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1 JOHDANTO

Tassa opinndytetydssa luon konseptipohjan, jota mika tahansa pienyritys tai myymala voi muokata
omaan kayttéonsa. Olen valinnuttdman aiheen, koska se on ajankohtainen, mielenkiintoinen ja it-
sellani on kokemusta samankaltaisen konseptin kaytosta. Taman palvelukonseptin avulla haluan pa-
rantaa pienyritysten ja myymaldiden myyntid ja markkinointia. Aihe on térkegd, silla sosiaalisen medi-
an kaytto yleistyy koko ajan yrityksien keskuudessa ja tdma aiheuttaa muutoksia myos yritysten

markkinoinnissa. Taman konseptin avulla yhdistyy seka myynti ettd markkinointi.

Olen paattanyt valita Instagramin palvelukonseptin pohjaksi ja nyt kerron muutaman syyn miksi In-
stagram. Instagramon erittdin suosittu sosiaalisen median kanava, jossa on miljoonia kayttajid kuu-
kausittain (Anna-Kaisa Parviainen 2018). Koska Instagram on erittdin suosittu, on se oivallinen
markkinointikanava yrityksille. Instagramissa yritys pystyy helposti ja nopeasti markkinoida tuottei-
taan ja kampanjoitaan asiakkailleen ympari maailmaa. Instagramin avulla voi parantaa luotettavuut-

ta kuluttajien silmissa (Miila Digital julkaisuaika tuntematon).

Instagramissa on mahdollista kayttaa profiilimuoto, joka on suunniteltu yritystenkayttoon ja tama
profiilimuoto edesauttaa yrityksien Instagram profiilien hallintaa. Tama profiilimuoto on ilmainen ja
se tarjoaa enemman erilaisia ja hyddyllisia ominaisuuksia yrityskayttajille verrattuna henkilokaytta-

jiin. (Anna-Kaisa Parviainen 2018.)

Verrattuna isoihin yrityksiin pienilla yrityksilla on huomattavasti pienempi markkinointibudjetti. Toisi-
naan pienilld yrityksilla tai myymaldéilla ei ole markkinointibudjettia ollenkaan. Koska Instagram on
ilmainen kuvienjakopalvelu, saa yritys markkinoida tuotteitaan sielld ilmaiseksi. Instagramin laajan
asiakaskunnan vuoksi voi yritys hyddyntaa yhta Instagramin suurimmista eduista, joka on mahdolli-
suus laajaan orgaaniseen nakyvyyteenilman, ettéd yrityksella olisi suuri markkinointibudjetti. (Miila

Digital julkaisuaika tuntematon.)

Tarkoituksena on luoda pohja uudelle myynnin ja markkinoinnin konseptille. Tyon tarkoituksena on
parantaa myymaldiden ja erityisesti pienyritysten myyntid ja markkinointia seka tukea kivijalkamyy-
maloéitd myynnillisesti ja markkinoinnillisesti. Tavoitteena on saada yhdistettya myynti- ja markki-
nointikanava yhteen kanavaan, jossa yritys markkinoi tuotteitaan ja kampanjoitaan. Asiakkaat voivat
kontaktoida yritysta chatin kautta ja asiakkaat voivat myds ostaa tuotteita Instagramissa chatin vali-

tyksella.

Tavoitteena on, etta talla konseptilla pienyritys tai pienmyymala voisi parantaa omaa myyntia ja
markkinointia. Tavoitteenaon parantaa kivijalkamyymal6iden tilannetta nykyiseen tilanteeseen nah-
den. Koska verkkokaupat yleistyvat ja joillakin yrityksilla ei ole muuta kuin verkkokauppa, niin Kivi-

jalkamyymalat ovat vahentyneet varsinkin edeltavan pandemian aikana.
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e Tavoitteena kehittaa helposti muokattava myynnin ja markkinoinnin konsepti.

e Konseptin tarkoitus on yhdistad myynnin ja markkinoinnin kanavatyhdeksi kanavaksi.

e Tutkimuskysymys: Miten saada toimiva palvelukonsepti Instagramin pohjalle?

e Konseptin ohjeet on tarkoitettu pienille vaatealan yrityksille, joilla on jo olemassa oleva In-
stagram tili ja joilla ei ole/ eivat halua verkkokauppaa. Opinndytetydssa ei kdyda lapi In-

stagram tilin luomista.

1.1  Keskeiset kasitteet

Markkinointikonseption tarkea osa yrityksen viestintad, jonka tavoitteena on valittaa asiakkaille
lupauksia selkeasti ja kiinnostavasti. Se mahdollistaa sanallistenja visuaalisten materiaalien
luomisen, jotka ovat kaytettavissa eri tilanteissa ja auttavat rakentamaan halutunlaista yritysku-
vaa. Tama johdonmukaisuus edistaa yrityksen kehitysty6ta ja varmistaa yhtendisen viestinnan.
(Redland.fijulkaisuaika tuntematon.)

Markkinointion yksi liilketoiminnan kulmakivista. Markkinointia toteutetaan kaikissa liilketoimin-
noissa alusta loppuun saakka. Markkinointi on tarked elementti tuotekehitystd, vahittaismyyntia
seka myyntipuheita. Kun puhutaan siita, mita markkinointion, se kattaa kaikki yrityksen toimen-
piteet, joiden avulla se houkuttelee asiakkaita tuotteidensa tai palveluidensa pariin tehokkaan
viestinnan avulla. Sen pyrkimyksena on tarjota arvoa potentiaalisille asiakkaille ja kuluttajille si-
sallon valityksella. Pitkdn aikavalin tavoitteena on tuotteen arvon esittely, bréandiuskollisuuden
vahvistaminen ja lopulta myynnin kasvattaminen. Markkinoinnissa tutkitaan ja analysoidaan ku-
luttajia, kohderyhmia, kdytetdan kyselyita ja tutkitaan verkkokaupan kayttaytymista, kaikki tar-
koituksena ymmartaa, missa, milloin ja miten kuluttajat haluavat vuoro vaikuttaa yrityksen

kanssa. (Sampo Consulting 2021.)

Somepostaukseksikutsutaan julkaisua, joka on julkaistu sosiaalisenmedian kanaviin. Postaukset

voivat olla mm. kuvia, videoita, kollaaseja ja teksteja.

Instagramon sosiaalisen median kanava, jossa voidaan julkaista kuvia ja videoita. Instagram
julkaistiin vuonna 2010. (Barlow 2020, 117.)

Influencery/sosiaalisen median vaikuttaja/vaikuttaja sosiaalisessa mediassa on henkild tai joukko
henkilditd, jotka ovat saavuttaneet merkittavan seuraajakunnan jollakin sosiaalisen median alus-
talla ja julkaisevat saanndllisesti sisdltda sinne. He voivat hallita useita tileja eri sosiaalisen me-
dian palveluissa ja kasitelld monenlaisia aiheita. (Hdmeenkyrén sanomat 2022.)

Hashtag, eli avainsana tai aihetunniste, on kokonaisuus, joka alkaa ristikkomerkilld # ja jatkuu
sanalla tai sanajonolla. Se on osa metatietotunnisteita, jotka helpottavat viestintaa verkossa.
Hashtagit auttavat viesteja I6ytamaan oikeaan paikkaan ja mahdollistavattietylla aiheella mer-
kittyjen viestien hakemisen. Paamaarana on koota saman aiheen viestit yhteen, mika helpottaa
tiedon I6ytamistd ja aiheeseen liittyvan sisallon jarjestamista. (Fimnet.fi julkaisuaika tuntema-

ton.)
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Somemarkkinointion yrityksen toimintaa sosiaalisessa mediassa, jonka tarkoituksena on verkos-
toitua, luoda vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa ja tuoda yrityksen brandia esiin. Onnistuak-
seen somemarkkinoinnissa on tarkeda tuottaa mielenkiintoista ja hyddyllista sisaltda, tavoittaa
kohdeyleist oikeissa kanavissa ja oikeaan aikaan seka hyddyntaa visuaalista viestintad. Samalla
on seurattava ja analysoitava julkaisujen tehokkuutta ja reagoitava saatuun palautteeseen. So-
memarkkinointi vaatii maaratietoista ty6ta ja sitoutumista, mutta se tarjoaa mahdollisuuden
tuoda lisdarvoa brandille ja tavoittaa asiakkaat sielld, missa he ovat. (Myynnin & Markkinoinnin
Ammattilaiset 2019.)

Kohderyhmdéon ryhma ihmisig, joille yrityksen tarjoamat tuotteet tai sisallét on suunniteltu so-
pimaan. Se voi koostua eri ikdisistd ja taustaisista ihmisista, kuten lapsista, vanhuksista, yksin-
asuvista, perheista tai henkildistd, joilla on erityistarpeita. Kohderyhma maaritelldan yleensa jo
yrityksen suunnitteluvaiheessa, ja sen selvittaminen on ratkaisevan tarkeda menestyksekkaan
myynnin kannalta. (Sampo Consulting 2021.)

Vaikka kohderyhmia voi olla useita, on térkeaa, etta ne erotetaan selkeasti toisistaan, jotta
markkinoinnissa voidaan varmistaa viestien oikea kohdentaminen ja valttaa sekaannukset.
Kohderyhman maarittely alkaa yleensa perustiedoista, kuten idsta, sukupuolesta, asuinpaikasta
ja elamantilanteesta. Taman lisdksi on olennaista ymmartda heidan vapaa-ajan aktiviteettejaan,
kiinnostuksenkohteitaan ja intohimojaan. Kohderyhma tulisi kuvata mahdollisimman tarkasti ja
rajata selkeasti, jotta markkinointiviestit voidaan kohdistaa oikein ja valita sopivat kanavat hei-

dan tavoittamisekseen. (Mari Orpanen julkaisuaika tuntematon.)

Asiakaspolkukuvaa asiakkaan matkaa alusta loppuun, kun hén harkitsee ostoa, tekee paatdksen
ja lopulta kayttaa ostamaansatuotetta tai palvelua. Tama matka koostuu eri vaiheista, kuten
tiedonhankinnasta, vaihtoehtojen vertailusta, ostopaattksesta ja lopullisesta kayttokokemukses-
ta. Vaikka asiakaspolku voi vaihdella eri asiakkaiden ja tuotteiden valilla, siind on yleensa tunnis-
tettavat vaiheet, jotka auttavat markkinoijia ymmartamaan asiakkaiden kayttaytymista ja tarpei-
ta. Asiakaspolun tutkiminen auttaa yrityksia luomaan parempia markkinointistrategioita ja tar-
joamaan laadukkaampia asiakaskokemuksia jokaisessa ostoprosessin vaiheessa. (Ilona Uusitalo

2022; Qualtrics julkaisuaika tuntematon.)

Mobilepay on sovellus, jossa voi lahettda ja vastaanottaa rahaa. Mobilepay toimii nopeana ja
luotettavana maksuvalineena. Mobilepay kdy seka yksityishenkildille etta yrityksille. (MobilePay
2022.)
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2 TEORIAOSA

Tassa osiossa kdydaan lapi opinndytetyon teoreettista osuutta, josta I0ydetdan jo dataa. Tassa osi-
ossa kaydaan lapi Instagramia sovelluksena ja sosiaalisen median kanavana seka Instagramin eri

ominaisuuksia ja sen analytiikkaa.

Kaydaan lapi, millaista Instagram markkinointi on, mitka asiat tukevat markkinointia Instagramissa,
minkalaisia vaikutuksia Instagramilla on yrityksiin ja mahdollisien sosiaalisen median vaikuttajien

hyddyt somemarkkinoinnissa.

