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vaikuttaa ulkomaalaisten asiakas méarien kasvuun ja kuinka yrityksen toimintaa
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paljon ihmisid tavoitetaan sosiaalisen median markkinoinnin avulla ja milloin
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Ty0 perustuu tdysin omiin havaintoihin ja esimerkiksi Facebookista saatuun dataan.
Tutkimuksessa kéytettiin Facebookia ja Instagrammia markkinointikanavina.
Viitekehys ~ muodostuu  markkinoinnista,  toiminnan  kehityksesta ja
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tuotetta tai palvelua esille, mutta p&dseminen haluttuihin tavoitteisiin vaatii
resursseja.
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1 JOHDANTO

Opinndytetytnaihe syntyi, kun mietin mik& aihe kiinnostaisi ja misté olisi itsellekin
hyotyd tulevaisuudessa. Keskustelin asiasta laheisen tuttavani kanssa, joka itse
vuokraa lomamokkejéd sekd asuntoja. Toimeksiantajan kanssa kdydyt keskustelut
heréttivat mielenkiinnon sosiaalisenmedian markkinointiin, mika hanella oli
suunnitelmissa toteuttaa. Tastd syntyi ajatus, ettd voisin lahted tutkimaan
syvéallisemmin kansainvalistd sosiaalisen median markkinointia. Kysymys
kuuluikin, miten sitd tehd&&n, milla markkinointikanavilla ja kuinka tavoitetaan

oikeat henkilot.

Palvelumuotoilu kuuluu myds kokonaisuuteen hyvin vahvasti, silla haluamme
saada asiakkaillemme parhaan mahdollisen asiakaskokemuksen. Ihmisille, joilla ei
ole mahdollisuutta ostaa Suomesta mokkia, haluamme kyseisen palvelun kautta
tarjota mahdollisuuden p&&std Suomen luontoon. Asiakkaiden olisi helppo ottaa
yritykseen yhteyttd, saada tarvittavat tiedot ennen vuokraamista ja kun he paasevat

mokille, olisi heilld kaikki kaytannot tiedossa, miten tulee toimia.

Matkustaminen Suomeen on kasvanut vuodesta 2018 12,3% (Tilastokeskus 2019).
Suomen valttikortti 10ytyy puhtaista vesistd, raikkaista metsistd, rauhallisuudesta,
metsastyksesta ja kalastuksesta, joista ihmiset ovat kiinnostuneita. Ulkomaalaisten
matkailu Suomeen on kasvanut ja on kasvamassa kovaa vauhtia edelld mainittujen
asioiden takia. Ihmisten vapaa-aika ja varallisuus ovat kasvaneet (Tilastokeskus
2018). He haluavat ostaa valmiita palveluita, jotta lomailu olisi mahdollisimman
helppoa. Ulkomaalaiset haluavat laadukkaita ja hyvin varusteltuja mokkeja (Varma
media 2018).

Suomi on haluttu matkailumaa muun muassa Pohjoismaissa ja Vengjalla.
Venaldisten yopyminen kasvoi toukokuussa 2019 27 000:lla majoittumisella.
(Tilastokeskus 2019). Aasian maista matkailu Suomeen on koko ajan kasvamassa,
joten kysyntd lomamokeistd on kovaa. Vuonna 2017 noin 300 000 kiinalaista yopyi

Suomessa, mika tarkoittaa 35%:n kasvua vuodesta 2016 (Varma media 2018).



Esimerkiksi, kun kyseesséd on yritykset, jotka haluavat poiketa normaalista ja
hakevat erilaista miljoota tilaisuuksilleen, talldin on hyva, ettd mokki on helppo
saavuttaa ja mokki on rauhaisa ja tilava, jotta pystytaan jarjestdamaan tapahtumia

isollekin porukalle.

Suomen Kkilpailuetu l6ytyy lomamokin omastarannasta, rauhallisuudesta ja
puhtaudesta verrattuna muiden maiden tarjontaan. On olennaista, ett4 toimintaa
kehitetddn jatkuvasti (Business Finland). Jos mietitddn muita vaihtoehtoja
lomailulle, niitd kyll& 16ytyy. On hotelleita, kylpyl6ité ja laskettelukeskuksia. Listaa
voisi jatkaa eteenpain, mutta monet ihmiset haluavat vélilla paasté rentoutumaan

mokille, saunomaan ja uimaan, eivatka aina olla kovassa metelissa.

Kohde yrityksen mokit sijaitsevat Pirkanmaalla, mik&d on myo6s hyva kilpailuetu.
Mokit on rakennettu veden &érelle, ne ovat laadukkaita ja lahelld Seitsemisen
kansallispuistoa, mika kiehtoo my6s ulkomaalaisia. Mokeille ajaa Helsingista

esimerkiksi noin 3h ja Tampereelta tunnin.

Tama opinndytetyd on suoraan kaytdnnon harjoitukseen pohjautuva ty®d, missa
pyritdédn saamaan ulkomailta mahdollisia asiakkaita vuokraajan lomamokeille
sosiaalisen median markkinoinnin avulla. Kyseinen ty6 on tarkoitettu niille, jotka
haluavat kehittdd vuokraustoimintaa ja oppia miten sosiaalinen media vaikuttaa
siihen. Tietoa kerdan tekemastani markkinoinnista ja kdytannon kautta. Avaan
tyossani tekemani markkinointikampanjan ja tulokset, jotka saavutettiin kampanjan
avulla. Lisaksi tyo pohtii mité positiivia ja negatiivisia asioita tuli vastaan ja kuinka
Google, Facebook ja Instagram toimivat. Rajasin edelld mainittuihin kolmeen
kanavaan tyoni. Tyon alkup&én luvuissa avaan markkinointia, sosiaalista mediaa ja
kanavia pintapuolisesti. Mydhemmissd kappaleissa paneudutaan syvéllisemmin

niiden toimintoihin.
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Kuvio 1. YOpymisten muutos toukokuussa 2019/2018 %

Ylapuolella oleva kuvio kertoo, kuinka paljon ulkomaalaisten yopyminen on
laskenut tai noussut vuosien 2018 ja 2019 aikana. Yhteensa yopyjia Suomessa oli
2019 toukokuussa 1.57 miljoonaa, mikd on 6,4% enemman verrattuna vuoteen
2018. Toukokuussa 2019 venaldisten yOopyminen kasvoi 72% vuoden 2018
toukokuuhun verrattuna. Tulokset ovat laskettu, missd on vé&hintddn 20

vuodepaikkaa tai autovaunuille paikka sahkopistokkeen kanssa (SVT).
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2 MARKKINOINNIN MUUTOS

Mainostamisen avulla pyrimme antamaan tuotteesta tai palvelusta informaatiota,
joka kiinnittdd asiakkaan huomion. Onnistuneen viestin avulla herétetaan
mielenkiinto, joka muutetaan mielihaluksi. Tavoite lopulta on ohjata mielihalu
ostopadtokseen eli konkreettiseen tekemiseen tai muuhun tiettyyn tavoitteeseen

mihin mainonnalla pyrimme.

Nykyéaan ihmiset saavat pdivittdin niin paljon mainoksia silmiensd eteen, etta
kaikkea ei edes pystyta sisdistdamaan. Tama johtaa taas siihen, ettd ihmiset ohittavat
mainokset, eivatka kiinnita niihin huomiota. Markkinoinnin tarkoitus oli herattaa

mielenkiintoa ja huomiota, markkinointi on siis haastavaa.

Perinteisessa markkinoinnissa mainosta aletaan tuottamaan massoittain ihmisille ja
tuodaan oma brandi ihmisten nahtavaksi valittamattd siitd, ovatko henkil6t

kiinnostuneita tuotteistasi tai palveluistasi.

Markkinointi on padosin tuotteeseen ja ominaisuuksiin keskittyvaa viestintaa.
Tuotteen tai palvelun hienot yksityiskohdat ja ominaisuudet ovat térkein osa
mainostamisessa. Ainakin niin vditetddn. Tuotteeseen tai ominaisuuksiin liika
keskittyminen tuo yleensa ongelmia. Tdma ei vastaa siihen, mihin ihmiset hakevat
apua ja mitd tarpeita kyseinen tuote tai palvelu tyydyttdd. Tarjoamalla
yksityiskohtaista informaatiota menetit asiakkaasi. Asiakas haluaa saada
mainostamisesta vastauksen hanen haluunsa, toiveeseensa ja tarpeeseensa. On
nimittdin epatodennakdistd, jos mahdollinen asiakkaasi ostaisi tuotteesi pelkan

tuote- tai palvelukuvauksen ja sen yksityiskohtien takia hdnen mielen ollessa kiinni.

