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1 Johdanto

Tassa opinnaytetydssa ratkaistaan kohdeyritys JM Concept Oy:ta (kdytetdan tyossa myos
nimitysta JMC) koskeva ongelma eli puutteellinen ja heikkolaatuinen sosiaalisen median
markkinointi. Opinndytetydssa kdaydaan lapi yrityksen somemarkkinoinnin lahtotilanne,
otetaan katsaus toimenpiteisiin, joita on jo tehty ennen opinndytetyon alkua, pohditaan
niiden toimivuutta sekd etsitdaan uusia ratkaisuja, joilla parempaa menestysta voidaan saada

aikaiseksi.

Opinndytetyon tavoitteena on luoda JMC:lle toimivampi ja menestyksekkaampi
somemarkkinointisuunnitelma, jota kayttamalla yritys voisi saada somessa enemman

nakyvyytta ja lisamyyntia.

2 Kohdeyritys ja sen markkina

2.1 JMC Yrityksena

JMC on vuonna 2006 perustettu liike- ja mainoslahjoja seka yritystekstiileja myyva yritys,
jonka padasiakkaina ovat yritykset, seurat ja yhdistykset. JMC myy laidasta laitaan tuotteita
ja yrityksen niin sanottuna paatuotteena voidaan pitaa tyovaatteiden myyntia, joita JMC myy
asiakkaiden toiveiden mukaista logomerkkauksilla tai ilman. JMC:lla on myds oma painotalo,

Kasipaino Oy, jossa merkkaukset tehdaan myos kilpaileville yrityksille.

JMC:n toiminta on viime vuosina ollut kohtuullisen hyvalla tolalla, ja yritys onkin onnistunut
tekemadan hyvin voittoa sekd menestymaan kiitettavasti sektorillaan. Toiminnassa on

kuitenkin vield kehityskohteita ja mahdollisuuksia saada isompiakin voittoja aikaiseksi.
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2.2 JMC:n markkinoinnin lahtétilanne

Ennen opinndytetyon alkua oli JIMC:n somemarkkinointi hyvin epdammattimaista ja vaisua.
Yrityksen somekanavilta huokui hiljaiselon tunne, seka panostuksen puute. Facebook- ja
Instagram-postauksia julkaistiin harvakseltaan, kun muistettiin, ja silloinkin yleensa
koululaisen harjoittelijan toimesta. Lienee siis hyvinkin todenmukaista todeta, etta

digitaalisen markkinoinnin osalta petrattavaa on riittanyt.

Yhtena suurimmista ongelmista voidaankin pitaa yrityksen digitaalista markkinointia,
erityisesti sosiaalisen media markkinointia. Yrityksessa tyoskentelee kokeneita ammattilaisia,
joilla on vankka tietopohja ja osaaminen seka tieto siitd, mita kulloinkin menestyksen eteen
tulee tehda. Sosiaalisessa mediassa yrityksena menestyminen on kuitenkin haastavaa,
varsinkin kun JMC:n tyontekijat ovat aloittaneet tyduransa jo vuosikymmenia ennen
sosiaalisen median aikakautta. Tama luonnollisesti vaikuttaa siihen, etta nykyaan
kullanarvoista sosiaalisen median osaamista ei valttamatta aina juurikaan ole, lukuun

ottamatta sosiaalisen median ajalla kasvanutta nuorempaa vdestdonosaa.

Kaikkien muiden toiden ja kiireen ohella, on sosiaalisen median puoli jaanyt IMC:lIa
vahemmalle huomiolle, eika yrityksessa olla ehditty tai muistettu hankkia tarvittavaa

sosiaalisen median osaamista tai koulutusta.

Mikali JMC:n sosiaalisen median markkinointi olisi ollut kunnossa viime vuosien ajan, olisi
yritykselld ollut mahdollisuuksia saada rutkasti enemman asiakkaita ja taten tuottaa
enemman voittoa. Lisdaksi JMC:n toiminnasta olisi oikealla sosiaalisen median toiminnalla
seka tiedottamisella saanut ulkopuolisin silmin yrityksesta huomattavasti

ammattitaitoisemman ja helpommin lahestyttavan kuvan.

JMC:n toisena isona ongelmana voidaan ehdottomasti pitda yrityksen heikkolaatuista
verkkokauppaa, jossa asiakkaiden on talla hetkelld hyvin hankalaa tehda ostoksia tuotteiden
ollessa sekalaisessa jarjestyksessa seka tuotevalikon puuttuessa. Tasta esimerkkina voidaan
mainita tilanne, jossa asiakas haluaisi ostaa hupparin, mutta han ei [6yda tuotevalikosta
kohtaa “"paidat’ tai “"hupparit’’, eika han voi etsia tuotetta edes hakusanalla. Asiakkaan

etsiessa hupparia, hanen taytyy kahlata kaikki tuotteet verkkokaupasta lapi ja térmata
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matkan varrella tuotteisiin aina leipaveitsista juomapulloihin I6ytadkseen haluamansa
tuotteen. Tama on ehdottomasti JMC:n toiminnassa suuri heikkous ja tassa yritys jaa

vadjaamatta kilpailijoidensa jalkoihin.

2.3 Liike- ja mainoslahja markkina

Mainos- ja liikelahjabusiness on vaativa ala ja menestyminen vaatii kovaa ty6ta. Kilpailu on

armotonta ja alla on koontia JMC:n pahimmista kilpailijoista.

High Peak Finland Oy

High Peak Finland Oy on yksi JM Concept Oy:n paakilpailijoista. Kuten JIMC, myo6s High Peak
tarjoaa asiakkailleen liikelahja- sekda mainostuotteita seka yritystekstiileja asiakasyritysten

logoilla ja painatuksilla.

High Peakin nettisivut ovat selkeat ja asiakkaiden on vaivatonta |0ytaa nettisivun
tuotevalikosta etsimansa tuote. Nettisivuilta [6ytyy myods yrityksen tuotekuvastot, seka
yrityksen pitdma blogi, jonka kirjoitusten aiheet ovat vaihdelleet aina joulutervehdyksista,

High Peakin hiilineutraalisuudesta tiedottamiseen. (High Peak Oy nettisivut)

Lisaksi High Peakin somekanavilta 16ytyy kevytmielista ja hauskaa materiaalia, jonka avulla
yritys on onnistunut saattamaan tietoa itsestaan asiakkaille, keraten samalla lukuisasti

nayttokertoja sekda somekayttdjien kiinnostusta.

Sanser Oy

Sanser Oy on JMC:n tavoin Tampereella toimiva liikelahjoja myyva yritys. Sanser ei juuri
eroa toiminnaltaan tai tarjonnaltaan High Peakista ja JMC:sta. Sanserin nettisivut ovat
kayttajaystavalliset seka yrityksen verkkokauppa on selked, joka helpottaa asiakkaiden

asiointia seka tilausten tekemista.
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Sanser Oy on myos nettisivuillaan tuonut ilmi vastuullisuuttaan ja kertonut ymparisto -seka

laatusertifikaateista, joita yritykselle on mydnnetty. Sanser kertoo toimintansa aiheuttaman
ymparistonkuormituksen minimoinnista seka vastuunkannosta ymparistoasioiden jatkuvaa

kehitysta kohtaan. (Sanser Oy nettisivut)

Sanserilla on hallussaan kayttajatilit Facebookissa ja Instagramissa, mutta yritys ei ole

julkaisuidensa suhteen ollut kovinkaan aktiivinen.

Tammerkki Oy

Tammerkki on kokoluokaltaan Sanseria ja High Peakia pienempi yritys, ja sita voikin kooltaan
pitdaa lahempana JIMC:ta. Tammerkin tuotteiden tarjonta vastaa hyvinkin paljon edella

mainittuja kilpailijoita seka JMC:ta.

Tammerkin heikkoudet ovat yrityksen verkkokaupan puuttuminen seka yrityksen poissaolo
sosiaalisen median alustoilta. Tammerkin nettisivuilta l0ytyy kuitenkin tarkeimmat tiedot

yrityksesta ja siitd, mita tuotteita yritys asiakkailleen tarjoaa. (Tammerkki Oy nettisivut)

Tammerkin riveissa tyoskenteli vuonna 2022 ainoastaan kolme tyontekijaa, mutta yrityksen
tuloksenteko on viime vuosina ollut erinomaista, ja yritys on tahkonnut voittoa keskimaarin

selkeasti kilpailijoitaan paremmin.

