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Opinnaytetytssa tehtiin  asiakastyytyvaisyyskysely sosiaalisen median
vaikuttaja Nelli Kniivilalle. Asiakastyytyvaisyyskyselyn kysymykset mietittiin
siten, etta Kniivila pystyy tulosten perusteella muokkaamaan sosiaalisen
median kanaviaan seuraajien toiveiden mukaisesti. Toimeksiantajana tyossa
oli sosiaalisen median vaikuttaja Nelli Kniivil&.

Opinnaytety6 tehtiin tutkimuksellisena, jossa kaytettiin seka laadullista etta
maarallista tutkimusmenetelmé&é. Toimeksiantajalle tehtiin haastattelu, jossa
kaytiin &api h&nen urapolkuaan ja ajatuksia vaikuttajamarkkinoinnista.
Paaaineistonkeruumenetelmana toimi asiakastyytyvaisyyskysely, joka tehtiin
Google Formsilla. Kysely tehtiin Kniivilan seuraajille ja kyselyn linkki jaettiin
Kniivilan Instagramin tarinat osiossa. Vastausaikaa oli 24 tuntia ja vastauksia
saatiin yhteensa 492.

Tybn teoriaosiossa kasiteltin  sosiaalisen median markkinointia seka
perehdyttiin tarkemmin yhteen sosiaalisen median markkinointimuotoon, eli
vaikuttajamarkkinointiin.

Tutkimuksen tuloksista selvisi, ettda suurin osa seuraajista pitd&d Kniivilan
kanavien sisaltoa rehellisena, positiivisena ja monipuolisena. Eniten pidettiin
arki-, urheilu- ja haastevideoista ja niita toivottin myos lisaa. Aktiivisimmin
hantd seurattin  Instagramissa ja YouTubessa ja suurin o0sa
asiakastyytyvaisyyskyselyyn vastanneista oli 15-18 vuotiaita tyttoja.

Avainsanat: asiakastyytyvaisyys, asiakastyytyvaisyyskysely, sosiaalisen
median markkinointi, vaikuttajamarkkinointi, sosiaalinen media
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A customer satisfaction survey was conducted for social media influencer Nelli
Kniivila. The questions for the survey were designed in such a way that Kniivila
can modify her social media channels based on the followers’ preferences
derived from the results. The client for this project was social media influencer
Nelli Kniivila.

The thesis was conducted as a research project, using both qualitative and
guantitative research methods. An interview was conducted with the client,
during which her career path and thoughts on influencer marketing were
discussed. The main data collection method was the customer satisfaction
survey, which was conducted using Google Forms. The survey was directed
at Kniivild’s followers, and the link to the survey was shared in Kniivild’s
Instagram story section. The response time was 24 hours, and a total of 492
responses were received.

The theoretical part of the work dealt with social media marketing and delved
deeper into one form of social media marketing, namely influencer marketing.

The results of the research revealed that the majority of followers find Kniivila’'s
content honest, positive and diverse. The most liked content included daily
videos of her days, sport videos and challenge videos, and more of these were
desired. She was most actively followed on Instagram and YouTube, and the
majority of respondents were 15-18-year-old girls.

Keywords: customer satisfaction, customer satisfaction survey, social media
marketing, influencer marketing, social media
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1 JOHDANTO

Aiheena on tehdd sosiaalisen median vaikuttaja Nelli Khniivildlle
asiakastyytyvaisyyskysely. Toimeksiantaja VoI kehittaa
asiakastyytyvaisyyskyselyn tulosten perusteella omia sosiaalisen median
kanavien sisaltba seuraajien toiveiden mukaisesti ja samalla toimeksiantaja

saa kasityksen siitd, millaista sisdltva hanelta toivotaan.

Samalla saadaan myds kasitys sosiaalisen median vaikuttajan, eli somettajan
tyosta  ylipddtdan ja  siitd  millaisia  vaikutuksia ja  hyotyja
vaikuttajamarkkinoinnilla on yrityksille ja muille organisaatioille seka

sidosryhmille.

Toimeksiantajana on sosiaalisen median vaikuttajana tunnettu Nelli Kniivila.
H&n on 19-vuotias, mutta aloittanut sosiaalisen median tekemisen ollessaan
vasta 12-vuotias. Silloin se ei kuitenkaan viela ollut muuta kuin harrastus.
Vuoden 2020 alusta lahtien han on toiminut yrittdjanéa ja alkuvuodesta 2023
yritys on muuttunut osakeyhtioksi. Olen itse tutustunut haneen sosiaalisen

median kautta, joten siksi paadyin juuri haneen.



2 OPINNAYTETYON AIHE

Kyseessd on tutkimuksellinen opinnaytetyd. Tutkimuksena on Kniivilan
seuraajille tehty asiakastyytyvaisyyskysely, jonka tulosten perusteella voidaan
kehittdd markkinointia ja muokata kanavia. Aiheena on myos tutkia sosiaalisen

median markkinointia seka sosiaalisen median vaikuttajan ty6ta ylipaataan.

Kyselyn suunnittelussa hyddynnetaan vaikuttajamarkkinoinnin teoriaa.
Kysymykset ovat mietitty siten, ettd ne hyodyttaisivat mahdollisimman paljon

ja monipuolisesti Kniivilad seka myds hanen seuraajiaan.

2.1 Tutkimuskysymys ja tutkimuksen tavoite

Tutkimuskysymyksena tassa oli, ettéd miten Kniivila tulee hyddyntamaan tehtya
asiakastyytyvaisyyskyselya jatkossa. Miten Kniivila pystyy
asiakastyytyvaisyyskyselyn tulosten pohjalta muokkaamaan omia sosiaalisen

median kanavia seuraajien toiveiden mukaisesti?

Asiakastyytyvaisyyskyselyn tavoitteena oli saada mahdollisimman paljon
vastauksia, jotka auttaisivat Kniivilad rajaamaan hénen sosiaalisen median
kanavien sisaltba seuraajien toiveiden mukaisesti. Sisalté on ollut
monipuolista, mutta Kniivila itse toivoi, ettd seuraajat kertoisivat mika heita
kiinnostaa, jotta han voisi muokata kanaviaan sen mukaisesti.
Asiakaslahtoisyys on hanelle tarkead, joten kyselyn tavoitteena on kehittaa
hanen sosiaalisen mediansa kanavia mahdollisimman asiakaslahtoisiksi

huomioiden seuraajien toiveet.



Tavoitteena oli myos saada lisda nakyvyyttd ja seuraajia. Mahdollisesti my6s
uusia kasvoja, jotka eivat ole ennen seuranneet Kniivilaa, eivatka valttamatta

tienneet koko henkil6a.

2.2 Toimeksiantaja

Toimeksiantajana tyéssd on Nelli Kniivila. Han on sosiaalisen median
vaikuttaja, joka tekee sisdltoa paasaantoisesti Instagramiin, YouTubeen seka

TikTokiin. Alkuvuonna 2024 han aloitti myds oman Podcastin nimelta Treffeilla.

Sosiaalinen media on hdnen paatyonsa ja han toimii yrittdjana. Han aloitti
sosiaalisen median tekemisen jo nuorena, ollessaan vasta 12-vuotias. Silloin
se ei kuitenkaan ollut tyd, vaan pelkka ajanviete. Silloin hanen padkanavansa
oli Musically, eli nykyadn TikTok. My6hemmin harrastus muuttui kuitenkin
tyoksi ja alkuvuonna 2020 hanesta tuli yrittdja. Alkuvuonna 2023 han perusti

osakeyhtion toiminimell& Nelli Kniivila Oy.

Kniivila on suosittu sosiaalisen median vaikuttaja etenkin nuorten
keskuudessa. Hanella on télla hetkelld seuraajia Instagramissa 33 tuhatta,
YouTubessa 59 tuhatta ja TikTokissa 130 tuhatta. Hanen siséltonsa vaihtelee

treenivideoista haastevideoihin.

3 SOSIAALISEN MEDIAN MARKKINOINTI

Sosiaalisen median markkinoinnin ideana on pyrkia l6ytamaan uusia
asiakassuhteita sekd vahvistamaan jo olemassa olevia (Kubla n.d.).
Sosiaalisen median markkinoinnin tavoitteena on lisatd brandin nakyvyytta,
saada uusia asiakkaita, seka vyllapitad nykyiset asiakkaat pitkaaikaisina
(Diginyt, 2023). Sosiaalisen median markkinointi on tarkeaa yrityksille, silla
yritys menestyy sielld, missa potentiaaliset kuluttajat tavoitetaan (Leino 2012,
262).



