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Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittaa Next Level Beautyn markkinointiviestintaa uusien
asiakkaiden saamiseksi. Opinnaytetydn ensimmaisena tavoitteena oli perehtya
markkinointiviestinnan suunnitteluprosessiin. Toisena tavoitteena oli perehtya valittuihin
markkinointiviestinnan keinoihin. Kolmantena tavoitteena oli esitella tehdyt
markkinointiviestinnan toimenpiteet. Neljantena tavoitteena oli laatia
toimeksiantajayritykselle markkinointiviestintasuunnitelma puoleksi vuodeksi.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa perehdytaan erilaisiin markkinointiviestinnan keinoihin
seka markkinointiviestinnan suunnitteluprosessiin. Suunnitteluprosessissa perehdytaan
tarkemmin tilanneanalyyseihin, markkinointiviestinnan tavoitteiden, budjetin ja
kohderyhman maarittelyyn. Lisaksi perehdytdan markkinointiviestinnan keinoihin, niiden
organisointiin seka aikataulutukseen. Luvun lopussa perehdytaan seurantaan ja arviointiin.
Teoriaosuudessa perehdytaan lisaksi markkinointiviestinnan keinoihin. Kasiteltavat keinot
valikoitiin toimeksiantajayrityksen toimintaan sopiviksi.

Teoriaosuuden jalkeen esitellaan toimeksiantajayritykselle jo tehdyt markkinointiviestinnan
toimenpiteet. Tehdyt toimenpiteet ovat mainoksia ja kampanjoita sosiaaliseen mediaan
seka suhdetoimintaa. Toimeksiantajayritykselle suunniteltiin puoleksi vuodeksi
markkinointiviestintasuunnitelma. Markkinointiviestinnan keinoiksi valikoituivat verkkosivut,
suoramainonta, suhdetoiminta ja sosiaalisen median kanavista Facebook, Instagram seka
TikTok. Markkinointiviestintdsuunnitelmalle asetettiin aikataulu, jonka avulla toimenpiteita
on helpompi seurata.
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The purpose of this thesis was to develop Next Level Beauty's marketing communication
to attract new customers. The first objective of the thesis was to learn about the process of
planning marketing communications. The second objective was to explore selected
marketing communication methods. The third objective was to present the marketing
communication actions that had already been implemented. The fourth objective was to
create a six-month marketing communication plan for the commissioning company.

The theoretical section of the thesis focuses on different marketing communication
methods and the planning process of marketing communication. The planning process
includes a more detailed analysis of the situation, the definition of marketing
communication objectives, budget and target group. It also covers the methods of
marketing communication, their organization, and scheduling. The chapter concludes with
monitoring and evaluation. The theoretical part also explores marketing communication
methods, which were selected based on their suitability for the operations of the
commissioning company.

After the theoretical section, the marketing communication actions already implemented
for the commissioning company are presented. These actions include advertisements and
campaigns on social media, as well as public relations activities. A six-month marketing
communication plan was created for the company. The chosen marketing communication
methods included the website, direct marketing, public relations, and the social media
platforms Facebook, Instagram, and TikTok. A timeline was created for the marketing
communication plan to facilitate tracking of actions.
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1 JOHDANTO

Isohookanan (2007, s.11) mukaan viestinnan tarkoituksena on jakaa tietoa ja talla tavoin
luoda tietoisuutta yrityksesta. Lisaksi viestinnan tarkoituksena on muistuttaa yrityksen ole-
massaolosta seka kertoa yrityksen toimintaan liittyvista asioista. Viestinnalla perustellaan
ja vakuutellaan tuotteen tai palvelun puolesta, jolloin viestinnan avulla voidaan erottua kil-
pailijoista. Viestinta vaikuttaa eri sidosryhmien mielikuviin yrityksesta ja sen toiminnasta.
Sen avulla voidaan luoda ja vahvistaa yritykselle tarkeita suhteita seka luoda yhteisollisyy-
den tunnetta. Viestinnan avulla voidaan my0s yhdistaa ja saada aikaa luottamusta seka
arvostusta. Jos yrityksen viestintaan ei kiinnitetd huomiota tarpeeksi, voi se aiheuttaa
muun muassa tietamattomyytta, epaluottamusta seka epaluuloja. On tarkeaa panostaa
viestintaan, jotta voidaan vahvistaa yrityksen mainetta ja hyddyntaa resursseja tehok-

kaasti.

1.1 Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoitteet

Opinnaytetyon tarkoituksena on kehittda kauneushoitola Next Level Beautyn markkinointi-
viestintaa uusien asiakkaiden saamiseksi. Ensimmaisena tavoitteena opinnaytetydssa on
perehtya markkinointiviestinnan suunnitteluprosessiin. Toisena tavoitteena on perehtya va-
littuihin markkinointiviestinnan keinoihin. Kolmantena tavoitteena on esitella jo tehdyt

markkinointiviestinnan toimenpiteet. Neljantena tavoitteena on laatia toimeksiantajayrityk-

selle markkinointiviestintasuunnitelma puoleksi vuodeksi.

1.2 Next Level Beauty

Opinnaytetyon toimeksiantoyritys on kauneushoitola Next Level Beauty. Yritys sijaitsee
Etela-Pohjanmaalla, limajoella. Hanna Palomaki perusti yrityksen vuonna 2016 valmistut-
tuaan kosmetologiksi. Aluksi yritys toimi muutaman vuoden Hanna Palomaen liiketilalli-
sessa omakotitalossa. Toiminnan kasvaessa ja henkilokunnan lisaantyessa yritys muutti
lImajoen ydinkeskustaan suurempiin toimitiloihin, jossa se toimi useamman vuoden. Ke-
salla 2024 kauneushoitolan toimitilat kuitenkin siirtyivat lImajoen ydinkeskustasta noin 300
metrin paahan takaisin omakotitaloon mista kaikki alkoi. Talla kertaa omakotitalon koko

alakerta remontoitiin kauneushoitolalle sopivaksi. Sisustus liikkkeeseen tehtiin hyvin



viihtyisaksi, jossa asiakkaat viihtyisivat kauneushoitolassa mahdollisimman hyvin. Tun-
nelma kauneushoitolassa on hyvin rauhallinen ja asiakkaat usein jaavat kahville hoidon

paatteeksi. Kauneushoitolan tunnelmasta on saatu paljon positiivista palautetta asiakkailta.

Talla hetkella Hanna Palomaen lisaksi yrityksessa tydskentelee nelja eri kauneusalojen
ammattilaista: ripsiteknikko, esteettisia hoitoja tekeva laakari, parturi-kampaaja seka kynsi-
teknikko. Jokaisella tyontekijalla on oma erityisosaamisalueensa ja ovat alansa koulutet-
tuja huippuosaaijia. Tyontekijoista kolme ovat ukrainalaista. Taman ansiosta kauneushoi-
tola on saanutmyds ukrainalaisia asiakkaita. Monikansallinen tydyhteis6 on tuonut muka-
naan kuitenkin myos joitain haasteita kielen osalta. Tulkkauksen avulla tyoskentely on su-
junutkuitenkin hyvin ilman suurempia ongelmia. Lisaksi tyontekijat opettelevat tydpaikalla
ja toiden ulkopuolella jatkuvasti suomen kielta, jotta he voivat olla paremmin vuorovaiku-

tuksessa asiakkaiden kanssa.

Kosmetologin palveluihin kuuluu muun muassa kasvohoidot, hieronnat, jalkahoidot, soke-
roinnit seka vartalohoidot. Ripsiteknikon palveluihin kuuluu erilaiset ripsienpidennykset, rip-
sien ja kulmien varjaykset, ripsien kestotaivutukset seka kulmien laminointi. Laakari tekee
kauneushoitolassa erilaisia pistoshoitoja, kuten tayteainehoitoja seka erilaisia hoitoja kas-
voille, kuten mikroneulausta seka kemiallista kuorintaa. Kynsiteknikon palveluihin kuuluu
rakennekynnet, kestolakkaukset seka luonnonkynnen geelivahvistus. Parturi-kampaaja te-
kee muun muassa varjayksia, leikkauksia seka erilaisia hiushoitoja. Kauneushoitolan pal-
veluvalikoima on hyvin monipuolinen ja asiakkaat ovat olleet tasta hyvin yllattyneita kuul-
lessaan valikoiman laajuudesta. Palvelu hoitolassa on hyvin ystavallista, yksilollista ja asi-
akkaiden toiveita kuunnellaan. Kauneushoitola tarjoaa palveluiden lisaksi valikoiman kor-
kealaatuisia ihon- ja hiustenhoitotuotteita. Ongelmana on kuitenkin ollutihmisten tietamat-

tomyys kauneushoitolasta ja sen laajasta osaamisesta.

Asiakkaat ovat paaosin Etela-Pohjanmaalta, mutta asiakkaita on myoés muualta Suomesta.
TikTokin kautta kauneushoitola on saanut asiakkaita etenkin kynsiin Etela-Pohjanmaan ul-
kopuolelta. Kauneushoitolan kohderyhmana on noin 18-60-vuotiaat naiset. Myds miehia
kay asiakkaana paaosin jalkahoidossa seka parturissa. Vakituisia asiakkaita kdy kauneus-
hoitolassa paljon. Suurin osaripsienpidennys ja rakennekynsi asiakkaista kayvat saannol-

lisesti huollossa noin 3—4 viikon valein.



Kauneushoitolalla on toimivat tilat, monipuolinen palveluvalikoima, ammattitaitoiset tydnte-
kijat, laadukkaat tuotteet, mutta lisaa asiakkaita tarvittaisiin. Asiakashankintaa tehdaan so-
siaalisen median kanavissa, kuten Instagramissa, Facebookissa ja Tiktokissa. Kauneus-
hoitola jarjestaa erilaisia asiakastapahtumia ja osallistunut myds muiden yritysten jarjesta-
miin tapahtumiin. Vaikuttajayhteistdiden ja suosittelijoiden avulla on myds pyritty saamaan
uusia asiakkaita. Asiakasarvostelut Booksalonissa ovat olleet erittain hyvalla tasolla, ja

naita halutaan hyodyntaa sosiaalisen median markkinoinnissa.



2 MARKKINOINTIVIESTINNAN SUUNNITTELUPROSESSI

Opinnaytetyon toisessa luvussa perehdytaan markkinointiviestinnan suunnitteluprosessiin.
Alaluvuissa kasitellaan tilanneanalyyseja, markkinointiviestinnan tavoitteita, kohderyhman
maarittelya, budjetin maarittelya, markkinointiviestinnan keinojen valintaa, organisointia

seka aikataulutusta. Luvun lopussa kasitelladn markkinointiviestinnan seurantaa ja arvioin-

tia.

Markkinointiviestinta on osa yrityksen markkinointia (Rama, 2023, mita on markkinointi-

viestinta -luku). Digitaalinen markkinointiviestintd on nimensa mukaisesti markkinointivies-
tintaa digitaalisissa kanavissa. Esimerkiksi display-mainonta, maksettu mainonta sosiaali-
sessa mediassa, uutiskirje sahkopostilla, hakukoneoptimointi, Google Ads mainonta seka
vaikuttajamarkkinointi ovat digitaalisen markkinointiviestinnan keinoja. Digitaalinen markki-
nointiviestintaa on helpompi kohdentaa ja siksi se on tehokasta ja sen hydédyntaminen on

nykypaivana keskeista.

Ramon (2023, markkinointiviestinnan saannot ja eettiset periaatteet -luku) mukaan markki-
nointiviestinta on yrityksen maksamaa, tavoitteellista viestintaa. Markkinointiviestinnan ta-
voitteena on vaikuttaa vastaanottajan toimintaan, kuten hanen ostopaatoksiinsa. Ramo
esittaa kaksi keskeista periaatetta, jotka vaikuttavat markkinointiviestinnan saantelyn taus-
talla. Nama ovat tunnistettavuus ja oikeellisuus. Tunnistettavuudella tarkoitetaan sita, etta
vastaanottajan on pystyttava ymmartamaan nakemansa, kuulemansa tai lukemansa asia
markkinointiviestinnaksi. Piilomainonta ei ole sallittua ja kuluttajalla on oikeus tietaa, mika
on kaupallista mainontaa. Oikeellisuudella puolestaan tarkoitetaan sita, ettd mainonnan
taytyy olla hyvan tavan mukaista, eika se saa siis olla harhaanjohtavaa, loukkaavaa tai val-

heellista.