Koska mainoksia tulee paivittéin niin paljon ihmisten eteen, on opittava kertomaan
tarinoita yksityiskohtien sijaan ja, eriteltdvd mitd helpotusta asiakkaasi saisi
kyseisesta palvelusta tai tuotteesta. Tarina yleensd jaa ihmisten mieleen paljon
paremmin kuin lista lueteltuna huippuominaisuuksia, sill& tarinat synnyttavat
tehokkaammin mielikuvia aivoissamme. Mainostamisen tulee siis olla tunteisiin

vetoavaa kerrontaa (Tuulaniemi 2011, 59-63).
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Esimerkiksi ~ mahdolliset ulkomaalaiset asiakkaat ovat kiinnostuneita
mokinvuokraamisesta Suomesta. He haluaisivat pé&éastd mokille rentoutumaan,
uimaan puhtaisiin vesiin ja tutustumaan Suomen luontoon, koska heilld ei ole
mahdollisuutta ostaa omaa mokkid Suomesta. Onko siis parempi rakentaa
mainokseen tarina néiden asioiden ympdrille ja tuottaa heille arvoa, jota he
kokisivat ja saisivat rentouttavasta mokkilomasta verrattuna siihen, etté listaisimme
kaikki huippu ominaisuudet mitad mokin sisalta 16ytyy. Lisdarvoa asiakkaille pystyy
tuottamaan yksityiskohdilla, mutta tarinan rakentaminen markkinoinnin ymparille

on tarkein osuus.

Digitaalisuus ja erilaiset viestintdkanavat ovat kehittdneet vuorovaikutusta ja
markkinointia paljon. Viimeisen kymmenen vuoden aikana markkinointikanavia on
tullut monia. Digitalisaation kehitys on tuonut mukanaan rajattomat paikat

informaation jakamiseen hetkessé ympéri maailmaa.

Ihmiset ovat siirtyneet tunnepohjaiseen paatoksentekoon tietopohjaisesta paatoksen
teosta. Ennen vanhaan tiettyja toimijoita, joilla oli markkinoiden ainoa tuote, oli
sitd helppo markkinoida pelkkiin ominaisuuksiin ja yksityiskohtiin pohjautuen.
Nykypéivéana, kun tuotteita ja palveluita 16ytyy valtavasti, mainonnan tarvitsee olla

erilaista. Ympadristd missd elamme, on monimutkaisempaa kuin koskaan ennen.

Maailma on muuttunut koko ajan sosiaalisempaan suuntaan. Nyky&an markkinointi
on asiakkaan kanssa kaytya vuorovaikutusta. Ihmiset haluavat helppoa palvelua ja
vaativat my0s reaaliaikaista kommunikointimahdollisuutta valitsemassaan
kanavassa. Tulevaisuudessa mainostaminen on enemman palvelua. Palvelu
vaikuttaa ostopdatokseen huomattavasti paremmin, jos se on hyvin suunniteltu,
helppo ostaa ja k&yd& keskustelua palvelun tuottajan kanssa. Oikeilla
markkinointityokaluilla voidaan kehittdd ja seurata myyntid esimerkiksi, kuinka

paljon sosiaalisen media markkinointi on tuottanut (Tuulaniemi 2011, 64-68).
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2.1 SOSIAALINEN MEDIA

Viimeisen viidentoista vuoden aikana internet on muuttunut paljon. Laitteet,
tekniikat internetin nopeudet ovat kehittyneet hurjaa vauhtia ja koko ajan tulee
uusia innovaatioita. 1soin muutos on tapahtunut oman siséllon julkaisemisessa ja
netin kautta tapahtuvassa kommunikoinnissa. Vuoteen 2000 verrattuna
kommunikointi ja netin kdyttdminen on paljon helpompaa ja monipuolisempaa
nykypaivana (Pénkka 2015, 7).

Sosiaalisen median kehitys mahdollistaa ihmisten avoimuuden, tietojen jakamisen,
ostamisen ja myymisen, markkinoinnin ja montaa muuta asiaa, mitké helpottavat
ihmisten eldm&&. Haittapuolena toki on, ettd ihmiset pystyvat anonyymina
kirjoittelemaan mitd tahansa asioita, myymaan tuotetta joita ei edes ole olemassa ja

ylipaatansé huijaamaan ihmisilta rahaa (Ponkka 2015, 9).

Aina loytyy ihmisid, jotka nauttivat siité, ettd paésevat kirjoittamaan ja haukkumaan
tuotetta tai palvelua, joita he ei ole ikind edes kdyttaneet tai kokeneet. Tasasin
valiajoin on siis hyvd seurata sivujen kommenttikenttdd. Téssa tapauksessa
yksittdisen vuokraajan nédkokulmasta katsottuna asiattomat kommentit kannattaa
kéyda poistamassa. Sosiaalisessa mediassa on niin paljon ihmisia tané paivana, etta
informaatio siell& kulkee todella nopeasti. Jos ihmisten silmien eteen tulee jokin
erittdin negatiivinen palaute yrityksestd, eivat he valttaméttd ajattele onko se tosi
vai epatosi. Toki asialliset kommentit kehityskohteista ovat hyvénad, jotta toimintaa
saadaan kehitettya asiakkaiden tarpeita vastaaviksi. N&ill& asioilla on suuri merkitys

toiminnan kehitykseen.

Sosiaalisen median kehitys mahdollistaa globaalin markkinoinnin, jonka avulla
pystytdan tavoittaa suurempia maaria ihmisid. Sosiaalisen median markkinointi
kansainvélisesti on tdrked taito, jos toimintaa halutaan laajentaa kohti
kansainvélisia markkinoita. Yleisempid sosiaalisen median kanavia ovat:
Facebook, Instagram, Google, YouTube ja LinkedIn. Edelld mainitut kanavat,
joissa kayttajamaarat ovat todella suuria, ovat hyvia paikkoja tuotteen tai palvelun

mainonnalle.
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Vaikka eri kanavia 10ytyy monia, on hyva mietti4, millainen myymési tuote tai
palvelu on ja missé sitd kannattaa mainostaa. Esimerkiksi sohvan myyminen ei ole
ehkad jarkevintd toteuttaa LinkedInissd, vaan siella voisi tuoda esille jonkin business

to business palvelun tai tuotteen.

Tarkeintd sosiaalisen median markkinoinnissa on, minkalaisen kuvan annat
yrityksestasi ja se kuinka houkuttelevia kuvat, videot tai tekstit ovat, seka se miten
kampanjat johdattelevat asiakkaan ostamaan, vuokraamaan tai edes klikkaamaan
kyseista mainostasi. Mainostamisen tarkoitus ei ole vain myydé ja saada asiakkaalta
rahoja, vaan luoda mielikuvia ja herattaa ajatuksia siitd, minkalaisia kokemuksia he
voisivat saada tuotteista tai palveluista. Siksi oikeaoppinen &&nensévy sosiaalisessa
mediassa pitdd olla harkittua ja oikein kohdistettua eri kohderyhmille (Ylilehto
2018).

Rajasin ja keskityn tydsséni Facebookiin, Instagrammiin ja Googleen. Kuten
kuviossa 2 ndytetdan, Facebook on markkinajohtaja yli 2.38 miljardilla
kayttajallaan ja se on kasvattanut aktiivisten kédyttajien méaaran vuodesta 2008 (100

miljoonaa) vuoteen 2019 asti 2.38 miljardiin kayttajaan (Clement 2019).

