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Opinnaytetyon tavoitteena oli laatia Kauneushoitola Pikkufiinille ajantasaiset
ostajaprofiilit, raataloity somemarkkinoinnin vuosikello Facebook- ja Instagram -
markkinoinnille. Tavoitteena oli my6s toteuttaa yritysesittelyvideo, jota

Kauneushoitola Pikkufiini voi hyédyntaa sisaltomarkkinoinnissaan.

Tyo6 toteutettiin kahdessa osassa. Ensin teoriaosuudessa tarkasteltiin erilaisten
l&hteiden avulla ostajapersoonien luomista, somemarkkinointivuosikellon
suunnittelemista, Facebook- ja Instagram -markkinoinnin toteuttamista ja
yritysesittelyvideon tekemista. Kaytannon osuudessa luotiin kahdeksan
ostajapersoonaa. Luotiin raataléity somemarkkinoinnin vuosikello lokakuusta
helmikuulle ja testattiin lokakuun alusta marraskuun loppuun vuosikellon

mukaista sisalt6d Facebook- ja Instagram -markkinoinnissa.

Paatelmia kokeilujaksosta tuli montakin. Markkinoinnin viesti on helpompi
kohdentaa ostajapersoonien avulla, vuosikello helpottaa markkinoinnin
tekemista helpotti markkinoinnin suunnittelua, tekee markkinoinnin
toteuttamisesta ammattimaisempaa. Vuosikellon avulla oli my6s helpompi pitaa
selkeata linjaa, millaista markkinointia haluaa tehda eika sorru viime hetken
hataratkaisuihin. Facebook — ja Instagram julkaisuja oli my6s hyva analysoida

Meta Business Suitin avulla.

Kauneushoitola Pikkufiini tulee hydodyntdmaan somemarkkinoinnin vuosikelloa
markkinointinsa toteuttamisesssa ja ostajapersoonia markkinointinsa
suunnittelussa. Toteutettu yritysesittelyvideo tulee myds olemaan osa

Pikkufiinin sisaltomarkkinointia.

Asiasanat: digitaalinen markkinointi, somemarkkinoinnin vuosikello,
ostajapersoona, Facebook, Instagram, yritysesittelyvideo
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1 Johdanto

Digitaalinen markkinointi on pienelle yritykselle erittéin tarke&éa useista syista.
Digitaalinen markkinointi tarjoaa pienille yrityksille kustannustehokkaan tavan
tavoittaa suuren yleison. Perinteinen mainonta, kuten televisio, radio tai painetut
mainokset voivat olla kalliita ja niiden ulottuvuus on usein rajoitettu. Digitaalisen
markkinoinnin tyokalut, kuten sdhkopostimarkkinointi, sosiaalisen median
mainonta ja hakukoneoptimointi (SEO), ovat edullisempia ja niiden vaikutuksia

on helpompi mitata.

Digitaalinen markkinointi, erityisesti Facebookin ja Instagramin kautta, tarjoaa
pienyrityksille tarkkoja tietoja kohdeyleisosté ja mahdollistaa mainonnan
tehokkaan kohdentamisen eri demografisiin ryhmiin, alueisiin ja
kayttaytymiseen. Tama auttaa pienyrityksid ymmartamaan asiakkaitaan
paremmin, optimoimaan markkinointiaan ja kilpailemaan suurempien
toimijoiden kanssa. Sosiaalisen median alustat mahdollistavat nopean
reagoinnin markkinamuutoksiin, brandin vahvistamisen, asiakassuhteiden
rakentamisen ja yhteisdjen luomisen. Pienyrityksille on tarkeaa hankkia uusia
asiakkaita ja olla riippumaton vain muutamasta avainasiakkaasta, jotta ne voivat

kasvaa ja sopeutua jatkuvasti muuttuvaan markkinaymparistoon.

Uusasiakashankinnan rinnalla pienelle yritykselle on yhta tarkeda myaos
olemassa olevien asiakkaiden sitouttaminen. Uusien asiakkaiden hankkiminen
kuluttaa yrtityksen resursseja enemman kuin olemassa olevien asiakkaiden
pitaminen. Uskolliset asiakkaat muodostavat stabiilin tulovirran yritykselle. He
kayttavat palveluita sdannollisesti, mika auttaa ennustamaan tulevaa, joka saa
yrityksen liiketoimminnan vakaammalle pohjalle. Ennustettavuus vahentéaéa

epavarmuutta.

Vahvat asiakassuhteet rakentavat ja vahvistavat brandin arvoa. Kun asiakkaat
tuntevat vahvaa yhteytta yritykseen, heidan sitoutumisensa heijastuu
positiivisesti yrityksen maineeseen. Olemassa oleville asiakkaille on helpompi

myyda lisdpalveluita tai -tuotteita. Kun asiakas tuntee ja luottaa brandiin, han on
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todennakoisemmin avoin kokeilemaan muita tarjottavia palveluita. Vahva
asiakassuhde luo kilpailuedun, joka erottaa yrityksen kilpailijoista.

Asiakasuskollisuus voi olla ratkaiseva tekija kilpailukykyisilla markkinoilla.

Kaiken kaikkiaan, asiakkaiden sitouttaminen on elintdrke&é pienelle yritykselle,
koska se edistaa pitkaaikaista liilketoiminnan kasvua, vakautta ja kilpailukykya.
Uskolliset asiakkaat ovat yrityksen arvokkain voimavara ja uusasiakashankinta
on olennainen osa kasvustrategiaa. Tama tasapaino uusasiakashankinnan ja
asiakassuhteiden yllapidon valilla on tarke&a ottaa huomioon digimarkkinointia

suunnitellessa.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on tehostaa Liedossa sijaitsevan jo pitkaan
toiminnassa olleen Kauneushoitola Pikkufiinin Facebook- ja Instagram-
markkinointia uusille ja olemassa oleville asiakkaille. Opinnaytety6 vastaa

seuraaviin kysymyksiin:

- Miten Kauneushoitola Pikkufiini voi hyddyntaa somemarkkinoinnin
vuosikelloa omassa markkinoinnissaan?

- Millaisia ovat Kauneushoitola Pikkufiinin ostajapersoonat ja miten heidéat
voi ottaa somemarkkinoinnin vuosikellon suunnittelussa huomioon?

- Milla tavoin Kauneushoitola Pikkufiini voi parantaa Facebook- ja

Instagram -markkinoinnin sisaltoa?

Ensimmainen askel on ymmartaa Kauneushoitola Pikkufiinin asiakaskunta -
keita he ovat, mitd he arvostavat ja milloin he todennakdisesti tarvitsevat
palveluita. Kauneushoitola Pikkufiini on yli 30-vuotta toiminnassa ollut

kosmetologinen hoitola Liedon keskustassa.

Facebook ja Instagram ovat Kauneushoitola Pikkufiinille helpoiten
hyddynnettavat sosiaalisen median kanavat, koska suurin osa yrityksen
kohdeasiakkaista kayttaa naita kanavia ja Kauneushoitola Pikkufiinilla on naissa
kanavissa jo ennestdan seuraajia. Kauneushoitola Pikkufiinissa tydskentelee

talla hetkelld kuusi kosmetologia, joka on enemman kuin koskaan aikaisemmin
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yrityksen historiassa, joten uusasiakasmaaraa on mahdollisuus kasvattaa ja

yhta tarke&a on sitouttaa jo olemassa olevia asiakkaita.

Kauneushoitola Pikkufiinissa ei ole merkittavaa aikaisempaa osaamista
markkinoinnista tai sosiaalisen median hyédyntamisesta liikketoiminnassa. Tama
huomioon ottaen Kauneushoitola Pikkufiinille raataloity markkinoinnin vuosikello
ja nykyisiin markkinointitoimiin tehdyt parannusehdotukset ovat
kaytannonlaheisia ja helposti toteutettavia, jotta kynnys aloittaa
suunnitelmallinen Facebook- ja Instagram -markkinoinnin toteuttaminen olisi

mahdollisimman matala ja kannustaa sen jatkamiseen.

Kauneushoitola Pikkufiinin markkinoinnin vuosikellon suunnittelussa on tarke&a
ottaa huomioon ostajapersoonat ja heidan erityistarpeensa eri vuodenaikoina.
Vuosikellon suunnittelu auttaa Kauneushoitola Pikkufiinia hyédyntamaan

kausiluontoisia markkinointimahdollisuuksia tehokkaasti.

Opinnaytetyon tietoperustassa kaydaan lapi Facebook- ja Instagram -
markkinointia uusasiakashankinnan ja olemassa olevien asiakkaiden
sitouttamisen kannalta. Toiminnallisen osuuden tavoite on tuottaa juuri
Kauneushoitola Pikkufiinille raataldity markkinoinnin vuosikello, jotta
Kauneushoitola Pikkufiinin markkinointi muuttuisi suunnitelmalliseksi ja
tarkoituksenmukaiseksi. Opinnaytetyon tekija hydodyntaa markkinoinnin
vuosikellon ja markkinoinnin parannusehdotusten tekemisessa tietoa, jota on
esitelty opinnaytetyon tietoperustassa. Osana opinnaytetydta Kauneushoitola
Pikkufiinille valmistuu myaos yritysesittelyvideo, jota hytdynnetaén

sisaltomarkkinoinnissa.
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2 Digitaalinen markkinointi Facebookissa ja
Instagramissa

Facebookin ja Instagramin kautta yritykset voivat kdyda vuorovaikutusta
asiakkaidensa kanssa. Pienyrittajat pystyvat luomaan asiakaslojaliteettia ja
yhteisollisyytta, mika puolestaan vahvistaa asiakasloyaliteettia ja tukee
suosittelupohjaista markkinointia. Naméa sosiaalisen median alustat tarjoavat
mahdollisuuden lahtea liikkkeelle pienimuotoisesti ja laajentaa toimintaa
havaittujen tulosten mukaan. Liiketoiminnat voivat kokeilla erilaisia
markkinointistrategioita ja kampanjoita pienelld taloudellisella panostuksella, ja

taman pohjalta arvioida, mika on tehokasta ja mika ei. (Lahtinen ym 2022, 68.)

Pienyritysten kannalta on valttamatonta, etteivat ne nojaa vain muutamaan
tarkeaan asiakkaaseen, vaan pyrkivat hankkimaan monipuolisen
asiakaskunnan, erityisesti kun markkinat ja kuluttajien kayttaytyminen ovat
jatkuvassa muutoksessa (Komulainen 2023, 72). Uusien asiakkaiden hankinta
on keskeista, silla se auttaa korvaamaan vaistamatta tapahtuvaa
asiakasvaihtuvuutta, joka on osa kaikkien yritysten toimintaa. Lisaksi uusien
asiakkaiden hankkiminen mahdollistaa yrityksen kasvun ja laajenemisen, mika
on monien pienyritysten pddmaarad. Nykyajan asiakkaat suuntaavat usein
ensimmaisena internetiin etsiessaan tuotteita ja palveluja. (Lahtinen ym 2022,
72.)

Mikali pienella yrityksella ei ole digitaalista nakyvyytta, se voi helposti jaada

huomaamatta potentiaalisten asiakkaiden silmissa. Tasta syysta digitaalinen
markkinointi on erittéin tarkea valine pienyrityksille, jotka pyrkivat lisdamaan

brandinsa tunnettuutta, tavoittamaan uusia asiakkaita ja kasvattamaan

asemaansa markkinoilla. (Myynnin maailma 2022.)
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Dna:n vuonna 2023 tekeman tutkimuksen mukaan Suomessa kaytetyimpien

sosiaalisten medioiden karkijoukossa ovat Facebook ja Instagram (Kuva 1).

m Kaytetyimmat sosiaalisen median kanavat ovat WhatsApp,
Facebook, Youtuben ilmaisversio ja Instagram. Puolet
kayttavat WhatsAppia lukuisia kertoja paivassa.

