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1

JOHDANTO

Markkinointikalenteri ja digitaalinen markkinointi tulisi olla osana
yrityksen markkinointisuunnitelmaa. Na&in ollen markkinoinnissa tulee
ottaa huomioon monia erilaista osiota, jotka vaikuttavat markkinoinnin
tuloksellisuuteen ja kiinnostavuuteen. Digitaalinen markkinointi muuttuu
jatkuvasti uusien teknologia muutosten ja sosiaalisen median kanavien
kautta. Markkinoinnin muuttuvat trendit sekd muutokset vaikuttavat
jatkuvasti yrityksien arkeen.

Digitaalinen markkinointi on tullut markkinoinnissa vahvemmin esille, kun
verrataan  perinteisempiin  markkinoinnin  tapoihin.  Digitaalista
markkinointia voidaan luoda isolla budjetilla tai jopa ilmaiseksi.
Markkinointi  tarvitsee  taustalle  suunnitelman, jonka avulla
markkinoinnista luodaan yrityksen arvojen ja brandin mukainen. Yleisin
tapa markkinoida digitaalisin keinoin on sosiaalisen median kautta.
Sisdllgilla on myo6s suuri merkitys ja sisdltojen tulee vaihdella kanava
kohtaisesti.

Tyon tavoitteena on selvittaa, kuinka markkinointia voidaan tehostaa ja
parantaa markkinointikalenterin avulla. Digitaalisen markkinoinnin
markkinointikalenteria tyodstettiin toimeksiantaja Pirkanmaa Osuuskauppa
tavaratalo Sokos Tampereelle. Toimeksiantajalla oli tarve toimivalle seka
helppolukuiselle markkinointikalenterille. Tarve kartoitettiin
toimeksiantajan kanssa kaydyissd tapaamisissa. Opinndytetyd on
tyoelamalahtdinen ja tutkimusta tyostettiin ahkerassa yhteistydssa Sokos
Tampereen kanssa.

Opinnaytetyon keskeisin tutkimuskysymys on maaritelty seuraavasti:
Kuinka markkinointikalenteria hyoddynnetdan tydkaluna markkinoinnin
tehostamisessa? Taman tutkimuskysymyksen avulla lahdettiin tutkimaan
markkinointikalenteria aiheena. Paatutkimuskysymyksen lisdksi on luotu
lisakysymyksia: Miten markkinointia parannetaan? Miten
markkinointikalenteri vaikuttaa markkinointiin? Millaista materiaalia
sosiaaliseen mediaan kannattaa tuottaa? Naiden kysymysten avulla
opinndytetyota pystyttiin rajaamaan haluttuihin aiheisiin ja tutkimaan
asiaa tarkemmin.

Markkinointikalenterit ovat tarkea tyodkalu yrityksien markkinoinnille.
Taman takia kalenterin tulee olla toimiva kokonaisuus yrityksen kayttdon.
Markkinointikalenteri auttaa markkinoinnin suunnittelussa, tyo tehtavien
suunnittelussa ja markkinoinnin tavoitteiden tarkastelemisessa. Vuoden
mittaisen markkinointikalenterin suunnittelu auttaa sadstamaan aikaa ja
jopa rahaa, kun kalenteri on hyvin seka selkedsti suunniteltu.



2 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

Markkinointi on muuttunut ajan myo6ta radikaalisti. Digitaalisen
markkinoinnin keinot luovat markkinoinnille uusia ulottuvuuksia, koska
kanavat sekda teknologiat muuttuvat jatkuvasti. Digimarkkinoinnissa
kanavat ja teknologiat ovat pddosassa. Tavoitteena perinteisessa ja
digitaalisessa markkinoinnissa on mennd kohti yrityksen tavoitteita
erilaisten toimenpiteiden avulla. (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2016)
Digitaalisen markkinoinnin ero perinteiseen markkinointiin on se, etta
markkinointia on helpompaa muokata kesken kampanjan. Markkinointi
voi muuttua helpommin digitaalisessa ymparistossa. (Dodson, 2016, s.334)

Digitaalisen markkinoinnin avulla voidaan kohdentaa markkinointi juuri
oikeille ihmisille eli potentiaalisille asiakkaille. Asiakkaat liikkuvat verkossa
ja yrityksien tulisi olla nakyvilld sielld missa heidan asiakkaansa liikkuvat.
Digitaalisessa ymparistossa markkinoinnin tuloksien seuraaminen on myoés
helpompaa. (HubSpot, n.d.)

Digitaalinen markkinointi koostuu maksetusta, omasta ja ansaitusta
markkinoinnista. Kuvasta 1 voidaan nahda, kuinka kaikkia naita
markkinoinnin muotoja tarvitaan kattavan markkinoinnin tukemiseksi.
Maksetun markkinoinnin avulla saadaan nakyvyyttd eri kanavissa
kohdennetulle yleisélle. Markkinointia voidaan ostaa sosiaalisten median
kanaville, digitauluille tai esimerkiksi hakukoneeseen. Oma markkinointi
tarkoittaa yrityksen itse tekemia sisaltoja eri kanaville, joita voivat olla
esimerkiksi blogit, Facebook ja nettisivut. Ansaittu markkinointi on
yksinkertaisesti ansaittua. Se on esimerkiksi asiakkaiden puheita
yrityksesta sosiaalisessa mediassa. (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2016, s.11-
12)

Oma Maksettu
markkinointi markkinointi

Ansaittu
markkinointi

Kuva 1. Digitaalisen markkinoinnin keinot (mukaillen Chaffey & Ellis-
Chandwick, 2016, s.12)



2.1

Sisdltostrategia

Sisdltostrategia tarkoittaa sisallon luomista erilaisilla toiminnoilla seka
strategisten tavoitteiden avulla. Kuvassa 2 voidaan nahdad, miten
sisaltostrategia muodostuu.  Yrityksen  asiakasymmarrys  seka
lilketoimintastrategia taytyy luoda ennen sisdltostrategian tekemista.
Sisdltostrategiassa vastataan kysymyksiin, miten toteutetaan tavoitteita,
kenelle merkityksellista sisdltoa luodaan, milla tavoitteisiin voidaan paasta
ja mitkd ovat tarkeimpien asiakkaiden motiivit. Sisdltostrategian avulla
tuotetaan asiakkaille sekd organisaatiolle merkityksellista sisaltéa. On
tarkeda tuottaa markkinointimateriaalia, joka erottuu massasta.
Valitsemalla yritykselle toimivat véalineet ja kanavat markkinointiin seka
luomalla asiakkaille merkityksellisia sisdltoja. Naiden keinojen avuin
voidaan ldhted rakentamaan laadukasta markkinointia, joka erottuu
kilpailijoista. Kun sisdltostrategia on tehty oikein, se toimii yrityksen
johtamisen valineena markkinoinnille seka viestinnalle. (Keronen, Tanni &
Muranen, 2017)

Liiketoimintastrategia Asiakasymmarrys

Sisaltostrategia

\

Tavoitteet
&
Toimet

Kuva 2. Sisaltostrategian esittdminen kuviolla (Keronen, Tanni &
Muranen, 2017 s. 25)

Kun sisdltostrategiaa lahdetdaan suunnittelemaan, liikkeelle on hyva lahtea
tarkoituksen luomisesta. Yrityksen tarkoituksen ja arvojen esille tuominen
on hyvda nakya myo6s markkinoinnissa. Kohderyhmien tunteminen
helpottaa sisaltomarkkinoinnin tekemista. Markkinoinnin tulee vetda
kohderyhmaa yrityksen puoleen asiakkaille hyodyllisten sisdltéjen avulla.
Talla hetkella tietoa on saatavilla paljon monista eri Idhteita digitalisaation
ansiosta. Ostopdatoksen tekemiseen asiakkaat tarvitsevat entista
enemman tietoa. On ensisijaisen tdrkedd jakaa asiakkaalle selkeita



2.2

4

tuotekuvauksia ja ratkaisuja asiakkaan ongelmiin. (Kurvinen, Laine &
Tolvanen, 2017)

Sisdltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointi on sisdltostrategian kdyttamista markkinoinnin
toteuttamisessa (Keronen, Tanni & Muranen, 2017). Sisaltomarkkinoinnin
padosassa ei ole varsinaisesti tuote, vaan lisdarvon luominen asiakkaalle
jaetuilla julkaisuilla. Tavoitteena on luoda mielikuvia tuotteesta tai
palvelusta epdsuorasti luovan sisallon avuin. Sisdltd voi olla myods
muutakin, kuin pelkkda asiatekstia. Julkaisut voivat sisaltdaa viihdetta ja
visuaalisia sisdltéja. Tarinoilla on myds hyva myyda tuotteita. Joissain
maarin tarinan kerronta voi olla tehokkaampaa kuin pelkdn tuotteen
myyminen. Tarinalla on aina vaikutus ihmisiin ja sen avulla voidaan vedota
tunteisiin. (Kortesuo, 2018 s. 171-177)

Sisdltomarkkinoinnissa asiakas on pddosassa. Markkinointi perustuu
yritykseen ja yrityksen luomaan asiantuntevaan sisalté6n. Palvelumuotoilu
ja sisaltomarkkinointi ovat yhtd, silla molemmissa keskitytdan itse
asiakkaaseen ja yrityksen strategisiin  tavoitteisiin.  Sitouttavan
sisdltdmarkkinoinnin avulla voidaan saada asiakkaita puhumaan yrityksen
puolesta. (Lintulahti, 2017) Sisallén avulla voidaan luoda vuorovaikutusta
asiakkaiden kanssa. Seuraajien mielipiteiden ja kokemuksien saaminen
sekd niiden jakaminen sosiaalisen median kanavilla voi olla osana
sisdltomarkkinointia.  Sisdllon ei tule olla pelkkdda myyntia.
(Komulainen,2018)

