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on kehittdd kohdeyrityksen Facebook —markkinoitgkemalla operatiivinen suunni-
telma kohdeyritykselle seka perehdyttad toimekajagtityksen henkilokunta Face-

bookin perustyovalineiden kayttoon.

Kohdeyritys on vasta perustettu yritys, jolle oni b@minnan alussa perustettu verk-

kokauppa seké Facebook —sivusto.

Opinnaytetydssa tarkastellaan sosiaalista medisittdéna seka sosiaalisen median

stagram ja Facebook.

Tybssa kaydaan lapi keinoja joilla toimeksiantapatavoittaa kohderyhmansa Face-
bookissa nykyista paremmin ja lisata tunnettuutigan harrastajien ja ammattilaisten

keskuudessa seké luoda ymparilleen yhteisollisyytta
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The subject of this thesis was to improve socialkeizng of a sports company. Main
target was to become familiar with tools of Facdbsacial marketing and to create
operative plan for implementing social marketing &mtrain the company's staff to
create content with facebook tools. The objectivihis thesis was to create a face-

book marketing plan for Hockey Unlimited Oy.

Commissioner is a just established company Hockadymited which is a Pro Shop

of ice sports. Company has a webshop and Pro S$hloghiti.

The aim of this thesis was to study social media esncept, discover to social media
applications Twitter, Pinterest, Instagram and Baok and to find out which ways
were suitable to the company. Subject was narroteedacebook which was also the
wish of the company. This thesis includes desaiptf the ways to reach commis-
sioners target group better and to increase awasenf the company among the ice

sports enthusiast and also to create a senseromaaoity.



SISALLYS

TIVISTELMA
ABSTRACT
1 JOHDANTO

1.1 Tutkimus- ja kehittamisongelma
1.2 Kehittdmistavoite ja aiheen rajaus
1.3 Tutkimus- ja kehittamiskysymys

1.4 Tutkimusmenetelma

N

YRITYSESITTELY

2.1 Yritysesittely
2.2 Asiakkaat
2.3 Kilpailijat
2.4 Markkinointi

w

DIGITAALINEN MARKKINOINTIVIESTINTA JA SOSIAALINEN M EDIA

MARKKINAT/KOHDERYHMA

D

5 KANAVAT SOSIAALISESSA MEDIASSA

5.1 Twitter

5.2 Pinterest
5.3 Instagram
5.4 Facebook

(o]

MARKKINOINNIN TOTEUTTAMINEN

6.1 Sosiaalisen median markkinoinnin kanavan valinta
6.2 Yrityskuvan ja yhteisollisyyden luomisen periaattee
6.3 Sponsoroinnin nakyminen markkinoinnissa

6.4 Mainostaminen Facebookissa

6.4.1 Tilapaivityksien markkinointi
6.4.2 Tykkaystarina

6.4.3 Tapahtumamainoksen luominen

»

N N OO O

10
11
13

15

21

24

24
25
25
26

27

27
28
28
29

30
30
30



7 SUUNNITELMA

7.1 Yrityksen sivut Facebookissa
7.2 Paikat

7.3 Tapahtumat

7.4 Muistiinpanot

7.5 Paivitykset

7.6 Osallistaminen

7.7 Kuvat

7.8 Sponsorointiyhteistydon nakyminen
7.9 Kohderyhman huomioiminen
7.10Kilpailut ja laskeutumissivu
7.11Seuranta ja yllapito

7.12Henkilokunnan kouluttaminen

8 JOHTOPAATOKSET

LAHTEET

LITTEET

8.1 P&atulosten yhteenveto
8.2 Toimeksiantajalle

8.3 Ehdotuksia jatkotydskentelyyn

Liite 1. Facebook-markkinoinnin suunnitelma

Liite 2. Operatiivinen suunnitelma ja seurantalomak

31

31
32
33
33
33
35
36
36
36
37
37
38

39

39
40
40

42



1 JOHDANTO

1.1 Tutkimus- ja kehittamisongelma

Ty6n toimeksiantaja Hockey Unlimited on jaaurheduysteiden myyntiin erikoistu-
nut liike Lahdessa. Yrityksen toiminta-ajatus otvpda seka aloittavien etta aktiivi-
harrastajien asiakaskuntaa Suomen parhaan tudeivadin lisdksi laajalla jadurhei-
lun harrastus- ja ammattitaustalla hankitulla antima@dolla seka joustavalla asiakas-
lahtoiselld palvelulla ja erottua ndin muista ulltarvikeliikkeista. Yrityksen toiveet
opinnaytetyodlle liittyvat viestintddn sosiaalisessadiassa. Opinnaytetyon tarkoituk-

sena oli luoda Facebook — markkinointisuunnitemakdyg Unlimitedille.

Hockey Unlimited palvelee Paijat-Hameen ja Etel@&8en alueen asiakkaita myy-
malallaan. Verkkokauppa palvelee asiakkaita kokon$essa. Venalaiset asiakkaat

ovat tarkea asiakasryhma ja verkkokauppaa ollagdcdémtamassa vendajaksi.

Koska kaupankaynnissa internet on erittain tarkagkkinointikanava seka hintaver-
tailukanava, on markkinoijan pystyttava tarjoampalveluitaan ja viestimaan inter-
netissa seké kasvattamaan tunnettuuttaan ja natdaniinternetissa ja sosiaalisessa
mediassa. Hockey Unlimitedin verkkokauppa on hyvtdkolla. Yrityksen Facebook-

sivusto on perustettu ja sitd paivitetaan ja sioogetaan sisaltoa.

Toimeksiantajayritys haluaa kehittaa viestintadreéebookissa ja lisata tunnettuut-
taan sosiaalisessa mediassa. Yritys tavoittelewiakd seuraajajoukkoa sosiaaliseen
mediaan ja sita kautta likennettd myos verkkokeaam. Tama opinnaytetyod on tehty
naiden yrityksen tarpeiden pohjalta. Opinnaytetiigsgitaan keskittymaan yrityksen
Facebook-markkinoinnin mahdollisuuksiin nykyreseita seka luomaan valmiuksia

my0s toimimiseen muissa sosiaalisen median kareaviss

1.2 Kehittamistavoite ja aiheen rajaus

Tassa opinnaytetydssa selvitetaan, miten sosiasfiseediassa markkinointi olisi
kaytossa olevilla resursseilla toimeksiantajaysslie mahdollisimman tehokasta se-
k& esitetddn ehdotus, miten Hockey Unlimited vaiittéa markkinointiviestintddnsa

Facebookissa. Tyon tarkeimpana tavoitteena oratesin keinoja, joilla yritys voi
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kehittaa tunnettuuttaan Facebookissa seka koulytigiisen henkilokunta yrityksen

Facebook-profiilin yllapitamiseen ja sisallon twawttiseen .

Yrityksella on jo markkinointisuunnitelma, ja tasydssa keskitytaan sosiaalisen
median markkinoinnin kehittdmiseen ja sisallon suttelemiseen. Ty6 keskittyy Fa-
cebookiin ja muut sosiaalisen median kanavat &sitel Yritys voi myohemmin laa-
jentaa kanavia sosiaalisessa mediassa, kun ykaveaRacebook on kaytossa ja osa-
na prosessia. Tassa vaiheessa toimeksiantajalgatyaa keskittyd Facebookin mak-

suttomiin ominaisuuksiin.

1.3 Tutkimus- ja kehittdmiskysymys

Opinnaytetyossa keskitytaan tutkimaan markkinoistisiaalisessa mediassa ja keski-
tytddn yrityksen tunnettuuden kehittdmiseen Fadebsa vastaamalla seuraaviin ky-

symyksiin:

* Miten tunnettuutta voi kehittda sosiaalisessa nssdigeritoten Facebookissa?

« Mita tyokaluja Facebook tarjoaa sisallontuottamssgk miten niita kaytetaan?

1.4 Tutkimusmenetelma

Tutkimus suoritetaan toiminnallisella tavalla. Tiatkirjallisuutta ja oppaita ja yhdis-
tan opitun yrityksesta haastattelujen kautta saanmeoon. Osallistun itse yrityksen
toimintaan pitamalla koulutuksen Facebookin tyolsthuseka ideointipalavereja si-
sallon tuottamisesta. Esittelen yritykselle konklisia toimintatapoja Facebook-

markkinoinnin kehittdmiseksi. Tietoperusta keréatkgjallisuudesta ja oppaista.

2 YRITYSESITTELY

2.1 Yritysesittely

Hockey Unlimited on jadurheiluvarusteiden myynenikoistunut palveleva liike
Lahdessa. Yrityksella on myymala ja verkkokauppaldvhmat myymaléat on avattu
elokuussa 2014. Hockey Unlimited keskittyy jaakieikk-, ringette-, salibandy- ja

luistelu-varusteiden jalleenmyyntiin. (Koivunen 2011
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Hockey Unlimited haluaa tayttaa Suomen markkinalkvan jadurheilun Pro Shop -
aukon. Vastaavia jaaurheilun erikoisliikkeitd okarhailla paljon, mutta Suomesta
vastaava on puuttunut. Hockey Unlimitedin toimipgaustuu ammattitaitoiseen, no-
peaan, hyvaan palveluun seka laajaan laadukkaasatewalikoimaan. Yritys on eri-
koistunut tuotteisiin, joiden saatavuus Suomessatemuon hankalaa ja joiden kaytta-
jat ovat valmiita maksamaan laadukkaista tuottestaoastaan kalliiden erikoistu-
neiden tuotteiden myyminen ei valttamatta riitanattavaan yritystoimintaan, joten
valikoimassa on mukana my6s laajemmin harrast&ggttoon tarkoitettuja tuotteita.
Yrityksen henkiléston ammattitaito perustuu laajgakemukseen jaaurheilulajien
harrastamisesta, ammattilaisuudesta ja valmentatais¢rityksella on hyvat suhteet
alan sidosryhmiin ja harrastajakenttaan. (Koivu2eh4.)

Yritys tavoittelee vakiintunutta asemaa jaaurhehanrastajien ja ammattilaisten kes-
kuudessa aluksi Paijat-Hameen alueella seka vesddqan kautta myds maanlaajui-
sesti. Yritys haluaa olla jaaurheiluseurojen setédkautta myos harrastajien luotettu
asiantunteva ostospaikka. Yritys suunnittelee njgjestavansa kansainvéalisia urhei-
luun liittyvia seminaareja ja koulutuksia Lahdenesn erinomaisissa puitteissa. Yri-
tys nékee kansainvalistymisen yhtena mahdollis@ukasvuun lahitulevaisuudessa.
Tuotevalikoimansa Hockey Unlimited haluaa pitdddsana jaaurheilun lajien tar-
peeseen. Valikoiman perustana ovat alan markkitejeh laadukkaat tuotteet. (Koi-
vunen 2014.)

