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SOSIAALINEN MEDIA JA SISALLONTUOTANTO —
AVAIMET PAREMPAAN VERKKONAKYVYYTEEN

Sosiaalinen media on vakiinnuttanut paikkansa osana ihmisten ja yritysten arkea, ja sen
hyédyntdminen markkinoinnissa on looginen askel kohti tulevaisuuden mainontaa. Outbound-
markkinoinnin  eli perinteisen, keskeyttavdn markkinoinnin rinnalle onkin kehittynyt
vastaanottajan hyvaksyntaan perustuva inbound-markkinointi. Inbound-markkinointi on verkosta
loytyvaa tietoa, jonka potentiaaliset asiakkaat |0ytavat omien verkostojensa kautta tai
etsiessaan ratkaisua ongelmaansa hakukoneista.

Tama opinnaytetyd tehtiin yhteistydssd ammattikosmetiikan maahantuontiyritys Saga Beauty
Oy:n kanssa. Padosassa tassa tydssa ovat sosiaalinen media markkinointiviestinndssa seka
verkkonakyvyyden edistaminen. Opinnaytetytn teoriaosiossa kasitellaan markkinoinnin keinoja
sosiaalisessa mediassa, sisalléntuotantoa ja lisdarvon tuottamista verkossa.

Opinnaytetydn tavoitteena on lisdtd Phytomer- ja Alessandro-tuotesarjojen tunnettuutta ja
nakyvyytta. Kirjallisuuden pohjalta luotiin ideapankki helpottamaan sosiaalisen median
sisallontuotantoa sekd@ suunnitelma sosiaalisen median kaytostd syksyn | love me-
messuosaston markkinoimiseksi. ldeapankki kasittelee Facebook-, Instagram-, blogi- ja
SlideShare-palveluita  yrityskéytéssa. Luodun suunnitelman mukaan Phytomerille ja
Alessandrolle luodaan tilit mobiilissa toimivaan kuvanjakopalvelu Instagramiin. Lis&ksi
suunnitelma sisaltaa aikataulun Facebook- ja Instagram-paivityksista ja ehdotelmat kolmesta eri
kilpailusta, joilla aktivoidaan kaytettyjen kanavien seuraajia.
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SOCIAL MEDIA AND CONTENT PRODUCTION -
KEYS TO BETTER ONLINE VISIBILITY

Social media has established its position as a part of people’s and companies’ everyday life.
That is why the use of social media is an effective marketing tool for companies. Traditional
marketing is based on interrupting the potential customers and it is called outbound marketing.
Alongside outbound marketing there is inbound marketing, which is based on the receivers’
approval to receive companies’ messages. Inbound marketing consists of online information
found by potential customers. Information can then be found through the customers’ own
networks or online search engines.

The present study is conducted in cooperation with professional a cosmetics import company
Saga Beauty Oy. The focus of this thesis is on the social media as a part of marketing
communications and on improving the visibility of Phytomer and Alessandro. The theory
section discusses social media marketing, content production and the production of added
value.

The main goal of the thesis is to increase the public awareness of Phytomer and Alessandro.
The thesis has two appendices, an idea bank and a scheduled plan for using social media
during | love me -exhibitions 2014. The idea bank was created to assist Saga Beauty in
exploiting the ways of content marketing efficiently. The idea bank discusses Facebook,
Instagram-, blog, and Slideshare services in business use. According to the presented plan
Phytomer and Alessandro will create accounts on Instagram and start sharing pictures there. In
addition, the plan includes a timetable for Facebook and Instagram updates, and proposals of
three different competitions which can be used to activate the followers of both channels.
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Social media, content production, marketing, added value, visibility in search engines

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Rosa-Maria Jussila & Sanna-Mari Wallenius



SISALTO

1 JOHDANTO

2 SAGA BEAUTY JA SEN TUOTESARJAT
2.1 Yritys
2.2 Sarjat | love me —messuilla 2014

2.2.1 Phytomer

2.2.2 Alessandro International

2.2.3 Phytomer ja Alessandro somessa

3 SISALLONTUOTANTO
3.1 Inbound-markkinointi
3.2 Verkkojalanjalki

3.3 AIDA- ja FIGA-mallit
3.4 Hakukonenakyvyys
3.5 Lasnaolon tasot

3.5.1 Saga Beautyn lasnéolo sosiaalisessa mediassa

4 LAHTOKOHTIA SUUNNITELMALLE
4.1 Mobiilipalvelut
4.2 Osalllistavat kilpailut
4.2.1 Facebook
4.2.2 Instagram
4.3 Blogit
4.4 SlideShare

5 SUUNNITELMAN POHDINTA

5.1 Instagramiin liittyminen

5.2 Aktivointi kilpailujen avulla

5.3 Porrastettu aikataulu postauksiin

5.4 Blogin ja SlideSharen hyddyntaminen

6 LOPUKSI

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Rosa-Maria Jussila & Sanna-Mari Wallenius

© o ~N N NN

10
10
11
12
13
14
15

16
16
17
17
19
19
20

22
22
23
24
25

26



LITTEET

Liite 1. Some-aikataulu messuille
Liite 2. Ideapankki sosiaalisen median sisalléntuotantoon

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Rosa-Maria Jussila & Sanna-Mari Wallenius



1 JOHDANTO

Sosiaalinen media on ottanut paikkansa monien arjessa: ennen ainoastaan yk-
sityishenkildiden yhteydenpitoon kaytetty some on muuntunut rajdhdysmaisen
nopeasti myos tiedonhaun valineeksi seka tiedotuskanavaksi. Koska kuluttajat
viihtyvat sosiaalisen median kanavilla, yritysten on etsittava asiakkaansa sosi-
aalisen median verkostoista. Yritysten on tarjottava verkossa sisalt6d, jonka
kuluttajat haluavat vastaanottaa. Lisdarvoa tuottava siséltd on naamioitua

markkinointiviestintaa, joka ei arsyta tai keskeyta kuluttajaa.

Tassa opinnaytetydossad perehdymme sosiaaliseen mediaan yrityksen markki-
nointiviestinnan kanavana. Tydssa tarkastelemme sisallontuotantoa, haku-
konenakyvyytta seka mobiiliasiakkaiden huomioimista somemarkkinoinnissa.
Vertailemme massamarkkinoinnin (outbound) seka sisaltomarkkinoinnin (in-
bound) eroja seka sita, miksi perinteiset markkinoinnin keinot eivat toimi sosiaa-
lisessa mediassa. Pohdimme tydssamme mobiililaitteiden tarkeytta sosiaalisen
median kannalta seka blogien merkitysta yritystoiminnassa. Tarkastelemme
myds AIDA- ja FIGA-malleja, jotka kuvaavat inbound- ja outbound-

markkinoinnin kohderyhmia.

Toimeksiantajana opinnaytteessdmme toimii Saga Beauty Oy, joka on ammatti-
kosmetiikan maahantuoja. Tydmme on rajattu kasittelemaan syksyn 2014 | love
me -messuilla esill& olevien Saga Beautyn maahantuomien tuotesarjojen (Phy-
tomer ja Alessandro) somendkyvyyden ja tunnettuuden kehittdmistd. Tavoit-
teenamme on luoda sosiaaliseen mediaan liiketta, jonka mukaan messuilla esil-
|& olevat tuotemerkit tulevat tunnetummiksi suomalaisten kuluttajien keskuudes-
sa. Tyon osana suunnittelemme aikataulun erilaisille somepaivityksille liittyen 1
love me -messuihin seké sisallontuotannon aktivointikeinoja tuotesarjojen sosi-
aalisen median kanaville. Lisaksi luomme ideapankin, jonka avulla Saga Beau-

tyn sisalldontuotanto somessa voi jatkua myds messujen jalkeen.
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2 SAGA BEAUTY JA SEN TUOTESARJAT

2.1 Yritys

Saga Beauty on vuonna 1992 perustettu Sunborn Saga Oy:n tytaryhtio, joka
maahantuo ammattikosmetiikkaa, kosmetiikkatarvikkeita ja laitteita kauneuden-
hoitoalan yrityksille ja oppilaitoksille, kosmetologeille, valikoiduille Sokos-
tavarataloille, Sokos Emotioneille, korkealuokkaisille kylpyloille seké& esteettisen
ihonhoidon ammattilaisille. Saga Beautyn tarjontaan kuuluu laaja valikoima eri-
laisia ihonhoito- ja kosmetiikkasarjoja myyntiin ja ammattikayttoéon seka tuotteita
kokonaisvaltaisiin ja hemmotteleviin spa-hoitoihin. Kuluttajat voivat ostaa tuot-
teita myods Saga Beautyn spashop.fi-verkkokaupasta.

