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1 JOHDANTO

Opinnaytetydmme aihe on digimarkkinoinnin suunnittelu ja toteutus mikroyrittdjalle.
Opinndytetytssa kdymme lapi digitaalista markkinointia ja sen eri osa-alueita. Opinndytetyémme
tarkoituksena on luoda digimarkkinointisuunnitelma ja mainostoteutukset mikroyrittajalle
teoriaviitekehyksen ja koulusta oppimamme tiedon perusteella. Aiheeksi valikoitu digitaalisen
markkinoinnin suunnittelu ja toteutus siksi, ettéd digimarkkinointi on ajankohtainen aihe, tarkea
tulevaisuuden tydvaline sekd padgsemme samalla vaikuttamaan pienyrittdjan yritystoimintaan.
Koemme myds, etta digimarkkinointi on vahvassa murrosvaiheessa ja siita syysta haluamme paasta
jalostamaan taitojamme, jotta voimme tulevaisuuden tydpaikoissa kayttaa tietotaitoamme hyvaksi.
Kdymme teoriassa lapi yleisesti digimarkkinointia, sen kanavia ja ominaisuuksia, mutta suorittavassa
osuudessa olemme paatténeet rajata markkinoinnin Facebookiin seka Instagramiin. Verkkosivuista

teemme analyysin ja korjausehdotukset.

Kohdeyrityksemme on Vaajakosken Hyvinvointipalvelut, joka sijaitsee Jyvaskyldn Vaajakoskella.
Yritys on perustettu vuonna 2009 ja yritysta hallinnoi yksityisyrittdja. Yritys on keskittynyt erindisiin
hyvinvointipalveluihin kuten hieronta, kuppaus seka hemmotteluhoidot. Valitsimme kyseisen
yrityksen, silla koemme, etta padsemme konkreettisesti vaikuttamaan yrittdjan liiketoimintaan niin
nykyhetkessa kuin tulevaisuudessakin. Uskomme myds, etta opinndytetydémme helpottaa yrittdjan
arkea, kun annamme yrittajélle tarvittavat tyokalut jatkaa digimarkkinointia itsendisesti

markkinointikampanjamme jalkeen.

Kohdeyrityksellamme on olemassa Facebook-sivut seka verkkosivut, joita yllapitdd mainostoimisto.
Perustamme yritykselle Instagram-tilin, suunnittelemme julkaisuaikataulun ja julkaisemme sinne
sisaltéd. Nain yritamme saada uusia asiakkaita seka lisda nakyvyytta yritykselle aiempaa laajemmalle
asiakaskunnalle. Instagramin lisdksi suunnittelemme myds Facebookiin uutta mainossisaltda, silla

sielld on todennakoisin kohderyhma kohdeyrityksellemme.

Opinndytetydbmme tavoitteena on kehittaa itsellemme vankka osaaminen digimarkkinoinnista.
Tavoitteena on suunnitella, toteuttaa ja analysoida sosiaalisen median markkinointia ja
digimarkkinointia seka kasvattaa kohdeyrityksen asiakasmaaria digimarkkinoinnin avulla.
Tavoitteenamme on saada yrityksen verkkosivuille ja sosiaalisen median sivuille liséa kavijoita seka
nain kasvattaa myos yrityksen asiakasmaarid. Opinndytetydn tutkimuskysymyksena on, miten
digitaalisella markkinoinnilla voi vaikuttaa mikroyrityksen nakyvyyteen, asiakasmaarin seka

kassavirtaan.

Tavoitteenamme on myds saada aikaan toimiva jatkumo, jotta yrittdja voi itsendisesti jatkaa
markkinointia digimarkkinoinnin kanavissa. Aiomme saavuttaa tavoitteet kerdaamalla uskottavan ja
kattavan teoriaviitekehyksen ja soveltaa my®s omaa tietotaitoamme, jota olemme oppineet koulusta
ja tydeldmistamme. Haastattelemme Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden yrittajaa sekd teemme

vertailuanalyysin sosiaalisen median kanavista ja verkkosivuista.

Tyd on kaksiosainen. Ensimmaisessa osiossa kdymme |api teoriaa yleisesti digitaalisesta

markkinoinnista seké pureudumme syvallisemmin muutamaan digimarkkinoinnin kanavaan, joita
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kdytamme digimarkkinointisuunnitelmassamme. Toisessa osiossa kuvaamme
digimarkkinointisuunnitelmaa, sen suunnittelua, toteutusta ja analysoimme millainen vaikutus silla
on mikroyrittdjalle. Tarkoituksemme on, ettd opinndytetydmme jélkeen yrittdja voi jatkaa itsendisesti

digimarkkinointia ja saada lisaa tuloksia aikaan.
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2 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

Digitaalinen markkinointi on yksi liiketoiminnan osa-alue, johon sisaltyy kaikki yrityksen digitaalinen
materiaali ja viestinta. Yleisesti digitaaliseen markkinointiin kuuluu yrityksen verkkosivut,
hakukonemainonta, sahképostimarkkinointi, mobiilimarkkinointi, hakukoneoptimointi, sosiaalisen
median markkinointi ja sisaltdmarkkinointi. Nykyaikana ldhestulkoon 99 % suomalaisista on
tavoitettavissa digitaalisella markkinoinnilla. Suuri tavoitettavuusprosentti on mahdollista siksi, etta
miltei kaikki suomalaiset ovat jollain tavalla digitaalisissa kanavissa lasnd. Kattava tavoitettavuus ei
kuitenkaan ole digitaalisen markkinoinnin térkein etu. Suurimmat edut digitaalisessa markkinoinnissa

ovat:

e Tarkka markkinoinnin kohdentaminen
e Toimii my6s pienelld budjetilla

e Interaktiivista markkinointia

e Tulokset tarkasti mitattavissa

e Asiakasymmarrys seka kohderyhman ymmarrys paranee (Digitaalinen markkinointi 2020.)

Digitalisaatio tulee muuttamaan asiakkaiden kayttaytymista esimerkiksi kulutuksen ja
tydskentelytapojen suhteen. Tama kaikki heijastuu liikketoimintaan, erityisesti markkinointiin ja
myyntiin. Digitalisaatiossa ei ole kyse ainoastaan teknologisista innovaatioista, vaan se mullistaa
koko liiketoiminnan perustan asiakkaille arvon luomisen. Markkinointi onkin ratkaisevassa asemassa
digitalisaation luomien uusien mahdollisuuksien kaytdssa. Markkinoinnissa on totuttu
tydskentelemaan asiakasrajapinnassa ja tunnistamaan asiakkaiden nukkuvia unelmia. Muuttuvassa
tilanteessa markkinoinnin hyddyntédminen antaa tydvalineet muutoksen ymmartamiseen ja siina
parjaamiseen. Markkinointi pitdisikin nahda strategisena liiketoiminta-alueena seka nykyisessa
toiminnassa menestymisen ettad uusien liiketoimintojen haltuunoton kannalta, ei pelkkana viestinnan
tai myynnin ty6valineend. Digimarkkinoinnin osaamista tarvitaan jokaisessa liiketoiminnassa.
(Komulainen 2018, 15.)

Digitaalisten kanavien my6ta tuleva saavutettavuus helpottaa asiakkaiden ostopaatdksen
tekemista. Digitaalisia kanavia voidaan kdyttéda uusien markkina-alueiden tunnusteluun, seké jo
tutun markkina-alueen uudistamiseen tai esimerkiksi kivijalkamyymalassa olevien tuotteiden

tuomiseen verkkokauppaan. (Komulainen 2018, 22.)

Digitalisaatio tuo markkinoijalle lukemattoman maaran uusia mahdollisuuksia. Digitalisaation avulla
voi asiakkaan tavoittaa esimerkiksi juuri ostopaatdksen hetkella tai juuri sitd ennen. Digimarkkinointi
on myos palkitsevaa, silla se on erittdin tarkasti mitattavissa. Datan kerddminen on vaivattomampaa
ja sen saa valittémasti. Koska data on tarkasti mitattavissa ja sen saaminen on valitdnta, helpottaa
se my0ds markkinoinnin kohdentamista, milloin siita tulee todella paljon

kustannustehokkaampaa. Digimarkkinointiin panostettu euro moninkertaistuu onnistuessaan.
Kuitenkin virheetkin nakyvat valittémasti ja niiden seuraamukset voivat moninkertaistua. (Makinen
2019, 1.)
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2.1  Digimarkkinoinnin hyddyt

Digimarkkinoinnin suurimmat hyddyt liittyvat etenkin asiakkaiden parempaan tavoittamiseen,

joka tapauksessa digitaalisissa kanavissa, joten yrittdjien ei kannata olla kdyttamatta tata
mahdollisuutta tavoittaa ihmisia markkinoinnillaan. Tana paivanakin on digikanavissa huomattava
maara lunastamatonta potentiaalia, jota yrittdjat voisivat valjastaa kayttéon. Parhaimman
kilpailuedun saavuttaa, kun tuotteet tuodaan houkuttelevasti esille, tuotteista tai palveluista tuodaan
tarvittavat tiedot esille ja kun yrityksesta on tuotu kaikki tarvittavat tiedot esille. My&s
monikanavainen sisélléntuotto auttaa vastamaan asiakkaiden digipalvelutarpeisiin. (Komulainen
2018, 23.)

Asiakasmaaran kasvattamisen liséksi onnistunut digimarkkinointi parantaa asiakaskokemusta ja
asiakastyytyvaisyyttd. Tama tietenkin on siind mielessa monitahoista, silld epaonnistuneella tai
olemattomalla digimarkkinoinnilla saa aiheutettua hallaa naille kaikille. Asiakastyytyvaisyytta
parantaa myos se, etta asiakaspalvelu on saatavilla myds niissa kanavissa, joissa markkinointiakin
tapahtuu. (Komulainen 2018, 23.)

Ostopaatosta tehdessaan kuluttaja kay lapi eri vaiheita. Ensimmaiseksi kuluttajalle nousee esiin tieto
kulutustarpeesta, minka han haluaa tayttad. Taman jalkeen syntyy aikomus kulutukselle.
Tiedonhaku ja erilaisten vaihtoehtojen vertailu ovat padtoksentekovaiheessa tarkeita niin myyjan
kuin asiakkaan kannalta. Tasta syysta myyntiverkon pitaa olla monikanavainen. Useimmiten paatos
on jo kuitenkin tehty ennen varsinaiseen ostovaiheeseen paasya, jolloin ostopaatokseen
vaikuttaminen on jo lilan myohaistd. Koska markkinoinnin tehtdva on vieda kuluttaja ostosuppilosta
|api tarpeen herdaamisesta paatdksentekoon asti, on nykypdivan monikanavaisessa kilpailussa erittdin
tarkeda panostaa sosiaalisen median markkinointiin. Ostosuppilo on eraanlainen asiakaspolku, joka
ohjaa asiakkaan koko ostoprosessin lapi. Kiinnittdmalla huomiota tdhan, yrityksen saavat

maksimoitua tuoton jokaisesta asiakkaasta. (Komulainen 2018, 227.)

Alla olevassa kuvassa on demonstroitu asiakkaan ostosuppilo.

Tietoisuus

Tiedonhaku
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KUVA 1. Asiakkaan vaiheet ostosuppilossa (Komulainen 2018, 228)

Tutkimuksen mukaan ostopaatdksen tueksi kuluttaja kdyttda suunnilleen 15 eri tietoldhdetta. Jopa
70 % ostoprosessista etenee ilman myyjaa tai asiakaspalvelijaa. Myyjaa tai asiakaspalvelijaa ei enaa
tarvita ensisijaisena tietolahteena ja heidan roolinsa painottuu vahvemmin ostoprosessin

loppupaahan. (Vuosi yrittdjana julkaisuaika tuntematon.)

Vaikka mahdollisuuksia on lukemattomia, harva tietda mita juuri talla hetkella tulisi tehda
digitaalisessa markkinoinnissa. Vastaus riippuu taysin siitd, mika on yrityksen ja sen markkinoimien
tuotteiden tai palveluiden asema nykymarkkinoilla. Tarkeintd on selvittad, mika on markkinoidun

tuotteen tai palvelun suurin haaste ja isoin mahdollisuus. (Makinen 2019, 1.)

Vaikkakin digimarkkinointi tarjoaa useita eri mahdollisuuksia, on risking, etta yritys kayttaa
resursseja liian moneen kanavaan samanaikaisesti. On siis hyddytdonta luoda itselleen useaan
digitaaliseen kanavaan tileja ja tuottaa sinne markkinointitoimenpiteitd, jos kohderyhma ei sijaitse

sielld ja tama ei loppujen lopuksi edesauta yrityksen tavoitteita tai myyntia. (Adirahman 2021.)

2.2 SMART-malli

Kaytdmme opinnaytetydmme toiminnallisessa osuudessa SMART-mallia markkinointikampanjan
suunnittelussa ja analysoinnissa. Valitsimme kyseisen mallin, silla sitd kayttamalld saamme asetettua
konkreettisesti tavoitteet, joihin pyrimme, kuinka sen saavutamme, miksi sen teemme ja millaisella
aikataululla. Koemme, ettda SMART-mallia kayttdmalla saamme paremmin yhdistettyd kohdeyrityksen
yrittdjan toiveet seka teorian ja tutkimuksen tuottamat lopputulemat tulevasta
markkinointisuunnitelmasta ja toteutuksesta. On myos tarkeda kdyda ensin suunnitelmallisesti Iapi
mitd aiomme tehdd SMART-mallin mukaan, jotta onnistuisimme mahdollisimman hyvin

markkinointikampanjassamme.

Smart-nimitys koostuu sanojen ensimmaisista kirjaimista Spesific, Measurable, Achievable, Relevant
seka Time-bounded. SMART-mallin ideana on asettaa rajat tavoitteelle ja niiden tulisi olla
mahdollisimman yksityiskohtaisia. Clutterbuckin mukaan tavoitteet, joille ei ole asetettu SMART-
mallin mukaisia kehyksid, ovat liilan epaselvia. Siksi niita ei todennakoisesti saavuteta. (Clutterbuck
2016, 21-23.) SMART-mallin sanojen suomenkielinen kdannds on konkreettinen, mitattavissa oleva,
toteutettavissa, merkityksellinen ja ajallinen. (Ijas 2021). Leonardin mukaan SMART-mallin

alkukirjaimien sanoja voi avata seuraavalla tavalla:

1. Konkreettinen:
e Mitd haluan saavuttaa?
e Miksi saavuttaminen on tarkeda?
e kuka on mukana?
e Missa tavoitteet suoritetaan?
e Mitkd ovat tavoitteen mittarit?
2. Mitattavissa oleva:
e Miten tiedan, etta tavoite on saavutettu?

e Mitka ovat tavoite arvot?
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3. Toteutettavissa:

e Tassé kuvataan mahdollisimman tarkkaan kuvaus halutusta tuloksesta ja miten
tuloksiin paastaan. Tavoitteiden pitda olla myds realistisia, ettd niitéd on jarked
tavoitella.

4. Merkityksellinen:

e Vastaako tavoite yrityksen tarpeita?

e Onko minulla tarvittavia kykyja tavoitteiden saavuttamiseksi?

e Onko tavoite minulle tarkea?

5. Ajallinen:

e Aikataulun asettaminen aikavali ja lopullisen tavoitteen saavuttamiseksi. (Leonard

2016, 75.)

Tavoitteen ollessa mitattava on huomattavasti helpompaa seurata tavoitteen etenemista ja
toiminnan tarkeyttd. SMART-mallia hyddyntdessa tavoitetta on ajateltava monesta eri kulmasta,
jotta tavoitteen saa muovattua oman yrityksen paamaarien mukaiseksi. Digitaalisessa
markkinoinnissa SMART-tavoitteita voi esimerkiksi olla liidit, uudet asiakkaat, sivuston kavijamaarat,

sitoutumisaste, ROI eli “return on investment” seka verkkokaupan myynti. (Parcero 2020.)
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3 ASIAKASPROFIILI

Rummukaisen mukaan brandin luomiseksi yksi erityisen térkea tyokalu asiakastyytyvaisyyden
kasvattamiseksi on asiakaspersoonan tunnistaminen. Asiakaspersoonan tuntemisessa maaritelldan
itselle tarkein asiakaspersoona ja hdnen ostopolkunsa. Hyvan asiakasprofiilin luomisella ratkaistaan
asiakkaan ja brandin valinen vdyldongelma. Tunnistamalla parhaat kanavat, kanavien roolit ja mita
asiakas haluaa néhda. Tunnistamalla ongelmat valtetéan turhia kuluja ja turhaa ty6td. Rummukaisen
mukaan on tarkeaa ymmartaa miten erilaiset asiakaspersoonat viettévat aikaa verkossa. Eri
asiakaspersoonat viestivat eri tavoilla ja etsivat eri tavalla vastauksia kysymyksiin, vaikkakin itse aihe

olisi tdysin sama. (Rummukainen 2019, 91.)

Rummukaisen mukaan kaikki lahtee, kun keratdan yhteen luotettava tietoa nykyasiakkaista ja
odotetusta ryhmadsta. Tarkea on ratkaista seuraavia kysymyksid. Ketka on tarkeimmat asiakkaat?
Minkalaisia henkildita kyseiset asiakkaat ovat? Mita he miettivat ja tarvitsevat? Mitka ovat heidan
haasteensa seka ongelmat? Hyvdssa asiakasprofiilissa on selvitettavd ainakin seuraavat asiat.
(Rummukainen 2019, 91.)

e Nimi ja kuva

e Tausta ja demografiset piirteet

e Harrastukset ja mielenkiinnon kohteet
e Tarpeet

e Tavoitteet

e Haasteet tai esteet (Rummukainen 2019, 91.)

Tama asiakasprofiili on luotu Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden haastattelujen ja tilastokeskuksen
lukujen pohjalta. Vaeston tieto- ja viestintdtekniikan kaytto -tutkimuksen mukaan Suomen suosituin
sosiaalisen median palvelu oli Facebook, jota kaytti 58 % 16—89 vuotiaista. Heti WhatsApp-
viestintasovelluksen jalkeen kolmanneksi asettui Instagram, jota kaytti 39 % prosenttia samasta
ikaryhmasta. (Kohvakka 2021.)

Naiden tietojen pohjalta keskityimme asiakasprofiilin ja markkinoinnin kohdalla kahteen suurimpaan
sosiaalisen median markkinointikanavaan. Loimme asiakasprofiilin heloittamaan kohderyhman

hahmottamista ja markkinointitoimien kohdentamista oikealle asiakasryhmalle.