Yrityksella on kattava verkkosivusto. Verkkosivusto vakuuttava ja toimiva. Verk-
kosivusto vie suoraan verkkokauppaan johon mydgsgsittely on integroitu. Tar-
vittavat yrityksen tiedot |0ytyvat vaikeuksittatizotteiden selaaminen on helppoa ja
vertaileminen mahdollista. Ostamisen toiminnot iwath Verkkokaupan tuotteiden
varastoseuranta on reaaliaikainen ja tuotteissantaisoliitannaiset Facebookin eli
niin kutsutut tykk&&—napit. Verkkokauppa tekee paraatyota kaupan kaantamiseksi
seka englanniksi etta venajaksi. Ulkomaisia asighkatsoen tax free -merkintéa on

hyvin esilla verkkosivuilla seka myymalassa.
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Kuva 1. Verkkosivuston etusivu (Hockey Unlimited12)

Ylldolevassa kuvassa nakyy yrityksen verkkosivustavigointipalkki, joka opastaa
selkeasti tarjolla oleviin tuoteryhmiin. Sivut ovaikkaat ja nykyaikaiset. Sivustolla
on kaytetty ajankohtaisia tuotekuvia informatiiggga tuomaan tunnelmaa. Kuvat
ovat visuaalisesti miellyttavasti karuselleissa.dgletusivulla olevat videoleikkeet
korostavat liikkeen asiantuntemusta. Asiantunterenlisaksi videoista valittyy tun-
nettujen jadkiekkopersoonien asiallinen humoristiote. Tuotteet on jdsennelty hy-
vin loogisiin kategorioihin, joten niiden ldytamim®n helppoa. My6s hakutoiminto
helpottaa tuotteiden loytamista. Kaikista tuoteeish hyvalaatuiset tuotekuvat, jotka
ruokkivat ostopaatosta. Taustakuva on modernistalskituva, mika tuo tunnelmaa

ajantasaisesta sivustosuunnittelusta.

Hockey Unlimited on julkaissut profiilinsa Facebasa ja yritys kayttdd Facebookia
jonkin verran markkinointiin. Talla hetkella Facelxemarkkinointia tehdaan tilanteen
mukaan lahinna kahden henkilon voimin. Facebookkkiaoinnille on tehty linjauk-

set ja tavoitteet, mutta markkinoinnille ei olellesta kaytanndn suunnitelmaa.
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Kuva 2. Yrityksen Facebook-etusivu

Yrityksen Facebook-sivustolla (kuva yll&) on 784i&a Sivuilla on kuvia tuotteista ja
tapahtumista, paivityksia ajankohtaisista aihgstaotetarjouksista. Sivustolta 16ytyy
yrityksen perustiedot ja aukioloajat seka verkkglautiedot.

Yrityksen myymala sijaitsee Lahdessa, kauppakeSklsssa. Myymalan koko on n.
280 nelibmetria ja se sijaitsee kauppakeskuksamnytissa kerroksessa. Sijaintinsa
vuoksi Hockey Unlimited panostaa nakyvyyteensa gpakpskuksen alempien kerros-
ten kaytavalla. Myymala on tilava ja nykyaikaindfyymaldssa on hyva valaistus,
tuotteet ovat nayttavasti esilla ja suuri osa risth on esilla myymalasséa, varaston
osuus myymalatiloista on pieni. Myymalassa on addihnostavia yksityiskohtia asi-
akkaan viihtymiseksi ja myynnin edistamiseksi. Asikuuluvien sovitusistuimien ja
mattojen lisdksi myymalassa on tekojaa luistintekeilemiseksi ja paikka salibandy-,
ringette-, ja jaakiekkomailojen testaukselle. Myyas&a on kuuluisien pelaajien peli-

paitoja ja myymalassa vierailee usein jadkiekorssupa pelaajia.
2.2 Asiakkaat

Hockey Unlimited asiakaskunta koostuu jadkiekamgeten, taitoluistelun ja saliban-
dyn aloittelevista harrastajista vanhempineen $gleén aktiiviharrastajista. Asiakas-

kuntaan kuuluu myds jadurheilun kotimaiset ja ulkgat seurat. (Koivunen 2014.)
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Taulukko 1. Lajien harrastaja- ja lisenssimaaidhu.fi, Mukaeltu huippu-urheilun

faktapankin tilaston mukaan 2014.)

laji harrastajat | harrastajia | Lisenssi-
seurojen urheilijat
jasenina
2009-2010 | 2009-2010 2010
jaakiekko 200 000 88000| 67463
jaapallo 2500 2 000 1854
kaukalopallo 19500 9000 4045
luistelu 203 000 4 000 277
ringette 3500 3500 4035
salibandy 354 000 72000| 45480

Hockey Unlimited tarjoaa tuotteita taulukossa legsjijen urheilulajien harrastajille.
Harrastajien mittapuulla Suomessa olisi 75000@st8 urheiluharrastajaa jonka har-
rastukseen voisi tuotteita |0ytyd Hockey Unlimitegalikoimasta. Suomessa on vuo-
sina 2009-2010 ollut noin 400 000 jadurheilun hetejaa ja noin 350 000 salibandyn
harrastajaa. Naista noin 180 000 harrastaa sear@id20 000 harrastajalla on kilpai-
lulisenssi. (Kihu.fi, 2014.)

Lahden alueella tullaan lahivuosina venalaisiinkagijoihin mm. hotellien kapasi-
teettia kasvattamalla ja suuntaamalla markkinoimtisien nopeiden junayhteyksien
kayttoon ja niin edelleen. Tama antaa my6s Hockelynitedille mahdollisuuden ta-

voitella uutta kohderyhmaa venalaisista asiakka(gtaivunen 2014.)

2.3 Kilpailijat

Jaaurheiluvarusteiden Pro Shop —myymalaéa eiké vkddppaa ei ole Suomessa ollut
lainkaan ennen Hockey Unlimitedid. Alan tavaranitjien palautteen mukaan ak-
tiiviharrastajien tuotteita myydaan kapeasti padravarustetuissa urheilukaupoissa ja
marketeissa, mutta niissa valikoima on erittédindeapHarrastajat haluavat yksilollista
palvelua ja ohjausta miten varusteita voi kaytéénjpokata omaan tarpeeseen sopi-
vaksi. Aktiiviharrastajat ovat tilanneet tuotteékamaisista verkkokaupoista tai Seppo
Hiitel& Oy:std Tampereelta. Myds Sportia —ketjiKgakkainen Oyj pitavat valikoi-
massaan aktiiviharrastajien kayttamia jadurheilustmita. Aloittelevien harrastajien
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tuotteita on tarjolla urheilutarvikeliikkeissa jaanketeissa. Uusimpana kilpailijana
aloittelevien harrastajien alalla Suomessa on lutsevikeketju XXL. Alla otos
XXL:n sivusta, jolle on haettu tuotteet luistimbaakusanalla. Tuotteita 16ytyy 50 eri
mallia. Valikoima on suomalaisessa mittakaavasisi@ierlaaja, mutta valikoima on

kohdistettu aloittelevalle harrastajalle eika aktiarrastajalle.

144

o - =

Kuva 3. Urheilukauppa XXL:n luistinvalikoimavivw.xxL.fi 2014).

Kilpailijoistaan Hockey Unlimited pyrkii erottumaguomen laajimmalla ja laaduk-
kaimmalla valikoimalla siséaltden myG6s niche -tuibdt@mmattilaisten kayttoon seka
ammattitaitoisella palvelulla seka vastaamallagjearja joukkueiden tarpeisiin.

Hockey Unlimited pystyy tarjoamaan asiakkailleenki®kuntansa laajan kokemus-

pohjaisen osaamisen ja yhteistyokumppaneiden venkdg/odyt.

Lahdessa taitoluistelijoita palvelee myos Luistatutke Akseli, jolla on myymala se-
k& verkkokauppa. Akseli palvelee taitoluistelijaidesaksi balettitanssijoita. Taito-
luistimet ovat usein tilaustavaraa ja luistelutkeliikkeen verkkokaupassa on vain
yhta luistinmallia myynnissa. Akselin valikoimassapaljon taitoluistelutarvikkeita

kuten asuja, joita Hockey Unlimited ei pida valik@ssaan.

Lahdessa on aiemmin toiminut myds taitoluisteluku@olden Skate Oy, joka toimii
nykydan Tampereella sekd myo6s verkkokauppana. lssadeimiessaan vuonna 2010
yrityksen liikevaihto oli n. 270 000 euroa. (wwwldenskate.fi; Taloussanomat
2014.))
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2.4 Markkinointi

Hockey Unlimited markkinoi Lahden alueella printéthassa seka nayttétauluilla se-
k& kauppakeskuksen yhteismainonnassa seka valtalkaasti alan lehdissa. Digitaa-
lisen markkinoinnin kanavista uutiskirjeet on verklupan ensisijainen markkinoin-
tikanava. Jaaurheilun harrastajien yhteiso onstijitieto varusteiden toimittajista ja
varusteiden saatavuudesta liikkkuu myos verkostegdityksella. Hockey Unlimitedil-

|& on laajat suhteet suomalaiseen jadurheilun vatoe ja pelaajakenttaan. Verkosto-
jen kautta markkinointi kattaa myos Lahden alueedlmennusleireilla olevat ulko-

maiset seurat. Kotimaisia seuroja lahestytdan andkahdennetulla mainonnalla.

Hockey Unlimited osallistuu alan messuille ja tapafmin. Messutoiminnan tavoit-
teena vuosina 2014 ja 2015 on tehda yritysta twsetmyyda pro-tason tuotteita se-

k& hankkia Facebook —faneja.

Facebook- sivustollaan Hockey Unlimited kertoodaksistaan, tapahtumistaan ja uu-

tuustuotteistaan.

B4

MM%M

Kuva 4. Hockey Unlimited Facebook-sivuston uud&k#ajat paivittain. (Hockey
Unlimited; Facebook Insights 2014).

Kuvassa 4 nakyy yrityksen ensimmaisen kuukaudekégyien maarat paivittain.
Mainostamatta tykkaajia on tullut 1-22 tykkaajamnvpsaauhtia. Avajaispaiva ei nay
kuvaajassa piikkind, mutta 6.10. tykkagjia on tuiéinanastisesti eniten henkilékun-

nan kutsuttua kavereitaan tykkaajiksi. Tuona pévigkkaajien maaré nousi 722:een.
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Hockey Unlimited pyrkii aktiivisesti kutsumaan ddiaitaan Facebook-sivustonsa
tykkaajiksi. Yrityksen nykyisten 780 Facebook-fawtoksesta suurin osa 25-35 vuo-
tiaita miehia. (Koivunen; Grishintsov 2014)

The people who like your Page
Women
B 27% 46%
Your Fans All Facebook _ 0.885% 0.253%
4554 LT
- - |
2% 1
B 71% 54%
Your Fans All Facebook 13%

Kuva 5. Hockey Unlimitedin Facebook-fanien ikaryhreanien maara 792. (Hockey
Unlimited, Facebook insights, kuvakaappaus 28.10120

Yrityksen Facebook —fanit ovat paéaosin miehia (fa#eista). Suurin osa (54%) fa-
neista koostuu 25-54 vuotiaista miehista painottkéryhmé&an 35-44 vuotiaat miehet
(25% faneista).

The number of people your post was served to in the past 28 days.

Women

B 38% 27%

People Reached ‘“vour Fans 1%

-
X

1317 444 LLEE

1824 B4
Men - N __I"
; , 2%
B 60% T1% : 9%
People Reached “vYour Fans 10°

Kuva 6. Paivitysten tavoittavuus (L&hde: Facebaskghts, kuvakaappaus
28.10.2014)

Kuva 6 nayttda jakauman miten paivityksien nakymioe jakautunut. Paivitykset
ovat tavoittaneet kayttajan 6500 kertaa viimeis@pavan aikana. Padosin viesti on
tavoittanut 25-44 vuotiaita miehia (36%)

Paivityksista eniten tavoitettavuutta saavat pgkget, joissa mukana on henkilékuva.
Esimerkiksi Latka- ja sdb&dmessujen aikana sunmantail1.2014 lisatty Pasi "Nupe”
Nurmisen kuva (kuva 7) sai kolminkertaisen taveiftaden kuukauden keskiarvoon
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verrattuna. Keskiarvopaivityksesta eroten kuvaagis klikattu kaksi kertaa enem-

man kuin edeltavdd kymmenta paivitysta keskimadéifiacebook insights 2014.)

papem Hockey Unllirn?teﬂ

Tulkaa kysymédn vinkkejd Mupelta miten kiekot tarttuu. ..