2.1  Instagram-markkinointi ja sen vaikutus yrityksiin

Instagram tarjoaa erinomaisen alustan palveluiden ja tuotteiden lanseeraamiseen, tapahtumien
markkinointiin seka verkostoitumiseen. Kun asiakkaat postaavat kuvia tuotteista, brandista tai liik-
keestd on tarkeaa kannustaa heitd merkitsemaan yritys tai brandi postaukseen, silla tdman avulla
yritys saa paljon tarkeda nakyvyytta. Kun asiakkaita kannustaa merkitsemaan yrityksen tai brandin

postauksiin toimii sekin omanlaisena markkinointina. (Komulainen 2019, 259.)

2.2 Hastagien kayttd

Postauksiin voi lisdta jopa 30 hastag-merkkia ja ndma lisdavat Instagram tilin nakyvyytta (Barlow
2020, 124).

Hashtagit parantavat julkaisujen nakyvyytta ja parantavat niiden esiintyvyyttd, silld suositut hastagit
kategorioituvat eri albumiin “Explore”-kentassa. Tama tekee niista helpommin ldydettavia ja kasvat-
taa mahdollisuuksiasaada nakyvyytta laajemmalle kayttdjakunnalle. Instagramissa on toiminto, kun
kirjoitat merkin “#" Instagram alkaa tarjota suosittuja hastageja postauksen kategoriaan liittyen. On
kuitenkin tarkeaa valita ajankohtaisia hastageja, jotka tavoittavat juuri oikean kohdeyleisdn. Joitakin
hastageja voi halutessaan myos seurata, kun joku kayttaa seurattua hastagia kyseinen postaus tulee

nakyviin omaan syottteeseen. (Barlow 2020, 124.)

Barlow (2020, 160—-161) kertoo kun kayttaa oikeanlaisia hashtageja voi postaukset ja tarinat tavoit-
taa laajemman asiakaskunnan. Etuna hashtagien kadytéssa on myos se, kuinka niiden avulla voi

my®s tavoittaa uusia asiakkaita.

Julkisien Instagram-tilien postaukset, joissa on relevantteja hashtageja, padsee erilliseen albumiin
kut seuraaja seuraavat mielelladn relevantteja hashtageja, kun mitaan erillista Instagram tilid. Téma
asiakaskunta on tarked osa sitd, kuinka saatenemman kavijoita tilillasi. Taman vuoksi oikeanlaisten
hashtagien kayttaminen tukee yrityksen postausten |6ytavan oikean kohderyhmén. (Barlow 2020,
160-161.)
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2.3 Instagram-vaikuttajien/somevaikuttajien tuki yritysten markkinoinnissa

Yritykset ovatalkaneet hyddyntdmaan somevaikuttajia oman markkinointinsa tukena. Some-
vaikuttajat ja heidan tuottama markkinointi on erittdin tuloksellista ja tehokas tydkalu yrityksen

markkinoinnin optimoinnin ndkékulmasta. (Barlow 2020, 91.)

Yrityksille on etu tydskennella somevaikuttajien kanssa, koska somevaikuttajilla saa juuri sopivan
kohderyhman, jota yritys etsii ja tama kohderyhma on myd&s joukko potentiaalisia asiakkaita (Barlow
2020, 93).

Somevaikuttajien avulla yritykset pystyvat paremmin ja tehokkaammin tavoittamaan heidan koh-
deasiakkaitaan ympari maailmaa. Koska somevaikuttaijilla on iso seuraajakunta, seka vahva yhteys
ja ymmarrys seuraajakuntansa kanssa, tdma tekee kohdeasiakkaista luotettavia, lojaaleja ja valmiita

hyvaksymaan ja seuraamaan roolimallinsa (somevaikuttajan) neuvoja. (Barlow 2020, 91.)

Koska somevaikuttajia on jokaisella toimialalla, on erittain tarkeda yrityksen ottaa selvaa ketka ovat
heidan toimialansa somevaikuttajia. Yritys voi aloittaa tarkastelemalla seuraajakuntaansa, silla saat-
taa kayda ilmi, ettd osa heiddn asiakkaistaan on somevaikuttajia, jotka jakavat vakaumukset yrityk-
sen brandin suhteen ja uskovat siihen, mita yritys tarjoaa. Yritys voi myos tarkastella keita heidan
seuraajansa seuraavat, ja tutustua millaisia some-vaikuttajia he seuraavat. Yritykselle on erittdin
tarkeaa valita juuri heidan imagollensa ja brandille sopivat somevaikuttajat, jotka ovat silld hetkella
relevantteja. (Barlow 2020, 92-93.)

Barlown mukaan somevaikuttajien markkinoinnin perustana toimii yritysten ja heidan brandien tie-
toisuuden laajentaminen. Hanen mukaansa 37 % markkinoijista on kokenut somevaikuttajien mark-
kinoinnin olevan niin tehokasta, ettd somevaikuttajia kaytetdan paljon brandin rakentamisen eduksi.
(Barlow 2020, 93.)

Yleisimmin somevaikuttajille tarjotaan tuotteita tai palveluita, joita he voivat kayttaa ja kokeilla, jon-
ka jalkeen he voivat kertoa rehellisia kokemuksia ja mielipiteitd tuotteesta tai palvelusta seuraaijil-
leen somessa. Tama muun muassa auttaa yrityksia tavoittaman uusia potentiaalisia asiakkaita. (Bar-
low 2020, 93.)
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2.4 Instagram-analytiikka

Hyddyntamalla kerattya analytiikkaa voi oppia lisda kohderyhmista. Voidaan selvittaa mitka ovat juu-
ri kohderyhmalle parhaimpia aikoja julkaista postauksia ja millaista sisaltdéa postauksien tulisi sisal-
taa. Saadun datan avulla voi selvittaa, mitka postaukset saavat tavoitellun huomion, millainen sisalté
tavoittaa tavoitellun kohderyhman ja millaisiin postauksiin kohderyhma reagoi parhaiten. Naiden tie-
tojen avulla voidaan optimoida Instagramin kaytdn markkinointikanavana ja varmistaa, etta siihen

panostettu aika ja tyd tuottaa haluttuja tuloksia. (Miia Heinonen 2021.)

Julkaisujen kavijatietoja voi tarkastella helposti, kun avaat "Kavijatietojen tarkasteleminen”-kohdan
postauksen alta. Tasta voit halutessaan tarkastaa kuinka moni kayttaja on kommentoinut ja tykan-
nyt kyseisestd postauksesta seka kuinka moni on tallentanut ja jakanut postauksen. Tasté kohdasta
nakee myds, kuinka monion nahnyt postauksen ja kuinka moni on mennyt tarkastamaan kayttaja-
profiilia. Julkaisun alapuolelta on myds ndhtdvissa markkinoinnin analytiikkaa, tama kuitenkin vaatii,
etta yrityksen pitaa julkaista mainos Instagramissa. Jos haluaa tarkempaa tietoa, kuinka monen
kayttdjan postaus on tavoittanutja mista kayttajat ovat ndhneet postauksen, sen voi tarkastaa "Tut-
ki”-osiosta. (Miia Heinonen 2021.)

Kun haluaa tarkastella analytiikkaa sen voi tehda yrityksen Instagram-profiilista. Profiilista padaset
tarkastamaan tavoiteltuja tileja, mahdollisia seuraajamaaria seka analyysia siita mitka julkaisut toi-
mivat parhaiten. Dataa analytiikkaa varten voi tarkastella 2-60 pdivan ajalta. Dataa on siis saatavilla
kuluneelta kahdeltakuukaudelta. (Miia Heinonen 2021.)

Kohdasta “Tavoitetut-tilit” voit tarkastella tarkemmin ketka ovat nahneetjulkaisun. Instagram tekee
yritykselle diagrammit, joista on helpompi havainnollistaa ovatko julkaisut tavoittaneet seuraajia, vai
onko julkaisu kenties tuonut uusia seuraajia. Diagrammin avulla voit myds ndhda minkalaiset pos-
taukset toimivat paremmin ja minkalaisten postauksien avulla voi tavoittaa eniten ihmisia. Kun tar-
kastelee huippujulkaisujaja kohokohtia, voi syventya tarkemmin yksittaisten julkaisujen ja tarinoi-
den suoritukseen valitsemalla haluamansa mittarin. Naihin mittareihin voidaan luokitella esimerkiksi
nakyvyys, nayttokerrat, kommentit, tallennukset seka profiilissa vierailijat ja poistujat. (Miia Heino-
nen 2021.)

Profiilin "Toiminta”-osion kautta voi ndhda, mita toimintoja kayttajat ovat suorittaneetyrityksen
kanssa. Numeroiden alla on prosenttiosuusvertailu edelliseen vastaavaan ajanjaksoon, jotta voidaan
nahda, ovatko luvut kehittyneet haluamaan suuntaan ja miké mahdollisesti on vaikuttanut naihin
muutoksiin. Kun menet profiilin “Toiminta”-osioon, nahdaan minkalaisia toimintoja kayttajatovat to-
teuttaneet tavoittaakseen yrityksen. Samalla tavalla paastadan myos vertailemaan aikaisemman ajan-
jakson lukuja uusiin lukuihin. Analysoimalla kerattya dataa voidaan helposti vertailla ovatko luvut pa-
rantuneet vai eivat. Lukujen perusteella voidaan myds tarkastella omaa toimintaa miettimalla mita

on tehty nyt eri tavalla, kuin viime ajanjaksolla. (Miia Heinonen 2021.)
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Instagram-markkinointikampanjoiden tehokkuus

Mita on

Instagramissa olevalla yritystililla voi tehokkaasti markkinoida postauksia kahdella eri tavalla. Ensin-
nakin sen voi tehda suoraan yritysprofiilista tai valikoidusta postauksesta, jonka alapuolelle tulee
erikseen sininen nappi missa lukee "Markkinoi". Jotta voidaan kdynnistda kampanja Instagramissa,
on tarkeda, ettd maaritetdan kampanjan tavoite. Tavoite voi olla vaikka uusien asiakkaiden houkut-
teleminen. Kun tavoite on valittu voi valita haluamansa postauksen ja tassa hetkessa on tarkeaa
miettid, minne halutaan ohjata uudet asiakkaat. Heidat voi ohjata yrityksen verkkosivuille In-
stagram-profiiliin tai vaikka myymalaan saakka. Kun edella mainitut on tehty, valitaan kohderyhma
kampanjalle. Yritys voi valita automaattisen kohdentamisen seuraajien kaltaisille asiakkaille, paikalli-
sesti tietyn alueen asiakkaille tai halutessaan voi aina valita manuaalisesti tietyn asiakassegmentin.
Viimeisend mutta ei vahaisimpang, asetetaan budjetti ja padtetaan, kuinka pitkdan mainoskampan-
jasi kestaa. Nain voidaan tavoittaa haluttu yleis6 ja tehostaa yrityksen nakyvyytta Instagramissa.
(Komulainen 2019, 266.)

Kampanjointityyleja on monia erilaisia. Osa suosittuja kampanjointityyleja ovat muun muassa laht6-

laskentakampanija, kilpailukampanija ja kuvahaastekampanja (Miles 2019, 170).

Lahtdlaskentakampanja on helppo toteuttaa ja sopii mille tahansa Instagram-markkinoijalle. Voit

hyodyntaa tata strategiana ennen varsinaista julkaisua. (Miles 2019, 170-171.)

