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Opinnaytetyon toimeksiantaja on Pitopalvelu Maikkuli ky, joka on vuonna 2018 perustettu
kuhmolainen yritys. Tdman opinnaytetyon tarkoituksena on luoda yritykselle julkaisukalenteri ja
auttaa heita sosiaalisen median markkinoinnissa. Tyon tavoitteena on kehittda yrityksen
sosiaalisessa mediassa tapahtuvaa markkinointia ja tarjota tyokaluja onnistuneeseen
sisaltomarkkinointiin. Sosiaalisen median markkinoinnin avulla tavoitellaan yrityksen tunnettuuden
lisaamista, nakyvyyden parantamista seka uusien asiakkaiden tavoitettavuutta. Toimeksianto
nahtiin tarpeellisena, silla yrityksella ei ole ennestaan markkinointia sosiaalisessa mediassa.

Tama opinnaytetyo on toiminnallinen tyo, joka koostuu raportista seka toiminnallisesta osuudesta.
Opinnaytetyon tietoperusta koostuu yrittajan haastattelusta, opinnédytetyon tekijan omista
havainnoista, kirjalahteista seka verkkolahteista. Teoriaosuudessa perehdytaan digitaaliseen
markkinointiin, sisaltomarkkinointiin seka sosiaaliseen mediaan. Toiminnallinen osuus koostuu
yrityksen sosiaalisen median strategian luomisesta, Instagram- ja Facebook -tilien luomisesta seka
julkaisukalenterin luomisesta.

Opinnaytetyon tuotoksena valmistui sosiaalisen median strategia seka julkaisukalenteri, jonka
toimeksiantaja voi ottaa kayttdon sosiaalisen median markkinoinnissa. Strategia antaa suuntaviivat
toiminnalle ja auttaa valitsemaan oikeat toimenpiteet. Julkaisukalenteri auttaa julkaisemaan
laadukasta ja harkittua sisaltoa ja sita kautta paasemaan asetettuihin tavoitteisiin. Julkaisukalenteri
on laadittu kolmelle kuukaudelle, jonka jalkeen tuloksia olisi hyva mitata. Mittausten avulla
nahdaan, toimiiko sosiaalisen median markkinointi halutulla tavalla ja tarvittaessa voidaan tehda
muutoksia.
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The principal of this thesis is Pitopalvelu Maikkuli ky. The purpose of this thesis is to help the
company with social media marketing and to create publication calendar. The main goal of this
thesis is to develop company's marketing in social media and to provide tools for succesful content
marketing. Social media marketing aims to increase company awareness and reach new
customers.

This thesis consists of a report as well as a functional contribution. The information foundation of
this thesis consist of literature, internet sources and interviews of the principal. The theory section
includes digital marketing, content marketing and social media. The functional part consists of
creating the company's social media strategy, creating Instagram and Facebook accounts, and
creating a publishing calendar.

A social media strategy was created for the company as well as a publishing calendar. Strategy
provides guidelines for action and helps to choose the right measures. The publication calendar
helps to publish highquality and thoughtful content and to achieve the goals set out. The publication
calendar is prepared for three months, after that the results would be good to measure.
Measurement helps to develop marketing if necessary.

Keywords: digital marketing, social media, social media strategy



SISALLYS

1 JOHDANTO ...ttt 6
2 PITOPALVELU MAIKKULIKY ..ottt nneses 7
2.0 PAIVEIUL .. 7
2.2 ASIBKKAAL.......ceeees e 8
2.3  Pitopalvelu Maikkuli Ky:n markKinOinti............ccooerrnniiiiieessceesss 8
24  Kilpailija-analyysi (BenChMarking)..........ccocvvviiurrnnnieerssee s 8
3 DIGITAALINEN MARKKINOINTI ...coeviveiircteieisiieiete et 11
3.1 Mitd on digitaliSaatio?...........cceveirieieiei e 12
3.2 Digitaalisen ja perinteisen markkinoinnin €rot ...........cccovvevericeieivseierse e 12
4 SOSIAALINEN MEDIA JA SISALTOMARKKINOINTI ... 14
4.1 S0SIAaliNeN MEIA ........ceveieriiieees s 14
4.2  Sosiaalisen median Strategia..........cccccciiiriiiiiiiiiiccc e 14
4.3 JUIKQISUKAIENTEI. ... 15
4.4 SiSAROMArKKINOINT ......oooviveieiiicce s 16
4.5 INSEAGIAM ..o 17
4.6 FACEDOOK. ......coiiiiiiirisiss et 18
5 TOTEUTETUT TOIMENPITEET ..ottt 20
5.1 Pitopalvelu Maikkuli ky: Somestrategia...........cccovvrrriiieninieeeseeessnes 20
5.2 Instagram ja Facebook -tilien [UOMINEN ...........ccviiiiiciice e 21
9.3 JUIKQISUKAIBNTETI......cveviveiiiieicieee sttt e 22
6 JOHTOPAATOKSET .....oovvvveeveeessssssisssssseseeee s sssssssssssssssssssss s ssssssssssssssssssss s 24
T POHDINTA ettt 25
LAHTEET oo ooceveeevessssssssssse s ssssssssssssssssssss s 26
LITTEET oottt bbbttt sttt b s 28



1 JOHDANTO

Sosiaalista mediaa hyoédynnetaan koko ajan enemman yritysten markkinoinnissa sen helppouden
ja edullisuuden vuoksi. Yha useampi yritys 16ytyy sosiaalisesta mediasta ja se on lahestulkoon
edellytys toimivalle liketoiminnalle. Sosiaalista mediaa kaytetaan tuotteiden ja palveluiden
mainontaan, myynnin edistamiseen seka nakyvyyden lisdamiseen. Sen avulla tavoitetaan uusia

asiakkaita ja se toimii myds yhteydenpitovalineena yrityksen ja asiakkaiden valilla.

Opinnaytetyo tehdaan toimeksiantona Pitopalvelu Maikkuli ky:lle. Yrityksella ei ole viela kaytossaan
sosiaalisen median alustoja eli ei mydskaan minkaanlaista suunnitelmaa siella toimimiseen. Tdman
opinnaytetyon tavoitteena on luoda yritykselle Instagram- ja Facebook-tilit sekd auttaa
toimeksiantajaa kehittdmaan toimintaa sosiaalisessa mediassa ja auttaa sisaltomarkkinoinnissa.
Tarkoituksena on tehda yritykselle somestrategia seka luoda julkaisukalenteri, joka toimii yritykselle
suunnanantajana ja auttaa yritysta lisaamaan merkityksellista sisaltoa saannallisesti sosiaalisen

median kanavissa.

Opinnaytety0 toteutetaan toiminnallisena tyéna. Toiminnallisen opinnéytetydn tarkoituksena on
kehittad, opastaa tai jarkeistaa kaytannon toimintaa. Siihen sisaltyy kirjallinen raporttiosuus seka
toiminnallinen osuus. Keratyn tietoperustan avulla voidaan toteuttaa tyon toiminnallinen osuus, joka

tassa tapauksessa on somestrategia seka julkaisukalenteri.

