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Toiminnallisen opinnaytetyon tavoitteena oli luoda sosiaalisen median opas Spice Ice jaatelo-
baareille. Oppaan avulla voidaan aloittaa sosiaalisen median markkinointi, hyodyntaa sita jo
kaytossa olevien sosiaalisen median kanavien sisallontuotannossa ja pitaa markkinointi yhden-
mukaisena Spice Ice -jaatelobaarien valilla. Aihe sai alkunsa tarpeesta lisata sosiaalisen me-
dian markkinointia Spice Ice -ketjussa.

Opas pitaa sisallaan ohjeita sosiaalisen median kanavien kayttoon, ideoita sisallontuotantoon

seka keinoja markkinointiin. Oppaaseen on toimeksiantajan kanssa rajattu sosiaalisen median
kanavista Facebook ja Instagram. Kyseisten kanavien kautta tavoitetaan parhaiten oikeat koh-
deryhmat. Opas on opinnaytetyon liitteena.

Opinnaytetyon tietoperusta jakautuu kahteen osaan. Ensimmaisessa osassa kasitellaan mark-
kinointia ja sosiaalista mediaa. Toisessa osassa kasitellaan yksityiskohtaisesti valittuja sosiaa-
lisen median kanavia.

Tutkimusmenetelmina kaytettiin kyselytutkimusta ja haastattelua. Kyselyn ja ryhmahaastat-
telun avulla kerattiin tietoa sosiaalisen median kaytosta ja nykytilasta Spice Ice -jaatelobaari-
ketjussa seka kerattiin nakokulmia oppaan tekoon. Tuloksena saatiin selville, etta sosiaalisen
median markkinoinnin osaamista olisi hyva kehittaa, joka vahvisti tarvetta oppaalle. Neuvoja
kaivattiin sisallontuotannossa seka kanavien perustamisessa. Kyselyn ja haastattelun tuloksia
kaytettiin pohjana oppaan rakentamisessa. Opasta voisi tulevaisuudessa jatkokehittaa teke-
malla sisaltomarkkinointiin seuraavan vaiheen oppaan tai muuttamalla oppaan koulutukseksi.

Asiasanat: Sosiaalinen media, markkinointi, sisaltomarkkinointi, opas
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The aim of this functional Bachelor’s thesis project was to create a social media guide for
Spice Ice, an ice cream parlour chain. Spice Ice can use the guide to get started with social
media marketing, content production on existing social media channels and to ensure that
marketing is consistent across its ice cream parlours. The topic originated from the need to
increase social media marketing in the Spice Ice ice cream parlour chain.

The guide includes guidelines for using social media, ideas for content marketing and tools
for marketing. With the client, the guide is limited to social media channels Facebook and In-
stagram. These are currently the best channels to reach the right target groups. The guide is
attached to the thesis.

The knowledge base of the thesis is divided into two parts. The first part deals with market-
ing and social media. The second part deals with the selected social media channels.

The research methods used were a survey and an interview. The survey and the group inter-
view was used to gather information on the current state of social media use in the Spice Ice
ice cream parlour chain and to gain new perspectives for the guide. The results show that so-
cial media marketing skills could be developed, which confirmed the need for the guide. Ad-
vice was needed on content production as well as setting up social media channels. The re-
sults of the survey and interview were used as a basis for creating the guide. The guide could
be further developed in the future by making a next-step guide in content marketing or turn-
ing it into a training package.

Keywords: Social media, marketing, content marketing, guide
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1 Johdanto

Sosiaalinen media on osa ihmisten arkipaivaa. Se kulkeutuu mukanamme mobiililaitteilla kaik-
kialle ja sita selataan niin aamupalapoydassa, tyomatkoilla kuin nukkumaan mentaessakin. Eri
sosiaalisen median palveluista etsitaan inspiraatioita, tuotesuosituksia, jaetaan omaa elamaa

ja seurataan muita.

Sosiaalisen median kasvu on luonut uusia mahdollisuuksia markkinointiin, ja siella lasnaolo on
nykyaan tarkeaa myos yrityksille. Nakyminen sosiaalisessa mediassa ja sisallon tuottaminen
vahvistavat yrityksen uskottavuutta (Komulainen 2018, 227). Sosiaalisen median avulla yrityk-
silla on mahdollisuus tavoittaa uusia asiakkaita, kuunnella heidan tarpeitaan seka edistaa vuo-
rovaikutusta nykyisten asiakkaiden kanssa. Digimarkkinoinnin avulla yritys voi kertoa omasta

brandistaan ja sitouttaa niin nykyisia kuin uusiakin asiakkaita. (Komulainen 2018, 22.)

Erottuminen sosiaalisessa mediassa vaatii suunnitelmallista markkinointia ja pitkajanteista si-
sallontuotantoa. Nykypaivana sisallontuotannossa painotetaan tarinankerrontaa seka aitoutta
ja tuotteiden myyminen onkin jaanyt taka-alalle. Kanavien seuraajia pyritaan sitouttamaan

ainutlaatuisella kulissien taakse paastavalla sisallolla.

Toiminnallisen opinnaytetyon tavoite on koota toimeksiantajalle sosiaalisen median opas
Spice Ice -jaatelobaareille, jonka avulla voidaan aloittaa sosiaalisen median markkinointi tai
hyodyntaa tietoa sisallontuotannossa jo kaytossa oleviin sosiaalisen median kanaviin. Oppaan
avulla markkinointi voidaan pitaa yhdenmukaisena kaikkien Spice Ice -jaatelobaarien valilla.
Opinnaytetyon aihe sai alkunsa tarpeesta lisata sosiaalisen median markkinointia Spice Ice -
ketjussa. Opinnaytetyo on rajattu toimeksiantajan kanssa kahteen sosiaalisen median kana-
vaan. Kanaviksi valikoituivat Facebook ja Instagram, silla ne ovat jo toimeksiantajalla kay-

tossa, mutta niiden kayttoa halutaan laajentaa.

Sosiaalisen median oppaan rakentamisen tueksi on tarkoitus tehda kysely franchising -yritta-
jille, jolla kartoitetaan Spice Ice -ketjun sosiaalisen median markkinoinnin kayttoa ja nykyti-
laa. Opas tullaan tekovaiheessa esittamaan toimeksiantajan jarjestamassa yrittajapaivassa,

jossa toteutetaan myos haastattelu osallistujille.

2  Toimeksiantajan esittely

Opinnaytetyon toimeksiantaja on Unilever Finland Oy. Unilever on maailmanlaajuinen toi-
mija, joka myy paivittaistavaratuotteita. Se valmistaa ja myy noin 400 tuotemerkkia yli 190
maassa ja omistaa 13 maailman 50 suurimmasta brandista. Tunnetuimpia tuotemerkkeja ovat

muun muassa Knorr, Lipton seka Dove. (Unilever 2019.)

Ingman jaatelot ovat olleet osa Unileverin konsernia vuodesta 2011 alkaen. Ingmanin historia

juontaa juurensa 90 vuoden taakse. Toiminta alkoi vuonna 1929 viileilla ja muilla



maitotuotteilla. Jaateloita alettiin valmistaa vuoden 1970 loppupuolella. Ingman jaateloiden

vahvuus on kotimaisuus. Jaatelot valmistetaan Suomessa, Sipoon tehtaalla. (Ingman 2019.)

Spice Ice on suomalainen jaatelobaariketju, johon kuuluu noin 30 Spice Ice -pistetta ympari
Suomen. Spice Ice -jaatelobaarien tuotevalikoimana on monipuolinen irtojaatelovalikoima,
pehmea Ingman softis seka herkullinen lisukevalikoima. Tuotevalikoiman kulmakivena toimii
herkullinen pyorremyrsky, jossa softiksen sekaan pyoraytetaan herkulliset lisukkeet. Spice Ice
haluaa tarjota asiakkailleen hauskoja ja herkullisia jaatelokokemuksia. (Ingman 2020.) Jaate-
l6baarit toimivat franchising -periaatteella. Spice Ice -pisteet ovat itsenaisia jaatelobaareja
tai toimivat kahviloiden yhteydessa esimerkiksi kauppakeskuksissa. Kayttoonsa franchising -
yrittaja saa konseptin, tuotemerkin ja -valikoiman, valmiit markkinointimateriaalit seka ket-

jun tuen.

Sosiaalinen media on luonut uudenlaisen mahdollisuuden yrityksille toteuttaa markkinointia.
Sosiaalisen median markkinointia toteutetaan Spice Ice -ketjulla hieman, mutta sita halutaan
lisata erityisesti Spice Ice -jaatelobaareissa ympari Suomen. Sosiaalinen median luo mahdolli-
suuden tavoittaa Spice Icen tarkeimmat kohderyhmat nuoret aikuiset ja lapsiperheet seka

kasvattaa sen tunnettuutta.

3 Markkinointi

Markkinointi on yksi yrityksen menestystekijoista ja keskeinen osa liiketoimintaa. Markkinoin-
nin avulla voidaan erottua kilpailijoista ja viestia omaa tuote- ja palvelutarjoamaa. Avainase-
massa markkinoinnissa on asiakkaiden ostokayttaytymisen tunteminen seka asiakastarpeiden

tyydyttaminen kilpailijoita paremmin. (Bergstrom & Leppanen 2015, 10.)

Nykypaivana muutokset tapahtuvat nopeammin ja markkinoijan tulee seurata muutoksia
markkinointiymparistossa, verkostoissa seka asiakassuhteissa. Markkinoinnin avulla asiakkaan
tulisi kokea saada enemman arvoa kuin ostaessaan kilpailijalta. (Bergstrom & Leppanen 2015,
10.)

3.1 Markkinoinnin maarittely

Liiketaloustieteen termi markkinointi tuli kayttoon Yhdysvalloissa 1900- luvun alussa. Markki-
nointia alettiin opettaa yliopistoissa 1920-luvulla. Suomessa markkinointitermi yleistyi 1950-
luvun puolivalissa. Alkuun markkinointiajattelu oli tuotantosuunaista, jossa keskipisteena oli
itse tuote tai palvelu ja sen tuottaminen (Bergstrom & Leppanen 2015, 10; Isohookana 2011,
37). Markkinointi on siirtynyt tuotekeskeisyydesta asiakaslahtoiseen ajatteluun kilpailun, tar-

jonnan ja asiakkaiden muuttumisen myota. (Bergstrom & Leppanen 2015, 10.)

Markkinointi on tarkea yrityksen menestystekija ja keskeinen osa liiketoimintaa (Bergstrom &

Leppanen 2015, 10). Markkinointi on toimintaa, jolla vaikutetaan siihen, etta asiakas ostaa



yrityksen tuotteen tai palvelun (Koski-Sipila 2018). Markkinoinnin tavoitteena on tuottaa kil-
pailijoita parempaa arvoa asiakkaille seka sidosryhmille. Markkinoinnin avulla annetaan tietoa
asiakkaille, jalleenmyyjia kannustetaan myymaan seka houkutellaan asiakkaita ostamaan ja
pysymaan yrityksen asiakkaina. Markkinoinnin tavoitteena on pitkat asiakassuhteet seka tyyty-

vaiset ostajat. (Bergstrom & Leppanen 2015, 19-22.)

Markkinointia pidetaan seka taktiikkana etta strategiana. Nykyaan asiakkuuslahtoinen markki-
nointi ohjaa useimpia paatoksia ja ratkaisuja lilketoiminnassa. Markkinoinnissa keskeisinta on
loytaa oma asiakaskunta, jonka ostokayttaytyminen, tarpeet ja arvostukset tunnetaan mah-
dollisimman tarkasti. Yksittaiset markkinointikampanjat on muutettu pitkakestoiseksi, asia-
kassuhteita rakentavaksi markkinoinniksi. (Bergstrom & Leppanen 2015, 13-17.) Taktiset toi-
menpiteet markkinoinnissa liittyvat esimerkiksi tavaran tai palvelun hintaan, saatavuuteen
seka mainontaan. Tarkeita kilpailutekijoita ovat myos esimerkiksi henkiloston toiminta ja pal-
velutapa. Kilpailutekijoita kuvataan usein markkinointimixiksi. (Bergstrom & Leppanen 2015,
18.)