Asiakasprofiili
Kiinnostuksen

Sukupuoli: kohteet:
) Hyvinvointi,
Unisex urheilu ja
eldmanlaadun
parantaminen

Kayttaa
sosiaalisen Taloudellinen
median tileja: tilanne: Tybssa
Facebook ja KR

varainen

Instagram

KUVA 2. Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden asiakasprofiili
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4 SOSIAALISEN MEDIAN MARKKINOINTI

Sosiaalinen media luotiin alun perin keskustelupalstaksi, jossa kayttajat voivat jakaa kuulumisia
kavereidensa kanssa. Tana paivana sosiaalisesta mediasta on kuitenkin tullut yrityksille todella
merkittéva markkinointity6kalu. Markkinointistrategian tarkea osa-alue tulisi olla sosiaalinen media
jokaisessa organisaatiossa. Harva organisaatio parjaa ilman monikanavaisuutta nykypaivén
kilpailukentalld, silla kuluttajat etsivat nykypdivéna monikanavaisesti tietoa. Sprout Socialin
tutkimuksen mukaan 74 % kuluttajista paatyy ostopaattkseen sosiaalisessa mediassa tarjolla olevan
tiedon perusteella. Erityisesti B2C-kauppaa harjoittavien yritysten kannattaisi olla vahvasti mukana
sosiaalisessa mediassa, mutta sosiaalisen median tuoma ostovoima hyédyttavat myos B2B-yrityksia.
(Komulainen 2018, 227.)

Kuluttajien ostokayttaytymiseen vaikuttaa merkittavasti yrityksen lasndolo sosiaalisessa mediassa.
Blogien ja asiakkaiden arvostelujen seka suositusten ansiosta tuoma huomio ei itsessaan riita tahan.
Vahva lasndolo somessa ja sinne sadnnéllisten somepostauksien luominen vahvistaa myos yrityksen
uskottavuutta. Somepostauksien tulisi viestid, miten ja miksi tuotteita tai palveluita kaytetaan ja
millaista arvoa ne luovat kuluttajalle. Vaikuttava somesisalto johtaa suurempiin seuraajamaariin ja
nain edistad uusien kuluttajien ostopaatoksiin. Suuret seuraajamaarat yrityksen sosiaalisen median
tileilld vaikuttaa myos kuluttajan ostopaatokseen. Isot seuraajamadrat viestivat kuluttajalle, etta
muutkin kuluttajat ovat kiinnostuneita tésta yrityksesta tai brandista ja ovat tyytyvaisia yrityksen
tarjoamiin tuotteisiin ja palveluihin. Yritysten kannattaakin julkaista sellaista sisalt6a saannéllisesti,
jota yrityksen seuraajat kokevat arvokkaaksi. Yrityksen ei tarvitse myyda tuotetta verkossa, mutta
sosiaalisen median kautta yritys saa ndkyvyytta ja se on myds tapa kommunikoida asiakkaiden
kanssa. (Komulainen 2018, 229-230.)

Yksi tarkea tyokalu sosiaalisen median markkinoinnissa on vuosikello. Vuosikello on tydkalu, joka
auttaa markkinoijaa suunnittelussa, ennakoinnissa ja sadannéllisyydessa sosiaalisen median sisallon
tuottamiseen. Vuosikello tuo myds apua tavoitteiden saavuttamiseen. Kun tavoitteet ovat selkeasti
esilld ja jaoteltu moneen osaan kaikki on helpommin saavutettavissa. Vuosikellon nimi kertoo
millainen tydkalu se on. Vuosikello on suunnitelma tai runko mihin on kirjattu ylés vuodenajat,
teemapaivat, aiheet, tarkeat paivamaarat yms. Kun nama kaikki on koko vuodeksi suunniteltu,
markkinoija 10ytaa nopealla vilkaisulla mita nyt tulisi sosiaaliseen mediaan julkaista. Esimerkiksi
ennen ditienpaivaa julkaisu ditienpaivakampanjasta tai joulun jalkeen kuntosalijasenyydesta.
Yksinkertaisuudessaan vuosikello on siis suunnitelma, johon on merkattu ylos kaikki tarkeat
paivamaarat ja suunnitelma siitéd mitd, milloinkin julkaistaan. (Ruotsalainen 2019.) Tassa alla

esimerkki vuosikellosta
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Joulukuun teemat: Tammilauun teemat:

- joulu ja joulustressi - uusi vuosi ja uudet kujeet

- lahjacstokset - tipaton tammikuu

- siivoaminen ja leipominen - uuden vuoden ennustukset, mita
- joulukortit ja muut muistamiset - tuleva vuosi tuo tullessaan

- joululoma ja laiskotte

Marraskuun teemat: m Helmikuun teemat:

- nenapaiva - hithtoloma

- movember - talviurheflu

- Black Friday = aur:‘ss;a[k?us".! R

- lumi, pakks , talvivaatt - herkuttelu: Runebergintortut,

- ﬁkmy‘u?:um?:;i:i ;;:;;ﬂa e LT laskiatspullat, ystavanpaiva suklaa

- adventtiaika 27.11

Maaliskuun teemat:

Lokakuun teemat - koulujen talvilomat

- lihaton lokakuu, kasvisreseptit - muoviton maaliskuu, ymparisto,
- Roosa nauha -patva - ‘kLerrélIAmlnen
- Halloween

- HKoulujen syyslomat

ksien mi
- Naistenpéivi, tasa-arvo

Huhtikuun teemat:

- aprillipaiva

- paasidinen

- kevatmuoti

- ulkona lifkkuminen, harrastukset
- kroppa kesakuntoon

Syyskuun teemat:

- marjastus, slenestys
- ruska

- luonto ja ulkoilu Syys

- Oktoberfest

- syystalkoot

‘Elokuun teemat:

- koulut alkavat

- lomakausi loppuu
- sadonkorjuu

- venetsialaiset

- syksy lahestyy

Toukokuun teemat:

- jadkielon MM-kisat
- Altienpaiva

- euroviisut

- maratonit

- kevitsfivous

Heindkuun teemat:
- kesilomakausi

Hestkuun teemat:

- kesddn puuhat: grilltruoka, mékkeily
- selkkailu, uudet kokemukset - pride, tasa-arve

- festarit & muut musiikkitapahtumat - juhannus

- haasesonki - loma-aika alkaa lahestya

KUVA 3. Sosiaalisen median vuosikello (Térmanen 2021)

Suurin osa meista pitad nykypdivana enemman ja enemman yhteyttd toisiinsa sosiaalisen median
kautta. Mitd enemman sosiaalisen median kanavia kaytdmme, sitd enemman paljastamme tietoa
yhteisista kiinnostustenkohteista toisillemme. 80 % kuluttajista tekee ostopaatdksia ystavien
esittamien tai suosittelemien tuotteiden perusteella. Yrittajan tulisikin kannustaa asiakkaitaan,
ystavidan ja yhteistydkumppaneitaan osallistumaan tuotteita tai palveluitasi koskevaan keskusteluun
sosiaalisen median kanavissa, jakamaan mahdollisesti julkaisuja ja kommentoimaan seka
tykkadmaan julkaisuista. Yrittajan kannattaa luoda brandi- tai tuotekohtainen hashtag ja kdyttaa sita
kaikissa julkaisuissa ja kannustaa muita kdyttdmaan samaa hashtagia kommentoidessaan. Nain
hashtag ja sen myo6ta yritys saa lisaa nakyvyytta. (Komulainen 2018, 229.) Hashtag tarkoittaa
avainsanaa, joka on Instagramissa merkitty risuaidalla. Nama avainsanat ovat aihetunnisteita, joilla

Instagramin kayttajat I6ytavat toistensa julkaisuja (Virtanen 2020, 23).

Facebookin ja Instagramin suosituimmat postaukset nakyvat muille ensimmaisind uutisvirrassa.
Facebookissa paljon tykkdyksid ja kommentteja saavuttanut julkaisu nousee suosituimpiin
postauksiin. Julkaisun suuri ndkyvyys saattaa vaikuttaa asiakkaan ostopaatokseen ja tuottaa myds
itse yritykselle nakyvyytta. Kilpailuiden jarjestdaminen, jossa kuluttajan tulee tykata ja kommentoida
julkaisua, on todella tehokas keino saada paljon nakyvyyttd somessa. Sosiaalisen median kanavoita
kannattaa myo6s kayttaa ristiin. Eli esimerkiksi Facebookissa ja Instagramissa voit kayttaa samaa
hashtagia ja Instagram julkaisuun voit laittaa linkin Facebook-sivuille ja toisinpdin. (Komulainen
2018, 229, 231.)

Kuluttajat etsivat myds sosiaalisesta mediasta tietoa, somesta on siis kasvamassa suosittu
hakukone. Taten olisi tarkeda, ettd yrittaja ymmartda avainsanojen merkityksen. Avainsanat ovat
sellaisia hakusanoja, milla kuluttaja etsii sinun lilketoimintaasi koskevia aloja. Yrittdjien kannattaa

kayttaa naitd keskeisia avainsanoja sosiaalisen median sisdlléssa. (Komulainen 2018, 231.)

Tassa alapuolella on esimerkki Intersport Suomen Facebook-julkaisusta, jossa yritys on kehottanut

kommentoimaan ja tykkdaamaan julkaisusta kilpailuun osallistuakseen. Kuvasta ilmenee, ettd julkaisu
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on saavuttanut yli 15 000 tykkdysta ja yli 26 000 kommenttia. Tama julkaisu oli saavuttanut nama
madrat 9.9.2021 — 16.9.2021.

Tykkaa meista ja kerro, missa varissa ottaisit
kengat mieluiten (1-2 naisten, 3-4 miesten) ja
kenen kanssa niissa lenkkeilisit. Arvomme Hokat
yhdelle onnekkaalle! @

Osallistumisaikaa 16.9. asti

Saannoét

Osta tasta kuvasta (2)

Clifton 8 m Clifton 8 w Nayta ki
14000 € tuotteet
Interspo

KUVA 4. Intersportin Facebook-kilpailu (Intersport Suomi, Facebook 2021)

4.1 Sosiaalisen median kanavat

Sosiaalisen median kanavia voi verrata monella eri tavalla. Seuraajien saamisen, tykkayksien
saamisen tai klikkauksien saamisen perusteella. Tarkeinta olisi kuitenkin muistaa markkinoinnin
perussaantd markkinoinnin kohdentamisesta. Vaikka jossain kanavassa olisi enemman kayttdjia, kun
toisessa, voi toisessa kanavassa olla parempi kohdeyleisd. Yrittdjan tuleekin selvittdd, mika on hanen
kohderyhmansa ja keskittaa sosiaalisen median markkinointiaan siihen kanavaan. Aluksi tulisi
tunnistaa, missa kanavassa kohderyhma on aktiivisin ja taten saada informaatiota siitd missa
kanavassa saavuttaa parhaan nakyvyyden kohderyhmalle. Valttamatta ei kannattakaan hyokata heti
kaikkiin kanaviin, vaan ottaa kanavat haltuun yksi kerrallaan ja jos siella tulee menestystd, analysoi
data ja harkita toisenkin kanavan haltuun ottamista. Aina kannattaa tutkia kasvun mahdollisuuksia
avoimin mielin digitalisaation tuomat mahdollisuudet ovat miltei rajattomat. (Komulainen 2018,
232.)

Somemarkkinointia suunnitellessa, tulisi yrittdjan ottaa huomioon seuraavia asioita:

e Mika on markkinoinnin kohderyhmd, kenelle viestia halutaan kohdentaa?

e Mika on kohderyhman eniten kdyttama sosiaalisen median kanava?

e Mika on talle kohderyhmalle toimivin siséltd, mitd sosiaaliseen mediaan jaetaan?

e Mita tydvalineita yrittdjalld on kaytettdvissa markkinoinnin helpottamiseksi?

e Mistd sosiaalisen median kanavasta saadaan parhaan tuoton investoinnillesi? Esim. paljon
uusia asiakkaita. (Komulainen 2018, 233.)

Heindkuussa 2018 Facebookissa on ollut 2196 miljoonaa kayttdjaa, Youtubessa 1900 miljoonaa ja
Instagramissa 1000 miljoonaa. Twitterissa kayttdjia on ollut 336 miljoonaa ja Snapchatissa 255
miljoonaa. Kuitenkaan esimerkiksi edelld mainittujen sosiaalisten median kanavien kayttajamaarat
eivat ole sosiaalisen median markkinoinnissa ratkaiseva tekija. Tarkeinta on se, miten naité kanavia

kaytetdan ja onko kohderyhma sielld. Ei hyédyta tavoittaa tuhansittain ihmisid, jos kohderyhma tai
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olemassa olevat asiakkaat eivat ole sielld. Ratkaiseva tekija sosiaalisen median kanavien valinnassa
on se, ettd missa kanavassa tavoittaa tehokkaammin kohdeasiakkaat. Néin saavutetaan parhain
tulos. (Komulainen 2018, 234-235.)

Seuraavassa kuvassa on havainnollistettu miten suomalaiset kayttdjamaarat jakautuvat

suosituimmissa sosiaalisen median kanavissa.

Suosituimmat somepalvelut Suomessa

33M 31M 2,9M 1,9 M 1,0 M
(81 %) (77 %) (72 %) (48 %) (25 %)
0,9M 0,7M 0,7 M 0,5M 0,4M 0,4M
(22%) (17 %) (16 %) (12%) (10 %) (9%)

D DNA, Digitaaliset el 2020, https://www.sttinfo.i/datajattachments/00513/cededdch-ddeb-4441-0081-46990bBed 1ac pdf

(n=1036, 16-74-vuotiaat), kdyttd vahi in, SVT:n vdestoti 2019 (stat.fi), kuva: Harto Pénka, 18.5.2020.

KUVA 5. Suosituimmat somepalvelut Suomessa (Pénka 2020)

4.2 Facebook markkinointialustana

Facebook on vuonna 2004 perustettu amerikkalainen sosiaalisen median kanava, jonka kotipaikka
sijaitsee Menlo Parkissa, Kaliforniassa. Facebookin perusti sen nykyinen toimitusjohtaja Mark
Zuckerberg Harvardin yliopistossa yhdessa opiskelukavereidensa kanssa. Facebook omistaa myds

muita sosiaalisen median palvelut WhatsAppin ja Instagramin. (History 2021.)

Moni yrittaja saattaa miettid, onko Facebookissa kannattavaa mainostaa. Tama riippuu tietenkin
yrittdjan tavoitteista ja kohderyhmasta. Jos tavoitteena on kasvattaa asiakaskuntaa, saada
nakyvyytta tai vahvistaa brandia, on Facebook mainio markkinointityékalu. Facebookin tarkan
kohdentamisen ansioista markkinointi on tehokasta, matala riskista seka sopivaa matalallekin
budjetille. (Komulainen 2018, 251.)

Facebook on todennakdisesti edelleen se kanava, joka valtavaestolle tulee ensimmaisena mieleen,
kun puhutaan sosiaalisesta mediasta. Jos viestipalvelu WhatsAppia ei oteta huomioon, Facebook on
vieldkin taparasti se sosiaalisen median kanava, milld on suurin kayttajaryhma suomalaisia aktiivisia
kayttdjia. Facebookin kayttdjakunnan keski-ika kasvaa jatkuvasti, ja sen seurauksena Facebookin

markkinointipotentiaali on keski-ikdisissa ja sité vanhemmissa kayttdjissa. (Virtanen 2020, 16.)

Facebookin vahvuus sisalldissa on niiden monipuolisuus. Facebookissa toimii niin tekstit, kuvat kuin

videotkin. Facebookin algoritmit maarittelevat, mitka julkaisut saavat eniten nakyvyytta. Facebook



17 (65)

nain kannustaa julkaisemaan enemman kuvia ja videoita, silla pelkan tekstin nakyvyys on yleisesti
huonompaa. (Virtanen 2020, 16.) Pagerank-niminen algoritmi kdy |&pi Facebook-sivujen paivityksia.
Taten kaikki yrityksen paivitykset eivat valttdmatta nay seuraajille. Tama tarkoittaa kaytannén
tasolla sitd, ettd suuremmilla seuraaja- ja kavijamaarilla Facebook-sivu nakyy todenndkdisemmin

muille kayttdjille. Suurimman ndkyvyyden sisdllélle saa maksamalla. (Kortesuo 2018, 86.)

Facebook-sisaltda luodessa on tarkeda antaa kuluttajalle syy kiinnostua sivustasi. Yrittdjan tulisi
tuoda esille, millaista sisaltda ja arvoa kuluttaja Facebook-sivulta jatkossa saa. Ei ole vaarin pyytaa
heitd suosittelemaan Facebook-sivua muillekin, silld kaikki kommentit, tykkdykset, jakamiset ja
reagoinnit ovat eteenpadin. Facebookin algoritmit toimivat siten, ettd seuraajien etusivulle tulee
nakyviin vain heille mieleistaan sisaltdéa. Arviolta vain murto-osa julkaisuista saa orgaanisesti
nakyvyyttd Facebookissa. Tasta syysta Facebook-markkinoinnissa tulisi ostaa normaalijulkaisujen

tueksi maksettua mainontaa. (Komulainen 2018, 246.)

Kannattaa myds miettid, julkaistaanko pelkkaa tekstid, kuvia vai videoita. Esimerkiksi kuvajulkaisu
generoi kommentteja 104 % enemman, kuin tekstijulkaisu, 84 % enemman klikkeja ja 53 %
enemman tykkayksia. (Komulainen 2018, 24.) On myds tarkeda muistaa analysoida julkaisujen
saamat tai saamatta jaaneet reaktiot. Kannattaa seurata, mika sisaltd tuottaa eniten reagointeja ja
kommentteja seka mika on paras kellonaika julkaista sisaltéa. Videot, kuvat seka linkit tuottaa

paremmin nakyvyytta kuin tekstijulkaisut. (Kortesuo 2018, 86.)

Menesty digimarkkinoinnilla-kirjassaan Komulainen (2018, 248) on listannut kymmenen vinkkia

Facebook-markkinointiin:

1. Videoiden julkaiseminen. Kuten Virtanen (2020) ja Komulainen (2018) kirjoissaan mainitsevat,
Facebookin algoritmit suosii videoita. Lataamalla videoita ajankohtaisista aiheista tai yrityksen
uusista palveluista tai tuotteista, saadaan katsojat varmasti tavoitettua paremmin kuin
tekstijulkaisulla. Julkaisuun kannattaa aina lisatéd myos toimintakehote kuten “Lue lisaa
hyvinvointipalveluistamme kotisivuilta”.

2. Kaikkiin julkaisuihin tulee merkata aina oma yritys nimellda. N&in julkaisun levitessa, yritys saa
nakyvyyttad ja Facebookin kayttajat padsevat seuraamaan yritysta Facebookissa.