Sosiaalisen median markkinamuotoja on monia ja ne vaihtelevat yritysten
tavoitteiden ja resurssien mukaisesti. Yksi sosiaalisen median markkinoinnin
muodoista on vaikuttajamarkkinointi, johon perehdytaan paremmin luvussa
nelja. Sosiaalinen media on markkinoinnin tarkein tydkalu. Sosiaalisen median
avulla saadaan suora yhteys kuluttajaan ja vield edullisesti ja yksinkertaisesti.
Sosiaalisen median markkinointi ei kuitenkaan ole ilmaista, silla esimerkiksi
sponsoroidut sisallot maksavat. Sosiaalinen media tarjoaa myos ilmaisia

tyokaluja, joita voi hyddyntaa.

Kun markkinoidaan yritysta sosiaalisen median kautta, on tarkeaa miettia
yrityksen tavoitteita seka kohderyhmaa, silla sosiaalisen median kautta tehty
markkinointi vaikuttaa suoraan kuluttajan ostopaatoksiin. Kuluttaja voi siis
pelkédn markkinoinnin takia ostaa tai olla ostamatta mainostettua tuotetta tai

palvelua, joten markkinoinnilla on suuri merkitys.

Sosiaalisen median markkinoinnilla on paljon hyotyja yrityksille. Sosiaalinen
media lisaa brandin ja yrityksen tunnettavuutta. Yritys voi tavoittaa sosiaalisen
median kautta uusia asiakkaita. Yritys ja asiakas voivat olla myds yhteydessa
sosiaalisen median Kkautta, joka taas vahvistaa asiakassuhdetta.
Sosiaalisessa mediassa on kaytossa ilmaisia markkinointityokaluja, el
markkinointi on osaltaan myds halpaa ja toimivaa. Yritys voi jakaa omia
linkkejaan, jolloin he saavat tiedon siita, kuinka moni avaa verkkosivuja ja on

aktiviinen sivuillaan ja sita kautta voi kehittdd omia kanaviaan. (Abdin, 2023.)
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Kuvio 1. Benefits of Social Media Marketing (Linkedin)

Sosiaalisen median markkinointi on kasvanut viime vuosikymmenen aikana
todella paljon. Uusimpien tilastojen mukaan vuonna 2024 jopa 5 miljardia
kayttaa sosiaalista mediaa, joka on 5,6% enemman kuin vuonna 2023. Tama
maard on 62,3% koko maailman vaestosta. (Datareportal, 2024.)
Ennustetaan, ettd vuonna 2027 kayttgjia olisi 5,85 miljardia (Dixon 2023).
Uusimpien tutkimusten mukaan sosiaalisen median kayttajat viettavat
keskimaaraisesti lahes kaksi ja puoli tuntia paivassa sosiaalisessa mediassa
(Datareportal, 2024). Viela 2010 luvulla sosiaalinen media ei ollut ndin iso asia,
kuin nyt, eika sosiaalinen media ollut ihmisten elanto. Vaikuttajat tulevat

varmasti lisddntymé&aan yha enemman vuosien saatossa.

Sosiaalisen median markkinointi on kasvanut merkittdvasti vuosien varrella.
Sosiaalisen median alustojen kasvava suosio seka laaja kaytt6 on merkittava
syy kasvulle. Useat ihmiset kayttavat sosiaalista mediaa péivittéain. Se on
tarkea kanava esimerkiksi vuorovaikutukselle sek& tiedon jakamiselle. Yha
useammat yritykset kayttavat sosiaalista mediaa markkinoinnin vélineena ja
tdma kasvu tulee ndkymaan jatkossa muun muassa mainonnan budjetissa,
silla siihen tullaan laittamaan enemman rahaa. (Diginyt,2023.) Yritys on

vastuussa omasta markkinoinnistaan, vaikka yrityksen markkinointia
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hoitaisikin jokin muu taho. Mainonnassa ei saa kayttad yrityksen omia

tyontekijoitaan. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2019.)

Sosiaalisen median markkinointi tulee muuttumaan vuosien aikana. Erilaiset
chatbotit lisaantyvat jatkuvasti ja niita tullaan hydédyntamaan jatkossa yha
enemman markkinoinnissa. Niiden avulla voidaan kehittda esimerkiksi

asiakaspalvelua. (Reachfirst, 2023.)

Myds videoiden teko markkinoinnin keinona tulee lisddntymaan jatkossa, silla
alustat TikTok ja Instagram ovat jatkuvassa nousussa. Useat yritykset
kayttavat naita jo nyt markkinointiin, joten yritysten on panostettava sisaltoon,
jotta he erottuvat muiden joukosta. Myo6s lyhytmittaiset videot, kuten Instagram
tarinat ovat nouseva markkinoinnin keino. Alustat vaihtelevat, joten yritysten

tarvitsee sopeutua jatkuvaan muutokseen. (Reachfirst, 2023.)

Sosiaalisen median tekoa on myds tarkea suunnitella, jotta markkinointi on
onnistunutta. Tarkeaa on tietaa yrityksen tavoitteet, joita tahdata, esimerkiksi
millaisia saavutuksia yritys tavoittelee. Myds asiakkaiden ymmartdminen on
tarkeaa, silla asiakaslahtoisyys on olennainen osa onnistunutta markkinointia.
Muiden kilpailijoiden tunnistaminen on myos tarke&da. On tarkeaa seurata, mita
he tekevat ja missa he ovat onnistuneet ja epaonnistuneet, jotta voi ottaa
mallia ja oppeja. Sosiaalisen median kanavia on nykypaivana jo monia, eli
tarvitsee pohtia, mita kanavia kayttaa markkinointiin. Tah&n vaikuttaa muun

muassa mainonnan kohderyhma. (Medellin, 2018.)

Sosiaalisen median markkinointiin  liittyy vahvasti kuluttajasuojalaki.
Kuluttajalla on oikeus tietaa, milloin haneen yritetd&n vaikuttaa kaupallisesti.
Kaupalliset yhteisty6t tulee merkitd huolellisesti ja selkeasti, jotta kuluttaja
tietad milloin kyse on kaupallisesta vaikuttamisesta. Kaupallinen osuus on
erotettava sisallosta selkeasti, jotta kuluttaja tietdd, milloin kyseessa on
kaupallinen osuus. Paasaantbna yhteistdissd on kertoa heti alussa, etta
kyseessd on mainos, sekd kyseisen yrityksen tai tuotteen nimi tai merkki.
Piilomainonta on siis kiellettya. Koska kaupalliset julkaisut eivat aina saa yhta

paljon tykkayksia, niin kaupallisuuden merkitsemistd yritetdan valttaa.



11

(Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2019.) Yksityisyyden suojaan on tarkeaa kiinnittda
huomiota markkinoinnissa. Kayttajien yksityisyytta taytyy suojella ja lakeja
tulee noudattaa. Tama tarkoittaa sita, etta esimerkiksi henkilotietoja ei saa

kayttaad ilman asianmukaista lupaa.

Markkinoinnin  sdantéjen noudattamista valvotaan kuluttaja-asiamiehen
toimesta. Sen tavoitteena on saada lainvastainen toiminta loppumaan
neuvottelemalla. Jos neuvottelu ei kuitenkaan auta, niin voidaan ryhtya
pakkotoimiin tai viedd asia tuomioistuimen kasiteltavaksi. (Kilpailu- ja

kuluttajavirasto, 2019.)

4 VAIKUTTAJAMARKKINOINTI

Sosiaalisen median vaikuttajana pidetaan erilaisia henkilditd, ryhmia tai jopa
lemmikkieldimi&, jotka ovat saaneet sosiaalisessa mediassa seuraajakunnan
oman sisallon ymparille. Vaikuttajien siséltd vaihtelee, silla jotkut ovat
perehtyneita hyvinvointiin, jotkut urheiluun, jotkut ruokailuun ja jotkut muuten
vain tekevat hauskoja videoita. Yhta tiettya tapaa ei siis ole olemassa. (Cision
n.d.)