Facebookin suosio on laskenut hieman nuorten keskuudessa, vaikka kayttdjia
I0ytyykin kaksi miljardia. Esimerkiksi viestittely tapahtuu suurimmaksi osaksi
WhatsApp:ssa tai Snapchat:ssé. Vaikka viestittely tapahtuukin muilla tyokaluilla,
ihmisid silti kiinnostaa, mitd aktiiviset ihmiset sosiaalisessa mediassa jakavat.
Esimerkiksi omat vanhempani ja vanhempien sukupolvien tuttavat tykkaavat jakaa
enemman materiaalia ja kdyda keskustelua Facebookissa kuin esimerkiksi
Instagramissa. Vaikka suurempi Facebookin hyddyntdminen yksityishenkil6lla on
tippunut, sitd silti seurataan aktiivisesti. Siksi tdma on yksi parhaimmista kanavista

tuoda oma palvelu tai tuote esille.
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Kuvio 2. Aktiiviset Facebook kayttajat (Statista)

Distribution of Facebook users worldwide as of April 2019, by age and gender
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Kuvio 3. Facebookia kayttavien ika ja sukupuoli (Statista)
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Kaikki tietavat Instagramin. Siell4 voidaan jakaa kuvia, videoita, kommentoida,
seurata, mutta yrityksen markkinointi voi olla hieman vieraampi Kkasite.
Instagramissa yleisin tili on yksityishenkilontili, jossa han voi jakaa omia kuvia ja

tarinoita.

Tarkastellaan yritystilid ja mitd hyotyja siitd voi olla bisnekselle. Kuten kuviosta
nékee, Instagrammia kayttdd miljardi ihmistd kuukausittain (Clement 2019).
Oikealla tuotteella tai palvelulla voidaan tavoittaa suuri méara ihmisia, ihan kuten
Facebookissa tai Googlessa. Selaillessa Instagram-tarinoita, moni tulee
huomanneeksi, kun sielld tulee mainoksia esim. vaatteista, matkailusta tai vaikka
konserteista. Yleensd mainokset vain vedetd&n ohitse, eikd niit4 tutkita sen

enempaa. Toki riippuu minkalaista mainontaa henkil6 saa ja mika hénta kiinnostaa.

Aiemmin sivusinkin, mité asioita tulee ottaa huomioon, kun mainontaa l&hdetéan
tekemaédn. Mainoksen pitda olla siis pysahdyksen arvoinen. Sen pitdd heréttéda
katsojassa mielikuva ja kertoa mahdollisimman tarkasti, mista on kyse, jotta

mainostasi katsotaan 1-3 sekuntia pidempaan.

Tarkeintd on, ettd markkinoinnin alussa keskittyy yhteen kokonaisuuteen kunnolla
ja opettelee asiat itse, jos vain mahdollista. Markkinointi sosiaalisessa mediassa ei
ole yksinkertaisinta ja vaatii paljon resursseja, jotta mainonta saadaan toimimaan
kunnolla. Sitten, kun yksi kanava on hyvin hallussa, niin voi lahted miettimaan

seuraavaa markkinointikanavaa (Suomen Digimarkkinointi).

Instagram, joka on julkaistu vuonna 2010, on kasvattanut suosiotaan hurjasti 2019
vuoteen mennessa. Suurimmat kayttdjat 1oytyvat 18-34-vuoden iké&luokasta, mika
tarkoittaa sitd, ettd Instagram on hyvin suosittu nuorten keskuudessa ja siksi
kannattaa  miettida  minkalaisella  kampanjalla  l&htee  Instagrammissa

markkinoimaan, jotta heratetdan heissa ajatuksia.



Number of monthly active Instagram users from January 2013 to June 2018 (in
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Kuvio 4. Kuukaudessa aktiiviset kayttajat. (Statista)
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Kuvio 5. Instagramin kadyttajat ikaluokittain (Statista)
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Google tiedetddn hakukoneesta, selainohjelmasta (Chrome), séhkopostista ja
monista muista tyokaluista, joita ihmiset kayttavat paivittain. Esimerkkeind ovat G-
mail, Drive, Docs, Sheets ja Slidet, joita kaikkia voidaan kayttaa taysin ilmaiseksi.
Mistd Google sitten saa rahaa? Tuotteista tai palveluista, joita ihmiset mainostavat
markkinoidessaan Google Ad:ssd (Rosenberg 2018). Google tarjoaa myods

koulutus- seka yrityskayttoon pilvipalveluita.

Alapuolella oleva kaavio 6 kertoo, kuinka paljon Google saa rahaa pelkasta
mainonnasta. Vuonna 2018 Google Ads:n mainontapalvelun liikevaihto oli 116

miljardia dollaria, mik& on euroissa noin 103 miljardia.

Advertising revenue of Google from 2001 to 2018 (in billion U.S. dollars)
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Kuvio 6. Google Ads liikevaihto. (Statista)

Googlen paivittainen hakutulos on noin 63 000 hakua per sekunti, mika tarkoittaa
5 miljardia hakua péivassa (Aleksandra 2018). Googlen hakukone on maailman
kéytetyin netissd@ toimiva hakemisto, joka perustuu algoritmeihin. Sen avulla

pystytdan kohdistamaan tiettyihin hakusanoihin vastaavia sivuja.
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2.2 MARKKINOINTIVIESTINNAN SUUNNITELU

Sosiaalisen median markkinoinnin kanavia l6ytyy paljon, kuten aiemmin mainitsin.
Sisdltd, mitd kanaviin pitdisi tuottaa on yleinen kysymysmerkki ja voi tuntua
vaikealta. Sosiaalisen median strategia koostuu neljésté eri vaiheesta, jotka ovat
tavoite, kohderyhmad, kanava, sislto ja jotka helpottava strategian muodostamista
(Ylilehto 2018).

Sosiaalisen median strategia lahtee aina liikkeelle tavoitteesta. Jos sinulla ei ole
tavoitetta, ei sinulla ole mitddn konkreettista madranpatd, mitd seurata ja eika
ajatusta siitd mitad tehdé toisin, jos markkinointi ei toimikkaan. Mieti siis tavoite;
onko se liidien kerd&minen, tuotteen tai palvelun myyminen vai asiakaskunnan

kasvattaminen.

Kun tavoite on méaritelty, mieti sen jalkeen relevantti sisélto, jota aiot sosiaalisessa
mediassa jakaa. Oikeanlainen siséllén tuottaminen on osa tavoitteisiin pyrkimisté,
jota pystytadn reaaliaikaisesti seuraamaan. Kuinka houkuttelevaa sisélté on ja
varsinkin, kuinka hyvin se vastaa asiakkaan hakua. Siséllon pitaa vastata asiakkaan

ongelmaa, johon han on hakemassa apua.

Kun tavoitteet on lyéty lukkoon, on olennaista miettid kohderyhmaa, eli ketk&
haluamme mainonnalla tavoittaa. Aloita miettiméalla minkalainen myytéva tuote tai
palvelu on: Onko se suunnattu nuorille, vanhoille vai jotain silta vélilt4, minkalaisia
kiinnostuksen kohteita heilld on tai mitd he harrastavat. Madarittele myds siis
ostopersoona. Annoin aiemmin esimerkin sohvan myymisestd LinkedlInissa, mik&
ei ole vélttdmattd parhain kanava sille. On hyvé miettid eri kanavien tarkoitusta ja
mitd missékin kannattaa markkinoida. Esimerkiksi, jos sinulla on jokin B2B tuote

tai palvelu, niin se soveltuu erinomaisesti LinkedIn:iin.

Kolmannessa vaiheessa on hyva alkaa miettiméaan, missé kanavissa markkinointia
aloitetaan tuottamaan. Monia eri sosiaalisen median kanavia pystytaan
hy6dyntdmaan mainostamisessa, mutta mika sopii tietylle tuotteelle tai palvelulle
parhaiten. Sielld missa kohderyhmaési on, siella olet myds sind. Puhuin aiemmin

aanensavysta sosiaalisessa mediassa. Sité tulee miettid, kun lahdetéan valitsemaan
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kanavaa mainostamiselle. Eri paikoissa toimii erilainen tapa ldhestya

kohderyhmaéasi.

Viimeinen vaihe eli kohta neljd, on sisalt6. Sisallon pitéé olla ajatuksia herétteleva,
eikd vain “osta tdstd, paina ostaaksesi”. Kerro tarinoita miten, miksi ja mité teet.
Taman avulla tuotetaan arvokkaampaa siséltoa sivuille, jotta ihmiset valttyisivét

ostamisen pelolta.