See Translation

Kuva 7. Facebook —paivitys 2.11.2014
3 DIGITAALINEN MARKKINOINTIVIESTINTA JA SOSIAALINEN M EDIA

Tassa luvussa esittelen miten digitaalinen markkinoestinta suhtautuu perinteisiin
medioihin ja mitkd ovat sosiaalisen median madmieja nykytila. Tassa luvussa nou-
see esille asioita joita on hyva ottaa huomioomaualtaessa markkinointia sosiaali-

seen mediaan.

Nykypaivan digitaalinen markkinoinnin kanavat okajavia. Digitaalinen markki-
nointiviestinta on soluttautunut mukaan perinteiserkkinointiviestinnan osa-
alueisiin. Markkinointiviestintda muuttuu henkilokisiisemmaksi ja raataloidymmaksi.
Kohdistettavuus ja vuorovaikutteisuus ovatkin @iglisen kommunikaation suurin etu
verrattaessa perinteisiin medioihin. Vuorovaikugieis on myds suuri etu, koska vas-
taanottajat kykenevéat vastaamaan markkinoijallé $elskustelemaan keskenaan en-

tistd tehokkaammin. Sanomalehtimedia on nykyaansniygitaalista ja suoramarkki-
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noinnin paluukanavat ovat digitaalisia. Viestinmanotona digitaalinen markkinointi-
viestintéa tavoittaa kohderyhmat usein tehokkaam#iuntenkin siin& patevat samat
lainalaisuudet kuin muussakin markkinointiviestiss@ (Karjaluoto 2010, 14, 127.)

Digitaalista markkinointia suunnittelevan yritykskeannattaa aloittaa omista verk-
kosivuista. Verkkosivujen nakyvyytta voidaan pasanperinteisten medioiden tuella.
Tehokeinoina digitaalisen markkinoinnin keinoissangerkiksi sosiaalinen media voi
toimia yksistaankin tehokkaana keinona yrityksekymglyden parantamisessa. Digi-
taalinen markkinointiviestinta toimii kuitenkin geaiten osana yrityksen muuta mark-
kinointiviestintaa. (Karjaluoto 2010, 214-215.)

Yrityksen arvokkain erottuvuustekija verkossa s$@&ija yrityksen luotettavuutta ja
ajatellen ovat omat verkkosivut. Verkkosivuilladglén voi esittda selkeasti ja laa-
jemmin, siella voi antaa kattavammin ja luotettam@imtietoa. Nopeat hetkessa elavat
kanavat kuten Facebook ja Twitter on suunniteb@al&n kuluttamiseen tassa ja nyt.
Sisallon pitaa olla kuitenkin olemassa ja siihagédppystya palaamaan myéhemmin-
kin. Facebook ja Twitter toimivat polkuina asialeakitinnostavaan sisaltoon. (Tanni -
Keronen, 2013. 36-37.)

Toimeksiantajayrityksella on olemassa hyvat ja teanverkkosivut. Verkkosivut
ovat samalla yrityksen verkkokauppa. Toimeksianyt#jgs voi hydodyntaa sosiaalista
mediaa linkittamalla sen yrityksen verkkosivuinntykemalla sosiaalisessa mediassa

yrityksen nakyvyyden parantamista.

Sosiaalinen media voidaan maaritella tietoverklajgetotekniikkaa hyodyntavaksi
viestinndn muodoksi, jossa kasitelladn vuorovadiséisti ja kayttajalahtdisesti tuotet-
tua sisaltba ja luodaan ja yllapidetaan ihmistdisndsuhteita. Sosiaalinen media voi-
daan méaaritella myds vuorovaikutteisuuteen ja K§gftihtoisyyteen perustuviksi
viestintavalineiksi, viestintakanavaksi tai -yms#iksi. (Sosiaalisen median sanasto
2010, 14.)

Sosiaaliselle medialle tyypillisia verkkopalvelugaat esimerkiksi sisallonjakopalve-
lut, verkkoyhteisdpalvelut ja keskustelupalstatsidalisen median piiriin kuuluvaa
toimintaa ovat esimerkiksi kollektiivinen sisalléotanto, avoin avainsanoitus, blogi-

en kirjoittaminen ja lukeminen, tiedostojen jakaemnnkuluttajien valinen sahkoinen
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kaupankaynti ja hyodykkeiden hintojen kayttajaldted ja vuorovaikutteinen arvi-

ointi ja vertailu. (Sosiaalisen median sanasto 2020

SUOMALAISET gleJU1337.Y 2013-2014
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Kuva 8. Suomalaiset sosiaalisessa mediassa

Suomalaisten kayttdmista sosiaalisen median kaaavecebook ja Youtube ovat yli-
voimaisesti kaytetyimpia. Instagramin suosio otyesen kovassa nousussa kun verra-
taan vuoden 2013 ja 2014 kayttajamaaria. (Mainosgto Carat Oy, www.carat.fi
2014.)

Yhteis6palvelujen kdyton suosio on tullut Suomessasituksi. Erityisesti nuorem-
missa ikaryhmissa seurataan yhteisopalveluja&ilarosenttia 16-24 —vuotiaista seu-
rasi jotain yhteisopalvelua vuonna 2013. Jotairedipalvelua seuraavien osuus 45-
54 -vuotiaissa oli 39 prosenttia kun taas 35-44taiden keskuudessa kayttd kasvoi
jopa yhdeksan prosenttiyksikkda. (TilastokeskusA201
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2012 2013

Miehet | Maiset | Yhteensa | Miehet | Maiset | Yhteensa
lka Sb-0suus vaestdstd
16-24 83 B9 B6 B2 91 87
25-34 73 87 80 [ 85 73
35-44 50 67 58 60 73 67
45-54 33 45 39 M4 49 41
b5-64 17 27 22 24 28 26
B5-T4 B 11 10 14 13 13
75-89 - - - 3 3 3
Yhteensi 16-74 44 A3 49 48 & 51
Yhteensd 16-89 - - - 44 49 47

Taulukko 2. Yhteistpalveluja viimeisten 3 kuukauddtana seuranneiden osuus
2012 ja 2013

Yritykset kayttavat sosiaalista mediaa ahkerastulikosta selvida, ettd Tilastokes-
kuksen mukaan 38% yrityksista kayttaa sosiaaligdiaa yleisimmin yrityksen ima-
gon kehittdmiseen tai tuotteiden markkinointiini Kdlmannes kaytti sosiaalista me-
diaa myds rekrytointiin, yhteistyéhon, kehittamiseai asiakkaiden osallistamiseen ja
mielipiteiden tai tiedon jakamiseen. Vahittaiskaopaimialalla sosiaalista mediaa
kayttavista yrityksista 47 prosentilla oli viralén toimintalinjaus sosiaalisen median
kaytossa. (Tilastokeskus 2013.)

Kun opiskelija Mark Zuckerberg vuonna 2004 julkaisteistpalvelunsa Facebookin,
kayttagjamaara kasvoi rajahdysmaisesti. Kayttajadijat linkkeja, kuvia, paivityksia
muille kayttajille. Facebookin valtaisan henkiloki@iyamaaran noustessa myads yrityk-
set alkoivat nakya Facebookissa. Facebook vastagnkéan muokkaamalla kulutta-
jille suunniteltuja palveluja yritysystavallisempéasuuntaan. Vuonna 2007 Facebook
antoi Microsoftin myyda mainospalvelujaan sivustolfasta eteenpéin Facebook on
jatkuvasti luonut lisd& mainosmahdollisuuksia siwaasa. Facebookin sivustot mah-
dollistavat kommentoinnin ja liittdvat ystavien kgyksia toisella kayttajalla nakyviin
mainoksiin. Mainosten takana on tietyt algoritnoitla mainoksia suunnataan koh-
taamaan kayttajien kiinnostuksen kohteita. Facelambd&ia markkinointitydkalun
kaikkien kayttoon. (Dunay — Krueger - Elad 2011.)
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Markkinoijan pitdd pystya loytamaan ne tarpeekgaivat perusteena ostopaatoksel-
le. Tarpeiden lIoytamisen keskeinen tekija on ihmis&gyttaytymisen ymmartaminen.
Yrityksen on l6ydettava tapa viestid sanomans&kkaale niin, ettéa se sopii asiak-
kaan psykologiseen perustaan. Ostovaiheessa apiakastelee valintaansa kayttotar-
peella. Valinta tapahtuu kuitenkin vélinetarpeerupteella. Valinetarpeet ovat henki-
|6kohtaisia motiiviperusteita, jotka ovat aina ra#evia lopullista valintaa tehtéessa.
Ostovaiheen jalkeen asiakas seuraa ostamanseastuati@nontaa vakuuttuakseen, et-

ta on tehnyt jarkevan valinnan. (Rope 1995, 54-70.)

Menestyva markkinoija kayttaa markkinoinnissaaradekyttotarpeita, ettd tiedosta-
mattomia valinetarpeita. Tukemalla kayttbtarpegimias saa tukea perustellakseen
valintansa jalkikateen jarkiperusteisesti. Valingéet huomioon ottamalla markkinoi-
ja pystyy herattdmaéan emotionaaliset tarpeet \egaitoksen perustaksi. Portaalta
seuraavalle on mahdollista siirtya kun alempi tameiittavassa maarin tyydytetty.
Aiemmin on puhuttu taydellisesta tarpeen tyydytsesta, mutta nykykasityksessa
taydellisyytta ei tarvita. Taydellinen tarpeen guatinen kuitenkin ehkaisee portaalta

seuraavalle siirtymisen. (Rope 1995, 54-7.0)

Tarvekasite on helppo ymmartaa klassisen Maslovaltimavulla. 1930-luvulla kehi-
tetty viisiportaisen pyramidin malli rakentuu paarpeiden paalle kohti syvallisempia

itsensa toteuttamisen tarpeita. (Rope, 1995.)

/ ltsensd
/ toteuttamisen
’ tarpeet 5

Arvostetuksi tulemisen tarpeet

Yhteenkuuluvuuden tarpeet
(sosiaaliset tarpeet)

Turvallisuuden tarpeet

Fysiologiset tarpeet

Kuva 9. Maslow’n tarvehierarkia Ropen (1995, 63kaan
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Juslénin mukaan sosiaalisen median kasvu on helpostarrettavissa Maslow'n tar-
vehierarkian pohjaltalhmisen tarve pitda yhteytta toisiin kun on ihnmsarpeista
voimakkain heti valittdman henkiin jaamisen ja alhguuden tarpeen jalkeenSeu-
raaville tasoille, arvostukseen ja itsensa totenigaen paasee vasta, kun sosiaaliset
tarpeet on paaosin taytetty. Sosiaalinen medigaeagiuri siksi, etta siella inmiset

voivat yllapitda suhteita toisiin ihmisiin. (Jusl2009; Akatemia.fi 2014.)

