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1 Johdanto

Tassd opinndytetydssa on tavoitteena etsia oikeita keinoja kasvattaa yrityksen orgaanista
nakyvyytta sosiaalisessa mediassa. Orgaanisella nakyvyydella tarkoitetaan yleista nakyvyytts,
tilapaivityksia ja yrityksen loydettavyytta eri sosiaalisen median kanavissa. Ty6ssa perehdytdan
sosiaaliseen mediaan yleisesti ja tutkitaan tapoja, jotka mahdollistavat entista paremmat
mahdollisuudet kasvattaa yrityksen nakyvyytta ilman maksullista markkinointia. Tyo tehdaan
yrityksen Kasviskaiffarit sosiaalisia medioita apuna kayttaen. Sosiaalisen median kanavina
tutkimukseen on valittu Facebook ja Instagram. Tutkimus tehddan laadullisena tutkimuksena,
jonka tavoitteena on kehittaa ja pyrkia ymmartamaan sosiaalisen median orgaaniseen
nakyvyyteen vaikuttavia tekijoita ja muodostamaan yritykselle hyva pohja, jolle pystytaan
rakentamaan entista sitouttavampaa ja orgaaniselta nakyvyydeltdaan kattavampaa sisaltoa.
Tutkimuksessa kaytetdaan paaosin laadullisia tutkimusmenetelmia tutkimalla ilmiota empiirisesti
teoriaan pohjautuen. Ty6ta voidaan pitdaa onnistuneena, kun [6ydetaan tapoja, joilla nakyvyytta on
mahdollista kasvattaa tulevaisuudessa ilmaiseksi. Kaikki data keratadan jo tehdyista paivityksista,
tutkien niiden ajankohdan, demografisten tietojen ja sisallon vaikuttavuutta seuraajamaariin ja

nakyvyyteen.

Kasviskaiffarit on Jyvaskylassa toimiva paikallinen ruoan ja reseptien jakelupalvelu, joka perustuu
pelkdstdaan sosiaalisen median eri kanavien kautta tehtyyn markkinointiin. Sosiaalisen median
markkinoinnissa asiakkaita pyrittiin ohjaamaan omaan verkkokauppaan, johon monet sosiaalisen
median linkit paatyivat. Internet-sivustoon ja verkkokauppaan ei itsessaan kiinniteta enempaa
huomiota, silla se ei suoraan vaikuta sosiaalisten medioiden orgaaniseen nakyvyyteen. Sosiaalisen
median markkinoinnissa on kuitenkin tarkeaa, etta kavijalla on sisaltépolku, joka johdattaa kavijaa
ja tarjoaa hanelle syyn liittya sosiaalisen median kanavan seuraajaksi. Hyvin suunnitelluilla
verkkosivustoilla on mahdollista vaikuttaa eri hakukoneiden (esim. Google) nakyvyyteen ja saada

sita kautta sivustolle ndkyvyytta.

Tutkimusongelma maarittyi muotoon “Tilapaivitysten sosiaalisen median vahadinen orgaaninen
nakyvyys yrityksessa Kasviskaiffarit”. Tutkimusongelmaa tyossa lahdettiin purkamaan

tutkimuskysymyksia apuna kayttaen. Tutkimuskysymyksena ”Miten yrityksen orgaanista



nakyvyyttd voidaan parantaa?”. Apukysymyksiksi muodostui ”Sisallén vaikutus orgaaniseen
nakyvyyteen sosiaalisessa mediassa?” ja "Millainen sisaltd tukee orgaanista nakyvyytta

sosiaalisessa mediassa?”.

2 Markkinointi sosiaalisessa mediassa

Nykyaan markkinoinnin koko ajan uudistuessa on hyva pysahtya ja katsoa, etta mita tavalliset
ihmiset tekevat ja miten he altistuvat markkinoinnille. Vilkkaan kaupungin ruuhkabussissa lahes
jokaisella on puhelin kddessa, jolla selataan mm. uutisia ja eri sosiaalisen median kanavia.
Yrityksen kannattaakin siis menna sinne missa asiakas on. Nykypaivana asiakkaat loytyvat
sosiaalisesta mediasta. Sosiaalinen media mahdollistaa entista saumattomamman vuoropuhelun
asiakkaan ja yrityksen valilla, seka tuo mahdollisuuden yritykselle olla enemman lasna asiakkaan
arjessa. (Komulainen 2018.) Nykyajan ihmiset siis viettdvat suuren osan aikaansa sosiaalisessa
mediassa ja on tutkittu, ettd lahes 90 % sosiaalisen median kayttajista on sitd mieltd, etta yritysten

pitdisi olla vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa sosiaalisessa mediassa. (Olin 2011, 11).

Verkkoa kaytetdadan yha enemman niin ostamiseen, kuin saatavuuden tarkistamiseen, yrityksen ja
asiakkaan valiseen kommunikointiin, vertailuun, arvosteluun ja erilaisen tiedon hakemiseen kuten
tuotetiedot. On siis ehdottoman tarkeaa panostaa lasndoloon niissa kanavissa, joissa asiakas
vierailee ja pienentaa valimatkaa yrityksen ja asiakkaan valilla. Nykyaan me ihmiset kaytamme
paljon uudenlaisia viestintdkanavia, kuten Facebook, jossa pystymme olemaan yhteydessa
toisiimme ja vaihtaa kuulumisia, seka esimerkiksi puhua kaupallisista hankinnoistamme. (Hallavo

2013, 25-26)

2.1 Markkinoinnin muodot sosiaalisessa mediassa

Markkinointiin Facebookissa ja Instagramissa kannattaa suhtautua samalla tavalla kuin muihinkin
markkinoinnin keinoihin, eli tehda sita suunnitelmallisesti ja asettaa konkreettisia tavoitteita. Pia
Komulainen (Komulainen 2018.) calltoaction.fi sivulla kirjoittaa, etta ensiksi kannattaa selvittaa

mita yrityksesi haluaa saavuttaa markkinoinnillaan ja miksi yritys ylipadtaan toimii sosiaalisessa



mediassa. Konkreettiseksi tavoitteeksi Pia ehdottaa esimerkiksi 10 % myynnin kasvua 4

kuukaudessa. (Komulainen 2018.)

2.1.1 Inbound-ja outbound-markkinointi

Inbound ja outbound-markkinointi ovat erilaisia markkinoinnin keinoja, jotka perustuvat tiedon
tarjoamiseen potentiaaliselle asiakkaalle eri ajankohtina. Outbound-markkinoinnissa keskitytdaan
tiedon ns. tuputtamiseen, jolloin mainoksia esitetaan esimerkiksi televisiossa, radiossa,
sahkopostimarkkinointina ja erilaisine nettimainoksineen. Talléin mahdollinen asiakas ei
valttamatta ole halunnut vastaanottaa kyseista mainosta, eika hanella ole aikomustakaan ostaa
kyseista tuotetta tai palvelua. Nykyajan kuluttajat ovat myos tietoisia tasta tuputtavasta
markkinoinnista ja ovat oppineet valttdmaan tata asentamalla erilaisia suodattimia, kuten roska-
postisuodatin sahkopostiin tai telemarkkinointikielto puhelimeen. (Kananen 2013, 11.) Internetissa
on selaimeen mahdollista asentaa erilaisia mainoksenesto-ohjelmia, jotka suodattavat suuren osan

mainoksista.

Inbound-markkinoinnissa taas keskitytdan siihen, etta viesti tavoittaa asiakkaan silloin, kun se on
asiakkaan kannalta hyodyllista. Asiakkaalla on siis jo mielenkiinto ja mahdollinen ostoaikomus.
Tama markkinoinnin muoto siis perustuu asiakkaan suostumukseen ja omaan aloitteellisuuteen.
(Kananen 2013, 11.) Sosiaalisessa mediassa inbound-markkinointina voidaankin siis pitaa yrityksen
sivuille tuotettavaa materiaalia. Yrityksen sivuille kannattaakin paivittaa tietoja ja uusia tuotteita,

silld sivuista tykkaavat sellaiset ihmiset, joilla on jo mielenkiintoa kyseista yritysta kohtaan.

2.1.2 Maksullinen markkinointi sosiaalisessa mediassa

Facebookissa ja Instagramissa on mahdollista ostaa maksettua markkinointia, joilla pystytaan
tavoittamaan yrityksen omaa kohderyhmaa tiettyina aikoina, tiettyjen demografisten tietojen
perusteella tai vain sijainnin mukaan. Facebookilla ja Instagramilla on my6s omat algoritminsa,
joilla se pyrkii l6ytdmaan ja ndyttamaan mainoksesi juuri oikeille ihmisille valitsimiesi tietojen
perusteella. Tassa opinndytetyossa kuitenkin keskitytdan markkinoinnissa vain orgaaniseen, eli
ilmaiseen nakyvyyteen Facebookissa. Orgaanisen ndkyvyyden kannalta markkinointi Facebookissa

perustuu samoihin perusasioihin kuin muissakin sosiaalisen median kanavissa.



2.2 Sisaltomarkkinointi ja -strategia

Sisaltomarkkinointi on erilaisten harkittujen sisaltéjen luomista, jotka luodaan sisaltostrategian
pohjalta. Sisdltdéa pyritdaan luomaan niin, etta se olisi mahdollisimman asiakaslahtoista.
Sisaltostrategialla tarkoitetaan liiketoimintastrategian ja asiakasymmarryksen kautta luotua
ymmarrysta siitd, miten sisallot auttavat yritystd luomaan ja saavuttamaan strategisia
tavoitteitaan. Kati ja Katri kirjassaan (2017 24-29) kertovat, ettd hyva sisaltostrategia ottaa kantaa

ainakin naihin asioihin:

. Milla tavoin yrityksen markkinointi ja viestinta toteuttaa strategisia tavoitteita

. Minka asiakasryhman tavoittaminen, sitouttaminen ja palveleminen on yrityksen

kannalta keskeisinta, kun ajatellaan koko organisaation menestysta

. Asiakasryhmien motiivit hankkia yrityksen tuotteita ja palveluita

) Motiivipohjaisten segmenttien ja ostajapersoonien luomisen tarkastelu ja sisaltépol-
kujen suuntaaminen niin, ettda motiiveihin osuvaa argumentaatiota on huomioitu

ostoprosessin mukaan.

o Miten tavoitteisiin paastaan ja miten onnistumista mitataan.

Sisaltostrategiaa voidaankin siis pitda markkinoinnin ja viestinnan strategisena valineena. On
tarkeda tunnistaa strategiset alueet, joihin yritys viestinnallaan pystyy vaikuttamaan ja
tunnistamaan omat vahvuudet juuri asiakkaille tuottaman sisallén arvolla. Asiakasryhmien
tunnistaminen on elintarkeds, jotta markkinointi pystytaan kohdentamaan oikein ja tehokkaasti.
(Keronen, Tanni 2017, 24-29.) Kirjassa Digitaalinen b2b markkinointi (Kananen 2019, 81)
mainitaan, etta tutkimusten mukaan verkossa menestyy yritys kilpailijoitaan paremmin, jos se on

luonut itselleen sisaltOstrategian ja ostajapersoonan kuvauksen.



Liiketoiminta-
strategia

Keskeisimmat
strategiset
tavoitieet,
tuotteetja
palvelut.

Kuvio 1 Siséltostrategian elementeistd mukaillen (Keronen, Tanni 2017, 29).

2.2.1 Asiakasarvo

Asiakas-
ymmarrys

Asiakastutkimuks
etja
ostajapersoonien
luominen.
Pyritdan
ymmartdmadan
asiakasta.

Sisaltopolut

Asiakkaan matkan
luominen
ostamisen eri
vaiheiden ja

kanavien mukaan.

Sisalto-
suunnitelma
ja -tuotanto

Sisalto, kanavat,
verkostot ja
julkaisukalenterin
sisdltdpolkuja
mukaillen.

Mittaaminen

JEELENEGT]

Saannollinen
mittaaminen ja
tulosten
analysointi.

