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1 Johdanto

1.1 Johdanto

Opinnaytety6 on suunniteltu auttamaan pienyrityksia ymmartamaan sosiaalisen
median alustoja ja sosiaalisen median hyotyja yritykselle. Opinnaytetyo
kasittelee tarkemmin kahta sosiaalisen median alustaa, Instagramia ja
Tiktokkia, joita esitelldan tydssa nykypaivan liiketoiminnan kannalta. Tama
opinnaytetyo ei kasittele sovellusten maksullisia mainontaversioita, vaan

keskittyy maksuttomiin markkinointiratkaisuihin.

Opinnaytetyon idea on luoda sosiaalisen median opas, jonka kautta saadaan
syvempi ymmarrys, miten sovellukset toimivat ja miten niita kannattaa kayttaa
yritystoiminnassa. Tavoite on auttaa pienyrityksia ymmartamaan, mita kaikkea
sosiaalinen media tarjoaa yritykselle. Sosiaalisen median oppaalla pyritaan
opastamaan lukijaa niin, ettd han voi kayttaa sosiaalista mediaa tavoitteelliseen

tarkoitukseensa.

Pienyritykset voivat kokea sosiaalisen median vieraana markkinointialustana ja
tahan liittyy yleensa sosiaalisen median vahainen kayttd. Vahainen kaytto
tarkoittaa, etta ei tunne sosiaalisen median kanavia, niiden kayttotarkoitusta,
seuraa trendeja tai ole kayttaja. Sosiaaliset mediat, kuten Instagram ja TikTok,
toimivat trendien ja algoritmien kautta, mita on hankala ymmartaa, jos ei kayta
aktiivisesti sovellusta. Padongelmana yrityksille on se, etta yritys ei saa irti sita
mita lahdetadn hakemaan sosiaalisessa mediassa. Opinnaytetydssa kaydaan
lapi osa-alueita, joiden avulla pystytaan rakentemaan sosiaalisen median

strategia, mita sosiaalisen median kanava sisaltaa.

1.2 Toimeksiantaja

Opinnaytetyon toimeksiantaja on Obsidian Discs Oy, joka on suomalainen
frisbeegolf-alan yritys Joensuusta. Obsidian Discs valmistaa ja myy
frisbeegolfkiekkoja, oheistuotteita ja ratasuunnittelupalvelua omilla sivuillaan
seka muiden jalleenmyyjien kautta. Useiden isojen frisbeegolf yritysten takia on

vaikeampi erottautua joukosta. Pienyritysten markkinointibudjetti on pienempi ja



toimintaa pitaa osata toteuttaa kustannustehokkaasti. Yrityksella on kaytossa
Instagram, TikTok ja Facebook, jotka ovat hyvassa alkuvaiheessa, eli 16ytyy

seuraajakunta, mutta toiminnassa on parantamisen varaa.

Suomessa frisbeegolf-lajin suosio on noussut hurjasti mika tarkoittaa, etta
potentiaali on korkeampi tavoittaa uusia asiakkaita ja kasvattaa omaa
kohderyhmaa. Frisbeegolf kulttuuri pyorii vahvasti sosiaalisen median alustoilla.
Kaikki tapahtuma kuten pelit, tuotteet, pelaajat, yhteisot ja yritykset toimivat
aktiivisesti sosiaalisessa mediassa. Isoimmat sovellukset ovat Instagram,
Youtube, TikTok ja Facebook.

1.3 Kehittava opinnaytetyo

Opinnaytety0 kasittelee aihetta sosiaalisen median mahdollisuudet pk-
yrityksessa. Keskeinen ongelma yritysmaailmassa on, etta kaikki eivat kayta
sosiaalista mediaa tai tieda miten se toimii. Yrittgjilla on paljon tehtavaa ja
sosiaalisen median perehtymiseen ei valttamatta ole aikaa. Voidaan kuvitella,
etta sosiaalista mediaa paivitellaan silloin talldin ja asiaan ei tarvitse paneutua,

vaikka tosiasiassa asia on toisin.

Opinnaytety6 on kehittava opas, minka avulla halutaan tuoda tietoa ja vinkkeja
aiheesta, miten voidaan hyodyntaa Instagramia ja TikTokkia yrityksen
nakokulmasta katsottuna. Opinnaytetyd kasittelee sosiaalisen median alustoihin
liittyvia tydkaluja, toimintoja ja kayttotarkoituksia, joita voi hyddyntaa

yritystarkoitukseen.

Opinnaytetyo on toteutettu toiminnallisena opinnaytetydna, jonka tehtava on
|6ytaa ratkaisu kyseiseen ongelmaan. Toiminnallinen opinnaytetyd perustuu
tyoelamalahtodisyyteen, jonka kautta toiminnallisesta osuudesta syntyy valmis
tuotos, mika voi olla esimerkkina ohjeistus, konkreettinen tuote, alakohtainen
suunnitelma, paketoitu palvelu, mallinnus tai konsepti. Toiminnallisessa
opinnaytetydssa tekijan lisaksi on ulkopuolinen toimeksiantaja, oma yritys, tai
yritysidea. (Karelia 2022.)

1.4 Katsaus aiempiin opinnaytetoihin



Katsauksessa aiempiin opinnaytetdihin kdydaan lapi samaan aiheeseen liittyvia
opinnaytetoita ja analysoidaan niiden sisaltamaa materiaalia ja tutkimustyota.
Kaksi alle listattua opinnaytetyota on vuodelta 2017 ja eroaa aihepiireiltdan

jossain maarin.

Sosiaalisen median markkinointisuunnitelman kehittdminen (Berg 2017)
Opinnaytetyo on vuodelta 2017 tehty tyd minka aiheena on toiminut
markkinointisuunnitelman kehittdminen sosiaalisen median avulla.
Opinnaytteessa tuodaan esille, miten sosiaalisesta mediasta on tullut iso osa
paivittaista arkea yhteiskunnassa ja miten paljon sosiaalinen media tuo sisaltdéa

ihmisille ja yrityksille.

Opinnaytetyo ideana on I0ytaa asiakasyritykselle toimivat keinot toteuttaa
sosiaalista mediaa yritysmielessa ja tavoite rakentaa sosiaalisen median
markkinointisuunnitelmaa. Konkreettinen tavoite on seuraajamaarien kasvu ja
myynnin lisdaminen ja markkinointikanavat ovat Facebook, Instagram ja Twitter.

Toteutusmuoto on toimintatutkimus ja perustuu aiemmin tehtyihin tutkimuksiin.

Sosiaalisesta mediasta kaydaan lapi mika on sosiaalinen media, mitka sen
haasteet ovat ja mitéd somella voidaan saavuttaa. Opinnaytety0 sisaltaa
kanavien tarkoitukset, miten niita kaytetaan ja mita voidaan tehda enemman
yritysmielessa. Sisallontuotanto kappaleessa kerrotaan asiakaspolusta
sosiaalisessa mediassa ja miten asiakaspolun kautta on hyva ajatella
tavoitteelista toimintaa. Sisaltéa kaydaan lapi lahemmin, milla keinoilla voidaan
vaikuttaa seuraajiin ja kayttajiin. Tutkimus osiossa kaydaan lapi kirjallisuus
osiossa kaytya materiaalia ja heijastetaan se markkinointisuunnitelmaan

sosiaalisen median alustoille.

Sosiaalinen media markkinoinnin tyovalineena — case Varuste.net (Raisanen
2017) Opinnaytety6 on tehty sosiaalisen median oppaaksi
toimeksiantoyritykselle ja tyolla vastataan kysymykseen "Miten kehittaa toimiva
markkinointi sosiaaliseen mediaan?”. Opinnaytetyo perustuu Facebook
sovellukseen ja toiminta perehtyy julkaisuihin ja mainoksiin. Sosiaalisesta
mediasta saadaan tietoa lahemmin mika some on eli historia ja nykyajan

vaikutukset. Sosiaalisen median yritysosuudessa tuodaan esille hyva lause



"Usein yrityksilla on monia tileja sosiaalisessa mediassa vain koska
kilpailijoillakin on, tdma ei kuitenkaan ole se tehokkain tapa tavoittaa
kohderyhmaansa”, mika pitaa paikkaansa. Sosiaalisen median
hyotytarkoitukset on laajasti kasiteltyja ja on hyvin selkeaa, mita voidaan

somessa tehda markkinoinnin lisaksi.

Opinnaytetyossa kaydaan lapi maksullista mainontaa Internetissa. Aihe lapi kay
maksullisen mainonnan hyotyja ja vaikutteita verrattuna normaaliin mainontaan
omien julkaisujen kautta. Tydssa syvennytaan myods analytiikka tydkaluihin,

milla voidaan tutkia ja analysoida yrityksen toimintaa.

1.5 Luotettavuuden arviointi

Opinnaytetyo kehittamistydhon kerattavan aineiston prosessi,
analyysimenetelmat ja dokumentointitavat ovat olennaisia. Kehittamistyon ja
luotettavuuden tuloksien tutkimisen kannalta on tarkea tiedostaa
suunnitelmavaiheessa kehittamistyon tehtava, tehtavaan tarvittavat tiedot ja
tiedonkerays, osallistujat ja miten kerattya materiaalia tulkitaan ja kasitellaan.
Tuloksien levitys tai soveltaminen vaatii tarkkaa huomiota kehittamistyon

dokumentointi vaiheessa. (Hyvari, S & Vuokila-Oikonen, P 2020.)

Validiteettia arvioidessa kaydaan lapi, miten hyvin tutkimusote ja siihen liittyvat
menetelmat ovat sopineet tutkimuskohteeseen. Tyd on validi, jos tutkimusote on
tutkittavan ilmion kysymysasettelun ja luonteen mukainen. Tyo validiteetin ei
ratkaise mika mittari on validi, vaan onko tyon strategia validi. Kaytetyt
menetelmat tutkimustydssa ei johda tietoihin, vaan menetelman mukaan

valitaan, mita tietoa tarvitaan. (Hyvari, S & Vuokila-Oikonen, P 2020.)

1.6 Eettisyys

Ammattikorkeakoulun opinaytety6 tulee noudattaa hyvaa tieteellista kaytantoa,
joka on kiintea osa ammattikorkeakoulu opintoja. Ammattikorkeakoulujen
rehtorineuvoston laatimat eettiset suositukset vahvistavat
opinnaytetyoprosessia, ehkaisevat vilppia seka parantavat opinaytetyon laatua

ja tyéelamalahtoisyytta. (Kettunen, Karki, Nareaho & Paallysaho 2019.)



Ammattikorkeakoulujen tehtaviin sisaltyy lakisaateisesti harjoittaa
aluekehityksen ja tydelaman edistavaa seka aluiden elinkeinorakenteita
uudistavaa soveltamista aiheesta TKI (Tutkimus-, kehittamis-, ja
innovaatiotoiminta). TKI tulee olla ammattikorkeakoulun opetuksen mukainen.
Tybelama keskeinen ja -lahtéinen TKI- toiminta nakyy parhaiten
ammattikorkeakouluissa toteutetuissa tdissa, missa tekija ja ohjaaja

tarkastelevat tyohon liittyvia eettisia aiheita. (Kettunen ym. 2019.)

Eettisyyteen liittyvia ohjeita sosiaalisen median alustoille. Tydssa ei kayteta
omaa nimea julkaisuissa, ellei ole erikseen annettu lupa asiaan. Jos kirjoittaja
on yksityinen henkild, pitaa olla selvilla julkaisussa, etta mielipiteet on kirjoittajan
omia. Sosiaaliseen mediaan julkaistaessa vastuu on julkaisijalla omasta
tuotoksestaan. Sosiaalisessa mediassa kayttaydytaan asiallisesti ja jarkevasti.
Sosiaalisessa mediassa osoitetaan arvostus lukijaa kohtaan.

(Tyoturvallisuuskeskus 2022.)

Kun luodaan sisaltoa julkiseen kayttoon, luodaan mielikuva yrityksesta tai
yksityishenkilosta muille. Sisallontuotannossa valtetaan konflikti tilanteita ja
pyritdan olla loukkaamatta ketaan. Julkaisu hetkea ennen on hyva lapi kayda
materiaali mita julkaistaan. On hyva tiedostaa, etta julkaisu voi keratd enemman
nakyvyytta kuin on tarkoitus. Julkaisijan on tiedettava julkisen ja yksityisen seka
henkilokohtaisen ja ammatillisen ero. Asiallisen ja asiattoman keskustelon ero
on hailyva. Vuorovaikutus tilanteissa vastataan asiallisesti ja perustellaan hyvin,

eika syytella muita. (Tydturvallisuuskeskus 2022.)

Jokaiseen keskusteluun tai kritiikkiin ei kannata vastata tai ottaa kantaa.
Tarvittaessa pidetaan taukoa keskustelusta, eikd meneteta malttia.
Virhetilanteissa pyydetaan anteeksi yksityisesti ja tai julkisesti henkildlta tai
yhteisolta. Sosiaalisessa mediassa on saantoja ja tekijanoikeuksia mita kaikkien
pitdd noudattaa. Julkaisutilanteessa julkaisijalla pitaa olla lupa materiaaliin, mita
julkaistaan. Henkil6tietojen, kuvien ja epaasiallisten kirjoitusten levittdminen on

epaasiallista eikad hyvaksyttavaa. (Tyoturvallisuuskeskus 2022.)