Kaytetyt sosiaalisen median kanavat

Whatsapp I 13% 73 o5 | o |
Facebook T 12% 9% A 14%
YouTube (ilmainen) 20% 17% 6%

Instagram (kuvat) 1% 8%
Instagram Stories %

TikTok

Facebook Messenger

Snapchat

Instagram Reels

Twitter

Internetin keskustelupalstat

YouTube premium
Twitch EER/3%
Pinterest
Telegram

Tinder BB

Signal 3

W Kaytén palvelua lukuisia kertoja pdivassa Kaytan palvelua 1-2 kertaa paivdssa Kaytan palvelua 3-7 kertaa viikossa

Kaytan palvelua 1-2 kertaa viikossa B Kaytan palvelua harvemmin kuin kerran vilkossa BEn kayta k.o. palvelua lainkaan

Nepa

Kuva 1; Kaytetyimmiat sosiaalisen median kanavat Suomessa (Dna 2023).

Dna:n tutkimuksen mukaan 39% vastanneista kayttaa Facebookia lukuisia
kertoja paivassa ja 20% kayttaa 1-2 kertaa paivassa. Instagramia vastanneista

kayttaa lukuisia kertoja paivassa 23% seka 1-2 kertaa 16%. (Dna 2023.)

2.1 Asiakkaiden tavoittaminen sosiaalisessa mediassa

Kun ihmiset kayttavat yha enemman aikaa internetissa ja hyddyntavat uusia
sosiaalisen median kanavia, tima vaikuttaa huomattavasti heidan
ostokayttaytymiseensa. Vaikka blogit, asiakasarvostelut ja suositukset voivat
tuoda brandille nakyvyytta, yrityksen uskottavuus ja vakuuttavuus kasvavat sen
ollessa aktiivisesti lasna sosiaalisessa mediassa ja tuottaessa sisaltod. Jatkuvat
sosiaalisen median paivitykset, jotka esittelevat tuotteiden kayttoa ja niiden
asiakkaalle tuomaa arvoa, auttavat muuttamaan vierailijat tuotteiden seuraajista

ja "faneista" asiakkaiksi. (Komulainen 2023, 108.)
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Houkutteleva sisalto vetaa puoleensa useampia seuraajia. Kun uudet vierailijat
nakevat, ettd brandilla on laaja seuraajakunta, se vaikuttaa heidan
ostopaatoksiinsa, silla laaja seuraajamaara viestittaa, ettd monet asiakkaat ovat
kiinnostuneita brandistd, nauttivat sen tarjpamasta sisallosta ja ovat tyytyvaisia
tuotteisiin. (Komulainen 2023, s.108.)

Somemainontaa voi vaittaa jopa helpoksi. Verkossa mainoksia on mahdollista
suunnata erittain tarkasti. Lisdksi voidaan kayttaa uudelleenkohdentamista el
retargetingia, mika kannustaa asiakkaita palaamaan myyntiprosessiin.
(Komulainen 2023, 110.)

Mikali yritys ei ole aktiivinen sosiaalisen median kanavilla, on todennakoista,
ettd asiakkaat siirtyvat kilpailevien brandien pariin etsiessaan tuotteita ja
palveluita. Toisaalta liilan tihed postaaminen voi myods arsyttaa seuraajia. Hyva
julkaisutiheys Facebookissa on 1-2 kertaa paivassa ja Instagramissa 3-7 kertaa
viikossa. (Komulainen 2023, 110.)Tamé& kannattaa ottaa huomioon
markkinoinnin vuosikelloa laatiessa, etté julkaisuja tulee tarpeeksi, mutta ei

liikaa.

Instagramissa julkaisujen maara riippuu seka kuvien laadusta etta seuraajien
maarasta. Suuretkin brandit julkaisevat keskimaarin 1,5 kertaa paivassa.
Pienemmalla seuraajamaaralla on suositeltavaa julkaista yksi tai kaksi kuvaa
paivassa. Kun seuraajia on yli 1000, on mahdollista lisata julkaisutiheytta
kolmesta viiteen kuvaan paivassa ilman, etta se vaikuttaa negatiivisesti
brandiuskollisuuteen. Yrityksen Instagram-tilin analytiikka tarjoaa ohjeita

parhaaseen toimintatapaan. (Komulainen 2023, 110.)

Vaikka ndma suositukset tarjoavatkin hyvan perustan sosiaalisen median
viestinnan alussa, kaikista keskeisintd on uskaltaa kokeilla erilaisia
toimintatapoja — ennakoimalla, seuraamalla tuloksia ja toistamalla prosessia.
Testaamalla eri postaustiheyksia ja tarkastelemalla muutaman viikon jalkeen
somekanavien analytiikkaa, voi saada selville, mitka tavat tuottavat parhaita
tuloksia. TAman tiedon hyédyntaminen toiminnan perustana auttaa

maarittelemaan, millaista siséltoa ja kuinka usein sita tulisi julkaista.
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Sosiaalisessa mediassa patee saanto, etta laadukkaan, sitouttavan,
viihdyttavan ja hyodyllisen sisallon tuottaminen on tarkedmpaa kuin maara.

Laatu on somessa aina tarkeampaa kuin maara. (Kubla 2023.)

Paitsi laadukkaan siséallon julkaisemisen ja ajoittamisen, postauksia voi my6s
optimoida tavoittaakseen uusia yleisoja ja pitddkseen nykyiset seuraajat
kiinnostuneina. Sosiaalisessa mediassa ihmiset |6ytavat uutta tietoa ryhmien,
uutissyotteen, ilmoitusten ja hakuominaisuuksien kautta.(Komulainen 2023,
112.) Jokaisella sosiaalisen median kanavalla on omat erityispiirteensa
nakyvyyden ja hakutoiminnon suhteen. Kayttamalla oikeita hakusanoja ja
hashtageja, sisalto tulee nakyviin sosiaalisessa mediassa samalla tavalla kuin
Google-hauissa. (Kubla 2023.)

On tarkeaa optimoida sosiaalisen median postaukset, jotta ne tavoittavat
mahdollisimman monia ihmisia. TAma mahdollistaa viestin kohdistamisen
orgaanisesti juuri sille yleisolle, jota se kiinnostaa ilman maksettua mainontaa.
Esimerkiksi optimointi hakujen osalta vaatii oikeiden avainsanojen ja hashtagien
kayttda, ja ilmoitusten optimoinnissa on hyva tagata postaus tiettyyn nimeen.
Optimointi on tehokas ja yksinkertainen keino lisata nakyvyytta ja vahvistaa
seuraajien sitoutumista yritykseen. Pelkkien mainosviestien julkaiseminen voi
kuitenkin karkottaa seuraajia, joten on tarkeaa julkaista myos orgaanista

siséltoa yrityksesta. (Komulainen 2023, 112.)

Ideoita tehokkaisiin sosiaalisen median postauksiin, jotka lisd&vat seuraajien
sitoutumista ja ohjaavat liikennetta verkkosivuille, ovat muun muassa
ajankohtaiset alennukset, kuvat ja videot tydymparistosta ja tyontekijoista —
tuodaan tekijat nakyviin, loma-aiheiset tarjoukset ja "Happy Hour” -alennukset,
seuraajille suunnatut erikoisalennukset, kuvat uusista tuotteista ja tapahtumista,
seka muiden kayttajien julkaisemat, aiheeseen liittyvat postaukset, blogit ja

muut vastaavat lahteet. (Komulainen 2023, 113.)
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2.2 Facebookiin oikealla markkinointistrategialla

Meta-yhtiobn omistama Facebook on edelleen yksi suosituimmista sosiaalisen
median kanavista, joka soveltuu erinomaisesti kuluttajamarkkinointiin. Meta on
lisdksi ostanut suositun Instagram-kuvapalvelun ja Whatsapp-viestipalvelun.
Facebook on naistéd kolmesta suurin, ja Statistan mukaan sen kuukausittaisten
kayttajien maara on noussut lahes kolmeen miljardiin maailmanlaajuisesti,
vaikkakin sen kasvuvauhti on hidastumassa. Silti Facebook pysyy nykypaivana
merkittavana megaluokan sosiaalisen median alustana, jossa ihmiset seuraavat

uutisia, jakavat tapahtumia ja liittyvat erilaisiin ryhmiin. (Komulainen 2023, 115.)

Facebook tarjoaa yrityksille tehokkaan vuorovaikutuskanavan kuluttajien seka
erilaisten ammattiryhmien kanssa. Se on erinomainen tydkalu seka
brandisuhteen luomiseen etté uusien asiakkaiden tavoittamiseen. Noin 30
prosenttia Facebookin kayttajista seuraa siella brandeja ja yrityksia, mika tekee
siitéd yritysten kannalta tarkean alustan merkityksellisen siséllén luomiselle.
(Meltwater 2021.) On myo0s tarkeaa, etta yritykset ovat valmiita vastaamaan
kysymyksiin, viesteihin ja palautteisiin, silla Facebookin Messenger-palvelua

kaytetaan usein asiakaspalvelun viestikanavana. (Komulainen 2023, 115.)

Facebookissa ja Instagramissa suosituimmat postaukset naytetaan
ensimmaisena kayttdjien uutisvirrassa. Facebook suosii erityisesti niita
julkaisuja, jotka kerdavat eniten kommentteja, jakoja ja tykkayksia. Asiakkaan
tekemaan ostopaatokseen voi vaikuttaa se, jos jokin tuote tai palvelu keraa
orgaanista huomiota sosiaalisessa mediassa. Tall6in kyseinen tuote tai palvelu
paasee uutisvirrassa karkeen, mika lisda ihmisten mielenkiintoa sita kohtaan.
Menestyakseen postauksen taytyy saada enemman kuin vain tykkayksia. On
hyva rohkaista seuraajia kommentoimaan ja jakamaan julkaisuja. Tama voidaan
saavuttaa liittAmalla postaukseen kysymyksia tai ehdotuksia, esimerkiksi

kehottamalla seuraajia tAgaamaan julkaisuun ystavansa. (Komulainen 2023,

110.)

Facebookissa sisallén seuraaminen onnistuu henkilokohtaisen profiilin,

yrityssivun tai ryhman kautta, ja alusta mahdollistaa viraalimarkkinoinnin.
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Jokainen kayttaja on yhteydessa satoihin kontakteihin, ja ryhmat toimivat
tehokkaina informaation levittgjina. (Komulainen 2023, 115.) Sosiaaliset
verkostot voivat kasvattaa asiakaskuntaa nopeammin kuin perinteinen
markkinointi. Seuraamalla somekeskusteluja Facebookin ryhmissa ja
analysoimalla omaa yrityssivun kavijddataa saadaan arvokasta tietoa ihmisten
tarpeista, haasteista ja mahdollisista markkinoista. Tama antaa tietoa siitd, mika
kiinnostaa haluttua kohderyhmaa, jolloin voi luoda tarkemmin kohdistettuja
ostajapersoonia. (Meltwater 2021.)

Kohderyhmien tunteminen auttaa Facebook-mainonnan tarkemmassa
kohdentamisessa, mika mahdollistaa mainosten suuntaamisen tarkoin
maaritellyille kohderyhmille. Facebookissa voidaan myds kayttaa retargeting-
pikselid tavoittamaan ne, jotka ovat jo vierailleet yrityksen sivuilla ja houkutella
heitd palaamaan. (Komulainen 2023, 115.) Kuitenkin, tehokkaan orgaanisen
siséllén tuottaminen on kaiken perusta. Ennen kuin investoi suuria summia
Facebook-mainontaan, kannattaa varmistaa, etta perusta on vahva
optimoimalla sivut maksimoimaan orgaaninen liikenne. Vaikka Facebookin
algoritmit saattavat suosia maksullista siséltoa, hyva sisalto tuo luonnollisesti
likennetta sivuille. (Meltwater 2021.)

