoteknologioiden,

yhteisdiden ja sisallon avulla. Lisdksi hAnen mukaansa sosiaalinen media muuttaa myos



tuotanto- ja jakelurakenteita, joka taas vaikuttaa yhteiskuntaan, talouteen ja kulttuuriin.
(P6nka 2.4.2015.)

3.1. Yritykset sosiaalisessa mediassa

On monia tapoja kayttda sosiaalista mediaa ja ne voitaisiin jakaa karkeasti erilaisiksi
rooleiksi. Nait& rooleja ovat yksityishenkilot, joilla ei ole valttaméattd omaa profiilia
kanavissa, mutta toimivat tarkkailevana osapuolena tai lukevat julkaisuja ja artikkeleita
olematta vuorovaikutuksessa niihin. Toinen yksityishenkilon rooli on kaytt&ja, jolla on omat
tunnukset ja h&n kayttaa niitd seuratakseen, jakaakseen ja kommentoidakseen
ajankohtaisia asioita. Kolmannessa roolissa ovat taman opinnaytetydn kannalta
olennainen osa, eli yritykset, jotka katsovat asiaa toiselta puolelta, eli markkinoinnin ja

myynnin nakokulmasta.

Yritykset kayttavat kanavia hyodykseen edistddkseen ammatillista toimintaansa.
Sosiaalisella medialla on nykypéaivana myos iso rooli yritysten imagon luomisessa, silla se
on tuonut saataville uusia tytkaluja perinteisten keinojen rinnalle, joilla yritys voi rakentaa
brandiuskottavuuttaan. Naita tytkaluja ovat esimerkiksi twiitit ja Instagram-tarinat.
(Ahonen 21.3.2014.) Toinen tarkea elementti yrityksille on verkostoituminen, sosiaalinen
mediahan on suuri yhteiso. Liséksi tiedon jakaminen, julkaiseminen ja siita
keskusteleminen yrityksen oman alan aiheista tyydyttda kohderyhman tiedonjanoa, ja on
siten eduksi yritykselle auttaen sitd asettumaan asiantuntijuusasemaan oikeassa

ymparistossa. (Korpi 2010,13.)

Sosiaalinen media on lahelld ihmista ja se kulkee mukana kaikkialle mobiililaitteiden
muodossa. Koska kaikki on vain klikkauksen paassa ja koska sivuja selataan usein
likkeessa, viestien pitdé erottua muista mielenkiintoisuudellaan, tai ne ohitetaan. Lisaksi
on huomioitava ajankohtaisuus, silla kaikki vanhenee sosiaalisessa mediassa nopeasti.

Tahti on nopea ja uutta sisaltéa tulee jatkuvalla syotolla.

Sosiaalisen median nopean muutos- ja uudistumistahdin vuoksi mygs yritysten on
mietittava tarkkaan missa sosiaalisen median kanavissa niiden tosiaan kannattaa olla
mukana. Uusin ja kuumin ei ole aina se paras vaihtoehto markkinointia ajatellen. Koska
kanavia on lukuisia, on l&hes mahdotonta yrittda olla mukana kaikessa ja tehda se
kunnolla. Lisdksi monistakaan kanavista ei 16ydy kunnollisia valineitd markkinointia
ajatellen. On tarkeaa keskittaa yrityksen voimavarat sinne, missé ennalta maaritelty

kohdeyleiso on lasna. Koska sosiaalinen media muuttuu jatkuvasti, sen tydstdminen vaatii



pitkajannitteisyytta, silla kuten milla tahansa markkinoinnilla, myds sosiaalisen median

markkinoinnilla saavutetut tulokset nakyvat viiveella. (Juslen 2.11.2016.)

Lyhyella aikajanteelld, jonka sosiaalisessa mediassa katsotaan olevan 0-2 vuotta, on
mahdollista saada parhaiten tuloksia maksetulla mainonnalla ja kannattavia lyhyen
aikajanteen kampanjoita ovat liildien hankkimiseen ja tuotteiden myyntiin tahtaavat
kampanjat. Keskipitkalld, 2-5-vuoden mittaisella ajalla on jo mahdollista saada
huomattavasti enemman tuloksia, ja oleellisemmassa osassa on siséallontuotanto. Hyvin

tuotetulla sisallolla tavoitellaan sitoutunutta yleis6a. (Halsas 13.3.2018.)

Pitkalla, eli yli 5 vuoden aikajéanteella sosiaalisen median katsotaan olevan jo lahes
valttamaton osa yrityksen markkinointisuunnitelmaa. Se katsotaan elintarkeaksi, koska jos
internetin kehitys jatkuu samaan suuntaan kuin tahan asti, suuri osa internetista tulee
olemaan jollain tapaa osa sosiaalista mediaa, ja siten tavoittaakseen verkossa
vuorovaikuttavat potentiaaliset asiakkaat, myos yritysten on oltava osana tata
kokonaisuutta. (Halsas 13.3.2018.) Seuraavaksi kdyn lyhyesti lapi produktilleni

olennaisimmat sosiaalisen median kanavat.

3.2. Facebook

Facebookin perustaja Marc Zuckerberg opiskeli Harvardin yliopistossa psykologiaa. Han
oli erittdin innostunut tietokoneohjelmoija ja han oli jo ennen Facebookin keksimistaan
kehitellyt erilaisia digitaalisia alustoja opiskelijoille. Vuonna 2004 han julkaisi ensimmaisen
version Facebookista, joka oli tarkoitettu alun perin vain yliopiston kayttéon, mutta josta se
levisi nopeasti myds muihin yliopistoihin. (Phillips 25.7.2007.) Vuoden 2004 loppuun
mennessa Facebook oli saavuttanut jo miljoonan aktiivisen kayttajan rajan ja seuraavan
vuoden loppuun mennessa se oli kuusinkertaistanut kayttdjamaaransa. Vuonna 2006
Facebook antoi kaikille yli 13 vuotiaille mahdollisuuden liittyé yhteisoon. (Hall 15.12.2017.)
Loppu on yha jatkuvaa historiaa. Nykypaivana "Facebook on Googlen jalkeen maailman
toiseksi suurin mainosmedia” (Juslen 2.11.2016). Tammikuussa 2018 yksistaan
Facebookilla oli 2,2 miljardia aktiivista kuukausittaista kayttajaa. Se oli ensimmainen

sosiaalisen median kanava, joka ylitti miljardin kayttajatilin rajan. (Walker-Ford 26.4.2018.)

Facebook mainonta on nykypaivana tarked osa monien yritysten
markkinointisuunnitelmaa monesta syysta. Silla on pelkastddn Suomessa yli kolme
miljoonaa kayttajad, markkinoinnin tehokkuus on helposti mitattavissa ja analysoitavissa,
se kasvaa ja kehittyy paiva paivalta, jolloin myos uudenlaiset markkinointimahdollisuudet

ovat yritysten ulottuvilla jatkuvasti, kunhan pitdd oman Facebookinsa ajan tasalla.



Facebookin suurin etu muihin sosiaalisen median kanaviin verrattuna on se, etta siella
markkinointi on helppo kohdentaa tarkasti halutulle yleisélle. (Suomen Digimarkkinointi Oy
2018.)

Facebook suodattaa kayttgjiensa sisaltda tarkoituksena tarjota kullekin mahdollisimman
kiinnostavaa luettavaa, jotta he palaavat sivulle aina uudestaan. Taméa on tietysti myds
mainostajan etu. Facebook on kuitenkin kasvanut jo niin isoksi, etta pelkastaan ilmaisella
markkinoinnilla siella on vaikeaa pysya nakyvilla. Jo pienella rahallisella panostuksella
yrityksen mainokset tavoittavat halutun kohdeyleison. (Juslen 2.11.2016) Facebook muutti
algoritmiaan tammi-helmikuussa 2018, jonka myGta uutisvirta nayttdd enemman kayttajan
omien yhteyshenkildiden, kuin mainostajien julkaisuja, mika tarkoittaa vahempaa
nakyvyytta yrityksille (Holopainen 12.1.2018). Jon Loomer vakuuttaa kuitenkin
artikkelissaan “Your Facebook Page Organic Reach is Dropping (But Not Really) 2018”,
ettei mikd&n muutu, paitsi se, miten Facebook raportoi orgaanisen tavoittavuuden.
Loomer haluaa korostaa, ettd vaikka suurempi orgaaninen tavoittavuus on toki hyvaksi
yrityksen tuottamalle sisallélle, engagement rate, eli se miten paljon sisalté saa
esimerkiksi tykkayksia ja kommentteja, on sitakin tarkeampi. Vaikka orgaaninen nakyvyys
siis laskee algoritmimuutoksen myéta, voi engagement rate pysya hyvana, ja tamé on se

luku, jota yritysten tulisi seurata.

3.3. Youtube

Youtube on Googlen omistama videopalvelu, joka perustettiin vuonna 2005. Sita kayttaa
yli miljardi ihmista. Youtubeen voi lisata sisaltva kuka vaan, mutta julkaistua sisaltta
suojaavat tekijanoikeuslait. (Veikkolainen 13.10.2017.) Lahes kolmasosa internetin
kayttgjista kayttaa Youtubea. Sita pystyy kayttamaan 76 eri kielella mika vastaa 95
prosenttia kaikista internetin kayttadjista. (Youtube 2018.) Vuonna 2018 se on ylittanyt 1,5
miljardin kayttdjan rajan, tehden siitd maailman suosituimman videoiden katselu- ja
lataamiskanavan (Walker-Ford 26.4.2018).

Youtube ei sisalla vain musiikkivideoita, vaan kaikenlaisia lyhyita ja pitkia videoita, joiden
julkaisijoina ovat niin yksityishenkilot kuin ammattilaisetkin. Youtuben aktiivisista
kayttgjista on muodostunut nykypaivana jopa oma ammattinsa. Heita kutsutaan
youtubettajiksi tai lyhyemmin tubettajiksi ja he tekevat videoblogeja, joita kutsutaan
vlogeiksi. Kayttajat luovat Youtubeen oman kanavan, jonne he voivat julkaista omia
videoitaan, tai luoda yksityisia tai julkisia soittolistoja. Yritykset kayttavat Youtubea mm.

bréandin rakentamiseen (Soma 23.7.2013).



Hyvin tehtynd muutaman minuutin videoon mahtuu paljon tietoa kiinnostavalla tavalla.
Videomarkkinoinnilla on selkeitd etuja: suuri prosenttiosuus yleiststa reagoi videoihin, ne
saavat herkemmin klikkauksia kuin muu media, ja ne on helppo kohdistaa rajatulle
kohdeyleisolle. Kun video on julkaistu Youtubeen se alkaa niin sanotusti elad omaa
elamaansa ja lukuisien katsojien kautta se voi myds levitd maailmanlaajuisesti. Huolella
suunnitellut videot, jotka vastaavat kohdeyleison profiilia ja valittavat heille oikeanlaisen
viestin alkavat lopulta tuottaa kéavijavirtaa kanavalle. (Soma 23.7.2013)

3.4. Twitter

Jack Dorsey, Evan Williams, Biz Stone ja Noah Glass perustivat Twitterin vuonna 2006.
Twitterin rooli ajankohtaisimpien uutisten valittdjané korostui vuonna 2009, kun kuva
onnettomuudesta, jossa US Airwaysin lentokone sytksyi New Yorkin Hudson jokeen,
julkaistiin Twitterissé jo ennen perinteisia uutismedioita. (Smith 17.12.2017.)

Twitterid kayttaa aktiivisesti kuukausittain 330 miljoonaa ihmistda ympari maailman (Aslam
1.1.2018.) ja se on yksi suosituimmista sosiaalisen median palveluista. Vuoden 2017
loppupuolella Suomessa Twitterid kaytti noin 150 000 ihmista kuukausittain (Reinikainen
25.8.2017).

Twitterin idea on julkaista lyhyita, korkeintaan 140 merkin mittaisia viesteja, eli twiitteja
paivan polttavimmista aiheista. Yhtalailla palvelussa on helppo seurata, mitka asiat
puhututtavat juuri nyt. Verkkopalvelu Twitter muistuttaa jollain tapaa Facebookia, mutta
eroaa siitd muun muassa siten, etté julkaisut ovat paaasiassa julkisia ja kaikkien
luettavissa. Yritykset voivat kayttdd Twitteria ajankohtaisten asioiden seuraamiseen, mutta
myds asiakaspalveluun tai jopa rekrytoimiseen. (Louhimies 25.9.2012.) Twitterin
kayttgjista 80% kayttaa sita mobiililaitteella. (Aslam 1.1.2018.)

