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Markkinointiviestintad on kaynyt lapi suuren murroksen. Sosiaalisen median myoéta markki-
nointiviestintd on muuttunut yksisuuntaisesta huutamisesta kaksisuuntaiseen kommunikoin-
tiin. Kuluttajat ovat jatkuvan informaatiotulvan myodta immuuneja markkinointiviesteille, seka
he kayttavat yha enemman aikaa internetissa perinteisten markkinointikanavien sijaan. Tama
on luonut yrityksille haasteita markkinointiin, on I6ydettava uusia tapoja, keinoja ja ajattelun

muutosta erottautuakseen uudessa markkinointiviestinnan kentassa.

Opinnaytetyon tavoitteena on selvittaa keinot, miten Simona’s kauneushoitolan sosiaalisen
median markkinointia voidaan kehittda. Paatavoitteena on luoda Simona’s kauneushoitolalle
toimintaopas sosiaaliseen mediaan, joka helpottaa ja selkeyttaa paivittaista toimintaa anta-
malla siihen selkeat ohjeet ja tyOkalut, seka sen my6ta kasvattaa tunnettuutta ja lisata vuoro-
vaikutusta valituissa sosiaalisen median kanavissa. Opas pitda sisallaan konkreettisia tavoit-

teita, ohjeita, neuvoja, kehitysehdotuksia ja ideoita markkinointiin

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kaydaan lapi pintapuolisesti markkinointiviestintaa ja digitaa-
lista markkinointiviestintaa, lisdksi esitellaan kasitteet outbound ja inbound-markkinointi seka
vaikuttajamarkkinointi. Sosiaalista mediaa kaydaan syvallisemmin |api, alkaen esittelylla mita
sosiaalinen media on kasitteena, seka miten se toimii yrityksen markkinoinnissa. Siita siirry-
taan hakukoneoptimointiin, sisallontuotantoon, sisallonjulkaisuun seka aihetunnisteisiin, eli
hashtageihin. Sosiaalisen median kanavista esitelldan tarkemmin Facebook, Instagram, blo-

git, YouTube, seka verkkosivut.

Opinnaytetyon liitteeksi syntyi toimintaopas sosiaalisen median markkinointiin. Toimintaop-

paan luomisessa hyddynnettiin opinndytetydn teoreettista viitekehysta.
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Sosiaalinen media, Sisallontuotanto, Markkinointiviestinta
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1 Johdanto

Nykyaan ihmisten viettaessa yha enemman aikaa digitaalisessa ymparistdssa, on myos
yritysten oltava ja nayttava siella. Jatkuvien markkinointiviestien joukosta voi pyrkia erot-
tautumaan laadukkaalla ja kiinnostavalla siséllélld, joka on asiakaslahtdista. Sisallon tulee
enemmankin puhutella ja ratkaista asiakkaiden ongelmia, kuin esitella yrityksen tuotteita
ja myyda, ja kaiken tekemisen Iahtokohtana tulee olla liketoiminnallinen hyoty. Digitaali-
nen murros markkinointiviestinndssa on luonut alalle paljon uusia tydnkuvia ja titteleita, ja

luonut samalla haasteita yrityksille joilla ei ole resursseja omaan markkinointiin.

Sosiaalinen media voi olla tehokas keino yrityksen markkinointiin, sen kaytté on ilmaista ja
hyvan ohjeistuksen avulla sielld voi nakya, kuulua ja vaikuttaa ilman ostettua nakyvyytta.
Se saavutetaan pitkajanteisella tekemisella ja hyvin suunnitellulla, seka asiakaslahtoisella,

laadukkaalla ja kiinnostavalla sisallolla joka kohtaa kohderyhman oikeissa kanavissa.

Opinnaytetydn paaaiheena on sosiaalinen media. Kyseista aihetta tullaan kasittelemaan

teorian kautta ja sen pohjalta luodaan toimintasuunnitelma toimeksiantajalle.

1.1 Opinnaytetyon taustaa, tavoitteet ja rajaukset

Taman opinnaytetydn idea sai alkunsa opinnaytetyon tekijan omasta mielenkiinnosta so-
siaalista mediaa kohtaan seka yrittdja Simona Hintsasen tarpeesta. Opinnaytetydn tavoite
on luoda toimintaopas Simona’s kauneushoitolan markkinointiin sosiaalisessa mediassa.
Talla hetkelld yrityksen markkinoinnissa kaytetaan henkilokohtaisen myyntityon lisaksi
sosiaalista mediaa. Toimeksiantaja kuvailee markkinoinnin tapahtuvan epasaanndllisesti,
ilman suunnitelmaa, aikataulua ja seurantaa, lahinna ajan ja ideoiden puitteissa. Markki-
nointia sosiaalisessa mediassa tehdaan paasaantoisesti tunnettuuden vuoksi, tuodakseen

palveluita ja hoitolassa myytavia tuotteita enemman asiakkaiden tietoisuuteen.

Toimeksiantaja kokee sosiaalisen median toimintaoppaan hyddylliseksi ja toivoo sen tuo-
van apua markkinointiin, lisdavan asiakkaita, sitouttavan jo olemassa olevia asiakkaita ja
tehostavan tuotemyyntia. Toimintaoppaan paatavoitteena onkin nain ollen kasvattaa Si-
mona’s kauneushoitolan tunnettuutta ja lisata vuorovaikutusta valituissa sosiaalisen me-
dian kanavissa. Koska markkinointiin ei ole budjettia ja toimeksiantajan aika suunnitella
markkinointia on minimaalista, pyritdan talla toimintaoppaalla tuomaan optimaalinen hyoty

Simona’s kauneushoitolan sosiaalisen median kayttdon.

Opinnaytetyd on rajattu kasittelemaan markkinointia sosiaalisessa mediassa, sisaltaen

kuitenkin myds kannanoton yrityksen verkkosivuihin. Sosiaalisen median toimintaoppaas-



sa tullaan vastaamaan kysymyksiin, kuten mika on valittujen kanavien henki? Millaista
sisaltda kanavissa julkaistaan? Keta kuuluu kohderyhmaan? Kuinka usein kanavia paivite-

taan? Mitka ovat tavoitteet ja miten niitd seurataan?

Toimintaopas sisaltda myos ideapankin, viikkokalenteripohjan, ja vuosikalenterin. Toimin-
taoppaassa otetaan huomioon toimeksiantajan mielipiteet ja ndkemykset, seka jo ennalta

kaytetyt ja hyvaksi todetut markkinointikeinot ja opit.

1.2 Opinnaytetyon toimeksiantaja

Opinnaytetydn toimeksiantaja on Simona’s kauneushoitola. Vuonna 2015 perustetun
kauneushoitolan omistaa kosmetologi Simona Hintsanen, jolla on yli 10-vuoden kokemus
kauneudenhoitoalasta. Simona’s kauneushoitola sijaitsee Helsingin Ullanlinnassa osoit-
teessa Tarkk ampujankatu 10. Kauneushoitolan liiketila pitda sisalladn meikkauspisteen,
kynsipdydan, seka erillisen suljetun tilan kauneushoidoille. Simona’s kauneushoitolan
palveluvalikoimaan kuuluvat kauneushoitojen, kuten kasvo-, jalka-, ja vartalohoitojen, li-
saksi ripsipidennykset, rakennekynnet, sokerointi ja meikkaus. Hoitolassa on myynnissa

myos laadukkaita meikkeja, kynsilakkoja, erilaisia rasvoja, huonetuoksuja seka lahjakortteja.

1.3 Opinndytetyon rakenne ja kdytetyt menetelmit

Tama opinnaytetyd koostuu johdannosta, teoreettisesta osuudesta, tuotoksen kuvaukses-
ta, yhteenvedosta seka tuotoksesta. Teoreettisessa osiossa, eli tietoperustassa, tarkastel-
laan eri kirjallisia ja sahkdisia lahteita, kdyden ensin pintapuolisesti Iapi markkinointivies-
tintaa ja lapikaytya digitaalista murrosta seka kerrotaan kasitteista inbound-, outbound-, ja
vaikuttajamarkkinointi. Siita siirrytdan syvallisemmin kasittelemaan sosiaalista mediaa ja
sen eri kanavia seka kasitteita kuten aihetunnisteet, eli hashtagit, hakukoneoptimointi,
sisalldntuotanto ja sisallonjulkaisu. Teoreettisen osion jalkeen opinnaytetyo jatkuu tuotok-
sen tarkalla kuvauksella, sekd yhteenvedolla. Teoreettisen osion pohjalta syntyva tuotos,

on sosiaalisen median toimintaopas Simona’s kauneushoitolalle.

Opinnaytetyo toteutetaan toiminnallisena ty6na, joka tarkoittaa ettd se on kehittamistyo, ja
se pyrkii kehittdamaan kaytannon toimintaa ammatillisessa kentassa. Tassa opinnayte-

tydssa se tarkoittaa toimintaopasta Simona’s kauneushoitolan sosiaaliseen mediaan, jolla
kasvatetaan ja sitoutetaan seuraajia heille mielenkiintoisen ja ajankohtaisen sisallon avul-

la oikeissa sosiaalisen median kanavissa.



2 Markkinointiviestinta ja digitaalinen markkinointiymparisto

2.1 Markkinointiviestinnan maaritelma

Markkinointiviestinnan avulla yritykset tekevat tuote- ja palvelutarjooman huomatuksi koh-
deryhmalle. Markkinointiviestintd auttaa kasvattamaan tunnettuutta ja luomaan yritysku-
vaa, lisaksi sen avulla jaetaan tuotetietoa seka pyritdan lisdamaan kysyntda. Sen avulla
yllapidetaan myds asiakassuhteita. Markkinointiviestintdd suunniteltaessa on hyvin tarke-
aa miettia kenelle viestinta on suunnattu, mita silla tavoitellaan seka miten viestinta tapah-
tuu. Viestinnan toteutustapoja on monia erilaisia, ja niistd on osattava valita sopivimmat
eri kohderyhmille ja eri tilanteisiin. Yhta oikeaa tapaa ei ole, vaan kokeilemalla ja tulosten
seurannalla syntyy kokemus, jonka pohjalta tulevaa viestintda voidaan parantaa. Koska
markkinointiviestinnalla pyritaan pala palalta luomaan lisda tunnettuutta, herattamaan
kiinnostusta, kasvattamaan luottamusta ja olla parempi kuin kilpailijat, on viestinnan oltava
myos pitk&kestoista ja siind on kaytettava eri viestintdmuotoja. Markkinointiviestinnan tar-
keimméat muodot ovat mainonta ja henkildkohtainen myyntityd, joita tuetaan myynninedis-

tamisella ja tiedotus- ja suhdetoiminnalla. (Bergstrom & Leppanen 2015, 300-301.)

Markkinointiviestinta on yksi markkinoinnin kilpailukeinoista ja se maaritellaan kommuni-
kaatiotekniikaksi. Markkinointiviestinnan tavoite on viestia yrityksen palveluista ja tuotteis-
ta kuluttajille. Nykyaan markkinointiviestinnan tulee olla integroitua, tarkoittaen etta sen eri
muotoja kaytetdan yhdessa ja toisiaan tukien seka asiakaslahtdisesti. Nain viestinta ja

myynti saavat keskinaista synergiaa. (Karjaluoto 2010,10-11.)

