Mg
¥ Haaga-Helia

Sosiaalisen median suunnitelma

Stella Ojanen

Haaga-Helia ammattikorkeakoulu
Liiketalouden tradenomi
Opinnaytetyo

2024



Tiivistelma

Tekija
Stella Ojanen

Tutkinto
Tradenomi

Raportin/Opinnaytetydn nimi
Sosiaalisen median suunnitelma

Sivu- ja liitesivumaara
47 + 21

Sosiaalinen media on nykyaan yksi tarkeimmista markkinointiin kaytettavista kanavista.
Sosiaalisen median rajahdysmainen kasvu on vaikuttanut merkittavasti digitaaliseen
markkinointiin ja tuonut esille erilaisia monipuolisia mahdollisuuksia kayttjilleen. Digitaalisista
kanavista haetaan tietoa, viindettd, vuorovaikutusta seka ostetaan tuotteita ja palveluita.
Yrityksille sosiaalinen media mahdollistaa merkittdvan mahdollisuuden vuorovaikutukseen
omien kohderyhmien kanssa seka lisda asiakkaiden luottamusta brandiin.

Taman toiminnallisen opinnaytetyon tarkoituksena on luoda sosiaalisen median suunnitelma
Serfino nimiselle palveluyritykselle. Serfino on palvelualan yritys, jonka toiminnan ideana on
toteuttaa ihmisten arkea helpottavia palveluita. Palveluita ovat muun muassa kodinhoito,
kokkipalvelut sek& pienremontointi. Toimeksiantoyrityksen tavoitteena on kasvattaa yrityksen
nakyvyytta ja tunnettuutta seké saada uusia asiakkaita yritykselleen.

Suunnitelma keskittyy Instagramin-, Facebookin ja LinkedIn-alustoilla tapahtuvaan sosiaalisen
median markkinointiin. Tyd on ajankohtainen ja tarpeellinen Serfinolle, silla yritys toteutti vuoden
2024 alussa brandiuudistuksen ja he toivoivat, etta sosiaalisen median siséltd on yhtenevainen
uuden brandikuvan kanssa. Sosiaalisen median suunnitelman paamaarana on kasvattaa
Serfinon sosiaalista mediaa orgaanisesti sekd samalla 16ytaa yrityksen markkinoinnille selkea
suunta.

Toiminnallinen opinnaytetyd muodostuu tietoperustasta seka varsinaisesta tuotoksesta, jotka
taydentavat toisiaan. Tietoperusta kasittelee brandin rakentamista, markkinoinnin merkitysta
sosiaalisessa mediassa seké& markkinointisuunnitelmaa, jonka perustana kaytetddn SOSTAC®-
mallia. Tyon toiminnallinen osuus on toteutettu tietoperustan pohjalta, jotta tuotos olisi
mahdollisimman yhtendinen.

Opinnaytetydn tydstdminen aloitettiin tammikuussa 2024 ja ty6 saatiin valmiiksi toukokuussa
2024. Tyon lopputuloksena toimeksiantaja sai valmiin sosiaalisen median suunnitelman, jonka
avulla on mahdollista kehittaa Serfinon sosiaalisen median toteutusta ja saada kasvatettua
yrityksen tunnettuutta ja nakyvyyttd orgaanisesti.

Asiasanat
Sosiaalinen media, markkinointisuunnitelma, digitaalinen markkinointi, SOSTAC®-malli,
Vuosikello
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1 Johdanto

Sosiaalinen media on nykyaan keskeinen toimija, jossa ihmiset voivat kokoontua kommunikoimaan
ja verkostoitumaan toistensa kanssa seka hakemaan tietoa ja seuraamalla itselleen
mielenkiintoisia aiheita. Sosiaalinen media muuttuu jatkuvasti, uusia alustoja nousee ja osa hiipuu.
Eri yrityksille ja organisaatioille on tarkeda yllapitaa lasnaoloa sosiaalisessa mediassa, silla
l&sn&olo tuo lisaa asiakkaita yrityksen verkkosivuille sekd kampanjoihin. (Komulainen 2023, 113—
114)

Yrityksille sosiaalinen media mahdollistaa merkittdvan mahdollisuuden vuorovaikutukseen omien
kohderyhmien kanssa seké lisda asiakkaiden luottamusta brandiin. Pandemian aikana ihmisten
sosiaalisen median kaytté kasvoi maailmanlaajuisesti 21 prosenttia. Tama tekee sosiaalisesta

mediasta yhden keskeisimmista kanavista markkinoijille. (Komulainen 2023, 113-114)
1.1 Prosessin kuvaus

Opinnaytetydprosessi alkoi tammikuussa 2024 aiheen valinnalla ja rajauksella. Ajatuksena oli
tuottaa toimeksiantajayritykselle tuotos, jota he voivat hyddyntad seka myos valikoida aihe, mika
on itselle mielekas tutkia. Opinnaytetydn paaasialliseksi tavoitteeksi muodostui sosiaalisen median

suunnitelman toteuttaminen toimeksiantajalle sekd oman ammattitaidon kehittaminen.

Tyo6n aihe on rajattu keskittymaan ainoastaan sosiaalisen median markkinointiin, jolloin perinteista
markkinointia ei tydssa kasitelty. Opinnaytetydn aiheessa rajattiin sosiaalisen median kanavat
kolmeen toimeksiantajan pyynnosta. Tyossa keskityttiin Facebookiin, Instagramiin seka
LinkedIniin. Tietoperustassa keskityttiin sosiaalisen median markkinointiin seka brandin
merkitykseen yrityksen markkinoinnissa. Lisaksi kasiteltin SOSTAC-mallin perusteita. Taman

jalkeen siirrytaan tyon toiminnalliseen osuuteen eli sosiaalisen median suunnitelmaan.

Opinnaytetydn sisalto alkaa tietoperustasta. Ensimmaisessa luvussa kasitelladn brandiuudistusta —
alaluvuissa syvennytddn tarkemmin brandin merkitykseen, rakentamiseen seka Serfinon
brandiuudistukseen. Seuraavassa luvussa keskitytdan sosiaaliseen mediaan ja sen merkitykseen
yrityksessa. Luvussa syvennytdan median merkitykseen, kanavien valintaan seka valittuihin
sosiaalisen median kanaviin: Facebookiin, Instagramiin ja LinkedIniin. Jotta sosiaalisen median
kanavia voidaan hyddyntda osana yrityksen digitaalista markkinointia, se edellyttaa kanavien
toimintojen tuntemisen. On siis valttamatontd markkinoinnin kannalta ottaa selvaa, miten eri
sosiaalisen median kanavat toimivat ja kuinka niit voi hyddynt&a niin, etta yritys saa kaytt6on

niista parhaimman mahdollisen hyddyn. (Komulainen 2023, 113-115)



Neljannessa luvussa kasitelladan markkinointisuunnitelmaa SOSTAC-mallin mukaan,
suunnitteluprosessia seka SWOT-analyysin teoriaa. Jotta voidaan saavuttaa parhaat tulokset
sosiaalisen median markkinoinnista, tulee yrityksella olla suunniteltuna tarkka suunnitelma siita,
miten digitaalista markkinointia tehdééan ja miten sitd kaytanndssa toteutetaan. Hyvin suunnitellun
sosiaalisen median suunnitelman avulla voidaan hyvin kartoittaa mahdolliset menestystekijat ja

sudenkuopat.

Opinnaytetydn tutkimusmetodeina kaytettiin vertailuanalyysia ja nykytila-analyysia. Tyon viides
luku siséltdd produktin rakentamisen SOSTAC-mallia hyédyntden. Vertailuanalyysissa vertaillaan
Serfinon kahta kodinhoidon kilpailijaa, Freskaa ja Kotovaa. Nama yritykset valikoituivat analyysiin,
silla ne ovat merkittévid toimijoita alalla, ja niilla on vahva lasné&olo sosiaalisessa mediassa.
Vertailu ndiden kahden yrityksen vélilla antaa Serfinolle laajemman kuvan siité, miten erilaiset
toimijat alalla lahestyvéat sosiaalisen median kayttda ja millaisia parhaita kaytantdja ne noudattavat.
Lisaksi vertailu voi paljastaa Serfinolle mahdollisia kehityskohtia ja inspiraatiota omaan sosiaalisen

median strategiaan.

Sosiaalisen median suunnitelmassa alaluvut on jaettu SOSTAC-mallin mukaisesti, silla
suunnitelma on toteutettu mallia hyédyntaen. Luku alkaa Serfinon esittelylla ja tamén jalkeen
syvennytaan SOSTAC-mallin nykytila-analyysiin, tavoitteiden maarittelyyn, strategiaan,
toimenpiteisiin, toimintasuunnitelmaan seka hallintaan ja seurantaan. Opinnaytetyon viimeinen luku
siséltaa pohdinnan, jossa tydn kirjoittaja arvioi omaa oppimistaan ja tydskentelytapojaan koko
prosessin ajalta. Luvussa pohditaan my6s omaa onnistumista tavoitteiden suhteen, seka tyon

hyddynnettavyytta toimeksiantajalle.

Opinnaytetytn paaasiallisena tavoitteena on syventdd ymmarrysta sosiaalisen median
markkinoinnista ja samalla luoda konkreettinen sosiaalisen median suunnitelma toimeksiantajalle.
Suunnitelma rakentuu tietoperustan ja analyysin pohjalta, jossa otetaan huomioon yrityksen
markkina-asema ja tarpeet. Tavoitteena on laatia Serfinolle kattava suunnitelma siita, miten he
voivat optimoida sosiaalisen median markkinointiaan saavuttaakseen mahdollisimman tehokkaasti

ja maaratietoisesti asetetut tavoitteensa.
1.2 Opinnaytetyon tausta

Aihe opinnaytetytlle syntyi toimeksiantajan tarpeesta kehittéda yrityksen tunnettuutta,
sisdllontuotantoa seka sosiaalisen median strategiaa brandiuudistuksen jalkeen. Aiemmin
Serfinolla ei ole ollut selkedsti maariteltyd sosiaalisen median suunnitelmaa tai strategiaa, vaan

sisaltéa on julkaistu epasaanndllisesti Instagramiin, Facebookiin ja LinkedIniin. Toimeksiantaja



toivoo, ettd sosiaalisen median julkaisut olisivat sdanndllisida, kohderyhmaa puhuttelevia seka, etta

valittujen kanavien vuorovaikutus asiakkaiden kanssa kasvaisi.

Taté sosiaalisen median suunnitelmaa tullaan hydodyntdmaan erityisesti Serfinon sosiaalisen
median markkinoinnissa sekéa digimarkkinoinnissa. Yrityksen sosiaalisen median kaytto on talla
hetkella melko vahéaista ja epasaéannollistd, joten sosiaalisen median suunnitelman ideana on
nostaa yrityksen lasnéoloa valituissa sosiaalisen median kanavissa seka lisata yrityksen

tunnettuutta ja myyntia.

Aikaisempi tydkokemukseni sosiaalisen median markkinoinnin ja vaikuttajamarkkinoinnin parissa
vahvisti kasitystani siitd, etta haluan toteuttaa opinnaytetyoni juuri tista aiheesta. Toimeksiannon
opinnaytetyolleni sain, kun keskustelin Serfinon toimitusjohtajan, Laura Airaksisen kanssa ja han

ehdotti opinnaytetydn toteuttamista yritykselleen.

Serfino on kasvava yritys, joka on tdnd vuonna tehnyt brandiuudistuksen. Yritys on uudistanut
kokonaan brandinsa visuaalisen ilmeen eli he uudistivat logon, verkkosivut, brand book:n seka
sosiaalisen median kanavansa. Opinnaytetydn aiheeseen inspiroi yrityksen uudistunut ilme, joka
heratti ajatuksen uuden sosiaalisen median suunnitelman luomisesta Serfinolle. Tavoitteena oli
tutkia, miten sosiaalisen median suunnitelman tulisi sopeutua brandiuudistuksen mydta ja miten se
voisi tukea yrityksen uutta ilmetta. Tukea opinnaytetydhon olen saanut Haaga-Helian
markkinoinnin ja viestinnan opinnoista, joiden avulla opin digitaalisesta markkinoinnista seka

sosiaalisen median suunnitelman toteutuksesta.
1.3 Tyobn tavoitteet

Opinnaytety6 on luonteeltaan toiminnallinen opinnaytetyd. Toiminnallisessa opinnaytetydssa on
ideana kehittaa yrityksen tai yhteison toimintaa, toimintatapoja tai jotakin konkreettista tuotosta.
Toiminnallinen opinnadytetyd koostuu johdannosta, tietoperusta, empiirisesté osasta seka
lopputuloksen pohdinnasta. Taméan opinnaytetydn produktina tuotetaan sosiaalisen median
suunnitelma. Toiminnallisen opinndytetydn menetelmina on kaytetty ideointia yhdessa yrityksen
toimitusjohtajan, Laura Airaksisen seké& markkinoinnista vastaavan Pia Kdmpen kanssa, joiden
avulla on kartoitettu yrityksen ndkemyksia ja toiveita sosiaalisen median sisallén suhteen. Naiden
toiveiden pohjalta on rakennettu suunnitelma sosiaaliseen mediaan seka sisaltmarkkinointiin.
Sosiaalisen median suunnitelma on suunniteltu niin, ettd sen hyddyntaminen yrityksen arjessa on

mahdollisimman yksinkertaista ja tehokasta.

Tavoitteiden rajaamisessa on tarkeaa, etta keskityttiin niihin sosiaalisen median alustoihin ja

toimenpiteisiin, jotka ovat ajankohtaisia ja tehokkaita juuri Serfinon kohderyhman tavoittamiseksi ja



sitouttamiseksi. Sosiaalisen median alustat, jotka olen valinnut sosiaalisen median suunnitelmaan
ovat Instagram, LinkedIn ja Facebook. Nama sosiaalisen median kanavat valikoituivat sen
perusteella, ettéd ne ovat kohderyhmalle suosituimmat ja relevanteimmat alustat seké niihin Serfino

on jo entuudestaan toteuttanut sosiaalisen median markkinointia.

Vastuullisuuden nakdkulmasta opinnaytetydn tavoitteet ovat asiakaslahtdinen ja avoin viestinnan
tukeminen, eettisten ja kestavien markkinointikaytantdjen edistiminen sosiaalisessa mediassa
seka varmistus siita, etta sosiaalisen median strategia noudattaa alan lakeja ja standardeja seké

kunnioittaa kayttajien oikeuksia ja yksityisyytta.
1.4 Toimeksiantajan esittely

Serfino on vuonna 2019 perustettu osakeyhtio, jonka toimiala on muualla luokittelemattomat
henkilokohtaiset palvelut. Yhtion toimitusjohtajana toimii Laura Airaksinen. Serfinon toiminnan
ideana on tarjota asiakkailleen arkea helpottavia palveluita muun muassa kodinhoitoa, siivousta,
pienremontointia, kokkipalveluita sekéa asiointipalveluita. Ideana on siis yritys, jossa kaikki arkea

helpottavat palvelut saisi samasta numerosta oman yhteyshenkilon kautta. (Serfino s.a a)

Serfinolla on kaksi toimipistetta, toinen Helsingissa ja toinen Espoossa. Yritys tydllistdd 18 henkea
toimistossa, kodinhoidossa, kokkipalveluissa seka pienremontoinnissa. Serfinon paamaarané on
rakentaa jokaiselle asiakkaalleen yksil6llinen palvelukokonaisuus juuri heidan elamantilanteisiinsa

sopivaksi. (Serfino s.a a)

Serfinon missiona on olla suomalaisen palvelukulttuurin laadukas ja arvostettu edellédkavija niin
asiakkaiden, henkiloston, sidosryhmien kuin yhteistydkumppanien suhteen. Yrityksen palvelun
tarkoituksena on ylittaa asiakkaan odotukset ja uudistaa suomalainen palvelukulttuuri tarjoamalla
asiakkailleen pysyvasti puhtaan, toimivan, laadukkaan ja ennen kaikkea helpon arjen. (Serfino s.a

a)

Vuoden 2024 alussa Serfino toteutti brandiuudistuksen, jonka seurauksena he uudistivat taysin
yrityksensa logon, nettisivut seka visuaalisen ilmeensa. Taman toiminnallisen opinnéytetydn
ideana on toteuttaa Serfinolle produktina uusi sosiaalisen median suunnitelma, jonka avulla he
voivat tavoittaa paremmin potentiaalisia asiakkaitaan. Tavoitteellinen sosiaalisen median

markkinointi voi johtaa parempaan asiakasvuorovaikutukseen ja liiketoiminnan kasvuun.

Brandiuudistukseen vaikuttivat useat tekijat, jotka liittyivat seka Serfinon sisaisiin, etta ulkoisiin
nakokonhtiin. Serfino tunnisti tarpeen paivittda brandidédn vastaamaan paremmin muuttuviin

markkinatrendeihin ja asiakkaiden odotuksiin. Vanha visuaalinen ilme ei enda heijastanut yrityksen



nykyista identiteettia tai sen tarjoamia palveluita asianmukaisesti. Kuvassa 1 voidaan nahda logon

muutos ja uusi varimaailma.

Brandin varimaailman muutos oli merkittdva osa Serfinon brandiuudistusta. Aiemmin kaytetyt
musta ja kulta korvattiin nyt vaaleammilla ja pehmeammilla savyilla. Tam& muutos oli tarkeé askel
kohti bréndin ilmeen modernisointia ja l&hestyttavyyden lisaamista. Vaaleammat varit valittavat
lempedmpaa ja ystavallisempaa tunnelmaa verrattuna aiemmin kaytettyihin tummempiin séavyihin.
Varimaailman muutos auttaa Serfinoa erottumaan kilpailijoistaan ja luomaan positiivisen ja

l[&hestyttadvamman vaikutelman nykyisille ja potentiaalisille asiakkaille.

Brandiuudistuksen yhteydessa Serfino paransi myos viestintdédnsa. Uuden brandin viestinnassa
keskityttiin entistd enemman yrityksen arvojen ja palveluiden selkeaan esille tuomiseen.
Viestinndssa pyrittiin luomaan yhtenainen ja johdonmukainen linja, joka heijastaa Serfinon uutta
visuaalista ilmetté ja strategiaa. Viestinnan tyyli puhuttelee nykyaan enemman kohdeyleista ja on

l[&hestyttavampi.