3.5. Instagram

Instagram on palvelu, joka on suunniteltu kuvien ja lyhyiden videoiden jakamiseen. Sen
perusti Kevin Systrom yhdessa Mike Kriegerin kanssa vuonna 2010, ja jo seuraavan
vuoden syyskuuhun mennessa palvelulla oli jo kymmenen miljoonaa kayttajaa. (Woods
21.6.2013.) He myivét palvelun Facebookille vain 18 kuukautta lanseerauksen jalkeen
noin miljardin dollarin hintaan. Systrom sai idean palvelusta opiskellessaan start-up
kurssilla Stanfordin yliopistossa Piilaaksossa ja tyoskenteli samaan aikaan myos
Googlella. Instagramin idea lahti liikkeelle ajatuksesta, etté tekstin sijaan padosassa onkin

kuva, ja palveluun olisi liitettynd my6s kuvanmuokkausohjelma. (Saarinen 17.10.2017)



Kuten kaikki sosiaalinen media ja sovellukset Instagram on myds muuttunut ja kehittynyt
vuosien varrella ja siihen on tullut uusia ominaisuuksia. Vuonna 2013 se alkoi tarjota
yrityksille maksullista mainontaa. (Parri 14.7.2015.) Vuonna 2016 uutuutena perinteisten
kuvien ja videoiden liséksi Instagramiin tuli mahdolliseksi tehdé& lyhyita historioita, joita
kutsutaan nimella Instagram-stories, jotka nakyvét palvelussa 24 tuntia julkaisun jalkeen.
Historiat voivat koostua kuvista ja videoista. Julkaisuihin voi myos kayttaa tehosteita,
kuten Boomerangia, jonka idea on ottaa nopeasti 10 kuvaa, jotka se sitten yhdistaa ja
toistaa ne muutaman sekunnin videona, tai zoomia, johon on liitettynd animaatioita ja
aania. Kaiken taman liséksi palvelussa voi tallentaa ja kommentoida kuvia ja videoita,

seka lahettaa yksityisviesteja.

Tana paivana Instagramilla on jo 800 miljoonaa kayttajaa kuukausittain ja siksi se on
myds yrityksille paikka olla lasna. Instagramin taustalla oleva Facebook edesauttaa
mainostydkalujen ja menetelmien nopean kehittymisen, ja lisdksi mainosten
kohdentamiseen kaytetdan samaa metodia ja hyddynnetdéan Facebookin kerdamia
kayttajatietoja (Parri 14.7.2015). Yritykset ovat Instagramissa suurilta osin luomassa tai
vahvistamassa bréandi-imagoaan. Koska paaasiassa ovat kuvat ja videot, niiden
houkuttelevuus luovuus on tarkeaa ja kaikki visuaaliset alat, sekéd matkailu- ja ruoka-alan
yritykset ovat vahvoilla. Yrityssivujen on nykyaan myts mahdollista saada informaatiota
tilinsa seuraajien demografisista tekijoista (ik&, sukupuoli, asuinpaikka jne.) Instagram
Insightlyn kautta. N&ista tiedoista on apua markkinoinnin suunnittelussa, silla Insightlysta
saa myds tietaa millaisista julkaisuista sivun seuraajat pitavét eniten ja milloin he kayttavat
sovellusta. (Niko 16.8.2016). Yritystiliin on lisdksi mahdollista liitté& kontaktipainike, josta
paasee suoraan yrityksen yhteystietoihin. Lisaksi Instagram mainonta on suunnattu
erityisesti yrityksille. (Mikkola 18.1.2017.)
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4. Sosiaalisen median strategia osana markkinointistrategiaa

Tassa luvussa esitellaan kolme eri strategiaa: markkinointi-, sosiaalisen median
markkinointi- ja digimarkkinointistrategia. Markkinointistrategia on ikaan kuin kattokasite
naille kolmelle, silla se sisaltda yrityksen kaiken markkinoinnin yhdessa suunnitelmassa.
(Peltomaa 2018). Sosiaalisen median markkinointistrategia keskittyy nimensa mukaisesti
yrityksen some-kanavissa tapahtuvaan markkinointiin ja digimarkkinointistrategiaan taas
kuuluu kaikki digitaalinen sisalto ja viestinta, kuten mobiili-, sahkdposti- ja display-

markkinointi (Digitaalinen markkinointi.info 2018).

Yritysten tulisi miettia sosiaalisen median kayttddnsé omien bisnestavoitteidensa
mukaisesti. Jos sosiaalisen median hoitaa hyvin, silla on mahtava potentiaali vaikuttaa
positiivisesti yrityksen myyntituottoon ja imagoon. Strategiat ovat kannattavan
yritystoiminnan ydin ja siksi sellainen on aiheellista luoda mygds sosiaalisen median
kaytolle. (Parma 2.2.2017.)

Seuratessa joidenkin yritysten toimintaa sosiaalisessa mediassa, on selvaa, etta ne
seuraavat laatimaansa sosiaalisen median strategiaa; niiden toiminta on johdonmukaista
ja yhtendista. Sosiaalisen median strategia tekee toiminnasta jarkevaa. On myos tarkeaa,
ettd jokainen tyontekija tietdd, miksi yritys on sosiaalisessa mediassa, mité siella tehdaan
ja mita hyotya siita on. Strategia auttaa luomaan sosiaalisen median kaytolle yhteiset
linjaukset ja pelisdannot, mita julkaistaan, miten ja milloin, ja kuka siitd vastaa. Strategian
avulla saadaan maariteltyd myds tavoitteet, joita mitataan, jotta saataisiin selville kuinka
paljon yritys on hydtynyt sosiaalisen median kaytosta kussakin kanavassa, mita
asiakasryhmaa niissa on tavoiteltu ja milla mittareilla mitékin tulosta tulisi analysoida.
(Parma 2.2.2017.)

Sosiaalisen median tavoitteita voidaan mitata kayttamalla S.M.A.R.T-kaavaa, joka
koostuu sanoista Specific, Measurable, Assignable, Realistic ja Time-related. Toisin
sanottuna mainonnan tulee olla tarkkaa, mitattavaa, toteutettavaa, realistista ja
ajankohtaista. Helpoimmin mitattavissa ovat seuraajien maara, kuinka paljon
verkkosivuliikennetta tulee eri sosiaalisen median kanavien kautta, kuinka hyvin julkaisut
ovat tavoittaneet kohdeyleison ja engagement rate, joka kertoo kuinka paljon julkaisut

aiheuttavat seuraajissa vuorovaikutusta. (Parma 2.2.2017.)
Kéaytin engagement ratea produktissani analysoidessani ja verratessani yritysten

Facebook-sivuja keskenaan. Sen saa laskettua summaamalla julkaisuiden tykkaykset,

kommentit ja jakamiset, jakamalla tuloksen seuraajien kokonaismaéaralla ja kertomalla
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tama luku sadalla. Lopputulos on prosenttiluku, joka kertoo kuinka suuri osa seuraajista

reagoi jollain tavalla julkaisuun.

Olennaista sosiaalisen median strategiassa on myds mietti&, millainen on yrityksen
ostajapersoona, niin kutsuttu ideaaliasiakas. Asiakkaan ymmartaminen on iso askel
eteenpéain sopivan markkinointitavan Ioytamisessa. Kun ostajapersoona on méaaritelty, on
helpompi kohdistaa markkinointia oikealla tavalla oikealle kohdeyleisdlle. Taman jalkeen
on jo helppo valita esimerkiksi sopivat sosiaalisen median kanavat, joilla tuotetta tai
palvelua kannattaa markkinoida, silla tietynlainen kohdeyleis6 kayttaa tiettyja sosiaalisen
median kanavia. Kanavien méaraan vaikuttaa toki myds yrityksen omat resurssit. (Halsas
26.1.2017.)

Markkinointistrategiaan kuuluu myds myyntiputken, eli asiakaspolun méaarittely.
Myyntiputkella tarkoitetaan myyntiprosessin eri vaiheissa olevia myyntimahdollisuuksia.
Facebook-markkinoinnissa se tarkoittaa sita, kuinka asiakasta tuetaan ostoprosessin
kussakin vaiheessa aina ongelmasta tai ostotarpeesta itse ostoon ja ostokokemuksensa
jakamiseen saakka. Facebook on talla hetkelld kaikista sosiaalisen median kanavista
edullisin ja tehokkain vaihtoehto myyntiputken hoitamiseen vaihe vaiheelta. (Suomen
Digimarkkinointi Oy 2018.) Lahes 80% verkkokauppaostoksista paatyy ostoskorin
hylkaamiseen (Walker-Ford 26.4.2018). Tama tieto korostaa entisestaan asiakkaan

tukemisen tarvetta ostoprosessin aikana.

Kilpailijoiden kartoitus auttaa myds strategian luomisessa. Kilpailijoilta voi myds
tarvittaessa oppia. Jos huomaa tietynlaisen mainonnan saavan paljon huomioita ja jakoja,
voi harkita vastaavanlaisen mainonnan soveltamista myds oman yrityksen
markkinoinnissa. Tarkeintd on olla aktiivinen ja luova, ja yrittaa tuottaa oman yrityksen
nakoista sisaltva. Koska sosiaalinen media on interaktiivista pelkk& mainostaminen ei riita,
vaan asiakkaiden kommentteihin ja kysymyksiin pitd& vastata mahdollisimman lyhyella
viiveella. Kaiken kaikkiaan ei ole riittavaa ainoastaan olla lasna sosiaalisessa mediassa,
vaan ajan hermolla pysyminen ja nopea reagointi ovat avainasemassa toimivassa

sosiaalisen median markkinoinnissa.

Hyva digimarkkinointistrategia yhdistdd oman median, maksetun median ja ansaitun
median, joista kerron tarkemmin my6hemmin tassé tydssa. Esimerkiksi yhdistamalla
Instagram-sivujen paivittamiseen ja blogin kirjoittamiseen hieman maksettua mainontaa
kohdistettuna aiheesta kiinnostuneille voi saada aikaan sita, ettéd yhdistelmalla tavoitetut

seuraajat jakavat sisaltbd eteenpéain ja markkinoinnin tehokkuus paranee. Tarkeintéa on
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keskittéda toiminta niille markkinointikanaville, joiden on todettu toimivan yrityksella hyvin.
(Elbanna 29.3.2018.)

4.1. Markkinointi sosiaalisessa mediassa

Sosiaalisen median markkinoinnin tavoitteena on yleisimmin saada ohjattua
verkkoliikenne yrityksen nettisivuille, saada asiakas sitoutettua toimintaan ja saada
aikaiseksi myyntia. Toinen tarkeda tavoite on lisata branditunnettavuutta ja luoda
yrityksesta positiivinen kuva, seké lisata vuorovaikutusta asiakkaan ja yrityksen valilla.
(Niko 2.3.2015.)

Sosiaalisessa mediassa voi markkinoida usealla eri tavalla, ja riippuu yrityksesté ja muun
muassa sen koosta ja markkinoitavista tuotteista, minkalainen markkinointi kullekin
yritykselle sopii parhaiten. Hinta- ja kampanjamarkkinointi ovat nopeampi tuottaa kuin
sisaltomarkkinointi, joka vaatii pitkajannitteisyytta, vaikka jalkimmainen on usein
halvempaa. (Kortesuo 2014, 91.) Esittelen hieman my6hemmin lyhyesti erilaiset

markkinointitavat, joita hyddynnetddn sosiaalisen median markkinoinnissa.

Parhaan hyddyn sosiaalisen median markkinoinnista saa yhdistamalla kolmea erilaista
digimarkkinointitapaa: omaa, eli orgaanista, maksettua ja ansaittua (Elbanna 29.3.2018).
Seuraava kuva havainnollistaa eri medioiden yhdistamista eheaksi

markkinointikokonaisuudeksi.

Verkkosivu
Blogi
Sahképosti Strategia, joka
Sosiaalisen median sivut s ex s o 5.8
Profiilit Oma hyodyntaa kaikki osa-
alueet
Hakusanamainonta Arvostelut

Display-mainonta Artikkelindkyvyys

Remarkkinointi M - ksettu An Sa ittu <+——— Maininnat

Retar; inti S
etargetointi Jaettu sisalto

Jalkimarkkinointi A % i
g S " limaisia vaikuttajia
Maksettuja vaikuttajia

Kuva 1. Eri medioiden yhdistaminen (Elbanna 29.3.2018)

Orgaaninen mainonta tarkoittaa mainontaa, joka tuo ilmaista likennetta yrityksen sivulle.