Tutkimuksen tavoitteena on luoda yritykselle tyokalut, joiden avulla se voi lisatad tunnettuutta,
tavoittaa uusia asiakkaita seka lisata nakyvyytta. Opinnaytetyd koostuu teoriaosuudesta seka
toiminnallisesta osuudesta, jossa yritykselle tehdaan somestrategia seka luodaan julkaisukalenteri
kolmelle kuukaudelle. Sosiaalisen median alustoista tydssa keskitytaan Instagramiin ja
Facebookiin, jotka olivat yrittajan oma toive. Julkaisukalenterin mukainen sisélté julkaistaan

Instagramissa, mutta jaetaan aina myos Facebook-tilille.



2 PITOPALVELU MAIKKULI KY

Pitopalvelu Maikkuli ky on vuonna 2018 perustettu pitopalvelualan yritys. Yrityksen perustaja on
Maija Kyllonen. Pitopalvelu Maikkuli ky sijaitsee lahella Kuhmon keskustaa ja heilla on kaytossaan
tilat, joissa voidaan jarjestaa erilaisia juhlia. Yrityksessa tyoskentelee Kyllosen liséksi kolme

henkiloa, joista yksi on aaneton yhtiomies, lisaksi tarpeen mukaan kaytetaan ekstra tyovoimaa.

Kylldnen on toiminut alalla 1&hes 30 vuotta ja Pitopalvelu Maikkuli ky on hanen kolmas yrityksensa.
Moni asiakas kutsuukin Pitopalvelu Maikkuli ky:ta vielakin edellisen yrityksen nimelld. Aiemmin
Kyllonen pyoritti yritysta nimeltd Ruokala Maikki, jonka toimintaan kuului nykyisten palveluiden
lisaksi lounasravintola. Ruokala Maikki oli toiminnassa vuosina 2001-2018 ja silla oli vakiintunut
asiakaskunta. Yrittajaa kutsutaankin usein nimella Maikki hanen tultuaan kaupunkilaisille tutuksi

yrityksensa kautta.

2.1 Palvelut

Pitopalvelu Maikkuli ky:n perusajatuksena on tarjota laadukasta ja konstailematonta kotiruokaa.
Suosituimmat ruoat, joita pitoihin tilataan ovatkin palapaisti ja karjalanpaisti. Ruokien
valmistuksessa hyodynnetaan lahitiloja ja muun muassa kala, kananmunat, vihannekset ja
kasvikset tulevat lahelta. (Kylldnen, haastattelu 16.2.2020.)

Pitopalvelu Maikkuli ky tarjoaa ateria- ja pitopalvelua. Ateriapalveluun sisaltyy ruoan toimittaminen
vanhuksille kotiin jokaisena arkipaivana seka lauantain ja sunnuntain ruoat toimitettuna lauantaisin.
Pitopalveluun kuuluu yksittéisia tarjottavia toimitettuna tai noudettuna sek& suurempia
menukokonaisuuksia tarjoilijoineen seka kaikkea silta valilta. Pitopalvelua on mahdollista saada
sovittuina ajankohtina eika yrityksella ole ilmoitettuja aukioloaikoja. Tilaisuudet voidaan jarjestaa
yrityksen omassa juhlasalissa tai tilata pitopakettina asiakkaan valitsemaan paikkaan. Juhlasalissa
on mahdollista jarjestaa tilaisuudet 80 hengelle. Pitopalvelu Maikkuli ky:n palveluista saa tietoa

soittamalla tai kaymalla paikan paalla. (Kyllénen, haastattelu 16.2.2020.)



2.2 Asiakkaat

Ateriapalvelun asiakkaat ovat kanta-asiakkaita ja heille ruoka menee saanndallisesti. Pitopalvelun
puolella suurin osa asiakkaista on sellaisia, jotka ovat aiemminkin kayttaneet Maija Kyllosen
palveluita. Pitopalvelussa etenkin juhlakaudet vaikuttavat asiakasmaariin, kuten joulu, aitienpaiva
ja valmistujaiset kevaalla. Useimmiten asiakas, joka tilaa pitopalvelun tuotteita tai palveluita on 30—
60-vuotias paikkakuntalainen nainen. Pitopalvelupaketit tilataan yleensa 20-60 hengelle.
(Kyllonen, haastattelu 16.2.2020.)

Ateriapalvelun asiakkaat ovat palvelutaloissa tai itsendisesti asuvia vanhuksia. Heista suurin osa
ei ole varsinaisia tilaajia, vaan heidan lahimmaisensa ovat tilanneet heille palvelun. Ateriapalvelun
piiriin kuuluvia asiakkaita on talla hetkelld keskimaéarin 40-52, enempaa ei ole mahdollista ottaa
kaluston riittamattomyyden vuoksi. Asiakasmaarien lisd@minen ateriakuljetuksen piiriin tarkoittaisi
my6s henkilokunnan lisédmista seka toisen jakeluauton hankkimista, jolloin kustannukset

kasvaisivat liian suuriksi. (Kyllénen, haastattelu 16.2.2020.)

2.3 Pitopalvelu Maikkuli Ky:n markkinointi

Yksi keskeisimmista osista liiketoimintaa ja yrityksen tarkea menestystekija on markkinointi. Sen
avulla erotutaan kilpailijoista ja viestitaan omasta tarjonnasta. Markkinointi perustuu asiakkaiden
tuntemiseen ja heidan tarpeidensa tyydyttamiseen kilpailijoita paremmin. (Bergstrdm & Leppanen,
1.1)

Pitopalvelu Maikkuli ky:n markkinointi on ollut vahaista. Yrityksella on ollut hieman perinteista
mainontaa, kuten muutama lehtimainos Kuhmolaisessa, joka on paikallislehti. Minkaanlaista
digitaalista markkinointia yrityksella ei ole ollut, silla yrityksella ei ole kotisivuja eika yhtaan tilia

sosiaalisen median alustoilla.

2.4 Kilpailija-analyysi (Benchmarking)

Tutkimusta varten tehtiin kilpailija-analyysi, jossa apuna kaytettiin benchmarkingia. Benchmarking
auttaa oppimaan muilta hyvia kéytanteitd, joita voi soveltaa omassa yrityksessaan, joten sita voikin

kutsua esikuvaoppimiseksi tai vertaiskehittdmiseksi. Siind vertaillaan omia menetelmi& jonkin



toisen menetelmiin ja vertailun avulla voidaan parantaa omaa toimintaa. (Fulmore 2012, viitattu
1.4.2020.) Kilpailija-analyysin avulla saatiin tietoa yrityksista, jotka sijaitsevat toimeksiantajan
toimintaymparistossa ja heidan toiminnastaan ja aktiivisuudestaan valituissa sosiaalisen median

kanavissa.

Kilpailija-analyysia varten selvitettiin yritykset, jotka toimivat Kuhmossa ja tarjoavat pitopalvelua.
Kilpailevia yrityksia 1oytyi hakukoneen avulla viisi. Harvoin yritys toimii alalla yksin ja kilpailu on yksi
tarkeimmista yritysympariston tekijoista (Bergstrom & Leppénen, luku 2.2). Kuhmo ei ole
asukasluvultaan kovin iso, joten kaikki alueella toimivat yritykset, jotka tarjoavat pitopalvelua
voidaan luokitella kilpailijoiksi. Analyysia varten tarkasteltiin kilpailijoiden toimintaa sosiaalisessa
mediassa, erityisesti Instagramissa ja Facebookissa, silld ne ovat alustat, joille myds Pitopalvelu

Maikkuli ky:lle luodaan tilit.