Kuva 1. Serfino logon uudistus



2 Brandiuudistus

Tassa luvussa kasitelladn brandin merkitysta yritykselle sekéa tietoperustaa vahvan brandin
rakentamisesta. Tassa luvussa tarkastellaan myds, milla keinoin brandiuudistus nékyy Serfinon
sosiaalisen median kanavissa, ja mitkd ovat yrityksen tavoitteita sosiaalisen median suhteen nyt,

kun brandi on uudistunut.
2.1 Brandin merkitys

Brandi on yrityksen tai tuotteen maine ja imago, jonka tarkoituksena on erottautua kilpailijoistaan
seka luoda asiakassuhteelle lisda arvoa. Brandi on kuluttajalle mielikuva tuotteesta tai yrityksesta.
Brandin mielikuva syntyy monesta eri tekijastd muun muassa visuaalisesta ilmeesta, arvoista,
danensavysta seka brandilupauksesta. Brandi itsessaan muodostuu muun muassa nimesta,

logosta, sloganista, véareista seka aanesta. (Huusko 1.2.2024)

Brandimielikuva (engl. Brand Image) kertoo sen, mik& on asiakkaan k&sitys brandistd. Tama voi
siséltaa esimerkiksi erilaisia mielleyhtymia tai muistoja liittyen tuotteeseen tai palveluun. Imago
taas tarkoittaa yrityksen tietoisesti itsestddn antamaa kuvaa. Maine taas merkitsee yrityksesta
vallitsevaa mielipidetta tai kasitysta. Yrityksen brandi rakentuu siis imagosta ja maineesta, josta

syntyy yritykseen liitettava mielikuva eli brandi. (Nieminen 16.8.2022)

Vahva brandi on iso kilpailuetu yritykselle. Kun brandi on vahva, se auttaa yritysta erottautumaan
kilpailijoistaan ja houkuttelemaan uusia asiakkaita. Muita vahvan brandin hy6tyja ovat muun
muassa tunnettuus, luottamus, yrityksen arvon kasvu seka lisdarvo. Tunnettu bréandi houkuttelee

yritykselle lisda asiakkaita kasvattamalla samalla brandin uskollisuutta. (Huusko 1.2.2024)

Kun brandi on vahva, se voi luoda lisdarvoa tuotteelle tai palvelulle, jolloin asiakkaat voivat olla
valmiita maksamaan enemman. Brandi voi myds houkutella sijoittajia ja lisata yrityksen arvoa.
Jotta brandin vahvuus séilyisi, yrityksen tulisi jatkuvasti kehittaa ja yllapitaa sitd, seka olla

muutoshaluinen. (Nieminen 16.8.2022)
2.2 Brandin rakentaminen

Brandi syntyy ihmisten mielikuvissa, eli kaikesta tuotteiden tai palveluiden parissa ndhdyista,
koetuista ja kuulluista asioista. Brandi ei siis ole se, mita yritys sanoo sen olevan, vaan se on sité,
mitd muut ajattelevat sen olevan. Houkutteleva brandi kutsuu ihmiset sen luokse seké laadukkaat
tuotteet saavan palaamaan asiakkaat yha uudelleen brandin pariin. On siis tarkeaa, etta brandi

lunastaa tekemansa lupaukset seka ylittda asiakkaiden odotukset. (Alma media s.a)



Vahva brandi ei synny hetkessa, vaan se vaatii pitkdjanteista kehitystytta jatkuvasti.
Brandimainonnan avulla asiakkaat altistetaan bréandin viestinnélle karsivéllisesti ja usein, jotta
bréndi jaisi mieleen ja saisi toivottua tunnettuutta. Jokainen kohtaamispiste brandin kanssa, joko
rakentaa tai heikentaa ihmisten mielikuvaa brandista. Kohtaamispisteita voivat olla esimerkiksi
kohtaaminen asiakaspalvelun, laskutuksen, tyéntekijoéiden ostokokemuksen seka itse palvelun tai

tuotteen kanssa. (Alma media s.a)

Brandin rakentamiseen on monia eri tapoja, mutta yleisimmat lahestymistavat sisaltavat
laadukkaan sisallontuottamisen, joka puhuttelee kohdeyleis6d, aktiivisen ldsndolon sosiaalisessa
mediassa ja vuorovaikutuksen asiakkaiden kanssa, positiivisen brandi-imagon yllapitamisen seka
erinomaisen asiakaspalvelun tarjoamisen. Brandin rakentaminen on jatkuva prosessi, jossa yritys
kehittda mielikuvaansa ja identiteettiadn kohdeyleisolleen. Brandin rakentaminen on merkittava
osa liiketoiminnan kehittdmista ja sen tarkoituksena on kasvattaa kohderyhman luottamusta ja

uskollisuutta yritysta kohtaan. (Silvennoinen 7.12.2022)

Brandin rakentamista saattaa usein luulla pelkastaan markkinoinniksi, mainonnaksi tai
visuaaliseksi suunnitteluksi, kuten logon muotoiluksi. Todellisuudessa se on kuitenkin
huomattavasti monimuotoisempi ja syvallisempi prosessi, joka vaatii yritykselta aikaa,

omistautumista ja syvaa ymmarrysta asiakkaiden tarpeesta. (Silvennoinen 7.12.2022)
2.3 Serfinon brandiuudistus

Brandiuudistus ndkyy Serfinon sosiaalisessa mediassa lukuisin eri tavoin. Brandin uusi visuaalinen
ilme on raikkaampi ja uusi logo nékyy jokaisessa julkaisussa. Julkaisuissa hyddynnetaén yrityksen
brandivareja ja tehdaén julkaisuista yhtenevaisia, niin etta sosiaalisen median kanavat ovat

yhdessa visuaalisesti samankaltaisia keskenaan. Tavoitteena on, etté yritys julkaisee ajankohtaista

ja hyodyllista sisalttd seuraajilleen Instagramiin, Facebookiin ja LinkedIniin. (Serfino s.a a)

Sisallon ideana on aktivoida seuraajia enemman ja ohjata heita yrityksen verkkosivuille. Siséllossa
hyddynnetaan enemman kuvia henkilokunnasta ja jaetaan erilaisia hyodyllisia vinkkeja asiakkaille
esimerkiksi pienremontoinnin suhteen tai erilaisia kokin tekemia resepteja. Serfinon uuden brandi
iimeen tavoite on olla asiakkaalle lahestyttavampi ja samalla edustaa yrityksen uutta suuntaa ja
arvoja. Kuvissa 2 ja 3 nahdéaan Serfinon uutta visuaalista ilmetta. Naita kuvia voidaan verrata
kuvaan 4, jossa nakyy Serfinon entinen visuaalinen ilme Instagramissa. Serfinon entinen ilme oli
paéosin mustakultainen, kun taas nykyisessa bréandi ilmeessa kaytetaan raikkaampia savyja.
Musta vari on korvattu liilalla ja beigen eri savyilla seka Serfinon logosta on luotu pehmeampi ja

sopivampi nykyajan markkinoinnin trendeihin.



semoe Serfino_fi
serfino_fi Kiitos kaikille uusille ihanille asiakkaille, joiden

kanssa meilla oli ilo jutella Stockmannin Hulluilla Paivilla.
Tarjouksemme heratti huimasti kiinnostusta ja olemme
innoissamme siita, etta uudet asiakkaamme saavat Serfinon

avulla enemman aikaa itselleen kiireisen arjen parissa.

- Ja mikas sen parempaa, kuin puhdas koti ja puhtaat ikkunat
tuomassa valoa kotiin.

Nahdaan teilla kotona. %

#serfino #parempiarki #ikkunanpesu #kevatsiivous
#serfinoparemmanarjenkumppani #stockmann #hullutpaivat

Nayta kavijatiedot Mainosta julkaisua

Qv W

& T tiinamlindfors ja 17 muuta tykkaavat

15. huhtikuuta

@ Lisaa kommentti..

Serﬁn("& usive  Palvelumme  Ajankohtaista Hinnasto  Yrityksille v i Yhteystiedot

Paremman arjen kumppani

Serfino tarjoaa laadukkaita ja luotettavia palveluita helpottamaan arkea, kaikki samasta numerosta oman yhteyshenkilon
kautta. Haluamme tehda arjestasi kaikin puolin helpompaa, ja siksi rakennamme palvelukokonaisuuden juuri sinun
toiveittesi mukaisesti.

Hinnoittelumme on selkea ja asiakasystavallinen ilman piilotettuja lisakuluja. Tutustu

Tarkoituksenamme on vapauttaa asiakkaillemme aikaa ja energiaa tehda asioita, joista nauttii.

Kuva 3. Serfinon uudistuneet verkkosivut (Serfino s.a a)



FOSERFINOSPIRI]

Kuva 4. Kuvia Serfinon entisesta sosiaalisen median ilmeesté (Serfino s.a b)
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3 Sosiaalinen media

Tassa luvussa kasitellddn sosiaalista mediaa kasitteena seka keskitytadn sosiaalisen median
merkitykseen ja rooliin yrityksen markkinoinnissa. Luvussa syvennytdan myos Serfinon sosiaalisen
median kanavoihin, eli Instagramiin, Facebookiin seka LinkedIniin ja pohditaan sosiaalisen median

tuottavuuden mittaamista.
3.1 Median merkitys jarooli

Sosiaalinen media on vakiinnuttanut asemansa viimeisen kahden vuosikymmenen aikana. Ihmiset
viettavat yhd enemman aikaa verkossa ja sosiaalisessa mediassa. Sosiaalisen median
rajahdysmainen kasvu on vaikuttanut merkittavasti digitaaliseen markkinointiin ja tuonut esille
erilaisia monipuolisia mahdollisuuksia kayttajilleen. Digitaalisista kanavoista haetaan tietoa,

viihdetta, vuorovaikutusta sek& ostetaan tuotteita ja palveluita. (Komulainen 2023, 10-12)

Keskim&arin noin kolmannes suomalaisista kertoo seuraavansa sosiaalisessa mediassa brandeja
ja yrityksid. Sosiaalinen media voidaan siis nahda merkittdvand mahdollisuutena eri
organisaatioille viestia paremmin brandistaan, palveluistaan ja tuotteistaan. (Komulainen 2023,
115-116)

Sosiaalisen median alustoista eniten kayttajia on Facebookilla. Facebookin perdssa on YouTube
seka kolmantena ja neljantena tulee Instagram ja Tiktok. Uusia sosiaalisen median kanavia tulee
kuitenkin jatkuvasti ja yritysten on valilla vaikea nahda, mitk& ovat ne kanavat, joissa heidan pitaisi
nakya. Kuvassa 5 nakyy Suomen suosituimmat sosiaalisen median kanavat vuodelta 2022.
(Komulainen 2023, 115-116)

3,4M 3,0M 29 M 2,3 M 12 M

(84 %) (75 %) (72 %) (57 %) (30 %)

12M 1,1M 1L1Mm 0,85 M 0,73 M 0,65 M

(29 %) (27 %) (26 %) (21%) (18 %) (16 %)
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Kuva 5. Suosituimmat sosiaalisen median kanavat Suomessa vuonna 2022 Ponkan mukaan

Sosiaalinen media on nykyaan monelle yritykselle osa jokapaivaista elama. Varsinkin orgaaninen
sosiaalisen median markkinointi on jo arkipaivaa useimmille yrityksille. Sosiaalinen media
mahdollistaa yritykselle téarkeén vuorovaikutuskeinon kohderyhmien kanssa seka luo edellytykset
kasvattaa ihmisten luottamusta bréandiin. Pandemian aikana sosiaalisten medioiden alustat ovat
kasvattaneet kayttajamaaridan maailmanlaajuisesti 21 prosenttia ja sosiaalisen median alustoilla

kaytetty aika on lisdantynyt. (Komulainen 2023, 115-116)

Sosiaalisen median kaytto yritysten viestintdkanavina on lisddntynyt ja samalla sosiaalisen median
rooli markkinoinnissa on kasvanut vuosi vuodelta enemman. Sosiaalinen media on luonut
yrityksille viestinnan alustan, jonka avulla voidaan valittda brandin viestit oikeille henkilGille ja

tavoittaa potentiaalinen kohderyhma reaaliajassa. (Digimarkkinointitoimisto Folcan s.a a)

Erilaiset sosiaalisen median kanavat, kuten LinkedIn ja Instagram ovat kasvattaneet asemaansa
tarkeimpind markkinointikanavina yrityksille. Sosiaalinen media on nykydan iso osa monen arkea
ja ostokulttuuria. Sosiaalisen median avulla voidaan 16ytaa helposti tietoa, vuoro vaikuttaa muiden
kanssa seka lukea arvosteluja esimerkiksi tuotteista tai palveluista. Yrityksen on tarke&dd ymmartaa
sosiaalisen median asema markkinoinnissa ja olla siten siell& helposti tavoitettavissa asiakkaille.

(Digimarkkinointitoimisto Folcan s.a b)

Sosiaalinen media tarjoaa yrityksille myds ainutlaatuisen tytkalun, jonka avulla voidaan kerata
dataa asiakaskunnasta ja yllapitaa yrityksen mainetta kommunikoimalla suoraan asiakkaiden
kanssa. Datan keraamisen ja asiakkaiden kommunikoinnin lisaksi sosiaalisen median avulla
voidaan myo0s sitouttaa potentiaalisia asiakkaita. Asiakkaiden tuntemisen ohella sosiaalisen
median etuna on my6s mahdollisten kilpailijoiden tarkkaileminen. Sosiaalisen median avulla yritys
voi tutkia kuinka aktiivisia kilpailijat ovat, miten he kommunikoivat asiakkaidensa kanssa ja mita

taktiikoita he kayttavat. (Digimarkkinointitoimisto Folcan s.a b)
3.2 Kanavien valinta

Sosiaalisen median tavoitteiden ja kohderyhman pohjalta valitaan yrityksen kayttdméat sosiaalisen
median kanavat. Yrityksen ei kannata olla kaikissa kanavissa mukana, silla se voi sydda
tarpeettomasti resursseja. On siis jarkevampaa keskittaa resurssit yhteen tai muutamaan

kanavaan, jotta voidaan saada markkinoinnin kannalta parempi lopputulos. Kun valikoitujen
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kanavien sosiaalisen median kayttd onnistuu luontevasti, voidaan harkita sitten kanavien

lisddmista. (Kubla s.a)

On keskeista, etta yrityksen sosiaalisen median kayttd on ennalta suunniteltua, muuten tuloksien
saavuttaminen on todella hankalaa. Sisaltéa suunnitellessa ja toteuttaessa on tarkeaa, ettéa tuntee
sosiaalisen median kanavien kayttoliittyméat, kohdeyleison seka algoritmit. lIman tata tuntemusta

laadukas sisélté menee helposti hukkaan. (Kubla s.a)

Facebook, Instagram ja LinkedIn ovat suosituimmat kanavat sosiaalisen median markkinoinnissa.
Naihin kanaviin on myos pitkalti keskittynyt maksettu mainonta. Maksetun mainonnan lisaksi
naissa kanavissa on hyvaa potentiaalia orgaaniseen nékyvyyteen. Orgaanisen nékyvyyden
saaminen vaatii enemman ty6td, kuin maksettu mainonta, silla tuotetun siséllén on oltava
kiinnostavaa, jotta se saa nakyvyytta. Onnistunut yrityksen tuottama orgaaninen sisaltd voi
parhaimmassa tapauksessa kiinnostaa kohderyhmaa niin paljon, etta se saa jo itsessaan

nakyvyytta paljon ja tata viestia voidaan vahvistaa viela maksetulla mainonnalla. (Kubla s.a)
3.3 Instagram

Instagramia pidetadn visuaalisena alustana, jonka avulla yritys voi esitella tuotteitaan tai
palveluitaan nayteikkunan tavoin. Instagram sopii erityisesti visuaaliseen ulkoasuun painottuviin
liketoimintoihin. Instagram toimii myds tarkeana kanavana vaikuttajamarkkinoinnille. (Komulainen
2023, 150-152)

Instagram on sosiaalisen median kanava, joka on kehitetty helppokayttdiseksi ja
kayttajaystavallisseksi alustaksi, josta I6ytyy myyntiominaisuuksia. Instagramin avulla voidaan
esitella hyvin, miten tuote tai palvelu toimii. Alustaan voidaan tehda muun muassa kuva- ja
videopostauksia uutisvirtaa, Reels-videoita tai 24 tunnin tarinoita, joissa voidaan esitella tuotteita
tai palveluita. Instagramin mainoksiin ja tarinoihin voidaan myds lisété linkkeja, jotka ohjaavat

kiinnostuneet asiakkaat verkkokauppaan tai kampanjasivulle. (Komulainen 2023, 150-152)

Instagram on Suomessa suosituin sosiaalisen median kanava yritysten ja brandien seuraamiseen.
Instagram sopii erityisesti yrityksille, joiden tavoitteena on rakentaa asiakkaiden luottamusta ja
brandin tunnettuutta, kasvattaa seuraajamaaraa monikanavaisuudella, ohjata liikkennetta
kampanjasivuille seka tuotteiden ja palveluiden esittelyyn. Instagram on sopiva valinta yritykselle
tai brandille, joka haluaa esitelld tuotteitaan tai palveluitaan seka samalla rakentaa asiakkaiden
luottamusta brandiin. Instagramin avulla voidaan myo6s ohjata liikennetté yrityksen verkkosivuille
sekd myyda tuotteita ja palveluita. Instagram sopii yritykselle, joka haluaa markkinoida tapahtumia,

lanseerata palveluita ja tuotteita seka verkostoitua muiden kanssa. (Komulainen 2023, 150-152)
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3.4 Facebook

Facebook on edelleen yksi Suomen suosituimpia sosiaalisen median alustoja. Facebook on hyva
vuorovaikutuskanava kuluttajien ja eri ammatillisten ryhmien valille. Facebookin kuukausittainen
kayttajien maara on kasvanut lahes kolmeen miljardiin maailmassa, mutta sen laajeneminen on
pikkuhiljaa hiipunut. Siité& huolimatta Facebook on yksi suurimmista sosiaalisen median kanavista,
jota kaytetddn padasiassa uutisten seuraamiseen, tapahtumien jakamiseen seké erilaisten ryhmien
toimintaan. (Komulainen 2023, 128-129)

Meltwaterin tekeméan State of Social Media 2023 -tutkimuksen mukaan noin 89 % yrityksista pitéa
Facebookia yrityksensa tarkeimpana sosiaalisen median kanavana. Tata voidaan selittaa silla, etta
Facebook on yrityksille tarkea kanava, jonka avulla yritykset saavat hyvan vuorovaikutuskanavan
muun muassa ammatillisten ryhmien seka kuluttajien kanssa. Serfino voi kayttda Facebookia

brandisuhteen rakentamiseen sek& uusien asiakkaiden tavoittamiseen. (liskola 2023, 15)