Facebook-mainonta vaatii yrityssivun, joka tarjoaa enemman tyokaluja
markkinointiin, analytiikkaan ja asiakaspalveluun kuin henkilokohtainen profiili.
(Meltwater 2021). Yrityssivuille kerataan seuraajia, ja vaikka sisaltd nakyy
kaikille, seuratakseen sita uutisvirrassaan, ihmisen taytyy tykata sivusta.
Kiinnostavaa siséltoa julkaiseva sivustu saa todennakoisesti seuraajia. (Kubla
2023.)

Alussa kannattaa asettaa yrityksen profiilille asettaa tavoitteita, kuten 100-500
aitoa ja relevanttia tykkaajaa. Tavoitteen saavutettua on hyva olla seuraavat
tavoitteet asetettuna, kuten kontaktien hankkiminen, verkkosivuliikenteen
kasvattaminen tai myynnin lisddminen. (Komulainen 2023, 115.) Yrityksen ei
kannata ostaa tykkaajia tai hankkia niita lyhytaikaisten kilpailujen avulla, silla se
vahentaa orgaanista nakyvyytta. Valetykkaajat laskevat sivun keskimaaraista

sitoutumisastetta, mika saa Facebookin algoritmin nayttdmaan vahemman
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siséltoa todellisille seuraajille. Facebook-analytiikkaa knnattaa seurata ja sen
avulla selvittéda, mika toimii parhaiten kohderyhmalle. Maksettuun mainontaan

kannattaa siirtya vasta kun perusta on kunnossa. (Kubla 2023.)

2.3 Instagram - visuaalinen kanava

Instagram on neljanneksi suosituin kanava heti Youtuben, Facebookin ja
Whatsappin jalkeen. Instagramissa on 2,3 miljoonaa viikoittaista kayttajaa
Suomessa. Suosiosta huolimatta kanavassa on sailynyt persoonallinen ote ja
hetkellisyyden tunne. Visuaalisena somekanavana se sopii erityisesti
esteettisyyteen, nauttimiseen ja opastamiseen liittyvdan toimintaan. (Comia
Creative 2021.)

Esimerkiksi matkailu, ravintolat, kahvilat, liikunta, samoin kuin teknologia- tai
muut palvelualan yritykset, luovat alat tai k&dentaitoihin perustuvat alat, kuten
kampaamot voivat saada siitd merkittdvaa nostetta toimintaansa. Instagram on
Suomen suosituin somekanava bréandien ja yritysten seuraamiseen. Sen
kayttgjista 43 prosenttia seuraa brandien ajankohtaisia paivityksia, kun taas
Twitterissa brandit kiinnostavat 35 prosenttia seuraajista ja Facebookissa 30

prosenttia. (Komulainen 2023, 138.)

Instagramia kaytetaan etenkin viihnteen seuraamiseen (60 %) seka
yhteydenpitoon kavereiden kanssa (55 %). Instagramin kayttdé on kasvanut
etenkin 20—29-vuotiaiden ikaluokissa, mutta sen kayttadjamaara kasvaa koko

ajan myos varttuneemmissa ikaryhmissa. (Komulainen 2023, 138.)

Instagram on helppokayttéinen somekanava, ja se on kehittanyt alustan
myyntiominaisuuksia kayttajaystavalliseksi. Instagramissa voi tehda muun
muassa kuva- ja videopostauksia uutisvirtaan, 24 tunnin tarinoita, Reels-
videoita, esitella tuotteita tai kohteita IG Guiden kautta. Instagramin sisallon
suunnittelumahdollisuuden laajentuminen Metan Business Suiten ja Managerin
kalenteritytkalujen avulla on parantanut sen markkinointiominaisuuksia.
(Komulainen 2023, 140.)
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Instagramissa on useita keinoja saavuttaa nakyvyytta. Kun profiili tai yksittaiset
julkaisut tulevat useampien ihmisten nahtaville, on helpompi tavoittaa
kiinnostuneita kayttajia. Taman nakyvyyden tavoittelu on kaikkein hyodyllisinta,
kun se suunnataan kohdennetusti, kun pidetddnmielessa oma asiakaskunta.
(Comia Creative 2021.)

Kaikista somekanavista Instagramissa erityisesti hashtagien kaytté on tehokas
keino tuoda oma sisalté halutun yleison néhtaville, mika auttaa saavuttamaan
orgaanista nakyvyytta ja kasvattamaan tilin seuraajamaaraé. Kun julkaisuihin
littdd hashtageja, eli avainsanoja, ne ilmestyvéat kyseista avainsanaa kayttavan
kuvakirjaston alle. Esimerkiksi, jos joku etsii hashtagilla #valokuvaajahelsinki,
han I6ytaa listan julkaisuista, joissa tata hashtagia on kaytetty — toivottavasti
nama julkaisut edustavat valokuvauspalveluita tarjoavia yrityksia Helsingissa.
(Comia Creative 2021.)

2.4 Instagramin ja Facebookin eri sisalttmuodot kayttoon liiketoiminnassa

Postaus

Julkaisu Instagramissa voi olla yksittéainen kuva, kuvasarja tai videopostaus,
joka ilmestyy uutisvirtaan. On suositeltavaa, ettd kuva on oikean kokoinen,
mieluiten nelibn muotoinen sopimaan postaukseen. Julkaisuun kannattaa lisata
tiivis hashtag tai useampia, jotta se saa lisanakyvyytta. Linkin voi lisata
postaukseen inaktiivisena teksting, esimerkiksi kayttamalla Bit.ly-linkin
lyhennyspalvelua. (Komulainen 2023, 142.)

Kela (Reels)

Kela on Instagramissa lyhyt video, kestoltaan korkeintaan 60 sekuntia, joka voi
koostua videoklippeisté tai pystysuuntaisista kuvista. Videoon voi lisata
musiikkia alustan musiikkikirjastosta tai omaa aantéa. Tekstia voi lisété videolle
sen editointivaiheessa. Videon kuvatessa sovelluksella on mahdollista kayttaa
erilaisia elementtejd, kuten musiikkia, gif-animaatioita ja tarroja. Kelat voi jakaa

Instagramin julkiseen Reels-kanavaan, tarinoihin tai postauksiin sekd muihin
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sosiaalisen median kanaviin. Ne I6ytyvat myos kootusti kayttajan omasta
profiilista Kelat-valilehdelta. Keloihin voi lisdksi merkitd ostosmahdollisuuksia

tuotemerkinnéilla. (Komulainen 2023, 143.)
Videot

Instagramin ja Facebookin algoritmit suosivat likkuvaa kuvaa, kuten videoita.
On suositeltavaa tehda videoista lyhyita ja ytimekkaita, vaikka Instagramissa
videon maksimipituus voi olla jopa 60 minuuttia. Videot nakyvéat kayttajan

profiilisivulla kootusti Play-painikkeen alla. (Komulainen 2023, 143.)
Linkit nettisivuille ja verkkokauppaan

Linkitys Instagramissa on mahdollista joko Bio-osiossa profiilisivun
kuvauksessa, tarinassa tai maksetun mainonnan kautta. Uutisvirran postauksiin
voi lisata vain inaktiivisen linkin, mutta linkin voi lyhentéaa kayttaen tyokaluja,
kuten Bit.ly:t4, jolloin asiakkaat voivat kirjoittaa sen itse selaimessa. Bioon voi
lisata vain yhden linkin, mutta linkitystyokalujen kuten Laterin tai Linktreen
avulla voi luoda laajemman linkkiverkoston samaan Bio-linkkiin. Linktreen
kautta voi luoda yhden linkin, joka avaa valikon eri sivuille, ohjaten esimerkiksi

erilaisiin tuotekategorioihin tai siséltdihin. (Komulainen 2023, s. 144.)

2.5 Orgaaninen ja maksettu mainonta

Mainonta Facebookissa ja Instagramissa on joko ei-maksettua eli orgaanista tai
maksettua nakyvyytta. Orgaanista mainontaa on yrityksen omien Facebook- tai
Instagram -sivujen kautta tehdyt julkaisut, jotka nakyva kayttajien uutisvirrassa

kuten muutkin postaukset. (Komulainen 2023, 144.)

Uutistulva ja algoritmit vaikuttavat orgaanisen postaamisen kautta
saavutettavaan ndkyvyyteen, ja ilmaisen mainonnan haasteena onkin
paivitysten hukkuminen tavoiteltavien asiakkaiden uutisvirtaan. Maksettu
mainonta Facebookissa ei ole samalla tavalla algoritmien armoilla, vaan sen
taustalla on ennalta maaritelty nayttotiheys ja suunniteltu kohdeyleiso.
(Menestystarinat 2021.)
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Maksettu mainonta tapahtuu joko suoraan Facebook-yrityssivun
markkinointitoimintojen kautta tai esimerkiksi Facebookin oman mainosten
hallinta -tydkalun avulla. Maksetun mainoksen saa nékyviin uutisvirran lisaksi
halutessaan my6s muun muassa Stories-tarinoihin, Facebook- tai instagram -
hakutulosten yhteyteen. Kayttaja erottaa maksetun mainoksen muusta virran
materiaalista vahintaan julkaisun sisaltamasta sponsoroitu-merkinnasta.
(Menestystarinat 2021.)

Monessa tapauksessa orgaanisen postailun ja hyvin suunnitellun maksetun
mainonnan yhdistaminen takaa yritykselle tehokkaan nakyvyyden Facebookissa
ja Instagramissa. (Menestystarinat 2021).

2.6 Kavijatietojen seuraaminen ja markkinoinnin mittaaminen

Kavijaanalytiikka paljastaa, millaiset asiat kiinnostavat tiettya kohderyhmaa ja
millaiset eivat. Tama informaatio on hyddyllistd tehokkaan Instagram ja
Facebook -strategian kehittdmisessa. Analyysin avulla saadaan
yksityiskohtaisempaa tietoa seuraajista, kuten heidan identiteettinsa,
sitoutumisensa julkaisuihin ja heidéan aktiivisimmat hetkensa. Naiden tietojen
avulla voi arvioida, mitd muutoksia strategiassa tulisi tehda, kuten
kohdennetumpaa viestintaa erilaisille yleisdille, uudenlaisen sisallon

kokeilemista tai julkaisujen ajoittamista eri aikoihin. (Facebook 2023.)