Alla taulukko, joka kuvastaa Liike- ja mainoslahja-alan kilpailijoiden eroja talouslukujen ja
somemarkkinointikanavien valossa.

Taulukko X. Markkinavertailu

‘ JMC High Peak ‘ Sanser ‘ Tammerkki
Talousluvut
Liikevaihto 1,3 milj.€ 6,6 milj.€ 8,1 milj.€ 1,2 milj.€
Tulos 7 000€ 74 000€ 114 000€ 160 000€
Markkinointi
Verkkosivut kéytdssd aktiivinen kaytossa kdytossa
Instagram kéytdssd aktiivinen kaytossa ei kaytossa
Facebook kaytossa aktiivinen kaytossa ei kaytossa
LinkedIn ei kaytossa aktiivinen ei kaytossa ei kaytossa




3 Markkinointi ja digimarkkinointi

Markkinointi-termilla viitataan erilaisiin tekoihin ja toimiin, joiden seurauksena asiakas
paatyy ostamaan markkinoijan tuotteen tai palvelun. Markkinoinnissa oleellista on ottaa
huomioon asiakkaiden toiveet ja tarpeet ja pystya vastaamaan niihin kilpailijoita paremmin.
Tama vaatii tarkkaan harkitun ja hyvin toteutetun suunnitelman. Onnistuneella
markkinointistrategialla yritys kykenee menestymaan ja saavuttamaan tavoittelemaansa

tulosta. (Ite wiki, 2023)

3.1 B to B Markkinointi

Uusien asiakkaiden saaminen seka pitkien asiakassuhteiden tavoittelu vaatii toimivaa
markkinointia. Markkinoinnilla on monia erilaisia tehtavia ja ne ovat kaikki tekemisissa
asiakkaiden ja asiakassuhteiden kanssa. Markkinoinnin tarkeimman tavoitteen voi kuitenkin
kiteyttad olevan saada asiakkaat ostamaan yritykselta tuotteita ja palveluita, seka sailyttaa

asiakkaat niin pitkdaan kuin mahdollista.

Mikali haluaa nahda markkinoinnin tehtavat asiakkaiden kanssa kuljettavana matkana, voi

erilaiset markkinoinnin tehtdvavaiheet nimeta seuraavasti:

asiakkaiden [6ytaminen

- asiakkaiden hankkiminen
- asiakkaiden sadilyttaminen
- asiakkaiden kehittdminen

(Juslen 2016)
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3.2 Digitaalinen markkinointi

Markkinointikanavia valittaessa voidaan hyddyntaa erilaisia menetelmia kuten

tilastoanalyyseja.

Tilastosuppilot ovat esimerkki tehokkaasta tavasta kartoittaa tuloksia, joita digitaalisella
markkinoinnilla voidaan saada aikaiseksi. Suppiloita voidaan kayttaa hyddyksi myos muilla
markkinoinnin osa-alueilla. Ohessa olevaa pyramidia voidaan hyodyntaa erilaisten
markkinointitapojen tarkkailussa esimerkiksi lehtimarkkinoinnissa tai digimarkkinoinnissa, ja

siten selvittdd mainonnan kustannustehokkuus. (Kenner, K & Leino 2020)

Alla oleva pyramidi (Kuva 1) myds voi auttaa avaamaan yrityksen silmat markkinoinnin
tehokkuuden suhteen. Kirjassa nimelta “~“#Myyntikirja Menesty uuden ajan B2B-myynnissa3,
kirjoittajat ovat kertoneet kokemuksistaan, joiden mukaan useissa yrityksissa saatetaan
haaskata viiden myyjan tyopaiva liidien hankkimisen vuoksi, ja samalla jatetaan
huomioimatta liidien hankinnan todelliset kustannukset. Taten voidaan helposti paatell3,
etta pitamalla esimerkiksi alla olevaa pyramidia, voidaan olla tietoisia markkinoinnin
kustannuksista ja sen tavoittamasta yleisosta seka mika tarkeintd, toteutuneista liideista.

(Kenner, K & Leino 2020)

KUVA 1: Tilastosuppilo (Kenner, K & Leino 2020)
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e Markkinoinnin nayttokerrat

¢ Markkinointiin sitoutuneet

o

150 e Sivustovierailijat

' Sisaltoihin sitoutuneet
' Markkinointikvalifioitu diili
l \

e Myyntikvalifioitu diili

Kuten kirjassa #Myyntikirja Menesty uuden ajan B2B-myynnissa kerrotaan, voidaan niin
sanotulla suppilomaisella laskentakaavalla mitata myos muita elementteja, niin kuin tassa

tapauksessa somemarkkinoinnin pyramidin (Kuva 2) kautta tapahtuvan markkinoinnin

aikaansaannoksia. (Kenner, K & Leino 2020)

KUVA 2 Markkinointipyramidi (Kenner, K & Leino 2020)
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e Somepaivitysten
10000 nayttokerrat

* Somesisaltoihin
1000 sitoutuneet

¢ Uudet kontaktit
100 kohderyhmassa

¢ Keskustelut kohderyhman
50 kontaktien kanssa

' ¢ Kaupalliset keskustelut

¢ Kaupalliset ehdotukset

' e Kaupalliset kohtaamiset
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3.3 Digitaalisen markkinoinnin kanavat

3.3.1 Facebook

Digitaalisen markkinoinnin tehokkaimpia kanavia ajatellessa, monille yksi ensimmaisista
mieleen juolahtavista on Suomessa noin kolme miljoonaa kadyttdjaa omaava Facebook.
Facebookissa yrityksilla on mahdollisuus markkinoida erilaisin keinoin. Palvelussa voi luoda
yritykselle oman Facebook-tilin, jossa voi julkaista tilin seuraajille mainoskuvia tai videoita.
Facebook-tililla voi kertoa yrityksesta perustietoja seka jakaa esimerkiksi linkkeja yrityksen
nettisivuille, muihin sosiaalisen median alustoille, verkkokauppaan ja niin edelleen. Taman
lisdksi voi Facebookissa ostaa maksettuja mainoksia, jotka mahdollistavat julkaisuille
laajemman nakyvyyden ja taten julkaisut tavoittavat yha useampia Facebook-kayttajia.
Facebook-markkinoinnin suurimpia etuja ovat muun muassa kanavan laaja tavoitettavuus,

kustannustehokkuus seka se on yleisesti voimakas markkinointivalineena. (Juslen 2016)

Markkinointialustana Facebook nayttaa silti edelleen pitdvan mainiosti pintansa, vaikka uusia

alustoja luodaan ja julkaistaan jatkuvasti lisaa. (Juslen 2016)

Yrityksen markkinointikampanjan onnistumismahdollisuudet ovat useamman asian summa:
Menestysmahdollisuuksiin vaikuttavat paitsi toimialan kilpailun maara, myos luonnollisesti
se, kuinka houkutteleva markkinoitava tuote tai palvelu Facebookin kayttajakunnassa on.
Facebookissa markkinointi vaatii taitoa, ja ennen kuin Facebook-markkinointiin kannattaa
Iahted varoja liikaa sijoittamaan, on hyva varmistua siita, etta tietada mita on tekemassa.

(Juslen 2016)

On ratkaisevan tarkeda ymmartaa, etta Facebookissa tehty algoritmiuudistus on muuttanut
sovelluksen julkaisunakyvyytta siten, ettd Facebook-kavereidesi julkaisut nakyvat sivuillasi
ensisijaisesti, ja vastavuoroisesti yritystilien julkaisujen ndkyvyytta on vahennetty. Taten
Facebook on onnistunut rahastamaan yrityksia, siten etta yritykset ovat joutuneet

maksamaan nakyakseen potentiaalisten asiakkaidensa sivuilla. (Juslen 2016)
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Oikeanlaisen strategian kehittaminen ennen Facebook-markkinoinnin aloittamista on
ensisijaisen tarkeda. Facebookissa menestydkseen, on pystyttava julkaisemaan materiaalia,
joka kiinnostaa kohdeyleisda. Paivitysten tulee olla selkeita ja laadukkaita. On syytd miettid,
millainen kuva yrityksesta halutaan jakaa sosiaalisessa mediassa. Myos julkaisuaktiivisuuteen
ja julkaisujen monipuolisuuteen on panostettava Facebookissa menestyakseen. Yrityksen
Facebook-menestysta kannattaa seurata erilaisten mittareiden avulla. Facebookissa voi
helposti tarkistella esimerkiksi, mitka julkaisut ovat saaneet eniten huomiota tykkaysten,
jakojen seka kommenttien muodossa, ja taten voi laatia kokonaiskuvan siita, millaista
sisaltdoa Facebook yleiso kaipaa. (Miksi mainostaminen Facebookissa kannattaa?) (Juslen