Ennen julkaisun jakamista on hyva kayda erilaisia kriteereita lapi, jotka
auttavat sisallon tarkoituksen selkeyttdmisen. Ensin kdydaan lapi sisallon
tavoite ja sen esille tuominen julkaisussa selkedsti. Sisallon luomisessa on
tarkeda kysya, kenelle sisdltdoa luodaan. Asiakkaan on helpompaa
samaistua sisadltéon, jos se on tarkoitettu oikealle kohderyhmaille.
Samaistuttavuutta voidaan lisata tarinankertojan avulla. Kanavan
valitseminen kuuluu myds sisallon suunnitteluun, jotta tavoitellaan halutut
asiakkaat. Aktiivisuus monikanavaisesti sosiaalisessa mediassa luo
asiakkaille kohtaamispisteita yrityksen kanssa. (Keronen, Tanni &
Muranen, 2017, 5.82-87)

Aikaisemman teorian perusteella voidaan paatelld, ettd sosiaalisen median
markkinoinnissa sisaltomarkkinointi on tarkedssa osassa. Hyva sisalto
muodostuu  kuvista, mukaansa tempaavista kuvateksteistd ja
mielenkiintoisista sisalldista. Yrityksen sosiaalisen median seuraajat
kiinnittdvat huomiota mielenkiintoisiin sisaltéihin. Hyva sisdlté on
viihdyttavaa, siitd saa vinkkeja esimerkiksi tuotteen kayttoon ja asiakas
hyotyy  jotenkin  yrityksen luomasta sisallsta. Sokoksella
asiakaslupauksena on laadukas asiakaspalvelu seka laaja valikoima
tuotteita. Tama voidaan tuoda esille myds sosiaaliseen mediaan luotujen



julkaisuiden avulla. Ndin brandin arvot tulevat esille myo6s sosiaalisessa
mediassa.



3 SOSIAALINEN MEDIA

Sosiaalinen media eli some tarkoittaa erilaisia netin kautta tarjottavia
palveluita sekd sovelluksia. Sosiaalisen tarkeimmaksi osaksi nousee
viestinta ja kommunikaatio ihmisten valilla. Tarkoituksena on luoda omaa
sisdltod, jakaa toisten luomia sisdltdja ja kommentoida niita.
Kommentoimalla luodaan vyleistd keskustelua kiinnostavista aiheista
muiden sosiaalisen median kayttdjien kanssa. (Kortesuo, 2018) Somen
avulla  markkinointi sekd viestintd saadaan tavoitettua laajalle
ihmisjoukolle (Juholin, 2015).

Yritykset voivat hyotya sosiaalisesta mediasta monilla eri tavoilla. Hy6dyt
voivat nakya yritykselle suurempina kadvijamaarina esimerkiksi nettisivuilla,
yrityksen brandin nakyvyyden kasvu sekd tarkemman tiedon saaminen
yrityksen kohderyhmista. (Juholin, 2015, s.334) Yrityksen kannattaa
hyédyntaa sosiaalista mediaa markkinoinnin tyovalineena. Sen avulla
yritys myy tuotteita, markkinoi, palvelee asiakkaita suoraan netissa ja se
toimii myds johtoryhmalle tyovadlineend. Asiakaspalvelun harjoittaminen
sosiaalisessa mediassa auttaa luomaan entistd vahvempia asiakassuhteita.
Asiakkaita voidaan palvella chat-viestien avulla tai esimerkiksi vastaamalla
kommenteissa esiintyviin kysymyksiin. (Kortesuo, 2018)

Sosiaalinen media on kaiken ikaisten kaytettavissa. Ika vaikutta sosiaalisen
median kadyttoon ja nakyy selkeasti kdytettyjen kanavien maardssa seka
somessa kaytetysta ajasta. lkaryhma 15-34 kayttavat keskimaaraisesti noin
neljaa eri sosiaalisen median kanavaa. Kyseisessa ikdaryhmassa sosiaalinen
media on kovassa arkikdaytossa, koska palveluita kaytetadan useamman
kerran paivdssa. lkaryhma 35-44 kadyttdavat sosiaalista mediaa myos
ahkerasti, mutta noin kolmasosa tasta ikaryhmasta ei seuraa sosiaalista
mediaa aktiivisesti omassa arjessaan. 45-54 vuotiaiden ikdaryhmassa
huomataan selkedsti aktiivisten kayton kato, silla yli kymmenesosa ei
seuraa minkdanlaista sosiaalista mediaa. Tassa ikdryhmassa Facebookia
seurataan ahkerimmin. (Kohvakka & Saarenmaa, 2019)

3.1 Sisdllon tuottaminen sosiaaliseen mediaan

Yrityksien sosiaalisen median markkinointi perustuu sisaltéihin eli
sisaltdmarkkinointiin. Liiallinen tyrkyttaminen markkinoinnissa ei sovi
sosiaaliseen mediaan. Sosiaalisessa mediassa on hyva muistaa, ettd vahan
on enemman. Liian ahkera somen paivittdaminen voi tuottaa seuraajissa
arsytysta, eika asiakas jaksa katsoa kaikkia paivityksia tarkasti. Tehokkain
tapa somessa on arkiset seka helposti ldhestyttavat sisallét. Myds
vuorovaikutus on tarkedssa osassa, koska sisaltdja voidaan luoda yhdessa
sosiaalisessa mediassa asiakkaan kanssa tai kommunikoida viestein
esimerkiksi asiakkaan antamaan kommenttiin. Sisadlléssa taytyy olla
kuitenkin ajan tasalla ja kommunikoimisen tulee myos olla suhteellisen
nopeaa. (Kortesuo, 2018)



Sosiaaliseen mediaan kirjoittaessa pitaa muistaa, etta kaikki teksti luetaan
jonkin ndkoiselta ruudulta. Kirjoitetun tekstin on hyva olla selkeads,
tarpeeksi tiivistettya ja ennen kaikkea helppolukuista. Sosiaalisessa
mediassa kirjoitustyyli on erilainen kuin perinteisissa markkinoinnin
kanavissa. Tama tarkoittaa sitd, etta teksteissa voidaan kayttaa erilaisia
emoji-hymioita tai jopa puhekieltd. Kiinnostavan tekstin luominen
herdttaa asiakkaissa huomiota. Yrityksen viestia voidaan tuoda esille
persoonallisesti tekstin ja kuvien yhdistelmalla. (Kortesuo, 2018)

Sosiaalisessa mediassa pelkka sisaltd ei riitd, koska asiakkaiden kanssa
kommunikoiminen nostaa asiakastyytyvaisyytta. Asiakkaan
kommentoidessa julkaisuihin on hyva lahettda asiakkaalle vastaus ja
huomioida hanet. Kommentteihin tulisi vastata suhteellisen nopeasti, etta
pysytddan ajan tasalla myo6s asiakaspalvelussa. Palvelu alttius niin
myymalassa, kuin sosiaalisessa mediassa auttaa yritystda pitamaan
kilpailuetunsa muihin kilpailijoihin. (Tastula, 2020)

3.2 Sosiaalisen median kanavat

Sosiaalisen median kanavia on monenlaisia ja yrityksen tulee [6ytaa omaan
markkinointiin sopivat kanavat. Markkinoinnin tavoitteita voidaan
saavuttaa oikein valittujen kanavien avulla. Kanavien maara nousee
jatkuvasti ja ne muuttuvat trendien mukana. Yritysten kaytossa
perinteisimpia sosiaalisen median kanavia markkinoinnille ovat Facebook,
Instagram, LinkedIn seka Youtube. Myo6s Twitter, Pinterest, Snapchat ja
uusin tulokas TikTok ovat yrityksilla kaytossa sosiaalisen median kanavina.
(Digimarkkinointi, n.d.) Uusien kanavien tuleminen markkinoille vaikuttaa
myo0s yritysten markkinointiin. Uusimmat tulokkaat, kuten TikTok ja Twitch
kerdavat suuria kayttdjamaaria sosiaalisen median alustoilleen ja ndiden
kanavien asiakaskunta on pdaosassa nuoret. (Tastula, 2020)

Suomessa suosituin sosiaalisen median palvelu on WhatsApp. Noin 68%
suomalaisista kaytti palvelua paivittdin. Toiseksi eniten seuratuksi
palveluksi nousi Facebook, jota noin 55% suomalaisista kaytti paivittain.
(Kohvakka & Saarenmaa, 2019) Opinndytetyon seuraavissa kappaleissa
keskitytdaan toimeksiantajan kdyttamiin sosiaalisen median kanaviin eli
Facebook seka Instagram.

3.3 Facebook

Facebookissa voi julkaista monenlaista sisdltdd. Lisdarvoa tuotetaan
asiakkaille sisaltojen avulla. Tassa muutama esimerkki miten asiakkaiden
huomio saadaan kiinnitettya seka sitoutetaan asiakas yritykseen:

— tuotteiden esitteleminen kuvien avulla

— tyoOntekijoiden esitteleminen

— asiakkaiden paastaminen kulisseihin

— julkaisuissa kysymysten esittaminen luomaan vuorovaikutusta



— erilaisten sisdltojen jakaminen, kuten artikkelit

— juhlapyhien huomioiminen sopivalla sisallolla. (Facebook business,
n.d. a)

Facebookin sisdllon olisi hyva heradttdada seuraajissa keskustelua ja
reaktioita. Keskustelua voidaan luoda tekemalla kysymyksida tai
kehittamalla julkaisu, joka jakaa mielipiteitd seuraajien kesken. (Koivumaki
& Kortesuo, 2019, s.25) Kun Facebookiin on luotu sisaltda, saavutettujen
reaktioiden analysoiminen on tarkea vaihe. Nain yritys pystyy selvittdmaan
millaiset sisdllot ovat katsojille mieleisida, milloin paivitykset olisi hyva
julkaista ja miten saadaan generoitua keskustelua seka jakoja julkaisulle.
(Kortesuo, 2018)

Facebookissa aktiivisia kayttdjia on Suomessa noin 2,9 miljoonaa.
Sukupuolijakauma ei ole merkittava, mutta kayttajistd naisia on 54 % ja
miehia 46 %. Naisia Facebook kayttdjinda on prosentuaalisesti 8 %
enemman kuin miehia. (Datareportal, 2019) Suomalaiset kayttavat
Facebookia eniten yhteydenpitoon. Yhteyttda pidetdan perheeseen ja
ystaviin. Seuraavaksi eniten kayttod oli viihteen katselemiselle.
Kolmanneksi suosituimmaksi tavaksi kayttaa Facebookia oli brandien ja
yritysten seuraaminen. (Statista, 2019) Suomessa on huomattu selkeasti
yli 45-vuotiaiden kdayton nousua Facebookissa, kun taas nuorempien 13-
38-vuotiaiden Facebookin kadytto on lakussa. Kayton laskuun nuoremmissa
ikdryhmissa vaikuttaa muut sosiaalisen median kanavat ja niiden
ahkerampi kaytto. (Niemi, 2019).