Kavijatiedoista selviaa esimerkiksi sisallon ulottuvuus ja julkaisujen, tarinoiden
seka markkinointikampanjoiden tehokkuus. Ulottuvuusdata tarjoaa tietoa
tavoitettujen tilien sijainneista, seuraajien ikajakaumasta ja sukupuolesta.
Seuraajadatasta voi puolestaan nahda, mina vuorokaudenaikoina ja
viilkonpéaivina seuraajat ovat katsoneet postauksia ja millaisia toimintoja he ovat
sivulla tehneet. Yksittaisten julkaisujen kavijatietojen avulla saadaan ietoa
esimerkiksi siita, miten hyvin tietty siséltd on resonoinut yleisdn kanssa, mitk&
julkaisut ovat olleet erityisen suosittuja ja miten eri siséltotyypit toimivat

kohderyhman kanssa. (Facebook 2023.)
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Markkinoinnin toimivuutta voi mitata erilaisilla tydkaluilla kuten esimerkiksi
Google Analyticsilla ja Facebook Meta Business Suitella. Kauneushoitola
Pikkufiinin voi olla hyva paneutua kumpaankin ty6kaluun, mutta
somemarkkinoinnin dataa analysoitaessa ehdottomasti Facebookin analytiikka
on oleellisempaa. Facebookin analytiikasta Kauneushoitola Pikkufiinin
kannattaa seurata kohdeyleison paikallaolon ajankohtia eli milloin kannattaa
julkaista, millaiset julkaisut saavat eniten tykkayksia ja jakoja eli ovat selke&sti
kiinnostavampia kuin ne julkaisut, jotka eivat saa julkaisuja. Seka mitka julkaisut
saavat eniten nayttokertoja. Google Analytics on tarkeampi tyokalu silloin jos

haluaa mitata verkkosivujen toimivuutta.
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3 Ostajapersoonat ja ostopolku

Ostajapersoona on yrityksen tuotteista kiinnostunut tyypillinen ostaja tai
kuvitteellinen edustaja, jolla on sellainen ongelma tai kulutustarve, jonka
yrityksen palvelu tai tuote ratkaisee. Han on henkild, jolle tuotetaan sisalto,
tuotteita ja palveluita. Ostajapersoonien rakentaminen on ensimmainen askel ja
yksi tarkeimmista asioista, jonka yritys voi tehda voi tehda
markkinointisuunnitelmaa laatiessa. Sen sijaan, etta yritys keskittyisi
“tavoitemarkkinaan” tai johonkin abstraktiin asiaan, se nhimillistaa
markkinointiaan ja tekee siita todentuntuista. Ostajapersoonien kehittdminen
auttaa kohdistamaan sisaltéa ja tuottaa kustannustehokasta markkinointia. Se
auttaa valittamaan kohdennettua siséltod, vahentamaan hukkamainontaa ja
l6ytamaan oikeita myyntiargumentteja. Kun yritys osaa nimeté asiakkaansa, se

voi kohdata heidan tarpeensa paremmin. (Komulainen 2023, 45.)

Kukaan meista ei halua olla se keskiverto asiakas, jolle tuutataan yleista
markkinointiviestid. Kun yritys jakaa asiakkaat omiin ryhmiinsa ja kirjaa muistiin,
mité heista tiedetddm, on sen huomattavasti helpompaa luoda sisaltoa eri
ryhmille eiké sen tarvitse tarjota kaikkea kaikille. Ostajapersoonien avulla myos
viestin kohdistaminen oikeille ryhmille helpottuu somen tydkalujen avulla.
(Komulainen 2023, 45.)

Ostajapersoonien luominen auttaa ymmartamaan, keita yrityksen asiakkaita
oikeastaan ovat ja millaista ongelmaa yritys on ratkaisemassa heille.
Digimarkkinointi ja -viestinta toimivat menestyksellisesti vasta, kun yritys
tunnistaa yhden tai useampia ostajapersoonia, joille viestit voi kohdentaa.
Samalla tavoin kuin myymalassa voidaan tarjota asiakkaalle hanelle sopivia
vaihtoehtoja profiloinnin pohjalta, myos nettisurffailijalle kannattaa tarjota tietoa,
joka ensisijaisesti vastaa hanen tarpeisiinsa. On tarkeaa luoda jokaiselle
ostajapersoonalle omat markkinointikampanjat ja sellaista sisaltda, jotta he
tunnistavat itsensé kuullessaan asiakasviestinnan sanoman. (Komulainen 2023,
45-46.)
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3.1 Kauneushoitola Pikkufiinin ostajapersoonat

Kauneushoitola Pikkufiinin yleiseen asiakaskuntaan kuuluvat kaikki, jotka
asuvat 50km sateellda Kauneushoitola Pikkufiinistd, arvostavat hyvaa palvelua,
sopivasti tuttavallista tunnelmaa ja asiantuntevaa, muttei lilan kliinista otetta
hoitojen tekemiseen seka ilmaista pysakointia. Kauneushoitola Pikkufiinin

palveluita kayttavat laajasti eri-ikaiset.

Alla on listattuna on kahdeksan ostajapersoonaa Kauneushoitola Pikkufiinille.
N&ma ostajapersoonat perustuvat opinnnaytetyon tekijan yli 11 vuoden
kaytannon kokemukseen ja havaintoihin hoitolassa tydskentelyn aikana. Kuusi
naista asiakasprofiilista on avattu paremmin kayttéden Innokylan empatiakartta -
tyokalua (Kuva 2). Kaksi listan alinta profiilia: Santillinen Seija ja Ontuva Olavi
ovat jatetty sen enempaa avaamatta, koska naita profiileja ei yleensa tavoita
sosiaalisessa mediassa ja taméan opinnaytetyon tehtava on nimenomaan

tavoittaa asiakasprofiileja Facebook- ja Instagram -markkinoinnin avulla.

Empatiakartta

Kuulee? Ajattelee/Tuntee?
Mita ystavat sanovat? Mitad asioita pitda tarkeina? Huolet
Mita pomo sanco? ja toiveet? Kiinnostuksen kohteet?
Nakee? Kipupisteet?
Ympdristo? Pelot?
Ystavat? Turhautumat?
Esteet?

Markkinan tarjonta?

Tekee ja sanoo? Onnistumiset?
Asenne? - . - - - - - -
Mitka asiat luokittelee onnistumisikst?
Olemus?
. i Mlten mittaa onnistumista?
Kayttaytyminen?

Kuva 2; Empatiakartta (mukaelle Innokyla 2023).
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Liikunnallinen Lauri

Lauri (Kuva 3) on 40-vuotias, aktiivinen ja likunnallinen mies, joka pitaa huolta
terveydestaan ja ulkonadstadn. Han hakee hoitolalta apua ihosairauden
oireiden hillitsemiseen ja on kiinnostunut kasvohoidon liséksi jalkahoidoista
sekd mahdollisesti karvanpoistoa. Lauri kilpailuttaa hoitojen hinnat, mutta
halpaa hintaa tarkeampi on ammattitaito, helppo saapuminen,
nettiajanvarauksen mahdollisuus ja ystavallinen henkilokunta. Laurin tavoittaa

parhaiten sosiaalisesta mediasta.

Kuva 3; Ostajapersoona Liikunnallinen Lauri (tekijan oma 2023).

Yritysjohtaja Yrjo

Yrj6 (Kuva 4) on 50-vuotias kiireinen yritysjohtaja, joka arvostaa tehokkuutta ja
laadukasta palvelua eika niinkaan tuijota hintoja. Han suosii mielelladn muita
paikallisia yrittajia. Yrjo hakee nopeaa ja ammattitaitoista palvelua, jotta han voi
pitaa ylla siistid ulkondkdaan ja palautuu tyon tuomasta stressista. Tyon tuoman
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kiireen ja paineen takia hanella ei ole aina mahdollisuutta huolehtia itsestaén
parhaalla mahdollisella tavalla. Yrjo on kiinnostunut jalkahoidoista, hieronnoista
ja on houkuteltavissa myo6s kasvohoitoihin. Hyvan palvelun l0ytaessaan
suosittelee mielelladn muille seka ostaa lahjakortteja ja tuotteita avokéatisesti

perheen jasenilleen. Yrjon tavoittaa parhaiten sosiaalisen median kautta, mutta
my0s printtimedian ja tuttavien suositusten kautta.

Kuva 4; Ostajapersoona Yritysjohtaja Yrj6 (tekijan oma 2023).
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Ruuhkavuosi Riia

Riia (Kuva 5) on 36-vuotias nainen ja kahden pienen lapsen éiti, joka etsii
paikkaa, jossa han voi rentoutua ja hoitaa itsedén kokonaisvaltaisesti. Han
arvostaa laadukkaita kasvohoitoja, hierontoja ja muita rentouttavia palveluita.
Riialle on tarke&a, ettd hoitolalla on rauhallinen ja viihtyisa ilmapiiri, ja han
haluaa tuntea olevansa erityisen hoidettu. Han haluaa kuulla uutuuksista ja
luottaa hyvin perusteltuihin suosituksiin. Arvostaa rentoa keskustelua ja
ymmarrystd hanen elaméantilannettaan kohtaan. Riian tavoittaa parhaiten

sosiaalisen median kautta.

Ruuhkavuost -Riia

« 36-vuotias nainen ja kahden pienen lapsen diti
« Etsii paikkaa, jossa voi rentoutua ja hoitaa itseddn kokonaisvaltaisesti

Kuulee

“Kannattaa kayda zumbassa, pumpissa ja

Tekee ja sanoo

Riia ottaa aikaa itselleen, vaikka se ei
aina ruuhkavuosien keskella olekaan
helppoa. Han kehottaa myos muita

joogassa ja juoda vain luomusmootieita”
“Eiko Liisa oo sun ikdinen? Liisa ndyttdd aina

pitdmadn itsestian huolta niin hehkuvalta ja nuorelta!”

Nakee

Somen tdynna 7 lasta synnyttaneitd
huippumalleja esittelemassa virheettomia

Ajattelee/Tuntee

Haluaa nauttia elamastad vastuullisesti ja kokee
olevansa oikeutettu elamaniloihin. Tuntee

vartalojaan ja rypyttomia kasvojaan.
jaksavansa paremniin arjessa kun saa myos omaa
it Onnistumiset
Lapset voivat hyvin, parisuhde on
Kipupisteet tasapainossa, yolld on saanut nukkua ja on

saanut toteuttaa itseadan muutenkin kuin
ditind. Namd saavutetaan kun koko perheen
vl tarpeet otetaan huomioon.

Aitiyden ja omien haaveiden
yhteensovittaminen.

Kuva 5; Ostajapersoona Ruuhkavuosi Riia (tekijan oma 2023).

Kiireinen Kaisa

Kaisa (Kuva 6) on 48-vuotias uranainen, joka arvostaa tehokasta

kauneudenhoitoa. Han hakee nopeita ja tehokkaita palveluita, kuten
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pikakasvohoitoja ja nopeita manikyyreja. Kaisa haluaa hoitolan, joka pystyy
tarjoamaan palveluita joustavasti hanen aikataulujensa mukaan ja mielellaan
haluaa yhdistaa monta hoitoa samaan reissuun tehokkuuden
mahdollistamiseksi eika valita rentouttavista hieronnoista. Tekee paljon
impulsiivisia ostoksia, jos vain kokee tuotteen parantavan elamanlaatuaan.
Kaisa tuo myo6s iho-ongelmista karsivan teini- ikaisen lapsensa puhdistaviin

kasvohoitoihin. Kaisan tavoittaa parhaiten sosiaalisen median kautta.

Kiireinen Kaisa

« 48- vuotias uranainen ja teini-ikdisen aiti

« Arvostaa tehokkuutta ja nakyvid tuloksia

Tekee ja sanoo
Kaisa on itsevarma ja tietdd mitd haluaa. Han

DE* ! \ Kuulee
uskaltaa kyseenalaistaa ja kertoo mielellaan | 4 . . .
ooy & b i 3 .. . i \ Nuoremmat ajaa ohi
mielipiteensa. Kaisalla on hyvat tulot ja L L
o g s g “Kaikki keinot ovat sallittuja kun on
ymmartada ettd laadusta pitad maksaa. s e e
kyse nuorekkuuden sailyttamisesta

Ajattelee/Tuntee
Kauneuden eteen pitdd vdhan kdrsid. Tuntee IR Onnistumiset
olonsa nuorekkaaksi ja haluaa sen nakyvan myos ' ?
peilikuvasta. Ei pelkdd kovaa tyotd . Kokee
b onnistumisen kun saavuttaa jotain,

Nakee

“ mika ei ole kaikille tavoitettavissa.
- Somen tdynnd erittdin hitaasti ikadntyvid,

energisid suorittajia. - Tyoelaman paineet naiselle KlP“PlSteet

nayttdd hyvalta. i . 5 ik
Y y Haluaa ikadntya arvokkaasti, mutta ei liian

-Toisaalta myos samanikdisid naisia, jotka eivat S S R =
nakyvdsti. Naisellisuuden sdilyttdminen sekd uran

huolehdi itsestddn samalla tasolla kuin Kaisa ja Kaisa : 5 i
ja perheen yhdistaminen

ei halua samaa “kohtaloa” .