Yrityssalaisuudet ja luottamukselliset tiedot ovat yksityista tietoa ja kiellettya
julkaisumateriaalia. Julkaisijalla pitaa olla selvilla organisaation yksityiset ja

julkiset tiedot, kuin myods eettiset ohjeet ja julkisuuden periaatteet. Sosiaalisessa



mediassa lojalisuutta noudatetaan omassa tydyhteiséssa tyo- ja vapaa-aikana.
Hyviin tapoihin ei kuulu omien tyékavereiden tai tydnantajan kritisoiminen

sosiaalisessa mediassa. (Tyoturvallisuuskeskus 2022.)

2 Sosiaalinen media

2.1 Sosiaalisen median vaikutus nykypaivana maailmassa

Sosiaalinen media on virtuaalinen alusta internetissa, joissa yhdistyvat
kayttajien kommunikaatio ja sisallontuotanto. Sosiaalinen media toteutetaan eri
tavalla kuin tavallinen joukkoviestinta. Kayttajat eivat pelkastaan vastaanota,
vaan pystyvat muun muassa kommentoimaan, tutustumaan toisiin kayttajiin,
jakamaan sisaltdoa ja merkita suosikkeja. Toiminnalla tuotetaan

verkostoitumista, sosiaalisuutta ja yhteisollisyytta. (Hintikka 2022.)

Digitaalinen markkinointi likkuu aaltoina maailmassa. Vuonna 2015 alkanut
kolmas aalto syntyi, kun internet siirtyi mobiilisovelluksiin. Muutokseen on
vaikuttanut sisaltomarkkinointi, jolla ollut vaikutusta alustojen muuntautumiseen
mainosalustoiksi ja tuonut "mobile first” kaytannon, mika tarkoittaa, etta toiminta
on suunniteltu ensisijaisesti mobiililaitteita varten. Kolmas aalto on syntynyt
rajahdysmaisesta kasvusta, mika on nakynyt kayttajamaarissa seka
sisallontuotannossa verkossa. Aikaisemmin mainonta on perustunut
massamainontaan, jota toteutettiin tv- mainonnalla, printtimainonnalla, seka
radiomainonnalla. Nykyaikana ollaan siirtymassa uudelle aikakaudelle
mainonnassa, mika toimii kuluttajan henkilokohtaisten kokemusten ja

suositusten pohjalta. (Lahtinen ym. 2022, 1.1.)

2.2 Mita sosiaalinen media tarjoaa yritykselle

Sosiaalisella medialla suuri vaikutus asiakassuhteisiin ja sitoutumisen
lisaantymiseen liiketoiminnassa. Digitaaliset kuluttajat eroavat aiemmista
kivijalkakuluttajista todella paljon. Digitaaliset kuluttajilla on kaytossaan rajaton
maara tietoa ja tuotteita internetin valityksella. Laatu, helppokayttdisyys ja

saavutettavuus on tarkeita kriteereja nykyajan digiasiakkaalle. Ennen



sosiaalista mediaa asiakaspalvelu toimi puhtaasti asiakaspalvelupisteiden,
puhelimien, sekd myymaldiden kautta. Nykyaikana useammat yritykset tarjoavat
asiakkaille mahdollisuuden vuorovaikuttaa sosiaalisessa mediassa eri kanavien

kautta. Tarkeinta on vaikuttaa siella, missa asiakas on. (Profiletree 2017.

Pienyrityksille sosiaalinen media tuo isoja etuja omalle brandille. Sosiaalisen
median kautta |0ydetaan uusia asiakkaita, joita pyritaan sitouttamaan.
Sosiaalisen median mainonta voi toimia taysin maksuttomana oman profiilin
voimin, mutta pitda huomioida siihen kulutettu tydvoima ja aika mika kustantaa
yritykselle. (Cotriss 2022.)

(Kuvio 1) Kuvailee soiaalisen median ja yrityksen suhdetta liiketoiminnassa.
Yritys sitoo itsensa sosiaalisen median kanaviin ja rakentaa verkoston, jonka
avulla vahvistetaan yritysta ja brandia. Tuottamalla sisaltéa useammassa eri
kanavassa, voidaan tavoittaa enemman kayttajia ja eri kohderyhmia.
LinkedInista voidaan tavoittaa yrityksia verkostoitumista ja B2B myyntia varten.
Facebookissa tavoitetaan yksittaisia kohderyhman jasenia, jotka ovat
kiinnostuneet frisbeegolfista ja siihen liittyvista tuotteista. Sisallontuotannolla
hankitaan vuorovaikutusta alustalla, eli tykkayksia, kommentteja ja jakoja, joilla

saadaan tuotettua vuorovaikutusta alustalla.
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Kuvio 1: Sosiaalinen media yritystoiminnassa (Social ground 2022).



Sosiaalinen media on tana paivana kehittynyt yhdeksi suurimmista tiedonjako
kanavista ympari maailman. Instagram on sosiaalisen median sovellus, mika
toimii kuvien ja videoiden jakoalustana muiden kayttgjien kanssa. Kayttajat pys-
tyvat vuorovaikuttamaan jaettuun sisaltoon ja seurata muita kayttajia sovelluk-
sessa. Maailmanlaajuisesti Instagramilla on 1,5 miljardia kayttajaa. Suomessa

Instagramilla on 2,3-3 miljoonaa kayttajaa. (Markkinointimaestro 2022.)

2.3 Sisaltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointi perustuu markkinointiviestintdan, missa otetaan huomioon
asiakkaan mielenkiinnon kohteet ja valinnat, joissa viestit on suunniteltu
asiakastarpeita varten. Sisaltdmarkkinoinnissa tavoite on saada luotua arvoa
kohderyhmalle, opastuksen, neuvojen, inspiroimisen tai viihdyttamisen kautta.
Sisallosta pieni osa toimii aktiivisena ohjaajana osto ja tilaus tapahtumiin
brandin omille tuotteille tai palveluille. Sisaltdmarkkinoinnilla halutaan tukea
liketoiminnallisien tavoitteiden saavuttamisista. (Rummukainen. ym 2019, 32—
33.)

Jakelukanavat ovat oleellinen asia sisaltdmarkkinoinnissa. Digitaaliset kanavat,
kuten sosiaalinen media, verkkosivut ja hakukoneet, ohjaavat liikennetta
verkkosivuille. Hyva sisaltomarkkinointi vaikuttaa oman brandin nakyyvyyteen
positiivisesti, kun uudessa mediaymparistdssa toiminta on aktiivista. Toiminta
vaikuttaa media-alustojen algoritmeihin ja oman nakyyvyden parantamiseen.
Brandin tuottamalla sisallolla saadaan vaikutettua omaan kohderyhmaan ja
yleis6on kulutusmielessa, joissa kayttaja hyotyy sisallosta ja on parempi
vaikutus kuin kilpailijayrityksilla, jotka pyrkivat markkinoimaan pelkastaan omia

tuotteita omista lIahtékohdista. (Rummukainen ym. 2019, 33.)

Verkkosivut, sosiaalinen media, elektroniset ja printatut julkaisut, radio,
televisio, podcastit ovat kaikki osana sisaltomarkkinoinnin kanavapalettia.
(Sumuvuori 2022) Hankinnan suurudesta riippuen kuluttujat hakevat tietoa
ennen yhteydenottoa. Sisaltdmarkkinoinnissa pitaa ajatella myyijien ja
asiakkaiden tarpeiden ja kysymysten pohjalta. Asiakkaan tarve, eli mihin
tarpeeseen tuote vastaa? Mita kysymyksia palveluni herattavat asiakkaissa?

Minkalaista tietoa asiakas tarvitsee ostopaatoksen tueksi? Mitka ovat ne asiat,



mitka estavat asiakasta ostamasta palvelua? Mita sisaltda voidaan tuottaa

myynnin tehostamiseksi ja myyjien tueksi? (Sumuvuori 2022.)

Yksittaisella sisallolla ei aina tavoitella kaupantekoa. Sisallontuotannolla
voidaan parantaa yrityksen imagoa, jakaa kokemuksia, viihdyttda muita, jakaa
neuvoja, seka antaa parempi mielikuva omasta asiantuntijuudesta.
Sisaltémarkkinoinnin avulla pystytaan palvelemaan asiakkaita jakamalla heille
vinkkeja ja tietoa toiminnankehittamisesta. Toiminta auttaa viestimaan, etta
yritys valittda asiakkaasta ja ja saa yrityksen pysymaan asiakkaan mielessa
(Sumuvuori 2022.)

2.4 Sisaltostrategia

Kun sisaltdmarkkinointi onnistuu se tuo yritykselle suuren arvon esimerkiksi
myynnin kasvussa tai asiakas ymmarryksessa. Sisaltdstrategia toimii tydkaluna,
jolla voidaan kasvattaa sisaltomarkkinoinnin onnistumisen mahdollisuutta.
Kolikon kaantopuoli on, etta toiminta on relatiivisen uutta ja vie aikaa.
Toiminnan lyhentamiseksi on laadittava realistinen suunnitelma, missa kaydaan
asiat mihin keskitytaan sisaltdmarkkinoinnissa. Onnistuminen ja aikataulutus
onnistuvat, jos sisaltostrategia pystytaan laatimaan ja noudattamaan, seka

kehittdamaan ajan kuluessa. (Rummukainen, Hakola & Hiila 2019, 70.)

Sisaltéstrategia on suunnitelma kenelle, miksi ja miten yritys tuottaa sisaltoa.
Sisaltéstrategia on tydkalu, jolla saadaan myds koko organisaatio
ymmartamaan helposti, mika on johtoajatus sisaltomarkkinoinnissa ja miten
yritys lahtee sita toteuttamaan. Valmis sisaltostrategia on tiivis, helppolukuinen
ja selkea muulle henkildstolle. Tavoite on, etta lukija oli se sitten johtoryhman
jasen tai uusi tyontekija ymmartavat, etta markkinointimateriaali ei suoraan myy
yrityksen tuotetta tai palvelua, vaan kay keskustelua suoraan asiakkaan kanssa

yritykseen liittyvista aiheista. (Rummukainen ym. 2019, 70-71.)

Sisaltostrategialla haetaan myos selkeyden lisaksi kurinpitoa. liman toimivaa ja
selkeada sisaltOstrategiaa, sisaltotuotannosta vastaava henkil6 tai ryhma voi
muuttaa kasitystaan sisaltotyypista, aiheista, alustoista ja toiminta alkaa
muistuttamaan hektista sahlaamista, maaratietoisen, linjakkaan ja jatkuvasti

kehittyvan suunnitelman sijaan. (Rummukainen ym. 2019, 71.)



2.5 Tavoitteet

Sosiaalinen media yritystoiminnassa tarvitsee strategian toimiakseen
tuotollisesti. Strategia sisaltaa suunnitelman, tavoitteet ja mittarit, joilla voidaan
selvittaad, onko toteutustapa oikea. Tama helpottaa yrityksen toimintaa, kun
jokainen yrityksen tyontekija on perilld sosiaalisen median tavoitteista ja miksi
toimintaa tehdaan. Sosiaalisen median sisaltd pitaa olla samassa linjassa
yrityksen muun viestinnan kanssa, koska sen pitaisi olla osana yrityksen
viestintdsuunnitelmaa. Viestinnan johdonmukaisuus vahvistaa brandin

tunnettuutta kohderyhman silmissa. (Sales communication 2019.)

Yrityksella on maaritelty liiketoiminnalliset tavoitteet liikketoimintasuunnitelmassa.
Sosiaalisen median tavoitteet johdatellaan samoista tavoitteista, milla yrityksen
liketoiminta tavoitteet saavutetaan. Ylin toiminta-ajatus on se, joka ohjaa yrityk-

sen koko liiketoimintaa eteenpain ja maarittda suunnan. (Kananen 2018, 54.)

Kananen (2018) toteaa, etta verkossa tapahtuva toiminta on oltava tavoitteellis-
ta. Kannattavan myynnin makrotavoite on tavoiteltavissa mikrotavoitteilla.
Mikrotavoitteilla eli pienemmilla tavoitteilla saadaan helpotettua
makrotavoitteeseen paasya. Yrityksille suuri potentiaali on sosiaalinen media,
milla pystytaan vaikuttamaan asiakasvirran saamista verkkokauppaan. Toiminta
etenee tiettya ostoputkea pitkin. Asiakas tutustuu verkkokaupan tuotteisiin ja
verkkokauppaan. Asiakas tekee ensimaisen oston verkkokaupan kautta, ja jos
han on tyytyvainen palveluun ja tuotteeseen, han luultavasti asioi uudelleen
yrityksen verkkokaupassa, jolloin saadaan aikaan pidempiaikainen
asiakassuhde. Myyntiputken tehokkuutta voidaan analysoida asetetuilla
mittareilla ja tavoitteilla, joka auttaa selvittamaan myyntiputken vahvuudet ja
heikkoudet. Sosiaalisella medialla on laaja kattaus alustoja ja keinoja, milla
saadaan asiakas tutustumaan yrityksen verkkokauppaan. Mittareina voi toimia
sosiaalisessa mediassa postauksien avaaminen, tykkayksien maara,

kommentointi ja jakaminen. (Kananen 2018 54.)