3.4 Instagram

Instagram on kuvanjakopalvelu, jonka avulla luodaan asiakkaille visuaalista
sisaltoa kuvien seka videoiden avulla. Julkaisuja tehdessa on hyva muistaa
pitda tyyli samana ja brandin nakoisend. (Kortesuo, 2018) Luodessa
sisaltdéa Instagramiin on hyva pitdd mielessa, ettd padosa on kuvissa ja
videoissa. Kuvatekstien tulee olla nopeasti luettavissa. Kuvan laatuun on
hyva kiinnittda huomiota silla laatu korvaa maaran. (Koivumaki &
Kortesuo, 2019 s.25)

Suomessa aktiivisia kayttdjia Instagramissa on noin 1,9 miljoonaa.
Kayttdjista naisia on 56 % ja miehid 44 %. Naisia on prosentuaalisesti 12 %
enemman kuin miehia. (Datareportal, 2019) Instagramia kaytetaan
padsdantoisesti viihteeseen seka yhteydenpitoon perheen sekd ystavien
kanssa. Kolmanneksi suosituin tapa kayttaa Instagramia on brandien seka
yritysten seuraaminen. (Statista, 2019) Suomessa aktiivisimmat Instagram
kayttajat ovat noin 15-29 vuotiaita. Instagramin kayttdjamaarat ovat
nousussa noin 5 % kdyttdajamaaran nousulla 13-64-vuotiaissa. (Niemi,
2019)



3.5 Sosiaalisen median trendit

Markkinoinnin keinot ja teknologiat muuttuvat seka kehittyvat jatkuvasti.
Trendien avulla yritys pysyy markkinoinnissa ajan tasalla. Asiakkaat
viettavat paljon aikaa sosiaalisessa mediassa, joten on tdrkea havaita
yritykselle sopivat trendit markkinoinnin luomiseen. (Decker, 2019) Tassa
kappaleessa tutustutaan tarkemmin sosiaalisen median markkinoinnin
tamanhetkisiin seka tulevaisuuden trendeihin.

Videoiden kayttaminen on noussut entistd tarkedammaéksi keinoksi
sosiaalisen median markkinoinnissa. Niiden avulla pystytdan kertomaan
tuotteesta tai palvelusta tarkemmin asiakkaille. Videoiden kayttaminen
luo uusia mahdollisuuksia vedota asiakkaan tunteisiin sekd antaa
yritykselle kasvot. (Strella, 2018)

Vaikuttajamarkkinointi on tehokas keino kertoa vyrityksen tuotteista.
Vaikuttajana voi toimia esimerkiksi urheilija, bloggaaja tai tubettaja.
Somevaikuttajan tekema sisalto taytyy olla aidon oloista. Markkinoinnin ei
kuuluisi nakya selkeasti lavitse, vaikka sisallossa on kaytetty kaupallista
yhteisty6ta yrityksen seka vaikuttajan valilla. Jopa 88 % kuluttajista luottaa
vaikuttajien tuottamiin tuote arviointeihin ja annettuihin vinkkeihin.
(Suomen Digimarkkinointi, n.d.)

Tarinoiden avulla yritys pystyy luomaan ajankohtaista sisdltoa
asiakkaillensa. Tyokaluna Instagram Stories antaa mahdollisuuden
leikitelld luovilla sisalléilla. Nain saadaan heratettya asiakkaan mielenkiinto
ja jopa johdatella asiakas ostotapahtumaan. Stories alustalla on jopa 200
miljoonaa aktiivista kdyttajaa kuukausittain maailmanlaajuisesti. (Barabra,
2019)

Kanavilta tehdyt ostokset ovat nousseet trendiksi monella eri some
kanavalla. Verkkokauppa on ollut jo kauan kasvussa ja ndin saadaan
ostosten tekeminen sosiaalisen median kanavilta entistda helpommaksi.
Sosiaalisen median kdyttaminen vaikuttaa ihmisten ostokayttaytymiseen.
Ndin asiakkaan arkea helpotetaan ja hanen ei tarvitse etsida tuotetta
muualta vaan painaa kuvan linkista tuotteen ostoon. (Tastula, 2020)

Pirkanmaan Osuuskaupan someasiantuntija Rebecca Lahnalammen
(haastattelu 14.11.2019) mukaan markkinoinnin trendeind on talla
hetkelld asiakkaiden mainosallergisuus. Markkinoinnissa ei saa olla liian
kaupallista sisaltda. Asiakkaille toimii ennemminkin aidot seka yksilélliset
sisdllét. Markkinoinnissa henkilot kiinnostavat enemmaéan kuin pelkat
mainokset. Esimerkiksi ottamalla kuvan myyjan kanssa jostakin asiasta on
paljon kiinnostavampaa sisaltéa, kuin pelkkd kuva tuotteesta.
Vuorovaikutukseen kannattaa kiinnittdd huomio my6s sosiaalisen median
markkinoinnissa. Haastattelussa kavi myos ilmi, etta yrityksissa mennaan
koko ajan enemman verkkoon. Mobiilisovellukset sekd verkkovaihtoehdot
kasvavat jatkuvasti. Asiakkaat ovat myos tarkempia valinnoissaan ja etsivat
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vastuullisempia vaihtoehtoja. HAMKin markkinointiassistentti yrittajyyden
ja liiketoimintaosaamisen yksikbn Sanna Viljakaisen (haastattelu
11.11.2019) mielestda podcastit ovat nousseet suureen suosioon.
Vaikuttajamarkkinointi on ollut myos kovassa nosteessa ja vaikuttajat ovat
nykydaan ennemminkin tubettajia kuin perinteisimpia julkisuuden
henkiloita. Aidot kokemukset seka arkielama kiinnostaa verkossa, koska
samaistuttavuuden avulla voidaan luoda yhteys asiakkaisiin.

Markkinoinnin tulevaisuuden trendeja on vaikeaa ennustaa jatkuvien
muutoksien ja teknologian kehittymisen takia, mutta tulevaisuutta
voidaan arvioida tdmanhetkisten trendien avuin. Haastatteluiden mukaan
markkinoinnissa asiakas yksilona tulee korostumaan vield entisestdan
tulevaisuudessa. Kaupallisuus vahenee “tavara dhkyn” takia ja keskitytaan
enemman yhteiséllisyyteen myos markkinoinnissa. Virtuaalitodellisuus
tulee olemaan osana markkinointia ja alkaa lisddantymaan tulevaisuudessa.
Myymaldiden tulevaisuutta mietittdessa kaupat seka myymalat tulevat
olemaan osa yhteiskuntaa ja paikallista verkostoa enemmaéan kuin
yksittdainen kaupallinen tekija. Yhteisossa hyvan tekeminen seka
ilmastoasiat vaikuttavat tulevaisuuden kaupantekoon.
llImastonmuutokseen otetaan kantaa ja halutaan tehdad entista
vastuullisempia valintoja. Mainonnan kohdistamisen kehittyminen
vaikuttaa tulevaisuuden markkinointiin sekd trendeihin. (haastattelut
Lahnalampi 14.11.2019 & Viljakainen 11.11.2019)



11

4 SOKOKSEN MARKKINOINTIKALENTERIN SUUNNITTELU

Opinnaytetyon toimeksiantajalla oli tarve digitaalisen markkinoinnin
markkinointikalenterille. Markkinointikalenterin suunnittelu lahti liikkeelle
toimeksiantajan kanssa kdydyissa tapaamisissa, jossa kartoitettiin toiveet
ja tarpeet kalenterille. Markkinointikalenteri  toimii  yritykselle
markkinoinnin tyokaluna ja sen tulee olla helppo kayttéinen selkea
kokonaisuus. Ennen markkinointikalenterin luomista tulee analysoida
Sokoksen tamanhetkista tilannetta markkinoilla erilaisten analyysien
avulla. Markkinointisuunnitelman tekeminen kuului osaksi
markkinointikalenterin suunnittelua. Myds asiantuntija haastatteluiden
avulla kartoitettiin markkinointikalenterin kayttoa ja kokemuksia suoraan
tyoelamasta. Tassa kappaleessa kdydaan lapi opinndytetyon toiminnallista
osuutta.