Kuva 6; Ostajapersoona Kiireinen Kaisa (tekijan oma 2023).

Morsian Minna

Minna (Kuva 7) on 28-vuotias tuleva morsian, joka etsii kauneushoitolaa
valmistautuakseen haihinsa.Han tarvitsee erityisia palveluita, kuten hadmeikkia,
yksil6llisesti mietittyd kasvohoitosarjaa ja kynsienlaittoa, jotka valmistavat hanet
H-hetkeen. Minna haluaa varmistaa, etta hoitola tarjoaa henkilokohtaista
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palvelua ja ymmartaa hanen erityistarpeensa. Han kuulee mielelldén vinkkeja ja
suosituksia miten olla parhaimmillaan suurena paivanéaan. Minnan tavoittaa

parhaiten sosiaalisen median kautta.

Morsian Minna
« 28- vuotias nainen
« Valmistautuu elamansa tarkeimpadn paivaan
Tekee ja sanoo Kuulee
Kyselee vinkkeja haiden jarjestamiseen, toivoo “Haakuvat on ikuisia”

paljon konkreettisia neuvoja. Saattaa sanoa
ettei ole stressaantunut, mutta se ei yleensa
ole totta.

Ajattelee/Tuntee

On onnellinen, mutta jannittynyt. Kokee,
ettd h-hetkeen valmistautuminen taytyy
tehda kunnolla ja se aiheuttaa stressia,

“Ootko muistanut sen ja sen ja sen..?”

“Haat jarjestetaan vain kerran elamassa

Nakee
« Some pursuaa erilaisia haakuvia ja morsiamia.
« Ystavat jakavat omia kokemuksiaan ja
sukulaiset kertovat erilaisia  “vaatimuksiaan
" esim. istumajdrjestyksesta.

mutta rahanmeno rajoittaa.
Onnistumiset
Kun Pinterest on loppuun koluttu ja kaikki
hyvin suunniteltu. Kaiken kruunaa kehu miten

Kipupisteet
Halu nayttaa todella hyvaltd ja tuntea itsevarmuutta itsenso
kauniilta kaikki nayteaa, miten kekseliadstd Ja muiden silmissa, ikuistaa oma ja juhlapaikan, ruuan,
kaikki on toteutettuja thanalta kaikki nayttaa, koristeiden kauneus kuviin.Tarve miellyttaa kaikkia ja
morsian erityisesti. kuitenkin saavuttaa itselle ja puolisolle kaunis tapahtuma.

Kuva 7; Ostajapersoona Morsian Minna (tekijan oma 2023).

Karsimaton Kiira

Kiira (Kuva 8)on 25-vuotias nuori nainen, joka haluaa pitaa huolta ennen
kaikkea ulkonadstaan. Kiira etsii moderneja kauneudenhoitopalveluita, kuten
kasvojen ihon tehokas puhdistus, ripsientaivutus, ripsienpidennys,
kestolaukkaus, kulmien ja ripsien kestovarjaykset sekd kulmien laminointi. Kiira
arvostaa hoitolaa, jossa tiedetdan sen hetken trendit ja osataan suositella
tuotteita ja hoitoja juuri hanenlaiselleen persoonalle, joka haluaa heti ndkyvaa
tulosta. Kiira opiskelee viela tyon ohessa ja matalan tulotasonsa vuoksi suosii

tarjouksia ja tarkkailee hintoja saannoéllisesti. Han suosii nettiajanvarausta ja
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saattaa tehda myds impulsiivisia ostoksia. Kiiran tavoittaa parhaiten sosiaalisen

median kautta.

Karsimaton Kiira
« 25-vuotias nainen, opiskelija
« Haluaa ennen kaikkea pitda huolta ulkonaostdan ja on hyvin trenditietoinen

Tekee ja sanoo Kuulee

‘ertaa itseddn herkasti muihin. Sanoo olevansa “Naitks millaset ripset kardashianeilla nyt on2”

aiken kiiltdvén perdn ja kdyttad paljon aikaa ” Ma teen kesdlla vditéskirjaa ja kierrdn eurooppaa

Ikondkénsd parantaniseen. kolme kertaa ympari. Mitda sa meinasit?

|8 Nakee

Ajattelee/Tuntee |
\ » Somen/tv:n kauniit/filttersidyt ihot ja

On epdvarma ulkondostddn ja LB
saavutuksistaan. Vertailee itsedaan taydelliset meikit
jatkuvasti muihin ja tekee mielessadn « Paras kaveri ei hoida ihoaan, mutta iho

' |
|
listaa mita kaikkea tarvitsee seuraavaksi / \ ! on silti kuulas, kaunis ja hyv&n aiikSinen
B

ndyttddkseen paremmalta ja ( '
menestyksekkaammalta. \
i . 8 A Kipupisteet
Onnistumiset g PP

= : « Paine yllapitaa tiettya ulkonakod tai kehonkuvaa
Kun on tyytyvainen peilikuvaansa ja = i —
e ) ) o Vertaily ja riittamattomyyden tunte, kun ontia saavutuksia ja utkonakea
saa siita ahkerasti kehuja. X ) g e i e
. i . peilataan muiden naennaisesti "taydellisiin” elamiin.

Tasapaino elaman eriosa-alueiden Lo .
. « Tasapainon loytaminen tyon, opiskelun, vapaa-ajan, harrastusten ja
kesken on tasapainossa. T S T T
sosiaalisen elaman valilla on haastavaa.

Kuva 8; Ostajapersoona Karsimaton Kiira (tekijan oma 2023).

Ontuva Olavi

Olavi on 70 -vuotias diabetesta sairastava elakelainen, jolle on
terveydenhuollossa mainittu jalkahoidon tarkeydesta. Olavi ottaakin asian
erittdin vakavasti ja lahtee samantien etsimaan ammattitaitoista jalkahoitajaa,
joka ymmartaa diabeteksen haasteet. Olavi sitoutuu helposti hyvan palvelun
|dytaessaan ja varaa aina uuden ajan samalle hoitajalle. Olavia voi olla
haastava saada muihin hoitohin, mutta ostaa mielella&dn merkkipaivan kunniaksi
vaimolleen vuosittain lahjakortin. Tavoittaa parhaiten printtimainosten ja

tuttavien suositusten kautta.

Santillinen Seija
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Seija on 65 -vuotias jo elakkeelle jadnyt suorittaja, joka on paattanyt alkaa pitaa
itsestdan parempaa huolta ja varaa ensimmaisen kaynnin tarjoushoidon
perassa, mutta henkilokohtaista palvelua saadessaan hanesta saa
vakioasiakkaan. Han varaa aina lahtiessa uuden ajan ja suhtautuu erittain
lojaalisti hoitolaa kohtaan. Seija haluaa hoidon lomassa kayda henkilokohtaisia
keskusteluja ja arvostaa, kun hanen vakkarikosmetologinsa muistaa kysella
lomareissusta ja lastenlasten kuulumisista. Seijan tavoittaa parhaiten

printtimainosten ja tuttavien suositusten kautta.

Nama ovat esimerkkeja erilaisista asiakasprofiileista, jotka auttavat
Kauneushoitola Pikkufiinia kohdentamaan markkinointiviestintddnsa ja
palveluitaan paremmin eri asiakasryhmille. Jokainen asiakas on yksil6llinen,
mutta ostajapersoonay voivat auttaa tunnistamaan yleisia tarpeita ja odotuksia

eri asiakassegmenteissa.

3.2 Asiakkaan ostopolku

Asiakkaan matka tuotteen tai palvelun hankinnassa alkaa tiedon kerd&misesta
ja paattyy ostopaatbkseen. Tama prosessi jaetaan tyypillisesti kolmeen osaan:
ensimmaiseen vaiheeseen, jossa asiakas saa tietoa tuotteesta tai palvelusta,
toiseen vaiheeseen, jossa han pohtii ja vertailee vaihtoehtoja, seka lopulliseen
paatosvaiheeseen (Kuva 9). Kukin vaihe siséaltaa asiakkaan erilaisen
kayttaytymisen ja erityyppisen tiedon tarpeen. (Hubspot 2023.)

Tietoisuus - Paatés

Harkinta

Kuva 9; Asiakkaan ostopolku (tekijan oma 2023).
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Tietoisuusvaiheen aikana asiakas ymmartaa tarvitsevansa ratkaisun johonkin
ongelmaan tai tarpeeseen ja alkaa etsia tietoa sopivista ratkaisuista. Tassa
vaiheessa markkinoinnin tehtdvana on kiinnittaa asiakkaan huomio ja heréttaa
mielenkiintoa tarjottavaa ratkaisua kohtaan. Tehokkaita keinoja téhéan ovat
esimerkiksi kohdennettu mainonta, sisallontuotanto, hakukoneiden optimointi ja
aktiivinen toiminta sosiaalisessa mediassa. On olennaista méaaritella
kohdeasiakkaan profiilit ja ymmartaa, millaista sisaltda eri asiakasryhmat
haluavat vastaanottaa, jotta siséltd voidaan kohdentaa heille tehokkaasti.
(Lahtinen ym 2022, 210-211.)

Harkintavaiheen aikana asiakas arvioi ja vertailee saatavilla olevia vaihtoehtoja.
Tassa vaiheessa markkinoijan rooli on tarjota perusteellista tietoa ja vahvoja
perusteluja tuotteensa tai palvelunsa eduista ja ainutlaatuisista ominaisuuksista.
Markkinoijan tyokalupakkiin kuuluu téassa vaiheessa esimerkiksi asiakkaiden
arvostelujen ja suositusten hyddyntaminen, tuotteiden tai palveluiden vertailut
seka konkreettiset case-esimerkit, jotka osoittavat tuotteen tai palvelun
tehokkuuden ja hyddyt. (Lahtinen ym 2022, 211.)

Paatosvaiheessa, jota kutsutaan myods konvertointivaineeksi, asiakas tekee
lopullisen valinnan ja paattaa, mika tuote tai palvelu parhaiten vastaa hanen
tarpeitaan. Tassa vaiheessa markkinoijan tarkein tehtava on tehda asiakkaan
paatoksentekoprosessi mahdollisimman helpoksi ja selkedksi. Tama sisaltaa
kattavan tiedon tarjoamisen tuotteen hinnoittelusta, takuuehdoista,
toimitusvaihtoehdoista sekd mahdollisista erikoistarjouksista tai alennuksista.
Tehokkaita keinoja paatoksenteon edistamiseksi ovat esimerkiksi erilaiset
tarjouskampanjat, ilmaiset kokeilujaksot, rahat takaisin -takuut ja rajoitetun ajan
voimassa olevat erikoistarjoukset. (Lahtinen ym 2022, 212.)