3. Tehokas tapa saada kommentteja ja sitd kautta nakyvyytta julkaisuun on kysya ihmisten
mielipiteitad julkaisuissa. "Onko sinulla hartiaseudunkipua?” tai "Mika on lempimehusi”.
Seuraajien kommentoidessa, tulee yrittajan muistaa reagoida heidan kommentteihinsa ja
vastata niihin.

4. Yritys voi myds antaa muiden seuraajien vastata asiakkaan kommenttiin. Jos asiakas kysyy
neuvoa esimerkiksi venyttelyyn, voi yrittdja nostaa asiakkaan kysymyksen esille muiden
vastattavaksi. Nain yrittdja osallistaa seuraajiaan ja saa taas nakyvyytta julkaisulle.

5. Julkaisemalla joskus nostalgisia kuvia, mietteita tai videoita, yrittdja saa oivallisesti sitoutettua
ihmisid. Esimerkiksi: “Muistatteko vield taman laitteen?” tai "Ketkd muistaa miten nama liittyvat
toisiinsa?” Tama on myos tehokas tapa saada keskustelua aikaiseksi.

6. Ei ole vaarin julkaista uudelleen suosituimpia julkaisuja. Yrittdjan tulee analysoida dataa
julkaisuista ja suosituimpia julkaisuja voi joskus jakaa uudelleen. Jos yrittajéllda on muitakin

alustoja, voi myos niistd jakaa suosituimpia otoksia.
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7. Hauskojen sitaattien tai lentavien lauseiden kayttd saa usein Facebook-kayttajat jakamaan ja
tykkadmaan julkaisusta. Tekstin lisddminen kuvaan onnistuu katevasti esimerkiksi Canva-
kuvanmuokkausohjelmalla.

8. Yrittdja voi osallistaa seuraajiaan pyytamalla heita tdydentdmaan lauseen. Esimerkiksi
hyvinvointialalla julkaisu voisi mennd ndin: "Parasta hieronnassa on

9. Pyytamalld seuraajia tykkadmaan, jakamaan ja kommentoimaan julkaisua, voi yrittdja arpoa
jonkun pienen palkinnon kuten lahjakortin tai tuotendytteen ndin tehneiden kesken. Yrittdjén
tulee muistaa ilmoittaa milloin arvonta suoritetaan, miten arvonta suoritetaan seka kertoa, etta
Facebook ei ole mukana kilpailussa.

10. Jaa joku hauska kuva ja pyyda seuraajia keksimaan siihen kuvateksti. Esimerkiksi kuvapankeista

tai Facebookista I6ytyy hauskoja kuvia haulla “Caption this photo”. (Komulainen 2018, 248.)

Kahdeksan ensimmaista vinkkia on Facebookin suosiossa. Nailla kahdeksalla vinkilla yrittdja saa
varmasti aitoja seuraajia, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen sisdllosta, tuotteesta ja palvelusta.
Facebook véhentaa niiden sivujen nakyvyyttd, jotka yrittdvat saada nakyvyytta ja kasvua pelkastaan
kilpailuilla tai sometempauksilla. Yleensakin yrittdjan tulisi pyrkia saamaan seuraajia, jotka ovat

kiinnostuneet yrityksesta ilman mitaan kilpailuja tai ilmaistavaroita. (Komulainen 2018, 249.)

Facebook-markkinoinnissa kuten markkinoinnissa muutenkin on tarked analysoida dataa. Facebook
antaa yrittajdlle tietoja, jonka avulla yrittdja voi raataldida parempia julkaisuja. "Tykkaykset”
kertovat kuinka monesti sivustasi, julkaisuistasi tai maksetuista mainoksistasi on tykatty valitun
aikavalin ajalla. Yrittdja ndkee myds, kuinka moni on lopettanut sivujen seuraamisen tietylla
ajanjaksolla. "Kattavuus” on tarkea osa-alue, silla se kertoo paljonko nakyvyytta julkaisu on saanut.
"Sivun nayttokerrat” raportoi miten paljon sivujasi on katsottu, mihin aikaan, milla laitteella, mita
kautta ja generoiko sivut mitaan. “Julkaisuista” yrittdja I0ytaa tiedon siita, millaisia julkaisuja luetaan
eniten, mitka ovat tykatyimpia ja kauan niitd katsotaan. "Milloin on hyva aika julkaista” on myos
tarkea tyokalu. Se kertoo, milloin yrittdjan Facebook-sivuilla on vierailtu eniten ja milloin julkaisuja
luetaan eniten. Esimerkiksi Yritykselld voisi olla kavijapiikki klo 14.00 tiistaina seka klo 19.30
perjantaina. Tallin kannattaa julkaisuja ajastaa lahelle naita aikoja. Facebookin muunnellessa
algoritmejaan jatkuvasti, ei julkaisutiheyteen ole olemassa mitdan saantda. Joissain tapauksissa
julkaisu kerran pdivassa on paras ratkaisu, mutta joissain taas kolmesti viikossa. Oikean
julkaisutiheyden l6ytda vain kokeilemalla. (Komulainen 2018, 249-250.)

Seuraajamaarien lisdantyessa lisdantyy myos tarve markkinoida. Jos seuraajat eivat tykkaa,
kommentoi tai jaa julkaisuja niiden nakyvyys alkaa heikentya uutisvirrasta eli feedista. Tassa
tapauksessa Facebookin maksettu mainos on hyva vaihtoehto. Keskeisin asia Facebookin
maksetuissa mainoksissa on markkinoinnin kohdentaminen. Facebook-mainosta suunnitellessa
yrittdja voi valita mihin ikaryhmaan, sukupuoleen, maahan, kaupunkiin tai kieleen markkinointia
kohdennetaan. Facebook antaa my6s arvion, kuinka paljon mainos tulee saamaan nakyvyytta.
(Komulainen 2018, 252, 255.)

Mainoksia ei kuitenkaan saa olla lilan usein. Lahtokohtaisesti ihmiset ovat sosiaalisessa mediassa
viihtydkseen, joten liiallinen mainonta saattaa arsyttda heitd ja taten vaikuttaa negatiivisesti

tykkayksiin, sivun seuraajiin ja sita kautta ostopaatoksiin. Paras ja varmin ratkaisu on ostaa
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mainosnayttdja julkaisulle, joka on jo orgaanisesti saavuttanut suurta tykkaysta ja sitouttamista.
(Komulainen 2018, 252.)

Facebookissa on tarkat kohdentamisvaihtoehdot seka Facebookin algoritmit palkitsevat visuaalisesta
sisallostd. Facebookissa ei kannata ostaa kuukausien mittaista mainoskampanjaa. Yrittajan
kannattaa lahtea kokeilemaan pienilla summilla ja lyhyilla ajanjaksoilla ensin, analysoida niista tuleva
data ja jatkaa siita oppineena uudestaan. (Komulainen 2018, 251.) Mainostaminen Facebookissa ei
toimi hakusanoilla, vaan mainoksien nakyminen perustuu kayttdjaprofiilin toimintaan. Esimerkiksi
50-vuotiaan miehen Facebook-sivuille tulee todenndkdisesti rautakaupan ja autojen mainoksia, kun

taas samanikaiselle perheen aidille tulee kauneushoitolamainoksia. (Kortesuo 2018, 178.)

Mainosta varten yrittaja tarvitsee edustavan kuvan. Kuvaa voi muokata esimerkiksi Photoshopilla tai
ilmaisella Canvalla. Liséamalla esimerkiksi juuri Canvalla kuvaan tekstid, se kiinnittéd paremmin
huomiota. Yrittdjan tulee kuitenkin huomioida, etta Facebook ei valttématté ndytéd mainosta
ollenkaan tai se ainakin maksaa enemman, jos teksti peittda yli 20 % kuvasta. Siksi kannattaa
suurin osa tekstista lisatd julkaisuun muilla tavoilla. Facebookissa voi my6s laittaa mainokseen
vaihtuvia kuvia, jotka toimivat animoitujen videoiden tavalla. Toki yrittdja voi myos julkaista suoraan
videomainoksen. Yrittdja voi joko ostaa mainosnakyvyytta jo olemassa olevalle julkaisulle tai sitten
luoda taysin uuden mainoksen. Tavasta riippumatta, Facebook-mainonta noudattaa usein

samanlaista kaavaa. (Komulainen 2018, 252.)

Ensimmaisena yrittajan tulee asettaa markkinointitavoitteet. Onko tavoitteena lisata asiakasmaaria,
laajentaa nakyvyytta vai vahvistaa bréndia? Kun yrittdja on asettanut tavoitteen markkinoinnille,
pitdaa hanen madrittda kenelle tatd markkinointia kohdennetaan, eli kohderyhma. Maarittaessa
kohderyhmaa Facebookiin se antaa reaaliaikaisen arvion mahdollisesta kattavuudesta ja
nakyvyydesta. Ika, sukupuoli, kieli tai kiinnostuksen kohde kannattaa rajata vain silloin, jos
tuotteella tai palvelulla on joku erityinen kayttajakunta. Téman paatettydan yrittdja paattda missa
kanavassa mainos nakyy. On mahdollista valita eri ryhmia tai kiinnostuksen kohteita, mutta paras
tavoitettavuus on Facebookin uutisvirrassa eli feedissd. Tassa kohtaa yrittdja voi myos julkaista

mainosta Instagramissa, jos yritykselld on siell tili. (Komulainen 2018, 253.)

Kun yrittdja on suunnitellut kaikki edelld mainitut asiat, tulee hdnen maarittaa aikataulu ja budjetti
mainokselle. Alkuun kannattaa ostaa lyhytkestoisia kampanjoita, jotta seuraajat eivat arsyynny
samasta mainoksesta. Tassa vaiheessa yrittdja padsee lataamaan Facebookiin itse julkaisun ja
laatimaan siihen mainostekstin. Kun mainos on julkaistu, alkaa mainoksen seuraamisen vaihe.
Mainosta ei kannata jattda yksindan pyorimaan. Yrittajan kannattaa seurata data-analytiikasta,
miten mainos on saanut nakyvyytta ja kattavuutta. Jos mainos ei ole tavoittanut hyvin sosiaalisen
median kayttdjia tai jos se on alkanut arsyttda ihmisia on siihen hyva tehda muutoksia.
Mainoskierron loputtua yrittdjan tulee analysoida mika mainoksessa on toiminut, mika ei ole toiminut
ja miten sita voi parantaa ensi kertaa varten. Tasta syysta olisi hyva pitda mainosten kesto lyhyena
ja aluksi matalalla budjetilla. (Komulainen 2018, 254.)
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4.3 Instagram markkinointialustana

Instagram on ilmainen sosiaalisen median palvelu, johon kayttdjat voivat lisata itse kuvia ja videoita,
muokata niitd oman halunsa mukaan digitaalisilla filttereilld. Instagramin perustivat Kevin Systorm ja
Mike Krieger lokakuussa vuonna 2010. Joulukuussa 2010 Instagram oli saavuttanut jo yli miljoona
kayttajad. (Instagram 2020.) Facebook osti yrityksen kesakuussa vuonna 2012. Instagramin
kayttajista noin 35 % katsoo terveyteen ja hyvinvointiin liittyvaa sisaltéa. (Igbal 2021.)
Instagramissa yrityksella kannattaa olla yritystili, jolloin julkaisujen toimivuuden tarkkailusta tulee
helpompaa. Tavallisen tilin voi muuttaa yritystiliksi suoraan asetuksista. (Virtanen 2020, 27.)
Seuraavassa kuvassa on esitetty markkinoinnin mahdollisuuksia ja kayttdjdjakaumaan Instagramissa
(Kemp 2020).

INSTAGRAM ADVERTISING AUDIENCE OVERVIEW

THE POTENTIAL NUMBER OF PEOPLE THAT MARKETERS CAN REACH USING ADVERTS ON INSTAGRAM

NUMBER OF PEOPLE THAT SHARE OF POPULATION QUARTER-ON- PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF
INSTAGRAM REPORTS AGED 13+ THAT MARKETERS QUARTER CHANGE ITS AD AUDIENCE ITS AD AUDIENCE
CAN BE REACHED WITH CAN REACH WITH IN INSTAGRAM'S THAT INSTAGRAM THAT INSTAGRAM
ADVERTS ON INSTAGRAM  ADVERTS ON INSTAGRAM ADVERTISING REACH REPORTS IS FEMALE REPORTS IS MALE*

Gow@

1.16 19% +7.1% 51 % 49%

BILLION +76 MILLION

we

) H -
are. ™| Hootsuite

KUVA 6. Instagram advertising audience overview (Kemp 2020)

Instagramin eri sisallontuottamismuotoja ovat Instagram Feed, joka mahdollistaa pysyvien kuvien ja
maksimissaan 1 minuutin pituisten videoiden lisddmisen kayttajaprofiilin seindlle. Instagramissa on
myds IGTV-ominaisuus, johon saa lisattya tunnin mittaisia videoita. Instagramissa on myos
mahdollista vuorovaikuttaa toisten lisdamiin julkaisuihin tykka@amalla, kommentoimalla tai

yksityisviestilld (Instagram 2020.)

Mosserin mukaan Instagram kdyttda useita eri algoritmeja, luokittelijoita ja prosesseja, joilla
jokaisella on oma tarkoituksensa (Mosser 2021). Ndiden keinojen tarkoituksena on saada jokaiselle
kayttajalle mahdollisimman henkilékohtainen kokemus. (Barnhart 2021). Algoritmit seuraavat
kayttajien liikkeita ja ndyttaa oman kaytén perusteella kayttajalle mieluisinta sisaltéa. Kun ymmartaa
Instagramin toimintaperiaatteet niin yrityksen markkinointi ja oikean kohderyhman léytaminen siella

helpottuu. Mosser on kuvannut Instagram-algoritmin sijoitussignaaleja seuraavasti:

e Julkaisun tiedot: Sitoutumisesta yleisempiin tietoihin, kuten sijaintiin.
e Julkaisun lisadjan tiedot: Aikaisemmat vuorovaikutukset tai muut signaalit, joiden sisallot

kiinnostavat
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e Aktiviteetit: Sisadltad kuinka monesta viestistd on tykatty ja miten muuten on
vuorovaikutuksessa sisallén kanssa.
e Historia vuorovaikutuksesta jonkun kanssa: Kommentointi voi osoittaa kiinnostuksen tason

jatkaa vuorovaikutusta toisen tilin kanssa. (Mosser 2021.)

Hashtag eli avainsana on risuaidalla merkitty sana tai sanayhdistelma sosiaalisessa mediassa.
Hashtagit edistavat I6ydetyksi tulemista Instagramissa ja siksi se on huomioitava osa yrityksen
Instagram-markkinoinnissa. Hashtagit ovat aihetunnisteita, joita ihmiset seuraavat ja joiden kautta
aiheesta kiinnostuneet voivat I0ytda haluamansa asian verkossa. Yritykselld kannattaa olla my6s
oma hashtag, eikd sen kannata olla yrityksen koko nimi, vaan se kannattaa pitda selkeéna ja
lyhyena. Kannattaa myoskin tarkkailla, etta hashtag ei ole jo jonkun muun kaytéssa. Kuitenkin valilla
kannattaa mydskin vaihdella hashtageja tai jattda ne kokonaan pois, silld muuten tili voi joutua
varjobannatyksi. Varjobanndyksella tarkoitetaan, etta tilia ei enaa nay hashtaghaulla. (Virtanen
2020, 23.)

Instagram-tarina on 15 sekunnin pituinen kuva tai video, joka nakyy toisille kayttajille 24 tunnin
ajan. Tarinan voi kuitenkin lisatéd omiin kohokohtiin, jolloin tdma jaa nakyville kayttajaprofiilin alle.
(Instagram 2020.) Tarinoiden avulla voi tuoda esiin esimerkiksi ei niin suunniteltua sisaltda yrityksen
arjesta. Kuitenkin tarinat ovat myds hyva tapa osallistuttaa seuraajia. Esimerkiksi kysymalla
kysymyksia tai pyytaa seuraajia kysymaan jotain. Taman jalkeen voi halutessaan myos jakaa kysytyt
kysymykset. (Virtanen 2020, 27.) Yksi Instagramin eri sisalldntuottamismuodoista on esimerkiksi
Feed, joka mahdollistaa pysyvien kuvien ja maksimissaan minuutin pituisten videoiden lisdamisen
kayttdjaprofiilin seindlle. Yrittajalld on myds mahdollisuus vuorovaikuttaa toisten lisddmiin

julkaisuihin tykka@amalla, kommentoimalla tai yksityisviestilld. (Instagram 2020.)

Suvi Kinnusen mukaan Instagramiin saadaan seuraajia seuraavasti. Ensimmaiseksi on tarkeda pitaa
Instagram-tili julkisena, jolloin kaikilla on mahdollisuus 16ytad Instagram-sivut. On mydskin
huomioitava minkalaiset kuvat saavat eniten suosioita ja mista seuraajat pitavat. Kuten myos
aikaisemmassa tekstissa kerrottiin, on vuorovaikutuksella iso merkitys. Kannattaa siis kayda
kommentoimassa ja tykka@amassa muiden kayttajien kuvista. Jokaisessa kuvan liséyksissa kuvateksti
on ehdoton kayttaa. Kinnunen myds korostaa, ettd pitkajanteisyys ja tilin sisallén aitous ovat

sisalléntuottamisen tarkeimpia pointteja (Kinnunen 2017.)

4.4 Muita digimarkkinoinnin kanavia

Kuten Komulainen (2018) kirjassaan Menesty digimarkkinoinnilla kertoi, muita digimarkkinoinnin
kanavia ovat esimerkiksi Youtube, Snapchat, Twitter, Pinterest seka LinkedIn. Kdymme seuraavaksi
muutamia muita digimarkkinoinnin kanavia lyhyesti lapi. Emme kuitenkaan opinndytetydmme
toiminnallisessa osuudessa kayta naita palveluita, joten siksi emme kasittele naita kanavia niin
syvdllisesti. Adirahman (2021) kirjoitti blogissaan, etta yrittajan ei kannata tuhlata resursseja kaikkiin
kanaviin kerrallaan, vaan keskittya niihin kanaviin missé kohderyhma sijaitsee. Tdman takia mekaan
emme lahde kdyttdmaan kaikkia kanavia kerrallaan, vaan aloitamme Facebookin ja Instagramin

kadytosta. Komulaisen (2018) kirjassa on myds demonstroitu, miten WhatsApp-viestintdsovellusta
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lukuun ottamatta Facebook ja Instagram ovat toiseksi ja kolmanneksi suosituimmat sosiaalisen

median kanavat suomessa. Tastakin syysta rajaamme muut kanavat pois tyéstamme.