(Kuvio 2) esittelee SMART- kaavan, mika kasittelee tavoitteiden muokkaamista
yrityksen tarpeiden mukaiseksi. Markkinoinnissa tavoitteet pitdaa maaritella, jotta
niista on hyotya likketoiminnassa. Maarittelyyn voi kayttaa tavoitteille

suunniteltua SMART- kaavaa, jonka avulla tavoitteista saadaan yrityksen



tarpeille sopivia. SMART kaava tarkoittaa tarkka, mitattavissa, saavutettava,

realistinen ja aika sidottu. (Tauriainen 2022.)
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Kuvio 2: Smart kriteeritaulukko (Pitkospuu production 2022).

(Kuvio 2) esiintyy Specific, mika tarkoittaa, etta tavoite pitaa olla maaritelty
tarkasti. Markkinoinnissa tavoitteiden asettaminen voi herpaantua korulauseisiin
esimerkiksi innovatiivinen edellakavijamielikuva omalla alalla, mika kuulostaa
hyvalta tavoitteelta, mutta se voidaan tulkita monella eri tavalla.
Edellakavijamielikuva tulisi maaritelld, mita se tarkoittaa konkreettisesti. Edella
mainittu asia voi tapahtua muiden tavoitteiden kanssa myds esimerkiksi
asiakassuhteiden kehittaminen, joka kuulostaa konkreettiselta, mutta se ei
maarittele tarkasti kehittamisen kohdetta. Asiakastyytyvaisyyden lisaaminen,
asiakkaan elinkaariarvio, tai asiakaspoistuman vahentaminen ovat hyvia
esimerkkeja, tarkemmin maaritellyista tavoitteista liittyen asiakassuhteiden
kehittamiseen. (Lahtinen ym. 2022, 3.1.2.)

Measurable termi tarkoittaa, etta tavoite on pystyttava mittaamaan. Jos
tavoitetta ei pystyta mittaamaan ei sita voida todentaa ja silloin kyseessa on
visio, eika tavoite. Measurable ja Specific kriteerit ovat lahekkain toisiaan, koska
mittareiden valitsiminen maarittaa sen, mita tavoitteet tarkoittavat. Esimerkkina
yrityksen brandi imagon kohdentaminen ei maaritella tavoitteeksi ennen kuin
Spesific- kriteerin mukaan on maaritelty yrityksen tavoiteltu brandi imago ja
Measurable- kriteerin mukaan suunniteltu mittarit, milla mitata imagon kehitysta.
(Lahtinen ym. 2022, 3.1.2.)

Assignable (valtuutettu) nimetaan tavoitteelle vastuunkantaja, joka pitaa huolta

tavoitteen seurannasta. Digimarkkinonnin tavoitteiden mukaan, vastuunkantaja



voi olla tiimi, yksildhenkilo tai useampi ryhma. Useampi vastuunkantaja ryhma

jakaa vastuunjaon. (Lahtinen ym. 2022, 3.1.2.)

Realistic eli tavoitteen on oltava realistinen. Realistinen eli saavutettavissa
oleva tavoite on kunnianhimoinen, mutta mahdollinen toteuttaa. Esimerkkina
pienpanimo, joka hakee globaalia markkinajohtajuutta, on mahdoton toteuttaa
pienella tai keskipitkalla aikavalilla, mika tekee tavoitteesta haaveen. Realistista
tavoitetta huomioidessa pitaa ottaa huomioon voidaanko tavoite saavuttaa
digitaalisen markkinoinnin osalta. Esimerkkina jos pystyy digimarkkinoinnin
avulla lisddamaan myyntia kaksinkertaiseksi tietylla aikajaksolla, mutta
logistiikkaa ja tuotantoa ei pysty skaalaamaan samaan tahtiin, on tavoite
mahdoton kaytannossa saavuttaa. Tavoitteissa pitaa ottaa huomioon
liiketoiminnan realiteetit, kuin myds budjetti ja resurssit. (Lahtinen ym. 2022,
3.1.2))

Time related (Aikaan sidottu) toimii vastauksena kysymykselle "Milloin tavoite
saavutetaan?” eli toimii tavoitteiden aikatauluna. Esimerkkina digimarkkinoinnin
suunnitteluvaiheessa tavoite "hanki 120 uutta asiakasta” on tarkea tietaa,
toteutuuko tavoite viikossa, kuukaudessa, vuodessa tai viiden vuoden aikana.
Aikajanteesta riippuen, jos on lyhyt aikajanne, tarjouskampanjat ovat viisas
digimarkkinointi kohde. Pitkalla aikajanteella asiakaskokemuksien kehittaminen
toimii paremmin. Yrityksen brandikuvan rakentaminen, tai sisaltomarkkinointi
toimivat hyvina vaihtoehtoina asiakashankinnan kehittdmisessa aiheuttamatta
negatiivista haittaa katemarginaaleihin tarjouskampanjoista. (Lahtinen ym.
2022, 3.1.2.)

Smart kriteerit toimivat tavoitteiden konkretisointi tydkaluna. Tydkalulla halutaan
luoda tavoitteista edella mainittujen maareiden mukainen tavoite, milla voidaan
tukea omaa liiketoimintaa. Ideana ei ole kuitenkaan, etta unohdetaan turhat
tavoitteet mitka eivat pysty tayttamaan viitta kriteeria. Ajatus on, etta tyokalulla

hiotaan tavoitteita konkreettisesti tavoiteltaviksi. (Lahtinen ym. 2022, 3.1.2.)

2.5.1 Brandimielikuvan kehittaminen

Brandin mielikuvan kehittamiseen yleensa liittyy brandin nakyvyys, mielikuva,

muistettavuus ja tunnesiteen vahvuus asiakkaan ja yrityksen valilla. Naita



varten on toimenpiteita, milla pyritdan parantamaan yrityksen nakyvyytta tai
mahdollisesti brandin uudistamista. Aiheita kuten preferenssin kasvattaminen,
tyonantajamielikuva kehittaminen, tietyn aihealueiden ajatus johtajuus on
tarkempia tavoitteita milla l1ahdetaan kehittamaan brandimielikuvaa

sisaltomarkkinoinnilla. (Rummukainen, Hakola, Hiila 2019, 75.)

Brandimielikuvan kehittamistavoite valitaan, jos yrityksen tunnettuus on
vahainen, brandi uudistuu tai muuttuu kokonaan. Mittarit, joilla voidaan mitata
brandin mielikuvan kehittamistavoitteita ovat tuttuja digimarkkinoinnista ja ovat
liitoksissa brandin nakyvyyteen seka siihen, miten niita tulkitaan. Mittareita, joita
kaytetaan tavoitteiden mittaamiseen ovat olleet tavoittaminen eli reach,
mainonnan tai brandin muistettavuus eli recall lift/ top of mind ja Brand tracker
tulokset, tai brandiattribuuttitutkimuksen tulokset. (Rummukainen, Hakola, Hiila
2019, 75.)

2.5.2 Myynnin kehittaminen

Yleisesti kaiken markkinoinnin tehtdva on muovata ja luoda markkinoita ja sita
kautta luoda tarpeita ostamiseen. Myyntia kehittavat toimenpiteet ja mittarit ovat
lahempana asiakkaan ostopolkujen loppuvaiheita, toisin kuin brandimielikuvan
kehittdmisessa. Myynnin kehityksessa on tarkoitus ymmartaa asiakaskuntaa,
jotka ovat lahella ostotapahtumaa, asiakaskuntaa, joka on aktiivinen seka
myyntiin liittyvia tarpeita ja prioriteetteja. (Rummukainen, Hakola, Hiila 2019,
75-76.)

Myynnin kehityksessa halutaan saada vastaus myyntiprosessin nopeuteen ja
tehostamiseen, eli milla materiaalilla tai sisallolla se onnistuu. Myynnin
kehityksessa halutaan myos perehtya ajattelemaan, etta mitka ovat ne
argumentit ja erityistavat, joilla saadaan epaileva asiakaskunta ostamaan
tuotetta tai palvelua. Mitka ovat ne keinot, joilla verkkosivuilla kavijat
tunnistamaan todennetuiksi liideiksi ja pystytaan ohjaamaan heita eteenpain
ostopolulla tai mika on fiksuin tapa saada siirrettya sisaltoa tarjoomasta selvasti
kiinnostunut asiakas myyjan kontakteihin. (Rummukainen, Hakola, Hiila 2019,
76.)



Myynnin kehittdmiseen on mittareita, joita kaytetaan ovat luonnollisesti, palvelu,
tuote tai tarjousvetoisten sisallontuotannon ohjausta kaupantekoon.
Esimerkkina voidaan kayttaa verkkokauppaa ja siihen liittyvaa liikkennetta,
kamppanjakoodien kayttdomaariin, ohjauksiin tuotesivulle, sovelluksien
latauksiin, yhteydenottoihin ja uutiskirjeiden tilauksiin. Kaikki toiminta verkossa
mihin voi laskea korrelaation tai saada dataa siita vaikuttaako suoraan myyntiin,
pystytaan mittaamaan helposti sisaltdjen kautta, kunhan sisaltd on toteutettu

myynnin tavoitteiden mukaan. (Rummukainen, Hakola, Hiila 2019, 76.)

2.5.3 Asiakaskokemuksen kehittaminen

Verkossa tapahtuvan ostotapahtuman yhteydessa asiakaskokemus on tarkea
asia huomioida, kuten asioinnin sujuminen ja palvelun helppokayttoisyys.
Yllattavan tarkea asia on sivun lataus nopeus asiakaskokemuksessa. Aikoina,
jolloin kuluttajan keskittyminen on laskenut, voidaan kiinnittdaa enemman
huomiota asiakaskokemuksen kehittamiseen eri sisaltdjen avulla, eli
asiakkaiden kyky toimia itsepalveluna ja tehda ostoksia. Keskittyminen voi
herpaantua nopeasti ostotapahtuman aikana. Ostotapahtumaan voi vaikuttaa
hidas sivusto, mutkikas palveluprosessi, tai kompelo kayttoliittyma, jonka
seurauksena asiakas voi muuttaa nopeasti mieltédan ja keksia muuta tekemista,
tai |I0ytavat toisen paikan, missa toiminta on sujuvampaa. (Rummukainen,
Hakola, Hiila 2019, 77.)

Brandin asiakkuuden kokema laatu toisella nimella asiakaskokemus, voidaan
kehittaa eri sisallontuotannolla. Toiminta on tarkea suorittaa oikein ja kunnolla,
jotta tuloksesta saadaan maksimaalinen hyoty. Asiakas voi tuntea, etta hanella
ei ole kaikkea tietoa tai osaamista, tai yksinkertaisesti tarvitsee helpotusta
elamaansa. Tassa tilanteessa sisalloilla voidaan antaa tietoa ja antaa ohjausta
oikeaan paikkaan, jotta asiakas pystyy toimimaan sujuvasti. Toimiin
suorittaminen pitaa olla selkeaa ja nopeaa seka huomioida brandin viestintatyyli

(Tone of voice). (Rummukainen, Hakola, Hiila 2019, 77.)

Mittareita, joilla voidaan mitata asiakaskokemuksen kehitysta ovat sisaltoihin
liittyvat reaktiot ja niihin kulutettu aika, sekd myds asiakaspalvelun

tehostuminen, jossa voidaan selvittaa, onko yhteydenottojen maara vahentynyt,



tai asioinnit nopeutuneet. Mittaamisella saadaan myds tulosta asiakkaiden
ymmarryksesta myytavaan tuotteeseen tai palveluun, ennen kuin otetaan
yhtetta asiakaspalveluun tai myyntiin. NPS (Net Promoter Score) -tutkimus on
hyodyllinen mittari, jolla voidaan mitata asiakaskokemuksen tasoa.
(Rummukainen, Hakola, Hiila 2019, 77.)

2.6 Mittarit

Nykyaikana kehittynyt teknologia pystyy tarjoamaan yritykselle poikkeuksellisen
mahdollisuuden mitata suoritusta entista tarkemmin. Markkinointiasetelma toimii
ympari vuorokauden ja pystytaan olla henkildkohtaisesti lahella asiakasta, mika
tuottaa suuren maaran dataa. Tarkeaa on ymmartaa omassa toiminnassa mitka

mittarit ovat olennaisia omalle tydlle. (Ruola, 2021, 184.)

Jokainen yritys luo oman asetelmansa. Keskeinen asia on kumminkin 16ytaa
omalle brandille relevantit mittarit. Mittareilla pitaa olla selkea yhteys tavoitteisiin
ja tulokseen, jotta toiminta on tavoitteellista. Luonnollisesti yrityksen pitaa olla
perilla, mika on tunnettuus, mika preferenssi on ja miten ne kehittyvat.
Asiakaskokemus on myds tarkeaa ymmartaa, eli kuluttajan nakdkulmasta

kaydaan lapi, miten he kokevat yrityksen. (Ruola, 2021, 185.)