2016)

Facebook-mainonnan kdynnistaminen voi olla hankalaa, jos mainostajalla ei ole aiempaa
kokemusta verkossa mainostamisesta. Tama johtuu siita, etta digitaalinen markkinointi
eroaa merkittavasti internetin ulkopuolisesta markkinoinnista. Samat menestyksekkaat
markkinointiratkaisut, joita yritykset tekevat markkinoinnin suhteen verkon ulkopuolella,

eivat toimi netissa tehtyina. (Juslen 2016)

Facebook-markkinoinnissa onnistuminen vaatii nakyvyyden luomisen. Yrityksen Facebook-
markkinoinnin menestyksen kannalta on tarkeaa kyeta kohdistamaan mainonta oikeille
kohderyhmille, jotta saadaan viestinta juuri niille kayttajille, jotka voidaan saada ostamaan
yrityksen tuotteita. Toinen Facebook-markkinoinnin eduista on se, etta voit kontrolloida sit3,
milloin mainoksesi ndkyvat. Mainoksen ollessa ajankohtainen, voi sita pitda Facebookissa
naytilla, ja kun mainoksen aihe vanhenee, voi mainoksen jakamisen keskeyttaa. (Juslen

2016)

Facebook-mainostajan on myos syyta huolehtia, ettd julkaistujen mainosten kautta yrityksen
Facebook-sivuille vierailemaan tulleet asiakkaat [6ytavat sivulta yksinkertaisen ja
vaivattoman paasyn yrityksen verkkosivuille ja verkkokauppaan, jossa itse tuotteiden tai

palveluiden tilaaminen tapahtuu. Tata kutsutaan liikenteen hankkimiseksi. (Juslen 2016)
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Rahaa kannattaa sijoittaa Facebookissa markkinointiin, jos haluaa tulosta yrityksen
mainoksille. On kuitenkin tarkeaa huolehtia edelld mainituista Facebook-markkinoinnin
kulmakivista, jotta markkinointi on mahdollisimman tehokasta ja tuloksia syntyy. (Juslen

2016)

Facebook-mainoskampanja pitda sisalladn monia erilaisia seuraamiskohteita. Yksi
tarkeimmistd seurantakohteista ovat nayttokerrat, jotka saa selville Facebook-kampanjan
aikana. Nayttokertatiedoista on helppo huomata, kuinka kohderyhmat, joihin markkinointi
kohdistuu, tulevat tavoittamaan julkaistut mainokset. Facebookissa nayttokertatietoja voi

seurata painamalla ""Nayttaminen-raporttia”. (Juslen 2016)

Jos nadyttokertoja nayttaa tulevan liilan vahan, voi syyna olla valitun kohderyhman pienuus tai
manuaalisen hintatarjouksen valinta ja silloin on yleensa asetettu liian pieni hintatarjous.
Ratkaisut edelld mainittuihin ongelmiin ovat:

-Joko kohderyhman asettaminen valittua suuremmaksi (jos mahdollista, ei kannata
kuitenkaan valita turhaan suurempaa kohderyhmaa, mikali kokee ettei potentiaalisia

asiakkaita saavuta suurentamalla valittua kohderyhmaa)

Tai

Asetetun hintatarjouksen tasoa voi korottaa ja taten saada kasvatettua nayttokertojen

kokonaismaaraa. (Juslen 2016)

Nayttotiheyden seuraaminen Facebookissa kertoo tilastoa, siitd kuinka monta kertaa
kampanjassa julkaistuja mainoksia nahneet Facebook-kayttdjat ovat nahneet mainoksen
keskimaarin. Nayttotiheysluvun ollessa 2,4, tietda, etta kayttajat, jotka ovat nahneet

mainokset, ovat keskimaarin ndhneet sen 2,4 kertaa. (Juslen 2016)
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Klikkaukset ovat myos yksi kokonaisuus, jota Facebookissa mainostajan kannattaa seurata.

Klikkaustilastoista mainostaja voi paatelld, kuinka hyvin mainokset vetoavat kohdeyleis6on.
Tama johtuu siita, etta yksinkertaisesti niita paivityksia, joista Facebook-yleiso pitaa, tullaan
klikkaamaan ja mikali mainos ei ole kiinnostava, se ei saavuta niin suurta kilkkausmaaraa.

(Juslen 2016)

Klikkausprosentilla puolestaan tarkoitetaan sitd, etta selvitetdaan julkaisujen kiinnostavuus
jakamalla mainoksen klikkausten lukumaara nayttékertojen lukumaaralla. Tasta esimerkking,

jos klikkauksia on 20 ja nayttokertoja 200, on klikkausprosentti 10.

Klikkausprosentin datan |6ytaa Teho ja klikkaukset -raporttinakymaa kayttamalla. (Juslen

2016)

3.3.2 Instagram

Facebookin lisdksi toisena niin sanottuna sosiaalisen median paamarkkinointikanavana
voidaan pitaa lahivuosina huippusuosioon noussutta Instagramia. Instagramin suosio
pohjautuu sovelluksen tarjoamaan inspiroivaan sisaltoon seka palvelun visuaalisesti
miellyttavaan ilmeeseen. Instagram tavoittaa kuukausittain 1,2 miljardia aktiivista kayttajaa,
ja moni yritys onkin ottanut Instagramin vetovoiman hyddykseen ja kyennyt palvellussa

julkaisemillaan mainoksilla haalimaan monia uusia asiakkaita.

Instagramia on vuosien varrella kehitetty jatkuvasti ja markkinoinnin suhteen yhtena
tarkeimmista muutoksista on ollut Instagram-kauppa, jossa asiakas voi tilata yrityksen
tuotteita pysyessdan Instagram-sovelluksessa. Tasta helppoudesta on ollut hyotya
monellekin Instagramissa markkinoijalle, silla asiakas on ollut helppo ohjata yrityksen

mainoksen kautta ostoksille markkinoijan Instagram-kauppaan.
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Instagram on myos mainio alusta hyddyntaa vaikuttajamarkkinointia. Instagramissa
julkisuuden henkil6illa on yleensa tuhansia tai jopa miljoonia seuraajia, ja heiddn avullaan

yhteisty6ta tekemalla saa markkinoija mainoksilleen laajan nakyvyyden.

Kuten muitakin suurimpia sosiaalisen median kanavia, myos Instagramia markkinoinnin
suhteen oikeanlaisella strategialla kaytettyna, voivat yritykset menestya Instagramissa

markkinoimalla.

Instagramin tehokkuudesta digimarkkinointikanavana kertoo esimerkiksi se, etta joka kolmas
Instagramin kayttaja on hankkinut vahintaan yhden tuotteen tai palvelun Instagramin kautta.
Instagram ei tunnetusti ole verkkokauppa, eika sovelluksen kayttdja mene Instagramiin
lahtokohtaisesti tuotteita etsimaan tai ostoksille, mutta markkinoijat voivat oikeaoppisia
strategioita kdayttamalla saada Instagram-kayttajat tutustutettua tuotteeseen tai palveluun,
kertoa siitd olennaista ja mahdollista asiakasta kiinnostavaa tietoa, ja lopuksi ohjata
asiakkaan ostoksille Instagram-kauppaan tai yrityksen verkkokauppaan. (Instagram-

markkinointi)

3.3.3 Linkedin

Toimintaperiaate

LinkedIn on toinen alusta sosiaalisen median markkinoinnille. Palvelulla on yli puoli miljardia
kuukausittaista kayttajaa ja sovellus tarjoaa erinomaisen mahdollisuuden verkostoitua ja
kasvattaa myyntia. LinkedIn onkin luotu lahtokohtaisesti ammatillisen verkoston kanavaksi,

joten kohderyhmien tavoittaminen on usein helppoa sovellusta kdyttamalla. (LevelUP)

LinkedIn:ssa yrityksen kannattaa ensiksi perustaa itselleen kayttdjasivu. LinkedIn toimii siten,
ettd palvelussa on yleensa helpompi saada nakyvyytta henkilokayttajana, mutta myos

yrityksen julkaisuja ndytetaan seuraajille kohtuullisesti. (LevelUP)

Yleisesti yritykset jakavat LinkedIn-sivuillaan blogipostauksia, rekrytointi-ilmoituksia,
yrityksen ja tyontekijoiden kuulumisia ja uutisia seka yritykseen liittyvia artikkeleita.