4.4.1 YouTube

4.4.2 Tiktok

YouTube on Googlen omistama internetissa toimiva videopalvelu, johon kayttajat voivat lisdta omia
videoitaan, seka katsoa ja kommentoida muiden tuottamia videoita. YouTube on hyva jakelualusta
sen monimuotoisuuden vuoksi. YouTubessa voidaan julkaista videoita yrityksen omalla
markkinointikanavalla. Myds YouTube-linkkien jakaminen on helppoa. YouTube tarjoaa suuren arvon
mainostajille, koska se mahdollistaa juuri oikealle kohderyhmalle suunnatut mainokset. Mainokset
sidotaan samaan aihepiiriin, mitd katsoja on tullut katsomaan. Siksi voidaan paatelld, ettd kyseisen

yrityksen tuotteet kiinnostavat katsojaa. (Jason 2018.)

Uutena ilmiéna on noussut TikTok, johon useampi yritys on jo ldhtenyt mukaan. TikTokilla on jo
talla hetkelld 2.6 miljardia latauskertaa ja 689 miljoonaa kdyttdjaa kuukausittain, joten sita ei voi
unohtaa markkinoinnin saralla. (Igbal, 2021.) TikTokin idea itsessdan on luoda 15 sekunnin mittaisia
lyhytvideoita, joissa on eri filtteri- ja adniefekti muokkausmahdollisuuksia. Yrittdjéan on Tik Tokissa
mahdollista luoda TikTok manageri kayttaja, jota kautta voi realiaikaisesti seurata markkinoinnin
menestymistd, seka kohdilsumista. (TikTok 2022.) TikTokissa brandeilld on mahdollista luoda oma
kanava ja mainostaa sita kautta yrityksen tuotteita ja palveluita. Yrityksilla on mahdollista myds
tehda yhteistydsopimuksia jo suosittujen kadyttdjien kanssa. Yritykset voivat my6s ostaa
markkinointitilaa TikTok alustalle ja paasta sitéd kautta mainostamaan omia tuotteitaan (Kyllénen
julkaisuaika tuntematon). Suuresta yleisomaarasta huolimatta TikTok ei ole kohdeyrityksemme
tavoitteeksi asetetulle kohderyhmalle sopiva markkinointikanava. Tasta syysta emme kayta TikTokia

markkinointisuunnitelmassamme.

4.4.3 Snapchat

4.4.4 Twitter

Snapchat on mobiilissa toimiva sosiaalinen media, jonka avulla kadyttdjat voivat jakaa lyhyita videoita
tai kuvia, jotka haviavat katselun jalkeen. Instagramin tavoin my®s Snapchatissa on
tarinaominaisuus, johon kayttaja voi jakaa kuvan tai lyhyen videon. Nama ovat nakyvilla 24 tuntia.
Suurin osa kayttajista on 13—-34-vuotiaita ja Snapchatissa olevia videoita katsellaan yli 4 miljardia
kertaa paivittain. (Humphrey 2016, 28.) Pdnkén (2020) mukaan Snapchatin kayttdjamaarat
Suomessa ovat huomattavasti pienempia Facebookin ja Instagramiin verrattuna. Siksi rajaamme

Snapchatin pois markkinointisuunnitelmastamme.

Twitter on tekstipohjainen sosiaalisen media kanava, jonne voi kuitenkin lisdta halutessaan kuvia ja
videoita. Sen ideologia perustuu kirjoitettuun tekstiin, linkkien jakoihin ja keskusteluihin. Twitter ei
ole kasvattanut Suomessa samanlaista suosiota, kuin Facebook ja Instagram seka sen kayttdjakunta
on erilainen. Twitterissa vaikuttaa useampi poliitikko, yritysjohtaja ja toimittaja. Twitterissa

vaikutettaan ja siksi se ei sovellu niinkaan itse tuotteiden myymiseen. (Virtanen, 2020.) Twitterin
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kayttdjdkunnan seka alhaisen kayttdprosentin takia emme valitse Twitteria toiminnalliseen

osuuteemme opinnaytetyGosta.

4.4.5 Verkkosivut

Isokankaan sanoman lainauksen mukaan “et ole olemassa, jollet ndy googlessa” tiivistaa
verkkosivujen tarkeyden. Internet ja verkkosivut ovat luoneet taysin uusia mahdollisuuksia
markkinoida. Hyvin luodut ja helposti navigoitavissa olevat verkkosivut tuovat asiakkuuksia
yritykselle. Verkkosivut ja niiden sisall6lliset blogit vahvistavat yrityksen brandia. (Isokangas 2010,
7.)

Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden verkkosivuja yllapitda mainostoimisto, joten emme
ymmarrettavasti tydssamme keskity verkkosivujen muokkaamiseen tai parantamiseen. Suoritamme

toiminnallisessa osuudessa verkkosivujen analysoinnin benchmarkingin yhteydessa.
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HAKUKONEMARKKINOINTI

Hakukonemarkkinoinnilla tarkoitetaan hakukoneoptimoinnin ja hakusanamainonnan yhdistelmaa,
jonka pa@amaarana on edistaa verkkosivujen I6ydettavyytta hakukoneissa. Ennen
hakukonemarkkinointia on kuitenkin hyva selvittaa tarkalleen mité asiakaskuntaa léhdetaan
tavoittelemaan, jotta pystytddn organisoimaan markkinointi oikealle kohderyhmaélle. (Zahay 2015,
43.) Googlen markkinaosuus Statistan sivujen mukaan on ollut hakukoneiden keskuudessa 86.64 %,

joten hakukonemarkkinointi keskittyy paaosin Googlen hakukoneeseen (Statista 2021).

Hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan nettisivulle tehtavia toimenpiteita, joiden tarkoituksena on
nostaa verkkosivujen nakyvyyttd ilman maksullista mainontaa (Zahay 2015, 49). Googlen omien
sivujen mukaan yksi tarkeimmistd asioista on kehittdd verkkosivuista mielenkiintoiset, hyddylliset ja
kiinnostavat (Google 2021). Kortesuon (2018) mukaan hakukoneoptimointia voidaan kehittda

tekstuaalisesti liséamalla yleisesti kaytettyja hakusanoja seuraaviin kohtiin:

e tekstin ensimmainen kappale

otsikot ja erityisesti niiden ensimmaiset sanat
e valiotsikot

e kuvatekstit

e linkit

e domain eli verkko-osoite

e tunnisteet eli asiasanat

Esimerkiksi hierontayrityksen kannattaa mieluummin laittaa postauksen tai videon otsikoksi “Voiko
hieronta auttaa yleiseen hyvinvointiin?” kun “Hieromalla homma kuntoon”. Mahdollinen asiakas
todennakdisemmin hakee Googlesta hakusanoilla “hieronta” tai "hyvinvointi” kun "“hieromalla”.
Kuitenkin teksteissa kannattaa puhua myds synonyymeilla. Nain useampi hakusana tulee
kaytantoon, seka teksti pysyy eldavampana. (Kortesuo 2018.) Googlen omien sivujen mukaan Ads-

mainonta jakaantuu viiteen eri osa-alueeseen.

1.Tavoitteiden asettaminen oman yrityksen halujen mukaisesti. Tavoitteet voivat olla yhteyden
ottojen lisadntyminen, puhelujen lisadntyminen, asiakkaiden ohjaaminen suoraan kivijalkaan tai

verkkosivuille ohjaaminen.
2. Mainostuksen sijainti. Nakyykd mainos paikallisesti, maanlaajuisesti vai maailmanlaajuisesti.

3. Viestin luonti, jonka tarkoituksena on herattaa asiakkaan kiinnostus kolmella lyhyella lauseella tai

kuvalla.
4, Budjetin maarittdminen. Millaisella summalla yritys haluaa markkinointia tuottaa.

5. Julkaisu. Téman jalkeen mainos nakyy Google-haussa ja Google-Mapsissa, seké Googlen
kumppanisivujen verkostossa. Veloitus tapahtuu ainoastaan tulosten perusteella riippuen omista
tavoitteista. (Google Ads 2021.)
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5.1.1 Google Analytics

Google Analytics on ilmainen verkkosivuston seurantatydkalu, joka keraa tietoja siitd, miten kayttajat
ovat vuorovaikutuksessa verkkosivustojen kanssa. Kun tiedot on keratty, Google Analytics lajittelee
tiedot raportteihin. (Google 2022.) Google Analyticsia kdytetdan verkkosivun eri osa-alueiden
suorituskyvyn mittaamiseen ja kavijatilastojen kerddmiseen. Se voi oikein kdytettyna auttaa
organisaatiota maarittdmaan suurimmat kayttdjaliikenteen lahteet, arvioimaan
markkinointitoimenpiteiden toimivuuden ja kampanjoiden menestymisen. Pienet ja keskisuuret
yritykset kayttavat Google Analyticsia myds erilaisten kdyttaytymisanalyysien hankkimiseen, joita
voidaan kayttaa hyodyksi yrityksen kampanjoiden suunnitteluissa. (Chai 2021.) Google Analytics on
rakennettu toimimaan Googlen mainontaprosessin kanssa, joten analytiikkatietoja voi hyddyntaa sita
kautta suoraan oikeiden ihmisten tavoittamiseksi. Googlen analytiikkatydkalun tuottaman tiedon
avulla on mahdollista mitata ja kehittda yrityksen digitaalista markkinointia. Googlen tarjoamat
tydkalut auttavat selventamaan, kuinka on onnistuttu tavoitteisiin paasyssa ja onko markkinointi
kohdistunut oikeaan kohderyhmaan. Google analytiikkatybkaluun saa lisattyd oman yrityksen

toiminnalle tarkeimmat tytkalut. (Suojanen 2021.)

Yleiskatsaus
Kiyttdjat + / Valitse tiedot Tunti  Péivd Viikko Kuukausi

® Kayttajat

18. tammik 19. tammik 20. tammil k. 21. tammik. 22. tammik. 23.ta

M Returning Visitor [l New Visitor

Kayttajat Uudet kayttajat Istunnot

1173 501 3614

Istuntojen lukumaara kayttajaa

kohti Sivun katselut Sivut/istunto

3,08 16 183 4,48
Valiton poistuminen

Istunnon keskim. kesto prosenteissa

00:02:49 31,79 %

KUVA 7. Esimerkki Googlen analytiikasta (Googlen analytiikka 2021)
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MARKKINOINNIN MITTAAMINEN

ROI

Markkinointiin sijoitetun rahasumman tuottoja voidaan mitata usealla eri tavalla. Mittarit kannattaa
valita tavoitteiden mukaan. Markkinointia mittaavia mittareita on kahdeksan eri laatua ja ne on
suunnattu eri tavoitteisiin. Yrityksen kannalta tarkeimmat koostuu kuluttajakdyttaytymistd,
sitoutumista, asiakaspoistumaa, jakamista, liidien hankkimista, tuotantoa ja kustannuksia, liittyviin
mittareihin. (Komulainen 2018, 356.) Komulaisen (2018) mukaan markkinoinnin tehokkuutta
voidaan mitata seuraavilla mittareilla, joita voidaan kayttaa niin nettisivuilla, blogeissa,

sahkdposteissa kuin somessa.

Kuluttajakdyttdytyminen: sivujen katselukerrat, uniikit vierailijat, keskimaarainen vierailuaika

sivulla, avatut sahkopostiviestit, linkin klikkaukset, lataukset, taytettyjen liidi-lomakkeiden

maara

e Sitoutuminen: tykkaajien maara, kommentit, session kesto, sivujen katselukerrat, seuraajien
maara, uutiskirjeen tilaajien maara, RSS-syodtteen tilaajien maara

e Poistuminen: poistumisprosentti (Bounce rate), palaavien vierailijoiden maard, uutiskirjeen
peruutusten maara

e Jakaminen: postauksesta tykkadminen, somejakojen maara, sahkdpostin lahettdminen
eteenpdin

e Liidien hankkiminen: uusien liidien maara, liidien kontaktointi, konversioprosentti

e Myynti: uusien asiakkaiden maara, konversio, liikevaihdon maara

e Kustannukset: sisdllon tuottamiseen kaytetty aika, tuotetun sisallon maara, kustannus per

tuotettu sisaltd, sisallon jakelukustannukset (Komulainen 2018, 356.)

ROI eli Return of invest, tarkoittaa sijoitetun pdaoman tuottoprosenttia. ROI on siis nettotuoton
suhde kuluihin ja on yksi térkeimmista arvoista mainostajan kohdalla, koska se perustuu
mainontatavoitteisiin ja ndyttda markkinointi toimenpiteiden todellisen hyddyn liiketoimintaan.

(Support Google julkaisuaika tuntematon.)

Markkinointitoimenpiteiden onnistumista mitataan laadullisten mittareiden lisaksi padoman tuotolla
eli ROI:lla (Return of invest). ROI-luku kertoo kuinka paljon markkinointiin panostetut valuutat
tuottavat tulosta, joka on markkinoinnin lopullinen tarkoitus. Verkkokaupan myyntiin kytkettyna
ROI:ta on helppo seurata, mutta se vaatii usein digitaalisen alustan, kuten Google-
analytiikkatydkalun, jotta tulos saadaan selville. (Komulainen 2018, 358.)

Tulosten analysointi

Mitattujen tulosten analysointi auttaa tulevien toimenpiteiden paatoksen teossa. ROI-lukujen ja

tuloksien analysoinnilla saa hyvan kilpailuedun. Mitattavat asiat voivat olla esimerkiksi seuraavat:

1. Kokonaiskustannuksien yhteen laskeminen, mukaan lukien ty6aika.
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Tavoitteiden asettaminen kohderyhman mukaan. Toimenpiteiden luominen tukien
tavoitteita.

Benchmarketing. Benchmarketing tarkoittaa markkinoinnin vertailuanalyysia (Pels 2019).
Tavoitteiden ylds kirjaaminen ja niiden toteuttaminen omien aikataulujen ja resurssien
mukaisesti. (Komulainen 2018, 358.)
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7 TUTKIMUS

Opinndytetydmme tutkimus on kvalitatiivinen tutkimus eli laadullinen tutkimus. Suoritamme
tutkimuksen kehitysty6na Vaajakosken Hyvinvointipalveluille. Tutkimuspohjainen kehitystyé voi olla
esimerkiksi projekti, kehitys- tai kehittémishanke. Yleisimpid kehitystydtyyppejé ovat toiminnallinen
opinnaytety6, design-tutkimus seka palvelumuotoilu (Vilkka 2021). Tama opinndytetyd on
toiminnallinen opinndytety6. Tutkimuksen tavoitteena on kehittda Vaajakosken
Hyvinvointipalveluiden digitaalista markkinointia ja kasvattaa talla tunnettavuutta ja asiakasvirtaa.
Markkinointitoimenpiteet nakyvat Facebookin, hakukoneoptimoinnin ja Instagramin valityksella.
Kaytdmme tutkimuksen toiminnallisessa osuudessa tydkaluina haastattelua, benchmarkingia eli
vertailuanalyysia, asiakasprofiilin luomista seka SMART-mallia. Halusimme valita kehitystyon, silla
koemme, etta kaytanndnlaheinen kehitystyd edistda omaa osaamistamme seka kartuttaa
tietotaitoamme parhaiten. Taten tdmanlainen kehitystyd on oppimisen seka tulevaisuuden kannalta
meille paras vaihtoehto. Molemmilla meilld oli myds yhteinen ajatus siitd, etta haluamme tehda
jotain konkreettista. Saamalla toimeksiannon Vaajakosken Hyvinvointipalveluilta, padsemme

konkreettisesti edistamdan mikroyrittdjan toimintaa.

7.1 Tutkimuskysymys

Kun jotain asiaa tai ilmidta tutkitaan, liittyy siihen vaistamattad jokin ongelma tai puute mita halutaan
ratkaista. Tata kutsutaan tutkimusongelmaksi. Yleensa tastéd ongelmasta muotoillaan
tutkimuskysymys tai tutkimuskysymyksid. Tutkimuskysymys auttaa ohjaamaan tiedonhakua ja

tutkimusmenetelman valintaa. (Jamk julkaisuaika tuntematon.)

Tutkimuskysymys tassa opinndytetydssa on, miten digitaalisella markkinoinnilla voi vaikuttaa
mikroyrityksen nakyvyyteen, asiakasmaariin seka kassavirtaan. Pidimme taman tutkimuskysymyksen

mielessamme koko opinnadytetydn teon ajan, ja tdma ohjasi myods haastattelukysymysten luontia.

7.2 Rajaukset

Kanasen (2016) mukaan tutkimusaihetta joudutaan usein rajaamaan sen laajuuden vuoksi.
Kannattaa valita jonkun ilmién osa-alue mieluummin syvéllisemmin tutkittavaksi, kuin laaja-alaisesta
ilmidsta tutkia vain pieni osa. Rajaukseen kannattaa tehda tarkkakuvaus mita ollaan tutkimassa.
(Kananen 2016.)

Aluksi valitsimme aiheeseen Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden myynnin lisédminen
markkinointitoimenpiteilld. Kuitenkin aihealue oli aivan liian kattava tutkittavaksi téssa yhteydessa,
joten rajasimme ty6n sosiaalisen median markkinointiin. Kohderyhman analysoinnin ja teorian
perusteella padtimme rajata tyon, jossa edistdmme Facebookin ja Instagramin markkinointia.
Tutkimme siis minkalainen vaikutus on ndiden kahden sosiaalisen median kanavan markkinoinnilla

myyntilukuihin.
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7.3  Kvalitatiivinen tutkimus

Kvalitatiivisella eli laadullisella aineistolla tarkoitetaan yksinkertaisimmillaan aineistoa, joka ei
pohjaudu numero- tai tilastollisiin menetelmiin (Tuomi 2018). Laadullisissa tutkimuksissa on myo&s
mahdollista soveltaa numeraalisia lukutapoja samalla tavalla, kuin haastatteluja voidaan kayttaa
maarallisen tutkimuksen tekemiseen. Laadullisessa tutkimuksessa kirjoitettu aineisto voi olla
syntynyt kirjoittajasta riippuen esimerkiksi haastattelujen tai havainnointien perusteella.
Havainnoineiksi kay esimerkiksi paivakirjat, omaeldmankerrat, kirjeet tai vaikkapa danimateriaali.

Aineistona voi ihan samalla tavalla kayttaa elokuvia, kun suorajakelumainoksia. (Eskola 1998.)
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8 OPINNAYTETYON TOIMINNALLINEN OSUUS

Toiminnallisessa osuudessa kaymme lapi tutkimusmenetelmat, eli haastattelun, SMART-mallin seka
benchmarkingin. Kéymme my®6s lapi toteutuksen markkinointisuunnitelmastamme ja analysoimme
sen lopputuleman. Esittelemme myds suunnittelemamme sosiaalisen median vuosikellon

Vaajakosken Hyvinvointipalveluille. Lissdmme tydhdmme parhaiten menestyneet seka huonoimmin

menestyneet julkaisut.