Aiemmin orgaaninen mainonta keskittyi hakukoneoptimointiin, eli ennalta maéariteltyjen
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hakusanojen kayttoon, jolla pyritddn parantamaan yrityksen asemaa hakukoneiden
hakutuloksissa, kun taas maksettu markkinointi sekéa hakukoneoptimointiin, etta display-
mainoksiin. Sosiaalinen media yhdisti n&méa kaksi mainonnan keinoa ja yhdessa ne myds
toimivat paljon tehokkaammin kuin erikseen. Ansaittu media tarkoittaa sita, etta yrityksella
on ilmaista nakyvyytta alustoilla, jotka eivat ole sen omia, eli nékyvyys on ansaittua.
(Elbanna 29.3.2018.)

Oma media tarkoittaa niita sisaltéja ja kanavia, joita yritys hallitsee itse, ja joihin itse
luodaan sisaltda, kuten nettisivut, sdhképosti tai yrityksen sosiaalinen media. Maksettu
media koostuu useista eri mainonnan keinoista, kuten jo mainitusta display-
markkinoinnista ja hakusanaoptimoinnista, seké esimerkiksi Facebook-mainonnasta. Sita
rajoittaa kuitenkin markkinointibudjetti, eli kuinka paljon yritykselld on varaa panostaa
mainontaan rahallisesti. Maksetuilla mainoksilla yritys saa parannettua nakyvyyttansa ja
ohjattua asiakkaita muihin medioihinsa, jossa markkinointi voi jatkua myés maksuttomana
markkinointina. Ansaittu media tarkoittaa yrityksen nakyvyytta muualla, kuin omassa
mediassaan, tai siind mediassa, jossa olosta se maksaa. Sitéd kautta on mahdollista luoda
uusia asiakaskontakteja ilmaiseksi, mutta nimensa mukaan se tulee ansaita esimerkiksi
jakamalla sosiaalisessa mediassa jonkin kuvan. Ansaittu media voisi myos olla
esimerkiksi lehtijuttu yrityksesté. (Elbanna 29.3.2018.) Seuraavaksi esittelen lyhyesti

muutaman markkinointitavan.

4.2. Hintamarkkinointi

Hintamarkkinoinnin perusideana toimii halpa hinta, jolloin fokus ei valttamatta ole
laadussa. Tuote on yleensa yksi miljoonasta vastaavasta markkinoilla olevasta ja sitéa on
helppo vertailla, eik& se ole monimutkainen. Facebook on sosiaalisen median kanavista
se, joka soveltuu Instagramin lisdksi parhaiten hintamarkkinointiin kuvilla ja videoilla seka
blogien kautta. Facebook-mainoksen tulee olla lyhyt ja tehokas ja optimoitu mobiililaitteilla
luettaviksi, silla valtaosa selaa Facebookia liikkeella ollessaan. Mainoksia pidetaén
helposti niin sanottuna roskapostina ja ne ohitetaan helposti, mikali hinta ei ole tarpeeksi

alhainen, tai mainos heréta tarpeeksi mielenkiintoa. (Kortesuo 2014, 92-93.)

4.3. Sisaltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointia voitaisiin kutsua epésuoraksi markkinoinniksi. Siind ei huudella
halpaa hintaa tai korkeaa laatua, vaan idea on, etta tuotettu sisalté puhuu puolestaan
laadun ja paremmuuden puolesta ilman, etta sité tarvitsee sanoa aaneen.
Sisaltémarkkinointi on yleensa ilmaista sosiaalisessa mediassa, mutta rahalla voi hankkia
lisdnakyvyytta. (Kortesuo 2014, 94.)
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Sisaltdmarkkinointi on muuttanut perinteisen ostoprosessin. Ennen internetia tiedon
hankkiminen tuotteista ja palveluista oli mahdollista kaytdnnéssa vain myyjan kautta.
Nykyaan asiakkaan on mahdollista kerata haluamansa tiedot tuotteesta netin kautta jo
etukéateen ennen mink&anlaista kontaktia itse tuotetta tarjoavaan yritykseen. (Jaakko
21.1.2015.)

Sisaltémarkkinointi keskittyy asiakkaaseen yrityksen tai tuotteiden sijaan. Se soveltuu
sosiaaliseen mediaan juuri kaksisuuntaisuutensa vuoksi. Sen ideana on tuottaa arvoa
vastaanottajalleen, eikd ainoastaan hyotya itse tuotteen tai palvelun tarjoamisesta.
Erottuakseen internetissa vellovasta ylitarjonnasta on noustava esiin tuottamalla erilaista

ja kiinnostavaa sisaltéa. (Lintulahti 29.8.2017.)

Yhtena sisaltomarkkinoinnin tavoitteena on liséaté asiakkaiden sitoutumista yritykseen ja
vahvistaa heidan uskollisuuttaan asiakastyytyvaisyyden kautta, onnistuttuaan luomaan
asiakkaalle hyodyllista sisaltoa. (Hamalainen 3.5.2018). Sosiaalinen media on tullut
yritysten avuksi erinomaisena kanavana tavoittaa asiakkaat. Oman, mielenkiintoisen ja
asiakkaalle hyddyllisen sisallén tuottamisella yritys auttaa myds itseaan. Onnistuessaan
luomaan asiakkaalleen jotain korvaamatonta, yrityksella on erinomainen tilaisuus
sitouttaa asiakkaat suosittelemaan yritysta jatkossa, ja siten kasvattaa myos omaa
myyntidan. (Lintulahti 29.8.2017.)

4.4. Viihde- jatarinamarkkinointi

Viihdemarkkinoinnissa hyddynnetaan viihdetta tuotteen, palvelun, tai yrityksen
markkinoinnissa. Talléin keskitsséa on usein joku viihteellinen hahmo tai tarina ja
markkinoitava asia on taustalla. TAmanlainen markkinointi sopii parhaiten tuotteille tai

yrityksille, jotka liittyvat jollain tapaa vapaa-aikaan ja viihteeseen. (Kortesuo 2014, 96.)

On tutkittu, etta tarinat jadvat ihmisten mieleen ja siksi niitd hyédynnetaan myos paljon
markkinoinnissa. Tarinamarkkinoinnilla yritetddn saada aiheutettua asiakkaalle muisti- tai
tunnejalki. Sosiaalisessa mediassa tarinamarkkinointia on helppo tehda kuvilla ja videoilla.
(Kortesuo 2014, 96-97.) Teknologian kehittyminen ja sosiaalinen media ovat luoneet
yrityksille paineet luoda korkealaatuista sisaltdd erottuakseen massasta ja

tarinamarkkinointi on siihen yksi keino. (Rauhala & Vikstrém, 2014, 129.)

4.5. Kampanjamarkkinointi

Kampanjamarkkinoinnilla on tietty paamaara ja ajanjakso, jonka kampanja kestaa.
Kampanjamarkkinoinnin tuloksia mitataan jalkikdteen. Se on hyvin samankaltainen

tarjousmarkkinoinnin kanssa, mutta ne eroavat siten, etta edella mainitussa kilpaillaan
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nimenomaan edullisella hinnalla, kun taas kampanjamarkkinoinnissa voidaan markkinoida

esimerkiksi uutuusmakua. (Kortesuo 2014, 99.)

Digitaalisuus ja sosiaalinen media on muokannut kampanjamarkkinoinnista jatkuvaa
markkinointia. Sosiaalinen media ei koskaan nuku, ja siksi pysyakseen pelissd mukana on
oltava nakyvilla koko ajan. Oleellista on tuntea oma kohdemarkkinaryhma ja missa

sosiaalisen median kanavissa sen tavoittaa parhaiten. (Pulliainen 28.2.2016.)

4.6. Maksullinen display-markkinointi

Display-mainoksilla tarkoitetaan maksullisia mainosnayttja, joita yritys voi ostaa
esimerkiksi Facebookista, ja jotka nakyvat kayttgjille heidan oman profiilinsa perusteella.

Siten saadaan kohdennettua markkinointia oikeille kohderyhmille. (Kortesuo 2014, 99.)

Display-markkinoinnin tehokkuus piilee juuri kohdentamisessa, ja se toimii hyvin myos
yrityksen halutessa lisata brandin tunnettavuutta ja nakyvyytta. Mainokset ovat nakyvilla
kohderyhmalle silloinkin kun he eivat olisi etsimassa aktiivisesti tuotetta, vaan lukevat
esimerkiksi blogia tai uutisia, jolloin tietyn yrityksen logon nakeminen toistuvasti sivun

reunassa kiinnittyy alitajuisesti ihmisen mieleen ja asiayhteyteen. (Oleg 22.12.2015.)
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5. Markkinointiviestinnan kehittamissuunnitelman teko

Shopnordicolle

Opinnaytety6ni empiirinen osa kasittelee sosiaalisen median markkinointiviestinnan
kehittAmissuunnitelmaa, jonka tein toimeksiantona Shopnordicolle. Tulimme
yhteisymmarrykseen aiheesta tytnantajani kanssa, silla yritys on tdna vuonna palkannut
uuden tyontekijan vastaamaan erityisesti Shopnordicon toiminnasta ja sen kehittdmisesta
ja yleiselle tilanteen kartoittamiselle oli tarvetta. Shopnordico on yrityksena pieni, ja silla ei

ole ollut aiemmin tiettya henkiloa vastaamassa pelkastaan sen toiminnasta.

Kehityssuunnitelma on kirjoitettu raporttimuotoon ja se siséltaa erilaisia kuvia ja kaavioita,
joiden avulla havainnollistan johtopaattksiani ja nostan esiin esimerkkitapauksia

mielestani onnistuneista tai epdonnistuneista julkaisuista tai menetelmista.

Uusien markkinointikeinojen kokeilujen tulokset nakyvat viiveella, mutta tiettyja lukuja,
kuten seuraaja- ja tykkdysmaaria seuraamalla ndkee nopeastikin, ollaanko menossa
oikeaan suuntaan. Ennen kaikkea tarkein mittari tulee varmasti olemaan nakyvyyden,
sekd myynnin lisddminen, ja usein nama kaksi kulkevat myos jokseenkin kasi kédessa.
Liséksi muutosten toimivuutta voi tulevaisuudessa mitata mm. produktissakin
kayttamallani kaavalla, jolla lasketaan niin kutsuttua "engagement-ratea”, eli sita, kuinka

hyvin postaukset ovat tavoittaneet seuraajat.

5.1. Suunnitteluprosessi

Suunnitteluprosessi lahti liikkeelle tydn tarkoituksen kartoittamisesta, eli siita, mita
toimeksiantajani halusi tyoltani. Paadyimme sosiaalisen median kaytdn yleiseen

kartoitukseen ja kilpailija-analyysiin ja niista tehtaviin kehitysehdotuksiin.

Toimeksiantajalla oli ennalta toive analysoitavista kilpailijoista. Valitut kilpailijat ovat
saman alan edustajia, eli verkkokauppoja, jotka myyvat Espanjassa pohjoismaalaista
designia ja sisustustavaraa. Osa valituista kilpailijoista oli suurempia yrityksia kuin
Shopnordico ja osa jokseenkin samankokoisia. Halusin tarkastella erikokoisia yrityksia,
jotta olisi mahdollista saada mahdollisimman laajasti ideoita ja vertailukuvia niiden
toiminnasta sosiaalisessa mediassa. Hyddynsin raportin pohjana Lasse Rouhiaisen
kurssilla Social Media In Modern Business tehdyn raportin mallia ja sivujen tutkimiseen ja
vertailuun kurssilla oppimiani ilmaisia sosiaalisen median analysointiin olemassa olevia

tyokaluja.
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5.2. Suunnitteluprosessin eri vaiheet

Lahdin liikkeelle kurssilla opitun kaavan mukaan kartoittamalla perustietoja ja loin
Shopnordicolle ihanneasiakkaan. Ihanneasiakkaalla tarkoitetaan mielikuvapersoonaa
mahdollisimman potentiaalisesta asiakkaasta ja tein kuvitelman itse. Tein tasta
asiakkaasta havainnekuvan ja taulukon, johon kerasin tietoa siitd, mita asiakas kuulisi,
sanoisi, tekisi, ajattelisi, nakisi ja tuntisi. Lisaksi selvitin asiakkaan sukupuolen ja
ikaluokan, missa asiakas asuu, milla nettisivuilla h&n liikkuu, mita han tekee vapaa-
ajallaan, ja niin edelleen. Nailla tiedoilla saadaan kartoitettua asiakkaan tarpeet ja
ongelmat, jonka jalkeen pystytaan miettimaan mita talle asiakkaalle tulisi tarjota.