Ostoprosessia on kuvattu viisivaiheisella Kotlenallilla. Aluksi ongelma tiedoste-
taan, sen jalkeen on tiedonhaun vaihe ja vaihtgemtcertailun vaihe. Naiden jalkeen
tulee itse ostopaatds ja viidentena vaiheena kayttinen oston jalkeen. Mallia kay-
tetddn kuvaamaan ostoprosessia, mutta ostopresesapahtua myos kayttamatta jo-
tain vaihetta lainkaan. Itse ostoprosessin laukg@ien tarve. Kun tarve on tiedostet-
tu, siité tarvitsee etsia tietoa. Tiedonhaussautkimmat lahteet ovat henkilokohtai-
set lahteet kuten lahipiiri tai myyja. Lahteita owayos julkiset (mainokset) ja koke-
musperaiset lahteet (tutkiminen, kokeilu). (Ko2€00, 98.)

Koska henkilokohtaiset lahteet vaikuttavat ostopigggen eniten, ei siis ole ihme, etta
sosiaalisen ympariston ystavien suosittelu ja kakesat vaikuttavat ja sosiaalisesta
mediasta on tullut erittéin tarked hankintapaatékseikuttaja. Tuohan se mahdolli-
suuden seka tarpeen tayttymiseen, etta suosittaijoimineiden l&heisten hyvaksyn-
taan kun kayttaja on tehnyt samankaltaisen ostogégih kuin suosittelija.

Kuluttajat kayttavat internetia mm. tiedonhankimastopaatdsta tehtédessa. Ennen os-
topaatosta ostajat tutkivat kiinnostuksen kohdetteetissa. Google-hakujen vastauk-
set johtavat tavarantoimittajien omiin mainoksandrtikkeleihin seké kuluttajien ver-
tailuihin erilaisilla alustoilla; tekstin&, kuvingideoina, blogeissa, keskustelupalstoilla
ja niin edelleen. Ostajista on tullut tutkijoitatka kayttavat lahdemateriaalinaan in-
ternetia ja pohtivat lahteen uskottavuutta puntBmoiuskoako mainostajaa vai kaytta-

jan omakohtaista kokemusta, joka on todennetturkMartissa verkkoon 2014)
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In what ways was the Internet involved in people’'s recent purchases?

Tip: Filter by product category to make the moest of Smert Shopper insights.

Becamse aware of product / offer cnline

Purchesed online

Researched cnline

Kuva 10. Milla tavoin internet on ollut tukena dssen teossa (Consumerbarometer
2014)

Kuvasta selvida, ettd internet on ollut mukanasiattehtadessa suurimmalla osalla
kayttgjista tutkinnan apuvalineenéd. Kolmannes tmtkiseen vastanneista on myds

tehnyt ostoksen verkossa ja kuudesosa (17%) omusaadon tuotteesta verkossa.
4 MARKKINAT/KOHDERYHMA

Menestyakseen markkinoilla koko yrityksen tavanedia ja toimia tulee olla markki-
nointiorientoitunut. Yrityksen markkinoinnin on dpsoitava ymparistéaan. Yritys
segmentoi markkinansa, valitsee kohderyhménsasjatkgy maariteltyjen asiakas-
ryhmien tarpeiden tayttamiseen. Pitkdaikaiset asisihteet ja onnistunut asiakassuh-
de ja sen kehittdminen ovat ensisijaisia yritykiseminnalle. (Isohookana 2007, 36-
39)

Yritys asettaa tavoitteet ja tavoitteiden saavuiseRsi tarvitaan ryhma asiakkaita,
joiden hoitamisen avulla tavoitteet saavutetaagn@mtoinnilla maaritetdan kaikkien
potentiaalisten asiakkaiden joukosta tallaiset rghvritys valitsee ne, kenelle tarjo-
taan. Segmentti on se, jolle markkinointi kohdeaagtja jolle tarjotaan. Segmentti ei
ole se ryhma4, joka ostaa. Usein pelataan kapeanesgginnin vahentavan ostajia
kohderyhman pienentyessa. Kapea tarkka segmenkeskittaa markkinointitoimen-

piteitd juuri valittuun kohderyhmaan ja saastaa yéityksen resursseja. Koska jokai-
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nen segmentti vaatii omat markkinointiratkaisuqgatytddn segmentointia hyddyn-
taen tekemaan tarkkoja kohdennettuja toimenpifaitéikuttamaan oikealla tavalla
kohderyhmiin. (Rope 1995, 98).

Hyva kohderyhmamaarittely ja kohderyhmien tuntemihgvin on markkinointivies-
tinnan suunnittelun perusta. On tunnettava vastégano maailma. (Isohookana 2007,
102.)

Kohderyhmia voi kasitella asiakassuhteen eri vdéreikautta. Tiedontarpeet ja odo-
tukset ovat erilaisia eri vaiheissa. Asiakassuhteifat olla joko positiivisia tai nega-
tiivisia. Positiivinen asiakassuhde on prosesssgoasiakas on tyytyvainen ja hdnen
odotuksensa tayttyvat. Isohookana jakaa asiakl@anhpaalisiin, oston jalkeisiin uu-
siin asiakkaisiin ja kanta-asiakkaisiin. Poteriiren asiakas tarvitsee tietoa paatok-
senteon tueksi ja hanelle on syntynyt tarve haakimt Yrityksen tulisi tukea myontei-
sen ostopaatoksen syntymista paasemalla viestidrdgd DA—portaissa eteenpain.
Oston jalkeen tulee uuden asiakassuhteen vailes jostetta tai palvelua kulutetaan.
Tassé vaiheessa tulee lunastaa viestinnan lupaetkseasiakas pety ja asiakassuhde-
prosessi katkea. Yrityksen tulee pitaa ylla uusialeassuhdetta henkilokohtaisemmal-
la viestinnalla, esimerkiksi kutsuilla tapahtumrtilaisuuksiin. Uuden asiakkaan ol-
lessa tyytyvainen, han myos tekee uusintaostojgkgesta. Kanta-asiakas luottaa yri-
tykseen ja asiakassuhdetta lujitetaan esimerkisila ja viestinnalla. (Isohookana
2007, 102-103.)

A attention
(awareness) | attract the attention of the customer

raise customer interest by focusing

| interest on and demonstrating advantages
and benefits (instead of focusing on
features, as in traditional advertising)

convince customers that they want
D desire and desire the product or service and
that it will satisfy their needs

lead customers towards taking action
and/or purchasing

A action
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Kuva 11. AIDA—portaat

Kuvassa 11 esitetty AIDA; myyntitekniikan laji nocaftelee ihmisen omaksumispro-
sessin vaiheita. (Taloussanakirja, www.taloussandiim®IDA-mallissa kuluttaja
huomaa tuotteen olemassaolon (A), kiinnostuu testte(l), haluaa tuotteen (D) ja
kayttaa tuotetta (A)

Verkkomarkkinoinnissa AIDA—mallin noudattaminen ggkeskittymisena tavoitta-
miseen. Verkossa onnistumisen uusi ajattelutap@ lE§ittaa, etta jokainen tiedonha-
kija ei ole potentiaalinen asiakas vaan potensaalbytyvat sitoutuneiden tiedonhaki-
joiden joukosta. Figa—mallin mukaan viestia ei bisideta kaikille vaan kiinnostu-
neiden seuraajien mukana tulee uusia seuraajiai JamKeronen (2013) tarjoavat si-
saltostrategialle mallin, jossa teravan karjen teatstvoitellaan tarkkaa kohderyhmaa.
FIGA—mallin tavoitekohderyhma loytaa (Find) Yrityks sisallét monikanavaisesti.
Sisaltoon samaistutaan (Indentify) ja se saa inms#@utumaan (enGagement) sisal-
toon. Sitoutunut kohderyhmé on valmis kuulemaaéli@ction). (Tanni - Keronen
2013, 68-69.)

Kohderyhmiin kuuluvat kayttajat kohtaavat mainonpéaavittain tuhansista suunnista.
Mainonta tarvitsee toimiakseen muistijalkid. Tutagon nahdessaan kasittelee mai-
nontaa muistiassosiaationsa kautta. Tuntemattomiigtsen logo ei aiheuta muistire-
aktioita. (Karjaluoto 2010, 30.)

Sosiaalisessa mediassa muistijalkia aiheuttavasnmpulssit joilla kayttgja voi yh-
distdd ndkemanséa markkinointiviestin ystavaansiéole@mukseensa. Viestinnan sisal-
|6ssa yritys saattaa unohtua vaan sdannollisyyeentelematta asiakasta ja asiak-
kaan tarpeita. Sen liséksi, ettd markkinointiviasdin sisaltd tavoittaa, sen pitdd myos
sitouttaa. Sitouttava sisalto vahvistaa muistijalj@evahvistaa asiakkaan luottamusta
yritykseen. Asiakkaan ja sisallon suhde tiivistiyn sisalto on liitettavissa asiakkaan
omaan elamaan. Siséllén kautta vastaanottaja uoeesksi parantaa arvoaan tyossa
saamiensa ideoiden ja nakokulmien avulla. Kun zemsitiaja kayttaa viestinnasta
saamansa sisalt6a tydssaan argumentoinnissa ¢aidaot ruuanlaitossa, on muistijal-
ki syvempi. Teknisesti sitouttava sisaltd nakyyraajina, kommentoijina, palaavina
kavijoina, blogin tilaajina. Facebookissa sisaléimkaari on lyhyempi kuin esimer-

kiksi verkkosivujen artikkeleissa ja blogeissa. élamokin tehtdvana onkin ohjata ly-
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hyilla sisaltéimpulsseilla vastaanottajaa kohtieywpia sitouttavia sisaltdja kuten blo-
geja. (Tanni & Keronen, 2013. 25-29.)

5 KANAVAT SOSIAALISESSA MEDIASSA

5.1 Twitter

Tarkastelen seuraavassa sosiaalisen median kam&viissmisen perusperiaatteita

Twitterin, Pinterestin, Instagramin ja Facebooksalta.

Twitter on Suomessa suosiotaan kasvattava palesisa kayttajat julkaisevat twiitte-
ja, 140 merkkia sisaltavia viesteja. Kayttajan tiviallentuvat kayttajan profiilisivul-
le, joka kertoo myds kayttajan omista kiinnostukkehteista. Twitterissa kayttajat
seuraavat toisiaan ja seurattavien kayttajiendwiid muodostuu Twitter-etusivulle tai
sovellukseen virta. Twitterin voima on kayttajielimen vuorovaikutus, joten toisen
kayttajan twiitteihin voi vastata ja sitoa twiitityds muiden henkildiden uutisvirtoi-
hin. (Twitter—opas 2014.)

Muiden henkildiden mukaan ottaminen twiitteihin fig&ia huomioita ja poikii lisda
keskusteluita. Twitter on myos ainoa valine, jolta tehokkaasti keskustella esimer-
kiksi paattajien tai toimittajien kanssa — jopa yrnpnaailmaa. Mielenkiintoinen ta-
pahtuma voi herattdd huomiota toisella puolellaimae. Seuraajat eivat ole koko
aikaa linjoilla, joten oikea-aikaisuus on Twittes@starkeaa. Syotteet ovat nopeita ja
uutisvirta on valtava. Joukosta pitaa pystya enottan. Mikali Twitter—tili peruste-
taan kannattaa se perustaa omanaan, eika kayttébdekista tulevia linkkeja. Tal-
|6in ei tule huomioituja Twitterista tulevia puheilttja. Seuraajiksi tulisi saada aktiivi-
kayttajida, koska aktiivikayttajat saavat viestinvittaessa levidmaan pitkalle. Twitte-
rissa yritys voi saada nakyviin inhimillisemman faroitsestaan tai brandistaan. (12

vinkkia Twitter—markkinointiin, 2014.)