8.1 Haastattelu

Haastattelun ideana on selvittad, mita toisella henkildlla on mielessd. Haastattelu on tietynlaista
keskustelua, jota tutkija ohjaa aihepiirin mukaisesti. Haastattelun pohja-ajatus on yksinkertainen ja
jarkeva. Yksinkertaisuudessaan kun haluamme selvittéda asioita toisesta ihmisestd, hanen
motiivejansa tai mitd han ajattelee, on helpoin tapa kysya. Haastattelun perusohje on, etta
kannattaa varautua kaikkeen. Haastattelussa tyypillisia piirteitd on ennalta suunnittelu, aloitus ja
tilanteen ohjaus, haastatettavan motivointi, haastateltavan ja haastattelijan roolien muovaaminen,

luottamus suhde haastattelijan ja haastateltavan valilla. (Eskola 1998.)

Haastattelun eri muotoja on useita. Haastattelut eroavat toisistaan niiden strukturointiasteen eli
niiden ohjailevuuden perusteella. Esimerkkeja haastattelutyypeista on strukturoitu, puolistrukturoitu,
avoin haastattelu ja teema haastattelu. Strukturoidussa haastattelussa haastattelija pohjaa
etukateen laatimansa kysymykset teoriaan ja ne esitetdan aina samalla tavalla ja samassa
jarjestyksessa jokaiselle haastateltavalle. Ero puolistrukturoituun haastatteluun on se, etta
strukturoidussa haastattelussa my6s vastausvaihtoehdot ovat valmiiksi laaditut. Puolistrukturoitu
haastattelu mahdollistaa avoimet vastaukset, joka taas mahdollistaa jonkun syvallisemmankin tiedon
esiin tulemisen haastattelussa. (Puusa & Juuti 2020.) Tekemamme tutkimushaastattelu oli

puolistrukturoitu haastattelu.

Suoritimme haastattelun Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden yrittdjan kanssa 26.10.2021.
Suunnittelimme haastattelun rungon ja kysymykset etukdteen pohjaten ne opinndytetydmme
teoriaan ja SMART-malliin. Haastattelun runko I8ytyy liitteista. Halusimme haastattelulla selvittaa
yrittdjalle, mitd olemme tekemassd, mitka ovat hanen ajatuksensa sekd miten saamme omamme ja
hdnen visionsa yhdistettyd. Pyrimme saamaan myos vastauksia yrittdjalté SMART-mallin kokoamisen

helpottamiseksi, yksi sen osa-alueista on merkityksellisyys yrittdjalle.

Haastattelun tutkimusongelman ratkaisevat kysymykset olimme kirjanneet ennen haastattelun
alkamista. Haastattelun aikana kirjasimme ylés kysymyksiin tulleet vastaukset. Vastauksista
kerdsimme tarkeimmdat kohdat ja kirjoitimme ne puhtaaksi seuraaviin kappaleisiin. Emme

nauhoittaneet haastattelua.

Haastattelun alussa kysyimme yrittdjaltd mita odotuksia hdnelld on meidan toiminnastamme. Yrittdja
vastasi, ettda han odottaa meidan olevan motivoituneita edistamdan hanen liiketoimintaansa. Yrittaja

toivoi my®s oman innon kasvavan digimarkkinointiin tyémme kautta. Seuraavaksi halusimme
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selvittda, mika on yrityksen kohderyhma. Yrittdjan mukaan kohderyhma on 30-60-vuotiaat tydssa
kdyvat miehet ja naiset. Tastd kohderyhmadsta vield tarkemmin ne ihmiset, joilla on varaa, aikaa ja
halua panostaa omaan hyvinvointiin. Yrittdjan mukaan nuoremmat ihmiset eivat viela halua, kerkea
tai pysty panostamaan omaan hyvinvointiin tarpeellisesti, joten siksi kohderyhma on yli 30-vuotiaat.
Kysyttydmme tdman halusimme tarkentaa omaa nakemystamme siitd, missa kanavassa tama
kohderyhma yrittdjan mielestd on. Yrittdja kertoi, ettad parhaita tuloksia he ovat saavuttaneet
verkkosivuilla ja Facebookissa. Muita digimarkkinoinnin kanavia yrityksella ei ole. Yrittdja on

mainostanut paikallislehdissa ja niista ei ole ollut hydtya aikaisemmin. (Liite 1.)

Kun olimme saaneet selville yrittdjan odotukset, kohderyhman ja kohdekanavan kysyimme mita
yrittdja haluaa saavuttaa digimarkkinoinnilla. Hén halusi saavuttaa uutta intoa ja ideoita
digimarkkinointiin yrityksessa seka tietenkin asiakasmadrien kasvamista. Yrittdja myos toi ilmi, miten
olisi tarkead saada ihmiset kdymaan saanndéllisesti hieronnoissa, jotta hieronnan todellinen hyoty
tulisi esille. Seuraava kysymys oli millaisella aikataululla yrittdjan haluaisi meidan toimivan. Yrittdjan
mielesta olisi tarkeda aloittaa digimarkkinointi ennen joulua, jotta joulun ja uudenvuoden sesongit
saataisiin mukaan kampanjaan. Samalla yrittdja tulikin jo vastanneeksi meidan seuraavaan
kysymykseen. Halusimme selvittda mita sesonkeja meidan tulisi ottaa huomioon kampanjassamme.
IImiselvaa oli toki ottaa joulu ja uusivuosi huomioon. Myds tammikuun alku on tdrkeda aikaa ottaa
huomioon. Silloin ihmiset lopettelevat joululomat ja haluavat taas panostaa terveyteen ja
hyvinvointiin. Vuosikelloa ajatellen térkeita sesonkeja ovat ystavanpaiva, aitienpdiva ja isanpaiva.
(Liite 1.)

Kun merkityksellisyys, aikataulut ja sesongit olivat saatu selvitettya kysyimme, onko yrittajalla
mielessa jotain tiettyja palveluita, joita han haluaisi meidan markkinoivan. Yrittajan mielesta olisi
tarkeda markkinoida palveluita, joilla ei ole hirveasti muita tekijoita Idhialueille. Naité palveluita on
esimerkiksi perinteinen kuppaus, purentalihashieronta, lymfaterapia seka dry needling -hoito.
Yrittdja korosti myds tassa vaiheessa, ettd olisi hienoa, jos saisimme markkinoitua saannéllista
hieronnassa ja hoidoissa kayntia. Tassa vaiheessa halusimme viela kysya, mika on yrittdjan budjetti
tédhan kampanjaan. Yrittdja ei ollut miettinyt mitaan suoraa budjettia. Kysyimme sitten, paljonko
yrittdja oli kdyttanyt rahaa printtimediaan viimeksi ja saimme sovittua budjettia sen pohjalta.
Lopuksi halusimme tiedustella yrittdjan halukkuutta jatkaa itse digimarkkinointia meidan
kampanjamme jdlkeen. Yrittaja oli innokas oppimaan uutta kampanjamme kautta ja tekemaan
yhteisty6td kanssamme. Han oli halukas jatkamaan markkinointia ja olimme siihen todella
tyytyvaisid, koska se oli yksi tydmme tavoitteista. Padgtimme haastattelun tédhan ja olimme

tyytyvaisid saamiimme vastauksiin. (Liite 1.)

8.2 SMART-malli Case Vaajakosken Hyvinvointipalvelut

Kuten Clutterbuck (2016) kirjassaan ja Parceron (2020) blogissa on mainittu, tarkkojen tavoitteiden
asettaminen helpottaa tavoitteiden mittaamista ja siten tavoitteisiin paasya. Kaytdmme SMART-
mallia Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden kehittamistydéhon. Ensiksi asetamme markkinoinnille
konkreettisen kokonaistavoitteen, jonka jdlkeen asetamme tarkemmat tavoitteet, jotka pystymme
mittaamaan. Taman tehtyamme asetamme tavoitteen, joihin realistisesti haluamme paasta seka

kuvailemme miten aiomme tavoitteisiin paasta. Kuvailemme myds, miten tavoitteet vastaavat
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yrittdjan toiveita opinnaytetydstémme. Lopuksi asetamme aikataulun koko

digimarkkinointikampanjalle.

Parceron blogissa (2020) SMART-mallin kirjaimet eli osa-alueet ovat suomennettu seuraavasti.
S=Tarkasti maaritetty, M=Mitattavissa oleva, A=Realistisesti saavutettavissa oleva, R=Hyddyllisyys

ja relevanttius ja T=Aika. Suunnittelemme oman SMART-mallin naihin viitaten.

e Tarkasti maaritelty tavoitteemme on saada Vaajakosken Hyvinvointipalveluille lisaa
seuraajia ja nakyvyytta sosiaalisessa mediassa seka parantaa ndkyvyytta Googlessa.
Tata kautta kasvattaa asiakasmaaria.

e Mitattavissa olevat tavoitteet ovat saada Instagram-sivuille yli 200 seuraajaa,
Facebookiin 10 % liséa seuraajia. Nykyinen seuraajamaara Facebookissa on 693
kayttdjaa (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021). Tavoitteena on my6s saada 10 %
enemman kavijoita verkkosivuille.

e Realistisesti haluamme saavuttaa ylla mainitut tavoitteet. Haluamme myds, etta
Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden asiakasmaarat kasvavat. Tavoitteena on saada
yrittaja jatkamaan itsenaisesti digimarkkinointia kampanjan jalkeen.

e Tydmme hyddyllisyys ja relevanttius tulee mielestdmme tyén ajankohtaisuudesta,
sekd sen uusiokaytosta. Tyd on ajankohtainen, silla digimarkkinointi on viela
monelle uusi asia kuten myo6s kohdeyrityksellemme. Ajankohtaista ty6sta tekee
myds se, etta nykypadivana 99 % suomalaisista kuitenkin on tavoitettavissa verkosta.
(Digitaalinen markkinointi 2020.) Tydn relevanttius muodostuu my®ds siitd, miten
yrittaja voi kayttaa tyétamme itsendisesti jatkossa. Haluaisimme antaa yrittajalle
avaimet suorittaa onnistunutta digimarkkinointia itsendisesti myds tydmme jalkeen.

e Olemme asettaneet aikarajaksi tavoitteille 2022 helmikuun lopun. Aloitamme
digimarkkinointikampanjan marraskuussa 2021. Ensimmainen aikatavoite on saada
joulun sesongin myyntia isommaksi kasvattamalla ensin nakyvyyttd sosiaalisessa
mediassa maksetun mainoskierron ja orgaanisen sisallénluonnin kautta. Toinen ja
lopullinen aikatavoite on saada helmikuun loppuun mennessa ylld mainitut tavoitteet

toteutumaan.

8.3 Benchmarking

Benchmarking eli vertailuanalyysi tarkoittaa oman yrityksen toiminnan vertailua toisen samalla alalla
toimivan yrityksen toimintaan. Yleisesti benchmarkingissa vertailua suoritetaan jollain osa-alueella
omaa yritysta edella olevaan yritykseen. Usein myds vertailu suoritetaan parhaaseen vastaavaan
toimintaan. Perusideana ei siis ole kopioida suoraan toisten toimintatapoja, vaan oppia toisilta seka

samalla terveellad tavalla kyseenalaistaa omia toimintatapoja. (Laaksonen 2019.)

Benchmarkingin prosessi kulkee seuraavasti. Ensimmaisena madaritelldan kohde mita
benchmarkataan, sen jdlkeen tunnistetaan yritykset joihin vertailuanalyysia voisi harjoittaa. Kun
nama vaiheet ovat suoritettu, valitaan ndistd paras kohde. Taman jdlkeen tulisi tarkastella omia
toimintatapoja ja niiden suorituskykyd. Kun ndama on tunnistettu, on aika oppia miten

vertailukohteeksi valittu yritys suorittaa nama, seka vertailla niitd omiin toimintatapoihin. Kun on
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tunnistettu eroavaisuudet omassa ja kilpailevan yrityksen toimintatavoissa tulisi asettaa tavoitteet
niiden tekijdiden muuttamiseksi, jotka saavat aikaan suorituskyvyn eron kahden yrityksen valille.
Taman vaiheen jalkeen yritys voi alkaa soveltamaan valittuja parannuksia ja yrittaa vakiinnuttaa
uutta toimintatapaa, jos se koetaan paremmaksi. (Laaksonen 2019.)

Valitsimme vertailuanalyysin kohdeyrityksiksi hieronta- ja hyvinvointipalveluihin liittyvia yrityksia ja
analysoimme heidan Facebook-sivuja, verkkosivuja seka Instagram-sivuja. Keskitymme tutkimaan
kohdeyritysten sosiaalisenmedian kanavia seka verkkosivuja, silld painotamme
markkinointisuunnitelmamme niihin kanaviin tydssamme. Tama on opinnaytetyon kannalta tarkea
vaihe, silld luomme omalle kohdeyrityksellemme tdysin uudet Instagram-sivut ja alamme

harjoittamaan Facebook-markkinointia, jota ei yrityksessa ole ennen tehty niin vahvasti.

Valitsimme ensimmaiseksi kohdeyrityksesi benchmarkaukseen Suomen Urheiluhierontakeskus Oy:n.
Suomen Urheiluhierontakeskus Oy:n verkkosivut ovat selkeat, viihtyisdt seka varimaailma on
yhtendinen. Verkkosivuilta nékee heti ensimmaisena yrityksen tarjoamat palvelut, hinnaston,
yhteystiedot, verkkokaupan ja varauskalenterin, eli asiakkaalle kaiken olennaisen. Sivut ovat my&s
saatavilla englanninkielisend, joka on iso kehityskohta Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden

verkkosivuille. (Suomen Urheiluhierontakeskus.)

Suomen Urheiluhierontakeskuksen Oy:n verkkosivuilla on myds sopivissa maarin mainoksia
nykyisistd kampanjoista sekd myds informatiivisia mainoksia esimerkiksi ihmisen anatomiasta.
Verkkosivuilla on myds paljon ajankohtaisia julkaisuja, sekd myds Suomen Urheiluhierontakeskuksen
tarjoamia palveluita. Verkkosivuilta 16ytyy myds suorat linkit sosiaalisen median palveluihin, joita
ovat tassa tapauksessa Facebook, Instagram ja LinkedIn. Verkkosivuilla on my&s tuotu vahvasti
esille rekrytointi. Suomen Urheiluhierontakeskus kayttaa selkeasti verkkosivuja rekrytointikanavana.
(Suomen Urheiluhierontakeskus.)

€« C @ suomenurheiluhierontakeskus.fi/fi o« @ :

SUHK - SUOMEN URHEILUHIERONTAKESKUS IS SUOMI »< ENGLISH

SUHK v~ wewidso  ARVARALS v HINWASTO  VERGOGUPPA v YRIYISEMME v W1 Q
— -—

.

' E{HWNHUS H

KUVA 8. Suomen Urheiluhierontakeskus verkkosivut (Suomen Urheiluhierontakeskus julkaisuaika

tuntematon)
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Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden verkkosivuille saimme tdsta seuraavia kehitysideoita. Sosiaalisen
median palveluista Facebook on linkitetty Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden sivuille, mutta se on
hieman piilossa “ajankohtaista” osion alla. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut voisi julkaista enemmaén
ajankohtaisia julkaisuja verkkosivuilla vieraileville. Verkkosivujen blogiin on julkaistu viimeksi vuonna
2016. Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden sivuilla on yhtendinen varimaailma ja sivut ovat selkeat.
Englanninkielinen versio olisi térked uudistus verkkosivuille. Tassa havainnoivat kuvat Vaajakosken

Hyvinvointipalvelujen verkkosivujen nykytilasta.

AP T " Vaajakosken Hyvinvointipalvelut
¢

ETUSIVU BLOGI ESITTELY HINNASTO HOIDOT LAHJAKORTIT MYYMALA RAVINTOVALMENNUS YHTEYSTIEDOT W
E v

Etusivu
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ajanvaraukseen »
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Tunnetko kipua ja lihaskireytta? 040 721 7477
Hae helpotusta lihasvaivoille Klassisesta hieronnasta, Perinteistd kuppauksesto, fascia

hieronnasta tai Fysikaalisen hoidon eri vaihtoehdoista.

Turvottaako?

Pista nesteet tehokkaasti liikkeelle Lymfaterapialia tai Infrapunasaunan/pussin lammolla

1@ | 23.06.2021

Kokeile rohkeasti aisteja hellivaa Aromaattista hierontaa tai Suklaahierontaa

Harmittaako ylimaardiset sentit?
Anna senteille kyytid Kuivakuppauksella.

25.11.2015
Tuntuuko silta, ettd ruokavalio tuottaa sinulle padnvaivaa, ja joka puoleita tulee Datre

uusia ohjeita miten sy6da? 05.06.2014

Ota rohkeasti yhteytta ravintovalmentajaamme, han on koulutettu tarjoamaan
laadukasta ravitsemusneuvontaa. Varaa aikasi, ja aloita uusi energisempi elama.

Vaajakosken Hyvinvoi...
Meilta voit tiedustella my&s koti/tydpaikkakadynteja | 1 Tykkad sivusta ﬁl@
l . LI

Kesken hoitojen emme padse vastaamaan puhelimeen, mutta soitamme Sinulle
pikimmiten takaisin:))

Avoinna ma-pe, ilta- ja lauantaiaikoja
sopimuksen mukaan Vaajakoskentie 125,
40800 Vaajakoski Jyvaskyla 040 - 721 7477
vaajakosken.hierontapalvelu@pp.inet.fi

KUVA 10. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut verkkosivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

Suomen Urheiluhierontakeskus Oy:n Facebook-sivuilla on 2735 tykkaysta ja 46 arviointia, joista
kaikki on antanut 5 téhden suosittelun yritykselle. Suomen Urheiluhierontakeskuksen Oy:n Facebook
sivuilla, jokainen julkaisu on tehty teemaan sopivan kuvan kanssa. Sivuilla kerrotaan yleisesti
hieronnan tarjoamista eduista asiakkaille, seka informaatiota eri hierontamuodoista ja niiden
tuomista hyddyista. Facebook-sivu toimii myds heille selvasti erdanlaisena rekrytointikanavana, jossa
haetaan uusia tydntekijoita heidan tiiminsa. He julkaisevat myos erilaisia kampanjahinnastoja, seka
lahjakortti vaihtoehtoja heidan seinalleen. Siséltdéa Suomen Urheiluhierontakeskus Oy julkaisee 2—4

kertaa viikossa. (Suomen Urheiluhierontakeskus Oy:n Facebook-sivu 2021.) Vaajakosken
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Hyvinvointipalvelut voisi ottaa mallia yhtendisen varimaailman ja teeman valinnalla, julkaisuvalista,

informatiivisesta siséllosta, sekd hinnallisesta kampanjoinnista.