Kaikki eivat ota vastaan samanlaista sisaltéa. Osa ihmisista haluaa nahdé ja kuulla
tilastoista, kuulla tarinoita ja kokemuksia edellisilta asiakkailta. Y hteen mainokseen
ei voi saada kaikkia elementtejd, joten onkin suositeltavaa jakaa erilaisia
kampanjoita erilaisilla teksteill4 varustettuna (Ylilehto 2018 & Aho 2015).

2.2.1 Facebook Business — toiminto yrityskayttajille

Ennen kun markkinointia voi alkaa toteuttamaan, tarvitsee olla yritykselle omatili
Facebookissa. On mahdollista kirjautua myds henkildkohtaisilla tunnuksillasi,
mutta itse tein lomamokkien vuokraukseen omantilin ja s&hkopostin, jotta

mahdolliset yhteydenotot pysyvat selkedampana.

Taman jalkeen voidaan valita haluttu toimenpide, jossa valitsin sivun luomisen ja
mainoksen. Sivun nimeksi valitsin toimeksiantajan mokkeja vastaavan nimen.
Seuraavaksi valitsin luokan, mik tassa tapauksessa oli loma-asuntojen vuokraus.
Luokasta I0ytyy monia eri vaihtoehtoja, misté valita. Kun ndmaé vaiheet on taytetty,
viimeiseksi laitetaan osoitteet, puhelinnumerot ja luodaan sivuille profiilikuva.
Naéin sinulla on yritykselle omat Facebook sivut. Sivulle pistin myds muita kuvia ja

tekstej& suomeksi ja englanniksi.

Markkinointia voi alkaa toteuttamaan myds suoraan yrityksen sivujen kautta, mutta
se ei ole jarkevin ja helpoin tapa. Tassa kohtaa minulle tuli ongelmia saada

kampanja meneméan ldpi, mutta avaan tatd myohemmaéssé vaiheessa.
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Kuvio 7. Kuvakaappaus (Facebook)

Ylapuolella oleva Kuvakaappaus (kuvio7.) on otettu Facebookin etusivun
nédkymaésta. Yritin tasti kohtaa luoda mainosta, jossa tuli ongelmia. Kun t4té kautta
yritetdan luoda mainosta, ei se kerro esimerkiksi heti, onko kuva vaéran vai oikean
kokoinen. Alapuolella oleva kuvakaappaus on otettu myds Facebookin etusivulta
ja tuon kuvan mukaan kannattaa lahted tekemadn mainontaa. Se ohjaa kayttdjan

Business Manageriin, josta voidaan luoda mainoksia.

Mainostaminen kannattaa lahtea siis tekemaén Business Managerin kautta. Kun
kirjaudut yrityksesi Facebook etusivulle, on siell& kohta luo. Luo osio antaa sinulle
mahdollisuuksia aloittaa mainostaminen, sivun luomisen tai jonkin muun
tapahtuman luonnin. Tass& kohtaa valitsin mainostamisen. Se ohjaa kayttdjan

Business Manageriin, mika oli huomattavasti helpompi paikka toteuttaa kampanja.
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Etusivu Etsi kavereita Luo

Luo
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Myy tuotteita yhteisosi ihmisille

d|

&2 Varainkeruukampanja
Keraa varoja tarkedan tarkoitukseen

Kuvio 8. Kuvakaappaus (Facebook)

Kampanjan luominen koostui kolmesta osiosta. Ensimmaéisend kampanja; tavoite,
joka oli sosiaalisen median strategian ensimmainen vaihe. Business managerissa
valitsin ~ kattavuuden  tavoitteeksi,  joka  oli ~ parhain  vaihtoehto
mokkienmainostamiselle. Sieltd pystytddn valitsemaan my0s monia muita
vaihtoehtoja, kuten esimerkiksi: liidin luonti, bréndin tunnettuus ja liikenne.

Valitaan vaihtoehdoksi se, mika sopii yrityksellesi parhaiten.

Toiseen vaiheeseen kuului mainosjoukko, miké piti siséllaan sivun, kohderyhman,
sijoittelut ja budjetoinnin. T&sséd osiossa pystyin maarittelemaén, mita tiettya sivua
haluan markkinoida, vai haluanko markkinoida useampia samaan aikaan.
Kyseiseen kampanjaan kuului yksi sivusto mité I&hdin rakentamaan. Ensimmaiseen
kampanjaan kohderyhmdmaiksi valitsin Suomen, Saksan, Itdvallan, Norjan,
Ruotsin ja Sveitsin. Ikd 25-65+. Valittaessa maita, sanoja, ikda ja hintaa
kampanjalle, Facebook, Instagram ja Google néayttavéat suoraan arvioidun maaran

tavoitettavuudesta eli kuinka moni ihminen nédkee mainoksen.
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Kun kohdemaat oli valittu, oli aika miettia, keité naist4d maista haluamme tavoittaa.
Facebook mahdollistaa eri sanojen hakemisen esimerkiksi asioita, joista ihmiset
tykkadvéat tai seuraavat. Kampanjaan valitsin muun muassa matkailu, luonto,

mokkeily ja metsastys.

Taman jalkeen luotiin optimointi, budjetti ja kesto markkinoinnille. Tein
kymmenen paivén kokeilun 20 euron budjetilla. Hinnoittelun ja mainostamisen
ajankohdan voit itse paattaa helposti kohdasta budjetti. Voidaan valita tietty summa
ja aikavali, jolloin mainosta ndytetddn tai sitten voidaan valita jatkuva
mainostaminen. Lopullinen hinta kampanjasta syntyy linkin klikkauksien
perusteella ja tavoitetuista ihmisista. Ylimaardista rahaa ei voi kayttaa, jos on
olemassa tietty summa, joka mainostamiseen kadytetaan. Jos valitset esimerkiksi
kymmenen péivan kampanjan ja se tulee tdyteen seitseméssa péivassd, mainonta

loppuu siihen. Markkinointia voi jatkaa maksamalla lisasumman.

Jakelun optimoinniksi valitsin kattavuuden. Tamaé tarkoitti, ettd mainosta ndytetaan
mahdollisimman monelle. Toinen vaihtoehto olisi ollut ndyttokerrat. Tama taas

tarkoittaa, ettd mainosta ndytetdan tietyille ihmisille mahdollisimman monta kertaa.

Viimeisena kohtana oli mainos itsessaan. Tassa osiossa pystyin muokkaamaan
mainoksen ihmisille ndkyvaa kuvaa ja tekstid. On mahdollista laittaa URL-o0soite,
ja jos asiakas Kiinnostuu paikasta, padsee han osoitteen avulla suoraan sivuillemme,
josta voi tehdd mokkivarauksen. Kun edelld mainitut kohdat on taytetty ja Facebook

on hyvéksynyt mainoksen, aletaan sitd ndyttdmaan ihmisille.

Mainoksen téytyy vastata taysin Facebookin asettamia ma&ardyksid mainontaan
liittyen. Kuvien tulee olla oikean kokoiset, ylimééaraisia merkkeja ei saa olla tai

mainos ei saa olla harhaanjohtava.

Kun mainosta on aloitettu ndyttdmaan, pystyin helposti seuraamaan budjettia,
tavoitettuja ihmisid ja linkin klikkauksia. Business manager - toiminnosta saadaan
helposti diagrammeja, joista ndhd&an miesten ja naisten osuus tavoitettavuudesta,

ikd ja missa maissa kyseistd mainosta on katsottu.
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Mainosten hallinta

Kuvio 9 missa kerroin mistd paasee business manageriin. Kun painetaan luo,
mainos, paastadn ylapuolella olevaan nakyméaan. Taalta pystytddan luomaan
mainoksia ja seuramaan esimerkiksi dataa saaduista kampanjoista. Taalta kannattaa

lahted tekemdén mainontaa.
Kuvio 9. Kuvakaappaus (Facebook)
2.2.2 Instagram for business — toiminto yrityskayttoon

Instagram-markkinointi alkoi myds yritystilin luomisella. Yritystili tdytyy olla, jos
siella aloitetaan mainostaminen. Taman avulla pystytdan seuraaman kampanjoita,
tavoitettuja ihmisid ja kuinka paljon mainostaminen on aiheuttanut liikennetta
sivuilla. Instagram markkinointia voi tehd& helposti samassa paikassa Facebookin
kanssa. Instagramista voi valita yhdistetddnkd Instagramtili Facebook business
manager-tiliin vai tehd&d&nkd seuraaminen suoraan Instagramissa esimerkiksi

puhelimella.