Kilpailukampanja voi olla erinomainen tapa luoda monipuolinen markkinointistrategia. On kuitenkin
erittain tarkeaa varmistaa, etta kilpailut liittyvat jollain tavalla tuotteeseen tai tarjoamaasi palveluun,
seka kannustavat asiakkaita toimintaan. Kilpailujen jarjestamisen tulisi olla tarkoituksellista, ja niitd

voidaan hyddyntaa kaupan viimeistelyssa. (Miles 2019, 170-171.)

somemarkkinointi?

Somemarkkinointi on kaytanndssa markkinointia sosiaalisessa mediassa. Se on strateginen tapa ta-
voittaa ja sitouttaa kohdeyleis6ja erilaisilla sosiaalisen median alustoilla. Yleisimpia kanavia téhan
tarkoitukseen ovat Facebook, Instagram, LinkedIn ja Twitter. Viime aikoina myés TikTok on noussut
huomattavaan suosioon ja monet yritykset hyédyntavat sitd markkinointitydkalunaan. Somemarkki-
nointi tarjoaa yrityksille mahdollisuuden luoda vuorovaikutteisia kampanjoita, jakaa sisaltda ja raken-

taa vahvempia suhteita asiakkaisiin ja potentiaalisiin asiakkaisiin. (Nea Ketonen 2023.)
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2.7 Orgaaninen somenakyvyys

Orgaaninen somenakyvyys viittaa julkaisuihin sosiaalisen median tileilla, jotka eivat maksa mitaan ja
ovat siten nakyvilla yrityksen sometileja seuraaville kayttajille. Tama tarkoittaa, etta julkaisut ovat
luonteeltaan maksuttomia ja nakyvat automaattisesti niille, jotka seuraavat yrityksen tileja. Orgaani-
nen somenakyvyys on olennainen osa somemarkkinointia, silla se mahdollistaa sisall6n jakamisen ja
vuorovaikutuksen yleisdn kanssa ilman suoria mainoskustannuksia. Kuitenkin pelkdastaan orgaanisen
nakyvyyden varaan jattdminen voi olla haasteellista, koska nakyvyyden kasvattaminen vaatii paljon
ka voi rajata potentiaalista yleis6d. Tama tarkoittaa, etta vaikka laadukkaiden julkaisujen avullavoi
saavuttaa sitoutuneen yleison, niiden vaikutus voi jaada melko rajalliseksi ilman maksullista mainon-

taa tai muita strategioita nakyvyyden laajentamiseksi. (Nea Ketonen 2023.)

2.8 Instagram

Instagram on sosiaalisen median kanava, joka julkaistiin ensimmaisen kerran vuoden 2010 loka-

kuussa Kevin Systromin ja Mike Kriegerin toimesta (Barlow 2020, 117).

On havaittu, etta Suomessa Instagram on suosituin sosiaalisen median kanava, jossa kuluttajatseu-
raavat aktiivisesti eri yrityksia ja bréandeja. Noin 43 prosenttia Instagramin kayttajista seuraa brande-
ja ja pysyy ajan tasalla heidan paivityksistadn. Jos verrataan Twitteriin, niin vastaava lukuon 35
prosenttia, kun taas Facebookissa se on 30 prosenttia. Tama korostaa Instagramin vahvaa asemaa
brandien nékyvyyden ja vuorovaikutuksen kanavana suomalaisessa sosiaalisessa mediassa . (Komu-
lainen 2023, 150.)

Instagram on yksi suosituimmista sosiaalisen median kanavista ja silla on yli 800 miljoonaa kdyttdjaa
ympari maailmaa. Naista yli 800 miljoonasta kayttdjasta vahintdan 500 miljoonaa kayttda Instagra-

mia jopa paivittain. (Barlow 2020, 73.)

Instagramin aktiivisista kayttdjista suurin osa on milleniaaleja ja gen Z-sukupolvea, joista 38 % kayt-
taa Instagramia useamman kerran padivassa. Instagram sopii yrityksille, joilla kohderyhména on
edelld mainitut sukupolvet. (Barlow 2020, 126-127.)

Instagramille on tapahtunutiso harppaus sen kayttajien kasvussa. Nama kayttajatkayttavat In-
stagramia seka henkil6kohtaiseen kayttoon, tuotannon luomiseen sek a yritystoimintaan. (Barlow
2020, 126.)

On huomattu, etta brandit ja yritykset ovat ottaneet Instagramin heidén paatyokalukseen tukeak-
seen yritys toimintaa. Instagram tarjoaa vapauden monipuoliseen markkinointiin. (Barlow 2020,
126.)

Koska Instagram on iso osa arkea lahes jokaiselle nykypaivana ovat markkinoijatja brandit ottaneet
siita kaiken hyddyn itselleen, rakentaen omaa brandidan ja brandinsa identiteettia tdman suositun ja
ilmaisen mediapalvelun avulla. Instagram on todistanut olevansa yksi parhaimmista alustoista paran-

tamaan myyntia ja maksimoimaan yrityksen tai brandin nakyvyyttd. (Barlow 2020, 126.)
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2.8.1 Instagram-tarina

Instagram-tarinat ovat kuvia ja videoita, jotka ovat nahtdvissa kayttajan tai yrityksen profiilissa 24
tunnin ajan. Tarinan saa avattua klikkaamalla julkaisijan profiilikuvaa. Tarinoihin voi kuvien ja vide-
oiden lisdksi lisata tekstia, filttereitd, hashtageja, tarroja, hymidita, musiikkia ja GIF:ja. Tarinoihin voi

halutessaan myds merkata muita kayttdjia seka sijainteja. (Barlow 2020, 121-122.)

Tarinat ovat yrityksille hyva markkinointitapa, koska 400 miljoonaa kayttdjaa selaa tarinoita perak-

kain useita kertoja paivassa (Barlow 2020, 73-74).

Tarinoiden tarkoitus on olla lyhyita, ytimekkaitd, hauskoja ja mieleenpainuvia. Yrityskayttajalle tari-
noissa brandin tunnettavuutta pystyy helposti lisadmaéan tarinamainoksilla. Tarinamainoksilla saa
my®s lisattya sivuston liikennettd ja tarinamainoksiin voit halutessan merkita tuotteen, jotta asiakas

voi helposti ostaa tuotteen suoraan sovelluksesta. (about.instagram.com julkaisuaika tuntematon.)

Tarinat antavat yrityksille mahdollisuuden nayttaa heidan mainoksiaan asiakkaille, kun kayttajat se-
laavat tarinoita lapi. Ne antavat yrityksille luovan, hauskan ja visuaalisen tavan luoda erilaisia mai-
noksia ja kampanjoita asiakkaille. Tarinoiden yksi eduista on myds se, ettd sen mainokset klikataan

useammin auki, kuin sy6tteen mainokset. (Barlow 2020, 74.)

Tarinoissa voi luoda tarinamainoksien liséksi interaktiivisia tarinoita. Naihin interaktiivisiin tarinoihin
kayttdja voiluoda helposti kyselyita. Kyselyt voi toteuttaa “This or that” -kyselyina tai mielipideky-
selyina joihin katsojat voivat reagoida. Katsojien vastaukset ja reaktiot tarinaan pystyy helposti tar-

kastamaan avaamalla oman tarinan infon. (about.instagram.com julkaisuaika tuntematon.)

Tarinan julkaisun jalkeen julkaisija voi seurata kuinka moni on katsonut tarinan ja kuinka moni on

reagoinut siihen. (about.instagram.com julkaisuaika tuntematon.)

o + ® Vv

@ Tarinasi ® Laheisetk.. ° Toiminta Luo Facebook Lhetd Lisaa

Kuva 1 Tarinan luominen Kuva 2 Valmis tarina
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2.8.2 Muistot

Muistot nakyvat kayttajan omassa profiilissa ennen julkaisuja. Muis- RJJELPZE

toiksi voi merkata tarinoita mité on aikaisemmin julkaistu. Jos tari-

0

frs 3 0
\A‘;’ julkaisut seuraajat seurata...
A& C

Oppari2024
Opinnéytetyd

jotka avaavat profiilin ja klikkaavat muiston kuvaruutua. Jo luotuja Muokkaa profiilia ~ Jaa profiili  +

YL Y

nassa on ollut tarkead infoa, kuten mahdollinen kampanja tai uu-
tuustuotteet, voi ndma lisatd muistoihin. Muistot nakevat kaikki,
muistoja voi halutessaan muokata lisaamalla tai poistamalla tarinoi- A
L]
ta, joita on julkaistu. (Barlow 2020, 76.) atoween
Muistot ovat myds erittdin hyddyllisia silla ne pysyvat profiilissa niin
kauan kun ne poistetaan. Joten jos yritys kokee, etta pelkka tarina
ei riitd vaan haluaa sailyttaa sen niin, ettd seuraajat voivat katsoa

sen uudelleen 24 tunnin jalkeen voi tarinan lisata muistoihin.

Kuva 3 Profiilisivu, jossa
varikkaat pallot ovat muis-
toja.

2.8.3 Postaus

Postaus on sama asia kuin julkaisu. Kun kayttaja julkaisee kuvan, sitd kutsutaan postaukseksi. Uusi
postaus tulee nakyviin kaikkien seuraajien syotteeseen, jossa he voivat tykata postauksesta seka
kommentoida. Postauksia voi oma halukkuutensa mukaan muokata. Postaamisen muokkaamiseen
on Instagramissa omat ohjelmat. Instagramissa on suodattimet, joiden avulla voi muokata postausta
haluamansa nakoiseksi. Suodattimien avulla kuvaan voi saada kuvaan mm. lisaa kirkkautta, tarkkuu-
ta sekd savyjen voimakkuutta. Postauksiin on hyva myos kirjoittaa julkaisuteksti, joka tulee nakyviin

kuvan alle. Tekstissa voi kertoa tuotteestaja voi lisata hashtageja. (Komulainen 2023, 153—-154.)

Muokkaa Instagram
7 7 . oppari24

ohdat  Varjot Vinjetti Tilt-shift ~ Teravoit

; ; WA R
2IC JROCJKOINY;
~-
E — == 2 oppari24 Nill kukilla ldhtee viikko kayntiin!

11 sekuntia sitten

Valmis “ Q @ .

Kuva 4 Postauksen muokkaaminen. Kuva 5 Valmis postaus.
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2.8.4 Reels/Kela

2.8.5 Instagramdirect (DM)

2.1.7 Sydte

Kelat ovat noin 1,5-15 minuuttiin kestavia videoita. Suositeltavin kelan pituus on 90 sekuntia. Nama
lyhyet videot ovat taydellisia tuote-esittelyille, tuotteiden ehostusideoille seka asiakkaiden yleisim-
pien kysymyksien lapikdyntiin. Kelat toimivat my6s hyvin mainoksina, silla ne kiinnittavat helpommin
asiakkaan huomion, jolloin asiakas kiinnostuu helpommin tuotteesta ja yrityksesta itsestaan. Keloja
voi tehda monenlaisia seka niissa saa ja tulee kayttaa luovuutta, jotta ne kuvaavat yrityksenimagoa

ja yrityslupauksia. (Meta, Julkaisuaika tuntematon.)

Instagramdirect on Instagramin sisdinen viestintdohjelma, jossa kayttajat

voivat keskustella keskendan viestien avulla. Instagram directissa voi ja- b
Oppari2024

kaa keloja, tarinoita ja kuvia normaalin keskustelun lisdksi. Viestit voivat Instagram - oppari24
0 seuraajaa - 3 julkaisua
olla kahden kayttajan vdlisia tai ryhman sisaisia. (Meta, Julkaisuaika tun- Ette seuraa toisianne Instagramissa

Nayta profiili

tematon.)