Yrityksen toimiala, liiketoimintastrategian nykytilanne ja tulevaisuusnakyma
pyritddn saamaan mahdollisimman selkeaksi yritykselle, jonka kautta voidaan
tehda oikeita suuntaratkaisuja ja asettaa prioriteetit sisaltomarkkinoinnille. Kun
on oikea tavoite saatu valittua perusteiden mukaisesti, voidaan tavoitteille
asettaa mittarit, jotka ovat tavoitteen mukaiset sisaltomarkkinoinnin, kuin myos
liketoiminnan nakodkulmasta katsottuna. (Rummukainen, Hakola, Hiila 2019,
80.)

Esimerkkina yritys, jonka strategisena prioriteettina on asiakaskokemuksien
kehittdminen luultavasti seuraa tuloksia sisaltémittareilla, joilla saadaan tietoa
sisallon hyodyllisyydesta, kuten vietetty aika sisallon parissa ja
liketoimintamittarit. Liiketoiminta mittareilla voidaan tarkoittaa asiakaspalautteen
maaraa ja savya, tai NPS tuloksien kehitysta. (Rummukainen, Hakola, Hiila
2019, 80.)



Tarpeellista mittareiden valinnassa on, etta niihin mitattavaa dataa Ioytyy ja on
mahdollista saadaa linkattua sisaltdomarkkinoinnin toimenpiteisiin, kuin myos
etta data on luotettavaa. liIman dataa ei pystyta seuraamista toteuttamaan ja
eparelevantti data ei anna tarvittavaa tietoa aiheesta. Sisaltomarkkinoinnin
tavoitteissa ja mittareissa on vain kysymys yhdesta asiasta. Mita halutaan
saada aikaan ja milla mittareilla voidaan todeta sisaltdjen vaikutukset.
(Rummukainen, Hakola, Hiila 2019, 80.)

2.6.1 Engagement rate

Sitoutumisaste (Engagement rate) toimii mittarina, joka kertoo, miten paljon
seuraaijia kiinnostaa profiilin toiminta. Sitoutumiaste on sita, miten yleisosi
vuorovaikuttaa julkaisuhisi. Jos julkaisu keraa paljon tallennuksia, tykkayksia,
kommentteja, jakoja, se nostattaa profiilin sitoutumisastetta. Huono
sitoutumisaste taas viittaa siihen, ettei seuraajia kiinnosta yrityksen julkaisut.
Korkeiden nayttokertojen maara suhteessa vahainen vuorovaikutus kertoo

yritykselle, ettd materiaali ei ole sita mista kayttajat kiinnostuvat. (Needle 2022.)

Instagramin sitoutumisaste on tarkea osa yritys profiilin luontia, koska se mittaa
brandin vaikuttavuuden, yleison kiinnostuksen ja sosiaalisen auktoriteetin. Jos
yrityksella on hyva sitoutumisaste kayttajat nakevat yrityksen tarkeana
tiedonlahteena. Korkea sitoutumisaste sitouttaa kayttajia suosimaan enemman

omaa yritysta kuin kilpailijoiden. (Needle 2022.)

Sitoutumisen maaraa monet tekijat: tykkaykset, kommentit, seuraajat, jaot, tal-
lennukset, hashtagit napsautukset, maininnat ja viestit. Instagramissa sitoutumi-
nen on tarkeaa, koska sillda saadaan vaikutusta seuraaijiin. Instagramin
algoritmiin vaikuttaa hyva sitoutumisaste, mika vaikuttaa yritysprofiilin
nakyvyyteen eri syotteissa. (Midman 2022.) Instagramin sitoutumisaste
lasketaan julkaisusta eli jaetaan tykkayksien ja kommenttien yhteismaara
omalla seuraajamaaralla, tulos kerrotaan sadalla, mista saadaan

prosenttimaara. (Worb 2022.)

2.6.2 Reach



Tavoittavuus (Reach) toimii mittarina, mista voidaan seurata, kuka katsoo
sisaltéa. Tavoittavuus mittaria on hyva pitaa silmalla, jotta tiedetaan, mika
keskimaarainen tavoittavuus, kuin myos yksittaisten postausten, videoiden ja

tarinoiden tavoittavuus. (Newberry 2022.)

Tavoittavuus mittari antaa myds tietoa kuinka suuri prosentti maara tavoitetuista
on seuraajia ja ei- seuraajia. Tuloksesta voidaan paatella alustalla tapahtuvaa
toimintaa. Jos ei-seuraajat nakevat enemman sisaltoa, se tarkoittaa, etta

sisaltda jaetaan tai algoritmi suosittelee sita muille. (Newberry 2022.)

Reach vaiheella tarkoitetaan tietoisuuden luomista. Tavoite on saada
kohderyhma hereille yrityksen tuotteista ja palvelusta seka saada ohjattua
sivuille relevanttia asiakaskayntia. Reach vaiheessa toiminta alkaa, kun viesti
on tavoittanut potentiaalisen asiakkaan ja toiminta paattyy, kun asiakas on
siirtynyt sivustolle. Tarkoitus on ohjata mahdollisimman iso maara
ostajapersoona ryhmia sivustolle eri digitaalisista kanavista. (Newberry 2022.)
Tavoittavuudella saadaan tarkempaa tietoa siita, miten paljon kayttajia julkaisu
tavoittaa verrattuna nayttokertamittariin. Molemmat mittarit kertovat katsottujen
kertojen lopputuloksen, mutta tavoittavuus tarkentaa tulosta. Tavoittavuus
mittarii kertoo uniikkien tilien katselumaaran, johon ei sisally samanhenkilon

useammat katselu kerrat tai selauskatselu. (Indieplace 2019.)

2.7 Kohderyhma

Sosiaalinen media muuttuu jatkuvasti ja siita syysta ihmiset liikkuvat
nopeammin kanavien valilla ja viestintatavat muuttuvat, joka vaikuttaa
someviestinnan onnistumiseen. Markkinointimateriaali mita on toteutettu viime
vuonna somessa, ei valttamatta enaa tavoita haluttua yleisoa. Taman takia on

tarkea tehda perusteellista analysointia kohderyhmasta. (Seppala 2022.)

Instagram, Facebook, TikTok, Youtube, Twitter, LinkedIn Pinterest, Snapchat —
Sosiaalisesta mediasta |0ytyy suuri maara kanavia ja tassa on vain Suomessa
suurimmat alustat. Alustoista pitaa Ioytaa omalle yritykselle sopivat kanavat,
joilla voidaan tavoittaa parhaiten kohderyhma, mita yritys haluaa tavoitella.
(Peltonen 2021.)



Sosiaalisen median alustojen kohdeyleison analysoinnin avulla saadaan tietoa
siita, tuotetaanko oikeaa materiaalia eri alustoille. Analysointi auttaa
kehittamaan toimenpiteita ja paivittamaan strategian suunnitelmia some
alustoille. Analysoinnilla tuetaan myos tavoiteasettelua sosiaalisessa mediassa,
kun pystytaan ymmartamaan onnistumisia kayttajien kautta. Analysointia
voidaan suorittaa analytiikka tydkaluilla, mita sovellukset tarjoavat. Riippuen
alustasta, tietoa voi hyddyntaa enemman tai vahemman. Oleellista on, etta
dataa tarkastelemalla voidaan vastata kysymykseen "tavoitetaanko ne ihmiset,

joita haluamme tavoittaa?”. (Seppala 2022.)

2.8 Ostopersoonat

Ostopersoona on puolifiktiivinen kuvaus henkilosta, joka on potentiaalinen tai
ihanne asiakas. Ostopersoonan kasite auttaa ymmartamaan tarkemmin oman
kohderyhman jasenia, kun tarkastellaan kohdehenkil6a persoonallisin piirtein.
Kaikki 30—40-vuotiaat miehet paakaupunkiseudulla eivat ole identtisia, sen takia

on tarkea syventya omaan kohderyhmaan. (Grapevine 2022.)

Ostopersoona voi kuvailla henkilokohtaisilla tiedoilla, joihin kuuluu nimi, ika ja
harrastukset. Mita ostopersoona tekee arkena, mista han tykkaa ja missa
kanavissa han liikkuu. Lapi kdydaan henkilon toimintaa, jotta voidaan selvittaa,

miten voidaan markkinoida juuri heille tuotetta tai palvelua. (Grapevine 2022.)

Organisaatioilla on useita kohderyhmia ja kohderyhmien potentiaalisuus on
vaihtelevaa. Markkinoinnin kannalta halutaan saada tekeminen mahdollisimman
selkeaksi sen takia syvennyttaan alustavasti 1-3 ostopersoonaan per
kohderyhma. Tarkoitus ei ole unohtaa muita ryhmia vaan panostaa siihen

kohderyhmaan, mika on aktiivinen tekija liiketoiminnassa. (Grapevine 2022.)

3 Instagram

3.1 Instagram vaikutus nykymaailmassa



Instagram on nykyaikana yksi isoimmista ja suosituimmista sosiaalisen median
alustoista. Instagramin vahvuuksiin kuuluu kayttdominaisuudet, helposti

selattava ja vahva visuaalinen sisalté. (Huttunen 2020.)

Yrityksen kannattaa hyddyntaa valtava pontetiaali, mita Instagram tarjoaa yrityk-
sille. Instagram yrityksille pystyy tavoittelemaan uusia potentiaalisia asiakkaista,
seka sitouttamaan vanhoja asiakkaita. Instagramissa yrityksella on
mahdollisuus luoda eroavaisuutta muihin saman alan brandeihin omalla
personallisella ilmeella. Sovellus tarjoaa asiakkaille matalakynnyksisen
yhteydenottoalustan yrityksiin, mika helpottaa vuorovaikuttamista kayttajien
kanssa. (Huttunen 2020.)

Instagram tuo yrityksille mahdollisuuden visuaalisesti luoda ainutlaatuista ja
mieleenpainuvaa materiaalia omien tuotteiden ja palveluiden pohjalta.
Instagram sisaltaa kuvanmuokkaus tyokaluja, milla voidaan parantaa kuvan
ominaisuuksia ja ehostaa tuotteita. Instagram mahdollistaa yrityksille ja heidan
profiileilleen nakyvyytta alustalla potentiaalisia kayttajia varten ajasta

riippuumatta. (Laine 2018, 7.)

Instagramissa voi luoda kahdenlaisia eri tileja: yksityishenkilon tai yrityksen tili.
Yksityisen tilin voi muuttaa myos yritystiliksi myohemmassa vaiheessa, jos ha-
luaa. Yritystilin ja henildkohtaisen tilin ero on, yritystilin toiminnot. Yritystilin omi-
naisuudet Instagramissa mahdollistaa muun muassa mainostamisen, tietoa

seuraaijista, seka yritysprofiilin kayttajatiedot. (Huttunen 2020.)

3.2 Algoritmi

Instagram toimii algoritmien kautta. Algoritmien tehtava on saada kayttaja pysy-
maan applikaation kaytdssa mahdollisimman pitkaan. Algoritmit tarjoavat
kayttajalle hanesta keratyn tiedon perusteella kuvia ja videoita, mitka saavat
kayttajan pysymaan applikaatiossa. Algoritmi eli kone oppiminen (Machine
learning) perustuu algoritmiryhmiin ja - luokituksiin. Meta emoyhtio keraa dataa
siitd mita mita kayttaja tykkaa katsoa, milla sivuilla vaikutetaan ja kenen kanssa
vuorovaikutetaan. Sovellukset kayttavat dataa syotteen (Feed) personoimiseen

ja kayttajakokemuksen parantamiseen kayttajaa varten. (Autioniemi 2022.)



(Kuvio 3) Kuvailee, miten algoritmi seuraa kayttajan tapahtumia jatkuvasti, kun
kayttaja on aktiivinen. Algoritmi seuraa kayttajan vuorovaikutuksia, mista selviaa
missa kayttaja viettaa aikaansa sosiaalisessa mediassa. Sama patee
tykkayksiin, katselukertoihin ja jakoihin minka perusteella algoritmi tarjoaa

sisaltda kayttajalle. Toiminnalla halutaan tarjota parasta mahdollista

kayttajakokemusta kayttajalle.

Kuvio 3: Mielenkiinnon kohteet ja postauksiin vuorovaikuttaminen (Time

business news 2021.)

Algoritmin tarkoitus on osata lukea kayttajaa ja ymmartaa mika on kayttajan
mielenkiinnon kohteet. Algoritmi tuo syotteeseen esille sisaltdoa ensisijaisesti,
mista tietda kayttajan kiinnostuvan. Algoritmi myds ehdottaa muuta sisaltéa
kiinnostus kohteen ymparilta. Talla tavalla saadaan kasvatettua kayttajan syote

tarjontaa ja tarjoamaan enemman sisaltoéa kayttajalle. (Autioniemi 2022.)

(Autioniemi 2022) kertoo, etta parhaiten algoritmiin pystyy vaikuttamaan lyhyilla
Reels- videoilla, interaktiivisilla story videoilla, oikealla postaus ajalla, aktiivisella
kommentoinnilla ja oikeilla hashtageilla. On hyva perehtya tutkimaan
Instagramissa vaikuttaviin trendeihin. Trendit voivat sisaltaa audio aanta, uusia
ominaisuuksia, tai filttereita. Trendien elinkaarta kannattaa pitaa silmalla, koska
trendi-ilmiot eivat ole pitkakestoisia. Avainsanat (Hashtag) ovat tarkeita
algoritmille, koska algoritmin on helpompi ymmartaa, mita sisaltdsi sisaltaa.