Avainasioita markkinoinnin maarittelyssa ovat suhdelahtoisyys, vastuullisuus, asiakaslahtoinen
ajattelutapa ja yhteisollisyys, kilpailukyky seka arvon tuottaminen. Suhdelahtoisyys tarkoit-
taa, etta markkinoinnissa luodaan ja yllapidetaan hyvia suhteita asiakkaisiin ja sidosryhmiin.
Vastuullisuus markkinoinnissa nakyy lakien, saadosten ja hyvan maun mukaisena toimintana.
Asiakaslahtoisessa ajattelutavassa ja yhteisollisyydessa keskeista on, etta arvon tuottaminen
ja asiakaslahtoisyys ohjaavat liiketoiminnan strategisissa paatoksissa seka, etta asiakkaat ja
kumppanit otetaan huomioon tuotteiden ja palveluiden kehittamisessa. Kilpailukyvylla tarkoi-
tetaan oman tuotteen tai palvelun tekemista kilpailijan tuotetta paremmaksi ja halutum-
maksi. Arvon tuottamisella yritys, asiakas ja sidosryhmat saavat yrityksen toiminnasta riitta-

vasti arvoa. (Bergstrom & Leppanen 2015, 20-21.)

Markkinointia toteutetaan jatkuvana prosessina ja monessa eri muodossa. Teknologian kehit-
tyminen on mahdollistanut uusien tapojen ja kanavien synnyn. Tarkeaa markkinoinnissa on
loytaa parhaimmat tavat, joilla voidaan vaikuttaa omiin kohderyhmiin. Erilaisia markkinoinnin
muotoja ovat esimerkiksi digitaalinen markkinointi, mobiilimarkkinointi, sisaltomarkkinointi
seka suosittelumarkkinointi. Digitaalinen markkinointi keskittyy sahkaisiin jakelu ja viestinta-
kanaviin, mobiilimarkkinoinnissa markkinointi kohdennetaan kannettaviin laitteisiin kuten
matkapuhelimeen, sisaltomarkkinoinnissa eri kanaviin tuotetaan sisaltoa asiakkaille ja muille
sidosryhmille ja suosittelumarkkinoinnissa asiakkaat tai tuotteiden kayttajat suosittelevat

tuotteita ilmaiseksi tai korvausta vastaan. (Bergstrom & Leppanen 2015, 31-32.)

Kokonaisuutta, jolla yritys lahestyy asiakkaitaan ja muita sidosryhmia, kutsutaan markkinoin-
nin kilpailukeinoiksi. Kilpailukeinoista rakennetaan suunnitelmallinen yhdistelma, jota kutsu-

taan markkinointimixiksi. Kaytetyimmat markkinointimixit ovat 4P ja 7P- mallit. 4P-mallin



osat ovat tuote, hinta, jakelu/saatavuus seka markkinointiviestinta. 7P-mallissa edeltavien
rinnalle on lisatty henkilosto ja asiakkaat, toimintatavat seka prosessit seka palveluymparisto
ja muut nakyvat osat. (Bergstrom & Leppanen 2015, 126.) Markkinointimix sisaltaa siis ne kei-
not, joita yritys hyodyntaa kilpaillessaan markkinassa kilpailijoitaan vastaan (Digimarkkinointi
2020).

3.2  Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta on yksi markkinoinnin kilpailukeinoista. Markkinointiviestinnalla on suuri
merkitys mielikuvien luomisessa seka ostohalujen aikaansaamisessa, silla sen avulla yritys luo
mielikuvia tuotteistaan seka herattaa kiinnostusta ja ostohalua. Markkinointiviestinnan avulla
voidaan luoda yrityskuvaa ja kasvattaa tunnettuutta. Sen avulla yritys voi antaa tietoa tuot-
teista, hinnoista seka ostopaikoista. Markkinointiviestinnan tarkeimmat muodot ovat mainonta
seka henkilokohtainen myyntityo. Naita taydennetaan tiedotus- ja suhdetoiminnalla seka

myynninedistamisella. (Bergstrom & Leppanen 2015, 258.)

Tuloksellinen markkinointiviestinta vaatii pitkajanteista suunnittelua. Suunnittelu pitaa sisal-
laan nykytilan analysointia, strategista suunnittelua, toteuttamista seka seurantaa. Strategi-
nen suunnittelu sisaltaa tavoitteiden asettamiset, kohderyhmien maarittelyn seka keinojen ja
sanoman valinnan, budjetin maarittelyn seka integroinnin. (Isohookana 2011, 91.) Markkinoin-
tiviestinnan suunnittelussa on tarkeaa maaritella, kenelle viestitaan, mihin viestinnalla pyri-

taan seka miten viestiminen tapahtuu (Bergstrom & Leppanen 2015, 258).

Markkinointiviestintaa voidaan tehda monella tavalla. Mainonnan eri muotoja voidaan yhdis-
taa tai myynnin edistamiseksi voidaan jarjestaa erilaisia tapahtumia. Eri kohderyhmille on
loydettava oikea lahestymistapa ja eri viestintatavat ja -kanavat tulee sovittaa yhteen, jotta
viestinta pysyy samansuuntaisena. Integroidussa markkinointiviestinnassa eri tavoin tapahtuva
kommunikaatio taydentaa ja tukee toisiaan. Markkinointiviestinnassa lopullinen tavoite on
saada aikaan myyntia ja silla pyritaan rakentamaan tunnettuutta, luottamusta, kiinnostusta

seka paremmuutta kilpailijoista. (Bergstrom & Leppanen 2015, 258.)

3.3 Digitaalinen markkinointi

Digitaalisen maailman kehityttya myos markkinointiviestinta on siirtynyt verkkoon. Digitaali-
suus on antanut mahdollisuuden esittaa samaa sisaltoa eri muodoissa. Internet on mahdollis-
tanut yritysten, sen asiakkaiden seka yhteistyokumppaneiden valisen vuorovaikutuksen riippu-

matta ajasta ja paikasta. (Isohookana 2011, 251-253.)

Digitaalinen markkinointi tarkoittaa markkinoinnin muotoja, jotka toteutetaan sahkoisesti.
Digimarkkinoinnin keinoja ovat muun muassa sosiaalinen media, kotisivut, sisaltomarkkinointi,

hakukonemarkkinointi ja sahkopostimarkkinointi. (Suomen Hakukonemestarit 2020.)
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Perinteisella markkinoinnilla ja digimarkkinoinnilla on selkeita eroja niin kommunikaatiossa,
aikataulussa kuin markkinoinnin kielessakin. Perinteisen markkinoinnin kommunikaatio on yk-
sisuuntaista, jossa markkinointi tapahtuu suurelle yleisolle. Digimarkkinoinnissa kommunikaa-
tio on kaksisuuntaista, jossa markkinointi on vuorovaikutusta nykyisten ja potentiaalisten asi-
akkaiden ja yrityksen valilla. Digimarkkinoinnissa markkinoinnin suunnittelu ja toteuttaminen
tapahtuu nopeasti, kun taas perinteisessa markkinoinnissa markkinointikampanjoita suunnitel-
laan kauemmin. Markkinoinnin kieli on perinteisessa markkinoinnissa suunniteltu tarkasti ja

digimarkkinoinnissa suositaan sen sijaan aitoutta. (Suomen Hakukonemestarit 2020.)

Digitaalisen markkinoinnin suurimmat hyodyt ovat asiakkaiden parempi tavoittaminen, sitout-
taminen ja seuranta (Komulainen 2018, 27). Onnistuneeseen digimarkkinointiin vaikuttaa se,
miten yritys lOydetaan internetissa. Digitaalisten kanavien avulla yrityksilla on mahdollisuus
tavoittaa uusia asiakkaita, kuunnella heidan tarpeitaan seka edistaa vuorovaikutusta nykyis-
ten asiakkaiden kanssa. Digimarkkinoinnin avulla yritys voi kertoa omasta brandistaan seka si-
touttaa asiakkaita. (Komulainen 2018, 20-23.)

4  Markkinointi sosiaalisessa mediassa

Sosiaalinen media on juurtunut osaksi ihmisten arkipaivaa. Nykyaan yrityksen on yleisempaa
nakya sosiaalisessa mediassa kuin olla ottamatta sita osaksi yrityksen markkinointia. Sosiaali-

sen median avulla yritys kasvattaa tunnettuuttaan ja voi saada uusia asiakkaita.

4.1 Sosiaalinen media

Sosiaaliselle medialle on olemassa useita maaritelmia. Sanastokeskus TSK ry:n sosiaalisen me-
dian sanaston (2010, 14) mukaan sosiaalinen media on viestinnan muoto, joka hyodyntaa tie-
toverkkoja ja tietoviestintaa. Viestinnassa kasitellaan vuorovaikutteisesti ja kayttajalahtoi-
sesti tuotettua sisaltoa seka luodaan ja pidetaan ylla ihmisten valisia suhteita (Sanastokeskus
TSK ry 2010, 14). Sosiaalisen median kasite voidaan myos nahda jatkona vuonna 2005 yleisty-
neelle web 2.0 kasitteelle. Web 2.0 viittaa web- tekniikoihin, jotka mahdollistavat vuorovai-
kutteisempien ja toiminnallisempien verkkopalvelujen tekemisen. VTT:n tutkijat ovat vuonna
2007 maaritelleet sosiaalisen median rakentuvan sisallosta, yhteisoista ja web 2.0 -teknologi-
oista (Ponka 2014, 35.)

Tyypillisimpia verkkopalveluita sosiaalisessa mediassa ovat keskustelupalstat, sisallonjakopal-
velut seka verkkoyhteisopalvelut (Sanastokeskus TSK ry 2010, 14). Sosiaalisessa mediassa
avain asemassa ovat sisaltojen jakaminen, vuorovaikutteisuus, yhteisollisyys, saavutettavuus,

helppokayttoisyys seka tieto- ja viestintatekniikka (Merisalo & Silmala 2015, 8).

Suosituin sosiaalisen median palvelu Suomessa 04/2019 katsauksessa (Kuvio 1) oli WhatsApp -
pikaviestipalvelu 2,8 miljoonalla suomalaisella kayttajalla. Seuraavaksi suosituimmat palvelut

olivat Youtube, Facebook ja Instagram. (Niemi 2019; DNA & Nepa 2019.) Sosiaalisen median
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suosituimmat kanavat ovat saaneet vuonna 2020 rinnalleen uusia kilpailijoita, kun vahvasti

erikoistuneet TikTok ja Twitch ovat kasvattaneet kayttajamaariaan (Tastula 2020).

veluiden k

Kuvio 1: Somepalveluiden kaytto Suomessa 4/2019 (Niemi 2019; DNA & Nepa 2019)

Nakyvyys sosiaalisessa mediassa on yrityksille digiaikakaudella erittain tarkeaa. Vaikka sosiaa-
lisen median palveluiden kayttoa Suomessa on mitattu, se ei suoraan kerro, missa yrityksen
on parasta nakya. Vaikka yritys tavoittaisi kayttajia tietyissa sosiaalisen median kanavissa, ei

se aina tuota toivottua tulosta, mikali asiakkaat eivat siella ole. (Kortesuo 2018, 197.)

4.2  Sosiaalisen median hyodyt yritykselle

Asiakkaiden kayttaytyminen kulutuksen ja tyoskentelytapojen suhteen muuttuu digitalisaation
myota. Digitalisaatio luo uusia mahdollisuuksia, ja markkinointi on avainasemassa naiden

mahdollisuuksien hyodyntamisessa. (Komulainen 2018, 15.) Yrityksilla on 1990-luvulta lahtien
ollut verkkosivuja, mutta etenkin Suomessa vasta 2010- luvulla yritykset ovat alkaneet siirtya

sosiaaliseen mediaan (Merisalo & Silmala 2015, 9).

Sosiaalinen media luotiin alun perin paikaksi, jossa ihmiset voivat jakaa kuvia ystaviensa
kanssa. Nyt sosiaalisesta mediasta on tullut merkityksellinen kanava myos yritysten nakokul-
masta. Lasnaolo sosiaalisessa mediassa on erityisen tarkeaa yrityksille, jotka myyvat kulut-
taja-asiakkaille. Nakyminen sosiaalisessa mediassa ja sisallon tuottaminen vahvistavat yrityk-

sen uskottavuutta. (Komulainen 2018, 228.)

Sosiaalisen median maailmaan siirryttaessa, on tarkeaa miettia, mihin sosiaalista mediaa aio-

taan kayttaa. On tarkeaa maaritella, kenelle viestitaan, mika on kohderyhma ja mita



12

sosiaalisella medialla halutaan saavuttaa. Sosiaalisessa mediassa yrityksella on mahdollisuus

olla lasna nykyisten ja potentiaalisten asiakkaiden parissa. (Muurinen 2020.)