2.2 Digitaalinen markkinointiviestinta

Digitaalinen markkinointiviestinta tarkoittaa sita, ettd markkinointiviestinnassa hyédynne-
tadan sen uusia digitaalisia kanavia, kuten internetia, mobiilimediaa ja muita vuorovaikut-
teisia kanavia. Tama on vain yksi maaritelma digitaaliselle markkinointiviestinnalle, silla
termina sille ei 16ydy yksittaista maaritelmaa. Se ei tarkoita samaa kuin internet markki-
nointi, vaikka niiden kasitteista I0ytyy runsaasti samoja sisaltoja, silla digitaalinen markki-
nointiviestintd kattaa myds muita kanavia internetin liséksi. Esimerkiksi henkild joka ei
kayta internetia, voi saada digitaalista markkinointiviestintaa mobiilin kautta, lisaksi perin-
teinen markkinointiviestinnan valine, sanomalehti, I6ytyy nykyaan myds digitaalisessa
muodossa. Taman vuoksi on nykypaivana hyvin haasteellista erotella perinteista markki-

nointiviestintaa digitaalisesta markkinointiviestinnasta.

Tunnetuimmat digitaalisen markkinointiviestinnan muodot ovat sahkdinen suoramarkki-

nointi, kuten sahkopostit ja tekstiviestit, internetmainonta, kuten verkko- ja kampanjasivut,



verkkomainonta, kuten banneri seka hakukonemarkkinointi, seka viraali-, ja mobiilimarkki-

nointi ja sosiaalinen media.

Digitaalisessa markkinointiviestinnassa patevat samat lainalaisuudet ja maaritelmat kun
markkinointiviestinnassa. Muotona digitaalisuus on uusi, ja silla pyritdan tehostetummin
tavoittamaan kohderyhmat. Markkinointiviestinnan paaajureita ovat viestin vastaanottajat,
eli koska kuluttajat viettavat nykyaan enemman aikaa digitaalisessa ymparistossa, myos
markkinoijat ovat entista kiinnostuneempia kuulumaan ja nakymaan sielld. (Karjaluoto
2010, 13-14.)

2.3 Outbound- ja Inbound-markkinointi

Yksisuuntaisuus on aina kuulunut markkinointiviestinnan luonteeseen, tarkoittaen etta yksi
taho valittaa viestia monelle samanaikaisesti. Tata yksisuuntaista markkinointia kutsutaan
outbound-markkinoinniksi. Tama on kuluttajan keskeyttavaa ja pakottavaa markkinointia,
jossa markkinoijat tyontavat viesteja asiakkaille oman aikataulunsa mukaisesti eri mas-
samedia kanavissa, kuten televisiossa, sanomalehdissa ja radiossa, kellonajasta riippu-

matta ja koko ajan uusia paikkoja hyddyntaen.

Jatkuva markkinointiviestien maara on saanut asiakkaat immuuneiksi markkinointiviesteil-
le ja niiden joukosta erottuminen ja juuri oikean kohderyhman tavoittaminen on koko ajan
haasteellisempaa markkinoijille. Taman liséksi, asiakkaat ovat alkaneet viettamaan yha
enemman aikaa internetissa perinteisten markkinointikanavien sijaan. Viimeisen kymme-
nen vuoden aikana Internet on kehittynyt ja luonut aivan uudenlaisen markkinointiymparis-

ton. Tassa ymparistdssa tarvitaan uudenlaista ajattelutapaa markkinointiin.

Markkinoinnilla pyritdan jatkossakin ldytamaan, saamaan, pitdmaan ja kehittamaan asia-
kassuhteita, mutta viestintamalli on muuttumassa yksisuuntaisesta kaksisuuntaiseen, eli
usealta usealle. Perinteisilla yhdensuuntaisilla markkinointiviesteilla tullaan enemminkin
avaamaan keskusteluja asiakkaisiin, jonka jalkeen valta markkinointiviestien kaytosta,
kuten niiden muokkaamisesta ja levittamisesta, siirtyy asiakkaille ja heista koostuville yh-
teisdille. Sisallot ovat internetissa asiakkaiden saatavilla milloin vaan eika tiedonvalitys ole
kenenkaan yksittéisen tahon kontrollissa. Sen sijaan siis, ettd markkinoija tyontaisi inter-
netissa paallekayvia mainosviesteja asiakkaille lisatdkseen muistijalked, on tarkedmpaa

tuottaa oikeanlaista houkuttelevaa sisaltda joka on helposti I6ydettavissa (Kuva 1).

Markkinointia jossa asiakkaat vastaanottavat markkinointiviesteja omasta halusta ja joka

vetaa asiakkaita puoleensa, kutsutaan inbound-markkinoinniksi. Internetin kaytté on luo-



nut inbound-markkinoinnin mahdolliseksi, ja siina tarkein markkinointivaline on luoda sisal-
t6a joka vastaa asiakkaan tarpeisiin, ja se on helppo |6ytda hakukoneissa ja sosiaalisessa
mediassa. (Juslén 2011, 14-21; Juslén 2009, 131-134, 143.)

Asiakkaan keskeyttaminen Asiakkaan suostumus

~ Viestien tydntédminen, share of voice Loydettavyys
Kiteytetyt viestit Ostajan tarpeiden mukainen sisiltd
i  Massamedia Internet-sivut, blogit, sosiaalinen media, hakukoneet

Kuva 1. Outbound- ja inbound-markkinoinnin erot (Juslén 2009)

Markkinointi kdy lapi suurta muutosta johtuen suurista maailmanlaajuisista ilmidista seka
kuluttajakayttaytymisen muutoksesta, mediakentan pirstaloitumisesta ja internetin digitaa-
lisuudesta, vuorovaikutuksellisuudesta, uusista palveluista ja sosiaalisista verkostoista
(Kuva 2). Naiden muutosten myd6té on koko markkinoinnin malli mietittdvat uudelleen.
Nailla tekijoilld on merkittdva vaikutus markkinoinnin vastaanottajien vaatimuksiin. Ihmiset

vaativat yha kattavampia vuorovaikutusmahdollisuuksia ja keskustelua yritysten kanssa

itse valitsemissaan kanavissa, eikd asetuta enaa yritysten maarittelemiin segmentointilo-
keroihin. (Salmenkivi & Nyman 2007, 60-63.)

Kuva 2. Markkinoinnin muutos (Salmenkivi & Nyman 2007)



2.4 Vaikuttajamarkkinointi

Vaikuttajamarkkinoissa keskitytaan mielipidevaikuttajiin, kuten bloggaajiin, tubettajiin ja
julkkiksiin. Mielipidevaikuttajien kautta tavoitetaan suuret massat ja heilla on vahvempi
vaikutus moniin kuluttajiin kun mainonnalla on. Kuluttajilla on yleensa side seuraamaansa
mielipidevaikuttajaan ja nain ollen vaikututtajan suosituksiin luotetaan. Vaikuttajia seura-
taan sosiaalisessa mediassa kuin kavereita ja heidan suosittelemansa tuotteet saattavat
tyhjentaa kaikki kaupat kyseisesté tuotteesta. (PING Helsinki 2017, Hehku Marketing
2016).

Vaikuttajamarkkinoinnissa puhutellaan hyvin tarkasti rajattua kohderyhmaa, ei suurta
massaa jolloin huomio on yleensa pinnallista. Seuraajilleen vaikuttaja on luotettava media,

ja joillekin ainoa media joka heita kiinnostaa. Vaikuttaja on se jonka sanalla on valia.

Kayttamalla vaikuttajamarkkinointia yritys paasee vuorovaikutukseen yleisonsa kanssa ja
tata myota on lahempana myds kuluttajaa. Kuluttajamarkkinoinnin avulla voidaan tukea
yrityksen lilkketoimintaa seka muokata mielikuvaa brandista, lisata myyntia seka kerata
tietoa ja kehitysideoita, lisdksi se on kanava informointiin ja vaikuttamiseen. Vaikuttaja-
markkinoinnin avulla voidaan myds parantaa asiakaskokemusta avoimesti valitun vaikut-
tajan avulla, jolloin saat hanelta rehellista ja julkista palautetta. (Ahjo Communications
2017, Ahjo Communications 2017, 5)



3 Sosiaalinen media

3.1 Mita on sosiaalinen media

Sosiaalinen media on joukko internetsivuja, joiden sisallon julkaisevat suurimmaksi osaksi
sen kayttajat. Se on vuorovaikutusta verkossa, ihmisten jakamia mielipiteita, ideoita,
kommentteja, kokemuksia, suosituksia ja ndkemyksia internetin eri kanavilla, kuten You-
Tube, Twitter, Facebook ja Instagram. Se on myo6s kuuntelemista, keskustelua ja yhteisol-
lisyyttd. Sosiaalisen median siséltd on siis yhteisdjen, eli sisélldontuottajien ja kuluttajien
tuottamaa. (Olin 2011, 9-10; Kananen 2013, 13-15.)

Laajimmin lainattu maaritelma sosiaaliselle medialle suomessa, on sanastokeskus TSK:n

julkaisema maaritelma vuodelta 2010. Sen maaritelman mukaan sosiaalinen media syntyy
sisallon, ihmisten ja teknologian summasta (Kuva 3). Yleensa kun puhutaan sosiaalisesta

mediasta, tarkoitetaan verkkopalveluita kuten Facebookia, YouTubea tai Twitteria. Palve-

luita, joiden ensisijainen kayttétarkoitus liittyy tai perustuu keskusteluun sisallén jakami-

seen ja -tuottamiseen seka verkostoitumiseen. (Ponkéa 2014, 35-36. )

sosiaa- T
ksi

Sisallot Ihmiset

Sosiaalinen

media

Teknologiat

Kuva 3. Sosiaalisen median kasitemaarittely (P6nka 2014)

Sosiaalisen median lukemattomat eri palvelut voidaan ryhmitelld kategorioihin sen pohjal-
ta mika niidet keskeinen tarkoitus on. Nama kategoriat muodostavat sosiaalisen median
kolme keskeisintd muotoa; sisallén julkaisupalvelut, verkottumispalvelut ja tiedon luokitte-

lu- ja jakamispalvelut. (Juslén 2011, 199.)



3.2 Sosiaalinen media osana yrityksen markkinointia

Yrityksen omat verkkosivut toimivat markkinoinnin keskuspaikkana ja eri sosiaalisen me-
dian kanavat auttavat sen lisaksi laajentamaan lasnaoloa verkossa. Talldin eri kanavia
voidaan esimerkiksi kayttaa uusien potentiaalisten asiakkaiden luomiseen seka yhteyden-
pitokanavana heihin. Kayttajamaarat, toiminta-ajatukset ja kayttajaprofiilit eroavat eri sosi-
aalisen median kanavissa. Kaikkia kanavia ei ole tarkoitus kayttaa, eika kaikki edes sovel-
lu markkinointiin. Yritysten tarpeet huomioon ottaen, muutaman kanava kayttd on yleensa
riittadvaa. (Juslén 2011, 288.)

Markkinointi sosiaalisen median kanavissa tapahtuu kayttamalla sosiaalisen median eri
kanavia kaupallisten viestien valittamiseen potentiaalisille asiakkaille. Asiakkaat viettavat
tana paivana aikaa internetissa, sen vuoksi myds markkinoijan on mentava sinne. (Olin
2011, 10.)