(LevelUP)
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LinkedlInissa julkaistessa, on hyva muistaa, etta vahaisella lisdavaivalla saman julkaisun voi
my0s linkittaa yrityksen verkkosivuille. Toiminnan voi automatisoida sovellusta kayttamalla
ilmaiseksi. Yrityksen tehdessa LinkedIn-julkaisu, on hyva osallistaa siihen myos tyontekijat,
jolloin he voivat jakaa yrityksen julkaisun omalla LinkedIn-kayttajatilillaan.

Kuten Facebookissa, myds LinkedInissa voi hyddyntaa maksullista mainontaa. Yksi palvelun
suurista eduista on sen mahdollisuus tarkkaan kohdentamiseen, joka on tunnetusti aina
tarkeaa markkinoidessa. LinkedIn mahdollistaa kayttajilleen myds tilaisuuden kohdentaa
markkinointi tietyille yrityksille suoraan. Kohderyhman voi valita myos sopivalta tittelilta ja
toimialalta. Tata pidetaan tehokkaana toimintatapana. Edella mainitut LinkedInin
ominaisuudet ovat erityisesti juuri B2B-markkinoijan kannalta tehokkaita muiden sosiaalisen

median kanavien rinnalla. (LevelUP)

Erilaiset LinkedInin tarjoamat mainostyypit
Videomainos
Videomainoksella tarkoitetaan LinkedInissa sponsoroitua videopostausta, joka ilmestyy

seuraajien uutisvirtaan. (LinkedIn-mainonta)

Tekstimainos

Tekstimainoksia voi [6ytaa LinkedInin tyopdytaversion sivupalkista tai yldosasta. Ne
esiintyvat pienind mainoksina, jotka eivat kuitenkaan nay kannykalla katsottuina.
Huomioarvoltaan tekstimainokset eivat kuitenkaan vastaa sponsoroituja postauksia, mutta
on huomioitava niiden nakyvyyden olevan edullisempaa samoilla tarkoilla kohdennuksilla.

(LinkedIn-mainonta)

Bannerimainonta

Bannerimainonta puolestaan toteutuu erillisen ohjelmallisen ostamisen jarjestelman
valitykselld. Bannerimainonnan ostettua, voi sitd hydédyntdaa mainospaikoilla ainoastaan

poytdkoneella tai kannettavalla tietokoneella. (LinkedIn-mainonta)

Sponsoroitu postaus

Sponsoroitu postaus tarkoittaa postausta, joka on julkaistu yrityksen LinkedIn-sivulla, ja sita

jaetaan rahaa vastaan laajemmalle, erikseen valikoiduille kohderyhmille. Julkaisun voi loytaa
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kayttajien tavallisessa julkaisuvirrassa, jonka takia sponsoroitu postaus saa hyvin huomiota.

(LinkedIn-mainonta)

Direct Sponsored Post

Direct Sponsored Postista puhuttaessa, on kyse mainoksesta, joka ei ole nakyvissa yrityksen
omalla LinkedIn-sivulla, mutta se toimii muuten samalla tavoin kuten sponsoroitu postaus.
Tallaisen mainoksen etu on siind, etta sen tavoittaa pelkastdaan kohdennettu yleiso.

(LinkedIn-mainonta)

Liidimainokset

Liidimainoksista puhuttaessa on kyse edella esitellyista Direct Sponsored Posteista, joihin on
lisatty esitaytetty lomake. Sahkopostilastaa juuri oikealla yleis6lla voi esimerkiksi kasvattaa
lildimainosten avulla. On kuitenkin tarkeaa tarjota liidimainoksen vastaanottajalle
napinpainamisen motivaattoriksi jonkinlainen porkkana, jotta tuloksia saadaan toivotulla

tavalla aikaiseksi. (LinkedIn-mainonta)

Kuvakarusellimainos

Kuvakarusellimainos voi pitaa sisalldaan 2—10 selattavaa kuvaa, joiden alapuolelta katsoja

|6ytaa linkit halutuille sivuille. (LinkedIn-mainonta)

InMail-mainos
InMail-mainoksella viitataan maksettuun LinkedIn-viestiin, joka ilmestyy kadyttajan LinkedIn-
postilaatikkoon. Viestistd seuraa ilmoitus kayttoliittymassa samalla tavoin kuin myos

ihmiseltd tulleesta viestista. (LinkedIn-mainonta)

Dynaamiset mainokset

Dynaamiset mainokset saattavat sisdltaa sen vastaanottajan omia profiilitietoja ja niita
kayttamalla on mahdollista saavuttaa myds suoraan liideja aivan kuten edelld mainituissa

liidimainoksissa. (LinkedIn-mainonta)

Markkinointi LinkedIn:ssé
Eri mainoskanavien lisdksi LinkedIn-markkinoinnissa on hyva ottaa huomioon oikeanlainen

avainsanojen kayttaminen strategisesti. Talla tarkoitetaan sita, etta mikali kunkin postauksen
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seka profiilin tekstiosioihin onnistutaan sisallyttamaan oikeanlaisia, asiaankuuluvia
avainsanoja, tulevat LinkedIn-kayttdjat l0ytamaan yrityksen helpommin hakuja tehdessaan.
Avainsanojen oikein kdyttaminen auttaa myos LinkedIn-profiilin optimoinnissa. (LinkedIn-

markkinointi)

Maksetun mainonnan kayttaminen kaikissa sosiaalisen median alustoissa on markkinoinnin
nakokulmasta kannattavaa, eika LinkedIn ole asiasta poikkeus. Kannatta siis rohkeasti
hyodyntdaa maksullisen mainonnan hankkimia etuja, jotka auttavat levittamaan yrityksen
mainoksia laajasti. Kohtuullisuuteen kannattaa kuitenkin pyrkia, eikd mainostaa liikaa.
Ihannetapauksessa sosiaalisen median maksettu mainostaminen tapahtuu siten, etta
maksettu mainossisalté on jaettu useisiin sosiaalisen median kanaviin, eika kaikki ole

pelkdastadan yhden kortin varassa. (LinkedIn-markkinointi)

Yksi erittdin tarkea strateginen toimenpide sosiaalisen median markkinointiin liittyen on
julkaisukalenterin laatiminen ja luonnollisesti sen noudattaminen. Tuloksia kaikissa
markkinointikanavissa, myos siis LinkedInissa saavutetaan saanndlliselld ja toistuvalla
markkinoinnilla. Jos postataan ainoastaan kerran tai kaksi vuodessa silloin kuin muistetaan,
jaa markkinointitulokset usein erittdin laihoiksi. Julkaisukalenteri tekee saannéllisen
postaamisen kuitenkin helpommaksi. Yritys voi miettia markkinoinninvuosikelloaan ja sita
kautta myds julkaisukalenterin suunnittelua erilaisten vuodenaikojen, mahdollisten
alennuskampanjoiden, juhlapyhien seka sesonkien kautta ja taten helpottaa huomattavasti
saannollisen postaamisen aiheuttamaa painetta ja kuormitusta muutenkin kiireisen arjen

keskella. (LinkedIn-markkinointi)

Onnistuneella LinkedIn markkinoinnilla edelld mainittuja ohjeistuksia kdayttamalla voi
saavuttaa tehokkaasti esimerkiksi brandin tunnettavuuden kasvattamista, mahdollisten
tulevien tyontekijoiden hankkimista luomalla positiivisia mielikuvia yrityksesta, saada luotua
lilkennetta yrityksen LinkedIn-sivulta yrityksen verkkosivuille ja verkkokauppaan seka

voidaan saavuttaa liidien generointia. (LinkedIn-markkinointi)

Kaiken kaikkiaan, voidaan oikein suunnitellulla seka oikein toteutetulla LinkedIn-
toimintastrategialla saavuttaa suurta menestysta yritykselle ja saada aikaan positiivisia

tuloksia myos verkostoitumisen osalta. (LinkedIn-markkinointi)
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3.3.4 Muut digimarkkinointi kanavat

Nykypadivan kuumin puheenaihe sosiaalisen median alustoista on kuitenkin viime vuosina
jattisuosioon noussut TikTok, joka on jo saavuttanut miljardin kuukausittaisen kayttajan
rajapyykin. TikTok on etenkin nuorten suosima alusta, jota myds lapset ovat oppineet
kayttamaan. Yrityksen toiminnan mukaan, TikTok voi olla hyva paikka markkinoinnille tai
mahdollisesti ei, silla TikTok ei ole ainakaan toistaiseksi saavuttanut niin suurta suosiota

esimerkiksi vanhemman vaeston keskuudessa.