My0s vuorovaikutus asiakkaiden kanssa on entistakin tarkeampaa. Sosiaalinen media on no-
pea, helppo ja edullinen kanava pitaa yhteytta asiakkaisiin. Myos asiakkaan on nykyaan hel-
pompi ottaa yhteytta yritykseen sosiaalisen median kuin sahkopostin kautta. Vuorovaikutus on
rennompaa ja yrityksella on mahdollisuus rakentaa hyvat valit asiakkaisiinsa. Yrityksella on
mahdollisuus antaa asiakkaalle positiivinen vaikutelma nayttamalla, etta nimen ja logon ta-

kana tyoskentelee oikeita ammattitaitoisia ihmisia. (Kupli 2019.)

5 Sosiaalisen median kanavat

Sosiaalisessa mediassa on tarjolla paljon erilaisia palveluita ja sovelluksia. Yrityksen on tar-
keaa verrata jonkin sosiaalisen median kanavan seurantajoukkoa omaan kohderyhmaan, jotta
voidaan nakya siella missa nykyiset ja potentiaaliset asiakkaat ovat. Sosiaalisen median kana-
via maariteltaessa on tarkeaa pohtia myos, millaista sisaltoa kanavissa on paras jakaa (Korte-
suo 2018, 194). Kappaleessa tutustutaan tarkemmin sosiaalisen median kanavista Facebookiin
ja Instagramiin, jotka on toimeksiantajan kanssa valittu sopivimmiksi kanaviksi Spice Icelle.
Spice Icen tarkeimmat kohderyhmat ovat nuoret aikuiset ja lapsiperheet ja nama kohderyh-

mat tavoitetaan parhaiten nakymalla kyseisissa kanavissa.

5.1 Facebook

Facebook on vuonna 2004 perustettu yhteisopalvelu. Ominaista yhteisopalveluille on se, etta
liittyessaan palveluun, kayttaja luo itselleen profiilin, joka nakyy muille kayttajille (Ponka
2014, 74). Se on alun perin tarkoitettu opiskelijoiden verkkoyhteisoksi, mutta avattiin myo-
hemmin laajalle yleisolle. (Merisalo & Silmala 2015, 25.) Facebookissa kayttajat voivat pitaa
yhteytta ystaviinsa, liittya yhteisoihin, jakaa kuvia ja seurata yrityksien markkinointia (Face-
book 2020).

Facebook on suosituin sosiaalisen median kanava maailmanlaajuisesti. Kuukausittaisia aktiivi-
sia kayttajia on maailmanlaajuisesti jopa 2,3 biljoonaa (Statista 2020). Pelkastaan Suomessa

Facebookilla on 2,7 miljoonaa kayttajaa (DNA & Nepa 2019).

Facebookissa voi henkilokohtaisen profiilin lisaksi luoda myos ryhmia seka merkkisivuja kuten
yrityssivun, brandisivun seka yhteisosivun (Kortesuo 2018, 25). Yritykset voivat kasvattaa tun-
nettuuttaan Facebookissa ilmaisen verkkolasnaolon avulla (Facebook Business 2020). Yritys
tavoittaa kohderyhmansa parhaiten silloin, kun se luo Facebookiin oman sivun. Luomalla sisal-
toa sivulle, yrityksella on mahdollisuus sitouttaa nykyisia ja potentiaalisia asiakkaita tarjoa-

malla lisaarvoa (Diamond & Haydon 2018.)
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5.1.1  Markkinointi Facebookissa

Facebookissa markkinoinnin toteuttamiseen loytyy monta erilaista tapaa. Hinta- ja kampanja-
markkinointi ovat nopeampia toteuttaa kuin pitkajanteinen sisaltomarkkinointi (Kortesuo
2018, 165). Hintamarkkinoinnin tarkoitus on houkutella asiakasta halvan hinnan avulla. Nain
ollen hintamarkkinoinnin avulla yrityksen seuraajiksi ja tykkaajiksi ryhtyvat asiakkaat, jotka
etsiva halpoja tuotteita tai hyvia tarjouksia. (Kortesuo 2014, 92.) Hintamarkkinointi toimii
parhaiten Facebookissa videoina tai kuvina ja usein hintamarkkinointiin lisataan myos makset-
tua mainontaa. (Kortesuo 2018, 165-171.) Kampanjamarkkinointi on samankaltaista kuin hin-
tamarkkinointi, mutta markkinointi tapahtuu tietylla aikavalilla. Markkinoinnille asetetaan
paamaara ja tavoite ja naiden saavuttamista tarkkaillaan asetettujen mittareiden avulla.
(Kortesuo 2014, 99-100.)

Sisaltomarkkinointi on pitkajanteista ja tassa tyylissa sisalto puhuu puolestaan. Paaviestina ei
ole tarkoitus mainostaa hintaa, laatua tai paremmuutta vaan tuottaa sisaltoa ja antaa asiak-
kaan paattaa itse. Paamaarana sisaltomarkkinoinnissa on auttaa asiakasta. Sisaltomarkkinointi

toimii parhaiten yrityksille, jotka myyvat palveluita. (Kortesuo 2018, 165-171.)

Nykyaan markkinointi sosiaalisessa mediassa ei niinkaan kietoudu enaa hinnan ymparille, vaan
tarinankerronta on noussut tarkeammaksi osaksi markkinointia. Tarinamarkkinoinnissa asiak-
kaassa pyritaan saamaan aikaan tunne- ja muistijalki. Tarinoita on helppo valittaa tekstien,
videoiden seka kuvien avulla ja toimiva tarina vaikuttaa yhta aikaa niin jarkeen kuin tuntei-
siinkin. Hyvia aiheita jaettavaksi ovat kaikki aidot tarinat: miten yritys tai tuote on syntynyt

tai esimerkiksi mita kulissien takaa loytyy. (Kortesuo 2018, 175-176.)

5.1.2 Facebook-sivu

Parhaiten yritys hoitaa markkinointia Facebookissa oman Facebook-sivun avulla. Facebook-
sivulla yrityksilla on mahdollisuus kasvattaa yrityksen tunnettuutta, tavoittaa ihmisia, tuoda
tuotteensa ja palvelunsa ihmisten tietoon seka pitaa asiakkaansa ajan tasalla ja tarjota erin-

omaista asiakaspalvelua. (Facebook Business 2020.)

Facebook-sivu on kuin yrityksen digitaalinen julkisivu. Sivusta voidaan tehda tyylikas visuaalis-
ten kuvien ja videoiden seka laadukkaan sisallontuotannon avulla. Lisaarvoa sivulle voidaan
luoda erilaisten toimintokutsupainikkeiden avulla. Toimintokutsupainikkeiden avulla asiakkaat
voivat ottaa yritykseen yhteytta esimerkiksi Messengerin avulla tai tehda ostoksia suoraan lin-
kista. (Facebook Business 2020.)

Yrityksella on Facebook-sivullaan myos mahdollisuus tavoittaa suurempi kohderyhma mainos-
tetuilla julkaisuilla. Mainostettujen julkaisujen avulla sivulle voidaan saada lisaa seuraajia ja
nain kasvattaa tunnettuutta. Facebook-sivun mainoskeskuksen kautta voidaan mainostaa jul-

kaisua, sivua tai vaikkapa tapahtumaa. (Facebook Business 2020.)
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Yritys tarvitsee Facebook-sivulleen tykkaajia ilmaisen markkinointiviestinnan valittamiseen.
Parhaiten tykkaajien hankkiminen onnistuu pitkajanteisella, laadukkaalla sisallontuotannolla.
Laadukkaan sisallon tuottamiseksi on yrityksen tunnettava kohderyhmansa. Sisaltoa suunnitel-
taessa on hyva seurata tykkaajien toimintaa analytiikan avulla. On hyva tutkia, miten tykkaa-
jat reagoivat erilaisiin sisaltoihin. Mita enemman reagointeja kuvat ja videot saavat, sita to-
dennakoisemmin sisaltd paasee kayttajien uutisvirtaan. Kayttajien on myos mahdollista kut-
sua toisia kayttajia tykkaamaan sivusta. Laadukkaalla sisallontuotannolla voidaan siis saada

kayttajat myos suosittelemaan yrityksen sivuja. (Merisalo & Silmala 2015, 32-33.)

5.1.3 Sisallontuotanto Facebookissa

Facebook tarjoaa sisallontuotantoon monipuolisia julkaisutyyppeja. Perinteisen kuvan lisaksi
voidaan jakaa videoita, karusellikuvia, linkkeja, tarinoita, live-videoita, tyopaikkajulkaisuja
seka luoda tapahtumia. (Facebook 2020.) Facebookin tarkoitus ei ole toimia yksisuuntaisena
viestintakanavana, vaan mahdollisuutena monipuoliseen vuorovaikutukseen. Facebookissa

parhaiten nakyvyytta saa julkaisemalla sisaltoa, joka keraa reagointeja eli tykkayksia, kom-

mentteja ja klikkauksia. (Muurinen 2020.)

Facebook sisallontuotannossa kannattaa kiinnittaa huomiota siihen, etta yrityksen brandi tu-
lee nakyviin kaikissa julkaisuissa. Kun julkaisu saa nakyvyytta, on tarkeaa, etta yritys tunnis-
tetaan esimerkiksi kuvasta logon tai varin avulla. Facebookin sisallontuotannossa on tarkeaa
muistaa myos mobiilikayttajat. Suurin osa kayttajista selaa sovellusta alylaitteella, joten si-
salto kannattaa optimoida mobiilikayttajille. Kannattaa kiinnittaa huomiota erityisesti kuvan

oikeaan kokoon seka julkaisussa olevan tekstin asetteluun. (Muurinen 2020.)

Facebook-sivulla vuorovaikutuksen toteuttaminen tapahtuu helposti. Facebook-sivulla on kus-
tannustehokasta tiedottaa esimerkiksi tapahtumista tai tulevista asioista. Yrityksen kannattaa
tiedottaa kaikesta vahankin kiinnostavasta kuten esimerkiksi tuotteiden ja palveluiden muu-
toksista. (Leino 2012, 82-83.) Luomalla Facebook-sivuille kilpailuja, kyselyja ja muita akti-
vointeja, yritys voi kerata tietoa asiakkaiden mieltymyksista ja kiinnostuksenkohteista (Leino
2012, 81).

Yrityksen on mahdollista tarjota asiakkailleen sivuillaan myos asiakaspalvelua. Facebookissa
asiakasviestinnan vahvuus on sen reaaliaikaisuus (Leino 2012, 81). Sallimalla kommentoinnin
sivuilla, asiakkaat voivat esittaa yritykselle kysymyksia. Vastaamalla asiakkaiden kysymyksiin
myos muut samaa tietoa kaipaat asiakkaat nakevat vastauksen. (Kortesuo 2015, 146.) Kom-
mentteihin on myos hyva reagoida tykkaamalla, jotta asiakkaat nakevat, etta heidan kom-

menttinsa on huomattu.



15

5.2 Instagram

Alypuhelinten yleistyttys, kuvien jakamisesta on kasvanut yksi isoimmista trendeista. In-
stagram on vuonna 2010 avattu kuvanjako- ja yhteisopalvelu, jota paasaantoisesti kaytetaan
mobiilissa. Kuvia ja videoita julkaistaan Instagram-profiilissa, josta muut kayttajat voivat ne
nahda. Profiilin voi muuttaa myos yksityiseksi, jolloin profiilin sisalto nakyy vain hyvaksytyille
seuraajille. Kuvapalvelun ohella, Instagram on my0s yhteisopalvelu, silla se tarjoaa kayttajil-
leen mahdollisuuden kuvien tykkaamiseen, kommentoimiseen ja toisen kayttajan seuraami-
seen. Instagramissa voidaan lahettaa toisille kayttajille myos yksityisia viesteja. (Ponka 2014,
100-101.)

Instagramia kaytetaan mobiililaitteella. Palveluun voidaan kirjautua myos tietokoneella,
mutta kuvien lisaaminen ei tata kautta onnistu. Kotisivulla voi katsella muiden lisaamia kuvia,
omia julkaisuja seka muokata profiilin tietoja. (Ponka 2014, 101.) Internetista lOytyy myos

erilaisia palveluja, joiden kautta Instagramiin voidaan julkaista ja ajastaa sisaltoa.