Instagramissa ideaali hashtag maara on 3-5. Jos yrityksen toiminta rajoittuu



Suomen sisalle, hashtagit suositellaan kirjoittamaan suomen kielella.
Englanninkieliset hashtagit toimivat kansainvalisessa toiminnassa. (Autioniemi
2022.)

Explore- sivun tarkoitus on auttaa kayttgjia loytamaan uusia mielenkiintoisia tile-
ja. Instagram etsii ruudun tayteen erilaisia videoita ja kuvia, joista se olettaa kat-
selijan pitavan. Toisin kuin feed tai storyt, Explore- sivun algoritmi hyddyntaa jul-
kaisujen tarjoamiseen aikaisempia tietoja siita, mista julkaisusta olet tykannyt,

tai kommentoinut. (Partanen 2022.)

3.3 Profiilin bio

Bio on ensimainen asia, mitd kannattaa lahtea suunnittelemaan. Bio on
profiilissa oleva kentta, mihin kirjoitetaan profiilin tiedot. Biosta on tarkea I6ytaa
kaikki informaatio mita asiakas tarvitsee. Bion pitaa tulee olla ytimekas ja hyvin

pakattu, koska bion rajallisuus on 150 merkkia. (Kivialho, 2018.)

Bion on hyva pitaa sisallaan lyhyt kuvaus palvelusta tai tuotteesta, johon on
sisal-letty arvolupaus. Arvolupaus on tarkeaa mainita biossa, koska se erottaa
yrityk-sen muista kilpailijoista. Arvolupauksella myos saadaan kohderyhmaa
vahvistettua. Jos yrityksella on menossa kampanja, erikoistarjous tai tapahtuma
siitd voidaan mainita biossa. Bioon voidaan sisaltaa toimintakehoitus, mika
helpottaa asiakkaan ostopolkua esimerkikisi "Linkki verkkokurssin tilaukseen tai

ota yhteytta paina yhteydenottopainikeitta”. (Kivialho, 2018.)

(Kivialho 2018) tdsmentaa, etta bio olisi hyva aina miettia kohderyhman kautta,
koska tieto on heille osoitettu. Ketka ovat yrityksen asiakkaat? Miksi he tulisivat
yrityksen sivuille? Bio on rajallinen tietopankki ja kaikki tarpeellinen informaatio
on saatava pakettiin mahdollisimman tiiviisti. Yrityksen asiat, jotka ovat
itsestaanselvyyksia voivat olla taysin vieraita muille. Bio on hyva tarkistaa
jonkun henkildn kautta, jotta bio olisi mahdollisimman helppolukuinen ja

ymmarrettava. Instagramissa bio on kuin yrityksen kayntikortti. (Kivialho 2018.)



3.4 Tilin sisalto

Yrityksen sosiaalisen median alustoille yritys luo selkean sisaltostrategian, mika
auttaa yritystd hahmottamaan tavoitteita. SisaltOstrategia selventaa, mita yritys
lahtee tavoittelemaan sosiaalisessa mediassa. Jotta sisallontuotannosta saa-
daan sujuvaa ja tehokasta on luotava konkreettinen suunnitelma sita varten. Si-
saltda voidaan jakaa eri teemoihin ja seurata, mitka asiat sitouttavat parhaiten
kohderyhmaa. Yhtenainen linja erottaa brandin tai yrityksen muista kilpailijosta.
Profiilia tarkasteleva kayttaja saa selkean mielikuvan yrityksen tavoitteista ja toi-
minnasta. Kuvien teemat, varimaailma, kohteet auttavat selkeyttamaan visuaa-

lista ilmetta. (Grapevine 2020.)

Instagram toteuttaa samaa kaavaa kuin muutkin sosiaalisen median alustat.
Tarjotaan omalle yleiséOlle johdonmukaista ja saanndllista sisaltoa, mika
hyodyntaa ja kiinnostaa kohderyhmaa. Julkaisuhin pitaa nahda aikaa, jotta
saadaan laadukasta materiaalia, mika tukee omaa liiketoiminnan tavoitteita.
(Mappes 2021.)

Instagram suosii julkaisuja, jotka ovat laadukkaita, teravia ja tarkkoja. Tarahta-
neet ja suttuiset kuvat eivat naytd ammattimaiselta ja anna positiivista mieliku-
vaa. Kuvia voidaan korjata poistamalla ylimaaraiset asiat pois esimerkiksi rajaa-
malla tai vaihtamalla kuvakulmaa. Instagram ja muut applikaatiot tarjoavat filter-
ja kuvan hienosaatdé mahdollisuuksia, milla voidaan parantaa kuvien
ulkomuotoa. Johdonmukaisuus tulisi nakya jokaisessa kanavassa.
Samantyylinen materiaali tukee oman yrityksen brandia. Kuvissa voidaan
kayttaa vareja tai kuvapohijia, jotka liittyvat omaan brandiin. Kuviin voidaan
my0s sisaltaa yritykseen liittyvia elementteja, joista seuraajat voi tunnistaa
brandi. (Mappes 2021.)

3.4.1 Stories

Instagram tarinat (Instagram stories) toimii julkaisupaikkana, missa hydydynne-
taan visuaalista ja nopeasti selattavaa sisaltoa, joka sitouttaa kayttajia. Tarina
osio 10ytyy sovelluksen ylaosasta aikajanalla, eli etusivulla ja on nakyvissa 24
tuntia. (Grapevine 2020.)



Brandista ja sisaltostrategiasta riippuen Tarinat -osiossa voi hyvinkin toimia
nopeasti tuotettua materiaali, esimerkiksi behind the scenes kuvausmateriaali.
Nopeasti tuotettu materiaali ei tarvitse olla yhta viimeisteltya kuin omalla sivulla
(Feedissa). Hashtagit, merkinnat, sijainnit auttavat tarinoita nakymaan
laajemmalle yleisdlle. Sitoutumista ja interaktiivisuutta tarinoissa auttavat
esimerkiksi aanestys- ja kysymyslaatikot, joilla saadaan helposti osallistettua

tarinan kautta. (Grapevine 2020).

3.4.2 Instagram Stories Highlights

Instagram tarina voidaan tallentaa Instagram tarinan kohokohtiin (Instagram
Stories Highlights), mitka ilmestyvat profiilin julkaisujen ylapuolelle ympyran
muodossa. Tarinat kohokohtia voidaan muokata ja arkistoida oman yrityksen
intressien mukaisesti. Tarinoista saadaan rakennettua kollaaseja, jotka kertovat
yrityksen toiminnasta ja ulkoasusta. Instagram Tarinat tuo sisaltoéa profiiliin ja

sitouttaa tehokkaasti yleis6a. (Laaksonen 2018).

Kohokohdan luomisen jalkeen voidaan muokata kansikuvaa, nimea tai kopioida
linkki painamalla muutama sekunti kohokohdan kuvaketta. Kohokohtiin (Insta-
gram Stories Highlights) voidaan luoda persoonalliset kansikuvat, joista helposti
tunnistaa sisalléon. Kansikuvia voi olla vaikka esimerkiksi henkilGesittelyt, yri-

tyksen palvelut/ tuotteet ja ajankohtaiset sisallét (Virtanen 2019).

3.4.3 Instagram Reels

Instagram Kelat (Reels) ovat koukuttavia lyhytkestoisia viedota, jossa voidaan
kertoa luovasti avata brandin tarinaa, jakamaan uutta tietoa yleisolle ja aiheesta
tykanneita kayttajia 1oytamaan yritysprofiili. Kayttajat katsovat keloja, jotta voivat
osallistua kulttuuritrendeihin, olla yhta yhteis6jen kanssa ja |0ytaa uusia
mielenkiinnonkohteita. Kelat sisaltavat musiikkia, tehosteita ja tarroja, joilla

voidaan parantaa kelojen viihdyttavyytta. (Instagram 2022.)

Kelat antavat yrityksille uuden tyylin tuottaa materiaalia tuotteesta tai palvelusta.
Ominaisuus on suhteellisen uusi, minka kautta yritystili voi hankkia
huomattavasti lisda nakyvyytta. Verrattuna Kelat ominaisuutta muihin, Kela

videot keraavat eniten katselukertoja Instagramissa. Uusille ja pienille tileille



Kelat ominaisuus tuo suuren mahdollisuuden kasvattaa omaa nakyvyytta
nopeasti. Instagram Keloja tuodaan esille mahdollisimman laajasti
Instagramissa esille esimerkiksi: Tutki- osiossa, aikajanalla, kayttajatileissa.
(Venermo 2022.)

3.5 Analytiikka

Instagram analytiikka sisaltaa tyokaluja, milla saadaan dataa kayttajatilin julka-
isuista ja profiilista. Instagram sisaltaa yksittaisia mittareita kuten tykkaykset ja
seuraajamaarat, mutta Instagramin analytiikka auttaa paremmin lukemaan
tuloksia ja antamaan tarkempaa tietoa koko yritysprofiilistasi esimerkiksi:

“Kuinka nopeasti seuraajamaarat kasvavat tietyssa ajassa”. (Gollin 2022.)

Instagram analytiikka ja sen tarkastelu on yksi katevimmista kanavista nostaa
yrityksen nakyvyytta, saada sitoutuneita asiakkaita tai kasvattaa henkilobrandia
sosiaalisessa mediassa. Instagram tarjoaa yritystilin kayttgjille Instagram In-
sights-tydkalun, jonka avulla on helppo analysoida tilin suoriutumista ja kehittaa

sisaltéa entistd houkuttelevammaksi. (Indieplace 2019.)
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Kuvio 4: Instagram analytiikka sivusto (Dropship academy 2022)

Toimintavalilehdelta on I0ydettavissa tietoa, mika on parhain aika ja viikonpaiva
julkaista materiaalia. Nayttokerrat luku kertoo julkaisun katsojamaaran

seitseman paivan ajalta. Samasta tiedoista voidaan vertailla tulosta edelliseen



viikkoon. Instagramin algoritmi suosii vuorovaikutusta herattavia julkaisuja
(Laaksonen 2020.)

3.6 Markkinointivirheet

Sosiaalisessa mediassa voi tehda helposti virheita ja ne voivat kayda yritykselle
kalliiksi. Virheitad voidaan ehkaista suunnittelemalla somestrategia etukateen.
Jos yritys ei ole luonut sosiaaliselle medialle tarkkaa strategiaa, kohderyhman
tavoittaminen on hankalampaa. Yrityksille suurin virhe on, etta jattaa Instagram
palvelun kayttamatta, koska pelkaa sen kayttéa. Usein yrityksen tuotteiden tai
palveluiden koko asiakassegmentti kayttaa sosiaalista mediaa jatkuvasti.
Naissa tapauksissa yritys menettdaa huomattavan mahdollisuuden hankkia

nakyvyytta, saada potetiaalisia asiakkaita ja kasvattaa myyntia. (Laine 2018, 8.)

Yksi pahimmista virheista Instagramissa yritykselle on passiivisuus. Yritykset
luovat tilin ja jaavat odottamaan seuraajia. Seuraajien ja oman kohdenryhman
l6ytaminen vaatii huomattavan maaran aikaa, vaivaa, seka panostusta. Yritys
pystyy vaikuttamaan omaan nakyvyyteensa aktiivisella sisallolla, synnyttamalla
vuorovaikutusta kayttajien kanssa, seuraamalla aiheellisesti kiinnostavia tileja ja
parantamaan omia tavoitteitaan Instagramissa. Vuorovaikutuksessa on tarkeaa,
etta kayttajien kysymykset ja kommentit huomioidaan ajoissa, jotta yrityksesta
jaa hyva kuva kuluttajalle. Seuraajien seuraaminen on asia, mita harvempi
yritys tekee. Asiakkaiden tileja seuraamalla voidaan kerata paljon informaatiota
potentiaalisista asiakas ryhmista ja hankkia dataa heidan mieltymyksistaan

seka kayttaytymisestaan. (Laine 2018, 8-9.)

Yrityksen on hyva huomioida julkaisemaansa sisaltdoa. Yleinen virhe yrityksille
Instagramissa on samanlaisen sisallon julkaisu. Jos yritys julkaisee koko ajan
pelkkia tuotekuvia, kayttajat kyllastyvat helpommin, eika voida hyddyntaa Insta-
gramin koko markkinointi potentiaalia kayttamalla vain oma profiilia katalogina.
Instagramin menestys on kiinni luovuudesta, rohkeasti uusien kuvien ja vide-
oiden julkaisemisesta, seka ennakkoluulottomuudesta. Seuraajat seka muut

kayttajat osaavat kertoa, mista sisallosta he juuri pitavat. (Laine 2018, 9.)



4 TikTok

4.1 Applikaation toiminta

TikTok (2016) on sosiaalisen median alusta, missa julkaistaam Short form -
tyylisia videoita. Short form videot ovat 15-60 sekuntin kestoisia pituudeltaan,

joita pystytaan jakamaan muiden kayttajien katsottavaksi. (Meltwater 2021.)