5.3. Facebook-markkinointi

Pohjatietojen jalkeen aloin analysoida eri sosiaalisten median kanavoiden kayttoa
aloittaen Facebook-markkinoinnista. Kéytin sivujen analysoimiseen Likealyzer-tyokalua.
Tyokalu toimii siten, etta siihen sydtetaan analysoitavan yrityksen Facebook-sivujen url-
osoite ja se tekee sivuista raportin. Raportista saatavat tiedot vaihtelevat hieman riippuen
siitd, kuinka paljon sivuilla on informaatiota. Se analysoi muun muassa ovatko yrityksesta
saatavilla olevat yhteystiedot riittavat, kuinka usein sivuille julkaistaan sisaltda, ovatko
julkaisut sopivan mittaisia ja kuinka aktiivisesti ihmiset reagoivat julkaisuihin. Tein
johtopaatoksia Likealyzerin analyysin pohjalta, ja liséksi kavin sivut silmaillen lapi
analysoiden niiden ulkoasua ulkopuolisen silmin. Tein saman kasittelyn kaikille
Kilpailijoille. Kerasin raporttiin myos esimerkkikuvia julkaisuista, jotka mielesténi olivat
hyvin onnistuneita, tai jos huomasin niissa jotain kehitettavaa. Tarkoituksena oli siis saada
hyvia esimerkkeja siita, kuinka joku asia on onnistunut hyvin jollain yrityksella ja saada
mahdollisesti ideoita Shopnordicon omiin julkaisuihin. Kerasin loppuun johtopaatoksia ja

hieman yleisia vinkkeja, joita opin Lasse Rouhiaisen kurssilla Facebook-mainonnasta.

5.4. Youtube- ja videomarkkinointi

Seuraavaksi otin tarkasteluun Youtube- ja videomarkkinoinnin. Tein tdméan osion hieman
eri tavalla, silla yhdellak&an naista yrityksista ei ole Youtube-kanavaa. En silti halunnut
jattaa tata kanavaa pois analyysista, koska videot ovat todella suosittuja sosiaalisessa
mediassa ja ihmiset pysahtyvat katsomaan videoita herkemmin ja pidempaan kuin kuvia.
Videoilla voi my6s tehda nopeamman ja mieleenpainuvamman tuote-esittelyn kuin kuvilla
ja tekstilla. (Segercrantz 2018.) Videoilla on myds mahdollista kertoa tarinoita. Youtube ei
ehka ole paras sosiaalisen median kanava ndille yrityksille varsinaisen markkinoinnin
kannalta, silla pitkien videoiden tekeminen vaatii paljon resursseja ja aikaa, mutta sita

kautta voisi ehka saada ohjattua lisaa liikennetta yrityksen nettisivuille.
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Etsin Youtubesta muun muassa hakusanalla "Nordic Design” videoita pohjoismaalaisesta
sisustustyylista. Loysin joitakin kiinnostavia videoita ja helppoja ideoita, joita yritys voisi
halutessaan kokeilla. Kerasin esimerkeista jalleen kuvia ja kerroin mik& niissa mielesténi

oli hyvaa.

Videoiden jalkeen tutkin Google Trendsin avulla, mita ihmiset hakevat verkosta aiheeseen
liittyen. Se on tyOkalu, josta voi erilaisia sanoja syottamalla ndhda muun muassa missa ja
milloin ihmiset etsivat sitd verkosta. Google Trends teki syottamieni hakusanojen
perusteella taulukoita, joista ndin muun muassa, mihin aikaan vuodesta hakusanaa Nordic
Design etsitddn Espanjassa. Tasta pystyin esimerkiksi paattelemaan, ettd haut osuivat
melko hyvin joulun, uudenvuoden ja loppukeséan aikaan, eli juuri niihin aikoihin, kun
ihmiset usein tekevat muutoksia sisustukseensa. Selvitin my6s, kuinka Shopnordicoa
haetaan verkosta ympari vuoden. Kaikkia ndité tietoja voidaan kayttaa hyvaksi

markkinointia ja erilaisia kampanjoita suunniteltaessa.

5.5. Instagram markkinointi

Aloitin Instagramin tarkastelun silmailemalla ensin yritysten Instagram-tilien ulkoasun.
Tein huomioita muun muassa siita, etta profiileista puuttuivat aihetunnisteet, joita
kutsutaan yleisesti nimelld hashtagit, ja emaijit, eli erilaiset hymynaamat kuviot. Lasse
Rouhiaisen kurssilla Social Media In Modern Business opittiin, ettd emojien kayttéa
suositellaan, koska ne tekevat teksteista ja julkaisuista tunnerikkaampia ja ilmaisevampia.
Sen liséksi, ettd molemmat puuttuivat profiileista, niita oli myds puutteellisen vahan
julkaisuissa. Instagramin kaltaisessa mediassa hashtagit ovat avainasemassa, silla niiden
tehtava on ohjata aiheesta kiinnostunutta yleis6a julkaisuihin ja sivulle. Tarkastelin myos

seuraajamaaria ja vertasin niité julkaisuiden tykkaajamaariin ja tein naista havaintoja.

Analysoidessani yksitellen kilpailijoiden Instagram-tileja tein myos listan jokaisen eniten
kayttamista hashtageista, joista osaa voisi hyddyntdd myods Shopnordicon julkaisuissa
nakyvyyden lisddmiseksi. Lisdksi analysoin julkaisuja ja kerasin jalleen havainnollistavia
esimerkkeja julkaisuista, jotka mielestani toimivat hyvin ja toisista, jotka eivat. Kavin myos
lyhyesti [api joitakin kurssilla oppimiani ilmaisia tydkaluja, joita yritys voi halutessaan
kokeilla luodessaan monipuolista sisaltdd Instagramiin. Naita tyokaluja ovat muun muassa
Boomerang, jolla saa helposti luotua silmaanpistavid muutaman sekunnin videoita,
Layout-app, jolla saa tehtya saumattomia kuvakollaaseja ja Hyperlapse, jolla voi tehda

nopeasti liikkuvia videoita.
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Saadakseni hieman yleiskuvaa siitd, kuinka vertailtavat yritykset suoriutuvat
Instagramissa, tein exceliin taulukon, johon laskin yksinkertaisella kaavalla kullekin
yritykselle prosentuaalisen keskiarvon siita, kuinka suuri osa heidan seuraajistaan pitaa
heidan julkaisuistaan. Laskukaava toimi siten, etta selvitin ensin kuvista niiden
tykk&ysmaarien suurpiirteisen keskiarvon, jonka jaoin sivun seuraajamaaralla ja kerroin
sadalla. Talla keskiarvolla saa hieman viitetta siité, kuinka hyvaa tyota he tekevat
Instagramissa ja kuinka hyvin heidan julkaisunsa tavoittavat seuraajansa. Tein loppuun
jélleen yhteenvedon johtopaatoksista ja kerdsin yhteen muutamia yleisia
kehitysehdotuksia.

5.6. Twitter markkinointi

Twitter-markkinoinnin analysointi noudatti myos hieman erilaista kaavaa, silla ainoastaan
kahdella vertailtavalla yrityksella Shopnordicon liséksi on Twitter-tili. K&ytin sivujen
analysointiin Twitter analyticsi&, joka on Twitterin tyOkalu, jonka avulla saa tietoja oman
Twitter-profiilin tehokkuudesta, kuten minka verran julkaisuja on uudelleentwiitattu tai
klikattu. Kerasin kasaan siita saatuja ja itseni tarkeimmiksi arvioimia tietoja, kuten
esimerkiksi tdssa tydssa jo aiemmin mainitsemani engagement rate. Poimin myds
yritysten parhaimmin menestyneita julkaisuja ja arvioin miké& niissa on onnistunut ja miten
niitéd ehka voisi viela kehittaa. Liséksi kerasin tietoa ihmisten kiinnostusten kohteista, josta
voi olla apua mietittdessa, millaisia julkaisuja aiotaan tehda. Analysoin kaikki kolme
yritysta yksi kerrallaan, kerasin jalleen plussat ja miinukset ja havainnollistin ja perustelin

ne kuvilla.

5.7. Similar Web

Tyo6n lopussa on kappale, johon kerasin muita ideoita ja ylimaaraista informaatiota
sosiaalista mediaa ajatellen. Tama oli taysin ylimaarainen, mutta erittain mielenkiintoiseksi
havaitsemani osio. Kokeilin Shopnordicon vastuuhenkilén vinkistéa uutta tyokalua Similar
Webid ja tein silla nopean analyysin yritysten verkkoliikenteesta, kuinka suuri osa siitd on
orgaanista, kuinka suuri osa maksettua ja mitka ovat yrityksen kayttdmat hakusanat ja
kayttavatké ne mahdollisesti myds maksettuja hakusanoja. Analyysi kertoi myés, mista
sosiaalisen median kanavista liikenne tulee ja kuinka suuri osa verkkoliikenteesta tulee

hauista ja kuinka suuri osa esimerkiksi juuri sosiaalisen median kautta.

Tiedot sai syottamalla yrityksen verkkosivujen url-osoitteen palveluun. Saadusta tiedosta
on hyotya sosiaalisten medioiden kanavien kaytt6d suunnitellessa, silla niissé on kyse
juuri verkkoliikenteen lisdamisesta ja kuten aiemmin jo mainitsin, paras

digimarkkinointimix muodostuu orgaanista, maksettua ja ansaittua markkinointia
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yhdistamalla. Aiemmin orgaaninen mainonta oli pdaasiassa hakukoneoptimointia ja
maksullinen esimerkiksi display-mainoksia, mutta nykyaan sosiaalinen media yhdistaa
nama kaksi, silla se toimii alustana molemmille (Elbanna 29.3.2018). Tuloksia vertaamalla
voidaan taas nahda minkéalaisella yhdistelmalla menestyneemmat kilpailijat pelaavat ja
tehd& mahdollisesti joitain hienosaatoja yrityksen omaan mixiin.
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6. Pohdinta ja yhteenveto

Produktin tekeminen oli mielenkiintoista, silld aiheena sosiaalinen media kiinnostaa jo
itsessaan. Yritysmaailma ja varsinkin digitaalinen maailma elaa jatkuvassa muutoksessa
ja kehityksessa ja uusimpien trendien perassa pysyminen on lahes mahdottomuus, eik&
se olekaan tarpeellista. Oleellista on I6ytaa ne mediat, joissa oma kohdeyleis6 on lasnéa ja
ottaa ne kokonaisuudet haltuun. Lisaksi on tehtdva johdonmukainen strategia ja luoda

yrityksesta positiivinen ja yhtenainen kuva.

Sosiaalinen media, kuten miké& tahansa markkinointikanava, vaatii aikaa ja tuloksia joutuu
odottamaan. Joitain viitteitd suunnasta voi nahda jo nopeastikin esimerkiksi seuraamalla
kampanjoiden tuloksia, mutta varsinaisen strategiamuutoksen tulokset ovat selvilla vasta
vuosien paasta. Uusien asioiden kokeileminen ja monipuolisen sisallén tuottaminen on
suositeltavaa ja sité kautta on mahdollista 16ytaa ne keinot, joilla oma kohdeyleiso

saadaan sitoutettua ja saadaan aikaan interaktiivinen yhteys asiakkaan ja yrityksen valille.

Kuten jo mainittua, Facebook ja Instagram ovat Shopnordicon sosiaalisen median
kanavista eniten painotettuja. Naissa kanavissa sisaltomarkkinointi, eli monipuolisen, ja
asiakasta hyodyttavan sisallon luominen on keskitssa. Tavoitteena on tavoittaa asiakkaat
entistd paremmin ja saada sitoutuneita asiakkaita positiivisten asiakaskokemusten kautta.
Shopnordico on alkanut kokeilla uusia markkinointikeinoja vasta muutaman kuluneen
kuukauden ajan ja on selvaa, etté tuloksien saaminen tulee vaatimaan pitkajannitteista ja
johdonmukaista toimintaa. Maksuttoman markkinoinnin lisdksi se on lisannyt omaan
mixiinsa maksettua markkinointia Facebook-kampanjoiden muodossa. Maksetun
markkinoinnin lisédminen markkinointimixiin on ollut tahan mennessé positiivinen
kokemus yritykselle, silla sen kayttdonoton aikana on tullut jo aiempaa enemman

yhteydenottoja.