TAULUKKO 1. Pitopalvelu Maikkuli ky:n kilpailijat sosiaalisessa mediassa,2020

Yritys Facebook (toiminta) Instagram Instagram (toiminta)
(julkaisut/seuraajat)
Kaesan Kotileipomo Ei aktiivista 166/810 Aktiivista

(Kaesan Kahvila)

Nelja Kaesaa Aktiivista 14/160 Aktiivisuus kasvussa
Kahvila Juttua Ei aktiivista
Hyvinvointi Sampo Aktiivista

Anitan kotileipomo & Ei aktiivista
pitopalvelu

Kilpailija-analyysin avulla selvisi, etta kaikki kilpailijat ovat Facebookissa. Toiminta siella on
kahdella kilpailijalla aktiivista, ja he julkaisevat sisaltda vahintaan viikoittain. Kolme muuta ei toimi
Facebookissa aktiivisesti ja julkaisevat sisaltda satunnaisesti. Kaksi kilpailijoista toimii

Instagramissa, toisen toiminta sielld on aktiivista ja sen huomaa julkaisu- ja seuraajamaarissa.



Kaesan kotileipomo edustaa itsedan Instagramissa kahvilansa Kaesan kahvila nimelld. Se on
aktiivinen Instagramissa ja julkaisee sisaltoa useita kertoja viikossa. Facebookissa sen toiminta ei

kuitenkaan ole aktiivista. Instagram-tili on luotu vuonna 2015 ja seuraajamaarat ovat nousussa.

Toisen Instagramissa toimivan Kkilpailijan aktiivisuus on kasvussa. Nelja Kaesaa julkaisi aluksi
harvakseltaan ja vali saattoi olla kuukaudenkin, kun nyt sisaltoa julkaistaan vahintaan kerran
viikossa. Instagram tili on ollut alle vuoden toiminnassa. Facebookissa heidan toimintansa on

aktiivisempaa ja sisaltoa julkaistaan useita kertoja viikossa.

Hyvinvointi Sampo julkaisee Facebookissa sisaltda vahintaan kerran viikossa. Instagram-tilia heilla
ei ole. Kahvila Juttua ja Anitan pitopalvelu & kotileipomo eivat ole aktiivisia Facebookissa ja

Instagram-tilid kummallakaan yrityksella ei ole.

Kilpailija-analyysin perusteella Pitopalvelu Maikkuli ky:lla olisi mahdollisuus aktiivisella ja
suunnitellulla somemarkkinoinnilla saada kilpailuetua muihin yrityksiin nahden. Julkaisemalla
mielenkiintoista ja monipuolista sisaltoa hyodyntaen kanavien ominaisuuksia saadaan asiakkaat

sitoutettua seuraamaan yrityksen Facebook- ja Instagram-tileja.
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3 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

Ympariston muuttuessa myos markkinointi muuttuu ja teknologinen kehitys on eras muutos, joka
on vaikuttanut suuresti markkinoinnin tapoihin. Teknologia on muuttanut kuluttajat tiedon tuottajiksi
seka mahdollistanut yksildiden ja ryhmien helpon ja nopean vuorovaikutuksen. Kuluttajien on
helppo vertailla tuotteita ja he ovat hyvin perilld asioista, sosiaalisessa mediassa on helppo jakaa
kokemuksia ja nain vaikuttaa ostokayttaytymiseen, joka taas vaikuttaa mainonnan merkitykseen.
Teknologia on muuttanut myos sen, ettei perinteisia mainoksia nahda enaa niin paljon, jolloin

markkinoijien on keksittava uusia mainonnan tapoja. (Kotler, Kartajaya & Setiawan 2011, luku 1.)

Digitaalinen markkinointi on ajankohtainen ja rajattomasti mahdollisuuksia tarjoava ilmio ja yha
useammin asiakkaat odottavat, etta yritys Ioytyy verkosta. Digitaaliselle markkinoinnille 10ytyy
useita eri kanavia kuten verkkosivut, erilaiset sosiaalisen median alustat ja sahkopostimarkkinointi,
joiden avulla yritykset voivat tavoittaa uusia potentiaalisia asiakkaita. Nykyaan lahes kaikilla on
paivittain kaytossaan joko tietokone, alypuhelin tai tabletti ja verkossa vietetaan paljon aikaa.
Asiakkaalla on aina vaihtoehto yhden klikkauksen paassa, jonka vuoksi markkinointi muuttuu yha
enemman asiakkaan auttamiseksi. Markkinoinnin  perusperiaatteet pysyvat samana
digitaalisessakin markkinoinnissa, sen pitaa olla merkityksellista kohderyhmalleen, herattaa

mielenkiintoa seka johtaa toimintaan. (limarinen & Koskela 2015, luku 5.)

Digitaalisella markkinoinnilla haetaan kasvua ja tehokkuutta. Digitaalisiin kanaviin siirtymalla
voidaan laajentaa markkinoita sekd& maantieteellisesti, ettd uusiin kohderyhmiin. Myos
markkinoinnin, myynnin ja asiakaspalvelun tehokkuutta voidaan lisata digitaalisuuden avulla. Netti
ei ole sidottu aikaan eiké& paikkaan, joten digitaalinen markkinointi tavoittaa uusia kohderyhmia
paremmin verrattuna esimerkiksi kivijalkamyymalaan. Digitaalinen markkinointi on usein
edullisempaa kuin mainostaminen esimerkiksi sanomalehdissa, netissa myds kaikkea voidaan
mitata, jolloin toimintaa voidaan kehittda koko ajan tehokkaammaksi. (llmarinen & Koskela 2015,
luku 5.)

Teknologia on viimeisen kahdenkymmenen vuoden aikana kehittynyt vauhdilla ja on mullistanut

markkinoinnin.  Digitalisoituminen on vaikuttanut suureen osaan toimialoista ja oikein

hyodynnettyna toimii kilpailuvalttina. Digitalisaatio on mahdollistanut yrityksille nopeamman,
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edullisemman ja paremman tavan tehda asioita. Digitaalisen liiketoiminnan osaaminen olisi syyta

ottaa strategiseksi kyvykkyydeksi ja kehittaa sita aktiivisesti. (Ruokonen 2016, luku 1.)

3.1 Mita on digitalisaatio?

Viime vuosina on yleistynyt termi digitalisaatio, mutta sille ei 10ydy kunnollista maaritelmaa.
Digitalisaation taustalla on digitalisoituminen. Digitalisoitumista tapahtuu, kun digitaalisen
tietotekniikan kaytto arkielamassa yleistyy. Digitalisoitumista on esimerkiksi kirjojen muuttuminen
e-kirjoiksi tai myymalan muuttuminen verkkokaupaksi. Riippuen markkinoista ja ajankohdasta
yksittainen yritys kohtaa digitalisoinnin paineen, jonka seurauksena hyodyntaa digitalisaatioita
strategiassaan. Kun ihmisten kayttaytyminen, markkinoiden dynamiikka tai yritysten ydintoiminta
muuttuu, puhutaan digitalisaatiosta. Digitaalisuuden avulla uudistetaan yrityksen strategiaa ja
toimintamalleja. Kasvu, kannattavuus ja kilpailukyky on liiketoiminnan keskeisia tavoitteita ja
digitalisaation avulla yritys voi vauhdittaa kasvuaan, pienentdd menojaan, parantaa laatuaan ja

tarjota parempaa asiakaskokemusta. (llmarinen & Koskela, luku 2.1-2.3).