Koska internetin eri kanavat ovat hyvin integroituneita keskenaan, kiinnostavan tiedon
leviaminen ympari maailmaa voi tapahtua vain tunneissa. Markkinoijat voivat siis saavut-
taa ilman suuria markkinointibudjetteja monien kuluttajien huomion lyhyessa ajassa. (Tin-
nila, Vihervaara, Klimscheffskij & Laurila 2008, 169.)

Palvelut sosiaalisessa mediassa auttavat luomaan suhteen asiakkaisiin ja kohderyhmaan
seka lisdavan hakukonenakyvyytta. Brandimarkkinointi on mahdollista sosiaalisessa me-
diassa, jos markkinointia ajatellaan asiakkaiden kautta. Silloin voi huomata etta vaikutel-
mat laadusta seka lisaarvo jonka tuote on saanut aikaisesi rakentuu asiakkaiden koke-
musten kautta. Kokemukset puolestaan saadaan aikaan tuotteen ostolla ja kaytolla. Nain
ollen konsepti sosiaalisen median tekemiselle voi olla suosittelujen hakeminen kayttajilta.
Brandimainonta onnistuu verkossa aitojen rehellisten suosittelijoiden kautta. (Korpi 2010,
75, 99-100.)

3.3 Hakukoneoptimointi

Hakukoneet ovat internetissa toimivia tiedon kokoajia. Ne ovat kuin pikateita siihen tietoon
jota asiakas etsii tietylla hetkella. Siita valtavasta sivumaarasta jota internet tarjoaa, olisi
ilman hakukoneita asiakkaiden mahdotonta |0ytaa sivustoja jotka vastaavat juuri heidan
omia tarpeitaan, verrata tietolahteita ja muodostaa tarjonnasta kasitysta. Halu tarjota kayt-
tajille ajankohtaista ja laadukasta tietoa joka vastaa heidan tarpeita, on pidetty hakukonei-
den yleisena olemassaolon tarkoituksena. Hakukoneiden tehtava on kasittamaton mitta-

suhteiltaan silld sivujen maara internetissa on valtava. (Juslén 2009, 107-108.)



Hakukoneoptimoinnilla voidaan parantaa sivustojen sijoittumista orgaanisissa hakutulok-
sissa, eli sivuja muokataan niin ettd hakurobotit, jotka keraavat sivustoja hakukoneiden
tietokantoihin, Idytavat ne paremmin. Internetsivut on mahdollista nostaa hakutuloksissa
korkealle ilman maksuja hyvan sisallon ja verkostoitumisen keinoin. Hakukoneet ja lukijat
arvostavat hyvaa tekstisisaltdéa. Arvostellessaan sivustojen sisaltoa, hakukoneet keskitty-
vat isosti tekstisisaltoon, joten olennaista tekstia tulisi olla sivustoilla paljon. Arvosteluun
vaikuttaa myds asiasanat, seka hakusanojen |6ytyminen tekstien otsikoista ja internetsivu-
jen osoitteista. (Salmenkivi & Nyman 2007, 284-285.)

Hakukoneiden avulla, jopa 90% internetin kayttajista etsivat tietoa jota he tarvitsevat osto-
paatoksia varten. Jos internet toimipaikka on rakennettu oikein ja ne sisaltavat hyvaa teks-
tisisaltéa, kaivavat hakukoneet toimipaikan esille hakutulossivulle muiden toimipaikkojen
joukosta. Nama luonnolliset hakutulokset perustuvat hakukoneiden omiin tietokantoihin ja
tietojen luokitteluun. Hakutuloksista on mahdollista myds maksaa, jolloin nakyvyys perus-

tuu ostettuun mainostilaan. (Juslén 2009, 111-112.)

3.4 Sisallontuotanto

Tarkein kilpailukeino sosiaalisen median markkinoinnissa on sisalto, silla se saa ihmiset
toimimaan. Sisallén on oltava hyddyllista ja kiinnostavaa jotta se 16ydetaan, lisdksi sita on

jaettava tehokkaasti sosiaalisen median eri kanavissa. (Juslén 2009, 75.)

Avain menestykseen internetmarkkinoinnin aikakaudella on, etta pystyy saanndllisesti
tuottamaan laadukasta sisaltd ja saamaan siten sille yleis6a. Laadukas sisalto alkaa pit-
kalla aikavalillda haalimaan yleis6a eripuolilta; hakukoneista, some-jaoista ja puskaradios-
ta. Siséalldntuotanto koostuu kolmesta alueesta: tekstista, kuvasta ja videosta. (Azedani
2015, 61.)

Sisalléntuottamisessa tulisi keskittya omien palveluiden ja tuotteiden sijasta asiakkaisiin ja
heidan ongelmien ratkaisemiseen. Asiakkaat tulisi nostaa markkinoinnin lahtokohdaksi ja

sisalto tulisi tarjota heille kiinnostavassa ja hyddyttdvassa muodossa, niin etta he haluavat
kayttaa siihen aikaa. Sisaltdé miettiessa tulisi keskittya siihen mité tuote tai palvelu voi teh-

da asiakkaalle, eiké niihin sisaltyviin ominaisuuksiin. (Juslén 2009, 279-281.)

Sisalléntuottamisessa on pyrkimys luoda lisdarvoa seuraaijille, ja se voi olla tietopohjaista
tai tunnepohjaista lisdarvoa. Tietopohjaisella lisaarvolla pyritddn antamaan hyodyllista
tietoa helpottaakseen asiakkaiden ostopaatoksia, ja silla voi myds opettaa asiakkaita.

Tama toimii loogisesti ostopaatokset tekeviin asiakkaisiin. Kun tietopohjainen sisalté on



saanut asiakkaan vakuuttuneeksi siita, ettd han saa rahoilleen vastinetta, voi olla ettad han
ostaa yritykseltd enemman ja useammin. Tunnepohjainen lisdarvo puolestaan perustuu
tunteeseen jonka onnistuu valittdmaan sisalllldan, kuten motivaatiokuvat ja hauskat
meemit. Tunnepohjainen sisaltd toimii asiakkaisiin jotka tekevat ostopaatokset tunteiden
perusteella. Heihin toimii kuvien ja videoiden valittdma hyva tunne, jonka he pystyvat saa-
vuttamaan tuotteilla. (Azedani 2015, 72).

Hyva sisaltomarkkinointi voidaan maaritella niin, etta yrityksen olemassaolon syy ja asian-
tuntijuus yhdistetaan kiinnostavaksi, hyodylliseksi, kouluttavaksi, viihdyttavaksi ja helposti
lahestyttavaksi sisalloksi, joka auttaa asiakkaita menestymaan ja suoriutumaan parem-

min, siten etta yrityksen liiketoiminta hyotyy siita. (Kubo 2017.)

3.5 Aihetunnisteet, eli hashtagit

Risuaita merkki, eli hashtag, on aihetunniste jolla kootaan tiettya aihetta koskevat keskus-
telut ja kuvat yhteen. Nain kyseisesta aiheesta kiinnostuneet I16ytavat toisensa. Hashtagi-
en kayttamista tukevat sosiaalisen median palveluista ainakin Twitter, Facebook, Insta-
gram ja Pinterest. Toimintaperiaate on palveluissa samanlainen, vaikka palvelukohtaisia

eroja l6ytyy. (Someco 2015.)

Lahtdkohtaisesti hashtag aktivoituu silloin kun sanan eteen lisataan risuaitamerkki. Hash-
tagit ovat kaikkien kaytossa eika niita voi varata. Monilla yrityksilla, tapahtumilla ja seuroil-
la on kdytdssa oma hashtag. Hashtagit korostavat julkaistun tekstin tai kuvan aihepiiria,
seka toimii hakusanana. Instagramissa yhteen paivitykseen pystyy lisdamaan jopa 30
erilaista hashtagia. Mitd enemman hashtageja kuvaan on lisatty, sitd useampi ihminen voi
sen 16ytaa tehdessaan hakuja Instagramissa. Yrityksilla on nain ollen myés mahdollisuus
I6ytaa ihmisia, jotka lataavat Instagramiin sisaltda joka liittyy yrityksen aihepiiriin. Yrityksen
tehdessa haun Instagramissa tunnistesanoilla jotka ovat l1ahella heidan toimintaa, he 10y-
tavat muiden julkaisemia kuvia, ja tykkaamalla naista jattavat tiedon yrityksestdan. Kun
kuvan ladannut henkilé alkaa taman seurauksena mahdollisesti seuraamaan yritysta, on

ensimmainen askel vuorovaikutussuhteesta otettu. (Viestinta-Piritta 2015.)

3.6 Siséllonjulkaisu

Saanndllinen sisallén julkaiseminen voi olla haasteellista. Resurssit eivat riitd paivitysten
tekemiseen kiireen keskella ja talléin on hyva ottaa kayttéon sisaltdkalenteri. Sisaltdkalen-
teriin merkataan aikataulu, julkaistava sisalté seka valitut sosiaalisen median kanavat.
Sisaltdkalenteri auttaa aikataulutuksessa, suunnittelussa ja seurannassa. Tydkaluna sisal-

tOkalenteri varmistaa sen, etta julkaistava sisaltd suunnitellaan etukateen seka etta se
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julkaistaan oikeaan ajankohtaan. Suunnitellessa sisaltdkalenteria, on hyva huomioida sa-
malla mita oikeassa kalenterissa tapahtuu ja hydédyntdd muun muassa juhlapyhia, tapah-
tumia ja teemapaivid. Samalla omaan kalenteriin tulisi merkata vahintaan kaksi tuntia
joka viikolle aikaa tulevien julkaisuiden suunnittelulle ja toteuttamiselle, kuten kirjoittami-
selle, kuvien etsimiselle ja muokkaamiselle julkaisuvalmiiksi. Julkaisut voidaan my0s ajas-
taa sosiaalisen median kanaviin etukateen julkaisutyokaluilla, kuten esimerkiksi Hootsui-
tella tai Bufferilla. (Azedani 2015, 82-84.)

3.7 Tavoitteet ja seuranta

Sosiaalisen median kaytt6a kannattaa aina suunnitella liiketoiminnan kautta, kysya miksi
sitd tekee. On tarkeaa tietda konkreettiset tavoitteet joita sosiaalisen median avulla halu-
taan edistavan. Konkreettiset ja mitattavat tavoitteet ovat lahtokohtana kaikelle suunnitel-
malliselle ja tuottavalle markkinoinnille. On my6s turha miettiad sosiaalista mediaa markki-
nointivalineena jos ei aio mitata sen vaikutuksia. Alkutaipaleilla, kuukausittainen seuranta
on riittdvaa ja vasta tarpeeksi pitkalla seurannalla oppii tuntemaan omien markkinoiden
aktiivisuuden. Oikean kohderyhman tavoittaminen on aina osa tavoitteita, mutta on hyva
pitda mielessa, ettd keratyn verkoston maara ei ole arvo, vaan vasta kun kyseisesta ver-
kostosta syntyy tuloksia liiketoiminnalle, olet onnistunut markkinoinnissa. (Juslén 2011,
235; Korpi 2010, 73-75.)