Jotta Facebookissa voi mainostaa, edellytetdén, etta yritys perustaa oman yrityssivun. Yrityssivu
tarjoaa merkittavasti lisda tytkaluja markkinointiin, analytiikkaan ja asiakaspalveluun, verrattuna
henkiloprofiilin. On myos tarkeaa, etta yritys tietdd oman kohderyhmansa, jotta mainoksia voidaan
kohdentaa oikealle kohdeyleisdlle. (liskola 2023, 15-16)

Vaikka Facebookin orgaaninen nédkyvyys on ollut viime vuosina laskussa, on nakyvyytta
mahdollista viela saavuttaa muun muassa Live-videoiden, Facebook-ryhmien ja lyhyiden
videosiséltdjen avulla. Jos yritys haluaa saavuttaa orgaanista nakyvyytta, on yrityksen harkittava
naiden tydkalujen hyddyntamista nakyvyyden kasvattamisessa. Orgaanisen nakyvyyden lisaksi
Facebook mainonta (engl. Facebook Ads) on yksi suosituimmista maksetun mainonnan

tyokaluista. (Digimarkkinointitoimisto Folcan s.a b)
3.5 LinkedIn

Sosiaalisen median kanavoista parhaiten yrityselaméan tarpeita palvelee LinkedIn. LinkedIn on
asiantuntijoiden, yritysten ja rekrytoijien ammattiverkosto, jossa paasee tutustumaan muihin
ammattilaisiin ja tuomaan esille omaa asiantuntemustaan. LinkedIn on tarke& kanava
verkostoitumiseen ja sen avulla on potentiaalia tavoittaa ammattitaitoisia henkil6itd. (Komulainen
2023, 190-191)

LinkedIn on erinomainen tydkalu yrityksille, jotka haluavat esitella liiketoimintaansa myés B2B-
puolella. LinkedInissa yrityksen toiminnan on oltava aina tavoitteellista. Yrityksen tavoitteita voivat

olla esimerkiksi liikesuhteiden yllapito, brandin vahvistaminen seké tyontekijoiden rekrytointi.
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LinkedlInissa Serfino voisi markkinoida B2B-puoltaan esimerkiksi toimistosiivouksien parissa tai

kokkipalveluaan yritystapahtumien merkeissa. (Kananen 2019, 148)

LinkedInissa tehtava mainonta sopii erityisen hyvin B2B-markkinointiin. Yrityssivun luominen
LinkedIniin auttaa potentiaalisia asiakkaita tutustumaan paremmin yrityksen brandiin,
liketoimintaan sek& organisaation tarjoamiin tydmahdollisuuksiin. Hyvin suunnitellulla LinkedIn
profiililla voidaan vahvistaa yrityksen brandia ja lisata yrityksen houkuttelevuutta tyénantajana

oman alan asiantuntijoiden silmissa. (Oivo 22.8.2022)

Serfinon tavoitteena on hyoédyntaa LinkedInia B2B-puolen markkinoinnin suhteen. LinkedInissa on
mabhdollisuus tutustu muihin ammattilaisiin ja tuoda esille Serfinon asiantuntemusta yrityspuolella.
Laadukas ja ajankohtainen sisaltt rakentaa hyvaa mielikuvaa yrityksen osaamisesta seka
asiantuntemuksesta. My6s monet Serfinon kilpailijat eivat kayta LinkedInia aktiivisesti, joten
Serfino voisi saavuttaa merkittavan kilpailuedun panostamalla LinkedIn-markkinointiin.
(Komulainen 2023, 190-191)

3.6 Tuottavuuden mittaaminen

Tehokas sosiaalisen median markkinointi syntyy ensisijaisesti johdonmukaisuudesta seké halusta
kokeilla uusia asioita sisdllon kanssa. Sosiaalisen median markkinointiin ei ole vain yhté ainoata
tapaa, mutta on olemassa joitain kaytantoja, jotka auttavat padsemaan oikealle tielle kohti
menestyksekastd markkinointia sosiaalisessa mediassa. Sosiaalisen median markkinoinnin
kehittamisessa on tarkeaa, ettd on selvilla omista tavoitteista, kaytettavissa olevasta ajasta sekéa
kayttamista alustoista. (Scott 15.6.2022)

Sosiaalisen median vaikutuksen ja menestyksen mittaaminen on ensisijaisen tarkeaa, jotta yritys
voi saada selkeaa tietoa strategian vaikutuksista. Mittauksen avulla yritys saa selkeita vastauksia
siihen, mita asioita sosiaalisen median markkinoinnissa kannattaa muuttaa tai priorisoida.
Keskeiset KPI-mittarit eli suorituskykyindikaattorit ovat avainasemassa sosiaalisen median
suorituskyvyn mittaamisessa. Mittareiden avulla yritys voi arvioida sosiaalisen median
markkinoinnin tuloksellisuutta monipuolisesti. Yleisimpia sosiaalisen median mittareita ovat muun
muassa viestien tavoittavuus, sitoutuminen viesteihin, seuraajien maara seka yritysta koskevien

mainintojen maara. (Jacobsen 9.6.2023)

On keskeistd, etta Serfino valitsee KPI-mittarit, jotka tukevat yrityksen strategiaa ja tavoitteita
sosiaalisessa mediassa. Serfinon pddmaarana on tunnettuuden kasvattaminen, joten

tavoittavuuden mittaus voisi olla Serfinolle keskeinen mittari. Serfinon tavoitteena on myos saada
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lisda seuraajia ja nakyvyytta sosiaalisessa mediassa. Tata voidaan mitata esimerkiksi

seuraajamaarilla ja tykkayksilla. (Jacobsen 9.6.2023)

KPI-mittareissa on tarkeda varmistaa, ettd ne ovat linjassa yrityksen kokonaisstrategian ja -
tarkoituksen kanssa. Numeroiden liséksi on oleellista, ettéd Serfino kiinnittd& huomiota myds
siséllon laatuun. Omistetussa ja maksetussa mainonnassa on tarkeda seurata, miten seuraajat
reagoivat tuotettuun sisaltédén. On myos keskeista seurata, mita muut puhuvat brandista ja
Serfinosta sosiaalisessa mediassa, jotta saadaan kattava kokonaiskuva brandin tunnettuudesta ja

maineesta. (Jacobsen 9.6.2023)
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4 Markkinointisuunnitelma SOSTAC-mallin mukaan

Tassa luvussa tarkastellaan tietoperustaa markkinointisuunnitelman laatimisessa SOSTAC-mallin
periaatteiden mukaisesti. Markkinointisuunnitelmalla viitataan yrityksen luomaan suunnitelmaan,
joka sisaltdd markkinoinnin tehtavat ja tavoitteet, mittarit, yrityksen tavoitteleman kohderyhman,
markkinointikanavien paatoksen, budjetin seké tavoitteiden toteuttamisen mittaamisen. (Myllymaki
16.3.2018)

4.1 Suunnitteluprosessi

Markkinointisuunnitelma voi siséltaa konkreettisia toimenpiteité tai pienempié suunnitelmia, mutta
toimenpiteiden on tavoiteltava kohti yhteistd paamaaraa, joka voi olla esimerkiksi myynnin
kasvatus tai brandin luominen. Markkinointisuunnitelman laatiminen on tarkeaa, silla se edesauttaa
ajattelemaan jokaisen kampanjan tarkoitusta, ostajapersoonia, taktiikoita, budjettia sekéa
kaytettavia kanavia. Kun kaikki taméa tieto on keratty samaan paikkaan, markkinoinnin tekeminen
helpottuu. Onnistunut markkinointisuunnitelma vaatii aina jonkin tavoitteen asettamisen
onnistuakseen. Kuvassa 6 nahdaan yrityksen markkinointisuunnitteluprosessi. (Myllymaki
16.3.2018)

Usein markkinointisuunnitelmassa osatavoitteena on joko brandinakyvyyden tai tunnettuuden
kasvattamien. Serfinon sosiaalisen median suunnitelmassa paatavoitteena toimii myynnin
lisddminen ja osatavoitteena on tunnettuuden kasvattaminen. Jotta yritys voi tehda toimivan
markkinointisuunnitelman, on yrityksen aloitettava analysoimalla nykytilanne. Analysoinnissa
voidaan pohtia sitd, mita edellisessa markkinointisuunnitelmassa on tehty, oliko suunnitelmassa
onnistumisia tai kipukohtia, josta voi kehittda uuteen markkinointisuunnitelmaan. Nykytilanteessa

voidaan myds kuvailla, missa mennaan yrityksen markkinoinnin suhteen. (Myllymaki 16.3.2018)

Markkinointisuunnitelmassa on hyva myds pohtia markkinoinnin merkitysta ja tehtavia, silla se
auttaa maarittamaan yrityksen tavoitteita. Myds kohderyhmé&n maarittdminen on tarkeaa, silla jos
kohderyhm& on méaaritelty vaarin, se voi tarkoittaa sitd, ettei mainos tavoita sitd ryhméé henkildita,
joille se on suunnattu. Esimerkiksi elédkelaisia tuskin tavoittaa Instagramin ja Tiktokin kautta.
Yrityksen on siis mietittava mika ja ketkd ovat tarkein kohderyhma liiketoiminnan kannalta.
Markkinointisuunnitelmassa kannattaa myds perehtyéa kilpailijoihin, keitd he ovat? Mité he tekevat?
Kilpailija-analyysin tekemiseen kannattaa hyddyntaéa tyokaluna SWOT-analyysia. SWOT-
analyysissa kaydaan lapi kilpailijan vahvuudet, heikkoudet, uhat ja mahdollisuudet. (Myllyméaki
16.3.2018)
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Kuva 6. Markkinointisuunnitteluprosessi (mukaillen Puranen 2018)

4.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yksinkertainen ty6kalu, jonka avulla yritys oppii hyddyntamaan omia
vahvuuksiaan ja heikkouksiaan seka myds mahdollisesti vaikuttamaan uhkiin ja mahdollisuuksiin.
SWOT tulee englannin kielen sanoista Strengths (vahvuudet), Weaknesses (heikkoudet),
Opportunities (mahdollisuudet) seka Threats (uhat). SWOT-analyysi on alun perin suunniteltu
keskisuurille ja suurille organisaatioille, mutta taméa ei kuitenkaan estd SWOT -analyysin
hyddyntamista pienyrityksissa tai missé tahansa muussa yritystoiminnan vaiheessa. SWOT-
analyysin etuna voidaan pitaa sita, miten analyysia taytettaessa voidaan hankkia uutta tietoa ja
jasennella sitd. Analyysia taytettaessa, yritys voi l6ytad uusia epakohtia, joihin ei ole aiemmin

kiinnitetty huomiota. (Holvi s.a)
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Kuten kuvassa 7 ndhdaan, SWOT-analyysin ensimmainen osio on listata vahvuudet. Liiketoiminta
laitetaan usein liikkeelle listaamalla yrityksen vahvuudet. Vahvuudet ovat usein helpoin yritykselle
listata, silla yrittaja kayttaa vahvuuksia arjessaan jatkuvasti. SWOT -analyysia taytettéessa voi
kuitenkin l10yty& uusia vahvuuksia, kun on tarkasteltu heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia

tarkemmin. (Holvi s.a.)

Kun vahvuudet voi olla yritykselle helppo maéaritella, voi heikkouksien kartoittaminen vaatia
yritykselta enemman tarkkailua. Heikkouksia voidaan kartoittaa miettimalla esimerkiksi sitd, mita
kilpailijat tekevat paremmin kuin yrityksesi tai mikd on yleisin negatiivinen palaute asiakkailtasi.
Heikkouksia voi my0s pohtia miettiméalla, ettd miké on yleisin syy sille, miksi tiettya tuotetta tai
palvelua ei osteta. Mahdollisuuksien tunnistamisen kautta yritys voi tunnistaa aitoa potentiaaliaan
ja tunnistaa tarkeimmaét kasvun paikkansa. Yksi tapa, jolla yritys voi [0ytda omat mahdollisuutensa,

on listata selkeasti yrityksen toiminnan tavoitteet. (Holvi s.a)

SWOT-analyysissa uhat ovat heikkouksien ohella tarkeita tasapainottavia elementteja analyysissa.
On tarkeaa, etta yritys osaa tarkastella omia uhkiaan, silla nain saadaan todenmukaisempaa kuvaa
yrityksen toimintaymparistosta. Yrityksen vaarantavia uhkia voi olla kaikki ulkopuolelta tulevat
tekijat, jotka voivat vaikuttaa esimerkiksi projektin tai hankkeen onnistumiseen tai vaikuttavat

merkittavasti yrityksen toimintaan. (Holvi s.a)

+ -

Vahvuudet Heikkoudet

S|W

Sisdinen ympaisto

0T

Ulkoinen ympéistd Mahdollisuudet

Kuva 7. SWOT-analyysin pohja
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4.3 SOSTAC-malli

SOSTAC-malli on PR Smithin kehittama markkinointimalli, joka on muovannut yritysten tapaa
suunnitella ja toteuttaa markkinointistrategioitaan. Kuten kuvassa 8 nakyy, SOSTAC-malli sisaltaéa
nykytilan analyysin (situation analysis), markkinointitavoitteet (objectives), strategian (strategy),
taktiikat (tactics), toimenpiteet (action) ja prosessinhallinnan ja seurannan (control). Naiden
elementtien avulla yritys voi suunnitella digitaalista markkinointiaan. SOSTAC-mallista saa

parhaimman hyodyn, kun sitd noudattaa joustavasti organisaatiolle sopivalla tavalla. (Furia 2023)

/_N

’Q SOSTAC-malli Q

A\

Situation
/ ; Analysis

Strategy

),

Kuva 8. SOSTAC-malli (Furia 2023)
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4.4 Nykytila-analyysi

Nykytilan analyysi koostuu kolmesta eri kohdasta eli markkinatilanteen ymmartamisesta, kilpailija-
analyysista seka asiakasanalyysista. Nykytilan analysointi on tarkead, jotta yritys saa tarvittavat
tiedot ja oivallukset, jotka ohjaavat suunnittelun muita vaiheita. Nykytilan analyysi mahdollistaa
yritykselle tehokkaamman ja tarkoituksenmukaisemman markkinointistrategian luomisen. (Furia
2023)

Ensimmainen vaihe kohti tehokasta markkinointisuunnitelmaa on markkinatilanteen
ymmartaminen. On oleellista, etta yritys tietda markkinoiden nykyiset trendit seké sen, mitka
toimialat ovat kasvussa ja mitkd taantumassa. Markkinatilanteen ymmartdminen auttaa yritysta

myds tunnistamaan mahdolliset uhat ja mahdollisuudet, joita voidaan kohdata. (P.R Smith s.a)

Toinen vaihe nykytilan analyysia on asiakasanalyysi. Asiakasanalyysi on kriittinen osa nykytilan
analyysia, silla sen avulla voidaan ymmartaa asiakkaiden mieltymyksia ja tarpeita. Asiakasanalyysi
siséltda myo6s asiakassegmentoinnin, asiakaskayttaytymisen ja asiakastyytyvaisyyden

analysoinnin. (Furia 2023)
4.5 Tavoitteet

Markkinointitavoitteiden asettaminen on merkittavad, silla se maarittad, mika on yrityksen
menestyksen mitta. Hyvin maaritellyt tavoitteet antavat myds fokuksen ja selkean suunnan, joka
auttaa ymmartamaan saavutettavat tavoitteet. Markkinatavoitteiden asettaminen luo yritykselle
vahvan pohjan, johon yritykset voivat rakentaa entista tehokkaampia ja tuloksekkaampia
markkinointisuunnitelmia. Tavoitteiden avulla myds varmistetaan, ettd markkinointitoimenpiteet

ovat oikeassa linjassa yrityksen muiden laajempien tavoitteiden kanssa. (Furia 2023)
4.6 Strategia

Markkinointistrategia on suunnitelma, jossa selviad, miten yritys aikoo saavuttaa
markkinointitavoitteensa. Markkinointistrategian luomiseen on keskeista kayttaa harkittua
pohdintaa ja analyysia kolmella keskeisella alueella: kohdeyleison tunnistaminen, arvolupaus seka
erottelu strategia. Markkinointistrategia on SOSTAC-mallin yksi keskeisimmista osista, silla se luo

perustan muille markkinointitoimenpiteille. (P.R Smith s.a)

Kun yritys tuntee ja ymmartdd oman kohdeyleison, yritys voi paremmin saada tarjontansa
vastaamaan yleison tarpeita ja toiveita. Kohdeyleisdn voi maarittéa segmentoimalla demografiset,
psykografiset seka kayttaytymiseen perustuvat tekijat. Arvolupaus taas merkitsee lupausta arvosta,

jonka asiakas saa palvelusta tai tuotteesta. Arvolupauksen ja erottelu strategian avulla yritys voi
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erottautua kilpailijoistaan. Erottelu strategia voi kasitella asiakaspalvelua, brandin imagoa,

tuoteominaisuuksia tai muita osatekijoita. (Furia 2023)

Markkinointitoiminpiteet ovat kaytannon keinoja, joiden avulla pannaan markkinointistrategia
kaytantoon. Markkinointitoimenpiteiden avulla yritys pyrkii saavuttamaan markkinointitavoitteensa.
Markkinointitoimenpiteet voivat olla kertaluonteisia sosiaalisen median kampanjoita tai jatkuvia,
kuten sosiaalisen median kautta tapahtuva saanndllinen viestinta. Toimenpiteiden suunnittelu ja
valinta ovat tarkeitéa tekijoita yrityksen menestyksen kannalta. (Bergstrom, Leppanen 2021, luku
1.4)

4.7 Toimenpiteet

Markkinointitoiminpiteet ovat kaytannon keinoja, joiden avulla pannaan markkinointistrategia
kaytantoon. Markkinointitoimenpiteiden avulla yritys pyrkii saavuttamaan markkinointitavoitteensa.
Markkinointitoimenpiteet voivat olla kertaluonteisia sosiaalisen median kampanjoita tai jatkuvia,
kuten sosiaalisen median kautta tapahtuva saanndllinen viestinta. Toimenpiteiden suunnittelu ja
valinta ovat tarkeita tekijoita yrityksen menestyksen kannalta. (Bergstrom, Leppanen 2021, luku
1.4)