€ suomen Urheiluhierontakeskus Oy, SUHK - Etusivu | Facebook
ik Tykkaa A Jaa ¢ Ehdota muokkauksia =« @ Lihets viesti

Suomen Urheiluhierontakeskus Oy, SUHK
Hierontapalvelu

5 Jdokkkok
| Yhteiso Nayta kaikki
Suomen : = == TERVETULODA w2738 henkiloa tykkaa tasta
Urheiluhierontakeskus U R H E | lu H l ER 0 NIAAN 2\ 2787 henkil6d seuraa tata
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sivua hallinnoivat ja sisaltoa julkaisevat ihmiset
Py tekevat.
Yhteisd ereva
Nayta kaikki \D Sivu luotu - 5. elokuuta 2011
Arvonta

KUVA 11. Suomen Urheiluhierontakeskuksen Facebook-sivut (Suomen Urheiluhierontakeskus 2021)

Instagramissa Suomen Urheilukeskuksella on 1593 seuraajaa. Instagramiin on julkaistu suunnilleen
kerran viikossa ja julkaisut ovat samat kuin yrityksen Facebookissa. Facebookissa julkaisuja on
hieman enemman, joten kaikki Facebookin julkaisut eivdat mene Instagramiin, mutta kuitenkin kaikki
Instagramin julkaisut ovat Facebookista. Instagramissa on myds yhtendinen sininen varimaailma ja
Instagram-sivut ovat visuaalisesti todella hienot. Instagramin Highlights ominaisuutta on kaytetty
taitavasti ja Instagramista I6ytyy linkki ajanvaraukseen. Julkaisut Instagramissa ovat siis samoja
kuin Facebookissa, joten niidenkin sisaltd on informatiivista seka kampanjoiden mainostamista.
Yritys kayttda Instagram-julkaisuissaan yleisesti aina samoja hashtageja. Naitd ovat esimerkiksi
#hieronta, #urheiluhieronta #SUHK sekd #Hyvinvointi. Instagramin Biossa eli kuvauksessa on linkit
ajanvaraukseen. Instagramissa yritys seuraa niin yrityksia kuin yksityishenkil6ita. Yritykset, joita
Suomen Urheiluhierontakeskus seuraa sijaitsevat paakaupunkiseudulla kuten myés Suomen

Urheiluhierontakeskus Oy. (Suomen Urheiluhierontakeskus Oy:n Instagram-sivu.)
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suhk.official [EX2
su"K 782 julkaisua 1588 seuraajaa 582 seurannassa

lerv a hyvinvointisivusto

? Espoo, Helsinki & Kirkkonummi

@ Urheiluhieronta

4@ Fysioterapia

@ Osteopatia

4@ ..ja paljon muuta hyvinvoinnillesi ja terveydellesi!
linktr.ee/suhk.official

000200

Konala Niittykumpu Meille tdih... SUHK x At... Kirkkonum... Suomenoja Etu-Too616

B JULKAISUT VIDEOT MERKITYT

TERVETULOA
URHEILUHIERONTAAN

KUVA 12. Suomen Urheiluhierontakeskuksen Instagram-sivut (Suomen Urheiluhierontakeskus

julkaisuaika tuntematon)

Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden Instagramiin 16ysimme oppia siitd, millaista sisaltda Instagramiin
julkaistaan, millainen olisi hyva bio ja millaisia hashtageja tulisi kdyttda. Myos alussa seuraajien
saaminen olisi tarkead, joten paikallisten yritysten seuraaminen auttaa siind varmasti alkuun. Myds

visuaalinen puoli oli niin hienosti toteutettu, etta siitd saimme hyvaa vinkkid omaan toimintaan.

Toiseksi kohdeyritykseksi valitsimme Yhdysvalloissa sijaitsevan Massage Envy:n, jolla on talla
hetkella toimipisteita 1150 kappaletta. Verkkosivut tarjoavat jokaiselle omanlaisen
hierontakokemuksen, jonka voit kustomoida omien tarpeiden mukaisesti. Verkkosivulla itsessadn on
laadukas tunnelma. Sivulla on kaytetty paljon kuvia ja ikoneita, jotka tdssa tapauksessa selkeyttavat
sivun asetelmaa. Hoidot on listattu selkeasti, seka hoidoissa tapahtuneet hyédyt. Kuitenkaan sivuilla
ei lue suoraa hinnastoa kirjautumatta. (Massage Envy verkkosivut.) Vaajakosken Hyvinvointipalvelut

voisivat ottaa mallia laadullisesta kuvitelmasta heidan sivullaan.

ME MASSAGE STRETCH FACIALS Gift Cards Locations Become a member Book an appointment | ( &
e : =

A routine of regular massage therapy can have real, long-lasting health benefits

& ©

Help relieve pain by relaxing tense Help boost your body’s defense system

muscles

2

Help reduce stress levels

. &

Help you feel more energized
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KUVA 13. Massage Envyn verkkosivut (Massage Envy julkaisuaika tuntematon)

Facebookissa Massage Envylla on 248 790 seuraajaa ja 251 065 tykkaa sivusta. Tarkein huomio
Facebook-sivuilta on se, etta sielld ei ole jaettu lIahes mitdan informatiivista sisaltéa, vaan kaikki
sisalto linkittyy tuotteiden tai palveluiden myyntiin. Julkaisuja yrityksen Facebook-sivulle oli tehty
noin kahden paivan valein. Facebookista tulee sellainen tunne, etta sielld ei ole yritetty parantaa
imagoa tai brandia, vaan keskittya suoraan tuotteiden ja palveluiden markkinointiin. Tasta kertoo se,
etta viimeisimmassa julkaisussa on kuusi reagointia ja yksi kommentti vaikka sivulla on miltei

250 000 seuraajaa. Massage Envy oli myos julkaissut paljon lyhyita mainosvideoita. (Massage Envy.)

Facebookista Vaajakosken Hyvinvointipalvelut voisi ottaa mallia julkaisutahdista ja julkaisujen

visuaalisuudesta. Kuitenkin huomasimme, etta pelkka tuotteiden ja palveluiden markkinointi ei
juurikaan tuonut yritykselle uutta ndkyvyytta. Siksi aiomme tuoda mieluummin mukaan myds

yrityksen mielikuvaa parantavia julkaisuja.

W Tykkss | 4 Jaa | Estasivu | -

Julkaisut Massage Envy
Terveys/kauneus

Massage Envy ©

19t Yhteiss Nayts kaikki
Who knew you could fit so many wonderful things into a single gift?
D A Massage Envy membership includes massage, skin care 251141 henkilda tykkaa tasta
services, stretch, and more. Wrap up a heartfelt note like “Enjoy Your 248 947 honkiish seurss thts
ME Membership” to start someone special on their self-care journey.

Massage Envy @

Learn more: https://bit.ly/3G4RXdU

Tietoja NByta kaikki

Etusivu 480-366-4100

(= Ota yhteytta sivuun Massage Envy
Messengerissa

Tietoja
Kaupat

Julkaisut

Videot
€©) sivun ispinikyvyys

Kuvat

Tapahtumat

Yhteiso

{2 Sivu luotu - 6. heinakuuta 2009

Instagram
Twitter

) Ihmiset >
YouTube
251141

Varainkeruukampanjat 15725

Aiheeseen liittyvat sivut

M = Massage Envy - Scottsdale

KUVA 14. Massage Envyn Facebook-sivut (Massage Envy 2021)

Instagramin osalta Massage Envylla on 34,1 tuhatta seuraajaa ja 1043 julkaisua. Sivulla on
hyddynnetty samoja kuvia ja videoita, kuin Facebookissa. Itsessdan Highlights-ominaisuutta on
hyddynnetty informatiivisella sisallélla. Muuten useat julkaisut ovat itse hoidoista. Kuvat on selvasti
otettu malleista. Julkaisut ovat kyllékin erittdin laadukkaita ja hyvin aseteltuja. Postauksissa on
melko hyvin pidetty samanlainen teema ja varimaailma. Hashtageina yritys kayttaa
merkkipdivanmukaisia tageja esimerkiksi: #Halloween, sekda omaa yrityksen omaa #MassageEnvy.
Osassa kuvissa on pyritty herattdmaan katsojan tunteita ottamalla kuvia lapsista ja heidan
vanhemmistansa yhdessa. (Massage Envy.) Vaajakosken Hyvinvointipalvelut voisivat ottaa mallia
yhdenmukaisesta varimaalimasta ja teemasta, seka tunteiden herattamisesta asiakkaita kohtaan.

Mydskin hashtagien kaytté teeman mukaisella tavalla



Instagram
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Kirjaudu sisasn [EEEEEIEEN

massageenvy < [EXS

1 056 julkaisua

Massage Envy

34,3k seuraajaa

+ MASSAGES - FACIALS - STRETCH -

Use #MassageEnvy for a chance to be featured on our feed!
linktr.ee/massageenvy

296 seurannassa

Acne

Massage

Skin Care

B JULKAISUT ) REELS

Self-Care

#DYK

VIDEOT

D MERKITYT

Membership

Frees20 WU .
Promo Card

when you purchase
$100 in gift cards*

In-tocation only. now through December 31, 2021
Other terms apply.

KUVA 15. Massage Envyn Instagram-sivut (Massage Envy 2021)

8.4 Vertailuanalyysin taulukko

Teimme myds vertailuanalyysista havainnoivan taulukon.

FACEBOOK -
SIVUT

INSTAGRAM -
SIVUT

VERKKO-
SIVUT

VAAJAKOSKEN
HYVINTVOINTIPALVELUT

SUOMEN
URHEILUKESKUS

MASSAGE ENVY

Epdtasainen
julkaisurytmi, hajanaisia
julkaisuja

Tasainen julkaisurytmi,
yhtendinen visuaalisuus,
tasapainoisesti
informatiivista- ja
markkinointisisaltéa

Pelkdstddn mainoksia
tuotteista ja palveluista,
suuret seuraajamaarat,

pieni sitoutuneisuus
seuraajilta

KUVA 16. Vertailuanalyysitaulukko

8.5 Vuosikello ja julkaisusuunnitelma

Instagramia sivuja ei ole

Vahemman julkaisuja
kuin Facebookissa,
taitavasti kaytetty

highlights-ominaisuutta,
yhtendinen visuaalisuus

Yhdenmukainen
varimaailma ja teema,
informatiivista sisalté3,

yritetty herattaa

seuraajissa tunteita

Selkeit, helppokayttoiset
mutta moneen vuoteen
ei ole péivitetty blogia tai
ajankohtaista osioita

Ajankohtaiset,
tasapainoisesti sisaltoa,
visuaalisesti yhtendiset,

pidetty huolta

Laadukkaat, asiakkaalla
mahdollisuus raataloida
sivulla oma
hierontakokemus,
hinnastot puuttuu

Suunnittelimme Vaajakosken Hyvinvointipalveluille sosiaalisen median vuosikellon ja

julkaisusuunnitelman vuoden 2021 loppuun ja vuodelle 2022. Vuosikellossa pyrimme ottamaan

huomioon hyvinvointipalveluille ajankohtaiset sesongit. Tassa alla kuva Vaajakosken

Hyvinvointipalveluille suunnittelemastamme vuosikellosta.
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KUVA 17. Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden vuosikello
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8.6  Julkaisut

Julkaisimme yhteensa 25 teksti- ja kuvajulkaisua Facebookiin, joista suurimman osan jacimme myoés
Instagramiin. Kdymme seuraavaksi lapi suosituimpia julkaisuja ja vahiten suosituimpia julkaisuja
Facebookin kuin myds Instagramin datan mukaan. Kdymme lapi kuvat, kuvatekstit ja julkaisudatan.
Teimme julkaisujen yhteydessa kaksi kappaletta lahjakorttimainoksia, jotka menestyivat parhaiten.
Kuitenkin paatimme lisdta tahan tyéhon ainoastaan toisen lahjakorttiarvonnan tuloksen. Kaksi

mainosta oli myds maksettuja mainoksia, johon Vaajakosken Hyvinvointipalvelut panostivat 10 euroa

per maksettu mainos.

KUVA 22. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut Facebook-sivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

Mainoskuvan otimme Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden tiloissa. Toimimme kuvassa itse mallina.
Tybntekijéna toimi Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden henkildkunnan jasen. Kuvan julkaisun lisaksi

teimme julkaisusta arvonnan. Lisasimme julkaisuun seuraavan kuvatekstin:
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%"‘\‘ Vaajakosken Hyvinvointipalvelu
@' 6. joulukuuta 2021-Q

ltsendisyyspaivan kunniaksi laitamme jakoon lahjakortin 60min
hierontaan (arvo 53€) « &%
Kerro kenelle antaisit lahjakortin lahjaksi vai hemmottelisitko itseasi?

D

Osallistumisaika paattyy 12.12.2021 ja voittaja arvotaan 13.12.2021%
+ Voittajalle ilmoitetaan yksityisviestilla.

Facebook ei ole mukana arvonnassa.

My&s Instagram-sivuillamme @vaajakoskenhyvinvointipalvelut on
erillinen kilpailu kdynnissa « . Kayhan osallistumassa siellakinew

w

Hyvaa itsendisyyspéivaa! 4=

KUVA 23. Julkaisun kuvateksti (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

MIKSI ET SIIS MUISTAISI
LAHEISTASI
HYVINVOINNILLA?

KUVA 24. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut Facebook-sivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

Julkaisun teimme Canva-tydkalulla. Tyéssa hyddynsimme Canvan valmista pohjaa, johon
rakensimme itse tunteita herdttdvan tekstisisallon. Kuvatekstiksi lisdasimme seuraavan ohjaavan

tekstin.
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Vaajakosken Hyvinvointipalvelu
20. joulukuuta 2021 Q@

Onko sinulla lahjat viela hankkimatta tai muuten vaan pukinkontissa
tilaa?® Meilta saat viimehetken lahjaksi hankittua lahjakortteja
hoitoihimmey

Saat hankittua lahjakortit verkkosivuiltamme tai paikanpaalta
Vaajakoskentie 125.

Ihanaa alkanutta jouluviikkoa toivottaa Hyvinvointipalveluiden vaki!

'0

KUVA 25. Lahjakorttijulkaisun kuvateksti (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

KUVA 26. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut Facebook-sivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

Yksi suosituimmista kuvista oli Lymfahoitokuva. Kuvassa toimimme taas itse mallina ja

Hyvinvointipalveluiden henkilékunta oli tekemassa mallihoitoa. Lisasimme kuvatekstiksi:
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Vaajakosken Hyvinvointipalvelu .
29, joulukuuta 2021 - 3

Kinkun sulatukseen Hyvinvointipalvelujen Mia suorittaa Lymfahoitoa
<

' Lymfahoito on kasin suoritettavaa kevytta, pumppaavaa ja
kivutonta hoitoa. Kehon imunestekierto vilkastuu ja turvotusalueen
ylimaarainen nestekuorma palautuu takaisin verenkiertoon.

' Lymfahoito poistaa turvotusta, lievittaa kipua, rentouttaa ja
vahvistaa elimistén immuunijarjestelmaa.

' Lymfahoitoa kaytetaan myos turvotuksiin,
laskimovajaatoimintaan, syopahoitojen jalkitiloihin, ennen ja jalkeen
leikkausten, urheiluvammaoihin, murtumiin, nivelkulumiin,
fibromyalgiaan ja ruusuun.

Tervetuloa kokeilemaan!

KUVA 27. Lymfahoitojulkaisun kuvateksti (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

KUVA 28. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut Facebook-sivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

Julkaisussa kavimme lapi kuumakivihoidon hyétyja. Kuitenkin tdma julkaisu itsessaan oli julkaistu
huonoon aikaan meidan asiakasryhmdllemme, eika nain ollen kerénnyt juurikaan katselukertoja.

Tassakin kuvassa olimme itse malleja. Lisdasimme kuvaan seuraavan kuvatekstin.
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Vaajakosken Hyvinvointipalvelu on paikassa .
Vaajakosken Hyvinvointipalvelu.
17. tammikuuta - Vaajakoski, Keski-Suomen maakunta - &

Vaajakosken Hyvinvaointipalveluilta saat myts Hot Stone -
kiviterapiaa &

Kiviterapia on kokonaisvaltaista rentouttavaa hoitoa. Lampimilla
kivilla hierottaessa annetaan keholle mahdollisuus vapautua
jannityksista ja mielen huolista ¢ &

Hieronta on kivutonta, miellyttavaa ja pehmoista, vaikutus on
kuitenkin hyvin tehokas. Lammaolla on lisaksi myos useita fysiologisia
vaikutuksia, kuten lihaskudoksen pehmeneminen, kollageenin
venyvyyden lisaantyminen, veri- ja lymfasuonten laajeneminen ja
nestekierron vilkastuminen. Lisaksi kivet mineraalipitoisuutensa
ansiosta hoitavat ja ravitsevat ihoa &

Hoidon voit varata verkkosivuiltamme
https:ffvaajakoskenhyvinvointipalvelut.fifajanvaraus/
Puhelimitse 040 7217477

Tai kaymalla paikanpadlla Vaajakoskentie 125, Vaajakoski.
Lampimasti tervetuloa kokeilemaan! w=

KUVA 29. Hotstone-julkaisun kuvateksti (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

KUVA 30. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut Facebook-sivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

Tassa julkaisussa kavimme lapi Dry Needling-neulahoitoa ja sen hyotyja. Tilanteena oli kuvassa
oikea hoidollinen asiakastilanne. Lisdsimme kuvatekstiksi jalleen informatiivisen ja ohjaavan

julkaisun.
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Vaajakosken Hyvinvointipalvelu .
¢ 31. tammikuuta - &

Vaajakosken Hyvinvointipalveluilta saa myods Dry Needling
neulahoitoats

Dry Needling on akupunktioneulalla tehtavaa hoitoa. Silla voidaan
hoitaa monenlaisia tuki- ja liikuntaelinvaivoja = ¢

Menetelmaa kaytetaan yleisimmin myofaskiaaliseen kivun hoitoon,
jossa neula ohjataan kivun aiheuttamaan triggerpisteeseen ja
pyritaan "sammuttamaan” herkistynyt kipupiste. Myofaskiaalinen
kipuoireisto on yksi yleisimpia huomicimatta jatettyja diagnooseja
kroonisessa kivussa. Neulahoito tehdaan hieronnan chessa« - 22

Varaa aika itsellesi Dry Needling hoitoon verkkosivuiltamme *3*
https://vaajakoskenhyvinvointipalvelut.fifajanvaraus/
Puhelimitse _* 040 7217477

Tai kaymalla paikanpaalla Vaajakoskentie 125, Vaajakoski

KUVA 31. Dryneedling-julkaisun kuvateksti (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

]

KUVA 32. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut Facebook-sivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

Mainoskuvassa toimme esiin purulihashierontaa kaytanndssa ja myds sen hyétyja. Kuvassa on
asiakasmalli. Mainostimme tata julkaisua kymmenella eurolla Facebookissa. Mainoksen tarkoitus ol
saada Facebookin kayttdjia kdymaan verkkosivuilla. Lisdsimme seuraavan tekstin kyseiseen kuvan
kuvatekstiksi.
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Vaajakosken Hyvinvointipalvelu .
10. joulukuuta 2021 - &

Tiesitko, etta teemme myos purentalihashierontaa.€ Hampaiden
narskuttelu disin ja purentalihasten jannittdminen paivisin
aiheuttavat monille paan ja leukojen alueen sarkya. Jos narskuttelu
eli bruksaus on voimakasta yolla, leuat tuntuvat usein etenkin
aamulla aroilta ja kipeiltd. Narskuttelu voi aiheuttaa myos huimausta,
korvakipua, korvien tinnitusta seka hartioiden jaykkyytta ja kipua.
Lieva bruksismi ja purentalihasten jannittaminen on hyvin yleista.