Tavoitteiden asettamisen yksi tarkeimmista osa-alueista on seuranta. Toiminnan kehitta-
misen kannalta on tavoitteita tarkasteltava sdannodllisesti. Tavoitteet voi maaritella esimer-
kiksi SMART:in avulla, joka tarkoittaa sita ettd hyva tavoite on Saavutettavissa, Mitattavis-
sa, Aikasidonnainen, Relevantti ja Tarkka. Jos asetetaan tavoite, etta kavijoiden maara
kasvaa 20 hengella paivittdin seuraavan kuukauden aikana, on tavoite silloin saavutetta-

vissa, mitattavissa, aikasidonnainen, relevantti seka tarkka. (Korpi 2010, 73-75.)
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4 Sosiaalisen median kanavat

Tassa kappaleessa kaydaan lapi tarkeimmat sosiaalisen median kanavat tdman opinnay-
tetyon kannalta. Kansainvalisesti mitattuna, sosiaalinen media on ilmiéna todella suuri ja
maaraltaan sivustoja I0ytyy lukemattomia. (Juslén 2011, 238.) Kuten alla ndemme, on
pelkastaan jo lansimaisen sosiaalisen median kanavien maisemakuva hyvin laaja (Kuva

4), joten siksi on entista tdrkedmpaa 16ytaa ja tunnistaa omalle toiminnalleen sopivat ka-
navat jossa kohderyhman kohtaa.
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Kuva 4. Sosiaalisen median maisemakuva 2017 (Fred Cavazza 2017)
41 Facebook

Keskimaarin 1,18 miljardilla aktiivisella paivittaisella kayttajalld Facebook on suurin verkot-
tumispalvelu maailmassa. Facebookissa kayttajien henkildkohtaiset kayttajaprofiilit muo-
dostavat verkostoja. Paaroolina Facebookin kaltaisissa verkottumispalveluissa on ystavi-
en kanssa verkottuminen, eika niissa ole kannustimia, kuten profiilia tai teemaa, joka kan-

nustaisi liittymaan kayttajaksi. (Facebook newsroom 2017; Juslén 2009, 118.)

Facebookissa yrityksilla on monia mahdollisuuksia liittyen markkinointiin, kuten uudet asi-

akkaat ja kontaktien luonti, yhteydenpito nykyisiin asiakkaisiin, oman tuotetun sisallén
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jakaminen, asiakkaita kiinnostavan aiheen ymparille syntyvan yhteisén kokoaminen seka
viestinta. Facebook-sivu on luotu yrityksille valineeksi tahan ja siitd on ainoastaan silloin
hyotya markkinoinnissa, kun sen avulla luodaan ja yllapidetaan kontakteja oikeiden ihmis-
ten kanssa. Yrityksen oma Facebook-sivu toimii apuna erilaisissa markkinoinnin ja asia-
kassuhteiden hoidon tehtavissa. (Juslén 2011, 245-250.)

Jokaisen Facebook markkinoijan sisaltostrategian ytimessa tulisi olla vuorovaikutus sivun
tykkaajien uutisvirrassa. Menestyksellisen Facebook markkinoinnin avaimia ovatkin vuo-
rovaikutus, tykkaajat ja uutisvirta. Vuorovaikutusta on Facebook-sivujen julkaisujen tyk-
kdaminen, kommentointi ja julkaisujen jakaminen. Tykkaajat ovat puolestaan tuotteiden ja
palveluiden nykyisia tai potentiaalisia ostajia ja heidan avullaan hankitaan uusia tykkaajia.
Uutisvirrassa taas tavoitetaan Facebook kayttajat parhaiten. Vuorovaikutus on siis tarkein-
ta Facebook markkinoinnissa ja se etta paivityksiin reagoidaan. Kun julkaisusta tykataan,
kommentoidaan ja jaetaan eteenpain, eli tykkaajat vahvistavat annettua viestia reagoimal-
la siihen niin ettd muut ndkevat sen Facebookissa, syntyy viestille vasta sen lopullinen
vaikutus. (Juslén 2013, 37.)

4.2 Instagram

Instagram on vuonna 2010 perustettu ja vuonna 2012 Facebookin ostama kuvien jakopal-
velu, jolla on kayttajia maailmanlaajuisesti yli 300 miljoonaa. Perusideana Instagramissa
on jakaa jokapaivaista arkea kuvina, ja kuvat on samalla helppo jakaa myds muissa
sosiaalisen median kanavissa. Palvelun suosio perustuukin helppouteen, kuvien jakami-
nen ja muiden kayttajien sekd suosikkiaiheiden seuraaminen on helppoa. Seuraamista

auttaa aihetunnisteet, eli hashtagit.

Instagram on hyva kanava my0s yrityksille joilla on tarina kerrottavana. Instagramin yritys-
kayton ytimen muodostavat juurikin tarinankerronta, kulissien taakse kuristaminen, seu-

raajien osallistaminen seka kilpailut. (Someco 2013.)

Kuvatoimintojen lisaksi Instagram toimii myos yhteisdpalveluna, koska siella kayttajat voi-
vat seurata toisiaan, kommentoida ja tykata kuvista, seka lahettaa viesteja toisilleen. Paa-
osin Instagramin kayttd tapahtuu mobiililaitteilla, kuten alypuhelimilla ja tableteilla. (Juslén
2011, 122.)

4.3 Blogit

Blogi on kuin paivakirja sahkdisessa muodossa. Yksi tyypillinen piirre blogille on henkilo-

kohtaisuus, silla kirjoittaja tuottaa tekstia aiheesta jonka han itse valitsee. Aihe keraa kiin-
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nostuneita lukijoita blogiin, ja valilla aihe voidaan valitaan myds lukijoiden kiinnostuksen

mukaan. Myo0s yrityksilla voi olla blogeja, jolloin esille tuodaan virallista tietoa yrityksesta.
Blogeille tarkoitettuja ilmaisia alustoja on internetissa useita, kuten WordPress, Googlen
Blogger ja Blogit.fi. (Kananen 2013, 151.)

Blogit ovat tarkea valine yritysviestinnassa ja markkinoinnissa. Blogit ovat hyva keino he-
rattaa kuluttajien ja asiakkaiden valinen keskustelu, ja ostopaatoksia tehdessa ne toimivat
mielipiteiden merkittavina valittajina. Yksi keino markkinoinnille blogeissa, on yrittaa vai-
kuttaa yksityisiin bloggaaijiin, jolloin esimerkiksi yrityksen lahjakorttia vastaan pyydetaan

vapaata mielipidekirjoitusta yrityksen palveluista. (Paloheimo 2009, 151-152, 161.)

4.4 YouTube

Vuonna 2005 perustettu YouTube on julkaisupalvelu jossa voi jakaa ja katsoa kayttajien
tekemia videoita. Suositulla YouTubella on kayttjia yli miljardi. Kaikilla on mahdollisuus
avata oma kanava YouTubeen ja julkaista kanavalla videoita oman valitsemansa aiheen
ymparille ja kuka tahansa voi alkaa seuraamaan kanavaa. (YouTube 2017; Juslén 2009,
120.)

Yksi nopeimmin kasvavista alustoista internetissa on videomarkkinointi. Aitojen ihmisten
tuottamat aidot tarinat vetoavat uuteen verkkosukupolveen, ja he valttelevat kaikkea liian

kaupallista, joita yritysten tuottamat videot yleensa ovat. (Kananen 2013, 147.)

Googlen hakukoneen lisaksi, YouTuben hakutoimintoa kaytetdan enemman kuin muita
varsinaisia hakukoneita internetissa. Sita voi siis pitdd myos hakukoneena. Samalla se on
tarkein videonjulkaisun keskus, josta l16ytyy kaikilta elamanalueilta ja kaikenlaatuisia vi-

deomateriaaleja. (Juslén 2011, 262.)

Koska YouTube videoita jaetaan paljon myds muihin sosiaalisen median kanaviin, on
YouTube enemman kuin vain yksittdinen videokanava. YouTube videoita voi jakaa ja
upottaa verkkosivuille, yhteisOpalveluihin ja blogeihin, ja se etta videot I16ytyvat helposti
Googlen hakukoneen kautta, edesauttaa huomattavasti niiden leviamista. (Pénka 2014,
116.)

4.5 Pinterest

Vuonna 2010 perustettu Pinterest, on palvelu jossa asentamalla nettiselaimeen Pin it-
painikkeen, voi sita painamalla tallentaa itsedan kiinnostavia kuvia internetista omiin eri

aiheisiin nimettyihin Pinterest kokoelmiin. Pinterestissa voi myds seurata muiden kayttgji-

14



en pinnauksia ja tauluja. Kaikki pinnatut kuvat nakyvat kuvakokoelmina ja juuri visuaali-
suus onkin se mihin Pinterestin suuri suosio perustuu. Pinterestilla on paljon kayttajia

Suomessa, ja maailmanlaajuisesti noin 100 miljoonaa kayttajaa. (Pénka 2014, 154.)

4.6 Yrityksen omat kotisivut

Kotisivut ovat yrityksen yksi olennaisin media. Kotisivut ovat taydellisesti yrityksen hallus-
sa visuaalisuuden, sisallon ja toiminnallisuuden suhteen. Siella yritys voi nayttaa brandin-

sé juuri sellaisena millaisena se halutaan nakyvan. (Paloheimo 2009, 177.)

On hyvinkin yleista, etta yritykselle on rakennettu kotisivut sen vuoksi, ettd muillakin on.
Silloin seurauksena usein on verkkosivut, jotka ovat taysin irrallaan yrityksen toiminnasta
ja markkinoinnista. Kotisivut eivat juurikaan poikkea yrityksen fyysisesta toimipisteesta,
joten kotisivujenkin olemassaolon tulisi perustua tiettyjen maariteltyjen tehtavien hoitami-
seen. Nama tehtava ja koko olemassaolon syy tulisikin maaritella jo ennen kotisivujen
tekemista, ja ottaa silloin huomioon etta yrityksen tavoitteet tulevat esille. Kotisivujen tulisi
edistaa yrityksen liiketoiminnan tavoitteiden saavuttamista, ja siina onnistuminen vaatii
sen etta kotisivut rakennetaan yrityksen asiakkaiden tarpeet huomioon ottaen. (Juslén
2009, 153-154.)

Sisaltd on aina kotisivujen ydin. Sisaltédn kuuluu yrityksen toiminnan ja tuotteiden esittely
tavalla, joka saa asiakkaat kiinnostumaan. Hyvat kotisivut tarjoavat myas riittavasti tietoa
yrityksesta. Kotisivut kannattaa suunnitella miettien, mita asiakkaat haluavat sivuilla nake-
van ja kuinka yrityksen tuotteet ja palvelut saadaan esitettya asiakkaille kiinnostavalla
tavalla. Yritysta ei kannattaisi esitella sen tuotteiden ja palveluiden kautta, vaan enemmin-

kin miettia esittelya sen kautta, etta mita ja miten asiakkaat haluavat ostaa.
Seuraavat asiat olisi hyva 16ytya kotisivuilta: Yrityksen toiminnan kuvaus, henkilékunnan

esittely ja yrityksen historia. Yrityksen palvelut ja tuotteet. Tapa, jolla ostaa tuotteita. Tuki-

palvelut, mikali sellaisia on tarjolla, seka yhteystiedot. (Paloheimo 2009, 177-178.)
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5 Toimintaopas

5.1 Lahtotilanne

Simona’s kauneushoitolan kaytéssa olevat sosiaalisen median kanavat ovat Facebook ja
Instagram, seka yrityksen verkkosivu osoitteessa www.simonas.fi. Kaikista kanavista vas-
taa, ja niita paivittaa yrittdja Simona Hintsanen itse. Selkeasti suurimman ongelman Si-
mona’s sosiaalisen median suhteen havaitsimme sisallontuotannossa. Erityisesti sosiaali-
sen median kanavien paivitystahdissa, paivitysajankohdissa ja sisallossa. Tekeminen ei
ole suunniteltua ja tavoitteellista, vaan tekeminen tapahtuu vapaan ajan puitteissa tai so-

pivien jaettavien tiedotteiden ja kuvien ilmaantuessa.