Instagramilla on maailmanlaajuisesti noin 1 biljoona aktiivista kuukausittaista kayttajaa (Sta-
tista 2020). Suomessa Instagram kayttajia on 1,6 miljoonaa (DNA & Nepa 2019). Instagramin
kayttajat hakevat kanavasta uusia innoituksia seka itselle tarkeita asioita seurattavaksi (In-
stagram Business 2020). Instagram on suosittu erityisesti nuorten ja naisten keskuudessa,

mutta sen kaytto on kasvussa myos iakkaammissa ikaryhmissa (Komulainen 2018, 258).

5.2.1 Markkinointi Instagramissa

Instagram on visuaalinen kanava, joka sopii hyvin tunnettuuden kasvattamiseen, brandin ra-
kentamiseen, tuotteiden ja palveluiden esittelyyn seka asiakkaiden luottamuksen kasvattami-
seen (Komulainen 2018, 258). Yritystili mahdollistaa maksetun mainonnan tekemisen. Markki-
nointia voi tehda joko suoraan profiilissa olevasta julkaisusta, tai luomalla kokonaan uuden

mainoksen (Komulainen 2018, 266).

Instagram tarjoaa erilaisia mainostyyppeja. Valittavana on perinteinen kuvamainos, suosittu

tarinamainos, visuaalinen videomainos, monipuolinen karusellimainos seka inspiroiva kokoel-
mamainos. (Instagram Business 2020.) Instagram mainosta suunniteltaessa kannattaa miettia
tarkoin mainoksen visuaalisuutta. Mikali palvelu ei ole entuudestaan tuttu, on hyva tutkia en-

sin, mita ja miten esimerkiksi kilpailijat mainostavat. (Muurinen 2015.)

Tarkkojen kohdennusasetusten avulla voidaan tavoittaa oikea kohderyhma. Instagramissa mai-
noksen voi kohdentaa sijainnin, demografiatietojen, kiinnostusten kohteiden seka esimerkiksi

kayttaytymisen perusteella. (Instagram Business 2020.)
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5.2.2  Yritystili

Instagramissa henkilokohtaisen profiilin voi muuttaa yritysprofiiliksi, joka tarjoaa muutamia
lisaominaisuuksia kayttajilleen. Instagram yritystilin kautta asiakkaille voidaan tarjota tietoja
tuotteista, palveluista ja yrityksesta. Yritystilin avulla saa myos tietoa siita, miten omat jul-

kaisut ja mainokset menestyvat seka tietoja omista seuraajista. (Instagram Business 2020.)

Instagramin yritystili mahdollistaa monipuolisemman biografian, johon yritys voi kirjoittaa tie-
toja kuten kuvauksen, aukioloajat, sivuston, yhteystiedot ja sijainnin. Yritystiliin voidaan li-
sata myos yhteydenottopainike, joka helpottaa asiakkaan yhteydenpitoa yrityksen kanssa (In-

stagram Business 2020).

Yritystilin kavijatiedoista on mahdollista seurata tietoja seuraajista, omista julkaisuista ja
mainoksista. Sisaltosivulta voi seurata julkaisujen, tarinoiden ja markkinoiden tietoja. Toi-
mintasivulta voidaan seurata seuraajien maaran kehitysta, nayttokertoja seka profiilivierai-
luja. Kohderyhmasivulta saadaan tietoa seuraajista, kuten ikajakauma seka sijainnit. (In-

stagram Business 2020.)

Yritystili tarjoaa myos mahdollisuuden maksettuun mainontaan, jonka avulla yrityksen on
mahdollista kasvattaa nakyvyytta ja saada uusia asiakkaita. Instagramissa tarinamainoksia,
kuva- ja videomainoksia, karusellimainoksia seka kokoelmamainoksia. Kohdentamisen avulla

mainokset saadaan nakyviksi oikealle yleisolle. (Instagram Business 2020.)

5.2.3 Sisallontuotanto Instagramissa

Instagramissa sisallontuotannolla on suuri merkitys, silla palvelu on erittain visuaalinen. Sisal-
toa suunniteltaessa kannattaa miettia tarkoin, millainen sisalto sopii parhaiten omalle kohde-
ryhmalle. Hyvia julkaisuja ovat esimerkiksi kuvat ja videot kulissien takaa, tyontekijoista tai

tuotteista. (Instagram Business 2020.)

Instagram tarjoaa monipuolisia julkaisutyyppeja. Tavallisten kuvien lisaksi voidaan julkaista
kuvakaruselleja, videoita, reaaliaikaisia live-videoita seka tarinaa. Julkaisua suunniteltaessa
on tarkeaa miettia, mika on paras visuaalinen muoto ja millainen viesti julkaisuun sopii. (In-

stagram Business 2020.)

Yritysbrandin rakentamisessa on tarkeaa pitaa kuvat ja tekstit johdonmukaisina. Julkaisuissa
kannattaa suosia samoja varimaailmoja ja pitaa aanensavy niin julkaisuissa kuin kommenteis-
sakin omalle brandille sopivana. (Instagram Business 2020.) Tarinankerronta markkinoinnissa
toimii tehokkaasti Instagramissa, ja yrityksen kannattaa hyodyntaa tata omassa markkinoin-

nissaan (Salonoja 2020).

Instagramissa julkaistaessa myos hashtageilla on suuri merkitys. Hashtagien avulla julkaisulla

tavoitetaan enemman kayttajia. Hashtageja valittaessa kannattaa miettia, mitka sopivat
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parhaiten juuri omaan julkaisuun. Suosituimpien hashtagien kohdalla julkaisu saattaa havita
nopeasti kuvavirran mukana. On siis kannattavampaa valita vahemman suosittuja hashtageja.
(Lehtonen 2019.)

Sisallontuotannossa kannattaa kayttaa hyodyksi myos kavijatietoja. On hyva seurata aikaisem-
pien julkaisujen menestymista ja pohtia, millainen sisalto on ollut suosittua. Kavijatietoja

tarkastelemalla voidaan toteuttaa kohderyhmaa kiinnostavampaa sisaltoa.

6  Taustatutkimuksen toteutus

Opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena opinnaytetyona. Opinnaytetyon produktina tehtiin
sosiaalisen median opas Spice Ice -pisteille. Tiedonkeruumenetelmina opinnaytetyossa kaytet-

tiin kyselya seka yrittajapaivana pidettya haastattelua.

6.1  Kysely

Kyselytutkimuksella voidaan kerata laaja tutkimusaineisto ja se on menetelmana tehokas ja
nopea. Kyselyn heikkoutena pidetaan saadun tiedon pinnallisuutta eika voida taysin tietaa,
miten vakavasti vastaajat ovat suhtautuneet kyselyyn tai pitavatko he annettuja vastausvaih-

toehtoja onnistuneina. (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2014, 121.)

Sahkoiset kyselyt ovat yleistyneet ja niiden toteuttamiseen on olemassa monia eri sovelluksia.
Sovelluksien avulla voidaan helposti laatia kyselylomakkeet, kerata vastaukset ja raportoida
tulokset. Sahkopostitse levitettavat kyselyt ovat tyypillisimpia tapoja sahkoisten kyselyiden
toteuttamiseen. Vahvuuksia sahkoiselle tiedonkeruulle on sen edullisuus, nopeus seka vaivat-

tomuus. (Ojasalo ym. 2014, 128.)

Opinnaytetyohon valittiin kyselytutkimuksen toteuttaminen sahkoisesti sen toteuttamisen
helppouden ja nopeuden vuoksi. Kysely toteutettiin 10.10.19-31.10.19 valisena aikana ja se
tehtiin Google Forms:n avulla. Kysely lahettiin 25 franchising -yrittajalle sahkopostilla. Vas-
tauksia toivottiin sosiaalisen median markkinoinnista vastaavilta henkiloilta tai itse yritta-

jalta, mikali erillista vastaavaa ei ollut nimetty.

Kyselyn tarkoituksena oli saada selkeampi kuva sosiaalisen median kayton nykytilasta. Tulok-
sien tarkoitus oli auttaa sosiaalisen median oppaan rakentamisessa. Kyselylla haluttiin kartoit-
taa, kuka vastaa yksittaisen Spice Ice -jaatelobaarin sosiaalisen median markkinoinnista ja
milla tasolla osaaminen eri kanavien kohdalla on. Kyselylla selvitettiin myos, mihin Spice Ice -
jaatelobaarien sosiaalisen median markkinoinnista vastaavat henkilot toivoisivat saavansa tu-

kea.

Ensimmaisena kyselyssa selvitettiin, minka ikaisia vastaajat olivat, kuinka kauan he olivat
tyoskennellyt Spice Ice -konseptin parissa seka mika oli heidan tyotehtavansa. Seuraavaksi ky-

selyssa selvitettiin, mika on sosiaalisen median kayton nykytila Spice Ice -jaatelobaareissa ja
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minkalaista osaamista vastaajilta lOytyy liittyen sosiaaliseen mediaan. Kysymyksilla selvitet-
tiin arvio omasta sosiaalisen median osaamisesta, onko vastaajan Spice Ice -jaatelobaarissa
kaytossa jokin sosiaalisen median kanava, mita tileja on perustettu ja mikali ei ole niin miksi

ei seka kuka paivittaa nykyisia tileja ja kuinka usein.

Kyselylla haluttiin selvittaa myos millaisia haasteita vastaajat kokevat sosiaalisen median
markkinoinnissa. Ensimmaisessa kysymyksessa oli annettu vastausvaihtoehdoiksi kanavien
heikko tuntemus, kanavien kayton osaamattomuus, haasteet sisallontuotannossa, ajanpuute
ja sopivan paivityksia tekevan henkilon puuttuminen. Vastausvaihtoehdoksi annettiin myos va-

paus kertoa haasteet omin sanoin.

Viimeisena kyselyssa haluttiin selvittaa, millaisena vastaaja nakee sosiaalisen median markki-
noinnin merkityksen yritykselle, mika olisi vastaajan mielesta paras sosiaalisen median kanava
Spice Ice -jaatelobaareille, minkalainen tuki auttaisi alkuun paasemisessa tai sosiaalisen me-

dian paivittamisessa seka millaisia asioita toivottaisiin sosiaalisen median oppaan sisaltavan.

6.2 Haastattelu

Haastattelun avulla saadaan nopeasti syvallista tietoa ja se avulla on mahdollista saada kerat-
tya uusia nakokulmia. Haastattelu kannattaa yhdistaa toiseen menetelmaan, jolloin menetel-
mat tukevat toisiaan. Haastattelun tarkoituksena voi olla esimerkiksi asioiden syventaminen
tai selventaminen. Aidoissa toimintaymparistoissa toteutetut haastattelut voivat antaa syvalli-
semman kuvan haastatellun ajatuksista. Haastattelumenetelmia on erilaisia ja sen valitsemi-

nen pohjautuu siihen, millaista tietoa halutaan saada. (Ojasalo ym. 2014, 106-107.)

Sosiaalisen median opasta esiteltiin tekovaiheessa Spice Ice -yrittajapaivassa. Yrittajapaivaan
osallistui 4 franchising yrittajaa, yrittajien Spice Ice -jaatelobaarien henkilokuntaa seka Unile-
ver Finland Oy:n Spice Ice -konseptin puolelta kaksi henkiloa. Yhteensa osallistujia oli 10 hen-
kiloa. Osallistujille esitettiin kysymyksia ryhmahaastattelussa. Haastattelussa esille tulleet tu-
lokset tukivat kyselyssa ilmenneita seikkoja ja niita hyodynnettiin oppaan rakentamisessa.

Haastattelun vastaukset kirjattiin ylos ja niita analysoitiin hyodyntaen Excelia.

Haastattelun tarkoituksena oli selvittaa, tehdaanko osallistuneiden yrittajien Spice Ice -jaate-
l6baarien sosiaalisen median markkinoinnin kayttoa seka millaisia toiveita heilla olisi sosiaali-

sen median markkinointiin ja oppaaseen liittyen.