4.1 Markkinointikalenteri

Markkinoinnin tueksi voidaan luoda markkinointikalenteri, joka auttaa
markkinoinnin ajastamista, tehtdvien jakamista, kokonaisuuden ndakemista
ja markkinoinnin onnistumista. Kalenteri toimii yrityksen jokapaivdisena
tyokaluna ja sen avulla pysytdan aikataulussa erilaisissa tehtdvissa. Kun
markkinoinnille on selked suunnitelma markkinoinnin taso pysyy tasaisena
lapi vuoden ja sen avulla voidaan sadstda aikaa seka rahaa. (Levison &
Lautenslager, 2014, s226-230) Yrityksen sisdinen kommunikaatio
helpottuu, koska tarkeat tiedot markkinoinnista on helposti nakyvilla
kaikille. Markkinointikalenteria kdytetdaan kaiken kokoisissa yrityksissa,
koska se on tarkea dokumentti yrityksen markkinoinnille. Kun kaytdssa on
monta eri markkinoinnin kanavaa, selked suunnitelma tuo tekemiselle
linjat, jotta yritys pysyy linjassa omien tavoitteiden ja strategian kanssa.
(Dutta, 2017)

Markkinointisuunnitelma tulee tehdda ennen markkinointikalenterin
luomista. Suunnitelman avulla markkinointikalenteri on yrityksen
tavoitteiden mukainen. Kalenteri voidaan luoda paiva, viikko, kuukausi tai
vuosi tasolla riippuen yrityksen tarpeesta sekd markkinoinnin
tarkkuudesta. Yleisin tapa on luoda markkinointikalenteri viikko tasolla
vuoden mittaiselle ajanjaksolle. Tama auttaa myo6s paéivittdisen
markkinoinnin seuraamista ja suunnittelua. Markkinointikalenterin
sisaltda tietoa markkinoinnin tyokaluista, toimenpiteista, tapahtumista,
yritykselle tarkeistd paivamaarista ja kaupallisen alan tarkeista
paivamaarista. Budjetin nakyminen kalenterissa helpottaa markkinoinnin
tulosten seuraamista. Toimiva markkinointikalenterin on helposti luettava,
selked, kokonaisuus, joka helpottaa markkinointia. (Levison &
Lautenslager, 2014, s.226-230) Markkinointikalenteri voidaan luoda
monelle erilaiselle alustalle. Sen tulee olla kuitenkin yritykselle toimiva
kokonaisuus. Kalenteri tehdaan yleisesti Excel-taulukoksi tai vuosikelloksi
ympyran muotoon. (Kupli, 2018)
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4.2 Toimeksiantaja

Opinndyteyon toimeksiantajana toimii Pirkanmaan Osuuskaupan
tavaratalo Sokos Tampere. Digitaalisen markkinoinnin
markkinointikalenteri pohjaa lahdettiin muokkaamaan yhdessa yrityksen
kanssa. Tarve kartoitettiin kahdessa tapaamisessa. Tapaamisissa kaytiin
l[avitse markkinointikalenterin nykytilanne ja mita sen halutaan olevan
tulevaisuudessa.

Pirkanmaan Osuuskauppa toimii osana S-ryhmada. Asiakasomistajat
omistavat Pirkanmaan Osuuskaupan. Asiakkaille tarjotaan laaja valikoima
palveluita ja etuja. S-etukortin avulla asiakasomistajat kerdavat Bonuksia
ostoista ja ndin ovat osana voitonjakoa. (Pirkanmaan osuuskauppa, n.d.)
Sokos on osa Pirkanmaan Osuuskauppaa ja sijaitsee Tampereen
sydamessa. Sokos tarjoaa tuotteet ja palvelut saman katon alta. Valikoima
Sokoksella on laaja, joka sisdltdda muun muassa: kosmetiikkaa, muotia,
asusteita, sisustusta, kampaamopalveluita ja kauneushoitola palvelut.
Asiakkaille tarjotaan Sokoksella laaja valikoima erilaisia merkkeja ja ennen
kaikkea laadukasta asiakaspalvelua. (Sokos, n.d.)

4.3 Nykytilanteen analysointi

Sokoksen  nykytilannetta  analysoidaan  SWOT-, kilpailija-, ja
asiakasanalyysin avulla. Nykytilanteen analysointi on tarkedssa osassa,
koska ndin pystytdan nakemaan digitaalisen markkinoinnin sekd brandin
tdman hetkinen tilanne. SWOT-analyysi on tarkoitettu Sokos tavaratalon
analysointiin. Kilpailija-analyysin avulla tarkkaillaan sosiaalisen median
tilannetta kilpailijoihin verrattuna. Asiakasanalyysin avulla selvitetdaan
varsinaiset kohderyhmat tavaratalolle. Alaotsikoissa tarkastellaan
tarkemmin aiemmin lueteltuja analyyseja.

4.3.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin avulla selvitetdan vyrityksen vahvuudet (strengths),
heikkoudet (weaknesses), mahdollisuudet (opportunities) seka uhat
(threats). Naiden osien avulla voidaan miettia yrityksen nykyhetkea ja
tulevaisuutta. Analyysia kaytetdan strategisena tyodkaluna, jonka avulla
voidaan luoda kilpailuetua kilpailijoihin. Hyvin laaditussa SWOT-
analyysissd nahdaan selkedsti mika yritykselld toimii ja mika taas ei.
(MindTools, n.d.)

Kuvan 3 SWOT-analyysi on luotu tavaratalo Sokos Tampereesta.
Analyysissa kerrotaan minkalaisia vahvuuksia, heikkouksia,
mahdollisuuksia seka uhkia tavaratalolla on. Kun SWOT-analyysi on
taytetty, tiedetdaan vyrityksen nykyhetkesta seka tulevasta. N&din on
helpompaa ldahted luomaan ratkaisuita ongelmiin ja on helpompaa
ennustaa tulevaisuutta. Kun tunnistetaan yrityksen heikkoudet ja uhat
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voidaan ne muuttaa yrityksen vahvuuksiksi tai mahdollisuuksiksi. Analyysin
avulla voidaan myos luoda parempaa markkinointia sosiaalisen median
kanaville. Markkinoinnissa voidaan hyvin hyédyntaa yrityksen vahvuuksia
ja kertoa niista asiakkaille.

Vahvuudet Heikkoudet
« Laaja valikoima tuotteita « Vain osa osastoista paivitetty
« Asiantunteva palvelu « Nettisivujen paivitys
« Kaikki palvelut saman katon alta « Pienet mahdollisuudet
« Sijainti keskeisella paikalla laajentamiseen

« Vahva markkinointi

Mahdollisuudet Uhat
« Tulevaisuuden tavaratalo « Kova kilpailu
digitaalisten ratkaisujen avulla « Keskustan autioituminen
o Uudet kulkuyhteydet « Verkkokaupasta ostaminen
« Kestavankehityksen vaihtoehdot
asiakkaille

Kuva 3. Tavaratalo Sokos Tampereen SWOT-analyysi (MindTools, n.d.)

Tavaratalon vahvuuksia ovat asiantunteva palvelu ja laaja valikoima
palveluita seka tuotteita saman katon alta. Sokoksella on kattava valikoima
erilaisia merkkeja ja osastoja. MyoOs pankki-, posti-, apteekki- ja
kauneudenhoitopalveluiden [6ytyminen samasta paikasta helpottaa
asiakkaan asioimista tavaratalossa, koska kaikki tarpeellinen loytyy
samasta paikasta. Myymaldssa kiinnitetdadan huomiota asiakaspalveluun.
Ndin pystytdan pitamaan asiakassuhteita ylld sekd pitdd kilpailuasema
muihin kilpailijoihin. Asiantunteva henkilokunta on auttamassa asiakkaita
I6ytamaan oikeita ratkaisuita asiakkaiden tarpeisiin. Asiakaspalvelu ja alan
osaaminen on myo6s osa markkinointia. Vahvuuksiin kuuluu myds Sokoksen
vahva ja ndkyva markkinointi. Nakyvyyttd Sokos Tampere saa seka
organisaation, ettd itse tavaratalon puolesta. Sosiaalisen median nakyvyys
on tdrkead tiedon lahde asiakkaille. Sokos Tampereen sosiaalisen median
nakyvyys on aktiivista Instagramin sekda Facebookin puolella. Sokos
sijaitsee hyvin keskeiseltd paikalta Tampereen keskustassa. Hyvat
kulkuyhteydet seka keskeinen sijainti ovat eduksi tavaratalolle. Toimivat
kulkuyhteydet ja niiden parantuminen antaa mahdollisuuksia Sokokselle.

Vanhanaikainen yleisilme voi olla heikkous Sokos Tampereen tavaratalolle.
Tavaratalossa on jatkuvia uudistuksia sekd remontteja pitamaan yleisen
ilmeen paivitettyna. Mielestani myo6s nettikauppa kaipaa paivitysta
ilmeeseen. Kun nettisivut saadaan paivitettyd, kokonaisuudesta saadaan
helppolukuisempi, jotta asiakkaan verkkokauppa kokemus paranee.
Tavaratalon laajentaminen muihin palveluihin tai osastoihin on este
tavaratalolle, koska tilaa on rajallisesti. Laajentamista voidaan myos
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ajatella mahdollisuutena kuten esimerkiksi pop-up myymaldina tietyille
tuotteille tapahtumassa tai toisella puolella keskustaa nakyvyyden
lisaamiseksi.

Sokoksesta voi tulla tulevaisuuden tavaratalo. Tama tarkoittaa
digitaalisten ratkaisujen kayttamista my6s myymaldssa. Esimerkiksi
virtuaalitodellisuus tai itsepalvelukassat voivat olla tulevaisuutta myos
pdivittdistavarakaupoissa. Tampereelle rakennetun ratikan myota
tavarataloon on entistd helpompaa kulkea sekd vaihtoehdoksi tulee
ymparistoystavallinen tapa matkustaa keskustassa. Kulkuyhteyksien avulla
tavaratalolla on mahdollisuudet saada myds uusia asiakasryhmia. Myds
kestdvan kehityksen suosiminen tuotteiden valikoimassa voi tuoda uusia
mahdollisuuksia tavaratalolle. Tama tarkoittaa tuotteita, jotka ovat
ympadristoystavallisia tai esimerkiksi palvelua, jonka avulla on mahdollista
laskea oma hiilijalanjalki ostamista tuotteista. Talla hetkella kuluttajat ovat
entista tarkempia omista valinnoista ja miten ne vaikuttavat ymparistoon.

Tampereen keskustassa on kauppakeskuksia sekd isompia tavarataloja,
jotka kilpailevat asiakkaista. Kilpailun ollessa kovaa yrityksen erottuminen
kilpailijoista on entistd tarkeampadsa. Myos verkkokauppa on uhka
tavarataloille sekd ostoskeskuksille. Kuluttajat kayttavat paljon
verkkokauppaa ostosten tekemiseen. Verkkokauppa on jatkuvassa
kasvussa ja sielld ostaminen on entista helpompaa. N&in ollen vaki liikkuu
vahemman ostoksilla varsinaisesti kaupassa. Tavaratalojen asema voi olla
vaakalaudalla uusien mahdollisten teknologia muutosten takia. Keskustan
autioituminen huolestuttaa markkinoiden kannalta. Autioitumista on
alkanut jo tapahtumaan ratikka tydmaan myota.