On hyvin tarkeaa miettia tarkkaan miksi ja kenelle sosiaalista mediaa tehdaan, ja mika on
se liiketaloudellinen hydty mita silld haetaan. Onko sosiaalisen median kanavat olemassa
vain verkkolasnaolon vuoksi, vai halutaanko niiden avulla saavuttaa tavoitteita, kuten kas-
vattaa tunnettuutta ja lisata myyntia. Tavoitteet ovat tarkeita, silla ne luovat padmaaran
kaikelle tekemiselle. Usein sosiaalisen median paivittaminen koetaan myos hyvin aikaa
vievaksi, mutta kayttdessaan vahan enemman aikaa etukateissuunnitteluun, aika paivitys-

ten tekemiseen helpottuu. Ja siihen tama toimintaopas tarjoaa apukeinot.

Koska sosiaalisen median paivittaminen vie yrittdjiltd aikaa, on tarkeda miettia ajaako pai-
vitykset eteenpain mitdan suurempaa tavoitetta. Pienilla muutoksilla ja tarkemmalla suun-
nittelulla, sama aika mika nyt kuluu, saadaan kulumaan liiketoiminnallisesti tuottavammin.
Teoriaosuudessa lapikaytyjen sosiaalisen median markkinoinnin osa-alueisiin peilaten,

luodaan toimintasuunnitelma ja tavoitteet Simona’s sosiaalisen median kanaville.

Toimintaopas luotiin Simona’s beauty kauneushoitolalle auttamaan sosiaalisen median
markkinoinnissa. Ulkoasussa pyrittiin saavuttamaa yrityksen visuaalinen ilme ja varimaa-
ilma, jotta se omaksuttaisiin omaksi ja se vaikuttaisi mielenkiintoiselta lukijalleen. Varimaa-
ilma on valkoista, vaaleanharmaata ja vaaleanpunaista. Oppaan kuvitus on lainattu suu-
rimmaksi osaksi yrityksen omista sosiaalisen median kanavista, yksi kuva myds kuvapal-

velu Pinterestista.

Opas keskittyy vain yrityksen kaytdssa oleviin sosiaalisen median kanaviin, ja antaa kehi-
tysehdotuksia, tavoitteita ja ohjeita kunkin kanavan siséalléntuotantoon. Oppaassa ei oteta
huomioon miten sosiaalisen median kanavia perustetaan eikd maksullista markkinointia

sosiaalisessa mediassa. Oppaassa ei myoskaan oteta kantaa sen enempaa visuaaliseen

iimeeseen, silla opinnaytetyon tekijan mielesta toimeksiantajan esteettisyys paivityksissa
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on jo nykyisellaan hyva. Toimintaopas ei ole mydskaan aikaan sidottu. Sosiaalinen media
muuttuu jatkuvasti, eika oppaan paasanoma hyvasta, laadukkaasta, ajankohtaisesta ja

sitouttavasta sisallosta mydskaan sitoudu vain tahan aikaan.

5.2 Toimintaoppaan sisaltd

Opas on kokonaisuudessaan 10 sivua, pitden sisallaan tasmallisia ohjeita, konkreettisia
tavoitteita, toiminta- ja kehitysehdotuksia, seka inspiraatiota sisallontuotantoon. Yrityksen
kayttamat sosiaalisen media kanavat kdydaan oppaassa yksitellen 1api, kuvaten kunkin

kanavan henked, ja asettamalla tavoitteita ja antamalla kehitysehdotuksia.

5.2.1 Johdanto, tavoitteet ja kohderyhma

Toimintaopas alkaa johdannolla aiheeseen, seka tavoitteiden ja kohderyhman kuvailulla.
Toimintaoppaan tarkoitus on tehostaa Simona’s kauneushoitolan tekemista sosiaalisessa

mediassa ja auttaa sen hyddyntamista paremmin markkinoinnissa.

Toimintaoppaan tavoitteena on tehostaa ja helpottaa Simona’s kauneushoitolan tekemista
kaikissa valituissa sosiaalisessa median kanavissa. Tavoitteena on lisdtd kommunikaatio-
ta eri kanavilla ja kasvattaa seuraajien maaraa. Lisaksi sitouttaa seuraajia jakamalla ajan-
kohtaista ja kiinnostavaa sisaltéa. Yksi tarkea tavoite on myds lisata tuotemyyntia.

Toimintaoppaan tavoite on myds innostaa, auttaa ja inspiroida toimeksiantajaa sosiaalisen

median markkinoinnin suhteen.

Simona’s paakohderyhma sosiaalisen median kanavissa ovat naiset. Markkinoinnissa on
kuitenkin hyva huomioida my6s naisten eri profiilit, kuten ika, aidit, teinit, ikdantyvat, elake-

laiset, uranaiset, raskaana olevat sekd morsiamet ja muu juhlavaki.

5.2.2 Simona’s Facebook

Simona’s Facebook kanavan henki on toimia tiedotuskanavana vapaista hoitoajoista, lo-
mista ja poikkeavista aukioloajoista, tuoteuutuuksista, tarjouksista ja kampanjoista. Talla
hetkelld Simona’s Facebook sivujen tietoja osiosta 16ytyvat vain osoite, ja lyhyt teksti pal-
veluista. Sivun tulisi olla huomattavasti kattavampi, ja houkuttelevampi (Kuva 5). Tarkein
tieto mika tulisi Simona’s Facebook sivuilta I6ytya, on palvelukuvaus seka kaikki tarvittava
tieto joka ajaa asiakasta kohti ostopaatosta, joten sivuille tulee ehdottomasti lisata hinnas-
to, hoitokuvaukset, listaus myynnissa olevista tuotteista, aukioloajat seka toimintakehotus,

kuten esimerkiksi "varaa numerosta aika” tai "vieraile verkkokaupassamme”.

17



ok Tykkda = 3\ Seuraa = @ Suosittele Lahets sdhkdposti © Viesti

S O Tietoja # Ehdota muokkauksia
» Perustettu 13. kesdkuuta 2012 Someco on toimisto, jossa sisaltdstrategia ja sosiaalinen
media elavét symbioosissa. Autamme teitd

Tehtava suunnittelemaan verkko- ja sosiaalisen median

Someco Someco onto misto, jossa ssénbsz-axeg_ia" ja sosiaalinen sisé[ltij'llne s ten, ettd ne tukevat Iiike{oi'r.\_innallisia
media eldvit symbioosissa. Autamme teitd tavoitteita ja saavuttavat kohderyhmansa. Jos

@SomecoFl suunnittelemaan verkko- 2 sosiaalisen median sisltonne tarpeenanne on sisiltd- tai sosiaalisen median strategia,
site... Néiyta lisaa kaytannén toteutus tai omien osaajienne koulutus, on

Etusivu rhteystiedot varsin mahdollista, ettd olemme toivomasi ku...

Nayts lisad

Kauppa Soita 040 5763206

Julkaisut » Merkkipaalut

Videot @SomecoF SLCCEL Someco muutti Logomo Byran tiloihin
nfo@someco.f y Somecon iime uudistu

Tapahtumat Somecon ensimmaéinen toimisto
http://someco.fi Someco Oy Kaupparekisterissa

Kuvat Perustettu 13. kesakuuta 2012

.y 2 @SomecoF|
Tietoja
- & @SomecoFl
Someco.fi

Somekoulutus 3 @SomecoFl

Instagram #TeamSomeco

Yhteisd 0 Tietoja
. Someco tarjoaa sinutlaatuisen yhdistelman
Sijainnit sisdltdmarkkinoinnin strategista ymmdrrysta ja sosizalisen

median osaamista. Blogimme #SomenHermolla!

Tuotteet

- Sisdltdstrategia

- Sosiaalisen median strategia

- Johdon valmennus sosiaalisen mediaan... Naytd lisaa

[ Luosivu ¢

O Viestintatoimisto - Konsultointitoimisto -
Markkinointipalvelut

Kuva 5. Malliesimerkki kattavasta ja houkuttelevasta Facebook sivusta (Someco / Face-
book)

Lisaksi kanavalla voi jakaa kaytannon vinkkeja ja opetuksia, videoita ja kuvia seka ajan-
kohtaisia uutisia, lehtiartikkeleita ja blogi-kirjoituksia. Naiden tietojen jakaminen antaa ku-
van ettd Simona’s seuraa aikaa ja alan uutisia, ja se vahvistaa asiantuntija vaikutelmaa.
Lisaksi mielenkiintoiset artikkelit, vinkit, kysymykset ja huomiot lisdavat jakoja ja keskuste-
lua sivuilla. Tykkaajid Simona’s Facebookissa on talla hetkelld noin 465 kpl ja konkreetti-
seksi tavoitteeksi asetimme loppuvuoteen 2017 mennessa kasvattaa tykkaajat 1 000 kpl.

Lisaksi tavoite on etta Simona’s Facebookkia paivitetaan 3 kertaa viikossa.

Toimintaopas pitaa sisallaan tehtavalistan, jonka toteuttamalla edesautamme tavoitteisiin
paasemista. Ensimmainen tehtava on seuraaminen. Simona’s Facebook profiilin tulee
seurata enemman alan muita yrityksia, omia asiakkaita, brandeja ja vaikuttajia. Toinen
tehtava on aktiivisuus. Simona’s porfiilin tulee nakya ja kuulua muiden (kuten edelld mai-
nittujen yritysten, brandien ja vaikuttajien) sivuilla tykkdamalla, jakamalla ja kommentoi-
malla niiden sisaltdéa. Kolmantena tehtavalistalla on jo aiemmin lapikayty jakaminen. Si-
mona’s tulee jakaa Facebook seinadlleen omaa asiantuntijuuttansa kaytannon vinkein ja
ohjeistuksin, aina ajatuksena etta tarjotaan asiakkaiden ongelmiin ratkaisuja. Niiden ei

aina tarvitse johtaa suoraan ajanvaraukseen tai ostoon, vaan niiden tarkoituksena on si-
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touttaa kuluttajaa ja saada hanet palaamaan kanavalle yha uudelleen ja uudelleen. Lisak-
si oman osaamisen jakamista kuvien muodossa tulee lisata, kuvat kertovat enemman kuin
tuhat sanaa ja ne toimivat tydportfoliona. Neljantend listalla on osallistaminen. Kysymalla
Facebook tykkaajiltd kysymyksia ja mielipiteita luo positiivista vuorovaikutusta tykkaajien

ja Simona’s kesken.

5.2.3 Simona’s Instagram

Simonsa’s Instagram kanavan henki on toimia yrityksen visuaalisena kanavana sosiaali-
sessa mediassa, josta seuraajat voivat ammentaa inspiraatiota. On tarkeaa etta Insta-
gramin kuvasyo6te on kohderyhman ja kauneudenhoitoalan nakdista (Kuva 6). Simona’s

Instagramissa voidaan jakaa esimerkiksi ennen ja jalkeen kuvia, tuotekuvia, inspiraatioku-

via ja teksteja seka kuvakollaaseja ja videoita.