Saga Beautyn palvelulupaus on toimia kokonaisvaltaisena tavarantoimittajana
niin, etta esimerkiksi hoitolat saavat kaiken tarvittavan yhdeltd maahantuojalta.
Saga Beautyn kasvohoitosarjoja ovat Phytomer, Matis, Vie Collection seka
luomukosmetiikkasarja Fleur's. Kasi- ja jalkahoitosarjana toimii Alessandro, jo-
hon kuuluu myds rakennekynsimateriaalit seka ripsienpidennykset. Valikoimaan
kuuluvat myods Stagecolor ammattimeikkisarja ja ZFill — hyaluronihappotayteai-

neet. Lisaksi yritys tuo maahan Zwave —selluliittihoitolaitteita.

2.2 Sarjat | love me —messuilla 2014

2.2.1 Phytomer

Phytomer on ranskalainen 1972 perustettu perheyritys. Yritys on luonut ainut-
laatuisen kauneuden- ja ihonhoitofilosofian; merellisen kosmetiikan, joka koros-
taa sisaisen hyvinvoinnin, luonnollisen kauneuden ja aidon, yksil6llisen ihonhoi-
don merkitysta. Merellisista, aidoista ja luonnollisista raaka-aineistaan tunnettu
yritys toimii merellisen bioteknologian tutkimuksen huipulla. Phytomer johdattaa

asiakkaansa merellisen kosmetiikan maailmaan ja kokemaan sen hoitavat, mi-
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neralisoivat, rentouttavat ja hyvinvointia edistavat vaikutukset. Phytomerin ar-
voihin kuuluvat myo6s valtamerten suojelu ja kestava kehitys. Phytomerin tuote-
valikoimaan kuuluu ihonhoitotuotteita kasvoille ja vartalolle, aurinkosuojatuottei-

ta seka miesten ihonhoitosarja.

Phytomerilla on oma merellisiin raaka-aineisiin erikoistunut teknologian tutki-
mus- ja kehityskeskus, jossa toimii 20 tutkijan tiimi biologisissa-, biokemiallisis-
sa ja solututkimuksissa. Maailmanlaajuisesti tunnettu keskus on tuottanut myoés

monia tieteellisia julkaisuja.

2.2.2 Alessandro International

Saksalainen vuonna 1989 perustettu Alessandro International tarjoaa korkea-
luokkaisia tuotteita kasien ja jalkojen hoitoon, ripsienpidennyksiin ja rakenne-
kynsiin. Tuotemerkkeja ovat Hand!Spa-kéasihoitolinja, Nail Spa —hoitolinjat eri
kynsityypeille, Pedix-jalkojenhoitotuotteet ja Great Lashes-ripsipidennystuotteet.
Alessandrolla on kaytdossaan Color code 4-systeemi, jonka mukaan varisavyt
ovat samat kynsilakoissa, varigeeleissé, Lac Sensation-kestolakoissa ja Strip-
lac-UV-lakoissa.

2.2.3 Phytomer ja Alessandro somessa

Phytomerilla ja Alessandrolla molemmilla on omat vuoden 2013 syyskuussa
perustetut Facebook-sivustot. Phytomerilla on talla hetkella 1022 ja Alessan-
drolla 174 tykkaajaa. Phytomerin tykkaajat saavat sivustolta tietoa tuotteista,
tarjouksista ja Phytomer -tapahtumista. Alessandro tiedottaa sivustollaan my6s
kampanjoista ja tuotteista, mutta niiden liséksi sivustolla jaetaan videoita esi-
merkiksi maailman messutapahtumista, joissa Alessandro on ollut osallisena ja
opasvideoita tuotteiden kaytosta. (https://fi-
fi.facebook.com/AlessandrolnternationalSuomi,
https://www.facebook.com/PhytomerSuomi?fref=photo)
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Alessandro International -tili [0ytyy Instagramista, mutta sivustot eivat ole Saga
Beautyn luomat eivatkd suomenkieliset. #alessandro-tunnisteella eli hashtagilla
merkittyja tuotekuvia l6ytyy jonkin verran. Aihepiiritunnisteet merkitdan sosiaali-
sessa mediassa #-merkilla, joka kerdd saman aihepiirin sisallét saman otsikon
alle. Phytomer l6ytyy myods Instagramista esimerkiksi phytomerusa- ja phyto-
merthai -tileind, mutta suomenkielista tilia ei ole. #phytomer-tunnisteella 16ytyy
yli 10 000 tulosta. (http://i.instagram.com/phytomerusa,

http://i.instagram.com/alessandrointernational)

Phytomer USA on liittynyt myds Twitteriin, ja twiittaa sivuillaan tapahtumistaan,
tuotteistaan seka jonkin verran vinkkeja yleisesta hyvinvoinnista. #Phytomer-
hastagilla 10ytyy twiitteja Phytomer -tuotteista ympari maailmaa. Myos Alessan-
dro on liittynyt Twitteriin, mutta se ei ole niin aktiivinen kuin Phytomerin Twitter-

tili. (https://twitter.com/alessandrolntl, https://twitter.com/PhytomerUSA)
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3 SISALLONTUOTANTO

3.1Inbound-markkinointi

Perinteisen massamarkkinoinnin eli outbound-markkinoinnin kanavia ovat esi-
merkiksi tv-, lehti- ja ulkomainonta. Nailla keinoin potentiaalinen asiakas altiste-
taan  markkinointiviestinnadlle usein  hanen tahtomattaan. Outbound-
markkinoinnin rinnalle onkin kehittynyt inbound-markkinointi, jolle kuluttaja itse
altistaa itsensa. Inbound-markkinoija tuottaa vastaanottajalleen sellaista sisal-
t6a, jonka kuluttaja 16ytaéa etsiessaén tietoa tuotteista tai ratkaisua ongelmaan-

sa.

Helposti I0ydettavan sisallon kautta luodaan ymparisto, joka saa kuluttajan kiin-
nostumaan yrityksen tarjoamista tuotteista tai palveluista ja tekemaan lopulta
ostopaatdksen. Markkinoinnin ei talldin tarvitse vakisin luoda kuluttajalle uutta
tarvetta, vaan tieto on etsittavissa silloin, kun asiakas sita tarvitsee. Inbound-
markkinoinnin kanavia ovat yritysten verkkosivut, blogit, hakukoneet ja sosiaali-
nen media. (Juslén 2009, 131.)

Markkinointi sosiaalisessa mediassa on inbound-markkinointia, koska se perus-
tuu vastaanottajan hyvaksyntaan. Esimerkiksi Facebook-sivustosta tykkaami-
nen antaa yritykselle luvan markkinoida itsed&n kuluttajalle. Somemarkkinointia
ei tule ajatella mainontana, silla kaikki jaetut julkaisut ovat aina asiakaskoke-

muksia luovaa sisaltémarkkinointia (Loytana & Kortesuo 2011, 150).

Perinteisen markkinoinnin keinot eivat toimi sosiaalisessa mediassa. Markki-
nointiviestintad kohdataan niin paljon, ettd se pyritddn suodattamaan pois mah-
dollisimman tehokkaasti. Ainoastaan itse valitut siséllét halutaan vastaanottaa.
Yrityksien tuottamien sisaltbjen tulee olla jatkuvasti kiinnostavia seka ajankoh-

taisia, koska heidan viestinsa torjuminen somessa on erittain helppoa.
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3.2 Verkkojalanjalki

"Varmistaaksesi, ettd asiakkaasi loytavat tuotteesi tai palvelusi Internetissa, si-
nun on tuotettava ja julkaistava hyodyllista ja kiinnostavaa sisaltdd. Lisaksi si-
nun on pyrittéava levittamaan sita mahdollisimman tehokkaasti Internetin eri vali-

neita hyoddyntaen.” (Juslen 2011, 75.)

Sisallontuottaminen kasvattaa yrityksen verkkojalanjalked, jolla tarkoitetaan
kaikkea yritystd koskevaa tietoa, joka on l0ydettavissa internetissé. Verkkojalan-
jalked kasvattaa kaikki yrityksen julkaisemat siséllot, kuten internetsivujen sisal-
to, blogitekstit, artikkelit, kuvat ja videot. Hyva ja aktiivisesti julkaistu sisalto lisaa
yrityksen tunnettuutta ja kasvattaa verkkojalanjélkea. Lisaksi sisallon herattamat
keskustelut ja kayttdjien jakamat yrityksen sisallét lisdavat nakyvyytta. (Juslén
2011, 216-217.)

Sisallontuotanto voi siis tarkoittaa esimerkiksi blogin kirjoittamista, esitysten ja-
kamista SlideSharessa, kuvien jakamista Instagramissa, videoiden jakamista
Youtubessa tai keskustelun herattelemistéa Facebookissa ja Twitterissa. Sisal-
|6ntuotanto voi olla myds oman ammattitaidon esilletuomista, kysymyksiin vas-
taamista tai toimialan ilmididen kommentoimista. Sisallontuotanto luo lisdarvoa
kuluttajalle yrityksen tuotteiden tai palveluiden lisaksi. Tuottamalla sisaltda yritys
voi brandata itsensa asiantuntijaksi, joka jakaa tietoa ja osallistuu alalla vallitse-
viin keskusteluihin. My6s kuluttajat voivat tuottaa yritykselle sisaltéa omilla so-
me-tileillaan kayttamalla yritykseen viittaavia hashtageja.