Aikaisemmin vaikuttajia olivat erilaiset urheilijat, artistit tai muut julkkikset.
Nykyaan vaikuttajia ovat erilaiset bloggaajat ja tubettajat seka somejulkkikset.
Markkinoijat kayttavat heista termia vaikuttajat, silla he vaikuttavat niin
monessa eri sosiaalisen median kanavassa. (Halonen, 2019, luku 1.1.)
Vaikuttajaksi voidaan maaritella henkilo, jolla on keskivertoa suurempi
tavoitettavuus seka suurempi mahdollisuus vaikuttaa muiden mielipiteisiin,
paatoksiin ja kaytokseen. (Halonen, 2019, luku 1.1.) Vaikuttajan seuraajat ovat

tyypillisesti kiinnostuneita samoista asioista kuin vaikuttajakin.

Nykypaivand vaikuttajana oleminen voi olla jollekin kokopdaivatyo.

Kokopaivavaikuttajan pdiviin kuuluu muun muassa erilaisia palavereita ja
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tapaamisia, tulevien postausten suunnittelua ja muokkauksia, kirjanpitot6ita ja
erilaisia tyokeikkoja. Monilla vaikuttajilla on my6és oma kirjanpitaja, joka
huolehtii esimerkiksi yhteistdista ja raha-asioista. Vaikuttajina voidaan pitaa
myo6s sellaista, jolla on vAhemmén seuraajia, mutta joka tekee kuitenkin

siséltoa sosiaaliseen mediaan. (Kivimaki, S. 2021.)

Vaikuttajilla on valtaa vaikuttaa esimerkiksi muiden ostopaattksiin oman
asemansa vuoksi. Vaikuttajat eivat kuitenkaan ole markkinoinnin tyokaluja,
vaan brandit ja yritykset kehittdvat sosiaalisia suhteita vaikuttajien kanssa,
jotta he saavuttaisivat oman markkinointitavoitteensa. (Geyser, W., 2023.)
Jopa 61% kuluttajista luottaa enemman vaikuttajan suositukseen kuin brandin
ja 80% kuluttajista on ostanut jotain, koska vaikuttaja on suositellut (Indieplace,
2023).

Esimerkiksi vuoden 2024 presidentinvaalien aikana monet vaikuttajat tekivat
erilaisia kaupallisia yhteistoita tiettyjen ehdokkaiden kanssa, jolloin vaikuttajat
ovat mainostaneet omaa ehdokasvaihtoehtoa. Tama on lisannyt keskustelua
vaikuttajien seuraajien kesken. Monet seuraajat ovat laittaneet viestia, etteivat

olisi &anestaneet kyseista henkiléd ilman hanta.

Kaikki, ketk&d sosiaalista mediaa tekevéat eivat kuitenkaan ole vaikuttajia,
eivatka tee sita tyoksi. Vaikuttajat tekevat erilaisia yhteistdita eri
organisaatioiden ja yritysten kanssa, josta molemmat hyotyvat. Yritys tai
organisaatio saa lisda nakyvyytta ja vaikuttaja saa palkkion esimerkiksi rahana
tai tuotteina. Monen vaikuttajan tulot koostuvatkin pelkéstaan erilaisista

yhteistdista. (Cision n.d.)

Markkinointia tapahtuu yrityksen omissa kanavissa, sek& vaikuttajan
kanavissa. Vaikuttajamarkkinointi on laajempaa kuin yrityksen oma
markkinointi.

Sosiaalisen median vaikuttajan ty6hon kuuluu muun muassa erilaiset
kaupalliset yhteisty6t. Kaupalliset yhteistyot ovat yksi markkinoinnin muodoista
sosiaalisessa mediassa. Ideana on, etta vaikuttaja esittelee jotain yrityksen
tuotetta tai palvelua palkkiota vastaan. Se voi olla esimerkiksi video, kuva tai

blogimerkinta, joka kasittelee yritysta tai sen palvelua tai tuotteita. Kaupallisten
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yhteistdiden tavoitteena on edistda tuotteen tai palvelun myyntia tai parantaa
brandin tunnettavuutta. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2019.) Usein ihmiset
uskovatkin paremmin vaikuttajien suositteluja kuin esimerkiksi tv:sta tulevia

mainoksia.

Kaupalliset yhteisty6t eivat ole niin yksinkertaisia, kun voisi kuvitella. Siihen
littyy monia vaiheita ja voi olla pitkakin tyd. Yrityksen kanssa sovitaan
aikataulut, jolloin julkaisut julkaistaan, otetaan kuvat ja editoidaan ne, seka
suunnitellaan tekstit julkaisuihin. Usein vaikuttaja saa itse muotoilla tekstin,
mutta yritykseltd on voinut tulla toiveita siitd, mita tulisi mainita. Jotkut yritykset
haluavat tarkastaa julkaisun ennen sen julkaisemista. On olemassa myds
erilaisia alustoja, joista vaikuttaja voi itse hakea yhteistoita, esimerkiksi
Promoty. Kaikki yhteistytt eivéat kuitenkaan tule alustojen kautta, vaan yritys

voi ottaa yhteyttd esimerkiksi Instagram viestilla tai séhkopostilla.

Vaikuttajat voivat jarjestdd myos erilaisia kilpailuja ja arvontoja, jolloin julkaisu
tavoittaa usein viela enemman nayttokertoja ja jad ihmisten mieleen. He voivat
jakaa myos alennuskoodeja kuluttajille, jolloin kuluttajat voivat tilata itselleen
samoja tuotteita alekoodia kayttdmalla. Mitd enemman alekoodia kaytetaan,
sitd parempi vaikuttajalle, silla yritys nakee yhteistydn onnistuneen. Yksi tapa
on affiliate- eli kumppanuusmarkkinointi. Tallainen markkinamuoto on
tulospohjaista. Siina jaetaan linkki esimerkiksi Instagramin tarinat osiossa,
jolloin seuraajat voivat linkin kautta tilata tuotteita. Linkki toimii mittarina, silla

mitd enemman linkin kautta on tilattu, niin sitd parempi. (Kanava.to, 2024.)
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Vaikuttajan Kanavissa Yrityksen Kanavissa

Sisaltoyhteistyo

Kilpailut ja arvonnat

Sisalléntuotanto
Alennuskoodien jakaminen

Affiliate-linkit

Kuvio 2. Vaikuttajamarkkinoinnin keinot (Vaasan Yliopisto)

Vaikuttajat saavat tuottamastaan sisélléstd myds korvauksen. Yhteistyo voi
olla pitk&aikaista, jolloin palkkiokin voi olla jatkuvaa. Usein palkkiona on rahaa,
mutta se voi olla myo6s itse tuote tai lahjakortti. Se on sovittava yrityksen
kanssa. Palkka sovitaan tapauskohtaisesti ja siihen vaikuttaa esimerkiksi se,
onko kyseessa suuri vaikuttaja, eli vaikuttaja, jolla on kymmenia tai jopa satoja
tuhansia seuraajia, vai mikrovaikuttaja, jolloin seuraajia on muutamia tuhansia.

(Performission, n.d.)

Yhteistoiden pituus voi vaihdella. Jotkut voivat tehda saman brandin kanssa
yhteisty6téa vuosien ajan, jolloin palkkakin on jatkuvaa. Pitkaaikaiset yhteistyott
nakyvat positiivisena ilmiéna myods seuraajille, silla jatkuva yhteistyé luo
uskottavuutta seuraajille ja sita kautta myos seuraajat saadaan kiinnostumaan
brandista. (Indieplace, 2023.) Yhteistyo voi olla myo6s lyhytaikaista, esimerkiksi
tietyn kampanjan ajan. Vaikuttajamarkkinoinnin tulisi olla osa yrityksen

strategiaa, koska yksittaiset kampanjat eivat ole valttamatta kannattavia.

Vaikuttajamarkkinoinnin kustannukset kuitenkin vaihtelevat eri tekijoiden
perusteella. Kustannuksiin vaikuttavat vaikuttajan seuraajamaarat ja
sitoutuneisuus. Useasti ne, kenen seuraajamaarat ovat korkeammat, niin
myods kustannukset ovat korkeammat. MyOs vaikuttajan tunnettavuus ja
vaikutusvalta vaikuttaa kustannuksiin, silla vaikutusvaltaiset vaikuttajat voivat
veloittaa korkeampia hintoja mainostamisesta. Myds sosiaalisen median

alusta voi vaikuttaa, silla esimerkiksi YouTube-mainokset voivat olla kallimpia
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kuin sama mainos esimerkiksi TikTokissa. Feedissa olevat julkaisut ovat myds
kalliimpia kuin tarinat osiossa, silla katseluaika tarinat osiossa on vain 24 tuntia
ja feedissa ne sailyvat pidempaan.Koska vaikuttajamarkkinointi on suuressa
kasvussa, niin myds budjettia voidaan nostaa. Yrityksilla voi olla oma budijetti
markkinointiin, josta he voivat kayttaa osan esimerkiksi

vaikuttajamarkkinointiin. (Ping, 2019.)

