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Téssid toiminnallisessa opinndytetydssa tuotettiin Kiinteistomaailma Kokkolalle suunnitelmat viiteen
sosiaalisen median julkaisuun. Julkaisuiden tarkoituksena oli olla asiakkaille informatiivisia ja opetta-
vaisia. Julkaisuiden aiheet tulivat Kiinteistomaailma Kokkolan yritté;jilta.

Kirjoittajan tavoite oli oppia mahdollisimman paljon kiinteistonvélitysalasta sekd markkinoinnista so-
siaalisessa mediassa. Teoriaosuudessa késitellddn markkinoinnin tavoitteita, kohderyhmia, sisélto-
markkinointia, sisiltostrategiaa, asiakasarvon tuottamista, markkinointia sosiaalisessa mediassa seka
markkinoinnin mittaamista ja seurantaa.

Teoriaosuuden jilkeen kerrotaan, kuinka sosiaalisen median julkaisusuunnitelmia alettiin tuottamaan
Kiinteistomaailma Kokkolalle. Siind kdydéén 14pi julkaisuiden suunnittelun eri vaiheet. Viimeinen
kappale on yhteenveto.

Julkaisusuunnitelmat ovat timén opinndytetyon liitteend. Ne eivit ole julkisia, koska julkaisut toteute-
taan vasta opinndytetyon jilkeen.
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KASITTEIDEN MAARITTELY

Asiakasarvo
on hyoty, jonka asiakas saa tuotteesta tai palvelusta suhteessa sithen, mité hian on valmis sijoittamaan
sen hankkimiseen. Asiakas voi muodostaa palvelusta tai tuotteesta kokonaisarvon esimerkiksi talou-

dellisten, toiminnallisten, emotionaalisten ja symbolisten elementtien avulla.

Facebook
on yksi suosituimmista sosiaalisen median alustoista. Kayttijit voivat luoda profiileja, jakaa sisiltoa,
kuten tekstejd, kuvia ja videoita, sekd kommunikoida muiden kiyttdjien kanssa. Facebookissa voi

my0s seurata erilaisia sivuja ja ryhmid. Liséksi se toimii mainosalustana yrityksille ja organisaatioille.

Instagram
on sosiaalisen median alusta, jossa jaetaan kuvia ja lyhyitd videoita. Kayttdjit voivat luoda profiilin,
jakaa omia sisdltdjdén ja seurata muiden kiyttdjien julkaisuja. Instagramissa yritykset voivat markki-

noida ja tavoittaa kohdeyleisonsé visuaalisesti.

ROI

(Return on Investment) tarkoittaa sijoitetulla pddomalla saatua tuottoa.

Sisdaltomarkkinointi
on strateginen tapa markkinoida. Sisdltdmarkkinoinnissa tavoitteena on luoda tietylle kohderyhmaille

siséltod, jolla voidaan sitouttaa nykyisid asiakkaita, sekd hankkia uusia.

Siséltostrategia
on suunnitelma siitd, kuinka organisaatio aikoo kayttid sisdltod saavuttaakseen litketoiminnalliset ta-
voitteensa. Sisdltostrategia médrittelee kohdeyleison, minkélaista siséltdd tuotetaan, kanavat, joissa jul-

kaistaan ja mittarit, joilla menestysti arvioidaan.

Sosiaalinen media
tarkoittaa internetin erilaisia alustoja, joissa kayttdjét voivat jakaa siséltdd, olla vuorovaikutuksessa
muiden kdyttédjien kanssa ja rakentaa yhteisdjd. Sosiaalisessa mediassa on mahdollista kommunikoida

reaaliajassa ja markkinoida tuotteita tai palveluita.



Tiktok
on sosiaalisen median alusta, joka keskittyy lyhyiden videoiden jakamiseen. Alusta on erityisen suo-

sittu nuorten keskuudessa, ja se tarjoaa mahdollisuuden jakaa videoita laajalle yleisolle.
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1 JOHDANTO

Téssi toiminnallisessa opinndytetydssi toiminnallisen osuuden tarkoituksena on tuottaa julkaisusuun-
nitelma sarjasta tietoiskuja Kiinteistomaailma Kokkolalle, jotka he voivat julkaista sosiaalisen median
kanavissaan. Teoriaosuudessa perehdytdén markkinointiin seké sisdltomarkkinointiin. Tietoiskut jul-
kaistaan Kiinteistomaailma Kokkolan sosiaalisen median kanavissa. Julkaisut ovat luonteeltaan infor-
matiivisia ja pyrkivét vaikuttamaan asiakkaaseen luoden luottamuksen tunnetta seké selkeytti asioihin,
joita Kiinteistomaailma Kokkolan asiakkaat ovat miettineet asuntokauppojen yhteydessa. Julkaisuiden
aiheina on vilittdjén kdyton tarkeys kiinteistokaupoilla, asunnon verovapaa myynti 2 vuoden asumisen
jélkeen, kiinteiston kiinnitys ja panttaus, tulouttamisen ja rahastoinnin merkitys asuntosijoittajalle,

sekd Kiinteistdmaailman yhteismyynti.

Opinndytetyon konkreettisena tuotoksena on julkaisusuunnitelma viiden julkaisun sarjalle tietoiskuja,
jotka on suunnattu Kiinteistomaailma Kokkolan asiakkaille. Julkaisuja voidaan kdyttad Kiinteistomaa-
ilma Kokkolan sosiaalisessa mediassa nikyvyyden saamiseksi, asiakkaiden sitouttamiseksi ja luotta-
mussuhteen rakentamiseksi. Julkaisuiden tarkoituksena on olla asiakkaalle informatiivisia seké kési-
telld aiheita, joita Kiinteistomaailma Kokkolan yrittijit ovat huomanneet asiakkaiden usein miettivén.
Pahimmassa tapauksessa asiakkaita vaivaavat asiat voivat paisua niinkin isoiksi, ettd ne paatyvit kaa-
tamaan asuntokaupan, vaikka todellisuudessa ongelma on varsin mitéton suhteessa siihen, kuinka iso

sijoitus esimerkiksi omistusasunnon hankkiminen on.

Omana tavoitteenani on oppia mahdollisimman paljon kiinteistonvilitysalasta seka sithen liittyvésti
markkinoinnista ja asiakkaiden ongelmien ratkomisesta. Haluan my6s perehtyd markkinoinnin teoriaan
ja ymmartdi sosiaalisen median markkinoinnin perusperiaatteita, kuten miksi markkinointia tehdéén,
miten ja kenelle. Seka kiinteistonvélitysala ettd sosiaalisen median markkinointi ovat itselleni varsin

vieraita aiheita, joihin haluan tutustua tarkemmin.

Opinndytetyon tuotoksena syntyva julkaisusuunnitelma ei ole julkinen, koska julkaisut toteutetaan

Kiinteistdmaailma Kokkolan sosiaalisessa mediassa vasta opinndytetyon valmistumisen jélkeen.



2 KIINTEISTOMAAILMA KOKKOLA

Kiinteistomaailma on yritys, joka tarjoaa kiinteistonvélityspalveluita Suomessa ja Baltian maissa. Suo-
messa Kiinteistomaailma on kauppamaéadrilld mitattuna suurin kiinteistonvilitysketju. Kiinteistomaa-
ilma tyollistdd yli 500 asuntokaupan ammattilaista yli sadassa yrittdjévetoisessa asuntomyymdilissa
ympéri Suomen. Baltian maissa Kiinteistomaailma toimii Ober-Haus -brédndilld, jonka liiketoiminnan
se hankki itselleen kesélla 2021. Kiinteistomaailma Oy on kotimainen osakeyhtid, jonka omistajina
ovat Risto Kyhéla seki yhtidittensé kautta Arto Martonen, Kenneth Kaarnimo ja Merasco Real Estate.

(Kiinteistomaailma 2024.)

4V

Kiinteistomaailma

KUVA 1. Kiinteistdmaailman logo (Kiinteistomaailma 2024)

Tama opinndytety on toteutettu Kiinteistomaailma Kokkolalle ja sen yrittdjille. Kokkola on Keski-
Pohjanmaalla sijaitseva kunta, jossa asuu noin 48 000 asukasta (Kokkolan kaupunki 2023). Kokko-
lassa toimii tdlld hetkelld 13 aktiivista kiinteistonvélitysfirmaa (Asuntoarvio 2024). Kiinteistomaailma
Kokkolaa johtaa yrittdjdpariskunta toimitusjohtaja Niko Tynkkinen ja markkinointijohtaja Teija Tynk-

kinen. He ovat olleet Kiinteistomaailma Kokkolan yrittdjind vuodesta 2022 alkaen (Keskipohjanmaa



2022). Tynkkisten lisdksi yrityksessd tyoskentelee kaksi muuta tyontekijéa. Yritys sijaitsee Kokkolan
ydinkeskustassa Pitkdnsillankadulla (Kiinteistomaailma 2024).

Kiinteistomaailma Kokkolan kilpailuetuna voidaan pitdi loistavan sijainnin lisdksi yrityksen paikal-
lista markkinointia ja tunnettavuutta. Kiinteistdmaailman logot ovat tuttu niky niin katukuvassa kuin
paikallisen jadkiekkojoukkueen Kokkolan Hermeksen otteluissa. Tynkkiset tykkdavét myds jarjestda
asiakkailleen yrityksen kautta tapahtumia, kuten vuonna 2023 toteutettu sijoitusasuntoilta, jossa oli pu-
humassa tamperelainen alan ammattilainen, pankki sekd uudiskohderakennuttaja. Téna vuonna Kiin-
teistomaailma Kokkola jérjestdd yhdessd Kokkolan Rosson kanssa verkostoitumistapahtuman asuntosi-

joittamisesta kiinnostuneille henkildille.