Toimenpiteet suunnitellaan kohderyhmittéin, esimerkiksi miten kanta-asiakkaat saadaan pysymaan
uskollisina asiakkaina tai siten, kuinka l6ydetaan uusia asiakkaita yrityksille. Toimenpiteiden
suunnittelussa voidaan kayttaa perustana aikaisempia kokemuksia sosiaalisen median

markkinoinnin onnistumisesta ja omaa asiakastietovarantoa. (Bergstrom, Leppéanen 2021, luku 1.4)
4.8 Hallinta ja seuranta

Digitaalisessa markkinoinnissa onnistumisen seuranta ja mittaaminen on erittain tarkeaa.
Kampanjaa on seurattava saanndllisesti, jotta voidaan tarvittaessa tehda siihen tarpeellisia
muutoksia. Mittaamisen avulla taas organisaatio saa selville tarkeda tietoa siitd, mika toimii ja mika
ei, ja tekem@éan sen mukaan tarvittavat muutokset parantaakseen markkinointisuunnitelman
tehokkuutta. (P.R Smith s.a)

Prosessinhallinta ja seuranta ovat tarkeita tehtévid markkinointisuunnitelman onnistumisen
kannalta. Hallinnan ja seurannan aikana kerétty tieto on korvaamatonta, silla se edesauttaa
markkinointia ymmartamaan, mika toimii yrityksella ja mika ei. Taman perusteella voidaan my6s

tehda tarvittavat muutokset kehittamaan markkinointisuunnitelmaa. (Furia 2023)

Jotta yritys voi seurata sosiaalisen median suunnitelman onnistumista, tarvitaan

mittausmenetelma, joka kertoo, onko aiemmissa vaiheissa asetetut tavoitteet saavutettu.
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Mittausmenetelmien avulla yritys voi tarkastella tekemista, vaikka kesken mittausjakson ja
tekemaan tarvittavat muutokset tarpeeksi ajoissa. Seurannassa on tarkeaa myos pitda silmalla,
mita keskusteluja kdydaan sosiaalisessa mediassa, arvosteluissa ja muissa vastaavissa kanavissa
sekd omasta yrityksesta etté kilpailevista yrityksista. Seurannan olennainen osa on kilpailijoiden ja
markkinoiden analysointi. Tahan kuuluu budjetointi ja sen toteutuminen seka yritysten ja
kilpailijoiden eri sivustojen tarkkailu. On tarkeaa, etta yrityksen sosiaalisen median kanavat ja

verkkosivut toimivat kuten kuuluu ja ovat seuraajille ymmarrettavat. (P.R Smith s.a)

Seurannan mittareina voidaan kayttaa suorituskykyindikaattoreita eli KPI-mittareita. Yleisimpia
sosiaalisen median mittareita ovat muun muassa seuraajien maara, sitoutuminen viesteihin seka
viestien tavoittavuus. On tarkead, etta KPI-indikaattorit ovat linjassa yrityksen kokonaisstrategian ja
-tarkoituksen kanssa. Numeroiden lisdksi yrityksen on syyta kiinnittdd huomiota sisallon laatuun.
Omistetussa mediassa tulisi mitata, vastaanottavatko seuraajat sisallén yrityksen toivomalla
tavalla. Ansaitun median osalta on merkittavaa, etta yritys tietdad, mita brandistaan ja

organisaatiostaan puhutaan sosiaalisessa mediassa. (Jacobsen 9.6.2023)

Kun yritys on valinnut sosiaalisen median strategiaan sopivat KPI-mittarit, on aika asettaa naille
mittareille tavoitteet. Tavoitteita voivat olla esimerkiksi, kuinka paljon tavoittavuutta yritys haluaa
saavuttaa postauksilla tai kuinka monta klikkausta julkaisuihin olisi syyta saada. KPI-mittareiden
perustaso eli realistinen nollapiste on syyta asettaa kullekin mittarille erikseen. Nollapiste tarvitaan,
tulevia vertailuja (benchmark) varten. Nollapiste voidaan selvittaa melko helposti laskemalla
esimerkiksi julkaisujen tykkayksien keskiarvon. Téahan lukuun voidaan verrata yrityksen KPI-
mittareiden tavoitteita. Tarkkaan valituiden KPI-mittareiden avulla yritys saa hyvat valmiudet

sosiaalisen median parissa tydskentelyyn entista suunnitelmallisemmin. (Jacobsen 9.6.2023)
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5 Sosiaalisen median suunnitelma Serfino Oy:lle

Tassa luvussa kasitelldan tarkemmin Serfinoa yrityksena ja kaydaan lapi yrityksen toimintaa
SOSTAC-mallin avulla. SOSTAC-malli alkaa nykytilan analyysilla, jossa tutkitaan Serfinon
kilpailijoita, seka asiakkaita. Nykytilan analyysissa kaytetddn myos apuna SWOT-analyysia, jonka
avulla kasitelldaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia sek& uhkia. Taman jalkeen
perehdytaan suunnitelman strategiaosuuteen seké tavoitteiden maarittelyyn SMART-menetelman
avulla. Suunnitelmassa kasitellaan liséksi Serfinon sosiaalisen median liittyvia toimenpiteita ja

toimintasuunnitelmaa. Lopussa pohditaan viela, miten suunnitelmaa hallinta ja seuranta toteutuu.
5.1 Serfino

Tamaéan toiminnallisen opinndytetydn tuotos on sosiaalisen median suunnitelma palveluyritys
Serfinolle. Sosiaalisen median suunnitelma on luotu hyédyntaen SOSTAC-mallia. Serfinolle
tehtava sosiaalisen median suunnitelma pohjautuu tydssa aiemmin esitettyyn tietoperustaan.
Sosiaalisen median suunnitelmaan valikoidut kanavat Facebook, Instagram ja LinkedIn on valikoitu
kohderyhman perusteella ja sen mukaan, missa potentiaaliset uudet asiakkaat ovat. On
merkittdvaa, etta yritys on aktiivinen niissd sosiaalisen median kanavissa, joissa heidan

kohderyhménsa on.

Serfinolla on jo olemassa olevat sosiaalisen median kanavat Instagramissa, Facebookissa ja
LinkedInissa. Suunnitelman mukaisesti Instagramissa tuodaan jatkossa erityisesti esille
laadukkaita ja visuaalisia esittelykuvia yrityksen palveluista ja esitellaan uusia kampanjoita ja
tarjouksia. Instagramissa videoiden julkaisu on entistd suositumpaa ja toimivuus on hyvaa.
Jatkossa Serfino voisi siis luoda kuvien lisdksi myos sisaltéa videomuodossa esimerkiksi

Instagramin tarinaosuuteen.

Facebookissa Serfinolla on vakiintunut seuraajakunta ja Facebookin kayttdjakunta vastaa hyvin
Serfinon suurinta kohderyhmaa. Facebookin kayttajien keski-iké on Instagramiin verrattuna hieman
vanhempi kayttdjakunta, noin 25-34-vuotiaat. Aktiivisten kayttajien keski-ikd Facebookissa on

kuitenkin jatkuvasti ollut noususuuntainen. (Business 2 Community 2022)

Serfinon suurinta kohderyhmaa ovat perheelliset ostovoimaiset keski-ikéiset naiset, jotka kaipaavat
arkeensa helpotusta ja lisda aikaa mieluisempiin asioihin kuin kodinhoitoon. Yrityksen

paasaantdinen markkina-alue on paakaupunkiseutu.

Sosiaalisen median suunnitelma on toteutettu brandiuudistuksen seurauksena, silla

toimeksiantajayritys toivoo, ettd sosiaalisen median sisaltd vastaa uutta brandia ja sen viestintaa.
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Suunnitelman tekemiseen valikoitui SOSTAC-malli sen helppokayttéisyyden ja monipuolisuuden

vuoksi.

Visuaalisen ilmeen uudistus nékyy Serfinolle toteutetussa uudessa sosiaalisen median
suunnitelmassa monin eri tavoin. Sosiaalisen median suunnitelmaan sisaltyy paivitetyt uusi logo ja
varimaailma, jotka heijastavat yrityksen uutta bréandi-identiteettia. Nailla elementeill& tuodaan
suunnitelmaan selkeytta ja yhtendisyyttd, joka tekee brandin uudesta visuaalisesta ilmeesta

helpommin tunnistettavan ja muistettavan sosiaalisessa mediassa.

Taman lisaksi suunnitelma siséltaa esimerkkeja visuaalisen sisallén luomisesta, kuten kuvien ja
ikonien kaytosta. Tama varmistaa, etta kaikki Serfinon sosiaalisen median julkaisut ovat
visuaalisesti yndenmukaisia uuden ilmeen kanssa. Sosiaalisen median visuaalisen ilmeen uudistus

tukee yrityksen brandin viestintaa ja markkinointia sosiaalisissa medioissa.
5.2 Nykytila-analyysi

SOSTAC-mallin ensimmaéinen vaihe on nykytila-analyysi (situation analysis). Nykytila-analyysissa
tutustutaan paremmin Serfinoon yrityksend, heidan asiakkaihinsa, palveluihin, kilpailijoihin seka
digitaalisiin kanaviin. Serfino Oy on paakaupunkiseudulla toimiva palveluyritys, jonka palveluina
toimii kodinhoito, pienremontointi, kokkipalvelut seka asiointipalvelut. Yrityksen ideana on, etta
kaikki palvelut Ioytyvat samasta puhelinnumerosta kasin. Serfino on perustettu vuonna 2019 ja sen
yksi tarkeimmista toimintaperiaatteista on tarjota asiakkailleen laadukasta palvelua arjen muuttuviin
tilanteisiin tekemalla kaikesta aiempaa helpompaa. Serfinon palvelun tarkoituksena on ylittéaa

asiakkaan odotukset ja kasvattaa palveluaan asiakkaiden tarpeiden mukana. (Serfino.fi s.a a)
5.2.1 Kilpailija-analyysi

Serfinon paakilpailijoina toimivat monet siivous ja kodinhoitoyritykset. On tarkeaa, etta kilpailijat
tunnetaan ja ymmarretaan heidan vahvuutensa ja heikkouksensa, jotta voidaan tunnistaa
markkinarakoja ja erottavia tekijoitd, jotka voivat antaa kilpailuetua. Tahan kilpailija-analyysiin on
valittu kaksi Serfinon kilpailijaa, jotka koen parjaavan digitaalisessa markkinoinnissa paremmin tai
ovat muuten Serfinon pahimmat kilpailijat kodinhoidon puolella. Kilpailija-analyysiin valikoin kaksi
siivousalan yritysta, silla Serfinon kaltaisia kilpailevia yrityksia ei I16ydy Suomesta. Kuvassa 9
nahdaan Serfinon kilpailija-analyysi, jossa verrataan Freskaa, Kotovaa ja Serfinoa keskenaan.

Vertailukohtina kaytetaan yritysten sijaintia, palveluita, nakyvyyttd seké vahvuuksia ja heikkouksia.

Ensimmaisena kilpailijana valikoitui Freska Kotisiivouspalvelu. Freska on vuonna 2015 perustettu

yritys, jonka paaasiallinen toimiala on siivouspalvelu. Freskalla on Instagramissa 3986 seuraajaa ja
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454 julkaisua. Uusin julkaisu on julkaistu 29.4. Yritys julkaisee sisaltda epasaannollisesti
Instagramiin, joskus parin péaivan valein, joskus kuukauden valein. Freskan julkaisuilla on
keskimaarin noin 25-50 tykkaystéa per julkaisu. Verrattuna Serfinoon, julkaisuissa on paljon
yhtélaisyyksia, mutta myds paljon eroja. Freska on keskittynyt julkaisuissaan kertomaan

seuraajilleen asiakaskokemuksista ja tyontekijéiden uratarinoita. (Freska s.a a)

Freskan sosiaalisen median kayttaytymisesta Serfino voisi ottaa mallia. Serfinon sosiaaliseen
mediaan sopisivat myds julkaisut asiakaskokemuksista seka esittelyt tyontekijoista. Positiiviset
asiakaskokemukset houkuttelevat uusia asiakkaita kokeilemaan Serfinon palveluita. Tama voisi
lisdtd samalla Serfinon lahestyttavyytta. Freska on hyddyntényt sosiaalisen median
markkinoinnissaan myos vaikuttajamarkkinointia. Tama voisi olla jatkossa hyva keino Serfinolle

kasvattamaan yrityksen tunnettuutta ja keino I0ytda uusia asiakkaita. (Freska s.a b)

Toisena kilpailijana toimii siivouspalvelu Kotova. Kotova Oy on perustettu vuonna 2018 ja sen
paaasiallinen toimiala on siivouspalvelu. Kotova julkaisee eniten sisédltva Instagram kanavalleen,
jossa loytyy 2951 seuraajaa. Kotovan sisaltd Instagramiin on todella sdanndllista ja viikoittaista,
kun taas Facebookiin yritys lisda noin kuukausittain uuden julkaisun. LinkedIniin Kotova on lisdnnyt

vain yhden julkaisun, joten sielléa heilla ei ole aktiivista julkaisutahtia. (Kotova s.a a)

Freskan tavoin, Kotova julkaisee Instagramiin asiakaskokemuksista julkaisuja seké esittelee
kodinsiivous vinkkeja seuraajilleen. Tallaiset vinkkivideot voisivat sopia hyvin myds Serfinon
sosiaalisen median orgaaniseksi sisalloksi. Serfino voisi toteuttaa myds Kotovan tavoin maksettua

mainontaa, joka onnistuu Metan mainostytkalulla. (Kotova s.a b)

Serfinon vahvuus verrattuna Freskaan ja Kotovaan on, Serfinon selkeat verkkosivut, joissa
viestitdan hyvin kaikkien palveluiden hinnat. Freskan ja Kotovan sivuilla on pyydettava erikseen
hintatarjous, jonka avulla vasta selvida palvelun hinta. Ta&ma voi olla hankalaa ja monimutkaista

asiakkaalle, kun asiakas ensimmaisen kerran harkitsee ostavansa kodinhoitopalveluita.
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Kilpailija-analyysi

Freska Oy

Sijainti

Toimii: Helsinki, Espoo, Vantaa,
Kauniainen, Kirkkonummi,
Kerava, Turku, Lieto, Naantali,
Raisio, Tampere, Kangasala,
Lempaald, Nokia, Pirkkala,
Valkeakoski, Ylojarvi

Palvelut

* Kotisiivous

* |kkunanpesu
* Muuttosiivous
+ Toimistosiivous

SOME-nakyvyys

* Instagram: 3986 seuraajaa

» Facebook: 19 tuhatta
seuraajaa

« LinkedIn: 3 tuhatta
seuraajaa

Vahvuudet

+ Laaja toiminta-alue

« Paljon nakyvyytta
sosiaalisessa mediassa

« Yhtenainen ilme
sosiaalisen median
alustoilla

Heikkoudet

+ Epaselvaa viestintaa
palveluiden hinnoista

+ Sosiaaliseen mediaan
julkaisu epasaannollista

/i

Kotova Oy

Sijainti
Toimii: Helsinki, Espoo, Vantaa,

Kauniainen, Klaukkala, Kerava,
Etela-Tuusula

Palvelut

« Kotisiivous

» |kkunanpesu
« Muuttosiivous
« Toimistosiivous

SOME-nakyvyys

« Instagram: 2951 seuraajaa
* Facebook: tuhat seuraajaa
» LinkedIn: 47 seuraajaa

Vahvuudet

+ Instagramin julkaisut
saannollisia ja laadukkaasti
toteutettuja

« Verkkosivuilla palveluntarjonta
on ilmoitettu yksityiskohtaisesti

« Asiakastyytyvaisyys isossa osassa
sosiaalista mediaa

Heikkoudet

« Epaselvaa viestintaa
palveluiden hinnoista

* LinkedIn eiole
aktiivisessa kaytossa

Kuva 9. Serfino kilpailija-analyysi

Serfino Oy

Sijainti
Toimii: Helsinki, Espoo, Vantaa,
Kauniainen

Palvelut

* Kodinhoito

» Kokkipalvelut

» Pienremontointi
« Assistenttipalvelut

SOME-nakyvyys

* Instagram: 404 seuraajaa
» Facebook: 556 seuraajaa
» LinkedIn: 389 seuraajaa

Vahvuudet

« Verkkosivuilla palveluntarjonta
ilmoitettu selkeasi ja hinnasto
on helposti ymmarrettavissa

« Sosiaalisen median kanavilla
yhtendinen ilme

» Visuaalinen ilme raikas ja
helposti [ahestyttava

Heikkoudet

* Tunnettuus vahaista

* LinkedIn ei ole aktiivisessa
kaytossa

« Sosiaalisen median julkaisutahti
on epasaannéllinen
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5.2.2 Serfino SWOT-analyysi

SWOT-analyysin avulla selvitetaan, miltd Serfinon toiminta sosiaalisessa mediassa talla hetkella
nayttaa. Kuten kuvasta 10 ilmenee, SWOT-analyysin avulla voidaan analysoida Serfinon
sosiaalisen median markkinoinnin ja sisallontuotannon vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia

ja uhkia.

Seuraavaksi esitelladan SWOT-analyysi Serfinon sosiaalisen median toiminnasta. Serfinon
toimipisteet sijaitsevat Helsingin keskustassa seka Espoon Niittykummussa. Serfino on
palveluyritys, joka tarjoaa asiakkailleen monipuolisesti ja laadukkaasti kodinhoitoa, kokkipalveluita,
asiointipalveluita ja pienremontointia. Yrityksella on vannoutunut asiakaskunta ja yrityksen
asiakastyytyvaisyys on todella hyva. Kodinhoitoa tarjoavia yrityksia on paljon ja Serfinon on

tuotava esille potentiaalisille asiakkailleen se, miten he erottuvat muista siivousalanyrityksista.

Yrityksen vahvuutena voidaan pitdéd korkeaa laadun tasoa. Serfinolle on tarke&d, ettd tyon laatu on
tasokasta ja vastaa asiakkaidensa tarpeita. Yrityksen jokainen tydntekija on myds yrityksen
sanojen mukaan "Serfinoitu” eli koulutettu niin, ettd heidan tyon jalkensa esimerkiksi kodinhoidossa
vastaa yrityksen arvoja ja missiota. Serfinon vahvuuksina voidaan pitdd myds monipuolista
palveluvalikoimaa. Yrityksen palveluita ovat kodinhoito, pienremontointi, asiointi- seka
kokkipalvelu. Serfino on Suomessa ainoa toimija, joka tarjoaa samasta osoitteesta kaikki nama
palvelut. Serfinon tydn takana on aina asiakaslahtoisyys. Yritys sopii asiakkaan kanssa aina ennen
palvelun aloitusta kartoituspuhelun, jonka avulla selvitetdén asiakkaan tarpeet ja tilanteen, jotta

Serfino voi suunnitella palvelukokonaisuuden asiakkaan tarpeisiin sopivaksi. (Serfino s.a a)

Heikkouksina voidaan pitaa palvelun hintaa. Korkealaatuiset palvelut voivat olla hintavia, mika
saattaa rajoittaa potentiaalisten asiakkaiden joukkoa, erityisesti hintatietoisten kuluttajien
keskuudessa. Serfinon bréandi ei ole valttamaétta vield laajasti tunnettu, mika voi vaikuttaa siihen,
ettd uudet asiakkaat eivat I6yda palvelun pariin ja markkinaosuus ei kasva. Heikkoutena voidaan
mya0s pitad riippuvuutta sesongeista. Eri palveluiden kysynté voi vaihdella paljon vuodenajan

mukaan, mika voi aiheuttaa epavarmuutta yrityksen tulovirrassa.