Ymmartaminen asiakkaan ostopolkua on keskeista yrityksille, koska se
mabhdollistaa relevantin tiedon tarjoamisen asiakkaille heidan
paatoksentekoprosessissaan. Taman ymmarryksen avulla yritys voi kehittéa
markkinointistrategian, joka huomioi asiakkaan matkan eri vaiheet ja ohjaa
hanta kohti ostopaatdsta. (Komulainen 2023, 60.)
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On kuitenkin tarkeaa tunnistaa, etta jokainen asiakaspolku on ainutlaatuinen
eika asiakkaan eteneminen ole aina lineaarista. Inmiset toimivat usein
eparationaalisesti, mika tekee ennakoimattomista poluista yleisia. Siksi on
olennaista antaa asiakkaille tilaa |10ytda oma tiensa tuotteeseen tai palveluun.
Asiakasta ei voi ohjata tiukasti, mutta on hyddyllista tarjota hanelle sopivia
vaihtoehtoja oikeissa kohdissa hanen matkaansa. N&ain voidaan tukea asiakasta
hanen paatoksenteossaan samalla, kun kunnioitetaan hanen yksilollista

prosessiaan. (Komulainen 2023, 60.)

Asiakkaan monipolvinen ostoprosessi tekee monikanavaisesta digitaalisesta
markkinoinnista valttamatonta. Asiakas ei valttamatta etene suoraan ostoon,
vaan han saattaa tutustua yrityksen tarjoamiin tuotteisiin tai palveluihin
toistuvasti kaymalla yrityksen nettisivuilla, liittymalla uutiskirjeen tilaajaksi,
etsimalla tietoa yrityksen maineesta muiden asiakkaiden kokemusten
perusteella ja tekemalla vertailuja yrityksen ja sen kilpailijoiden valilla. On
erittain tarkead, jotta markkinoinnin ydinviesti tavoittaa kohdeyleisénsa.
(Lahtinen ym 2022, 59.)

Jalkimarkkinoinnin vaiheessa tavoitteena on kehittaa kestava suhde asiakkaan
kanssa ja lisata asiakastyytyvaisyyttd. Markkinoijan vastuulla on huolehtia siit&,
ettd asiakas on tyytyvainen saamiinsa palveluihin ja ihanteellisesti sitoutuu
kayttamaan yrityksen tuotteita tai palveluita myos tulevaisuudessa. (Lahtinen
ym 2022, 59.)

Markkinointitoimenpiteet voidaan sovittaa asiakkaan matkan eri vaiheisiin
ostotunnelissa. Sosiaalisen median kautta, kussakin vaiheessa kaytetaan
erityyppista sisaltod: Tietoisuutta lisddvassa vaiheessa tehokkaina pidetaan
esimerkiksi haastatteluja ja case-tutkimuksia. Kiinnostuksen
herattamisvaiheessa kayttokelpoista on opastava sisalto, kuten "kuinka ratkaisin
ongelman x”. Harkinta-aikana paatoksentekoa tuetaan esittelemalla tuotteen tai
palvelun tuomaa arvoa ja tuomalla esiin sen erityiset edut kilpailijoihin
verrattuna. Ostovaiheessa painotetaan selkeita hinta- ja toimitustietoja sekéa
muita tarkeita yksityiskohtia. (Lahtinen ym 2022, 60.)
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4 Facebook ja Instagram -mainonnan toteutus ja
parannusehdotukset Kauneushoitola Pikkufiinille

Kauneushoitola Pikkufiini sijaitsee Liedossa. Se tarjoaa laajan valikoiman
kauneudenhoitopalveluita ja tunnetaan korkealaatuisista hoidoistaan ja
asiakaslahtoisesta palvelustaan. Kaunoushoitola Pikkufiinin haasteina ovat
kilpailu paikallisilla markkinoilla, uusasiakashankinnan tarve sekéa olemassa
olevien asiakkaiden sitouttaminen. Mahdollisuutena on hyédyntaa digitaalista
markkinointia, kuten sosiaalista mediaa; erityisesti Facebookia ja Instagramia
asiakaskannan kasvattamiseksi ja asiakassuhteiden yllapitamiseksi.

4.1 Yrityksen esittely

Kauneushoitola Pikkufiini on yli 35 vuotta toiminnassa ollut yritys Liedossa.
Pikkufiini tarjoaa laajan valikoiman palveluita jalka-, kasvo- ja vartalohoidoista
ripsien pidennyksiin ja meikkauksiin. Yrityksen omistaa Kirsi Lammela ja
yrityksessé tyoskentelee talla hetkella Lammelan lisdksi toiminimell& viisi

kosmetologia.

Yrityksen noin 20 ensimmaista vuotta Lammela toimi yksinyrittdjana pienissa
tiloissa Liedon keskustassa. Vuonna 2010 Kauneushoitola Pikkufiini muutti
uusiin isompiin tiloihin ndkyvammalle paikalle Liedon keskustassa Hanhipolulle,

mika on siita lahtien mahdollistanut uusien toiminimiyrittdjien tyollistamisen.

Vuoden 2022 alussa palveluiden kysynnan lisdéntyessa tasaisesti hoitolassa
tydskentelevien kosmetologien maara kasvoi kuuteen. Liiketilassa on kolme
hoitohuonetta eli kosmetologit vuorottelevat hoitohuoneiden kayttéd. Tama
tarkoittaa sitd, ettd kosmetologit tydskentelevat vuoroissa ja Kauneushoitola
Pikkufiini pystyy tarjoamaan aikoja aamulla aikaisin, illalla my6haan ja myos
viikonloppuisin, mika ei aikaisemmin ollut mahdollista, kun kosmetologeja ol

vahemman.
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Kauneushoitola Pikkufiini sijaitsee néakyvalla paikalla ja hyvien yhteyksien
varrella, joten asiakkaita tulee myos Liedon ulkopuolelta. Ajat tayttyvat
uskollisista vakioasiakkaista ja jokseenkin lupaavasti myos uusista asiakkaista,
mutta uusasiakkaita kaivataan viela enemman ja "vanhoja” halutaan sitouttaa

vahvemmin, jotta kaikkien kuuden kosmetologin paivat tayttyisivat tasaisesti.

4.2 Kauneushoitola Pikkufiinin markkinoinnin nykyiset haasteet ja tavoitteet

Kauneushoitola Pikkufiinin brandiin kuuluu tyylikas, viihtyisé ja rentouttava
ymparistd yhdistettyna ammattitaitoiseen ja asiakaslahttiseen palveluun. Ennen
kaikkea Kauneushoitola Pikkufiini haluaa jaadéa asiakkaidensa mieleen helposti
lahestyttavasta henkilokunnasta ja sopivan "pikkupaikkakunnalle tyypillisesta
tuttavallisesta” kiireettomasta ilmapiiristaan, jossa kaikkia kutsutaan etunimella

sekd muistetaan edellisen tapaamisen aikana kaydyt keskustelut.

Kauneushoitola Pikkufiinin markkinointi on télla hetkella hyvin satunnaista.
Pidempiaikainen markkinointisuunnitelma puuttuu. Kauneushoitola Pikkufiinilla
ei ole markkinoinnin vuosikelloa kayttssa tai muunlaista strategista kirjallista

suunnitelmaan markkinoinnin toteuttamiseksi.

Nykyiseen suulliseen ja “yleisesti tydoporukan tiedossa olevaan
markkinointisuunnitelmaan” kuuluvat yleisesti somemarkkinointi Instagramissa
sekad Facebookissa tarkoittaen satunnaisten palveluista muistuttavien kuvien ja
tarjousten julkaisemista juuri ennen merkkipaivia esim. aitienpaivana tai jouluna.
Jouluna jaetaan myds joulutarjouksista muistuttavia flyereita noin viikkoa ennen
joulua lahialueiden postilaatikoihin. Satunnaisesti Kauneushoitola Pikkufiini

mainostaa paikallislehdessa 1-2 kertaa vuodessa.

Kauneushoitola Pikkufiinin verkkosivujen ulkoasu on tyylik&s, sivut sisaltavéat
selkeéat yhteystiedot, yrityksen kuvauksen, palvelut, aukioloajat, ohjeet

ajanvaraukseen seka ammattimaiset valokuvat hoitolasta ja sen tarjoamista
palveluista. Yrityksen verkkosivut on optimoitu hakukoneille, jotta se nousee

korkeammalle hakutuloksissa, kun potentiaaliset asiakkaat etsivat
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kauneushoitoja tai niihin liittyvilla avainsanoilla. Sivujen houkuttelevuutta voisi
toki parantaa paivittamalla kuvia useammin, jotta varsinkin henkilokunnasta olisi

ajantasaiset kasvokuvat ja esittelytekstit.

Taman hetkiset haasteet markkinoinnin suhteen ovat markkinointisuunnitelman
ja sen tavoitteiden puuttuminen, mika taas johtuu ajan ja tietotaidon
vahaisyydesta. Kauneushoitola Pikkufiinilla ei ole varsinaista markkinoinnista
vastaavaa henkil6a, vaan kaikki markkinointi tapahtuu yhteisvoimin tai "kuka nyt
sattuu ehka ehtimaan” -mentaliteetilla. Suurena kehitysehdotuksena

ehdottomasti on vastuuhenkilon nimeadminen markkinointitehtaviin.

Kauneushoitola Pikkufiinin somemarkkinoinnin tavoitteisiin kuuluu
uusasiakashankinta eli uusien asiakkaiden mielenkiinnon heréattaminen ja
rohkaisu sen ensimmaisen ajan varaamiseen seké jo olemassa olevien

asiakkaiden sitouttaminen.

4.3 Facebook- ja Instagram -markkinoinnin toteutus ja parannusehdotukset

Opinnaytetyontekija suoritti asiakaskyselyn Kauneushoitola Pikkufiinin somen
sisallén kiinnostavuudesta maaliskuussa 2023. Kysely lahetettiin
sattumanvaraisesti 100 asiakasrekisterissa olevien sdhkopostiosoitteisiin.
Sadasta kyselyn saaneesta vain kahdeksan vastasi kysymyksiin, mutta
kyselyssa nousi esille, ettd enemmisté toivoi hoitojen varsinkin uutuuksien
esittelyd, kauneushoitolan arjen esittelya, tuotteiden varsinkin uutuuksien ja
tyontekijoiden esittelyd. "Jotain muuta’-vastausvaihtoehdon kohdalla yksi
vastaaja oli toivonut hoitovinkkeja liitttyen tuotteisiin esim. arjen helpot vinkit
nailla tuotteilla.

4.4 Somemarkkinoinnin toteutus

Alla olevassa kuvassa (Kuva 10) ndkyy paapiirteittdin somemarkkinoinnin

toimenpiteet Kauneushoitola Pikkufiinissa ajalla 1.10. -30.11.2023.
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Toimenpiteet perustuvat Kauneushoitola Pikkufiinille tehtyyn
somemarkkinoinnin vuosikellon sisaltoon.

Lokakuu Marraskuu

Kuva 10; Somemarkkinoinnin toimenpiteet (tekijan oma 2023).

Seuraavaksi esitelladn muutama esimerkki kampanjoista. Black Fridayn
kunniaksi on julkaistiin kahden minuutin aikaerolla kaksi erilaista tarjousta
Facebookissa ja Instagramissa. Toiseen eli pikakasvohoitotarjoukseen (kuva
11) on lisatty hashtageja kattavuuden lisddmiseksi.
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7] Black Friday -Tarjous 3/3 @ #blackfriday #kasvohoito
#lieto #turku #pikkufiini #kauneushoitolapikkufiini

Julkaisija: Sara Saloranta @ - 1pv- @

Julkaisun ndyttokerrat Julkaisun kattavuus Sitoutuminen

614 613 17

hOitO (30 min)

45 -

(norm. ]0) €)

Kuva 11; Black Friday -Pikakasvohoito (tekijan oma 2023).

Yumi -ripsien kestotaivutustarjous (kuva 2) on julkaistu ilman hashtageja.