Sisaltoa jakavat henkilot rakentavat omaa henkilobrandidén yritysbrandin avulla
jakamalla yrityksien tuottamia sisaltdja omien some-tiliensa kautta. Myos yritys
voi tuottaa siséltéd jakamalla muiden julkaisuja: nain rakennetaan yrityksen
brandimielikuvaa — "tallaisista asioista myos me valitimme.” (Kankkunen & Os-
terlund 2012, 99.)
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3.3 AIDA- ja FIGA-mallit

Perinteinen, printtimainonnan pohjalta luotu AIDA-malli kuvaa prosessia, jonka
asiakas kay lapi kohdatessaan outbound -markkinointia. Tanni ja Keronen so-
veltavat AIDA-mallia siséaltostrategian aikakaudelle, jolloin se auttaa hahmotta-
maan syy-seuraus-suhteita, jotka ohjaavat tiedonhakijan toimia verkossa. (Tan-
ni & Keronen 2013, 68-69.)

Attention

Interest

Desire

Action

Kuva 1 AIDA-malli.

AIDA-mallin ensimmaéinen vaihe on Awareness tai Attention, joka maarittelee
tuotteen Idydettavyyden ja nakyvyyden. Tassa vaiheessa potentiaalinen asiakas
etsii ratkaisua kohtaamaansa ongelmaan hakukonetta kayttamalla. Jotta paas-
taan Interest-vaiheeseen, yrityksen tulee erottua edukseen hakutuloksissa
muista kilpailijoista. Usein ensimmaiset hakutulokset I6ytyvat sosiaalisesta me-
diasta ja keskustelupalstoilta, koska tietoa haetaan asiakkaan omasta nakokul-
masta. Talléin kaytetaan hakusanoja, jotka liittyvat suoraan kohdattuun ongel-
maan eika valmiiseen ratkaisuehdotukseen. (Tanni & Keronen 2013, 72, 83.)

Usein asiakas ei edes tieda, mitd on hakemassa, joten verkosta l6ytyvat pelkat
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tuote-esittelyt ja mainoslauseet eivat auta asiakasta ongelman ratkaisussa
(Juslén 2011, 140).

Hakutulosten perusteella asiakas Ioytaa lopulta sellaisen yrityksen, joka asiak-
kaan luoman mielikuvan mukaan pystyisi auttamaan hanté parhaiten. Talla yri-
tyksella on paljon asiakkaan mielikuvaa tukevaa sisaltéd verkossa, mika saa
asiakkaan seuraamaan yritysta ja taman palvelutarjontaa. Nain asiakas siirtyy
vaiheisiin Desire ja Action: viimeiset vaiheet nivoutuvat yhteen, koska verkon
kautta aktiivisia ostotoimia ei tule ilman sitoutumista. (Tanni & Keronen 2013,
94.)

AIDA-mallissa kohderyhma on laaja, ja se pienenee kuljettaessa lahemmas os-
topaatosta. Perinteisen mallin rinnalle luotu FIGA-malli (Find, Identify, enGage-
ment, Action) toimii painvastoin: siina tavoitellaan pienta kohderyhmaa, joka
loytaa yrityksen siséllét eri kanavien kautta Find-vaiheessa. Mita paremmin ih-
miset pystyvat samaistumaan yrityksen jakamaan sisaltoon, sita laajemmalle
alueelle sisalto levida (Identify). Samaistuminen saa ihmiset sitoutumaan (en-
Gagement) ja lopulta tekemaan ostopaatoksia (Action). Potentiaaliset asiakkaat
loytyvat siis sitoutuneiden tiedonhakijoiden joukosta. FIGA-mallissa sisallon
vastaanottajien maara kasvaa ja yritys saa sisallolleen lisda seuraajia. (Tanni &
Keronen 2013. 116, 118.)

FIGA-mallinnus sopii sosiaalisen median siséallontuotantoon. Hyvin toteutettu ja
kohdistettu sisaltd toimii lahes omalla painollaan yrityksen markkinointiviestinta-
na. Yritykselle tarkeinté on tulla 16ydetyksi hakutuloksissa, tuottaa mielenkiintoa
herattavaa sisaltod ja muodostaa muistijalki sitd hetkea varten, kun potentiaali-

nen asiakas lopulta tarvitsee sen palvelua tai tuotetta.

3.4 Hakukonenakyvyys

Hakukoneet ovat nousseet suureen rooliin ostopaatdésongelmien ratkaisemises-
sa. Hakuja ei tehdéa sattumanvaraisesti, vaan tiedonhakija etsii aina jotakin tiet-
tyad syottaessaan hakusanoja hakukoneeseen. Nain ollen hakukoneet toimivat

juuri painvastaisena markkinointina kuin perinteinen markkinointi. Tieto l10yde-
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taan talléin asiakkaan nakodkulmasta oikeassa paikassa oikeaan aikaan. (Juslén
2011, 139.) Tiedonhakijalla on tdssa tapauksessa jo selkea tarve, joten sisallon

tulee olla sellaista, joka auttaa tarpeen tayttavan ratkaisun I6ytymisessa.

Ihmiset tarvitsevat ja kasittelevat tietoa tehdessaan ostopaatoksia. Ennen har-
vemmin tehtavia ja monimutkaisempia ostopaatoksia asiakkaan on haettava
uutta tietoa. (Juslén 2011. 139.) Yrityksen tuottaman verkkosisallén hyva loyty-
vyys hakukoneista on tarkeada, koska sisaltd toimii vain silloin, kun potentiaaliset
asiakkaat ovat siihen kosketuksissa (Juslén 2011, 289).

Asiakkaan tehdesséa vertailuja kilpailevista yrityksista, usein hyvaa sisaltta tuot-
tava ja asialleen omistautunut yritys erottuu edukseen muista kilpailijoista. Asi-
antuntijuuden nakyminen tuotetuissa sisalldissa on erityisen tarkeaa, jotta asi-

akkaan mielikuva luotettavasta yrityksesta muodostuu.

Jos yritys ei nay sosiaalisessa mediassa, se ei mydskaan nay Googlen hakutu-
loksissa. Pelkan verkkosivun varassa oleva nakyvyys jaa sosiaalisen median
jalkoihin, koska Google suosii usein paivittyvia sivustoja. (Kortesuo & Loéytana
2011, 141)

3.5 Lasné&olon tasot

Kuten edella on jo mainittu, moni yritys |0ytyy sosiaalisesta mediasta, mutta eri-
laisia l&sn&olon tasoja on yhtd paljon kuin on yrityksiékin. Sosiaalista mediaa
voi hyodyntaa asiakasta osallistavana vuorovaikutuskanavana, jota kautta yritys
voi saada palautetta, kehitysideoita tai vain rakentaa tietoisuutta yrityksen ole-

massaolosta seka palveluista ja tuotteista.

Teoksessaan Ala keskeytad mua verkkomarkkinoinnin asiantuntija Teemu Korpi

luokittelee lasnaolon tasot sosiaalisessa mediassa seuraavasti:
1. llmaisee ltseaan, Il

2. Kuuntelee Kyllad, KK
3. Luo Lisaarvoa, LL
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Naistd ensimmainen, limaisee Itsedan, pitaa sisallaan yksisuuntaista sisallon-
tuotantoa esimerkiksi blogitekstien muodossa. Vuorovaikutus ja kommentteihin
vastaaminen on tassa tapauksessa vahaista. Kuuntelee Kylla -tasolla yritys vas-
taa saamiinsa kommentteihin ja seuraa itsestaan kaytavia keskusteluja aktiivi-
semmin. (Korpi 2010, 83-85.) Luo Lisdarvoa -tasoiset yritykset tuottavat asiak-
kailleen arvoa somen kautta vastaamalla kysymyksiin tai tuottamalla informatii-

vista materiaalia jo ennen kuluttajien kysymyksia. (Korpi 2010, 94-95.)

Inbound-markkinointi antaa tietoa, keskustelee, huomioi lukijansa aihevalinnois-
saan ja puhuttelussa. Parhaimmillaan se on siis LL-tason lasndoloa somessa.
Lisdarvoa tuottava sisdltd saa kuluttajan palaamaan yrityksen sivustolle myds

pelkan sisallon takia, ei ainoastaan ostaakseen yrityksen palvelua tai tuotetta.

3.5.1 Saga Beautyn lasnéolo sosiaalisessa mediassa

lImaisee Itseaan-tason (1) toimijat voivat olla myds aktiivisempia oman viestinsa
jakajia ja hyddyntdaa enemman kanavia kuin Saga Beauty talla hetkella. Il voi
jakaa materiaaliaan blogeissa, SlideSharessa seké tuottaa kasittelemistaan ai-
heistaan videoita. Il tuottaa kohdeyleisolleen lisdarvoa hyuvilla artikkeleilla ja
teksteillaan, mutta ei reagoi kommentointiin tai kannusta keskusteluun kuten LL-
tason siséllontuottaja. (Korpi 2010. 188-189.)