4.3.2 Kilpailija-analyysi

Kun yritykselle luodaan kilpailuetua, on tarpeellista luoda kilpailija-
analyysi. Analyysin tavoitteena on I6ytaa kilpailijat, heidan tekemisensa
seka strategiset tavoitteet. Kuvasta 4 voidaan huomata, kuinka kilpailija-
analyysi etenee vaihe vaiheelta. Kilpailija analyysi lahtee liikkeelle
tunnistamalla yrityksen omat kilpailijat. Kilpailija voi olla yritys, joka tarjoaa
samantyylisia tuotteita melkein samoilla hinnoilla. Kun kilpailijat
tunnistetaan, voidaan |dhted arvioimaan toimintaa. Arvioinnissa
kiinnitetdan huomiota vahvuuksiin, heikkouksiin, strategiaan ja
tavoitteisiin. Viimeiseksi valitaan yritykselle tarkeimmat kilpailijat.
Yrityksen toimintaa voidaan kehittdd kilpailijoiden toiminnan
tarkastelemisen avulla. Na&in yritys pysyy mukana vaihtuvissa
markkinatilanteissa ja ndin pitda kilpailuetunsa. (Kotler & Armsrong, 2018,
s. 542-547)
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Kilpailijoiden Kilpailijoiden Kilpailijoiden
tunnistaminen arvioiminen valitseminen

Kuva 4. Kilpailija-analyysin eteneminen (Kotler & Armstrong, 2018)

Sokoksen kilpailijoita ovat muut tavaratalot seka ostoskeskukset, jotka
tarjoavat asiakkailleen laajan valikoiman tuotteita sekd palveluita.
Sokoksen kilpailijoita Tampereen alueella ovat:

— Stockmann

— Kauppakeskus Ratina

—  Koskikeskus

Kilpailija-analyysissa keskitytdan sosiaalisen median markkinointiin
Instagramissa ja Facebookissa. Analyysissa tarkkaillaan lokakuun aikana
luotuja paivityksia seka sisaltoja. Tarkkaillessa kilpailijoiden sosiaalisen
median sisaltdja voidaan huomata, etta yrityksilla on erilaiset kdytannot
markkinoinnin sisaltéihin.

Taulukko 1. Lokakuun Facebook julkaisuvertailu

Facebook Annettujen

seuraaja Tykdtyin  [Kommentoiduin |Jaetuin Asiakkaiden antama arvosanojen
Yritys maard julkaisu julkaistu julkaisu arvosana yrityksestd ka. |m&ara
Sokos Tampere 1466 75 92 2 4,1/5 83
Stockmann Tampere 1820 46 4 4 4,1/5 76
Ratina 15414 330 549 5 3,7/5 257
Koskikeskus 39541 79 54 2 3,9/5 1012

Taulukosta 1 ndhdaan kilpailijoiden seka toimeksiantajan Facebook
markkinointi lokakuun aikana. Eniten seuraajia Facebookissa oli
Koskikeskuksella. Seuraaja mdaaraan voi vaikuttaa sosiaalisen median
kanavan aktiivisuuteen ja sisaltoihin. Vertaillessa Sokoksen ja Stockmannin
numeroita ovat ne lIahinna toisiaan. Sokoksella on Stockmannia vahemman
seuraajia, mutta tykkdyksia julkaisuissa on enemman. Tama voi johtua
sisdlléon mielenkiintoisuudesta, sisdllon vaihtelusta ja aktiivisuudesta
Facebookissa. Tykatyin julkaisu oli kauppakeskus Ratinan arvonta, joka
kerdsi 330 tykkaystd sekda 549 kommenttia. Kommentti maarat ovat
yleisesti korkeammillaan vyrityksien jarjestamissa arvonnoissa, koska
osallistujia pyydetaan kommentoimaan kommenttikenttaan.
Stockmannilla ei ollut ollenkaan arvontoja vaan oli kerryttianyt
kommenttien maaraa kysymallda seuraajilta lempi varida tuotteesta.
Seuraajien kommentteihin vastaaminen on asiakkaan huomioimista
parhaimmillaan. Stockmann seka Sokos vastailivat asiakkaidensa
kysymyksiin ja reagoi kommentteihin ahkerasti omilla Facebook sivuillaan.
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Julkaisuiden jakaminen on yleista silloin, kun sisdlté on mielenkiintoista ja
se halutaan jakaa omalle sivulle tai esimerkiksi kaverille. Jako maarat olivat
kaikilla suhteellisen pienid verrattuna seuraaja maariin. Luomalla
merkityksellisempaa ja kiinnostavampaa sisaltéa julkaisuiden jako maarat
voidaan saada nousuun. Eniten julkaisuiden jakoja oli erilaisilla kilpailuilla.

Eniten arvosanoja oli annettu Koskikeskukselle ja asiakkaiden antama
keskiarvo oli toiseksi viimeinen. Arvosanojen maara ja laatu vaikuttaa
arviointien keskiarvoon. Sokoksella seka Stockmannilla keskiarvo oli sama
ja annettujen arvosanojen maarat olivat myos lahella toisiaan. Asiakkaiden
antamat arvioinnit liittyvat yleisesti asiakaspalveluun, valikoimaan,
myymalaan, tapahtumiin ja muihin palautteisiin.

Liitteesta 1 voidaan nahda Facebookin suosituimmat julkaisut. Julkaisuista
voidaan selkedsti nahda seuraajien mielenkiinto arvontoihin. Kuvissa seka
videoissa on esilla ihmisid, jotka ovat mielenkiintoisempaa sisaltéa kuin
pelkat tuotekuvat. Kuvateksteissa on kaytetty puhekieltd sekd emojeita.

Taulukko 2. Lokakuun Instagram julkaisuvertailu

Instagram Katsotuin video
Yritys seuraajamaara |(Tykatyin kuva (katselukerrat)
Sokos Tampere 3394 221 1584
Stockmann Tampere 673 141 354
Ratina 7 340 182 -
Koskikeskus 2302 36 -

Taulukossa 2 on tarkkailtu yritysten Instagramin kaytt6a lokakuun ajalta.
Eniten seuraajia on kerannyt kauppakeskus Ratina, joka on myds uusin
kilpailija alueella. Seuraajamaara voi johtua siitd, ettd asiakaskunta
Ratinalla on suhteellisen nuorta ja seuraavat ahkerasti Instagramia.
Stockmannilla oli vaikeasti 16ydettadvissa oleva Instagram-tili ja tdma voi
olla syynda yrityksen vahdiseen seuraajamaaraan.  Sokoksen
markkinoinnissa oli kilpailijoihin verrattuna tykatyin kuva, joka kerdsi 221
tykkaysta. Julkaisu liittyi Miss Tampere kisaan ja kerdsi myos suuren
maaran kommentteja arvonnallaan. Suosituimpien Instagram julkaisuiden
kuvia voidaan tarkastella paremmin liitteesta 2. Sokoksen Instagramissa
jaetut  kuvat liittyivat  tuotteisiin,  kilpailuihin,  henkilokuntaan,
kampanjoihin tai erilaisiin tapahtumiin. Kilpailijoilla kuva materiaalit olivat
samantyylisid ja aiheina oli myds tuotteet, tapahtumat sekda kampanjat.
Seuraajien huomiota herattda eniten kuvat ja videot, joissa on mukana
ihmisia. Pelkdan markkinointimateriaalin jakaminen Instagramissa ei ole
yhtd toimiva tapa saada tykkadyksia. Sisadllon merkityksellisyys on
olennainen osa julkaisuiden reagoimiseen. Yleisend tapana saada
kommentteja julkaisuihin oli seuraajilta kysymysten kysyminen tai
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arvontaan osallistuminen. Arvontojen suosio on ollut nousussa ja niita
tehdaan entista enemman myds Instagramin puolella. Taulukosta kdy ilmi
selkeasti, ettd Ratina seka Koskikeskus eivat kayttaneet videoita lokakuun
aikana ollenkaan. Eniten videoiden katselukertoja oli luonut Sokos. My®os
Stockmann kaytti videoita Instagram markkinoinnissaan. Videoiden sisallot
olivat tuotteiden markkinointivideoita tai hauskoja videoita esimerkiksi
tyontekijoista. Tarinoita on helpompaa luoda asiakkaalle videoiden avulla
ja ne ovat trendikas tapa nayttaa yrityksen arkea. Kirjoitustyyli oli rento
jokaisella kanavalla. Hymididen kayttaminen keventdd tekstia ja luo
haluttua fiilista.

Taulukoista 1 ja 2 huomataan, ettd julkaisuiden sisallot vaikuttavat niiden
tykkdys, kommentti seka jako maariin. Suurimman suosion Facebookissa
saivat erilaiset kilpailut. Sokos, Ratina ja Koskikeskus kayttivat ahkerasti
kilpailuja markkinoinnissaan. Stockmannilla sen sijaan ei ollut yhtaan
kilpailua vaan markkinoinnissa kdytettiin enemman kuvia seka
kuvateksteja. Sosiaalisen median markkinointiin kiinnitetdaan koko ajan
entistd enemman huomiota. Se toimii asiakkaille myods tiedonhaku
vdlineena. Tieto saadaan katevasti asiakkaille personoitujen viestien ja
markkinoinnin avulla. Tama tekee markkinoinnista kiinnostavampaa
asiakkaille. Asiakkaita kiinnostavat ihmiset ja tarinat, joten niiden suosio
voidaan huomata kilpailijoiden ja toimeksiantajan sosiaalista mediaa
tarkkaillessa.