Shopnordico on kooltaan pieni yritys, eika silla ole kaytdssaan rajattomia resursseja
kokeilla eri markkinointikeinoja. TA&ma on myds yksi syy siihen, etta se on paattanyt
keskittdd panoksensa paaasiassa Facebookiin ja sille kuuluvaan Instagramiin, silla
Facebook on talla hetkella edullisin vaihtoehto sosiaalisen median kanavista asiakkaan
ostoprosessin, eli myyntipolun tukemiseen. Kanavat on myés helppo yhdistéda keskenaan,
koska ne on suunniteltu toimimaan rinnakkain. Ne ovat myoskin todennakaisin alusta
tavoittaa seka olemassaolevat, etta potentiaaliset asiakkaat. Ala on erittdin laajasti
edustettuna molemmissa kanavissa, ja siksi sisallontuotanto on jalleen korostetussa

asemassa.
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Kukaan Shopnordicon kilpailijoista ei ollut ylivertainen, vaan ne parjasivat hyvin
suhteutettuna kokoonsa. Shopnordico oli pienin vertailtavista yrityksista ja siihen ndhden
se ei parjannyt huonosti. Silla on paljon seuraajia ja varsinkin muutamien viime
kuukausien aikana se on alkanut julkaista monipuolisempaa sisaltod. Shopnordicolla oli
my06s korkein engagement rate Facebookissa verrattuna muihin pienempiin yrityksiin.
Isoin vertailtava yritys on Kenay Home, joka on jo itsessaan eri tasolla, koska silla on
verkkokaupan lisaksi myos sisustusliike ja se myy myds isoja huonekaluja. Kenayn
volyymi on paljon suurempi pelk&stéaén yrityksen koon ja branditunnettavuuden takia ja
tykkays- ja seuraajamaarat ovat jo siksi omaa luokkaansa pienempiin yrityksiin
verrattaessa. Oli kuitenkin mielenkiintoista tutkia, miten eri kokoiset saman alan yritykset

hoitavat sosiaalista mediaansa.

Kilpailija ei ole aina vihollinen, vaan heilta voi myds oppia ja ottaa vinkkeja, mikali
huomataan, etta joku menetelma on toiminut hyvin. Mydskin kilpailevien yritysten tai
vaikuttajien seuraaminen sosiaalisen median kanavissa voi olla hyddyllista. Sita kautta
joku naiden profiilien seuraajista saattaa l6ytaa myds sinut. Jopa vinkkaaminen toisten
tekemista julkaisuista esimerkiksi uudelleenjakamalla toisen julkaisu saattaa toimia

painvastoin kuin ajattelisi ja ohjata liikennetta sivujen valilla molempiin suuntiin.

6.1. Kehittamisehdotukset

Shopnordico panostaa padasiassa Facebook- ja Instagram-markkinointiin ja suurin
huomio ja resurssit keskitetdan niihin. Muut produktissa tekemani huomiot ovat
ylimaaraista tietoa, jota voi yhdistaa halutessaan muuhun markkinointiin, tai
panostettuaan ensin padkanaviinsa, Shopnordico voi kokeilla jotain uutta nimenomaan
sisédlléntuotannon nakdkulmasta. Koska Instagram kuuluu Facebookille, niissa on
mahdollista julkaista sama paivitys yhtaaikaisesti molemmilla sivustoilla, mik& saastaa
resursseja. Silti taysin saman sisallén julkaiseminen molemmissa kanavissa ei ole
yrityksen edun mukaista, silla monesti myds samat ihmiset kayttavat molempia palveluita

ja saman sisallon toistuminen véhentdad mielenkiintoa.

Ehka suurin kehittamiskohde ja ongelma on kunnollisen strategian, ja sita kautta
johdonmukaisuuden puuttuminen, silla julkaisut on tah&an saakka tehty ajatuksella "se,
kuka ehtii”. Yhteinen ennalta suunniteltu strategia selkeyttaa myos tyontekijoille itselleen
mit& on tehtava ja milloin. Liséksi julkaisuja on mahdollista aikatauluttaa etukateen, mikali

tuntuu silta, ettd muuten unohtuu julkaista sopivalla syklilla uutta siséltéa ja se antaa myos
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mahdollisuuden suunnitella tulevia julkaisuja etukateen ja pysya ndin paremmin ajan

hermolla.

Facebookia ajatellen julkaisuja tulisi pidentdd hieman ja saada linkitettyd ne esimerkiksi
tarinankerronnan keinoin johonkin suurempaan kontekstiin. He voisivat myds kokeilla
julkaista monipuolisemmin erilaista sisaltéa hyddyntéaen esimerkiksi lyhyité videoita, joita
on vaivatonta tehda ja saatavilla on ilmaisia sovelluksia. Facebook-markkinoinnin suurin
haaste ei ole niink&&n oikean kohderyhman léytaminen, vaan erityisesti oikeanlaisen
sisallon tuottaminen, jotta kohderyhman kiinnostus saadaan herétetyksi (Suomen
Digimarkkinointi Oy 2018).

On useita vaihtoehtoja luoda uudenlaista ja kiinnostavaa siséaltda Facebookiin ja myos itse
Facebook tarjoaa niita lisddmalla uusia ominaisuuksia, kuten 360-videot ja live-lahetykset.
Facebook toimii myds siten, etta se antaa lisdéa luonnollista nakyvyytta uudella tavalla
tuotetulle sisalldlle. Kilpailut ovat myos erittdin toimivaksi todettu tapa markkinoida
Facebookissa koska ne kiehtovat ihmisid. Facebook on kuitenkin rajoittanut tatd muotoa
hieman, eika jaoista tai tykkaamisista ole sallittua palkita, mutta tatd on mahdollista
kiertad, esimerkiksi pyytamalla kommentoimaan minka kuvan tuotteista haluaisi itselleen,
tai julkaisemalla epaselvan mysteerikuvan ja pyytamalla sitten yleiséa arvaamalla
voittamaan kuvassa olevan tuotteen. (Parri 24.8.2016.) Shopnordico voisi toteuttaa
Facebook-sivuillaan kilpailuja, joissa se esimerkiksi pyytaa kuluttajia valitsemaan
lempituotteensa sivuiltaan. Kilpailun voittanut kuluttaja voisi saada itselle palkinnokseen

taman valitseman tuotteensa.

Shopnordicon Instagram-markkinointi kaipaa myos ennen kaikkea johdonmukaisuutta ja
hieman tarkempaa suunnittelua varsinkin kuvateksteihin ja hashtageihin. Tekstien olisi
hyva olla jotain muuta kuin hyvanydn-toivotuksia ja vaikka ne olisivatkin sellaisia, ne tulisi
littdd paremmin tuotteisiin, linkittdd verkkokauppaan ja houkuttaa reagoimaan jollain
tavalla. Ihmiset, jotka kiinnostuvat kuvan tuotteista tarvitsevat, etté heidét johdatetaan
seuraavaan askelmaan, joka on linkki sinne, missa tuotteen voi ostaa, tai mista he voivat
saada siita lisda tietoa. Mahdollisuus on hyddynnettava valittomasti, silla kiinnostus

lopahtaa nopeasti, jos seuraavan askeleen tekeminen ei ole helppoa.

Instagram-profiilin ndkyvyyden kasvattamiseen auttaa myos se, ettd seuraa muita alan
tekijoitd aktiivisesti, sekd kommentoi muiden julkaisuja ja luo keskustelua. On my6s
tarkedd muistaa mainita eri medioissa toisista yrityksen kaytdssé olevista kanavista. (Niko
24.11.2014.) Facebookin ja Instagramin osalta taméan on helppoa, koska ne ovat niin

linkittyneita toisiinsa, mutta esimerkiksi yrityksen blogissa voisi silloin talléin mainita
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asiasta linkitettyna johonkin julkaisuun, kuten myds uutta blogipostausta voi mainostaa

sosiaalisen median kanavissa.

6.2. Projektin suunnitelma ja aikataulu (suunniteltu/toteutunut)

Olin suunnitellut tekevani opinnaytetyota kaikessa rauhassa kesan lopulle tai alkusyksyyn,
silla ajattelin olevani liian kiireinen tydn ohella enkd halunnut ottaa aiheesta liiallista
stressia tydharjoittelun ohelle. Huomasin kuitenkin l16ytavéani aikaa kirjoittaa tyota

eteenpdin paivittain, ja lopulta se eteni huomattavasti nopeammin kuin olin kuvitellut.

Aloitin Kirjoittamaan varsinaista opinnaytetydta saatuani produktin valmiiksi maaliskuun
loppupuolella. Olin suunnitellut kirjoittavani padasiassa viikonloppuisin, mutta tyénantajani
oli erittdin joustava suhtautumisessaan opinnaytety6hoéni ja sain vapauden tyostaa sita
my0s tyOaikana silloin kun oli hiljaista. Tamé& mahdollisuus edisti prosessia huomattavasti

ja olen siita erittain kiitollinen.

Koska Kirjoitin opinnaytetytn etédna Espanjasta kaytin [&htein& paljon e-kirjoja ja
verkkolahteita, mutta onnistuin hankkimaan myds muutamia hyvia kirjalahteita. Aineiston
hankkimisprosessi tuntui ensiksi hankalalta, mutta |0ydettyani itselleni hyvan
hakusysteemin ja muutaman erittain hyvan lahdesivun sekin ongelma ratkesi ja ty6 alkoi
edetd hyvaa vauhtia.

Huomasin lopulta olevani jo niin pitkalla opinnaytetydssani, ettd minulla olisi mahdollisuus
valmistua jo kevaalla sen sijaan, etta valmistumiseni jaisi roikkumaan syksyyn saakka.
Jarjestin itselleni muutaman ylimaaraisen illan aikaa tydstaa opinnaytetydtani ja sain sen

lopulta valmiiksi toukokuun alussa, eli huimasti suunniteltua aikataulua edella.

6.3. Oman oppimisprosessin arviointi

Itselleni tradenomiopiskelijana suunnitelman tekeminen kehitti sosiaalisen median
lukutaitojani, opetti minua kayttdmaan erilaisia analyyttisia tytkaluja vertailutulosten
saamiseksi ja auttoi minua ymmartamaan sosiaalisen median merkityksen nykyaikaisen

ty6eldman jokapdaivaisena osana.

Opin myds paljon sosiaalisen median luonteesta, ja ettd loppupeleissa sosiaalisen median
valtavassa valikoimassa on vain muutama media, joissa yrityksen toden teolla kannattaa
olla lasna ja panostaa sielld oloon. Sosiaalinen media on sindnsa melko raaka maailma,
koska se on niin lapindkyva vuorovaikutteisuutensa takia, ja virheilla voi olla

kauaskantavia vaikutuksia. Se vaatii pitkdjannitteisyytta ja muutoksien hyvaksymista ja
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kykya mukautua niihin, seka uskallusta kokeilla uusia asioita. Kaiken kaikkiaan koen
saaneeni paremman yleiskuvan siitd, mihin sosiaalinen media on menossa ja kuinka
tarkeda sitd on myds ymmartaa yritysmaailmassa, silla se levida ja on mukana kaikessa

halusimme sita tai emme.

Suunnitelmallisuus on kulmakivi menestymiseen kaikenlaisissa projekteissa, oli sitten
kyse sosiaalisen median strategian rakentamisesta tai opinnaytetydprosessista. Itsellani
suurin vaikeus projekteissa on alkuun paaseminen ja punaisen langan l6ytyminen, mutta
kun saan tekemisesta kiinni idea alkaa hahmottua ja palaset loksahdella paikalleen.
Itselleni tarkeintd on alkaa tehd, jotta paasen eroon tyhjan paperin syndroomasta ja
lopuksi tulosta voi muokata ja poistaa siita ne osiot jotka menevét ohi asiasta tai eivat ole

relevantteja.

Sain myds paremman kasityksen isomman projektin kokonaiskuvasta, vaikka
vastaavanlaisia toita on tehty myos kursseilla opiskeluaikana, mutta samankokoisia
yksiléprojekteja ei ole tullut viela tehtya. Itse koen jollain tapaa helpoksi olla vastuussa
projektista itse ja olematta rippumaton muiden ihmisten aikatauluista. Toisaalta
nakokulmia on téallaisessa projektissa vain yksi ja siksi on muistettava yrittdé olla kriittinen
omaa tyota kohtaan ja koittaa katsoa sita mahdollisimman monesta kulmasta, tai pyytaa

tarvittaessa jonkun ulkopuolisen mielipide asiasta.