Vaikuttajamarkkinointia voidaan mitata erilaisilla mittareilla. Tallaisia mittareita
ovat esimerkiksi se, kuinka monet siirtyvat vaikuttajan sisallostd mainostajan
sisaltoon. Myos katselukertoja ja brandin seuraajamééradn kasvua voidaan
seurata. My6s kommentit, jaot ja tykkaykset toimivat hyvina mittareina. (IAB
Finland, 2019.)

Vaikuttajat saavat itse valita, minka brandin takana seisovat. Valintaan voi
vaikuttaa muun muassa yrityksen tai organisaation arvot ja tausta. He eivat
myodskaan ota aina kaikkia yhteistditd vastaan, joita heille tarjotaan. Monet
vaikuttajat ovat paattaneet tekevansa yhteistoita vain sellaisten bréndien
kanssa, joiden arvot kohtaavat heidan omiinsa. Tama luo uskottavuutta myos
seuraajille, silla he nakevat, ettei he tee yhteyst6itd vain rahan takia. On

kuitenkin myds vaikuttajia, jotka tekevat pelkastaan rahan takia.

Nykypaivana eettisyys ja vastuullisuus nousee koko ajan enemman esille. Se
nakyy myds vaikuttajien sisélldissa. Vaikuttajat toimivat monille esimerkkeina,
joten heidan tulee tarkkaan miettia, mitd he haluavat mainostaa ja minka
brandin takana haluavat seisoa. Esimerkiksi erilaisten haitallisten tuotteiden ja
palveluiden, kuten paihteiden esittdminen ei ole vastuullista toimintaa.
Vastuullisuuteen kuuluu myo6s rehellisyys ja siséallon ja mielipiteiden tulisi olla
totuudenmukaisia. On tarke&aa, ettd brandin ja vaikuttajan valilla on aito yhteys,
silla se valittyy myos seuraajille. Kaiken vaaran tiedon levittamista taytyy myos

valttaa, silla se voi vahingoittaa brandia.

Digitaalisella mainonnalla on kuitenkin todella suuri hiilijalanjalki, joten
ymparistovastuullisuus seikatkin nousevat esiin. Ymparistévastuullisuudella

tarkoitetaan  vaikuttajamarkkinoinnissa  sitd, ettd yritys vahentaisi
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mahdollisimman paljon hiiljalanjalked omissa sosiaalisen median kanavissa
erilaisilla markkinointitoimenpiteilla. Tallaisia toimenpiteitd ovat esimerkiksi
lyhyempien videoiden tekeminen, pr-lahetysten vahentdminen, seka miettia

kuvien vari- ja kokoméaaritelmia. (Stepanow, 2013.)

Organisaation tulee etsia yhteistyokumppaniksi sellainen vaikuttaja, jolla on
oikeanlainen kohderyhma haluttuun yhteistyéhon. Oikeanlainen vaikuttaja ei
valttamatta ole aina se kenella on eniten seuraajia, vaan kohderyhmalla on
suuri merkitys. Organisaation on katsottava vaikuttajan kokonaisuutta, eika
tiettyja yksittaisia lukuja. Kolme peruspilaria, jota organisaation on hyva katsoa
ovat tavoitettavuus, eli kokonaisyleisén maara, relevanssi, eli yhteensopivuus
teeman ja viestin kannalta sek& resonanssi, eli miten vaikuttajan seuraajat

reagoivat sisaltoon. (Halonen, 2019, luku 1.1.)

On olemassa ammattimaisia vaikuttajia seka harrastajavaikuttajia.
Ammattimaisilla vaikuttajilla tarkoitetaan vaikuttajia, joille sosiaalisen median
tekeminen on heidan elinkeinonsa. Tallaisilla vaikuttajilla on usein oma
yhtionsa ja tekee markkinointisopimuksia osakeyhtiona. Useat vaikuttajat
ovatkin  sisaltomarkkinoinnin  ammattilaisia.  (Kiviméki, S., 2021.)
Ammattimaisella vaikuttajalla on kuluttajasuojalain mukaan vastuu kertoa
kaupallisista  yhteistbistda =~ samoin  kuin  yritys, joka hyoddyntaa

vaikuttajamarkkinointia (Kilpailu- ja kuluttajavirasto, 2019).

Harrastevaikuttajia ovat sellaiset vaikuttajat, joille sosiaalinen media ei ole
elinkeino, vaan pelkkd harrastus. Tallaisen vaikuttajan toimintaan ei vaikuta
kuluttajasuojalaki.  Kuitenkin  erilaisten  yhteistdiden ja mainonnan
merkkaaminen on tarkeaa, jotta seuraajat valttyvat piilomainonnalta. (Kilpailu-

ja kuluttajavirasto, 2019.)

Vaikuttajat voidaan erottaa myos julkkisvaikuttajiin seké sosiaalisen median
vaikuttajiin. Julkkisvaikuttajat ovat paatyneet julkisuuteen alun perin jonkun
muun syyn takia, kuten esimerkiksi musiikin tai urheilun kautta. Sosiaalisen
median vaikuttajat ovat paatyneet julkisuuteen sosiaalisen median kautta.
(Halonen, 2019, luku 1.1.)
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Teemu Seldnne on hyva esimerkkeja julkkisvaikuttajasta. Selanne on ollut
ihmisten tietoisuudessa jo pitkaan ja ihmiset ovat seuranneet hantd muidenkin
kanavien kautta jo ennen sosiaalista mediaa. Kun Selanne on myéhemmin
liittynyt sosiaaliseen mediaan, ihmiset ovat jatkaneet hanen seuraamistaan

myas siella.

Benjamin Peltonen on taas puolestaan esimerkki somevaikuttajasta. Han on
aikoinaan tullut tunnetuksi juuri sosiaalisen median kautta. H&dn on ollut
tunnettu etenkin nuorten keskuudessa Instagram-sovelluksessa, jossa h&n on
jakanut sisaltéa itsestaan. Sosiaalisen median mydéta, han tuli myés paremmin
muiden tietoisuuteen ja varmasti osittain tdmén ansiosta han melko pian

julkaisi omaa musiikkia ja alkoi olemaan enemman esilla julkisuudessa.

Vaikuttajamarkkinointia on monenlaista. Se voi olla vaikuttajan kanavissa
julkaistua sisaltéd, jossa vaikuttaja puhuu sen yrityksen tuotteista ja
palveluista. Se voi olla sponsoroitua sisaltéa ja tuotesijoittelua. Vaikuttaja voi
tuottaa sisaltéd myds suoraan yrityksen omille sosiaalisen median kanaville.
Vaikuttajamarkkinointi on maksettua nakyvyytta, joten yrityksen antamista
tuotteista tulee tehda siséaltod. Yrityksella on useimmiten oikeus vaikuttaa
sisaltoon ja tarkistaa se etukateen. (Halonen, 2019, luku 1.2.) Useat yritykset
haluavat tarkistaa sisallon ennen sen julkaisemista tarkastaakseen, etta se

sopii heidén brandiinsa ja ovat heidan arvojensa mukaisia.

Vaikuttaja voi toimia myds yrityksen brandilahettilddnad. Brandildhettilas on
henkil®, joka tuo julkisesti esille brandia positiivisella savylla ja taten auttaa
brandin tunnettavuuden lisddmisessad (Hypement, 2019). Brandilahettilas
toimii brandin edustajana ja edistda brandin arvoja, tuotteita ja palveluita.
brandilahettilas voi kayttaa omaa nékyvyyttaan ja esitella brandin palveluita tai
tuotteita omissa sosiaalisen median kanavissa, tai brandilahettilas voi edustaa
brandia tapahtumissa ja tilaisuuksissa. Brandilahettilas voi myos olla yrityksen

perinteinen asiakas, joka on sitoutunut vahvasti yritykseen. (Kanava.to, 2024.)
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Vaikuttaja-PR on puolestaan sellaista toimintaa, jolla yritys yrittda saada
nakyvyytta tuotteelle tai palvelulle ilman, ettd maksaa vaikuttajalle. Tallaista
toimintaa on esimerkiksi erilaiset kutsuvierastilaisuudet tai tapahtumat, jota
vaikuttajille jarjestetddn. (Halonen, 2019, luku 1.2.) Tallaisissa tapahtumissa
voidaan lanseerata uusia tuotteita tai palveluita ja kokeilla niitd. Niissa myds
tavataan kollegoita ja perehdytaan paremmin yritykseen. Yritys voi myos
lahettaa vaikuttajille ilmaisia tuotteita kokeiluun ja vaikuttaja saa valita,

kertooko han niistd omilla kanavillaan vai ei (Halonen, 2019, luku 1.2).