Asiakasarvona voidaan pitaa asiakkaan etsimien hyotyjen, mahdollisuuksien ja valttamattomien

uhrauksien summana. Asiakasarvon sanotaankin vaikuttavan suuresti asiakkaiden tyytyvdisyyteen,

uskollisuuteen ja yrityksen suositteluun ystavilleen. Oikein tulkittuna asiakasarvoa voi kayttaa

valineenad, jolla pystytdaan ymmartamaan miksi asiakas ylipdatansa ostaa tietyn yrityksen tuotteita

ja pysyy yrityksen asiakkaana. Asiakasarvoa pystytdaan hahmottamaan nailla kysymyksilla

) Asiakkaan taloudellinen hyoty

. Asiakkaan toiminnallinen arvo, kuten vaivattomuus

o Asiakkaan kokema emotionaalinen arvo, kuten inspiraatio



J Asiakkaan kokema symbolinen arvo, kuten status tai ymparistoystavallisyys
Asiakkaalle paljon arvoa tuottava asiakasarvo koostuu siis ndista asioista ja tekevan

asiakkaalle merkityksellisen kokonaisuuden. (Keronen, Tanni 2017, 34—-35.)

2.2.2 Arvoa tuottava sisalto

Arvoa tuottavalla sisdll6lla on mahdollista vaikuttaa asiakkaan asenteisiin ja ajattelumalliin. Sisalto
kannattaakin painottaa sellaiseksi, joka parhaiten kuvaa mita ja miten asiakas hyotyy ja saa arvoa
sisallosta. Kirjassa Sisaltostrategia kuvattiin, ettd “maksimissaan viisi prosenttia potentiaalisista
asiakkaista on valmis ostamaan nyt”. Tall6in ratkaisupuhe tai tuotteen ylivertaisuuden kuvaaminen
on ldhes turhaa, silla asiakas ei ole vielad saavuttanut ostamisen vaihetta. Pdhkindnkuoressa arvoa
tuottava sisalto on yksinkertaista ja kohderyhman asiakkaalle helposti omaksuttavissa. (Keronen,
Tanni 2017, 38—39) Lisaksi arvoa tuottava sisdltdé on orgaanisen nakyvyyden kannalta tarkeas, silla

se lisaa yrityksen nakyvyytta entisestdan sosiaalisen median alustoissa. (Kananen 2019, 84.)

2.2.3 Asiakkaalle merkittdvan ja arvoa antavan sisallon tuottaminen

Kun halutaan asiakkaalle tuloksellista ja merkittavaa sisaltéa muodostuu talldin avainsanaksi
arvontuotto. Jotta pystytdan tuottamaan asiakkaalle arvokasta sisdltoa, on tunnettava asiakkaasta
mahdollisimman paljon. Sisdltdjen sisallyttaminen sisaltdpolkuun varmistaa sen, etta asiakasta
ohjataan yrityksen kannalta oikeaan suuntaan kohti tavoitteita. Sisaltépolkua voidaan pitaa
eraanlaisena mallina, jonka avulla asiakasta ohjataan sisallosta toiseen. (Keronen, Tanni 2017, 82.)
Myds Jorma (Kananen 2019, 80) kirjassaan mainitsee, etta “toimivan sisadltostrategian luominen
edellyttaa kohderyhman tunnistamista, jonka tuloksena muodostetaan ostajapersoona tai -

persoonat”



HYVAN

SISALLON
KENNO

Kuvio 2 Hyvan sisallon kenno mukaillen (Keronen, Tanni 2017, 82).

1. VAIHE

Puhuttaessa asiakkaan matkasta tai ostoprosessin vaiheista kannattaa sisalto sijoittaa tiettyyn
vaiheeseen asiakkaan ostoprosessia. On kyse sitten asiakkaan aktivaatiosta tai tiedonjanon

sammuttamisesta

2. KUKA

Kenet valitset puhuttelemaan ja keta. Voidaan sanoa, ettd paremmin asiakas uskoo asiakasta ja
hanen kokemuksiaan palvelusta kuin myyjan myyntipuhetta. Vaikuttajalla on jo usein valmis
joukkio ihmisia, jotka luottavat hianen mielipiteisiinsa. Arvosta aitoa vuorovaikutusta ja suunnittele

haastattelusi avoimiksi.

3. MISSA

Suunnittele ensin hyva ja asiakkaalle arvoa tuova sisdlto ja valitse sitten vasta siihen sopivin

kanava. Kanava kannattaa valita sen mukaan mista uskot [6ytavan sisall6lle arvoa tuovan

asiakkaan.

4, MUOTO
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Sisdlto kannattaa tuottaa sellaisessa muodossa, jossa se parhaiten puhuttelee ostajapersoonaa ja

toimii valitussa kanavassa.

5. MITA

Tuottamassasi sisalléssa kannattaa olla vain yksi paatavoite, jolla paastaan kasiksi tarkempiin

motiiveihin.

6. KENELLE

Tuottamasi sisalto pitda olla suunniteltua suoraan tietylle ostajapersoonalle. Sisallon pitaisi pystya

luomaan samaistumisen tunteen ihmisessa. (Keronen, Tanni 2017, 82.)

2.2.4 Onnistunut sisalto tilapaivityksessa

Onnistunut sisalto on arvokasta sisaltoa lukijalleen ja kiinnittda sosiaalisen median uutisjanaa
selaavan kayttdjan mielenkiinnon. Visuaalisuus on todella tarkeda varsinkin nykyajan sosiaalisen
median sisallon paljoudessa. Hyvat visuaaliset paivitykset lisddvat arvoa ja saatua huomiota.
Sanotaankin, etta mita visuaalisesti hienoksi sisallon saat, sitd paremmin se jaa lukijan mieleen.
Kanasen (2018, 91) mukaan, tdma ilmio kulkee nimelld PSE (Worth a thousand words 2009)
Visuaalisuuden lisaksi kannattaa erityisesti panostaa otsikointiin. Kanasen (2018 85) mukaan, on
tutkittu, ettd otsikon lukee 8/10 ihmisesta ja otsikon takaisen sisallon 2/10 (Clark 2014,). Yrityksen
tavoitellessa hyvaa nakyvyytta ja uusia asiakkaita ei pelkka otsikon lukeminen riitd, vaan lukija olisi
saatava houkuteltua myds avaamaan paivityksen sisallon ja mahdollisesti kiinnostumaan yrityksen
sivusta. Sisallon ollessa arvokasta on siis erityistda huomiota kiinnitettdava vetoavaan otsikkoon.
(Kananen 85). Kanasen (2018, 87) mukaan Goodwin (Goodwin 2017; Patel n.d; Goins n.d) kertoo

hyvan otsikon vetoavan

o Ainutlaatuisuuteen
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o Ainutlaatuinen otsikko on eroava kilpailijoiden otsikoista ja erottuu sosi-
aalisen median massasta. Ainutlaatuisuuden kanssa on kuitenkin oltava

varovainen, silla se mahdollistaa my0s lukijoiden karkottamisen vaarin

tehtyna.
] Kiireellisyyteen
o Kiireellisyyden tunteella voidaan lukija saada kokemaan pelkoa siita,

ettd menettdisi hyvan tarjouksen tai tilaisuuden.

. Hyodyllisyyteen

o Lukijalle hyodyllisyyteen vetoaminen on mahdollista motivoida avaa-
maan otsikon ja saada kiinnostumaan sen takana olevasta sisallosta.
Hyodyllisyys ikdan kuin herattaa lukijan mielenkiinnon ja toimii
helppona perusteltavana syyna itselleen avata sisaltd. Hyodyllisyyteen

viittaavia avainsanoja ovat esimerkiksi “vinkit, strategiat ja temput”

Mahdollisina lisatehosteina voidaan kayttaa

) Lukuja
o Lukuja hyvaksi kdyttamalla saadaan tehostettu vaikutus asiakkaan huo-
mion ja mielenkiinnon saamiseen. Luvut tuovat konkretiaa otsikointiin
ja luo vaikuttavuutta. Luvuista parhaiten toimivia ovat pienet ja
parittomat luvut.
J Asiakkaan "kielta”

o Asiakkaan kielta eli slangisanoja tai kieliasua kdyttamalla otsikoinnista
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saadaan lukijalle osuvaa. Kannattaa kuitenkin kiinnittda huomio juuri
asiakasryhmaan, jota havittelee, jotta vaikutus osuu oikeaan eika aja

pois kohderyhmaan kuuluvia lukijoita.

. Kysymysmuotoja kuten kuinka, missa ja miten

o Kysymysmuodolla pystytddan vastaamaan suoraan lukijan kysymykseen.

(Kananen 2018, 87.)

2.2.5 Sosiaalisen median markkinoinnin tydkalut

Ostajapersoona helpottaa markkinoinnin rakentamista ja kohdentamista juuri yrityksen
asiakasryhmalle. Yritykselle kannattaa siis luoda ostajapersoona, josta maaritelldaan ainakin
demografisia tietoja kuten: 1ka, Sukupuoli, Sijainti, Kiinnostuksen kohteet ja ongelma, johon ostaja
hakee ratkaisua. Tietojen selvittdminen auttaa yritystd mukauttamaan ja suunnittelemaan

markkinoinnin kohderyhmaa kiinnostavaksi. (Komulainen, 2018.)

Sosiaalisen median markkinoinnissa kannattaa ottaa kayttoon julkaisukalenteri, johon
suunnitellaan paivitykset ja niiden julkaisujen ajankohta. Julkaisukalenterilla varmistat, etta
paivitykset ovat harkittuja, mahdollisimman laadukkaita ja ettei tarkeat paivamaarat paase
unohtumaan. Julkaisukalenteria pidempaan kayttaneena on sielta helppo |6ytaa toimivia trendejs,
julkaisuajankohtia ja materiaaleja yhdistavia tekijoita. (Meltwater, 2019.) Julkaisukalenteri
yhteistydssa Facebookin omien seurantatydkalujen kanssa saa tarkan kuvan millaiset julkaisut

toimivat eri demografisiin kayttajiin.

Julkaisukalenterin tekeminen kannattaa aloittaa kirjaamalla sinne juhlapyhat, yrityksen kannalta
tarkedt paivamaarat, tuotelanseeraukset kampanjat ja tapahtumat. Jos yrityksen toiminta
perustuu kausiluontoisuuteen kannattaa aiemmin julkaistuja materiaaleja uusiokayttaa
hiljaisempina ajankohtina ja pitaa sosiaalisen median sivut aktiivisina. Julkaisukalenteriin
kannattaa suunnitella millaisia sisaltokokonaisuuksia julkaisut kasittelevat, ovatko postaukset

kuvia, teksteja vai videoita. Kannattaa kuitenkin pitda mielessa, etta postauksista 80 % kannattaa
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olla asiakkaalle lisdarvoa tuottavaa sisaltod ja 20 % yritystd koskevaa sisaltoa. (Meltwater, 2019.).
Julkaisut kannattaa tehda esimerkiksi Facebookiin ja Instagramiin eri paivina, ja kayttaa samoja
paivityksia useammin kuin kerran varmistamalla kuitenkin, etta valiin jaa sopivasti aikaa, ettei

paivitykset vaikuta tuputukselta.

2.2.6 Vaikuttajien hyddyntaminen

Vaikuttajina voidaan pitaa sellaisia henkil6ita, joiden mielipiteelld ja sanomalla on arvoa tietyssa
ihmisryhmassa. Vaikuttajana voidaan pitaa esimerkiksi ruokablogin yllapitajaa, joka on haalinut
itselleen lojaalin lukijakunnan, jotka pitavat bloggaajan mielipiteita ja sisaltéa merkityksellisina.
(Mita on vaikuttajamarkkinointi, 2021.) Vaikuttajan kautta markkinoiminen hyodyntaa vaikuttajan
jo omattua kuulijakuntaa ja luo asiantuntijuutta, niin markkinoijalle kuin vaikuttajalle itselleen.
Markkinoijan seuraajat saavat lisdarvoa vaikuttajasta ja vaikuttajan kannattajakunta I6ytaa
yrityksen tdman markkinoinnin kautta. Vaikuttajamarkkinoinnissa kannattaa kuitenkin huolella
valita oikeanlainen vaikuttaja, jotta kohderyhmat osuvat yksiinsa ja yhteistyd on molemmille arvoa
tuottavaa. Yhteistydsta on mahdollista saada lisdarvoa yhteistydn loputtuakin linkittamalla
vaikuttajan tai alansa asiantuntijan kommentit omalle sivulle, joka luo verkottumista ja

asiantuntijuutta kohdeyrityksessa itsessdan. (Kananen 2013, 102-103.)