Yrityksen markkinointia tehddin sosiaalisessa mediassa aktiivisesti. Kiinteistomaailma Kokkola kiyt-
tad markkinoinnissaan sddnnollisesti Facebookia seké Instagramia, liséksi yritykselld on myos TikTok-
tili. Ketjun puolesta markkinointia on my0s radiossa ja televisiossa. Kiinteistomaailma Kokkola mark-
kinoi paikallisesti Kokkola-lehdessé sekd jakamalla esitteitd postilaatikoihin. Vilitettdvid kohteita
Kiinteistomaailma vilittdd yksityisasiakkaille 1&htokohtaisesti Oikotien, Etuoven, Vuokraoven ja Huu-
tokaupat.com:in kautta, kun taas yrityksid varten he kayttidvit kohteiden vilittdmiseen Kosek:in Kok-
kolan toimitilapalvelua. Kiinteistomaailma Kokkola tarjoaa asiakkailleen vilityspalvelun liséksi my0s
ostotoimeksiantoja, vuokratoimeksiantoja ja arviointipalveluita. Kohteiden myyminen hoituu perintei-

sen menetelman liséksi myos tarjouskaupalla ja huutokaupalla.

@ kiinteistomaailma_kokkola
’

HARRBADAN MAJAKKA

30 tykdystd

Tulossa myyntiin tarjouskaupalla!
Lahtéhinta1 €

©

KUVA 2. Esimerkki Kiinteistémaailma Kokkolan sosiaalisen median markkinoinnista, jossa vedotaan

paikallisiin. Kyseessi aprillipila. (Kiinteistomaailma Kokkola 2024)



3 MARKKINOINTISTRATEGIAN RAKENTAMINEN

Puhuttaessa puhtaasti markkinoinnin tehtdvasti, se voidaan maaritelld tyokaluksi, jonka vélitykselld
tuodaan yrityksen palvelut tai tuotteet asiakkaiden tietoisuuteen ja saataville sekd informoidaan asiak-
kaita ja muita sidosryhmid. Lisdksi markkinoinnin avulla kannustetaan jélleenmyyjid myyméaén yrityk-
sen tuotteita ja pyritddn houkuttelemaan potentiaalisia asiakkaita ostamaan ja sitouttamaan, eli pysy-

méiin yrityksen asiakkaina. (Bergstrom & Leppénen 2009, 24.)

Markkinointiin on olemassa useita keinoja, eikd onnistumiseen ole yhté oikeaa tietd. Tamin takia yri-
tyksen tulisi suunnitella oma markkinointistrategiansa, joka koostuu eri piirteistd ja toiminnoista.
Pelkka kilpailijoiden kopioiminen ja heitd paremmin suorittaminen ei riitd pitkdlld tdhtdimelld. Tdma
ei ole oma strategia, vaan operatiivista tehokkuutta, joka saattaa auttaa yritysta hetken aikaa. Lopulta
muut yritykset keksivét jotain uutta milld tulla takaa ohi ja kyseinen yritys jii jalkoihin. (Kotler 1999,
25))

Markkinoilla tapahtuvat muutokset johtuvat kuluttajakéytoksen lisdksi my0s kilpailijoista, joiden tar-
jonta vaikuttaa markkinaan. Tarjonnan lisdksi markkinaan vaikuttaa yritysten vilinen kilpailu seka hei-
dén viliset suhteet yhteistyon ja dynamiikan kautta. Digitalisaatio on osaltaan luonut muutosta yritys-
ten vélisiin suhteisiin muuttamalla kilpailua ja luomalla uusia yhteistyon ekosysteemeji. Tastd hyva
esimerkki on vaikuttajamarkkinointi, jossa sosiaalisen median vaikuttajat tekevit yhteistyoté eri orga-
nisaatioiden kanssa, eiké ole tavatonta, ettd nima organisaatiot kilpailisivat samalla alalla. Komulainen
korostaa markkina-analyysin tdrkeyttd kasvun perustana. Markkina-analyysin avulla yrityksen on mah-
dollista tunnistaa markkinapotentiaalin ja kilpailudynamiikan lisdksi oma positio yritysten vélisessi
ekosysteemissd. Analyysin avulla voidaan selvittdd asiakkaiden toimintatapoja, kartoittaa omia verkos-
toitumistarpeita sekd tunnistaa ja havaita kilpailijoiden toimivia tapoja, joita on mahdollista hy6dyntéaa

omassa oppimisessa. (Komulainen 2023, 78.)

Gerdt ja Eskelinen tuovat esiin perinteisen kilpailija-asiakasroolituksen poistumisen tulevaisuudessa.
Heiddn mielestdédn verkostojen ja yhteistdiden merkitys vaikutusvaltaisten tekijoiden kanssa tulee kas-
vamaan. Yritysten toiminta tulee olemaan entistd monimuotoisempaa, koska yhteistydomahdollisuuksia
on ldhes rajattomasti ja digitaaliset ansaintamahdollisuudet rakentuvat monimutkaisiksi kokonaisuuk-

siksi. (Gerdt & Eskelinen 2018, 52.)



3.1 Tavoitteet

Kun ldhdetddan miettimiin sosiaalisen median markkinointistrategian luomista, tulee selvittidd yrityksen
tai organisaation tavoitteet, eli mitd markkinoinnilla halutaan saavuttaa. Tavoitteet voivat liittyé esi-
merkiksi nékyvyyteen, myyntiin ja brandiin. Ennen kuin alkaa asettamaan omia tavoitteita, kannattaa
selvittdd millainen kilpailijoiden sisdltomarkkinointistrategia on. Vaikka palveluiden seké tuotteiden
esittely sekd myynti olisivatkin etusijalla, kannattaa miettid miten suhteita nykyisiin ja potentiaalisiin
asiakkaisiin voitaisiin kehittdd. Sosiaalinen media on myos oiva paikka asiakkaiden opastamiseen tuot-

teiden kéaytossd, sekd vithdyttimiseen ja innostamiseen aihepiirin d4reen. (Komulainen 2018, 121.)

Markkinoinnilla on pddvastuu siité, ettd yrityksen liikevaihto kasvaa kannattavasti. Tavoitteena on saa-
vuttaa hyva, mielelldén jopa hallitseva asema markkinoilla. Tdma onnistuu tunnistamalla markkinoin-
nin avulla markkinassa olevat mahdollisuudet, vertailla niité ja valitsemalla niisté yritykselle sopivim-

mat seké laatia toimivat strategiat. (Kotler 1999, 35.)

Markkinoinnilla on nelja erilaista kysyntdén liittyvad tehtdvdd. Ne ovat kysynnin ennakointi ja selvit-
tdminen, kysynnén luominen ja ylldpito, kysynnin tyydyttiminen sekd kysynnén sddtely. Markkinoin-
tiin on toki perehdyttivé, kun yritys perustetaan, mutta kysynnén ennakoinnin ja selvittdmisen kannalta
on tarkedd tutkia aihetta jatkuvasti. Nykyisten ja tulevien asiakkaiden tarpeet, arvostukset ja ostokéyt-
tdytyminen tdytyy tunnistaa. Kysynnéin ennakointi luo hyvén pohjan tuotekehitykselle ja auttaa esimer-
kiksi uuden tuotteen tuomisessa markkinoille. Kysyntdd voi my®ds itse luoda koittamalla erottua kilpai-
lijoista ja tekemaélld tuotteista haluttuja. Tatd voi tehdd suuntaamalla mainontaa ja myynninedistimista
omalle kohderyhmaille. Kysyntdi ylldpidetddn luomalla toimiva asiakaspalvelukulttuuri, mainonnalla,
hyvilld myyntityolld sekd suhdetoiminnalla. Niilld toimilla pyritdén siithen, ettd asiakkaat suosittelisi-
vat yritystd muille. Kysyntda tyydytetdén ennen kaikkea asiakaspalautteen pohjalta kehittimalla uusia
tuotteita ja toimintamalleja. My0s saatavuudesta huolehtiminen on kysynnén tyydyttdmistd, eli tuottei-
den on oltava mahdollisimman helposti saatavilla ja ostamisen on oltava asiakkaalle helppoa. Kysyn-
tad voidaan sdidelld tasoittamalla sesonkihuippuja hinnoittelun avulla tai ohjaamalla kysyntda yrityk-
sen muihin tuotteisiin, kun kyseinen tuote on joko kokonaan tai tilapdisesti loppunut. Kysyntié pyri-
tadn hillitsemédén myds siind tilanteessa, jos markkinoille on padssyt vahingossa virheellisia tai vadria
tuotteita. Asiakkuuksien ja yrityksen kasvojen sdilymisen kannalta on erityisen tirkeda tiedottaa kysei-

sistd tilanteista avoimesti. (Bergstrom & Leppéanen 2009, 24-25.)



3.2 Kohderyhmi

Markkinointiviestintdd suunniteltacssa edetdén usein kohderyhma kerrallaan, kuitenkin viestinnén ko-
konaisuuden pysyessd yhtendisend. Viestintdd pitdisi tarkastella koko yrityksen nikékulman lisdksi
myos yksittiisten kohderyhmien ndkokulmasta. Kohderyhmii voi olla useita erilaisia, kuten nykyiset
asiakkaat, tulevat asiakkaat, jilleenmyyjit ja suosittelijat. Viestintdd voidaan halutessa rajata hyvinkin
pienelle kohderyhmélle kuten kanta-asiakkaille, mutta on mahdollista viestid my0s laajasti ldhes kai-
kille kohderyhmille. Kohderyhmin valitseminen ohjaa viestintdkeinoja seka kéytettdvid medioita, silla
tavoitteena on tavoittaa heiddt mahdollisimman pienelld kustannuksella ja mahdollisimman tehok-
kaasti. Tavoitteena on saada kannattavaa myyntié, joka usein tarkoittaa pitkdjanteistd viestintda eri ka-
navissa. Lyhyet kampanjat ja yksittdiset viestit eivit usein tavoita laajoja massoja eikd kokonaismyynti
juuri kasva tdstd. Ideana onkin rakentaa pikkuhiljaa isompaa kuvaa, jolla erottua kilpailijoista tunnetta-

vuuden, kiinnostavuuden ja luotettavuuden voimin. (Bergstrom & Leppanen 2009, 329-330.)

Yrityksen kannattaa luoda ostajapersoonat. Namé ovat markkinoinnin kohteita, jotka perustuvat oikei-
siin asiakkaisiin. Ostajapersoonia voivat olla esimerkiksi kanta-asiakkaat, tietyn ikéiset henkil6t, tietty
sukupuoli ja niin edelleen. Tarkoituksena on luoda erilaisia malliasiakkaita, jotta markkinointia voi-

daan keskittdd haluttuun kohderyhmaéan.