Usein vaikuttajien sosiaalisen median kanavissa he nayttavat paketteja ja
esittelevat tuotteita, joita he ovat ilmaiseksi saaneet eri yrityksiltd. Usein
vaikuttajat kertovat ja esittelevat saamiaan tuotteita positiivisella savylla, eika
anna negatiivista palautetta. Mista tama johtuu? Suuri syy on varmasti
asiakassuhteen jatkaminen, silla positiivisella mainostamisella myds

asiakassuhde tulee luultavammin kestaméaan pidempaan.

Vaikuttajamarkkinointia esiintyy kaikkialla maailmalla ja se on jopa
kolminkertaistunut vuodesta 2019. Syy vaikuttajamarkkinoinnin kasvulle onkin
sen toimivuus. Kuluttajatrendit osoittavat, etta ihmiset l0ytavat uusia tuotteita
ja palveluita nimenomaan vaikuttajien sosiaalisten median kanavien kautta.
Vaikuttajamarkkinointi esiintyy globaalisti myds siten, ettd eri maat ja eri
maiden vaikuttajat tekevat yhteistyota keskenaan. (Craine, 2024.) Hyva
esimerkki onnistuneesta globaalista vaikuttajamarkkinoinnista on koko
maailman tunnetuksi tulleet matkapuhelinpidikkeet, eli popsocketit. Niiden
markkinointi on alkanut Amerikasta ja mydhemmin tullut esiin myds
Eurooppaan. Vaikuttajamarkkinointi on kasvanut myds korona pandemian
jalkeen. Silloin sosiaalisen median kayttd lisdantyi, silla sita kautta

yhteydenotto on helppoa.

Vaikuttajamarkkinointi kasvaa Suomessa jatkuvasti. Vuonna 2022
vaikuttajamarkkinoinnin maara oli noin 52,5 miljoonaa € ja markkina kasvoi
lahes 20%. Myds vaikuttajamarkkinoinnin budjetit nousivat ja kasvaa
entisestdaan seuraaviin vuosiin. Markkinointibudjetista voidaan kayttaa jopa
40% vaikuttajamarkkinointiin. (Indieplace, 2023.)
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Vaikuttajamarkkinointia tapahtuu monissa sosiaalisen median kanavissa,
mutta suosituimpia kanavia ovat talla hetkella Instagram ja TikTok. Jopa 96%
mainostajista kokee, ettd Instagram on téarkein vaikuttajamarkkinoinnin
kanava. Tilastojen mukaan Instagramia kayttdd jopa 2,3 miljoonaa
suomalaista viikottain. Instagramin suurin kayttajaryhma on 16-24 vuotiaat.
Mainostajista 55% kayttad TikTokkia markkinointikanavana ja se onkin
kovassa kasvussa. TikTokin avulla voidaan tavoittaa jopa 1,2 miljoonaa
kayttajaa, eli kayttajamaara on suuri. (Indieplace, 2023.) Erilaisten blogien
tekeminen on selvasti laskussa, eikd sitA enda pidetd hyvana
markkinointikanavana. Eri kanavissa on erilaisia hyotyja ja kohderyhmalla

onkin merkitysta markkinointikanavan valitsemisessa.

5 TUTKIMUSMENETELMAT

Kyseessa oli tutkimuksellinen opinnaytetyd, eli soveltava tutkimus (Karelian
ammattikorkeakoulu, 2024), joka palvelee tassa tapauksessa Kniivilaa
tydelamassa. Tyo oli monimenetelmallinen, joka tarkoittaa menetelmaa, jossa
kaytetddn useampaa kuin yhta tutkimusmenetelmaa (Jyvaskylan yliopisto,

2015). Kaytin seka laadullista ettd maarallista tutkimusta.

Laadullisessa, eli kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritddn ymmartamaan
tutkittavan tapauksen laatua, ominaisuuksia sekd& merkityksia. Laadullisia
tutkimusmenetelmi& on monia. Laadullinen tutkimus on empiirista. (Jyvaskylan
yliopisto, 2015.) Empiirisellda tutkimuksella tarkoitetaan tutkimusta, jossa
tutkimustulokset saadaan tekemalld havaintoja kohteesta, jota tutkitaan seka

analysoimalla tuloksia.

Maarallinen, eli kvantitativinen tutkimus on menetelmasuuntaus, joka

perustuu tutkittavan tapauksen tulkitsemiseen numeroiden ja tilastoiden
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avulla. Laadullista ja maarallista tutkimusta voidaan pitdéa pareina. (Jyvaskylan
yliopisto, 2015.)

5.1 Haastattelu

Kniivilalle tehtiin haastattelu hanen omasta elamastaan ja siitd, miten han
paatyi somettajaksi ja miksi. Mita han tekee, mitka ovat tavoitteet ja miten

hanen sosiaalisen median kanavista tuli hanen tyénsa?

Haastattelun avulla saatiin syvemmin tietoa h&nen ajatuksistaan ja sita kautta
sain yksilollisempaa tietoa hénesta itsestaan, sekd omasta tydstaan.
Haastattelu ei ollut kuitenkaan paatutkimus tdss4, vaan yritin sen avulla saada
kasitystd hanen omista ajatuksistaan ja sosiaalisen median vaikuttajan tyosta

ylipdataan.

Haastattelu on hyva tiedonkeruutapa, kun halutaan perehtya syvemmin ja
yksityiskohtaisemmin tutkittavaan asiaan. Ideana oli siis haastatella, jotta saa
parempaa tutkimusaineistoa, mitd mychemmin analysoidaan. (Saaranen-

Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Kniivila kertoi haastattelussa, ettd han on tehnyt sosiaalista mediaa aina. Jo
pienena tehnyt videoita ja lahetellyt niitd Whatsapilla kavereilleen. Han kertoi
tehneensd myos lyhytelokuvia Imovie sovelluksella. 12- vuotiaana han sai
aidiltdan vihdoin luvan aloittaa sosiaalisen median tekemisen. Aluksi YouTube
videoiden tekeminen oli vain harrastus, mutta pikkuhiljaa seuraajakunta kasvoi
ja harrastus muuttui tyéksi. Vuonna 2020 han sai oman toiminimen ja vuonna
2023 perusti Kniivila Oy:n. Kniivila kertoi tekevansa kaikenlaista sisalt6a, eika
ole suurempia tavoitteita sosiaalisen median kanssa, paitsi se, etta ei tarvitsisi
tehda “oikeita t6ita” ollenkaan, vaan pystyisi aina elattdmaan itsensa

sosiaalisella medialla. Tahan asti se on toiminut hyvin.



21

Kysyin myo6s Kniivilan mielipidettd vaikuttajamarkkinoinnista ja sen suuresta
kasvusta. Hanen mielestdaén vaikuttajat ovat paras tapa yrityksille mainostaa
omaa yritystaan, silla he pystyvat tekemaan heille sopivimman markkinoinnin
vaikuttajan kanssa. He pystyvat valitsemaan juuri oikean vaikuttajan, joka sopii
oman yrityksen arvoihin ja kohdentamaan mainosta paremmin omalle
kohderyhmalle vaikuttajan kautta kuin esimerkiksi tv-mainosten tai julisteiden
kautta. Vaikuttajamarkkinointi on usein myds halvempaa kuin tv-mainokset.
Kniivila painotti myds sita, ettd asiakkaat uskovat paremmin vaikuttajan
sanaan, silla he kokevat tietynlaisen yhteyden ja luoton vaikuttajaan.
Vaikuttajamarkkinoinnilla on molemmin puolinen hyoty, kun vaikuttaja saa

tehda sosiaalista mediaa tyokseen ja yritykset saavat nakyvyytta.
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5.2 Asiakastyytyvaisyyskysely

Paamenetelmana toimi asiakastyytyvaisyyskysely, jossa kasiteltiin erilaisia
toiveita seuraajilta. Kyselyn linkin jaoimme Kniivilan Instagramissa. Koska
ideana oli tehda hanelle asiakastyytyvaisyyskysely, niin siksi kyselyn

kayttaminen yhtena menetelména oli tdssa tapauksessa valttamaton.