Mikali yrityksen tarjoama tuote tai palvelu voisi herattaa TikTok-yleisén suosion, olisi tarkeaa
luoda katsojia kiinnostava videomainos, jonka alku herattaisi katsojassa heti mielenkiinnon,
silla 1ahestulkoon aina katsojat siirtyvat nopeasti seuraavaan videoon, mikali video ei vaikuta
kiinnostavalta. Kuten Instagramissa, myos TikTokissa vaikuttajamarkkinoinnilla, voi saada

erinomaisia tuloksia aikaiseksi.

Yksi suurimmista kanavista edelld mainittujen ulkopuolella on selvasti muista erottuva,
ainoastaan videomateriaaliin pohjautuva YouTube, jota kuukausittain kayttaa liki kaksi

miljardia kayttajaa.

YouTubea ei yleisesti mielleta sosiaalisen median kanavaksi samalla tavoin kuin aikaisemmin
mainittuja kanavia, mutta YouTube on myds hyva listata joukkoon palvelun suuren suosion ja

nykydan myos erittdin laajan ja monipuolisen kayttajajoukon vuoksi.

Mainostaminen YouTubessa tapahtuu bannerimainoksina sivuston asetteluiden ymparilla tai
maksullisena mainontana videoiden muodossa. Sisallontuottajat menestyvat YouTubessa
erinomaisesti. Heidan repertuaarinsa kuuluu yleensa joko seuraajilleen arvoa tuottavan
videomateriaalin julkaisu, tai vaihtoehtoisesti viihdyttavan videomateriaalin julkaiseminen.

(Sosiaalisen median kanavat — Top 7 tarkeinta kanavaa)
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3.4 Digitaalisen markkinoinnin hyodyntaminen kaytannossa b-to-b

markkinoinnissa, Benchmarking

Opinnaytetyon tekija kavi osana tyota haastattelemassa suunnittelu- ja konsulttiyhtio Rejlers
Finland Oy:n b-to-b digimarkkinoinnin ammattilaista Marianne Luomaa. Haastattelun aikana
saatiin uusia nakokulmia, oivalluksia ja hyvaksi havaittuja neuvoja liittyen b-to-b

digimarkkinointiin.

Haastattelun aikana Marianne kertoi edustamansa yrityksen, Rejlers Finland Oy:n
digitaalisesta markkinoinnista, yrityksen kdyttamista sosiaalisen median
markkinointikanavista, niiden kayttotarkoituksista, tavoitteista ja monista muista aiheeseen

liittyvista asioista.

Heti haastattelun aluksi Marianne kertoi Rejlersin sosiaalisen median markkinointikanavina
kaytettdavana olevan perinteiset kaikkien tuntemat LinkedIn, Facebook, Instagram sekd myos
YouTube. TikTokkiin yritys ei ainakaan viela ollut ehtinyt rantautumaan, mutta haastateltava

antoi ymmartaa senkin mahdollisesti haamottavan edessa.

Mariannen mukaan yrityksen ehdoton sosiaalisen median markkinoinnin padkanava on
business to business-sektorilla LinkedIn, jossa yritys menestyy parhaiten ja seuraajia on
eniten. LinkedIn on nykyisin erittdin suosittu ammatillinen sosiaalisen median

markkinointikanava ja sen suurena etuna on alustan tarjoama mahdollisuus kohdentaa

mainonta hyvin tarkkaan yritysten valitsemille kohderyhmille.

Marianne viestitti eri kanavilla yrityksen olevan erilaisilla fiiliksilla mukana. LinkedIn-kanavaa
pidetdan hyvin asiallisena, ammatillisena ja virallisena kanavana, kun taas vaikkapa
Instagramissa ollaan mukana rennommalla asenteella. Samantyylisid postauksia saatetaan

julkaista eri alustoilla, mutta eron tekee se, millaista puhuttelutyylia kdytetaan.

Rejlersin postaustahti vaihtelee yleensa kahdesta kolmeen julkaisua viikossa. Marianne
kertoikin haastattelun aikana aktiivisen ja sdanndllisen julkaisutahdin olevan avain
sosiaalisen median markkinoinnin menestykseen. Lisaksi yritys julkaisee myds tarinaosiossa,
esimerkiksi postauksia toimistosta, erilaisia videoita yrityksen juhlista seka

rekrytointitapahtumista.
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YouTuben puolella Rejlers on keskittynyt julkaisemaan asiakastarinoita seka yleisia
yritysvideoita. Mariannen mukaan on tarkeaa pitaa huolta siita, etta julkaistavat videot eivat
kuitenkaan ole liian pitkia, ja kertoi ettda hyvana nyrkkisaantona voidaan pitda maksimissaan

minuutin mittaista videota.

Lisaksi Marianne kertoi, etta sosiaalisessa mediassa on myo6s hyva pitaa silmilla kilpailijoiden
toimia. Suoraan ei tietenkdan kannata kopioida mitaan kilpailijoiden ideoita, mutta on hyva

olla kartalla siita, mita niin sanotulla “"kentalla”” tapahtuu.

Kun puhutaan rahan sijoittamisesta markkinointi mielessa sosiaalisen median alustoille,
totesi Marianne maksettujen mainosten olevan selkeasti tarkein kohde. Sen avulla yrityksen
postauksille saadaan parhaiten nakyvyyttd, ja talloin ihmiset, jotka eivat valttamatta ole edes
kuulleet yrityksesta, saavat nahda yrityksen itsevalitsemia julkaisuja tai mainoksia omalla

sosiaalisen median kayttajatilillaan.

Marianne antoi myds vinkin, jonka mukaan kaikissa sosiaalisissa medioissa julkaistavissa
yrityksen videoissa on tarkeda olla tekstitykset mukana. Tama johtuu siita, etta Mariannen
mukaan suurin osa videoiden katsojista katsoo videon ilman aania. Lisaksi videon on
ehdottoman tarkeaa alkaa kiinnostavasti, jotta katsoja saadaan kiinnostumaan videosta ja
taten jatkamaan katselua. Nykyadan sosiaalisen median kanavien kayttajat ovat
malttamattomia ja vaihtavat videon nopeasti toiseen, mikali julkaisu ei herata tarpeeksi

mielenkiintoa.

Edelld mainituiden sosiaalisen median kanavien lisdaksi Rejlersin yhtena digitaalisen
markkinoinnin keinona toimii sahkopostimarkkinointi, jossa yritys lahettaa uutiskirjeita.
Rejlers tavoittelee sahkdpostimarkkinoinnilla ennen kaikkea vanhojen asiakkaiden takaisin
houkuttelua eika niinkdaan uusasiakas hankintaa. Yrityksen uutiskirjeet pitavat sisallaan

koontia yrityksen blogeista seka uutisista.

Rejlers mittaa sosiaalisen median markkinoinnin tuloksia seuraamalla postausten tykkays, -
jako -ja kommentointimaaria, pitden samalla silmalla sometilien seuraajamaaran kehitysta.
Mariannen mukaan tilien seuraajamaarien kasvu on sosiaalisen median markkinoinnin
yrityksen paatavoite. Sdanndéllinen tulosten seuranta digitaalisessa markkinoinnissa on

tarkeaa ja Rejlers mittaakin tuloksiaan kvartaaleittain.
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4 Tyon toteutus

4.1 Kehittamistyon tarkoitus ja tavoitteet

Kehittamistyon tarkoituksena on luoda JMC:lle parempi markkinointistrategia sosiaalisen
median kanavissa, jonka toteutuksena yritys lisdisi aktiivisuuttaan ja alkaisi postata
viikoittain. Taman suunnitelman seurauksena tavoitellaan yritykselle lisdd huomiota
sosiaalisen median kanavilla, yritetaan saada lisda seuraajia seka houkutella JMC:n uusia,

ettd vanhoja asiakkaita ostoksille.

Tama on JMC:lle tarkea hanke, silla sosiaalisen median markkinointi on ollut lapi vuosien
yrityksen ehdoton heikkous ja nykymaailmassa sosiaalinen media ja sen hyodyksi

kdayttaminen yritysmaailmassa on koko ajan tarkeampaa ja tarkeampaa.