Twitter on hyva valine tukemaan muita markkinoinkamavia. 140 merkilla ei viela
kerrota paljon, mutta twiitti voi herattaa mieleimtoa menné varsinaiselle sivulla

verkossa tai Facebookissa tai blogissa. Twittetiatkuvaa paivittdmista ja vuoro-
vaikutusta muiden kayttdjien kanssa. Yrityksen ssaikommunikoivan henkilon tu-

lee olla luotettava ja kokenut Twitterin kayttgjBlyppanen, 2010.)
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5.2 Pinterest

Pinterest on visuaalinen palvelu; ideioiden ja iresggioiden kuvapankki. Pinterest tar-
joaa mahdollisuuden ilmoitustaulumaisesti luodglg@pitaa linkkien ja kuvien koko-
elmia. Muiden kuvakokoelmia voi seurata ja muideri&ta voi pitdd. Muiden koko-

elmien kuvia voi myds lisatd omaan kuvakokoelmd#fikipedia 2014.)

5.3 Instagram

Instagram on vuonna 20010 avattu Facebookin vu@0fta ostama sosiaalinen ku-
vienjakopalvelu. Alun perin Instagram tunnettiinrvphone -laitteilla mutta on sit-
temmin laajentunut myds muihin alypuhelimiin jagmet-kaytt6on. Sovellus mahdol-
listaa kuvien lataamisen, kommentoimisen ja jakemisyds muissa sosiaalisissa
medioissa. Kayttdjan taytyy omistaa kuvien oikeddeatessaan kuvan Instagramiin.

Kuvaa ladattaessa kayttdja luovuttaa kuviensa d@ytudet Instagramille.

Yritykselle Instagram on mahdollisuus luoda yritghdarina; mahdollisuus vieda seu-
raajat katsomaan kulisseja, esitelld tuotteitaigien tekijoita. Yleisesti yritykset kayt-
tavat Instagramia mainostamalla muissa medioissiathgia, aihetunnistetta, jolla ai-
heeseen liittyvat kuvat I6ytyvat Instagramista. Mylavitter, Facebook ja Pinterest
tukevat aihetunnisteita jolloin hashtag sitoo samifieen julkaisut saman asiasanan
alle. Hashtagin ymparille voi ideoita erilaisiagailuja joilla sivustolle saa liikennetta.
Instagramia kaytettdessa kuviin ei tule lisatédylksen logoa, joskin se saa olla kuvas-
sa luonnollisella tavalla. Instagramissa yrityksesinoskuvien tulisi olla kuvia oikeis-
ta hetkista, ei siis pelkkia tuotekuvia. Instagtamoaa tilin tiedossa erilaisia raportte-
ja miten yrityksen brandin nakyvyys on kasvanustdgramissa mainostamaan paase-
vat vain harvat ja valitut ja Instagram etenee mostiajien hyvaksynnassa rauhallisesti.
Mainosten tiedoissa paasee nakemaan tiedot mamisstekkuudesta nayttokertojen
ja lukumaaran valossa. Instagram julkaisee sadsesii uusia ammattilaistydkaluja
mainostamisen apuvalineiksi. Instagramin ohjeulakieskus tarjoaa neuvoja suo-

meksi. (grapevine.fi; kuulu.fi; instagram.com 2014)

Suomalaisista markkinoijista joka kolmas on mukbrstagramissa. Kurion otoksessa
suomalaisista kayttajista kuvien keskiarvo oli kX8&aa ja seuraajien keskiarvo 7189
seuraajaa. Instagramin suosio on rajahtanyt vua@&3. Lahes puolet tilin haltijois-
ta on yrityksia. Instagramiin kannattaa lahted namkj@ sen potentiaalin takia ja vara-
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takseen oman kayttajanimen, mikali aikoo panostasdgramin kayttdéon vasta myo-
hemmin. Jos Instagramiin lahtee mukaan, pitddadiievinen ja seurata ja kommen-
toida myos itse. Instagramissa on 200 miljoonadtéga kuukausittain maailmanlaa-
juisesti. Kayttajien joukossa on paljon seuragigipnempi maara aktiivisia seuraajia.

Aktiivisia osallistamalla saa seuraajatkin mukg@éhdevuori, 2014.)

5.4 Facebook

Facebook on yhteisdpalvelu jossa kayttajilla on dedlista kommunikoida kuvin ja
viestein ystaviensa kanssa. Facebookissa on matddiittya yhteisdihin ja saada
viesteja tapahtumista. Facebook rahoitetaan maimgksnainostajilla on mahdolli-
suus lahettaa kayttajille kohdennettua mainontagnvia 2012 Facebook nousi maa-
ilman vierailluimmaksi verkkopalveluksi. (Wikiped014).

Facebook tarjoaa naenndisesti ilmaisen ymparigitykgen markkinoinnille. Mikali
kuitenkin parhaat hyodyt Facebookista haluaa saadsiihen myds panostettava ra-
haa. Facebook tuskin tulee antamaan ilmaisekstd@yime markkinointivalineita,
jotka olisivat riittavan tuloksellisia jattamaankemmarkkinointistrategian niiden va-
raan. Itse sivun avaaminen Yritykselle Faceboak&viela muuta markkinointia.
Yrityksen onkin harkittava kuinka paljon aikaa gnaa se haluaa panostaa markki-
nointiin Facebookissa. Facebook —markkinointi dkgénteista ja koostuu useasta
osa-alueesta. Tavoitteena on saada paljon vuonatvsita ja kontakteja pienilla kus-
tannuksilla. Facebook- sivulla voidaan hoitaa taseiarkkinoinnillisia toimenpiteita
kuten yhteison kasvattamista, viestien julkaisemiseskustelu- ja palautekanavan a

toimimista ja jopa markkinointirekisterin kasvattata. (Juslén 2013, 22-29.)

Mainonta maksullisena Facebookissa on keino, gakmerkittdvimmat tulokset. II-
mainen sivu on vain valiporras. Tykkaajia tuleedlsille sivuille maksuttakin, mutta
se vaatii aikaa ja tyota. Jotta liikennettd ohjaitueld omille verkkosivuille, voi
helposti ajankaytt6 tulla vastaan. Vain mainoksitbeohjata kavijat sinne minne ha-
lutaan. Parhaan tuloksen saa aikaan, kun hyvinéwiettu Facebookin mainos ohjaa
tietylle suunnitellulle laskeutumissivulle. Mik&ayttajia ohjataan kohdesivulle vain
iimaisilla kanavilla omien tykkaajien joukosta, orahdollisten kiinnostuneiden maara

paljon pienempi. (Juslén 2013, 30-33.)
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Yrityksen Facebookin fanisivu kuitenkin tarvitageka lasndoloon Facebookissa, etté
uskottavuuden kasvattamiseksi. Sivun tykkaajatatgakaa yrityksen julkaisuja
eteenpain ja néain syntyy viraalimarkkinointia. Haeek —sivun tykkaajat ovat myos-
kin tarkea kohderyhma. Tykkaamiselld on jo sudstuiestien vastaanottajiksi, joten
he ovat jo kiinnostuneita kuulemaan uutisia ja ssamvastinetta sille, ettd he tykka-
sivat. Hyvaa mainontaa sivun tykkaajille voisi adisimerkiksi kutsu osallistua tapah-
tumaan, lataamaan uusi tarjous ja samalla antas@é®dpostiosoitteen tai ostamaan
erikoistarjoustuote. Kuitenkin paras tulos kampsatgaaadaan, kun mainonta toteute-
taan mainoksena, eikéa paivityksend, joka ei nékilkasivun tykkaajille. (Juslén

2013, 39-42))

6 MARKKINOINNIN TOTEUTTAMINEN

6.1 Sosiaalisen median markkinoinnin kanavan valinta

Paadyin valitsemaan markkinoinnin kanavaksi Fackino&acebook —sivut ovat jo
olemassa ja yrityksella on jo perustaidot Facehbo&kiyttamiseen. Yrityksen asiak-
kaat ovat myos Facebookin kayttajia ja Faceboaluigtityksen paivarutiineihin ja
imagoon sopivasti. Yritys haluaa keskittya Facelmaokaksuttomiin toimintoihin.
Facebookin maksulliset toiminnot ovat tulevaisusdeseuraava mahdollinen markki-
noinnin kanava ja Facebookin ilmaisiin palveluikeskittyminen nyt luo hyvan poh-

jan maksullisten palveluiden kaytolle.

Sosiaalinen media tarjoaa useita mahdollisuuksikkireointiin ja yhteisollisyyden
luomiseen. Pienen yrityksen kohdalla palveluistanidtaa ottaa kayttdon vain hyo-

dyllisin ja laajentaa palvelupalettia tulosten lkaesssa ja resurssien parantuessa.

Twitter ja Pinterest ja Instagram ovat hyvia mahdolksia jatkossa tukea yrityksen

nakyvyytta yhteisopalveluissa.

Hockey Unlimitedilla olisi hyva mahdollisuus kaydtagkya Twitterissa kayttaen alan
henkildita ja alan uutta tietoa ja urheilu-uutisiiteissdan. Haastetta tuo twiittien
seuraaminen ja kommentoiminen pienilla resurssgiltaviittien sisallon mielenkiin-
toisuus. Pinterest taas voisi olla paikka yllapkakoelmakuvia pelipaidoista, huip-

pupelaajista tai vaikka pelaajien aitien parharstaisteiden jarjestelyvinkeista.
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6.2 Yrityskuvan ja yhteisollisyyden luomisen periaattee

Hockey Unlimited on luotettava yhteistyokumppaniganittaja. Tyontekijat tuntevat
alan ja vélineet ja heilla on laaja asiantuntijoiderkosto. Yritys palvelee nopeasti ja
vastuullisesti. Sosiaalisen median kautta Hockelynlted haluaa vahvistaa néaita ar-
vojaan seka luoda sosiaalisen median kanavisséghksglle yhteisollisen ilmapiirin
jossa asiakkailla on matala kynnys kysya ja komuoidatja jakaa osaamistaan sosiaa-

lisessa mediassa.
6.3 Sponsoroinnin ndkyminen markkinoinnissa

Sponsorointi sisaltyy yrityksen markkinointiviegtidn. Tarkeimpia tavoitteita on na-
kyvyyden saaminen lainaamalla sponsorikohteen neygiiat mielikuvaa. Sponsoroin-
nista pitaé olla hyotya sopimuksen kummallekin oséglle. (Isohookana 2007, 168.)

Sponsoroinnissa rakentuu yhteys mainostajan jasgpoitavan kohteen vélille. Spon-
sorointi on muutakin kuin mainoksia sovitussa keksa. Sponsorointisuhteessa teh-
daan usein yhteistyota ja yhteisia aktiviteettajaifen hyddynnetaan sponsorointia
enemman kuin pelkédn mainostilan verran. Sponsareaaitii tuekseen muita markki-

nointiviestinnan instrumentteja. (Karjaluoto 20%6,)

Hockey Unlimitedilla on hyvat mahdollisuudet kagttsponsorointia markkinointi-
keinona koska luonnollinen yhteys yrityksella j@sporoitavalla kohteella on jo ole-
massa. Sponsorointiin tuo lisanakyvyyttd myos nikéék urheilupersoonat. Sponso-
roidut tapahtumat saavat hyvin nakyvyytta yritykserkkosivuilla omina uutisinaan
ja juttuinaan. Liséaksi sponsorointitapahtumastakestoa etukateen yrityksen Face-
book- sivuilla tapahtuma- palvelun kautta. Facelsszvoi myos kutsua asiakkaita
tilaisuuksiin. Itse sponsorointitilaisuudessa ndkg/kannattaa kayttad asiakkaiden
yhteistietojen kerddmiseen joko kilpailun tai ukitigen tilaamisen avulla tai vahin-
taan kutsumalla Facebook — faniksi. Tapahtumieoebaokin ja verkkosivujen kautta
yritys saa hyddynnettyd sponsorointia markkinoisaigaremmin kuin ainoastaan na-
kymalla pelkassa sponsoritapahtumassa tai spodsorgukkueen tai henkilon peli-

paidassa logona tai kdsiohjelmassa mainoksenajpainkina.
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6.4 Mainostaminen Facebookissa

Esittelen tdssa muutamia maksullisia mainostamaedkyvyyden hankkimistapoja
Facebookissa. Toimeksiantajayritys keskittyy alikatebookin ilmaisiin markki-
nointikeinoihin suunnitelman mukaisesti, mutta gatka maksullisen mainonnan ko-

keileminen kannattaa aloittaa naista Facebookindista.