Kun yritys luo ostajapersoonat, voidaan ostoprosessia ohjailla halutulla tavalla. Mainonnan ollessa tar-
kasti kohdennettua, markkinoinnista tulee yksittiisten toimenpiteiden sijaan kokonaisuus ja yritys voi
odottaa mainontaan kéytetylle rahalle parempaa vastinetta. Ostopersoonien avulla markkinointia voi-
daan kohdistaa haluttuun kohderyhméén, jolloin asiakas on todenndkdisesti tyytyvdisempi kohdates-
saan mainoksen. On mahdollista jopa vastata suoraan asiakkaan toiveisiin ja tarpeisiin, jolloin asiakas
kokee markkinoinnin auttavana. Ostajapersoonat perustuvat yrityksen haluun tuntea asiakas paremmin.
Kun asiakas tunnetaan paremmin, on hdnen ongelmiinsa helpompi 16yté4 ratkaisu ja tarjota sitd yrityk-

sen toimesta. (Suomen Digimarkkinointi.)

3.3 Siséltostrategia ja sisiltomarkkinointi

Sisdltostrategian ja sisédltomarkkinoinnin perusperiaatteina on parantaa yrityksen tai organisaation

markkinoinnin sekd viestinnin asiakaslahtdisyyttd ja sen kautta tuloksellisuutta. Kummassakaan ei ole



kysymys vain sisdllon tuottamisesta tai julkaisusta, molemmat ymmarretdin usein vairin. (Keronen &

Tanni 2017, 24-25.)

Luottamus on keskeisin sitouttamiseen vaikuttava tekija asiakassuhteessa. Tama koskee palvelun saa-
tavuuden lisdksi teknologiaa. Ajantasaisen tiedon ja aukioloaikojen lisdksi asiakas luottaa siihen, ettd
yrityksen verkkokauppa, mobiiliapplikaatiot ja varausjirjestelméit toimivat. Asiakas arvostaa myds pal-
velukokemuksen tasalaatuisuutta, ennakoitavuutta ja luotettavuutta. (Gerdt & Eskelinen 2018, 72-73.)
Néma asiat kannattaa painaa mieleen sisdltomarkkinointia luodessa, silld asiakas voi onnistuneen
markkinoinnin seurauksena haluta paésta tilaamaan tuotetta tai palvelua nettisivuilta, joiden on tissa

vaiheessa toimittava myynnin varmistamiseksi.

3.3.1 Siséltostrategia

Sisdltostrategian avulla johdetaan markkinoinnin sekd viestinnén toimintaa asiakasldahtdisemmaiksi,
avoimemmaksi ja voidaan tehostaa arvontuottoa sekd organisaation resursseja. Sisdltostrategia johde-
taan liiketoimintastrategiasta ja asiakasymmaérryksesti. Néin siséllot voidaan luoda tukemaan strategi-
sia tavoitteita. Sisdltostrategia selkeyttdd keitd halutaan tavoittaa, mitka ovat keskeisimpien asiakasryh-
mien motiivit kdyttdd organisaation palveluksia ja kuinka tulisi toimia, jotta asetettuihin tavoitteisiin

paidstddn. (Keronen & Tanni 2017, 24-25.)

Bréndilla ja sisdltostrategialla on erittdin ldheinen yhteys. Niiden ydin on sama, mutta tehtdvit eroavat
toisistaan. Brindi kertoo millainen organisaatio on tai haluaa olla identiteetiltdéin. Sisdltostrategian
avulla pyritddn luomaan asiakkaille tarinoita, jotka perustuvat organisaation arvolupauksiin. Molem-

pien yhteinen tavoite on rakentaa asiakkaan kokemusta. (Keronen & Tanni 2017, 25.)



Organisaation strategia = visio, tavoite,
suunta ja miten sinne mennaan.

Brandi = millaisia me olemme /
haluamme olla

Sisaltostrategia = miten johdamme
sisallot em. linjausten mukaisesti

(Sisalto)markkinointi
= miten luomme
asiakkaalle arvoa
jokaisella sisallolla

KUVIO 1. Brindin ja sisdltostrategian ydin on yhteinen (mukaillen Keronen & Tanni 2017, 26)

Suomessa brandi mielletdéin usein organisaation visuaaliseksi ilmeeksi. Téstd syystd briandin arvoja ei
ole aina médritelty, ne joudutaan méérittelemédn osana siséltostrategian luomista. Tdma tilanne on

yleisin pk-yrityksissé. (Keronen & Tanni 2017, 28.)

Mikali siséltostrategiaa halutaan kayttad johtamisen vélineend, tulee siitd selvitd myds markkinoinnin
ja viestinnén sisiltdjen hallintamalli sekd organisaation edustajien roolit siind. Kun timén rakentaa or-
ganisaation strategian pohjalta perustuen ihmisten kykyihin eiké haluihin, saadaan aikaiseksi organi-
saation tarpeita tukeva lopputulos. Kun sisiltostrategiaa kdytetddn markkinoinnin ja viestinnén johta-
misen vilineend, on mahdollista havaita strategiset painopistealueet, joihin voi vaikuttaa sisilloilla,
vahvuudet ja niiden tuottaman arvon asiakkaalle sekd tunnistetaan tarkeimmat asiakasryhmat, jotka

voidaan profiloida motiivien mukaan. (Keronen & Tanni 2017, 28.)



3.3.2 Sisialtomarkkinointi

Onnistuneen sisdltomarkkinoinnin 1dht6kohdat ovat syvilld tavoiteasiakkaiden ajatusmaailmassa.
Tasté syysté sisdltomarkkinoinnin perustana ovat tarkeimpien kohderyhmien persoonat, heidén osto-
polkunsa rakentaminen seka niihin sopivien sisdltoteemojen kuvaaminen ostopolun eri vaiheisiin.
Vasta ndiden jélkeen aloitetaan siséltdjen luominen ja muokkaaminen erilaisiin kanaviin, joista kukin
asiakasryhmaé voitaisiin tavoittaa. Sisdltomarkkinointi voi toimia mainonnan kanssa kasikddessa, silla
ohjaamalla osan mainosbudjetista sisdltojen markkinointiin, voidaan tavoittaa asiakasta myos varhai-
sessa vaiheessa pelkdn mainonnan yleisen osta nyt -ajattelun sijaan. Sisdltomarkkinoinnilla voidaan
tukea lisdksi asiakasrajapinnassa toimivia henkilditd. Huippumyyjét voivat kéyttdd organisaation jul-
kaisemia uusia siséltdjd, ideoita ja ndkemyksid suoraan myyntipuheissaan. Asiakas voi puolestaan pa-
lata verkosta 16ytyviin avoimiin sisdltdihin milloin vain haluaa. Ndin voidaan todeta sisdltomarkki-

noinnilla ja myyntitaktiikoilla olevan suora yhteys toisiinsa. (Keronen & Tanni 2017, 30-31.)

Markkinointia voi nykyéén tehdi kdyttden apuna tekoélyd. Tekoédlypohjaiset ohjelmat pystyvit luo-
maan dataa asiakaskdyttdytymisen pohjalta seké tekeméén asiakkaan ja yrityksen vélisestd kommuni-
koinnista sujuvaa. Tekodlyn ansiosta markkinoinnin automaatio yksinkertaistuu ja se onkin ollut digi-

taalisen markkinoinnin suurimpia trendejé viimevuosina. (Komulainen 2023, 22.)

Sisdltomarkkinoinnissa kannattaa hyddyntéa tarinankerrontaa ja tarinoihin kannattaa panostaa. Tari-
nankerronnan avulla markkinointi voi tavoittaa kohdeyleison entistd paremmin. Yritykset voivat tari-
noiden avulla ndyttdd kuinka heidin tuotteensa sopivat asiakkaiden kéyttoon ja vastineena asiakkaat
voivat ymmaértdd helpommin miksi heidén kannattaisi kuluttaa kyseisen yrityksen tuotteita tai palve-
luita. Tarinat auttavat yrityksid myos luomaan briandidén. Hyvilld tarinankerronnalla on mahdollista
erottua kilpailijoista, varsinkin kun markkinat ovat pullollaan erilaista mainontaa ja siséltod. Hyvalla
tarinalla voi luoda vaikutuksen potentiaaliseen asiakkaaseen, jolloin timé muistaa yrityksen ja ndin
paityy herkemmin asiakkaaksi. Tarinan muodossa esitetty asia jdd helpommin thmisten mieleen kuin
suoraan esitetyt faktat. Lisdksi tarinat herdttdvit suoraan kerrottuja asioita herkemmin tunteita. (Karvi-

nen 2022.)
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3.4 Asiakasarvo

Asiakasarvon avulla voidaan ymmartdd miksi asiakas ostaa ja pysyy asiakkaana. Asiakasarvo vaikuttaa
esimerkiksi asiakastyytyvéisyyteen, suositteluun ja asiakasuskollisuuteen. Asiakasarvo voidaan hah-
mottaa neljin padteeman kautta, joiden avulla organisaatio pystyy luomaan asiakkaalle merkitykselli-
sen tarinan, joilla erottua kilpailijoistaan. Namé ovat taloudellinen arvo, toiminnallinen arvo, emotio-

naalinen arvo ja symbolinen arvo. (Keronen & Tanni 2017, 35.)

1.Taloudellinen arvo Taloudellinen arvo kuvaa rahallista hyotyé, jonka asiakas saa asi-
akkuudestaan. Esimerkiksi halvempi tuote ei ole valttamétta ta-
loudellinen pitkdssé juoksussa, jos sen joutuu uusimaan riittivéan

monta kertaa verrattuna kalliimpaan tuotteeseen.

2.Toiminnallinen arvo Toiminnallisella arvolla tarkoitetaan asiakkaan ajan ja vaivan
sadstamistd. Esimerkiksi asiakas voi kokea tuotteen kuluttamisen
vaivattomuuden tai organisaation kanssa asioimisen selkeyden

hyvinkin arvokkaaksi.