Saga Beautyn sosiaalisen median lasnaolon taso Phytomerin ja Alessandron
Facebook-sivustolla on lahimpana ll-tasoa. Kuitenkaan sisaltd ei tuota suora-

naista lisdarvoa sivujen tykkaajille, mitd kunnon ll-tasolla toimiva yritys tuottaisi.

Saga Beauty voisi laajentaa lasnaoloaan Kuuntelee Kylla-tasolle, jossa seura-
taan alalla kaytavia keskusteluja. KK saa muiden keskusteluista seka kommen-
teista vinkkeja omaan sisalléntuotantoonsa ja tuottaa n&in ollen osuvampaa
sisaltva kohderyhmaélleen. KK reagoi itselleen osoitettuihin kommentteihin, mut-
tei osallistu aktiivisesti keskusteluihin. Talla tasolla on jo jonkin verran kak-
sisuuntaista vuorovaikutusta, ja KK pyrkii pitAmaéan sitd ylla omalla toiminnal-
laan. (Korpi 2010. 191-193.)
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4 LAHTOKOHTIA SUUNNITELMALLE

4.1 Mobiilipalvelut

Mobiililaitteet ovat tulleet jdddékseen - mobiiliteknologia on kasvanut viime vuo-
sikymmenen aikana nopeammin kuin mikdan muu teollisuuden ala. Mobiililait-
teet ovat ohittaneet poytakoneet internetin kayton valineena ja ostosten tekemi-
nen mobiililaitteilla on yleistynyt: usein mobiilipalvelut ovat lasna seka tietolah-
teena ennen ostotapahtumaa etta ostoksia tehtaessa. (Kankkunen & Osterlund
2012. 40-44.)

Mobiililaitteita kaytetdaan ajan saastamiseen tai sen kuluttamiseen. Internetin
kayttd kay nopeammin puhelimen tai tablettitietokoneen kautta kuin perinteisten
poytédkoneen avulla. Tiedon tulee olla saatavilla vuorokauden jokaisella hetkella
ja helposti. Tasta syysta yritysten on hyva ottaa mobiilikayttajat huomioon verk-
kosivujensa toimivuudessa seka kaytettavyydessa. Esimerkiksi mobiililaitteille
sopivat verkkosivut ovat tdné paivana lahes valttamattomat, jottei mobiililaitteel-
la sivun loytava kayttaja vaihda suoraan kilpailijan sivustolle. Monimutkaisilla ja
pienia painikkeita sisaltavalla verkkosivustoilla tiedonhakeminen on mobii-
liasiakkaalle ty6lasta, jolloin kynnys vaihtaa toisen palveluntarjoajan helpommin

toimivalle sivustolle madaltuu.

Sosiaalinen media mahdollistaa mobiiliympariston hyodyntamisen myos yritys-
toiminnassa, koska mobiililaitteet ja some toimivat tiiviisti yhdessa. Somen pe-
rusominaisuudet, nopeus ja helppous, sopivat mobiililaitteille erityisen hyvin,
koska alypuhelin 16ytyy nykyaan lahes jokaisen kuluttajan taskusta. Maailman
seitsemasta miljardista inmisesta jo yli neljalla miljardilla on kannykka (Kankku-
nen & Osterlund 2012. 43). Tiedon I6ytyminen helposti ja nopeasti joko sosiaa-
lisen median kautta tai yrityksen perinteisilta verkkosivuilta korostuu siis erityi-
sesti mobiililaitteiden vallatessa internetin kayttéa. Talldin yritys ottaa suuren
riskin jattaessadn mobiilikayttajat huomiotta.
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4.2 Osallistavat kilpailut

Kilpailujen avulla saadaan helposti liiketta yrityksen sosiaaliseen median kana-
ville. Kilpailut herattdvat huomiota myos sellaisissa some-kayttdjissa, jotka eivat

ole tutustuneet yritykseen aiemmin.

Palkintona kilpailuissa tulee olla jotain yrityksen toimintaan liittyvaa, jotta var-
mistetaan kilpailuun osallistuvan kayttajan kuuluvan yrityksen kohderyhmaan.
Nain yritys tavoittaa potentiaaliset asiakkaat tehokkaammin. (Zento 2013.)

4.2.1 Facebook

Facebookissa kilpailujen jarjestaminen on yleinen tapa hankkia yrityksen sivulle
tykkaajia ja kommentointia. Kilpailuja voi jarjestaa erillisella sovelluksella tai si-
vustolla julkaistun postauksen kautta. Aiemmin suositut "Tykkaa ja jaa”-kilpailut
ovat nykyaan kiellettyja, koska yksityishenkildiden aikajanojen eli profiilien hyo-
dyntaminen kilpailuissa ei ole enaa sallittua. Kommentoimalla paivitysta ja tyk-
kaamalla postauksesta voidaan osallistua kilpailuihin Facebookin 5.3.2014 pai-

vitettyjen saantéjen mukaan. (Facebook 2014.)

Vaikka postausten jakaminen yksityishenkilén aikajanalla kilpailuun osallistumi-
seksi ei ole sallittua, kilpailu ja yrityksen Facebook-sivusto saa nakyvyyttd myos
tykkaysten ja kommenttien avulla. Kun yksityishenkilo tykkaa tai kommentoi yk-
sittéista postausta, se nousee myds hanen Facebook-kavereidensa etusivulle ja
ilmoituksena toimintalokiin. Kynnys osallistua kilpailuun my6és madaltuu, koska

sisaltoa ei tarvitse enda konkreettisesti jakaa omalla aikajanalla.

Hyva esimerkki Facebookin kilpailusta on Pepsi Max Suomi -Facebook-sivu.
Sivustolla pyériva Cheek-kampanja on saanut suurta nakyvyytta isolla volyymil-
la tehtyjen kilpailujen avulla. Pepsi Max Suomi kehottaa tykkaajiddn osallistu-
maan konserttilippujen arvontoihin kommentoimalla, postaamalla kuvia tai mer-
kitsemalld ystaviaan postauksiin. Kilpailuita varten on kuvattu hyvélaatuiset vi-

deot, jossa mies ohjeistaa kilpailuun osallistumisessa. Monista kilpailupostauk-
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sista on tykatty satoja kertoja ja niitd on myds jaettu eteenpain muutamia kerto-

ja.

POSTAA KUVA AJONEUVOSTA TAI MUUSTA

KULKUNEUVOSTA, JOLLA SAAPUISIT STADIKALLE

0:16/0:16 <) HD

~ Pepsi Max Suomi Jaettu seuraavien kanssa: @ Julkinen
. Milla ajoneuvolla saavut keikalle?

5 : 3 Upota julkaisu
Kommentoi vastauksesi tahan videoon, tagaa max 5 ystavaasi ja voitte voittaa i
liput Cheekin loppuunmyydylle stadionkeikalle!

Tykkaa - Kommentoi - Jaa - 30. heina

limianna video

& 265 henkilda tykkaa tasta Huippukommentit ~

Kuva 2 Esimerkki Pepsi Max Suomen kilpailupostauksesta

Kampanjanakyvyys on ollut erityisen suuri, koska tykkayksia ja kilpailuun osal-
listumisia on erittéin paljon. Liput Cheekin loppuunmyydylle stadionkeikalle ovat
ajankohtainen ja haluttu palkinto, joka herattda huomiota laajassa kohderyh-
massé. Tykk&&minen ja kommentointi nakyvat kilpailuun osallistuvien kayttgjien
seuraajien uutisvirrassa, ja nain ollen tieto kilpailusta ja Pepsi Max Suomi-
sivustosta leviaa erittain laajalle. Vaikka usein kilpailupalkinnon on hyva olla
jotakin mainostettavaan tuotteeseen liittyvaa, tdssa kampanjassa erittain suuri

volyymi toimii kampanjan kantavana voimana.

Onnistuneen kilpailun lapiviemiseen ei kuitenkaan tarvita suurta ja jo entuudes-
taan tunnettua yritysta. Myds pienemmassa mittakaavassa toteutettu kilpailu
lisda yrityksen nékyvyytta, kun se kohdistetaan oikein ja palkinnot ovat kohde-

ryhmalle sopivia.
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4.2.2 Instagram

Instagram on enimmakseen mobiilikayttdinen kuvien ja lyhyiden videoiden jako-
palvelu. Instagramissa kilpailuiden yhteydessa kuluttajat voivat helposti osallis-
tua yrityksen sisallontuotantoon aihetunnisteiden avulla. Aihetunnisteet eli hash-
tagit merkitdan #-symbolilla, ja niiden avulla kuluttajat voivat liittaa omia kuviaan
samaan virtaan muiden samalla tunnisteella merkittyjen kuvien kanssa. N&in
esimerkiksi kilpailuun osallistuvat kuvat l6ytyvat saman tunnisteen alta. (Forbes
2014.)

Yritys saa nain nakyvyytta seka tunnisteella haettaessa ettd osallistujien seu-
raajien keskuudessa. Kuvakilpailuissa voittaja voidaan valita esimerkiksi suosi-
tuimpien kuvien joukosta tai arpoa voittokuva kaikista tunnisteella merkityista

kuvista.