Ensin selvitettiin missa Spice Ice -jaatelobaareissa tehdaan jo sosiaalisen median markkinoin-
tia seka mita kanavia heilla on kaytossa, miksi kyseiset kanavat on valikoituneet kayttoon, ja
mitka olisivat parhaimmat kanavat sosiaalisen median markkinoinnille. Seuraavaksi selvitet-
tiin, miksi muihin Spice Ice -jaatelobaareihin ei ole viela otettu kayttoon sosiaalisen median

markkinointia ja mita apua kayttoonottoon kaivattaisiin. Haastattelussa kaytiin lapi myos,
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millaista tukea sosiaalisen median markkinoinnin tekemiseen kaivataan ja millainen sisalto so-

pisi parhaiten Spice Icelle.

6.3  Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan koko tutkimusprosessin ajan. Maarallisessa tutkimuk-
sessa luotettavuutta voidaan arvioida reliabiliteetin seka validiteetin kasitteiden avulla. Re-
liabiliteetti kuvaa tulosten johdonmukaisuutta ja toistettavuutta. Validiteetti kuvaa tulosten
patevyytta. Reliabiliteetin ja validiteetin kasitteita voidaan soveltaa laadullisen tutkimuksen
arvioinnissa. (Menetelmaopetuksen tietovaranto 2008.) Laadullisessa tutkimuksessa olennaista
on arvioida tutkimuksen luotettavuutta ja uskottavuutta. Laadullisessa tutkimuksessa tulokset
eivat voi olla sattumanvaraisia ja kaytettyjen menetelmien avulla tulee voida tutkia sita, mita

tutkimuksessa on tarkoitettu tutkittavaksi. (Jyvaskylan yliopisto 2010)

Tutkimuksessa kaytettiin seka laadullista etta maarallista tutkimusta. Kyselytutkimuksen ky-
symykset luotiin vastaamaan opinnaytetyon tarkoitusta ja tavoitetta. Kysely lahetettiin vas-
taanottajille sahkopostilla. Kyselyssa osallistujille ilmoitettiin kyselyn olevan osa opinnayte-
tyota ja etta vastauksia kasiteltaisiin luottamuksellisesti. Ryhmahaastattelun kysymykset luo-
tiin ennen haastattelun toteuttamista. Haastattelun pituutta ei ollut rajattu tarkasti, joten

jokaisen kysymyksen kohdalla vastaajalla oli hyvin aikaa miettia omaa vastaustaan.

Molemmilla tutkimuksilla saatiin samoja tuloksia sosiaalisen median kaytosta ja nykytilasta
Spice Ice -ketjulla. Vastaukset tukivat toisiaan, joka vahvistaa tutkimuksen luotettavuutta
seka oikeiden menetelmien valintaa. Kyselyn ja haastattelun vastauksia analysoitiin ja niiden

pohjalta tehtiin johtopaatoksia.

7  Sosiaalisen median kaytto ja nykytila Spice Ice -ketjulla

Kyselyn ja haastattelun avulla saatiin arvokasta tietoa, jota voitiin hyodyntaa sosiaalisen me-
dian oppaan suunnittelussa ja rakentamisessa Spice Icelle. Luvussa esitetaan tuloksia kayte-
tyista tutkimusmenetelmista. Ensin esitetaan franchising-yrittajille lahetetyn kyselyn tuloksia

ja taman jalkeen haastattelun avulla saatuja vastauksia.

7.1 Sosiaalisen median markkinoinnin osaaminen

Kysely lahetettiin 25 franchising -yrittajalle ja vastauksia toivottiin sosiaalisen median markki-
noinnista vastaavalta henkilolta tai itse yrittajalta, mikali erillista vastaavaa ei ole nimetty.
Noin 30 Spice Ice -jaatelobaarin sosiaalisen median markkinoinnin vastaavista kyselyyn vastasi

10 henkiloa. Kyselyn vastaukset analysoitiin hyodyntaen Excelia.

Vastaajista 7 oli alle 35- vuotiaita, 2 vastaajista oli 36-45-vuotiaita ja yksi vastaaja 56-60-vuo-

tias. Vastaajista 8 kertoi tyoskentelevansa myymalavastavan tehtavissa, yksi myyjana ja yksi
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yrittajana. Kahdeksan vastaajista oli tyoskennellyt Spice Ice -konseptin parissa alle viisi

vuotta ja kaksi vastaajaa yli 5 vuotta.

Kysyttaessa omaa arviota sosiaalisen median osaamista asteikolla 1-5 (Kuvio 2), vastaajista
viisi vastasi osaamisen olevan tasolla 5 ja nelja tasolla 4. Yksi vastaajista vastasi osaamisen
olevan tasolla 2. Vastaajista nelja vastasi, etta Spice Ice -jaatelobaariin oli avattu jokin sosi-
aalisen median kanava ja kuusi vastasi, etta tileja ei ollut avattu. Neljalle pisteelle oli tehty

tili Instagramiin.

Vahva Osaaminen — 5
Klitenava Osaaminen _ 4

Hyvd osaaminen 0

Vilttava osaaminen - 1

Heikko osaaminen 0

Kuvio 2: Arvio omasta sosiaalisen median osaamisesta

Sosiaalisen median tileja on Spice Ice -ketjulla kaytossa vain muutamia, ja tilien kayttoonoton
vahaisyydelle saatiin kyselyn avulla selvyytta. Viidesta vastauksesta kaksi vastasi syyksi ajan-
puutteen, yhdella pisteella asia on suunnitteluvaiheessa, yksi vastaajista ei usko sen tuovan
tulosta ja yksi vastaajista kertoi, etta Spice Ice -tuotteita mainostetaan kahvilan omalla ti-

lilla.

Kyselylla selvitettiin myos, kuka nykyisia tileja paivittaa ja kuinka usein. Kyselyn avulla sel-
visi, etta olemassa olevia tileja paivittaa paasaantoisesti kyseisen Spice Ice -jaatelobaarin
myymalavastaava. Kaksi vastasi, etta tileja paivitetaan muutaman kerran kuukaudessa, yksi
vastasi etta tileja paivitetaan viikoittain ja yksi vastasi, etta tilien paivitys tapahtuu vain sa-

tunnaisesti.

Sosiaalisen median markkinoinnissa haasteiksi (Kuvio 3) 7 vastaajista kertoi, ettei oydy tar-
peeksi aikaa paivittaa sisaltoa. 4 vastaajista kertoi, ettei keksi paivitettavaa sisaltoa ja 4 ker-
toi, ettei ole sopivaa henkiloa tekemaan paivityksia. 3 vastaajista kertoi myos, ettei tunne so-
siaalisen median viestintaan sovellettavia lakeja (esim. tekijanoikeudet). Haasteita loytyi

myos sosiaalisen median kanavien toimintaan liittyvista asioista. Yksi vastaajista kertoi, ettei
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tunne sosiaalisen median kanavia, yksi vastaaja kertoi, ettei osaa paivittaa niita ja yksi vas-

taaja kertoi, ettei osaa perustaa sosiaaliseen mediaan tilia.

Ei |6ydy aikaa paivittaa

~

En keksi pdivitettavaa sisaltoa

Ei ole sopivaa henkilod tekemaan paivityksia

ES

En tunne sosiaalisen median viestintddn sovellettavia lakeja

w

En tunne kanavia

En osaa paivittda kanavia

En osaa perustaa tilid

N

Kuvio 3: Haasteet sosiaalisen median markkinoinnissa

Sosiaalisen median markkinoinnin merkityksesta yritykselle, suurimman osan mielesta merki-
tys on suuri. Vastaajien mukaan sosiaalisen median avulla voidaan kasvattaa tunnettuutta, ta-
voittaa potentiaalisia asiakkaita seka kertoa ajankohtaisista kampanjoista. Kaksi vastaajista ei
uskonut sosiaalisen median kayton hyotysuhteeseen. Kyselyssa parhaaksi sosiaalisen median
kanavaksi Spice Icelle (Kuvio 4) nousi Instagram ja toiseksi eniten vastauksia sai Facebook.
Myos Snapchat sai hieman kannatusta avoimien vastausten kohdalla, mutta kyseisen kanavan
kaytto ei vastaajan mielesta kuitenkaan ehka palvele Spice Icen sosiaalisen median markki-

nointia kovin hyvin.

- _ "

Twitter

o

Snapchat

o

Kuvio 4: Paras sosiaalisen median kanava Spice Icelle
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Tukea sosiaalisen median markkinoinnin aloittamisessa kaivattiin eniten sisallontuotannossa
eli millaisia kuvia ja kuvateksteja sosiaalisessa mediassa kannattaa jakaa (Kuvio 5). Toiseksi
eniten neuvoja kaivattiin siihen, millainen olisi hyva julkaisu ja miten mainostamista voi
tehda sosiaalisessa mediassa. Tukea kaivattiin myos tehokkaassa viestimisessa, eri viestityy-
peissa ja niiden tekemisessa, tilien perustamisessa ja palveluiden kaytossa. Toiveena oli myos

vinkkeja sithen, miten tykkaykset voidaan muuttaa asiakkaiksi.

Sisallontuotantoa (esim. kuvat, kuvatekstit)

o

Millainen on hyva julkaisu?

~

Mainostamista sosiaalisessa mediassa

a

Mitd on tehokas viestiminen

Miten tykkdykset muutetaan asiakkaiksi

v

Eri viestityyppeja (kuva,video,karuselli)

IS

Kaytossa olevien kanavien ominaisuuksia

Kanavien perustamista

w

Kuvio 5: Toiveita sosiaalisen median oppaan sisallosta

Kysyttaessa, mita sosiaalisen median oppaan toivottiin sisaltavan, 8 vastaajista halusi oppaan
sisaltavan apuja sisallontuotannossa seka tietoa millainen on hyva julkaisu. 7 vastaajista toi-
voi oppaan sisaltavan tietoa mainostamisesta, esimerkiksi kohdentamisesta. Oppaan toivottiin
sisaltavan tietoa myos kanavien perustamisesta, kanavien kaytosta, tehokkaasta viestimisesta
seka miten tykkaajat voitaisiin muuttaa asiakkaiksi. Alla olevassa kuviossa on esitelty oppaan

rakentamiseen liittyvia toiveita.

7.2  Sosiaalisen median markkinoinnin toteuttaminen

Yrittajapaivaan osallistuneista yrittajista tai heidan henkilokunnastaan kukaan ei ollut vastan-
nut aikaisemmin lahetettyyn sosiaalisen median nykytilan kyselyyn. Kahden yrittajan Spice Ice
-jaatelobaarissa tehdaan sosiaalisen median markkinointia. Molemmilla pisteilla oli kanavaksi

valittu Instagram. Yrittajat, joiden pisteissa ei kanavia ollut otettu kayttoon, oli keskeisimmat

syyt ajan ja osaamisen puutteessa.

Kysyttaessa sopivinta kanavaa Spice Ice -jaatelobaarien sosiaalisen median markkinointiin,

kaikki olivat yhta mielta siita, etta Instagram soveltuu markkinointiin parhaiten sen
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visuaalisuuden ja helppokayttoisyyden puolesta. Kolmen vastaajan mielesta myos Facebook-

sivu olisi hyva vaihtoehto sen monipuolisuuden vuoksi.

Sosiaalisen median markkinoinnin kaynnistamisen tueksi toivottiin yksityiskohtaista opastusta
tilien luomiseen seka sisallontuotantoon. Haastattelussa kavi ilmi, etta sisaltona parhaiten
Spice Icelle sopivat kuvat ja videot niin tuotteista, kampanjoista kuin esimerkiksi tyontekijoi-

den tyopaivista.

Sosiaalisen median oppaan toivottiin sisaltavan neuvoja tilien perustamiseen ja yllapitamiseen
seka sisallontuotantoon ja erityisesti ohjeita toimivaan julkaisun tekoon ja johdonmukaiseen

julkaisemiseen.

8  Sosiaalisen median opas - Spice Ice

Sosiaalisen median opas on rakennettu auttamaan sosiaalisen median tilien perustamisessa,
somemarkkinoinnin suunnittelemisessa seka sisallontuotannossa. Spice Ice -konsepti on pi-
detty tiiviisti mukana koko oppaan suunnittelun ja toteuttamisen ajan, jotta opas olisi helppo
ottaa kayttoon. Sosiaalisen median oppaan on myos tarkoitus helpottaa ideointia ja madaltaa

kynnysta aloittaa sosiaalisen median markkinointi.