Instagramissa markkinointi on helppoa. Kayttdjé kirjautuu yrityksensé sivuille, ja
menee profiiliinsa, josta pystyt suoraan avaamaan kohdan “markkinoi”. Taman
jalkeen valitaan kuva, joka halutaan ndyttad. Kuvan tulee olla Instagramin asetuksia
vastaava, jotta mainos voidaan hyvaksya. Sielld on my6s samoja maarayksié kuin

Facebookissa, joiden pitdd vastata saannoksid, jotta mainos voidaan hyvéksya.
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Seuraavaksi valitaan sivusto, minne ihmiset halutaan ohjata mainoksesi kautta.
Onko se Instagram-profiili tai sivusto, missé esimerkiksi asiakas voi varata kyseisen
mokin. Kolmanneksi valitaan kohderyhmd, kenelle halutaan markkinoida ja
viimeiseksi méadritetddn budjetti ja aikataulu ja lopuksi maksetaan. Mikali kaikki
menee hyvaksytysti lapi, markkinointi aloitetaan, mutta jos tiedossa on jokin virhe,
esimerkiksi vaara kuvakoko tai asiatonta tekstid, se hylataan. Tassa kohtaa Business
managerista on hyotya ja sen avulla on helpompi korjata virheet kuin esimerkiksi
puhelimella. Business manager kertoo sinulle, onko kuva oikean kokoinen vai onko

jossakin muussa kohdassa tehty jokin virhe.

Maksuttomassa markkinoinnissa tarkedd on hashtagien k&yttd ja seuraajien
saaminen, esimerkiksi tilinjakaminen tuttujen tai entisten asiakkaiden avulla. Mita
enemman sinulla on kuvissa sanoja (hashtageja), tavoittaa se enemman ihmisia, kun
ei ole kohdennettua ja maksullista mainontaa. Sanojen on hyva olla englanniksi,
silla yleisin hashtagien kieli on Englanti. Itse kdytin kyseisissd kuvissa muun
muassa: Travel, Visitfinland ja National park. Esimerkiksi pelkalla travel sanalla
I0ytyy 426 miljoonaa jakoa. Haitta puolena toki on, ettd kuvat havidvat massaan.
Maksuttomassa markkinoinnissa on hyvé itse olla myos aktiivinen. Seurata saman
toimialan sivustoja, jakaa tarinoita ja kuvia, jotta oma sivu olisi mahdollisimman

hyvin esilla.
2.2.3 Google Ads & analytics — mainonta ja analytiikka

Google-markkinoinnin luominen tapahtui tdysin samalla tavalla kuin Facebookissa
tai Instagramissa. Siind méaaritetddn ensimmadiseksi kohdemaat ja mainostavan
yrityksen itse mainos, budjetointi ja viimeiseksi maksutiedot, jonka jalkeen tiedot
lahetetddn tarkistettavaksi. Erona mainosten nayttamiseen on, ettd Googlessa
tuotteesi tai palvelusi tulee esille hakujen perusteella, sitd ei niinkdan kohdisteta

tietyille henkil6ille, vaan se nékyy niille ketké etsivat tietyilla hakusanoilla.

Verkosta l0ytyy tdnd péivana niin paljon tietoa, etta sité olisi vaikea I0ytad ilman
jarjestelyapua. Googlen sijoitusjarjestelma on suunniteltu niin, ettd se kdy lapi
miljardeja sivuja vain muutamissa sekunneissa antamaan parhaimman vastauksen

siihen mita etsit. Sijoitusjarjestelmat muodostuvat algoritmeista. Jotta Google voi
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tarjota parhaimman mahdollisen vastauksen etsimadsi, hakusanojen algoritmeihin
vaikuttaa moni asia, kuten esimerkiksi sanat, sivujen osuvuus seka kaytettavyys ja
sijainti. Jotta haku voi paasta karkisijoille Google haussa, on tarkeata, etta sivustosi
on nopea, mobiiliystavallinen, selked ja siind on oikeita sanoja. Sijoitukseen haussa
vaikuttaa todella suuresti, jos esimerkiksi tunnetumpi verkkosivusto linkittaa

yrityksen nettisivut heidan sivuilleen (Google).

Jos sivusto on hidas eikéd toimi puhelimella, tulee tasta todella suurta haittaa ja
mainonnasta maksetaan taysin turhaan, silla sosiaalisen median markkinoinnissa
maksetaan mainoksen klikkaamisesta. Google mainonnassa varsinkin on néin, kun
ihmiset etsivét sielté tiettyd tuotetta, palvelua tai muuten vain tietoa ja jos mainos
ei vastaa henkilon hakua, poistuu han vélittdmasti sivuilta ja taas maksu meni
turhaan. On erityisen tarked selvittdd oikeita sanoja ja tutkia minkalaisilla
hakusanoilla toimialaltasi haetaan ja kuinka paljon Kilpailua on ja yrittaa sitd kautta

erottua joukosta (Kujansuu 2018).

vuokramokit suomi E C

2 Kaikki (¥ Kartat  [& Kuvahaku [*] Videot i Lisaa Asetukset  Tydkal

Maoin 702 000 tulosta (0,40 sekuntia)

Lomarengas vuokramdkit - Suomen kattavin lomamaokkien valikoima
https://www.lomarengas.fif

Lomarengas on suemen suurin makkivalittaja. Valikoimassamme on yli 3900 maokkia. Tutustu heti ja
varaa!

Kuvio 10. Kuvakaappaus (Google)

Ylépuolella oleva kuvio 10 kuvastaa sitd, minké&lainen vastaus on hakusanalla
vuokramokit suomi. Ensimmainen rivi antaa jo vastauksen hakuun ja siséltdd myds
sanan vuokramokki, jota haetaankin. Toisella rivilla ndkyy osoite ja viimeisella
pienimuotoinen kuvaus siitd mistd on kyse. Viimeiselld rivilla lukee myds
”suomen”, joka 16ytyy hakusanastakin. Kyseiseen mainokseen pitdd sisallyttaa

sanoja, mitk& vastaavat sivun siséltod ja sitd mita ihmiset hakevat.



26

Esimerkiksi, jos asiakas etsii Googlesta ostettavaa mokkid Suomesta, tulee tdmén
tybn mainos ensimmaisena hanen eteensa ja siind ei lue mista on kyse. Han klikkaa
linkki& ja huomaakin, ettd emme myy vaan vuokraamme, jolloin asiakas l&htee pois

sivulta ja joudumme taas maksamaan turhasta klikkauksesta.

Tuon tyoni lopussa esille tarkemmin, miksi en tehnyt Google markkinointia, mutta
mainitsin jo, ettd se on erittdin kallista ja vaatii paljon opettelua, jotta paastaan
paremmille sijoituksille hauissa, ja jotta investoinnista mainontaan olisi hyotya. Jos
markkinointia tehd&an Googlessa, on tdhan olemassa hyva tyokalu (Google
analytics), milla seurataan tuloksia, esimerkiksi milld hakusanoilla haluamallesi

sivuille ollaan péasty ja kuinka kauan asiakas on sivuilla ollut.

Mité kayttajaystavallisempi sivustosi on, sitd paremmin se houkuttelee Googlebotit
sekd asiakkaat tulemaan sivustollesi. Googlebot on indeksointirobotti, joka
automaattisesti tulee lisdédmaan sivustosi Googlen luetteloon. Mitaan yleista
rekisterid olemassa olevista sivuista ei ole, joten Googlen on se tehtévé itse. Sit4
varten on kehitetty indeksointirobotti (Kujansuu 2018).

RankBrain on algoritmi, jota Google kayttdd sivujen kayttdjakokemuksen
arvioimiseen. RankBrain algoritmi tarkkailee sivuston klikkauksia, kauanko

sivustolla ollaan ja kuinka nopeasti sielta 1ahdetédéan pois (Kujansuu 2018).

