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Yhtena pk-yritysten haasteena on ajan, osaamisen, oikeiden kanavien ja oman tyylin I6ytaminen vaikuttavan
somemarkkinoinnin tekemiseen. Seingjoen ammattikorkeakoulun vAl:lla tuottavuutta hankkeessa toteutettiin
hankepilotti yndessa Tuulia Design Oy:n kanssa kokeilemalla tekoalyn soveltumista verkkokauppatuotteen
markkinointikampanjan suunnitteluun ja toteutukseen. Tassa artikkelissa kaydaan lapi kyseista pilottia ja siita
syntyneité havaintoja.

Taustaa

Tuulia Design myy kasitydmateriaaleja ja tarvikepaketteja niin kivijalkakaupassa kuin myds verkkokaupan
kautta. Yrityksella on runsaasti materiaalia Instagramissa ja Facebookissa sek& merkittavat maarat
kasityoharrastajia seuraajina, mutta haasteena on ollut taman nakyvyyden muuttaminen myynniksi. Lisaksi
yritykselld on useampi tuhat uutiskirjeen tilaajaa, joten sisallontuotannon linkittdminen somen ja uutiskirjeen
valilla oli myos yksi pilotin tarkastelun kohteista.

Tata taustaa vasten pilotissa lahdettiin kokeilemaan yksittéisen tuotteen markkinointikampanjan suunnitelmaa
ja kaytannon toteutusta. Lopulta tuotteeksi valikoitui Viola-laukkutarvikepaketti ja alustaksi edella mainitut
Instagram, Facebook ja uutiskirje. Viola-laukkutarvikepaketti oli edellisen syksyn uutuustuote, joten siité oli
olemassa tuore kampanja, johon somereaktioita ja myds myyntia voitiin verrata.
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Kampanja toteutettiin 29.5. — 1.6.2025 valisena aikana. Aikataulun valitaan vaikutti luonnollisesti yrittajien
osallistuminen muihin tapahtumiin kevaén ja kesan aikana sekéd aiemmat kampanjat, joiden yhteyteen pilotti
tuli saada sovitettua. Ajankohdan haasteeksi muodostui helatorstain ja valmistumisviikonlopun sijoittuminen

samalle viikonlopulle, jolloin somea ja uutiskirjetta seurattiin mahdollisesti tavallista viikonloppua véhemman.

Teknologisesta nékokulmasta tarkastellen pilotissa hyédynnettiin verkkosivuilla olemassa olevaa dataa ja
kuvia tuotteesta. Varsinaisen tekodlyn osalta kaytdssa oli OpenAl:n ChatGPT:n 40-malli. Taulukossa 1 on
ChatGPT:n luoma aikataulu, suunnitelma ja rakenne markkinointikampanjan toteuttamiseen. Vastaavia
taulukoita pystyy tuottamaan helposti oman kampanjan tarpeisiin.

Taulukko 1. Aikataulu, suunnitelma ja rakenne markkinointikampanjan toteuttamiseen.
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Aivan kaikkea kuvitusta ei toteutettu sellaisenaan, vaan sovellettiin olemassa olevaa aineistoa. Koska
yrityksella oli hyva ymmarrys sisalléntuotannosta ja tuotekuvauksesta, suurimpaan osaan paivityksista |6ytyi
tarkoitustaan vastaava kuva. Muutoin kaytannon kuvaustyota olisi voinut aiheutua huomattavasti enemman.



Hyodyt

Pilotissa havaittiin useita hyotyja aiempaan verrattuna. Luonnollisesti somepaivitysten tekeminen nopeutui
valmiiden ehdotusten pohjalta, mutta suurin hy6ty liittyi tekoalylta saatavaan kokonaisvaltaisempaan
kampanjasuunnitteluun. Hyvin yksinkertaisellakin promptilla tekodaly pystyi luomaan kattavan aikataulun koko
kampanja-ajalle ja limittdmaan seka perinteiset etta reels-paivitykset yhteensopivaksi kokonaisuudeksi.
Kampanjan aikarajoituksia korostettiin viesteissa entista selvemmin ja paivityksissa muistuteltiin tarjousajan
rajallisuudesta. Naiden avulla pystyttiin luomaan asiakkaalle kiireen tuntua ja pieni hdivahdys FOMOa (eng.

fear-of-missing-out, pelko jééddé jostakin paitsi) oli myos paivityksissa lasna.

Tekoaly tarjosi kampanjavaihtoehdoiksi joko lisatuotetta tai tarjousta, joista yrittajat paatyivat lopulta
lisdtuotteeseen, joksi valikoituivat paatuotteen kanssa savysavyyn toimitettavat hdyhenkorvakorut.
Aiemmassa vertailukampanjassa korostui Viola-tarvikepaketin uutuusarvo, mutta tekoalyn ohjeistuksen
mukaan bonustuote nostettiin nakyvasti esille pilotin kampanjassa. Tekoalyn ansiosta myés call-to-actionia eli
paivitysten kehotusta suorittaa tietty toiminto, tdssa tapauksessa tilaus, teravoitettiin aiempaan verrattuna niin

sosiaalisen median kuin uutiskirjeenkin osalta.