Yrityksen mahdollisuuksina voidaan pitda markkinoiden laajentamista. Yritys voi laajentaa
palveluaan uusille markkina-alueille esimerkiksi eri kuntiin tai tarjota kysynnan mukaan uusia
palveluita asiakkailleen. Myds digitaalisten kanavien hyddyntaminen markkinoinnissa ja
palveluiden tarjoamisessa voi olla suuri mahdollisuus yritykselle, silla digimarkkinoinnin avulla

voidaan avata uusia mahdollisuuksia asiakaskunnan laajentamiseen ja tehokkaampaan
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asiakaspalveluun. Kestavan kehityksen kasvava kiinnostus voi myds tarjota yritykselle uusia

mahdollisuuksia kehittédd uusia ekologisia palveluita asiakkaille.

Serfinon uhkina voidaan pitaé kilpailun maaraa. Varsinkin kodinhoidon puolella voi olla todella
voimakasta kilpailua, mik& voi vaikeuttaa markkinaosuuden kasvattamista ja hinnoittelun
optimointia. Taloudelliset haasteet voivat olla myos iso uhka yritykselle. Talouden epavakaus tai
taantuma voi vaikuttaa kuluttajien ostovoimaan ja siten heikentaa palveluiden kysyntaa. Myos
mabhdolliset lakimuutokset liittyen alan saantelyyn tai lainsdadantoon tehdyt muutokset voivat

vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen tai toimintaan.

Sisainen ymparisto

Vahvuudet Heikkoudet

- Korkea laadun taso - Riippuvuus sesongeista
- Monipuoclinen palveluvalikoima - Brandin tunnettuus

. Ammattitaitoinen henkilostd . Hinta

« Asiakaslahtoisyys

Mahdollisuudet BT Uhat

« Markkinoiden laajentaminen « Kilpailu
- Digitalisaatio - Taloudelliset haasteet
- Kestavan kehityksen trendit » Lakimuutokset

Ulkoinen ymparisto

Kuva 10. Serfinon SWOT-analyysi
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5.2.3 Asiakasanalyysi

Asiakasanalyysi on merkittava osuus nykytilan analyysia, ja sen avulla voidaan ymmartaa
asiakkaiden tarpeita ja mieltymyksia. On tarkead, etté Serfino ymmartaa asiakkaidensa todellisen
ostokayttaytymisen seka tutkii asiakastyytyvaisyyttd, jotta voidaan ymmartaa, mista asiakkaat ovat
|6ytaneet palvelun pariin tai miksi menetetyt asiakkaat eivat osta enaa palveluita. Asiakkaiden
kayttaytymista tutkimalla voidaan 10ytaa siis oston motiiveja ja mahdollisuuksia kehittda yrityksen
toimintaa paremmaksi, jotta useampi potentiaalinen ostaja 16ytaa Serfinon luo. Kuvassa 11

voidaan ndhda Serfinon tavoiteasiakkaasta toteutettu asiakaspersoona.

Serfinon kohderyhméana toimii noin + 40 v. perheelliset ja ostovoimaiset naiset, jotka haluavat
ostaa Serfinon palveluita saadakseen lisaa aikaa itselleen tarkeisiin asioihin. Serfinon asiakas
my0s arvostaa laatua ja on valmis maksamaan siitda enemman. Serfinon toiminta-alue on
padkaupunkiseutu, joten tyypillinen Serfinon asiakas asuu paakaupunkiseudulla. Esteena palvelun
ostolle voi olla luotettavan palvelun I6ytaminen. Erilaisia siivouspalveluita on paljon, joten

asiakkaalle voi olla vaikeaa l6ytaa Serfinon luokse.

Serfinon asiakasanalyysia tutkitaan asiakaspersoonan tuntemisen kautta. Asiakaspersoona on
potentiaalinen asiakas, joka on kiinnostunut ostamaan yrityksen palveluita, ja jolla on tarve, mika
vastaa yrityksen tarjoamia palveluita. Asiakaspersoonan tunteminen on keskeista
markkinointisuunnitelmassa, silla sen avulla yritys saa viestinsa kohdennettua oikealle

kohderyhmalle.

Serfinon asiakaspersoonana toimii Anna Asiakas. Anna on nelikymppinen kiireinen perheenaiti,
joka tasapainottelee tytn ja perhe-elaman valilla. Anna arvostaa arjen sujuvuutta ja etsii ratkaisua
siihen, mika auttaisi hanta hallitsemaan kotinsa ja perheensa tarpeita ja samalla l6ytaa itselleen
lisda aikaa tarkeisiin asioihin. Anna etsii luotettavaa ja monipuolista palveluntarjoajaa, joka auttaisi
hanté erilaisissa kodin tehtdvissa. Han haluaa sdastdd energiaansa ja aikaansa ulkoistamalla

kodinhoidon, ruuanlaiton seké tarvittaessa pienremontoinnin.

Haasteena Annalla on tiukka aikataulu, jonka keskella hénella on vaikea I0ytaé aikaa hoitaa
kaikkia velvollisuuksia ja kotitoita ja samalla nauttia vapaa-ajasta. Han toivoo, etté kodissa olisi
aina tavarat jarjestyksessa ja siistid. Anna toivoo myags, etta kotona olisi valmiina laadukkaita ja

terveellisia aterioita arjen Kiireisiin.

Serfinon voi tarjota Annalle monipuolisia ja tasokkaita palveluita, kuten kodinhoitoa,

kokkipalveluita, pienremontointia ja assistenttipalveluita, jotka vastaavat hdnen tarpeisiinsa. Serfino



voi antaa Annalle raataloityja ratkaisuja, jotka vastaavat hanen tarpeisiinsa ja sopivat kiireiseen
elamantyyliin. Lisdksi Serfino tarjoaa ammattitaitoista henkilokuntaa, joka huolehtii asiakkaan

kodista laadukkaasti ja luotettavasti.

Ymmartamalla asiakkaiden tarpeita, tavoitteita ja haasteita paremmin, voi Serfino tarjota
asiakkailleen raataloityja palveluita, jotka vastaavat néita tarpeita. Parempi asiakasymmarrys voi
johtaa parempaan asiakastyytyvaisyyteen ja asiakkaiden sitoutumiseen pitkalla aikavalilla. Kun
Serfino tunnistaa oman kohderyhménsa ja ymmartaa ryhman kayttaytymistad, voidaan
markkinointiviestintad kohdentaa tarkemmin ja tehokkaammin. Nain voidaan saavuttaa parempia

tuloksia myos eri markkinointikampanjoissa ja voidaan luoda pitkakestoisia asiakassuhteita.
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Asiakaspersoona

Tavoiteasiakas

Anna Asiakas

Profiili

Sukupuoli: Nainen

Ika: 42

Koulutus: Yliopisto, ekonomi
Tyo: Esimiestehtavissa
Asuinpaikka: Tapiola, Espoo

Elama Motivaatio ja arvot
* Naimisissa, kaksi lasta * Arvostaa suomalaisia palveluita ja

tuotteita

* On valmis maksamaan laadusta

* On tarkeaa, etta paaseee viettamaan
vapaa-aikansa perheensa kanssa

¢ Esimiestehtavissg, tydn ja arjen
yhdistaminen valilla haastavaa

Tavoitteet Haasteet
« Arjen ja téiden yhdistaminen « Vapaa-ajan puute
onnistuneesti « Terveellisen ja monipuolisen ruuan
« Matkustelu valmistaminen
* Menestys uralla + Kodinhoito

« Luotettavan palvelun Iéytaminen

Brandit
Stockmann, Balmuir, Kdmp, littala

W ———"

Kuva 11. Serfinon asiakaspersoona
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5.3 Tavoitteiden méaarittely

Kun yrityksella on tiedossa kohdeyleist ja taustaty6 on tehty, on aika méaaritella tavoitteet mita
halutaan saavuttaa sosiaalisen median suunnitelmalla. Tavoitteet on syytd maarittaa tarkasti, jotta
yritys voi pyrkia saavuttamaan omat pdamaaransa. Yrityksen tavoitteet voivat olla muun muassa

maineeseen, taloudelliseen, asiakaspalveluun tai laatuun liittyvia. (Visme 2020)

Sosiaalisen median markkinoinnissa on tarkeaa, ettd Serfinolla on selvilla oma kohdeyleiso ja
yrityksen markkinointi on suunniteltua. Markkinoinnin tavoitteena on saada Serfinon kanaville
enemman seuraajia ja tehda sisallontuotannosta sadnndllista. Saanndlliselld julkaisutahdilla yritys
saa jatkuvampaa nakyvyytta orgaanisesti ja nakyvyys auttaa yritystd saavuttamaan
tunnettavuustavoitteen. Serfinon sosiaalisen median kanavilla on tavoitteena tavoittaa nykyiset
seka potentiaaliset uudet asiakkaat. Sosiaalisen median suunnitelmalla ja tavoitteellisella
tekemisella toivotaan lisdavan myyntid entisestédén, vahvistavan jo olemassa olevaa asiakaskuntaa

seka loytaad uusia asiakkaita yritykselle.
5.3.1 SMART-menetelma

Tavoitteiden maadrittelyssa voidaan kayttad apuna SMART-kaaviota. SMART-kaavio on hyva
tyokalu, jonka avulla voidaan helpottaa tavoitteiden asettamista. SMART on lyhenne sanoista
selked, mitattavissa, aikaan sidottu, realistinen ja tarpeellinen. SMART-mallin avulla voidaan

helpottaa yrityksen panostusten kohdentamista oikeisiin toimenpiteisiin ja se myds kasvattaa

mahdollisuuksia saavuttaa asetetut tavoitteet. (Lovidea s.a)

Kuten kuvasta 12 ilmenee, yrityksen ensisijainen tavoite on lisata Serfinon nakyvyytta ja
tunnettuutta sosiaalisessa mediassa. Tama voidaan saavuttaa toteuttamalla markkinointisisaltda,
joka kiinnostaa kohderyhmaa ja resonoi heidan kanssaan. Jotta tama markkinointitavoite tayttaisi
SMART-mallin ensimmaisen kohdan eli selkeasti mitattavissa, tulisi tavoitteen olla tarkkaan

maaritelty.

SMART-menetelman mukainen ensisijainen tavoite olisi kasvattaa Serfinon seuraajaméaaraa 15
seuraajalla kuukaudessa ja keré&ta vahintaan 20 sitoutumista jokaiselle julkaisulle kullakin
sosiaalisen median alustalla kuukauden aikana. Talla hetkella sitoutumismaara julkaisuilla on noin
18, joten tavoite on realistinen ja toteuttamiskelpoinen. Haasteita voi I6ytya seuraajamaaran
kasvattamisella, silla se voi olla hankalaa toteuttaa orgaanisen siséallén avulla. Uskon kuitenkin,
etta seuraajatavoite on saavutettavissa, kunhan julkaistava sisaltd on kohderyhmaé puhuttelevaa.

(Lovidea s.a)
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SMART-tavoitteen toteuttaminen on aikaan sidottu ja ideana on, etta sitoutuneiden seuraajien
maarad saadaan kasvatettua vuoden aikana, eli tavoite olisi toteutettu 1.6.2025 mennessa.
Tavoitteena on, etta Serfino on saavuttanut silloin seka Instagramiin ettd Facebookiin 180 uutta
seuraajaa. LinkedIn tavoite on 60 uutta seuraajaa vuoden aikana. N&in ollen 1.6.2025 mennessa
Serfinolla olisi Instagramissa Seuraajia 584, Facebookissa 736 ja LinkedInissa 449. Tavoitteena on
my0s kasvattaa Serfinon sitoutuneiden seuraajien maaraa. Tama onnistuu Serfinon ja asiakkaiden
valisen vuorovaikutuksen lisédmiselld. Vuorovaikutusta voidaan lisatéa tekemalla esimerkiksi
Instagramiin ja Facebookiin matalan kynnyksen osallistavia julkaisuja, joihin vastaaminen on
helppoa. Tallaisia julkaisuja ovat esimerkiksi Poll, Questions tai Quiz sisallot. Serfinon julkaisuihin

voidaan lisatad myds erilaisia toimintakehotteita, kuten: "lue lisda”, "varaa heti” tai "tilaa uutiskirje.”

Tavoitteiden ideana on tukea Serfinon liiketoiminnan tavoitteita, silla paamaaranéa on kasvattaa
yrityksen nakyvyytta ja tunnettuutta sosiaalisessa mediassa. Nakyvyyden avulla potentiaaliset
asiakkaat loytavat paremmin Serfinon palveluntarjonnan ja sitoutuvat yritykseen. Tama voi edistaa
uusien asiakkaiden hankintaa ja luoda vahvan perustan pitkdaikaisille asiakassuhteille. Lisaksi
nakyvyyden kasvattaminen vahvistaa Serfinon brandia ja erottaa sen kilpailijoistaan, mik& voi

puolestaan tukea yrityksen kasvua ja menestystd markkina-alueella. (Lovidea s.a)



Mitattavissa

« Sitoutuneisuude
n lisddminen ja

« Vuoden
aikana 180

uutta seuraajamaaran

seuraajaa ja kasvattaminen
kuukaudessa

20

sitoutunutta

seuraajaa

Kuva 12. SMART-menetelma

5.4 Strategia

« Tavoitteiden
toteutus
1.6.2025.
mennessa

Realistinen

Tavoitteet ovat
realistisia ja
saavutettavissa
olevia

Tarpeellinen

« Tavoitteet

johdetaan
liiketoiminnan
tavoitteista
kasvattaa
myyntia ja
ELATE]

Strategialla viitataan suunnitelmaan, jonka avulla Serfino saavuttaa asetetut tavoitteet

markkinointisuunnitelmassa. Strategian perustana voidaan pitda asiakasanalyysia, joka on tehty
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nykytilan analyysissa. Kun asiakasprofilointi on tehty kunnolla, saadaan markkinointi kohdennettua

oikein. Strategiavaiheessa suunnitellaan samalla markkinoinnin suurpiirteinen sisalté seka

ajankohta.
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Sosiaalisen median strategia asettaa yrityksen tavoitteet ja suunnan sosiaalisessa mediassa. On
tarkedd, etta sosiaalisen median strategia on linjassa yrityksen yleisen toiminnan kanssa.
Strategian avulla Serfino saa suunnan ja perustelut sosiaalisen median toiminnalle ja tarvittaessa

my0s ohjaa yrityksen maksetun mainonnan kayttoa. (Oddy Digital s.a)

Serfinon suurin ja tarkein asiakasryhma on perheelliset ja ostovoimaiset + 40-vuotiaat naiset.
Markkinointikanavina kaytetddn Instagramia, Facebookia seké LinkedInia. Sisalloltaan
markkinoinnissa korostetaan Serfinon monipuolisia ja laadukkaita palveluita seka annetaan
asiakkaille ehdotuksia oman arjen helpottamiseen. Serfinon suurin kilpailuetu on sen
monipuolisuus. Suomessa ei ole muita toimijoita, joista saa samasta osoitteesta kodinhoidon,

kokkipalvelut, pienremontoinnin seka asiointipalvelut.

Tavoitteena on kohdentaa markkinointi potentiaalisiin asiakkaihin, jotka arvostavat omaa aikaa
kiireisen arjen keskella ja ketk& ovat valmiita maksamaan laadukkaasta palvelusta. Julkaisuissa
huomioidaan myds mahdolliset juhlapyhat tai muut ajankohtaiset tapahtumat. Esimerkiksi kevaalla

korostetaan ikkunanpesua ja terassin laittamista kesakuntoon.
5.5 Toimenpiteet

Tassa luvussa kasitelldén tarkemmin Serfinon sosiaalisen median strategiaa ja sen toteuttamista
RACE-mallin avulla. RACE-malli tarjoaa kokonaisvaltaisen nakdkulman sosiaalisen median
toimenpiteisiin, joka ohjaa yritysta saavuttamaan selkeita tavoitteita ja tuloksia eri vaiheissa
asiakkaan digitaalista ostoprosessia. RACE-malli auttaa Serfinoa hahmottamaan, miten yritys voi

lisatd nakyvyyttaan, aktivoida seuraajiaan, ohjata heitéa ostopaatokseen ja sitouttaa heita brandiin.
5.5.1 RACE-malli

RACE-malli on alun perin Smarth Insightsin kehittdma digimarkkinoinnin tyékalu, joka on
my6hemmin vakiinnuttanut asemansa tarkeana sisalto- ja digimarkkinoinnin suunnittelun
ty6kaluna. RACE-mallin tavoitteena on tunnistaa asiakkaiden haasteet eri vaiheissa ostopolkua ja
tarjota naihin haasteisiin ratkaisut. RACE-malli tulee sanoista: Reach (tavoita), Act (aktivoi),
Convert (konvertoi), Engage (sitouta). RACE-malli valikoitui Serfinon sosiaalisen median
suunnitelmaan sen kokonaisvaltaisuuden ja selkeyden vuoksi. Malli tarjoaa kattavan rakenteen
digitaaliseen markkinointiin ja sen avulla varmistetaan, etta Serfinon markkinointitoimenpiteet ovat

strategisia, tavoitteellisia ja helposti seurattavia. (Soininen 14.11.2022)

Nakyvyytta pyritaan lisddamaan Serfinon sosiaalisen median julkaisuissa kayttamalla valikoituja,

yhtendisid aihetunnisteita, kuten #serfino, #parempiarki, #serfinoparemmanarjenkumppani ja
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#aikaaitselle. Tavoitettavuuden (Reach) parantamiseksi siséaltda julkaistaan saanndllisesti kerran
viikossa Instagramissa ja Facebookissa seka vahintdan kerran kuukaudessa LinkedIn-tililla. Lisaksi
sosiaalisen median kanavat linkitetddn Serfinon verkkosivuille, miké auttaa kanavien

integroimisessa ja liikenteen ohjaamisessa yrityksen omille verkkosivuille.