Google tykk&a nostaa sellaisia sivuja korkealla sijoituksissa, jotka ovat
kayttajaystavéllisia niin tietokoneella kuin mobiilissa. Sosiaalisessa mediassa
saadaan huomiota, jos sivujasi tai tarinoitasi jaetaan paljon, kdydaan aktiivisesti
keskustelua tietystd aiheesta. Google nostaa markkinoinnissa esille myos
linkitykset sivuille, sivun sisdiset linkit sek& sivustolta pois ohjautuvat linkit. Ndméa

ovat erittdin tarkeité lisdarvon tuojia yrityksen markkinoinnissa (Kujansuu 2018).

Hakuoptimoinnissa linkit ovat erittdin tdrked osa-alue, mutta yleensa
hakuoptimointi on todella haastavaa. Linkkien rakentamisessa helpoin tapa paasta
liikkeelle on miettid tuttuja henkil6itd, yrityksid, yhteistydkumppaneita tai
asiakkaita, jolla voisi olla omat sivut, minne voisi linkittdd esimerkiksi vuokraajan

mokkisivuston (Jaakko).
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linkkien laatu korvaa mairan. Ala yrita saada linkkejasi jokaiselle sivulle, vaan
mieti linkittdvan sivuston luotettavuus. On olemassa hyva ilmainen tyokalu
MozToolbar, joka kertoo sivun luotettavuuden. T&ss& kohtaa puhutaan sanoista
”page authority (PA) ja domain authority (DA)”. Kun Googleen kirjoittaa jonkin
sanan, sivun ja domainin auktoriteetti kertoo sinulle suoraan, kuinka luotettava sivu
on. Mité& korkeampi sivun- ja domainin auktoriteetti on, sitd luotettavampia sivut

ovat.

Esimerkiksi jokin tunnetun yrityksen nettisivut ovat aina luotettavammat ja
paremmat kuin yleinen sivusto, minne kaikki voivat kayda linkittdmassa sivustonsa.
Kun aloitetaan selvittely siit4, milt4 sivustoilta olisi hyva saada linkityksia omille
sivuille, on hyva ottaa huomioon myds, kuinka paljon sivustolla on aktiivisia
ihmisia keskustelemassa tai seuraamassa koko sivustoa. Toisin sanoen ei kannata
vain ajatella sijoitusta haussa, vaan ottaa myds huomioon, kuinka moni ihminen
voisi tietyltd sivulta ohjautua sinun sivuillesi ja mist4 sivussa on kyse (Suomen
Digimarkkinointi). N&in ollen esimerkiksi lomamokkienvuokraus sivusto olisi hyva

olla toimialaan liittyvilla sivuilla, eik& esimerkiksi eldimiin koskevilla sivuilla.
[5 / | PA: 50 12,049 links  DA: 41 gf:::: 1%

Kuvio 11. Kuvakaappaus sivustojen luotettavuudesta (Lomarengas)

Mokit vuokrattavana | Nettimokki
https://www.nettimokki.com/haku ¥ Translate this page

Nettimokki - Kuvallinen loma-asuntojen vuokraussivusto!

1) PA: 27 a0links | DA:39 & Amelysis

Kuvio 12. Kuvakaappaus sivustojen luotettavuudesta (Google)

Kuviot 11 ja 12 kuvastavat sivustojen luotettavuutta. Esimerkiksi lomarenkaassa
Page authority on 50 ja Domain authority 41. Nama4 tarkoittavat konkreettisesti sita,
kuinka monta linkitystd muilta sivuilta on lomarenkaan sivuille. 12,000 linkitysté
on todella paljon ja siksi silld on korkea sivuston luotettavuus. Domain authority on

koko sivuston luotettavuus. Nettimokki-sivustolla on taas paljon pienempi
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linkityksien maard muualta, joten luku on téstd syystd pienempi. Mutta koko
sivuston luotettavuus eli ”domain authority” on melkein tdysin sama kuin

lomarenkaalla.

Google analytics toimii tehokkaana markkinointitydkaluna mainonnan tulosten
seuraamiseen ja tehostamiseen. Google analytics kertoo reaaliajassa, kuinka paljon
vierailijoita on sivulla, mistd maista he ovat, kauan he viettavat sivulla aikaa, mita
kautta he ovat tulleet sivuillesi, milla laitteilla ja mitd he sielld tekevat. Voidaan
madritelld my6s tietty ajanjakso mitd halutaan tarkastella. Vierailijoiden
kayttdytyminen kertoo todella paljon siitd, kuinka hyva mainos on ja onko sivu
relevantti, minne mainoksesi asiakkaat ohjaa. Google analytics antaa elintarkeéta

informaatiota sivustolla kavijoista seka potentiaalisista asiakkaista.

Google analytics kertoo my6s hakusanojen kaytosta. VVoidaan siis nahdé suoraan,
mitad sanoja ihmiset kayttavat ja mitd he ovat sivuilla tehneet kayttadessaén tiettya

hakusanaa.

Puhutaan sanasta ’bounce rate”, mikd tarkoittaa vilitontd poistumista sivuilta.
Google analytics antaa sinulle dataa siitd, kuinka paljon ihmisi& poistuu sivuilta
valittémasti. Esimerkiksi, jos data kertoo sinulle vélittdman poistumisen prosentiksi
yli 80, silloin sivustossa on jokin vikana (Rauhala 2017). Se voi johtua esimerkiksi
vadrasta informaatiosta tai huonosta sivun toimivuudesta. Google analytics vaati
itsendista opiskelua ja asioiden kokeilua. Ei voida sanoa, etta jokin tyyli olisi vaara,

vaan pité4 aktiivisesti seurata dataa ja kehitt44 sitd kautta sivustoa.
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3 TOIMINNAN KEHITTAMINEN

3.1 Palvelumuotoilu

Palvelumuotoilu auttaa yritystd tai yksityistd palveluntuottajaa kehittdméaan
toimintaansa koko ajan eteenpdin. Se auttaa havainnollistamaan strategisia
mahdollisuuksia, innovoimaan uutta ja sitd kautta kehittdmédén olemassa olevaa
palvelua. Palvelumuotoilu on konkreettista toimintaa, jossa yhdistyy asiakkaiden
tarpeet, odotukset, sekd palveluntuottajan tavoitteet. Palvelussa ihminen on aina
keskipisteend ja téssa yhteydessa puhutaankin asiakkaan kokemuksesta palvelua
kohtaan. Palvelua voidaan suunnitella, mutta palvelukokemusta ei, koska kokemus
syntyy asiakkaan paan sisélld. Palvelumuotoilun avulla pyrimme optimoimaan
asiakkaan kokemus palvelusta. Jotta asiakkaalle jéisi parhain mahdollinen kokemus
palvelusta, on elintirkeétd, ettd palvelu on mahdollisimman helppo ja vastaa
asiakkaiden tarpeita (Tuulaniemi 2011, 30-32).

Palvelun tarkoituksena on tuottaa asiakkaalle arvoa. Arvon tulee olla niin
merkityksellinen, ettd asiakas on valmis ostamaan tietyn palvelun.
Palveluntuottajan tulee miettid, minkélaista arvoa hén haluaa asiakkaille tuottaa.
Onko se arjen helpottaminen vai kenties parhaan mahdollisen voiton tuottaminen
(Tuulaniemi 2011, 34).

Palvelu, palvelumuotoilu ja palvelubisnes ovat prosesseja, ei projekteja. Palvelu ei
ole milloinkaan valmis, vaan sitd on kehitettdva jatkuvasti eteenpéin. Markkinat ja
ostokayttdytyminen muuttuu, joten nditd signaaleja tulee koko ajan seurata ja
mukautua muutoksiin. Toimijoiden tulee kuunnella asiakkaita ja kehittdd aina uutta,
palvelun helpottamiseksi tai lisdarvon tuojaksi, jotta pystytddn vastaamaan
kysyntéan kilpailijoita paremmin. Asiakkaat nauttivat siitd, ettd heiddt otetaan
huomioon ja tuotetaan arvoa heille. Kun kyseista palvelua on aloitettu tuottamaan
ja toiminta alkaa py6driméén, on aika siirtyd tutkimaan tuloksia (Tuulaniemi 2011,
307-308).
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3.2 Matkailu palveluna

Matkailu on todella haastava toimiala, mutta myds todella mielenkiintoinen.
Matkailu on palvelua ja eri palasten yhdistdmista kokonaisuudeksi. Menestyminen
matkailupalvelussa ratkaisee pitkalti asiakkaiden tyytyvaisyys ja Kkoettu
kokonaisuus kyseisesta palvelusta. Tyytyvaisyys muodostuu palvelunlaadusta,

odotuksista, ettd kokemuksista.