4.3 Blogit

Blogit ovat nousseet kotisivujen rinnalle uudeksi sisadllontuotannon alustaksi.
Blogia kannattaakin ajatella vuorovaikutteisena kotisivuna, joka mahdollistaa
kommentoinnin ja keskustelun lukijoiden kanssa. Blogissa yrittaja voi taustoittaa
asioita, esittda omia nakokulmiaan seka rakentaa luottamusta tarjoamalla vink-

keja, joilla voidaan ratkaista asiakkaiden ongelmia. (Juslén 2011. 95.)

Blogia aloittaessa ensimmainen tehtava on maaritella blogilleen kohderyhma eli
lukijakunta. Yrityksella kohderyhmé& voi olla asiakkaat, kuluttajat, lehdisto tai
media. Blogista taytyy olla lukijalle jotakin hyotya, jotta hanesta voi tulla sita
saannollisesti seuraava kavija. Lukijat arvostavat aitoa asiantuntemusta seka
ainutlaatuista tietoa mielenkiintoisesti esitettynd. (Kananen 2013. 150.) Yritys-
blogin voi suunnata mille tahansa sidoryhmalle, mutta ensisijaisesti on tarkeda

puhutella potentiaalisia asiakkaita (Juslén 2011. 100).

Aktiivinen blogikirjoittaminen lisda yrityksen loydettavyytta. Jokainen julkaistu

blogiteksti on yksil6llinen internet-sivu, jolla on oma URL-osoite. Lisaksi kun
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blogiteksti ja sen otsikot rakennetaan tarkeiden avainsanojen ymparille, blogin
nakyvyys hakukoneissa on taattu. (Juslén 2011. 98.)

Vaikka yritysblogissakin voi vallita tietynlainen rento ja spontaani kirjoitustapa,
tulisi toiminnan olla etukéteen suunniteltua. Blogille on hyva maaritella teema,
nakokulma, kirjoitustyyli sekd tapa suhtautua kommentteihin. (Haivala & Palo-
heimo 2012. 146.)

Hyva tapa saada blogilleen lukijoita on osallistua myos itse keskusteluihin, joi-
den aihepiiri on lahella omaa yritysblogia. Kommentoinnilla ei kuitenkaan saa
pyrkid ainoastaan markkinoimaan omaa blogia vaan osallistua keskusteluun.
Kirjoituksille voi antaa myods palautetta. Omaan kommenttiin voi liittda linkin,
jonka kautta kommentin lukijat voivat vierailla myds palautteenantajan blogissa.
(Haivala & Paloheimo 2012. 150-151.) Blogeissa vierailevat ihmiset tunnistavat
helposti mainostusmielesséa jatetyt kommentit. Mainoskommentit &rsyttavat mui-
ta lukijoita, jolloin vaikutus on péainvastainen, kuin on toivottu. Tasta syysta
kommentin tuleekin jatkaa keskustelua tai tuoda siihen uusia nakékulmia. Nain
kommenttia ei leimata pelkaksi mainostukseksi ja sen avulla voi saada blogil-

leen uusia seuraajia.

Proaktiivinen sisallontuottaja vastaa kysymyksiin jo ennen niiden esittdmista.
Yrityksen johto ja tyontekijat pystyvat varmasti paattelemaan, mita kysymyksia
asiakkaan mielessa pyorii ennen ostopaatoksia. Blogissa voidaan kirjoittaa ai-
heista, jotka selventavat alan polttavia puheenaiheita selkokielella. Blogin sisél-
t6 tuottaa lukijalleen lisdarvoa yrityksen tuotteiden ja palveluiden lisdksi. Hyva
siséltd saa lukijat palaamaan yrityksen blogiin uudestaan omasta tahdostaan ja

altistamaan itsensa yrityksen inbound-markkinoinnille eli sisallontuotannolle.

4.4 SlideShare

SlideShare-palvelu toimii presentaatioiden ja muiden dokumenttien jakoalusta-
na. Palvelun kayttajaksi voi rekisterdityd seka yrittajat ettad yksityishenkilot. Sli-
deShare-sivuston kieli on englanti, mik& jarruttaa jonkin verran suomalaisten

innostusta hyoddyntda palvelua. SlideShare-jakaminen kuitenkin lisda tehok-

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Rosa-Maria Jussila & Sanna-Mari Wallenius



21

kaasti hakukonenakyvyytta, joten myos suomalaiset yritykset hyotyvat palvelun
kaytosta. (Juslén 2011. 285.)

SlideShareen ladattuihin ppt- (PowerPoint), odp- (Open Office Presentation) tai
pdf-muotoisiin tiedostoihin lisataan latauksen yhteydessa kuvaava otsikko seka
asiasanoja niille varattuihin kenttiin. Otsikko muodostaa esityksen URL-
osoitteen loppuosan ja toimii asiasanojen tapaan hakusanoina hakukoneissa.
Esityksistd voidaan tehd& Slidecast-toiminnolla my6s aktiivisia esityksid, joihin
kuuluvat myos aanitiedostot. Talldin esityksessa kuvat ja aani pyoérivat auto-
maattisesti oikeassa tahdissa. SlideSharen kautta jaetut esitykset voidaan jakaa
helposti muihin sosiaalisen median kanaviin joko erillisten jakopainikkeiden
kautta tai linkittamalla URL-osoite haluttuun kanavaan. (Juslén 2011. 286-287.)

Aanettomia esityksia tuotettaessa tulee muistaa, etta esityksia katsotaan ilman
selostusta: tAmé& vaikuttaa esityksen rakenteeseen ja sisaltoon. Diaesitys ei voi
sisaltda pelkkia kuvia, vaan siind on oltava myos selventavaa tekstia. Jos tie-

dostoon on liséatty aani ja selostus, tulee taas esityksenkin olla kevyempi.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Rosa-Maria Jussila & Sanna-Mari Wallenius



22

5 SUUNNITELMAN POHDINTA

Phytomer ja Alessandro ovat liittyneet Facebookkiin viime vuonna, ja molemmil-
la sivustoilla hyddynnetdaan perinteistd outbound-markkinointia. Tekemamme
suunnitelman ja ideapankin avulla Saga Beauty saa some-markkinointiinsa
asiakaslahtdisempaa sisaltoa ja uusia ideoita. Liséksi tuotos auttaa hahmotta-

maan keinoja vuorovaikutuksen parantamiseksi sosiaalisessa mediassa.

Koska molempien sarjojen some-nakyvyys rajoittuu Facebook-sivuihin ja perus-
tuu pitkalti tuote-esittelyihin ja tarjouksiin, halusimme lisata osallistavan sisallon
maaraa. Suunnitelmamme aikataulu (Liite 1) alkaa kuukautta ennen | love me —
messuja ja loppuu viikon niiden jalkeen. Kirjoitimme ja idecimme mallipostauk-
set seka laadimme ideapankin (Liite 2), jonka avulla Saga Beauty pystyy tuot-
tamaan sisadltta some-kanavilleen | love me —messujen jalkeen. ldeapankki
helpottaa nain ollen Saga Beautyn omatoimista some-aktiivisuutta. Ideoimme
my0s sitd, miten Saga Beauty pystyy kosmetiikan maahantuojana erottumaan
kilpailijoistaan sek&a olemaan ensimmaisia sisallontuottajia kosmetiikan maahan-

tuontiyritysten joukossa.

5.1 Instagramiin liittyminen

Mobiilipalveluiden kaytté yritystoiminnassa sisallontuotannon alustana kasvat-
taa tehokkaasti yrityksen nakyvyytta. Halusimme laajentaa Phytomerin ja Ales-
sandron some-nakyvyyttd mobiilipalveluiden puolelle Instagramin avulla. Kos-
metiikka on hyvin edustettuna Instagramissa, ja kosmetiikkakuvien jakaminen
palvelussa on helppoa. Tuotekuvat ja arjen dokumentointi ei vie paljon aikaa,
eikd se hairitse varsinaista tytaikaa. Kun palvelun kayttoéon on tottunut, posta-

uksia ei tarvitse suunnitella vaan ideoita syntyy spontaanisti.

Instagramilla on paljon nuoria kayttgjia, jotka ovat muutaman vuoden paasta
potentiaalisia asiakkaita. Heille muistijaljen tuottaminen Phytomerista ja Ales-
sandrosta on satsaus tulevaisuuteen. Tuttuun tuotemerkkiin on helppo palata,
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kun lopulta ostaminen on ajankohtaista. Uskomme, etta nuoret kayttajat arvos-
tavat sellaisia yrityksi&, jotka ovat nakyvilla sosiaalisessa mediassa ja kayttavat

sitd aktiivisesti.