Bergstromin & Leppasen (2021, markkinoinnin suunnittelu -luku) mukaan markkinointivies-
tintasuunnitelmassa maaritellaan kaikki kaytannon toimenpiteet, jotka auttavat tavoitteiden
saavuttamisessa tietyssa ajassa, kuten esimerkiksi vuoden aikana. Naita voi olla esimer-

kiksi sosiaalisen median kautta tapahtuva saanndllinen viestinta tai kampanjat.

Isohookanan (2007, s.93-94) mukaan suunnittelu on prosessi ja taytyy jatkuvasti seurata

ja analysoida toimintaymparistoa. Lisaksi taytyy osata sopeuttaa omia toimintoja ja
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resursseja ympariston muutosten mukana. Isohookana havainnollistaa kirjassaan markki-
nointiviestinnan suunnittelukehan kuvio 1 mukaisesti. Ensimmainen vaihe on analysoida
nykytilannetta. Taytyy jatkuvasti kerata tietoa ja analysoida, jotta tiedetaan, mika on yrityk-
sen nykytilanne. Suunnitteluvaiheessa asetetaan tavoitteet seka valitaan strategia eli mi-
ten tavoitteeseen paastaan. Toteutuksessa muun muassa suunnitellaan aikataulut, budjett
seka vastuuhenkilot. Seurannan suunnittelussa paatetaan, mitka ovat seuranta-alueet ja
seurantapisteet, joilla onnistumista mitataan. Suunnitelman kaytannon toteuttamisen jal-

keen seurannasta saadut tiedot otetaan huomioon seuraavan kierroksen tilanneanalyy-

sissa, jolloin suunnittelukeha alkaa taas alusta.

il
Tilanneanalyysi \

4. 2
Seuranta Suunnittelu

3.
Toteutus

Kuvio 1. Suunnittelukeha. (Isohookana, 2007, s. 94)

Bergstromin ja Leppasen (2021, Markkinointiviestinnan kohderyhmat, tavoitteet ja strate-
giat -luku) mukaan yrityksen tulisi maaritella markkinointiviestinnalle strategia. Tassa tulisi
ilmaista lyhyesti viestinnan peruslinjaukset, kuten se, kenelle viestintaa suunnataan ja mi-

ten viestintaa on tarkoitus toteuttaa.

21 Tilanneanalyysit

Isohookanan (2007, s.92) mukaan markkinointiviestinnan suunnittelun avulla yritys voi en-

nakoida tulevaisuuden haasteita ja mahdollisuuksia. Suunnittelun avulla voidaan paasta
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asetettuihin tavoitteisiin ja paamaariin. Muutosten sattuessa, analysoidaan niita ja suunna-

taan toimintaa uudelleen. Kaiken viestinnan tulee tukea yrityksen tavoitteita ja strategiaa.

SWOT-analyysin avulla voidaan kayttaa yrityksen ja kilpailijoiden toiminnan analysointiin
(Kananen, 2018b, s. 17). Nelikenttaanalyysissa esitetaan yrityksen vahvuudet (strength),
heikkoudet (weakness), mahdollisuudet (opportunity) ja uhkat (therat). Analyysissa arvioi-
daan yrityksen sisaisten (vahvuudetja heikkoudet) seka ulkoisten tekijoiden (mahdollisuu-
det ja uhat) valossa. Positiiviset tekijat eli vahvuudet auttavat yritystd menestymaan, saa-
vuttamaan asetetut tavoitteet ja padmaarat strategioiden myota. Vahvuuksia tulisi siis kayt-
taa hyvaksija vahvistaa. Mahdollisuudet taytyisi myos hyddyntaa, jotta niista saataisiin pa-
ras mahdollinen hyoty. Negatiiviset asiat eli heikkoudet ovat esteena yrityksen menestymi-
selle ja siksi niita tulisi valttaa, lieventaa ja poistaa. Uhat vaarantavat yrityksen menestymi-

sen ja siksi myds niita taytyisi pyrkia lieventamaan tai poistamaan kokonaan.

Kilpailija-analyysi on menetelm3, joka avulla kerataan tietoa kilpailijoista (Adobe, i.a.). Tie-
toa kerataan palveluista, tuotteista, myynti- ja markkinointistrategiansa. Kilpailijoiden tar-

kasteleminen antaa arvokasta tietoa siita, miten oma yritys sijoittuu markkinoilla. Kilpailija-
analyysin avulla yritys voi tunnistaa mahdollisuuksia tai markkinarakoja, joita ei ole aiem-
min huomattu hyddyntaa. Analyysin avulla yritys ymmartaa paremmin mita se tekee hyvin

ja missa silla on kehitettavaa. Kilpailija-analyysin avulla voidaan oppia kilpailijoilta.

Kilpailija-analyysissa ensimmaisena taytyy nimeta yrityksen kilpailijat (Kananen, 2018b,
s.20). Kilpailijoita voidaan 16ytaa esimerkiksi Googlettamalla oman yrityksen tuotteet tai
palvelut. Kilpailija-analyysi on hyddyllinen analyysimenetelma, kun ollaan kaynnistdmassa
omaa verkkotoimintaa tai sitd ollaan kehittamassa. Oman ja kilpailijoiden toiminnan vertai-
lusta ja arvioinnista, saadaan arvokasta tietoa yrityksen vahvuuksista ja heikkouksista. Li-

saksi voidaan loytaa mahdollisuuksia, joita on jaanyt huomioimatta markkinoilta.

Kun kilpailijat on valittu, voidaan maarittaa, mita tietoa heidan toiminnastaan ja alustoiltaan
halutaan keratad (Kananen, 2018b, s. 21). Seuraavista tekijoistd voidaan koostaa kilpailija-

analyysi:

e Ketka ovat kilpailijoita?
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o Missa verkossa/sosiaalisen median yhteisdssa kilpailijat toimivat?

¢ Kuinka paljon tykkayksia kilpailijoilla on sosiaalisen median yhteisdissa?

e Miten kilpailijat toimivat sosiaalisen median yhteisdissa? Millaista sisaltd on?

¢ Miten ihmisetreagoivat erilaisiin kilpailijoiden toimenpiteisiin? Mika toimii ja mika ei,

paljonko on tykkayksid, kommentoidaanko julkaisuja tai jaetaanko niita?

Naiden kysymysten jalkeen yrityksen omaa toimintaa verrataan kilpailija-analyysin tuloksiin
(Kananen, 2018b, s.22).

2.2 Markkinointiviestinnan tavoitteiden maarittely

Bergstromin ja Leppasen (2021, Markkinointiviestinnan kohderyhmat, tavoitteet ja strate-
giat -luku) mukaan markkinointiviestinnan lopullinen tavoite on aikaansaada kannattavaa
myyntia. Jotta tavoitteeseen paastaan, se edellyttaa usein pitkakestoista eri viestintamuo-
tojen kayttéa. Markkinointiviestinnassa pyrkimyksena on rakentaa tunnettuutta, kiinnos-
tusta, luottamusta seka paremmuutta suhteessa kilpailijoihin. Tavoitteita voi olla esimer-
kiksi yrityksesta tiedottaminen, kilpailijoista erottuminen, ostohalunherattaminen seka
myynnin aikaansaaminen. Heidan mukaansa markkinointiviestinnalla on kolme eri vaiku-
tustasoa. Nama ovat tietoon, tunteisiin ja toimintaan vaikuttaminen. Kun suunnitellaan
viestintaa, silloin pyritdan maarittelemaan, mihin tasoihin viestinnalla pyritaan vaikutta-

maan ja milla tavoin.

Isohookanan (2007, s. 98) mukaan markkinointiviestinnan suunnittelussa on olennaista
ymmartaa, miksi yritys viestii ja mita tavoitteita viestinnalle asetetaan. Hanen mukaansa on
tarkeaa asettaa tavoitteet, jotta voidaan mitata niiden saavuttamista seka seurata ja arvi-

oida niihin laitettuja resursseja.
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2.3 Kohderyhman maarittely

Isohookanan (2007, s.102) mukaan markkinointiviestinnan yksi peruskysymyksista on koh-
deryhman maarittaminen. Yrityksen toimiala ja markkinoiden segmentointi ovat lahtokoh-
tana kohderyhmien valinnalle. Yritys maarittaa jo lilkeideassaan sen, keita yritys palvelee
ja kenelle sen tuotteet tai palvelut ovat tarkoitettu. Taytyy siis ymmartaa ja tuntea kohde-

ryhmat mahdollisimman hyvin.

Bergstromin & Leppasen (2021, markkinointiviestinta kilpailukeinona -luku) mukaan mark-
kinointiviestinta suunnitellaan kohderyhmittain, jotta viestinnasta muodostuu yhtenainen
kokonaisuus. Viestintaa kannattaa tarkastella koko yrityksen nakokulmasta seka yksittais-
ten kohderyhmien kannalta. Kohderyhmia markkinointiviestinnalle voi olla monenlaisia.
Naita voi olla esimerkiksi nykyiset asiakkaat, potentiaaliset asiakkaat, jalleenmyyjat seka
suosittelijat. Viestinta voidaan suunnata monelle eri kohderyhmalle tai vain hyvin rajatulle
kohderyhmalle. Markkinointiviestintakanavat ja keinot valitaan sen mukaan, missa kohde-
ryhmat viettavat aikaansa. Talla tavalla tavoitetaan kohderyhmat tehokkaasti, mahdollisim-
man pienin kustannuksin. On siis tarkeaa olla selvilla yrityksen kohderyhmasta, jotta voi-

daan paasta parhaaseen mahdolliseen lopputulokseen yrityksen toiminnassa.

2.4 Budjetin maarittely

Budijetilla tarkoitetaan valitulle ajanjaksolle toteutettavaa toimintasuunnitelmaa, joka on il-
maistu rahamaaraisesti (Isohookana, 2007, s.110). Isohookana kertoo markkinointibudijet-
tiin kuuluvan markkinoinnin myyntitavoitteiden ja markkinointikustannusten maarityksen.
Tavoitteet myynnille tulisi olla hyvin realistiset, silla se vaikuttaa maaraan mita voidaan

kayttaa markkinointiviestintaan.

Isohookanan (s.111) mukaan yrityksen laajuus ja toimiala vaikuttavat suuresti markkinoin-
tiviestinnan suunnitelman ja budjetin sisaltoon ja rakenteeseen. Isohookana jakaa markki-
nointiviestinnan kustannukset suunnittelukustannuksiin, toteutuskustannuksiin seka seu-
rantakustannuksiin. Suunnittelukustannuksiin kuuluu esimerkiksi henkildkunnan suunnitte-
luun kayttama aika seka mainostoimistotila. Toteutuskustannuksiin taas esimerkiksi me-
diakustannukset seka verkkosivujen aiheuttamat kustannukset. Seurantakustannuksiin

puolestaan kuuluu esimerkiksi tutkimuksista ja raporteista aiheutuneet kustannukset.
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Isohookanan mukaan budjetin suuruuden maarittaminen on haastavaa Hanen mukaansa
budjetin tulisi olla joustava, silla seka yrityksen sisaiset olosuhteet etta ulkoiset ymparisto-
tekijat voivat muuttua merkittavasti budjettikauden aikana. Taytyy siis osata muuttaa toi-

mintaa muuttuvan ympariston mukana.

Bergstromin & Leppasen (2021, Markkinointiviestinnan budjetointi -luku) mukaan yrityksen
markkinointiviestinnan budjettia mietittdessa, tulisi arvioida rahamaara, joka kaytetaan
mainonnan suunnittelu-, tuotanto- ja julkaisukustannuksiin, esitteisiin, tiedotteisiin, asiakas-
lehtiin ja muihin julkaisuihin, myynnin tukimateriaaleihin, kuten esittelyvideoihin ja internet-
sivujen suunnitteluun ja yllapitoon, messuja varten tarvittavaan materiaaliin, muihin myyn-
ninedistamistoimiin, kuten kilpailuihin, sponsorointiin ja jalleenmyyjien tukemiseen, seka

julkisuuden ja suhdetoiminnan kustannuksiin, kuten lehdisto- ja asiakastilaisuuksiin.