3.Emotionaalinen arvo Emotionaalinen arvo viittaa asiakkaan saamaan mielihyvéén ja
sen tuottamiseen. Asiakas voi vaikka kokea organisaation tarjoa-
man palvelun eldmykselliseni tai inspiroivana, kun kilpailijan

vastaava palvelu on ollut mitddnsanomatonta.

4.Symbolinen arvo Symbolisella arvolla tarkoitetaan asiakkaalle tuotettuja tarkeita

merkityksid. Téllaisia merkityksid voivat olla hyddykkeen tai

palvelun antama status, eettisyys tai ymparistoystavillisyys.

TAULUKKO 1. Asiakasarvon neljd padteemaa (mukaillen Keronen & Tanni 2017, 35)

Naéiden neljan pddteeman mukaan rakennetun tarinan avulla on mahdollista erottua kilpailijoista ja hy-
vassd tarinankerronnassa kiytetiddn kaikkia neljad nikokulmaa. Sisdltostrategian luominen l&htee aina
omien vahvuuksien tunnistamisesta valituissa strategisissa painopistealueissa, silld kilpailijoithin néh-
den erottava tekijd 10ytyy oman organisaation vahvuuksista ja niiden merkityksesta asiakkaalle. Ilman
yhteytté strategiaan voi organisaatio viedd tarinaa tahtomattaan strategian kannalta ihan viérille rai-

teille. (Keronen & Tanni 2017, 35.)
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3.5 Markkinointi sosiaalisessa mediassa

Sosiaalisen median merkitys brindin tunnettavuuden ja yhtendisen ilmeen kannalta on merkittdva. Eri-
tyisesti somemainonnan tavoitteena on lisitd brandin tunnettuutta, synnyttda kiinnostusta ja houkutella
potentiaalisia asiakkaita. Suuret yritykset saattavat sijoittaa mainontaan tuhansia euroja kuukaudessa,
jolloin mainostilan on oltava houkutteleva, yhtendinen ja helposti tunnistettava. Tama ei ainoastaan luo
selkeyttd ja luottamusta asiakkaille, vaan my0s tuottaa parempia tuloksia. On kuitenkin tarkedd muis-
taa, ettd yksi mainos ei valttimaétti tavoita kaikkia potentiaalisia asiakkaita. Siksi onkin olennaista ra-
kentaa erilaisia mainoksia eri ostajapersoonien pohjalta ja kohdentaa ne heille. (Lahtinen, Pulkka, Kar-

jaluoto & Mero 2022, 234-235.)

Jotta sisélto olisi koukuttavaa, kannattaa kiyttdd esimerkiksi AIDA-mallia (Attention, Interest, Desire,
Action) tai MATKA-muistisadntdd. MATKA-sanan avulla halutaan korostaa siséllon tarkeimpia ele-
menttejd: merkityksellisyyttd, arvoa, tunnetta, kiirettd eli aikapainetta padtoksen tekoon seké aitoa ute-
liaisuutta. Kaikkia MATKA-elementteji ei tarvitse kédyttdd jokaisessa sisdllossd, mutta etenkin kolme
ensimmaistd ovat keskeisid tekijoitd luotaessa videota, artikkelia tai kuvaa, jotka halutaan tehdi vaikut-
taviksi ja kiinnostaviksi yleisolle. Siséllon tulisi olla merkityksellistd, jotta se koskettaa lukijaa. Lisédksi
sen tulisi tarjota uutta arvoa, oli se sitten hyodyllisté tietoa, viihdettd tai inspiraatiota. Tunne puoles-

taan auttaa sitouttamaan yleison ja tekee sisdllostd mukaansatempaavan. (Komulainen 2018, 123.)

M+A+ T+ K+A

Merkitys lukijalle Tunne Kiire Aito uteliaisuus

KUVIO 1. MATKA-muistisddnndn kirjaimet ja niiden tarkoitus (mukaillen Komulainen 2018, 123)

Sisdltomarkkinointi sosiaalisessa mediassa voi hyddyttda litketoimintaa kasvattamalla myyntid sekd
litkevaihtoa. Sosiaalista mediaa voi hyddyntidd monella tavalla ja arvoa tuottavat pddmaérind voivat
olla yhtd hyvin yleinen brinditietoisuuden levittdminen, seuraajien ja huomion saanti, kuin asiakasko-

kemuksen parantaminen. (Komulainen 2023, 309.)

Ennen kuin siirrytddn sosiaalisen median maailmaan, kannattaa pitdd huolta, ettd yrityksen nettisivut
ovat kunnossa. Koska asiakas koitetaan saada kiinnostumaan sosiaalisen median kautta, on erittdin tar-

keda, ettd nettisivut ovat my0ds mobiilioptimoidut. Alussa kannattaa valita yhdestd kahteen kanavaa,
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joihin sisdltod tuotetaan. Oikeiden kanavien valitseminen on kriittistd sisdltomarkkinoinnissa. Tar-
keinté on 10ytdd ja valita kanavat, joita nykyiset ja tulevat asiakkaat suosivat eniten. (Komulainen

2018, 121.)

Suomalaisen kiinteistonvélitysyrityksen markkinoinnin kannalta keskeisimpié sosiaalisen median alus-
toja ovat Facebook, Instagram ja Tiktok. Niilld alustoilla on merkittéva kéyttdjikunta Suomessa, silld
Facebookissa viikoittaisia kayttdjid on 3,2 miljoonaa, Instagramissa 2,4 miljoonaa ja Tiktokissa 1,3

miljoonaa 16-64-vuotiaiden ikdryhmassé (Innowise 2024).

Karkeasti voidaan sanoa, ettd Facebookissa julkaisut keskittyvét tekstiin, Instagramissa kuviin ja Tik-
tokissa videoihin. Nykyédén jokaisella alustalla pystyy lisddméién profiiliin tarinoita sekd pitdméén seu-

raajille liveldhetyksié.

3.5.1 Facebook

Facebookissa jopa 30% kéyttdjistd seuraa brindeji. Ottaen timén ja laajan kdyttdjaimédran huomioon,
Facebook on yritykselle erittdin potentiaalinen alusta rakentaa uusia asiakassuhteita sekd omaa bréndi-
ddn. Facebookissa kayttdjit voidaan jakaa henkilokohtaisiin kéyttédjiin ja yrityssivuihin. Kayttdjat voi-
vat julkaista sisdltodén omien sivujensa lisdksi toistensa sivuille sekd suosittuihin ryhmiin, joita kuka
tahansa voi luoda, vaikka yritys itse asiakkailleen. Panostamalla Facebookin ryhmien ja sivustojen kes-
kusteluiden seuraamiseen, yritys voi 16ytdd itselleen arvokasta tietoa liittyen ihmisten tarpeisiin, ongel-
miin ja mahdollisiin markkinoihin. Ndiden avulla voit tavoittaa suuriakin massoja ja luoda tarkempia

ostajapersoonia. (Komulainen 2023, 128-129.)

Jotta voit mainostaa Facebookissa, tarvitset yrityssivun. Tdma tarjoaa mainonnan lisdksi kdyttoosi tyo-
kaluja asiakaspalveluun, markkinointiin ja analytiikkaan. Ideana on kerétd yritysti varten perustetulle
Facebook-sivulle seuraajia, jotka nikevit, tykkdavit, kommentoivat ja jakavat yrityksen julkaisemaa
sisdltod. Tykk&4;id tai seuraajia ei kannata ostaa, silld tekaistut kdyttdjit heikentdvit ndkyvyyttisi. Va-
letykkadjét tiputtavat sivujen keskimddriistd sitoutumisastetta, miké vaikuttaa Facebookin algoritmiin
ja se ndyttdd vahemman sisdltod aidoille seuraajille. Kannattaa siis pyrkid hankkimaan aitoja seuraajia

ja tykkédjid hyvélaatuisella siséllolld. (Komulainen 2023, 130-131.)
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3.5.2 Instagram

Instagram on suosiostaan huolimatta sdilyttdnyt persoonallisen ja hetkellisyyden tunteen hyvin. Ka-
nava perustuu kuvapostauksiin ja on visuaalinen somekanava. Perinteiset postaukset ovat joko kuvia
tai lyhytvideoita omalla sivulla. Nykyéan on mahdollista luoda myds ldhtokohtaisesti pdivan nékyvissa
olevia tarinoita, jotka on mahdollista kiinnittéé profiiliin katsottavaksi my6hemmin. Alustan visuaali-
suuden tirkeys mahdollistaa esteettisyyden, nauttimisen ja opastamisen esiintuomisen. Tdma on iso etu
esimerkiksi kiddentaitoja vaativilla aloilla, jotka voivat tuoda tekemiéén toitd esille tai mainostaa konk-
reettisia tuotteitaan kuvilla. Instagram on yritysten ja brindien seuraamisen osalta Suomen suosituin
sosiaalisen median kanava, kun seuraajista 43% seuraavat jotakin yritysta tai brandid. Instagramissa on
my0s suosittu ominaisuus, jolla voi merkita toisia kdyttdjitilejd julkaisuihin. Tétd oikein hyddynnetti-
essd voi edistdd yrityksen ndkyvyyttd, kun asiakkaat ja yhteistyOkumppanit merkitsevit yrityksen tilid
omiin julkaisuihinsa. Tdma on my0s oiva ja vaivaton tapa saada suosituksia asiakkailta. (Komulainen

2023, 149-150.)

3.5.3 Tiktok

Suosittu lyhytvideoihin keskittyvé Tiktok on erittdin nopeasti kasvava alusta. Suomalaiset Tiktokin
kéyttdjit ovat palveluun todella sitoutuneita ja viettdvitkin sielld keskimdérin 92 minuuttia paivassa.
Tiktokin kdyttdjdkunta on paddosin nuorempaa sukupolvea, mikd voi vaikuttaa my0s siihen, ettei sen
potentiaalia markkinoinnissa olla vield hyddynnetty yhtd hyvin kuin Facebookia ja Instagramia. Tikto-
kissa 68% kiyttdjistd on 18-34-vuotiaita. Mikéli yrityksen kohderyhméané on tdmén ikéinen asiakas-

kunta, tulisi Tiktok ottaa ehdottomasti kdyttoon. (Komulainen 2023, 160-161.)