3.2 Digitaalisen ja perinteisen markkinoinnin erot

Paras tapa saada brandi ihmisten tietoon ja lisata myyntia on aina ollut markkinointi ja se on tarkea
osa myyntistrategiaa. Aiemmin turvauduttin perinteisen markkinoinnin  keinoihin, mutta
digitalisaation myota digitaalinen markkinointi on lisaantynyt valtavasti. Digitaalinen markkinointi on
kaikkea sahkoistda  markkinointia, kuten sosiaalinen media, bannerit,  kotisivut,
sahkopostimarkkinointi ja mobiilimarkkinointi. Perinteinen markkinointi on taas kaikkea muuta kuin
digitaalista, kuten muun muassa lehtimainokset, radiomainokset, suoramainonta, esitteet ja
kéyntikortit. (Mediamaailma 2020, viitattu 3.4.2020.)

Yksi suurimmista eroista digitaalisen ja perinteisen markkinoinnin valilla on kommunikaatiossa.
Perinteinen markkinointi on yksisuuntaista, jossa markkinointi on suunnattu markkinoijalta
kohdeyleisélle, kun taas digitaalinen markkinointi on kaksisuuntaista ja on mahdollistanut
kommunikaation kuluttajan ja markkinoijan valilla. Perinteisessd markkinoinnissa viestintd on
salaista ja usein myds hidasta silla se kdydaan usein puhelimen tai séhkopostin valityksella.
Digitaalisessa markkinoinnissa viestinta on julkista ja muillakin kayttajilla on mahdollisuus osallistua

keskusteluun, lisaksi se on nopeatempoista. (Suomen hakukonemestarit 2020, viitattu 3.4.2020.)
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Digitaalista markkinointia voidaan tehda hyvinkin nopealla tahdilla ja muutoksia
markkinointisuunnitelmaan tehdaan kesken kampanjankin, kun taas perinteisessa markkinoinnissa
kampanjan suunnitteluun kaytetaan paljon aikaa ja mainokset pyorivat muuttumattomina pitkiakin
aikoja. Digitaalinen markkinointi on edullista ja jopa ilmaista, kun taas perinteinen markkinointi
maksaa aina. Digitaalisella markkinoinnilla saavutetaan valtava maara ihmisia, lisaksi se on

helppoa ja helposti saatavilla pienillekin yrityksille. (Mediamaailma 2020, viitattu 21.5.2020.)
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4 SOSIAALINEN MEDIA JA SISALTOMARKKINOINTI

Sosiaalinen media perustuu sisaltomarkkinointiin, jossa autetaan ihmisid, jaetaan tietoa ja
vinkataan hyvien lahteiden aareen. Jarkeva yritys on siella missa asiakkaatkin, eli somessa. Siella
pystyy nopeasti palvelemaan asiakkaita ja my0s tehokkaasti viestimaan. Nopeaa ja tehokasta
viestintad tarvitaan esimerkiksi mainekriisissa. Somessa syntyy helposti kohuja yrityksen
toimintaan liittyen ja tallaisen kohun sattuessa on hyva olla nopeasti korjaamassa tilannetta.
(Kortesuo 2018, 20, 27.)

41 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media (social media) arkikielessa some on palveluita ja sovelluksia netissa, joissa
jokaisella on mahdollisuus olla tiedon vastaanottajan lisaksi seka viestija, etta sisallontuottaja.
Nimityksessa termi sosiaalinen viittaa ihmisten valiseen kanssakaymiseen ja termi media viittaa
informaatioon ja kanaviin, joiden kautta sitd jaetaan. Sosiaalinen media on ennen kaikkea
vuorovaikutusta, se on kommunikointia ja yhdessa luomista yksisuuntaisen tiedonvuodatuksen
sijaan. Sosiaaliselle medialle tunnuksenomaista on helppokayttdisyys, nopea omaksuttavuus ja
maksuttomuus. (Kortesuo 2014, 28; Hintikka 2020, viitattu 2.4.2020.)

Kaytetyimmat somepalvelut Suomessa vuonna 2019 olivat WhatsApp, Facebook, YouTube ja
Instagram. Facebookilla oli vuonna 2019 2,9 miljoonaa kayttajaa ja Instagramilla 1,8 miljoonaa.
Instagramilla kayttajid on runsaasti kaikissa ikaluokissa. Somessa asioidaan entistd enemman
yritysten kanssa ja sosiaalisen median palveluista Instagramia kaytetd@n eniten brandien ja
yritysten seurantaan. Useimmat kayttajat vierailevat Facebookissa ja Instagramissa paivittain,

enimmakseen puhelimen tai tietokoneen valitykselld. (Ponka 2020, viitattu 11.5.2020.)

4.2 Sosiaalisen median strategia

Somestrategian tarkoituksena on tukea yrityksen liiketoimintastrategiaa ja auttaa keskittdmaan
markkinoinnin  harkittuihin  toimenpiteisiin. Somestrategian lahtdkohtana on tavoitteiden
maarittdminen. Tavoitteet on hyva olla selvilld alusta asti, silld tykkaajien saaminen ja niiden

muuttaminen maksaviksi asiakkaiksi vaatii pitkajanteista tyota. Useiden yritysten tavoite on saada
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uusia asiakkaita, mutta kannattaa muistaa my0s olemassa olevat asiakkaat, silla heille on helpompi
saada tehtya lisamyyntia. Mahdollisia tavoitteita somestrategialle on uusien asiakkaiden hankinta,
lisamyynti, asiakaspalvelu, yrityksen sisainen viestinta, tuotetuki, tyonantajan mielikuvan luominen,

rekrytointi, imagon ja brandin rakennus seka asiakkaiden neuvominen. (Niininen 2018, 16-18)

Sosiaalisen median kanavat, joissa yrityksen kannattaa olla mukana, tulee miettia sen mukaan
missa yrityksen asiakkaat ovat. Tahan vaikuttaa esimerkiksi kohderyhman ika, nuoret tavoittaa
muun muassa YouTubesta, Snapchatista ja TikTokista, kun taas tyoikaiset Facebookista ja
Instagramista. Kanavan valintaan vaikuttaa myos sen sopivuus yritykselle, seka yrityksen
mielenkiinnosta ja siita kuinka paljon aikaa sosiaaliseen mediaan haluaa sijoittaa. Kanavaa tulee
paivittdd saanndllisesti ja luoda sinne kiinnostavaa sisaltod, jotta se voi auttaa tavoitteiden
saavuttamisessa. Saman paivityksen jakaminen useissa eri medioissa vahentaa ajankayttoa.
(Niininen 2018, 22-24.)