Toimeksiantaja oli tyytyvainen antamaani tydpanokseen ja vaivannakooni kilpailijoiden
kartoittamisessa. He ovat erityisen kiinnostuneita siitd, mita kilpailevat yritykset tekevat
sosiaalisessa mediassa, mita heilté voi oppia, ja lisatd Shopnordicon omaan toimintaan.
Twitterin kayttd on ollut toimeksiantajan mukaan tarkoituksella vdhemmalla huomiolla ja
paapaino keskittyy kanavista Facebookiin ja Instagramiin, mutta he kiinnostuivat myds
Youtubesta, ja mahdollisesti kokeilevat yhdistaa sitéd medioihinsa tulevaisuudessa.
Shopnordico on myds alkanut tehda suunnitelmaa tulevista kampanjoista ja kayttdon
otettavista toimenpiteistd nakyvyytensa parantamiseksi. Produkti toimii tukena kaikissa

naissa toimenpiteissa.

6.4. Aineiston luotettavuus

Koska tein opinnaytetyoni etana ulkomailta, kaytin lahteinani paljon verkosta I6ytynytta
materiaalia ja e-kirjoja. Sain kuitenkin kasiini myds muutamia painettuja kirjoja. Kaytin
l&hteina vain verkkosivuja, jotka arvioin luotettaviksi. Esimerkkiné arviointitavastani paljon

kayttdmani Suomen Digimarkkinointi Oy, jonka sivuilla kerrotaan sen olevan
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Jyvaskylalainen internetmarkkinointiyritys. Kaikki yrityksen tiedot ovat nahtavilla sivustolla
ja liséksi se on my6s Google premier partner. Sivuille ei ponnahtele mainoksia ja sivut
ovat ammattimaiset. Toinen vastaava esimerkki on Kubo Oy, jonka sivuilta olen ottanut
tietoa Matti Lintulahden kirjoittamasta artikkelista. NAma sivut ovat ammattisivustoja ja
siksi tiedan niiden kirjoittajien olevan asiantuntijoita ja artikkelien kayvan lapi seulan,

ennen kuin ne on lupa julkaista.

Pyrin Idytamaan mahdollisimman ajankohtaisen tiedon asioista, jotka koin sellaisiksi, etta
tieto vanhenee ajan kuluessa. Muuttumattomat tiedot, kuten esimerkiksi Facebookin

perustamisvuosi, saattoivat I6ytya vanhemmastakin julkaisusta.

Kayttamani kirjalahteet ovat tunnetuilta kustantamoilta ja |6ytyvét Helsingin kaupungin
kirjastosta. Yritin [6ytaa mahdollisimman uusia painoksia, silla aiheenani on jatkuvassa
muutoksessa oleva sosiaalinen media ja oli valittava tarkkaan, mita tietoja voin pitaa
ajankohtaisina. Yksi verkosta l6ytynyt lahde oli kirjailijan itse kirjoittama nayteluku omasta
kirjastaan.

27



Lahteet

Ahonen, L. 21.3.2014. Brandin rakennus sosiaalisessa mediassa. Luettavissa:

https://digitalist.global/talks/brandin-rakennus-sosiaalisessa-mediassa/. Luettu: 30.4.2018.

Aslam, S 1.1.2018. Twitter by the Numbers: Stats, Demographics & Fun Facts.

Luettavissa; https://www.omnicoreagency.com/twitter-statistics/. Luettu: 18.4.2018.

Digitaalinen markkinointi.info. 2018. Digitaalinen markkinointi. Luettavissa:

http://www.digitaalinenmarkkinointi.info/. Luettu: 2.5.2018.

Elbanna, K. 29.3.2018. Markkinointinne kay puolitehoilla, jos yrityksenne
digimarkkinointimix ei koostu omasta, maksetusta seka ansaitusta mediasta. Luettavissa:

https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/digimarkkinointimix. Luettu: 19.4.2018.

Eero, 2017. Sosiaalisen median trendit 2018. Luettavissa: https://www.ilme.fi/sosiaalinen-
media/sosiaalisen-median-trendit-2018/. Luettu: 27.4.2018.

Hall, M. 15.12.2017. Facebook. Luettavissa: https://www.britannica.com/topic/Facebook.
Luettu: 17.4.2018.

Halsas, A. 26.1.2017. Miten rakennat yrityksellesi sosiaalisen median strategian.

Luettavissa: https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/rakennat-yrityksellesi-sosiaalisen-

median-strategian. Luettu; 17.4.2018.

Halsas, A. 13.3.2018. Sosiaalisen median hyodyt yritykselle. Luettavissa:

https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/sosiaalisen-median-hyodyt-yritykselle. Luettu:
23.4.2018.

Holopainen, A. 12.1.2018. Facebookin orgaaninen nakyvyys laskee — vinkit markkinoijalle.

Luettavissa: https://blog.advanceb2b.com/fi/facebookin-orgaaninen-nakyvyys-

markkinoinnissa. Luettu: 3.5.2018.

Hamalainen, S. 3.5.2018. Mita on sisaltomarkkinointi? Luettavissa:
https://www.hehkumarketing.com/sisaltomarkkinointi/mita-on-sisaltomarkkinointi/. Luettu:
11.5.2018.

Jaakko. 21.1.2015. Mita sisaltomarkkinointi on? Luettavissa:

https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/mita-sisaltomarkkinointi-on. Luettu: 8.5.2018.

28


https://digitalist.global/talks/brandin-rakennus-sosiaalisessa-mediassa/
https://www.omnicoreagency.com/twitter-statistics/
http://www.digitaalinenmarkkinointi.info/
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/digimarkkinointimix
https://www.ilme.fi/sosiaalinen-media/sosiaalisen-median-trendit-2018/
https://www.ilme.fi/sosiaalinen-media/sosiaalisen-median-trendit-2018/
https://www.britannica.com/topic/Facebook
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/rakennat-yrityksellesi-sosiaalisen-median-strategian
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/rakennat-yrityksellesi-sosiaalisen-median-strategian
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/sosiaalisen-median-hyodyt-yritykselle
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/sosiaalisen-median-hyodyt-yritykselle
https://blog.advanceb2b.com/fi/facebookin-orgaaninen-nakyvyys-markkinoinnissa
https://blog.advanceb2b.com/fi/facebookin-orgaaninen-nakyvyys-markkinoinnissa
https://www.hehkumarketing.com/sisaltomarkkinointi/mita-on-sisaltomarkkinointi/
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/mita-sisaltomarkkinointi-on

Juslen, J. 2.11/2016. Markkinointi sosiaalisessa mediassa. Luettavissa:
https://digiopisto.com/2016/11/markkinointi-sosiaalisessa-mediassa-mihin-panostaa-
vuonna-2017/. Luettu: 17.4.2018.

Korpi, T. 2010. Ala keskeyta Mua! Markkinointi sosiaalisessa mediassa. Werkkommerz.

Tampere.

Kortesuo, K. 2014. Sano se someksi 2 - Organisaation kasikirja sosiaaliseen mediaan
Kauppakamari. Helsinki.

Lintulahti, M.29.8.2017. 15 tarkeda asiaa — mit& on hyva sisaltémarkkinointi?. Luettavissa:
https://www.kubo.fi/mita-on-hyva-sisaltomarkkinointi/. Luettu: 16.4.2018.

Loomer, J. 9.2.2018. Your Facebook Page Organic Reach is Dropping (But Not Really).
Luettavissa: https://www.jonloomer.com/2018/02/09/facebook-page-organic-reach-

dropping-not-really/. Luettu: 3.5.2018.

Louhimies, P. 25.9.2012. Mika ihmeen Twitter?. Luettavissa: http://someco.fi/blogi/mika-
ihmeen-twitter/. Luettu: 18.4.2018.

Matter Agency. 15.5.2017. Sosiaalisen median kanavat — algoritmien armoilla?.
Luettavissa: https://matter.fi/sosiaalisen-median-kanavissa-algoritmien-armoilla/. Luettu:
30.4.2018.

Mikkola, R. 18.1.2017. Instagramin ihmeellinen maailma. Luettavissa:

http://someco.fi/blogi/instagramin-ihnmeellinen-maailma/. Luettu: 19.4.2018.

Niko, 24.11.2014. Instagram- markkinointi tehokkaaseen kayttéon. Luettavissa:
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-markkinointi-tehokkaaseen-kayttoon.
Luettu: 23.4.2018.

Niko, 2.3.2015. Sosiaalisen median kanavan valitseminen. Luettavissa:
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/sosiaalisen-median-kanavan-valitseminen. Luettu:
19.4.2018.

Niko, 16.8.2016. Instagram yritystilin hyddyt. (Business tools). Luettavissa:
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-yritystilin-hyodyt-business-tools. Luettu:
19.4.2018.

29


https://digiopisto.com/2016/11/markkinointi-sosiaalisessa-mediassa-mihin-panostaa-vuonna-2017/
https://digiopisto.com/2016/11/markkinointi-sosiaalisessa-mediassa-mihin-panostaa-vuonna-2017/
https://www.kubo.fi/mita-on-hyva-sisaltomarkkinointi/
https://www.jonloomer.com/2018/02/09/facebook-page-organic-reach-dropping-not-really/
https://www.jonloomer.com/2018/02/09/facebook-page-organic-reach-dropping-not-really/
http://someco.fi/blogi/mika-ihmeen-twitter/
http://someco.fi/blogi/mika-ihmeen-twitter/
https://matter.fi/sosiaalisen-median-kanavissa-algoritmien-armoilla/
http://someco.fi/blogi/instagramin-ihmeellinen-maailma/
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-markkinointi-tehokkaaseen-kayttoon
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/sosiaalisen-median-kanavan-valitseminen
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-yritystilin-hyodyt-business-tools

Oleq.22.12.2015. 4 Vinkkia tehokkaan display-mainonnan aloittamiseen. Luettavissa:
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/4-vinkkia-tehokkaan-display-mainonnan-
aloittamiseen.Luettu: 16.4.2018.

Parma, F. 2.2.2017. Mika on sosiaalisen median strategia. Luettavissa:
https://www.salescommunications.fi/blog/mika-on-sosiaalisen-median-strategia. Luettu:
14.4.2018.

Parri, J. 14.7.2015. Instagram-markkinoinnin tulevaisuus. Luettavissa:
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-markkinoinnin-tulevaisuus. Luettu:
19.4.2018.

Parri, J. 24.8.2016. 5 uutta ideaa Facebook-markkinointiin. Luettavissa:
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/5-uutta-ideaa-facebook-markkinointiin. Luettu:
23.4.2018.

Peltomaa, J. 2018. Markkinointistrategia — onnistuneen markkinoinnin kaava. Luettavissa:
http://brandnews.fi/markkinointistrategia-onnistuneen-markkinoinnin-kaava/. Luettu:
2.5.2018.

Phillips, S. 25.7.2007. A brief history of Facebook. Luettavissa: https://www.theguard-
ian.com/technology/2007/jul/25/media.newmedia. Luettu: 17.4.2018.

Pulliainen H.28.2.2016. Kampanjamarkkinointi muuttui jatkuvaksi markkinoinniksi.
Luettavissa: https://longlivemarketing.net/2016/02/28/jatkuva markkinointi/ Luettu:
16.4.2018.

Ponka, H. 2.4.2015. Sosiaalisen median kasitteen maarittelya. Luettavissa:
https://somekirja.wordpress.com/2015/04/02/sosiaalisen-median-kasitteen-maarittelya/.
Luettu: 14.4.2018.

Rauhala, M. & Vikstrom T. 2014. Storytelling tytkaluna - Vaikuta tarinoilla bisneksessa.

Alma Talent.

Reinikainen, P. 25.8.2017. Suomen somekayttajien maarat julki: Twitter on "elitistinen”,
Instagram ja Whatsapp nousevat kohisten. Luettavissa:

https://www.yrittajat.fi/uutiset/562158-suomen-somekayttajien-maarat-julki-twitter-

elitistinen-instagram-ja-whatsapp-nousevat. Luettu: 30.4.2018.

Rouhiainen, L. Social Media in Modern Business. 2017.