4.3.3 Asiakasanalyysi

Asiakasanalyysin tarkoituksena on tunnistaa erilaiset asiakasryhmat eli
yrityksen potentiaaliset kohderyhmat. Asiakkaalla on tarpeita ja ongelmia,
jotka ovat ratkaistavissa yrityksen palveluiden sekd tuotteiden avulla.
Asiakkaan motivoituneisuus ongelman ratkaisuun vaikuttaa ongelman
ratkaisun etsimiseen. Asiakasanalyysin avulla asiakkaat voidaan tuntea
paremmin ja ndin voidaan tarjota oikeita ratkaisuita yrityksen
kohderyhmille. (Harkki, n.d.) Asiakkaiden jakaminen kohderyhmiin
helpottaa asiakkaille markkinoimista sosiaalisen median kanavilla, koska
tiedossa on asiakkaan tarpeet seka arvot. Eri asiakasryhmat kayttaytyvat
eri tavoilla, tdman vuoksi on my0Os tarkeadd tunnistaa erilaiset
toimintatavat. (Lampinen & Toivonen, 2018)

Taulukko 3. Asiakasprofiili esimerkkeja Sokos tavaratalolle
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Asiakasprofiili 1 Pirkko
60-vuotias Tamperelainen, joka tydskentelee tilitoimistossa.
Kiinnostukset: Aikakausi lehdet, hyvinvointi, sisustus, muoti
Arvot: Kotimaisuus, oma aika, laatu, arjen helppous
Tarpeet: Oma aika arjessa,
Pelot: limastonmuutos
Tavoitettavuus: Facebook, lehdet, tv
Asiak ofiili 2 Pekka
35-vuotias hammasldakari, joka asuu hieman tampereen ulkopuolella
Kiinnostukset: Urheilu, hyvinvointi, ruoka
Arvot: Laadukkuus, arvostaa asiak velua
Tarpeet: Itseluottamusta tyylikkdiden vaatteiden avulla
Pelot: Rahatilanteen heikkeneminen
Tavoitettavuus: Facebook, Instagram, nettisivut,
Asiak ofiili 3 Pia
24- vuotias opiskelija, joka muuttanut tampereelle.
Kiinnostukset: Kauneus, muoti, matkailu, ystavat
Arvot: Edullisuus, luovuus
Tarpeet: Lahikaupan tuomia etuja
Pelot: Tulevaisuus
Tavoitettavuus: Instagram, Twitter,
Asiak ofiili 4 Paula tai Pertti
75-vuotias yksin asuva elakeldinen
Kiinnostukset: Lukeminen, lastenlasten kanssa ajan vietto, dokumentit
Arvot: Terveys, perhe, arjen helpottaminen
Tarpeet: Yhteenkuuluvuuden tunne, palvelut
Pelot: Turvallisuus
Tavoitettavuus: Lehti ja tv

Tavaratalo Sokos Tampereella on useita asiakasprofiileja, koska
tavaratalon valikoima on runsas. Taulukosta 3 voidaan nahda nelja
asiakasprofiilia, jotka ovat esimerkkeja tavaratalo Sokos Tampereen
todennakdisista  asiakkaista.  Asiakasprofiilit koostuvat asiakkaan
kiinnostuksista, arvoista, tarpeista, peloista ja asiakkaan
tavoitettavuudesta. Asiakasprofiilien avulla voidaan nahda minka tyylisia
asiakkaita tavaratalossa kdy ja kuinka heidat voidaan tavoittaa. Kuten
aiemmassa kappaleessa 3.5, tarkeaksi tulevaisuuden trendiksi noussut
markkinoinnin yksilollisyys tulee nousemaan. Yksilollisyytta voidaan
korostaa markkinoinnissa  tuntemalla asiakkaat ja heidan
kayttaytymisensa.

Asiakasprofiilit vaihtelevat ihmisen ja eldamantilanteiden mukaan.
Jokaisella on omat mielenkiinnon kohteet ja kanavat, joilla asiakas voidaan
tavoittaa. Tarkeda on tunnistaa asiakkaat ja valita kanavat asiakkaiden
mukaan. Nay sielld missa asiakkaasikin on. Asiakasprofiilien arvoihin ja
kiinnostuksen kohteisiin voidaan vedota markkinoinnissa. Ndin saadaan
kiinnitettya asiakkaan huomio heita lahella oleviin aiheisiin.

4.4 Sokoksen markkinointisuunnitelman laatiminen

Markkinointisuunnitelman avulla yritys menee oikeaan suuntaan omalla
markkinoinnillaan. Suunnitelman avulla asetetaan yritykselle selkedt
tavoitteet, kohdennetaan markkinointi oikeille asiakassegmenteille ja
luodaan strategiaa tekemiselle. Nykytilanteen selvittaminen auttaa
yritystd tekemaan oikeanlaista markkinointia asiakkailleen. Suunnitelman
tulee olla joustava, koska nopea reagointi digimarkkinoinnissa on tarkeaa.
(Flygare, 2016)
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Sokos  Tampereelle tehty  markkinointisuunnitelma on  vain
toimeksiantajan kayttéon. Suunnitelma on kohdennettu digitaaliselle
markkinoinnille ja sen tavoitteille. Markkinointisuunnitelma on tehty Niku
Creativen luoman suunnitelmallista markkinointia 2020 kanvaasin avulla
(Niku Creative, n.d.). Ensimmaisena maariteltiin Sokoksen markkinoinnin
tavoitteet. Toinen vaihe markkinointisuunnitelmassa oli kohdentaa
markkinointia kohderyhmille palvelulupauksen avulla. Palvelulupauksen
avulla voidaan maaritelld asiakkaat, heidan tarpeensa ja kuinka yritys on
esilla markkinoinnissa sekd mita tuotteita tai palveluita markkinoidaan
asiakkaalle. Kolmas vaihe on kartoittaa mita kanavia voidaan kayttaa, jotta
tavoitellaan halutut asiakkaat. Neljds vaihe on markkinointikanavien
strateginen suunnittelu. Toimeksiantajalla digitaalisen markkinoinnin
kanavina toimii Facebook ja Instagram. Viidennes vaihe on suunnitella
vuosikelloa markkinoinnille. Viimeisen vaiheen avulla voidaan paatts,
kuinka markkinointia seurataan, jotta halutut tavoitteet tulevat taytetyiksi.
Suunnitelmaa tulee tarkastella pitkin vuotta, jotta markkinoinnin
tavoitteet ja strategia pysyy ajankohtaisena.

4.5 Haastattelut

Yhdeksi tutkimusmenetelmadksi valikoitui haastatteleminen. Nain oli
mahdollista saada lisatietoa markkinointikalenterista ja sen kaytosta
yrityksen sisdlla. Markkinointikalenterista oli vaikeaa 16ytdaa laadukasta
tietoa, joten asiantuntijahaastattelun avulla saadaan ajankohtaista tietoa
aiheesta. Haastatteluissa kaytettiin apuna haastattelurunkoa, joka
[ahetettiin haastateltaville ennakkoon tutustumista varten.
Haastattelurunko liitteessa 3 keskittyi markkinointikalenteriin, sosiaalisen
median markkinointiin sekad digitaalisen markkinoinnin trendeihin.
Haastatteluita jarjestettiin kaksi kappaletta. Haastateltavina ovat HAMKin
markkinointiassistentti yrittdjyyden ja liiketoimintaosaamisen yksikdssa
toimiva Sanna Viljakainen seka Pirkanmaan osuuskaupan someasiantuntija
Rebecca Lahnalampi. Haastattelut aanitettiin  sekd litterointiin
haastatteluiden analysointia varten. Haastattelut jarjestettiin rennossa
ilmapiirissa  haastateltavalle sopivaan aikaan. Analysointivaiheessa
haastatteluja kaytiin lapi teemoittelun avulla.

4.6 Markkinointikalenteri

Someasiantuntija Lahnalammen (haastattelu 14.11.2019) mukaan
markkinointikalenterin tulisi olla helppolukuinen. Kalenterissa olisi hyva
ndkyd myos tarkempia markkinoinnin tapahtumia kuukausi tasolla.
Markkinointikalenteri toimii tyokaluna yritykselle, mutta se tarvitsee myds
muita keinoja kuten viestin jakamisen muille ihmisille organisaation sisalla.
My6s markkinointiassistentti Viljakaisen (haastattelu 11.11.2019) mukaan
kalenteri toimii tukena tyoskentelylle ja tyotehtavien suunnittelulle.
Markkinointikalenterin sisaltoon kuuluvat yritykselle tarkeat paivamaarat,
juhlapyhat, tapahtumat, sesongit ja niihin liittyvat tarkeat muistiinpanot.
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Koko vuoden markkinointikalenterin suunnittelu toimii kuukausi tasolla
molempien haastateltavien mukaan hyvin, mutta kalenterista saadaan
tarkempi viikko tai jopa paiva tasolla.

Kumpikin haastateltavista koki markkinointikalenterin haasteeksi sen
paivittdmisen. On todenndkdistd, ettd kalenteria unohdetaan paivittaa
tarpeeksi tarkoilla tiedoilla tai paivittdminen unohtuu kokonaan. Tiedot
markkinointikalenterissa voi olla puutteellisia ja aina ei voi luottaa
markkinointikalenterista saatuun tietoon. (haastattelut Lahnalampi
14.11.2019 & Viljakainen 11.11.2019)

Viljakaisen (haastattelu 11.11.2019) mukaan markkinointikalenterin
hyotyja ovat markkinoinnin ja tapahtumien seuraaminen, tyotehtavien
suunnitteleminen etukdteen ja pysyy kartalla siita mitda tapahtuu.
Lahnalammen (haastattelu 14.11.2019) mukaan markkinointikalenterin
hyoty tulee esille tydyhteistssa. Kaikki kenelle tiedosto on jaettu, ndkee
kalenterin ja sinne kirjoitetut tarkeat tiedot. “Mahdollisimman moni olisi
ajan tasalla niista asioista mita tapahtuu.” Markkinointikalenteri helpotta
my6s oman aikataulun tekemistd seka toiden suunnittelua. Kalenteria
suunnitellaan ja paivitetddan yhteistydossa kalenteria hallinnoivien
henkildiden kanssa. Palaverien avulla voidaan kdyda lapi tamanhetkisia ja
tulevia asioita. Valmiit tiedostot jaetaan esimerkiksi Sharepointin avulla,
jotta tiedoston saa auki kaikki kenelle tiedosto on jaettu. Tiedostot pysyvat
paivitettyina kaikille katsojille pilvipalveluiden avulla.
Markkinointikalenterin lisdksi on tarkeda asettaa markkinoinnin tavoitteet
ja mita halutaan saavuttaa. Viljakaisen (haastattelu 11.11.2019) mukaan
markkinointikalenteria paivitetddan aina kun tietoa saadaan lisaa.
Kalenteriin hyodyllista tietoa voi tulla eripaikoista isossa organisaatiossa,
kuten HAMKin nakoékulmasta reportterit tai koulutusten sisdiset tarkeat
asiat.