Somestrategiaan tulee kirjata, kuinka usein sisaltéd julkaistaan ja kuka sisallon julkaisemista
yrityksessa huolehtii. Valitut kanavat ja maaritetyt tavoitteet vaikuttavat julkaisujen maaraan,
esimerkiksi Facebookissa olisi hyva julkaista kerran paivassa, mutta vahintaan kahdesti viikossa,
kun taas Twitterissa tulisi julkaista useita twiitteja paivassa. Tyokaluna kannattaa kayttaa
julkaisukalenteria, joka auttaa tekemaan sisallontuottamisesta ammattimaista ja suunniteltua.
Siihen kirjataan ylés suunnitellut julkaisut ja niiden ajankohdat. Julkaisukalenteri tulee pitaa

joustavana, jotta on mahdollista tarttua ajankohtaisiin aiheisiin tarvittaessa. (Niininen 2018, 32, 40.)

Strategian luominen antaa suuntaviivat toiminnalle ja siten helpottaa nakyvyyden rakentamista.
Paamaarana on muuttaa tykkaajat maksaviksi asiakkaiksi ja siina luottamus yritysta kohtaan on
avainasemassa. Mitd enemman yritys antaa itsestdan ja jakaa osaamistaan, sita enemman se

kasvattaa luottamusta. Strategiaa tulee paivittdd sen mukaan, kun huomaa mika toimii ja mika ei.

4.3 Julkaisukalenteri

Julkaisukalenterin tehtavana on varmistaa, ettei julkaisun kannalta tarkeat paivamaarat unohdu ja
ettd sisaltd on aina laadukasta ja harkittua. Sen avulla sosiaalisen median hallinnoinnista tulee
tehokkaampaa ja organisoidumpaa ja se auttaa kokonaisuuden hahmottamisessa, jolloin julkaisuja

tulee tasaisesti eiké yksikaan kanava unohdu. Julkaisukalenterin avulla tietda mita pitaa julkaista
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seuraavaksi, joten se saastaa aikaa ja turhaa pahkailya. Sen avulla myos tiimin jasenet tietavat
missa mennaan. Kalenteri auttaa nakemaan mika somessa toimii parhaiten ja sita kautta kehittaa

strategiaa ja johtaa parempaan sisallontuotantoon. (Meltwater 2019, viitattu 20.5.2020.)

Julkaisukalenterin rakentamisessa on hyva lahted liikkeelle merkitsemalla siihen vuoden
tarkeimmat tapahtumat kuten kampanjat, tapahtumat ja juhlapyhat. Kalenterissa on hyva
huomioida yritystoiminnan mahdollinen kausiluonteisuus. Seuraavaksi kannattaa miettia
julkaisujen maaraa. Kuinka usein ja missa kanavissa seka minka tyylisia julkaisuja aiotaan julkaista.
Kun pohja kalenterille on luotu voi alkaa miettimaan julkaisujen sisaltoa. Kalenterista kannattaa
tehda helppolukuinen ja siihen tulee my0s merkita, kuka on vastuussa mistakin sisallosta.
Onnistunut  julkaisukalenteri auttaa tehokkaampaan tydskentelyyn ja laadukkaampaan

sisallontuotantoon, joka julkaistaan oikeaan aikaan. (Meltwater 2019, viitattu 20.5.2020.)

4.4 Sisaltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointi on epasuoraa mainontaa, jossa keskitytaan asiakkaaseen. Paamaarana on
auttaa asiakasta ja luoda sisaltoa, joka on asiakkaalle tarkeaa. Hyva sisaltomarkkinointi auttaa
asiakasta ongelmanratkaisussa seka saamaan tietoa hanta kiinnostavasta asiasta. Yritys myy
itsedan paremmin, kun se luomansa sisallon avulla auttaa asiakasta. Sisaltdmarkkinointi on
strategista markkinointiviestintaa ja ollakseen tuloksellista se vaatii taakseen sisaltostrategian, joka
littda sisaltdmarkkinoinnin yrityksen liiketoiminnallisiin tavoitteisiin. Sosiaalinen media on
erinomainen kanava sisaltdmarkkinointiin ja siella sisallon tuottaminen on usein ilmaista. (Kortesuo
2018, 171; Lintulahti 2017, viitattu 19.5.2020.)

Onnistunut sisaltdmarkkinointi saa asiakkaan hakemaan yritysta tai ammattilaista taman omalla
nimellaan hakusanan sijaan. Sinnikkyys sisaltdmarkkinoinnissa seka tasainen onnistuneen sisallon
tuottaminen kasvattaa tulosta pitkaan ja tasaisesti. Asiakkaat seuraavat herkemmin viihdyttavaa ja
helposti jaettavaa sisalt6a, jonka seurauksena usko ja luottamus yritysta kohtaan kasvaa, joka taas
johtaa sitoutumiseen ja kauppoihin. Tekstin laadulla on kriittinen rooli sisaltdmarkkinoinnin
onnistumisessa, tdman vuoksi sosiaalisessa mediassa jaettavien tekstien tulee olla lyhyita,
helppolukuisia, kommunikoivia, ajantasaisia, hyvéalla tapaa markkinoivia seka sopivissa tilanteissa
hauskoja. (Kortesuo 2018, 33, 51, 58.)
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Yrityksen sisallon tulee olla kiinnostavaa, jotta silla saa asiakkaiden huomion. Yrityksen tulee
pohtia, kuinka saa sisallosta viihdyttavaa tai informatiivista seka joukosta erottuvaa. Vinkkeja
julkaisuihin voi kayda katselemassa Kkilpailijoilta seka suurilta brandeilta. Julkaisutapoja on
monenlaisia kuten videot, kuvat ja blogitekstit ja kannattaa rohkeasti kokeilla eri tapoja julkaista
seka seurata kuinka ne otetaan vastaan. Tekemalla julkaisut omilla kasvoillaan ja omana itsenaan
on erinomainen tapa vaikuttaa sosiaalisessa mediassa. Se tuo myds yritysté lahemmaés asiakasta,

kun yritys saa niin sanotusti kasvot. (Niininen 2018, 30-36)

4.5 Instagram

Instagram on neljanneksi suosituin sosiaalisen median palvelu Suomessa ja kasvattaa suosiotaan
jatkuvasti. Silld on kayttgjia kaikissa ikaluokissa, mutta eniten kayttajia l10ytyy 15-24-vuotiaiden
seka 25-34-vuotiaiden ryhmistd. Se on Facebookin omistama ilmainen sovellus, jossa jaetaan
kuvia ja videoita omille seuraajille tai valituille ryhmille, liséksi sielld voidaan tykata ja kommentoida
toisten jakamaa sisaltéa. Instagram on visuaalinen palvelu ja ihmiset kayttavat sita |0ytaakseen
sieltd itselleen tarkeita asioita ja saadakseen innoitusta. Instagramissa yritys voi luoda visuaalisesti
mukaansatempaavaa sisaltoa ja nain luoda yhteyksia uusiin asiakkaisiin ja vahvistaa suhteita
aiempiin asiakkaisiin. (Instagram 2020a, viitattu 20.5.2020; Pénka 2020, viitattu 11.5.2020.)