30


https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/4-vinkkia-tehokkaan-display-mainonnan-aloittamiseen.Luettu
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/4-vinkkia-tehokkaan-display-mainonnan-aloittamiseen.Luettu
https://www.salescommunications.fi/blog/mika-on-sosiaalisen-median-strategia
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/instagram-markkinoinnin-tulevaisuus
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/5-uutta-ideaa-facebook-markkinointiin
http://brandnews.fi/markkinointistrategia-onnistuneen-markkinoinnin-kaava/
https://longlivemarketing.net/2016/02/28/jatkuva_markkinointi/
https://somekirja.wordpress.com/2015/04/02/sosiaalisen-median-kasitteen-maarittelya/
https://www.yrittajat.fi/uutiset/562158-suomen-somekayttajien-maarat-julki-twitter-elitistinen-instagram-ja-whatsapp-nousevat
https://www.yrittajat.fi/uutiset/562158-suomen-somekayttajien-maarat-julki-twitter-elitistinen-instagram-ja-whatsapp-nousevat

Saarinen, M. 7.10.2017. Kevin Systrom on Instagramin isa. Luettavissa:
https://www.kauppalehti.fi/uutiset/kevin-systrom-on-instagramin-isa/dtFgNé6eY . Luettu:
19.4.2018.

Segercrantz, S. 2018. Videomarkkinointi. Luettavissa:
https://www.tulos.fi/videomarkkinointi/. Luettu: 2.5.2018.

Smith, K. 17.12.2017. 44 Incredible and Interesting Twitter Statistics. Luettavissa:
https://www.brandwatch.com/blog/44-twitter-stats/. Luettu: 18.4.2018.

Soma, S. 23.7.2013. Using Youtube for your business.Luettavissa: https://www.so-

cialmediatoday.com/content/using-youtube-your-business. Luettu: 18.4.2018.

Suomen Digimarkkinointi Oy 2018. Facebook markkinointi. Luettavissa:

https://www.digimarkkinointi.fi/facebook-markkinointi. Luettu: 17.4.2018.

Suomen Digimarkkinointi Oy 2018. Facebook myyntiputki. Luettavissa:
https://www.digimarkkinointi.fi/ffacebook-myyntiputki. Luettu: 17.4.2018.

Veikkolainen, S. 13.10.2017. Digitreenit: YouTube on huvin ja hyédyn runsaudensarvi —

nain saat siitd enemman irti. Luettavissa: https://yle.fi/aihe/artikkeli/2017/05/17/digitreenit-

youtube-huvin-ja-hyodyn-runsaudensarvi-nain-saat-siita-enemman-irti. Luettu: 17.4.2018.

Woods, B. 21.6.2013. Instagram- a brief history. Luettavissa: https://then-
extweb.com/magazine/2013/06/21/instagram-a-brief-history/. Luettu: 19.4.2018.

Walker-Ford, M. 26.4.2018. 35 Online Marketing Stats to Guide Your 2018 Strategy [Info-
graphic]. Luettavissa: https://www.socialmediatoday.com/news/35-online-marketing-stats-
to-quide-your-2018-strategy-infographic/522240/. Luettu: 27.4.2018.

Youtube. Tilastotiedot. Luettavissa: https://www.youtube.com/intl/fi/lyt/about/press/. Luettu:
17.4.2018.

31


https://www.kauppalehti.fi/uutiset/kevin-systrom-on-instagramin-isa/dtFqN6eY
https://www.tulos.fi/videomarkkinointi/
https://www.brandwatch.com/blog/44-twitter-stats/
https://www.socialmediatoday.com/content/using-youtube-your-business
https://www.socialmediatoday.com/content/using-youtube-your-business
https://www.digimarkkinointi.fi/facebook-markkinointi
https://www.digimarkkinointi.fi/facebook-myyntiputki
https://yle.fi/aihe/artikkeli/2017/05/17/digitreenit-youtube-huvin-ja-hyodyn-runsaudensarvi-nain-saat-siita-enemman-irti
https://yle.fi/aihe/artikkeli/2017/05/17/digitreenit-youtube-huvin-ja-hyodyn-runsaudensarvi-nain-saat-siita-enemman-irti
https://thenextweb.com/magazine/2013/06/21/instagram-a-brief-history/
https://thenextweb.com/magazine/2013/06/21/instagram-a-brief-history/
https://www.socialmediatoday.com/news/35-online-marketing-stats-to-guide-your-2018-strategy-infographic/522240/
https://www.socialmediatoday.com/news/35-online-marketing-stats-to-guide-your-2018-strategy-infographic/522240/
https://www.youtube.com/intl/fi/yt/about/press/

Liitteet

Liite 1. Social Media Competitor Analysis and Developing Plan

32



1 (48)

Social Media Competitor Analysis and
Developing Plan - Shopnordico
Using free tools

YOUR DETAILS

Your name: Henna Kasslin

Your student number: 1503241

Contents
1. COMPANY INFORMATION ...ottiiiiiiiiiitteee e ettt e e e ettt e e e e e st r e e e e e s e s sanrareeeesesssnnraaeeeesessannnes 3
11 RESEAICH ...ttt ettt ettt b et b e b e et e e s be e heesbeenbeesbeenbeenreens 3
1.  FACEBOOK MARKETING.....cciittteiitiee ettt eeiree e ettt e st e e s ree e s s s e e e samr e e s smeeeesanneeeesannneeesanneeeesnns 5
B2 Y g Ve o T To T e ol o TR PRSPPI 5
2.2 NOFAIKENINK c.eeeee ettt 6
2.2 NOTAIC DBSIZN...eeeniieieeeiee ettt erte et ste e et e e tte e sate e sateesabeessbeesaeeasabeesabeesntaeesaeesaseesaseesnseesnseeenses 7
205 T B T o =TSy d oo TS o o 0SS 9
=Y o= VA 2 Vo T2 =SS 10
PR B 1ol o XN R IV o T~ P UUP PSP 13
2.6 CONCIUSIONS ..ttt s e s e s s e s s e e sme e s me e e e e anesaneenreenreeaneeans 14
2. VIDEO AND YOUTUBE MARKETING ....c..coctiiiiiriiiieieieneereresre et s 16
3.1 Facebook Video Marketing........uviiuiiieeee e 17
3. GOOGLE TRENDS ANALYSIS ..ottt 18
4. INSTAGRAM MARKETING ...ccutiiiiiiiitiitetetene ettt s 20
LT Y g T o T e ol c TS 20
5.2 Quick competitor analysis 0N INSTAZIaM .....cccvviiiiiieeieiiee ettt e eree e e eare e e e earees 23
5.3 INOFAICERINK oo e s 24
R0 \To o ol e 11 = o SRR 26
LT T o1 0 T=1] 4 [ole 1] s o] o -SSR 27
DB KBNAY NOME ...ttt e e e e et e e e e s bb e e e estbaeeeetbaeeesabaeeeeentaeeeenataeeeennreeesansees 29
5.7 DECO&GLINVING'S «oeeietiee ettt ettt etee et e e ettt e e e ette e e e s ba e e e esabaeeeetbaeeesbbaeeenataeeeeaateeeeenreeesansees 31
5.8 SUMMANY/ CONCIUSIONS .....viitieiietiecieeetie sttt e ee ettt e e tte et eeabeeabeeabeeabeeabeeabeenbesabeenbeenbeenseenns 33
5. TWITTER MARKETING.....c.uutiiiiiiiiiiiie ettt st e s e s 34
L3 Y g o o s T e ol c SR 34

6.2 NOTAIC TNINK 1ot nnnnnnnn 37



6.
7.
8.

2 (48)

(o 31\ oY e [ ol B LTy T o USSR 38
LINKEAIN .ttt ettt et et ettt ettt st e e b et e et e et e et e et e emeesnreeane 40
SIMILAR WEB ANALYSIS ...ttt ettt ettt ettt ettt e b e s s e sneesne e b e nneesneesnnesnnennnes 41
SUMMARY OF THE STUDY ..ottt sbe e nesnesneenenne s 48



3 (48)

1. COMPANY INFORMATION

Name: Shopnordico
Industry: Interior design, lifestyle, decoration
Products & Services: Articles for home, Nordic design

Other information: Online store

Shopnordico is online store for those who love Nordic lifestyle and design. Their mission is
to transfer Nordic values and style of living. (Delivery at home in 1-3 working days) Their
office and storage are in Barcelona.

They have Facebook, Instagram and Twitter- sites. They don’t use Youtube.

In this study | did some research about their selected competitors and analyzed their using
of different social media channels using free tools. Based on the results | made some
conclusions and suggestions of how they could develop their behavior in social media
channels to improve their visibility and user engagement. | have highlighted important
things and suggestions and italicized and underlined some things that | have wanted to
emphasize. | have also collected some important things into boxes.

1.1 Research

Ideal Client

Age & Gender Women interested
in design and
decoration,
mothers, 25-40
years

Geographic location Spain

Interests categories Lifestyle, design,
decoration, Nordic
style

Websites they visit Facebook,
Instagram, Twitter,
lifestyle-blogs

Motivation to buy Latest trends, new

arrivals, building
home, being trendy

Main How to decorate my

problem/challenge home/office

Emotional need What is my style

related to the problem

Keywords (min 5) design, trends,
Nordic style,

decoration, home
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IDEAL CUSTOMER Dina Designer

| love your home!

Thinks

I should buy new tablewear
How will | decorate this spring?

&t all your ideas?

Where did you get tha p?

The bedroom needs some spicing up!
It always looks so lovely here.

nt my home to be a place where | love to

I't really refreshing make little changgs into my

ecoration every once in a while Sees

Lifestyle blogs
Magazines of design and decoration

Instagram, Facebook and Twitter

Does Feels
Goes to interior design fairs

1 just love Nordic design!
Goes shopping

It’s worth to invest money on your home

Hygge, spends time at home

-

Product or offer: Decoration, design and style from Nordic countries

Ideal social Media site: Instagram and Facebook
Competitors

- Nordicthink
-Nordic Design

-Indirect competitor: Domesticoshop (has also other than Scandinavian
brands) Also physical store

-Kenay Home not only Nordic design, also physical store
-Decoé&Living not only Nordic design
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1. FACEBOOK MARKETING

shopnordico.

2.1 Shopnordico

First | checked Shopnordicos Facebook page to have an overall picture in my head. The
thing that I notice directly is that the cover picture could be better. It always gets more
positive attention when there are smiling people in it. | like the current photo for its style and
it gives a good first impression, but | would recommend them to change the cover
picture to a same kind of picture but with people in it.

| browsed the page to see what Shopnordicos posts work best, but there is quite poor
ratings in all of them, some even don’t have any reaction at all. This one on the left linked
S _ to the blog has a little better reception, but
12. maaliskuuta kello 12:07 - € the one below is also a good post, but it
Quién no conoce la vajilla Krackel. Platos y cuencos realizados en ceramica hasn’t got good recep’[ion_

esmaltada con un disefio rustico de imperfectos pero bellos acabados
propios de la artesania

iTe lo contamos en el blog!

hitps://shopnordico.com/blogs/.../vajilla-krackel-olssonjensen

Shopnordico
6. maaliskuuta kello 10:52 - ¢

jEstamos de promocion! Aprovecha el 10% de descuento que te ofrecemos
con el codigo  SuperHero
Solo hasta el 19 de Marzo, Dia del Padre {, (. {

hitps://shopnordice.com/collections/regalos-dia-padre

Vajilla Krackel de Olsson & Jensen, una de nuestras
favoritas

Olsson Jensen es una de nuesiras firmas mas personales capaz de combinar lo
cidsico y romantico con lo secillo y modemo. Hoy escogemos la vajilla Kracke!, de..

SHOPNORDICO.COM

oY Tykkaa () Kommentoi & Jaa B~
OO 14 Osuvimmat kommentit «
Dia del Padre Dia del Padre
Y Tykksa |y_| Kommentoi /A Jaa -
O
The reason for the poor amount of likes and sharing (although the recent posts look good)
could be explained with the fact that the new methods have been put into test just recently

and seeing the effects take time. | studied the Facebook pages also with a tool to get better
picture of what's going wrong and what could be done to improve the engagement.

Frontpage 100% About 20%  Activity 50% Response )% Engagement [N/A
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| studied Shopnordicos Facebook-pages with Likealyzer. The Likerank is 48, if the business
is doing well this number should be 75 or above. As a quick overview it's doing ok, but
there are lots of things to improve. Shopnordico could like and interact more with other
Facebook pages, because this brings more visibility. It also doesn’t take advantage of
Facebook Events and by improving the length of the posts they could create better
engagement.

More information and context needs to be provided for visitors.The introduction is really
short, so more exact description of what Shopnordico is doing would be
recommended. Add contact information (email, phone, products and location).