Yritysten on tarked tuntea omat asiakkaansa, jotta yritys kykenee tuottamaan
asiakkaalle arvoa ja ylittamaan asiakkaiden odotukset. Jos yritys haluaa pitaa
asiakkaansa, niin heidan huomioimisensa on erityisen tarke&a. (Levainen
n.d.)

6 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

6.1 Kyselylomakkeen laadinta

Kyselylomakkeen laadinta aloitettin yhdess&d Kniivilan kanssa. Koska
kyseessa oli asiakastyytyvaisyyskysely hanen seuraajilleen, niin kyselyn
laatiminen yhdessa oli luonnollinen ratkaisu. Han tiesi, mita haluaa kysya

seuraajiltaan ja millaisiin kysymyksiin haluaa vastauksia.

Kyselya tehdessa esiin nousi hanen omia ideoitansa siita, mita haluaa kysya
seuraajiltaan ja niiden pohjalta lahdimme miettim&an sopivia kysymyksia. Esiin
nousi myos eri yritykset, jotka haluavat kuulla tiettyjd asioita ennen kuin
tekevat yhteistyotd. Tallaisia ovat muun muassa seuraajien
asuinpaikkakunnat, eli missa pain seuraajia tulee ja minka ikaisia seuraajat

ovat.

Kyselylomakkeena toimi sahkoinen kysely, joka toteutettiin Google Formsilla.

sahkoinen kysely on tehokas tapa nykypaivana, silla vastauksia saadaan
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helposti ja katevasti ympéari Suomea. Sen avulla anonyymiys on myos

helpompi pitd&. Google Formsilla tehty kysely on mygs taysin ilmainen.

Kyselylomakkeessa kaytettin  kolmea eri kysymystyyppia: avoimia
kysymyksia, monivalintakysymyksia seka asteikkoon perustuvia kysymyksia.
Avoimissa kysymyksissa esitetddn kysymys ja vastausta varten jatetaan tyhja
tila. Ideana on saada esiin nakoékulmia, jota tutkija ei ole etukateen ajatellut.
Tallaisten avointen kysymysten laatiminen on helppoa, mutta vastausten
kasittely haastavaa. Avoimiin kysymyksiin jatetdan usein vastaamatta.
(Heikkila, 2008, 52.)

Monivalintakysymyksissa voidaan valita useampi vaihtoehto. Vaihtoehdot
voivat johdatella vastaajaa tai jokin tietty vastausvaihtoehto voi puuttua
kokonaan. (Heikkila, 2008, 50-51.) Monivalintakysymykset olivat kuitenkin

tasséa valttamattomia.

Kyselyssa kaytettin myds asteikkoihin perustuvaa kysymystyyppid. Siina
esitetadn vaittdma ja vastaaja valitsee sen, mik& kuvastaa eniten omaa
nakemysta. Tallaisissa kysymyksissd saadaan paljon tietoa pieneen tilaan,
mutta vastausten painoarvosta eri vastaajien valilla ei tiedetd. Tallaisessa

vastaukset perustuvat vastaajan omiin mielipiteisiin. (Vilkka, 2007, 45.)

6.2 Kohderyhman valinta

Tutkimuksen kohderyhmana toimi Kniivilan seuraajat, silla kysely oli suunnattu
juuri heille. Kyselyn tavoitteena oli saada seuraajilta vastauksia ja mielipiteita
Kniivilan tuottamastaan siséllostd, joten seuraajat olivat tdssé tapauksessa
kohderyhmana. Vaikka kohderyhmana oli seuraajat, niin kuitenkin kuka vain
voi kyselyyn vastata, eikd varmuutta ole siitd, ovatko kaikki vastanneista

seuraajia.
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Hanen seuraajakuntansa on laaja, silla seuraajia on monessa ikaluokassa ja
tulevat eri puolelta Suomea. Seuraajista suurin osa on 13-19 vuotiaita, mutta

on myds nuorempia ja vanhempia.

7 OPINNAYTETYON TULOKSET

Jaoimme kyselyn linkin Kniivilan Instagramin tarinat osiossa, ja vastausaikaa
oli normaalin tarinan pituuden ajan, eli 24 tuntia. Vastauksia saimme yhteensa
492, mikéd oli enemman, kuin osasimme odottaa. Koska avoimet kysymykset
eivat olleet pakollisia, niin vastausmaara niissa oli huomattavasti pienempi,
kaikissa 150-250. Saimme vastauksia kuitenkin riittavasti. Kysymyksia oli
yhteensa kaksitoista. Asiakastyytyvaisyyskyselyn tulokset on jaettu yksi

kerrallaan, jotta lukija ymmartaa tulokset.

Ensimmaiset kysymykset ké&sittelivat vastaajien taustatietoja, eli heidan
sukupuolta, ikda ja asuinpaikkakuntaa. Nama kysymykset olivat pakollisia.
Vastaajista 444, eli 90,2% olivat naisia. Miehié oli 36, eli 7,3%. Muu vastaajia
oli 4, joka oli 0,8% vastaajista ja 8 ei halunnut kertoa sukupuoltaan, eli vain

1,6% vastaajista.

Sukupuoli?

492 vastausta

@ Nainen
® Mies
Muu
@ En halua kertoa

Kuvio 3. Sukupuoli?
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85 vastaajista oli 10-14 vuotiaita, eli 17,3% kokonaism&arasta. Suurin osa
vastaajista oli 15-18 vuotiaita, silla niitd oli yhteensa 265, eli 53,9% kaikista
vastanneista. 121, eli 24,6% oli 19-24 vuotiaita ja 10 oli 25-30 vuotiaita, joka
on vain 2%. Viisi vastasi olevan 31-35 vuotias, eli vain 1% kaikista vastaajista.

Kuusi vastasi olevan yli 35-vuotias, eli 1,2% kaikista vastanneista.

Ik&?

492 vastausta

@ 10-14v
@ 1518y
19-24v
@ 25-30v
& 31-35v
@ +35v

Kuvio 4. |ka?

Seuraajien asuinpaikkakunnat vaihtelivat paljon. Suurin osa seuraajista olivat
Uudelta maalta, Pirkanmaalta, Varsinais-Suomesta, Satakunnasta, Keski-
Suomesta, Eteld-Pohjanmaalta ja Pohjois-Pohjanmaalta. My6s muita

asuinpaikkakuntia oli mainittu, eli seuraajia on kaikkialla ympari Suomea.
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Asuinpaikkakunta?

250
200
150

100

En I I I |

el ST Etela-Pahjanm aa Satakuni Pirkanmaa arsinals-Suomd Uusimaa

Kuvio 5. Asuinpaikkakunta?

Seuraavat kysymykset kasittelivat Kniivilan sosiaalisen median kanavia.
Ensimmaisend halusimme kuulla seuraajilta, ettd kuinka kauan he ovat
seuranneen Kniivild&. Suurin osa vastaajista, eli 51,4% oli seurannut 1-3
vuotta. 36,6%, eli 180 vastasivat, ettda on seurannut 4-6 vuotta. Yli 6 vuotta
vastanneita oli 24, eli 4,9%. Vastaajista 21, eli 4,3% ovat seuranneet vasta alle
vuoden ja 14, eli 2,8% vasta muutaman kuukauden. Suurin osa vastaajista on

siis jo seurannut useamman vuoden ajan.

Kuinka kauan olet seurannut MNellia?

492 vastausta

@ Muutaman kuukauden
@ Alle vuoden

@ 1-3 vuotta

@ 4-6 vuotta

@ +6 vuotta

Kuvio 6. Kuinka kauan olet seurannut Kniivilaa?
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Seuraavana kysyimme kanavia, joissa he seuraavat Kniivild&. Suurin osa, eli
yli 80% vastaajista sanoi seuraavansa Instagramissa ja YouTubessa.
Vastaajista 311 seuraa TikTokissa, eli 63,2% kaikista vastaajista. Snapchattia
seuraa 287, eli 58,3%. Vahiten seuraajia on Podcastissa, mutta Podcast on
ollut vasta muutaman kuukauden ajan. 145 kertoi seuraavansa Podcastissa,
eli 29,5%.