2.5 Markkinointiviestinnan keinojen valinta, organisointi ja aikataulutus

Bergstrom ja Leppanen (2021, markkinointiviestinta kilpailukeinona -luku) jakavat markki-
nointiviestinnan mainontaan, myyntitydhén, myynninedistamiseen seka suhdetoimintaan.
Heidan mukaansa yrityksen tarkein viestintakeino on mainonta eri muodoissa. Mainonnan
eri muotoja ovat muun muassa perinteinen mainonta, digitaalinen mainonta, vaikuttaja-
markkinointi seka sahkdinen suoramarkkinointi. He maarittelevat mainonnan maksetuksi ja
tavoitteelliseksi tiedottamiseksi esimerkiksi yrityksen tavaroista, palveluista ja tapahtu-
mista. Mainonta voi olla jatkuvaa ja pitkakestoista tai lyhytkestoisia kampanjoita. Pitkakes-
toinen mainosviestinta auttaa erottumaan kilpailijoista, tekee yritysta ja brandia tunnetuksi
seka siita luo mielikuvia. Markkinointiviestinnan keinot tulee valita yritykselle sopiviksi. Tay-
tyy ottaa huomioon yrityksen resurssit seka kohderyhmat, jotta voidaan toimia kustannus-

tehokkaasti.

Bergstromin ja Leppasen (2021, markkinointiviestinta kilpailukeinona -luku) mukaan asiak-
kaan ostopaatdsta autetaan ja vahvistetaan myyntitydn avulla. Lisaksi sen avulla luodaan
ja yllapidetaan asiakassuhteita. Bergstrom ja Leppanen jakavat myyntityon toimipaikka-

myyntiin ja kenttdmyyntiin. Toimipaikkamyynnissa asiakas tulee myyjan luo ja kenttamyyn-
nissa myyja lahestyy asiakasta. Tarkein tehtava myyjalla on arvontuottaminen asiakkaalle,

jotta asiakas tekee ostopaatdksen ja on valmis ostamaan yritykseltd myos jatkossa.
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Myynninedistamisen tavoitteena on saada uusia asiakkaita ja vahvistaa jo nykyisten asiak-
kaiden uskollisuutta ja talla tavoin saada heidat ostamaan entista enemman. Myynninedis-
taminen voi olla lyhytaikaista tai pitkakestoista. Lyhytaikaista myynninedistamista on esi-
merkiksi kampanjat. Pitkaaikaista markkinointiviestintad on esimerkiksi sponsorointisopi-
mukset. Kuluttajiin kohdistuvia myynninedistamiskeinoja tulee jatkuvasti lisaa. Tuotteen

myyntia pyritadn edistdmaan muun muassa kylkidisten tai pakettitarjousten avulla.

Bergstromin ja Leppasen (2021, markkinointiviestinta kilpailukeinona -luku) mukaan tiedo-
tus- ja suhdetoiminnan eli PR:n (public relations) tavoitteena on tiedon ja myodnteisen suh-
tautumisen kasvattaminen. Lisaksi PR:n avulla luodaan suhteita ja yllapidetaan sidosryh-
miad. Tiedotustoiminnan avulla viestit tavoittavat vastaanottajat tehokkaammin ja ne ovat

usein uskottavampia, kuin maksettu mainonta. PR:n vaikutukset taloudellisesti ei nay valit-

tomasti. Tavoitteena on enemman pitkaaikaisen suhtautumisen muutos.

Bergstromin & Leppasen (2021, Markkinointiviestinta kilpailukeinona -luku) mukaan myyn-
nin organisoinnilla varmistetaan suunnitelmien onnistuminen. Paatokset myyntihenkildston
maarasta, rekrytoinnista, kulutuksesta ja ohjaamisesta kuuluvat organisointiin. On tarkeaa
kiinnittda huomiota henkildiden valintaan, tehtavien ja vastuualueiden jakoon seka maari-
teltava organisaation rakenne. Kampanjan aikataulussa pohditaan, esimerkiksi mainonnan

keskittamista sesongin ulkopuolelle tai pohditaan, onko se jatkuvaa vai katkonaista.

2.6 Seuranta ja arviointi

Bergstromin & Leppasen (2021, Markkinoinnin suunnittelu -luku) mukaan markkinoinnissa
seurannalla eli valvonnalla tarkoitetaan tehtyjen toimenpiteiden ja saavutettujen tulosten
seurantaa lyhyella ja pitkalla aikavalilla. Erilaisten toimenpiteiden onnistumista seurataan
markkinoinnissa saannodllisesti esimerkiksi viikoittain. Taman ansiosta voidaan tarvittaessa
muuttaa suunnitelmia nopeastikin ja vastata esimerkiksi kilpailijoiden markkinointiin. Teh-
tyja toimenpiteita voidaan arvioida esimerkiksi sosiaalisen median tydkalujen avulla,

myynti ja asiakasmaaran kehityksen avulla seka Google Analyticsin avulla.

Isohookana (2007, s. 116) on jakanut suunnitteluprosessin seurantavaiheen kahteen

osaan. Ensimmaisena on tulosten mittaaminen ja arviointi, toisena niiden hydédyntaminen.
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Seurannan tarkoituksena on tuottaa tietoa, jota hydédynnetaan suunnitteluprosessin seu-

raavassa tilanneanalyysissa.

Isohookana (s.117) listaa vaikeuttaviksi asioiksi markkinointiviestinnan vaikutuksen arvi-

oinnissa muun muassa:

e Vaikutuksien synty pitkalla ja lyhyella aikavalilla.

e Vaikutusajan pituutta on haastavaa maaritella.

e Viestinnan vaikutusta tuloksiin on haastavaa erottaa muista kilpailutekijoista.

e Viestintatilanteet ovat ainutlaatuisia, eika ne toistu samanlaisina.

e Viestinnan vaikutus vaihtelee eri kohderyhmiin ja yksiloihin.

¢ Resurssien ja osaamisen puutetietojen analysoinnissa ja johtopaatésten teossa.
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3 MARKKINOINTIVIESTINNAN KEINOT

Kolmannessa luvussa perehdytaan markkinointiviestinnan keinoihin. Alaluvuissa kasitel-
laan sosiaalisen median kanavista Instagramia, Facebookia seka TikTokia. Lisaksi pereh-

dytaan nettisivuihin, vaikuttajayhteistoihin seka sahkopostimarkkinointiin.

3.1 Sosiaalinen media

Keskimaarin joka kolmas suomalaisista kertoo seuraavansa sosiaalisessa mediassa yri-
tyksia ja brandeja (Komulainen, 2023, s.10). Tama luo erinomaisen mahdollisuuden yrityk-

sille viestia palveluistaan, tuotteistaan ja brandistaan.

Sosiaalinen media on todella tehokas kanava tavoittaa asiakkaat. Sosiaalinen media tar-
joaa todella paljon mahdollisuuksia yritykselle laajentaa markkinointia ja saavuttaa suu-
rempi yleis6. Sosiaalisen median avulla yritys voi olla reaaliajassa vuorovaikutuksessa asi-
akkaiden kanssa. Sosiaalisen median avulla yritys voi kohdentaa markkinoinnin tarkasti ja
nain saadaan paras hyoty markkinoinnista. On tarkeaa pohtia, mika sosiaalisen median
kanava palvelee yrityksen tavoitteita ja yleison tarpeita parhaiten. Yrityksen taytyy miettia,
mika heilla on tavoitteena sosiaalisen median markkinoinnissa. Naita voi olla esimerkiksi
brandin tunnettuuden kasvattaminen, uusien asiakkaiden houkutteleminen sekd myynnin

kasvattaminen (Harper, 2024).

Arvolan (2023, s.122) mukaan sosiaalinen media mahdollistaa yritykselle monipuolisem-
man sisallontuotannon. Sisalto voi olla esimerkiksi kurkistusta kulissien taakse, mika luo
tunnetta henkilokohtaisemmasta brandikokemuksesta ja tama tekee yrityksesta helpom-
min lahestyttdvan. Tarvitaan resursseja, visuaalista osaamista seka ajan hengen ymmarta-
mista, jotta voidaan tehda erottuvaa ja sitouttavaa sisaltda sosiaaliseen mediaan. Etenkin
nyt, kun TikTok on kasvattanut valtavasti suosiotaan sosiaalisen median palveluna. TikTo-
kissa on tarkeaa pysya trendien mukana ja tehda sisaltda, joka resonoi kohdeyleison
kanssa. TikTokissa paatos videon katsomisesta tehdaan sekunneissa ja siksi on oleellista
luoda visuaalisesti houkuttelevaa ja katsojaa koukuttavaa sisaltéa. Arvolan mukaan (2023,
s. 124) viestinta sosiaalisessa mediassa taytyy olla vuorovaikutukseen houkuttavaa, ajan-

kohtaista, sitouttavaa ja visuaalisesti vaikuttavaa. Yrityksen on tarkeaa valita sosiaalisen
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median kanavat sen mukaan, missa potentiaaliset asiakkaat ovat. Nain voidaan luoda

mahdollisimman tehokasta sisaltoa.

Arvolan (2023, s. 22—-23) mukaan visuaalinen markkinointi on myynnin edistamista visuaa-
lisin keinoin suunnitelmallisesti ja tavoitteellisesti. Visuaalinen markkinointi muun muassa
auttaa yritysta erottumaan kilpailijoista, herattaa asiakkaan kiinnostuksen, helpottaa osto-
paatoksen syntymista, lisaa myynita seka vahvistaa tavoiteltua yritysmielikuvaa. Siksi on

tarkeaa kiinnittaa huomiota yrityksen visuaaliseen markkinointiin.

Halosen (2019, mita on vaikuttajamarkkinointi- luku) mukaan sisaltdmarkkinoinnilla tarkoi-
tetaan sellaisia markkinointitoimenpiteita, joiden avulla tarjotaan yrityksen kohderyhmalle
kiinnostavaa, lisdarvoa tuottavaa sisaltda. Sisaltomarkkinoinnissa keskitytaan, silhen miten
yritys voisi omiin kanaviinsa tuottaa sisaltda, joka kiinnostaisi potentiaalisia asiakkaita. Si-
saltéa voidaan tuottaa myds yhteistydssa vaikuttajien kanssa. Tama on kannattavaa, silla
vaikuttajat voivat tuottaa sellaista sisaltoa, joka hanen seuraajiaan kiinnostaa. Vaikuttaja
voi kysella seuraajiltaan, millaista sisaltdéa he haluavat nahda ja nain valttamatta yrityksen

ei edes tarvitse itse ideoida sisaltoa alusta loppuun.

3.1.1 Instagram

Komulainen (2023, s. 118) kuvailee Instagramia tuotteiden ja palveluiden nayteikkunaksi,
jossa visuaalisuus on isossa roolissa. Komulainen (s. 149) kertoo Instagramissa olevan vii-
koittain 2,3 miljoonaa kayttajad Suomessa. Instagram on visuaalisena somekanavana eri-
tyisesti mainio esteettisyyteen, nauttimiseen ja opastamiseen liittyvaan sisaltoon. In-
stagram on suomen suosituin brandien ja yritysten seuraamiseen kaytettava sosiaalisen

median kanava. Instagramin kayttajistd 43 % seuraa brandien ajankohtaisia paivityksia.

Komulaisen (2024, s.150) mukaan Instagram on erityisen toimiva kanava esimerkiksi pal-
veluiden ja tuotteiden lanseerauksissa, tapahtumien markkinoinnissa seka verkostoitumi-
sessa. Nakyvyytta voidaan kasvattaa pyytamalla asiakkaita merkitsemaan julkaisuissaan
yrityksen tili tai sijainti. Tama kasvattaa brandin tunnettuutta, mutta myos toimii suosituk-
sena muille kayttajille. Instagram tukee vahvasti asiakassuhteiden rakentamista. Komulai-

sen (s.118) mukaan Instagram on tarkea vaikuttajamarkkinoinnin kanava.
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Instagram on hyvin suosittu sosiaalisen median kanava (Ukko.fi ,2022). Instagramiin jul-
kaistaan hyvin visuaalista sisaltoa. Lisaksi se on kanava viestia ja verkostoitua niin nykyis-
ten kuin myds potentiaalisten asiakkaiden kanssa. Sisallon suunnittelussa kannattaa kiin-
nittda huomiota siihen, miten saa seuraajien huomion kiinnitettya ja mika hyodyttaa heita.
Taytyy erottua saman alan toimijoista. Inmisia kiinnostaa aitous, persoonallisuus seka eri-
laiset tarinat. Yrityksen on hyva muistaa hyddyntaa kohokohtia profiilissa. Kohokohtiin voi
tallentaa esimerkiksi perustietoa yrityksesta, tiimin esittelyt, tuotteiden tai palveluiden esit-
telya, asiakasarvosteluita seka usein kysyttyja kysymyksia ja niihin vastauksia. Yrityksen
on oleellista julkaista Instagramiin saannollisesti asiakkaita sitouttavaa sisaltoa. Kuiten-
kaan liika julkaiseminenkaan ei ole suotavaa, silla seuraajat helposti kyllastyvat, jos paivi-
tyksia tulee jatkuvalla syotolla. Siksi on tarkeaa pohtia sita, kuinka usein ja millaista sisal-

tda haluaa jakaa.