4.2 Kehittamistyon toteutus

Kehittamistyo toteutettiin JIMC:n kanssa tammikuussa 2023, jolloin aloitettiin alkutilanteen
kartoituksella, jossa selvitettiin yrityksen sosiaalisen median markkinoinnin nykytilaa ja
arvioitiin, mika oli toiminut tahan, mitka ovat tarkeimmat somekanavat yritykselle ja mita

toimia tulee tehda saavuttaakseen menestystd somemarkkinoinnilla.

Loimme JMC:n markkinoinnista vastaavan henkilon kanssa some
markkinointisuunnitelmasta ja toteutimme suunnitelmaa pitkin kevatta ideoiden ja

toteuttaen erilaisia postauksia.

4.3 Lahtotilanteen analysointi

JM Concept Oy:n digimarkkinoinnin ldht6tilanne ennen opinnaytetyodn alkua oli tyydyttava.
Yritykselld oli hallussaan sometilit Facebookissa seka Instagramissa, mutta uusien paivitysten
julkaiseminen ja someaktiivisuus yleisesti oli jaanyt hyvin vahalle huomiolle. Opinnaytetyon
alkaessa viimeisista paivytyksista edella mainittuihin somekanaviin oli kulunut jopa kaksi
kuukautta, eika yrityksessa oltu liiammin kiinnostuneita lisadmaan digimarkkinoinnin

suhteen aktiivisuuttaan.



25
Ensimmaiset vierailut yrityksessa auttoivat opinndytetyon tekijan ja kohdeyrityksen
markkinoinnista vastaavan henkilon valille syntymaan yhteisymmarryksen siita, etta

someaktiivisuutta tulee ehdottomasti lisata.

4.3.1 SWOT analyysi

SWOT-analyysi on yksi parhaista tyokaluista analysoimaan yrityksen strategista suunnittelua.
Hyodyntamalla SWOT-analyysia, voi organisaatio tai yritys arvioida kulloinkin oman
tilanteensa katsomalla kokonaiskuvaa erilaisten arviointikriteerien avulla. SWOT-analyysin
avulla yritykset voivat analysoida ja arvioida esimerkiksi yrityksen uusia kehittamisideoita,
yksittaisia liikeideoita tai liiketoimintakonsepteja. SWOT-analyysin etuja ovat muun muassa
mallin helppokayttoéisyys, laaja tunnettavuus seka analyysin tulosten selkea ja yksinkertainen

esittaminen tyoyhteisossa.

SWOT-nimi tulee englannin kielen sanoista:

-vahvuudet (strenghts)

JMC:n toiminnassa on monenlaisia vahvuuksia, jotka ovat siivittaneet yrityksen vuosien
aikana menestykseen. Yksi yrityksen suurimmista vahvuuksista on sen tunnettavuus
kotipaikkakunnallaan eli Pirkanmaan seudulla. Yrityksen useampi myyja on tyéuransa eri
vaiheissa tyoskennellyt urheiluvalineliikkeissa, joissa he ovat saaneet luotua kontakteja myos

nykyisten asiakkaidensa ja suurempien yritysten edustajien kanssa.

Taman lisaksi yritykselld on varsin tilavat nayttelytilat, joissa JMC pitaa tuotteitaan
asiakkaidensa nahtavilla. Joillakin JMC:ta pienemmilla kilpailevilla yrityksilla on kaytdssaan

ainoastaan toimistotilat, eika tuotteita talloin saa asiakkaiden silmailtaviksi.

JMC:ta hyodyttaa myos se, etta yrityksen yksi myyjista ja samalla toinen omistaja, Janne
Ojanen on entinen jaakiekkoilija ja tehnyt ennatyksendan SM-liigan kaikkien aikojen eniten
tehopisteita. Taten Ojanen on julkisuudesta tuttu henkild, ja hdanen kauttaan yritys on saanut
lukuisia uusia asiakkaita. Ojasen julkisuusarvoa on hyédynnetty yrityksessa erilaisten

somepaivityksien kautta, joissa han on esiintynyt mainostamassa JMC:ta erilaisin kuvin ja
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videoin. Julkaisut ovat herdttaneet katsojissa mielenkiintoa ja ne ovat tuoneet runsaasti

nayttokertoja.

JMC:lIa on myds oma painotalo, nimeltdadn Kasipaino Oy. Siella JMC teettaa asiakkaidensa
tilauksiin erilaisia, esimerkiksi asiakasyrityksen logoin ja tekstein painatettuja tyovaatteita tai
lippalakkeja. Painotalo on JMC:lle iso etu, ja my&s osa yrityksen kilpailijoista painattaa
tarjoamiaan tuotteita Kasipainossa. Taten saadaan myos painotaloa kayttamalla tehtya

lisabisnesta.

JMC:n vuosien aikana tulleen menestyksen takana ovat kuitenkin ennen kaikkea yrityksen
osaava ja ammattitaitoinen henkilokunta, jolla on pitka vuosikymmenien kokemus alalta.

Tama on ehdottomasti suuri etu yritykselle.

JMC:n nakyvyyteen etenkin Pirkanmaan alueella on myo6s vaikuttanut yrityksen yhteistyo6t eri
urheiluseurojen kanssa. Esimerkiksi JMC:n logoja on nahty kaukalonlaidoilla Hakametsassa ja

Nokia-areenalla.

Taman lisaksi JIMC kuuluu tavarantoimittajiensa niin sanottuun NWP-ryhmaan, johon paasee

ainoastaan sitoutuneimmat ja parhaiten NWP-tuotteita myyneet myyjat.

-heikkoudet (weaknesses)

Yksi JMC:n tdman hetken suurimmista heikkouksista on yrityksen resurssipula. IMC:II3 olisi
tarvetta kuskille, joka voisi kuljettaa yrityksen paketteja. Taman lisaksi JMC:lla olisi tarvetta
tavaroiden vastaanottajalle, silla JMC:lle tuodaan paivittdin paljon erilaisia tuotteita. Tama
on ongelma, silld edelld mainitut toimet vievat aikaa ja tehtavat jaavat yrityksen myyjille, ja

muiden hommien tekeminen on pois myyjien myymiseen kaytetysta ajasta.

JMC:n toinen ongelma on liian vahainen uusasiakashankinta. Yrityksen myyjat ovat jo

valmiiksi kiireisia erilaisten téiden seurauksena, ja aikaa ei yksinkertaisesti riita kaikkeen.

JMC:n riveissa on my6s huomattu, ettd nykyaan asiakkaat ovat vaativampia. Tama tuottaa

JMC:lle hankaluuksia, silla etenkin isoille yrityksille on tarkeaa, etta yritykset kuten JMC,
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voisivat pitaa ylla heidan verkkokauppojaan. Tahan JMC:ll3 ei kuitenkaan ole talla hetkella
mahdollisuuksia ja sen seurauksena asiakkaat ovat toisinaan kaantyneet kilpailijoiden

puoleen, silla heilta verkkokauppojen yllapito on onnistunut.

JMC:n yksi ongelmista on myo0s se, ettei yrityksellad ole ulkomaan ostajaa. Tama tarkoittaa
sitd, ettd JMC hankkii tuotteensa ulkomailta maahantuojien kautta, jolloin hankinnalle tulee

lisakustannuksia maahantuojien ottamien lisamaksujen takia.

-mahdollisuudet (objectives)

JMC:lle on avautumassa hieno mahdollisuus uusiin liiketiloihin siirtymisen myota. Uudet
suuremmat nayttelytilat ovat yritykselle tarkeita ja myos varastotiloihin on uusien liiketilojen
myo6ta mahdollisuus. Tahan saakka varastotiloja ei ole ollut kaytdssa ja JMC onkin joutunut

uhraamaan osan nayttelytiloistaan varastoidakseen omaisuuttaan.

JMC:lle on myo6s tullut uusi provisiomyyja, jonka odotetaan tuovan yritykselle uusia

nakokulmia, lisamyyntia seka uusia kontakteja.

My®ds hiljattain solmitut yhteistydét Suomen Darts- ja Keilaliiton kanssa tuovat myds JMC:lle

uusia mahdollisuuksia ja asiakkaita.

My0s uusi sosiaalisen median markkinointisuunnitelma auttaa varmasti yritysta ja parhaassa

tapauksessa tuo paljon uusia asiakkaita seka lisamyyntia.