TikTokilla on yli miljardi aktiivista kayttajaa maailmanlaajuisesti. TikTokin ika
ryhmassa kaksi kolmesta on alle 30-vuotiaita ja alle kahdenkymmenen ikasia on
eniten. TikTok toimii loistavana markkinointialustana yritykselle, jos kohderyhma

koostuu Z- sukupolvesta, eli 2000 luvun jalkeen syntyneet. (Norja 2021.)

Huomattava asia TikTokissa on yksittaisen videon potentiaali, mika on
korkeampi kuin muissa alustoissa. TikTokissa on todistetusti suuremmat
sitoutumisluvut, kuin muilla sosiaalisen median alustoilla. TikTokissa on
mahdollista hyvin suunnitellulla ja laadukkaalla materiaalilla I0ytamaan paljon

uutta yleisoa. (Norja 2021.)

TikTok on jaettu kahteen paasivuun ja toisesta sivusta on jaettu kahteen eri fee-
diin. Paasivu (Homepage) on ensimainen asia mika avautuu, kun kayttaa sovel-
lusta. Paasivu pitaa sisallaan kaksi eri feedia, Seuratut (Following) feed eli, mita
kayttaja seuraa. Sinulle (For you) on osio, missa algoritmi suosittelee videoita
kayttajan mieltymysten ja mielenkiinnon kohteiden perusteella. (Meltwater
2021.)

4.2 Analytiikka

Tiktokissa pystytaan seuraamaan katsojien statistiikkaa. TikTokissa on kaksi tili
vaihtoehtoa, normaali ja pro-tili. Pro-tili on suunnattu yrityksille, organisaatioille
ja sisallontuottajille. Tiktok tili voidaan muuttaa myohemmassa vaiheessa nor-
maalista pro-tiliin. (Meltwater 2021.)

Analytiikka on jaettu kolmeen kategoriaan Sisaltd, seuraajat ja yleiskatsaus.

Yleiskatsauksen alta I0ytyy tietoa seuraajien kasvusta, julkaistujen videoiden



katselukerroista, profiili katselukerroista, tykkayksista, jakamisista ja
tykkayksista viimeiden 60 paivan sisalla. (TikTok 2022) Yleiskatsauksesta |6ytyy
sitoutuneisuus osio, mika antaa tietoa videoiden suoriutumisesta kayttaen
mittareita esimerkiksi: tykkayksien, kommenttien ja jakojen maara tietyn ajan
sisalla. (TikTok 2022.)

Sisaltd osiossa l0ytyy tarkempaa tietoa ja analytiikkaa yksittaisesta julkaisusta.
Normaali datan lisaksi (tykkaykset, kommentit, jaot) saadaan tietoa myds
videon kulutusajasta. Sisaltd osiosta voidaan tutkia, miten paljon videota
katsotaan keskimaarin, kuinka monta prosenttia katsojista katsoi videon
loppuun, mista kayttajat 16ysivat videon ja yritysprofiilin. Sisaltd osion tiedot

nakyvat viimeiselta seitsemalta paivalta. (TikTok 2022.)

Seuraajat osio kertoo omasta kohderyhmasta, minka on saanut luotua TikTok
sovellukseen. Seuraajista saadaan tietoa mista he ovat kotoisin, mihin aikaan
ovat aktiivisimmillaan paivasta tai viikosta TikTokissa ja minkalainen muutos on
tullut seuraajiin viimeisen kuukauden aikana. Seuraajat valilehdelta 16ytyy myds
tietoa profiili katselukerroista (TikTok 2022.)

4.3 Sisalto

Ennen kuin alkaa tuottamaan sisaltda on hyva tutkia, minkalaista materiaalia
TikTok sisaltaa, varsinkin, jos sovellus ei ole ennestaan tuttu. Jos haluaa
erottua joukosta tuotetun materiaalin tulisi olla uniikkia ja herattaa mielenkiinto
videon alkaessa. Julkaisun pitaa olla relevantti kayttajalle ja omalle brandille.
(Mahnoor 2021.)

TikTok on viihde pohjainen alusta, missa tulee vastaan tanssia, hauskoja
videoita ja kaikkea mika pitaa kayttajan kiinnostuneena. Yrityksen pitaa osata
adaptoitua TikTok kulttuuriin ilman etta oma brandin aani ja arvot karsivat.
(Mahnoor 2021) TikTok on hyva paikka paasta kuluttajan lahelle. Yrityksille
TikTok on hyva mahdollisuus vaikuttaa arkisilla videoilla kuten "behind the
scenes’- tyylisellda materiaalilla, jolla saadaan yrityksesta helposti
lahestyttavampi. Asioita kuten, tyontekijoiden ajatukset, paivittainen toiminta,

yrityksen tuotteilla huvittelu ovat keinoja, milla yritys saa naytettya



humaanisemman puolensa ja herattdmaan mielenkiintoa yritysta kohtaan.
(Mahnoor 2021.)

Kilpailijoiden analysoinnista voidaan hankkia tarvittavaa tietoa. Kuinka paljon
kilpailija yrityksia I0ytyy TikTokista ylipaataan. Kilpailjoiden profiilit ja heidan
vahvuutensa on hyva selvittaa aikaisessa vaiheessa. Vahvuudet voivat olla
tiettyja teemoja, musiikkeja videotyyleja, mita he suosivat ja mita kohderyhma
tykkaa katsoa. Vahvuuksista oma yritys voi saada inspiraatiota tai kayttaa ideaa

omalla tavallaan. (Marsh 2021.)

Trendit ja haasteet ovat iso asia TikTokissa ja saavat nakyvyytta enemman.
Yritys voi halutessaan tutkia trendaava (Trending) sivua ja 16ytaa itselleen
toimivat trendit, hashtagit, videot ja musiikin, mita kayttaa. TikTokin trendaavien
hashtagien lisaksi on hyva lisata omat henkilokohtaiset hashtagit videoihin,

mika saa brandia tulemaan enemman esille. (Mahnoor 2021.)

Yrityksen julkaistessa sisaltda kannattaa lisata videoon audio, eli musiikki tai
aani, mita l16ytyy TikTokin tarjonnasta. TikTokissa aani on yhta tarkea kuin
visuaalisuus. Muissa sovelluksia kuten Facebook suositaan "sound-free”

kayttajakokemusta TikTokissa asia on toisinpain. (Levin 2022.)

4.4 Audion merkitys

TikTok ja Kantar ovat yhteistyossa tuottaneet tutkimuksen audion merkityksesta
TikTokissa. Tutkimus osoittaa, etta ihmiset kokevat audion TikTokissa
hauskana 66 % enemman verrattuna muihin some alustoihin, joissa aani on
pois paalta. Tutkimuksen mukaan kayttajat pitavat audion takia sovellusta
enemman informatiivisena, enemman sitouttavana ja houkuttelevampana.
(TikTok 2021.)

Muissa alustoissa on huomattu, ettéd audio vaikuttaa negatiivisella tavalla
kayttajiin ja kayttajat kokevat sen hairitsevana ja arsyttavana. Tama data
osoittaa, etta brandit ja kayttajat TikTokissa kayttavat audiota herattamaan
tunteita ja liikuttamaan katsojia tavalla, mika ei ole mahdollista muissa
alustoissa. Kantarin tutkimuksen mukaan 88% kayttajista pitda aanta ja

musiikkia valttamattomana TikTokin kaytossa. Brandeille ja jotka haluavat



vaikuttaa TikTokissa suositellaan kayttamaan audiota tehostamaan yrityksen

toimintaa sovelluksessa. (TikTok 2021.)

5 Toteutuksen kuvaaminen

5.1 Toimeksiantaja

Toimeksiantaja yritys opinnaytetydssa on Obsidian Discs Oy, jonka kautta
kaydaan lapi sosiaalisen median toimintaa. Toteuksessa kaydaan lapi vinkkeja
mitka perustuvat kirjalliseen osion materiaaliin. Vinkit ovat ohjeita, milla tapaa
voidaan toteuttaa yhdesta nakdkulmasta katsottuna. Obsidian Discs Oy:lla on

Instagram, Facebook ja TikTok tili, mutta toiminta kaydaan lapi alusta asti.

Sisaltomarkkinointi oikein toteutettuna on asia mika vie aikaa ja resursseja.
Toiminta pitda suunnitella huolellisesti tiimissa ja siihen voi kulua aikaa ja
tyotunteja. Kaantopuolena on, etta toiminta palkitsee itsensa, kun sen saa
tehtya oikein. Vuonna 2022 eletaan relatiivisen digi rikkaassa ymparistossa,
missa kaikki toiminta on sahkdistetty ja nykyaikainen elamantapa koostuu
sosiaalisesta mediasta. Toiminnalla on siis huikea potentiaali saada hankittua

asiakasvirtaa ja l0ytaa kohderyhmaa, kun toiminta on suunniteltu oikein.

5.2 Analysointi

Kun toiminta aloitetaan yrityksen pitaa ymmartaa, mita on tekemassa.
Suositeltavaa on, etta tutkitaan alustoja ennen kuin lIahdetaan toteuttamaan
markkinointia. Tutustutaan trendaaviin aiheisiin ja kayttajiin, mika tekee heista
suosittuja ja mielenkiintoisia. Sama patee kilpailijoiden kanssa. Kilpailuyritysten
alustat kannattaa analysoida tarkasti, varsinkin jos he ovat tuottaneet
sisaltomarkkinointia pidempaan. Kilpailevien yritystilien analysoinnissa tulisi
huomioida vahvuudet ja heikkoudet. Miten yritys on rakentanut visuaalisen
puolen, miten saanndllisesti yritys tuottaa materiaalia ja mika materiaali on
tehokkainta vuorovaikutuksellisesti. Tavoitteena on luoda yritystili mika pystyy

erottautumaan muista yrityksista.



Tutustu (Explore) valilehti tarjoaa materiaalia, mikd on kohdennettu kayttajan
mieltymyksiin ja mika on trendaavaa. Valilehdelta voidaan tutustua materiaaliin
ja kayda lapi tilien ominaisuuksiin. Materiaaliin tutustuessa kannattaa
huomioida, mita aihetunnisteita, esittelyteksteja, miten emojeita kaytetaan ja
kayttajien julkaisujen maaraa tietyssa aikavalissa. Yrityksen aiheen mukaisesti,
hashtagit antavat paljon informaatiota julkaisuista mitka kuuluvat samaan
aihepiiriin. Obsidian Disc yrityksen tapauksessa lapi kaytaisiin esimekiksi

#frisbeegolf #frisbeegolfsuomi #discgolf #discgolflife.

TikTok toimii samalla tavalla kuin Instagram. Tiktokilla on Léyda uutta
(Discover) valilehti, jossa l6ytyy valintoja trendaavien musiikkien ja hashtagien
valilta. Tutkiessa kannattaa ottaa huomioon kieli, hashtagit, musiikki ja
materiaali. Sinulle (For You) valilehti on my0s tapa saada tietoa eri julkaisuista.
Sinulle valilehti tarjoaa sinun kayttajakokemuksesi perusteella materiaalia, el
kayttajatilin katseluiden ja vuorovaikutusten perusteella kohdennettua
materiaalia. Sama kuin Instgramissa, yrityksen alaan liittyvat hakusanat ja
hashtagit sisaltavat tietoa, mita muut sisallontuottajat julkaisevat aiheesta.
Sisalléontuotannossa on aina hetkia, kun ei keksi mita sisaltda tuottaisi.
Materiaalin l1apikaymisessa voidaan ottaa ylos videoaiheita ja ideoita, mita

voidaan kayttaa myohemmassa vaiheessa.

5.3 Kohderyhma

Oman kohderyhman ymmartaminen on sisalléntuotannon kannalta kriittinen
tekija. Jos yritys ei ymmarra omaa kohdeyleis6aan, ei saada aikaan
tavoiteltavaa lopputulosta. Instagramin analytiikka sivulta voidaan hyodyntaa
tietoa, mika auttaa ymmartamaan kohderyhmaa paremmin. Sivulta voidaan
nahda seuraajien ika, sukupuoli, asuinpaikka, aktiivisimmat ajankohdat kun

seuraaja kayttaa sovellusta ja kuinka paljon he kayttavat sovellusta.

Asia voidaan myos ajatella kuluttajan nakdkulmasta. Mita sisaltdéa han haluaisi
nahda? Mitka ovat ne vaikuttavat tekijat, milla saadaan kayttaja seuraamaan
tilia? Jos yrityksella on mahdollisuus kayttaa asiakasmalleja esimerkiksi tuttuja
tai kavereita, jotka sopivat kuvaukseen, heiltd voidaan saada todella tarkeaa

dataa siita sisallosta, mika vaikuttaa heihin eniten.



Toimeksiantoyrityksen yleiso on laaja, koska frisbeegolfia harrastus ika sisaltaa
nuoria, aikuisia ja vanhempia henkildita. Obsidian Disc yrityksen kohderyhma
perustuu suurimmaksi osaksi pelkastaan miehista ja ikaluokka on 30—40-
vuotiaat. Kohderyhma paasosin kayttaa Facebookkia, Whatsappia ja

Instagramia.