Instagramissa viestit menevat suoraan sille kayttajalle kenelle viestin lai-
tat, mutta jos kayttdja ei seuraa viestin lahettdjaa viesti lahtee viestipyyn-
toéna, jonka viestin saaja voi joko hyvaksya tai hylata (Barlow 2020, 123).

e A @ He
Instagram directissa voi keskustella myds videopuhelun muodossa.

) L:hets viesti

Kuva 6 Instagram direct.

Instagram

Syotteeksi kutsutaan Instagramin etusivua, joka aukeaa ensimmaisena, @
kun avaat sovelluksen. Sy6te mukautuu sen mukaan keta kayttaja seu- @ opparizs
raa. Sydtteeseen tulee seurattavien profiilien uusia julkaisuja, joista seu-

raaja voi tykata tai halutessaan seuraaja voi jattaa julkaisuihin komment-

teja. (Barlow 2020, 121.)

Kuva 7 Sydéte.
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3 TYON TOTEUTUS JA SEN KUVAUS

Tydssani tulen kasittelemaan tutkimuksia ja niiden kehittdmista kaytantédn uuden palvelukonseptin
muodossa. Oppimistehtavani aiheena on luoda uusi myyntikonsepti Instagramin pohjalle. Luon kon-
septin mika sopii pienille paikallisille yrityksille, varsinkin sellaisille pienille myymaldille, joilla ei ole
verkkokauppoja tai heidan myyntinsa on kokonaisuudessaan pienta. Yrityksen/myymalan In-
stagram-tili on isossa roolissa taman konseptin kohdalla. Instagram-tilin kautta hoidetaan markki-
nointi, myynti sekd asiakaskontaktointi. Tyon toteutus tapahtuu kehittdmistydon muodossa, jossa
luon ohjeet palvelukonseptiin. Opinnadytety6td ja konseptia tukeakseni toteutan laadullisen tutkimuk-

sen, jossa toteutan vertailututkimuksen kolmesta yrityksesta Benchmarkinginavulla.

3.1  Tutkimusmenetelma

Tutkimuksessani tulen kayttamadn laadullista tutkimusmenetelmaa. Laadullisessa tutkimuksessa
keskitytdan enemman kuvailemaan aihetta. Laadullinen tutkimus keskittyy syvalliseen ymmartami-
seen tutkimuskohteesta, erityisesti ihmisten asenteista, mielipiteista ja ajatuksista. Sen tavoitteena

ei ole yleistaa tuloksia, vaan saada syvallista tietoa. (Juutinen & Puusa 2020, Johdanto.)

Laadullisessa tutkimuksessa tieto kerédtadn usein laajentamalla ymmarrysta aiheesta ennemmin kuin
mittaamalla sita. Tallaisia tietoja ovat esimerkiksi mielikuvat, mielipiteet ja nakékulmat. Laadullisessa
tutkimuksessa pyritdan yleensa ymmartamaan ilmiéta tai asiaa kohteena olevien henkildiden nako-
kulmasta. Tutkijat ovat kiinnostuneita ndiden henkil6iden kokemuksista, ajatuksista, tunteista ja sille
annetuista merkityksista. Tama auttaa meita ymmartamaan tutkittavaa aihetta syvallisemmin. Laa-
dullinen tutkimus pyrkii selvittdmdaan ihmisten motiiveja, ajattelutapoja ja asenteita. Vaikka tama
auttaa meitd ymmartamaan tutkittavaa aihetta paremmin, se tekee tulosten analysoinnista toisinaan
haastavaa ja hidasta. Laadullisen tutkimuksen tavoitteena on tuottaa rikasta ja yksityiskohtaista tie-
toa ilmidsta tai asiasta. Tutkimus voi siséltaa monia erilaisia tiedonhankintamenetelmia, analyysime-
netelmia ja tapoja tulkita aineistoa. Laadullisen tutkimuksen tekemisessa on paljon valinnanvaraa, ja
tutkimusprosessi muotoutuu monien paatdsten perusteella. Laadullisessa tutkimuksessaei ole yhta
oikeaa tapaa tehda tutkimusta, vaan se on aina oma versionsa tutkittavasta asiasta. (Juutinen &
Puusa 2020, Johdanto.)

Laadullisessa tutkimuksessa kohdejoukko on yleensa pienempi verrattuna maaralliseen tutkimuk-
seen. Taman tutkimustyypin toteuttamisessa ei ole tiukkaa menetelmallistd kehysta, vaan tutkija voi
valita erilaisia lahestymistapoja. Yleisesti ottaen laadullisessa tutkimuksessa painotetaan ihmisten
osallistumista aineiston keruuseen esimerkiksi haastatteluiden tai havainnointien avulla. Lisdksi voi-
daan analysoida erilaisia teksteja, kuten medioita tai elamékertoja. Laadullinen tutkimus tarjoaa laa-
jan valikoiman mahdollisuuksia tutkimusaiheiden kasittelyyn, kuten toiminn an parantamiseen, vaih-
toehtojen tutkimiseen ja sosiaalisten ongelmien ymmartdmiseen. Kun Idhdemme miettimaan laadul-
lista tutkimusmenetelmaa se yleensa vastaa kysymyksiin: Miten, millainen, mista, mita. (Juutinen &

Puusa 2020, 1. Laadullisen tutkimuksen tieteenfilosofinen tausta; Koppa.jyu.fi 2021.)

Koska opinnadytetytssa luodaan uusi konsepti tarkoittaa se, etta kyseessa on kehittdmistyo.
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3.2 Benchmarking-menetelma

Benchmarking eli kilpailijavertailu on keskeinen tydkalu yrityksille oman toiminnan kehittémisessa.
Siina vertaillaan yrityksen suorituskykya ja toimintatapoja muihin alan menestyjiin ja otetaan oppia
parhaista kdytanndista. Vertailun kohteena ovat usein alansa parhaiten menestyneet yritykset, ja
prosessi voi johtaa erilaisiin toimenpiteisiin, kuten tuotteen kehittémiseen tai markkinoinnin paran-
tamiseen. Benchmarking-prosessi etenee tutkimuksen, tulkinnan ja toiminnan vaiheiden kautta, ja
sen onnistuminen edellyttdd datan huolellista keruuta, ymmartamista ja sen viemista kaytantdon.
Erityisesti digitaalisen markkinoinnin alalla Benchmarking kattaa usein nelja paaaluetta: sosiaalisen
median, digitaalisen mainonnan, hakukonendkyvyyden ja sisdltémarkkinoinnin. Tarkeda on hyddyn-

taa kerattya dataa tehokkaasti ja tehda siita oikeansuuntaisia johtopaatoksia. (Annikka Impi6 2022.)

Benchmarkingin voidaan jakaa tekniseen ja kilpailulliseen kategoriaan. Tekninen Benchmarking tar-
koittaa suunnittelutiimin suorittamaa vertailua organisaation tuotteiden tai palveluiden ominaisuuk-
siin verrattuna alan johtaviin kilpailijoihin. Tavoitteena on arvioida, miten hyvin omat tuotteet tai

palvelut parjaavat suhteessa kilpailijoiden vastaaviin. Jos kovaa dataa ei ole saatavilla, suunnittelu-
ponnistelut saattavat olla riittamattémia, ja téma voi vaikuttaa tuotteiden tai palveluiden kilpailuky-

kyyn. (American Society of Quality 2019.)

Kilpailijavertailu keskittyy arvioimaan, miten organisaatio menestyy suhteessa kilpailijoihinsa, erityi-
sesti keskeisten ominaisuuksien, toimintojen tai arvojen ndkdkulmasta, jotka liittyvat organisaation
tarjoamiin tuotteisiin tai palveluihin. Esimerkiksi, arvioidaanko organisaationne tuotteita tai palveluita
asteikolla yhdesté neljaan, neljén ollessa paras, verrattuna kil pailijan vastaaviin? Jos luotettavaa tie-
toa ei ole kaytettavissa, markkinointiponnistelut voivat vieda harhaan ja suunnitteluty® voi menna

harhaan. (American Society of Quality 2019.)

3.3  Tutkimusmenetelman toteutus.

Valitsen kolme yritystd, joiden postauksia seuraan 1 kuukauden ajalta.

Benchmarking-taulukon avulla vertaillaan kolmen eri yrityksen Instagram-markkinointia. Taulukkoon
kerataan tietoja siita, kuinka usein kullakin yritykselld tehdaan postauksia, minkalaisia tarinoi-
ta/muistojaon tehty, millaisia postauksia ne ovat esimerkiksi tuotekuvia, kampanja kuvia tai tiedot-
teita asiakkaille ja kuinka mitakin tuotteita on kuvattu ndissa postauksissa. Onko tuotteiden kuvat
otettu hyllyll3, rekilla vai kenties mallin pdalla ja onko kuvat otettu myymalassa vai muualla. Tama
tieto auttaa analysoimaan, miten eri yritykset kayttavat Instagramia markkinointiin ja millaisia stra-
tegioita ne kayttavat. Téman perusteella voidaan tunnistaa parhaita kaytantdja ja mahdollisia kehi-

tyskohteita oman markkinointistrategian optimoimiseksi.
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4 TUTKIMUS

4.1 Benchmarking yritykset
Minicoo-Design

Minicoo-Design on Suomalainen lasten vaateliike, joka sai alkunsa 2017 Siilinjarvella. Yritys suunnit-
telee ja valmistaa laadukkaita ja kestavia lastenvaatteita, jotka sopivat Suomen vaihteleviin saihin.
Vaatteet ovat suunniteltu lapsille, jotta nama voivat temmeltaa ja touhuta vapaasti. Tuotteet valmis-
tetaan Suomessa kotiompelimossa, ja ne ovat huolellisesti suunniteltuja ja testattuja. Kankaat ovat
joustavia ja GOTS-sertifioituja, mika takaa ymparist6- ja sosiaaliset standardit. Yritys korostaa kes-
tavaa kehitysta ja vastuullista kulutusta valmistamalla vain pienia erid ja osan tilauksista, kdyttaen
laadukkaita materiaaleja ja ajattomia kuoseja, mika tekee vaatteista pitkaikaisia. (Minicoodesign.fi

julkaisuaika tuntematon.)

Valitsi Minicoo-designen tahan tutkimukseen heidan arvojen ja markkinoinnin vuoksi. Minicoo-
Desingn on erittdin aktiivinen Instagramissa ja se on erittdin tarkeda tassa tutkimuksessa.

Vila Kuopio

VILA on ollut vuodesta 1994 Iahtien johtava hahmo naisellisen muodin kentalla, keskittyen yksilolli-
syyteen ja leikkisadn Idhestymistapaan nykyaikaiseen naistenvaatemuotiin. Brandin ytimessa on in-
tohimo itseilmaisuun, jossa kasvava painotuson tietoisissa muotitottumuksissa, jotka ilmenevat huo-
lellisesti valikoituna valikoimana rehellista suunnittelua, joka perustuu aitouteen ja voimaannuttami-
seen. Maariteltyna innovaation ja yksinkertaisuuden dynaamisella liitolla, VILA:n luova ja aistillinen
universumi pyrkii inspiroimaan ja tukemaan naisia navigoimaan jatkuvasti muuttuvassa maailmassa.

(Vila.com julkaisuaika tuntematon.)