Purentalihasten hieronnalla voidaan rentouttaa purentalihaksia ja
helpottaa kipuja. Paan ja suun alueen lihasten kasittely vapauttaa

kokonaisvaltaisesti rentoutunut olo.

Hoito perustuu aina kunkin omaan tilanteeseen ja tarpeisiin.
Kaytanndssa hieronnassa kasitelldan purentalihakset sekd ulkoisesti
kasvojen paalta ettd suun sisdpuolelta. Lisaksi kasitellaan niska-
hartiaseutu, kallonpohja, paa ja kasvojen alue. Purentalihasten
hieronta tehdaan aina pehmeasti ja pienin liikkkein. Suun sisalta
lihakset kasitellaan hanskat kadessa. Pahimmat kireydet loytyvat
purentalihaksista usein juuri suusta. Hieronnan aikana lihakset
pehmenevat ja aineenvaihdunta lihaksissa vilkastuu.

Tervetuloa rentoutumaan meille! ww

e ————

KUVA 33. Purentalihasjulkaisun kuvateksti (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

KUVA 34. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut Facebook-sivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

Taman julkaisun tarkoituksena oli levittaa tietoutta kuppauksesta. Yrittdjd pyysi meita mainostamaan
juuri kuppausta, silla Jyvaskylan alueella ei ole paljoa muita kuppareita. Mainostimme my0gs tata
julkaisua kymmenelld eurolla Facebookissa. Taman julkaisun tavoitteena oli saada nakyvyytta juuri

talle julkaisulle. Lisasimme seuraavan kuvatekstin:
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/ -"-I Vaajakosken Hyvinvointipalvelu
QW@ 14 joulukuuta 2021 3

W Vaajakosken hyvinveintipalveluiden Mia suorittaa myds
perinteista kuppausta u»

W Kuppaus puhdistaa, rentouttaa ja parantaa verenkiertoa,
aineenvaihduntaa ja lisaa energiaa. Se antaa hermoarsytyksen
akupisteisiin ja laittaa elimiston itseparantavat voimat liilkkeelle.
Kuppauksessa poistuu elimistasta ihon alle kertyneita kuona-aineita.
Kuona-aineet poistuvat kuppaussarven imun vaikutuksesta
kuonaisen pintaveren mukana.

W Kupattava [mmittelee ensin infrapunasaunassa n. 15 min, jonka
jélkeen kuppaus voi alkaa. Kuppauksen jdlkeen on hyva seka kevyt
olo.

 Vdlineet on steriloitu erikoisdesinfektioaineella. Nama aineet
tappavat tunnetut bakteerit, hiivat, homeet, sienet seka veriteitse
tarttuvat taudit.

W Tervetuloa kokeilemaan!
Varaa aikasi https://vaajakoskenhyvinvointipalvelut.fifajanvaraus/
Tai 2 0407217477

KUVA 35. Kuppausjulkaisun kuvateksti (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2021)

Alla on havainnoivat taulukot julkaisujen onnistumisesta, niin Facebookissa kuin myés Instagramin

puolella. Taulukkoon on nimetty julkaisujen nimet, jotka l6ytyvat kuvien alapuolella.

Facebook

Nimi Kattavuus |Julkaisun klikkaukset Reagoinnit, kommentit ja jaot
Itsendisyyspdivajulkaisu 12761 1131 558,873 ja 2
Lahjakorttijulkaisu (Joulu) 1115 8 12,0jal
Lymfahoitojulkaisu 579 30 13,2ja 1l
Kuumakivijulkaisu 66 5 10,0ja 0

Dry Needling -julkaisu 507 5 15,1ja0
Purentalihasjulkaisu 2228 335 39,1ja0
Kuppausjulkaisu 2101 338 58,1ja2

KUVA 36. Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden julkaisujen menestymisen taulukko Facebook.

Purentalihasjulkaisu seka kuppausjulkaisu olivat maksettuja mainoksia. Tarked huomio taulukosta on
se, etta kuumakivijulkaisu ei saavuttanut hyvaa kattavuutta. Tahan tarkein syy on se, etta
julkaisuajankohta oli keskipaivalla ja silloin Facebook-kayttajat eivat ole aktiivisia. Itsendisyyspaivan
julkaisu saavutti suuren kattavuuden koska se oli arvontajulkaisu. Lymfahoitojulkaisu saavutti naista
julkaisuista parhaiten kattavuutta ja klikkauksia orgaanisesti. Tama voi johtua siitd, etta julkaisun

sisaltd ja markkinointiteksti oli ajankohtainen ja kuva oli algoritmien suosima.
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Instagram
Nimi Tykkaykset kattavuus nayttokerrat kommentit
Itsendisyyspaivjulkaisu 17 66 82 23
Lahjakorttijulkaisu (Joulu) 5 45 55 0
Lymfahoitojulkaisu 7 48 53 0
Kuumakivijulkaisu 5 43 50 0
Dry Needling 8 59 70 0
Purentalihasjulkaisu 8 48 63 0
Kuppausjulkaisu 1 44 53 0

KUVA 37. Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden julkaisujen menestymisen taulukko Instagram.

Instagramin osalta kattavin julkaisu oli myds itsendisyyspaivan arvontajulkaisu. Kuitenkin Dry
Needling -julkaisu saavutti muuten eniten kattavuutta ja ndyttékertoja. Muuten julkaisut saavuttivat

kattavuutta ja ndyttokertoja todella tasaiseen tahtiin.

Lisdsimme yhteensa 22 kuvajulkaisua Facebookiin seka Instagramiin. Tassa alla 20 niista
julkaisuista. Kaksi julkaisua muunnettiin maksetuiksi mainoksiksi, joten siksi ne eivat ole tassa esilla.
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KUVA 38. Vaajakosken Hyvinvointipalvelut Facebook-sivut (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

Tutkimusten mukaan parhaiten toimi meidan mainoksistamme itsendisyyspadivan lahjakorttiarvonta.
Kuitenkin huomioitavaa on, etta ihmiset yleisesti ottaen on paljon innokkaampia reagoimaan
sosiaalisenmedian julkaisuihin, mikali on mahdollisuus saada, jotain ilmaiseksi. Orgaanisesti
parhaiten parjannyt julkaisumme on ylla olevan kuvan vasemmassa ylalaidassa oleva kuva.
Facebookin algoritmit suosivat selkeasti kuvia missa nakyy ihmisia, on selkea tausta eika tekstia.
Huomion arvoista on myos se, ettd Instagramissa emme tavoittaneet niin tehokkaasti kohderyhmaa
kuin Facebookissa. Huomasimme myds, miten tarkeaa on huomioida kellonaika julkaisuja
suunnitellessa. Julkaisimme yhden julkaisun keskipaivalla ja se sai huomattavasti vahemman
nakyvyytta kuin muut julkaisut. Positiivinen huomio oli se, etta lahjakorttiarvonnoilla saavutetut
seuraajat ja tykkadjat eivat lahteneet pois arvonnan jdlkeen, vaan seuraajamaarat kasvoivat

kampanjan loppuun asti.
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YHTEENVETO TULOKSISTA

Opinnaytety6n tavoitteena oli suunnitella, toteuttaa ja analysoida sosiaalisen median markkinointia
ja digimarkkinointia seka kasvattaa kohdeyrityksen asiakasmaéria digimarkkinoinnin avulla.
Tavoitteenamme oli saada yrityksen verkkosivuille ja sosiaalisen median sivuille lisaa kavijoita seka
ndin kasvattaa myds yrityksen asiakasmaarid. Tavoitteisiin padsemiseksi suunnittelimme ja
toteutimme Facebookissa ja Instagramissa sosiaalisen median markkinointia. Facebookissa
kaytimme myds kahden mainoskierron verran maksettua mainosta. Valitsimme maksetut julkaisut
yhteistydssa Vaajakosken Hyvinvointipalvelujen yrittdjan kanssa. Vertailuanalyysiosiossa annoimme

myds kehitysideoita yrityksen verkkosivuille.

Ennen meidan tekemia markkinointitoimenpiteitd yritykselld, oli Facebookissa 693 seuraajaa.
SMART-malliin asettamamme tavoite oli saada Facebookiin 10 % lisda seuraajia.
Markkinointikampanjan lopussa Vaajakosken Hyvinvointipalvelujen Facebook-sivuilla oli 926
seuraajaa. (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut.) Prosenteissa seuraajamaarat ovat kasvaneet siis noin
33 %. Julkaisutahti Facebookissa oli keskimaaraisesti kaksi kuvajulkaisua viikossa. Huomasimme,
etta eniten nakyvyytta ja sitoutumista generoi kuvat, joissa oli mukana ihmisid seka aikaisemmin

aamulla julkaistut kuvat. Keskelld paivaa julkaistut kuvat tuottivat vahiten nakyvyytta.

Instagramia yrityksella ei ollut, kun aloitimme tydn. Asettamamme tavoite oli perustaa Instagram ja
saada sinne 200 seuraajaa. Seuraajia saimme Instagram-sivuille 48 kappaletta. (Vaajakosken
Hyvinvointipalvelut.) Julkaisutahti Instagramiin oli sama kuin Facebookissa ja jaoimme molempiin
palveluihin samat julkaisut lukuun ottamatta Instagramiin tehtyja kolmea ensimmaista julkaisua.

Niitd ei jaettu Facebookin puolella.

e Tavoitteet ovat saada Instagram-sivuille yli 200 seuraajaa, Facebookiin 10 % lisaa
seuraajia. Nykyinen seuraajamdara Facebookissa on 693 kayttdjaa (Vaajakosken
Hyvinvointipalvelut). Tavoitteena on myds saada 10 % enemméan kavijoita

verkkosivuille.

Tavoite verkkosivujen osalta oli kasvattaa kavijamaaria 10 %. Saimme kasvatettua keskimaaraisia
kavijamaaria verkkosivuilla 17,22 %. Teimme seuraaja- ja kadvijamaarien kehityksesta myds

havainnoivan taulukon.
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Facebook Instagram

Ennen kampanjaa 693 seuraajaa 0 seuraajaa 779,5 kavijaa
keskimaarin
Kampanjan jalkeen 926 seuraajaa 48 seuraajaa 913,75 kavijaa
keskimaarin
Kehitys-% 33% 4800% (Tavoite oli 200 17,22%

uutta seuraajaa.)

KUVA 18. Seuraaja- ja kavijamaarien kehitys markkinointikampanjan aikana.

Seuraavissa kuvissa tulee ilmi kavija- ja seuraajamaarien kasvu Facebook ja Instagram-sivuilla
markkinointikampanjamme aikana. Myds kavijdiden aktiivisuus ja julkaisuihin sitoutuminen tulee

esille seuraavissa kuvissa.

PAIVAT
872 875 870 868 868 872 870

AJAT

KUVA 19. Seuraajien aktiivisuus Facebookissa. (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

Facebookin antaman datan mukaan Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden seuraajat ovat aktiivisia
tasaisesti jokaisena viikonpadivand. Kayttajat eivat kuitenkaan ole niin aktiivisia Facebookissa klo 12—
21. Tasta voimme tulla lopputulokseen, etta Facebookiin kannattaa julkaista sisaltéa ennen
keskipdivaa tai myéhemmin illalla. Julkaisemalla keskelld paivaa ei julkaisu valttamatta tavoita
kaikkea potentiaalista kattavuutta. Taulukossa on kuvattu kavijéiden aktiivisuus keskimaaraisesti

viikossa.
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Kaikki sivun seuraajat: 939

Kaikki sivun seuraajat

KUVA 20. Seuraajamaarien kehitys Facebookissa. (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

Tassa taulukossa kay ilmi seuraajamaarien kehitys Facebookissa. Seuraajamaarien kasvussa
tapahtui kaksi huomattavaa kasvupiikkia. Ensimmainen kasvupiikki tapahtui Itsendisyyspaivan
Iahistdlla, silloin julkaisimme Facebookiin arvontajulkaisun lahjakorteista. Ideamme oli saada
rajahtava alku markkinointikampanjaamme. Toinen kasvupiikki oli ennen Ystavanpaivaa. Seuraaja-
ja tykkdysmaarat kasvoivat Facebookissa miltei kolmella sadalla seuraajalla ja tykkadjalla. Nostimme

myds kaksi orgaanisesti hyvin parjannytta julkaisua maksetulla mainoksella uudestaan nakyviin.

Kaytimme maksettuihin mainoksiin yhteensa 20 €.

Kavijatietojen yleiskatsaus

Katso tarkemmin, miten tilisi ja sisaltosi

menestyvat Instagramissa ajanjaksona 2. joulul

Tavoitetut tilit 283

Tileja sitoutunut 63

Seuraajia yhteensa 43 S

KUVA 21. Kavijatiedot Instagramissa. (Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022)

Instagramissa tavoitimme yhteensa 283 tilid viimeisen 90 pdivan aikana. Naista 26 seuraa
Instagramissa Vaajakosken Hyvinvointipalveluita ja 257 ei seuraa. Seuraajia saimme uudelle sivulle

48 kappaletta ja yhteensa 63 sitoutunutta tilia. Naista sitoutuneista tileistd 24 tilia seuraa Instagram-
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sivuja ja 39 tilid ei seuraa. Julkaisuihin saimme taltd ajalta 163 tykkdystd, 43 kommenttia ja 3
julkaisuamme on tallennettu muiden kayttdjien Instagramiin. Paras julkaisumme saavutti 19
tykkaysta ja 22 kommenttia. Samalla julkaisulla on myds paras kattavuus, joka on 146 kayttajaa.
Tasta maarastd 121 kayttdjaa ei seuraa kohdeyritysta Instagramissa. (Vaajakosken
Hyvinvointipalvelut 2022.)

Instagram-profiili nakyi muille kayttdjille 1405 kertaa, profiilissa vierailtiin 198 kertaa ja
verkkosivujen linkkia on painettu 4 kertaa. Instagram-profiilin nayttokerroista 0,28 % painoi profiilin
verkkosivupainiketta. Profiilissa vierailleista kayttajistd 2,02 % painoi profiilin verkkosivupainiketta.
(Vaajakosken Hyvinvointipalvelut 2022.)

Aloitimme tydn toiminnallisen osuuden marraskuussa 2021. Perustimme silloin yritykselld Instagram-
sivut ja julkaisimme ensimmaiset julkaisut sinne. Kolme ensimmaisté julkaisua olivat henkilékunnan
esittelyt. Samalla nostimme myds Facebookiin julkaisun Instagram-sivujen avaamisesta ja suoran

linkin yrityksen Instagramiin.

9.1 Verkkosivujen data

Kédymme lapi tassa kappaleessa dataa mitd olemme saaneet Paikalliselta Mainostoimistolta.
Vertaamme syyskuun ja lokakuun dataa tdman jdlkeiseen aikaan ja télla analyysilla saamme selville
markkinointitoimenpiteiden vaikutusta. Alla oleva kuva havainnoi kdvijamaaria taulukolla seké
keskimaaraisia kavijamaaria. Taulukosta voimme huomata, ettd kovin kavijapiikki on ollut
joulukuussa ja vuoden vaihteessa. Keskityimme silloin markkinoimaan paljon lahjakortteja ja

aineettomia lahjoja.