Instagramin yritystilin avulla yritys voi tarjota tietoja tuotteistaan, palveluistaan ja yrityksestaan.
Yritystilin luominen on maksutonta ja siella voi seurata miten julkaisut suoriutuvat paivan aikana.
Tietoja saa myos seuraajista ja siita, miten he kayttavat yrityksen julkaisuja. Instagramissa on
mahdollista hyodyntad myos maksullista markkinointia, jota voi kayttaa apuna tavoitteiden
saavuttamisessa. Instagramissa voi mainostaa esimerkiksi tarinamainoksilla, kuvamainoksilla,
videomainoksilla, karusellimainoksilla seka kokoelmamainoksilla. Budjetin markkinoinnille yritys voi
maarittaa itse. (Instagram 2020b, viitattu 20.5.2020; Instagram business 2020, viitattu 20.5.2020.)

Instagramin yritystililla on useita hy6tyja. Tilin avulla péésee tarkastelemaan kavijatietoja, kuten
seuraajien sukupuolta, ikaryhmia ja asuinpaikkaa seka nakemaan, mitka julkaisut keraavat eniten
katseluja. Naiden tietojen avulla sisallon tuottaminen helpottuu seka tiedot auttavat ldytdmaan
laajemman kohdeyleison johon sisaltd vetoaa. Yritystili mahdollistaa mainosten luomisen, joille voi
valita mieleisen kohdetyhman, budjetin ja ajanjakson sek& seurata ja optimoida mainonnan

toimivuutta. Yritystileilla on kaytossaan tyokaluja kuten ajastustyokalu, joka auttaa saastamaan
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aikaa ja varmistamaan, etta tilisi paivittyy silloin kuin pitaa. Yritystilin profiiliin voi lisaté yhteystiedot,
jolloin kavija voi ottaa yritykseen yhteyttd yhdella painalluksella. (Kanava.to 2020, viitattu
20.5.2020.)

Hashtagit eli avainsanat auttavat tulemaan |0ydetyksi ja jokaiseen kuvaan kannattaa niita lisata.
Oman alan suosituimpia avainsanoja voi etsia Instagramin hakutoiminnalla seka tutkimalla
kilpailevien yritysten profiileja. Lisaksi yritykselle kannattaa maaritelld oma hashtag, jota
esimerkiksi asiakkaat voivat kayttaa julkaistessaan yritykseen liittyvaa sisaltoa. Koska Instagram
on hyvin visuaalinen palvelu kannattaa kuvien laatuun kiinnittaa erityistd huomiota ja parannella
niita tarvittaessa kuvankasittelylla. Ihmisia kiinnostaa usein ihmiset ja tarinat yritysten takana, joten
Instagramissa voi tehda esimerkiksi lyhyité henkilokuntaesittelyja tai antaa asiakkaan kertoa omia
kokemuksiaan. Kuvien julkaisemisen lisaksi Instagramissa voi tehda livelahetysta tai kayttaa
Instagram Story eli tarina ominaisuutta. Tarinaan voi lisata videoita tai kuvia, jotka katoavat 24
tunnin kuluttua ja sinne on helppo ja nopea lisata sisaltoa, joka ei valttamatta sovi varsinaiseen
profiiliin lisattavaksi. Instagram Storyssa tarina on suuremmassa merkityksessa kuin visuaalisuus,

eli niissa kuvien laadun ei tarvitse olla niin loppuun hiotut. (Kuvaja 2020, viitattu 20.5.2020.)

4.6 Facebook

Facebook on yksi suosituimmista sosiaalisen median alustoista, jota myds yritykset tehokkaasti
hyodyntavat. Silla on kayttéjia kaikissa ikaryhmissa, mutta eniten 25-34-vuotiaiden seka 35-44-
vuotiaiden ryhmissa. Facebookia kaytetaan yhteydenpitoon ystavien ja sukulaisten kesken, seka
merkityksellisten asioiden dytamiseen. Sielld julkaistaan ja jaetaan siséltéd, seka tykataan eri
sivustoista. Facebookissa voi luoda yksityisen profiilin, jonka avulla voi pitdéd yhteytta kavereihin,
sukulaisiin ja yhteis6ihin. Profiili voi sisaltaa kuvia, tarinoita ja julkaisuja seka profiilin avulla voi
luoda, seurata ja tykata sivuja ja ryhmia. Facebookissa voi luoda my6s ryhmid, joissa voi
keskustella yhteisistd kiinnostuksen kohteista hyvaksyttyjen jésenten kanssa. Esimerkiksi
tydyhteisolle voi perustaa oman ryhmén, jossa he voivat jakaa kokemuksiaan ja ajankohtaisia
tietoja seka pitaa yhteytta tyokavereihin. Yrityksille on oma yritystili vaihtoehtonsa Facebookissa,
jonka avulla yritys voi kasvattaa nakyvyyttaan ja viestia asiakkaiden kanssa. (Facebook business
2020, viitattu 27.5.2020; Ponkéa 2020, viitattu 11.5.2020.)
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Facebookin yritystilin luominen on maksutonta, yksinkertaista ja nopeaa. Julkaisemalla sisaltoa ja
saamalla tykkaajat jakamaan sita, voi rakentaa yrityksen uskottavuutta ja mainetta seka saada sille
tunnettavuutta. Yritystili auttaa asiakkaita saamaan tietoa uusista tuotteista, kampanjoista seka
tapahtumista. Viestiminen asiakkaiden kanssa on my0s nopeaa ja tehokasta Facebookin avulla.
Asiakkaat voivat kommentoida suoraan julkaisuihin tai heidan kanssaan voi keskustella yksityisesti
Messengerin kautta, joka on Facebookin viestintasovellus. Instagramin yritystilin voi yhdistaa
Facebookin yrityssivuun, jolloin julkaisuja voi jakaa molemmilla alustoilla seka kayttaa tehokkaasti
yritystyokaluja. (Facebook business 2020, viitattu 27.5.2020.)

Facebookilla on tarjota yrityksille tydkaluja, joiden avulla voi luoda Facebook-mainoksen seka
seurata sen tehokkuutta raporttien avulla. Mainostettujen julkaisujen avulla voi tavoittaa
suuremman kohderyhman. Mainokselle voi valita tavoitteet, paikan, jossa mainosta esitetdan
(Facebook, Instagram, Messenger), budjetin, kohderyhmén, sekd muodon (kuva, video).
Mainoksen pyoriessa voi sen tehokkuutta seurata ja tehd@ siihen tarpeen mukaan muutoksia.
Facebook-mainostaminen on helppoa eri alustoilla ja eri laitteissa. (Facebook business 2020,
viitattu 27.5.2020.)
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5 TOTEUTETUT TOIMENPITEET

5.1 Pitopalvelu Maikkuli ky: somestrategia

Yritykselle tarkein tavoite sosiaalisessa mediassa on saada lisda nakyvyytta ja tunnettuutta seka
tavoittaa uusia asiakkaita. Yrityksella ei ole kaytossaan Kkotisivuja, joten markkinointi ja
tiedottaminen asiakkaille vaatii toimivat kanavat. Yrityksen asiakkaat ovat useimmiten
paikkakunnalla asuvia tydssakayvia 30-60-vuotiaita naisia. Kohderyhmat [oytyvat Facebookista ja
Instagramista, jotka ovat myds kilpailijoiden kayttdmi@ kanavia. Taman vuoksi somestrategia

perustuu kyseisiin kanaviin ja toimiminen kyseisissa kanavissa on myos yrittajalle helpointa.