Koska Vila on brandi, joka tarjoaa useita myymaloita eri puolilla Suomea, ja valitsin ndista Kuopion
Vila-myymalan. Valitsin Kuopion Vila:n koska he ovat erityisen aktiivisia sosiaalisessa mediassa, eri-

tyisesti Instagramissa, mika tekee heista houkuttelevan kohteen seuraajille.

Heidéan paivityksensa ovat monipuolisia, sisaltden seka pysyvia postauksia etta valiaikaisempia tari-
noita. Postaukset voivat sisdltaa kuvia uusista saapuneista tuotteista, tyylivinkkeja tai kertomuksia
brandin taustasta ja arvoista. Tarinoissa puolestaan padsee yleensa seuraamaan paivan tapahtumia

reaaliajassa, kuten esimerkiksi erikoistarjouksia tai tapahtumien kuliss eja.

Kuopion Vila -myymala erottuu aktiivisella Idsndolollaan Instagramissa, mika ei vain auta heita pita-
maan yhteytta nykyisiin asiakkaisiinsa, vaan myds houkuttelee uusia seuraajia, jotka haluavat pysya

ajan tasalla bréandin tarjonnasta ja tapahtumista.
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Kaiku Kids

Kaiku Kids on kuopiolainen perheyritys, joka perustettiin vuonna 2019. He keskittyvat lastenvaattei-
den suunnitteluun ja valmistukseen. Heidan tavoitteenaan on tarjota laadukkaita ja kestavia vaattei-

ta lapsille samalla kun he pyrkivat pitamaan ymparistévaikutukset mahdollisimman pienina.

Yritys korostaa my6s vastuullista ja ldpindkyvaa toimintaa. He pyrkivat viestimdan avoimesti asiak-

kailleen tuotteidensa alkuperastd, valmistusprosessista ja eettisista kaytannoistaan.

Kaiku Kids edustaa siten modernia Iahestymistapaa lastenvaatteiden valmistukseen, jossa yhdistyvat
ekologisuus, eettisyys ja tyylikkyys. Heidan toimintansa heijastelee kasvavaa trendia kohti kesta-

vampaa ja vastuullisempaa kulutusta lastenvaatteiden alalla. (Kaikukids.fi julkaisuaika tuntematon.)

Valitsin kaiku Kids:in heidan Instagram-tilinsa perusteella. He ovat erittdin aktiivisia Instagramissa,
joka nakyy heidan julkaisemien postauksien seka tarinoiden perusteella. Valitsin heidatmyds sen
vuoksi, kun heidan markkinointiviestintdnsa vaikuttaa raikkaalta ja koen ettd he ovat hyva vertaus

kohde Minicoo-designiinja VILA Kuopioon.
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Minicoo-Design

Vila Kuopio

Kaiku kids

Hashtagien kaytto

Hashtageja kdytetaan
yleensa markkinointi ku-
vissa missa esitelldan tuot-
teita. Yleisimpiin Hashta-
geihin kuului hashtageja
kotimaisuudesta, lasten
vaatteista ja tuotteiden

materiaaleista.

Hashtageja oli jokaisessa pos-
tauksessa ja hashtageissa toistui
vahintaankin hashtagit vila-
kuopio. Yleisimpia hashtageja oli
myos vilafinland ja kotkangarde-

robi.

Kaiku Kids ei kaytd hashtage-
ja postauksissaan toisin, kun

aikaisemman yritykset.

Instagram tarinat
& Muistot

Taman vuoden puolelta ei
ollut muistoja merkattuna
eika tarinoita ollut tullut

kuukauden aikana.

Muistot mita kuitenkin,
olivat neutraaleja vareilta,
kuvia oli otettu lapsimal-
lien ylla, valoisissa tiloissa.
Muistoissa oli lyhyt yksin
kertainen selite mika tuote
kyseessd, tuotteen hinta
seka linkki verkkokaup-

paan.

Osassa muistoissa oli myds
merkattuna saatavilla ole-

via kokoja.

Vila tekee lahes paivittain tarina
paivityksid. Naissa on videoita
uutuuksista, ehostusideoita seka

kampanjoista.

Tarinoiden videot on yleensa
otettu myymaldssa ja niissa
myyja on yleensa esitellyt tuot-
teita. Han on kertonut mista
tuotteet on tehty ja mita vareja
tuotteesta on saatavilla. Videoi-
den jalkeen on voinut olla vield
kuvat, jossa kerrotaan tuotteen

hinta.

Tarinoissa on myds mainittu
parhaiten myydyt tuotteet. Na-
ma ovat my0s tulleet esille

muistoissa.

Muistoissa on parhaiten myy-
dyimpia tuotteita, tietoa ehos-
tuspalvelusta, taman hetken
kampanjasta, seka tuotehuollos-

ta.

Kaiku Kids paivittaa aktiivi-
sesti tarinoita ja ndissa on
linkkeja heidan tekemiin pos-
tauksiin, kuvia tuotteista se-
ka pirteitd pienia infoja tuot-

teista.

Tarinoissa on merkattuna
my®os linkit heidan verkkosi-

vuilleen.

Tarinoiden sisallot muuttuvat
sen mukaan mita heille on
tullut ja jos on mahdollisia

kampanjoja.
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Interaktiiviset tari-

N&ita ei ollut paljoa mutta

Tarinoihin on laitettu linkkeja

Tarinoissa on huomioitu

nat muistoissa oli osio, jossa | verkkokauppaan ja tarinoissa verkkokaupan linkit.
asiakkaille oli informoitu kysytaan toisinaan myos asiak- .. ..
Tarinoissa myyja myds vas-
tehtavista ennakko tilauk- i ielipiteita. . . . .. .
Sl il tailee asiakkaiden lahettamiin
sista. . s . ..
Tarinoissa esitelldaan paljon uu- | kysymyksiin, jos samaan
Interaktiiviseksi voidaan tuuksia ja suosituimpia tuotteita. | asiaan liittyen on tullut asiak-
myds kutsua muistoihin Tarinoissa kdaydaan myos lapi kailta useampi viesti. Heilla
merkatut ostoslinkit, joilla | ehostusideoita. on myos toisinaan mielipide
pyritdan aktivoimaan asi- L . _ kyselyita tarinoissa joihin
Tarinoissa he myo6s muistuttele-
akkaita ostamaan tuottei- . . asiakkaat voivat vastata tai
vat alennuksista, joista on tehty
ta. ; reagoida.
postauksia. g
Postauksien laatu | Kuvat, joita kdvin lavitse, | Postauksien kuvat on otettu Kaiku Kidsin Instagramissa

(Minkalaisia kuvia
on otettu, kuinka
tuotteita on esitelty
postauksissa, missa
kuvia on otettu,
millainen valotus

kuvissaon?)

olivat vareiltadn neutraa-
leita ja valoisia. Suurin osa
kuvista oli otettu mallien
ylla, mutta toisinaan ol
vaihteluksi kuvia otettu
tuotteista levitettyna ta-
soille ja toisinaan niita oli

pinottu siisteiksi pinoiksi.

myymalassa, myymalan ulko-
puolella ja ulkona. Ulkona otetut
kuvat ovat verrattavissa lifesty-

le-postauksiin.

Joissakin kuvissa on ollut myyjat
malleina ja toisissa on kaytetty

malleja.

Kuvia tuotteista on my0s otettu,
kun tuotteet on aseteltu rekille

tai hyllyyn siististi.

Kuvat ovat valoisia ja siisteja.
Kuvissa on huomioitu varimaa-
ilmat ja mahdolliset ehostuside-

at.

nakyy monipuolinen valikoi-
ma postauksia, jotka tarjoa-
vat erilaisia nakékulmia yri-

tykseen ja sen tarjontaan.

Kuvia on otettu niin myyma-
lassa kuin sen ulkopuolella-
kin. Suurimmat osat kuvista
on otettu niin etta tuotteet

ovat olleet mallin ylla.

Ulkona otetut kuvat ovat
verrattavissa lifestyle-

postauksiin.

Kuvat ovat erittdin tasapai-
noisia. Kuvissa on kaytetty
luonnollista valotusta ja vari
maailma on suurimmassa
osassa postauksia neutraali

tai vaalea.

Joissakin postauksissa on
otettu kuvat niin etta tuot-

teista on tehty esille laitto ja
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toisinaan postaukset keskit-
tyvat enemman kampanjoi-

hin ja tarjouksiin.

Minkalaisia pos-
tauksia on tehty?
(Kuvia tuotteista,
tarjouksien ja
kampanjoiden

markkinointia.)

Minicoo-designin In-
stagram-profiilissa sisaltd
vaihtelee runsaasti. Suurin
osa postauksista keskittyy
tuotteiden esittelyyn, ja
kuvia on otettu erilaisissa
ymparistoissa, mika luo
monipuolisen kuvan bran-

din tarjonnasta.

Lisaksi profiilissa jaetaan
postauksia alennuksista,
lahjakorteista seka tiedote-
taan tulevista uutuuksista

ja kausituotteista.

Tama monipuolisuus pitaa
seuraajat kiinnostuneina ja
tarjoaa heille arvokasta

tietoa ja inspiraatiota.

VILA tekee monenlaisia pos-
tauksia, jotka tarjoavat seuraajil-
leen monipuolista ja houkuttele-
vaa sisaltéa. He jakavat kuvia
erilaisista tuotteista, kuten vaat-
teista ja asusteista, esitellen
samalla uutuuksia ja suosikki-
tuotteita, jotka ovat palanneet

uudelleen myymalaan.

Lisaksi VILA esittelee ehos-
tusideoita, jotka voivat antaa
seuraajille inspiraatiota ja auttaa
heitd luomaan persoonallisia
asukokonaisuuksia erilaisten

vaatekappaleiden avulla.

VILA kayttaa Instagramia myods
tehokkaana kanavana kampan-
joiden ja tarjousten tiedottami-
seen. He jakavat postauksia,
joissa kerrotaan esimerkiksi
alennuksista, erikoistarjouksista
tai tulevista tapahtumista, mika
kannustaa seuraajia osallistu-
maan ja hyddyntamaan tarjolla

olevia etuja.

VILA muistuttelee myds pos-
tauksilla heidan olemassa olevaa

verkkokauppaa.

Instagram-profiilissa 10ytyy
monipuolinen valikoima pos-
tauksia, jotka esittelevat eri-
laisia sisaltdja ja tarjoavat
seuraadjilleen vaihtelevaa ja

kiinnostavaa sisaltoa.

He jakavat kuvia tuotteista,
uutuuksista ja suosikeista,
joita on saapunut uudelleen

myymalaan.

Lisaksi he jakavat postauksia
erilaisista kampanjoista. Nai-
den lisdksi he jakavat myds
mainoksia verkkokaupasta,
joka tarjoaa lisaa tietoa hei-
dan tuotevalikoimastaan ja
mahdollistaa ostosten teke-
misen verkossa. Kaikki nama
erilaiset postaukset yhdessa
muodostavat monipuolisen ja
houkuttelevan sisallén, joka
pitda seuraajat kiinnostunei-
na ja sitoutuneina yrityksen

brandiin.
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Postauksien ala-
tekstit.

Postauksien alateksteihin
oli kirjoitettu avausta mika

tuote on kyseessa tai mil-

lainen alennus on ja kesto.

Postauksien alateksteissa
ei kuitenkaan mainittu

hinnoista.

Alateksteissa on kerrottu tuot-

teen nimet ja hinnat. Alatekstit

on aloitettu jollakin tervehdyk-

selld kuten “myymalan uu-

tuudet” tai “ihanaa viikonloppua

kaikille”.