Panostettu Instagram feed kuvat ja videot seka selkeasti jaotellut kohokohdat luovat yrityk-
sesta huoliteltua kuvaa asiakkaille. Yrityksen on pohdittava heidan tavoitettansa sosiaali-
sen median markkinoinnissa. Halutaanko silla esimerkiksi tavoittaa uusia asiakkaita, kas-
vattaa myyntia vai tuoda jollain toisella tapaa lisaarvoa asiakkaille. Yrityksen tavoitteet ja
kohderyhma vaikuttavat suuresti julkaisuiden sisaltoon. Jos kyseessa on esimerkiksi laki-
toimisto, on sisaltd usein hyvin informatiivista ja ammattimaisuutta korostavaa. Jos taas

kyseessa on jokin festivaali, on sisaltd usein rentoa ja hauskaa.

3.1.2 Facebook

Facebook on Komulaisen (2023, s. 118) mukaan suomen suosituimpia sosiaalisen median
kanavia. Komulainen suosittelee Facebookia kaytettavaksi uusien asiakkaiden Ioytami-
seen ja nykyisten asiakkaiden sitouttamiseen. Facebookin algoritmi on kehittynyt valtavasti
ja se nayttaa sivun seuraajille vain heidan mieleistaan sisaltéa. Komulainen (s.133) arvioi,
etta julkaisuista vain muutama prosentti nakyy orgaanisesti seuraajien uutisvirrassa. Siksi
moni yritys suosii maksettua mainontaa julkaisuiden tueksi. Komulainen (s.137) suosittelee
yrityksen julkaista yksi julkaisu paivassa tai viisi viikossa. Han myos suosittelee julkaisui-
den rytmitysta ajastamalla, silla jos julkaisuja tulee monta kerralla, algoritmi alkaa rajoittaa

julkaisuiden nakyvyytta.
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Facebookin kavijatiedoista voidaan tarkastella, millainen sisalté toimii parhaiten (Komulai-
nen, 2023, s. 136). Tyokalujen avulla voidaan tarkastella julkaisujen sitoutumista, tykkaa-
misia, klikkauksia ja kommentteja seka uusien seuraajien maaran. Lisaksi nahdaan tehok-
kaimmat julkaisut kuukauden aikana. Kohderyhman ika- ja sukupuolijakaumaa voidaan
tyokalujen avulla my0s tarkastella. Lisaksi nahdaan, milta paikkakunnilta kavijat ovat. Fa-
cebookin tyokalujen avulla saadaan siis paljon tarkeaa tietoa yritykselle asiakkaista ja po-
tentiaalisista asiakkaista, mika auttaa kohdentamaan markkinointiviestintaa tehokkaam-

min.

3.1.3 TikTok

Komulaisen (2023, s. 144) mukaan yritykset hyodyntavat Tiktokia uutena mahdollisuute-
naan |6ytaa asiakkaitaan. Komulainen (s.160) kertoo Tiktokin kayttajien sitoutumisen ole-
van suurta ja suomessa kayttaja selaa keskimaarin TikTokkia paivassa noin 92 minuuttia.
TikTokissa on paljon nuoria kayttajia ja sisalto taytyy olla heille sopivaa, jotta videot me-
nestyvat alustalla. Oikeanlaisella sisallélla voi TikTokissa saada valtavasti suosiota pienen

ajan sisalla.

Talla hetkella TikTok on nopeimmin kasvava sosiaalisen median kanava (Komulainen,
2023, s. 161). TikTok tilia perustaessa, voidaan heti alkuun valita itseaan kiinnostavia asi-
oita. Naita ovat esimerkiksi hyvinvointi ja liikunta. Valittujen kiinnostuksenkohteiden mu-
kaan TikTok alkaa nayttamaan kayttajalle hanta kiinnostavaa sisaltdéa. Algoritmi oppii jat-

kuvasti enemman kayttajan mielenkiinnonkohtaista ja nayttaa tahan liittyvaa sisaltoa.

Komulaisen (s.163) mukaan Tiktok vaikuttaa kayttajan ostopaatoksiin. Kayttajat tekevat
paljon tuotetestaus videoita erilaisista uutuustuotteista ja nama saavat paljon nakyvyytta.
Naiden perusteella ihmiset kiinnostuvat positiivista palautetta saaduista tuotteista tai palve-
luista. TikTokin kayttajat viettdvat keskimaarin 75 % ajastaan sovelluksessa selaten yksi-
[6llisesti raataloitya For You sivua. Tama sivu muodostuu algoritmin perusteella, joka ko-
koaa sisaltoa kayttajan aikaisempien tykkaysten, jakojen, katselukertojen ja seurausten
pohjalta. For You -sivu tarjoaa yrityksille mahdollisuuden tavoittaa potentiaalinen kohde-
ryhma laajasti. On tarkeaa tunnistaa oma kohdeyleiso ja ymmartaa, millainen sisalto heita

kiinnostaa, jotta voidaan tuottaa heille meileista sisaltdoa.
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3.2 Verkkosivut

Arvolan mukaan (2023, s. 125) nettisivuista taytyy tehda visuaalisesti houkuttelevat asiak-
kaille. Ensivaikutelma taytyisi olla houkutteleva ja selkea, jotta asiakkaalla ei loppuisi mie-
lenkiinto. Tarvittavat tiedot yrityksesta seka ajanvaraus on tarkeaa olla selkeasti ja nope-

asti asiakkaan saatavilla.

Verkkosivujen tehokkuuden jatkuva mittaus on tarkeaa (Kananen, 2018a, s.155-161).
Web-analyysiohjelmien avulla voidaan seurata verkkosivujen kavijamaaria ja heidan kayt-
taytymistansa verkkosivuilla. Search engine optimization eli hakukoneoptimoinnin tavoit-
teena on yrityksen verkkosivujen orgaanisen nakyvyyden parantaminen esimerkiksi
Googlessa. Hakukoneoptimoinnin avulla pyritddn nostamaan yrityksen sivustojen sijoittu-
mista hakutuloksissa korkeammalle. Google nayttada ensimmaisena parhaiten hakua vas-
taavat tulokset, mutta visuaalisuus on noussut uudeksi avaintekijaksi tuloksissa. Nykyaan
orgaaninen nakyvyyden merkitys on laskenut, silla yha useampi yritys kayttaa maksullista
mainontaa.

Kanasen (2018a, s.88) mukaan verkkosivuilla taytyy olla laadukasta, informatiivista, osu-
vaa seka hyodyllista tekstia. Sivuston suunnittelijan on tarkeda ymmartaa, miten kuluttajat
etsivat tietoa. Esimerkiksi milla sanoilla he kuvaavat ongelmiaan ja millaisilla sanoilla he
etsivat ratkaisuja ongelmiin. Kananen korostaa miten sisallon laatuun taytyy kiinnittaa jat-
kuvasti enemman huomiota, silla laadukas sisaltd saa paremmin pisteitd hakukonetulok-
sissa. Laadukas ja osuva sisalto saa vierailijoita pysymaan verkkosivuilla pidempaan, mika
jalleen nostaa sen pisteita. Verkkosivujen saannallinen paivitys ja kasvattaminen on to-
della tarkeaa. Kun verkkosivuilla tapahtuu muutoksia, hakukoneet tulkitsevat sen aktii-
viseksi toiminnaksi. Nain verkkosivujen paivitys parantaa nakyvyytta ja hakukonetulokselli-

suutta.

3.3 Vaikuttajayhteistyot

Halosen (2019, mika on vaikuttajamarkkinointi -luku) mukaan vaikuttajamarkkinointi on vai-
kuttajien kautta tapahtuvaa tarinankerrontaa, joka on kaupallista, yhteiseen sopimukseen
perustuvaa yhteistyota. Pyrkimyksena on yrityksen tavoitteiden saavuttaminen, josta vai-

kuttaja saa palkkion.
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Otavamedian (i.a.) mukaan vaikuttajamarkkinoinnin tehokkuus perustuu siihen, etta mai-
nostaja paasee kasiksi valmiiksi sitoutuneeseen yleis6on, jonka vaikuttaja on jo luonut ja

jonka kanssa hanella on luottamuksellinen suhde. Vaikuttajalla on oma seuraajakuntansa,
jolle han tuottaa kiinnostavaa ja sitouttavaa sisaltda omissa kanavissaan. Seuraajat luotta-
vat vaikuttajan nakemyksiin, ja hanen tarjoamansa vertaiskokemus on erinomainen tapa

esitella uusia tuotteita tai muokata brandin imagoa halutussa kohderyhmassa. Vaikuttaja-
markkinointi ei ainoastaan lisaa tuotteen tai palvelun nakyvyytta, vaan se voi myos vahvis-
taa brandin uskottavuutta ja lisata kuluttajien halukkuutta kokeilla uusia tuotteita. Vaikutta-
jien on usein helpompi saada seuraajansa uskomaan tuotteen tai palvelun toimivuuteen,
koska heidan sisaltdnsa on usein luontevaa ja helposti lahestyttavaa. Vaikuttajan ja seu-

raajien valinen suhde on ikaan kuin kaverillinen, mika tekee mainonnasta aidomman tun-

tuisen ja luontevamman.

Otavamedia (i.a.) mukaan yhdistdmalla brandin arvot ja samoja arvoja edustavan vaikutta-
jan, mainostaja voi tavoittaa oikean yleison, joka on kiinnostunut tutustumaan tuotteeseen
tai palveluun. Oikein toteutettuna vaikuttajamarkkinointi tarjoaa monipuolisen ja tehokkaan
keinon tavoittaa juuri oikea kohderyhma. On tarkeaa |oytaa yhteistydhon vaikuttaja, jonka
kohderyhma on mahdollisimman lahella yrityksen kohderyhmaa. Nain voidaan paasta par-
haaseen mahdolliseen lopputulokseen, kun tuotetta tai palvelua mainostetaan oikeille ih-
misille. Jos kauneushoitola haluaa tehda yhteistyon vaikuttajan kanssa, on tarkeaa, etta

vaikuttaja on samalta tai |ahella olevalta paikkakunnalta ja tekee sisaltoa kauneuteen ja

hyvinvointiin liittyen. Talloin vaikuttajan seuraajat todennakoisesti kiinnostuvat enemman
kauneushoitolasta ja sen tarjoamista palveluista, koska sisalto tuntuu heille henkilokohtai-
selta. Vaikuttajayhteistdissa usein annetaan seuraaijille alennuskoodi hydédynnettavaksi ja

tama saa vaikuttajan seuraajat kiinnostumaan entisestaan tuotteesta tai palvelusta. .

3.4 Sahkopostimarkkinointi

Komulaisen (2023, s.266) mukaan sahkopostimarkkinointi on hyva, edullinen tapa kertoa
palveluista ja tuotteista potentiaalisille asiakkaille tai saada aikaan lisamyyntia. Markkinoin-
tiviesteja voi lahettaa vain, jos asiakkaalta on pyydetty lupa siihen. Komulaisen mukaan

sahkopostimarkkinointi on 40 kertaa tehokkaampaa kuin sosiaalisen median markkinointi.

Lisaksi se tuottaa parempia tuloksia ROI:n (return on investment), eli sijoitetun padoman
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tuoton suhteen verrattuna muihin markkinointikanaviin. Sahkoépostimarkkinoinnin kautta
tulleet asiakkaat tekevat myos keskimaarin 17 prosenttia kalliimpia ostoksia kuin sosiaali-

sen medianmarkkinoinnilla tavoitetut asiakkaat.

Komulainen jakaa kymmenen vinkkia tehokkaaseen sahkopostimarkkinointiin (2023, s.
267-269). Ensimmaisena han nostaa esille sen, ettd some- ja sahkoépostimarkkinointi tay-
dentavat toisiaan. Asiakkaasta tulee potentiaalinen ostaja, kun han on tutustunut yrityksen
tuotteisiin tai palveluihin esimerkiksi sosiaalisen median kautta. Hanelle kannattaa tarjota
esimerkiksi uutiskirjetta, jotta saadaan hanen sahkopostiosoitteensa. Toisena vinkkina ke-
hotetaan tekemaan uutiskirjeen tilaamisesta mahdollisimman helppoa asiakkaalle. Esimer-
kiksi uutiskirjeen liittdmalla se nettisivuille tai sosiaalisen median kanaviin. Tilauslomakkee-
seen ei kannata laittaa liikaa pakollisia kenttia, silla asiakkaat eivat halua luovuttaa liikaa

tietoa itsestaan.