Tekoaly avusti kampanjanluonnissa myds tunnistamalla eri somealustojen rajoitteita seka ehdotti tapoja, jolla
asiakaspolkua somesta verkkosivulle voidaan helpottaa. Nain tapahtui esimerkiksi Instagramin osalta, missa
ei ole mahdollista hy6dyntaa suoria linkkeja, vaan asiakkaan ohjaamisen verkkokauppaan tulee tapahtua tilin
biossa olevan linkin kautta. Lopulta tekodaly tarjosi myds tarkastuslistan siita, etté kaikki toimenpiteet oli

varmasti suoritettu.

Kokonaisuutena yritys sai neljan paivan pilottijaksolla karkeasti yhta monta tilausta kuin aiemmassa kolmen
viikon kampanjassa ja merkittavasti enemman tilauksia kuin tuon syksyisen kampanjan ensimmaisen viikon
aikana. Tulosten osalta on oleellista huomata, etté pilotissa uutiskirje osoittautui edelleen tehokkaimmaksi
tilaustenhankintakanavaksi. Somenakyvyyden muuttaminen myynniksi on siis edelleen haastavaa, vaikkakin
paivitysten konversio linkin klikkauksiksi erityisesti Facebookissa kehittyi suotuisasti. Paivitysten

katsojamaaréat pysyivat ennallaan verrattuna tarkastelujaksoon.

Haasteet

Kuten todettua, somealustoissa on markkinoinnin kannalta haasteita, jotka eivat suoraan liity tekodlyyn.
Instagramin linkityksille tekodlyavusteet eivat voi mitdan. Tekoalyn kaytossa havaittiin kuitenkin tekijoita, jotka
littyvat osin mallien keskenerdisyyteen ja osin siihen, etta promptit olivat ylimalkaisia eika tekodalya toisaalta

koulutettu yrityksen omilla tiedoilla.

Tarjouksen tai bonustuotteen mitoittamisessa tekoalyn kouluttamaton versio voi ehdottaa kannattavuuden
osalta kohtuuttomia. Ehdotettu tarjousprosentti saattaa olla liian suuri tai bonustuote vastaavasti liian arvokas
katteiden kannalta. Tassa kohtaa yrittdjan tulee tuntea tuotteiden katteet ja ohjata tekoalya sopiviin
ratkaisuihin. Pidemmalle viety ratkaisuehdotus on kouluttaa tekoéalya yrityksen tuote- ja katetiedoilla, jolloin

automaattiset ehdotuksetkin luonnollisesti paranisivat.



Toinen haaste liittyi yrityksen oman kielen, brandin ja somepresenssin valittymiseen. Pilottiyrityksellamme on
tietty, humoristinen tapa olla lasnéa eri somealustoilla, johon tekodly ei valttamatta taivu. Toki kouluttamalla
tekoalya aiemmilla siséllgilla tamakin voi parantua. Tyylillinen nakdkulma on kuitenkin hyva tiedostaa ja
toisaalta I6ytaa tasapaino oman danen ja automaation valille. Pilotissa keskustelua heratti erityisesti tekoalyn
tarjpaman kampanjan aggressiivinen, ehkd amerikkalaistyylinen, myyntiote, joka ei tuntunut yrittdjista omalta.

Toisaalta tamakin tarjoaa yritykselle mahdollisuuden tarkastella markkinointiaan uudesta nakékulmasta.

Yhteenveto

Tekoalya hyodyntamalla yrityksen on mahdollista saavuttaa merkittavia tehokkuushyétyja
somemarkkinoinnissa. Yritys saa lisdksi kayttoonsa sellaista osaamista, mink& hankkiminen kouluttautumalla
tai ulkopuolelta ostamalla voi olla monen pienen yrityksen tavoittamattomissa. Lisdksi markkinoinnin
suunnitelmallisuus ja kontrolli parantuvat jo hyvin yksinkertaisilla prompteilla. Samalla taméa keventaa
somepaivittelyyn liittyvaa paatdksenteon taakkaa vastaten kysymyksiin, millaista sisalt6a tulee tuottaa ja mika
on riittavasti? Selked sapluuna auttaa markkinoinnin hahmottamista ennen, jalkeen ja kampanjan aikana.
Yksittaisen kampanjan liséksi tekodly tarjoaa apuja myos kokonaisvaltaisempaan markkinoinnin
suunnitteluun, mutta se onkin toinen tarina ja pilotti.

Mikko Kulmala
Lehtori

Seingjoen ammattikorkeakoulu

Kirjoittaja toimii asiantuntijana vAl:lla tuottavuutta—hankkeessa. Hankkeen yhtena tavoitteena on herattaa
alueen toimijoissa tietoisuus ja kyvykkyys hyddyntaa tekoalyteknologiaa tuottavuuden parantamiseksi. vAl:lla
tuottavuutta? -hanke on Euroopan unionin osarahoittama. Liséa tietoa hankkeesta lI6ydat hankkeen
verkkosivuiltaTiina Nieminen

Aluekehittgja

SEAMK Maakuntakorkeakoulu

Kirjoittaja tyoskentelee SEAMK Maakuntakorkeakoulussa aluekehittgjana. SEAMK Maakuntakorkeakoulu
tekee aluekehittamiseen liittyvaa tyota, kuten toimii aktiivisesti siltana SEAMKin Framin kampuksen ja alueen
toimijoiden valissa. Kaytanndssa tama tarkoittaa mm. yrityksilta tulevien toimeksiantojen ja
opinnaytetydaiheiden valittamista. Yhteistyota tehddan muun muassa kuntien elinkeinotoimen, yritysten ja

kolmannen sektorin toimijoiden kanssa.
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