Activity rate 50%, leaves room for more action. 73% of the content are photos, 27% notes
and a few videos. They make 1.1 post per day which is few, and average post length is 211
characters. According to research posts that are between 40-100 characters product more
engagement with users. Post more and shorten posts. Liking more of other Facebook
pages would encourage cross domain interest and so increase visibility and improve
overall engagement.

The page responsiveness stays at 0%. If users would be allowed to post on page for
example Shopnordicos products in their homes it would increase activity and engagement.
Also most of the users post should be answered.

78 3,456 2%

People talking about this Total Page likes Engagement rate

Engagement rate is 2% and when it's over 20 it's good, so there are lot to improve. It is
calculated from total page likes and the number of those people talking about them. Total
page likes indicates how many people have interacted with the page or its content in any
way over the last seven days. Total page like is 3456 but of them only 78 are talking about
the page. Increase the engagement.

Nordicthink

2.2 Nordikthink

Same treatment to the competitors. Nordicthink has a really bad cover image. It doesn’t
reflect anything what they are doing and it doesn’t include people. Anyhow their likerank is
slightly better; 53%. Overview is quite similar to Shopnordicos: Response rate is bad, does
not interact with other pages, needs to post content more often and doesn’t take advantage
of Facebook Events.

Frontpage 100% About J0%  Activity 43% Response  44% Engagement [N/A
. |

Frontpage and About section are ok, but Activity and Responsiveness need to be bettered
to create more engagement.

63% of their content is photos, 25% notes and 13% videos. Average post length is 99
characters which is good. They post only 0.3 posts per day, this low activity might harm
user engagement.
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On Nordicthinks site users can post to the page. Even so their engagement rate is almost
non-existent, only 1%. They have more total page likes that Shopnordico but still users are
not interacting with the content.

38 5,754 1%

People talking about this Total Page likes Engagement rate

Next | browsed their page and tried to figure out what posts work the best. They had some

posts from a fair in Stockholm that had received most likes. They also have the similar post

that Shopnordico now has too (on the right) that directs the users to the webpage to shop,
but it hasn’t got too many likes either.

N Nordicthink lisasi 5 uutta kuvaa — paikassa @ Stockholm
Fumiture Fair
8. helmikuuta - Tukholma, Ruotsi - ¢

Skagerak Denmark y la maravillosa sencillez de sus disefios

T Nordicthink

23. helmikuuta - ¢

Precios especiales en nuestra seleccion de disefios de Ethnicraft, solo hasta
final de mes &

il Tykisa () Kommentoi A Jaa @~ Nordicthink - ethnicraft Nordicthink - ethnicraft

oDz
Y Tykkaa () Kommentoi /> Jaa B~

Qe

NORDIC
DESIGN

2.2 Nordic Design

Nordic designs cover image is quite good, only the people are missing, but it shows well
what they are about. Their overview again quite similar to others; Response rate is bad,
need to post more often, doesn’'t answer to posts in a timely manner and doesn’t take
advantage of Facebook Events.

Frontpage 100% About 42%  Activity 57% Response  44% Engagement [N/A
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In the front page they have everything as it should be, but they should add information to
the contact information and also location is missing.

Activity is 57% and it's 100% photos.They only post 0.3 times a day, but their average post
length keeps in the margin. They like over 100 other Facebook pages which encourage
cross domain interest and improves overall engagement.

Users can post to their page which is a plus, but their response rate is only 44%.

159 35,857 0%

People talking about this Total Page likes Engagement rate

Now this is interesting. They have a lot of page likes, but of them only 159% have been
interacted with the page or its content, so the engagement rates stays at 0%.

Nordic Designs basically every post is a link to their blog on their website where they tell
— s .. more about the theme. It’s good that visitors

wonsse NordicDesign lis3si 3 uutts kuvaa ) .

PINSY 25 s - € are moved directly to their page. They also

Take :‘Peek agtDTn;Stuﬂning Office of Styling Queen Lotta Agaton ShOW hOW people have decorated thelr

http:/ibit. ly/2n8D TR i . K )

5 homes which | think is great idea, because

everybody are interested to take a peak to

other people’s homes.

Nordic Design does have much more likes

NordicDesign lisasi 3 vutta kuvaa
womaie
PEMON 10 maaliskuuta kello 14:45 - €

Tour a Lavish, Dream Apariment in Stockholm: htips://goo.gl/VyBLFJ -
Who's moving in with me?

Y Tykkas () Kommentoi & Jaa P~

oo 35 Aikajiirjestykonssd »

and people are sharing their posts more than
the first two that | analyzed, but most of their
posts seem to be more like inspirational photos
and they direct users to the blog, but not on
their online store. Even so if this gets people to :
buy this way, it works. i Tykesa Q) Kommentot R Jaa @~

OO0 128 AlksfErestyksesss »
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DOMESTICO
SHOP

2.3 Domestico Shop
They have a colourful cover image where you can see what they are about but even here
the people are missing.

Their Like rank is the highest of these competitors; 60%. Even so there are things to
improve. They should post more often, improve the length of the posts, and take advantage
of Facebook Events. What is really good about this page is how they mix different content
types in their posts.

Frontpage is good, but the email address is missing.

Activity rate is 50%. They post 5,5 times a day, so a bit more often than the others but their
average post length is too long; 225 characters. They do like over 100 other Facebook
pages which might improve the overall engagement and increases visibility.

Users can post to their page and their responsiveness is 100% which is great. It’s an
indication of responsive brand.

603 76,739 1%

People talking about this Total Page likes Engagement rate

eople have interacted

Measures how ma Engagement rate is calculated by dividing

with a the Page's PTAT with the total number of

the last seven days

They have the most Total page likes, over 76 000, even so the engagement rate is only
1%, because PTAT is 603 of all likes during the past 7 days.

Here are two examples of a post that is a short video, that shows different photos of the
products, and it has a link to the store where you can buy them.

gy Domésticoshop
Domesticoshop =0 6. maslskuuta kello 22

31. maaliskuuta keflo 12:04 - € El amarilio es un color calido, optimista y que llena de luz cualquisr espacio

& A . R A que esperas para tfir tu hogar del color de esta temporada!
La primavera ya esta aqui y con ella |a idea de hacer de tu hogar un lugar ke P e o =

AR : A htts:/igoo.glhRxulw
mas dinamico y atemporal con el sistema String System

Si te afreves, clicka aqui: htips:/igoo.gl/QxzcsA

oY Tykka () Kommentoi 2 Jaa @~

[D Tykkaa lj Kommentoi ;,);' Jaa 7’ v

00 v

e Interior Design Important Post
Tukkad  Vistaa - 1vie

4 jakos
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This post on the left is good because it starts with a question, presents the product and
directs with the link to webpage.

Domeésticosh .
P 2 etk ks 1600 ¢ The post below has also get likes and
¢Aprovechas Iz semana santa para hacer el cambio de armario? shares. It has a link to a blngOSt on their
Pasate 3 un sistema parz organizar tu ropa mas stemporal y dindmico H H H
Convierte tu vestidor en tu lugar favorito de I3 casa con String System: page that te"S abOUt FInnISh deSIQn'

https://goo.giQxzcsA

1

o) Domeésticoshop
- 25. maakskuuts keflo 20:27 €

Descubrs porgue Finlandia 25 el pais mas feliz gzl mundo

!
\
: > -
¥ £ , 3 -
e o 85| e - . !‘
] Finlandia, el pais mas feliz del mundo exporta iconos del
l disefio
: _ Finlandia el pels mas feliz del mundo, exparta iconas del diseno _ Llevamos afios
escuchanda que los habtantes de los paises ndrdicos son mas felices que
DOMESTICOSHOP.COM
1 1 Tykkaa () Kommentoi £ Jaa B~
00«
2 jkoa
S Tykkaa () Kommentoi & Jaa -
017

homecom

2.4 Kenay home
Kenay home is doing a good job. Their likerank is 70%. They get credit for posting content
in a solid base and they are mixing the content type really well.

Frontpage 100% About 70% Activity /9% Response 0% Engagement 65%

Their front page has all the information required except the location, which should be
added.

Their activity is good, they post in a good sequence and they also like other Facebook
pages which improves their visibility. The only thing that they could also improve is taking
advantage of Facebook Events. They also use short videos in their Facebook marketing
which is really good. They have for example a video where they thank their clients and fans
for the past year, and it collects their posts and likes of the posts in short video. Genious!
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5t most liked media Dec 14 2013

5th most liked media
Dec 14, 2013

Kenay Home . .

& 15 moslizkuutz kello 2200 € This post is also successful, they have had a
L‘r;vsmos UNA GRAN SORFRESA QUE OS VA A ENCANTAR! campaign that they promoted on Facebook,
Solo hasta el domingo 18, por pedidos 3 partir de 50€ en nuestra shop

online, disfruta de tus compras sin gastos de envio. ¥ 2n nuestras tendas 1,1t people have liked the post and it has also

hasta el s3bado 17, por compras bajo pedido con un imponte minimo de

50 (.. Nayts isds been shared forward 34 times.
J T i
4
hoe]
Yy = ; ( ’\ iComedidad y Estilo!

Hoy os presentamos nuestro sof3 Aras con una decoracion con aires
étnicos y natural jPerfecto para cualquier hogar!
>» wwvi.kenayhome com/8182-aras-sofa-tapizado-slegante htm! <<

) "
o Tykkas [ Kommentoi o Jaa P
00 12 Ozuvimimal kommentit *
28 jkon

oD Tykkas () Kommentoi & Jaa B~
e Zoe Zhao hi are you suppler for dining furnitures?
oo 1,11 Osuvwmmal kommentit « Tykkaa Vastaa 5pv
34 jkoa @ Marta Gomez Jiménez Rafs look! gy

Tykkas  Vastsa - 1pv

Niytd weld 5 kormmentlia

And the post on the right with 3 smaller pictures of the same living room from different
angles and viewpoints promoting comfortability and style in same package; a fit for all.
Always add the link to the homepage. This post has also received 1,2t likes and has been
shared 28 times.



Kenay Home
& 12 maaliskuuls kello 2253 © ¢
Nos vamos

ormir! Shhh

www.kenayhome.com/10311-play-cama-con-cajones.html

oD Tykkas () Kommentoi

L+ [ RREETS Osuvimmsat komenentit »

132 jukoa

('* b

" Kirjoita komments
i

'1' Laura Morales Sanchez Es muy tonite y muy fino
Tykkia Vastan 8 pv >

-
ina Casas Bustelo Q chulo coca cosa,cero muy guayyy
(]

Also this post of the bed catches attention.

[} Photos 100%
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This post has got even more attention, 6,6t likes
and 132 people sharing. It has been commented
21 times and people have tagged their friends on
the comments so that they would also go and
look at it.

They also put questions to some of the posts
which is a great way to get people to interact.

Kenay Home
& 5 misiskuuts kello 22:00 ¢
Hoy nos vamos a sonar cosas bonitas.. Buenas noches §f

www.kenayhome.com/8202-nao-cabecero-tapizado.html

oS Tykkad [ Kommentoi & Jaa @
Q0w s ot Bmener it
129 jukas

Paula Romero Hidalgo El color del cabezal declayoparals
decoracion d vuestra habitacion Tamara Sanchis Hidalge
- an a

0% B Videos 0%

195 Average p?s_t _Iﬁngth

On the contrary their response rate is bad and people can’t post content on their page.
Their engagement rate is 65%, which is good but could be improved. Total page like is
226,828 which is easily the highest of Shopnordicos competitors, and PPAT 10,552.
Nevertheless the engagement rate stays at 5% when over 20% is considered good.
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10,552 226,828 9%
People talking about this Total Page likes Engagement rate

HAPPY HOMES E

2.5 Deco & Living
Like rank is only 32% and seems like they would have a lot to improve in their usage of
Facebook.

Frontpage 72% About 42%  Activity 29% Response )% Engagement /A

They are missing their Call to action- button, which are designed to bring a page’s most
important objective to the forefront and to provide user interactions and their contact
information is partial.

Their activity is only 29% and it seems that they are not posting at all. They do like other
Facebook pages but even this number is low. Because they don’t post the response rate is
also low naturally because they are connected.

8 12,953 0%

Total Page likes Engagement rate

People talking about this

Total page like is quite good but only 8 people out of 12,953 has been talking about them
during the last 7 days so the engagement rate stays at 0%.



He recuperade una foto antigus que me hac/a especial fusion. Es de
nuestra primera casa. Teniamos un saloncito enano, Con poquisas cosas
que ibamos comprando y poniéndolo mono con toda 13 ilusion del
mundo. E