Markkinointikalenteria varten markkinoilta 16ytyy erilaisia valmiita pohjia
seka sovelluksia. Erilaisten sovellusten avulla markkinointia seka kalenterin
luomista helpotetaan. Vaihtoehtoina on ilmaisia sekda maksullisia ohjelmia,
jotka ovat laajempia markkinoinnin automaatioon, suunnitteluun ja
analysointiin. Perinteisin tapa markkinointikalenterin luomiseen on
kuitenkin Excel. Viljakainen (haastattelu 11.11.2019) kertoo Excelin olevan
kateva tyokalu markkinointikalenterin yksityiskohtaisempien tietojen
kirjaamiseen. Lahnalammen (haastattelu 14.11.2019) mukaan Pirkanmaan
Osuuskaupan markkinointikalenterin alustana toimii Excel. Kalenteri on
hyva jakaa tyontekijoille, joita kalenterin sisdltd ja tapahtumat koskevat.
Viestiminen on tdrkedssa osassa, jotta kaikki pysyvat ajan tasalla
ajankohtaisista aiheista. Viestiminen ja kommunikaatio Pirkanmaan
Osuuskaupalla tapahtuu Facebookin Workplace-sovelluksen avulla. Muita
sisdllénhallintatyokaluja on monenlaisia kuten Hootsuite, Meltwater,
SproutSocial, Falcon ja Later. Naiden ohjelmien avulla markkinointia
pystytdan ajastamaan, luomaan sisaltoéa ja kampanjoita etukateen seka
luoda maksettua mainontaa. Maksettua mainontaa voidaan hallinnoida
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my06s Facebook BusinessManagerin avulla, joka keskittyy Facebook seka
Instagram markkinointiin. ”Yrityksen on hyva valita muutama tietty
sovellus markkinoinnin- ja viestinnan tarpeiden kalanteroimiseen, jotta
suunnittelu ja toteutus sailyy suoraviivaisena.”

Molemmissa haastatteluissa kavi ilmi, ettd Teams tyokalu on kadytossa
suuremmilla  tiimeillda. Teamsin  Planner-alustaa  hyddynnetdan
markkinointitehtdavien suunnittelussa ja ajankohtaisten asioiden
kasittelyssa. Plannerin avulla tehtdvid voidaan jaotella kiireellisyyden,
aiheen tai tyotehtavan tekijan perusteella. Alustalle on my6s helppo lisata
tiedostoja kaikkien nahtaville. (haastattelut Lahnalampi 14.11.2019 &
Viljakainen 11.11.2019).

Erilaisia sovelluksia ja valmiita pohjia markkinointikalenterille voidaan
loytda netistd paljon. Suuri osa sovelluksista on markkinoinnin
ajastamiseen seka suunnitteluun tarkoitettu ja loput ovat vuosikellon,
Excelin tai kalenterin muodossa. Valmiit pohjat on tehty helposti
taytettaviksi ja mahdollisimman selkeiksi. Markkinoinnin ajastamista
voidaan ajatella markkinoinnin suunnitelmana, jos sinne suunnitellaan
etukateen pidemmadlld mittakaavalla sisdltéja. Koko vuoden mittaista
markkinoinnin suunnitelmaa on kuitenkin helpompaa tehda esimerkiksi
Excelin avuin. Sen avulla on mahdollista luoda yrityksen tarpeille sopiva
kalenteri. Excelin hyvia puolia ovat sen muokkaus mahdollisuus,
tulostaminen, visuaalisuus esimerkiksi vareilla ja monen eri sivun
hyotykaytto tarkempaan kalenterin tarkkailuun.

Lahnalampi (haastattelu 14.11.2019) kertoo, kun markkinointikalenteria
luodaan Exceliin, on tarkeda nahda kaikki tarkeat tiedot samalla sivulla.
Asioiden erittely olisi my0s viisasta, jotta pystytdaan katsomaan tarkemmin
tiettyihin aiheisiin. Excelin luominen kuukausi tasolle on kohtalaisen
tarkka, mutta paivamaarat olisi kuitenkin hyva olla esilld selkeasti.
Viljakainen (haastattelu 14.11.2019) kertoo, ettad Excelissa on hyva nakya
yritykselle tarkeat pdivamaarat, tapahtumat, juhlat sekd sesongit, jotka
liittyvat yrityksen markkinointiin. Exceliin on hyva selventda mille kanavalle
markkinointi on suunniteltu.

ideoita sosiaaliseen mediaan

Asiakkaiden mielenkiinnon herattdminen sosiaalisen median sisall6illa luo
positiivisia mielikuvia, asiakastyytyvaisyytta seka luottamuksen tunteita
asiakkaalle. Markkinoinnin avulla tuodaan asiakkaille tarkeita aiheita esille
ja heratetaan tunteita. Sosiaalisen median sisallén on hyva olla autenttista.
Markkinoinnilla voidaan kertoa yrityksen tarinaa ja yritykselle tarkeita
arvoja. Instagramin kayttaminen markkinointikanavana on hyva tapa
valittaa tarinoita kuvien seka videoiden avulla. My&s Facebookissa kuvien
kayttaminen herattaa huomattavasti paremmin asiakkaiden huomion kuin
pelkka teksti.
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Sisalto ideoita luodaan muun muassa brandin rakentamiseen, asiakkaan

sitouttamiseen, tuotteille sekd muille tarkeille markkinointi materiaaleille

(Niku Creative, n.d.). Sisdltoja voidaan jakaa monella eri kanavalla.

Seuraavaksi on lueteltu Sokoksen sosiaalisen median markkinoinnin sisaltoé

ehdotuksia:

- tyontekijan lempituote

- ”how to” videot ja vinkit

- osastojen kauden vinkit

- osaston suosituin tuote

- stailaus vinkit

- kilpailut

- asiakkaiden paastaminen tyontekijoiden arkeen nappaamalla kuvan
esimerkiksi palaverista tai kampanjan rakentamisesta

- kysy asiakkaalta onko tuote A vai B enemman mieleinen

- osallista asiakas mielipiteilla

- hyvan artikkelin jakaminen

- yleisiin kysymyksiin vastaaminen

- ryhmakuva tyokavereista

- asiakkaan kuvan jakaminen tapahtumasta #-merkkia kayttamalla

- somen ottaa kayttoon, jokin tietty henkilé esimerkiksi toinen
tyontekija tai somevaikuttaja

- tavaratalon aukiolon muutoksista muistuttaminen.

JOHTOPAATOKSET
Taman toiminnallisen  opinndytetyon tarkoituksena oli luoda
markkinointikalenteri digitaaliselle markkinoinnille Pirkanmaan

Osuuskapan tavaratalo Sokos Tampereelle. Opinndytetydssa padstaan
tarkastelemaan markkinointikalenterin, sosiaalisen median seka
digitaalisen markkinoinnin teoriaa. Teoria osuudessa on kdytetty laajasti
verkko lahteita ja kirjallisuutta. Lahteita jouduttiin kuitenkin karsimaan,
koska tietoa aiheesta on paljon. Markkinointikalenterista I6ytyi kuitenkin
niukasti laadukkaita lahteitd. Toiminnallisessa osuudessa kaytettiin
haastatteluja seka analyyseja markkinoinnin sekd markkinointikalenterin
parantamiseksi. Haastattelujen avulla pystyttiin paremmin tarkkailemaan
markkinointikalenteria kdytannossa.

Opinndytetyon alussa muodostetut tutkimuskysymykset olivat apuna
opinnaytetydn rajaamisessa ja muodostumisessa. Omassa
tutkimuksessani vastasin mielestani valitsemaani tutkimuskysymykseen,
joka kuului seuraavasti: Kuinka markkinointikalenteria hyédynnetdan
tyokaluna markkinoinnin tehostamisessa? Markkinointikalenteri on
hyodyllinen tyovaline yrityksen markkinoinnille. Kalenterin kuuluu olla
helposti muokattava, koska markkinointi voi muuttua erilaisten tilanteiden
mukaan. Aktiivinen nakyminen sosiaalisessa mediassa asiakkaille on
tarkeaa, jotta saadaan sitoutettua sisalloilla asiakas yritykseen. Sosiaalisen
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median suunnitelmallisuus on taman takia tarkeda. Asiakkaat seuraavat
sosiaalista mediaa ahkerasti ja on tdrkeda luoda lisdarvoa yrityksen
sisdltdjen avulla. Eri sosiaalisen median kanavien kayttajat vaihtelevat
erilaisten asiakassegmenttien mukaan.

Luvussa 4.3.2 tehdyssa kilpailija-analyysista voidaan paatelld, ettd Sokos
Tampere on hyvin esilla markkinoinnillaan asiakkaille. Kilpailijoiden
toimintaa tulee tarkkailla, jotta voidaan tarjota seuraajille sisalt6ja, jotka
oikeasti merkitsevat asiakkaille. Luvun 4.3.3 asiakasanalyysin avulla
voidaan paatelld, ettd asiakassegmenttien tarpeet vaihtelevat suuresti.
Markkinoinnin tulee her&ttaa mielenkiintoa ja tunteita.

Markkinointikalenteri opinnaytetydn aiheena oli itselleni mielenkiintoinen
ja pystyin tarkastelemaan omaa osaamista kaytannossa. Opinndytety6 on
tyoelamalahtoinen ja sitd oli helppoa lahted muokkaamaan yhdessa
Sokoksen yhteyshenkildiden kanssa. Sokos Tampere on toiminut
tyopaikkanani myos opiskeluiden aikana ja yritys oli tdman takia itselleni
tuttu. Oma kasitykseni markkinointikalenterista muuttui opinnaytetydn
myota, silla sithen kuului enemman osia kuin aluksi olin kuvitellut.