Kuva 6. Esimerkki kohderyhmaan sopivasta Instagram seinasta (lorealskin / Instagram)

Simona’s Instagram tililla on talla hetkelld 180 seuraajaa ja konkreettiseksi tavoitteeksi
asetettiin, ettd vuoden 2017 loppuun mennessa seuraajaluku on 500 kpl. Tavoitteeksi
asetettiin myds, ettd uutta sisaltdéa paivitetdan 1-2 kertaa paivassa, uusia tileja aletaan
seuraamaan 5 kpl per viikko ja paivékohtainen muiden tilien tykkays ja kommentointi on 5

kpl per paiva.
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Tarkeaa onkin kommentoida ja tykata alan muiden yritysten ja vaikuttajien Instagram ku-
via. Siksi ensimmainen tehtavalistan asia on alkaa seuraamaan mahdollisimman montaa
alan yritysta, brandia ja vaikuttajaa. Toisena asia on aktiivisuus, eli kommentointi ja tyk-
kdaminen. Kolmas tehtavalistauksessa oleva asia on Simonas Instagram tilin muuttami-
nen yritystiliksi. Se mahdollistaisi suorat yhteydenotot Instagramista ja samalla Simona’s
saa tilin statistiikat kayttoon, jotka helpottavat huomattavasti analysoinnissa, kuten mitka
postaukset ovat suosittuja, ja mitka eivat. Lisaksi, yritystilit voivat ostaa halutessaan naky-
vyytta Instagramissa. Aihetunnisteet ovat tarkeita Instagramissa, ja niiden kayttoé edesaut-
taa I0ydettavyytta huomattavasti. Tehtavalistalla neljantena onkin 15-30 relevantin aihe-
tunnisteen kayttd per kuva. Ehdotuksia aihetunnisteiksi |0ytyy toimintaoppaan sivulta 5.
Aihetunnisteet kokoavat samoista asioista kiinnostuneet ihmiset yhteen, tassa tapaukses-
sa se olisi kauneudenhoidosta, ripsista, kynsista ja meikkaamisesta kiinnostuneet. Viiden-
tena tehtavalistalla on Simona’s Instagramin bion muokkaaminen, jotta tilistd saadaan
informatiivisempi ja kilnnostavampi (Kuva 7). Kehitysehdotuksena on ettd nimen kohdalle
muutetaan Kauneushoitola Helsingissa, seka alle listataan tilin mielenkiinnon kohteita;
minka henkisia kuvia Simona’s Instgram sivu julkaisee. Nain ollen tilille paatyva uusi hen-
kilo nakee ja ymmartaa yhdella silmaykselld kohtaako tilin aihe ja kuvat hanen omat mie-
lenkiinnon kohteet ja onko tili tarpeeksi kiinnostava seuraukseen. Viimeisena kohtana bi-

oon tulisi lisata toimintakehotus.

702 8233 1571

julkaisut seuraajaa seurataa

KL BEAUTY by Katarina Lagus

Kauneussalonk

Q Located in Finland A=

@ MICROBLADING & PMU * TRAININGS « KL
PIGMENTS -

Q© 4 tekijaa ) , Hinnat ALKAEN 199€ sis. vahvistus
www.klbeauty.fi/

Ratsukatu 8 B 44, Espoo, Finland 02600

Seuraaja: pinsqu

Soita Sahkoposti Reittiohjeet

Zp7

Kuva 7. Esimerkki informatiivisesta ja kiinnostava Instagram bio (KL BEAUTY / Instagram)
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5.2.4 Simona’s verkkosivut

Simona’s verkkosivujen tulee toimia yrityksen paatoimipisteena verkossa. Se on paikka
josta 10ytyy kaikki tieto yrityksesta. Verkkosivut helpottavat asiakkaiden yhteydenottoa ja
ajanvarausta, sekd mahdollistavat tuote- ja palvelumyynnin verkossa. Kuvat sivuilla toimi-
vat tyonaytteind asiakkaille. Talld hetkelld Simona’s verkkosivut koostuvat vain yhdesta
sivusta, ja tieto mita sivuilta |10ytyy on yrityksen puhelinnumero ja osoite, seka palvelut
yksinkertaisesti lueteltuna. Verkkosivut ovat juuri menossa uudelleen rakennukseen, joten
toimintaoppaan valmistuminen, ja sen kehitysehdotukset ja tavoitteet osuvat juuri oikeaan

hetkeen.

Tavoitteeksi asetimme etta tulevaisuudessa verkkosivut vahvistavat Simona’s verk-
konakyvyytta, lisddvat myyntia seka parantavat asiakaspalvelua. Lisaksi asetimme tavoit-
teen ettd sivut ovat hakukoneystavalliset. Tama on tarkea tavoite liittyen sivujen 16ydetta-
vyyteen internetista. Vinkkeja hakukoneoptimointiin 10ytyy lisda toimintaoppaan térkeéé

muistaa osasta sivulta 7.

Jotta yrityksen verkkosivut saavuttavat parhaimman tehonsa seka parhaimmat tulokset,
on verkkosivujen huomioitava rakenteessaan ja sisallossaan seka ihmiset ettd hakuko-
neet. (Juslén 2009, 156.)

Asetettuihin tavoitteisiin paasemme annettujen kehitysehdotusten myota. Ensimmaisena
kehitysehdotuksena on verkkosivujen sivujen lisays. Hyvia sivuja ovat yritysesittely, yh-
teystiedot, tarkat palvelukuvaukset ja hinnasto, kuvagalleria seka ajankohtaista sivu, min-
ne voi esimerkiksi paivittaa tarjouksia, tiedotuksia, ja vapaita aikoja. Toisena kehitysehdo-
tuksena on, ettd verkkosivuilta on suora linkitys seka Facebookkiin ettd Instagramiin (seka
painvastoin). Linkitys Instagramiin voi tapahtua lisdamalla Instagram kuvasyoéte verk-
kosivuille, joka tuo samalla visuaalista ilmetta sivuille. Tama oli myds kolmas kehitysehdo-
tus. Neljas ehdotus on lisata yhteistydkumppaneiden logot sivuille nakyviin, eli kaikkien
brandien joita kauneushoitolassa myydaan, seka linkitys yhteistydkumppaneiden sivuille.
Viidentena kehitysehdotuksena on verkkokaupan perustaminen Simona’s verkkosivuille.
Sita kautta tuotemyynti mahdollistuisi my&s heille, jotka eivat ole Simona’s vakioasiakkai-
ta. Verkkokauppa lisda myos tuotemyyntia, joka on yksi tavoitteista. Viimeisempana, el
kuudentena kehitysehdotuksena on sahkodisen ajanvarausjarjestelman perustaminen
verkkosivuille, joka vapauttaisi suuren maaran aikaa yrittajalta. Talla hetkella ajanvaraus
ja muutokset, seka peruutukset tapahtuvat soittamalla ja tekstiviestilla, ja on selkeasti pa-
hin aikasyopp0 yrittajan arjessa. Tama vapauttaisi aikaa esimerkiksi verkkokaupan pita-

miseen seka tekemiseen sosiaalisessa mediassa.
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5.2.5 Tarkeaa muistaa ja apuvilineet

Kanavakohtaisten lapikayntien jalkeen, toimintaoppaan loppuosa koostuu tarkeista muis-
tettavista ohjeista ja sdannoista, julkaisujen ideapankista seka viikko- ettd vuosikalenteris-
ta. Nama viimeiset sivut ovat esimerkkeja ja apuvalineitd muistamiseen, ideointiin ja Kii-

reen keskelle.

Ensimmaisella tdrkeé&é muistaa sivulla muistutetaan sisallontuotannosta, ja kuinka tarkeaa
on ettd tekeminen on jatkuvaa, laadukasta ja puhuttelevaa. Sisalldntuottajan tulee rohke-
asti ja jatkuvasti kokeilla, analysoida, seurata ja tutkia sosiaalisen median ymparistoa:
kilpailijoita, kohderyhmaa, olemassa olevia seuraajia, julkaisuja ja niiden tykkayksia ja
omia tavoitteita. Tarkeaa on pysytella omassa aihealueessa, olla aito, l1asna ja aktiivinen

seka pitda hauskaa.

Tarkein valine markkinoinnille internetissa, on sisaltod joka vastaa asiakkaiden tarpeisiin,
joten markkinoijan keskeisin tehtava on aktiivisesti tuottaa ja julkaista sisaltoa joka jollain

tavalla auttaa mahdollisia tulevia asiakkaita heidan eldmassa. (Juslén 2011, 225.)

Sivulla listataan my6s muistettavia saantoja, ohjeita ja neuvoja. Listassa kehotetaan valit-
semaan 1-3 aihetta sosiaalisen median kanaville, ja pysymaan aihealueessa sisallontuo-
tannossa. Lisdksi on hyva valttaa jakamasta samaa sisaltda kanavien valilla, vaan enem-
mankin tulee keskittyad kanavakohtaisiin julkaisuihin kanavan hengen mukaan. On my6s
hyva tarkistaa, etta kaikki kaytdssa olevat kanavat (Facebook, Instagram, verkkosivut)
ovat linkitettyina keskenaan, ja ettd myos kauneushoitolan myyntimateriaaleista, kuten
esitteista ja ajanvarauskorteista 16ytyy Simona’s sosiaalisen median kayttajanimet. On
myds ihan hyvaksyttavaa pyytad omia asiakkaitaan seuraamaan sosiaalisessa mediassa,
mutta tyrkyttdmistd kannattaa valttda. Koskien Simona’s some julkaisujen sisalt6d, keho-
tetaan hanta 80/20 sadannén mukaan suurimman osan ajasta tarjpamaan ratkaisuja asiak-
kaiden ongelmiin, ja vain valilla mainostamaan omia palveluita. Ja jakamalla omaa am-
mattitaitoa, tietoa, vinkkeja ja ohjeita, luodaan asiakkaille tarpeita. Kun mainostetaan, kay-
tetdan siind omia sosiaalisen median kanavia ja lisdnakyvyytta voi sosiaalisessa medias-
sa saada vaikuttajamarkkinoinnilla, joten listassa kehotetaankin yhteisty6hdn oikean profii-
lin omaavan bloggaajan kanssa. Viimeisena muistutetaan reagoida 24 tunnin sisalla kaik-
kiin kommentteihin ja kysymyksiin ja varaamaan aikaa omasta kalenterista sosiaaliselle
medialle. Kiireisia paivia varten voi kerata kuvia talteen kuvapalvelu Pinterestista ja kirjoi-

tella julkaisuaiheita yl6s.
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Sivulla muistutetaan myds tavoitteiden seurannasta. On tarkeda muistaa seurata mihin
kayttoonotetut toimenpiteet kehittyvat ja meneeko ne kohti tavoitteita. Nykyiset tavoitteet
ovat asetettu seuraavalle kolmelle kuukaudelle, vuoden 2017 loppuun. Sen jalkeen tulee

asettaa uudet tavoitteet, joko pitka- tai lyhytaikaiset.