Internet-mainonnassa puhutaan usein maarista,sklkdista ja halvasta liikkenteesta.
Facebook- mainonnassa maara ja klikkaukset eie# wio tulosta vaan tulosta tuo
klikkauksen jalkeinen kokemus luottaako asiakas péljon mainostajaan, etta tulee
ostamaan jolloin saat tuottoa klikkaukselle. Fac#&bemainonnassa tarkeinta on ostaa
klikkauksia ja muuntaa ne asiakassuhteiksi. Jasttaet liittyvat myyntiin, yritys si-
joittaa rahaa klikkauksiin joiden perusteella mygdaduotteita. Useinkaan ihmiset ei-
vat osta valittomasti klikkauksen jalkeen. Kiinndsten aiheuttama klikkaus johtaa
potentiaalisen asiakkaan laskeutumissivulla, jbsseet pitaa saada viipymaan mah-
dollisimman kauan ja antamaan sahkopostiosoittedigsaan jalkeen hyva mainosta-
ja on miettinyt valmiiksi miten hoitaa alkavaa &siasuhdetta, miten asiakkaalle voi
jatkossa puhua, mita lisdarvoa asiakkaalle vootayjmilloin han on valmis ostamaan
ja mitd muuta voit hanelle myyda. Nain klikkauksegaoitettu investointi tulee tuot-
toisaksi. (Juslen 2013, 183-185.)

Vaikka kauaskantoisesti toimeksiantajayritys taetée myynnin kasvua Facebookin
avulla, on ensisijainen tavoite talla hetkella tjken maaran kasvattaminen ja eten-
kin potentiaalisten asiakkaiden maaran kasvattamihgslénin mielesta on hyddytén-
ta haalia maksuttomasti omia kavereita ja kanngtlkdgjia. Usein ndma tykkaajat ei-
vat tule ostamaan niité tuotteita tai palveluitan tykkaajat ovat kuitenkin arvos-
saan yhteisollisyytta rakentaessa. Mitd enemmadykgella on tykkaajia, sitd enem-
man joukossa on todellisia potentiaalisia asiakkaitainosten avulla hankitut tykkaa-
jat ovat useimmiten aidosti kiinnostuneita tuotésicbstamisesta. Kilpailujen avulla
saadut tykkaajat ovat useimmiten lilkkeella vaitkpanon toivossa ilman todellista
halua ostamiseen. Tykkaajien hankkimiseen mainastata kannattaa panostaa. Fa-
cebookin kayttgjia pitdd myos kannustaa tykkaansaarsta kertomalla miksi sivusta
kannattaa tykata. Kayttajat sailyvat tykkaajinéugla ja heista voi tulla potentiaalisia
asiakkaita kun he ovat tyytyvaisia sivujen sisatt§g kokevat saavansa vastinetta
osoittamalleen tykkaykselle. (Juslén 2013, 187)196.
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Kouluttaja Katleena Kortesuo opasti seminaarisss@amoitsijoille olemaan siella
mediassa missé asiakkaatkin ovat. On parempi alkama sosiaalisen median kes-
kusteluissa kun sen ulkopuolella. Blogi ja Facdéb@vut ovat yrityksen kayntikortti.
Sosiaalisen median kayttamisella sdastyy aikaasaumedioissa. (Kortesuo, 2014).
Toimeksiantajayrityksen Facebook —sivuilla tuleviirsstimen huoltoa ja teroitusta
koskeviin kysymyksiin voi vastaukseksi laittaa limblogin sijasta yrityksen verk-
kosivujen ohjeosioon josta ohje 10ytyy jatkossadenikin kayttoon ja vastausta ei ai-

na tarvitse kirjoittaa uudestaan.

6.4.1 Tilapaivityksien markkinointi

Tilapaivityksen mainostaminen kasvattaa paivityksakyvyyttd Facebookin uutisvir-
rassa. Talldin mainos ei tule nakyviin sivun reungaan nakyy uutisvirrassa merkin-
nalla "sponsoroitu”. Markkinoidun tilapaivityksemmmehda juuri julkaistusta tai aika-
janalla aiemmin julkaistusta tilapaivityksesta tegimalla tietyn budjetin, nakyvyys-
ajan seka kohderyhma. Markkinoinnin etenemineneamagtavissa raporttinakymasta.
(Juslén 2013, 143-144.)

6.4.2 Tykkaystarina

Mainostyokalulla voi luoda tykkaystarinan. Mainoksevoi siséllyttaa ajatuksen: Jaa-
kiekon harrastaminen kasvattaa yhteistyohon! Tyk&&@let samaa mieltd. Tykkays-
tarinan pitdd herattdd huomiota ja antaa mahdaBisamaistua ajatukseen. Samais-

tumista voi osoittaa tykkaamalla sivuista. (Jus6t3, 194-195.)

6.4.3 Tapahtumamainoksen luominen

Hockey Unlimited tulee jarjestamé&an myymalassagahttumia, kampanjoita, asia-
kastilaisuuksia ja osallistuu my6s sponsoroijarteeilutapahtumiin. Naiden tapahtu-
mien yhteydessa Facebook-markkinoinnin tavoitteersi olla tapahtuman osallistu-

jamaaran kasvattaminen.

Facebookissa tulee tehda tapahtumalle oma tapabitwunjanka luontiin kannattaa
panostaa. Sivuille kannattaa lisata kuvia, tieto@lmasta ja lisatietolinkkeja jotka
voivat johtaa yrityksen omille verkkosivuille makseen tai tuotteeseen. Mikali ta-

pahtuman johonkin ohjelmaan ennakkoilmoittautuiseatvat edun tai osallistuvat
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esimerkiksi nimikirjoituksenjakotilaisuuteen, ilnt@utumislinkin voi ohjata verk-
kosivujen lomakkeelle jossa ilmoittautuja antaa bassakastietonsa ja ne ovat jatkos-
sa kaytettavissd markkinointia varten. Huomidi ¢apahtuman otsikko tulee myo6s
mainoksen otsikoksi (Olin, 47-48.)

Tapahtumasivua mainostetaan Facebookin mainosiyjtik@dssa myos muokataan
mainoksen kohdentamisasetuksia. Kuvaile tapahtumd@aansatempaavasti ja sisal-
lytéa kuvaukseen kehotus toimintaan. EsimerkiksikKkda ja osallistu!”. Mainoksen
yhteyteen voidaan luoda sponsoroitu liittymistarin@tymistarinasta kayttaja nakee
kun joku hanen kaverinsa on liittynyt kyseiseeratégpmaan. (Juslen 2010, 127-128;
Olin, 47-49.)

7 SUUNNITELMA

7.1 Yrityksen sivut Facebookissa

Hockey Unlimitedilla on olemassa olevat sivut Fammtissa. Sivu sopiikin yritykselle
paremmin kuin Facebookin ryhma. Fanisivulla komrkaitdaan statuspéivitysten ja
keskustelujen kautta. Ryhmassa jasenille voisittdbe&kohdistettuja viesteja. Sivulla
on kuitenkin enemman yrityksen markkinoinnissa &#ivia toimintoja kuin ryhmas-
sa. NyKkyiset sivut paivitetddn perustietojen osaltgsataan informaatiota yrityksen
toiminnasta ja lisdarvosta ja palvelusta mita grityrjoaa. Perustietoihin voisi lisata
my0s henkilokunnan nimet ketka yrityksen nimissénkeentoivat ja vastailevat Fa-
cebookissa. Yrityksen profiilikuvana on yrityksemgb, joka on hyva asia. Nain yri-
tyksen kommentista on helppo nahda kuka kommengnistakuva, Cover Photo, saa
my0s hyvin ndkyvyytta. Sen valintaan tulee kiinidtthuomiota, jotta taustakuvasta
saa silmayksella kasityksen minkéalaisesta jaakiekkuottyvasta yrityksesta on ky-

symys.

Facebook- paivitysten sisallon tulee vastata p@alisten asiakkaiden, uusien asiak-
kaiden ja kanta-asiakkaiden tarpeita. Sivujen tgi&tovat jo kiinnostuneita yrityk-
sestd ja haluavat lisatietoa, mutta tykkaajat asatkkuuskaarensa eri kohdissa. Sisal-

|6ssa tulee olla siis elementteja jokaiseen asiatkn vaiheeseen.
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Lisatdan Yrityksen tiedot Facebookin Paikat — kisdtellukseen. Paikan voi lisata
alypuhelimella Paikat - Check In —napin kauttakdé@hpain paikka liitetd&n sivun tie-
toihin Facebookin sivunhallinnassa. Kannattaa staki 3G ja 4G verkkojen toimivuus
myymalassa. Mikali verkot eivat toimi rakennukselssanolla, voi harkita langatto-
man verkon avaamista asiakkaille. Mikéli Paikailvplu avataan, asiakkaan pitaa
mya0s pystya rekisterditymaan vaikeuksitta. Hockeyitditedin myymalassa on ku-
vauksellisia paikkoja, joissa asiakkaat voivat kavissensa ja julkaista kuvan Face-
bookissa. Asiakkaita voi rohkaista kuvaamaan sisoatia valmiin kuvauspaikan ja
asettamalla lainattavan pelipaidan lainattavaksakikseen. Kuvauspaikalle on hyva
laittaa mainos jossa kehotetaan kuvaamaan itsarjagmaan Facebookissa ja ker-
tomaan, ettda Hockey Unlimited I6ytyy Paikat — pabgta. Paivitys nékyisi Faceboo-
kissa kuten seuraavassa kuvassa. Lisdksi Paikktelypa jaa merkintd jokaisesta

Paikassa rekisteroityneesta kayttajasta.

Leena Hasari

1

-

Mailantestauksessa — at Hockey Unlimited

Share

Kuva 12. Asiakkaan paivitys yrityksen mailatestiadia.

Paikat- palveluun rekisteroity Hockey Unlimited -ymjéla nakyy asiakkaan kuvajul-

kaisussa. Tahan voi liséksi liittdd muita kaytt&ghka ovat mukana.
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7.3 Tapahtumat

Lisatdan Facebook —sivuston valilehdille Tapahturhapahtumiin lisdtddn myyma-
lan kampanjapaivat, Kauppakeskuksen tapahtumatsspitapahtumat ja kanta-
asiakasillat. Tapahtumiin kutsutaan kayttajia jarkastetaan jakamaan viestia ja ker-
tomaan tapahtumasta. Mikali tapahtumaan ilmoittaeilen kesken jarjestetaan ar-
vonta, ilmoittautuminen pitdd Facebookin sdantopeikaan tehda erillisen linkin
kautta Facebookin ulkopuolella. N&in tehtyna asaka samalla rekister6ida osoit-
teensa uutiskirjeen tilaamista varten ja saa jak@silaisia etuja ja tietoja uutuuksista

omaan sahkopostiinsa nain halutessaan.