2.2.7 Kilpailija-analyysi

Ennen kuin yritys on paattanyt panostaa sosiaalisen median lasnaoloon yksi toimiva tapa tutkia
markkinoita ja suunnitella strategiaansa on tehda kilpailija-analyysi. Kananen listaa kirjassaan

nama tekijat

. Ketka ovat kilpailijoita

. Kilpailijoiden sosiaalisen median kanavat

. Kilpailijoiden eri kanavien tykkaaja/seuraajamaarat
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Kilpailijoiden sisalto eri sosiaalisen median kanavissa

Milla tavoin kilpailijan toimenpiteisiin reagoidaan, kuten reagointi sosiaalisessa medi-

assa

Yrityksen toimialan ollessa kilpailtua, on kilpailija-analyysilla mahdollista selvittda missa kanavissa
asiakkaat ovat aktiivisimpia ja millainen sisalto heita kiinnostaa. Kilpailija-analyysia tehdessa on
yksinkertaista liittya kilpailijoiden sosiaalisen median eri kanaville ja tarkkailla millaiset sisallot ja
julkaisut toimivat asiakkaiden kannalta parhaiten. Sosiaalisen median julkaisun toimivuutta voi
yksinkertaisesti mitata kavijoiden reagoinneilla, kuten tykkdaamiset, jakamiset ja kommentointi.
Myds hakukoneet ja somealustat palkitsevat reagoinneista ja lukevat niiden olevan onnistunutta
sisaltod. Tama nakyy entista korkeampana nakyvyytena. (Kananen 2019, 132-133.) Naita em.
tietoja ja sisaltoja tutkimalla on mahdollista luoda omalle yritykselleen sellaista sisaltoa, joka

tuottaa lukijalleen arvoa ja herattaa kiinnostusta.

Kilpailija-analyysi
Media/Kanava
Kilpailijat
Seuraajat
Postausten luonne
Postausten sisadlto

Palaute postauksiin

Siséllolliset aukot/puutteet

Postausten viikonpaivat
Postausten kellonaika
Seuraajien vastauspaiva

Vastauskellonaika

Kuvio 3 Kilpailija-analyysi (Kananen 2019, 133).

2.2.8 Verkkotutkimus

Verkkotutkimus on hyva ja suhteellisen helppo tapa saada asiakastietoa yritykselle itselleen.

Verkkotutkimusta voidaan toteuttaa sosiaalisessa mediassa muun muassa erilaisine analyyseineen
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ja saada tarkeaa kavijadataa sivustolta. Verkkotutkimus on myds mahdollista kohdistaa sosiaalisen
median julkaisujen yhteydessa kyselyn muodossa, jolla pystytaan selvittamaan kavijadatan lisaksi
asiointiin vaikuttavia tekijoita. Ongelmana erilaisissa kyselyissa on se, etta saatu tieto on vain
sellaista, jota kyselyntuottaja osaa asiakkaalta kysya. (Kananen 2019, 140.) Verkkotutkimuksen
toteutus osana markkinointiprosessia tuottaa kuitenkin aina hyodyllista dataa toteuttavalle

yritykselle itselleen.

3 Sosiaalinen media

Sosiaalisen median voidaan sanoa saaneensa alkunsa 2000-luvun alkupuolella. Internetissa oli
kdaynnissa murros, jota kutsuttiin myods web 2.0:ksi. Murroksessa oli kyse uusista tekniikoista,
joiden ansiosta pystyttaisiin entista reaaliaikaisempaan ja monipuolisempaan nettipalveluun. Web
2.0:n uumoiltiin mahdollistavan entista osallistavamman kaytén ja uudistavan koko
verkkoviestinndan yha useammalle kayttajalle sopivaksi. Uudet web 2.0 palvelut sisalsivat mm.
Facebookin, Linkedinin, YouTuben ja Twitterin. Nama palvelut keskittyivat juuri kayttdjien
vuorovaikutukseen ja laaja-alaiseen verkottumiseen. Vuonna 2007 web 2.0 murrosta alettiin
kutsumaan sosiaaliseksi mediaksi. Sosiaalisen median voidaan siis sanoa olevan yha kdynnissa
oleva muutos, joka on muuttanut ja tulee muuttamaan internetin kayttajien toimintatapoja yha
aiempia sosiaalisemmaksi. Toimintatavat ovat muuttuneet entisesta ”surffailusta”, jossa kayttaja
selasi eri internetsivujen valilla tietoa hakien, nykyajan “somettamiseksi”. Somettamisessa kayttaja

luo, jakaa ja seuraa sisdltoa aktiivisesti eri sosiaalisen median kanavissa. (Ponka 2017, 9.)

Sosiaalinen media muodostuu siis tavallisista ihmisista jakamassa ajatuksiaan ja nakemyksidaan
internetissa erilaisten sivustojen ja nykydan sovellusten kautta. Suosituimpiin alustoihin lukeutuu
mm. erilaiset sosiaaliset verkostot, blogit, videoiden jakamisen alustat ja valokuvien sosiaaliset
galleriat. (Olin 2011, 9.) Sosiaalisen median voidaankin siis sanoa koostuvan sisalloistd, ihmisista ja

verkkoteknologioista. (P6nka 2014, 35).
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Sosiaalinen media on vield nykypaivanakin jatkuvassa kasvussa. Uusia sosiaalisen median kanavia
syntyy ja jo pidempaa kaytossa olleet kanavat keraavat vuosittain miljoonia kayttajia lisaa. Taman
hetken kadytetyin kanava on Facebook 2 740 miljoonalla kayttajallaan. (Tankovsta 2021.)
Sosiaalisen median kayttajat ovat tuplaantuneet vuodesta 2016 vuoteen 2021 ja jopa yli 53 % koko

maailman vaestOsta kdyttaa jotakin sosiaalisen median kanavaa. (Kemp 2021).

3.1 Facebook

Facebook sai alkunsa Harvardin yliopistossa opiskelijoiden toimesta, jotka kokivat tarvetta
uudenlaiselle alustalle, jossa yhteydenpito olisi mahdollisimman helppoa. Facebook levisi nopeasti
Harvardista myos muihin yliopistoihin, joista aina maailmanlaajuisesti eniten kaytetyksi sosiaalisen
median kanavaksi. (Kananen 2013, 120.) Facebookin kasvu oli rajahtavaa, silla sivuston kavijoiden

lukumaara lisaantyi yhdeksassa kuukaudessa 100 000 000 kavijalla. (Olin 2011, 11).

Nykyaan Facebook on edennyt vain opiskelijoiden yhteydenpitokanavasta globaaliksi ilmidksi, eika
vain yksityisten ihmisten kaytén vuoksi, vaan yritykset ovat myds huomanneet mahdollisuuden
tuoda itsedan esille. Facebookissa on mahdollista oman henkiloprofiilin lisdksi luoda erilaisia
ryhmia, sivuja ja tapahtumia. Henkildprofiili kattaa sinut, profiilikuvasi ja omat paivityksesi, jotka
facebook kaverisi nakevat. Ryhmissa ihmiset henkiloprofiileineen voivat keskustella ja jakaa tietoa
ryhmaa yhdistavista asioista. Tassa opinndytetydssa kaytettiin markkinointikanavina Facebookin
ryhmia ”Jyvaskylan Puskaradio”, jossa ihmiset jakavat tietoa uusista asioista koskien Jyvaskylan
aluetta ja ”Vegaaniset kasvisruuat”, jossa ihmiset jakavat kasvisruokavinkkeja toisilleen. Sivun
Facebookissa voi luoda esimerkiksi omalle yritykselle, josta on henkilon tai tassa tapauksessa
asiakkaan helppo olla ajan tasalla yrityksen asioista, aukioloista ja uusista tuotteista. Olettaen, etta

yritys paivittaa sivujaan ahkerasti.

Yritykselle sivun luominen Facebookiin on ilmaista. Yrityssivu on kuin yrityksen digitaalinen
julkisivu, jossa pystytdaan olemaan yhteydessa potentiaalisiin asiakkaisiin. Facebookin teettaman

tutkimuksen mukaan 2/3 ihmisesta kay paikallisen yrityksen sivuilla vierailemassa viikoittain.
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(Kasvata yrityksen tunnettuutta ilmaisen verkkoldsnaolon avulla, jonka voit luoda vain

muutamassa minuutissa 2021.)

Yrityssivun luomisen jdlkeen kannattaa huomio kiinnittaa sivun perustaan. Kannattaa siis lisata
huolella alan tietoja, tuotepaivityksia, aukioloajat, valilehdet ja varmistaa, etta ulkoinen olemus on
kunnossa. Asiakaspalvelu on myds mahdollista hoitaa Facebookin chat-tydkalulla, jota kautta
asiakas saa nopeasti ja helposti yhteyden yritykseen. Naihin viesteihin kannattaa vastata
mahdollisimman nopeasti silla vastauksen nopeuden keskiarvo tulee nakymaan kaikille sinun
sivullasi. lhmisten jattamiin kommentteihin yrityksen sivulle kannattaa vastata vastaamalla
julkaisuun, jolloin se tuo lapinakyvyytta yrityksen ja asiakkaan vilille. (Facebook yrityssivu ja silla

erottuminen 2021.)

Visuaalisuudella on Facebookissa helppo herattda potentiaalisen asiakkaan huomio. Eniten esilla
olevat kuvat ovat yrityksesi kansikuva ja profiilikuva. Digimarkkinointi.fi:n (Facebook yrityssivu ja
silla erottuminen 2021) mukaan profiilikuvassa kannattaa olla sellainen, josta yritys on helposti
tunnistettavissa. Profiilikuvaksi sopii siis parhaiten yrityksen logo. Kansikuva on suurin kuva
sivullasi, joten siihen kannattaakin sijoittaa jokin visuaalisesti ndyttava valokuva, vaikka yrityksen
tuotteesta. SDM (Facebook yrityssivu ja silla erottuminen 2021) myds kehui mm. Oakleyn
yrityssivua (Kuvio 1), jossa profiilikuvassa on yrityksen logo ja nimi, seka kansikuvassa on samaan
savyyn istuva kuva skeittaavasta ihmisesta, joka osuu juuri oakleyn kohderyhmaan. Oakleyn
Facebook-sivun (Kuvio 1) visuaalisuus on siis tehty nayttavasti ja kohderyhmaan kohdistetusti.
Visuaalisuus on tarkeda myos paivityksissa, paivitit sitten tietoja, kuulumisia tai uusia tuotteitasi.
Visuaalisuudella nappaat Facebookia selaavan potentiaalisen asiakkaasi huomion, jota kautta voit
koit kertoa asiasi ja johdattaa kdyttdjan tuotteidesi luo. (Facebook yrityssivu ja silla erottuminen

2021.)
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-

oakLey Oakley®

@oakleyeurope - Aurinkolasi- ja silmalasikauppa

Tietoja Kuvat Videot Lisaa v 1) Tykkaa @ viesti Q

Kuvio 4 Oakleyn facebook sivu (Oakley 2021 Facebook, viitattu 19.04.21).

Yrityksen Facebook sivusta kannattaa siis ensin tehda visuaalisesti nayttava ja mahdollisimman
houkutteleva. Taman jalkeen kannattaa tehda tilapaivitys, jottei kutsutut kayttajat nde vain
visuaalisesti nayttavaa, mutta tyhjaa sivua. Kun viela tiedot ovat taytetty sivulle oikein on aika

kutsua sivulle kayttajia. (Olin 2011, 70-72.)

3.1.1 Sivutykkadjien haalinta

Sivusta tykkaajien haaliminen kannattaa aloittaa omista ystavista ja jo entuudestaan tutuista
asiakkaista. Sivulle on mahdollista kutsua kavereita, eli sivun luoneen Facebook kadyttdjan
ystavalistasta valituille kdyttdjille lahetettyja kutsuja. Kristian neuvoo (Olin 2011, 78), ettd omasta
ystavalistastaan kannattaa valita sellaiset ihmiset, joiden uskot pitdvan sivustostasi. Kutsu on
tutustumispyynto yrityssivustoon. Yrityksen asiakkaita kannattaa pyytda tutustumaan sivustoon
sahkopostilla. Facebookin “Kerro faneillesi” toiminnolla pystyt tuomaan yhteistietosi Facebookiin
ja ndin lahettamaan heille kutsut uuteen sivustoosi. Yrityksen kotisivuille kannattaa myos luoda
"Tykkaalaatikko”, joka ohjaa asiakkaan reagoinnin yrityksen Facebook sivuille. (Olin 2011, 78.)