Kolmannessa vinkissa Komulainen (s.267) kehottaa kertomaan tilaajille, mita he voivat si-
sallolta odottaa ja kuinka usein viesteja lahetetaan. Lisaksi on hyva antaa mahdollisimman
paljon tietoa tilauslomakkeessa, jotta asiakas voi tehda paatoksen tilaamisesta. Neljan-
nessa vinkissa suositellaan lahettamaan uutiskirjeen tilaajille tervetuloviesti, jossa kiitetaan
uutiskirjeen tilauksesta. Viestissa kannattaa myos vakuuttaa, etta tilaajan tiedot ovat tal-
lessa. Tervetuloviestissa voidaan esimerkiksi |ahettaa erikoistarjous yrityksen palveluihin.
Viidentena neuvona kehotetaan suunnittelemaan uutiskirje brandin pohjalta. Sahkdposti-
kampanjoissa tulisi nakya brandin ulkoasua visuaalisesti. Viestit tulisi olla yhtenevaisia ja
niissa toistuisi sama pohja, jossa on hyodynnetty esimerkiksi yrityksen logoa ja vareja.

Tama vahvistaa asiakkaan luottamusta yritykseen.

Kuudentena neuvona Komulainen (s. 268) kertoo, miten nopeasti silmailtava sahkdposti-
viesti on paras. Sisaltd kannattaa jasennella hyvin ja kiinnittdd huomiota otsikoihin. Kuvat
houkuttelevat tilaajaa lukemaan uutiskirjetta eteenpain. Seitsemannessa vinkissa kehote-
taan lahettdamaan tilaajien haluamaa sisaltva. Sahkoépostiohjelmat tarjoavat mahdollisuu-
den segmentoida asiakkaita tiettyjen toimintojen mukaan. Nain saadaan selville, miten he
ovat tilaajalistalle paatyneetja minkalaisista tuotteista tai palveluista he ovat kiinnostuneet.
Tilaajilta kannattaa kysya liittyessaan tilaajaksi, millainen sisaltd juuri heita kiinnostaa.

Segmentoinnin avulla voidaan tehda kohdennettua mainontaa. Kahdeksas neuvo pitaa
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sisallaan julkaisualenterin suunnittelua. Viestien lahetys taytyy olla suunniteltua ja saannal-
listd, jotta tilaajat eivat unohda yritysta. Yhdeksannessa vinkissa kehotetaan tekemaan
viesteista sellaisia, etta niita voidaan lukea mobiililaitteella, silla niin moni nykypaivana lu-
kee viestit puhelimelta. Viimeisena vinkkina Komulainen (s. 269) muistuttaa lahettamaan
viestia vain heille, jotka ovat sita pyytaneet. Lisaksi viesteissa kannattaa muistuttaa tilaa-
jaa, ettd han on itse tilannut viestit. Jokaisen viestin loppuun taytyy myos sisallyttaa vies-

tien peruutuslinkki.
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4 NEXT LEVEL BEAUTY MARKKINOINTIVIESTINNAN TEHDYT
TOIMENPITEET JOULUKUU 2024-MAALISKUU 2025

Tassa luvussa kasitellaan suunniteltuja ja tehtyja toimenpiteita. Toimenpiteita toteutettiin
2024 joulukuusta 2025 maaliskuuhun. Tehtyjen toimenpiteiden avulla pyrkimyksena oli
saada lisaa asiakkaita seka kehittda kauneushoitolan sosiaalisen median markkinointia.
Luvussa ensin avataan yrityksen alkutilannetta, jonka pohjalta luotiin tavoitteet markkinoin-
tiviestinnalle. Naiden jalkeen tehdyt toimenpiteet avataan ja lopussa on toimenpiteiden ar-

viointi, jossa pohditaan tehtyjen toimenpiteiden toimivuutta.

4.1 Yrityksen alkutilanteen kartoitus

Syksylla 2024 Next Level Beautylla oli kaytdssaan Instagram, Facebook, TikTok tilit, jotka
olivat hyvin aktiiviset. Sosiaalisen median paivityksiin ei kuitenkaan tullut paljonkaan tyk-
kayksia, eika ne saaneet huomiota. Syyna saattoi olla, ettéd postuksia julkaistiin liiankin ti-
heaan tahtiin. Seuraajat eivat jaksaneet enaa tykkailla jokaisesta postauksesta, silla niita
tuli jatkuvalla syotolla, jonka vuoksi heille ei enaa tullut paasivulle yrityksen julkaisuita. Ta-
voitteena oli tehda selkea suunnitelma, siitd mita julkaistaan millekin sosiaalisen median
alustalle ja kuinka usein. Tavoitteena oli, etta sisallosta saataisiin katsojaa sitouttavaa ja
samalla yrityksen brandia vahvistavaa. Eri sosiaalisen median alustalle sisalto olisi hieman
erilaista. Facebook ja verkkosivut toimisivat enemman tiedotuskanavana, Instagramiin ha-
luttiin enemman visuaalisesti miellyttavaa sisaltda, kun taas TikTokissa videot olisivat

enemman helposti lahestyttavaa ja rentoja.

Yrityksen asiakastyytyvaisyys on korkealla tasolla. Kauneushoitolaan oli tehty asiakastyy-
tyvaisyyskysely maaliskuussa 2024. Vastaajia kyselyssa oli 63 ja tulokset olivat erittain hy-
via. Asiakastyytyvaisyytta mitattin muun muassa NPS (Net Promoter Score) kyselylla,
jossa vastaajat arvioivat suositteluhalukkuutta asteikolla 0—10. Tulosten perusteella kau-
neushoitolan NPS-luku oli 86, mika oli erittdin hyva. Suurin osa asiakkaista oli siis erittain
tyytyvaisia saamaansa palveluun kauneushoitolassa ja valmiita suosittelemaan sita myos

muille.
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4.2 Tavoitteiden ja kohderyhman maarittely

Kauneushoitolan kohderyhmana on 18-60-vuotiaat naiset. Kauneushoitolassa kuitenkin
kay myos miehet esimerkiksi parturissa. Kohderyhman asiakkaita pyritaan tavoittamaan

paaasiassa sosiaalisen median kautta, mutta myos tapahtumia jarjestamalla seka verkko-
sivujen avulla. Tarkeimmat sosiaalisen median kanavat ovat Instagram ja Facebook, mutta

toimeksiantaja on myos pyrkinyt saamaan TikTokin kautta uusia nuorempia asiakkaita.

Uusien asiakkaiden hankinta oli tarkeimpana tavoitteena kehittaessa yrityksen markkinoin-
tiviestintaa. Toimeksiantajan kanssa pohdittiin, millaiseen suuntaan heidan markkinointi-
viestintaansa halutaan. Esiin tuli paljon kehityskohtia ja ideoita, joita alettiin purkamaan.

Sosiaalisen media nousi selkeasti isoimmaksi kanavaksi, johon haluttiin panostaa ja tavoit-
teena oli lisata nakyvyytta siella. Keskusteluissa pohdittiin erilaisia tapoja uusasiakashan-
kinnalle. Toimeksiantajan sosiaalisen median kanavatovat hyvin aktiivisia ja valilla lilankin
aktiivisia. Esimerkiksi Instagramiin julkaista paivassa kuvia/videoita 1-5 feediin ja storeihin
1-10 kuvaalvideota. Kauneushoitolalla on yli 1000 seuraajaa Instagramissa, mutta kuville
tykkayksia tulee keskimaarin vain noin 10-20. Yrityksen tulisi tehda aktiivisesti sisaltoa so-
siaaliseen mediaan, jotta saataisiin nakyvyytta ja vahvistettua brandia. Kuitenkin liiallinen
kuvien julkaisukaan ei ole ihanteellista. Keskustelua kaytiin paljon siita, etta pitaisi olla sel-
kea strategia, jonka mukaan sisaltéa julkaistaisiin. Sisaltdéon haluttaisiin saannollisyytta,

yhtenainen tyyli seka visuaalisesti kaunis kokonaisuus.

Sisallontuotannossa tavoitteena oli panostaa visuaalisuuteen, informatiivisuuteen seka
saanndllisyyteen. Sosiaalisen median sisaltoon haluttiin painottaa asiakaskokemusta. Kau-
neushoitolan asiakkaat ovat olleet hyvin tyytyvaisia saamaansa palveluun, ja sisallossa
haluttiin jakaa naita kokemuksia, jotta myds uudet asiakkaat uskaltaisivat naiden perus-
teella tulla kauneushoitolaan. Kauneushoitolassa kayvat asiakkaat saavat Booksalonin
kautta sahkopostiin mahdollisuuden jakaa kokemuksensa kayntinsa jalkeen. Asiakkaat an-
tavat arvion 1-5 tahtea seka halutessaan myds kirjallista palautetta. Palautteet ovat olleet
todella hyvia (4,9/5) ja naita palautteita haluttiin ehdottomasti hyodyntaa markkinoinnissa.

Asiakaspalautteet haluttiin Instagramiin ja Facebookkiin.

Tiktok on viimevuosina kasvattanut valtavasti suosiotaan etenkin nuorten keskuudessa.

Kauneushoitolalla on TikTok tili, mutta sisaltd on epasaanndllista ja videoihin ei ole tullut
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paljon nayttokertoja ja tykkayksia. Tiktokissa sisaltd on kevyempaa ja paatimme toimeksi-
antajan kanssa tehda alustalle aktiivisempaa sisaltoa. Sisallosta haluttiin rentoa, informatii-
vista, mutta myos huumoripitoista. Trendit ovat tarkeita Tiktokissa ja niiden hyddyntaminen

on tarkeaa, jotta videot menestyvat alustalla.

Yhdessa toimeksiantajan kanssa paatettiin hyodyntaa monipuolisesti eri sisaltoa erilaisille
alustoille, jotka herattaisivat kohderyhman mielenkiinnon ja lisaisivat sitoutumista. Makse-
tun mainonnan kaytosta sosiaalisessa mediassa keskusteltiin. Sen avulla tavoitettaisiin

laajempi yleiso ja paastaisiin helpommin tavoitteeseen.

Sisallontuotannon lisaksi asiakaskokemukseen ja asiakasuskollisuuteen haluttiin panos-
taa. Tapahtuman jarjestdminen oli toimeksiantajalla toiveena ja ystavanpaivana tapahtuma

jarjestettiin. Tapahtumaan sai osallistua niin nykyiset asiakkaat kuin uudetkin asiakkaat.

4.3 Toteutetut markkinointitoimenpiteet

Kauneushoitola Next Level Beautyyn toteutettiin monia markkinointitoimenpiteita joulu-

kuusta 2024 maaliskuuhun 2025. Toimenpiteet hyvaksyttiin toimeksiantajalla ja kehityside-
oita jaettiin puolin ja toisin. Toimenpiteita oli paljon ja ne on jaoteltu alla sosiaaliseen medi-
aan ja suhdetoimintaan. Toteutetut markkinointitoimenpiteet ja niiden toimivuus kasitellaan

tarkemmin seuraavissa alaluvuissa.

4.3.1 Sosiaalinen media

Maaliskuussa 2024 tehdyssa asiakastyytyvaisyyskyselyssa kavi ilmi, ettd 49 % vastaajista
oli kuullutyrityksesta sosiaalisen median kautta. Kauneushoitolan Instagram tililla on yli tu-
hat seuraajaaja tilille julkaistaan tihedan tahtiin kuvia ja videoita. Ongelmana oli kuitenkin
liiallinen julkaisutahti ja toimeksiantajan kanssa juttelimme siita, miten on tarkeaa julkaista
kuvia ja videoita saannollisesti. Viikossa Instagramiin ja Facebookiin olisi hyva julkaista 3—
5 julkaisua. Nain tili olisi aktiivinen, mutta julkaisuja ei olisi liikaa. Instagram stooreihin voi
julkaista enemman kuvia ja videoita, silla ne ovat yleensa "kevyempaa sisaltoa”. Stoo-
reihinkaan ei kuitenkaan kannata julkaista liikaa, silla seuraajat saattavat ohittaa stoorit,

jos niita on paljon. Yrityksessa on viisi tyontekijaa ja jokaisella heista on oma Instagram
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tyotili, jonne he julkaisevat kuvia ja videoita heidan téistdan. Usein tyontekijat tekevat yh-
teistyojulkaisuja kauneushoitolan paatilin kanssa ja siksi kauneushoitola saattaa julkaista
tililleen jopa viisi julkaisua paivassa. On hyva, etta jokaisella tydntekijoilla on oma In-
stagram tyotili, silla nain asiakkaat voivat [0ytaa helposti tekijan toita esimerkiksi kynsista
ja ripsista. Kuitenkaan kaikkia julkaisuja ei kannata laittaa yhteistyo julkaisuiksi, silla sen

vuoksi julkaisuja kauneushoitolan tilille tulee liikaa.