34

Pikakasvohoito on saanut on saanut Yumi-kestotaivutukseen verrattuna 100kpl
enemman nayttokertoja. Nayttokerroilla tarkoitetaan sita, kuinka monta kertaa

kayttajan naytolla on nakynyt sivun sisaltéa tai sivuun liittyvaa sisaltoa. Tasta

voi paatella hashtagien tuovan lisda nakyvyytta. Myoéskin sitoutuminen on ollut

parempaa pikakasvohoito-julkaisun suhteen. Pikakasvohoito on saanut 17

sitoutumista ja Yumi-kestotaivutus -julkaisu vain 7 sitoutumista.
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Black Friday -Tarjous 1/3 %

Julkaisija: Sara Saloranta @ - 1 pv- Q&
Julkaisun nayttokerrat Julkaisun kattavuus Sitoutuminen
514 514 7

YUMI

Ripsien
kestotaivutus
+ rentouttava

Tarjous myynnissa
20.-26.11.

lymfa Boots

tehtyihin hoitoihin.

jaloille

Kuva 12; Black Friday Yumi kestotaivutus (tekijan oma 2023).

Sitoutuminen tarkoittaa kayttajien vuorovaikutuskertojen maaraa julkaisun
kanssa. Sivun profiilin katselukerrat mééarittyvat sen perusteella, kuinka monta
kertaa kayttajat ovat kyseista profiilia selaileet. Tama luku kattaa kaikki
kayttajat, niin ne jotka ovat kirjautuneet Facebookiin kuin myds ne, jotka eivat
ole kirjautuneet mutta ovat silti osallistuneet sivun toimintaan tavoin kuten
reagoimalla, kommentoimalla, jakamalla sisaltda tai klikkailemalla. (Facebook
2023).

Jos tarkastellaan julkaisua, jossa toteutettiin arvonta (kuva 13) pyytamalla
asiakkaita tagaamaan kavereitaan julkaisuun arvonnan voiton saamiseksi,

huomataan etta kayttgjien tagaaminen lisaa julkaisun nakyvyytta.
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4T & »ARVONTA4 & ON PAATTYNYT! Kiitos kaikille
ﬂ osallistuneille! @ Arvotaan jollekin ihanalle osallistujall...

Julkaisija: Sara Saloranta @ - 3. lokakuu - @

Julkaisun nayttokerrat Julkaisun kattavuus Sitoutuminen
3 427 1768 1026
Vuorovaikutukset
© 0O % w © ©
208 4 0 0 0 0

Kuva 13; Arvonta -julkaisu (tekijan oma 2023).

Taman voi paatella siita ettei samalla viikolla tehty toinen julkaisu (kuva 14) ole
saanut yhta paljon nakyvyyttd, kommentteja, tykkayksia ja jakoja. Analytiikkaa
on helppo tulkita, kun ymmartaa mita kasitteet tarkoittavat kaytannossa.

— &= 0Olemme laajentaneet tydaikoja! & Pikkufiinin tiimi on
itleone kasvanut viime vuosina ja meitd 16ytyy saman katon alt...

Wb
.

Julkaisija: Sara Saloranta @ - 23. syyskuu - @

Julkaisun nayttokerrat Julkaisun kattavuus Sitoutuminen
982 866 121
Vuorovaikutukset
O O @ ¥ » @
50 0 o 1 0 0

Kuva 14; Tybaikoja -julkaisu (tekijan oma 2023).

Ja jos verrataan Arvonta -julkaisun ja Ty0daikoja -julkaisun lukuja niin
huomataan, ettd Arvonta -julkaisu on saanut huomattavasti enemman
sitoutumisia, nayttokertoja ja kattavuutta kuin Tyoaikoja -jukaisu. Eli voi todeta
pyynnon kaverien tagaamisestd mahdollisen arvontavoiton saamiseksi oleva

erittdin hyva tapa saada nakyvyyttad, kattavuutta ja sitoutumista.
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4.5 Yritysesittelyvideo

Visuaalinen vaikutelma on tarkeé& kauneushoitolalle, ja video tarjoaa tehokkaan
tavan nayttaa hoitolan tilat, hoitoprosessit ja ammattitaitoinen henkilékunta.
Tama auttaa asiakkaita saamaan kasityksen siita, millaista palvelua he voivat

odottaa. (Myynnin maailma 2023).

Hyvin toteutettu yritysesittelyvideo voi kertoa yrityksen tarinan, sen arvoista ja
filosofiasta, miké& voi auttaa asiakkaita tuntemaan yhteytta hoitolaan. Video
voidaan optimoida hakukoneille, miké lisaa mahdollisuutta, etta se I6ydetaan
hakutuloksissa. Tama tuo yritykselle nakyvyytta ja houkuttelee potentiaalisia
asiakkaita yrityksen verkkosivustolle ja someprofiileihin. Yhden nettikaytt66n

tulevan esittelyvideon pituus voi olla jotain 5 sekunnin ja 10 minuutin valilta,

yleisimmin noin 1,5 minuuttia. (Smile Audiovisual 2021.)

Kun yritysesittelyvideo on laadukas ja informatiivinen, ihmiset ovat
todennakoisemmin halukkaita jakamaan sen sosiaalisessa mediassa. Tama
laajentaa yrityksen nékyvyytta ja auttaa tavoittamaan uusia asiakkaita. Hyvin
toteutettu video voi auttaa rakentamaan luottamusta yritysta kohtaan. Asiakkaat
voivat nahda hoitolan tilat ja henkilékunnan, mika luo mielikuvan avoimuudesta
ja ammattitaidosta. Yritysesittelyvideo voi auttaa erottumaan kilpailijoista ja
luomaan kilpailuetua. Se tuo esiin palvelut, jotka houkuttelevat asiakkaita.
(Myynnin maailma 2023.)

Yritysesittelyvideo toimii Kauneushoitola Pikkufiinin somemarkkinoinnin
tarkeana sisaltona. Yritysesittelyvideo julkaistiinn Kauneushoitola Pikkufiinin
somekanavissa seké Youtubessa, josta se nousee esille orgaanisesti, kun
mahdollinen asiakas laittaa hakusanaksi Googleen Pikkufiini tai esim.
kauneushoitola Lieto, kasvohoito Lieto, jalkahoito Lieto, jalkahoitoja Lieto tai
ripsipermanentti Lieto. Hakusanalistalla on hyva olla kaikki mahdolliset
Kauneushoitola Pikkufiinin tarjoamat hoidot ja sanojen variaatiot, mita yleisesti
kaytetaan esim. jalkahoito ja jalkahoitaja. Liedon liséksi hakusanalistalla
kannattaa myds olla kaikki lahikunnat ja Turku mainittuna, koska mahdollinen
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asiakas saattaa hakea vaikka ripsipermanentin tekijaa Turun seudulta, vaikka

laittaa hakusanaksi vain Turku.

Videon Youtubeen lisédminen auttaa videon nakyvyytta erityisesti niille uusille
asiakkaille, jotka eivét ole kdayneet Kauneushoitola Pikkufiinissa. Videon tavoite
on herattdd mielenkiintoa Kauneushoitola Pikkufiinin tarjoamiin palveluihin ja

tuotteisiin visuaalisin keinoin uusille mahdollisille asiakkalille.

Yritysesittelyvideo koostuu Roosa Laukkasen ottamista kuvista Kauneushoitola
Pikkufiinin tiloista, yrityksen tarjoamista palveluista seka tuotteista ja yrityksen
kosmetologeista tydssaan. Video 16ytyy Youtubessa, jolloin se 16ytyy nopeasti
Pikkufiinia googlettaessa sekd Kauneushoitola Pikkufiinin Instagram- ja
Facebook -sivuilta.

Linkki videoon: https://www.youtube.com/watch?v=R5rTFAM7T14
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5 Somemarkkinoinnin vuosikellon suunnittelu
Kauneushoitola Pikkufiinille

Somemarkkinoinnin vuosikello on somemarkkinoinnin vuosisuunnitelma el
somemarkkinoinnin vuosikalenteri. Se on vuoden aikana tapahtuvien
somemarkkinoinnin kokonaisuuksien suunnitelma ja aikataulu. Vuosikellon voi
esittda graafisesti tai sanallisesti esimerkiksi ranskalaisin viivoin. (Markkinoinnin
trendit 2022.)

Somemarkkinoinnin vuosikello auttaa pitkan tadhtdimen suunnittelussa,
ennakoinnissa ja saanndllisena pysymisessa. Jokaisella yritykselld, brandilla ja
vaikuttajalla tulisi olla oman kohdeyleisdnsa tavoittamiseen vuosikello, jossa
siséllén tuottamisen kannalta relevantit ajankohdat ja teemat seka nakyvat
selkeasti. (Markkinoinnin trendit 2022.)

5.1 Sosiaalisen median markkinointivuosikello tyokaluna

Sosiaalisen median markkinointivuosikello (kuva 15) on hyddyllinen tytkalu
vuotuisen aikataulun suunnitteluun ja toimenpiteiden suunnitteluun koko
vuodelle. Se auttaa ottamaan huomioon merkittavat paivamaaréat ja
suunnittelemaan kampanjoita sekad muita sosiaalisen median sisaltéja
etukateen. Sosiaalisen median markkinointivuosikello vastaa tavallista
markkinointivuosikelloa, mutta keskittyy erityisesti sosiaalisen median

markkinointitoimenpiteisiin. (Ukko 2022.)
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Kuva 15; Somemarkkinoinnin vuosikello (Ukko, 2022).

Sosiaalisen median vuosikellon k&yton ansiosta siséltdja voidaan valmistella
etukateen niiden varsinaista julkaisupéivaa varten ja ajoittaa ne optimaalisesti.
Tama eliminoi satunnaiset ja epdjohdonmukaiset julkaisut, silla julkaisut ovat
tarkkaan harkittuja ja suunniteltuja. Somemarkkinoinnin vuosikello on osa
laajempaa markkinoinnin vuosisuunnitelmaa tai markkinointivuosikalenteria,
joka siséltaa suunnitelmat ja aikataulut vuoden aikana toteutettaville
markkinointitoimenpiteille. (Markkinoinnin trendit 2022.)

Sosiaalisen median vuosikello on tehokas tytkalu pitkan aikavalin
suunnittelussa, ennakoinnissa ja johdonmukaisuuden yllapitamisessa. Yrityksen
kannattaa laatia vuosikello, joka ottaa huomioon kohdeyleistnsa ja
sisallontuotannon kannalta oleelliset ajankohdat ja teemat. (Markkinoinnin
trendit 2022.)

Vuosikellon kayttd helpottaa vuoden tapahtumien hahmottamista
kokonaisuutena. Ennakkovalmistelun avulla markkinointitoimenpiteet voidaan
sovittaa yhteen yrityksen strategian ja myynnin kanssa. Vuosikellon hyddyt ovat
moninaiset, kuten kampanjoiden ja sisalléntuotannon suunnittelu sekéa

markkinoinnin vaatimien resurssien hallinta. Se myos visualisoi vuoden tarkeat
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deadlinet, jotka ohjaavat yrityksen toimintaa, toimien markkinoinnin

ohjenuorana. (Markkinoinnin trendit 2022.)

Kun vuosikello on hyvin suunniteltu ja yllapidetty, voi siitéa yhdella silmayksella
nahd&, mika on kulloinkin markkinoinnissa tarkeinta ja misséa

markkinointitoimenpiteiden tulee onnistua. (Markkinoinnin trendit 2022.)

Ja mit& on tulossa kuukauden tai kahden paasta, ja onko kaikki valmiina sita
varten? Tarkeaa on myos, mita viimeiset viikot ja kuukaudet ovat pitdneet
siséllaan, ja mita yritys voi datan perusteella tuosta ajasta ja sille asetetuista

tavoitteista oppia. (Digimarkkinointi 2023.)