Serfinon asiakkaita kannustetaan jakamaan omia kokemuksiaan yrityksen palveluista ja
kuvailemaan, miten nama palvelut helpottavat heidan arkeaan. Asiakkaiden paivityksiin reagoidaan
jakamalla ne edelleen Serfinon omille sosiaalisen median kanaville. Serfinon julkaisuissa
kehotetaan myds seuraajia osallistumaan aktiivisesti keskusteluun ja reagoimaan sisaltéon,
samalla ohjaten heitd tutustumaan paremmin Serfinon verkkosivuihin. Taman lisaksi rohkaistaan
seuraajia seuraamaan ja kommentoimaan julkaisuja, jotka on suunniteltu herattdmaan helppoja
reaktioita ja sitoutumista. Tallaisia julkaisuja voisivat olla esimerkiksi Poll, Questions tai Quiz
siséllot Instagramissa. Seuraajien aktiivisuus vahvistaa Serfinon brandia ja houkuttelee uusia

seuraajia yrityksen toimintaan.

Potentiaalisia asiakkaita houkutellaan tutustumaan Serfinon palveluihin sosiaalisen median avulla.
Tama tapahtuu jarjestamalla muutamia kertoja vuodessa houkuttelevia kampanjoita, joissa ostajat
saavat mahdollisuuden kokeilla Serfinon palveluita helposti ja vaivattomasti. Liséksi sosiaalisessa
mediassa toteutetaan 1-3 kertaa vuodessa arvontoja, joissa voittaja padsee nauttimaan
esimerkiksi kahden tunnin ilmaisesta kodinhoitopalvelusta. Tallaiset aloitteet ovat suunniteltuja
houkuttelemaan ja innostamaan uusia asiakkaita tutustumaan Serfinon tarjoamiin palveluihin ja

samalla rakentamaan positiivista kuvaa yrityksesta.

Asiakkaita pyritaan aktiivisesti sitouttamaan tarjpamalla heille monipuolisia etuja ja kannustimia.
Yksi tapa yllapitaa vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa on pitaa aktiivista lasndoloa sosiaalisen
median kanavilla, jossa jaetaan ajankohtaista tietoa ja vastataan asiakkaiden kysymyksiin ja
kommentteihin. Lisaksi Serfino voi sitouttaa asiakkaita "Suosittele ystavallesi” -kampanjan avulla,
jossa suosittelun tehnyt ystava saa -50 % alennuksen, mikali ystavasta tulee Serfinon uusi
asiakas. Tama kannustaa nykyisia asiakkaita jakamaan positiivisia kokemuksiaan ja
suosittelemaan Serfinoa tuttavilleen. Lisdksi Serfino julkaisee pdivityksia, jotka rohkaisevat ihmisia
kokeilemaan yrityksen muita palveluita. Esimerkiksi kodinhoitopalveluiden asiakkaalle voidaan
mainostaa mahdollisuutta kokeilla my6s pienremontointi- tai kokkipalveluita, mika edistaa

asiakkaiden kokonaisvaltaista sitoutumista ja lisda Serfinon palveluiden kaytt6a.

Serfinon paamarkkinointikanaviksi on valittu Instagram, Facebook ja LinkedIn. Jotta Serfinon
toiminta sosiaalisessa mediassa pysyy saanndéllisena ja kiinnostavana, tulee Serfinon julkaista

Instagramiin ja Facebookiin vahintaan kerran viikossa. Tata helpottaakseen liitteena on Serfinolle
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suunniteltu vuosikello, johon on merkittyna erilaisia teemoja, sesonkeja seka merkkipaivia, jonka
pohjalta voi suunnitella julkaisuja joka viikolle. Taman lisaksi voidaan julkaista myds muuta

sisaltba. Sisaltokalenterin ideana on toimia apuvalineena Serfinon sisalléntuotannolle.
5.6 Toimintasuunnitelma

Toimintasuunnitelma on SOSTAC-mallin osuus, jossa markkinointistrategian ja -toimenpiteiden
osuudet kdannetddn konkretiaksi. Toimintasuunnitelmassa myds suunnitellaan miten eri
markkinointitoimenpiteet pannaan kaytantéon ja miten tavoitteet saavutetaan. Hyvin laaditulla
toimintasuunnitelmalla varmistetaan, etta markkinointitoiminpiteet toteutetaan tehokkaasti ja

ajoissa. (P.R Smith s.a)

Serfinon suunnitelmana on hyédyntda vahvemmin sosiaalista mediaa digimarkkinoinnin keinona.
Sosiaalisen median kanavissa toteutetaan jo suunnitelmallista ja tavoitteellista markkinointia, mutta

tavoitteena on lisaté yrityksen tunnettavuutta ja nakyvyytta entisestaan.

Laadittu suunnitelma toteutetaan Serfinolle maaritetylla tavalla. Taktiikkana on kayttaa Instagramia
ja Facebookia saanndllisesti ja tavoitteellisesti. Sisdlldntuotannossa ja julkaisuissa hyodynnetaan
laadittua sisaltdkalenteria, jonka avulla varmistetaan suunnitelmallinen ja sdannoéllinen

sisalléntuotanto.

Serfinon toimintasuunnitelma sosiaaliseen mediaan on selkeytetty 5W-menetelman avulla. 5W-
malli sisdltéa viisi osa-aluetta, kuka (who), mitd (what), missa (where), milloin (when) ja miten
(how). Jotta sosiaalisen median suunnitelma voidaan toteuttaa, on sen toteuttamiseen maarattava
vastuuhenkild Serfinon henkilokunnasta tai yrityksen ulkopuolinen henkild. Serfinon sosiaalisen
median suunnitelma otetaan kayttdon yrityksen kayttdmissa sosiaalisen median kanavissa ja
julkaisuissa noudatetaan laadittua vuosikelloa. Vuosikello varmistaa saannéllisen julkaisutahdin ja
siséltdteemat ovat tulevien siséltdjen tuotannon tukena. Suunnitelma toteutetaan yrityksen
sosiaalisen median kanavissa, eli Facebookissa, Instagramissa ja LinkedInissa. Strategia
toteutetaan noudattamalla luotua sosiaalisen median suunnitelmaa maaratyissa kanavissa.

Suunnitelma voidaan ottaa kayttéon heti.

Asiakkaan ostoprosessin tunteminen on merkittavaa, jotta voidaan luoda markkinointia, joka vie
asiakkaan tehokkaasti ostoprosessin lapi ostamaan yrityksen palveluita ja jaa ostamisen jalkeen
Serfinon asiakkaaksi. Nykyaan internet on keskeinen osa ostoprosessin tiedonhaussa ja
vaihtoehtojen vertailussa seka lopulta myds ostopaatdksen vahvistamisessa. Kuvassa 13 ndhdéaéan

osto prosessin vaiheet arsykkeesta asiakkuuteen. (Bergstrom & Leppanen 2015, 121.)
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Ostoprosessi alkaa asiakkaan arsykkeesta. Arsyke on herate, joka saa potentiaalisen asiakkaan
tiedostamaan tarpeen palvelulle. Arsyke voi olla fysiologinen eli Serfinon tapauksessa esimerkiksi
se, ettei ostajalla ole aikaa kokata perheelleen ruokaa tai ettei jaksa kayttaa kiireisen arjen keskella
vapaa-aikaansa siivoamiseen ja kodinhoitoon. Arsyke voi myos olla kaupallinen eli esimerkiksi
Serfinon mainos palvelusta ja sosiaalinen arsyke on ystavan tai jonkin muun henkilén antama
suositus palvelun hankintaan. Kun ostaja on havainnut arsykkeen pohjalta ongelman tai tarpeen

palvelulle, ostoprosessi kaynnistyy. (Bergstrom & Leppanen 2015, 122.)

Kun ostaja on paattanyt ratkaista ongelman, han aloittaa tiedon kerdamisten ja etsii useimmiten
googlesta tai sosiaalisesta mediasta tietoa eri vaihtoehdoista. Mité kalliimpi palvelu on, tiedonkeruu
saattaa kestda pidempaa, silla ostaja pyrkii vahentamaan ostamiseen liittyvia riskeja tietoa
keraamalla. TAman vuoksi on siis tarkead, ettd Serfino saa viestinsa niihin kanaviin, josta tavoittaa
oikeat kohderyhméansa. Serfinolle sopivia kanavia ovat esimerkiksi Instagram, Facebook, LinkedIn,

Tiktok ja hakukoneopimointi. (Bergstrom & Leppanen 2015, 112, 123.)

Kun ostaja on kerannyt tarvittavat tiedot eri palveluista, alkaa vaihtoehtojen vertailu. Vaihtoehtojen
vertailussa asiakas laittaa paremmuusjarjestykseen loytamansa vaihtoehdot ja arvioi vaihtoehtoja
muun muassa hinnan, laadun, kotimaisuuden ja statuksen perusteella. Ostaja toivoo tekevansa

hyvan ostopaatoksen ja valttaa ostamiseen liittyvia riskeja. (Bergstrom & Leppanen 2015, 123.)

Vaihtoehtojen kartoittamisen jalkeen, ostaja tekee ostopdatoksen oman harkinnan mukaan.
Ostopaikkana toimii Serfinon tapauksessa verkkokauppa seka laskutus. Kun oston olosuhteet ovat
kunnossa, ostaja paattaa kaupan. Ostoprosessi ei kuitenkaan paady ostopaattkseen, vaan
ostamisen jalkeen alkaa asiakkuus, jos ostaja paattaa jatkaa palvelun parissa. Asiakastyytyvaisyys
on tarke&a, silla se vaikuttaa ostajan myohempaan kayttaytymiseen. Kun asiakas on tyytyvainen,
han haluaa jatkaa palvelun ostamista ja jakaa palvelusta positiivista asiakaspalautetta ja

suositteluja muille. (Bergstrom & Leppanen 2015, 124.)
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Ostoprosessin vaiheet

Tarpeen Tiedon Vaihtoeht‘:'jen Ostaminen Asiakkuus

tunnistaminen kerddminen vertailu

Kuva 13. Ostoprosessin vaiheet (mukaillen Bergstrom & Leppanen 2015, 121.)

5.6.1 Sisaltokalenteri

Markkinoinnin vuosikello on tydkalu, jota Serfino voi kayttad markkinoinnin suunnittelun
aloittamiseen. Vuosikelloon laaditaan kuukausitasolla yrityksen tarkeimmét markkinoinnin tavoitteet
ja markkinointikanavoittain toimenpiteet, joiden avulla voidaan saavuttaa tavoitteet.

(Digimarkkinointitoimisto Folcan s.a c)

Vuosikellon avulla Serfino voi suunnitella etukateen markkinoinnin toimenpiteet kuten esimerkiksi
mainoskampanjat ja ajoittaa ne oikein. Markkinoinnin vuosikellon avulla voidaan myds ennakoida
tulevia tapahtumia, teemoja seka markkinointimateriaaleja jo valmiiksi etukéteen. Hyvin tehty ja
suunniteltu vuosikello toimii my6s hyvana pohjana tulevien vuosien suunnitelmille. Todennakagisesti
osa vuosikellon sisallésta pysyy samana, niin usein pelkka muokkaaminen voi riittda sen sijaan,

ettd joka vuosi suunnittelun aloittaisi kokonaan alusta.

Laadin Serfinolle vuosikellon, jota voidaan hyddyntaa sosiaalisen median markkinointia varten.
Kuten kuvasta 14 ilmenee, vuosikellosta tulee ilmi aikataulut sosiaalisen median julkaisuille,
uutiskirjeiden ajankohdat ja teemat, seka juhlapyhat ja erilaiset tapahtumat ja sesongit, jotka voivat
inspiroida julkaisujen suunnittelussa. Vuosikelloon on ajoitettu LinkedIn julkaisut kuukausittain seka

julkaisut Instagramiin ja Facebookiin viikoittain.
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Vuosikellon avulla Serfino voi suunnitella etukateen sosiaalisen median ja uutiskirjeiden
julkaisuajankohdat sek& miettia, milloin olisi sopiva aika markkinoida mitakin palvelua. Vuosikello
tukee vahvasti yrityksen sisallon toteuttamista ja suunnittelua.

Kuva 14. Vuosikello 2024 Serfino
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Serfinon siséltdkalenterissa sosiaalisen median siséllosta tehdddn enemman uuden bréandin
mukaista ja tunnistettavaa. Jokaiseen julkaisuun lisataan Serfinon uusi logo, jonka avulla voidaan
lisata logon tunnistettavuutta ja sisaltéjen yhdenmukaisuutta. Julkaisuissa ohjataan seuraaja
Serfinon verkkosivuilla kohti ostopdéatosta ja edistetaan myyntia verkkokaupassa. Tavoitteena on

kuvien lisdksi tehda jatkossa lisdé sisaltéa myos videomuodossa.

Serfinon markkinointi voi vaihdella sesonkien mukaan, silla tietyissa ajankohdissa, kuten kevaalla
tai ennen juhlapyhia kodin siivous, kokkipalvelut ja pienremontit voivat olla erityisen kysyttyja. Nain
ollen ajankohtaisuus on iso 0sa sosiaalisen median sisaltdjen teemoitusta. Ajankohtaisuus voi
merkita yritykselle myos reagointia sopiviin trendeihin ja ilmitihin. Sosiaalisen median sisélléssa on
tarkeda, etta sisalléntuotto on kanavien ehtojen mukaista ja ajankohtaista. Sosiaalisen median
kanavoilla kannattaa osallistuttaa ja aktivoittaa seuraajia toteuttamalla sisaltéa, joka on

kiinnostavaa ja myos viestia yrityksen ajankohtaisista uutisista ja tarjouksista.
5.7 Hallinta ja seuranta

Serfinon sosiaalinen media tulee olla osa yrityksen liiketoimintaa. Sisdlldntuotanto sosiaalisen
median kanaville on jatkuvaa digimarkkinointia yritykselle. On siis tarke&a, etta sosiaalisen median
suunnitelmaa ajankohtaisesti paivitetaan ja seurataan esimerkiksi vuositasolla. Julkaisujen tulosten

perusteella voidaan tarvittaessa muokata suunnitelmaa.

Sosiaalisen median markkinointia mitataan KPI-mittareiden (Key Performance Indicator) avulla,
jotka ovat linjassa Serfinon tavoitteiden kanssa. KPI-mittareiden avulla voidaan mitata yrityksen
suorituskyvyn tai tehokkuuden avainmittaria. KPI-mittareista esimerkkeja ovat muun muassa
myynti, kannattavuus, tyontekijdiden tyytyvaisyys, asiakastyytyvaisyys seka tuotekehityksen
nopeus. Mittareiden valinnassa on tarked& huomioida, etta ne ovat olennaisia yrityksen

tavoitteiden kannalta ja ett& niiden seuranta on luotettavaa ja helppoa. (Huusko 24.1.2024)

On keskeista, ettéd asiakkaiden tyytyvaisyytta digitaalisiin sisdltihin, tarjontaan ja palveluihin
seurataan tiiviisti. Kun seuraajia osallistutetaan ja aktivoidaan, on mahdollista selvittdd heidan
tarpeensa ja toivomuksensa sisallosta, mitd he haluavat nahda Serfinon kanavilla. Seuraajia
voidaan osallistuttaa ja aktivoida kannustamalla seuraajia kommentoimaan ja jakamaan julkaisuja.
Julkaisuihin voi myos esimerkiksi lisata kysymyksen ja ehdottaa seuraajia merkkaamaan

postaukseen kaverinsa. N&in voidaan kehittaa Serfinon algoritmeja. (Komulainen 2023, 119-120)
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Serfinon kannattaa tarkastella sosiaalisen median kanavia esimerkiksi kuukausittain tai
kvartaaleittain. On tarkeaa, ettd yritys seuraa ajankohtaisesti mita toimialalla ja markkinoilla
tapahtuu seka vertailee omaa tekemistdan kilpailijoihin, jotta saadaan selville, onko kaytettavat
seurantakeinot ja mittarit edelleen relevantteja.

KPl-indikaattorien avulla Serfino voi tarkastella ajankohtaisesti, miten sosiaalisen median
toimenpiteet vaikuttavat yrityksen taloudelliseen suorituskykyyn. Mittareiden avulla Serfino voi
arvioida markkinoinnin tehokkuutta ja sen vaikutusta yrityksen tulokseen. Tassa sosiaalisen
median suunnitelmassa Serfinon KPI-mittareiksi valikoitui sosiaalisen median tunnusluvut, kuten
tykkaykset, jaot, seuraukset ja kattavuus. Naiden mittareiden avulla Serfino voi arvioida, mika
sisaltd toimii parhaiten ja tehda tarvittavia muutoksia strategiaansa. Kuvassa 15 voidaan havaita
Serfinon KPI-mittareiden tavoitteet. Taulukkoon on merkitty valikoitujen KPI-mittareiden perustaso
eli realistinen nollapiste. Tata perustasoa voidaan pitaa Serfinon mittauspisteend, johon voidaan
verrata tulevaa suorituskykya (engl. benchmark) ja voidaan analysoida, mitk& postaukset ovat

toimineet hyvin ja mitk& huonommin.

KPI-mittarit baseline
Instagram

Kuva 15. Serfinon KPI-mittareiden perustaso
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Serfinon Instagramin ja Facebook julkaisujen perusteella voidaan huomata, etta eniten
kommentteja ja tykkayksid saavat julkaisut, joissa tuodaan esille Serfinon tyontekijoita. My6s
ajankohtaiset tapahtumat ja uutiset toimivat hyvin Serfinon sosiaalisessa mediassa. Taman
tyyppisia julkaisuja voisi siis Serfino julkaista enemman. Serfinon sosiaaliseen mediaan sopisi
my0s erilaiset vinkkivideot, kuten "Miten puhdistat ikkunat” tai "Kuinka kunnostaa terassikalusteet”.
Tallaiset viihdyttavét ja samalla opettavaiset julkaisut loisivat Serfinosta asiantuntevan mielikuvan

seuraajille ja olisivat samalla kiinnostavia ja hyodyllisia heille.
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6 Pohdinta

Tassa luvussa tarkastelen toiminnallisen tyén onnistumista ja pohdin sitd, etté olisiko voinut jotain
tehda toisin tai paremmin. Luku sisaltda prosessin kuvauksen, onnistumisen tarkastelua, omaa
oppimista eri ndkdkulmista seka toimeksiantajalle pohdittuja kehitysideoita, joita he voivat

hyodyntaa jatkossa.
6.1 Tuotoksen prosessin kuvaus

Opinnaytetydn prosessissa lahdettiin aluksi liikkeelle perehtymalla markkinointisuunnitelman
teoriaan ja sosiaalisen median suunnitteluun. Toteutin suunnitelman teoriaosuuden jalkeen, silla
halusin hyédyntaa oppimaani teoriaa suunnitelman toteutuksessa. Toiminnallisen opinnaytetyén
lopputuloksena syntyi kokonaisvaltainen sosiaalisen median suunnitelma Serfinolle. Serfinon
tyontekijat, varsinkin markkinoinnista ja viestinndsta vastaavat, voivat hyddyntaa suunnitelmaa
sosiaalisen median markkinoinnissa. Suunnitelma on kaytettavissa sellaisenaan, mutta Serfino voi

muokata tai tdydentaa suunnitelmaa tarpeen mukaan. Valmis tuotos on esitelty liitteessa 1.