Sosiaaliseen mediaan tehtiin paljon markkinointitoimenpiteita. Naita olivat esimerkiksi kau-
neushoitolan joulukalenteri, jossa oli 24 paivan ajan tarjouksia palveluista seka tuotteista.
Joulukalenteria mainostettiin sosiaalisessa mediassa seka mainoksia tulostettiin kauneus-
hoitolan oveen ja seinille jo hyvissa ajoin ennen sen alkamista (liite 1). Joulukalenterin pai-
vittaiset tarjoukset julkaistiin Instagramiin ja Facebookkiin ja ne luotiin Canavalla. Tavoit-

teena joulukalenterissa oli saada uusia asiakkaita. Julkaisuista yritettiin tehda mahdollisim-
man houkuttelevia panostamalla kuviin seka kuvateksteihin (liite 2). Kauneushoitolan jou-
lukalenteri huipentui viimeisessa luukussa, jossa arvottiin 50 € lahjakortti kauneushoitolaan
(liite 3). Arvontaan pystyi osallistua tykkdamalla postauksesta sekd kommentoimalla ysta-

van. Julkaisuun tuli Instagramissa yli 200 kommenttia ja katseluita yli 3000. Arvonta antoi

siis paljon nakyvyytta yritykselle.

Helmikuussa oli ystavanpaiva ja kauneushoitolan Instagram ja Facebook tileille julkaistiin
viikolla tarjouksia palveluista (liite 4). Ystavanpaivatarjousviikolla oli paivittain vaihtuvia tar-
jouksia tuotteista ja palveluista. Tapahtumaa mainostettiin kauneushoitolan Instagram ja

Facebook tileilla aktiivisesti. Myos kauneushoitolan ovessa ja seinilla oli mainos tapahtu-
masta, josta asiakkaat, jotka eivat seuraa kauneushoitolaa sosiaalisessa mediassa nake-

vat tapahtuman (Liite 5).

Kauneushoitolan Instagram ja Facebook tileille julkaistiin asiakasarvosteluita (liite 6). Nai-
den avulla haluttiin jakaa asiakkaiden kokemuksia kaynnista ja houkutella uusia asiakkaita.
Muiden ihmisten kokemusten avulla myds muut uskaltavat kokeilla uusia palveluita. Moni
tarvitsee muiden mielipiteita ja kokemuksia etenkin palveluista, joiden vaikutus on pitka-
kestoinen. Kauneushoitolassa tyoskentelee esteettinen |aakari ja esimerkiksi tdyteaineiden
hankinnassa tarkeampaa monille on 16ytaa hyva tekija kuin tekija, jolla on edullisimmat

hinnat.
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Maaliskuussa kauneushoitola toteutti kampanjan, jossa tavoitteena oli saada yritykselle li-
saa nakyvyytta ja asiakkaita suositteluiden avulla. Asiakas sai -10 % seuraavasti kayn-
nista, kun han jakoi kokemuksensa kaynnistddn hanen sosiaaliseen mediaansa tai Google
arvosteluihin (liite 7). Asiakkaan tuli kdynnin jalkeen Instagram tai Facebook julkaisussal/ta-
rinassa mainita Next Level Beauty seka tekija, jolla oli kaynyt. Etu tuli hyodyntaa kahden
kuukauden kuluessa maininnasta. Kayttdaika rajattiin kahteen kuukauteen, jotta asiakas
hyodyntaisi tarjouksen mahdollisimman pian. Kampanja oli tehokas tapa tavoittaa potenti-

aalisia asiakkaita ja se lisasi myos asiakasuskollisuutta.

4.3.2 Suhdetoiminta

Facebook-tapahtumailmoituksen avulla voidaan tavoittaa uusia asiakkaita. Tapahtumail-
moitus on tehokas tapa mainostaa tapahtumista ja ihmiset voivat ilmoittaa tulevansa ta-
pahtumaan tai olevansa kiinnostuneita. Lisaksi seuraajat voivat jakaa tapahtuman omille
ystavilleen, mika laajentaa sen nakyvyytta entisestaan. Tapahtumat ovat tehokas tapa si-
touttaa asiakkaita ja vahvistaa yrityksen brandia. Tapahtumien avulla voidaan luoda henki-
|I6kohtaisempaa sidetta asiakkaisiin seka antaa helpommin lahestyttavaa kuvaa yrityk-
sesta. Tapahtumat houkuttelevat uusia asiakkaita, lisaavat nakyvyytta seka asiakastyyty-
vaisyytta. Kauneushoitola on jarjestanyt monia tapahtumia vuosien varrella ja tarkeinta on

suunnitella tarkasti houkutteleva tapahtuma, joka antaa lisaarvoa osallistujille.

Kauneushoitolan tapahtumissa on ollut esimerkiksi pikahoitoja, kuten pikakampauksia ja
kynsienlakkausta. Myos uusia palveluita on tapahtumissa mainostettu, kuten suklaakasvo-
hoitoa. Palvelusta kerrottiin ensin asiakkaille, jonka jalkeen asiakkaat saivat testata tuot-
teita kasiinsa. Tapahtumista on myos saanut mukaan testereita ja muita pienia lahjoja mu-
kaansa. Tapahtumista on siis aina saanutitselleen paljon neuvoja kauneuteen liittyen seka
ilmaistuotteita, jotka piristavat asiakkaita. Jalkimarkkinointi on tarkeaa tapahtuman jalkeen,

jotta asiakkaat innostuvat jatkossakin tulevista tapahtumista.

Aiemmin mainittu ystavanpaivatarjousviikko sai paatoksen ystavanpaivana, kun kauneus-
hoitolassa jarjestettiin ystdvanpaivatapahtuma. Kauneushoitolassa pidettiin pop-up kahvi-
laa. Kahvilassa kavi paivan aikana paljon asiakkaita nauttimassa herkuista ja ostamassa -

40 % alennuksella olleita tuotteita. lita huipentui, kun illalla tapahtumassa esiintyi The
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Voice Of Finland 2024 finalisti Lisa D. Kahvilassa kavi paivan aikana paljon asiakkaita,
mutta illalla ei ollut paljonkaan vakea tapahtumassa. Pohdimme toimeksiantajan kanssa,
miksi tapahtuma ei houkutellut paikalle ja tulimme siihen lopputulokseen, etta tapahtu-
masta olisi pitanyt mainostaa jo kuukautta aiemmin. Tapahtumaa mainostettiin vain vajaa
kaksi viikkoa aiemmin ja moni oli varmasti tehnyt jo suunnitelmia ystavanpaivaksi. Lisaksi

samaan aikaan oli vanhojentanssit, jonka vuoksi moni oli katsomassa tan sseja.

Kauneushoitola on jo vuosia antanut vakioasiakkailleen joululahjan kiitoksena kuluneesta
vuodesta. Joululahja on hyva keino yllapitaa ja vahvistaa asiakassuhteita seka rakentaa
positiivista brandimielikuvaa. Yritys haluaa osoittaa kiitollisuutta asiakkaitaan kohtaan ja
viestia, etta he valittavat asiakkaistaan. Asiakkaat ovat olleet hyvin onnellisia lahjasta ja
moni asiakas antaa myos lahjan tyontekijoille. Monesta asiakkaasta on tullut kuin ystava,
ja he ovat hyvin sitoutuneita ja lojaaleja yritykselle. Siksi kauneushoitolalle on ollut tarkeaa,

ettd tdama perinne jatkuu joka vuosi.

44 Toimenpiteiden arviointi

Toimenpiteiden arviointi on tarkeaa, jotta voidaan nahda, mitka markkinointitoimenpiteet
toimivat parhaiten ja missa on viela kehittamisen varaa. Lisaksi toimenpiteiden jatkuva ar-
viointi on tarkeaa, jotta voidaan nopeastikin tehda muutoksia muuttuvien tilanteiden mu-
kaan. Toteutettujen markkinointitoimenpiteiden jalkeen voidaan arvioida muun muassa mi-
ten toimenpiteetovat vaikuttaneet asiakassuhteisiin, brandin tunnettuuteen seka myyntiin.
Toimeksiantajaan on oltu tiiviisti yhteydessa ja seurattu Instagramin tyokalujen avulla,

kuinka markkinointitoimenpiteet ovat toimineet.

Kauneushoitola tavoitti tileja toteutettujen toimenpiteiden aikana yli 90 % enemman kuin
normaalisti. Instagramiin uusia seuraaijia saatiin noin 60 ja katseluita profiiliin noin 150 000.
Tama oli paljon enemman mita toimeksiantajan kanssa ajateltiin ja se oli positiivinen ylla-
tys. MyOs uusia asiakkaita saatiin kampanjoiden avulla ja moni hyddynsi joulukalenterin
seka ystavanpaivantarjouksia. Kampanjat saivat paljon positiivista palautetta asiakkailta

seka kauneushoitolan tydntekijoilta.
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Ystavanpaivatapahtumaa olisi pitanyt mainostaa jo kuukautta aiemmin. Nain olisi varmis-
tettu, ettd mahdollisimman moni huomaisi tapahtuman ja ei ehtisi tehda muita suunnitelmia
tapahtumapaivalle. Jatkossa on tarkeaa siis aloittaa tapahtumasta markkinointi hyvissa

ajoin, jotta mahdollisimman moni paasisi osallistumaan tapahtumaan.
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5 MARKKINOINTIVIESTINTASUUNNITELMA NEXT LEVEL BEAUTYLLE

Viidennessa luvussa perehdytaan Next Level Beautyn markkinointiviestintdsuunnitelmaan,

joka on tehty kesakuusta marraskuuhun.

5.1 Markkinointiviestinnan nykytilan kuvaus ja analysointi

Yrityksen markkinointiviestinnassa on tapahtunut hieman kehitysta toteutettujen toimenpi-
teiden jalkeen. Asiakaspalautteet ovat pysyneet samalla tasolla (4,9) ja niita on tullut toi-
menpiteiden toteuttamisen jalkeen Booksaloniin 30 kpl. Kauneushoitola ei ole tehnyt Tik-
Tok tililleen julkaisuita toimenpiteiden jalkeen. Instagramiin ja Facebookiin julkaistaan sa-
mat julkaisut. Julkaisutahti on muuttunut hieman saannoéllisemmaksi ja julkaisuita ei ole
enaa yhta tiheaan kuin alkutilanteessa. Julkaisut ovat hyvin monipuolisia, lahinna kau-

neushoitolan eri palveluista kuvia (kuva 1).
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Kuva 1. Toimeksiantajayrityksen Instagram etusivu (Next Level Beauty, i.a.-a).
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Maaliskuussa 2024 kauneushoitolalle tehdyssa asiakastyytyvaisyyskyselyssa kavi ilmi,
ettd 18 % vastaajista kuuli yrityksesta nettisivujen kautta. Yrityksella on olemassa olevat
verkkosivut (kuva 2). Nettisivuilla on selkeat ohjeet ajanvaraukseen ja tama on toimiva.
Kuitenkin uudet asiakkaat usein haluavat selvittaa ennen ajanvarausta tietoja yrityksesta,
mutta verkkosivuilla tietoja yrityksesta on niukasti. Kun nettisivuja katsoo ulkopuolisen sil-
min, ne ovat hieman epaselvat ja epailyttavat. Nettisivuille kaivataan siis muutoksia. Verk-
kosivuton tehnytukrainalainen graafikko, jonka vuoksi verkkosivuilla on joitain kirjoitusvir-
heita. Nettisivuilla on my0os arvosteluita, mutta ne ovat esimerkkiarvosteluita, jotka ovat
jostain syysta jatetty nettisivuille. Naiden tilalle halutaan yrityksen oikeiden asiakkaiden ar-

vosteluita kaynneista.