Tykkaa-painiketta klikatessa nakyy tykkaamisesta hanen Facebook kavereilleen. Esimerkiksi
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"Henna on tykdnnyt yrityksen x-sivusta” Tama kasvattaa yrityksen ndkyvyytta ja tuo luottavuuden

tunnetta. (Kananen 2013, 135).

Yrityssivun seuraajien aktivoiminen. Seuraajia on hyva aktivoida esimerkiksi erilaisen arvonnan tai
kilpailun voimin. Mahdollisuus voittaa ilmainen tuote tai palvelu auttaa passiivisia seuraajia
aktivoitumaan yrityksesi sivulla. (Facebook yrityssivu ja silla erottuminen 2021.) Seuraajia voi myos
heratella kysymysten kautta. Kysymys voi koskea vaikka seuraavaa sisaltoa tai tuotetta, mutta voi
olla my0s heratteleva tai provokatiivinen. Kantaa ottavat “Kummasta vaihtoehdosta pidat
enemman” tyyppiset kyselyt pienentavat lukijan kynnysta osallistua aktivaatioon. (Kananen 2019,
98.) Inmisten tykatessa, reagoidessa ja kommentoidessa arvontaa myds heidan ystavansa nakevat
yrityksen aikajanallaan. Tama luo nakyvyytta yritykselle ja nostaa yrityssivun orgaanista
nakyvyyttd. Parhaassa tapauksessa talla tavoin pystytaan nostamaan sivun seuraajamaaria ja
lissdmaan nain potentiaalisia asiakkaita. Arvontojen ja kilpailujen ohessa on myo6s tarkeaa mitata
esimerkiksi kommentteja, tykkayksia ja sivutykkayksia, jota kautta opitaan ndkemaan, etta
millaisesta sisallosta seuraajat pitavat. (Facebook yrityssivu ja silld erottuminen 2021). Kanasen
(2018, 133.) Mukaan McDonald (McDonald 2017, 68.) kertoo sivuille liiketta lisddvien orgaanisten
tekijoiden olevan, konkreettisen hyddyn tarjoaminen lukijalle, erilaiset kilpailut ja kyselyt,
yhteisollisyyden tunteen luominen, huumori, erilaisten paradoksien esittaminen ja tunteiden
herattaminen, kuten ilo, ihastus ja jarkytys. Ensisijaisen tarkeda on kuitenkin olla lasna ja tehda
jatkuvaa sisaltoa sosiaalisen median kanavilleen nain yllapitden seuraajien/tykkaajien

mielenkiintoa.

3.1.2 Paivityksesi arvo

Kun alat luomaan uutta sisaltda yrityksesi sivuille kannattaa huomioida milld tavoin Facebook
huomio sinun paivityksesi. Hyvalla ja hyvin suunnitellulla sisallolla parannat jo valmiiden
sivutykkaajien viihtymista sivuillasi, sekd mahdollistat ndkyvyyden uusille potentiaalisille
sivutykkadjille. Opinnaytetydssa kaydaan lapi merkittavia seikkoja, jotka vaikuttavat sisaltosi
laadukkuuteen sivutykkaajan ja asiakkaan ndakokulmasta. Kannattaa kuitenkin ottaa huomioon

myo6s Facebookin omat algoritmit tavoitellessa suurinta mahdollista orgaanista ndkyvyytta.
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Facebook kayttaa erilaisia algoritmeja maarittdessaan millaiset tilapaivitykset nakyvat kayttajien
uutisvirrassa. EdgeRank on yksi, joka maarittaa uutisten nakyvyyden. Facebook ei ole kertonut
kaikkia algoritmin yksityiskohtia, mutta kertoo, etta alla mainittuihin kolmeen tekijaan kannattaa

kiinnittaa erityisesti huomiota. (Kananen 2013, 124-125.)

. Affinity
] Edgeweight
. Timedecay

Affinity eli ystavyyssuhteen laheisyys

Laheisyyden algoritmi madrittelee henkilon vierailujen maarana yrityksen sivuilla tai kuinka paljon
ja usein kayttaja reagoi yrityssivun paivityksiin. Algoritmi maarittdaa henkilon aktiivisuuden sivua
kohtaan ja vertailee sita kdyttdajan muuhun kayttaytymiseen Facebookissa. Jos henkild on
reagoinut ja vieraillut yrityssivulla useammin kuin muiden, niin affinity-arvo maarittyy silla tavoin,

etta yrityssivun paivitykset nousevat em. kayttdjan uutisvirran kdrkeen. (Kananen 2013, 124-125.)

Edgeweight eli viestin painoarvo

Algoritmi maarittelee tilapaivityksille erilaisia painoarvoja, jotka maaraytyvat paivityksen sisallosta
ja muodosta. Algoritmi maarittaa jokaiselle kayttajalle omanlaisen profiilin seuraamalla kayttajan
kayttaytymista netissa. Talla Facebook yrittda tarjota mahdollisimman optimaalisen tarjonnan
kayttajalleen. Padsaantoisesti kuitenkin voidaan sanoa, etta visuaalinen materiaali ja linkitykset
ovat painoarvoltaan vahvempia kuin pelkat reagoinnit. Jorman mukaan hyva tapa parantaa

painoarvoaan on kayttda monenlaisia syotteita paivityksissa. (Kananen 2013, 124-125.)

Timedecay eli ajankohtaisuus
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Ajankohtaisuuden algoritmi maarittelee paivityksen julkaisuajankohdan mukaan. Mita pidempi
aika on julkaisusta kulunut, sitd huonompi ajankohtaisuus ranking on. Taman vuoksi onkin tarkeaa
maarittaa ne ajankohdat, jolloin sivusi seuraajat kayttavat Facebookia ja tehda tilapaivitykset

silloin. (Kananen 2013, 124-125.)

3.1.3 Sisdlto

Facebook markkinointia suunnitellessa kannattaa myos pysahtya miettimaan, etta miten haluat
kayttajien reagoivan markkinointiisi. Yleisesti yritykset haluavat markkinoinnin vievan asiakkaan
yrityksen verkkokauppaan tutustumaan ja ostamaan tuotteen. Muitakin mitattavia vaihtoehtoja

on, jotka auttavat sinua monipuolistamaan sisdltdasi. Mahdollisia vaihtoehtoja on esimerkiksi:

U Facebook paivityksiin reagoiminen, eli julkaisujen jakaminen, tykkaami-

nen ja kommentointi

U Yrityksen Facebook sivusta tykkdadaminen

o Mainostamasi tuotteen ostaminen

o Sahkopostituslistalle liittyminen

J Tapahtumaan tai kilpailuun osallistuminen

(Niko 2021.)

Nama ylla mainitut seuraamiskohteet antavat yritykselle monipuolisuutta markkinoinnin sisaltdjen
suunnittelemiseen. Monipuolisilla julkaisuilla heratat yha useamman potentiaalisen huomion ja

ndin parannat mahdollisuuksiasi tehda kauppaa Facebook markkinoinnin kautta.
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3.1.4 Facebook ryhmien hyédyntaminen

Facebookissa on todella paljon erilaisia ryhmia laidasta laitaan. Ryhmat eroavat yrityksen sivuista
tai henkiloprofiileista, siten ettda mm. niihin padsya voidaan rajata, ryhmat voivat olla ns. salaisia eli
piilotettuja ja ryhmien ehka tarkein ominaisuus on yhdistaa saman mielenkiinnonkohteen omaavat
ihmiset ryhmaan. Esimerkkeja ryhmista voi olla vaikka tietyn alueen kirpputori, urheilujoukkue ja
puskaradio. (Veikkolainen 2018.) Ryhmadssa on tarkoituksena jakaa tietoa ja kdyda keskustelua
ryhman ihmisten kanssa. Joihinkin ryhmiin on sallittua mainostaa omaa yritystaan, blogiaan tai
vain mielenkiintoisia tarjouksia. Nama ryhmat tuovat ilmaisen vaylan tuoda yrityksesi ryhman
henkildiden tietoisuuteen ja saada nakyvyytta. Kannattaa kuitenkin valttaa sudenkuopat kuten
omien tarjousten "spammays” eli tuputtaminen ihmisille. Ryhmassa kannattaakin osallistua
aktiivisesti keskusteluun, tykata julkaisuista ja auttaa ryhman kanssaihmisia kysymyksissaan.
Seuraamalla potentiaalisten asiakkaittesi ja omaa alaasi koskevia keskusteluja, pysyy yrittajakin
trendien mukana ja tietdd mikd on milloinkin ihmisten mielissd. Ryhmaan tuottamasi sisalto
kannattaisi olla mielenkiintoista, erottuvaa, lukijaa hyodyttdavaa ja oman yrityksen asiantuntijuutta
kuvastavaa. Hyva julkaisu myos aktivoi lukijaa. (Sisaltomarkkinointi Facebookissa — mita hyotya FB-

ryhmista on yrityksille? 2018.)

3.2 Instagram

Instagramin alkujuuret ovat Californian Silicon valleyssa. Kevin Systrom ja Mike Krieger kehittivat
sovellusta, joka toimisi kuvien ja videoleikkeiden jakamisalustana. Paapiirteet sovelluksessa olivat,
ettd sinne ladattaisiin juuri puhelimella otettuja kuvia/videoleikkeitd, kayttoliittyma, seka
kayttajakokemus olisi mahdollisimman helppokayttdinen ja sovellus sisaltaisi kuville filttereita,

joilla puhelimella otettuihin kuviin saisi lisasyvyytta.

Instagram julkaistiin Applen los-kaupassa lokakuun kuudes paiva. Viikossa sovellukselle latauksia

oli kertynyt 25 000 ja jo joulukuun puoleen valiin mennessa maara nousi yli miljoonan la-
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tauskerran. Maaliskuussa 2012 maailmanlaajuisia Instagram kayttdjia oli yli 27 miljoonaa.
Huhtikuussa Facebook osti Instagramin 1 biljoonalla dollarilla. (Blystone 2020.) Instagram ylitti

vuonna 2020 yli 1 biljoonan kadyttdajamaaran. (Enberg 2020).

3.2.1 Instagram lyhyesti

Instagram on ilmainen kuvien ja lyhyiden videoleikkeiden jakamisalusta. Instagramissa kadyttaja voi
siis jakaa omia kuviaan ja videoleikkeitadn ystaviensa tai valitsemiensa ryhmien kanssa. (Mika on
Instagram? 2021.) Instagramissa kadyttaja nakee myos muiden kdyttdjien kommentoinnit,
seuraajat, seurattavat ja tykkaamiset. (Ponka 2014, 121.) Instagramissa paaset myods seuraamaan
ystaviesi, yrityksien tai julkisuuden hahmojen paivityksia ja olla ndin yhteydessa kayttajiin ympari

maailman.

3.2.2 Instagram yrityksille

Yrityksille Instagram tuo oivan mahdollisuuden olla yhteydessa asiakkaisiinsa ja potentiaalisiin
uusiin asiakkaisiin paivittamalla omaa tilidaan ahkerasti, luomalla kiinnostavaa sisaltoa ja olemalla
lahelld seuraajiaan. Kasvava seuraajamaara luo yritykselle tunnettuutta ja ndin luo markkinointia
itse itselleen. Instagramissa on miljardi kuukausittaista kayttdjaa, joten mahdollisuudet
kohderyhman I6ytamiseen tata kautta ovat hyvat. (Sinivaara, 2021.) Instagramiin luodaan profiili,
joka toimii Facebookin tavoin sinun kayttdjanasi palvelussa. Yritykselle kannattaakin luoda
yritystili, joka poikkeaa normaalista kayttajatilista mahdollisuudella tarkastella tilisi vierailijoiden
dataa tilastoina ja tarkastella omien julkaisujesi tietoja. Yritystilin kautta on myés mahdollista

ostaa suoraa mainontaa Instagramilta. (Virtanen, 2019.)