Toinen tavoiteltu kohderyhma on nuoret 18-28-vuotiaat, joiden maara on
kasvanut frisbeegolf suosion noustua viime vuosien aikana. Tavoiteltua
ikdryhmaa on vaikeampi tavoitella, koska vanhempi kohderyhma on enemman
esilla toiminnassa. Nuorempi kohderyhma on aktiivisempi kayttaja sosiaalisessa
mediassa ja arkisessa kaytdssa ovat Instagram, TikTok, Youtube, Whatsapp

Snapchat, Facebook.

5.4 Ostopersoonat

Markku on 33-vuotias mies Kouvolasta. Hanella on omakotitalo, avovaimo ja
koira. Markun harrastuksiin kuuluu frisbeegolfin pelaaminen ja signature
kiekkojen keraily, mitd han on harrastanut jo viisi vuotta. Markun muut
harrastukset lenkkeily ja satunnainen kalastus. Markun kaveripiiriin kuuluu
joukko frisbeegolfin pelaajia, jotka ovat pelanneet suunnilleen saman verran
kuin Markku.

Markku kayttaa puhelintaan aktiivisesti paivan aikana selatakseen Facebookkia
nahdakseen paivittaiset tapahtumat maailmalta ja seuratakseen mita eri
yhteisOissa keskustellaan. Markku on liittynyt Frisbeegolf Suomi yhteisoon,
koska haluaa olla aktiivinen jasen Suomen frisbeegolf kulttuurissa. Instagramia
Markku kayttaa nahdakseen omien ystavien, perheen ja muiden seurattujen
tilien julkaisuja. Julkaisut sisaltavat kohdennettua mainontaa ja suosituksia
frisbeegolf aiheisista julkaisuista. Markku tyoskentelee toimistossa ja
paakohtainen tydskentelyvaline on tietokone. Tietokoneella Markku valilla
selailee artikkeleita ja internet sivuja taukoaikana ja kay lapi tarjouksia mita
google tarjoaa. Markku saa useita vaikutuksia frisbeegolfista paivan aikana

toissa, vapaa-ajalla ja sosiaalisessa mediassa.

Henri on 21-vuotias nuori mies, joka asuu paakaupunkiseudulla yksiéssa. Henri

tyoskentelee vakituisesti urheilutarvikeliikkeessa aamu ja iltavuoroa. Vapaa-



ajalla han pelaa frisbeegolfia, pari kertaa viikossa ja kay salilla muutaman
kerran viikossa. Henri tykkaa myds pelata videopeleja ja katsoa Netflix sarjoja.
Henrille on kehittynyt frisbeegolf harrastus kaverien innoittamana, ja han on

pelannut vuoden.

Henri kayttaa sosiaalista mediaa paljon. Hanelle kannykka ja some ovat
aktiivinen osa arkirutiineja. Henri tykkaa seurata Suomen ja ulkomaiden
frisbeegolf kisoja ja pelaajia ja omistaa pari ammattipelaajan erikoiskiekkoa.
Henri on pelannut vasta vuoden ja on alkanut suunnitella seuraavaa

investointia, mika kiekko sopisi parhaiten hanen pelitasolleen.

Henri kayttaa sosiaalista mediaa ja Googlea paivittain useita tunteja. Henri saa
vaikutteita hanelle kohdennetusta mainonnasta ja some alustojen tarjoamasta
sisallésta. Hanen ostopaatokseensa vaikuttaa myods oma kaveripiiri. Kaveripiiri
koostuu useasta mielipiteesta positiivisessa ja negatiivisessa muodossa. Henri
paasee myos tutustumaan yrityksensa valikoimaan, joissa esiintyy kahden

frisbeegolf yrityksen tuotteita.

5.5 Suunnittelu

Analysoinnista siirrytaan suunnittelemaan sisaltostrategiaa
sisaltomarkkinoinnille. Kirjallisuuskohdassa otetaan huomioon, etta
sisaltéstrategia on tydkalu, mika auttaa koko yritystd hahmottamaan, mita
sisaltomarkkinoinnilla yritetdan saavuttaa. Ildea on, etta toiminnassa on yksi
linja, mita pystytaan jatkamaan. Toiminnalla haetaan kurinpitoa ja selkeytta,
jotta sisallon tuottajat eivat Iahde eroamaan polusta omien mielipiteiden vuoksi
eika toiminta muutu satunnaiseksi ja mitattdomaksi. Vinkki sisaltdstrategian
noudattamiseen on saanndllinen toiminnan tarkastus. Palavereissa voidaan
kayda lapi aihe ja tehda huomoita, onko toiminta viela sisaltdstrategian

mukaista.

Kun lahdetaan toteuttamaan yritystilia sosiaalisessa mediassa, toiminta on
tavoitteellista. Tarkea osa sisaltOstrategiaa on tavoitteiden hahmottaminen ja
asettaminen. Tavoite on maali, jonka kautta pystytadan ymmartamaan sen, etta
toiminta on onnistunut. Tavoitteille on suunniteltu Smart- kriteeri tyokalu, mika

auttaa yritysta jalostamaan itselleen itselleen sopivimmat tavoitteet. Tama



auttaa my0s sisaltdstrategian luettavuudessa, kun tavoite on selkea koko

henkilokunnalle.

5.5.1 Tavoitteet ja mittarit

Tavoitteet ja mittarit osio kay lapi yhden tavoitteen ja siihen liittyvat mittarit.
Obsidian Discs verrattuna muihin kilpailijayrityksiin, on relatiivisesti
tunnettuudeltaan pienempi. Oma brandi halutaan tuoda kuluttajien nakyviin,
johon voidaan vaikuttaa oman brandimielikuvan kehittamisella.
Brandimielikuvan kehittamisella halutaan luoda parempi ymmarrys kuluttajalle
omasta brandista. Brandin tunnettuutta halutaan nostaa ja brandille halutaan
saada arvoa. Toiminta edellyttaa, etta saadaan vaikutettua ihmisiin sisallon

tuotannolla, mika saa heidat kiinnittdmaan katseen yritykseen ja tuotteisiin.

Vaikutukset brandimielikuvan kehittymiseen voidaan huomata seuraajamaarien
kasvussa, vuorovaikutuksissa, kuten myos sisallon vaikutusalueessa. Jos
sisallontuottaminen on viihdyttavaa, informatiivista tai pystyy inspiroimaan,
kohderyhma kiinnostuu ja sitoutuu yritykseen. Seuraajamaara toimii
kohderyhmana ja samalla kasvavana katsojakuntana, milla vaikutetaan
katsojamaariin, kommentteihin ja tykkayksiin omissa julkaisuissa.
Vuorovaikuttaminen on tarkea osa sisallontuottamista, koska reaktioiden
maaran kasvu vaikuttaa nakyvyyteen Instagramissa. Seuraajamaarien
kasvattaminen voi olla hidas prosessi, mutta se kannattaa loppuvaiheessa, kun

aktiivinen oma “fani” ryhma on rakentunut.

Brandin mielikuvan kehittdminen toimii taman kehitysoppaan tavoitteena.
Tavoitteelle asetetaan mittarit, jonka kautta kautta voidaan mitata, onnistuuko
tavoite. Tavoitteelle pitaa saada konkreettinen tavoite, koska tavoite pitaa olla
tarkka, mitatattavissa, tavoiteltavissa, realistinen ja aikaan sidottu.
Konkreettisena tavoitteena voidaan pitaa Instagram tilin seuraajamaaran
nousua 75 henkilolla kuukaudessa ja yritystilin nakyvyys muille kayttajille x
maara prosentin nousu viime kuukaudesta. Kayttajamaaran nousua voidaan
yksinkertaisesti seurata omaa seuraajamaaraa katsomalla, mutta mika saa
aikaan seuraajamaarien nousun on se asia, milla mitataan onnistumista.

Sisalléntuotanto on vaikuttava tekija tavoitteeseen ja sita pitaa pystya



mittaamaan. Sisalldontuotannolle asetetaan sitoutuneisuus aste (engagement

rate) ja saavuttavuus (reach) mittarit.

5.5.2 Tavoitteellinen sisallontuotanto

Engagement eli sitoutuneisuus kertoo, miten kiinnostunut katsojakunta on
yrityksen sisallosta. Jos toiminta ei luo reaktioita, silla ei saada haluttua
vaikutusta nakyvyyteen ja algoritmeihin. Sisaltda tuottaessa pystytaan
huomaamaan mika toimii ja mika ei. Monilla yrityksilla on pelko kokeilla jotain
uutta metodia siind uskossa, etta se on hdlmada. Alustoilla pystytaan
epaonnistumaan ja tekemaan virheita sisaltda tuottaessa, mutta siita koostuva
data auttaa jalostamaan sisalldontuotannon materiaalia paremmaksi. Sisallon
epaonnistumista voidaan myos ehkaista aiemmin suunnitteluvaiheessa, missa
on kehoitus perehtymaan alustaan, sen materiaaliin ja kilpailijayritysten

toimintaan.

Toinen asia, mika on haastavaa totetuttaa on vuorovaikuttaminen kayttajien
kanssa. Kayttajien kanssa vuorovaikutus toimii luottamuspohjana yrityksen
tileissa. Varsinkin pienyrityksille, joilla toiminta on suppeampaa, on hyva toimia
esimerkkina omalla alustalla ja osallistaa kayttajia ja rohkaista ilmaisemaan
mielipiteensa jo aikaisessa vaiheessa. Osallistava esimerkki saa kayttajissa
ketjureaktion, minka kautta seuraajat keskustelevat itse toistensa kanssa

julkaistun sisallén materiaalista.

Vuorovaikuttaminen on asia, mita voi olla vaikea aloittaa tai saada syntymaan
yksinkertaisilla mainoskuvilla tai videoilla. Sisalto tarvitsee mielipiteen
aiheuttajan, joka on helppo ilmaista julkaisussa. Jokainen kayttaja ei ole
aktiivinen tykkaaja, kommentoija, tai jakaja, joka pitaa huomioida
lopputuloksessa. Esimerkkeja helposti Iahestyttavasta julkaisuista voi olla
Instagram Story kyselyt, missa vastataan helposti yhdella napautuksella,
osallistavia julkaisuja, missa tuodaan helppo kysymys, vaikka tuotteesta "Kumpi
vari on sinun mielestasi parempi uudelle x tuotteelle”. Tavallisiin postauksiin
voidaan lisata osallistavia kysymyksia tuotekuvan tai videon lisaksi esimerkiksi
"Mika on ollut paras frisbeegolf muisto taltéd vuodelta?” tai "Mika on teidan
luottokiekkonne?”. Osallistavilla kysymyksilla voidaan kerata myds dataa

tuotteisiin tai palveluun liittyen.



Tavoittavuutta voidaan seurata Instagram Analytiikka sivun kautta. Reach
kertoo tarkemmin miten paljon sisaltd saavuttaa yleisoa. Reach on tarkempi
kuin nayttokerrat, koska nayttokertoihin sisaltyy selaukset ja saman henkilon
useammat katselukerrat, kun taas Reach kertoo yksittaisen henkilon
katselukerran. Voidaan todeta, jos mittarin tulos on korkeampi, algoritmi on

suositellut sisaltoa enemman muille kayttajille.

5.6 Sosiaalisen median kaytto

Sosiaalisen median alustoja on paljon ja opinnaytetydhdn on valittu kaksi
kanavaa. Instagram toimii vaikutusvaltaisena kanvaasina omille tuotteille ja
yritystoiminnalle, mista kayttaja saa tietoa. Instagramin toteutus pitaa vastata
johdonmukaisuutta, visuaalisesti miellyttavaa, informoivaa, luonnollista ja ennen
kaikkea viihdyttavaa. Instagramille pitaa paattda myds suunta, mihin yritys
lahtee suuntautumaan. Yritys voi panostaa ulkoasuun monella eri tapaa, mutta

tyyli on yhtenainen.

TikTok videopohjainen palvelu, jossa algoritmit ei perustu pelkastaan
tykkayksiin ja seuraajiin, vaan trendaaviin hashtageihin, musiikkiin ja filttereihin.
TikTok on valittu tahan aiheeseen kanavaksi siita syysta, etta suomalainen
frisbeegolf hype on noussut laajasti ja erityisesti nuoret ovat alkaneet harrastaa
ja tuottamaan materiaalia kyseista lajista. TikTok kayttajakunta pohjautuu
enimmistona nuorempiin, joka tarkoittaa, etta voidaan vaikuttaa potentiaaliseen

asiakaskuntaan sovelluksen kautta.

5.6.1 Visuaalinen vaikutus

Varimaailmalla on suuri vaikutus brandiin ja sen vaikutukseen luoda
ensivaikutelma, mielikuva ja erottaa itsensa muista yrityksista. Toiminta
vahvistaa omaa brandia ja saa kayttajat ajattelemaan yritysta, kun nakevat
yrityksen varit. Teema tarkoitus on luoda selva visuaalinen suunta mita
noudattaa julkaisuissa. Teemaa voidaan pitaa lyhyita jaksoja tai pitempia
jaksoja, riippuen yrityksen toiminnasta. Teemalla voidaan kuvailla sanoilla

yksinkertainen, varikas, futuristinen.