-uhat (threats)

Mahdollisten elinkustannustennousu on aina konkreettinen uhka JMC:lle. My®s erilaiset
epidemiat kuten koronaviruksen aiheuttama, vaikuttavat tapahtumien jarjestamisiin. Uhka
mahdollisesti lamasta vaikuttaa luonnollisesti myods JMC:hen. Lisdksi tyontekijoiden

mahdollinen irtisanoutuminen olisi yritykselle konkreettinen uhka.

SWOT-analyysi taytetaan siten, ettd yrityksessa mietitdan kunkin edelld mainitun sanan
taakse yrityksen nykytilannetta. Esimerkiksi kohdan ““vahvuudet™ alapuolelle listataan

vahvuuksia, joita yritykselld koetaan olevan. Analyysin taytto sujuu selkeasti ja
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yksinkertaisesti, kun analyysi tehddaan muodostamalla niin sanottu nelikenttd, jota kdytetaan

SWOT-sanojen tayttamiseen. (MCS)

Tulevaisuuden suhteen JMC:n taman hetken tilanne on valoisa. JMC:n toimialalla kilpailu on
kovaa, kilpailijat muistuttavat hyvinkin paljon toisiaan ja kilpailijoilla on myos yhteisia
tavarantoimittajia. Edelld mainitut asiat tekevat kilpailijoista erottautumisen haasteelliseksi,

mutta mahdollisuuksiakin siihen ehdottomasti |6ytyy.

Markkinointi, ja nykydan isoa osaa naytteleva sosiaalisen median markkinointi on taysin
yrityksen omissa kasissa, eika kilpailijat pysty kontrolloimaan JMC:n somestrategiaa.
Oikeanlaisella, toimivalla sosiaalisen median markkinoinnilla, kykenee JMC erottumaan
edukseen kilpailijoistaan. Tehtava ei ole helppo, mutta tassa toiminnallisessa
opinnadytetydssa esitetyista Facebook-markkinointiin pohjautuvista konkreettisista neuvoista
voi parhaassa tapauksessa olla yritykselle ratkaisevasti hyotya. Jotta tassa opinnaytetyossa
esitetyt neuvot ja tyd, joita markkinoinnissa menestyminen vaatii, tulevat toteutumaan,
taytyy JMC:n panostaa sosiaalisen median markkinointiin aktiivisesti ympari vuoden. Tama
tarkoittaa aktiivista paivitystahtia yrityksen Facebook-kayttajatilille, seka myds maksettujen
mainosten luomista, erilaisten arvontojen ja kilpailujen jarjestamista, Facebook-tilin

kunnossa pitamistd, seka myos nettisivujen paivittamista ja verkkokaupan kehittamista.

Mikali edella mainituista asioista huolehditaan ja niiden toteutumiseksi tehddan lakkaamatta
t6ita, voi tulevaisuudessa JMC:lla olla reilusti uusia asiakkaita ja yritys voi myos saada

houkuteltua mahdollisia vanhoja asiakkaitaan palaamaan takaisin.

JMC voi parantaa asemaansa markkinoilla ja kuroa eroaan kiinni kilpailijoihin, joiden tulokset

ovat olleet viime vuosina JIMC:ta parempia.

JM Concept Oy perusti Facebook-sivunsa vuonna 2012. Yrityksella ei ole ollut selkeaa
strategiaa Facebook-toimintansa suhteen, ja taten yritys ei ole onnistunut saavuttamaan
taytta potentiaaliaan Facebookissa. JMC on aiemmin tehnyt satunnaisia paivytyksia aina
silloin kun yritys on muistanut paivittaa. Julkaisuaktiivisuus on ollut varsin harva ja

pdivitysten valinen aika on saattanut venya jopa noin vuoden mittaiseksi ajoittain. Vuosien
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varrella JMC:ll3 on toisinaan ollut harjoittelijoita, jotka ovat julkaisseet paivytyksia ja

pitdaneet yrityksen sosiaalisen median kanavilla eloa.

Toiminnallisen opinndytetydn digimarkkinointikampanjan kdynnistyttya, tulimme
ensipalavereissa yrityksen markkinointivastaavan kanssa yhteisymmarrykseen siita, etta
yrityksen kannattaa lahtea liikkeelle postaustahdista, joka kattaisi vahintaan yhden
postauksen per viikko. Mikali postattavaa materiaalia kertyy joinain viikkoina enemman,

voidaan luonnollisesti myds postauksia tehda valilla useammin.

Julkaisutahdin lisddmisen lisaksi, koimme valttamattomaksi aloittaa maksullisten Facebook-
mainosten hankinnan laajemman nakyvyyden saavuttamiseksi. Tulimme tulokseen, jossa
ymmarsimme tarvitsevamme suuremman nakyvyyden kuin pelkastdan yrityksen

seuraajakunnan, jossa oli muutenkin liian pieni osuus yrityksen potentiaalisia asiakkaita.

Lisaksi oivalsimme yritykselle olevan hyédyksi nettisivujen ja verkkokaupan linkittamisen
postauksiin. Aiemmin tama oli yritykselta puuttunut, ja esimerkiksi tuotteiden tilaaminen on
asiakkaille sujuvampaa, silloin kun asiakas nakee JMC:n tarjouksen Facebookissa ja paasee

linkista suoraan verkkokauppaan suorittamaan tilaustaan.

5 MARKKINOINTISUUNNITELMA

5.1 Markkinointikanavat

Sosiaalisen median markkinointikanavista puhuttaessa, erilaisia vaihtoehtoja markkinoinnille
on lukuisia, mutta on erittdin tarkeda ymmartaa mitka kanavat ovat kulloinkin yritykselle

oikeita ja missa kanavissa kohderyhmat tavoitetaan parhaiten. IMC:n kannalta tarkeimpina
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sosiaalisen median markkinointikanavina voidaan pitaa yrityksella jo kdytossa olevia
Facebookia ja Instagramia, mutta myos LinkedInia, jota yrityksella ei vield ole. IMC ei ole
vield onnistunut hyodyntamaan taydellista potentiaaliaan edelld mainituissa kanavissa,
pitkalti tarvittavan osaamisen ja riittamattoman priorisoinnin seurauksena. Yrityksen onneksi
asiat ovat vield korjattavissa oikeilla sosiaalisen median markkinoinnin tydkaluilla ja
strategioilla, mutta kovaa tyota ja panostusta JMC:lta vaaditaan, jotta tuloksia saadaan

aikaiseksi.

JMC:n kannalta olisi erittdin tarkeda tehda myds LinkedIn-tili. On hyvinkin mahdollista, etta
erityisesti b-to-b-myynnin suhteen menestysta voisi tulla ammatillisessa sosiaalisen median

kanavassa. LinkedIn saattaisi hyvin olla kaikista tarkein sosiaalisen median kanava JMC:lle.

Sosiaalisen median kanaviksi parhaita JMC:lle olisivat siis Facebook, LinkedIn seka Instagram.
Yrityksen tulisi olla jokaisella alustalla aktiivinen tarkoittaen sita, ettda JMC:n tulisi julkaista
viikoittain mielelldan 2-3 postausta alustoilla, ja muutenkin seurata tilien tapahtumia
aktiivisesti, vastata seuraajien mahdollisiin kommentteihin ja kysymyksiin ja my06s seurata
mita kilpailijoiden sosiaalisen median kanavilla tapahtuu. Myos tulosten seuraaminen on
hyvin tarkeaa, sen avulla ndhdaan mita on tehty oikein ja ollaanko etenemassa oikeaan
suuntaan. Tuloksia voi seurata katsomalla tasaisin valiajoin seuraajamaaran kasvua,

postausten jako, tykkdys- ja kommentointimaaria.

Kayttajatileilla julkaistavien postausten lisaksi, yrityksen sosiaalisen median markkinoinnin
menestymisen kannalta JMC:n on kaytdannossa valttamatonta ostaa maksettua mainontaa.
JMC voi esimerkiksi aluksi Iahted kussakin kolmesta sosiaalisen median markkinointi
kanavastaan liikkeelle pienistda summista jakaen markkinointiin kaytettavat varat tasaisesti
kaikille kolmelle kanavalle ja taten kartoittaa tilanne ja se, mikd on yrityksen sosiaalisen
median markkinoinnin padkanava. Taman jalkeen yritys voi huoletta alkaa sijoittaa eniten
varoja siihen kanavaan, joka osoittautuu markkinoinnin kannalta kaikkein tarkeimmaksi
kuitenkaan unohtamatta muita kanavia. Lisdksi on tarkedaa miettia juuri oikeanlainen summa
sosiaalisen median markkinointibudjetiksi, eikd rahaa kannata ldhtea kuitenkaan kdyttamaan

litkaa.
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5.2 Markkinoinnin sisdlto

Sosiaalisen median markkinointia tehdessa sisaltd on ensiarvoisen tarkeaa. Mikali yrityksen
tarjoama sisalto ei herata vastaanottajassa mielenkiintoa, ovat menestysmahdollisuudet
haastavat. On selvaa, etta julkaistavien kuvien ja videoiden on syytd olla hyvélaatuisia ja
selkeita, jotta katsojat saavat niista varmasti selvaa. Liikaa tekstia ei julkaisuihin kannata
laittaa, ja varien on hyva olla oikein mietittyja seka mielelldan linjassa yrityksen

tunnusvareihin.