Alatekstit ovat yleensa aika tiivii-
ta paketteja mutta tahan vaikut-

taa minkalainen postaus on ky-

seessa.

Alateksteissa on kerrottu
selkeasti niin sanottu pos-
tauksen syy. Jos postaukses-
sa on ollut kyse tuotteesta,
kampanjasta tai tarjouksesta
on se kerrottu lyhyesti ja

ytimekkaasti tekstissa.

Influenserien/ si-
sallontuottajien
kaytto

Minicoo-Design on toisi-
naan tehnyt yhteistyota
sisalléntuottajien kanssa.
Naissa on otettu kuvia
tuotteista tai on pidetty
arvontoja. Postauksissa on
selkeasti tuotu esille, etta

kyseessa on yhteistyo.

Vila on toteuttanut useampia

yhteistdita paikallisten influense-

reiden/sisalléntuottajien kanssa.

Naissa postauksissa tuodaan

esille, etta kyseessa on yhteisty6

seka toisinaan heidan postauk-

sissansa on merkattu alekoodi,
joka on saatavilla julkaisijan

postauksen alatekstissa.

Kaiku Kidsilla on ollut muu-
tamia yhteisty6kumppanuuk-

sia sisalléntuottajien kanssa.

Naissa yhteistdissa on mai-
nostettu tuotteita seka pidet-

ty arvontoja.

Kuinka paljon he
tekevat postauk-

sia/keloja.

Postauksia seka keloja he

tekevat harvakseltaan.

Vila tekee postauksia, tarinoita
ja keloja erittdin aktiivisesti.
Vilalla postauksia tulle ldhes

paivittdin tarinoiden rinnalla.

Postauksia seka keloja teh-
daan suhteellisen usein, mut-
ta heilla on aktiivisessa kay-
tdssa tarinat, joita paivite-

taan viikoittain.

Taulukko 1 Benchmarking-tutkimus




25 (39)

4.2  Tutkimuksen havainnot

Yhteenvetona voidaan todeta, etta jokainen yritys hyddyntaa Instagramia omalla tavallaan markki-

noinnissaan. Tama nakyy niin sisallén monipuolisuudessa kuin kaytetyissa markkinointistrategioissa.

On huomattavissamy®ds, etta kukin yritys panostaa postauksien laatuun ja tuotteiden esille tuontiin.

Minicoo-design:

VILA:

Hashtageja kaytetdaan paaasiassa tuotteiden markkinointikuvissa, painottaen kotimaisuutta,
lastenvaatteita ja tuotteiden materiaaleja.

Tarinoita ei ollut kuukauden aikana, mutta muistoissa esiteltiin neutraaleja kuvia lapsimallien
ylla, tarjoten lyhyen kuvauksen tuotteista, hinnan ja linkin verkkokauppaan.

Osassa muistoissa mainittiin myds saatavilla olevat koot.

Interaktiivisuutta lisattiin merkitsemalld ostoslinkkeja tuotteisiin.

Kuvat ovat padasiassa neutraaleja ja valoisia, esitellen tuotteita mallienylla tai aseteltuina
eri tavoin.

Profiilissa vaihteleva sisaltd, joka keskittyy padasiassa tuotteiden esittelyyn, alennuksiin, lah-
jakortteihin ja tuleviin uutuuksiin.

Postauksissa annettiin tietoa tuotteista ja alennuksista, mutta hintoja ei mainittu alateksteis-
sa.

Ajoittain tehdaan yhteisty6ta sisalléntuottajien kanssa, ja harvakseltaan julkaistaan myoés

keloja seka postauksia.

Tama yhteenveto kuvaa Minicoo-designin Instagram-profiilin monipuolista sisaltéa, joka tar-

joaa seuraajilleen tietoa tuotteista, inspiraatiota ja mahdollisuuden osallistua kampanjoihin.

Hashtagit kdytossa jokaisessa postauksessa, padpainona vilakuopio, vilafinland ja kotkan-
garderobi.

Aktiivinen tarinoiden paivittaminen, joissa esitelladn videoita uutuuksista, ehostusideoita ja
kampanjoita.

Tarinoissa mainitaan myods parhaiten myydyt tuotteet ja annetaan linkkeja verkkokauppaan.
Postauksissa monipuolinen sisalto, esitellen erilaisia tuotteita, uutuuksia ja suosikkituotteita.
Ehostusideoita tarjotaan seuraajille persoonallisten asukokonaisuuksien luomiseksi.
Kampanjoiden ja tarjousten tiedottaminen on aktiivista postausten kautta.

Alateksteissa kerrotaan tuotteiden nimet, hinnat seka tervehdyksia.

Yhteisty6ta paikallisten vaikuttajien kanssa, jolloin mainitaan yhteisty® ja mahdolliset ale-
koodit.

Aktiivinen postaaminen, johon sisaltyy postauksia, tarinoita ja keloja lahes paivittain.
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Kaiku Kids:

- Hashtagien kayttda ei ole, toisin kuin aikaisemmin mainituissa yrityksissa.

- Aktiivinen tarinoiden paivitys, jossa jaetaan kuvia tuotteista, linkkeja postauksiin ja verkkosivuille
seka vastataan asiakkaiden kysymyksiin.

- Tarinoissa huomioidaan verkkokaupan linkit ja asiakkaiden osallistaminen mielipidekyselyilla.

- Monipuolinen sisalté postauksissa, jotka tarjoavat erilaisia ndkdkulmia yritykseenja sen tarjon-
taan.

- Kuvaton otettu sekda myymaldssa ettdsen ulkopuolella, ja niissa huomioidaan tasapainoinen
sommittelu, luonnollinen valaistus ja neutraalit varit.

- Tarinoissa jaetaan vaihtelevaa sisaltéd, kuten tuotteita, uutuuksia, suosikkeja ja kampanjoita se-
ka mainoksia verkkokaupasta.

- Alateksteissa selitetdan selkedsti postauksen aihe, olipa kyseessa sitten tuote, kampanja tai tar-
jous.

- Yhteistybkumppanuuksia sisdlldntuottajien kanssa, joissa mainostetaan tuotteita ja pidetaan ar-
vontoja.

- Postauksia ja keloja tehdadn saanndllisesti, mutta tarinoissa panostetaan erityisesti, paivittaen

niita viikoittain.

Vertaillessa Minicoo-designin, VILA:n ja Kaiku Kidsin Instagram-profiilien toimintaa ja ominaisuuksia,

voidaan tehda seuraavia johtopaatoksia:

Hashtagien kaytdssa Minicoo-design kayttda hashtageja paaasiassa markkinointikuvissa, keskittyen
kotimaisuuteen, lastenvaatteisiin ja tuotteiden materiaaleihin. VILA kayttaa aktiivisesti hashtageja
jokaisessa postauksessa, keskittyen erityisesti omiin brandihashtagiin seka muihin keskeisiin aihei-

siin. Kun taas kaiku Kids ei kdyta hashtageja postauksissaan, mika erottaa sen muista yrityksista.

Tarinoiden ja muistojen kaytdssa Minicoo-designilla ei ollut paljoa tarinoita tai muistoja, mutta niissa
tarinoissa ja muistoissa mitd heilla oli, niissa keskityttiin neutraaleihin kuviin ja lyhyisiin tuotetietoi-
hin. Kun taas VILA paivittaa tarinoita lahes paivittain, esitellen videoita uutuuksista ja kampanjoista,
kun taas muistoihin on koottu parhaiten myydyt tuotteet, tietoa ehostuspalvelusta seka kuluvasta
kampanjasta. Kaiku Kids taas paivittaa aktiivisesti tarinoita, joissa jaetaan kuvia tuotteista, linkkeja

postauksiin ja verkkosivuille seka vastataan asiakkaiden kysymyksiin.

Minicoo-design keskittyy padasiassa tuotteiden esittelyyn erilaisissa ymparist6issd, ja postauksia
tehdaan harvemmin kuin VILA:lla ja Kaiku Kidsilla. VILA tarjoaa monipuolista sisaltdéa postauksis-
saan, jotka kasittelevat erilaisia tuotteita, uutuuksia, suosikkituotteita ja ehostusideoita. Postauksia
tulee Iahes paivittdin. Kaiku Kidsin postauksissa on monipuolista sisaltda, ja tarinoihin panostetaan
erityisesti viikoittain. My 6s yhteistyokumppanuuksia sisalléntuottajien kanssa on. VILA ja Kaiku kids
ottavat kuvia myymaldiden ulkopuolella ja kun he toteuttavat lifestyle-sisaltéd nama postaukset aut-

tavat asiakkaita nakemaan kuvatut tuotteet heidan ylldan heidéan jokapaivaisessa arjessansa.
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Lifestyle-sisalloksi voidaan myds luokitella VILA:n ehostusidea videot ja postaukset.

Kun tarkastelemme interaktiivisuutta tarinoissa ja yhteistydkumppanuuksia kaikki kolme yritysta
kayttavat interaktiivisia elementteja, kuten linkkeja verkkokauppaan ja asiakkaiden mielipidekyselyita

tarinoissa.

Kaikki yritykset tekevat myods yhteistyota sisallontuottajien kanssa, mutta VILA ja Kaiku Kids mainos-

tavat naita yhteistoitd selkedmmin ja julkaisevat niitd séannallisemmin.

Tuli esille, etta Minicoo-designin postauksissa ei mainita hintoja postauksien alateksteissa. Kun taas
VILA ja Kaiku Kids esittavat tuotetietoja ja hintoja alateksteissa, mika voi auttaa asiakkaita teke-

maan ostopaatoksia.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta kaikki yritykset pyrkivat tarjoamaan monipuolista ja houkuttele-
vaa sisaltéa Instagram-profiileissaan, mutta niiden strategiat ja painopisteet vaihtelevat hieman. VI-
LA ja Kaiku Kids ovat aktiivisimpia tarinoissa ja yhteistydkumppanuuksissa, kun taas Minicoo-design

keskittyy enemman tuotteiden esittelyyn ja kayttad véahemman interaktiivisia elementteja.
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4.3  Tutkimuksen johtopaatokset

Tutkimuksen johtopaatdksena voidaan todeta, etta yritykset kdyttavathashtageja markkinointikuvis-
sa tuotteiden esittelyssa, mutta niiden kaytto tietyissa aihepiireissa vaihtelee. Kaiku Kids ei kayta

hashtageja postauksissaan, kun taas Minicoo-design ja VILA kayttavat niita aktiivisesti.

VILA paivittaa tarinoita Idhes paivittdin ja jakaa sielld monipuolista sisaltéa, kuten uutuuksia, ehos-
tusideoita ja kampanjoita. Kaiku Kids paivittaa aktiivisesti tarinoita ja jakaa niihin linkkeja seka tietoa
tuotteista. Muistojen puuttuminen voi viitata vahdisempaan kayttdéon tai tallennettujen sisaltéjen

puutteeseen.

VILA on kaikista aktiivisin postaaja ja jakaa paivityksia lahes paivittdin. Kaiku Kids ja Minicoo-design

julkaisevat postauksia hieman harvemmin, ja niiden sisdltd vaihtelee enemman.

Kaikki yritykset panostavat interaktiivisiin elementteihin, kuten linkkeihin ja kyselyihin tarinoissa. Yh-
teistybkumppanuuksien hyédyntaminen on yleista kaikilla yrityksilld, mutta VILA mainostaa niita sel-

keammin ja tekee yhteisty6td useammin kuin muut.