Toisella tdrkedéd muistaa sivulla on listattu valmiiksi ideoita Instagram julkaisujen aihetun-
nisteiksi, eli hashtageiksi. Listalta 16ytyy ehdotuksia aihetunnisteista, joilla potentiaaliset
seuraajat etsivat Instagramista tietoa. Listalla on lueteltuna suosittuja ja aihealueeseen
sopivia sanoja, kuten #kauneushoitolahelsinki, #kauneus, #meikkaus, #kynnethelsinki,
#ripsethelsinki jne. Lista ei ole kiveen kirjoitettu, vaan enemmankin apuvaline kiireisiin

hetkiin ja siihen voi lisdtd myos omia aihetunnisteita.

Sivulta 16ytyy myo6s vinkkina hyddyllisia tydkaluja, joita voi ottaa kayttéon tuomaan apua
seurantaan ja analysointiin. Google Analytics avulla voi seurata sivustojen trafiikkia ja
analysoida kavijoita, kun puolestaan Likealyzer analysoi Facebook sivuja ja antaa niille
parannusehdotuksia. Hootsuite on helpotus kiireen keskelle, sen avulla voit hallinnoida
kaikkia sosiaalisen median kanavia yhdesta paikkaa ja Ubersuggestin avulla puolestaan

I0ydat tietoa liittyen avainsanoihin.

Lisaksi, sivulta I0ytyy myos vinkkeja hakukoneoptimointi. Hakukoneoptimoinnin tarkoitus
on, etta sen avulla aihepiirista kiinnostuneet kayttajat paatyvat yrityksen verkkosivuille
kayttden hakukoneita. Kaikella hakukoneoptimoinnilla pyritdan tavoittamaan kayttajia,
jotka etsivat tietoa. (Paloheimo 2009, 96.)

Onkin siis hyvin tarkead, ettd jokainen Simona’s verkkosivuston sivu on optimoitu haku-
koneldydettavyytta varten. Tarkeimmat tekijat jotka vaikuttavat nakyvyyteen hakukoneissa
ovat: avainsanat, otsikot, linkit ja sisaltd. Avainsanoja tulee 16ytya paa-, seka valiotsikoista
ja sisallon tekstin tulisi sisaltaa niita noin 200-300 kappaletta. Sopivia avainsanoja ovat ne,
joilla uskotaan asiakkaiden etsivat Simona’s palveluita hakukoneista, kuten esimerkiksi
kauneushoitola Helsinki tai ripsienpidennykset Helsingissa. Apuna avainsanojen loytami-
seen voi kayttda aiemmin mainittua ilmaista Ubersuggest tyokalua. Sisallon tulee aina olla
laadukasta, usein paivittyvaa ja sitouttavaa, ja tdman vuoksi Simona’s tulee lisata verk-
kosivuilleen ajankohtaista sivu jota voi paivittad. Myos verkkosivun linkit sisaisiin ja ulkoi-
siin sivuihin ovat huomioitava, joten ehdotuksena Simona’s tulee linkata omat verkkosivut
ja sosiaalisen median kanavat keskenaan, linkata omien verkkosivujen sisalla sivuja kes-
kenaan, seka asettaa linkit kauneushoitolassa myytavien tuotteiden maahantuojien seka

mahdollisten yhteistydkumppanien sivuille.
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On tarkeaa ettd verkkosivujen jokaiselle sivulle tulee linkkeja omilta ja muilta verkkosivuil-
ta (Karjaluoto 2010,134.)

Apuvalineena toimintaoppaan lopusta 10ytyy ideapankki, viikkokalenteri sek& vuosikalen-
teri. Naiden apuvalineiden tarkoitus on antaa kiireen keskelle valmiit ehdotukset paivan

toimenpiteista sosiaalisen median kanavissa.

Ideapankki sisaltaa 21 valmista julkaisuideaa, kuten esimerkiksi inspiraatiokuva, inspiraa-
tiolainaus, tuote-esittely, paivan vinkki, jotain vuodenaikaan liittyvaa, hoito esittely, jotain

henkilbkohtaista tai faktatieto kauneudenhoidosta. Julkaisuideat ovat seuraajia aktivoivia,
inspiraatiota antavia, julkaisijan asiantuntijuutta lisdavia, ja seuraajien / aikakauteen liitty-

vien kauneudenhoito-ongelmien ratkaisuja.

Viikkokalenteri on pohja, jota tulee viikoittain kdyttda kun suunnitellaan Simona’s sosiaali-
sen median julkaisuja. Vuosikalenteriin puolestaan on listattu eri teemoja, joita voi kayttaa
julkaisuissa ja markkinoissa hyddyksi, kuten juhlakaudet, juhlapaivat, kausivaihtelut jne.
Viikkokalenteria tayttdessa on hyva ottaa huomioon vuosikalenterissa meneillaan olevat
teemat, jotta julkaisut osuvat mahdollisimman hyvin sen hetken tarpeisiin naisten kauneu-

denhoidossa.

Ajatus apuvalineiden takana on se, ettd ne saastavat aikaa ja automatisoivat sosiaalisen
median tekemista antamalla valmiit ainekset viikoittaiselle ja kuukausittaiselle tekemiselle.
Kayttamalla joka kuukausi muutamana paivana aikaa ideapankissa valmiiksi annettujen
aiheiden kuvien ja videoiden ottamiseen, etsimiseen netista ja tallentamiseen saastoon,
ottamalla niissa samalla vuosikalenterissa tulevat teemat huomioon, on "julkaisupankki”
odottamassa valmiina. Sitten, suunnittelemalla valmiiksi annettuun viikkokalenteripohjaan
viikoittain tulevat julkaisut, kayttaen julkaisupankkia, on loppuviikon sosiaalisen median

tekeminen valmiiksi mietitty, tekemista vaille valmis.
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6 Yhteenveto

Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittda keinot, miten Simona’s kauneushoitolan sosiaali-
sen median markkinointia voidaan kehittda sen nykytilasta. Paatavoitteena oli luoda toi-
mintaopas sosiaaliseen mediaan, joka helpottaa ja selkeyttaad paivittaista toimintaa anta-

malla tekemiselle selkeat ohjeet, tyokalut ja tavoitteet.

Teoreettisessa viitekehyksessa tulee ilmi, ettad sosiaalisen median kasvun my6ta sen rooli
yrityksen markkinoinnissa on kasvanut suuresti. Sosiaaliseen mediaan tuotettavan sisal-
I6n tulee olla laadukasta ja kohdata kohderyhman tarpeet. Sisallén tullee olla enemmankin
ratkaista kohderyhman ongelmia, kuin vain mainostaa jotain. Kommunikoinnin tulee olla
avointa ja vuorovaikutteista, se luo kuvan luotettavasta ja arvokkaasta brandista, epaaito-
us ei mene harjaantuneille kuluttajille enaa lapi. Taytyy muistaa, ettd sosiaalinen media on
ihmisille, varsinkin nuorelle sukupolvelle kuin toinen koti, siella vietetdan aikaa suuri osa
paivasta. Nakyvyyden ja tunnettuuden parantamiseen sosiaalinen media tarjoaa hyvia
mahdollisuuksia, ja on myds muistettava mika voima sosiaalisella medialla on ja hyédyn-

taa sitd omassa liiketoiminnassa parhaan mukaan.

Tietoa syntyneeseen toimintaoppaaseen kerattiin teoriakirjallisuudesta seka sahkoaisista
l&hteista. Toimintaopas lisaa yrityksen tietoa siitd mitd on hyva ja kohdistettu sisalto, ja
miten asetettuihin tavoitteisiin paastaan. Opas antaa selkeat ohjeet mita, milloin, miten ja
kenelle viestitaan ja mita talla kaikella saavutetaan. Opas sisaltda tarkkoja konkreettisia ja
mitattavia tavoitteita ja lisdksi kehitysehdotuksia. Opas ei ole myéskaan aikaan sidottu,
vaan antaa suuntaviivat tekemiselle, joten siihen voi aina palata yha uudelleen ja uudel-
leen. Opas on avain menestykseen, mutta vaatii kayttajaltdan aktiivista, pitkajanteista ja

rohkeaa tekemista.

Opinnaytetydn toteuttaminen oli todella mielenkiinoista ja mielekasta. Aihe oli itselleni erit-
tain ajankohtainen ja kiinnostava. Aikaa kului alussa paljon teoriakirjojen lukemiseen ja
niiden sisaltdjen peilaamiseen suosittuihin sosiaalisen median tileihin joita itse seuraan, ja
samalla kokoajan miettien miten kyseiset opit palvelisivat ja toimisivat Simona’s kauneus-
hoitolan sosiaalisessa mediassa. Kaikkia oppaassa kasiteltyja ohjeita ja neuvoja olen
myos kayttanyt omassa matkablogissani ja blogin Instagram kanavalla, ja todennut ne
toimiviksi. Uskon nain ollen ettd opas toimii myds tulevaisuudessa Simona’s kauneushoi-
tolan sosiaalisen median markkinoinnissa. Oppaan ansiosta kauneushoitolalla on ajan

saatossa myos hyvat mahdollisuudet tavoittaa alan vaikuttajan titteli.
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Liite 1. Toimintaopas sosiaalisen median markkinointiin — Simona’s Beauty
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Johdanto

Taman toimintaoppaan tarkoituksena on
auttaa hyodyntamé&an sosiaalista mediaa
paremmin markkinoinnissa seka tehostaa

toimintaa verkossa.

Sosiaalinen media ei saa olla rasite tai
taakka takaraivossa, joka tuntuu
vievan vain aikaa. Jarkevalla suunnitelmalla

sen tekeminen helpottuu ja nopeutuu.

Simona’s paakanavat verkossa ja
sosiaalisessa mediassa ovat nettisivut,

Facebook ja Instagram.

Tama opas vastaa kysymyksiin:

- Mitd on kanavan tarkoitus / "henki"?

- Millaista sisaltod kanavalla julkaistaan?
- Kenelle sisaltda julkaistaan?

- Kuinka usein kanavia péaivitetaan?

- Mitk& ovat kanavan tavoitteet ja milla
keinoin niihin paastaan?

- Miten kyseisia tavoitteita seurataan?

Tavoitteet

- Tehostaa ja helpottaa some tekemista

- Kasvattaa seuraajien maaraa kanavissa
- Lisatéa kommunikointia kanavissa

- Ajankohtaisen ja kiinnostavan sisallon
kautta aktivoida ja sitouttaa seuraajia

- Vauhdittaa tuotemyyntid verkossa

Toimintaoppaan tavoite on myds innostaa,
auttaa, opastaa ja inspiroida sosiaalisen

median markkinoinnin suhteen.

Kohderyhma

- 20-60-vuotiaat
- Naiset
- Aidit, teinit, elakelaiset, kiireiset uranaiset,

raskaana olevat, morsiamet ja juhlavaki




Facebook

Simona’s Facebook

Toimii tiedotuskanavana:

Pida huolta etta sivuilta 16ytyy:
- Aukioloajat

- Hinnasto

- Linkki my0@s Instagramiin

- Toimintakehoitus

Tiedota sivuilla:

- Vapaat hoitoajat

- Lomat ja poikkeavat aukioloajat

- Tuoteuutuudet

- Tarjoukset ja kampanjat

- Kaytannon vinkit / opetukset

- Videoita ja kuvia

- Ajankohtaisia alan uutisia, lehtiartikkeleita,
blogikirjoituksia ja YouTube videoita

Tavoitteet

Konkreettiset tavoitteet:

- Kasvattaa Facebook seuraajien maaraa
1 000 kpl vuoden 2017 loppuun mennessa.
(7.9 tilanne 468 kpl)

- Tuottaa sisaltoa ainakin 3 krt vilkossa

Tehtavalista

Seuraa
Alan muita yrityksia, asiakkaita, brandeja,
vaikuttajia.