Matkailijat, asiakkaat tai turistit nédkevat yleensa kohteensa yhtend kokonaisuutena.
Kun asiakkaat tai turistit ovat lahdossa hotellista, mokilta tai kaupungista, eivat he
erottele palvelun yksityiskohtia lomasta, vaan muodostavat kokonaisuudesta
arvion. Jos kysyt asiakkaalta tai matkailijalta yhteenvetoa lomasta, vastaukseksi
saadaan yleensd kolme asiaa, jotka ovat nimi matkailukohteesta, yleisarvio ja

palvelukokemukset, jotka tukevat yleisarviota.

Matkailukohteen brandaamisen muodostaa viestintd ja suunnistelematon viestinta,
ymparistd, prosessit. Edelld mainittuja asioita kannattaa huolella mietti&, silla mit4
laadukkaampaa mainontaa on néhtavissa, sitd enemman ihmiset siihen tarketuvat ja
mahdollisesti tulevat tarjoamaasi kohteeseesi. Oli mainonta sitten maksullista tai
maksutonta, pitda sen tarjota apua ongelmaan, ei vaan yrittdd myyda jotakin asiaa.
Palvelussa tdssé tapauksessa tulee ottaa huomioon se fyysinen ympdristd, johon
asiakas saapuu. Ranta, rakennus, maisemat, tilat ja mukavuudet ovat téarkeitéd
elementtejd brandin rakennuksessa. Aiemmin mainitsin arvoissa asiakkaan kanssa
kayvén vuorovaikutuksen. Tdma on todella tdrkeé osa brandaysta. Mitd enemman
kéyt keskustelua mahdollisten asiakkaiden kanssa, jotka ovat kiinnostuneita
tulemaan kohteeseen, sitd luotettavampaa kuvaa annat yrityksestdsi ja

toiminnastasi. Paaasia brandin rakentamisessa on erottuminen kilpailijoista.

Koska matka pitd4d varata ja maksaa etukéteen, tdytyy asiakkaan luottaa
informaatioon, jota annetaan sosiaalisen median markkinoinnissa. Tassd kohtaa
tarjotun palvelun bréndi nousee valinnoissa hyvin vahvasti esille. Tamé taas
vaikuttaa nakyvyyteen esimerkiksi Google-haussa, kuinka paljon seuraajia
yritykselld on sosiaalisessa mediassa, tekeekd yritys yhteisty6ta tunnetun toimijan

kanssa ja kuinka hyvin sivut toimivat.
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Menestyksekkaan matkailubréndin ydin muodostuu omista yhteistyokumppaneista.
Verkostokyvykkyys on verkostojen yllapitamistd, kehittdmistd, johtamista ja
rakentamista. Kehitys on ollut pidemmalla niilla alueilla ja toimijoilla, jotka ovat

tehneet yhteisty6td muiden toimijoiden kanssa (Tuulaniemi 2011, 328-333,339).

Yhteistydn tekeminen muiden toimijoiden kanssa on hyva tapa kehittdd omaa
toimintaa. Esimerkiksi toimeksiantajallani ei ole kyseissé
lomamokkivuokrauksessa minkéanlaista yhteistytoimintaa, joten tassa olisi hyva
toiminnan kehityksen kohde. Aiemmin mainitsin esimerkin kuljetuksista
lentokentalta tai juna-asemalta mokille, jolloin asiakkaan olisi helpompi saapua
paikalle, eikd tdméan tarvitsisi esimerkiksi kdyttdd navigaattoria ja etsia kyseista
kohdetta.

Asiakas, joka vuokraa mokin, saa valita ottaako h&n siivouksen vai ei. Jos asiakas
valitsee ei, tulee tdstd hénelle lisdkustannuksia. Mokinvuokraaja on tehnyt
siivouksen itse, jos asiakas ei halua siivota. Yhteisty0 siivouspalvelun kanssa voisi
sdéstda vuokraajan aikaa ja helpottaa hanen arkeansa. Siivoukseen kaytetyn ajan

voisi kayttdd muun muassa toiminnan kehittdmiseen liittyviin asioihin.

Toiminnan kehitysta ajatellen tulee tulevaisuudessa kohdeyrityksen keskittya
sosiaalisen median markkinointiin paljon enemman. Sité ei ole aiemmin tehty, joten
tassd on suurin kehityksen kohde. Markkinointia tulee tehda enemman ja oikeaan
aikaan, jotta vuokraaja saisi enemmaéan Kkavijoitd ja sitd kautta taas enemman
tunnettavuutta seké kehityksen kohteita. Tulevaisuudessa, kun mainontaa l&hdetaan
tekemé&an, tulee sitd suunnitella paljon tarkemmin. Aiemmin Kerroin

markkinointistrategiasta, ja siité voi lahted liikkeelle.

Tavoitteiden asettaminen auttaa seuraamaan paremmin niit4 tuloksia, mita tietylla
mainonnalla halutaan saavuttaa. Tavoitteena voisi olla, kuinka monta ihmist4
halutaan saavuttaa mainonnalla, kuinka paljon klikkauksia halutaan tai kuinka
monta uutta asiakasta saadaan sosiaalisen median markkinoinnilla. Jos tavoite jaa
alle halutun luvun, on tarpeellista tehdd seuraavalla kerralla parannuksia

mainontaan. Tahan Google analytics toimi todella hyvané tydkaluna.
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Sosiaalisen median yllapito on myos erittéin tarkeatd mokinvuokrauksen toimintaa
ajatellen. Sosiaalisen median kanaviin tulee péivittad kuvia, tietoja, kerata uusia
ihmisid seuraamaan sivustoja ja kdyda heidan kanssaan aktiivisesti keskustelua.
Talléin on mahdollista luoda parempi side asiakkaisiin sekd tuoda palvelua
enemman esille. Yllapito ja markkinointi ei saa jaada huomioimatta, jos

asiakaskuntaa halutaan laajentaa sekd toimintaa kehittaa.

Talla hetkelld toimeksiantajan mokit ovat yleisella vuokrasivustolla. Jos mietitdan
toiminnan kehitystd, omien nettisivujen teko olisi hyva kehityksen kohde. Google
analyticsin saa toimimaan parhaiten, jos omistaa nettisivunsa kyseiselle palvelulle.
Google analytics on tarked tyokalu markkinoinnin kehitysta ajatellen ja, jos sita
halutaan hyddyntad, niin parhaimmat tulokset saadaan, kun on omat nettisivut. Kun
luodaan Google analytics-sivu, antaa se upotuskoodin, joka pitéisi saada omille
nettisivuille, jotta ohjelma pystyy analysoimaan tuloksia, josta ihmiset ovat
nettisivuille menneet, mitd he ovat sielld tehneet ja kuinka kauan. T&ll4 hetkell,
kun mokit ovat vieraan sivustolla, ei se ole niin yksinkertaista keratd tarkeatéd

informaatiota markkinoinnista ja tehdd vaadittavia parannuksia.



33
4 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Kuten aiemmin mainitsin, keskityin tyodssani Googleen, Facebookiin ja
Instagramiin. Maksullinen mainonta tapahtui pelkéstddn Facebookissa, koska
Googlessa mainonta oli aivan liian kallista ajankohtaa ajatellen. Mainontaa
aloitettiin tekemdan toukokuussa, jolloin varauksia oli jo tehty koko kesélle ja tasta
Syysté paatin, etta ei ole kannattava ajankohta investoida mainontaan sen enempaa.
Googlen hinnoittelu toimi niin, ettd se méérittelee keskimadraisen summan, jonka
saman alan kilpailijat kayttdvat rahaa mainontaan. Kilpailu on kovaa ja
mainostaminen olisi maksanut aivan liian paljon, jos olisi halunnut paasta Google-
haussa enemman esille. Ja vaikka olisi maksanut monia tuhansia euroja, ei se silti
takaa sitd, ettd paasisi parhaiten esille. Téhan vaikuttaa sivustojen toimivuus ja
kuinka helppo sivun sisélld on liikkua, onko linkityksid muualla ja kuinka tunnettu
palvelusi on. Googlessa mainontaa kuitenkin olisi ollut helpoin tapa toteuttaa

verrattuna Facebookin tai Instagramiin.