Tiktokissa e1 kannata julkaista samanlaisia mainoksia kuin esimerkiksi Facebookissa. Kanavalla on
tarkedd saada oma julkaisu sulautumaan muuhun sydétteeseen, jotta sitd tarjotaan kohderyhmin etusi-
vulla. Tiktokissa on erityisen suosittua tehdi ostosten esittelyitd, tuotetestauksia seki niksi- ja vinkki-
videoita. Nédiden hyddyntdminen voi olla monen yrityksen tuotteen ndkyvyyden saamiseksi hyva tapa.
Videoiden tulisi olla mielenkiintoisia, silld kéytté;ja siirtyy herkédsti seuraavaan videoon, mikli tylsis-
tyy. Vaikka Tiktokissa voi seurata tiettyja tilejd, jopa 75% ajasta kédytetddn For you -syotteessd. For
you -sydte on radtéloity algoritmin avulla jokaiselle kéyttdjille tykkédysten, katsottujen videoiden, jako-

jen ja seurausten perusteella. Tdma ainutlaatuinen ominaisuus tarjoaa markkinoijille loistavan sauman
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tavoittaa oma kohderyhmad. Tiktokissa sisdltd on tavallisesti omalla kdnnykélld kuvattua ja itse sovel-
luksessa editoitua, eikd yritysten tarvitse kdyttdd niin paljon resursseja kuin esimerkiksi televisiossa

kaytettdviin mainoksiin. Usein puhelimen vakauttava kolmijalka riittdd. (Komulainen 2023, 163-164.)

Vaikuttajamarkkinointi on yritykselle hyvé tapa hyodyntdd Tiktokkia. Sovelluksesta 16ytyy paljon suo-
sittuja kdyttdjid ja vaikuttajia, joiden kanssa tehdd yhteistyotd. Tiktok-vaikuttajaa ei kannata valita sa-
tunnaisesti, vaan on hyvé tutustua tdiman luomaan profiiliin ja arvioida vastaako heiddn luoma sisil-
tonsa yrityksesi brandid, arvoja ja kiinnostuksen kohteita. Kannattaa myos selata esimerkiksi kom-
mentteja ja katsoa vaikuttajan seuraajia, jotta tieddt ovatko he kohdeyleisddsi. Tiktok sopii etenkin

B2C-yrityksille. (Komulainen 2023, 176-177.)

3.6 Mittaaminen ja seuranta

Yritykselle madritelty sisdltOstrategia ja sen tavoitteet kertovat mitd mitataan. Mikéli yritys haluaa kas-
vattaa imagoaan markkinan ajatusjohtajana, on mittarit tiysin erilaiset kuin tilanteessa, jossa halutaan
kasvattaa myyntié tai kohentaa asiakastyytyvéisyyttd. Kannattaa pohtia perusmittareita ja muodostaa

vain muutamasta niistd yritykselle sopivin paketti. (Keronen & Tanni 2017, 197.)

Markkinoinnin tulosten mittaaminen ja seuranta ovat avainasemassa, jotta tiedetdin markkinointityon
seuraukset ja saadaan palautetta tehdysta tyostd. Ndin voidaan tarkastella omia toimintamalleja ja ha-
vainnoida mikéd toimii tai mitd pitdd parantaa. Virheistd voi aina oppia, kunhan virheet havaitsee. Esit-

telen muutaman tavan havainnoida markkinoinnin ja luodun sisdllon vaikutuksia.

3.6.1 Markkinaosuus

Markkinaosuus on yksi markkinoinnissa kiytettavistd mittareista. Markkinaosuus voi olla yhteydessi
myyntiin, mutta myynnin kasvu ei kuitenkaan tarkoita markkinaosuuden kasvua, vaikka se ndyttadkin
taloudellisissa mittareissa edustavalta. Myynti voi kasvaa esimerkiksi markkinan koon kasvaessa,
mutta markkinaosuus voi pienentyé, jos yritys ei pysty myymadédn tuotettaan kasvun vaatimalla tahdilla.
Niin ollen kilpailijoiden markkinaosuus on kasvanut enemmain kuin kyseisen yrityksen. Tavallisin

tapa mitata markkinaosuutta on verrata oman yrityksen myyntejd koko alan myynteihin. Tamaé tapa ei
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kuitenkaan ole kannattava, koska yritys ei todennédkoéisesti myy kaikille markkinoille. Myyntia tulisikin
verrata kohdemarkkinaan, ei koko alaan. Samalla kannattaa tarkastella kohdemarkkinassa olevien kil-
pailijoiden saavuttamia tuloksia. Vaikka yritys olisi alun perin ollut kohdemarkkinan markkinajohtaja,
kannattaa yrityksen osuutta tarkastella jatkuvasti. Mikali yritys tippuu markkinajohtajan asemasta
haastajan sijalle tai pienemmaéksi kilpailijaksi, on yritys joko epdonnistunut tai vahentidnyt markkina-

osuutta tahallaan nostamalla hintoja, jotta kateprosentti on tarpeeksi hyva. (Kotler 1999, 243-244.)

3.6.2 Onnistumisen arviointi yhteistyon avulla

Luodun sisdllon kiyttokelpoisuuden selvittdmisen voi aloittaa omasta henkilostostd. Esimerkiksi pos-
taamalla sisdisiin kanaviin sekd tutkimalla kanavien reagointia ja aktivoitumista. Ulkoisen palautteen
saamista varten kannattaa pyytdd apuun myyntitiimid. Heidin kauttaan kuulee misti asiakkaiden
kanssa puhutaan ja ovatko asiakkaat huomanneet julkaistuja sisdlt6ja tai tarttuneet niiden teemoihin.
Sadnnollisestd yhteydenpidosta myyntitiimiin voi seurata myos sitd, ettd myyntitiimi alkaa itse nostaa
julkaistuja sisdltoteemoja esiin asiakkaiden kanssa. My0s asiakaspalvelu voi auttaa kerddméén tietoa
asiakkaalta. Eri osastojen vilinen yhteisty0 on tirkeéd ja timén kaltainen mittaaminen vaatii yhteisii
toimintatapoja. Jotta tistd saa kaiken irti, kannattaa ohjeistaa kaikkia asiakasrajapinnassa toimivia hen-
kiloitd kysymién suoraan asiakkaalta, ovatko he huomanneet siséltdjé, ja jos ovat, niin mité tunteita ne
herdttdvat. Alussa saatetaan havaita kdynnistymisvaikeuksia, mutta tistd saa luotua helposti rutiinin,
jota asiakkaatkaan eivit kyseenalaista. Alla oleva taulukko 2 havainnollistaa, miten hyodyntia asiakas-
rajapinnassa operoivia henkilditéd ja saada mahdollisimman rehellisesti palautetta siséllon vaikutuksista

asiakkaisiin. (Keronen & Tanni 2017, 197-201.)

MITA MITATAAN?

Mittari / kk MITA KERTOO?

Miten hyvin sisalto herattad toivottujen
potentiaalisten asiakkaiden
kiinnostuksen.

Paljonko yhteydenottoja on saatu
lomakkeella ja millaisia ne
laadullisesti ovat.

Myyntiliidit verkosta

Potentiaaliseten
asiakkaiden tietoisuus

Kuinka suuri osuus potentiaalisista
asiakkaista on tutustunut yrityksen
sisaltoihin.

Mita isompi prosentti, sita paremmin
sisaltd on onnistunut tavoitteessaan
puhua samaa kielta kuin myynti.

Nykyisten asiakkaiden
arvostukset sisaltoa
kohtaan

Ovatko tietoisia sisalloista, ovatko
lukeneet, mita niista ajattelevat.

Antaa tietoa siita, miten hyvin sisaltd
on huomioitu.

TAULUKKO 2. Siséllon onnistuminen asiakasrajapinnassa ja myynnin tydssd (mukaillen Keronen &

Tanni 2017, 201)
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3.6.3 Sijoitetun paioman tuotto eli ROI (Return on Investment)

Markkinointia voidaan mitata sijoitetun padoman tuotolla eli ROI:lla. ROI:ta seuraamalla yritys saa
tietdd kuinka paljon sijoitettu raha tuottaa tulosta, joten kyseessd on kannattavan markkinoinnin perus-
edellytys. ROI:ta on helpompi seurata, jos se on kytkettynd esimerkiksi myynnillisiin tavoitteisiin ja
tuloksellisuutta jaljitetddn digitaalisen alustan avulla. Kun tarkastellaan sosiaalisen median markki-

nointiin sijoitettua pdédomaa, tarvitaan selkeét tavoitteet. (Komulainen 2023, 309.)

Taulukossa 3 on esiteltyna erilaisia mittareita, jotka yritykselle voidaan méaarittad, jotta saadaan selville
sosiaaliseen mediaan sijoitetun pddoman tuotto. Esimerkiksi yrityksen tavoitteena voi olla kerdti
enemmaén liideja sosiaalisen median avulla. Téssi tilanteessa yrityksen pddmairé voisi olla kasvattaa
kampanjamyyntid 30% ja mitata saatujen uusien asiakkaiden miiréa ja tarjouspyyntdja. (Komulainen

2023, 310-311.)

TAVOITE PAAMAARA (esimerkki) MITTARIT (esimerkki)

Kasvata kampanjamyyntid 30%, hanki |Uusien asiakkaiden maara,

30 sahkopostikirjeen tilaajaa kuussa. |yhteystietojen keraaminen,
(Toimenpiteiden maara kampanjan myynti, liikevaihdon
viikossa/kuukaudessa.) muutos, tarjouspyynnot.

Liiketoiminnan konversio. Keraa
myyntiin kiinnostuneita liideja somen
avulla.

Branditietoisuuden levittaminen.