Vuosikellossa kannattaa hyddyntaa juhlapaivia, kuten joulua, ystavanpaivaa tai
aitienpaivaa erilaisissa markkinointikampanjoissa. Naméa ovat hetkia, jolloin
ihmiset etsivat erityisia kauneuspalveluita tai lahjakortteja. Uusien palveluiden
tai tuotteiden lanseerausajankohdat kannattaa ottaa huomioon vuosikelloa
suunnitellessa. Esimerkiksi kevaalla voi olla hyva aika lanseerata uusia

ihonhoitopalveluita tai -tuotteita keséa varten. (Digimarkkinointi 2023.)

Vuosikelloon voi sisallyttdd myds asiakaskokemusta parantavia toimenpiteita,
kuten asiakastyytyvaisyyskyselyité tai uskollisuusohjelmien paivityksia. Vuoden
voi jakaa teemoihin, jotka vastaavat asiakkaiden tarpeita eri aikoina. Esimerkiksi
tammikuussa voi korostaa uuden vuoden uudistumista ja syyskuussa paluuta
arkeen kesan jalkeen. Vuosikellossa on hyva olla saanndllisia tarjouksia, kuten
kuukauden hoito tai viilkonlopun erikoistarjoukset, joita mainostetaan
saannollisesti ympari vuoden. (Markkinoinnin trendit, 2023.)

Somen vuosikellossa voi ndkya esimerkiksi: vuoden tarkeat paivat, kuukaudet
ja tapahtumat, omaan yritystoimintaan liittyvat tarkeat ajankohdat ja tapahtumat,
yrityksen kampanjat ja niihin liittyvat some-kanavat ja lomat. (Digimarkkinointi
2023.)

Vaikka vuosikello on hyva suunnitella etukateen, siiné tulisi olla joustavuutta

muutoksille markkinatilanteen tai asiakaskayttdytymisen muuttuessa.
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Kampanjoiden tehokkuutta tulee seurata ja arvioida sdénndéllisesti ja tehtava

suunnitelmiin tarvittavia muutoksia.

5.2 Kauneushoitola Pikkufiinin somemarkkinoinnin vuosikello

Kauneushoitola Pikkufiinille raataléity somemarkkinoinnin vuosikello on
toteutettu tassa opinnaytetydssa esitetyn tietoperustan mukaan ja siiné on
otettu huomioon aiemmin mainitut asiakasprofiilit. Jokaiselle profiilille 10ytyy
vuoden aikana vahintaan yksi kampanja. Kuva 16 havainnollistaa suunnitelman

Kauneushoitola Pikkufiinin somemarkkinoinnin vuosikellosta.
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Joulukuun
kampanja

Kuva 16; Kauneushoitola Pikkufiinin somemarkkinoinnin vuosikello (tekijan
oma, 2023).

Kauneushoitola Pikkufiinille raataldidyssa somevuosikellossa on otettu myos
huomioon merkkipdaivat ja loma-ajat. Vuosikello 16ytyy opinnaytetyon liitteena
nro 1. Jokaiselle kuukaudella I6ytyy oma kampanja, jossa otetaan huomioonn

vuodenajan ja mahdolliset pyha- tai merkkipaivat. Vuosikello huomioi myds
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rauhalliset ja ruuhkaiset ajat. Esim. usein syys- ja hiihtolomilla riittda asiakkaita,
koska monet tydssakayvatkin lomailevat. Kesalomilla taas tyontekijat lomailevat
porrastetusti ja hoitolassa saattaa olla valilla vajaa miehitys, joten vahempikin
asiakasmaara riittaa tayttdmaan paivat ja suuria markkinoinnin toimenpiteita ei
tarvita. Taman takia kesélle on somemarkkinoinnin vuosikelloon merkitty vain
yksi koko kesén kestava kampanja. Nama asiat perustuvat opinnaytetyén

tekijan havaintoihin hoitolassa tydskennellessa.

Markkinoinnin vuosikellon helpottaessa markkinoinnin suunnittelua
markkinoinnin toteutusta helpottaisi kuvapankin yllapitaminen. Esim. 2-3kk
ajalta tuleviin kampanjoihin ja muihin markkinointiin liittyviin julkaisuihin kuvat
aina ennakkoon valmiina otettuina veisivat kiireen tunteen pois julkaisujen
tekemisesta. Esim. aina kun seuraavan 3 kk:n kampanjat on kirjattu
somemarkkinoinnin vuosikelloon kalenterista varataan kokonainen tai puolikas
paiva pelkastaan somekuvien ottoon. Talla menetelmalla kuvissa pysyy
yhteindinen linja eika tarvitse viimehetkella alkaa lavastamaan jotain tiettya

hoitoa tai tilannetta.
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6 Yhteenveto

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda Kauneushoitola Pikkufiinille ra&taloity
somemarkkinoinnin vuosikello Facebook- ja Instagram -markkinoinnin

toteuttamiseen. Tavoitteena oli myds tunnistaa Kauneushoitola Pikkufiinin
ostajapersoonat ja ottaa heidat huomioon somemarkkinoinnin vuosikellon

suunnittelussa seka tuottaa Kauneushoitola Pikkufiinille yritysesittelyvideo.

Opinnaytetyon tietoperustassa tarkasteltiin Facebook- ja Instagram -
markkinoinnin erityispiirteita, ostajapersoonien luontia, asiakkaan ostopolkua,
somemarkkinoinnin vuosikellon luomista, markkinoinnin mittaamista ja luotiin
Kauneushoitola Pikkufiinille ostajapersoonat seka hyddynnettiin niita
somemarkkinoinnin vuosikellon kampanjoiden suunnittelussa. Kaytannon
osuudessa luotiin ostajapersoonat, suunniteltiin raataldity somemarkkinoinnin
vuosikello,toteutettiin Facebook- ja Instagram-markkinointia toteutettiin loka- ja
marraskuun ajan raataléidyn somemarkkinointivuosikellon mukaisesti ja tehtiin

paatelmia toteutuneen markkinoinnin toimivuudesta.

Opinnaytetyon tuloksena havaittiin,, ettd on huomattavasti helpompi suunitella
kampanjoita, tarjouksia ja asioita, joita nostaa esille markkinoinnissa, kun
kaytannonlaheiset ostajapersoonat on mietitty ja kirjattu ylos. Ostajapersoonien
avulla on helpompi ymmartéaa, miten kohdistaa markkinoinnin viesti juuri talle
ostajalle. Somemarkkinoinnin vuosikello helpottaa markkinoinnin suunnittelua,
tekee markkinoinnin toteuttamisesta ammattimaisempaa, kun se on jatkuvaa ja
tarkoituksenmukaista eika satunnaista ja vaihtelevaa. Nama asiat tehdessaan
vuosikello vahentéaa stressia markkinoinnin toteuttamisesta. Vuosikellon avulla
on my6s helpompi pitda selkeéta linjaa, millaista markkinointia halutaan tehda
eika sorruta viime hetken hataratkaisuihin. Facebook- ja Instagram-
markkinointia voidaan ajastaa, joten suunnitelman ollassa selkeé ja ajoissa
mietitty, voi julkaisut tehd& hyvissé ajoin valmiiksi. Facebook — ja Instagram
julkaisuja voi ja kannattaa analysoida Meta Business Suiten avulla. Tuloksena
havaittiin, ettd hashtagein varustellut julkaisut saivat enemman nakyvyytta seka

kun saatiin ihmiset tagaamaan kavereitaan julkaisuun, sitoutuminen ja nakyvyys
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oli huomattavasti parempaa verrattuna julkaisuun, jossa ei kehotettu tagaamaan

ystavaa.

Kauneushoitola Pikkufiini tulee hyddyntamaan somemarkkinoinnin vuosikelloa
markkinointinsa toteuttamisessa ja ostajapersoonia markkinointinsa
suunnittelussa. Toteutettu yritysesittelyvideo tulee myds olemaan osa
Pikkufiinin sisaltdomarkkinointia. Seuraavaksi Kauneushoitola Pikkufiinin
kannattaa selvittaa, miten se vosi kayttaa ChatGPT:td markkinointitekstien
luomiseen. Tama auttaisi my6s Pikkufiinid nopeuttamaan ja helpottamaan
markkinoinnin tekemistéa. Liséksi yrityksen kannattaa selvittda somen
kaytonotton laajentamista Whatsupin mahdollisuuksiin yrityskaytossa.
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Ripsiseeru mi kasvo- FR'DAV’

hOitO (30 min)
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L]

- JouLuKuu .

: i .
Vko 49 Julkaisu: Pikkujoulukausi
? .kynnet, kestdvarit yms
L

Julkaisu: Joululahjakortit;

muista laheisiasi

Vko S0

Muistuta: Joulukuun tarjouskampanja;

Exuviance -tuotteet

Vko 51 Julkaisu: Hyvaa Joulua!

Muistuta joulun ja valipaivien aukioloajoista

Vko 52 Julkaisu: Hyvaa Uutta Vuotta!
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Joulun odotusta Pikkufiinissa!

Me Pikkufiinissa tykataan jouluna koristella
joulukuusta, syoda joulutorttuja ja tehda
paljon sokerointeja! Tervetuloa!
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58



Liite 3 59

JULKAISU

Lahja , jonka han oikeasti haluaa

Lahjojen ostaminen on vaikeaa yms , mutta
kukapa ei tykkaisi lahjakortista, joka tarjoaa
omaa aikaa, rentoutumista yms...
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Liite 3 60

TAMMIKUU

Vko 1 Pikkufiinin uuden vuoden lupaus!
ole itsellesi armollisempi ja pida itsestasi huolta
Siksi Tammikuun tarjous:
Kuumakivihieronta 60 minuuttia 30min hinnalla
(Ruuhkavuosi- Riia, Liikunnallinen Lauri, Yritysjohtaja
Yrjo)
Vko 2 Meidan tiimi esittaytyy;
julkaisusarja; YKSI julkaisu per viikko
(7 julkaisua)

Vko 3 meidin tiimi esittaytyy

Vko &  meidin tiimi esittidytyy -
Kirsi

Vko 5 Meidin tiimi esittiytyy -
Marika

2= x
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Liite 3 61

JULKAISU 1

Meidan tiimi!

Meidan tiimi on ihanal! Ollan erilaisia, mutta
yhtda ammattitaitoisia. Toiset tulee kukonlaulun
aikaan, toiset viihtyy illalla. Esittdaydymme
seuraavan kuuden viikon aikana jokainen
henkil6kohtaisesti!
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JULKAISU 3

JULKAISU 2

Marika

Kirsi

Marika on kosmetologi ja tarkka pohjalainen,

Kirsi on kosmetologi, jalkojenhoidon . Lo S
jonka erikoisalaa on ripsienpidennykset...

ammattitutkinnon suorittanut ja Pikkufiinin
omistajanakin tunnetaan....

JULKAISU ¢4 JULKAISU S

Juulia

Juulia on kosmetologi, tiimin nuorin ja Elli

innokas meikkitaituri.....
Elli on sairaanhoitaja, joka ryhtyi kosmetologiksi..
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Liite 3

HELMIKUU

L‘--\.HI.--_I r'.- -

Vko 6  Helmikuun tarjouskampanja

Meiddn tiimi esittaytyy -Elli

Vko 1 Ystdvéanpdiva
Meiddn tiimi esittaytyy -Sara

Hithtoloma
Vanhojen tanssit

Vko 8  meidiin tiimi esittdytyy -Janita

Vko 9 Karkauspaiva 29.2.
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Liite 3 64

JULKAISU 6 JULKAISU 7

Sara Janita
Sara on kosmetologi, jalkojen hoidon
ammattitutkinnon suorittanut ja markkincinnista
innostunut....

Janita on kosmetologi, sokerointikonkari ja
Olympiatason hieroja....
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