Kyseisten kanavien yritysprofiilien kautta voi tutkia seuraajien toimintaa, saada tietoa heista seka
seurata julkaisujen toimivuutta. Yritysprofiileilla on kaytdssaan seurantatykaluja, joiden avulla
pystytaan mittaamaan tavoitteiden tayttymista. Kanavia hyodynnetaan tuotteiden ja palveluiden
mainostamiseen, yhteydenpitoon asiakkaiden kanssa seka tiedottamiseen ajankohtaisista asioista.
Yrityksen kilpailijat eivat kaikki ole kovin aktiivisia sosiaalisessa mediassa ja sen vuoksi kilpailuetua

lahdetaan tavoittelemaan julkaisemalla sisaltoa aktiivisesti molemmissa kanavissa.

Sosiaalisen median markkinointia tulee mitata, jotta nahdaan, onko markkinointi onnistunutta.
Seuraajien maaraa, paivitysten tykkaajien ja jakojen maaraa, paivitysten nayttokertojen maaraa,
kommenttien maaraa seka yhteydenottoja tulee seurata saannollisesti ja tarvittaessa muuttaa

strategiaa. Ajan kuluessa alkaa nakymaan millaiset julkaisut vetoavat seuraajiin.

Paasaantoisesti julkaisut tehdaan Instagramissa, josta ne jaetaan Facebookin tilille, mutta
mahdollista on tehda kanaville myds erillisia julkaisuja. Kieliasu pidetaan ystavallisend ja
tuttavallisena, jotta yrityksesta saa kuvan helposti lahestyttavand. Siséllon tulee olla
mielenkiintoista ja sita tulee julkaista sdanndllisesti, vahintaan kaksi kertaa viikossa. Julkaisuissa
hyodynnetadan yrityksen tuotteista ja tiloista otettuja valokuvia, seka videoita kaytannon
tyoskentelysta. Hashtageja eli avainsanoja tulee kayttaa kaikissa Instagramissa tehdyissa
julkaisuissa. Ne korostavat julkaisussa olevaa aihepiiria seka toimivat hakusanoina, jolloin
asiakkaiden on helpompi 16ytaa etsimaansa sisaltoa. Pitopalvelu Maikkuli ky:n jokaisessa
julkaisussa kayttamat hashtagit voisivat olla esimerkiksi pitopalvelu, catering seka yrityksen nimi.
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Lisaksi julkaisuun littyvia hashtageja voi lisata. Naiden lisaksi yrityksella voisi olla oma hashtag,
jota asiakkaat voivat kayttaa omissa yrityksen palveluihin tai tuotteisiin viittaavissa julkaisuissaan.
Yrityksen oma hashtag voisi olla esimerkiksi #maikkulinherkut. Kyseistd hashtagia ei ole viela

kaytetty, joten se olisi uniikki.

5.2 Instagram- ja Facebook -tilien luominen

Yritystilien luominen Instagramiin ja Facebookiin on helppoa ja nopeaa. Ohjeita tilien luomiseen
l6ytyy useista paikoista, mutta tileja luodessa Facebook ja Instagram ohjaavat kohta kohdalta.
Ensin luctiin yritystili Facebookiin Maija Kylldsen henkilokohtaisen tilin kautta. Sen jalkeen luotiin
Instagram-tili, joka linkitettin Facebook-tilin. Tilien luomisen jalkeen ensimmaisena kutsutaan
ystavat, tuttavat ja sukulaiset tykka@maan sivuista ja seuraamaan niita. He todennakdisesti jakavat
tietoa eteenpain ja julkaisut voivat nakya myos heidan ystavillaan. Sen jalkeen kutsutaan nykyiset
asiakkaat seuraamaan sivuja, kanavien kautta yhteydenpito asiakkaisiin helpottuu ja nopeutuu
seka tiedon jakaminen esimerkiksi tarjouksista ja uutuuksista parantuu. Tileilta tarkistetaan, etta

yhteystiedot l10ytyvat helposti seka ensimmaisena kerrotaan mita yritys tarjoaa.

KUVA 2. Pitopalvelu Maikkuli ky:n ensimmaéinen julkaisu Instagramissa 1.6.2020

(‘D pitopalvelu.maikkuli

1 tykkays

pitopalvelu.maikkuli Salissamme onnistuu monen
kokoiset tilaisuudet #pitopalvelumaikkuli #juhlasali
#juhlat #kuhmo
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5.3 Julkaisukalenteri

Julkaisukalenteri toimii tyokaluna, jonka avulla julkaistaan suunniteltua sisaltoa tavoitteiden
saavuttamiseksi. Maaritellyt tavoitteet, joita sosiaalisen median markkinoinnilla pyritaan
saavuttamaan ovat uusien asiakkaiden tavoittaminen seka tunnettuuden ja nakyvyyden
lisaaminen. Potentiaalisia asiakkaita lahdetaan tavoittelemaan luomalla Instagram- ja Facebook-
tilit, joilla julkaistaan mielenkiintoista sisaltda. Olemalla aktiivisesti lasné ja asiakkaiden saatavilla
lisatdan nakyvyyttd ja tunnettuutta. Liséksi saanndllinen julkaiseminen, ettd myds muiden
julkaisujen jakaminen ja kommentointi lisaavat nakyvyytta. Jotta tileille saadaan sitoutuneita
seuraajia, tulee sisallon olla vuorovaikutteista, mielenkiintoista ja seuraajalle hyodyllista. Vinkit,
neuvot, tiedot, kilpailut ja tarinat ovat ideoita julkaisuille. Julkaisuilla voi auttaa, neuvoa, opastaa,
viilhdyttaa, inspiroida sek& tiedottaa asiakasta. Julkaisujen tavoitteena on sitouttaa, herattaa

mielenkiintoa, aktivoida seka saada uusia seuraajia.

Julkaisukalenteriin merkitddn suunnitellut julkaisut seka se kuka niistd on vastuussa.
Julkaisukalenterista kay myos ilmi julkaisun tyyppi, joka voi olla esimerkiksi video, livelahetys,
kuvakaruselli tai kuva ja teksti. Suunniteltujen paivitysten lisaksi voi aina tuottaa ajankohtaista
lisasisaltoa. Julkaisukalenterista kay myos ilmi missa kanavissa julkaisu on tarkoitus julkaista.
Teemoja, joita julkaisujen suunnittelussa voi kayttaa ovat muun muassa juhlapyhat, uusien
tuotteiden lanseeraus, tuotteen tai palvelun tunnettavuuden lisa@minen, tuotteen tai palvelun
hyotyjen esiin tuominen sekéa asiakaskokemukset. (Niininen 2018, 40-41.) Julkaisukalenterissa on
kaytetty varikoodeja ilmaisemaan missa kanavassa sisaltoa on tarkoitus julkaista. Vastuuhenkilot
vaihtuvat viikoittain ja jokaisella henkilostoon kuuluvalla on yhtaldinen oikeus ja velvollisuus
huolehtia kanavien yllapidosta. Jokainen henkilostosta voi heittaa ideoita sisallosta ja julkaista

ajankohtaista tietoa. Viimekaden vastuu sosiaalisen median markkinoinnista on kuitenkin yrittajalla.