L Lo L Seuraajien maara, nettisivujen
Levita tietoisuutta uudesta tuotteesta, |Lisaa someviestinnan maaraa 10%

kavijamaara, uusien jakojen,

i inai i kvartaalin lopussa. Nakyvyys.
ennen kuin se varsinaisesti P Yoy kommenttien ja tykkdysten maara.
lanseerataan.
Asiakaskokemus. Valjasta asiakkaat . N, . |Vastausten volyymi, keskimaarainen
i L e Lyhenna keskimaaraista vastausaikaa ) ) )
lojaaleiksi brandilahettilaiksi ) ] vastausaika, erot eri kanavien
i somessa 30 minuutilla. i
asiakaspalvelua parantamalla. vastausajassa.
L . L . o _ . Vaaran tiedon levidamisnopeus,
Riskien vahentaminen. Suojele Lisaa reagointinopeuttasi . . e
. o o ] L negatiivisten mainintojen maara,
asiakkaitasi ja yritystasi suomen potentiaalisten mainekriisien suhteen )
. ,, varaston arvon aleneminen,
uhkilta. 20%lla vuoden loppuun mennessa.

huijaukset.

TAULUKKUO 3. Mittareita sosiaaliseen mediaan sijoitetun pddoman tuoton selvittdmiseksi (mukaillen

Komulainen 2023, 310-311)
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4 SOSTAALISENMEDIAN JULKAISUIDEN TEKEMINEN

Olin tyohaastattelussa Kiinteistomaailma Kokkolalle ja markkinoinnista vastaava yrityksen toinen yrit-
tdjd sanoi, ettd voin tehdéd opinndytetyoni heille. Pohdimme yhdessd minkélainen opinniytetyd voisi
olla ja heidédn toiveenaan oli sosiaalisen median kanaviin jaettava tietoiskusarja asiakkaille aiheista,
joita asiakkaat ovat usein pahkailleet kauppojen yhteydessa. Itselle ala oli tdysin vieras mutta erittdin

kiinnostava. Tiesin oppivani paljon uutta ottaessani timén haasteen tehtdvéksi ja tutustumalla alaan.

Kiinteistdmaailma Kokkolan toinen yrittdji ja markkinointijohtaja Teija Tynkkinen oli yrityksen puo-
lelta ohjaamassa opinndytetyotiani. Kun pohdimme aiheita, joista voisin tehdé julkaisut Kiinteistomaa-
ilma Kokkolan sosiaaliseen mediaan, hin ehdotti aiheiksi putkiremontin merkitysti asuntoa ostaessa,
kiinnityksen ja panttauksen eroa ja niiden merkitysti asuntokaupassa, vélitysfirman kayton merkitysta
ja hyotyjé asiakkaalle, verovapaa myynti 2 vuoden asumisen jilkeen seké jokin lakitérppi liittyen
alaan. Itselle kaikki aiheet olivat tuntemattomia, eika silld ollut minulle merkitysti mista tekisin julkai-

sut, koska halusin oppia mahdollisimman paljon uutta ja kaikki aiheet olisivat varmasti opettavaisia.

4.1 Aloitus ja alaan tutustuminen

Aloitin alaan ja aiheisiin tutustumisen kuuntelemalla Spotifysta Suomen Podcastmedian ja Kiinteiston-
vilitysalan keskusliiton Hyvén vélitystavan podcastia, tutustumalla Kiinteistonvalittdjien keskusliiton
Hyvin vilitystavan ohjeeseen seké lukemalla Kiinteistonvilittdjan kasikirjaa (2019). Huomasin hyvin
nopeasti, ettd ldhes kaikki mitd luen, on minulle uutta. Alan kirjallisuus ja termistd on aika raskasta lu-
ettavaa verrattuna esimerkiksi markkinointiin liittyvéan kirjallisuuteen. Tadma johtuu pitkalti siitéd, ettd
kiinteistonvilitysalalla joudutaan noudattamaan lukuisia lakeja ja tiedot perustuvat pitkalti lakeihin tai
ovat suoraan lakikirjoista. Jokaiseen julkaisun aiheeseen tutustuminen léhti rehelliselld googlettami-
sella, koska aiheet eivit olleet minulle entuudestaan tuttuja ja koin ettd faktapohjan tdytyy olla kun-
nossa, mikili haluan tehda kunnollisia informatiivisia julkaisuita. Tiedostin kuitenkin koko ajan, etti
voin tarvittaessa pyytdd Kiinteistomaailma Kokkolan véeltd apua. He ovat kuitenkin alan ammattilai-
sia, vastailevat aiheiden tiimoilta asiakkaille todella usein ja heilld on aiheista kaikki tarvittava tieto

itselldén. Tarkoituksena olikin lisdtd omaa oppimistani.
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4.1.1 Julkaisuiden muoto

Puhuimme Teijan kanssa aluksi, ettd julkaisut voisivat olla lyhytvideoita ja pohdimme myd&s mahdolli-
suutta tehdéd podcastia. Podcast ammuttiin alas nopeasti, koska sille ei olisi jatkuvuutta. Lyhytvideot
vaikuttivat jarkevéltd ratkaisulta, mutta tutustuttuani alan eri yritysten ja vilittdjien sosiaalisiin medioi-
hin koin, ettd klassisemmat kuvajulkaisut, joiden alla on informatiivinen teksti, olisivat sopivampia ta-
hin tilanteeseen. Alalla sosiaalisessa mediassa kayttaydytdan 1dhtokohtaisesti hyvin edustavasti ja asi-
allisesti. Monet firmat sekd yksittdiset vélittdjat esiintyvit sosiaalisessa mediassa siisteihin vaatteisiin
pukeutuneena ja ovat selvésti kdyttdneet aikaa sosiaalisten medioiden ilmeiden luomiseen. Uskon ti-
méin johtuvan ainakin osittain siitd, etti kiinteistonvilitysalalla kdytavét kaupat voivat olla ja ovatkin
usein asiakkaan eldmén suurimpia kauppoja. Néin ollen asiakkaille on moniin muihin kauppatilantei-
siin verrattaessa tirkedmpéad luottaa heiddn omaisuuttaan vilittdvadn tahoon ja vélitysfirmat tahtovat
tietenkin palvella asiakkaiden toiveita mahdollisimman hyvin luomalla itsestd&in ammattimaisen, asial-

lisen ja ennen kaikkea luotettavan kuvan sosiaalisessa mediassa.

4.1.2 Julkaisuiden suunnittelu

Kun olin pééttinyt tehdd kuvajulkaisuja, joissa pddosassa on informatiivinen teksti, tein PowerPointiin
havainnollistavat suunnitelmat julkaisuista sovituista aiheista. Loysin Kiinteistdmaailman nettisivuilta
muutamia kuvia, joita media saa vapaasti kdyttdd. Yksi kuva oli otettu Kiinteistomaailma Hyvinkain
toimistosta ja mielesténi samanlainen kuva Kiinteistomaailma Kokkolan toimistosta sopisi loistavasti
julkaisuun, jossa kerrotaan vilitysfirman kiyton merkityksestd. Tama siksi, ettd kuvassa nikyy ikku-
nassa olevat myynti-ilmoitukset. Kun menen Kiinteistomaailma Kokkolan toimiston ohi, nien usein
thmisid katsomassa ilmoituksia ja mielestdni ne ovat keskeinen symboli, joista tunnistaa kyseessé ole-
van kiinteistonvélitysfirma. Tein ensimmaéiset suunnitelmat alustavasti sovituista aiheista, eli putkire-
montin merkitys asuntoa ostaessa, kiinnityksen ja panttauksen ero ja niiden merkitys asuntokaupassa,
vilitysfirman kéyton merkitys ja hyddyt asiakkaalle sekd verovapaa myynti 2 vuoden asumisen jil-
keen. Sopivaa Teijan toivomaa lakitérppid en itse keksinyt, joten ehdotin jos tekisin julkaisun vuoden-
vaihteessa muuttuneesta varainsiirtoverosta tai hyvéasti vélitystavasta, jota vélittdjien on noudatettava.
Etenkin kiinnityksestd ja panttauksesta kertova julkaisu oli minulle vaikea suunniteltava. Asiasta oli
netissd tietoa, mutta teksti on raskasta enkd meinannut ymmartdé asiaa milladn. Sain kuitenkin kaikista
edelld mainituista julkaisuista suunnitelmat tehtyd. Alla kuva ensimmaéisestd suunnitelmastani jonka

tein aiheesta "Miksi asiakkaan kannattaisi kédyttdaa kiinteistonvalitysfirmaa?”.
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Miksi asiakkaan kannattaisi kayttaa kiinteistonvalitysfirmaa?

L -Kiinteisténvalitysyritykselld/Kiinteistémaailmalla on syvallinen tietdmys

Qad - paikallisesta/Kokkolan markkinasta, hintatasosta ja trendeista. Naiden avulla
he saavat omaisuudestasi mahdollisimman hyvan hinnan, olit sitten
vuokraamassa tai myymassa!

-Kiinteistdnvélitysliikkeet/Kiinteistdémaailman vdki ovat kokeneita alan
markkinoinnissa ja mainonnassa. Tama on tarkeaa, silla alalla
markkinoidessa on tiettyja saantdja joita tulee noudattaa. He voivat auttaa
sinua tavoittamaan laajemman yleisdn ja houkuttelemaan potentiaalisia
ostajia tai vuokralaisia. Lisdaksi heilla on asiakkainaan henkil6itd, jotka
antavat ostotoimeksiantoja, eli odottavat etta laitat kiinteistési myyntiin.

-Valittajat ovat ammattilaisia neuvotteluissa ja kokemuksen myota hyva
valittaja osaa myds arvioida saamiasi tarjouksia ja voi olla varmistamassa,
etta saat hyvan hinnan omaisuudestasi.

-Kiinteistonvalitysfirma hoitaa suuren osan tyodsta puolestasi, kuten
esittelyt, paperitydt ja sopimusten laatimisen. Tdma saastaa sinulta aikaa ja

g vaivaa.
~Kuva KM kuvapankista, '
kYSEESSé Hyvinkéén -Kiinteistdnvélitysfirmat tuntevat suomen lait ja madréaykset, jotka liittyvat
toimisto. Voisi ottaa kiinteistokauppoihin ja vuokrauksiin. He voivat auttaa sinua varmistamaan,

ettd kaikki tarvittavat dokumentit ja sopimukset ovat kunnossa, mika voi
vahentaa oikeudellisia riskeja.