Julkaistavien kuvapostausten suhteen voi JMC esimerkiksi julkaista kiinnostavia tarjouksia,
tehda arvontoja seka kilpailuja ja paivittaa yrityksen kuulumisia esimerkiksi tapahtumista ja

messuilta.

Videoiden suhteen on tarkeda muistaa luoda sisaltoa, joka heti videon alussa herattaa
katsojan mielenkiinnon. Kuten opinndytetydssa on jo aiemmin kasitelty, katsojat ovat
nykyisin usein malttamattomia ja nopeasti valmiita vaihtamaan videon toiseen mikali
mielenkiinto ei heraa. Taman lisaksi videoiden pituus on hyva olla sopivan lyhyt, jotta
katsojat jaksavat katsoa ne. 30 sekuntia-1 minuutti on sopivan mittainen aika julkaistaville

videoille.

Videoilla voisi IMC:n kannalta olla suotuisaa, etta yrityksen ainoa julkisuudestakin tuttu
henkild, Janne Ojanen esiintyisi videoilla ja taten voisi houkutella katsojien mielenkiintoa

seka kasvattaa videoiden mahdollisuuksia lisa jaoille.

5.3 Markkinoinnin ajankohta

Uudenlaisen markkinointisuunnitelman toteuttamisen kanssa JMC:lla Iahdettiin liikkeelle
heti kun opinndytetyota alettiin tekemaan ja yrityksen kanssa alettiin kiymaan palavereja
asian tiimoilta. Ajankohta opinndytetyon kdynnistamiselle oli tammikuussa 2023, ja talloin
JMC julkaisi vuoden ensimmaiset paivityksensa yrityksen jo olemassa oleviin kanaviin eli
Facebookiin ja Instagramiin. Tama oli hyvin tarkeaa, silla siihen asti sosiaalisen median
markkinointi oli yrityksessa jaanyt taka-alalle ja edellisista paivityksista oli kulunut jo kaksi
kuukautta. Edellisten paivitysten takana silloin oli IMC:Ila valiaikaisesti toiminut koululainen,

joka toimi harjoittelijana ja julkaisi postauksia.
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Nyt JMC:n alettua julkaista paivityksia uudelleen, katsoimme sopivaksi tahdiksi julkaista
viikoittain, mahdollisesti jopa 2-3 postausta per viikko Instagramiin ja Facebookiin. Yritykselle
on tarkeaa pitaa kiinni jatkossakin sdannollisesta julkaisutahdista, eika julkaista aiemmalla

tahdilla, joka on saattanut olla noin muutama postaus vuodessa.

JMC:n tiimin kanssa kdvimme keskusteluja digitaalisen markkinoinnin kevatkampanjasta,
jossa kevaan aikana yritys voisi julkaista useita kevat ja kesaaiheisia tarjouksia seka arvontoja
ja erilaisia videoita. Tahan yhdistettdaessa maksetut mainokset, voisi yritys saada runsaasti
lisda seuraajia ja huomiota sometileilleen. Taman niin sanotun kevat/kesa-kampanjan

toteutus ajoittuisi aikavalille maaliskuu-toukokuu.

5.3.1 Markkinoinnin vuosikello

Tammikuu: Kerrotaan tulevasta vuodesta, uutuuksista ja tulevista tapahtumista seka

julkaistaan tarjouksia

Helmikuu-toukokuu: Kevat/kesdkampanja-aika, tehddan tarjouksia & arvontoja/kilpailuja

Kesdkuu-elokuu: Hiljaisemmat ajat, postataan tarjouksia ja paivitelldan kuulumisia. Aikaa voi

jaada somevideoiden tekemiselle (esim. TikTok)

Syyskuu-joulukuu: syyssesonki, julkaisut ja tarjoukset. Loppuvuodesta joululahjaideoiden

postauksia, jouluterveisia ja esim. jonkinlainen joulukalenteri

5.4 Markkinoinnin toteutus

Facebook-postauksissa on tarkeda panostaa laatuun ja julkaisujen monipuolisuuteen.
Digimarkkinointikampanjan aikana olemme julkaisseet monia erilaisia julkaisuja, joista
muutamina esimerkkeinad mainittakoon, yrityksen tavalliset tarjoukset, eli julkaisuihin on
pyritty katsomaan jokin suosittu tuote, jonka oletamme herattdavan Facebook-paivitysten

katsojissa mielenkiinnon. Olemme tiedottaneet myos yrityksen alkaneesta yhteistyosta
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Suomen Dartsliiton kanssa sekd vuoden alussa julkaisimme lyhyen videon, jossa kiitimme
asiakkaita ja yhteistydkumppaneita menneesta vuodesta ja kerroimme tiivistetysti tulevan

kevaan tapahtumista ja uutuuksista.

6. JOHTOPAATOKSET

Taman opinndytetyon tarkoituksena oli auttaa JM Concept Oy:tad saavuttamaan parempia
tuloksia digimarkkinoinnissa luomalla yritykselle uuden sosiaalisen median kanaville
suunnatun suunnitelman. Suunnitelman luominen vaati tarkkaa perehtymista
kohdeyritykseen ja sen markkinaan. Suunnitelmaa tehdessa taytyi ensiksi tarkastaa, mita
yrityksen somekanavilla oli tapahtunut ennen tyon aloittamista ja millaista tulosta oli saatu
aikaiseksi. Tilanteen kartoitettua oli helppo huomata mika oli toiminut tahan asti ja mika

yrityksen sosiaalisen median markkinoinnissa oli vield puutteellista.

Tyo oli opinndytetyon tekijalle mielenkiintoinen haaste ja myds yritykselle tarpeellinen
projekti. Digimarkkinointi, ja etenkin sosiaalisen median markkinointi on ollut jo vuosia
suuressa kasvussa ja JMC on jaanyt tasta kehityksesta jalkeen.
Somemarkkinointisuunnitelman on tarkoitus auttaa JMC:ta saavuttamaan enemman
huomiota ja tunnettavuutta sosiaalisen median kanavissa seka lisaksi tuoda yritykselle

lisdasiakkaita ja myyntia.

JMC:n henkilokunnan viesti opinndytetyoprojektin aikaansaannoksiin on ollut varsin
positiivinen. Yhteistyé JMC:n kanssa oli koko projektin ajan tiivista ja erittdin sujuvaa.
Opinndytetyon tekija on saanut erittain mieluisaa palautetta ideoistaan ja niitd on jo

toteutettu runsaasti ja yritys voi hyddyntaa tehtyja suunnitelmia myds tulevaisuudessa.

Jatkossa JMC: n kannattaa jatkaa digimarkkinoinnin suhteen uudella linjallaan eli julkaista
aktiivisesti Facebookissa ja Instagramissa. Postaustahdin tulisi olla viikoittainen, mieluiten
jopa 2-3 postausta per viikko. Postauksien sisallon tulisi olla vaihtelevaa, tarjouksia, uutisia,
yrityksen kuulumisista tiedottamista, kausiluontoista materiaalia (julkaisuja eri sesongeilta).

Taman lisaksi yrityksen olisi tarkeda tehda myos Linkedln tili, jossa postausten tulisi olla
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edelld mainitun kaltaisia. LinkedIn olisi yritykselle mahdollisesti erinomainen alusta, silla

B2B-myyntiin keskittyneet yritykset ovat kertoneet menestystarinoistaan LinkedInissa.

Sosiaalisen median ulkopuolella esiin nousee yrityksen verkkokaupan tilanne, joka olisi syyta
korjata mahdollisimman nopeasti. Tuotteet tulee lajitella verkkokauppaan kategorioittain
helpottaakseen asiakkaiden ostosten tekemista seka verkkokaupan hakutoiminnan luominen

on myos erittain tarkeaa.
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