Yhteenveto kaynneista
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KUVA 39. Kdvijamaarat Vaajakosken Hyvinvointipalvelujen sivuilla keskimaaraisesti syyskuu 2019 —
tammikuu 2022 (Paikallinen Mainostoimisto 2021)

Syyskuu 2021

Kanavatyyppi

Kanavatyyppi Kaynnit Toiminnot Toimintoja / Keskimaarainen Lahtemissuhde Tulot
kaynti aika sivustolla

Hakukoneet 542 1383 3 00:01:38 46 % 0€

Suoraan 225 396 2 00:01:29 65 % 0€

Sivustot 16 31 2 00:01:24 81 % 0€

Sosiaaliset verkostot 7 16 2 00:00:46 43 % 0€
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KUVA 40. Kavijamaarat Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden verkkosivuilla kanavatyypin mukaan
syyskuu 2021 (Paikallinen Mainostoimisto 2021)

Lokakuu 2021

Kanavatyyppi

Kanavatyyppi Kaynnit Toiminnot Toimintoja [ Keskim&sradinen Lihtemissuhde Tulot
kaynti aika sivustolla

Hakukonset 518 1520 3 00:01:57 36 % 0€

Suoraan 224 435 2 00:00:54 58 % 0 £

Sivustot 14 37 3 00:01:24 T1% 0 €

Sosiaaliset verkostot 13 35 3 00:01:34 31% 0£

KUVA 41. Kavijamaarat Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden verkkosivuilla kanavatyypin mukaan
lokakuu 2021 (Paikallinen Mainostoimisto 2021)

Marraskuu 2021

Kanavatyyppi

Kanavatyyppi Kaynnit Toiminnot Toimintoja / Keskimasrdinen Lihtemissuhde Tulot
kaynti aika sivustolla

Hakukoneet 464 1508 3 00:01:50 34 % 0€

Suoraan 238 525 2 00:00:52 58 % 0£

Sosiaaliset verkostot 32 a1 3 00:01:17 53 % 0€

Sivustot 13 92 7 00:11:46 48 % 0€

KUVA 42. Kavijamaarat Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden verkkosivuilla kanavatyypin mukaan

marraskuu 2021 (Paikallinen Mainostoimisto 2021)

Joulukuu 2021

Kanavalyyppl Ka&ynmit Taiminnat Taimintoja | Keskimabrainen Lahtemissuhde Tulot
waynti aika sivustolla

Hakukonest BOE 2 319 4 00:02:32 2% DE

Suoraan 352 772 2 00:01:34 B4 % 0E

Sasiaaliset verkostat 158 335 2 00:00:55 58 % DE

Sivustet 24 9§ 4 00:03:24 42 % 0E

KUVA 43. Kavijamadarat Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden verkkosivuilla kanavatyypin mukaan
joulukuu 2021 (Paikallinen Mainostoimisto 2021)

Tammikuu 2022

Kanavalyypgi K&ynnit Toiminnat Taoimintejas [/ Keskimsdrainen Lehtemissuhde Tulot
kaynti aika sivustolla

Hakukaneeal 6T 1671 3 00:01:3% 3% O£

Suaraan 250 566 2 00:01:03 B4 % O£

Sasiaaliset verkostal 29 S0 2 00:00:33 55 % DE

Sivustot 16 33 2 00:01:3E 63 % O£

KUVA 44. Kavijamaarat Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden verkkosivuilla kanavatyypin mukaan
tammikuu 2022 (Paikallinen Mainostoimisto 2022)

Helmikuu 2022
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Kanavalyyppi Kaynnit Taiminnat Toimintoja [ Kaskirmsbrainan Lihtemissuhda Tulet
Kaynti aika sivustalla

Hakukonaat 502 1 308 3 00:01:50 IR % O£

Suaraan 233 457 2 00:01:20 &4 % 0E

Sasiaaliset varkostat 73 175 2 00:01:03 50 % ik 3

Sivustot B 13 2 00:04:13 63 % O£

KUVA 45. Kavijamadrat Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden verkkosivuilla kanavatyypin mukaan
helmikuu 2022 (Paikallinen Mainostoimisto 2022)

Kavijamadrien analysointi paljasti, ettd aloitettuamme sosiaalisen median markkinoinnin
marraskuussa kavijamaarat verkkosivuilla sosiaalisten verkostojen kautta on noussut.
Keskimaardinen aika mitéd sosiaalisten verkostojen kautta sivuilla on vietetty ei ole noussut
merkittavasti. Huomattava seikka on se, etta aloitettuamme markkinoinnin on sivustolle saatu
enemman kavijoitd sosiaalisista verkoista kuin muilta sivustoilta. Datasta voimme my®s huomata

sen, ettd joulukuussa on ollut huomattavasti enemman kavijoita sivuilla kaikista kanavista.

Tavoitteenamme oli lisdta Vaajakosken Hyvinvointipalvelujen nékyvyytta sosiaalisessa mediassa,
kavijamaaria verkkosivuilla ja sitd kautta lisata asiakasvirtaa. Datasta voimme paatelld, ettd olemme
onnistuneet kahdessa ensimmaisessa tavoitteessa. Jos vertaamme syys- ja lokakuun kavijamaaria
marras, joulu, tammi ja helmikuun kavijamaariin, on kavijamaarat nousseet keskimaaradisesti 17,22
%.

Pyysimme Vaajakosken Hyvinvointipalvelujen yrittdjaa tekemaan yhteistyétd kanssamme ja
kysymaan uusilta asiakkailta mité kautta he ovat kuulleet yrityksestd. Yrittdja kertoi, etta
markkinointikampanjamme aikana yritys on saanut paljon uusia asiakkaita. Yrittdjan mukaan
markkinointikampanjoiden jalkeen uudet asiakkaat ovat olleet myds nuorempia kuin aikaisemmin.
Moni uusi asiakas oli kuullut tai saanut tietad yrityksestd Facebookin kautta. Myds Instagramissa oli
Vaajakosken Hyvinvointipalvelut mainittu muiden tarinoissa, ja sitékin kautta oli tullut uusia
yhteydenottoja yritykselle.

Kysyimme my0s yrittajalta onko mainostamamme palvelut saavuttaneet lisakysyntda tai myyntia.
Yrittdjan mukaan varsinkin kuppaukseen tuli paljon uusia kysymyksia ja asiakkaita sen jalkeen, kun
mainostimme sitd sosiaalisessa mediassa. Myds Facebookissa tuli suoria yhteydenottoja

mainostamisen jalkeen.

Loppuyhteenvetona voisimme todeta, etta pienelldkin markkinointibudjetilla yrittaja on saanut uutta
nakyvyyttd sosiaalisessa mediassa, enemman kavijoité verkkosivuille sekd myds uusia asiakkaita,
uutta mielenkiintoa yritysta kohtaan seka kyselyitd mainostamistamme palveluista. Kdvimme
yhdessa yrittdjan kanssa lapi mita palveluita han haluaisi meidéan mainostavan. Kaytimme yhteensa
20 € kahteen Facebook mainokseen sekd nelja lahjakorttia lahjakorttiarvontoihin. Yrittdja itse oli
todella tyytyvainen tydpanokseemme ja oli myos iloinen siitd, etta han voi tasta itse jatkaa

markkinointia sosiaalisessa mediassa vakaammalla pohjalla.



56 (65)

10 USKOTTAVUUS JA LUOTETTAVUUS

Laadullisessa tutkimuksessa reliabiliteettia kasitelladn kolmen avainkasitteen kautta. N&ité kasitteita
ovat uskottavuus, luotettavuus seka eettisyys. Sanomattakin on selvaa, ettéd nama kyseiset kasitteet
liittyvat toisiinsa vahvasti ja ne eivét ole aina yksiselitteisia kokonaisuuksia. Yhtakaan ndista ei
valttamatta ole helppo kasitelld mutta yhdenkin naista pois jattdminen tutkimuksesta vie

tutkimuksen luotettavuudelta pohjan. (Puusa & Juuti 2020.)

Luotettavuus tutkimuksessa tarkoittaa tutkijan ammattitaidon esilletuomista uskottavalla aineistolla,
laadukkailla perusteilla, oikeanlaisilla Iahestymistavoilla ja tutkimusmenetelmilld seka
totuudenmukaisella tulosten analysoinnilla. Luotettavuus kulkee siis mukana koko tutkimuksen ajan.
(Puusa & Juuti 2020.) Kdymme seuraavaksi lapi nama kolme luotettavuuden osa-aluetta koskien

tata opinnaytetydta.

10.1 Uskottavuus

Uskottavuus tarkoittaa sitd, miten tutkimusta tai kehitystyota lukevat henkilét, tutkimuksen
kohteena olevat henkil6t seka valtayleisd hyvaksyvat tutkimuksen tuloksen ja miten he luottavat sen
paikkaansa pitdvyyteen. Uskottavuudella viitataan myds siihen, miten tyon tekija tai tekijat ovat
saaneet kerattya tutkimuksen aineiston ja miten aineistoa on analysoitu. Laadullisen tutkimuksen
aihe voi olla erikoinen tai suurelle yleisélle outo. Uskottava tutkimus tuo erikoisenkin asian
ihmisldheiseksi ja helposti kasiteltdvaksi. Nain ihminen uskoo tutkimuksen olevan paikkaansa pitéva
ja luotettava. (Puusa & Juuti 2020.)

Mielestamme onnistuimme luomaan uskottavan tutkimuksen digitaalisen markkinoinnin
suunnittelusta ja toteutuksesta. Vaikkakin aihe on ajankohtainen niin todennakdisesti monelle
lukijalle digitaalinen markkinointi on vieras asia, ja mielestamme olemme saaneet tuotua aiheen
todella helposti Iahestyttavaksi. Yksi tavoitteistammekin oli luoda niin helposti lahestyttava
suunnitelma, ettd kohdeyrittdja voisi itsenaisesti jatkaa digimarkkinointia yritykselleen

tutkimuksemme jalkeen.

Saimme myos tutkimuksen tulokset havainnoitua selkedsti ja lapindkyvasti. Emme piilotelleet sita,
etta emme padsseet tavoitteisiin Instagram-seuraajamdarissa ja analysoimme tutkimuksen tulokset
sen kautta. Koemme ettd uskottavuuden takaamiseksi kaikki tulokset pitdd analysoida lapindkyvasti

ja ilman piilotteluja.

Tutkimusaineistomme on myds uskottavasti keratty. Etsimme teoriatietoa useasta eri luotettavasta
lahteesta tyon reliabiliteetin varmistamiseksi. My6s haastattelu ja vertailuanalyysi oli uskottavasti

toteutettu ja pystyimme pohjaamaan tydmme toiminallisen osuuden naihin kaikkiin.
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10.2 Luotettavuus

Tutkimuksissa luotettavuutta on mahdollista arvioida usealla eri tavalla. Yksi laadullisen tutkimuksen
luotettavuuteen liittyva seikka on yleistettdvyys tai siirrettdvyys. Onko tutkimuksen tulokset
kaytettavissa useassa eri kohteissa ja tilanteissa. Mikali tutkimuksen tekee vain kerran ja yhdella
tavalla on se objektiivisesti katsottuna hyvin epaluotettava. Siksi on tarkea luoda tutkimus usealla eri
variaatiolla luotettavuuden yllapitamiseksi. Realistisessa luotettavuus nakemyksessa on padideana

tuoda esille, kuinka patevasti tutkimus tekstissa kuvataan tutkittua kohdetta. (Eskola 1998.)

Luotettavuuden vahvistamiseksi teimme tutkimuksen toiminnallista osuutta useiden kuukausien
ajan. Teimme usean julkaisun eri sosiaalisen median kanavilla, useammassa eri ajankohdassa
vahvistaaksemme luotettavuutta tydssamme. Emme pelkastdan nayttaneet tutkielmassa parhaiten
menestyneitd julkaisuja, vaan esitimme tydhon realistisesti useita eri tutkimuskohteita. My6s kaikki
mittaamisen liittyva sisalté on helposti tarkistettavissa Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden

Instagram- ja Facebook -sivulta.

10.3 Eettisyys

Eettisyydelld tutkimuksessa tarkoitetaan sitd, etté tutkija on tukimusta tehdessa noudattanut eettisia
periaatteita koko tutkimuksen ajan. Taten voidaan varmistaa, etta tutkimuksessa kaytetyt
menetelmat tayttdvat eettisyyden kriteerit ja voisivat ndin toimia missa tahansa tutkimuksessa
eettisyytensa puolesta. Lahtdkohtaisesti tutkimuksen tulisi tuottaa hyvia asioita sen kohteina oleville
ihmisille. Tutkimus ei ikind saisi aiheuttaa vaaraa tai haittaa sen suoraan kohteina oleville eika

mydskaan sidosryhmille. Tama on tarkea eettisyyden kriteeri. (Puusa & Juuti 2020.)

Eettisyys tdssa tutkimuksessa pohjautui julkaisuissa kaytettyjen tietopakettien paikkaansa
pitavyyteen, julkaisulupiin, sosiaalisen median tilien kdyttdoikeuksiin seké arkojen tietojen
kasittelemiseen. Onnistuimme toteuttamaan tutkimuksen eettisesti alusta loppuun. Eettisyys korostui
siind, ettd varmistimme aina julkaisuja tehdessamme luvan yrittajaltd, julkaisuissa kaytetyt
tietopaketit hyvaksytettiin yrittajalla ja mitdan arkaluontoista tietoa ei vuodettu julkaisuihin tai tdhan
tutkimukseen. Toimimme myds sosiaalisen median tileilla eettisesti eika julkaisuissa kasitelty mitaan

epaeettista.

11  POHDINTA

Opinndytetydmme tarkoitus oli kasvattaa Vaajakosken Hyvinvointipalveluiden myyntid, seka
nakyvyyttd sosiaalisen median markkinoinnin avulla. Tyéta Idhdimme pohtimaan markkinoinnin
nakdkulmasta, jolla paastaisiin haluttuun lopputulokseen. Teimme yhteistydssa ty6ta Vaajakosken
Hyvinvointipalveluiden kanssa. Yhteistyd onnistui kohdeyrityksen kanssa saumattomasti ja
kommunikointi oli avointa. Vaajakosken Hyvinvointipalveluilla ei tyén alussa ollut juurikaan
sosiaalisen median markkinointia. Paadyimme opiskelemamme teoriaviitteiden perusteella
paatokseen, etta tama voisi olla suuri kehityskohde, jolla lisatéd mikroyrityksen nakyvyytta ja tata

kautta asiakasvirtaa. Kirjoitimme tai loimme tydhon liittyvia materiaaleja lahes paivittdisella tasolla.

Tavoitteena Instagramiin oli saada 200 kappaletta uusia seuraajia, onnistuimme kokonaisuudessaan

haalimaan 46 seuraajaa. Tama tavoite jai huomattavan vajaaksi. Tyon aloittaessa yrityksella oli
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Facebookissa 693 seuraajaa. SMART-malliin asettamamme tavoite oli saada Facebookiin 10 % lisaa
seuraajia. Eli tavoitteena oli saada 763 seuraajaa. Tama seuraaja maara saavutettiin helposti, koska
markkinointikampanjan lopussa Vaajakosken Hyvinvointipalvelujen Facebook-sivuilla oli 926
seuraajaa. Saimme myos tehtya yritykselle selkedn mallin mitd noudattaa sosiaalisen median
julkaisuja tehdessaan. Yksi olennainen tavoite oli kasvattaa yritykselle asiakasvirtaa ja yrittdjan
antaman palautteen ja hdnen tekemien huomioiden mukaan varsinkin uusia asiakkaita on tullut

huomattavasti enemman markkinoinnin aikana.

Vaikkakin saimme tuloksia aikaiseksi jokaisella tavoitetulla mittarilla, olisimme silti halunneet
menestya paremmin myynnin kasvattamisen nakdkulmasta seka Instagram-markkinoinnissa.
Kuitenkin toimme yritykselle arvokasta nakyvyytta ja lisad asiakasvirtaa kohdeyritykselle.
Kohdeyrityksen yrittdja oli todella tyytyvdinen tydmme tuloksiin seka myo6s antoi positiivista

palautetta koko tydn ajalta.

Olisimme voineet hyodyntéd enemman Facebookin ja Instagramin antamaa dataa, esimerkiksi
kellonajoista ja paivistd, jolloin julkaisuja kannattaisi tehd&. Olisimme saaneet hyddynnettya
olemassa olevan datan ja julkaistua aina parhaaseen aikaan. Instagramissa olisi myds ollut
enemman hyddynnettavaa tarinaominaisuuden avulla. Tarinaominaisuudella olisimme saaneet vield
enemman nakyvyytta Instagramissa. Olisimme voineet myods tehda tarkemman analyysin omaa
asiakasryhmaa motivoivista tekijdistd ja muokata omaa markkinointiamme sen mukaisesti. Tydssa
olisimme voineet my6s korostaa enemman henkilébrandaystd, jolla luoda asiakkaille erilaista

mielikuvaa yrityksesta.

Opinnadytety6ta tehdessamme opimme teoriaviitekehyksen seka toiminnallisen osuuden avulla paljon
hyddyllista tietoa ja taita tulevaisuutta ajatellen. Vaikka olisimme voineet onnistua tydssa paremmin
joillain osa-alueilla on ty6n tarkoituksena myds oppia. Saimme kosolti oppia sosiaalisen median
markkinoinnista ja sen vaativuudesta seka myds yhteistydn tekemisesta yrityksen kanssa.
Mielestamme on tarkeadd, etta pystymme oppimaan siitéd mita teimme oikein ja mita olisimme

voineet tehda paremmin.

Teimme tydssa valmiiksi vuosikellon yksinkertaistamaan yrittdjan sosiaalisen median markkinoinnin
kehittamista myos jatkossa. Olisimme voineet tehda laajempia kokeiluja julkaisujen suhteen, jolloin
olisi ollut enemman tutkittavaa erilaisten julkaisujen toimivuudesta. Olisi my6s ollut mahdollista
tehda laadullinen kysely, mita mieltd seuraajat tai tietty henkiléryhma on ollut meidan

julkaisuistamme ja mitka asiat olivat mielenkiintoisia ja mita kannattaisi muuttaa.

Opinndytety6ta tehdessamme kdvimme lapi tyon eettisyyttd, niin tiedon paikkaansa pitavyyden kuin
my®ds julkaisulupien kannalta. Olemme tarkistaneet, jokaisen kaytetyn lahteen taustat, jolloin
olemme pystyneet luottamaan kerattyihin tietoihin. Olemme haastatelleet ja olleet jatkuvassa
vuorovaikutuksessa yrittdjan kanssa, saavuttaaksemme yhteisymmarryksen julkaisujen sisallosta.
Tybssamme kaymme [dpi myds markkinointitoimenpiteiden vaikutusta myyntiin ja sosiaalisen
median seuraaja maariin. Eettisten arvojen mukaisesti myds luvut ja tutkimuksen tulos minka

lisadmme ty6hdn on paikkaansa pitdva ja luotettava.
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Lopussa haluaisimme Kkiittédd Vaajakosken Hyvinvointipalveluita saumattomasta ja kannustavasta
yhteistydsté ja mahdollisuudesta toteuttaa tama opinndytetyd toimeksiantona heille. Yhteistyd
yrityksen kanssa oli alusta asti vaivatonta sekd kannustavaa ja saimme tydn vaiheilla jatkuvasti

palautetta. Onnistuimme sopimaan yhdessa markkinoinnin budjetista ja sisallostd mutkattomasti,

joka mahdollisti témdn tyén onnistumisen.
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LITTTEET

Haastattelijat: Aleksi Kyllonen, Juuso Tuunainen.

Haastateltava: Mia Helmola, Vaajakosken Hyvinvointipalvelujen yrittéja.

Paikka ja aika: Vaajakosken Hyvinvointipalvelut. Vaajakoskentie 125, Vaajakoski. 26.10.2021
1. Mika on yrittdjan mielesta yrityksen kohderyhma?

2. Mitd odotuksia yritykselld on meidan toiminnastamme?

3. Missa kanavassa oletettavasti asiakas on?

4. Mita yrittdja haluaisi saavuttaa digimarkkinoinnilla?

5. Millaisella aikataululla yrittaja haluaisi toteutuksen?

6. Mitd sesonkeja meidan pitdisi ottaa huomioon markkinoinnissa?

7. Haluaako yrittdja jatkaa itse toimintaa kampanjoinnin jalkeen?

8. Kuinka paljon meilld on kaytossa budjettia markkinointiin?

9. Mita palveluita yrittdja haluaisi meidan markkinoivan?

LIITE 1. Vaajakosken Hyvinvointipalvelujen haastattelurunko.
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