Kaikki yritykset julkaisevat valoisia ja siisteja kuvia tuotteista erilaisissa ymparistdissa. Kaiku Kidsin
postaukset ovat tasapainoisia ja kayttavat luonnollista valotusta, mika voi vaikuttaa houkuttelevuu-

teen ja brandin hahmoon.

Postauksien alateksteissa on yleisesti kerrottu tuotteiden nimet ja hinnat, mutta niiden tarkkuusja
tiiviys vaihtelevat selkeasti yritysten valilla. Kaikilla kolmella yrityksella alateksteihin on kerrottu hyvin

informatiivisesti mita postauksessa on.
VILA tekee eniten postauksia, tarinoita ja keloja, kun taas muut yritykset tekevat niita harvemmin.

Johtopaatdksenad voidaan todeta, ettd jokainen yrity s kayttda Instagramia omalla tavallaan ja pyrkii
tarjoamaan seuraajilleen kiinnostavaa ja houkuttelevaa sisaltda. Aktiivisuudessa ja sisallén monipuo-
lisuudessa on kuitenkin eroja, ja tietyt elementit, kuten hashtagitja yhteistyékumppanuudet, voivat

vaikuttaa seuraajien sitoutumiseen ja brandin nakyvyyteen.
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5 PALVELUKONSEPTI INSTAGRAMISSA

Jotta konseptista saadaan kaikki, hy6ty on vaatemyynnissa hyddynnettava Instagram-alustan visu-
aalista vetovoimaa, jonka avulla voimme tavoittaa kohderyhman tehokkaasti. Tassa muutamia vink-
keja ja strategioita, joiden avulla voi tehostaa vaatemyynnin toimintaa Instagramissa seka joilla voi

tukea konseptin tehokkuutta.

Laadukkaat kuvat ja visuaaliset tarinat

Koska Instagram on visuaalinen alusta, vaatetusbrandin on térkeda panostaa korkealaatuisiin ja es-
teettisesti miellyttaviin kuviin. Kayta luovia kuvausasetuksia, ammattimaista valaistusta ja mielenkiin-
toisia taustoja esitelldksesi tuotteitasi houkuttelevasti. Nama seikat ovat erittdin tarkeda huomioida

ottaessasi kuvia postauksia ja tarinoita varten.

Lifestyle-sisaltd

Esittele tuotteitasi "eldvassa elamassa", luoden lifestyle-kuvia, jotka osoittavat, kuinka tuotteitasi
kaytetadn paivittdisessa elamdssd. Tama auttaa yleisdasi kuvittelemaan itsensa kayttamaan tuottei-
tasi ja lisaa ostohalukkuutta. Kun tarkastelemme aikaisemmin tehtya tutkimusta tulisiina esille,
kuinka VILA ja Kaiku Kids toteuttavat lifestyle-sisaltéa muun muassa ehostusvideoiden ja postauk-
sien muodossa seka silloin kun he ovat ottaneet kuvia ulkomaailmassa, jolloin asiakkaiden on ollut

huomattavasti helpompi ndhda markkinoidut vaatteet heidédn omassa arkikaytdssansa.

Kampanjat ja alennukset

Jarjesta kampanjoita ja tarjoa erityisalennuksia seuraajillesi Instagramissa. Tama kannustaa heita
tekemaan ostopaatoksia ja seuraamaan tiliasi tulevia tarjouksia varten. Aikaisemmin mainitussa tut-
kimuksessa on hyva esimerkki siita, kuinka vaikka alennuksia voi tarjota asiakkaille. Vertaillessamme
kolmea yritysta tuli esille, ettd he hyddyntavat alennuksia ja yhteistydkumppanuuksia yhdessa. He
toteuttavat yhteistydn jonkun sisalldntuottajan tai somevaikuttajan kanssa ja somevaikuttajan seu-
raajat ovat oikeutettuja alennuskoodiin, jota he voivat kayttda myymalan tuotteisiin niitd ostaes-

Ssaan.

Interaktiiviset tarinaominaisuudet

Hyddynna Instagramin tarinaominaisuuksia, kuten aanestyksia, kysymyslaatikoita ja kuvadanestyksia
vuorovaikutuksen lisdamiseksi. Téma voi auttaa saamaan arvokasta palautetta tuotteista ja osallis-
tamaan yleisdasi. Interaktiivista sisaltoa voi tuottaa samalla tavalla kuin VILA ja Kaiku Kids. He ovat
toteuttaneet sita mielipide kyselyiden avulla seka siina kun he ovat vastanneet asiakkaiden usein ky-
syttyihin kysymyksiin. Nailld keinoilla he onnistuvat vahvistamaan asiakassuhteita yrityksen ja asiak-

kaiden valilla.
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Saannollinen ja johdonmukainen paivitys

Pida Instagram-tilisi aktiivisena ja paivita sadnndllisesti uusia kuvia, tarinoita ja kampanjoita. Joh-
donmukainen lasndolo auttaa pitamaan brandisi mielessa ja yllapitdmaan kiinnostusta tuotteitasi
kohtaan. Kuten aikaisemmin tehdyssa tutkimuksessa tuli ilmi VILA tekee padivityksia viikoittain ja ta-
rinoita paivittain seka kuinka Kaiku kids on aktiivinen tarinoiden péivittamisessa. Talld toiminnalla he
pitavat huolta, ettd asiakkaat tietdvat jatkuvasti milloinka on tullut uutuuksia, minkalaisia tuotteita
on tullut lisaa seka mitd tuotteita on viela saatavissa. Tutkimuksessa tuli myds ilmi, kuinka kukin
kolmesta yrityksesta tekee johdonmukaisia paivityksia erilaisten kampanjoiden, alennuksien aikana.
He kertovat seka muistuttelevat asiakkaita kampanjoista seka alennuksista niiden ollessa ajankohtai-

sia.

Vaatemyynnin tehostamiseksi Instagramissa on tdrkeaa ymmartaa kohderyhmasi, luoda visuaalisesti
houkuttelevaa sisaltéa, hyddyntada alustan myyntiominaisuuksia ja rakentaa vuorovaikutteisia suhtei-
ta seuraajiesi kanssa. Naiden strategioiden avulla voit kasvattaa myyntia ja vahvistaa brandisi lasna-

oloa Instagramissa.

5.1 Postaukset konseptin tukemiseksi

Postauksia voi tehda kampanjoista, alennuksista, uutuuksista ja vaikka ihan tuotteiden ehostuksesta.
Yrityksen tulevista kampanjoista on hyva tehda selkeitd postauksia. Postauksissa on hyva olla ku-
vaus kampanjasta, kuten mita tuotteita kampanjaan kuluu ja millainen tarjous kampanjaan sisaltyy.
On tarkead, etta postauksessa ilmoitetaan milld aikavalilld kampanja toteutetaan. Kun teet postauk-
sia alennusmyynneista on térkeaa kertoa asiakkaalle, millainen alennus on, mita tuotteita se koskee,
seka milla aikavalilld alennus on voimassa. Kuten tutkimuksessa tuliilmi postauksia tehdessa voi asi-

akkaita myos tarvittaessa muistutella kaynnissa olevista kampanjoista tarinoiden avulla.

Kun tehdaan postauksia uutuuksista ja tuotteiden ehostusideoista on tarkeda kayttaa luovuutta. Ku-
ten tutkimuksen havainnoista voidaan huomata, kuinka monella tavalla postauksista voidaan tehda
mielenkiintoisia. Postauksia voi tehda ulkona otetuista kuvista, jotka luovat lifestyle-sisaltda tai tuot-

teet voidaan asetella esille niin ettd ne nayttavat houkuttelevilta.

Kuvia tuotteista voi ottaa niin etta tuotteet ovat hyllyll, rekissa, mannekiinilla tai vaikka ihan myyjan
tai mallin ylld. Postauksen tekstiin on tarkedaa merkata tuotteen nimija hinta, jotta se on asiakkaalle
nahtavissa. Tuotteista voi halutessaan tehda myés lyhyen kuvauksen kuten mita kokoja siita on, mi-
ta vareja on saatavilla ja mitd materiaalia tuote on. Kun teet postauksen ehostusideastaon myds

tarkeda tuoda esille erilaisia ehostus vaihtoehtoja varien ja tuotteiden valilla.

Postauksia ei tarvitse tehda paivittdin, mutta niitd on tarkeaa tehda joka toinen tai kolmas paiva jot-

ta se tulee seuraajiesi sy6tteeseen riittavan usein.
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Postaukset tukevat konseptimallia siten ettd naiden avulla asiakkaat tietdvat mita tuotteita on myy-
maldssa ja millaisia kampanjoita tai alennuksia myymaléssa on ilman ettd hanen tarvitsee kdyda
myymalassa. Koska konseptin ideana on, ettd asiakas voi ostaa tuotteita myymalasta ilman, etta han
kay siella, on erittdin tarkeaa, etta asiakas tietda mita myymalassa on tarjolla. Ehostusideat toimivat
my®6s hyvana lisamyynti kikkana. Koska normaalisti asiakas tulee itse myymaldan katselemaan ja so-
vittelemaan tuotteita, on myyjalla silloin mahdollisuus tehda lisamyyntia suosittelemalla asiakkaalle
tuotteita, jotka sopisivat hanen harkitsemaansa tuotteeseen. Mutta tassa asiakas hoitaa kaiken In-
stagramissa eika myymalassa. Taman vuoksi asiakkaalla ja myyjalla ei tule samalaista kontaktia,
vaikka asiakas kykeneekin kyselemaan tuotteista myyjaltd samalla tavalla directin kautta. Kun ehos-
tusideat ovat nahtavissa Instagramissa nékee asiakas itse millaisien vaatteiden kanssa hanen ha-

luamansa tuote, sopii yhteen.

5.2 Tarinoiden paivittdminen konseptin tukemiseksi

Tarinat on hyva tehda paivittain. Tarinoita on helppo tehda paivan mittaan aina silloin, kun aikaa sii-
hen on. Tarinoiden on tarkoitus olla huomiota herattavia ja lyhyita. Ne sopivat taydellisesti, kun ha-
luat kertoa asiakkaille suosittujen tuotteiden viimeisista ko'oista tai jos suosittuun tai usein kysyttyyn
tuotteeseen on tullut lisda kokoja tai vareja. Tarinoissa voi hostaa esiin tuotteita, joilla on ollut taval-
lista suurempi kysynta sesongin aikana, jolloin tdma saa useamman seuraajan kiinnittdmaan kysei-
siin tuotteisiin enemmén huomiota. Kuten tutkimuksessa tuli esille tarinoista voi tehda erittdin moni-
puolisia erilaisten videoiden ja kuvien avulla. Tarinoilla on myds helppo muistutella asiakkaita suosi-

tuimmista tuotteista seka kaynnissa olevista kampanjoista.

Tarinoissa voi myds antaa asiakkaille erilaisia ehostusvinkkeja kuvien ja lyhyiden videoiden avulla.
Kuvat ja videot tuotteista on helppo ottaa myymalassa, seka tarinoihin saa lisattya tekstid, joissa on
hyva mainita aina tuote ja sen hinta. Tarinat saa pidettya mielenkiintoisina seka interaktiivisina kun
niihin lisda "This or that” -kyselyita, danestyksia seka "Kysy minulta” -kenttia joihin asiakkaat voivat
reagoida. Naiden avulla saat asiakkaat osallistumaan ja kiinnittdmaan huomiota tuotteisiisi seka saat

dataa siitd mista asiakkaasi pitavat ja mihinka se reagoivat.