Instagramilla some-nakyvyytta laajennetaan myo6s reaaliaikaisuuteen. Mobiili-
maailma toimii "tdssa ja nyt” —periaatteella: yritys kertoo, mita heilla tapahtuu
juuri nyt. Nain Saga Beuaty voi olla lasnd myos asiakkaidensa arjessa mobiili-
laitteiden valityksella. Mobiiljakaminen toimii hyvin tapahtumien dokumentointi-
na ja osittain tapahtumamarkkinointina. Esimerkiksi | love me-messuilla Saga
Beauty voi jakaa kuvia Instagramiin, jossa messuille osallistumattomat seuraa-

jatkin saavat tietoa messuista seka siella kerrottavasta infosta.

5.2 Aktivointi kilpailujen avulla

Suunnitelma sisaltaa kolme erilaista kilpailua: kaksi messulippuarvonta ja yhden
osallistavan Instagram-kilpailun. Messulippujen arvonnalla heratelladn ihmisia
huomioimaan Phytomerin ja Alessandron osallistuminen | love me-messduilla ja
Nayta kyntesi —kilpailu luo huomiota uudelle Instagram-tilille sek& osallistaa ku-
luttajat mukaan sisallontuotantoon. Alessandron osallistava kilpailu luo naky-
vyytta myds kilpailuun osallistuvan kayttajan omien seuraajien keskuudessa.
Instagram-kilpailusta ilmoitetaan my6s Facebookissa, koska siella on potentiaa-

lisia Instagram-seuraajia.

Suunnittelemiimme Facebook-kilpailuihin osallistutaan kommentoimalla kilpailu-
postauksia Alessandron tai Phytomerin Facebook-sivuilla. Alessandron kilpai-
lussa osallistujia pyydetdadn merkitsemaan kommenttiinsa yksi ystava, jonka
kanssa kilpailija haluaisi lahte& I love me-messuille. Kun osallistuja merkitsee eli
tagaa Facebook-ystavansa kommenttiin niin, etta ystavan nimi muuttuu linkiksi,
my0Os ystava saa ilmoituksen kommentista ja samalla kilpailuun osallistumises-
ta. Nain kilpailu saa tuplasti nakyvyytta sekéa Alessandron sivut kavijoita. Phy-
tomerin Facebook-sivun kilpailussa osallistujia pyydetdén kertomaan kommen-
teissa siita, mita osallistuja haluaisi messuilla nahda ja kokea. Valitsimme Ales-

sandrolle, jolla on télla hetkella vAhemman tykk&ajia kuin Phytomerilla, tallaisen
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kilpailun, jotta sivustolle saataisiin lisaa kavijoita ja jopa tykkaajia. Phytomerin
kilpailu aktivoi sivuston tykkaajia kommentoimaan postauksia ja helpottaa nain

vuorovaikutusta myos jatkossa.

Instagramin kilpailuun osallistutaan kuvaamalla omat kynnet ja lataamalla kuva
Instagramiin ~ maaratyilla  tunnisteilla. = Hashtagilla  #naytéakyntesi ja
@alessandrointernationalsuomi-tunnisteilla merkityt kuvat osallistuvat tuotepa-
ketin arvontaan. Ensimmainen idea hashtagiksi oli #ilovealessandro2014- | love
me -messujen mukaan, mutta tunnisteen pituuden ja Alessandron uuden tilin
takia paadyimme lyhyempaan hashtagiin #naytékyntesi. Talla tunnisteella [6ytyy
jo jonkin verran sisaltdéa Instagramista, joten myos kynsi-aiheisia kuvia etsivét
kayttajat voivat paatya kilpailukuvien kautta Alessandron tiliin. Vaikka #nayta-
kyntesi -tunnisteella 16ytyy muitakin kuvia, vain @alessandrointernationalsuomi-
tunnisteen sisaltavat kuvat osallistuvat kilpailuun eikd kukaan osallistu kilpailuun
vahingossa. Saga Beauty saa ilmoituksen @alessandrointernationalsuomi-
kayttajaan merkityista kuvista, joten kilpailuun osallistuvat kuvat l6ytyvat helpos-
ti. Késien kuvaaminen on helppoa, silla osallistujan ei tarvitse osallistua omalla

kasvokuvallaan kilpailuun.

Joillekin kuvakilpailuihin osallistuville Instagram-kayttajille myés oman tilin julki-
suuden lisddminen on tarkeda. Kilpailuun osallistuvat kuvat saavat huomiota,
kun muut osallistujat tutustuvat muiden osallistujien kuviin. Voittajan nimimerkin
julkaiseminen voi toimia myds porkkanana télla tavalla motivoituneille osallistu-
jille. Erityisesti paljon kynsikuvia jakavat kayttajat pitavat usein kuviensa saa-

masta huomiosta seka mahdollisuudesta saada uusia seuraajia.

5.3 Porrastettu aikataulu postauksiin

Suunnitelma on aikataulutettu porrastetusti: postauksia on jaettu muutamalle eri
viikolle, jotta niiden nékyvyys varmistetaan. Kilpailuista tehdaan muistutuspos-
tauksia, jotta osallistujia tavoitetaan mahdollisimman paljon ja lisdpostaukset

tuovat toisaalta myos toimintaa some-kanaville.
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Porrastettu aikataulu hahmottaa myds Saga Beautyn tyontekijoille, kuinka usein
some-kanavia kannattaa paivittda. Jos suunnitelmaa noudatetaan, aktiiviseen
sisélléntuotantoon totutaan ja se on helpompaa myos jatkossa. Saanndllisella
sisélléntuotannolla saavutetaan paras nékyvyys ja esimerkiksi Instagramista
saa parhaan hyddyn, kun sita paivittda aktiivisesti. Kayttajat selaavat kuvavirran
nopeasti lapi ja vanhoihin kuviin palataan harvoin. Tasta johtuen uutta materiaa-

lia kannattaa tuottaa usein.

5.4Blogin ja SlideSharen hyddyntaminen

Kuten aiemmin on todettu, blogi on noussut tavallisten verkkosivujen rinnalle
toivotuksi lisdtiedon kanavaksi. Blogisisallontuotanto lisdd Saga Beautyn haku-
konenakyvyytta ja tarjoaa nykyisille asiakkaille lisdarvoa. Blogipostauksien kaut-
ta voidaan vastata usein kysyttyihin kysymyksiin seka ohjata esimerkiksi ver-
kosta ratkaisuja etsivia ongelmaihoisia asiakkaita Saga Beautyn tuotteiden jal-
leenmyyijien luo tai hoitoloiden asiakkaiksi.

Saga Beautylla on paljon asiantuntevaa koulutusmateriaalia, jota voisi jakaa
myo6s kiinnostuneille asiakkaille. Tasta syysta valitsimme SlideShare-palvelun
osaksi ideapankkiamme. SlideShare-jakaminen on Suomessa vield uusi ilmi,
joten Saga Beautylla on mahdollisuus olla ensimmaisten suomalaisten kauneu-
denhoitoalan yritysten joukossa hytdyntdméssa SlideSharea nakyvyytensa li-

saamiseksi.
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6 LOPUKSI

Ty6 onnistui omien tavoitteidemme mukaisesti ja olimme tyytyvaisia tehtyihin
tuotoksiin. Opinnaytetyoprosessin lopulla tuotoksemme eivét ole viela paasseet
kaytantoon, mutta toimeksiantajan kommenttien mukaan ideamme toivat ajatte-
lemisen aihetta Saga Beautyn sosiaalisen median kayttoon, mita olimme tavoi-

telleetkin.

Ideapankkimme ja postausaikataulumme olivat yhdessa hyvin toimiva paketti.
Aikataulua noudattamalla Saga Beauty saisi sosiaalisen median kanaviinsa toi-
vottua lilkennettd ja ideapankin avulla aktiivisen péaivittamisen jatkaminen on
helppoa omatoimisesti. Lisaksi somenadkyvyyden laajentaminen onnistuu
ideapankin vinkkien avulla. Saga Beauty tulee ottamaan Instagramin kaytt6on-
s&, kuten olimme opinnaytetydssamme ehdottaneet. Vield ongelmana oli yrityk-
sen Facebook-profiilin ja Instagram-tilin yhdistaminen — Instagram yhdisti auto-
maattisesti tilin paivittajan henkilokohtaiseen Facebookiin, vaikka tili tulisi yhdis-

taa yritysprofiiliin.

Aihe osoittautui yllattavan laajaksi, joten siséllon rajaaminen tuotti alkuun vaike-
uksia. Onnistuimme kuitenkin valitsemaan toimeksiantajayrityksen tilanteeseen
sopivimmat sisadllontuotannon kanavat, jotka sopivat markkinointiviestin levitta-
miseen ja ovat mahdollisimman helppokayttoisia yrityksen Kiireisen arjen kes-
kella. Halusimme keskittya sek& nopeaan sisallontuotantoon Facebookin ja In-
stagramin kautta sekéa laajempaan tiedonvalitykseen blogin ja Slidesharen avul-
la. Kanavien kayttdonotto vaatii suunnitelmallisuutta ja ideapankkimme toimii

ajatusten heréattelijana ja motivoivana apuvalineena.