” H "‘_ Palvelut  Portfolio Lahjakortit Yhteystiedot  Tiimi @ Suomalainen >
& Y be;
Gevel, ty iy
£ %
Next ey Beau 4 A %
Nosta kauneutesi seuraavalle tasolle ammattilaistemme avulla Y jog “‘@
“—~ 01 - 08 =

Kuva 2. Toimeksiantajayrityksen verkkosivujen etusivu (Next Level Beauty, i.a.-b).

Verkkosivuilla olevat kuvat on ottanut ammattilainen ja se antaa ammattimaista kuvaa
my0s yrityksesta. Verkkosivuilla on kuvia tiloista, tydntekijoista seka toista, mutta kuvat
ovat vanhoja (kuva 3). Kuvat taytyisi paivittaa ja lisata kuvia enemman kauneushoitolan

palveluista ja tuotteista.
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Kuva 3. Toimeksiantajayrityksen verkkosivujen kuvia (Next Level Beauty, i.a.-a).

5.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissa avataan kauneushoitolan vahvuuksia (strenghts), heikkouksia
(weaknesses), uhkia (threats) ja mahdollisuuksia (opportu nities) markkinointiviestinnan na-
kokulmasta. Taman avulla paastaan tarkastelemaan tarkemmin yrityksen nykytilaa. Kuvi-

ossa 2 on nelikenttaanalyysin avulla havainnollistettu osa-alueet.

Vahvuudet. kauneushoitola Next Level Beautylla on useita vahvuuksia. Yrityksella on
ajanvarausjarjestelmassa Booksalonissa asiakasarvosteluita yli 200 ja naiden keskiarvo
on 4,9/5. Naiden hyddyntadminen markkinointiviestinnassa voi tuoda kauneushoitolalle uu-
sia asiakkaita. Tyontekijat ovat koulutettuja ja he kouluttautuvat jatkuvasti lisaa. Henkil6-
kunta on siis hyvin ammattitaitoista, asiakaspalvelu on korkealla tasolla ja asiakaslahtoista.
Tata halutaan mainostaa enemman markkinoinnissa. Palveluvalikoima on hyvin laaja ja
asiakas loytaa palvelut saman katon alta. Palveluiden monipuolisuutta halutaan myo6s hyo-
dyntaa yrityksen markkinoinnissa. Kauneushoitolan tilat ovat hyvin viihtyisat. Hyvin sisus-
tetut ja siistit tilat houkuttelevat asiakkaita tulemaan my0s jatkossa. Lisaksi tiloista saadaan
visuaalisesti kauniita ja houkuttelevia julkaisuita kauneushoitolan sosiaalisen median kana-
viin. Kauneushoitolalla on siis useita kilpailuetuja, joita pitaisi hydodyntaa markkinointivies-

tinnassa enemman.
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Heikkoudet. Kauneushoitolan resurssit ovat rajalliset. Siksi esimerkiksi maksettua mai-
nontaa ei ole hyddynnetty kauneushoitolan sosiaalisessa mediassa juurikaan. Kuitenkin
taman avulla voidaan tavoittaa asiakkaita. Kauneushoitolassa asiakkaita taytyisi olla riitta-
vasti, jotta liikketoiminta pysyy kattavana. On siis tarkeaa tehda asiakashankintaa jatkuvasti
juuri maksetun mainonnan avulla. Kuitenkin llmajoki on pieni paikkakunta ja asiakaspoten-
tiaali on rajallinen. Yrityksen sosiaalisen median markkinointi on epasaanndallista ja sita ei
ole suunniteltu juurikaan. Julkaisuita tehdaan Instagramiin ja Facebookiin useita paivassa,
jolloin algoritmi rajoittaa julkaisuiden nakyvyytta. Siksi on tarkeaa tehda saanndllinen ja

suunniteltu julkaisukalenteri, jonka avulla sisaltd on rytmitettya ja sitouttavampaa.

Mahdollisuudet. Henkildkunnan kielitaidon ansiosta voidaan tavoittaa asiakkaita laajem-
min. Yhteensa tyontekijat osaavat neljaa eri kielta, jotka ovat suomi, englanti, ukraina ja
venadja. Julkaisuita voidaan tehda nailla eri kielilla. Kauneushoitolassa kay paljon ukrai-
nalaisia asiakkaita, silla he saavat palvelua omalla aidinkielellaan. Tama on suuri kilpai-
luetu kauneushoitolalle ja pitaisi hyddyntda enemman markkinointiviestinnassa. Sosiaali-
sen median markkinointi on ollut hyvin aktiivista ja siihen on kauneushoitolassa kiinnos-
tusta. Tarvitaan kuitenkin suunnitelmallisuutta, jotta markkinointi on tehokasta. Kauneus-
hoitolan sosiaalisessa mediassa on valilla erilaisia tarjouksia ja kampanjoita. Jatkossa ha-
lutaan hyodyntaa entista enemman naita, jotta tavoitettaisiin mahdollisimman paljon asiak-
kaita. Kauneushoitolassa annetaan limajoen kunnantyontekijoille seka opiskelijoille -10 %
tuotteista ja palveluista. Tama houkuttelee heita kaymaan kauneushoitolassa. Kauneus-
hoitola on tehnyt sosiaalisen median vaikuttajien kanssa yhteistyota. Myos jatkossa naita
halutaan tehda, jotta paastaan vaikuttamaan isommalle yleisdlle. Kohdennetun markki-
noinnin avulla voidaan tavoittaa oikeat kohderyhmat. Kauneushoitola on tietoinen sosiaali-
sen median markkinoinnin tyOkaluista ja taman avulla saadaan tietoa heidan kohderyh-

mastaan.

Uhat. Kilpailu on kovaa kauneusalalla. Taytyy siis markkinoinnilla erottua kilpailijoista.

Kustannukset ovat jatkuvasti myds suurempia, jolloin markkinoinnille ei valttamatta jaa tar-
peeksi resursseja. Kauneushoitolassa on vuosien varrella ollut monia tydntekijoita. Osa on
ollut harjoittelussa vain tietyn ajan, osa vuokratuolilaisia ja osa tydntekijoina. Kauneushoi-
tolassa ei ole ollut tarpeeksi asiakkaita, jolloin tyontekijoita on lahtenytja tilalle on tullut uu-

sia. Tyontekijoiden vaihtuvuus on ollut siis melko suurta ja uusien tydontekijdiden saanti
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vaatii resursseja. Myos asiakkaille vaihtuvuus nakyy negatiivisena asiana. Liiallinen sosi-
aalisen median markkinointi ei ole tahokasta markkinointia ja siksi on tarkeaa suunnitella
sita. Nykyaan etenkin TikTokissa on tullut trendiksi jakaa huonoja kokemuksia sosiaali-
seen mediaan. Monien yritysten maine on mennyt yhden negatiivisen palautteen vuoksi.
Ihmiset jakavat mieluummin sosiaaliseen mediaan huonon kokemuksen, kuin hyvan. Li-
saksi he mieluummin jakavat kokemuksen sosiaalisessa mediassa, kuin tekevat reklamaa-
tion suoraan kauneushoitolalle. Next Level Beautysta ei ole kukaan jakanut huonoa koke-

musta sosiaalisessa mediassa, mutta nayttokertojen toivossa ihmiset voivat helposti tehda

taman.
VAHVUUDET HEIKKOUDET
: . : ¢ Pienet resurssit
¢ Erinomaiset asiakasarvostelut 4,9/5 « Pieni paikkakunta
* Asm.lkaslahtmsy}fs _ ¢ Somesisallon hajanaisuus
¢ Laaja palveluvalikoima
¢ \/isuaalisuus

SWOT
ANALYYSI
MAHDOLLISUUDET UHAT

¢ Laajempi asiakaskunta kielen

ansiosta -
e Aktiivinen some markkinointi * Kilpailu on kovaa
e Tarjoukset ja kampanjat e Jatkuvasti suuremmat kustannukset
e Opiskelija- ja Ilmajoen kunnan ¢ Liiallinen some markkinointi

tyontekijoiden alennus e Negatiivisten palautteiden

* Vaikuttajayhteistyot jakaminen somessa
¢ Kohdennettu markkinointi

Kuvio 2. Yrityksen SWOT-analyysi markkinointiviestinnan nakokulmasta.

5.3 \Valittujen kilpailijoiden markkinointiviestinnan kuvaus ja analyysi

Next Level Beautyn kilpailija-analyysiin valittiin limajoen Iahikunnista viisi kauneushoitolaa.

Valitut kauneushoitolat sijaitsevat 17 km sateella Next Level Beautysta. Valitut kilpailijat
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ovat OLO Shop & Hoitola, Kosmetologinen Hoitola Kristiina, Luxus Beauty, Hair & Beauty
Spa seka Kauneushoitola Lumo. Kilpailija-analyysissa keskityttiin yritysten sosiaalisen me-

dian kanaviin seka verkkosivuihin.

OLO Shop & Hoitola. OLO Shop & Hoitola on perustettu vuonna 2016 ja kauneushoitola
toimii lImajoella. Kauneushoitola sijaitsee noin yhden kilometrin paassa kauneushoitola

Next Level Beautysta. Kauneushoitolalla on siis paljon yhtalaisyyksia toimeksiantaja yrityk-
sen kanssa. Yrityksessa tyoskentelee yksi kosmetologi ja palveluita OLO Shop & Hoitolalla
on melko suppeasti. OLO Shop & Hoitola on keskittynyt enemman luonnonlaheisyyteen.

OLO Shop & Hoitola on ekokauneushoitola ja luonnonkosmetiikan myymala. Yrityksen ta-
voitteena on tarjota hyvaa oloa ja tietoa, tuotteita ja palveluita parantamaan asiakkaan ela-

manlaatua ja hyvinvointia (OLO Shop & Hoitola, i.a.-a).

OLO Shop & Hoitolalla on lisaksi verkkokauppa. Verkkokaupassa on laaja valikoima luon-
nonkosmetiikka tuotteita. Yrityksen verkkosivut ovat hieman sekavat. Osa nettisivujen ka-
tegorioista ei toimi, kuten tuotemerkit valilehti. Kuvat ja tekstien tasaus on epaselvia, eika
kuvia ole liiketiloista. Perustiedot yrityksesta ovat helposti I0ydettavissa nettisivuilta. Yrityk-
sen Instagram ja Facebook tilit ovat nopeasti yhden klikkauksen paassa nettisivuilla.
Google arvosteluita on 13 kappaletta ja naiden keskimaarainen arvio oli 4.9/5. Yrityksen
markkinointiviestinta ei ole saannallista. Hoitolalla I16ytyy Instagram tili, jolla on 610 seuraa-
jaa (OLO Shop & Hoitola, i.a.-b). Instagramiin paivityksia tulee harvoin, viimeisin julkaisu
on 11.12.2024. Julkaisutahti on hyvin epasaanndllinen ja niita tulee noin 1-5 kuukauden
valein. Kuvat ovat hyvin luonnonlaheisia, mika sopii brandiin. Sisalto julkaisuissa on paa-
asiassa kuulumisia seka tietoa myytavista tuotteista. OLO Shop & Hoitolalla on myés Fa-
cebook tili, jolla on 1200 seuraajaa (OLO Shop & Hoitola, i.a.-c). Facebookissa julkaisuja
on noin 1-3 kuukauden valein ja viimeisin postaus on 8.1.2025, jossa ilmoitetaan tyonteki-
jan sairastumisesta. Facebookissa julkaisut ovat ajankohtaista tietoa lomista seka kuvia

tuotteista ja tietoa niista.

Kosmetologinen Hoitola Kristiina. Kosmetologinen Hoitola Kristiina on perustettu
vuonna 2009 ja se sijaitsee llmajoen keskustassa, 300 m paassa Next Level Beautysta.
Yrityksesta on hyvin vahan saatavilla tietoa. Kuvia liiketiloista ei ole, eika tietoa palveluista

ja hinnoista. Myoskaan tyontekijoista ei ole saatavilla tietoa tai yrityksen historiasta.
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Instagramissa kauneushoaitolalla on 89 seuraajaa (Kosmetologinen Hoitola Kristiina, i.a.-a).
Tili ei ole aktiivinen jajulkaisuja on noin puolen vuoden valein. Kuviin ei ole kovinkaan pa-
nostettu, eikd se anna juurikaan tietoa kauneushoitolasta. Kuvat ovat [ahinna "hyvaa jou-
lua” paivityksia seka muutama ennen-jalkeen kuva kulmien varjayksesta. Ennen kuvat hoi-
doista on julkaistu ensimmaisen3, jolloin se nakyy feedissd ensimmaisena kuvana. Tama
luo helposti epaedustavan ensivaikutelman yrityksen palveluista, silla 1ahtotilanne ei valtta-
matta ole visuaalisesti houkutteleva. Facebookissa kauneushoitolalla on 365 seuraajaa
(Kosmetologinen Hoitola Kristiina i.a.-b). Julkaisuita tulee noin kaksi kappaletta kuukau-
dessa ja ne ovat paaasiassa ilmoituksia vapaista ajoista. Nettisivuja kauneushoitolalla ei
ole ja ajanvaraus tapahtuu soittamalla tai paikan paalla. Google arvosteluita on 9 kappa-
letta ja keskiarvo on 4/5. Yrityksen sosiaalisen median markkinointi ei ole aktiivista ja tie-

toja on hyvin vahan saatavilla.