8.1 Oppaan suunnittelu

Oppaan suunnittelu alkoi pohdinnalla, miten opas olisi kayttajaystavallisin ja innovatiivisin to-
teuttaa. Opasta tulisi tarvittaessa olla helppo paivittaa ja se tulisi saada visuaalisesti mielen-
kiintoiseksi. Oppaan on tarkoitus olla visuaalinen, joten kuvia tullaan lisaamaan tekstin li-
saksi. Opas paadyttiin tekemaan Power Point -esityksen avulla. Lukemisen helpottamiseksi op-

paan alkuun lisattaisiin sisallysluettelo.

Opasta suunniteltaessa otettiin huomioon opinnaytetyon rajaus. Oppaassa tarkoitus on keskit-
tya sosiaalisen median kanavista Facebookiin ja Instagramiin. Alkuun toimeksiantajan kanssa
kaytiin lapi ehdotuksia siita, millaisia asioita oppaassa voisi esittaa. Oppaan suunnittelussa
otettiin huomioon myos henkilostokyselysta ja yrittajapaivan haastattelusta esille tulleita

haasteita ja toiveita, joiden avulla oppaaseen saatiin oikeanlaista sisaltoa.

8.2 Oppaan toteutus ja sisalto

Oppaan toteutus alkoi sisallysluettelon tekemisella (Kuvio 6), joka helpotti oppaan rakenta-

mista. Oppaan lukemisen helpottamiseksi, se on jaettu neljaan eri osioon. Ensimmaisessa
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osassa kasitellaan sosiaalista mediaa Suomessa, kayttajamaaria, sanastoa, sosiaalisen median

mahdollisuuksia ja hyotyja seka vuorovaikutusta sosiaalisessa mediassa.

SISALLYS

] Ssosiaalinen media
Sosiaalinen media Suomessa
Sosiaalisen median sanastoa
Mahdollisuudet ja hyodyt
Vuorovaikutus

2 sisilléntuotanto
Millainen on hyva julkaisu?
Miten muokata kuvia?
Ideapankki
Kuukausikalenteri

3 Markkinointi Instagramissa

Yritystilin perustaminen
Siséllon luominen
Kavijatiedot

Mainonta

Markkinointi Facebookissa
Sivun perustaminen

Sisallén luominen

Kavijatiedot

Markkinointi

\)

Kuvio 6: Sisallysluettelo sosiaalisen median oppaasta Spice Icelle

Sosiaalisen median yleisen osan jalkeen oli kaytannollisinta kuvailla sisallontuotantoa. Sisal-
lontuotanto keskittyy ohjeistamaan hyvan julkaisun teossa seka kuvien muokkaamisessa (Ku-
vio 7). Osioon on tehty myos julkaisujen ideapankki seka malli kuukausikalenterista, jota voi-
daan hyodyntaa sisallontuotannossa oman pisteen somekanavilla. Sisallontuotannon osiosta on

pyritty tekemaan visuaalinen, jotta kuvista saisi vinkkeja sisallon rakentamiseen.

Miten muokata kuvia?

D Huomioi kuvassa oikeanlainen asettelu seka
kuvan tausta

Y Kuvan valoisuus ja tarkkuus on tarkeaa
» Voit kayttaa filttereitd, mutta ala kayta niita liikaa

Y Al muokkaa valmiita kampanjamateriaaleja

Kuvio 7: Miten muokata kuvia
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Sisallontuotannon ohjeistuksen jalkeen siirryttiin kanavakohtaisiin neuvoihin ja vinkkeihin.
Oppaassa esitellaan yksityiskohtaisesti ensin Instagramin kayttoonottoa ja taman jalkeen Fa-
cebookin kayttoonottoa. Molempien kanavien kohdalla kasiteltiin tilien perustamista, sisallon-
tuotantoa, mainontaa seka analytiikkaa. Kanavakohtaisessa ohjeistuksessa on otettu huomi-
oon kyselyssa esille tulleista tuloksista vastaajien sosiaalisen median osaaminen. Ohjeistuk-
sessa on otettu huomioon niin sosiaalisen median parissa ensimmaista kertaa tyoskentelevat

kuin jo kokemusta kerryttaneet kayttajat.

Instagramin kanavakohtaisessa ohjeistuksessa painotettiin erityisesti kanavan visuaalisuutta.
Ohjeissa kuvaillaan millaista markkinointia Instagramissa kannattaa suosia. Esille tuotiin myos
Instagramin sisallontuotannon trendikkaita ominaisuuksia kuten Instagram Stories ja Live -toi-
mintoja. Facebookin kanavakohtaisessa ohjeistuksessa otettiin huomioon kanavan tarjoamat
monipuoliset mahdollisuudet Facebook-sivun kayttajalle. Yhtena esille tuotuna ominaisuutena

mainittiin Facebookin mahdollisuudet asiakaspalvelukanavana.

Oppaan rakentamisessa on kaytetty hyodyksi opinnaytetyon tietoperustaa seka omia koulutuk-
sen kautta saatuja tietoja ja havaintoja sosiaalisen median markkinoinnista. Kuvituksena op-

paassa kaytettiin Spice lce Suomen Facebook ja Instagram julkaisuja.

9  Tyon arviointi

Opinnaytetyon tavoite asetettiin ennen tyon aloittamista. Tavoitteena oli tehda toimeksianta-
jalle sosiaalisen median opas Spice Ice -jaatelobaareille. Oppaan rakentamista varten toteu-
tettiin kyselytutkimus sosiaalisen median nykytilasta. Kyselytutkimus lahetettiin franchising -
yrittajille. Vastauksia toivottiin sosiaalisen median markkinoinnista vastaavilta henkiloilta tai
itse yrittajalta, mikali erillista vastaavaa ei ollut nimetty. Kyselyn lisaksi opas esiteltiin teko-
vaiheessa Spice Ice yrittajapaivilla ja taman lisaksi toteutettiin haastattelu paikalla olleille

yrittajille ja heidan mukanansa olleille tyontekijoille.

Vastauksia kyselyn avulla saatiin 10 sosiaalisen median markkinoinnista vastaavalta henkilolta.
Haastattelun aikana paikalla oli niin ikaan 10 henkiloa. Yrittajapaivaan osallistuneista henki-
loista kukaan ei ollut vastannut sahkopostitse lahetettyyn kyselyyn. Nain ollen haastattelun

tulokset tukivat hyvin kyselyn tuloksia ja nakokulmia saatiin lisaa.

Opinnaytetyon alkuvaiheessa toimeksiantajan kanssa kaytiin keskustelu siita, mita tyo voisi
sisaltaa. Alussa asetettiin tyolle myos selkeat rajaukset, joiden mukaan opasta oli helppo lah-
tea tekemaan. Toimeksiantajan tuki ja luottamus oli myos tarkea osa tyota. Toimeksiantaja
antoi alusta alkaen vapaat kadet tuottaa toimiva opas Spice Icelle ja tama teki tyon teosta

mielekasta.

Oppaan teko sujui mutkattomasti alusta alkaen. Mielestani opas on kaytannonlaheinen ja sita

on helppo lukea. Opas on myos ulkonaoltaan Spice Ice brandiin sopiva. Sisalto soveltuu niin
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sosiaalisen median markkinointia aloittavalle, kuin jo osaavammallekin tekijalle. Opasta on
myo0s helppo jatkokehittaa tarpeen vaatiessa, kun perusteet ovat valmiina. Oppaan sisalto on
esitelty selkeasti ja aiheita on helppo selata sisallysluettelon avulla. Opas on tehty visuaa-
liseksi, jotta sita olisi helppoa ja mielenkiintoista lukea ja oppaan esimerkeista on helppo ot-

taa mallia omaan sosiaalisen median markkinoinnin tekemiseen.

Opinnaytetyon toteuttaminen oli mielenkiintoista ja antoi paljon uusia nakokulmia sosiaali-
seen mediaan. Uskon, etta opiskellusta tietoperustasta tulee olemaan hyotya myos tulevai-
suuden tyoskentelyssani markkinointialalla. Oppaan tekeminen laajensi myos omaa sosiaalisen

median markkinoinnin osaamistani.

Opinnaytety0ossa haasteena oli ajanhallinta. Opinnaytetyon tekeminen kokoaikaisen tyon lo-
massa vaatii priorisointia ja sinnikasta tyootetta. Tyon aloitusvaiheessa tehty aikataulu ei tay-
sin pysynyt suunnitelmassa. Tyon tekeminen opetti paljon ajanhallinnasta ja eri vaiheiden

priorisoinnista. Kaiken kaikkiaan olen itse tyytyvainen lopputulokseen.

Myos toimeksiantaja oli tyytyvainen oppaaseen. Opas sai hyvaa palautetta sisallosta ja ulko-
naosta. Rakenne oli toimeksiantajan mukaan hyva eika palautekeskustelussa tullut esille kehi-

tettavaa. Opas on kayttovalmis sellaisenaan ja se tullaan lahettamaan yrittajille valittomasti.

”Otamme vdlittémdsti kdyttoon opinndytetydstd syntyneen someoppaan ja alamme hybdyn-
tamddn sitd jadteloyrittdjien sosiaalisen median kanavien kdynnistdmisestd. Tyostd saamme
todella monipuolisen ja kattavan aloituspaketin, jota pystymme sellaisenaan hyédyntdmddén

sosiaalisen median tilejd perustettaessa.” (Aaltonen 2020)

Toimeksiantaja kysyi palautekeskustelussa lupaa oppaan jatkokehittamiselle ja lupaa oppaan
kayttamiseksi pohjana myos toisille konsepteille. Toimeksiantajan kanssa on sovittu, etta yrit-
tajat voivat olla yhteydessa, mikali oppaan kayttoonotossa tai sosiaalisen median markkinoin-

nissa tulee eteen kysymyksia.
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Liite 1: Kysely franchising -yrittajille

Sosiaalisen median markkinointi - Spice
lce

Taustatiedot

Ika ~

O alle2s
O 2635
O 3645
O 4655
O 5660
O 60+

Sukupuoli

(O Nainen
O Mies
O Muu
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Asema yrityksessa / Tehtavanimike *

Oma vastauksesi

Kuinka kauan clet tyoskennellyt Spice Ice pisteella? *

QO Allevuoden
O 1-2wotta
O 25wuotta

QO Vii5vuotta

_
Sosiaalisen median markkinointi - Spice
lce

*Pakollinen

Sosiaalisen median nykytila

Mika on arviosi omasta sosiaalisen median csaamisestasi? Asteikko 1-5(1=
heikko osaaminen 5= vahva osaaminen) *

O
O =2
O 3
O 4
O s

Onko Spice Ice -pisteellenne perustettu sosiaalisen median tileja? (Esim.
Facebook, Instagram, Snapchat) *

O «ylla
O &



Sosiaalisen median kaytto

Mita syita arvelisit olevan, etta tileja ei cle perustettu?

Oma vastauksesi

Sosiaalisen median kaytto

Mita tileja on perustettu?

[C] Instagram
[[] Facebook
[[] snapchat

[ Twitter

O muu

Kuka tileja kayttaa ja paivittaa?

Oma vastauksesi

Kuinka usein tileja paivitetaan?
QO Paivingin

Usemman kerran viikossa
Viikoittain

Muutaman kerran kuukaudessa

Kuukausittain

O O0OO0OO0O0

Satunnaisesti
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Jatkotoimet

Millaisena naet sosiaalisen median markkincinnin merkityksen yritykselle? *

Oma vastauksesi

Mika olisi mielestasi paras sosiaalisen median kanava Spice Icelle? *

Instagram
Facebook
Snapchat

Twitter

OO0000

Muu:

Minkalainen tuki auttaisi alkuun paasemisessa tai sosiaalisen median
paivittamisessa? *

Oma vastauksesi

Vastauksia sovelletaan sosiaalisen median cppaan rakentamiseen. Mita toivoisit,
etta oppaassa kasiteltaisiin? *

Kanavien perustamista

Kaytossa olevien kanavien ominaisuuksia

Sisallontuotantoa (kuvat, kuvatekstit, julkaisujen tekstit, hasthtagit)

Eri viestityyppeja (kuva, video, karuselli, story)

Millainen on hyva julkaisu

Mainostamista sosiaalisessa mediassa (esim. kohdentaminen)

Mitd on tehokas viestiminen

Miten tykkdykset muutetaan asizakkaiksi

Muu:

000000000
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Liite 2: Yrittajapaiva haastattelu

Yrittdjapaiva haastattelu 11.3.2020

KYSYMYKSET

1. Tehdaanko Spice Ice -pisteellanne sosiaalisen median markkinointia?

2. Jos kylla, mita kanavia on kdytdssa? Jos ei tehdd, miksi ei?

3. Mitkd mielestanne ovat parhaat kanavat somemarkkinointiin Spice Icella?
4. Mita tukea tarvitsette somemarkkinoinnin kdynnistamiseen?