Jos mahdollista on hyva ottaa tarinoiden kuvat jo etukateen, jotta ne keretaan tarvittaessa muokata.
Kun tarinan julkaistavia kuvia ja videoita on kuvattu etukdteen, ne ovat helppo ja nopea lisata tari-

noihin, jolloin tarinoita on helpompi paivittaa, vaikka myymalassa olisi hieman vilkkaampaa.
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5.3  Konseptin vaiheet

Vaihtoehto 1

Vaihtoehto 2

Konsepti toimii niin, ettd asiakas on yhteydessa yritykseen/myymalaan Instagram Directin kautta.
Asiakas voi Chatissa tiedustella tuotteista. Asiakas ilmoittaa mitd han haluaa ostaa, jolloin asiakas-
palvelija ottaa tuotteet myymalasta sivuun ja pyytaa asiakkaalta tiedot: nimi, osoite ja puhelinnume-
ro (s-postiosoite). Kun tuotteet otetaan sivuun, kerrotaan asiakkaalle, etta tuotteet varataan esimer-
kiksi neljéksi paivaksi. Mikéali maksu ei ole tullut varauksen aikarajan sisapuolella voi tuotteet laittaa
takaisin esille. Kun tuotteet varataan asiakkaalle, merkataan niihin asiakkaan nimi, jotta varaukset

eivat mene sekaisin keskenaan.

Taman jalkeen asiakkaalle lahetetadn sahkdpostiin vahvistus tilauksesta ja annetaan asiakkaalle
maksutiedot, jossa on laskutettu tuotteet ja postitus. Vahvistukseen kerrotaan myds, etta tuotteet

lahetetadn asiakkaalle postiin, kun maksu tuotteista on saapunut.

Asiakkaalle kerrotaan MobilePayn tiedot ja kerrotaan summa missa on laskutettu tuotteet, jotka

asiakas haluaa seka postitus.
Kun maksu on tullut, kaytetaan tuotteet kassan lapi, jotta tuotteet saadaan kuitattua saldoilta.

Tuotteet skannataan ja maksutapahtumaksi valitaan maksettu laskulla. Tuotteet pakataan postipa-
kettiin kuitin kanssa. Kirjataan asiakkaan tiedot pakettiin. Varataan postilokero tai viedaan jakelijalle.
Taman jalkeen ilmoitetaan asiakkaalle, etta tuotteet on postitettu ja etta posti ilmoittaa asiakkaalle,

kun paketti on noudettavissa postitoimipisteelta.



33 (39)

5.4  Asiakaspolku

. - . Asiakas avaa Instagram Directin, kun Ioytaa
Asiakas katsoo postauksia ja stooreja. — jotain mieluista.

Asiakkaan haluamat tuottest otetaan pois esiltd Asiakkaan kanssa kaydaan keskustelua, jossa

varaukseen asiakkaalle ja asiakkaalta pyydetéén - voidaan puhua tuotteista, asiakkaan tarvitsemasta
tarvittavat tiedot, jotta asiakkaalle voidaan toimittaa tuote koosta tai varista seka tuotteista jonka/jotka

tilausvahvistus seké maksutiedot. asiakas haluaa ostaa.

AN

Kun maksu on saapunut lyddaan tuotteet kassankautta
kuitteineen postipakettiin ja iimoitetaan asiakkaalle etta
tuotteet on postitettu asiakkaalle ja posti ilmoittaa kun tuote
on noudettavissa.

Asiakkaalle toivotetaan mukavat viikonjatkot

Asiakas saa ilmoituksen postilta, etta paketti on
noudettavissa.
Asiakas noutaa paketin ja tarkastaa tuotteet ja kuitin. 4—-/—

Kuva 8 Asiakaspolku palvelukonseptissa
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OPINNAYTETYOHON LIITTYVAT EETTISET JA LUOTETTAVUUSKYSYMYKSET

Opinnadytetydssa on itselle paljon uutta, mita on tullut opittua. Opinnaytety6 prosessina on ollut
erittain moniosainen ja tutkimuksen tekeminen seka aineistonkeruusuunnitelma ovat olleet sel-
laista, jota en ole aikaisemmin tehnyt. Olen pyrkinythuomioimaan luotettavuuden ja eettisyyden

opinnaytetydssa mahdollisimman tarkasti.

Opinnadytety6ta tehdessa on varmasti jaanyt tekemattd ja tullut tehtya joitakin asioita, jotka oli-
sivat olleet hyva huomioida opinnaytety6ta tehdessa. Tarkeaa on havaita ja myontaa tilanteet,
joissa tutkimuksen tekemisessa esiintyy tietojen ja taitojen puutetta, jotta valtytdan tutkimus-
eettisiin ongelmiin ajautumiselta (Vilkka, 2021, 202).

Tarkea opastus laadullisen tutkimuksen tekijoille on ihmiseen kohdistuvan tutkimuksen eettiset
periaatteet ja ihmistieteiden eettinen ennakkoarviointi Suomessa. Lisaksi korkeakouluilla ja tut-
kimuslaitoksilla on omia ohjeita koskien tietosuojaa, tutkimuksen eettista arviointia ja hyvan tie-
teellisen kaytanndn noudattamista seka tapausten selvittdmistd, joissa sita on rikottu. (Jaana
Vuori 2021.)

Taustatutkimusta tehdessa kaikki lahteet on merkattu selkedsti seka tekstiin, etta [ahdeluette-
loon. Kaikki opinndytetydssa olleet kuvat ovat olleet itseni ottamia tai itse tehtyja, jonka vuoksi

minun ei ole tarvinnut huomioida muiden kuvien tekijanoikeuksia sen tarkemmin.

Vaikka suoria lainauksia olisi saanut kayttaa koin itse luotettavammiksi kirjoittaa omaa tekstia
suorien lainauksien sijaan. Oma sijoittuminen opinndytetydn tutkimuksessa olin neutraali ja py-
rin puolueettomuuteen vertaillessani yrityksia. Tutkimusta tehdessani minulle oli tuttua mene-
telma ja yritykset, mutta en kokenutsita relevantiksi. Tutkimukseen valitut yritykseton valittu

heidan Instagram-markkinointinsa perusteella.

On tarkeaa ottaa huomioon aineiston eettisyys kaikissa vaiheissa sen keraamisesta, kasit telysta,
sailyttdmisesta ja poistamisesta. Lisaksi on kiinnitettava huomiota myos opinnaytetydssa kaytet-
tyihin muihin aineistoihin arvioimalla niiden Iahteita kriittisesti. (Vilkka 2021, 115.)

Opinnaytety6ta tehdessa olen kayttanyt ChatGTP:ta tekstin tuottamisen tukena. Toisinaan kun
olin kirjoittanut tekstia eivat kappaleet kuulostaneetloogisilta pyysin apua tekoalylta, jotta sain
ohjeita, kuinka saisin kappaleet jarkeviksi. Tekoadly auttoi minua myds tilanteissa, kun olin jumis-
sa, enka keksinyt mita minun tulisi kertoa enemman. ChatGTP antoi minulle tukisanoja, joidenka
avulla sain etsittya itselleni kirjallisuutta ja tutkimuksia opinndytetyon luotettavuuden tukemisek-

Si.

Arvioitaessa luotettavuutta on keskeista tydskennella systemaattisesti ja johdonmukaisesti hy6-
dyntden reflektiivista Iahestymistapaa (Vilkka 2021, 185).
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7 POHDINTA JA OPINNAYTETYON MERKITYS

Opinndytetyon projektin tavoitteenaon antaa valmis myynti-ja palvelukonsepti yrityksille, joiden
myynti takkuilee ja heilld ei ole resurssejaluoda verkkokauppaa tailaajentaa yritysta. Tai jos yri-
tykselld on pienemmalla paikkakunnalla myymala ja sen myynti takkuilee, niin taman konseptin

avulla yritys voi helposti parantaa heidan markkinointiansa seka myyntia.

Opinndytetyon tekeminen oli itselle erittdin iso ja raskas prosessi. Koin kuitenkin, ettd onnistuin
siina hyvin. Opinndytetyd viivastyi aikataulullisesti hieman mutta sain takarajan opinnaytetydssa

pidettya.

Koin etta opinnaytetydn tutkimus onnistui hyvin vaikkakin koin, etta tutkimuksen yhdistaminen
konseptiin itsessaan oli haastavampaa mita olin ajatellut. Konseptin pohja oli itselle todella sel-
vana mielessa jo heti opinnaytetyon alussa, jonka vuoksi tutkimuksen tulosten yhdistédminen
konseptiin oli hankalampaa. Tutkimuksen tekeminen itsessaan oli erittdin mielenkiintoinen ja
koin tutkimuksen toteutuksen helppona, seka mielenkiintoisena. Tutkimusmenetelman tulokset
olivat hyvia ja ne tukivat vahvaa ajatustani konseptin takana.

Paatin tehda laadullisen tutkimuksen, koska koin sen olevan ainut jarkeva vaihtoehto konseptin
luonnin nékoékulmasta. Tiesin opinndytetydta tehdessani, etta olisi haastavaa paattaa mita tut-
kimusmenetelmaa kayttaisin, mutta keskusteltuani ohjaajan ja opiskelijatovereideni kanssa
huomasin pian, ettd laadullinen tutkimus olisi ainut jarkeva vaihtoehto. Kun olin paattanyt, etta
laadullinen tutkimus olisi parasmahdollinen toteuttaa. Paddyin Benchmarking-menetelmaan sen
perusteella, kun aloin miettia miten saisin perusteltua paremmin sen, miksi valitsin juuri In-
stagramin konseptin pohjaksi. Kun Benchmarking oli itselle entuudestaan tuttu menetelma, paa-
tin ettd olisi parasta lahtea vertailemaan minkalaista markkinointia jo olemassa olevat yritykset
hyédyntavat. Kun olin saanut tutkimuksesta havainnot ja tulokset koin, ettd olisi hyva vain antaa
vinkkeja konseptin kdyttdonoton yhteyteen. Naissa vinkeissa kerron mita yritykset voisivat tehda
saadakseen kaiken hyddyn konseptista ja kuinka he voisivat taata paremmin konseptin toimi-

vuuden.

Opin tutkimusta tehdessa itse samalla kuinka erilaisia markkinointipostauksia yritykset tekevat
huomioidessaan heidan kohderyhmansa ja tuotteet. Oli mielenkiintoista huomata mydgs, kuinka
yritykset ovat ajansaatossa oppineet valjastamaan Instagramin erilaiset toiminnot oman markki-
noinnin tukemiseksi. Huomasin myos tutkimustani tehdessa, kuinka paljon Instagramon tullut

eteenpain siing, kun puhutaan Instagramin helppokayttoisyydesta.
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Opinnaytetyota tehdessa huomasin, miten hankalaa on tuottaa tietotekstid ja kuinka sen saa pi-
dettya yhtendisena ja johdonmukaisena. Huomasin ettd itselle kirjoittamismuodot oli haastava
pitda oikeassa muodossa. Huomasin etta persoonamuoto muuttui jatkuvasti kirjoittaessani.
Huomasin my06s ajanhallinnan vaikeuden. Itselle oli haastavaatasapainotella téiden, koulun seka
vapaa-ajan valilla.

Koen etta olisin voinut petrata ajan hallinnassa enemman. Olisin voinut panostaa itse enemman
teoriaan ja olisin voinut syventaa sitd enemman, jotta saataisiin syvempi kasitys aiheen taustas-
ta.
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