Misséa kanavissa seuraat Nellia? |_|:| Kopiol

492 vastausta

Instagram 401 (81,5 %)

311 (83,2 %)

TikTok
Youtube 404 (82,1 %)

287 (58,3 %)

Snapchat

Podcast 145 (28,5 %)

0 100 200 300 400 500

Kuvio 7. Missa kanavissa seuraat Kniivilaa?

Halusimme myoOs vastauksen siihen, ettd missd kanavassa tai kanavissa
seuraa aktiivisimmin. Suurin osa vastaajista kertoi seuraavansa Instagramissa
aktiivisimmin. Vastaajia tahan oli 303, eli 61,6% kaikista vastanneista.
Seuraavaksi eniten vastauksia tuli YouTubeen, silla 210, eli 42,7% Kkertoi
seuraavansa aktiivisimmin YouTubea. TikTok ja Snapchat sai saman verran
vastauksia, molemmissa 140 vastausta, eli 28,5%. Aktiivisimmin Podcastia

kuuntelevat vastaajista vain 35, eli 7,1%.
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Mité Nellin kanavaa seuraat aktiivisimmin? (yksi tai useampi vastaus) |_|:| Ko

497 vastausta

Instagram 303 (61,6 %)

TikTok 140 (28,5 %)

Youtube 210 (42,7 %)

Snapchat 140 (28,5 %)

Podcast 35 (7.1 %)

0 100 200 300 400

Kuvio 8. Mita Kniivilan kanavaa seuraat aktiivisimmin?

Kniivilalle on tullut seuraajia monesta eri paikasta, joten halusimme kuulla, etta
mista seuraajat ovat I0ytaneet hanen kanavat. Suurin osa oli I16ytanyt kanavan
For you/trending sivustolta, eli kaytanndssa tullut sosiaalisessa mediassa
vastaan. Téllaisia oli 237, eli 48,2% vastaajista. 28% vastaajista kertoi
loytaneensa Kniivilan toisen somettajan kautta, eli yhteensa 138. Kaverin tai
tutun kautta I6ytaneita oli 45, eli 9,1% kaikista vastaajista. Loput vastauksista

oli yksittaisid, mutta sielta esiin nousi YouTube moneen kertaan.

Mista olet |&ytanyt Kniivilin kanavat?

250

100

a . I

Forfoy Trending Tolsen valkuttajan kautta Kaverinftutun kautta L]

-
E

Kuvio 9. Mista olet Ioytanyt Kniivilan sosiaalisen median kanavat?

Viimeisena pakollisena kysymyksena oli, ettd kuinka paljon pitdd Nellin

tuottamasta sisallosta asteikolla yhdesta viiteen. Vastaukset olivat



suurimmaksi osaksi positiivisia. Suurin osa, eli 45,5% vastasi tdhan numero
neljan, eli pitavansa paljon. Yhteensd vastauksia tdhan tuli 224. Toiseksi
eniten vastattiin numeroa viisi ja naita tuli yhteensa 117, eli 23,8%. Numeroa

kolme vastattiin 113, eli 23%. Vain 25 vastasi numeron kaksi, eli 5,1% kaikista
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vastanneista. Ykkdsen, eli ei pida juuri ollenkaan vastasi 13, eli 2,6%.

Kuinka paljon pidét Nellin tuottamasta sisalléstd? (5= pidan hyvin paljon 1= en pidé
juurikaan)

492 vastausta

B

®5
[ E

[
91

Kuvio 10. Kuinka paljon pidat Kniivilan tuottamasta sisallosta?

Viimeiset nelja kysymysta oli avoimia kysymyksia. Vastausmaara naissa ol
selvasti matalampi, kaikissa 150-250, silla avoimet kysymykset eivat olleet
pakollisia. Ensimmdainen avoin kysymys oli, ettd mistd pitda erityisesti
sisallossa. Vastauksia tahan tuli 233. Vastaukset vaihtelivat, mutta esiin nousi
selkeasti muutama asia: aitous, positiivisuus, rehellisyys, monipuolisuus,

urheiluvideot, seké mydayt, eli arkivideot. Muita yksittaisia asioita nousi myos

esiin, esimerkiksi haastevideot.

Taulukko 1.
Aitous | Positiivisuus | Rehellisyys | urheiluvideot | Mydayt | Monipuolisuus | Muut
69kpl | 26kpl 24kpl 17kpl 30kpl | 20kpl 47Kkpl

Toisena avoimena kysymyksenda oli, ettda millaista sisaltba toivoisivat lisda.
Tahan vastauksia tuli yhteensa 201. Vastaukset olivat suurimmaksi osaksi

samanlaisia kuin edellisessa kysymyksessa, silla esiin nousi eniten mydayt ja
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arkivideot, urheiluvideot, haastevideot, sydmishairiéstd puhuminen, seka
videot jonkun kanssa, esimerkiksi poikaystavan, sisarusten, seuraajien tai
toisen sosiaalisen median vaikuttajan kanssa. Jonkun verran tuli myo6s

ruokailuun liittyvia videoehdotuksia.

Taulukko 2.
Mydayt/ Urheiluvideot | Haasteet | Jonkun Syomishairié | Muut
arkivideot kanssa
75kpl 23kpl 16kpl 23kpl 6kpl 58kpl

Kolmas avoinkysymys liittyi parannusehdotuksiin. Halusimme kuulla, mista
seuraajat eivat pida ja mika sisallossa voisi olla parempaa. Vastauksia saatiin
yhteensa 157. Vastauksissa ei ollut yhta selke&sti samankaltaisia vastauksia
kuin kahdessa edellisessa, vaan vastaukset olivat enemman yksittaisia
kommentteja. Suuri osa vastaajista oli sita mieltd, etta ei ole parannettavaa,
mutta muutamia seikkoja nousi kuitenkin esiin useampaan kertaan:

- Aktilvisemmin videoita YouTubeen

- Videot liian lyhyita

- Leikkaukset valilla sekavia

- Sahlaysta ja huutamista videoilla

- Selittdd mita on tehnyt, mutta ei konkreettisesti kuvaa tekemista, eli

enemman kuvituskuvaa

Kyselyn viimeisena kysymyksené oli, etta millaista sisaltda toivoisi, jos saisi
paattdd. Vastauksia tuli tAhéan 165. Vastaukset olivat samankaltaisia kuin
toisen avoimen kysymyksen vastaukset, eli eniten toivotaan myday ja
arkivideoita, haastevideoita, urheiluvideoita, enemman TikTokkeja,
matkailuvideoita, ruokien maisteluvideoita, enemman ja useammin YouTube

videoita ja podcast jaksoja.
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8 JOHTOPAATOKSET

Tulosten perusteella voidaan todeta, etta asiakastyytyvaisyyskysely oli kaiken
kaikkiaan onnistunut. Vastauksia tuli riittavasti ja erittdin monipuolisesti.
Vastaukset eivat yllattaneet, vaan tallaisia osasimmekin odottaa. Voidaan
todeta, ettd vastaukset olivat yksiselitteisia ja helposti ymmarrettavissa.
Vastauksista nousi selkeasti tietyt asiat esiin siitd, mika sisalléssa on hyvaa ja

mita toivottaisiin jatkossa lisaa.

Padasiassa sisaltd koetaan aitona, rehellisena ja positiivisena, jota on kiva
seurata. Eniten seuraajia kiinnostaa tavalliset arkivideot ja treenivideot.
Sisalléin  monipuolisuus nousi esiin my6és useamman kerran. lkaryhmat
vaihtelevat, mutta yli puolet Kniivilan seuraajista ovat kuitenkin 15-18 vuotiaita.
Suurin prosentuaalinen maara seuraajista tulee Uudelta maalta ja padasiassa
seuraajat ovat naisia. Suurin osa kyselyyn vastanneista ovat seuranneet
Kniivilaa 1-3 vuotta. Aktiivisimmin seurataan Instagramia ja YouTubea. Suurin
osa vastasin loytaneensa Kniivilan kanavat for you/trending sivustolta, eli
sosiaalisen median kautta tullut vastaan. Vastausten perusteella voidaan
todeta, ettéd suurin osa pitaa kanavista ja sisallosta paljon, mutta kuitenkin

pienid muutoksia kaivataan.