Instagramiin loin yritykselle ilmaiset sivut. Sielld ei tehty maksullista mainontaa
ollenkaan. Yritin kyll4, mutta se ei toiminut. Facebookissa ja Instagramissa tuli
ongelmia mainonnan hyvéksymisessa. T&sté syysta olisin voinut keskittya tydsséni
vain yhteen kokonaisuuteen ja selvittdd tarkemmin ja syvallisemmin, miksi
mainoksia hylattiin monta kertaa. Kolmannella yritykselld sain mainoksen
menemadan lapi Facebookissa. Syy oli vaara kuvakoko. Mainitsinkin aiemmin, etta

Facebook mainontaa kannattaa hyddyntéa Business Manageria Facebookissa.

Instagramiin en tehnyt maksullista markkinointia, koska siell& suurin osa ihmisista
on nuoria, 18-30 vuotiaita. Kohdensin mainonnan 25-60 vuotiaisiin. Maksuttomalla
mainonnallakin saadaan hyvéaa nékyvyyttd, kun seurataan ja tykatdédn saman alan
toimijoista tai sellaisista henkil6istd, ketkd seuraavat luontoaiheisia sivuja.
Tunnettavuutta voidaan kasvattaa Instagramissa jakamalla kuvia, kéymélla
keskustelua ja jakaa muuta aiheisiin liittyvaa informaatiota. Maksuttomassa
Instagram-mainonnassa ei saa niin paljon tietoa kuin maksullisessa. Instagram on

tuonut talla hetkelld 60 seuraajaa ja viikossa noin 5-12 kévijaa sivuilla. Tykkayksia
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on tullut kuville hyvin, joten moni ihminen on n&hnyt paikan ja tietdd, etti se on

vuokrattavana.

Ensimmaéisen Facebook mainoskampanja kesti kolme péivad, kunnes se hylattiin.
Tarkkaa syyté tdhan en loytanyt. Tuloksia seurasin tuon kolmen péivan ajan ja
saamani tulokset siita yllattivat suuresti. Kolmen paivén aikana mainos saavutti 828
ihmistd. Tarkempia tietoja en osannut viel& tuossa vaiheessa selvittad, kuten linkin
klikkaukset, kattavuudet ja kuinka paljon rahaa oli mennyt kyseiseen mainokseen.
Yritin saada mainosta toimimaan monta kertaa, mutta tuloksetta. Aloin tutkimaan
asiaa syvallisemmin ja luin, miksi mainosta ei hyvaksyta. Liiallinen myyminen,
vaard kuva koko, harhaanjohtava viesti ovat esimerkkejd, miksi mainosta ei
hyvaksyta. Téassa kohtaa kavi ilmi, ettd mainoksen kuvakoko oli vaard, eika sita

taman takia hyvéksytty.

Aiemmin mainitsin Facebook Business Managerin, joka kertoo suoraan esimerkiksi
sen, onko kuva oikean vai vaaran kokoinen. Taman kohdan ymmartdminen helpotti
mainoksen luomista paljon. Business Managerin kautta tein mainoksen, joka

hyvéksyttiin lopulta.

Mainos kesti 10 péivaa, jonka aikana se kerdsi seuraavat tulokset. Mainoksen
kattavuus oli 4305, eli kuinka monen ihmisen n&yt6lla mainos oli nékynyt.
Néyttokertoja oli tullut 4791. Tédma tarkoittaa sitd, ettd jos ihminen vierittaa
Facebook sivua alaspain, mutta tuleekin takaisin ylospdin, tima on yksi nayttokerta.
Jos taas ihminen ndkee mainoksen kahdella eri kerralla, esimerkiksi tietokoneelta
ja puhelimesta, lasketaan tdma puolestaan kahdeksi ndyttokerraksi. Eli 486 ihmista
on ndhnyt mainoksen véhintadn kaksi kertaa. Linkin klikkauksia oli tullut 246
kappaletta. Tdma tarkoittaa sit4, kuinka monta ihmistd olemme saaneet tekemaan
sen, mik& on ollut tavoitteena eli klikkaamaan mainosta, tai téssd tapauksessa
klikkaaman linkkia paastaédkseen vuokraussivustolle. T4td tapahtumaa kutsutaan
”call to action”, kun saadaan asiakas tekemddn sen, mitd haluamme. Yhden
klikkauksen hinta oli noin kahdeksan senttié ja, kun 246 klikkausta tuli tdyteen, 20
euron budjetti tayttyi ja mainoksen nakyminen loppui automaattisesti.
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Kun aloin tekemaan sosiaalisen median markkinointia, ei minulla ollut mitaan
késitystd koko toiminnasta. En tiennyt mitd pitdisi ottaa huomioon, kenelle me
markkinoimme ja ylipddnsd missé kanavissa. Totta kai jonkinlainen késitys oli,
mutta mink&&nlaista osaamista tavoitteiden asettamisen suhteen ei ollut. Ajattelin
vain, ettd kylla talla asiakkaita saadaan. Kéyn loppuvaiheessa yhteenvetona, mihin
tuloksiin pééastiin ja oliko kyseisestd mainostamisesta mitdan hyotya ja milloin sité

kannattaa tuottaa.

Ty0 oli todella mielenkiintoinen, koska sain konkreettisesti tehdd sosiaalisen
median markkinointia ja samalla tutkia minkélaisia vaikutuksia mainostamisella on
vuokraustoimintaan. En ollut aiemmin tehnyt sosiaalisen median markkinointia,
joten opin tastd erittdin paljon ja samalla paasin kehittdmaan toimeksiantajani
toimintaa. Markkinointi auttoi paljon toimeksiantajaani, silla hanella ei ole paljon
yliméardista aikaa, vaikka emme saaneetkaan yhtdan uutta asiakasta. Tydssani
olisin voinut keskittyd yhteen kokonaisuuteen, silla sosiaalisen median
markkinointi on haastavaa ja helpottaisi paljon, kun olisi yksi kanava
kokonaisuudessaan hallussa. Sain kuitenkin kolmesta eri kanavasta tarkeda
kokemusta ja tieddn seuraavalla kerralla, mitd tehdd, kun aloitan toteuttamaan

mainontaa.
4.1 Loppu havainnot markkinoinnista

Lomamokkien vuokrausyritys sai yhden yhteydenoton sahkdpostitse, missa
vendldinen nainen oli ndhnyt mainoksemme ja kyseli tarkemmin paikasta, hinnasta
ja onko perheen kanssa mahdollista tulla mokille. Han ei kuitenkaan ilmestynyt

paikalle.

Mainostamme ndki monta tuhatta ihmistd, mutta heistd yksik&an ei tullut mokille
asti. Tahan voi myos vaikuttaa se, ettd toimeksiantajani mokit olivat kohtuullisen
tayteen varattu ja aloitimme markkinoinnin lilan myo6hé&én, joten aikoja oli vaikea
saada tai mainos ei ollut tarpeeksi houkutteleva. Seuraavan kerran kampanjaa voi
ldhted suunnittelemaan alkuvuodesta ja katsoa onko silla mitdan vaikutusta.
Tiettyind sesonkiaikoina olisi hyvd panostaa mainontaan enemman. Aloitin

tekemadn markkinointia touko- kesdkuun vaihteessa. On myds niin, etta
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Facebookista tai Instagramista ihmiset eivdt mokkejad yleensd etsi. Téassa
tapauksessa Google-mainontaan tulisi panostaa eniten, kuten myds omiin

nettisivuihin ja yhteisty6kumppaneihin.

Facebook ja Instagram tuovat ndkyvyyttd toiminnalle, mutta suurin osa uusista

asiakkaista tulee varmasti Google mainonnan kautta.

Tastd on hyva lahted kehittdm&an lisdd omaa osaamistani ja mietti&, miten
mainontaa tulisi tehdé toisin. Toivon myds, ettd tyoni antaa ohjeita yrityksille, jotka

miettivat sosiaalisen median markkinointia.

Tahdon viela loppuun kiittaa ohjaajaani Jukka Paldaniusta, jonka kanssa oli mukava

tehda yhteisty6td. Han auttoi padsemaan loppuun tydssani.
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