Opinnaytetyon tuloksena valmistin  markkinointikalenterin  Excel-
pohjaiseksi digitaaliselle markkinoinnille. Taulukko on suunniteltu
toimeksiantajan taytettavaksi. Tarkoituksena oli luoda selked, helposti
luettava seka taytettdva taulukko. Excel-taulukkoon voidaan lisdta paiva
tasolla mutta viikot ovat myds ilmoitettu selkedsti. Tavaratalolla on monta
osastoa ja kampanjat vaihtelevat osastoiden mukaan. Eri osastojen
nakyminen markkinointikalenterissa tuo selkeytta kalenteriin. Sosiaalisen
median kanavat ovat esilld kalenterissa ja sarakkeisiin voidaan kirjottaa
muistiinpanoja tulevasta markkinoinnista. Lisatieto sarake lisattiin muita
muistiinpanoja varten. Toimeksiantajalta saatu palaute
markkinointikalenterista oli positiivista.

Sisdllonhallintaa varten Sokos valitsi kayttoonsad Later- sovelluksen
Facebook ja Instagram markkinoinnin ajastamista seka suunnittelua
varten. Tutustuin itse myos ohjelmaan ja annoin toimeksiantajalle ohjeet
sovelluksen kayttoon tietokoneelle sekd mobiiliin.  Sovelluksen
tarkoituksena on ajastaa sekd luoda markkinointia etukdteen tulevia
tapahtumia sekd kampanjoita varten.
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FACEBOOK JULKAISUT LITE 1

Toimeksiantajan ja kilpailijoiden Facebook julkaisuiden tarkkailu lokakuun aikana.

Sokos:

Sokos (Tampere) es
0 Sokos (Tampere) 28. lokakuuta 2019 - ©
18. lokakuuta 2019 - §
Nyt on Sokoksella ihan mieletén kampanja!! Tavaratalon 3.krs Outletissa

@ Kilpailu on pééttynyt! @ 3 3 4 4 o
% . - A -30% lisdale JO alennetuista tuotteista! Kampanja voimassa koko viikon
[ - S o MR AT
Facebook kilpailua pukkaa Clarins -esittelyviikon kunniaksi! & & Laita sunnuntaihin 3.11.2019 saakka! Akki4 ostoksille ja vie parhaat pa&its & &

oma k 1ttisi ja osallistu ar . Aikaa osallistua on 20.10.2019!!
Tsemppid kisaan!!

O 92 kommenttia 1 jako O 2 kommenttia 2 jakoa

o Tykkid (O Kommentti A Jaa oY Tykkaa (O Kommentti A Jaa

Ratina:

Kauppakeskus Ratina
Kauppakeskus Ratina 11. fokakuuta kello 15.42 -

13. lokakuuta kello 19.18 - &
Arvonta on nyt suoritettu Hohtogolf West Coastin toimesta, ja voittajalle

Arvonta! Tammerkosken issa Ratinan 1. vietetddn A 1 Bali S e S LS
vy o Sen kunniaksi Tammerkosken apteekki gl:;::;ﬁ:ﬁgon onnea voittajalle ja kiitos jokaiselle arvontaan
arpoo yhdelle kaksi hyvinmakuista hyvnmakui 3
Sana-Sol Vi ivitamiini- ja D-vitamiini i Koe syyslomalla elamyksia Ratinan Hohtogolf West Coastissa! Osallistu
(yhteinen arvo 28,80 €). arvontaan kommentoimalla kenen kanssa haluaisit hohtogolfaamaan ja
Osallistu arvontaan kommentoimalla alle, mitd Vitanalle -makua haluaisit voit otaa k 9 roksen kahdelle. O on

-y ia vel musti Arvonta suoritetaan 21.10. ja maanantaihin 14.10.2019 saakka.
voittajille iimoitetaan henkildkohtaisesti. Syyslomaviikolla Hohtogolf West Coast on avoinna ma-to klo 14-21, pe
Arvonnan jarjest4a Tammerkosken F ei ole osalli klo 14-23, la k... Naytd lisaa

arvonnan jérjestdmiseen.

ayysiomalla
r hayuyska elamys!

O0O% 320 426 kommenttia 5 jakoa Qi 330 549 kommenttia 4 jakoa

o Tykkiis () Kommentti A Jaa o Tykkia (O Kommentti @ Jaa
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Stockmann:

Koskikeskus:

Stockmann (Tampere)
okakuuta kelio 20.00 - G

Sunnuntaina Tampere juhiit
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LITE 1(2)

Stockmann (Tampere)
22. lokakuuta kello 16,35 - &

Stockmann ja Food Market Herkku mukana Rautatieaseman Selectedin pipoista I8ytyy varmasti jokaiselle mieluisa véri! Mikd naista

korttelijuhlassa.

véireistd on sinun suosikki? &

juhlitaan nyt

vuonna 2021 ratikka-aikaan.
Aaka
Stockmannilla (yhteistydssd Herkun kanssa) lapsille tavaratalosuunnistus
seka -20% kodin ja muodin omista merkeisté.... Nayta lisaa

Q04

o) Tykkaa

katuosuutta, kun siirrymme

4jakos Qo 4 kommenttia

O Kommentti A Jaa o Tykkaa (© Kommentti 2 Jaa

a Koskikeskus
FHANERE 18. lokakuuta kello 19.32 - &

Upea arvonta @

My on il iksen O - kerroksessa Lastenkirppis Into / Into
Shop @

Verkkokauppamme tilauksiin ilmainen nouto Koskikeskuksen Intosta @...
Nayta lisad

Lasten

Into Shop ol Tykkia sivusta
18. lokakuuta kello 17.59 - &

E3 ARVONTA!

Onko hei ihana Muumi-reppu? &
Kommentoi kuvaa, niin voit voittaa sen itsellesi.
Nayts lisas

Oo 79 54 kommenttia 2 jakoa

[ﬁ Tykkad O Kommentti ﬁ) Jaa
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INSTAGRAM JULKAISUT LIITE 2

Toimeksiantajan ja kilpailijoiden Instagram julkaisuiden tarkkailu lokakuun aikana.

Sokos:

1N

0 sokostampere + Seuratasn sokostampere « Seurataan
Sokon

‘) sokostampere ARVONTA ON
PAATTYNYT 44 INSTAKISA &b

sokostampere Miss Tampere 2019
voittajat! &

Miss Tampare 2019 -finalistit veltsivat
‘suoskkiasut teemala “Ensitroffit
unelmien miehen kanssa® @ Adnestd
kenen finalistin asu on mielestasi paras!
Kommentol postaukseen js ittaa
50€ arvoisen Sokos -lahjakortint Kaksi

Seuraa koko video j0ssa jossa jaetaan
kaikki palkinnot &% ¥ dé ja kruunataan
voittaja!! @misstampere
@sokoshyvaoiotampere

onhekasta voittaa  Kilpadu on @macsokostampere
volmasss sunnuntaihin 13.10 saakka. @kukittamo
Kahdete voittajalie imoitamme @ghdhair

henkiickohtaisest. Pafkinto tuloe
noutea Sokokselta, omme postita
palkintoja. Tsemppd kissan W 1. Mits
Hinkkanen

2.Laura Salonen

3 Monvca Norrgrann

@sokostampere
Sokos Tampere onnitteiee tuoretts
voittajea! @

4. Noora Manninen
5. Amanda Teuho

oQv A

vyew

(] o 210 muuta tydkavat Q. 0
1684 katselukertaa
@ sociumeer-sesse B 8 ] s
¢ @ ol ' ®

‘stockatampere Ette arvaskisan mts
0305103 meilld on aloitetty
puchaamasnt

. ‘stockatampere Syksyn kuumin

kampanja starttasi tinddn +»
Henkidkuntamme toivottsa asiakiaat
tervetutoeksi huluttelemaan . 2
stockmanntampere #stockmannstatf
Mullutplivat Againadagar Fhuhuy
maamu

Vahin erin t3ma suomalaisile tarked

Kausi skaa nikyd taiossamme
o e miloin sinun

ouiiistatysi akas s mikd joukssss on

parasta

mactampere & < @ 'Y

e PSS

b Fstockmanntampere

oi0uu scecoraton

@® -
@ Heti, kun Stockan
fokcritston pakoean

oQvy A

354 katsolukertaa

oQv A

141 tykidysts

kauppakeskus_ratina Ratinan vaki
onnittelee ldmpimasti 240-vuotiasta
Tamperetta! &® #tampere240

@ kauppakeskus_ratina « Seuraa

M — oQn [N
“n “\: 182 tykkdysta
RATINA -

koskikeskus « Souras
Koskikeskus

o koskikeskus Torveisid

o= @vila_koskikeskus likkeostd! Tama
ihana @sofianenonen asu oytyy
meldin likkeestd! & W

Qo A

36 tykidlysth
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HAASTATTELURUNKO LIITE 3

Asiantuntijahaastattelu

Haastateltavasta tietoa:
1. Asema toissa?
2. Kauan tyoskennellyt?

Markkinointikalenteri

Miten markkinointikalenteri pidetdan ajantasalla?

Mitka ovat markkinointikalenterin hyodyt?

Mita haasteita markkinointikalenterissa on?

Millainen markkinointikalenteri voisi olla toimiva?

Minkalaisia markkinointikalenterin tyokaluja/sovelluksia on olemassa?
Mitka ovat niiden hyddyt liiketoiminnalle?

e wN e

Markkinointi

6. Miten sosiaalisen median kanavat tukevat liiketoimintaa?
7 Milla sosiaalisen median markkinointia mitataan?

8. Mitka ovat olleet tarkeita markkinoinnin trendeja 2019?
9 Mita trendeja voisi tulevaisuudessa olla?

Kilpailutilanne (toimeksiantajalle)

1. Mika on markkinointikalenterin nykytila?
2. Mitka ovat yrityksen kilpailijat?

3. Millaiset asiat voivat vaikuttaa kysyntaan?
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