Kokkolasta vastaavan kuvan

KUVA 3. Ensimméinen suunnitelma toteutettavasta julkaisusta (Kiinteistomaailman kuvapankki 2024)

4.1.3 Palaute ja julkaisuiden muokkaaminen

Esiteltyéni suunnittelemani julkaisut markkinointijohtaja Teija Tynkkiselle, sain hianeltad palautetta nii-
hin liittyen ja parannusehdotuksia. Kiinteistomaailma Kokkola oli jo tehnyt julkaisun putkiremonttiin
liittyen, joten se otettiin kokonaan pois minun suunnitelmistani, silld ei ole jarkevéa tehdd samaa asiaa
kahdesti. Lisdksi ehdottamastani julkaisusta hyvién vilitystapaan liittyen 16ytyi jo julkaisu, joten sen-
kin jatin pois. Julkaisusuunnitelmat vaikuttivat paasaantoisesti olevan Teijan mieleen. Jotta opinnéyte-
tyoni toiminnallinen osuus ei jéisi lilan suppeaksi, sain kaksi uutta aihetta julkaisuihin. Ensimmainen
tehtéisiin Kiinteistdmaailman yhteismyynnistd ja toinen tulouttamisesta sekd rahastoinnista asuntosi-

joittajan nakdkulmasta.

Julkaisusuunnitelma liittyen kiinnitykseen ja panttaukseen oli kuitenkin muita epédselvempi ja Teija oh-
jeisti minua olemaan yhteydessé firman toiseen yrittdjdén, toimitusjohtaja Niko Tynkkiseen. Sain ha-

neltd apua tdmaén julkaisun suunnittelemisen kanssa, ja hén selitti minulle asian selkeimmin ja yksin-
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kertaisemmin kuin mité itse olin 10ytdnyt netistd. Niinpé pédtin tehdd julkaisun suunnitelman koko-
naan uudestaan ja ldhestyé aihetta asiakasldhtoisemmasti nikokulmasta, teoreettisen nakdkulman si-

jaan.

Teija oli avulias myds julkaisuiden kuvien suhteen. Kerroin hinelle visioistani millaisia kansikuvia in-
formatiivisiin sisdltoihin tulisi mielestidni saada ja etsimme yhdessa yrityksen intrasta sopivia kuvia.
Loysimme sieltd muutaman sopivan, joita voin kayttdd julkaisuissa. Loppuihin kuvista Teija pystyy
tekemdan konseptin mukaiset kuvat haluamillamme teksteilld. Han ldhetti minulle tekemiddn kuvia
pyytdmilldni teksteill ja olen niihin varsin tyytyvdinen. Alla vasemmalla oleva kuva tulee itse julkai-
suun kansikuvaksi. Oikealla oleva kuva on tarkoitettu Instagramissa ja Facebookissa olevaan tarinaosi-

oon josta padsee linkittdmélld yhdelld klikkauksella linkin kautta suoraan julkaisuun.

Kiinteistomaailma Kokkola

KIINNITYS

s KIINNITYS

Kiinteistémaailma Kokkola

&

PANTTAUS PANTTAUS

Mita niista tulee

Mita niista tulee tietdd
tietaa

KUVAT 4 ja 5. Teijan tekemit kuvat kiinnitystd & panttausta koskevaan julkaisuun (Tynkkinen, Kiin-
teistomaailma Kokkola 2024)

Sovimme julkaisuiden tulevan ulos sosiaalisessa mediassa sarjana. Julkaisuista tulisi ilmi my®ds, ettid
mind olin tehnyt ne. Tdma on osa markkinointistrategiaa, silld asiakkaille rakennetaan tissd tarinaa,

jossa opinndytetyon tekijd on tehnyt julkaisuita yrityksen sosiaaliseen mediaan. Markkinointijohtaja
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Teija hoitaa julkaisuosuuden tekemélléni sisdllolla. Sovimme, ettd hén saa julkaista haluamaansa tah-
tiin, eikd julkaisuiden tarvitse olla juuri sellaisia kuin olin suunnitellut vaan niita voi vield hioa, jos
tarve niin vaatii. Minun suunnittelemat julkaisut erottaa Kiinteistomaailma Kokkolan sosiaalisessa me-

diassa tunnisteesta #MikaelinVinkit.

Sain Kiinteistdmaailman markkinointipdéllikon Hanna Pasasen yhteystiedot ja hén sanoi, etti olisi
kaytettdvissdni, mikali tarvetta olisi. Sovin hidnen kanssaan tapaamisen, koska halusin tietda, ovatko
suunnittelemani julkaisut yleisesti linjassa ketjun ajatusten ja arvojen kanssa. Ajattelin myd0s, ettei siitd
voi olla haittaa, jos jo kolmas alan ammattilainen katsoo tditdni l4pi ja voisin saada arvokasta pa-

lautetta, joka muuten jéisi saamatta.

Pidimme Hannan kanssa vajaa tunnin mittaisen puhelinpalaverin. Lahetin tekeméni julkaisusuunnitel-
mat hianelle muutama paiva ennen téti, jotta hdn ehtisi tutustua niihin ja antaisi palautetta. Hanna ker-
toi ja vastaili kattavasti kysymyksiini ketjutasolla tapahtuvaan somemarkkinointiin seka avasi millaisia
tavoitteita ja ostopersoonia heilld on. Hin antoi my0s palautetta suunnitelmistani ja nosti esiin pari hy-
véd seikkaa, joita en ollut ajatellut itse. Hanna sanoi, etté julkaisuiden kansikuvien kannattaa olla tyy-
liltadn mahdollisimman samankaltaisia. Suunnitelmissani oli yhden julkaisun kuvassa isoin kirjaimin
kirjotettuna avainsanat (kuvat 5&6), kun muissa kaikki oli tikkukirjaimin. Hanna neuvoi kéyttiméan
isoin kirjaimin kirjoitettuja avainsanoja, koska se saa sosiaalista mediaa selailevan kayttdjin huomion
kiinnittyméén herkemmin. Liséksi Hanna suositteli kiyttdiméaan karusellijulkaisuja mahdollisuuksien
mukaan, koska Instagramin algoritmi nostaa julkaisun jokaisella kuvalla kayttdjien etusivulle uudes-
taan. Paatimme Teijan kanssa kéyttda vain yhté kuvaa, silld karusellijulkaisut ovat parempia myynti-
kohteisiin liittyviin julkaisuihin, joita halutaan mainostaa ostajan 16ytdmiseksi. Palaveri oli mielestédni

erittdin antoisa ja sain arvokasta palautetta suunnitelmistani.

4.2 Tekoilyn kokeileminen sisiallontuotannossa

Huomasin nopeasti julkaisuiden tekemisen olevan erittdin ty6léstd itselleni, varsinkin kun en tiennyt
aiheesta juuri mitéén. Juttelin asiasta ohjaajani kanssa ja hédn kehotti kokeilemaan tekodlyn kayttoa si-
saltojen ideoimisessa. Kuten teoriaosuudessa kerroin, tekoély on yksi moderneista tyokaluista ja sitd

voi hyddyntdd myos markkinoinnissa. Tekodly voi esimerkiksi tehdd kuvia pyydetystd aiheesta ja sen
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kanssa pystyy keskustelemaan. Olin kuullut, etti tekodlyn kanssa kannattaa kuitenkin toimia varauk-
sella, eiké siihen voi aina luottaa. Valitsin kayttdd ChatGPT:t4, koska kaverini suositteli sitd. Paitin

kysya tekodlylta putkiremontista ja katsoa miti se sanoisi.

o You

Mitd hyotya putkiremontista on asunnolle

@ ChatGPT
Putkiremontilla on useita hyotyja asunnolle:

Parannettu vedenlaatu: Putkiremontin yhteydessia vanhat ja kuluneet putket korvataan uusilla,
mika voi parantaa veden laatua. Uudet putket vahentavat mahdollisuuksia veden saastumiseen
vanhojen putkien aiheuttamilla epapuhtauksilla.

Paremmin toimiva putkisto: Uusien putkien asentaminen parantaa putkiston toimintaa ja
vahentaa putkirikkojen riskia. Tama voi vahentaa asukkaiden huolta putkistosta ja siti kautta
parantaa asumismukavuutta.

Energiatehokkuus: Uudet putket ja asennukset voivat olla energiatehokkaampia kuin vanhat.
Esimerkiksi lammitysjarjestelmien uusiminen voi vahentda [Ampdhavikkia ja siten laskea
lammityskustannuksia.

Kiinteistdn arvon siilyttaminen: Hyvakuntoinen putkisto on tarkea osa kiinteiston arvoa.
Putkiremontin tekeminen sdanndllisin valiajoin voi auttaa yllapitamaan kiinteiston arvoa ja
houkuttelevuutta mahdollisille ostajille tai vuokralaisille.

Turvallisuus: Vanhat ja kuluneet putket voivat aiheuttaa turvallisuusriskejd, kuten vesivuotoja tai
jopa tulipaloja. Putkiremontti vahentaa naita riskeja ja parantaa asukkaiden turvallisuutta.
Asumisen viihtyvyys: Putkiremontin aikana voidaan mahdollizesti tehda muitakin korjauksia ja
parannuksia asunnon sisatiloihin, kuten kylpyhuoneiden tai keittididen remontointia. Tama voi

parantaa asumismukavuutta ja nostaa asunnon arvoa.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd putkiremontti voi parantaa asunnon arvoa, turvallisuutta,
energiatehokkuutta ja asumismukavuutta, mika tekee siita investoinnin, joka voi maksaa itsensa

takaisin pitkalla aikavalilla.

KUVA 6. Kuvakaappaus ChatGPT:n vastauksesta kysymykseeni putkiremontista (ChatGPT 2024)

Tekodlyn antama vastaus oli pidempi kuin oletin ja se oli nostanut esiin osittain myds samoja asioita,
joita olin itse tuonut esiin suunnitelmassani koskien julkaisua putkiremontista. Huomasin nopeasti, etti

tekodlyn vastaukset eivit juuri muutu ja vaikka aihetta vaihtaisi, vastaus tuli usein listamuotoisena.
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Kysyesséni kiinteiston panttauksesta ja kiinnityksestd, tekoélyn vastaus ei ollut endd yhtd hyodyllinen
kuin putkiremonttiin liittyen. Se selitti osan asiasta oikein, mutta jétti tirkeitd asioita kertomatta eika
avannut asioita tarpeeksi, jotta niistd olisi saanut mitddn jarkevaai tai asiakasta informoivaa irti. Tdma
kokeilu oli ihan hauska ja tekodlyn kanssa pystyy leikkisésti hieman ideoimaan, mutta itse en ainakaan
kokenut saavani tekodlysti tarpeeksi irti, jotta siitd olisi ollut oikeasti hydtyé julkaisuiden tekemisessé.
Liséksi tehdesséni asiakkaille informatiivisia julkaisuita on erityisen tirkeéd, ettd faktat ovat kunnossa,
enkd voi luottaa tekoédlyyn sokeasti, vaan sen antamat tiedot pitdisi itse vield tarkistaa erikseen. Néin

ollen paatin hylaté tekodlyn kayttdmisen.