3.2.3 Yrityksen tuottama sisdlt6é Instagramiin

Yrityksen kannalta Instagramissa parjaamisessa on ehka tarkeimpana seikkana hyvien ja
visuaalisten kuvien, seka videoleikkeiden tuottaminen. Visuaalisuus on erottava seikka Instagramia
selatessa, joten yrityksen kannattaa panostaa hyvalaatuisiin ja kuviin, jotka tuo tuotteet esille juuri
visuaalisuudellaan. On my6s ensiarvoisen tarkeda tehda tilisi vierailijalle selvaksi mihin hdanen
kannattaa edeta jadadessaan ihastelemaan hienoa kuvaa tai videoosi. Kannattaa siis kertoa joko

kuvassa tai videossa itsessadn esimerkiksi verkkosivuista, josta tuotteet voi 16ytaa. (Niko, 2021.)
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Paivityksessa kannattaa myos hyodyntda tuotekuvien lisdksi toiminnallisia tai kuvia, joissa tuotteet
ovat kaytossa. (Kananen 2018, 194). Sisallon tulisi kuitenkin olla johdonmukaista esimerkiksi
teeman ymparille rakentuminen. Aihetunnistimien lisadminen paivityksiisi mahdollistaa
paivityksesi I6ytyvan aihetta hakiessa. (Kananen 2018, 192.) Kanasen (2018, 192) mukaan Tolstedt
(Tolstedt

2015.) toteaa, etta yrityksen sivulla ja paivityksissa tulee kuitenkin aina olla selva Call to Action, eli
selva seuraava askel, jota haluat lukijan noudattavan. Profiilisi kuvauskentassa tulisi myds olla
mielenkiintoa herattavan lyhyen “Keita me olemme ja mita teemme” lisaksi linkki verkkosivuillesi.

Muuten toimiva Instagramin yrityskaytto perustuu paljon samoihin asioihin kuin Facebookissakin.

3.2.4 Instagram ominaisuudet

YIla mainitun visuaalisuuden lisdksi tehokkaaseen Instagramin kayttdon liittyy muutama eroava

seikka, kun verrataan Facebookin tilapaivityksia.

Tarinat

Instagramin tarinat ovat heti profiilisi etusivulla nakyvassa ndakymassa kuvia tai lyhyita
videoleikkeita. Tarina on nakyvissa 24 tuntia kerrallaan ja tarinaa pidetaankin vahemman
suodatettuna, versiosta normaaliin Instagramin sisalléntuotantoon verrattuna. Business
Instagramin sivuilla annetaan vinkki, etta tarinaan kannattaakin lisata materiaalia yrityksesi
kulissien takaa, joka tuo vierailijaa lahemmaksi yritysta. Tarina on myos oiva paikka esitelld uusia
tuotteita ja palveluita. Asiakkaiden omia tarinoita on my6ds mahdollista jakaa yritystilillaan, mikali
asiakas antaa siihen luvan ja on merkinnyt yrityksen tarinaansa. Tama mahdollistaa muun muassa
asiakaskokemuksien jakamisen. Tarinoiden luomistydkalu on suunniteltu mahdollistavan nopean
sisdllénluonnin ja sisaltaa erilaisia ominaisuuksia esimerkiksi kyselytarran, joka antaa yritykselle
mahdollisuuden luoda kyselyitad helposti joihin katsojan on helppo osallistua vaivattomasti.

(Instagram Business 2019.)

Aihetunniste eli hashtag#

Aihetunnistetta voidaan pitda sisaltoja yhdistavana kokonaisuutena. Aihetunniste aloitetaan

#merkilla ja peraan lisatdan aihetunniste, johon paivityksesi halutaan liittda. Tama mahdollistaa
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samojen aihealueiden sisdltojen liittdmiset yhteen tietyn aihetunnisteen alle. Aihetunnisteesta
muodostuu klikattava linkki, joka johdattaa kayttajan paivitykseen, jotka kayttavat samaa
aihetunnistetta. Esimerkkina voidaan pitaa vaikka #vaalit, joka liittaa kaikki #vaalit
sisaltotunnisteen sisaltavat tilapdivitykset yhteen. (Aihetunniste eli hashtag 2021.) Aihe-
tunnistetta kannattaa markkinointimielessa hyotykayttaa jokaisessa julkaisussa. Aihetunnisteiden
avulla pystyt tavoittamaan yrityksesi kohderyhmaa heiddn mielenkiintonsa mukaan. Kannattaakin
pohtia, ettd minkalaista inspiraatiota yrityksesi asiakasryhma hakee ja liittaa aihetunnisteet sille

alueelle. (Virtanen 2019.)

4 Tutkimusmenetelman valinta ja luotettavuusvarauma

Tutkimusotteet voidaan yksinkertaisesti jakaa kahtee eli kvalitatiiviseen (laadullinen) ja
kvantitatiiviseen (maarallinen) tutkimukseen. Naita tutkimusotteita voidaan myos yhdistella
synnyttaen monimenetelmaisia tutkimusyhdistelmia. Laadullista tutkimusta kdytetaan, kun
pyritddn ymmartamaan, selittdmaan tai tutkimaan ilmidita ja niiden valilla olevia suhteita.
Lopputuloksena laadullisessa tutkimuksessa on tuottaa yleistys eli teoria tutkittavasta ilmiosta.
Maarallisessa tutkimuksessa tiedetaan jo tutkimusta koskevat teoriat ja niita testataan kaytanossa

hypoteesien avulla. (Kananen 2019, 40-44.)

Tieteellisessa tutkimuksessa on ehdotonta olla ongelma, jota maarittelemalld pystytaan
ohjaamaan tutkimusprosessia oikeaan suuntaan. Tutkimusongelma maaritettya pitda se muuttaa
tutkimuskysymykseksi, johon vastaamalla pystytdaan ratkaisemaan itse tutkimusongelma.
Tutkimuskysymyksen avuksi voidaan luoda metakysymyksia, joita apuna kayttaen pystytaan

vastaamaan tutkimuskysymykseen. (Kananen 2019, 56-60.)

Tassa tyossa kaytettiin laadullista eli kvalitatiivista tutkimusta, jossa pyrittiin ymmartamaan
sosiaalisen median orgaanista nakyvyytta ja siihen vaikuttavia tekijoita. Teoriaosuus koostui
ajankohtaisista verkko- ja kirjallisista lahteistd. Lahteista saatua tietoa pyrittiin testaamaan ja
vertailemaan yritysten tuottamaan materiaaliin sosiaalisessa mediassa ja ndin muodostamaan
riittava kuva vaikutuksista orgaaniseen nakyvyyteen. Tutkimuskysymykselld ja apukysymyksilla
pystyttiin pureutumaan syvemmalle tutkimusongelmaan ja I16ytdmaan teoriatiedoista toimivia

tapoja. Lopuksi tyossa pyrittiin yhdistelemaéan toimivia tapoja nakyvyyden parantamiseksi ja koota
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tulevaisuudelle aihio, jolla pystytdan toteuttamaan orgaanisesti nakyvampag, eli parempaa

sisaltoa.

Luotettavuusvarauma

Luotettavuutta pystytdan mittaamaan tarkastelemalla tyon reliabiliteettia ja validiteettia.
Tutkimuksen ollessa laadullinen jaa luotettavuuden tarkastelu usein vain arvioksi, joka perustuu
tutkijan omaan arvioon ja annettuihin nayttoihin. Reliabiliteetilla tarkoitetaan tulosten pysyvyytta
ja validiteetilla oikeiden asioiden tutkimista. Luotettavuuskriteereina voidaan kayttaa mm. naita

tekijoita:

* Tutkitun informantin vahvistus o Tata kdytetdan haastatteluissa, jolloin haastateltu lukee

aineiston ja tulkinnan, jonka jalkeen han toteaa tutkimustuloksen olevan oikea.

* Vahvistettavuus o Tietoa on keratty eri lahteistd, joiden tietoa voidaan verrata
tutkimuksen tulkintaan. Mita enemman tutkimusta tukevia teorioita saadaan sen

pitdvampi tutkimus ja sen vahvistettavuus on.

* Arvioitavuus o Kun tarkastellaan luotettavuutta arvioitavuuden ndkokulmasta, on riittava

dokumentaatio tarkeaa.

* Tulkinnan ristiriidattomuus o Tulkintaa voidaan varmentaa toisen tutkijan paatymisella

samaan johtopaatokseen.

* Saturaatio o Saturaatiota pidetdan kylldaantymisena, joka vahvistaa tutkimuksen

luotettavuutta eri lahteiden tutkimustuloksien kertaantumisella.

¢ Aikaisemmat tutkimukset

(Kananen 2019, 173-178.)
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5 Tutkimus

Toteutin tyon laadullisena tutkimuksena havainnoimalla empiirisesti hyvan tilapadivityksen
tunnusmerkkeja ja vertailemalla niiden korrelaatiota Facebookista ja Instagramista saatuun dataan
nakyvyydesta ja reagoinneista. Hyvan sisallon tunnusmerkit on keratty yhdistelemalla
teoreettisesta viitekehyksesta kerattyja aineistoja. Aineistot kerattiin eri lahteista ja pyrittiin ndin
lisadmaan tutkimuksen reliabiliteettia. Tavoitteena tutkimuksessa oli [6ytaa Kasviskaiffarit:en
sosiaalisen median sisallosta sellasita sisaltoa, jolla on pystytty lisddmaan orgaanista nakyvyytta
niin Facebookissa kuin Instagramissakin ja kehittaa tata teoriasta saaduilla tiedoilla. Kaikki data on
keratty Facebookin ja Instagramin omista tietopankeista eikd kolmannen osapuolen palveluita ole

kaytetty.

5.1 Facebook- ja Instagram-sivujen lahtokohdat

Kuten tdman tyon teoriaosuudessa kaytiin lapi, pitaa yrityksen sivujen olla ulkoisesti kunnossa,
jotta sivulle saadaan vierailijoita. Sivuilta pitaa loytya selkeat tiedot milla alalla toimitaan,
sahkopostiosoite yhteydenottoa varten ja yritykseen viittaava profiili sekad kansikuva. Yrityksella
kansikuvana (Kuvio 5) toimii visuaalisesti ndyttava valokuva tuotteesta, jota yritys myy, seka
pelkistetty kuvaus. Profiilikuvana toimii yrityksen logo. Ulkoasua vertaamalla esimerkiksi Oakleyn
Facebook sivustoon (Kuvio 1) on se suunniteltu samoja periaatteita noudattaen. Yrityksen tiedot
loytyvat oikeilta paikoiltaan ja sisadltavat tarvittavat asiat. (Kuvio 6). Instagram-tililta 16ytyy
tarvittavat tiedot.

(Kuvio 7).

Ulkoisesti sosiaalisen median kanavia tarkasteltaessa Kasviskaiffarit nayttaisi toteuttavan ne
tunnusmerkit, jotka teoreettisessa viitekehyksessa annettiin hyville yrityssivuille. Sivut ovat selkeét
ja niilla vierailtaessa ei jaa kavijalle epaselvaksi mita yritys tarjoaa. Sivuilta 16ytyy myos CTA
yrityksen omille verkkosivuille ja verkkokauppaan. (Kuvio 6, Kuvio 7.) Yrityksen verkkosivuilla
vierailtaessa sieltd |oytyi sosiaalisen median tykkaa- ja jakondppaimet, kuten Kristian (Olin 211,78)

mainitsi oleelliseksi.
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Kuvio 5 Kasviskaiffarit etusivu (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

Tietoja
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Kuvio 6 Kasviskaiffarit tiedot (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).
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Kuvio 7 Kasviskaiffarit etusivu (Instagram 2021, viitattu 08.05.21).

5.1.1 Sivustotykkadjien demografia ja tavoitettavuus

Paivityksen julkaisuajankohta vaikuttaa sen nakyvyyteen Facebookin algoritmin mukaan. Julkaisu
olisi siis kannattavinta julkaista silloin, kun suurin osa seuraajistasi kdyttaa Facebookia ja/tai
Instagramia (Kananen 2013, 124-125). Facebook tarjoaa yrityssivun kayttajalle taulukon siita,
milloin sivun fanit ovat paikalla. Instagram tarjoaisi samankaltaista dataa, mutta seuraajia pitaa
tililla olla yli 100 kappaletta, jotta tdma ominaisuus aukeaisi. Tutkimuksessa keskitymme siis

Facebookin tarjoamaan dataan, silla Kasviskaiffarit Instagram tililla ei ole 100 seuraajaa.