Sosiaalisen median suunnitelma toteutettiin Canva-alustalla, joka on kattava tytkalu suunnitelmien
toteutukseen. Suunnitelman tuotannossa noudatin Serfinon uuden ilmeen graafisia ohjeita, silla
halusin, etta sosiaalisen median suunnitelman visuaalinen ilme olisi yhtenéinen yrityksen kanssa.
Suunnitelman rakenteessa hyddynsin muun muassa SOSTAC-mallia ja RACE-mallia, joka on
digimarkkinoinnissa kaytettava tyokalu, jolla voidaan tarkastella sisallontuotannon toimintaa ja
tavoittavuutta. Teorian liséksi kaytin tydssa tukenani jo olemassa olevaa tietoa Serfinon sosiaalisen
median toteutuksesta, jonka pohjalta maaritin sosiaalisen median suunnitelman tavoitteet ja
strategian. Saatavissa olleiden tietojen lisdksi hyddynsin produktissa kokemustani ja tekemiani

huomioita Serfinon sosiaalisen median parissa.

Sosiaalisen median suunnitelman aiheet on koottu siséallysluetteloon yksinkertaistamaan
suunnitelman seuraamista ja lukemista. Suunnitelman rakenteellisena tukena kaytettin SOSTAC-
mallia. Tama malli auttoi jAsentamaén prosessin selkeisiin vaiheisiin, kuten tilanneanalyysiin,
tavoitteiden asettamiseen, strategian maarittelyyn, taktiikoihin, toimenpanoon ja seurantaan.
Produktin tuottaminen helpottui huomattavasti, kun tyén runko oli etukéteen paatetty ja jokaiselle
osa-alueelle oli maaritelty selkeat toimenpiteet ja tavoitteet. Tama l&ahestymistapa mahdollisti sen,
etta suunnitelmasta tuli hyvin kattava ja monipuolinen opas Serfinon sosiaalisen median

sisalldntuotantoa varten.

Suunnitelman ensimmaisesséa osuudessa kasitelladn nykytila-analyysia ja siina olevaa kilpailija-

analyysia, SWOT-analyysia seka tavoite asiakaspersoonaa. Suunnitelmassa kasiteltiin myos



45

yrityksen sosiaalisen median tavoitteet, KPI-mittarit seka SMART-malli. Uskon, ettd SMART-mallin
avulla Serfino voi rakentaa konkreettisia tavoitteita saavuttaakseen sosiaalisessa mediassa halutut
tavoitteet. Mallia voidaan jatkossa muokata tarpeen mukaan. Serfinon strategian suunnittelussa
keskityin kohderyhmien ja viestinndn maarittelyyn. Strategiassa paatin myos keskittya Serfinon ja
asiakkaiden valisen vuorovaikutuksen lisaamiseen sisallontuotannon kautta. Strategiassa paadyin
luomaan Serfinolle oman siséltdkalenterin, jonka avulla voidaan suunnitella markkinointia

etukateen.

Produktissa pohdin, miten Serfino voi seurata tavoitteiden toteutumista. Seurannan mittaamisessa
paadyin KPI-mittareihin, joiden avulla voidaan seurata hyvin esimerkiksi siséllon tavoittavuutta,
sitoutuneisuutta sekéa tykkayksien maaraa. On tarkeda, ettd Serfino muistaa seurata sosiaalisen

median markkinoinnin mittareita, jotta voidaan selvittda, mitka tekijat toimivat ja mitka eivat.

Sosiaalisen median suunnitelman viimeisessa osassa esitin jatkoehdotuksia ja tein analyysin
hyodyntaen aiemmin oppimaani tietoa. Jatkoehdotuksissa annoin Serfinolle suosituksia uusien
kanavien kayttdonotosta seka suunnitelman paivittamisesta tarpeen mukaan. Naiden ehdotusten
tarkoituksena on varmistaa, etté sosiaalisen median strategia pysyy ajan tasalla ja pystyy
vastaamaan muuttuviin tarpeisiin ja tavoitteisiin. Liséksi suosittelin saannéllisté analyysia ja

arviointia, jotta voidaan tunnistaa Serfinon kehityskohteet ja optimoida toimintaa jatkuvasti.
6.2 Oman oppimisen arviointi

Tyo aloitettiin tietoperustan kirjoittamisella. Koin tietoperustan kirjoittamisen haasteellisena, silla
laadukkaiden ja tuoreiden lahteiden 16yto oli tyolasta. Tietoperustaa rakentaessa koin vaikeuksia
my0s aiheen rajaamisessa toimeksiantajan toiveiden mukaiseksi. Tyon edetessa kehityin kuitenkin
tietoperustan kirjoittamisessa ja koen, ettd olen tietoperustan avulla luonut hyvan pohjan Serfinon

sosiaalisen median suunnitelmalle.

Sosiaalisen median markkinointi on ala, joka muuttuu jatkuvasti, ja uusia trendeja seka ilmioita
syntyy ja haihtuu nopealla tahdilla. Tavoitteenani oli hyodyntaa mahdollisimman tuoreita lahteita,
jotta voisin tarkastella alaa ajantasaisesti. Koen, etta l6ysin kuitenkin tyéhén ajankohtaiset ja

laadukkaat lahteet, joiden avulla onnistuin rakentamaan vankkaa tietoperustaa tydlleni.

Tietoperustan kirjoittamisen jalkeen syvennyin sosiaalisen median suunnitelman tekoon.
Sosiaalisen median suunnitelman teko oli itselle mielek&sta ja opin, ettd sosiaalisen median
strategian suunnittelu edellyttd&d huolellista pohdintaa yrityksen tavoitteista ja kohdeyleisdsta.
Oivalsin myds, kuinka tarke&a on valita oikeat kanavat ja viestit kohderyhman sitouttamiseksi ja

brandin rakentamiseksi.
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Suunnitelmaa tehdessa sain kokemusta erilaisten tydkalujen ja menetelmien kaytosta sosiaalisen
median analytiikan seuraamiseen ja arvioimiseen. Ymmarsin, miten olennainen osa onnistunutta
sosiaalisen median strategiaa on KPI-mittareiden kayttd. Suunnitelma kaiken kaikkiaan syvensi
ymmarrystani sosiaalisen median markkinoinnista, uusista sosiaalisen median tydokaluista seké&

vahvisti projektinhallinnan taitojani.

Opinnaytetydn aikana omaa ammatillista kehittymista tuki aiheeseen syventyminen, jonka avulla
sain hyvan kuvan siita, miten voin aloittaa luomaan sosiaalisen median suunnitelman ja minkalaisia
keinoja l6ytyy sen luomiseksi. Opinnaytetyon aihe oli itselleni mieluinen, silla oma mielenkiintoni
aihetta kohtaan auttoi motivaation yllapitamisessa ja teki tyon toteuttamisesta mielekasta.
Opinnaytetydprosessin aikana tein myds toita Serfinolle myynnin ja markkinoinnin koordinaattorin

roolissa, joten toimeksiantoyritys oli itselleni jo entuudestaan tuttu ja helposti [ahestyttava.

Opinnaytetydprosessi oli kokonaisuudessaan hyvin opettavainen kokemus. Opin paljon uutta
sosiaalisen median markkinoinnista ja sen kehittamisesta seka siita, mita se vaatii. Koen, etta
prosessin aikana kehitin omaa osaamistani markkinoinnissa ja ajanhallinnassa. Sosiaalisen
median suunnitelmaa tehdessa opin, ettd prosessi vaatii huolellista suunnittelua ja analyysia. Sain
myds arvokasta kokemusta siita, miten tarkeaa on asettaa selkeéat mittarit ja tavoitteet sosiaalisen

median toiminnalle.
6.3 TyoOn hyddynnettavyys

Tama opinnayte tyo tarjoaa Serfinolle konkreettisen suunnitelman sosiaalisen median
markkinoinnin toteuttamiseen. Tydssa kasitellaan erilaisia strategioita ja toimenpiteitd, joiden avulla
Serfino voi parantaa nakyvyyttaan ja sitouttaa asiakkaitaan tehokkaammin sosiaalisen median
kanavissa. Suunnitelmassa on otettu huomioon myods Serfinon brandiuudistus ja sen tavoitteet,
mik& auttaa Serfinoa nostamaan sosiaalisen median markkinoinnin uudelle tasolle ja

saavuttamaan likketoiminnallisia tavoitteitaan.

Tyon hyddynnettavyys ilmenee myo6s kaytannon tydkaluina, kuten esimerkiksi vuosikellossa,
ostajapersoonan rakentamisessa seka toimenpide ehdotuksissa. Nama tydkalut auttavat Serfinoa
organisoimaan markkinointitoimenpiteitdan ja seuraamaan niiden toteutumista ajan myota.
Sosiaalisen median suunnitelman avulla Serfino voi kehittdd omaa osaamistaan digitaalisessa
markkinoinnissa ja parantaa yrityksen kykya hyddyntéda sosiaalista mediaa tehokkaasti
liiketoiminnan tukena. Ty6n lopullinen hyddynnettéavyys selviaa vasta kayttoonoton jalkeen, silla
suunnitelmaa kaytettdessa voidaan huomata, ettd mitk& ovat toimivia toimenpiteité ja mité voidaan

viela muokata ja paivittaa suunnitelmaan.
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Olen tyytyvainen opinnaytetydn lopputulokseen. Uskon, etta sosiaalisen median suunnitelma
auttaa Serfinoa tuottamaan raataloitya sisaltoa kohderyhmalleen. Suunnitelma toimii my6s hyvana
ty6kaluna selkeyttdmaan yrityksen tavoitteet ja luo johdonmukaisen ja ammattimaisen
lahestymistavan sosiaaliseen mediaan. Keskeisimpina jatkokehityskohteina pidan sosiaalisen
median suunnitelmassa mainittujen kanavien lisdamista, yritysten resurssien puitteissa. Kun
yrityksen sosiaalisen median markkinointi sujuu hyvin ja toimii luontevana osana Serfinon
toimintaa, voidaan pohtia, riittavatko yrityksen ajalliset ja taloudelliset resurssit uusien
markkinointikanavien, kuten Tiktokin kayttoon tai vaikuttajamarkkinoinnin tekemiseen.
Markkinointisuunnitelmaa voidaan laajentaa jatkossa myds B2B-puolelle, eli yritysasiakkaille.
Etenkin yritysten toimistosiivous tai tapahtumien catering-kokonaisuudet voisivat sopia erilaisten
yritysten kayttéon. Markkinointi, etenkin sosiaalisessa mediassa tapahtuva, kehittyy ja muuttuu
jatkuvasti, jonka vuoksi yrityksen digitaalista markkinointia tulee kehittda ja paivittaa tarpeen

mukaan.
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Tata sosiaalisen median suunnitelmaa tullaan
hyodyntamaan erityisesti Serfinon sosiaalisen median
markkinoinnissa seka digimarkkinoinnissa.
Sosiaalisen median suunnitelman ideana on nostaa
yrityksen lasnaoloa valituissa sosiaalisen median
kanavoissa seka lisata yrityksen tunnettuutta ja
myyntia.

Sosiaalisen median suunnitelmassa kaydaan lapi
yrityksen toimintaa SOSTAC-mallin avulla. SOSTAC-
malli on PR Smithin kehittama markkinointimalli,
joka on muovannut yritysten tapaa suunnitella ja
toteuttaa markkinointistrategioitaan. SOSTAC-malli
sisaltaa nykytilan analyysin, markkinointitavoitteet,
strategian, taktiikat, toimenpiteet ja

prosessinhallinnan ja seuranna
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Nykytila-analyysi

Nykytila-analyysissa tutustutaan paremmin Serfinoon yrityksena, heidan
asiakkaihinsa, palveluihin, kilpailijoihin seka digitaalisiin kanaviin.

Serfino Oy on paakaupunkiseudulla toimiva palveluyritys, jonka
palveluina toimii kodinhoito, pienremontointi, kokkipalvelut seka
asiointipalvelut. Yrityksen ideana on, etta kaikki palvelut l1oytyvat

samasta puhelinnumerosta kasin. Serfino on perustettu vuonna 2019 ja
sen yksi tarkeimmista toimintaperiaatteista on tarjota asiakkailleen
laadukasta palvelua arjen muuttuviin tilanteisiin ja tekemalla kaikesta
aiempaa helpompaa. Serfinon palvelun tarkoituksena on ylittaa
asiakkaan odotukset ja kasvattaa palveluaan asiakkaiden tarpeiden
mukana.

Sosiaalisen median suunnitelmaan valikoidut kanavat Facebook,
Instagram ja LinkedIn on valikoitu kohderyhman perusteella ja sen
mukaan, missa potentiaaliset uudet asiakkaat ovat. On merkittavaa, etta
yritys on aktiivinen niissa sosiaalisen median kanavissa, joissa heidan
kohderyhmansa on.

Serfinolla on jo olemassa olevat sosiaalisen median kanavat
Instagramissa, Facebookissa ja Linkedlnissa. Suunnitelman mukaisesti
Instagramissa tuodaan jatkossa erityisesti esille laadukkaita ja visuaalisia
esittelykuvia yrityksen palveluista ja esitellaan uusia kampanjoita ja
tarjouksia. Instagramissa videoiden julkaisu on entista suositumpaa ja
toimivuus on hyvaa. Jatkossa Serfino voisi siis luoda kuvien lisaksi myos
sisaltdéa videomuodossa esimerkiksi Instagramin tarinaosuuteen.
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Serﬁn(‘; Ftusivae  Palvelumme  Ajankohtaista  Hinnasto  Yrityksille v Meisti  Yhteystiedot

3a sithen, m Ista n 2 UT

Paremman arjen kumppani

Serfino tarjoaa laadukkaita ja luotettavia palveluita helpottamaan arkea, kaikki samasta numerosta oman yhteyshenkilon
kautta. Haluamme tehda arjestasi kaikin puolin helpompaa, ja siksi rakennamme palvelukokonaisuuden juuri sinun
toiveittesi mukaisesti.

Hinnoittelumme on selkea ja asiakasystavallinen ilman piilotettuja lisakuluja. Tutustu

Tarkoituksenamme on vapauttaa asiakkaillemme aikaa ja energiaa tehda asioita, joista nauttii.

Verkkosivut Facebook

« Sisaltaa yhtenevaisen ja laadukkaan ilmeen * Seuraajia: 556

* Ajanvarausjarjestelma » Tykkayksia: 510

* Selkeat verkkosivut, josta loytyy helposti tietoa « Orgaaninen sisalto, ei lainkaan maksettua
Serfinon eri palveluista mainontaa

« Paivityksilla tykkayksia keskimaarin 5-20

Se

Enemman

Esittely

Korkealuokkaisia palveluja kodista
huolehtimiseen, arkesi avuksi ja perheesi
hyvinvointiin. Enemman aikaa siihen, mista
nautit!