7.4 Muistiinpanot
Lisatdan Facebook —sivuston valilehdille Muistiinpa—valilehti.

Facebook- muistiinpanoja kaytetaan harvemmin mémaseen. Blogin sijasta muis-
tiinpanot ovat kuitenkin hyva paikka mainostaa fjaistiinpanot jaavat nakyviin.
Muistiinpano on tilapaivitysta pidempi ja siiheniviitaa kuvia ja linkkeja. Sivusta
tulee nayttava jos sen luonnissa kaytetaan htnibeith tehtyja sivuja. Muistiinpa-
noista saa parhaan hyddyn kun se ilmentaa asiamusta. Esimerkiksi luistinten
sailytysvinkit tai jaakiekkomailan valintaohjeetivehda muistiinpanojen muotoon.
N&in muistiinpanoon kirjoitetut ohjeet ovat nakysas~acebook — sivulla eivatka jaa
uutisvirrassa piiloon. Muistiinpanoja voi nostadisnirtaan paivitysten myota myos
muissa sosiaalisen median kanavissa. Muistiinpawelt myos tykattavissa ja jaetta-
vissa. Muistiinpanoon voi sisallyttda nettiosoittenne kiinnostuneet kavijat voi oh-

jata. (Olin, 51-53.)
7.5 Paivitykset

Sivulle tehdéaan tilapaivityksia sdéannollisesti. Eyaivitys sisaltdd mielenkiintoista
ajankohtaista asiaa, josta lukija saa lisdarvoritiggivoi siséltaa kehotuksen huoltaa
luisteluvarusteet vinkin mukaisesti ja mukana oiii yrityksen verkkosivuilla tai
Youtubessa olevaan videoon tai ohjeeseen Faceboukstiinpanoissa tai yrityksen

verkkosivuilla.
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Tharenin (2013) haastattelemat suurten suomalalstegien toimittajat kertovat kayt-
tgjien kiinnostuvan ja jakavan juttuja joista henkbstuvat toisen ihmisen kommentin
ai tykkayksen perusteella. Kun jutun takana on itenj tulee juttu kiinnostavammak-
si kuin pelkk& uutinen jota ei muuten tulisi jaettterkossa. Painetun lehden tar-
keimmat jutut eroavat internetissa keskusteluattéeigta jutuista. Sosiaalisessa me-

diassa voi helpommin julkaista paivityksia jotkaé&itoimisi itsenaisina lehtijuttuina.

Paivityksen aihe pitaa olla faneja kiinnostavavRgisen on hyva sisaltaa kehotus
tykata tai jakaa tai kommentoida. Paivityksessamds kysya lyhyen kysymyksen,
joka liittyy harrastamiseen. Kysymykseen pitad bkdppo vastata. "Voiko” ja "pitaa-
ko” —alkuisiin kysymyksiin on mahdollista saadasmman vastauksia kuin "miksi”
ja "milla tavalla” —alkuisiin kysymyksiin. Kuvapaitys, joka siséltad mielenkiintoisen
henkilon tai toimintaa jaetaan my6s mieluummin kwiatekuva. Paivitys voi myos

olla linkin tai uutisen jakaminen.

Paivityksien tykkayksien ja jakamisien méaaraa samalla saa hyvan kuvan misté fa-
nit pitavat ja millaisia paivityksia he jakavat etgpain. Seurannasta pitaa tehda muis-

tiinpanoja millainen paivitys oli toimiva.

Nykyiset paivitykset ja nostot ovat saaneet 5-2Kkdysta lahes 700 fanin joukosta.
Nykyiset tykkaykset eivat siis ole olleet sita, taifanit olisivat halunneet kuulla. Pai-

vityksid on kommentoitu harvoin.

Ehdotan, ettd yritys ideoi paivitysaiheita ja tekégvityssuunnitelman siten, etté kol-
mea paivaa pidempaa taukoa ei paivityksiin tulénefa on hyva olla aikataululistalla
useita liittyen kauden urheilutapahtumiin, merkkwoa, juhliin, kauden tapahtumiin

ja peleihin seka julkisuuden henkilihin. Paivitysanitelmaa ei tarvitse seurata orjal-
lisesti vaan pitaa jattaa tilaa ajankohtaisillesdlb jotka tulevat esiin vasta kyseisené
paivana. Paivitykset kannattaa kirjata aiheinarkaiémaisesti ylos, jotta niistéa on
hyoOtya seuraavia paivityksia suunniteltaessa. Bésissé voi ajoittain olla tarjouksia
tai tuotemarkkinointia, mutta paaosin paivitysteleé tuoda lisdarvoa tykkaajille si-
sallon muodossa. Kauppakeskuksen tarjousviikodidsnyymalan kampanjapaiviné

paivitysten on hyva sisaltéda paivan shokkitarjous.

Hockey Unlimited tarjoaa myds luistimien teroitysduistimien muotoilupalvelua.
Koska tata palvelua tarvitsevat kaikki kaudellstaiemaan aikovat; yhta lailla koulu-
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laiset ja paivakotilapset kuin harrastajat, kohtlerg on laaja. Syksy on luistinten te-
roittamisen aikaa, joten teroittamispalvelun maiaogsnen on erittdin hyva mahdolli-
suus hankkia lisda asiakkaita. Teroitus itsessa&dallinen toimenpide. Tarke&é on
saada asiakas tietoiseksi paikasta jossa on hykéileajat ja hyvét parkkipaikat. Eh-
dotan, etté luistinten teroittamista tarjotaan Backissa kampanjana jossa sivuston
tykkagjat saavat teroituksen 5 eurolla. Luistirttgman teroittamisen tarkeydesta ja
valineista ja ammattitaidosta on hyva kertoa Fackimomuistiinpanona tai verk-
kosivuilla omalla sivulla ja tdnne asiakas ohjathakilla. Kampanjan ajaksi verk-
kosivuille tehdd&n kampanjasivu johon Facebookikkiié klikkaavat asiakkaat ohja-

taan.
7.6 Osallistaminen

Kaytetaan paivityksissa niita tapoja miten asiakkeduavat osallistua jakamaan ko-
kemuksiaan ja suosittelemaan. Luodaan keskusteaniteetaan tilaisuus auttaa uusia
kayttgjia ja harrastajia, annetaan mahdollisuué stsosikkilinkkeja omasta verkko-

kaupasta, pyydetaan arvioita tuotteista ja palvalus

Koska yrityksessa on jaakiekkomaailman tunnettagvkja, kannattaa laittaa persoo-
naa peliin ja kuvata uutuustuotteet suoraan henkikilla tai kaytéssa ja mahdolli-
sesti sopivan hauskassa tilanteessa. Paatavoitesisjaisesti on saada ryhman ja-
senid tykkaamaan ja kommentoimaan paivityksiaa joékyvyys nousee. Kommen-
tointia voi ruokkia mahdollisimman helpoilla aiHailjoissa voi esimerkiksi vain
kommentoida kuvaa, tai kertoa millainen varustétdhikaan vuodesta on tarpeelli-

sin.

Alkuvaiheessa kun tykkays- ja kommentointi sivustel ole tavoitellulla tasolla, pi-
taa liikkenne saada kayntiin muulla kuin kilpailaillurheilu ja jaékiekko ovat paivan
puhuttavia aiheita ja monelle lahella sydanta. iNilhttyviin paivityksiin tulee var-
masti kommentteja. Yrityksen pitaa kuitenkin pyswditsemallaan linjalla pitden
omat kommenttinsa tasapuolisina esimerkiksi mei#illolevan jadkiekkopelin osa-

puolia kohtaan.
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Sivustolle nostettavat kuvat on hyva kansioidansiedta ne ovat selattavissa yrityksen
kuvista vuosienkin péasta. Kuvissa on hyva ollagtekstit mihin asia liittyy. Kuva

on hyva liséata kansioon ja nostaa sielta seinéik&, ladata vain seinalle jolloin kansi-
oinnin joutuu tekemaan erikseen. Kuvat voivat tillatteista kayttotarkoituksessaan,
erityisistd ammattilaisen huomaamista yksityiskstaltai yrityksen lasnaolosta jos-
sain tapahtumassa. Kuviin voi editoida lisdksi teki kehotuksen mukaan jolloin

kayttaja nékee viestin suoraan klikkaamatta liséjae

7.8 Sponsorointiyhteistyon nakyminen

Hockey Unlimited on yksi jaakiekkoseura Pelicangmllisista yhteistyokumppaneis-
ta. TAma yhteistyd on hyva nakya Facebook —siviilldeistydsta voi kertoa omana
muistiinpanonaan siten, etta sivuilta on linkkiiPahsin sivuille tai otteluohjelmaan
tai fanituotekauppaan. Liséaksi jokaisessa Peliedasnmentissa ja paivityksessa on

hyva kertoa, ettd Hockey Unlimited — PelicansiraNimen yhteistydkumppani.

Yhteistydkumppanuuden ymparille saa rakennettualb@ukiin pelaajahaastatteluita.
Esimerkiksi tanaan Facebook —fanien kysymyksiikigkkovarusteista vastaa Peli-
cansin pelaaja N.N. Paivityksissa kannattaa kertp@ds seuraavan viikon vieraasta.
Esimerkiksi: Tykkaa ja kysy valmentajan vinkit! Epgrjantaina Pelicansin valmen-
taja vastaa kysymyksiisi nailla Facebook —sivuillatsu kaverisi tykkaaméaan! Peli-
cansin Facebook —péiva kannattaa ajoittaa viikoiken paivaan kun faneja on paljon
Facebookissa. Yleisesti iltapaivisin ennen tyogaattymista Facebookissa on

enemman kayttajia kuin muutoin paivasaikaan.

7.9 Kohderyhm&n huomioiminen

Paivityksissa, kilpailuissa ja tapahtumissa pitadyla kiinnostavaa sisalt6a jokaiselle

kohderyhmalle.

Asiakassuhteen perustella maariteltyja kohderyhmisi lahestya seuraavasti:

Mahdollisille asiakkaille tarjotaan paivityksia kat kertovat kauden sen hetken tar-

keimmista tuotteista ja trendeisté ja tarjotaadtietopaikka ja ostospaikka. Jo osta-
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neille asiakkaille tarjotaan mahdollisuus osalbsja kertoa omasta palvelukokemuk-
sestaan ja tuotteestaan. Pyydetd&n ehdotuksia) tigisuuteen haluaisit yrityksen
edustajan esittelemaan tuotteita ja vaikka pitanaiéunverryttelyd. Kanta-asiakkaille
esitetddn kutsu kanta-asiakasiltaan ja tietovitidi tulee myds sahkoépostiosoittee-
seen. Mikali asiakas ei ole sita viela antanugkdsialle tarjotaan mahdollisuus liittya

kanta-asiakkaaksi linkin kautta.

7.1ilpailut ja laskeutumissivu

Ehdotan, etté verkkosivustolle suunnitellaan vatsiiprosessi jota seuraten voi las-
keutumissivun tehda kullekin kampanijalle ja kilpdé erikseen.

Ehdotan, ettéa prosessia seuraamalla luodaan laskessivu, jolla voidaan kerata asi-
akkaan yhteystiedot uutiskirjeen lahettamista var&vu sisaltaa lomakepohjan jossa
asiakas antaa yhteystietonsa ja samalla luvan nmaikkiin ja uutiskirjeen lahettami-
seen. Laskeutumissivua tullaan tarvitsemaan kilpgsih koska kilpailujen arvonnat

pitda Facebook-saanttjen mukaan toteuttaa Facebaltkdpuolella.