Yksi hyvan sisaltopaivityksen ominaisuuksista oli julkaisemisen ajankohta silloin, kun
asiakasryhmasi on aktiivinen. Tarkkailemalla (Kuvio 8) pystytdan, toteamaan, etta julkaisu on
tehokkaimmillaan ennen puoltapdivaa. Toinen piikki aktiivisissa seuraajissa on ilta yhdeksan

jalkeen.

Sivustoseuraajien demografisista tiedoista ndemme (Kuvio 9), ettd 85 % sivuston seuraajista on
naisia ja vain 13 % miehia. Suurimmat ikaryhmat ovat 25—-34 ja 35—-44 vuotta molempien osuuden
ollessa 27 % koko sivuston seuraajista. Hyvaa sisaltdéa luodessa kannattaa se kohdentaa nuorille ja
keski-ikaisille naisille, seka julkaista tilapaivitys joko ennen puolta paivaa tai illalla klo. 21 jalkeen.
Kuten teoreettisessa osiossa kaytiin lavitse, on asiakasryhman tunnistaminen avainasemassa
kohdentaessa markkinointia ja tehdessa asiakkaalle arvokasta sisalt6a. Nama asiat kannattaa siis

ottaa huomioon tarkasteltaessa hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja.
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Milloin fanisi ovat paikalla Julkaisutyypit Huippujulkaisut seuraamiltasi sivuilta
-

Askettaisen yhden viikon ajanjakson tiedot. Pdivan tietojen ajat ilmoitetaan PST-aikavyohykkeessa.

PAIVAT

ma t ke to pe a su

AJAT

Kuvio 8 Kasviskaiffarit fanien paikallaolon ajankohta (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

Fanisi Seuraajasi Tavoitetut henkilot

Fanisi Kaupunki Fanisi Fanisi

Kuvio 9 Kasviskaiffarit fanien demografia (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).
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5.2 Toimivat sisallot

Sisaltojen toimivuutta tassa tutkimuksessa mitataan orgaanisella nakyvyydelld, jonka tilapaivitys
on saanut aikaan. Teoreettisesta viitekehyksesta kerattiin hyvan tilapaivityksen tunnusmerkit,
joissa hyva tilapaivitys sisaltaa ainakin osan naista ominaisuuksista: Visuaalisuus, lukijalle arvoa
tuottava, vetoava otsikointi, aihetunnisteen kaytto, vaikuttajan kanssa tehty yhteistyd, yhteistyo
toisen yrityksen kanssa, ajankohtaisuus kuten juhlapyhat, kohderyhmalle osuva- ja toimiva
ajankohta. Tutkimuksessa huomioidaan myds milla tavoin tilapaivityksen jakaminen ryhmissa tai

kayttajan omalla sivullaan vaikuttaa sen orgaaniseen nakyvyyteen ja yrityksen sivutykkayksiin.

5.2.1 Tilapaivitysten tarkastelu

Tilapaivityksia tarkastellaan niiden saavuttaman nakyvyyden kannalta ja tutkitaan nakyvyyden
korrelaatiota teoreettisessa viitekehyksessa kerattyihin tietoihin. Markkinoinnin mittariksi
valikoitui ndin yrityksen tunnettuuden lisddminen. Tilapaivityksida on Kasviskaiffarit:lle kertynyt
yhteensa Facebookiin 46- ja Instagramiin 37-kappaletta. Jokaista paivitysta ei ole tarpeen
tarkastella erikseen, silla padsaantoisesti sisalté on ollut samaa, eika aihetunnisteiden
kaytossakaan ole ollut suuria eroja. Valitsen tarkasteluun selvasti eniten ja vahiten nakyvyytta
saaneet, seka tavallisesta paivityksesta poikkeavia, erilaisia hyvan postauksen tunnusmerkkeja

sisaltavia ja sisaltamattomia tilapaivityksia.

Facebookin tehokkaimmalla julkaisulla on tavoitettu 15 760 henkil6&d orgaanisesti (Kuvio 10). Kuten
reagoinneista huomaa, 7 tykkaysta on tullut alkuperaiseen tilapaivitykseen ja 48 jakoihin. Tasta
voidaan paatell, ettd jaetuissa ryhmissa on tavoitettuja henkil6ita, jotka ovat kokeneet
tilapaivityksen hyvaksi, on saatu aktivoitua. Hyvan postauksen tunnusmerkkeja voidaan
tilapdivityksesta l0ytda: visuaalisuus, vetoava otsikko (ainutlaatuinen, silld ilmoittaa uudesta
palvelusta), CTA eli linkki sivuille, ajankohta, kohderyhma (kasvisruoka) seka tilapaivityksen

jakaminen ryhmissa.
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Julkaisusi tehokkuus
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TILAA TAALTA!
WWW.POTENTIA.FI/KASVISKAIFFARIT

15760

Kuvio 10 Kasviskaiffarit julkaisu perjantaina klo 10.07 (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

5.22.20 41 591 15286 13461 708
5.23.20 8 91 1754 1562 100
5.24.20 2 22 447 383 25
5.25.20 2 6 189 154 7
5.26.20 3 5 92 55 2

Kuvio 11 Facebook insights mukaillen (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

Facebook insights termistoa

. Daily new likes: Pdivittdinen uusien sivustotykkaajien maara



33

J Daily page engaged users: Paivittdinen sivustoosi sitoutuneiden uniikkien kayttdjien
maara. Sitoutumiseen lasketaan kaikki tykkaykset, kommentit, jaot,
tapahtumakutsun vastaukset, linkkiklikkaukset, videokatselun kdynnistykset ja
kuvaselaukset

(https://grapevine.fi/facebook-mainostajan-sanastoa/)

] Daily total impressions: Paivittdinen sisaltdsi nakyvyys.
. Daily reach of page posts: Pdivittdinen sivustosi tilapaivitysten nakyvyys.
. Daily page comsumptions: Paivittainen sisaltosi klikkaus- tai avaamismaara.

Facebook Insightista taltioitu data nayttaa, etta tehokkain Facebook tilapaivitys on tuonut
Kasviskaiffarit-sivulle 41 uutta tykkdajaa paivana, jolloin se on julkaistu ja jaettu. Seuraavina
pdivina taulukosta voidaan nahda, kuinka nakyvyys on pudonnut huomattavasti ajan kuluessa
tilapaivityksesta. 27.5 sivuille on julkaistu uusi paivitys, jonka datan sekoittumista aiempaan
paivitykseen ei pystyta erottelemaan ja siksi insights ei anna tarkkaa dataa taman tilapaivityksen

nakyvyydesta 26.5 jalkeen. (Kuvio 11.)

Suureen sivustotykkadajien maaraan vaikuttaa tilapaivityksen ainutlaatuisuus, silla siina
mainostetaan uutta yritysta. Valitettavasti Facebook Insightista ei I6ydy tyokalua, jolla pystyttaisiin
erottelemaan sivustotykkaajien maara eri jakokohteiden mukaan. Reagointiin viitaten pystytaan
melko varmasti toteamaan, etta suurin osa sivustotykkaajista on tullut ryhmista, joihin tilapaivitys
on jaettu. Tatd teoriaa varmentaa se, ettd ennen ensimmaista tilapaivitysta yrityksen sivulla oli

vain 1 sivustotykkdaja, jolloin nakyvyys olisi ollut todella pienta.
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Julkaisusi tehokkuus

1095

Vegaaninen ruokakassi

sisaltden reseptit ja

valmiiksi mitoitetut
raaka-aineet kotiin

toimitettuna

VKO 24 MENU

EDAMAMEBOWL
KAURACASHEW KUKKAKAALIKEITTO
LASAGNE
MAAPAHKINAVOL-TATTARIGRANOLA
KAURACASHEW TATTARITUOREPUURO

TILAUKSET WWW POTENTIAFI/KASVISKAIFFARIT
PE 5.6, KLO 19 MENNESSA

Kuvio 12 Kasviskaiffarit julkaisu tiistaina klo. 16.29 (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

Yhteistydhon vegaanisen ruokakirjan kanssa perustunut tilapaivitys tavoitti 1095 henkil6a (Kuvio
12). Paivityksesta voidaan poimia hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja, kuten: Visuaalisuus,
yhteisty6, asiakkaan hyoty (tarjous), kohderyhma (kasvisruoka), vetoava otsikko (kysyva) ja CTA,
jossa linkki niin yrityksen sivuille kuin yhteisty6kumppanin. Ajankohtana paivitys ajoittuu huonoon
ajankohtaan sivustotykkaajien lasndoloon nahden. Tama tilapaivitys selvasti yhdistaa suurimman
maaran hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja kaikista Kasviskaiffarit:en tilapaivityksista. Silti
tavoitettujen henkil6iden maara ei ole suurin, johon mahdollisesti saattaa vaikuttaa julkaisun

ajankohta, seka tilapaivityksen jakamattomuus ryhmiin.
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Toiseksi suosituin julkaisu nakyvyydeltadn on yhteistyd vegaanisen reseptikirjan kanssa (Kuvio 13).
Tama tilapaivitys on jaettu “Vegaaniset kasvisruuat” Facebook ryhmassa, jossa se kerasi 39
reagointia, 3 kommenttia ja yhden uudelleenjaon. Tilapaivityksen jakamisen yhteydessa kaytettiin
alkuperaisen tilapaivityksen lisdksi vetoavaa sisaltod, jossa lukijan aktiivisuutta nostettiin
kysymykselld. (Kuvio 14). Muita hyvan tilapadivityksen tunnusmerkkeja: Visuaalisuus, kohderyhma
(kasvisruoka), yhteistyo, CTA ja jakaminen ryhmaan. Ajankohta tilapaivityksella oli keskiviikko klo.

18, jonka pitaisi olla yksi heikoimmista ajankohdista tavoittaa kohderyhmaa.

Julkaisusi tehokkuus
12 851

64

53
-

Kuvio 13 Kasviskaiffarit julkaisu keskiviikko klo. 18 (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).
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Moi! Me ollaan aloitettu Jyvaskylassa Kasviskaiffarit-niminen palvelu,
Jjossa toimitetaan asiakkaiden kotiovelle valmiit reseptit ja tarvittava
maara aineksia kasvisruokavalioisiin ruokiin noin viikoksi. Nyt meilla on
taysin vegaaninen kassi.

Oon itse lihansy6ja mutta kasvisruoka on kiinnostanut mutta jotenkin
koin sen kynnyksen aika isoksi alkaa ostelemaan isoja paketteja

soijarouhetta tai muuta, mita ei muuten kayta. Nyt kun oon taman
my6ta tutustunu lihattomaan ruokaan oon melko hammentyny, miten
usein liharuoassa ruoka vaan taytetaan mausteissa eika ne oikeat maut
tule sielta ollenkaan esiin eika ruoka ole raikasta @&

Miten te ootte paatynyt vegaanieen ruokaan, oliko teilla siina vaikeuksia?

Kuvio 14 Kasviskaiffarit jaettu tilapaivitys (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

Kun suosituimmat julkaisut on kasitelty, siirrytadn tutkimaan nakyvyydeltdaan heikoimmin
menestyneita tilapaivityksia ja etsitdan korrelaatiota huonon nakyvyyden ja tilapaivityksen valilta.
Tilapaivityksessa kerrotaan vain tarpeelliset tiedot ja annetaan infoa tilausajan paattymisesta.
Hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja: Kohderyhma (kasvisruoka), ajankohta klo. 09.00 ja CTA.
(Kuvio 15). Toiseksi heikoimmassa 59 tavoitetulla henkil6lld on sisallossa keskitytty hyodyn
tarjoamiseen lukijalle, joka osuu kohderyhmaan (kasvisruoka). Tilapaivityksesta kuitenkin puuttuu

kaikki muut hyvan tilapaivityksen tunnusmerkit. (Kuvio 16.)