8.1 Luotettavuus ja sen arviointi

Kyseessa oli Google Forms kysely, jonka linkki jaettiin KniivilAn Instagramissa.
Vastauksia tuli yhteensa 492. Koska Kniivilan Instagram on julkinen ja kaikki
pystyvat tarinat katsomaan, ei voida olla varmoja siita, etta kaikki vastanneet
olivat hdnen seuraajiaan. Kuitenkin oletuksena on se, etté ainakin suurin osa

kyselyyn vastanneista oli seuraajia.

Kniivilalla on Instagramissa yli 30 tuhatta seuraajaa, joten seuraajien maaraan
nahden vain pieni prosentuaalinen osa vastasi kyselyyn. Kuitenkin

aktiivisimmin seuraavat ovat vastanneet kyselyyn, joka auttaa tassa jo
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huomattavasti. Vaikka vastauksia tuli seuraajaméaaraan nahden vahan, niin
vastauksia saatiin kuitenkin riittavasti ja kaikista vastauksista on hyotya jatkoa
ajatellen. Vastauksista nousi useasti samat vastaukset, joiden avulla on

helppo lahted muokkaamaan kanavia.

Kysely oli taysin anonyymi, eli yhteystietoja ei kyselyssé kysytty, niin kuka
vaan on voinut tehda kyselyn. Kyselytilannetta ei oltu mitenk&an valvottu, eli
jokainen pystyi vastaamaan mita vain. Kyselyn tulokset kuitenkin osoittivat
sen, ettd ainakin suurin osa on seurannut sisaltéa jo jonkun aikaan, silla tiesi

minkalaista sisalt6a Kniivila padasiassa tuottaa kanavillaan.

8.2 Tulosten hyddynnettavyys

Kyselyn tavoitteena oli saada seuraajien nakemysta Kniivilan tuottamasta
sisédllosta ja kuulla seuraajien mielipiteita. Asiakastyytyvaisyyskyselyn tulosten
pohjalta tarkoituksena oli muokata tiettyja asioita sisallossa, jotta sisalto olisi

sellaista, mita seuraajat toivovat nakevansa.

Vastauksia tuli yhteensa 492, joka oli riittdvasti tassa kyselyssa. Vastaukset
olivat selkeitd ja paaasiassa positiivissavytteisia, mutta kuitenkin
hyodynnettavissa jatkoa ajatellen. Tulokset osoittivat selkedn ndkemyksen
siitd, mista seuraajat pitavat sisallossa ja millaista sisaltdd he toivoisivat
jatkossa lisaa. Kniivila saa itse tulokset kayttbonsa, jotta han pystyy

hyodyntamaan tuloksia jatkossa sisallon tuottamisessa.

9 POHDINTA

Opinnaytetydn aiheena oli tehda asiakastyytyvaisyyskysely sosiaalisen
median vaikuttaja Nelli Kniivilalle. Asiakastyytyvaisyyskyselyn tarkoituksena
oli saada vastauksia sellaisiin kysymyksiin, jotka auttaisivat Kniivilaa jatkossa

miettimdan omien sosiaalisen median kanavien sisdltéa. Tulosten perusteella
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han pystyisi muokkaamaan sisaltéddn mahdollisimman paljon seuraajien

toiveiden mukaisesti.

Asiakastyytyvaisyyskysely oli kaiken kaikkiaan onnistunut. Saimme tehtyéa
yhdessa toimeksiantajan kanssa kattava kysely, johon saimme vastauksia
myos riittavasti. Tulokset olivat selkeita ja niiden pohjalta toimeksiantaja pystyy
jatkossa muokata omia sosiaalisen median kanaviaan seuraajien toiveiden

mukaisesti. Tuloksista kavi selkeasti ilmi, mita hanelta toivotaan.

Asiakastyytyvaisyyskyselyn liséksi tydssa perehdyttiin sosiaalisen median
markkinointiin sekad vaikuttajamarkkinointiin. Sosiaalisen median markkinointi
on jatkuvassa kasvussa ja vaikuttaja tulee jatkuvasti lis&a.
Vaikuttajamarkkinointi ja sosiaalisen median markkinointi kiinnostaa aiheena
minua, jonka takia paadyin tahan aiheeseen. Teoriaa oli mielenkiintoista etsia

ja tutustua aiheeseen syvemmin.

Ty6ta tehdessa opin itse paljon uutta tietenkin aiheestani, mutta myos
kirjoittamisesta tiedonkeruusta. Tallainen tyo tarvitsee myods selkedé
aikataulutusta, joka opetti myds minua. Koko opinnaytetyo prosessi oli minulle

mieleinen ja onnistunut ja varmasti hyodyllinen jatkoa ajatellen.
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LIITE 1: KYSELYLOMAKE

Sukupuoli? *

(O Nainen
O Mies
O Muu

(O Enhalua kertoa

Ika? *

(O 1014y
O 1518v
(O 1924y
(O 2530v
O 31-35¢
(O +35v
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Asuinpaikkakunta? *

Uusimaa
Varsinais-Suomi
Pirkanmaa
Satakunta
Etela-Pohjanmaa
Keski-Suomi

Muu:

OO O0OO0OO0OO0O0

Kuinka kauan olet seurannut Nellia? *

Muutaman kuukauden

Alle vuoden

1-3 vuotta

4-6 vuotta

O OOO0O0

+6 vuotta
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Mista olet loytdnyt Nellin sosiaalisen median kanavat? *

For you/trending sivustolta
Toisen somevaikuttajan kautta
Kaverin/tutun kautta

Tapahtumasta

O O O OO0

Muu:

Kuinka paljon pidat Nellin tuottamasta sisallosta? (5= pidan hyvin paljon 1= en *
pidé juurikaan)

O s
O 4
O 3
O 2
O 1
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Missa kanavissa seuraat Nellig? *

Instagram
TikTok
Youtube

Snapchat

00000

Podcast

Mita Nellin kanavaa seuraat aktiivisimmin? (yksi tai useampi vastaus) *

Instagram
TikTok
Youtube
Snapchat

Podcast

00000
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Mista pidat erityisesti siséllossa?

Oma vastauksesi

Minkélaista sisaltoa toivoisit lisda?

Oma vastauksesi

Mista et pida sisallossa/Miké voisi olla parempaa?

Oma vastauksesi

Jos saisit toivoa Nelliltd siséltod, millaista toivoisit?

Oma vastauksesi

42
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LIITE 2: TOIMEKSIANTAJAN PALAUTE

Toimeksiantajan palaute:

Elli Kivi teki opinndytetyén, jossa mind, Nelli Kniivild toimin toimeksiantajana. Han teki minulle
asiakastyytyvéisyyskyselyn, joka jaettiin minun Instagramini tarinat osiossa. Kysymyksid kyselyyn
mietimme yhdessd, jotta kysymykset hyddyttavat minua jatkossa kehittdmaan omia kanavia.

Ellin ottaessa minuun yhteytts, olin iloinen ja heti mukana ideassa. Olen itse miettinyt jo
pidempaan, ettd haluaisin tehd3 jotain, joka selvittdisi minulle, mitd seuraajani haluavat ja
millaisesta sisélldsta he pitivit. Toisaalta myds vastauksia siihen, mité voisi jatkossa parantaa. Olin
siis heti mukana tdssa projektissa, silld uskoin molempien hyGtyvan tasta.

Yhteistydmme sujui koko projektin aikana hyvin, silld tunsimme jo entuudestaan. Elli oli aktiivinen
ja otti aina minuun yhteyttd, kun halusi esimerkiksi haastatella tai muuten vain kysya jotain.
Ndimme muutaman kerran projektin aikana myds kasvotusten.

Kysely oli erittdin onnistunut, silld saimme monta vastausta. Niin kuin Elli mainitsi tydssaankin,
vastaukset olivat monipuolisia, mutta kuitenkin niissa oli selked ndkemys siitd, millaista sisdlt6a
minulta toivotaan. Olen itse saanut vastaukset ja tulen niitd jatkossa kdyttdmaan. Monet yhteistyot
toivovat tietoa seuraajistani ennen. kuin yhteistyd sovitaan, niin pystyn jatkossa kertomaan todella
selkedsti heille. Tydssa tulokset olivat selitetty kuvioina, mikd oli minusta todella hyva ja selkea.
Kaiken kaikkiaan olen tyytyvdinen koko projektiin, kiitos viela Elli.

Nelli Kniivild
25.5.2024 Tampere
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