5. Millainen sisdlté mielestédnne sopii Spice Icelle?

6. Mita sosiaalisen median oppaan olisi mielestanne hyva sisaltaa?

7. Muita toiveita?



Liite 3: Sosiaalisen median opas Spice Ice
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SOSIAALISEN MEDIAN OPAS




SISALLYS

1 Sosiaalinen media
Sosiaalinen media Suomessa
Sosiaalisen median sanastoa
Mahdollisuudet ja hyodyt
Vuorovaikutus

7 Sisillontuotanto
Millainen on hyva julkaisu?
Miten muokata kuvia?
Ideapankki
Kuukausikalenteri

3 Markkinointi Instagramissa
Yritystilin perustaminen
Sisdllon luominen
Kavijatiedot
Mainonta

4 Markkinointi Facebookissa

Sivun perustaminen
Sisallon luominen
Kavijatiedot
Markkinointi
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Sosiaalinen media

Sosiaalinen media Suomessa

> Instagramia kdyttavat paljon etenkin 15-29-vuotiaat
» Eniten Facebook kayttajia on 25-34-vuotiaissa

»> Facebookin kaytté vahentynyt 13-38-vuotiaiden
keskuudessa ja kasvanut yli 45-vuotiaiden kohdalla

» Yli 15-vuotiaista 67% ja 25-34-vuotiaista 86%
katsovat videoita Youtubesta

» Sosiaalisen median palveluiden kayttajat
Suomessa 4/2019

ol fECONY s

2,8milj.  2,7mili. 1,6 mili. 0,9milj. 0,6 milj.

Tilastojen lahde: Harto Ponka (2019)

Trewdit viuowna 2.02.0

Altous
Videot, tarinat ja live-videot
Tarinankerronta
Wainostaminen
Paikallinen targetointi
Tustagram kohokohdat
Some asiakaspalvelukanavana
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Sosiaalisen median sanastoa

Bio = lyhenne sanasta “biography” eli elamakerta o
Blokata = estda. Toisen kayttajan voi blokata, jolloin

han ei nae profiiliasi tai julkaisujasi

Feedi = Instagram-kayttajan "feedi” joka nakyy
muille ja syote, joka nakyy kayttajalle itselleen Repost = julkaisun uudelleenjako
Spammata = Lahettaa liikaa ja lilan usein viesteja, jotka

Karuselli = useamman kuin yhden kuvan julkaisu . e e - . . o m g e
toistavat samaa eivatka tarjoa mitaan oleellista hyotya lukijalle

esimerkiksi Instagramissa tai Facebookissa

Swaipata = pyyhkaista ruutua

Postaus = sosiaalisen median paivitys
tai julkaisu. Postata = péivittia Tégata = merkata ihmisid + asioita some-valineissa

Trolli = Trollin tarkoitus on arsyttaa muita sosiaalisen median
kayttajia, provosoida muita ja aiheuttaa ristiriitoja

o TB = throwback, takaisinheitto eli muisto menneisyydesta.
o Kaytetaan vanhojen kuvien jakamisen yhteydessa.




(

41

Mahdollisuudet ja hyodyt

Y Sosiaalinen media on loistava kanava tavoittaa nykyisia ja
potentiaalisia asiakkaita ja kasvattaa tunnettuutta

2 Mahdollisuus nakyi ja vaikuttaa sielld missa kohderyhma
viettaa suuren osan paivastaan

2 Mahdollisuus kertoa omasta brandista ja sitouttaa asiakkaita
D Sosiaalisen median avulla asiakas l6ytaa yrityksen helpommin

> Maksetun mainonnan avulla on mahdollisuus tavoittaa vieldkin
suurempi kohdeyleiso

2> Menestyminen sosiaalisessa mediassa vaatii suunnitelmallista ja
pitkajanteistd markkinointia

D Sisaltokalenterin tekoon voi osallistua vaikka koko henkilékunta,
jotta uudet ideat tulevat esille

Spice ice

14, syyskuuta 2017 G

Spice Icen klasu:koamokuon, Pyérromynkyyn saa

valita vaikka mith herkkuja ¢ oeksi! :
suosikkitiytteesi? Aytiseksit Mitkd ovat sinun




W)
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Vuorovaikutus |@l 'i

2> Vuorovaikutus seuraajien, tykkadajien ja kommentoijien
kanssa on tarkeaa

2> Osallistu keskusteluun, tykkda kommenteista ja
kommentoi takaisin

> Saat lisda seuraajia seuraamalla takaisin ja seuraamalla
kiinnostavia profiileja

2> Luomalla kyselyita voit kerata arvokasta palautetta

2 Julkaise sadnnéllisesti monipuolista sisiltéa, jotta
mielenkiinto sdilyy

> Kayti maksettua mainontaa apuna saadaksesi lisd3
Instagram-seuraajia tai Facebook-sivun tykkaajia
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Sisallontuotanto

Millainen on hyva julkaisu?

» Kuva heridttdad huomion, teksti kiinnostuksen
» Hyva julkaisu on vuorovaikutuksessa seuraajien kanssa
» Johdonmukainen tyyli julkaisuissa vahvistaa brindia

2 Suunnittele julkaisu kanavakohtaisesti

Vinkkeja

+ Kuvan [uovmollisuus ja valoisuus
+ Tarkewna kuva padkohteeseen
+ Ald kdyta likaa filktereita
2> Pida teksti lyhyena ja herdta kiinnostus heti ensimmaisessa + Lyhyt ja houkutteleva +ekst

lauseessa

» Pida kuva yksinkertaisena mutta mieleenpainuvana
> Kiyta oikean kokoista ja hyvilaatuista kuvaa

- Kinpitusvirheet
- Tumima, epdselva kuva
> Tarkista oikeinkirjoitus aina ennen julkaisua! - Puvainew lavka hikassa

2> Muunna linkit lyhyiksi esim. bitly.com avulla
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Miten muokata kuvia?

» Huomioi kuvassa oikeanlainen asettelu seka
kuvan tausta

Y Kuvan valoisuus ja tarkkuus on tarkeaa
» Voit kayttaa filttereita, mutta ala kayta niita liikaa

> Ald muokkaa valmiita kampanjamateriaaleja
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Miten ottaa ja muokata kuvia?

» Jos kaytat toisen tekemaa kuvaa tai videota julkaisussasi,
tarkista aina etta sinulla on lupa kayttaa sita

» Pyri kuvaamaan kaikki materiaali itse, jotta sisalté on

persoonallista Instagram-kuva

) o 1080 x 1080 px
» Kuvanmuokkaukseen on olemassa paljon erilaisia

mobiilisovelluksia ja parhaimman I6ytaa kokeilemalla

» Huomioi kanavakohtainen kuvakoko
Instagram: 1:1, 1080 x 1080 px
Facebook: 1200 x 628 px

Facebook-kuva
_@_ Perinteisen kuvakoon sijaan Facebookissa 1200 x 628 px

suositaan wykydan 11 knvasuhdetta, joka
huowmiol paremmiv molsiilikayt+aat
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Ideapankki r@ n

» Mita julkaista?

=5 oor \
\0 AN I
} Olethan jo maistanut
BLACK ‘:GD‘O‘;: me“gm.*m makuista scftista

A
mustassa vobwelissa Saatavilia vivn raitetun '

v

Kuvakaruselli annoksista

Lyhyt video annoksen teosta

Kuva uutuusjaatelosta tai lisukkeista A

spicoicesuomi TULNAS Oma Dy ey r sy s
HotlouBset Makusiradt Ovat rantatundet Spce ke

Ohje jaateloannoksen tekoon kotona MG, SakaTls kKo kesdn @ M3

| O8O "

Arvonta jossa jaatelopalkinto

spiceicesuomi Jaettu ilo on paras ilo! #spiceice
#|aateloannos #pydrremyrsky #jdatelobaari

Live tapahtuman aikana tai tyopaivan jalkeen

Spice |Ce piSteen eSitte ly spiceicesuomi Syksy on saapunut, mutta jadteld

maistuu ipi vuoden, eikd vain? #spiceice
#jaiteldannos #antasia #jadtelobaari



Kuukausikalenteri
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» Suunnittele kuukauden julkaisut kalenterin avulla!

Maanantai

Kuva
lisukkeista

Uutuusjaatelo!

Uusi kampanja
alkaa

Spice Ice
pisteen esittely

Tiistai

Kuvakaruselli

Annosvideo

Kuvakaruselli

Kumpi on
suosikkisi?

Keskiviikko Torstai Perjantai Lauantai
Torstain Kampanjakuva Mika on
Live suosikkisi?
Lemppari Torstain Kuvakaruselli | Jaatelélauantai
pyodrremyrsky? Live Nam!
Torstain Jaakettu vai Tyontekijan
Live Jaapeikko? jadesuosikki
Kesa tulee! Torstain  Jatskiperjantai! | Vanilja, suklaa
Jadearvonta Live vai sekoitus?

» Julkaise 4-6 postausta viikossa

Sunnuntai

Sunnuntain
jadevinkki

Lemppari
fantasia?
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Markkinointi Instagramissa (&)

Yritystilin perustaminen
Miksi Instagram yritystili?

» Yritysprofiililla voi kasvattaa nakyvyytta

» Suuren kayttdjamaaran vuoksi Instagram on loistava
markkinointikanava

» Yritysprofiilissa enemman ominaisuuksia: mainonta,
julkaisujen statistiikka, call-to-action painikkeet

» Kuvilla ja videoilla voit rakentaa imagoa

Qv
» Instagram lasnaololla olet asiakkaan tavoitettavissa it i O i

kestosuosikki Daim-[Aitelossd! #ingman Mdaimiakritsi
#spiceice #aitelcannos #jaiteldbaarl #daim Fakritsi
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Yritystilin perustaminen vaihe vaiheelta

Luo kayttajanimi

——

<

Tervetuloa Instagramiin,
spiceicetripla

Saorita rekestecditymunen loppuun

Lis3a puhwiinnumero tal sahkopostiosolte
Puhelin Sahkoposti
trpla@candytown. f(

Seuraava

Lisaa profiilikuva

» Keksi kayttajanimi, lisaa sahkopostiosoite ja luo tili

» Lisaa
seuraavaksi
profiilikuva
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Tilin muuttaminen yritystiliksi

|< Tiki |<.

x
- Luo Facebook-sivu
. .- . Taliermeteu Mika kuvaa P—
> Paina tilin ylareunasta I sinua parhaiten?

valitse asetukset ja tili -

Triplaspecmc -]
WTbiry S GHOR Sy G 'ﬂ
Sensuakks

Linkitetyt til
B . oty Myl Sisallénjulkaisija
spiceicetripla i —] y h "

Aluparisat huat

a o o SEuriduE
Pyyda vabwistusia
i b T
Jukamut, joista olet tyiinnyt
| ﬁ ' @

Yritys

5 a0 0w =) -

e

2 Vaihda yritystiliksi 2» Halutessaan voi samalla luoda Facebook -sivun



Viimeistele profiili

> Lisaa tiedot muokkaamalla profiilia;
lisda nimi, sivusto ja biografia

> Tee biosta houkutteleva! Lisaa
sijainti, aukioloajat ja yhteystiedot

» Mieti valmiiksi miltd haluat profiilin
ja feedin nayttavan ennen kuin teet
julkaisuja

> Hanki seuraajia seuraamalla muita ja
tykkdaamalla muiden julkaisuista

51

Peruuta

Viimeistele profiilisi

4

Kaytthbnen  spceicotnpla

Normi

Swusto

\| Biografia

Valmis

spiceicetripla v

. 0 0 0
o Markionainm Mook kaa profuils
Spice Ice Tripla

wWWw seCece £y

Jaa kuvia ja videoita

Kun @at kuvila @ videoita, ne nikyvilt
profibssay

an orvslmundloen bucdd el vide

A Ql o @




52

Markkinointi Instagramissa (@)

Sisallon luominen

» Hyodynna erilasia julkaisutyyppeja:
kuva, story, karuselli, videot

» Suunnittele sisaltoa johdonmukaisesti

ja luo tarinaa asntag ideoita:

» Si?iil}lté yhdenmukaineT varimaailma #Hadtels ——
» Pida kuvateksti lyhyena #spiceicesuomi el
» Lisaa muutama toimiva hashtag Hddtelskesd  #fantacis
» Kysy kysymyksia ja kannusta #adtelsanmos #strisselisoftis
kommentointiin #softs #oeoreambime

» Lisaa jokaiseen julkaisuun sijainti, jotta
tavoitat paikallisia ihmisia paremmin
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Kokeile! Instagram Stories

» Storiesin kuvat ja videot nakyvat 24 tuntia!