Julkaisusi tehokkuus
55
0

Tiistain toimitusten

tilausaika paarttyy
lauantaisin klo 22

Kagviskaiffari

Kuvio 15 Kasviskaiffarit tilapaivitys lauantai klo. 09.00 (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).
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Julkaisusi tehokkuus

Kuvio 16 Kasviskaiffarit tilapaivitys keskiviikko klo. 15.30 (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

Tilapaivitykset, joissa kaytetty poikkeavia hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja. Kuvion 17
Tilapaivityksessa on panostettu vetoavaan otsikkoon kysyvalla muodolla ja nain pyritty
aktivoimaan sivuseuraajia. Tilapdivitys on visuaalisesti vdahemman nayttava, kuin useimmat
Kasviskaiffarit:en tilapaivitykset eika siita 10ydy muita hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja. (Kuvio
17.) Toisessa tilapaivityksessa (Kuvio 18) on keskitytty ajankohdan merkitykseen, tassa tapauksessa
isdnpaivaan. Tilapaivitys on visuaalisesti nayttava, pyrkii vetoamaan tunteisiin, osuu

kohderyhmaan (naiset ja kasvisruoka) ja siita [6ytyy CTA.



Julkaisusi tehokkuus

Mainostaminen

Kuvio 17 Kasviskaiffarit tilapaivitys keskiviikko klo. 22.39 (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

Juikaisun tiedot

Julkaisusi tehokkuus

(IELTEINEN PALAUTE
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Kuvio 18 Kasviskaiffarit tilapaivitys perjantai klo. 16.32 (Facebook 2021, viitattu 08.05.21).

5.2.2 Nakyvyys Instagramissa

Instagramissa nakyvyytta ei pystyta lisddamaan ryhmien avulla samaan tapaan kuin Facebookissa.
Avain-asemassa ovat kuitenkin aihetunnisteet eli hashtagit muiden hyvan paivityksen
tunnusmerkkien kanssa. Suosituimmasta paivityksestd Kuvio 19 16ytyy vetoava otsikko (kysyva),
yhteistyd, asiakkaalle arvoa tuova (tarjous), visuaalisuus, linkitys yhteistyoprofiiliin, seka hyva

maara aiheeseen liittyvid aihetunnisteita. Nayttokertoja sisaltoé on kerryttanyt 302. (Kuvio 19.)

Heikoin julkaisu Instagramissa Kuvio 20 puuttuvat ldahes kaikki hyvan tilapaivityksen tunnusmerkit.
Otsikolla vedotaan juhlapaivaan, mutta selkeaa CTA:ta ei ole, eikd aihetunnisteita ole kaytetty

juurikaan. Nayttokertoja julkaisulla 62 kappaletta. (Kuvio 20.)



Vegaaninen ruokakassi m

sisdltden reseptit ja Yhteistydssa Ohm

valmiiksi mitoitetut
raaka-aineet kotiin

toimitettuna

VKO 24 MENU

CDAMAMEBOWL
KUKKAKAALIKEITTC
LASAGNE
MKINAVOL-TATTARIGRANOLA
AURA-CASHEW TATTARITUOREPUURO

TILAUKSEY WWW POTENTIAFI/KASVISKAIFFARIY

Qv

@ ohmygoodness.fi ja 16 muuta tykkaavat

kasviskaiffarit Onko ruo junnitelmat auki ¢

51 maanantal-iitana reseptit ja

nspiraatic tiinkuljetus

ohmygoodness.fi @ ¥ ¥ ¥

Kuvio 19 Kasviskaiffarit julkaisu (Instagram 2021, viitattu 08.05.21).
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kasviskaiffarit

yvaskyla

Markkinoi

Qv W

@”, safkaamo ja 6 muuta tykkaavat

kasviskaiffarit Hyvaa juhannusta! Nautitaan hyvasta ruoasta

iskaiffarit #juhannus #hyvaruoka

Kuvio 20 Kasviskaiffarit julkaisu (Instagram 2021, viitattu 08.05.21).

5.2.3 Ryhmien vaikutus orgaanisessa nakyvyydessa

Tutkiessani tilapdivityksia ja niiden nakyvyytta, kiinnitin huomiota jaettujen tilapaivitysten
parempaan nakyvyyteen. Facebookin 46 tilapaivityksesta 3 oli jaettu ryhmassa Jyvaskylan
puskaradio ja/tai Vegaaniset kasvisruuat ja 1 kdyttdjan jakamana omalle sivulleen. Kun lasketaan
keskiarvo nakyvyyden (Montako kayttdjaa on nahnyt tilapaivityksen) ja tilapaivitysten lukumaaran
(Kaikki julkaisut ja tilapaivitykset) kanssa on tulos n. 902 tavoitettua henkila. Tasta kun poistetaan
tilapaivitykset, jotka on jaettu joko kayttdjan omalla aikajanallaan tai ryhmissa putoaa nakyvyys n.
89 tavoitettuun henkil6on. Jaettujen tilapaivitysten nakyvyyden keskiarvo on 9437 tavoitettua
henkil6ad. Ryhmiin jaetut paivitykset ovat siis ndin saaneet keskimaarin yli 800 tavoitettua henkil6a

enemman, kuin vain yrityksen sivuille julkaistut tilapaivitykset ja julkaisut.



5.3 Kilpailijoiden analysoiminen

Kilpailija-analyysi

Media/Kanava
FB

Kilpailijat
Sannan ruokakassi

Seuraajat
18900

Kilpailut selvasti suosituimpia. Postausten luonne tuotteita markkinoivia, yhteistydpostauksia, seka

Postausten luonne . e "
vinkkeja/resepteja "ilmaisena

Tuotteista kertovia visuaalisesti ndyttavia. Vinkit ja reseptit keranneet tykkayksia tavan myyvaa postausta

Postausten sisalto P s T
enemman. Aihetunnisteiden kaytto.

limainen resepti nostanut tykkdysmaaraa todella paljon 3->300. Palaute padosin hyvaa ja vastattu kysyviin

Palaute postauksiin . L .
postauksiin selvdsti enemman.

Sisallélliset
aukot/puutteet

Postausten viikonpaivat " L .
Viikolla, padosin alkuviikosta

Postausten kellonaika .
Aamusta iltaan 08-20

Seuraajien vastauspdiva o
Postauksesta muutaman pdivan sisalla

Vi kellonaik .
astauskellonaika Ei dataa

Media/Kanava

FB

Kilpailijat
Fet Ruokaboxi

Seuraajat
13 073

Kilpailut selvasti suosituimpia. Postausten luonne tuotteita markkinoivia, yhteistydpostauksia, seka

Postausten luonne . e "
vinkkeja/resepteja "ilmaisena

Tuotteista kertovia visuaalisesti ndyttavia. Vinkit ja reseptit keranneet tykkdyksid tavan myyvaa postausta

Postausten sisalto . L a
enemman Aihetunnisteiden kaytto.

Palaute postauksiin L L . . L .
Palaute padosin hyvaa ja vastattu kysyviin postauksiin selvdsti enemman.
Sisdllélliset

aukot/puutteet

Postausten viikonpaivat . e
Viikolla, padosin ti-to

Postausten kellonaika e
Padosin paivasaikaan 10-14

Seuraajien vastauspaiva

Postauksesta muutaman pdivan sisalla

Vastauskellonaik .
astauskellonaika Ei dataa
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Kuvio 21 Kilpailija-analyysi mukaillen (Kananen 2019, 133).

Digitaalisen b2b markkinoinnin (Kananen 2019) kirjan pohjalta tehty yksinkertainen kilpailija-
analyysi (Kuvio 21) paljastaa, ettd seuraajat reagoivat ennen kaikkea heille arvoa tuottavaan
sisaltoéon. Suurinta reagointia nakyi selvasti molempien kilpailijoiden jarjestamissa kilpailuissa,
joissa reagoijan oli mahdollista voittaa tuotepalkinto. Toinen arvoa tuottava sisalto, joka sai
verrattaen perinteiseen tilapaivitykseen enemman reagointia oli “ilmaiset” reseptit. Paivitys oli siis
yksinkertaisuudessaan hienolla kuvalla varustettu resepti, jostakin ateriasta, jonka lukija pystyy
itse tekemadan. Nama kaksi asiaa olivat kilpailevilla yrityksilla selvasti samanlaisia. Suurin osa
molempien yritysten somepadivityksista olivat visuaalisesti nayttavia kuvia aterioista, jotka
sisaltyivat myytyyn tuotteeseen. Molemmat yritykset myos kayttivat somemarkkinoinnissaan
jonkun verran videomateriaalia, mutta huomattavasti vahemman kuin kuvia. Kummaltakaan
yritykselta en loytanyt pelkkaa tekstipaivitysta parin kuukauden sisalta vaan sisalsi se aina kuvan
tai videoleikkeen. Molemmat yrityksista kayttivat aihetunnistimia lahes jokaisessa tekemassaan
paivityksessa, mutta vain toinen sisalsi postaukseen linkin yrityksen internetsivuista eli niin

sanotun CTA:n, joista tuotetta on mahdollista tilata.

Yhteisty6/kumppanuuteen liittyvia tilapaivityksia molemmilta yrityksilta 16ytyi muutama, naissa
reagointimaarat olivat vaihtelevat. Suurimmassa osassa reagointeja oli kuitenkin verrattaen
enemman kuin perinteisessa useimmiten kaytetyssa paivityksessa (Kassin sisalto, linkki kauppaan
ja hinta). Yritykset olivat myos tehneet ja/tai jakaneet asiakkaiden palautepaivityksia sivuillaan,
joka tuo lapindkyvyytta toimintaan. Molemmat yrityksista hyddynsivat eri sesonkeja

markkinointiinsa sosiaalisessa mediassa, kuten vappu ja grillikausi.

Yritysten Facebook sivut olivat visuaalisesti nayttavia, tarvittavat tiedot |6ytyivat heti etusivulta
kuten lyhyt kuvaus yrityksesta ja sen tuotteista, kommunikointiominaisuus asiakaspalvelun kanssa
kayttaen Facebookin chattia, linkki yrityksen nettikauppaan seka sahkdpostiosoite mahdollista

yhteydenottoa varten.
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Kilpailijat valittiin suurimman sosiaalisen median nakyvyyden perusteella Kasviskaiffarit:en
toimialalla. Nama kaksi olivat selvasti muutamaa muuta toimijaa edella tarkasteltaessa Facebookin
seuraajamaaria. Pitaa kuitenkin muistaa, ettda em. toimialaa voidaan pitaa nichena, joten

kilpailijoita ei liiemmin viela ole.

6 Pohdinta

Ty0Ossa tarkasteltiin Kasviskaiffarit:en sosiaalisen median sivuja ja julkaistuja sisaltoja, joista
pyrittiin I6ytamaan selvid merkkeja orgaanisen nakyvyyden lisdédmiseen yrityksen julkaisemille
julkaisuille. Tyon aluksi selvitettiin, onko yrityksen ulkoasu ja tarvittavat tiedot kunnossa. Arvioin
ulkoasun olevan hyvalla mallilla perustaen arvioin digimarkkinointi.fi:n (Facebook yrityssivu ja silla
erottuminen 2021) ja Kristianin (Olin 2011, 70-72) antamiin kriteereihin. Sisalt6a ja tilapaivityksia
arvioidessa kaytin kriteereina teoriaosuudesta kerattyja tietoja ja niita yhdistelemalla muodostin
"Hyvan tilapdivityksen tunnusmerkit”, joiden avulla pyrin arviomaan sisdlt6a ja muodostamaan
yhteytta nakyvyyden ja sisdllon valilla. Ongelmalliseksi laadullinen arviointi tilapaivitys ja sisalto
kerrallaan osoittautui ajankayton kannalta. Paadyin valitsemaan nakyvyyden kannalta selvasti

parhaat ja huonoimmat sisall6t tarkemman suurennuslasin alle.