Tykkaa ja kommentoi
Ole aktiivinen --> nay ja kuulu muiden
sivuilla

Jaa

Jaa asiantuntijuutta

--> omia kaytannon vinkkeja

--> |ehtiartikkeleita, ohjeistuksia ja
youtube videoita

--> tarjoa ratkaisuja asiakkaiden
ongelmiin

Jaa osaamista
--> kuvia toistasi (ennen ja jalkeen
meikkauksista, kynsista, ripsistéa jne.)

Osallista
Kysy seuraajilta kysymyksia ja mielipiteita



Instagram

Simona’s Instagram

Toimii visuaalisena inspiraatiokanavana:

- Ennen ja jalkeen -kuvia
- Tuotekuvia

- Inspiraatiokuvia

- Inspiraatioteksteja

- Henkil6kohtaisia kuvia
- Kuvakollaaseja

- Lyhyita videoita

Tavoitteet

Konkreettiset tavoitteet:

- Kasvattaa Instagram seuraajien maaraa
500 kpl vuoden 2017 loppuun mennessa.
(7.9 tilanne 180 kpl)

- Tuottaa sisaltd 1-2 krt paivassa
- Seuraa 5 uutta tilid per viikkoa

- Tykk&a ja kommentoi 5 kuvaa per paiva

Tehtavalista

Seuraa
Alan muita yrityksia, asiakkaita, brandeja,
vaikuttajia.

Tykkaa ja kommentoi
Ole aktiivinen --> nay ja kuulu muiden
sivuilla

Vaihda Instagram-tili yritystiliksi
--> mahdollistaa suorat yhteydenotot
--> saat tilin statistiikat kayttoosi
--> voit ostaa nakyvyytta

Muista aihetunnisteet, eli hashtagit
--> kayta aina hashtageja 15-30 per
postaus.

--> kayta relevantteja #hashtageja, jotka
liittyvat kanavan aihealueeseen

Muokkaa bio mielenkiintoisemmaksi
--> vaihda nimen kohdalle "Simona’s -
kauneushoitola Helsingissa "

--> listaa mielenkiinnon kohteita tai
palvelut: mita Insta feedisi sisaltaa (kayta
vaikka emojeita)

--> |isd& toimintakehoitus tai tarjous




WWW.simonas.fi

Simona’s kotisivut

Simona’s paatoimipiste verkossa

- Kaikki tiedot yrityksesta l0ytyy taalta

- Helpottaa yhteydenottoa ja ajanvarausta
- Mahdollistaa myynnin myos verkossa

- Kuvat toimivat tyonaytteina

Tavoitteet

Konkreettiset tavoitteet:

- Hakukone ystavalliset sivut

- Luoda vahvempaa verkko nékyvyytta
- Lisatad myyntia

-Parantaa asiakaspalvelua

Kehitysehdotukset

Lisaa sivuja:

- Esittele itsesi --> Simona’s tarina
- Yhteystiedot

- Palvelut & hinnasto

- Ajankohtaista

- Kuvagalleria

Suora linkitys Facebookiin + Instagramiin

--> helppo navigoida kanavien valilla

Instagram kuvafeed etusivulle

--> tuo kivaa visuaalisuutta ilmeeseen

Yhteistyokumppaneiden logot sivuille &
linkitys heidan sivuille.

--> hakukoneet tykkaavat!

Verkkokauppa
--> tuotemyyntia myos heille, jotka eivat ole

vakioasiakkaita hoitolalla

Sahkoinen ajanvarausjarjestelma
--> kaikki vapaat hetket paivassa eivat mene

ajanvarausten organisointiin



Tarkeaa muistaa

Sisalléntuotannossa ei ole oikeita eika
vaaria tapoja, vaan kaikki lahtee
pitkdjanteisyydestd, omasta aktiivisuudesta
seké laadukkaasta sisallosta joka
puhuttelee kohderyhmaa.

Pida mielessa, ettd sosiaalinen media ei
nuku. Tekemisen tulee olla jatkuvaa!

Kokeile --> eri siséltoja ja lahestymistapoja
Analysoi --> mika toimii ja mika ei

Kokeile uudelleen --> virheista oppii
Seuraa --> tavoitteita ja menetkd niita kohti
Tutki --> kohderyhmaa ja kilpailijoita

Tarkeinta on:

- Ole oma itsesi ja aito

- Pysyttele omassa aihe alueessasi
- Ole lasna ja aktiivinen

- Ole asiantuntija

- Ole rohkea

- Pida hauskaa

Tavoilttelden seuranta

Oppaan tavoitteet ovat asetettu seuraavalle
3 kk ja niihin paddseminen vaatii
ehdotettujen toimenpiteiden kayttoon
ottamisen.

Seuraa tavoitteita mihin ne lahtevat
kehittymaan uusien toimenpiteiden myéta
ja analysoida, mika toimenpiteista toimii ja
mika ei.

Tulevaisuudessa, eli 3 kk paasta tulee
asettaa uudet tavoitteet. Ne voivat olla
tavoitteita taas seuraavalle 3kk, ja/tai myos
koko vuodelle 2018.

Valitse 1-3 aihetta kanaville, ja pysy niissa,
kun tuotat sisalt6a. Esim. kauneudenhoito,
kynnet ja meikkaaminen.

Ala tyrkyta! Tarjoa 80 % ajasta ratkaisua
asiakkaiden ongelmiin. Ja 20% ajasta
mainosta omia palveluita & tuotteita.

Ole asiantuntija. Jaa tietoasi ja
ammattitaitoasi, vinkkeja ja ohjeita. Luo
asiakkaille tarpeita!

Valta jakamasta samaa sisaltdéa (kuvia)
Instagramista suoraan Facebookkiin.

Mainosta itseasi omissa kanavissa, ja myos
henkilokohtaisessa somessa.

Tee vaikuttajamarkkinointia

(esim. yhteisty6 bloggareiden kanssa)
--> nain saat laajasti some nakyvyytta

muuallakin kuin omissa kanavissa.

Reagoi aina kommentteihin ja kysymyksiin
--> vastaa 24 tunnin siséalla.

Pida huolta ettd kaikki kanavat ovat
linkitetty keskenaan --> Nettisivuilta paasee
Facebookkiin ja Instagramiin ja
Facebookista nettisivuille ja Instagramiin
jne..

Varaa kalenterista aikaa sosiaaliselle
medialle. Ota kuvia talteen Pinterestista ja
Kirjoita postaus aiheita ylos kiireisten
paivien varalle.

Lisdd Facebook ja Instagram kayttajanimesi
my0@s ajanvarauskorttin. Ja voit myos
pyytaa asiakkaitasi seuraamaan sinua
verkossa.



Tarkeaa muistaa

# Hashtag ideoita Hakukoneoptimointi

# kauneushoitolahelsinki Hakukoneoptimoinnilla voidaan vaikuttaa
# kauneus siihen etté yrityksen sivut [oytyvat

# instabeauty hakukoneista.

# meikkaus

Hakukoneoptimoinnin tarkoitus on ohjata
samasta aiheesta kiinnostuneet asiakkaat
yrityksen verkkosivuille.

# kynnethelsinki

# kynnetbysimonas
# kynsihuolto

# geelikynnet Optimoi jokainen sivu verkkosivuillasi
# rakennekynnet hakukoneldydettavyytta varten.

# ripsethelsinki
Hakukoneldydettavyyden kannalta

# ripsetbysimonas
tarkeimmat asiat ovat:

# ripsienpidennykset
# volyymiripset

Avainsanat
# kosmetologihelsinki --> mieti milla sanoilla asiakkaasi etsivat
# ihonhoito sinua hakukoneista? Esim. kauneushoitola
# vartalonhoito Helsinki tai ripsienpidennykset Helsingissa.

Kayta apuna Ubersuggest tyokalua.

Hyodyllisia tyokaluja = otsikot
--> kaytd avainsanoja paa- ja valiotsikoissa.
Google Analytics

--> voit analysoida sivustosi trafiikkia Linkit
--> siséllyta linkkeja muille sivuille ja ristiin
Likealyzer linkita my®s omat sivut. Esim. linkki
--> analysoi Facebook sivusi ja antaa maahantuojien ja yhteistypkumppaneiden
suosituksia sivun parantamiseen. sivuille ja omiin sosiaalisen median kanaviin
(Ja niista takaisin)
Hootsuite
--> julkaisutyokalu, jonka avulla voi Sisilto
hallinnoida kaikkia some-kanavia yhdessa --> kirjoita 200-300 avainsanaa sisalla
paikassa. pitavaa tekstia per sivu.
--> hakukoneet tunnistavat sivut jossa on
Ubersuggest usein paivittyvaa ja sitouttavaa sisaltoa.
--> naet milla hakusanoailla ihmiset Panosta siis laadukkaaseen sisaltoon
hakevat tietoa liittyen haluamaasi verkkosivuilla, ja paivita usein ajankohtaista

avalnsanaan. sivua.
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Inspiraatiolainaus

Kysy kysymys

Ennen ja jalkeen -kuva
asiakkaasta

Esittele jokin hoito: mita
siina tehdaan ja mihin se
auttaa?

Jotain henkilokohtaista

Top 5 lista tuotteista jotka
tulisi loytya jokaiselta
naiselta

Toimintakehoitus

Meikkiin tai kauneuteen
liittyva lainaus

Kuva kulissien takana

Esittele tuote jota ilman et
voi elaa

Vuodenaikaan liittyvaa

Faktatieto
kauneudenhoidosta

Hauska kauneuteen
liittyvd meemi

Inspiraatiokuva

Naisena olemiseen
liittyva lainaus

Kuvia hoitolasta

Tuote-esittely

Juhlapyhaan liittyvaa

Paivan vinkki

Jarjesta kilpailu tai arvonta

Lyhyt video / Boomerang



Viikkokalenteri

Viikko ___

Maanantai

Tlistal

Keskiviikko

Torstal

Perjantal

Facebook

Instagram



Vuosikalenteri

Tammikuu

Uusivuosi 31.12
Vuodenaikatuotteet

Tulevat
vanhojentanssit

Toukokuu

Vappu 1.5
Aitienpaiva
Tuleva kesaloma

Kesakauden juhlat

Syyskuu

Vuodenaikatuotteet

Syksyn
meikkitrendit

Helmikuu

Ystavanpaiva 14.2

Tulevat kesahaat

Kesakuu
Juhannus
Lomakausi

Vuodenaikatuotteet

Kesan meikkitrendit

Lokakuu

Tulevat juhlat

Vuodenaikatuotteet

Maaliskuu

Naistenpaiva 8.3
Paasiainen

Kevaan
meikkitrendit

Heinakuu

Lomakausi
Tuleva toihinpaluu
Kansainvalinen

huulipunapaiva
29.7

Marraskuu

Pikkujoulut

Joululahjat

Huhtikuu

Aprillipaiva 1.4

Tuleva Vappu

Elokuu

Lomakausi

Toihinpaluu

Joulukuu
ltsendisyyspéaiva 6.12
Joulu 24.12

Uusivuosi lahestyy