4.3 Esitelléiin opinniytetyon tekija sosiaalisessa mediassa

Kun kivin Kiinteistdmaailma Kokkolalla tapaamassa Teijaa ja keskustelemassa suunnittelemistani jul-
kaisuista, hdn ehdotti, ettd tehtdisiin julkaisu minusta. Olin teoriaosuudessani tutustunut markkinoinnin
keinoihin ja yksi niisté oli tarinat ja niiden vaikutus asiakkaisiin. En epdrdinyt julkaisun tekemisessé,
silld toimeksiantajan saaminen opinndytetyohon oli minulle odotettua vaikeampaa. Olin ollut useisiin
yrityksiin yhteydessé eikd kelldén tuntunut olevan aikaa, mielenkiintoa tai resursseja ottaa opinnéyte-
tyon tekijdd. Ajattelin julkaisun minusta olevan hyviksi Kiinteistdmaailma Kokkolalle, koska opinnéy-
tetyon tekijén ottaminen luo hyvéa kuvaa jo muutenkin paikallisesti pidetysta yrityksestd, se saattaa
saada muita yritt]id tai esimiesasemassa olevia henkilditd miettimién uudestaan opinnéytetyon tekijan
tai harjoittelijan ottamista, sekd se voi rohkaista muita opiskelijoita hommaamaan parhaansa mukaan
toimeksiantajia heididn opinndytetoilleen. Itse julkaisu oli hyvin yksinkertainen esittely minusta ja siité,

mitd teen opinndytetyonéni heille. Kuva on otettu Kiinteistomaailma Kokkolan toimistolla.

Jaoin julkaisun myds oman profiilini tarinoissa ja sain kyseisestd julkaisusta useamman tykkdyksen
sekd yksityisviestejd. Sanoisin, ettd julkaisu oli onnistunut ja palaute hyvéda. Vaikka kyseessé ei ollut
yksikddn niistd julkaisuista, joita olin suunnitellut, tuntui kuitenkin sille, ettd olin saanut kuvainnolli-
sesti pelin avattua. Alla kuvakaappaus Kiinteistomaailma Kokkolan Instagram julkaisusta, jonka Teija

Tynkkinen teki minusta.
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@ kiinteistomaailma_kokkola e

kiinteistomaailma_kokkola Tutustu Mikaeliin! Mikael opiskelee
Centria AMK:ssa liiketalouden tradenomiksi suuntautuen
johtamiseen, markkinointiin ja yrittdjyyteen. Mikael tekee
parhaillaan opinnaytetydtaan Kokkolan Kiinteistomaailmalle
Tydssa han kerda hyvia, térkeitd ja vaikeitakin tarppeja
kiinteisténvalitysalalta, ja koostaa niista someen julkaisuja. Hdn
kertoo oppineensa alalta paljon tutustuessaan tyata varten mm
alan kirjallisuuteen ja podcasteihin. Mikaelin somejulkaisuja tulet
nakemaan kanavillamme kevaan ajan!

“Mun omasta mielestd ja nakokulmasta on arvokasta tehda
opinndytetyd yritykselle, koska saa kaytannsn kokemuksen lisaksi
vahan painetta omaan tekemiseen kun on luvannut tehda jotain
toiselle, seka ennen kaikkea p4asee keskustelemaan ja oppimaan
ammattilaisilta. Meilld on ollut koulussa todella paljon ryhmatgitd
ja padosin opiskelijat ovat olleet reippaita ja aktiivisia, seka
osaavat kayttdd moderneja tydkaluja. Ihmettelen ettd useampi
yritys ei haluaisi hysdyntaa mahdollisuutta tysllistas

fOMMY™ :‘L“G ER opinndytetyon tekijoita tai harjoittelijoita.”

M

Kiinteistémaailma

#Kiinteistomaailma #Kiinteistémaailmakokkola #Kokkola
#Karleby #KeskiPohjanmaa #Kiinteistonvalitys #Yrittaja #Yritys
#Asuntokauppa #Asuntosijoittaminen #Asunto #Koti
#Sijoitusasunto #Flippaus #Asuntoflippaus #Kiinteistonvalittaja
#KiinteistonvalityskKokkola #Kiinteistonvalittajakokkola
#Kiinteistokauppa #Opinnaytetyo #Tradenomi #CentriaAMK
#Centria #Ammattikorkeakoulu #Korkeakoulu

Qv W

m apellonpaa ja 21 muuta tykkaavat

KUVA 7. Kuvakaappaus Kiinteistomaailma Kokkolan Instagramista (Kiinteistémaailma Kokkola

2024)
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S YHTEENVETO

Opinniytetyon tekeminen oli oikein antoisa kokemus. [lman opinnédytetyon toimeksiantajaa en olisi
varmasti oppinut yhté paljon kuin nyt opin. Tiedén nyt paljon perusasioita kiinteistonvélitysalasta seké
sosiaalisen median markkinoinnista. Kuten alussa kerroin, kumpikaan aihepiiri ei ollut minulle entuu-
destaan kovin tuttu. Oppimistani ja opinnédytetyon etenemisté tuki hurjasti toimeksiantajan aktiivinen
kiytos minua kohtaan. Sain hyvin nopeasti erittdin kattavia vastauksia sekd apua, kun koin sité tarvit-
sevani. Yhteisty0 Kiinteistomaailma Kokkolan kanssa sujui mielesténi varsin hyvin molemmin puolin.
Koitin kyselld mahdollisimman paljon ja olla itse aktiivinen ihan opinnédytetydn etenemisen kannalta,
mutta myds koska ala on alkanut kiinnostaa minua ja haluaisin mahdollisesti ty6llistya alalle jollain
aikataululla. Iso kiitos Kiinteistomaailma Kokkolan yrittdjille Teijalle ja Nikolle tistd mahdollisuu-

desta ja kaikesta avusta, jota he ovat antaneet.

Mielesténi julkaisusuunnitelmat ovat varsin onnistuneita. Jos olisin vuosi sitten torménnyt sosiaali-
sessa mediassa mihin tahansa suunnitteleman julkaisuista, en olisi osannut epéilld niitd opinndytetyon
tekijan tekemiksi. Toki en ole tehnyt t6itd ilman apua, mutta olen silti tyytyvidinen lopputulokseen. Ta-
voitteena oli tehdéd julkaisusuunnitelmat, jotka olisivat informatiivisia asiakkaille. Julkaisuista kolme
on enemmén opetusmateriaalin kaltaista siséltod ja kaksi kertoo Kiinteistomaailman tarjoamista palve-
luista, mutta jokaisessa julkaisussa tavoite informatiivisuudesta tiayttyy. Mikéli en olisi tutustunut vield
alaan vaan elettdisiin viime kevéttd, kuvailisin itsedni hyvin tavalliseksi sosiaalista mediaa kayttaviksi
nuoreksi aikuiseksi ja oppisin jokaisesta julkaisusta jotakin. Julkaisut ovat muuttuneet alkuperdisista

suunnitelmista jonkin verran, joten sanoisin ettd kehittymistd on tapahtunut.

Teoriaosuudessa késittelen sosiaalisen median markkinointistrategian rakentamista. Kéytin teoriaosuu-
dessa késittelemidni ja oppimiani asioita mahdollisimman hyvin julkaisuiden suunnitelmien rakentami-
sen tukena, mutta tdytyy myOntad, ettd en ehkd saanut tissd parasta irti. Julkaisuiden kohderyhma ei
ole hirveén rajattu, jotta mahdollisimman moni voisi oppia néistd. Kaksi julkaisua on rajattu tarkem-
malle kohderyhmadlle. Tulouttamista ja rahastointia koskeva julkaisu on suunnattu pddasiassa asuntosi-
joittajille, kun taas asunnon verovapaata myyntid koskeva julkaisu koskettaa l&hinné asiakkaita, joilla
on jo asunto. Ndma4 julkaisut eivdt kuitenkaan sulje ketdén pois, silld julkaisuista voi oppia silti ja tie-
toa voi tarvita elimédssd myohemmin, vaikka se ei koskettaisi lukijaa juuri tilla hetkelld. Koska julkai-

suiden tavoitteena on olla informatiivisia, sanoisin etté julkaisut ovat sosiaalisen median markkinoin-
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nin kannalta asiakasarvoa kasvattavia. Julkaisuiden kannattavuutta on vaikea mitata, silld en osaa sa-
noa kuinka kalliiksi julkaisusuunnitelmien tekeminen on tullut Kiinteistomaailma Kokkolalle. Molem-

mat yrittdjat ovat kdyttaneet tydaikaansa auttaakseen minua, joten ilmaista tdma ei ollut.

Jatkossa Kiinteistomaailma Kokkola voi halutessaan jatkaa informatiivisten julkaisuiden tekemisté,
kuten he ovat tehneet ennen tété opinndytetydtakin. He voisivat esimerkiksi teettdd toisen opinndyte-
tyon, joka tutkii asunnon jo ostaneiden asiakkaiden kohtaamia ongelmia. Toinen aihe voisi olla ensi-
asunnon ostoa harkitsevien asiakkaiden haastattelu ja kysyé tai selvittdd millaisia kysymyksii tai on-
gelmia heilld on asunnon ostoon liittyen. Ndiden pohjalta voisi saada liséd aiheita informatiivisiin jul-
kaisuihin, tai mahdollisesti perustaa podcast, johon voisi pyytia vilittdjid tai muita alan asiantuntijoita

vastaamaan ndihin kysymyksiin.
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