Johdonmukaisuus olisi hyva, ettad se nakyisi jokaisessa somekanavassa.
Samantyylinen materiaali tukee yrityksen brandia luomalla vahvempaa
mielikuvaa kuluttajalle. Materiaali voi sisaltaa samanlaista kirjoitusmuotoa,
fonttia, muokkaustyylia, filttereita, vareja ja yrityksen elementteja, milloin
sisalléntuotannosta tulee yhtenaisempaa. Toiminnalla saadaan kuluttaja
ajattelemaan alitajunnallisesti tai tajunnallisesti yritysta, kun nakee yksityiskohtia
tai tiettya varimaailmaa, mika on esiintynyt yrityksen sisallossa. Instagramissa

omalla tili sivulla voidaan huomata helposti teemat ja kuvien yhtenaisyys.

Visuaalinen puoli on se, mika houkuttelee katsojaa. Katsojalle on tehtava silmaa
miellyttava kokemus tuotteesta tai palvelusta, mika saa henkilén kiinnostumaan
tuotteesta. Visuaaliseen puoleen voidaan vaikuttaa kuvanmuokkauksella,
kameran laadulla ja kuvauspaikkojen valinnalla. Nykyaikana kannykat tarjoavat
yllattavan hyvan kuvanlaadun kameraominaisuuksissa, joita voi hyvin kayttaa
paivittaisissa julkaisuissa. Kuvanmuokkauksella voidaan hienosaataa kuvaa,
mutta on tarkeaa, etta kuva on uskottava. Jos tuotteeseen lisataan filttereita ja
saturaatioita liikkaa, katsoja tiedostaa sen ja sitda mukaa tuotteesta ja yrityksesta
tulee epauskottava. Nykyaikana ihmiset erottavat helposti muokatun kuvan ja
luonnollisen kuvan, koska heille on kokemusta muokkauksesta ja nakevat

jaettuja kuvia joka paiva somessa.

5.6.2 Tyodkalut

Instagramissa |0ytyy monia eri tapoja toteuttaa materiaalia. Normaalit julkaisut,
Mystoryt, Live, Highlights ja Reels antavat yritykselle enemman pelivaraa |0ytaa
oma tyyli miten julkaista parhaiten sisaltoa tilille. Mystory:lla voidaan toteuttaa
kyselyita, danestyksia, kerata informaatiota, mika on todella arvokasta

yritykselle. Konkreettisia esimerkkeja voisi olla:

Minkalaisia tuotteita haluaisitte ndhda meiltd enemman?
- Design kiekkoja
- Uusi putteri

- Frisbeegolfreppu

Mika on ollut tdman vuoden paras julkaisu?

- Fragment (Tuote)



- Tremor (Tuote)

- Lava (Tuote)

Minkalaista materiaalia haluisit ndhda enemman meilta?
- Tuotteen esittelyvideoita
- Behind the scenes

- Rataesittelyja

Datan kerayksen avulla voidaan selvittaa mita tuotteita he suosivat, joka
helpottaa sisallontuotantoa keskittamaan potentiaalin siihen materiaaliin, mita
seuraajat haluavat nahda. Highlights on tallennettuja tarinoita omalla sivulla
normaali julkaisujen ylapuolella. Monesti Highlights osiota kaytetaan tuotteiden
nostattamisessa esille, koska se luo nopeasti selattavan kollaasin tuotteesta,
mika on informatiivinen mainos tuotteesta katsojalle. Highlights voi sisaltaa
mainoskuvia, videoita, tietoa tuotteesta, muiden kayttajien tuottamaa

materiaalia.

Highlights voidaan tehda mista tahansa aiheesta, mika on yritykselle
merkittavaa tai halutaan tuoda esille. Obsidian Disc:in kohdalla voitaisiin
nostattaa ratasuunnittelu palvelua, mita yritys tuottaa Mystoryyn ja Highlights
osioon. Materiaalina aiheeseen olisi rata esittely, missa olisi tarkempaa tietoa

suunnittelusta ja ammatillista nakemysta aiheesta.

5.7 Saannollinen toteutus

Saanndllinen toiminta on asia, mika pitaa toiminnan liikkumassa. Voidaan
ajatella aikataulua, tietoa, suunnitelmaa ja laatua rattaina, minka avulla saadaan
sisallontuotanto liikkeelle. (Kuvio 5) kuvailee miksi toiminnalle on hyva rakentaa
vuosikellon tapainen suunnitelma, mika voi kasitella tiettya ajankohtaa, teemaa
ja sita kautta yrityksen jasenet voivat seurata sen toimintaa yhdessa.
Ajankohtana voi olla 1-2 kuukautta, johon on saatu suunniteltua sisaltdideat

mita julkaistaan ja mihin alustalle.
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Kuvio 5: Sosiaalisen median vuosikello (Superotus 2019)

Kampanjat ja lanseeraukset ovat tarked huomion kohde, koska tuotteelle tai
palvelulle halutaan saada mahdollisimman suuri jannitys eli "hype” ymparille.
Tuotetta tai palvelua halutaan saada ihmisten tietoisuuteen mahdollisimman
paljon ennen kuin sita julkaistaan, jotta voidaan maksimoida myyntia ja

nakyvyytta lanseeraus hetkena.

(Kuvio 6) on tarkennettu kuva vuosikellosta ja keskittyy marraskuuhun
rakennettuu hypoteettiseen suunnitelmaan. Tarkennettu vuosikello joka
kuukaudelle helpottaa tyonjarjestelya ja lapikayntia, mita kuukausi sisaltaa.
Marraskuusta voidaan ottaa huomioon, etta on Movember kausi ja oikea aika
mainostaa Obsidian Discin viiksi kiekko- sarjaa lapi kuukauden.
Viiksikiekkosarjaan voidaan liittdd kampanja, mika tukee Movember teemaa.
Isanpaivasta voidaan ottaa huomioon, etta mainontaa kannattaa kohdistaa
lahjaksi isalle eli luoda mainontaa, missa otetaan huomioon lahjan tarve, hieno
idea ja mahdollinen tarjous. Mainontaa kannattaa lahtea tekemaan jo 1-2

viikkoa ennen.



Marraskuu

- Movember
- Isanpaiva

- Black Friday

- Movember teema.
Viiksikiekkojen myynti. - Halloween
- 4 Normaalia
julkaisua per viikko

( 2 mainoskuvaa ja 2
osallistavaa).

- Talvikausi

-Tarinaan sisaltd 4
kertaa viikossa.
(Kysely, jako, mainos).

Kuvio 6: Vuosikello Marraskuu

Black Friday on vuoden isoin myyntitapahtuma, jossa tuodaan esille alennukset
ja erikoiskampanijat. Erikoislaatuinen tuote mita saa vain tiettyna aikana loytyy
kysyntaa, ja kuluttajia kiinnostaa tuotteet mitka eroavat muista ja ovat
rajoitettuja eria. Black Friday on kaupallisesti iso asia ja tuotteiden alennuksia
kannattaa ilmoittaa useasti sosiaalisessa mediassa, jotta kuluttajalle saadaan

ajatus istutettua paahan.

Halloween on lokakuun viimeinen viikonloppu, mutta tanakin vuonna sita
vietettiin myds marraskuun ensimaisella viikolla. Halloween teemaan voidaan
liittda pelottavia mainoskuvia, joilla saadaan erilaista sisaltéa sisallontuotantoon.
Halloween teemaan liittyen, voidaan suunnitella halloween teemaan perustuvia
erikoiskiekkoja myyntiin rajoitettuna erana. Pyhapaivat ovat aina hyvia hetkia

toteuttaa kampanjaa tai tuottaa sisaltoa eri tavalla esille.

Talvikausi on alkanut marraskuussa ja on hyva huomioda se frisbeegolf

harrastuksessa. Frisbeegolfin harrastus vahentyy huomattavasti talven aikana,



mutta osa on aktiivisia pelaajia my0s talviaikaan. Talviajalle voidaan suunnitella
tuotteita, mitka ovat hyodyllisia talvipeleissa esimerkiksi talvikiekot, mitka on
varjatty kiekon I6ytamisen helpottamiseksi lumesta, termospullot firman logolla,
kadenlammitin ja muuta. Talvikausi kattaa monta kuukautta ja toiminnan

markkinointia voidaan jatkaa pitkaan.

6 Pohdinta

Sosiaalinen media vaatii paljon ty6ta ja suunnittelua, jos halutaan saada oikeaa
tavoiteltavaa tulosta. Sosiaalinen media toimii saanndllisesti tuotetulla
materiaalilla, jotta seuraaja on tyytyvainen, mutta sisallontuotannon vauhdista
vastaa yritys. Sosiaalinen media on investointi yritykselle, koska suunnittelu,
toteutus ja tulosten seuraaminen on tyoajan kayttoa, mutta oikein toteutettuna

silla on potentiaali saavuttaa se mita lahdetaan tavoittelemaan.

Uskon etta sosiaalinen media on yrityksille kriittinen tekija, koska se on yksi
tarkea tekija, kun halutaan saada tietoa yrityksesta. Yrityksen luotettavuudelle
on myos tarkeaa, etta sosiaalisen median alustoja 16ytyy siina mielessa
aktiivinen henkilokohtainen ja persoonallinen toiminta saa yrityksen
vaikuttamaan luotettavamalta. Hyvat asiakassuhteet toimivat vuorovaikutteisen
valityksen kautta. Kun asiakas on tyytyvainen yrityksen eri osa-alueisiin han

luultavasti, haluaa ostaa yrityksen tuotteita jatkossa ja suosittelee niita muille.

Aihe oli itselleni mielenkiintoinen ja halusin itse oppia enemman sosiaalisen
median kanavista, miten ne tarkalleen ottaen toimivat. Opin uusia asioita ja
paasin korjaamaan tiettyja asioita mita olin ymmartanyt vaarin. Opinnaytetyon
idea oli, etta saadaan lukija ymmartamaan mita kaikkea sosiaalisen median
maailma pitaa sisallaan. Instagram ja TikTok olivat opinnaytetyohon valitut
sosiaalisen median kanavat, joihin syvennyttiin tarkemmin ja kerattiin tietoa
siita, miten sovellus toimii, miten sita voidaan hyddyntaa, millaista materiaalia

kannattaa tuottaa ja miten silla vaikutetaan kayttgjiin.

Aihe oli alustavasti selked mita lahdetaan tavoittelemaan, mutta tiedon
kerayksessa ja tutkimisessa aiheet muuttuivat ja aihepiiri kasvoi. Opinnayte

kasittelee tosi laajan katsauksen eri osa-alueita, mutta tietyihin aiheisiin olisi



voinut syventya enemman. Opinnaytetyodn tavoite oli informatiivinen katsaus
sosiaalisen median oppaasta yrityskaytossa, silla tasolla, etta yritys voi

toteuttaa sita ilman ulkopuolista palkattua markkinointiyritysta tai maksullista
mainontaa. Opinaytetyon aiheeseen liittyy monia asioita mita tahan tyohon ei

saatu mahtumaan.

Vaikuttajamarkkinointi on aihe, mika on sisaltomarkkinoinnin lisaksi iso osa
sosiaalisen median markkinointia. Vaikuttaja markkinoinnilla on suuri vaikutus
frisbeegolfin markkinoinnissa, koska toiminta on ammattilaispelaajien ja
yrityksen valisia sponsorisopimuksia. Nykyaikana ammattilaispelaajat tuottavat
sisaltéa moneen eri sosiaalisen median alustaan ja mainostavat sponsori

tuotteita sisalldissaan.

Muut sosiaaliset mediat kuten Twitch, Facebook, Snapchat ja Youtube ovat
aiheita mitka tarjoavat erilaisia sosiaalisen median kayttotarkoituksia,
kohderyhmaa ja algoritmien ymmartamista. Sosiaaliset mediat on rakennettu
jonkun aihepiirin ymparille ja tarjoavat erilaisia tapoja, miten voidaan tuottaa
sisaltdéa. Jokainen sosiaalisen median alusta on hyva opinnaytetyo aihe ja aina
I6ytyy tarkeaa tietoa aiheesta. Sovellukset myos paivittyvat ja muuttavat

kayttojarjestelmia ja algoritmejaan, joten uusi tieto aina aina hyvasta.

Kansainvalinen yritystoiminta sosiaalisessa mediassa aihe, vie toimintaa
enemman kansavaliselle tasolle. Kansainvalinen toiminta eroaa kotimaisesta
markkinoinnista ja sosiaalisessa mediassa pitaa osata muuttaa oma
sisaltostrategia kansainvaliseksi. Markkinointi muihin maihin vaatii paljon
tutkimista ja dataa, jotta voidaan rakentaa suunnitelma, milla on vaikutusta

niihin kohderyhmiin, mihin halutaan vaikuttaa.

Maksullinen mainonta on hyva tapa markkinoida sosiaalisen median kanavissa
ja googlen kautta internetissa. Maksullinen mainonta on hyva markkinoinnin
tydkalu yrityksille, joilla budjetti on laadittu maksullista mainontaa varten.
Maksullisella mainonnalla internetissa saa helposti tavoitettua kohderyhmaansa

ja informoitua omasta yrityksesta ja tuotteista mita yritys tarjoaa.
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