Tilapaivitysten sisalloista osittain l6ytyi havaintoja, kuinka sisallon laadukkuus vaikuttaisi
orgaaniseen nakyvyyteen, mutta tdhan opinndytetyon tutkimukseen sisdltamattomista sisalloista
I6ytyi samoja tekijoitd, kuin parhaiten nakyvyytta saaneista, eikd ne noussut nakyvyydessaan ylitse
keskiarvon. Taman vuoksi selvid johtopaatoksia ei voida vetaa tilapaivitysten sisaltamien “hyvien
tilapaivityksen tunnusmerkkien” ja kasvaneen nakyvyyden valilla. Hyvien ja huonojen Facebook
tilapaivitysten valilla, kuitenkin selvasti nakee, kuinka vahiten nakyvyytta saaneilla tilapaivityksilla
ei ollut sitoutumisia, kun taas parhailla ja hyvin parjanneilla sitoutumisia oli useita. Sitoutumisella
tarkoitetaan mita vain julkaisuun kohdistunutta aktivaatiota, kuten klikkausta, tykkaysta,
kommentointia jne. (Tietoja sivun kavijatiedoista Facebookissa 2021). Mielenkiintoista tasta teki
se, ettd julkaisujen ajankohtana Kasviskaiffarit sivulla on ollut jo yli 100 seuraajaa, joista alle puolet
on nadhnyt tilapdivityksen. Kuten Kanasen (2019, 152) mukaan Ramodo (Ramondo 2018) toteaa
nayttavan silta, etta Facebook on vahentanyt orgaanisen toiminnan nakyvyytta ja korostanut
maksettujen mainosten merkitysta. Kanasen (2019, 152) mukaan Page kertoo, etta (Page 2018)

vahadinen maara tilapaivityksistd saavuttaa kaikkien sivustotykkadjien aikajanaa. Kaikkien
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Kasviskaiffarit sivuston ulkopuolelle jakamattomien tilapaivitysten ndkyvyyden keskiarvon ollessa
~89 ja useiden tilapaivitysten nakyvyyden jadadessa alle 100 voidaan todeta, ettei jokainen

tilapaivitys ja sisdlto tavoite kaikkia sivutykkadjia ja seuraajia.

Tilapaivitysten jakaminen ryhmiin on nostanut nakyvyytta rajahdysmaisesti. Ryhmiin jaetuista
tilapaivityksista [oytyi hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja, mutta pelkdastaan nama eivat pysty
selittamaan rajahdysmaista orgaanisen nakyvyyden kasvua. Kasvu on siis tullut paaosin jaetuista
ryhmista ja siella tilapaivityksiin sitoutuneista ihmisista. Ryhmat olivat ainakin osittain
kohderyhmaan soveltuvia (Jyvaskylan puskaradio = paikallisuus ja Vegaanisen kasvisruuat =
kasvisruoka). Ryhmiin jaetuista sisalldista on tullut myds Kasviskaiffarit Facebook sivulle uusia

sivustotykkaajia tavoitetuista kayttajista.

Sivustoseuraajien maara on elintarked, kun tarkastellaan yrityksen orgaanista nakyvyytta
jakamattomien tilapaivitysten suhteen, silla llman jakoja sivulle luotu sisalto tavoittaa vain
sivustotykkaajat. Tilapaivityksia ja sisaltdja pystytadn jakamaan vain tietyn verran sellaisiin ryhmiin,
joista loytyy potentiaalista yrityksen kohderyhmaa. Liiallinen paivitysten jakaminen samoihin
ryhmiin voidaan nahda “spammaamisena”, joka mahdollisesti vaikuttaa negatiivisesti ihmisten
mielikuvaan yrityksesta (Sisaltdmarkkinointi Facebookissa — mita hyotya FB-ryhmista on yrityksille?
2018). Ja on mahdollisesti myds ryhman sadntdjen vastaista. Kun yritykselld on valmiiksi suuri
maara sivustotykkaajid, on orgaaninen nakyvyys pelkan tilapaivityksen osalta suurempi,
vaikkakaan kaikkia sivustotykkadjia se ei tavoita, kuten pohdinnasta kdy ilmi. On siis tarkeaa valita
mahdollisimman sitouttavat ja sisalloltdan laadukkaat tilapaivitykset, jotka jaetaan erilaisiin
kohderyhmaa sisaltaviin ryhmiin ja pyrkia tata kautta tavoittamaan potentiaaliset asiakkaat ja

sivustotykkaajat.

Suunnittelemalla hyvaa, visuaalista sisdltoa ja kdayttamalla hyvaksi vetoavaa otsikkoa on
mahdollista vaikuttaa tilapaivitysten nakyvyyteen, mutta vain rajatuissa maarin. Sitouttamista
kasvattamalla nakyvyytta pystytdan nostamaan, mutta vain maltillisesti. Erityisen mutkikkaaksi
nakyvyyden kasvattamisen sitouttamisen turvin tuottaa se, ettda mikali ne muutamat kayttajat,
jotka nakevat sisaltopaivityksen ensimmaisend, eivatka siihen sitoudu, ei tilapaivitys saa sita kautta

lisda nakyvyyttd, eika uusia sitoutumisia. Kuitenkin luomalla hyvaa ja aktivoivaa sisalt6a on
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mahdollista kasvattaa nakyvyytta sitouttamalla ihmisia julkaisuun. Kasviskaiffarit olivat myos
saaneet yhden 5 tahden arvostelun ja yhden linkityksen sivuilleen asiakkaalta. Naista on kuitenkin

mahdotonta nahda selvaa dataa siita, ovatko ne vaikuttaneet yrityksen nakyvyyteen.

Yksinkertaisessa kilpailija-analyysissa etsittiin tietoa ja “Hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja”
kilpailijoiden sisalloista, seka muita nakyvyyteen vaikuttavia merkkeja. Sisalto kilpailijoiden sivuilla
oli hyvin samankaltaista kuin Kasviskaiffarit:lla koostuen visuaalisista ruokakuvista ja kunkin viikon
ruokalistoista. Kilpailijat olivat myoskin tehneet yhteistyota eri yritysten kanssa. Naihin
sisaltopaivityksiin oli reagoitu hieman enemman kuin perinteisiin julkaisuihin, kuten ruokalistat.
Selvasti suurinta reagointia olivat saaneet aikaan tilapaivitykset, joissa asiakkaalle pystyttiin
tuottamaan arvokasta sisaltod esimerkiksi erilaiset kilpailut ja ilmaiset reseptit. Samankaltaisia
tilapaivityksia ei Kasviskaiffarit:lta |0ytynyt, joten tdssa tyossa ei paasty vertailemaan niiden
nakyvyytta muihin julkaisuihin. Ottaen kuitenkin huomioon sitouttavan sisallén vaikutukset
nakyvyyteen voidaan paatella, etta tilapaivitykset, jotka ovat saaneet enemman reagointeja ovat

my0s saaneet muita enemman nakyvyytta.

Instagramissa julkaisujen nakyvyydella ei ollut Iaheskaan niin suurta eroa eniten ja vahiten
nakyvyytta saaneen sisaltopaivityksen valilla. Nayttaisikin silta, ettad Instagramissa julkaisun
laadukkuus, yhteistydkumppaneiden linkitys ja aihetunnisteiden kaytté mahdollistaisi suuremman
nakyvyyseron kuin Facebookissa sisallon laadukkuudella pystytadan luomaan Kasviskaiffarit:en
tapauksessa. Instagram sisaltojen vertailua vaikeutti se, ettei Kasviskaiffarit:lla ollut vaadittavaa
100 seuraajaa, jolla olisi paasty kasiksi Instagram Insightsin kautta tarkempiin tietoihin, kuten

demografia.

Orgaanisen nakyvyyden kasvattaminen kayttaen avuksi sisaltopaivityksid on mutkikasta ja sisaltaa
monta muuttujaa. Pelkka hyva sisalto yrityksen sivuille yksindan tuskin auttaa nostamaan
nakyvyyttd, ainakaan sellaisessa mittakaavassa, joka olisi yritykselle itselleen hyodyllista. Erilaisten
vaikuttajien, yhteistdiden, kilpailujen ja ennen kaikkea julkaisujen jakamisten kautta pystytaan
positiivisesti vaikuttamaan nakyvyyteen. Kilpailijoilta kannattaa ottaa opikseen ainakin kilpailujen

ja vinkkien hyodyntdaminen sisalléntuotannossa. Yrityksen sivustolle on kuitenkin mahdollista
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hyvalla sisallolla ja jarkevalla jakamisella saada orgaanista nakyvyytta ja sivustotykkaajia, kuten

kuvio 10 osoittaa.

Tutkimuksessa kasitellyn datan avulla on mahdollista suunnitella Kasviskaiffarit:lle kohderyhmaan
sopiva ostajapersoona, luoda sisaltopolku ja tehda julkaisukalenteri, jossa on kaytetty hyvaksi
hyvan tilapaivityksen tunnusmerkkeja, seka ottaa oppeja kilpailijoiden sitouttavista
tilapaivityksista. Naita tietoja hyvaksikayttaen mahdollistaa tutkimus myds entista tehokkaamman
maksullisen markkinointikampanjan luomisen yritykselle ja tavoittaa sita kautta entista enemman

nakyvyytta.

Luotettavuustarkastelu

Tutkimuksen luotettavuutta pyrittiin vahvistamaan aineistotriangulaatiolla, jolloin teoriatietoa on
keratty erilaisista aineistoista ja lahteista. Tutkimustuloksissa voidaan nahda, kuinka sisallolla
pystytdaan vaikuttamaan nakyvyyteen positiivisesti ja negatiivisesti, mutta vain pienissa maarin.
Teoriaosuudessa sisaltd ja sen saama sitouttaminen nousi yhdeksi tarkeimmista tekijoista, jotka
vaikuttavat yrityksen menestymiseen sosiaalisessa mediassa. Tutkimuksessa paadyttiin siihen
tulokseen, ettd hyva sisalto voi vaikuttaa positiivisesti orgaaniseen nakyvyyteen, mutta ei ehka
aineistosta olettamalla tavalla. Saturaatiota pystyttiin tutkimaan nakyvyyden ja sisaltopaivitysten
jakamisten kautta. Ryhmaan jaetut sisallot saivat moninkertaisen maaran nakyvyytta verrattuna
vain yrityksen sivuille tehtyyn tilapaivitykseen. Sisdllén laadukkuudesta ei taman tutkimuksen

otoksella pystytty vetamaan johtopaatoksia.

Kilpailija-analyysissa tarkasteltujen kilpailijoiden paivitysten ja ndkyvyyden maaraa ei voida mitata,
silla nakyvyystietoja ei ole saatavilla ulkopuolisille. Voidaan kuitenkin huomata, kuinka aktivoivat
tilapaivitykset olivat sitouttavampaa sisaltoéa kuin muut yritysten sisallot. Vertaamalla
Kasviskaiffarit:en pdivityksiin sitoutumisien osalta on mahdollista olettaa, ettd ndma ovat saaneet
enemman orgaanista nakyvyytta kuin muut sisallot. Tata ei kuitenkaan voida varmistaa, joten

luotettavuus jaa heikoksi.

Tutkimus oli liian suppea niin paivitysten lukumaaraltaan ja niiden ajankohdaltaan (yritys ollut

sosiaalisessa mediassa alle vuoden), jotta tutkimuksessa pystyttaisiin luomaan luotettavia tuloksia



49

sisaltéjen toimivuuksista. Sisadltojen jakamisesta saatiin hyvaa ja luotettavaa tietoa siitd, kuinka

tehokas tapa se on lisata orgaanista nakyvyytta yritykselle.

Tutkimusongelma

Tutkimusongelmaa tarkasteltaessa "Tilapaivitysten sosiaalisen median vahainen orgaaninen
nakyvyys yrityksessa Kasviskaiffarit” Ei l0ytynyt suoranaista vastausta, mutta kayttaen
tutkimuksessa l0ydettyja keinoja uskon, etta orgaanista nakyvyytta pystyttaisiin kasvattamaan
pidemmalla aikavalilla. Apukysymyksiin ”Sisallon vaikutus orgaaniseen nakyvyyteen sosiaalisessa
mediassa?” ja “Millainen sisalto tukee orgaanista nakyvyytta sosiaalisessa mediassa?” [oytyivat
vastaukset. Sisallolla voidaan todeta olevan merkitysta orgaaniseen nakyvyyteen kayttdjien
sitouttamisen vuoksi ja sisallon tulisi olla kayttajaa aktivoivaa ja/tai hanelle arvoa tuottavaa.
Tarkeimpana nousi ylos kuitenkin juuri sisalloltaan hyvien aihepaivityksien jakaminen erilaisiin
ryhmiin, joista saadaan nakyvyytta ja potentiaalisia sivustotykkaajia. Loppukaneettina voidaankin
todeta, ettd tassa tydssa saatiin yhdisteltya paljon eri [ahteista kerattya tietoa ja soveltamalla sita
tutkimukseen, pystyttiin luomaan viitekehys sellaisen sisadllén luomiselle, joka mahdollistaa

menestymisen sosiaalisessa mediassa ja lisdad mahdollisuuksia kasvattaa nakyvyytta orgaanisesti.
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