Serfing

@

Sivu - Tuote/palvelu

Serfino

510 tykkaysta - 556 seuraajaa

©

Aleksanterinkatu 11, Helsinki, Finland

010 2063700

éf's

Julkaisut Tietoja Kuvat Videot

b

4 info@serfino.fi

serfino.fi

@ Avoinna nyt

3 ‘%f:‘ Ei viela arviota (0 arvostelua) o
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Kilpailija-analyysi

Freska Oy

Sijainti

Toimii: Helsinki, Espoo, Vantaa,

Kauniainen, Kirkkonummi,
Kerava, Turku, Lieto, Naantali,
Raisio, Tampere, Kangasala,
Lempaala, Nokia, Pirkkala,
Valkeakoski, YI6jarvi

Palvelut

* Kotisiivous

« |kkunanpesu
« Muuttosiivous
« Toimistosiivous

SOME-nakyvyys

« Instagram: 3986 seuraajaa

« Facebook: 19 tuhatta
seuraajaa

« LinkedIn: 3 tuhatta
seuraajaa

Vahvuudet

* Laaja toiminta-alue

» Paljon nakyvyytta
sosiaalisessa mediassa

« Yhtenainen ilme
sosiaalisen median
alustoilla

Heikkoudet

« Epaselvaa viestintaa
palveluiden hinnoista

« Sosiaaliseen mediaan
julkaisu epasaanndllista

4

Kotova Oy

Sijainti

Toimii: Helsinki, Espoo, Vantaa,
Kauniainen, Klaukkala, Kerava,

Etela-Tuusula

Palvelut

» Kotisiivous

» |kkunanpesu
* Muuttosiivous
« Toimistosiivous

SOME-nakyvyys

* Instagram: 2951 seuraajaa
+ Facebook: tuhat seuraajaa
« LinkedIn: 47 seuraajaa

Vahvuudet

« Instagramin julkaisut
saannollisia ja laadukkaasti
toteutettuja

« Verkkosivuilla palveluntarjonta
on ilmoitettu yksityiskohtaisesti
« Asiakastyytyvaisyys isossa osassa

sosiaalista mediaa

Heikkoudet

« Epaselvaa viestintaa
palveluiden hinnoista

* LinkedIn eiole
aktiivisessa kaytossa

Serfino Oy

Sijainti

Toimii: Helsinki, Espoo, Vantaa,
Kauniainen

Palvelut

+ Kodinhoito

» Kokkipalvelut

* Pienremontointi
« Assistenttipalvelut

SOME-nakyvyys

* Instagram: 404 seuraajaa
« Facebook: 556 seuraajaa
« LinkedIn: 389 seuraajaa

Vahvuudet

* Verkkosivuilla palveluntarjonta
ilmoitettu selkeasi ja hinnasto
on helposti ymmarrettavissa

« Sosiaalisen median kanavilla
yhtenainen ilme

« Visuaalinen ilme raikas ja
helposti lahestyttava

Heikkoudet

* Tunnettuus vahaista

* LinkedIn ei ole aktiivisessa
kaytossa

» Sosiaalisen median julkaisutahti
on epasaannollinen



SWOT analyysi

Sisainen ymparisto

Korkea laadun taso » Riippuvuus
Monipuolinen sesongeista
palveluvalikoima e Brandin tunnettuus
Ammattitaitoinen » Hinta

henkilosto

Asiakaslahtoisyys

Markkinoiden » Kilpailu
laajentaminen » Taloudelliset haasteet
Digitalisaatio » Lakimuutokset
Kestavan kehityksen

trendit

Ulkoinen ymparisto
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Asiakaspersoona

Tavoiteasiakas

Anna Asiakas

Profiili

Sukupuoli: Nainen

lka: 42

Koulutus: Yliopisto, ekonomi
Tyo: Esimiestehtavissa
Asuinpaikka: Tapiola, Espoo

Elama Motivaatio ja arvot

* Naimisissa, kaksi lasta * Arvostaa suomalaisia palveluita ja
tuotteita

* On valmis maksamaan laadusta

* On tarkeaa, etta paaseee viettamaan
vapaa-aikansa perheensa kanssa

e Esimiestehtavissa, tyon ja arjen
yhdistaminen valilla haastavaa

Tavoitteet Haasteet
* Arjen ja téiden yhdistaminen « Vapaa-ajan puute
onnistuneesti « Terveellisen ja monipuolisen ruuan
* Matkustelu valmistaminen
* Menestys uralla + Kodinhoito

* Luotettavan palvelun I6ytaminen

Brindit
Stockmann, Balmuir, Kamp, littala

Wy ———"
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Tavoitteet

Tavoitteet

* Liikevaihdon kasvattaminen laadukkaan ja saannollisen
sosiaalisen median markkinoinnin avulla

e Sosiaalisen median markkinoinnilla tunnettuuden ja
nakyvyyden lisaaminen

e Potentiaalisten asiakkaiden tavoittaminen sosiaalisessa
mediassa

KPI-mittarit

e Myynti ja lilkkevaihdon muutos

e Sisaltojen nakyvyys (kuinka moni on nahnyt)

e Sosiaalisen median tunnusluvut (tykkaykset, jaot,
seuraukset, tallennukset)

* Verkkosivujen kavijamaarat

S
‘«‘?s‘::.“

Aikaan sidottu Realistinen Tarpeellinen

S

Selked

Mitattavissa

« Sitoutuneisuude « Tavoitteiden « Tavoitteet ovat « Tavoitteet
n lisdaminen ja toteutus realistisia ja johdetaan
seuraajamaaran 1.6.2025. saavutettavissa liiketoiminnan
kasvattaminen mennessa olevia tavoitteista

« Vuoden
aikana 180
uutta
seuraajaa ja
kuukaudessa

kasvattaa
myyntia ja
nakyvyytta

20
sitoutunutta
seuraajaa
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Strategia

Kohderyhma

= e Paakaupunkiseudulla asuvat perheelliset ja ostovoimaiset naiset
+40v.
e Arvostavat laadukasta palvelua, josta ovat valmiita maksamaan
enemman.
e Kiireinen arki, toivovat apua arjen pyérittamiseen, jotta vapaa-
ajalle jaisi enemman aikaa.

Strategia

e Sosiaalisessa mediassa seuraajien osallistuttaminen. (kehotukset
seuraamiseen, jakamiseen, verkkosivuille kayntiin, jakamiseen)

¢ Sosiaalisen median kanavoiden markkinointi esimerkiksi
verkkosivuilla tai tapahtumissa, missa Serfino on esilla.

e Asiakaspalautteeseen vastaaminen.

Asiakaskokemus

e Tarjotaan aina laadukasta asiakaspalvelua. (tavoitteena
erottautua muista kilpailijoista)

* Reagoidaan ja vastataan palautteisiin.

¢ Yhtenainen viestinta sosiaalisen median alustoilla.
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Strate

Viestinta

“Enemman aikaa siihen, mista nautit”, “Paremman
arjen kumppani”
-Serfino

Varmistetaan, etta viestinta vastaa yrityksen arvoja ja
lupausta.

Viestinnassa korostetaan Serfinon arvoja: Rohkeus,
Avoimuus, Vastuullisuus, Into saada aikaan.

Serfinon viestinnan tulisi olla savyltaan lahestyttava,
asiantunteva seka lammin.

Julkaisuissa puhutellaan asiantuntevaan ja
lampimaan savyyn seka houkutellaan seuraajat
kokeilemaan Serfinon palveluita.

Kanavat

Serfinon sosiaalisen median kanavat ovat
Instagram LinkedIn ja Facebook. Aktiivinen
sosiaalisen median paivittaminen on hyva lisa
yrityksen mainontaan. Instagramiin ja Facebookiin
olisi hyva tehda julkaisu vahintaan kerran viikossa
ja LinkedIniin kerran kuukaudessa.

Sisallon suunnittelussa voidaan hyoédyntaa
Serfinolle tehtya vuosikelloa, johon on merkitty eri
aiheita sosiaalisen median markkinointia varten.

Kanavilla tulisi jakaa seka kommentoida
asiakkaiden julkaisuihin Serfinoon liittyen.
LinkedInin avulla Serfino luo hyvaa nakyvyytta B2B
puolen markkkinoinnillle.

—227/711
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Hakusanat

Serfinon sosiaalisen median kanavilla tulisi olla
selkea linkitys toisiina seka yhtenaiset
aihetunnisteet, joiden avulla Serfino voidaan
tunnistaa.

Serfinon sosiaalisen median markkinoinnissa
voidaan hyodyntaa jatkuvasti sanoja
aihetunnisteita, ja lisaksi jokaiseen yksittaiseen
julkaisuun voidaan lisata siihen liittyvia tunnisteita.
Esimerkiksi siivoukseen liittyvassa julkaisussa
voidaan kayttaa tunnisteita kuten: #siivous
#kodinhoito ja #kevatsiivous.

hakusanojen avulla Serfino laajentaa julkaisujen
nakyvyytta ja tavoittaa kohdeyleisoa. joka on
kiinnostunut kyseisista aiheista.

Serfinon julkaisujen jatkuvat aihetunnisteet ovat:
#Serfino #Serfino paremmanarjenkumppani
#parempiarki #aikaaitselle

N i
e s LA

Vuorovaikutus

Vuorovaikutus Serfinon ja asiakkaiden valilla on
tarkeaa, jotta voidaan luoda pitkaaikaisia
asiakassuhteita ja nostamaan yrityksen nakyvyytta.

\

Vuorovaikutusta voidaan lisata tekemalla
esimerkiksi Instagramiin ja Facebookiin matalan
kynnyksen osallistavia julkaisuja, joihin
vastaaminen on helppoa. Tallaisia julkaisuja ovat
esimerkiksi Poll, Questions tai Quiz sisallot.

Serfinon julkaisuihin voidaan lisata erilaisia

toimintakehotteita kuten: “lue lisaa",
tilaa uutiskirje”

'varaa heti",

an

“tutustu lisaa”,

e S Wt
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Toimenpiteet

Milla toimenpiteilla markkinointia
toteutetaan?

e Serfinon paamarkkinointikanaviksi on valittu
Instagram, Facebook ja LinkedIn.

e Jotta Serfinon toiminta sosiaalisessa mediassa
pysyy saannodllisena ja kiinnostavana, tulee
Serfinon julkaista Instagramiin ja Facebookiin
vahintaan kerran viikossa.

e Tata helpottaakseen Serfinolle on suunniteltu
vuosikello, johon on merkittyna erilaisia
teemoja, sesonkeja seka merkkipaivia, jonka
pohjalta voi suunnitella julkaisuja joka viikolle.
Sisaltokalenterin ideana on toimia
apuvalineena Serfinon sisallontuotannolle.
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. = Uutiskirjeen julkaisu

: . = Instagram & Facebook julkaisu
\ ‘ = Linkedin julkaisu
\ ‘ ® ‘ = Juhlapyhat (joiden pohjalta voi suunnitella sisalt6a)

=Ruokasesongit (ndiden pohjalta voidaan julkaista
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Sisaltoesimerkkeja

Instagramin kohokohdissa
hyédynnetaan uusia ikoneita, jotka

0 0 syntyivat brandiuudistuksessa.

Julkaisuissa kaytettavat aihetunnisteet:

#Serfino #Serfinoparemmanarjenkumppani #parempiarki #aikaaitselle

........ Scrﬁ'w

Superfood-salaatti veriappelsiinilla ja
granaattinomenan siemenilla

Hampurin Hauki hyvien perunoiden
kera

104-14.42024

Palvelupaketin ostajalle Miele C3- sarjan — Tyrnikeittoa mascarponevaahdolla
Gala imuri lahjaksi!

Sonrey
Osta Serfinon paiveluita S00 € arvosta ja saat ishaksi upean Misle
C5-sarjan Cala polyniemurin fovh 399 €)1 o

Julkaisuissa voidaan kuvata esimerkiksi
kokin tekemia ruokia tai kodinhoitajia.
Julkaisuihin lisataan Serfinon uusi logo
lisaamaan yrityksen tunnettuutta.
Sosiaalisessa mediassa varimaailma on
brandivarien mukainen, jotta yhtenaisyys

12 PySyy. Serfing
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Toimintasuunnit

Serfinon toimintasuunnitelma sosiaaliseen mediaan on selkeytetty SW-menetelman avulla. 5W-
malli sisaltaa viisi osa-aluetta, kuka (who), mita (what), missa (where), milloin (when) ja miten (how).
Jotta sosiaalisen median suunnitelma voidaan toteuttaa, on sen toteuttamiseen maarattava
vastuuhenkild Serfinon henkilokunnasta tai yrityksen ulkopuolinen henkild. Serfinon sosiaalisen
median suunnitelma otetaan kayttdéon yrityksen kayttamissa sosiaalisen median kanavissa ja
julkaisuissa noudatetaan laadittua vuosikelloa.

Vuosikello varmistaa saannollisen julkaisutahdin ja sisaltoteemat ovat tulevien sisaltéjen tuotannon
tukena. Suunnitelma toteutetaan yrityksen sosiaalisen median kanavissa, eli Facebookissa,
Instagramissa ja Linkedlnissa. Strategia toteutetaan noudattamalla luotua sosiaalisen median
suunnitelmaa maaratyissa kanavissa. Suunnitelma voidaan ottaa kayttoon heti.

Serfinon sisaltokalenterissa sosiaalisen median sisallosta tehdaan enemman uuden brandin
mukaista ja tunnistettavaa. Jokaiseen julkaisuun lisataan Serfinon uusi logo, jonka avulla voidaan
2 lisata logon tunnistettavuutta ja sisaltéjen yhdenmukaisuutta. Julkaisuissa ohjataan seuraaja
Serfinon verkkosivuilla kohti ostopaatosta ja edistetaan myyntia verkkokaupassa. Tavoitteena on
= kuvien lisaksi tehda jatkossa lisaa sisaltoa myos videomuodossa.

Serfinon markkinointi voi vaihdella sesonkien mukaan, silla tietyissa ajankohdissa, kuten kevaalla tai
ennen juhlapyhia ikkunanpesu, kokkipalvelut ja pienremontit voivat olla erityisen kysyttyja. Nain
ollen ajankohtaisuus on iso osa sosiaalisen median sisaltéjen teemoitusta. Ajankohtaisuus voi
merkita yritykselle myos reagointia sopiviin trendeihin ja ilmidihin. Sosiaalisen median sisalléssa on
tarkeaa, etta sisallontuotto on kanavien ehtojen mukaista ja ajankohtaista. Sosiaalisen median
kanavoilla kannattaa osallistuttaa ja aktivoitua seuraajia toteuttamalla sisaltoa, joka on kiinnostavaa
ja myos viestia yrityksen ajankohtaisista uutisista ja tarjouksista.

Ostoprosessin vaiheet

Tarpeen Tiedon Vaihtoehtojen Ostaminen Asiakkuus

tunnistaminen keraaminen vertailu
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Taktiikat / RACE

Reach - Tavoittaminen

o Nakyvyytta tulee lisata kayttamalla sosiaalisen median
julkaisuissa yritykselle valikoituja yhtenaisia

aihetunnisteita.
#serfino #parempiarki #serfinoparemmanarjenkumppani #aikaaitselle

» Tavoitettavuutta lisataan julkaisemalla sisaltéa
saannollisesti kerran viikossa Instagramiin ja Facebookiin
seka vahintaan kerran kuukaudessa LinkedIn-tilille.

» Sosiaalisen median kanavat tulisi linkittaa Serfinon
verkkosivuille.

Act - Toiminnat

14

» Kannustetaan Serfinon asiakkaita jakamaan omia
kokemuksia yrityksen palveluista, ja miten palvelut
helpottavat heidan arkeaan. Naihin paivityksiin
reagoidaan jakamalla ne Serfinon omille kanaville.

» Kehotetaan julkaisuissa seuraajia reagoimaan sisaltéén ja
ohjataan samalla Serfinon seuraajia yrityksen
verkkosivuille.

* Rohkaistaan sosiaalisen median seuraajat seuraamaan ja
kommentoimaan julkaisemalla paivityksia, joihin on
helppo reagoida.
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Taktiikat / RACE

Convert - Muuntaminen

 Houkutellaan potentiaalisia asiakkaita varaamaan
Serfinon palveluita luomalla sosiaaliseen mediaan
lahestyttava ja positiivinen kuva yrityksesta.

e Julkaistaan muutamia kertoja vuodessa hyvia
kampanjoita, joissa potentiaalinen asiakas paasee
kokeilemaan Serfinon palveluita matalalla kynnyksella.

» Julkaistaan 1-3 kertaa vuodessa arvonta sosiaalisen
median kanaville, jossa voittaja paasee kokeilemaan
Serfinon palveluita (esim. kaksi tuntia ilmaista
kodinhoitoa)

Engage - Sitouta

» Yllapidetaan vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa
sosiaalisen median kanavilla.

» Suosittele ystavallesi -kampanja. Uudesta asiakkaasta
palkitaan suosittelija -50% edulla.

» Julkaistaan paivityksia, jotka houkuttelevat ihmiset
kokeilemaaan Serfinon palveluita enemmman.
Esimerkiksi Serfinon kodinhoito asiakkaalle mainostetaan
kokeiltavaksi myds pienremontointi tai kokkipalveluita.
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Seuranta

Serfinon sosiaalinen media tulee olla osa yrityksen liiketoimintaa.
Sisallontuotanto sosiaalisen median kanaville on jatkuvaa
digimarkkinointia yritykselle. On siis tarkeaa, etta sosiaalisen median
suunnitelmaa ajankohtaisesti paivitetaan ja seurataan esimerkiksi
vuositasolla. Julkaisujen tulosten perusteella voidaan tarvittaessa
muokata suunnitelmaa.

Sosiaalisen median markkinointia mitataan KPI-mittareiden (Key
Performance Indicator) avulla, jotka ovat linjassa Serfinon tavoitteiden
kanssa. KPI-mittareiden avulla voidaan mitata yrityksen suorituskyvyn tai
tehokkuuden avainmittaria. KPI-mittareista esimerkkeja ovat muun
muassa myynti, kannattavuus, tyontekijdiden tyytyvaisyys,
asiakastyytyvaisyys seka tuotekehityksen nopeus. Mittareiden valinnassa
on tarkeaa huomioida, etta ne ovat olennaisia yrityksen tavoitteiden
kannalta ja etta niiden seuranta on luotettavaa ja helppoa.

On keskeista, etta asiakkaiden tyytyvaisyytta digitaalisiin sisaltéihin,
tarjontaan ja palveluihin seurataan tiiviisti. Kun seuraajia osallistutetaan
ja aktivoidaan, on mahdollista selvittaa heidan tarpeensa ja
toivomuksensa sisallosta, mita he haluavat nahda Serfinon kanavilla.
Seuraajia voidaan osallistuttaa ja aktivoida kannustamalla seuraajia
kommentoimaan ja jakamaan julkaisuja. Julkaisuihin voi myés
esimerkiksi lisata kysymyksen ja ehdottaa seuraajia merkkaamaan
postaukseen kaverinsa. Nain voidaan kehittaa Serfinon algoritmeja.

Serfinon kannattaa tarkastella sosiaalisen median kanavoiden
esimerkiksi kuukausittain tai kvartaaleittain. On tarkeaa, etta yritys
seuraa ajankohtaisesti mita toimialalla ja markkinoilla tapahtuu seka
vertailee omaa tekemistaan kilpailijoihin, jotta saadaan selville, onko
kaytettavat seurantakeinot ja mittarit edelleen relevantteja.
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Seuranta

Nakyvyys Vuorovaikutus Seuraajamaarat
e Seurataan, miten e Tarkaillaan, miten e Seurataan
aihetunnisteet asiakkaat reagoivat ajankohtaisesti
vaikuttavat julkaisujen kanavien tykkays- ja
sosiaalisen median toimintakehotuksiin seuraajamaarien
kanavien e Seurataan seuraajien kehitysta.
|dydettavyyteen jakamia julkaisuja
e Seurataan Serfinosta ja
seuraajamaaran reagoidaan niihin.

kasvua, sitoutuneiden
seuraajiem maaraa
seka julkaisujen
tykkayksia

Insights sosiaalisen median seurantaan

Instagram/Facebook Insights

¢ lImainen tyokalu kavijatietojen
seuraamiseen

e Tarjoaa analytiikkaa Serfinon
sivuistoista ja kertoo, millainen

sisaltd kiinnostaa seuraajia
» Analytiikka sisaltaa: klikkaukset,

tykkaykset, sitoutumiset,
kavijamaarat.
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Jatkoehdotukset

Kanavien lisaaminen

Yrityksen resussien mukaan lisataan
markkinointikanavia

e Tiktok
Vaikuttajamarkkinointi
Maksettu mainonta
Hakukoneoptimointi
Hakusanamainonta
Uusien kanavien lisaaminen kannattaa silloin,
kun edellisten kanavien kaytto toteutuu
saannollisesti.

Sosiaalisen median suunnitelman
kehittaminen ja paivittaminen

e Suunnitelmaa voidaan paivittaa sen mukaan,
kun huomataan, mitka asiat toimii ja mitka
el.

e Tilanteet, ajankohdat seka trendit muuttuvat
Jatkuvasti, joten suunnitelmaa kannattaa
paivittaa tarvittaessa sen mukaan.
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