Samaa prosessia seuraten voidaan tehda tapahtumallgautumissivu. Myos il-

moittautumissivulla annetaan lupa markkinointiinujgiskirjeeseen.

Laskeutumissivun tekemisessa on erityisesti hudavaj etté laskeutumissivun tiedot

vastaavat mainoksen tietoja.

7.11Seuranta ja yllapito

Tavoitteiden toteutumista mitataan seuraamalla kenointien, jakojen ja liikenteen
maaraa seka uusien tykkaajien maaraa. Yrityksekkgsivuston kautta voi seurata
kuinka monta kertaa linkkien kautta laskeudutaatebaokin ulkopuoliselle kampan-

jasivulle.

Kuukausittain on hyva pitaa katsaus Facebookiniti@wuden muutoksesta viimei-
sen kuukauden aikana ja tarkastaa seuraavien ksigkesuunnitelman sopivuus.

Kuukausikatsauksessa kaytetdan apuna Faceboolghtsispalvelua josta tutkitaan
kuluneen kuukauden fanimaaran muutos, viestienttavaus seka tutkitaan parhai-
ten tavoittaneet ja parhaiten liikennetta aihewgdrviestit ja niiden sisalto ja kayte-

taan tata tietoa seuraavan kuukauden paivityskemiisessa.
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Facebook-markkinoinnin kokonaisuudesta huolehtimegittiin kahden henkilon
tyOpari. Muut tyontekijat toimivat sisallontuottafi. Facebook- vastuuhenkildiden
johdolla yritys teki viikottaisen suunnitelman Faoek-viestinnan linjauksista ja
mahdollisista aiheista. TAman suunnitelman mukaamnitinen tukee sdanndllisten

paivitysten tekemista myos kiireisina hetkina. Sutegimalomake (liite 1)

Facebook markkinoinnin toteuttaminen on kokeileenjatsiitd oppimista. Oppiminen
tapahtuu tuloksia tarkastelemalla ja seuraamakahan kannattaa panostaa. Kuukau-
sikatsauksen runkona voi kayttaa liitteen (litex@)kaista operatiivisen suunnitelman

ja seurannan lomaketta.

7.12Henkilokunnan kouluttaminen

Vastuuhenkildille pidettiin koulutus jossa kaytiapi Facebook- sivuston yllapidon ja
markkinoinnin perusasioita. Koulutuksessa keskity&acebook-tyokalujen kayttoon

seka yrityskuvan ja yhteisdllisyyden luomiseen Baok-sivujen sisdllontuotannossa.

Koulutuksessa kaytettiin yhteista aikaa myos ykeeistyoskentelyyn. Osallistujat
ideoivat yhdessa erilaisia sisaltja Facebookdealiihen tuloksena oli lista paivitys-
aiheita, kilpailuideoita seka asiateksteja verkkotlie tai Facebookin muistiinpanoi-
hin.

Ensimmaisen moduulissa keskityttiin aiheeseen nkiksebook-markkinointia teh-
daan ja mita yritys haluaa viestia. Koulutuksessgil lapi, mik& osuus tyontekijoil-
|& voisi olla Facebookin viestinnassé ja vuorovaikgessa. Yrityksen verkkokaupan
henkilokunnalla, myymalahenkilokunnalla ja myynjohdolla on kullakin omat vah-
vuusalueensa jossa he yrityksen sisalla voivataidaghopeimmin, tietavét eniten tai
tarvitsevat tietoa asiakkailta. Asiat kaytiin I§hidessa tyostaen ja oivaltaen. Liséksi
tehtiin kaytannodn harjoitus kuvaten myymalassaitsja tapahtumia, joita osallistujat
itse olisivat valmiit jakamaan omille henkilékorgdlie Facebook-kontakteilleen. Har-
joituksessa haettiin kuvia laidasta laitaan; tas@l) hauskoja, asiallisia, tuotekuvia,
toimintakuvia ja henkilokuvia seka kannustettiiovuuteen. Kuvat arvioitiin ja kes-
kusteltiin miten kuvat toimisivat julkisilla Facebk-sivuilla ja mita ne viestivat yri-
tyksestd. Moduulin tarkoituksena oli |6ytaa joledlis osastolle oma paikka yritysku-

van luomisessa ja jalkauttaa suunniteltu viestinmga, mité yritys haluaa viestia.
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Tahan moduuliin osallistui markkinoinnin ja myynniastuuhenkildiden lisdksi myds

myymal&henkildkuntaa.

Toinen moduuli oli kohdistettu yrityksen myynninrjaarkkinoinnin vastuuhenkildille.
Moduulissa kaytiin lapi Facebook-sivuston yllapidomminta ja tilastojen seuranta,
maksuttoman markkinoinnin keinot: tilapaivityksetpahtumat, paikat, muistiinpanot
ja kilpailut seka teknisen toteutuksen, etta sisélannalta. Kaytiin lapi edellisten
keinojen sisaltdideoita ja viesteja eri asiakkuutliamteissa oleville asiakkaille. Kou-
lutuksen aikana kaytettiin liitteen 1 Facebook-nkar&intisuunnitelmaa pohjana ja

tyostettiin todellista markkinointisuunnitelmaa.

Koulutus jaettiin kahdelle paivalle jotta tydvuos#atiin jarjestettya niin, etta tyonte-
kijat paasivat hyvin osallistumaan koulutukseenukitus kesti nelja 45 minuutin jak-
soa. Useammalle paivalle jaettu koulutus teki ktuksista lyhyempid, joten keskit-
tyminen ja ideointikyky sailyi parempana, kuin issi pidetty koko koulutus kerral-

la.

Koulutusta pidettiin tarkeana ja kaytanndllisiinodisin painottuvana. Vuorovaikutus

Facebookissa koettiin koulutuksen jalkeen konkisstipana kasitteena.

8 JOHTOPAATOKSET

8.1 Paatulosten yhteenveto

Opinnaytetydssa on kuvattu markkinointia sosiaaiaanediassa seka tapoja milla eri
tavoilla tunnettuutta sosiaalisessa mediassa Jottié. Yrityksen tunnettuuden kehit-
tamiseksi yritys sai kaytdnndn opastuksen sekéimtémallin seurantaan. Opinnayte-
tyon kaytannon osuus vastasi yrityksen kaytanniwete. Mukaan otettiin harkitusti
vain Facebook —palvelu, mutta jatkossa markkinaitullaan laajentamaan muihin
kanaviin ja kaytetdan Facebookia ja muita kanaikariteen ohjaamisessa yrityksen

verkkosivuille ja verkkokauppaan.

Yritykselle on koulutuksessa esitelty miten Facddiodydkaluja kaytetaan. Oli hyva,
ettd Facebook-sivu oli jo perustettu ja toiminnad&an kaytanndn esimerkkeja ja
kokeillusta oppimista pystyttiin kayttamaan koukgassa esimerkkeina. Koulutuk-

sessa keskityttiin Facebookin lisdominaisuuksiisigaltoihin. Koulutuksesta tuli
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my0s hyoty, ettd sosiaalisen median markkinoinauoitteiden linja kirkastui ja hen-

kilbkunnan ideoita sisaltoon saatiin kerattya katitu

Opinnaytetyon teoriaosuutta tehtaessa vaikeintilodlekirjallisuuden |6ytdminen.
Sosiaalinen media muuttuu koko ajan, joten uugiataa on painettuna vaikea saada.

Perusperiaatteet sosiaalisessa mediassa eivatlkagiie ole muuttuneet.

Opinnaytetyon aihealue on mielenkiintoinen ja éntiahella kaytantoa. Tyolle 10y-
tyy helposti merkitys ja tyon tuloksia voi kayttagodyllisesti saman tien. Tarkeimpi-
en asioiden joukossa mita opinnaytetyoni kertoocs@hkuinka tarkeaa on panostaa
suunnitteluun ja harkita sosiaalisessa mediassatt@vaa yrityskuvaa seka harkita

parhaimpia keinoja kohtaamaan oikeat kohderyhmat.

8.2 Toimeksiantajalle

Aloittavassa yrityksessa kaytannon toiminnot viayggin mennessaan ja markkinoin-
tiin jad vahemman aikaa. Toimivista markkinointikaista ei ole viela kokemusta ja
monenlaista pitéisi kokeilla ja suunnitella. Tubbgitéisi tulla, mutta markkinointiin

ja sen suunnitteluun kaytettava aika on ensimmaisgistettavien listalla.

Tulevaisuudessa tulee panostaa sosiaalisen medidkinoinnin tuloksien seuran-
taan ja parhaimpien kaytanttjen jatkamiseen madikimissa. Asiakaskertomuksia
olisi hyva saada lisaa seka lisda nakyvyytta jsisietuja toisilta asiakkailta. Erédan-
lainen blogi verkkosivustolla voisi olla hyva takaratd kokemuksia tai asiakkaiden

kuvia uusissa varusteissaan.

Hockey Unlimitedissa on hyva kehittdmisen ilmagarhenkilokunta haluaa aidosti
tehda Facebookista yrityksen ja asiakkaiden véksshkustelu ja tiedotuskanavan.
Yritys suhtautuu uusiin ideoihin avoimesti ja ol kokeilemaan ja kehittdm&an

markkinointiaan.

8.3 Ehdotuksia jatkotydskentelyyn

Facebookin tultua osaksi viikottaista rutiinia HegkJnlimitedissé, tulee pian ajan-
kohtaiseksi muihin sosiaalisen median kanaviindia@minen. Muiden sosiaalisen

median kanavien tutkiminen ja soveltaminen kaytantdlisi luonteva jatko talle ty6l-
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le. Kun yrityksen toiminta vakiintuu ja asiakaspmbgajenee, olisi yritykselle hyotya

myos tutkia asiakkaiden tyytyvaisyytta, odotuksianjielipiteita.

Yritys on kddntamassa verkkokauppaansa venajaksiéliisten asiakkaiden palve-
leminen ja verkkokaupan toiminnot voisivat mydgdi mahdollisuuden kehitysty6-

hon.

Tutkimuksen aikana kiinnostus lisdantyi eri kohdenyen tavoittamisen tapoihin seka
sosiaalisessa mediassa etta muilla tavoilla. Tarkgdman; seurojen ja joukkueiden
kontaktointi ja yhteisty6 ja tuotemyynti ovat aljdon Hockey Unlimited haluaa pa-

nostaa. Tama voisikin olla seuraava tutkimukseRehitystyon aihe.
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LITE 2
Facebook — markkinointi

operatiivinen suunnitelma / seuranta
Toteuma Toteuma Toteuma Toteuma

Operatiiviset tavoitteet kk:t  11/2014 12/2014 ka2014 1/2015  2/2015  3/2015
(suuret linjat markkinointisuunnitelmassa) 0

(mitattava tavoite)

Fanimaaran nousu

Tykkayksien nousu

paivityksen jako (top1)

paivityksen jako (top2)

klikit verkkokauppaan

kilpailun osallistujamaara

=l i=l =1 =i i=1 =1 I=]

kilpailun vaikutus fanimaaraan

Sisaltostrategia

(laadullinen tavoite, kirjataan sanoin)

potentiaalisten as. huomiointi

uusien as. huomiointi

kanta-asiakkaiden huomiointi

kilpailijoilta opittavaa

henkilokunnan ideat

henkilot likoon, kuvia toiminnasta

kielioppi

asiallinen, rento kieli

toimenpidekalenterissa 2kk valmiina

osaamisen riittavyys

avun tarve

seuranta tehty