> Storiesiin saa lisattya myos kyselyita, sijainnin
seka hashtageja

» Pyyhkadisemalla kuvaa oikealle saat filttereita

2> Kokeile hauskaa bumerangi ominaisuutta!

Y» Lisaa Tarina etusivulta
Tarinasi + painikkeesta

© Instagram v

Kumpi on sun lemppari?
MANSIKKA | MANTEL

4
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Kokellel Instagram Live

» Valitse Storiesin valikosta LIVE ja voit aloittaa
lahetyksen

» Live-lahetys tarjoaa seuraajille paasyn
"kulissien” taakse Live Instagramissa

ORI osate

» Ole aito, tuo esille oikeita ihmisia ja kasvoja raopstan. oo be sadieh tad

LEnotamme

» ldea! Kuvaa Spice Ice tyontekijan tyopaivaa ja
kasvata samalla tyonantajamielikuvaa




55

Markkinointi Instagramissa (@)
Kavijatiedot

» Instagramin analytiikan tulkitsemisen avulla voit oppia
tuntemaan kohderyhmasi ja tehda parempaa markkinointia,
jolla voit saada tilille lisda nakyvyytta

2 Ymmarrat paremmin yleisoasi tutkimalla seuraavia asioita:
sukupuoli ja ikdjakauma — tiedat kenelle puhut
sijainti — tiedat missa seuraajasi ovat
ajankohdat — milloin on parhaat ajat julkaista
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Kavijatiedot

> Instagramin analytiikan avulla ndet kuinka paljon julkaisusi on
saanut nayttdja ja kuinka paljon niilld on sitoutettu ja tavoitettu
yleis6a tutkimalla seuraavia asioita:
nayttokerrat — kuinka monta kertaa julkaisuasi on katsottu
yhteensa (sisdltéa myos syotteessa ohitetun julkaisun)
kattavuus — kuinka monta kertaa julkaisuasi on katsottu
(uniikit ndyttdkerrat)
sitoutuminen — kuinka moni on tykdnnyt,
kommentoinut tai tallentanut julkaisuasi

< Julkaisut

< Julkaisut
Kaikki ~ 2 yuolta ~ Siputumingn ~

R goene "%%‘
) =
% e gk

Kaikki 2 vuotta ~ Kattavuus ~
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Markkinointi Instagramissa @

. TIustagram maivoksia?
Mainonta
Kuvamainokset
. » : . Videomainokse+
» Na|_<yvyytta Instagramissa voidaan parantaa maksetun R S
el e Karusellimainokset

»» Mainokset eroavat tavallisista julkaisuista

e : ot Kokoelmamainokse+
ylapuolella lukevalla sponsoroitu tekstilla
> Kohdennuksen avulla voidaan tavoittaa
hflluttu'kohderyhma . _ P P
> Visuaalisuudella suuri merkitys Instagram
mainonnassa Sijainti
Q-== igttaanyminer
Samavkaltaisuus
e Demografiatiedot
Tervetuloa herkuttelemaan

Ma-To 9-21
www spiceice 1

Kimmostuksen kohteet

W) =

111
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Miten teen maksetun mainoksen?

» Jotta voit tehda Instagram maksettua mainontaa, tulee luoda
Facebook-sivu, silld mainos maksetaan Facebook mainoskeskuksen kautta

» Kohderyhmaa valitessa, on suositeltavaa tehda omia kohderyhmia sen
mukaan ketd haluaa tavoitella esim. nuoret tai vanhemmat

? Kohderyhmit siirtyvit kdytettaviksi myos Facebook-sivulle

» Kun olet toteuttanut muutamia mainoksia, kdy katsomassa kavijatietojen
kautta markkinoinnin tulokset

% n ¢~ Kohderyhmi Y — Budjetti ja kesta =5
" 12 %, 3 pdivas
. . . alitse e ma
Valitse, minne haluat ohjata o
3.400-9,100

ihmiset

Erityisvaatimulkset

Profiilisi

Automaattinen

Ovmia sivustosi

Ovmat suorat viestit

= Tarkista

Valmista tuli!

Markbkanaennin edikatssha

Kohde
Kohderyhmd

Busdjti jan kst

Makiu
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Markkinointi Facebookissa n

Sivun perustaminen

1. lokakuuta 2016 - 0

Miksi Facebook-sivu? [ ) i
Kesa on ohi, mutta onneksi ja4teldd voi sydda ympiri

» Sivun kautta kasvatat tunnettuutta ja voit

esitella tuotteita ja palveluita
» Mahdollisuus kasvattaa brandia ja imagoa
» Facebook toimii hyvin asiakaspalvelukanavana
» Mahdollisuus l6ytaa uusia asiakkaita
» Mahdollisuus Facebook-mainontaan
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Facebook-sivun perustaminen vaihe vaiheelta \\\ 2L

Luo sive

T it 15 ot § @ 118 e i AT oorvare pd s aa Yritys tai brandi

L/u;\ Sivun nimi
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JaEEKkBCpe
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& Ryhma
LOya thimesi, joiia on samantasia Rinnostuscsen Vb 1
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Pubelinnumero (valinsoer)
FUDSIROUTRTD |V anei)
Tuo thmiset yiieen pikisela U ykslyreis
tapahtumatia Al iyt Niwyta oty bk, “
B Ma. 0% Joot sivun acebookissa S ryhmi. ja apatiumaknyiannoe ovel
Myy TaOesta yiiesos: infmesine TRLs
© Varank

» Valitse yritys tai bradi
kohdasta Aloita

eruukampanja
Koraa varcia taredan anodukseen

2> Luo sivu D> Tayta tiedot ja valitse Jatka




Viimeistele profiili

» Lisaa profiili- ja kansikuva
» Luo sivulle kayttajanimi
» Lisaa yhteydenottopainike
> Lisaa sivulle tietoja

» Kerro oma tarina

" CREATE YOUR

OWN CLL-OF
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Sprcecorigla

Shu Prostlaathon

Spiceicetripia

Imobukset eI Julkas

Janiokauppe

Spoeetnpia

YRITYKSEN NEDOT
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O Muokxas yrystyypoe s

Yhteyst=dot

o+ Anna pubeinnumeo

< mme 108327454 100637 ©
« Arna sahkoposhosone

£ + Lsaa svusio

Mentekesius

Mxcikdaa
Mackdaaa

Luo sivun Zkayitaamr

L
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Muckh . @ Aserncet @ Ofye «

TARMNA

Oma tarinamene
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Markkinointi Facebookissa n

Sisdllon luominen | @ >
. e e .. | 5*“5*””;‘;0"01-.mun:‘ 8ateio mai

» Luo mielenkiintoisia julkaisuja | 6 vain? .
> Heratd huomio videolla
» Inspiroi, innosta, jaa vinkkeja ja vie katsoja

julkisivun taakse
> Pida teksti lyhyena, kiinnitda huomiota kielioppiin!
» Suunnittele sisdltéa johdonmukaisesti
» Kysy kysymyksia ja kannusta kommentointiin
» Emojit varittavat tekstia — kayta kohtuudella |

7 Lo ikaihw

BB vamvideo (@) Vastaances v W Tumnetommnta veo L
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Kokeile! Faceboeck tarina ja Live

Sivu Postiiaatikko Bmoitukset Kavgatadol Julkars

» Luo Tarina profiilikuvan + merkista
Y Tarina on nakyvissa yhden vuorokauden
» Tarinoilla voi luoda hauskaa sisaltoa!

» Luo Live julkaisutyokalun yldpuolelta
> Mainosta Livea etukateen
» Livet tallentuvat sivulle, joten niita voi

Lsonnna x

B Ki
katsella myohemminkin \ s
» lIdeal! Liven aihe: Q&A, tuote-esittely SN [T BT 1 BT R BET

Lo S Uw [ Bpattums @ Tavjous B TySpalhka

B ruvs e woeo ¥ manetcme

Behind the Scenes, ohje tai vinkki

© ramo spnes

° Sreusi anna
Py Ataenl D4 Lo apn
o
bt cut IS J AAkyAEE sy sty | hatsacksany

) \—
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Markkinointi Facebookissa n

Kavijatiedot

h —
\\ —
D Facebook-analytiikka 16ytyy yrityssivun kavijatiedot painikkeen alta e

» Analytiikkaa tarkastelemalla saat arvokasta tietoa yrityssivujesi toiminnasta seka
julkaisujesi menestymisesta

» Kavijatiedoista kannattaa seurata ainakin seuravia:
sivun nayttokerrat — kuinka paljon ihmiset ovat tarkastelleet sivusi profiilia
kattavuus - julkaisusi nédhneiden ihmisten maara
julkaisut — naet esim. kuinka paljon nakyvyytta ja reaktioita mikakin julkaisu on saanut
ihmiset — tietoa seuraajistasi esim. ika, sukupuoli, sijainti

Sivu  Postisatikko  lmofdelel  Kévgstedot )

' Veizeasaus Sivun yhtesrweto Vimerset 7 pania « Vo tecct &
Uescrt
Sorsamt " W e
| e
Sy et

Spiceicetripia
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Markkinointi Facebookissa n

Mainokset

» Nikyvyyttd Facebookissa voidaan parantaa maksetun mainonnan
avulla ja voit tavoittaa uusia potentiaalisia asiakkaita

Kohdenus?
» Facebook-mainontaa tehd3in Facebookin mainoskeskuksesta
» Facebook-mainonnassa monipuoliset kohdentamismahdollisuudet Sijainti
» Kohderyhmii valitessa, on suositeltavaa tehdd omia kohderyhmia Kayttaytymiven
sen mukaan ketd haluaa tavoitella esim. nuoret tai vanhemmat Samankaltaisuns
2 Suunnittele mainos aina kohderyhman mukaan Demografiatiedot

Kiinmostuksen kolhteet
> Voit jakaa Facebook-mainoksen muutamalla klikkauksella myds

esimerkiksi Instagramiin

» Kokeile Facebookin videomainoksia!
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Miten teen maksetun mainoksen?

» Facebook mainoskeskuksen kautta voit tehdad maksettuja mainoksia Facebook-
sivullesi: valitse mainoksen tyylin, kohderyhma, budjetti ja mainoksen kesto

» Kohderyhmaa valitessa, on suositeltavaa tehda omia kohderyhmia sen mukaan
ketd haluaa tavoitella esim. nuoret tai vanhemmat

»» Kohderyhmat siirtyvat kaytettavaksi myos Instagramiin

»» Kun olet toteuttanut muutamia mainoksia, kdy katsomassa kavijatietojen kautta
markkinoinnin tulokset

— >
| mesemre # ‘Mot automaattisten mainosten kiyita
S e £ Toigil Moo il Masokoss polos Mooyl agan
] - 3
Mainosta julkaizes Markkinei sivuasi Hanki lithi sivastossa kavijoita
m

Hanki liad lidejd
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Lopuksi e

- Muistilista

> Sosiaalisen median markkinointi on & vl .
Valitse sopiva kanava

pitkajanteista tyota L ® Perusta i
>»» Tee markkinointia johdonmukaisesti L M Tee +iliv ulkondzsta
» Pvri ol | : Hi |‘;._ houkutteleva

yri olemaan luova ja nauttimaan | M Wieti kenelle pubut

Tee somesuumnitelima

¥ Ole aito L Julkaise mielenkiintoista
- . - . e |L SiSAI-féa

» Jos kaytat toisen tekemaa kuvaa In Wadrittele kohderyhmat

julkaisussasi, tarkista aina etta sinulla = ja luo mainoksia
- Seuraa analytiikkaa

on lupa kayttaa sita
pa kaytt In Tee muutoksia ja pyri

2 Ald muokkaa valmiita kampanja- I parantamaan
materiaaleja I markkivointiasi

sisallontuotannosta X
N

' " ' !