Aiheemme puitteissa olisimme voineet tehda entistd enemman taustatyota ja
etsid esimerkkeja jo tehdyista kampanjoista ja toimivasta sisélléntuotannosta.
Nain tehtyamme olisimme voineet yhdistella vielakin innovatiivisempia someko-
konaisuuksia Saga Beautylle sekd saaneet taustatietoa tulevia tyétehtaviamme
silmalla pitden. Tyétamme olisi voinut jatkaa toteutukseen ja seurantaan, minka

kautta olisimme voineet arvioida suunnitelmamme tehokkuutta seka hyodylli-
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syyttéa Saga Beautylle paremmin. Arvioinnin jalkeen mahdolliset muutokset so-

me-kanavien kaytossa olisivat olleet seuraava vaihe tydmme laajentamisessa.

Sosiaalisen median sisallontuotanto seka asiakkaiden sitouttaminen tulivat tyén
aikana tutuiksi. Oma sosiaalisen median hyddyntaminen sai uusia ulottuvuuk-
sia, kun perehdyimme sen tarjoamiin mahdollisuuksiin tiedonhaussa. Jo opin-
naytetyoprosessin aikana oma somebrandimme kehittyi: huomasimme, milla
motiiveilla jaamme sisaltéd henkilokohtaisiin kanaviimme sekd pystyimme tuot-
tamaan siséltoa myds yritysmaailmaan liittyen tekemalla esimerkiksi suosituksia
kayttamistamme palveluista tai lukemistamme artikkeleista. Kynnys hyoddyntaa

yritysten tarjpamaa asiakaspalvelua somessa madaltui huomattavasti.

Ymmarramme nyt, etta sosiaalinen media on nykypaivan yritykselle valttamatén
tyokalu markkinoinnissa ja sen huomiotta jattaminen voi olla yritykselle suuri

riski etenkin silloin, kun tavoitteena on lisdta sen tunnettuutta ja nakyvyytta.

Opinnaytetydmme oli todella kattava oppimiskokemus. Se, ettd nyt ymmarram-
me sosiaalisen median tarjoamat liiketaloudelliset hyddyt tuo paljon lisaarvoa
my0Os tulevaisuuden tydnantajillemme. Aihe vei mennessaan niin paljon, etta
tyot somen parissa alkoivat kiinnostaa meita molempia. Totuus on, etta sosiaa-
lisen median maailma muuttuu kaiken aikaa: muutoksia on seurattava, jos halu-

taan pysya mukana sen kehityksen kaanteissa.
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PHYTOMER

vk  Facebook Instagram
37 "Phytomer liittyi Instagramiin - Liittyminen Instagramiin ja postaamisen aloitus
@phytomersuomi-tilid seuraamalla voit
kurkistaa pintaa syvemmalle."
38
39 ”| love me —-messut |dhestyvat ja Phytomer
osallistuu my6s tana vuonna. Mika saa sinut
lahtemé&an messukierrokselle? Haluatko tietoa
uutuuksista, uusia ideoita tai vain nauttia
kokonaisvaltaisesta hyvinvointitapahtumasta —
tai jotain aivan muuta? Kerro vastauksesi
kommenttiboksissa ja voit voittaa liput itsellesi
jaystavallesi. Arvonta suoritetaan __ja
voittajalle ilmoitetaan henkilokohtaisesti.”
40 Facebook-kilpailun jakaminen: "Olethan jo
osallistunut messulippujen arvontaan?"
41 Messulippujen arvonta ja postitus "I love me -messut lahestyvat! Viime vuoden osasto
naytti taltd. Kuka aikoo osallistua tdna vuonna?"
42
43 Kiitospostauksia: kuvia messuilta, "Kiitos messukavijoille!", kuulumisia messuilta..
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INTERNATIONAL

Facebook
"Alessandro on liittynyt Instagramiin! Loydat meidat
tunnisteella @alessandrosuomi. "

"Joko seuraat Alessandroa Instagramissa? Viimeistaan
nyt kannattaa tsekata @alessandrosuomi-tili ja osallistua
sielld kdynnissa olevaan kilpailuun!"

”Alessandro on mukana | love me —messuilla 17.10.-
19.10. 2014. Kenen kanssa sind haluaisit viettaa
kauneuden, hyvinvoinnin ja terveyden tayteista
messupaivad? Merkitse ystavasi kommenttiboksiin niin
osallistutte | love me -messulippujen arvontaan! Arvonta
ja voittaja ilmoitetaan
henkilokohtaisesti.”

suoritetaan

Facebook-kilpailun jakaminen: "Onko messuliput jo

hankittu? Jos ei, vield ehdit voittaa vapaan paasyn sinulle

jaystavallesi | love me -messuille."

Messulippujen arvonta ja postitus

"Osallistu tuotepaketin arvontaan Alessandron
Instagramissa! Kuvaa syksyiset kyntesi hashtagilla
#ndytakyntesi ja @alessandrosuomi ja voit voittaa
Alessandron tuotteita."

Liite 1

Instagram
Instagramiin liittyminen ja postaamisen aloitus

”Klassinen punainen vai luonnollinen nude? Millainen look
sinun kynsilldsi on? Kuvaa kyntesi Instagramiin hashtagilla
#ilovealessandro2014 ja @alessandrosuomi ja osallistut
kuvassa olevan tuotepaketin arvontaan!”

"Talta ndyttaa tuotepaallikko Riitan syksykynnet. Nayta
meille kyntesi ja osallistu kilpailuun hashtageilla
#ndytakyntesi ja @alessandrosuomi!"

"Ensi viikolla Alessandro valloittaa | love me -messut!
Téllaista olisi luvassa."

Alkuviikolla sneakpeakia messutarjonnasta. Torstaina ja perjantaina kuvia messuosaston valmisteluista. Viikonloppuna kuvia messuista, tuotteista ja tyontekijoistd messuilla

Instagram-kilpailun paatos. "Nayta kyntesi! -kilpailu on

paattynyt! Onnea @____, sinua odottaa Alessandron ihana

tuotepaketti! Léhetd meille yhteystietosi osoitteeseen
niin olemme sinuun yhteydessa."



Liite 2

|[deapankki

Sosiaalisen median

sisallOntuotantoon

Rosa-Maria Jussila & Sanna-Mari Wallenius
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Aluksi

Taman tietopaketin avulla Saga Beauty saa vinkkeja
sosiaalisen median sisalléntuotantoonsa.
Ideapankki kasittelee Facebook- ja Instagram-
paivityksia seka mahdollista yritysblogin
perustamista ja SlideShare-esityksia.

Sisalldntuotannossa paasee hyvin alkuun Facebook-
ja Instagram-postauksilla, mutta jos halutaan
valloittaa koko sosiaalinen media ja profiloitua
ennakoivaksi ammattilaiseksi, kannattaa laajentaa
nakyvyyttaan myos blogin ja SlideSharen puolelle.
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Facebook on loistava kanava vuorovaikutteiselle sisallontuotannolle.
Kommentointi, tykkdadaminen ja sisdltdjen jakaminen on helppoa ja
nopeaa. Sisallosta kannattaa tehda ajatuksia ja keskustelua
herattavaa, jotta myos asiakkaat saadaan mukaan keskusteluun.
Facebookiin jaettu sisaltd tulee olla niin mielenkiintoista, etta myos
muut haluavat jakaa sita eteenpain.

Minkalaista sisdltoda Phytomerin ja Alessandron Facebook-sivuilla
voisi julkaista?

* Tiedon jakaminen
- Artikkelien, uutisten ja oman tiedon jakaminen on arvokkaampaa
sisaltoa kuin tuotepostaukset. Aiheina voivat olla esimerkiksi
ajankohtaiset asiat kuten aurinkosuojat kesadlla ja talvella ihon
kuivuus ja pakkaselta suojautuminen. Alessandrolla taas voidaan
jakaa lakkausvinkkeja tai uusia trendi-ilmiota kasikosmetiikassa.
- Myods saman aihepiirin muiden kirjoittajien blogipostauksia
voidaan jakaa omilla Facebook-sivuilla, kuten kosmetiikan
ainesosista kertovan INCImix-blogin postauksia
* Keskustelun herdttaminen ja osallistaminen
- Sivustosta tulisi luoda alusta keskustelulle, kysymyksille ja
vastauksille. Keskustelua voi heratelld jaettuun sisaltoon liittyen:
"Millaisia kokemuksia sinulla on? Mita mieltad sina olet tasta? Joko
olet kokeillut tata uutuutta?”
- Kommentteihin reagointi ja vastaaminen on erityisen tarkeaa,
jotta kommentointia tapahtuisi jatkossakin
* Yleisesti monenlaisen materiaalin jakaminen
- Oikea suhde tuotemainosten ja muun sisallon valilld on 20%
mainoksia ja 80% muuta aihepiiriin kuuluvaa sisaltoa
- Youtube-videoita, linkkeja, kuvia...
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Esimerkkeja postauksiin

"Valtteletko silikoneja kosmetiikassa? Miksi?”