Julkaisukalenteri antaa kehykset julkaisuille, mutta jattaa joustoa muutoksille. Julkaisuja voi tehda
enemmankin ja julkaista myos vain toisessa kanavassa. Ideoita toistuviksi julkaisuiksi ovat muun
muassa vinkit ja tydntouhussa osio. Tydntouhussa osiossa kuvataan lyhyita videopatkia kaytanndon
tydsta, kuten esimerkiksi kakkujen koristeluista, ruoan valmistuksesta seka ruoan toimittamisesta.
Tydntouhussa osiolla pyritaan herattdmaan mielenkiintoa seka sitouttamaan asiakkaita sivuihin.
Esittelemalla yrittdja ja henkilokunta saadaan julkaisuihin aitoutta ja inhimillisyytta. Tyytyvaisen

asiakkaan oma kertomus yrityksesta on erinomaista mainosta ja niitd kannattaa hyodyntaa sisaltéa
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julkaistessa. Kilpailuilla ja tarjouksilla pyritaan aktivoimaan seuraajia, herattamaan heidan

mielenkiintonsa seka saamaan uusia seuraajia.
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6 JOHTOPAATOKSET

Digitaalinen markkinointi ja etenkin markkinointi sosiaalisessa mediassa on lisaantynyt vauhdilla.
Sosiaalinen median on  muuttanut  yrityksen ja  asiakkaan valisen  viestinnan
vuorovaikutteisemmaksi ja nopeatahtiseksi. Markkinointi sosiaalisessa mediassa on pienille
yritykselle erinomainen vaihtoehto sen edullisuuden ja helppouden vuoksi. Sosiaalisessa mediassa
mukana olemisesta on tullut yrityksille 1&hes elinehto ja kilpailussa mukana pysyminen vaatii

aktiivisuutta somekanavissa.

Onnistunut sisaltdmarkkinointi vaatii suunnitelmallisuutta ja aktiivisuutta. Sisaltéa taytyy tuottaa
saanndllisesti ja sen taytyy olla seuraajalleen mielenkiintoista. Somestrategia ja julkaisukalenteri
ovat tyokaluja, jotka auttavat luomaan suunniteltua ja lisaarvoa yritykselle tuottavaa sisaltoa. Tassa
tapauksessa yritys on siina onnellisessa asemassa, ettei kaikki sen kilpailijat viela hyodynna
sosiaalista mediaa aktiivisesti toiminnassaan. Nain ollen toimeksiantaja yrityksen on hyva lahtea

hakemaan kilpailuetua aktiivisella somemarkkinoinnilla.

Opinnaytety6n toiminnallisessa osuudessa laadittu julkaisukalenteri on tehty kolmeksi kuukaudeksi
valille heina-syyskuu 2020. Tuon ajanjakson jalkeen olisi hyva mitata tuloksia ja tehda mahdollisia
muutoksia strategiaan. Yritys voisi tarjota kyseistd aihetta liiketalouden opiskelijoille
opinnaytetydhon. Tassa tydssa luodut somestrategia ja julkaisukalenteri auttavat Pitopalvelu
Maikkuli ky:td kehittdmaan markkinointiaan sosiaalisessa mediassa ja sitd kautta lisadmaan
nakyvyyttaan ja tunnettavuuttaan sek@ saamaan uusia asiakkaita. He voivat hyddyntaa sosiaalista
mediaa myds viestinndssa asiakkaiden kanssa, imagon ja brandin rakentamisessa seka

asiakkaiden neuvomisessa.
Yritykselld olisi hyva olla kotisivut somekanavien lisaksi, jotka tukisivat yrityksen digitaalista

markkinointia. Kotisivuilta olisi hyva l6ytya yhteystiedot seka tietoa yrityksestd, palveluista ja

tuotteista. Linkit Instagramin ja Facebookin sivuille tulisi [dytya kotisivuilta.
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7 POHDINTA

Digitaalisen markkinoinnin ja erityisesti sosiaalisen median hyodyntdminen yrityksen
markkinoinnissa oli mielenkiintoinen aihe opinnaytetydlle. Digitaalinen markkinointi on
ajankohtainen ilmio, joka kasvaa koko ajan seka saa uusia muotoja. Aiheen valintaan vaikuttivat
oma kiinnostus seka halu oppia ja auttaa toimeksiannon antanutta yritysta, jolla ei ollut ennestaan
digitaalista markkinointia. Nain ollen tyosta on hyotya yritykselle ja he paasevat sen avulla alkuun
yrityksen markkinoinnissa sosiaalisessa mediassa. Opinnaytetydn tekeminen on oppimisprosessi
ja, koska opintoihini ei sisaltynyt digitaalista markkinointia sain opinnaytetyon avulla kasvatettua

omaa osaamistani aiheesta.

Opinnaytetyd oli monivaiheinen projekti, johon sisaltyi yrittdjan haastattelu, kilpailija-analyysi
(benchmarking), tietoperustan kerdys seka toiminnallinen osuus, jossa yritykselle luotiin
somestrategia seka julkaisukalenteri keratyn tiedon pohjalta. Alun perin tarkoitus oli luoda
yritykselle tilit Instagramiin ja Facebookiin ja luoda sisaltoa seka mitata kuinka somemarkkinointi
lahtee liikkeelle. COVID-19-pandemia kuitenkin muutti suunnitelmia, silla yrittajan mielesta ei ollut
jarkevaa lahtea luomaan tileja, silla yli 10 hengen kokoontumiset kiellettiin. Nain ollen yritys ei
voinut jarjestaa pitoja eika myoskaan pitopaketteja tilattu. Paadyimme yhdessa yrittajan kanssa
sopivampaan ratkaisuun, eli luomaan heille julkaisukalenterin kolmeksi kuukaudeksi alkaen
heinakuusta, jolloin pandemian aiheuttamia rajoituksia on purettu. Julkaisukalenteri auttaa heita

julkaisemaan saanndllisesti valmiiksi suunniteltua sisaltoa sosiaalisen median kanavissa.

COVID-19-pandemia vaikutti aikatauluun useammalla eri tavalla. Pandemian takia tyota jouduttiin
muuttamaan, joka osaltaan vaikutti aikataulullisesti, mutta myds yhteiskunnalliset rajoitukset
vaikuttivat tyon kulkuun. Paivakodit suljettiin, joka johti siihen, etté minulla oli kaksi pienta lasta joka
paiva hoidettavana ja asetti ndin haasteita tyon etenemiselle. Tavoitteenani oli saada tyd valmiiksi

toukokuussa 2020, mutta ty6 valmistui kesédkuussa 2020.
Opinndytetyd saavutti asetetut tavoitteet. Tavoitteena oli kehittdd yrityksen markkinointia

sosiaalisessa mediassa seka tarjota heille tyokaluja siind onnistumiseen. Tyon tuloksena valmistui

somestrategia seka julkaisukalenteri.
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