ﬂonwdoﬂ T

Silikonit - sisdllys ja sepustus tapalrumas

=N
b

LAY Ay LRULE RO LA "l_éytyyk6 Sinunkin
tuttavistasi joku, joka

'335 | . vannoo perusvoiteiden
INCIMIX . \ nimeen — vai oletko se

kenties sind itse? Tama
blogipostaus  saattaa
Pyhat perusvoiteet muuttaa
N ahl sl syl o0 peelbbuibiyerews. Tost suhtautumisesi  paljon
S b s Sl oita Mot i A Attt fo kaytettyihin
i S0 e i s TR s T perusvoiteisiin.”

MCRAN | ANNA NPWOLM

Huom! Somessa viihdyttava sisalto ja ripaus huumoria toimivat aina.

by When people tell me how fabulous my
s nails look, | say “Thank you"
KEEP But, inside I'm

CALM saying, "l know."

DO
SKINCARE [
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Instagram

Instagram on tehokas kanava visuaalisen sisdllon jakamiseen
mobiilimaailmassa. Hashtagien avulla yrityksen kuvia voi levittaa
tehokkaasti oikean kohderyhman saataville. Instagramissa myds
kuluttajasta tulee sisallontuottaja: kuka tahansa voi halutessaan jakaa
yritykseen liittyvaa materiaalia ja lisata ndin yrityksenkin ndkyvyytta.
Instagramissa voidaan sukeltaa Iahemmas yrityksen arkea ja asiakkaat
padsevat kurkistamaan myds “kulisseihin”.

Mita Phytomer ja Alessandro voisivat postata Instagramiin?

* Arkea, tuotteita, uutuuksia
- Kuvia voidaan jakaa kaikesta, mita Saga Beautylla tapahtuu. Varastolta,
tyohuoneista, saapuvista tuotteista, tapahtumista...

* Kuvateksteihin voidaan lisdta hyodyllisida linkkeja
- Esimerkiksi spashop.fija linkki jalleenmyyjélistaukseen, jotka ohjaavat
kiinnostuneet asiakkaat oikeaan paikkaan

* Asiakkaiden luomiin sisdltéihin reagoiminen palkitsee
-> Saga Beauty voi etsid suomalaisten asiakkaiden tuottamia
sisaltoja esimerkiksi tunnisteilla #phytomer, #alessandro jne.
Nadista kuvista voi tykata tai jattaa kommentteja, kannustamaan
asiakkaita jatkamaan sisallontuotantoa.

Huom!
Muista hashtagit: esimerkiksi #phytomer #alessandro #skincare
#ihonhoito #beauty #cosmetics #facecare #nails #nailart

Vuodenaikojen mukaan esimerkiksi #kevat #kesa
Tapahtumat #ilovememessut #aitienpaiva #pikkujoulut
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Esimerkkeja postauksista

‘ alessandro_internationalgreece

i

@ 22 tykda3 tista
alessandro_internationalgreece #perfect
#photo by @sheyam_alhilal ¥ salessandro
#alessandroGR #alessandrointernational
#alessandronails #notd #nails #mani
#nailpolish #polish #vernus #Fnailsqreece

@ 73 tykkii tisti

B v tnrd o Sl -

”Kadet taydet taynna syksyn
uutuusvarejal

www.spashop.fi
#alessandrointernational #nails
#mani #syksy #nailpolish”

”Taalla alkaa olla jo valmista.
Tulkaa moikkaamaan meita ja
tutustumaan uutuuksiin osastolle
XXX!

#ilovememessut #phytomer
#alessandrointernational
#kauneus #messut #helsinki”
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”Kuhina kay Alessandron
messupisteelld. Ihmekos tuo, taalla
messukavijoille loihditaan upeat
kynnet uudella Pro Manicure
tuotesarjalla!

#promanicure
#alessandrointernationalsuomi
#ilovememessut #nails #helsinki”

@ 11 tykichl tisth

"1 love me-messut Idhestyvat! Joko
liput on hankittu?

Jos vastasit kieltavasti, niin vieraile
Phytomerin Facebook-sivulla ja
osallistu lippujen arvontaan
kommentoimalla kilpailupostausta!

#ilovememessut #phytomersuomi”

"Uusi herkullisia savyja Striplaceista
esilla messuosastollamme. Tule
valitsemaan oma suosikkisi!

#alessandrointernationalsuomi
#alessandrointernational #striplac
#ilovememessut #nails #colors”
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Blogi

Blogi sisaltaa kaikki samat ominaisuudet kuin perinteiset kotisivutkin,
mutta lisaksi se mahdollistaa myods vuorovaikutuksen ja
ajantasaisuuden. Blogia voidaan pdivittaa milloin tahansa helposti ja
nopeasti. Postauksia kirjoitetaan ajankohtaisista aiheista, joista
potentiaaliset asiakkaat etsivat tietoa verkosta. Usein paivittyvat ja
hyvia hakusanoja sisaltavat postaukset loytyvat hyvin Googlesta,
jolloin blogin ja yrityksen nakyvyys paranee.

Mita postata blogiin?

* Blogi ei ole mainoskanava
- Blogissa on mahdollista kdydad keskustelua potentiaalisten
asiakkaiden kanssa. Heilta voi saada myds ideoita oman
toiminnan kehittamiseen.

* Postauksissavoi esittda oman kantansa ajankohtaisiin

aiheisiin ja aloittaa keskusteluja
—> Esimerkiksi mediakohua aiheuttaneista ainesosista kuten
silikoneista ja parabeneista voidaan kertoa postauksissa. Nain
Saga Beauty brandaa itseaan ajan hermolla olevaksi
ammattilaiseksi .

Huom!
Blogille on tarkeaa valita selked kohderyhmd, jolle blogin sisallon
haluaa suunnata, eli kenen ongelmiin halutaan tarjota vastauksia.

Esimerkiksi Saga Beauty voisi kirjoittaa blogia aloitteleville yrittdjille:
postauksia voi kirjoittaa tuotesarjojen valinnasta, mita uuden
yrittdjan tulee ottaa huomioon tai miten reklamaatiot tapahtuvat
konkreettisesti. Nadista kaikista voi hakea tietoa kadtevasti blogin
asiasanojen avulla, jotka Saga Beauty voi maarittaa jokaiselle
postaukselle.
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SlideShare

SlideShare-palvelun avulla voidaan jakaa PowerPoint- ja Keynote-
esityksia. Palvelua voidaan kayttaa oman asiantuntijuuden esille
tuomiseen, ilman tuotemarkkinointia. SlideShare-esityksiin kannattaa
valita sellaisia aiheita, joihin usein haetaan tietoa verkosta. Tahan
palveluun lisattavd materiaali on informoivaa ja asiapitoista:
kevwemmat aiheet kuuluvat muihin kanaviin. Otsikot ja esityksiin
liitettavat avainsanat helpottavat esitysten |oydettavyytta.

Mista aiheista Saga Beauty voisi jakaa SlideShare-
esityksia?

* Akneihon hoito

* Couperosaihon hoito

* |hon kunnon huononeminen hormonaalisen ehkdisyn
lopettamisen jalkeen

* Vaikuttavat aineet (koulutusmateriaaleissa on hurjasti tietoa,
josta kannattaa kertoa my®os kiinnostuneille asiakkaille

* Phytomerin imagon muutos (ennen-nyt-tulevaisuudessa, alan
muutokset)

* Vinkkeja tuotesarjojen kdytosta ja siitda, miten tuotesarja
ratkaisee asiakkaan ongelman

Huom!

Slideshare tavoittaa niin potentiaaliset uudet yrittajat, jotka pohtivat
uuden sarjan kayttoonottoa, kuin kuluttajat jotka etsivat tuotetta
ratkaisemaan heidan tarpeensa.

Blogia pitamalla Saga Beauty pystyyy brandaamaan itsensa

kauneudenhoitoalan kiistattomaksi ykkdseksi niin yrittdjienkin kuin
kuluttajienkin silmissa.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Rosa-Maria Jussila & Sanna-Mari Wallenius



Liite 2

Lopuksi

Nama kolme uutta kanavaa Facebook-sivun lisdksi ovat
hyodyllisia maahantuontiyritykselle. Instagramin, blogin
ja SlideSharen julkaisut voidaan kaikki linkittdd myos jo
kaytossa olevalle Facebook-sivulle.

Vuorovaikutuksen luominen some-kanaville vie oman
aikansa, joten sisdllontuottajan tulee olla karsivallinen.

Kaiken sisallon tuottaminen lisaa kuitenkin
hakukonenakyvyytta, joten se ei ole turhaa missdan
tapauksessa.

Resurssien puitteissa kaikkia kanavia ei tarvitse ottaa
kdayttoon kerralla, vaan aktiivisempaan some-jakamiseen
voidaan virittaytya esimerkiksi aloittamalla Instagramista.
Blogi ja SlideShare tukevat tehokkaasti yritystoimintaa, ja
maahantuontiblogien puuttuminen koko
kauneudenhoitoalalta antaa etulyontiaseman
ensimmaiselle, joka naita kanavia pystyy hyédyntamaan.

Antoisia hetkia
sosiaalisen median maailmassa!
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