Luxus Beauty. Luxus Beauty on yli kymmenen vuotta Seinajoella toiminut kauneushoi-
tola. Luxus Beautyn ja Next Level Beautyn valillda on 17 km. Kauneushoitolalla on laaja pal-
veluvalikoiman erilaisia kauneudenhoitopalveluita (Luxus Beauty i.a.-a). Nettisivut ovat sel-
keat ja niiden kautta paasee katevasti myds yrityksen sosiaalisen median kanaviin. Sivut
ovat houkuttelevat ja ammattimaiset. Yhteystiedot ovat selkeasti saatavilla ja ajanvaraus
on tehty helpoksi. Facebookissa kauneushoitolalla on 2200 seuraajaa (Luxus Beauty i.a.-
b). Facebook sivuja paivitetaan vaihtelevasti. Valilla julkaisuja on muutama kuukaudessa,
kun taas toisinaan julkaisuja ei tule useaan kuukauteen. Julkaisuissa painottuu informatiivi-
suus. Palveluista on paljon ennen-jalkeen kuvia seka muistutuksia erilaisten tarjousten
hyddyntamisesta. Instagramissa kauneushoitolalla on 1008 seuraajaa (Luxus Beauty i.a.-
c). Facebook ja Instagram ovat yhtenevaiset, silla niihin jaetaan samat julkaisut. Luxus Be-

autylla on myods TikTok tili, mutta siella ei ole julkaisuja.

Hair & Beauty Spa. Hair & Beauty Spa on Seinajoella toimiva kauneushoitola, joka on pe-
rustettu vuonna 2007. Hair & Beauty Spa on kauneushoitola ja heilla on myo6s verkko-
kauppa, jossa myydaan kosmetiikka- ja hiustenhoitotuotteet niin miehille kuin naisille (Hair
& Beauty Spa, i.a.-a). Hair & Beauty Span ja Next Level Beautyn valilla on 17 km. In-
stagramissa kauneushoitolalla on 3656 seuraajaa (Hair & Beauty Spa i.a.-b). Instagram
feed on hyvin suunniteltu ja kuvia on paljon hoitolasta. Kuvat ovat ammattilaisen ottamia ja

antavat ammattimaista kuvaa katsojalle. Kuvista huokuu tunnelma seka ammattitaito.
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Kuvatekstit ovat informatiivisia ja suunniteltuja. Julkaisuja on todella tiheaan. Lahes paivit-
tain jaetaan kuvia ja videoita ja toisinaan paivassa voidaan julkaista jopa kolme. Kohokoh-

tiin on tallennettu aihealueittain informaatiota palveluista ja muista tarkeista tiedoista.

Facebookissa Hair & Beauty Spalla on seuraajia 9400 (Hair & Beauty Spa i.a.-c). Face-
bookiin ja Instagramiin jaetaan samat julkaisut ja ovat siis yhtenaiset. Kauneushoitolalla on
myds TikTok tili, jonne paivitetdan vaihtelevasti. Valilla videoita julkaistaan useampi pai-
vassa ja valilla julkaisuja ei tule viikkoihin. TikTok videoissa esitellaan tuotteita seka palve-
lunkulkua. Seuraajia TikTokissa on 137. Nettisivut ovat hieman sekavat, silla tekstia on
paljon ja perustiedot eivat ole saatavilla selkeasti. Hair & Beauty Spalla on myds verkko-
kauppa, johon on erillinen verkkosivu. Ajanvaraus ja yhteystiedot ovat nettisivuilla selke-

asti. Google arvosteluita on 51 kappaletta ja keskiarvo naissa on 4,6/5.

Kauneushoitola Lumo. Kauneushoitola Lumo on perustettu vuonna 2014 ja se sijaitsee
Kurikassa, 15 km paassa Next Level Beautysta. Instagramissa kauneushoitolalla on 1075
seuraajaa (Kauneushoitola Lumo i.a.-a). Kuvia julkaistaan noin kerran viikossa, mutta va-
lilld on monien viikkojen tauko, kun kuvia ei tule ollenkaan. Kuvat ovat paaasiassa Can-
valla tehtyja mainoksia, joissa etsitdan malleja koulutuksiin seka asiakasarvosteluita. In-
stagram julkaisut ovat keskenaan yhtenaisia ja selkeita. Esittelyvideoita palveluista julkais-
taan myos ja kuvateksteissa kerrotaan tarkemmin palvelunkulusta. Facebookissa seuraa-
jiaon 1500 (Kauneushoitola Lumo, i.a.-b). Julkaisuja on tiheammin kuin Instagramissa ja

ne ovat paaasiassa kampaamosta.

Nettisivut Kauneushoitola Lumolla oli selkeat ja visuaalisesti kauniit. Nettisivuilla on kuvat
tyontekijoista ja pienet esittelyt, joista asiakas voi saada tietoa tyontekijoiden kokemuk-

sesta alalla (Kauneushoitola Lumo, i.a.-b). Yhteystiedot ja ajanvaraus ovat selkeasti saata-
villa. Nettisivuilla oli kategorioittain saatavilla tietoa yrityksesta. Google arvosteluita on 165

ja niiden keskiarvo on 4,9/5.

Next Level Beauty voi ottaa esimerkkia Kauneushoitola Lumon seka Hair & Beauty Span
markkinointiviestinnasta. Heilla sosiaalisen median sisalté on monipuolista ja selkeaa. Ku-
vin ja videoihin on panostettu, mika antaa ammattimaista kuvaa yrityksesta. Next Level

Beautyn taytyy myds muistaa saannoéllisyyden tarkeys sosiaalisen median
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markkinoinnissa. Kauneushoitola Lumon nettisivut toimivat hyvana esimerkkina selkeista,

mutta yksinkertaisista ja toimivista sivuista.

5.4 Tavoitteiden maarittely

Kauneushoitola Next Level Beautyn markkinointiviestintasuunnitelman paatavoitteena on
saada kauneushoitolaan uusia asiakkaita. Jotta tdhan tavoitteeseen voidaan paasta, on
kauneushoitolan sosiaalisen median sisaltoa muutettava. Instagramiin ja Facebookiin jul-
kaisu taytyisi olla saannollisempaa seka suunniteltua. Lyhyen aikavalin markkinointiviestin-
nan tavoitteina on saada kauneushoitolan Instagramiin puolen vuoden aikana 263 uutta
Instagram seuraajaa, jotta seuraajia olisi yhteensa 1500. Lisaksi tavoitteena on, etta kau-
neushoitolan uutiskirjeelle saataisiin vahintaan 50 tilaajaa. Nama ovat konkreettisia tavoit-

teita ja niiden onnistumista seurataan jatkuvasti.

Kauneushoitolalla on laaja palveluvalikoima, josta on osalle asiakkaista haastavaa loytaa
itselle sopiva palvelu. Taman vuoksi asiakas saattaa jattaa varaamatta tai varaa toiseen

kauneushoitolaan ajan, silla ei tieda palveluiden eroja. Sosiaalisen median sisaltéon halut-
taisiin siis informatiivisia videoita tai kuvia palveluista. Lisaksi nettisivuille halutaan palvelu-

valikoima selkeasti esille. My0s kayntikortit ja esitteet taytyy uusia.

Sosiaalisen median sisallossa halutaan panostaa julkaisuiden yhteensopivuuteen seka
laatuun. Yrityksen sosiaalisen median kanavat haluttaisiin houkuttelevimmiksi, jotta poten-
tiaaliset asiakkaat kiinnostuisivat niistd. On tarkeaa, etta Instagram ja Facebook sivut ovat
ulkonadltaan kiinnostavia seka selkeita. Yhtenainen sosiaalisen median visuaalinen ilme
on tarkeaa, jotta sivut ovat ammattimaiset ja yritys on helppo tunnistaa. Yrityksen In-
stagram ja Facebook tilit ovat yhtenaisia, silla yritys jakaa lahes kaiken saman sisallon yri-

tyksen Facebookiin seka Instagramiin.

Tiktokkiin sisaltdo haluttaisiin helposti [ahestyttavaksi, mutta sisalléssa haluttaisiin myos pa-
nostaa asiasisaltoon. Tavoitteena on, etta yritys saisi TikTokin kautta laajaa nakyvyytta ja
tietoisuutta yrityksesta. Haasteena yrityksella on ollut epatietoisuus limajoella sijaitsevasta

kauneushoitolasta. Jopa paikalliset ihmiset ovat olleet yllattyneita kuullessaan, etta
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liImajoella on toiminut kauneushoitola jo yli kahdeksan vuotta. Haasteena on siis ollut tietoi-

suus yrityksesta ja tavoitteena olisi kasvattaa sita.

Nettisivujen saanndallinen paivitys on tarkeaa. Meneillaan olevista kampanjoista ja tulevista
tapahtumista voitaisiin jakaa tietoa myds nettisivujen kautta. Monella esimerkiksi iakkaam-
malla ihmisella ei ole valttamatta sosiaalisen median palveluita, jonka vuoksi on tarkeaa

panostaa nettisivuihin.

5.5 Budjetin maarittely

Kauneushoitolan markkinointiviestinnan budjetti ei ole tarkkaan maaritelty, silld markki-

nointitoimenpiteita toteutetaan joustavasti yrityksen tarpeiden ja ajankohtaisten tilanteiden
mukaan. Kauneushoitolan markkinointiviestintdan varataan kohtuullinen budijetti. Tavoit-
teena on hyodyntaa kohdennettua maksettua mainontaa erityisesti Instagramissa ja Face-
bookissa, jotta saavutetaan paikallinen kohderyhma tehokkaasti. Tahan menee noin 20—
100 €. Kauneushoitola jarjestda muutaman kuukauden valein asiakastapahtumia. Yhteen
asiakastapahtumaan budjetti on 30-100 €. Budijettiin sisaltyy tarjoiltavat purtavat, juomat,

tuote testaukset, kauneushoitolan 1aakarin esiintyminen seka koristeet.

Kauneushoitolan painetut markkinointimateriaalit taytyy uusia. Esitteet ja kayntikortit teh-
daan itse Canvalla ja ne painatetaan 100 kappaleen erissa (liite 8). Myos leimakortit luo-
daan Canvalla, mutta naita teetetdan 200 kappaleen erissa. Esitteet taytyy uusia muuttu-
neen hinnaston ja palveluiden vuoksi. Naiden hinta on noin 60-150 €. Myo6s kayntikortit
taytyy uusia ja ne tehdaan itse Canvalla. 100 kappaletta kayntikortteja maksaa 40—-70 €.
Asiakkaat ovat toivoneet leimakortteja takaisin ja se on ollutkauneushoitolalla suunnitteilla
pitkaan, silla ne lisaavat asiakasuskollisuutta. Leimakortteja tilataan 200 kappaletta ja
nama maksavat 40-60 €. Yhteensa painettuun markkinointimateriaaliin menee siis yh-
teensa 140-280 €.

Yhteensa markkinointiviestintadan varattu budijetti on noin 250-680 €, riippuen kampanjoi-
den ja tapahtumien maarasta. Budjetti on joustava, jolloin se mahdollistaa reagoimisen

muuttuviin tarpeisiin.
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5.6 Markkinointiviestinnan toimenpiteet

Next Level Beautyn erilaisiin markkinointiviestinnan toimenpiteisiin painaudutaan tarkem-
min seuraavissa alaluvuissa. Toimenpiteet on jaoteltu sosiaaliseen mediaan markkinoin-

tiin, suoramainontaan, suhdetoimintaan ja verkkosivuihin.

5.6.1 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media on tarkein osa kauneushoitolan markkinointiviestintaa. Se mahdollistaa
vuorovaikutuksen asiakkaiden ja potentiaalisten asiakkaiden kanssa, tehokkaan asiakas-
viestinnan seka visuaalisen brandayksen. Sosiaalisen median markkinoinnista halutaan
tehda suunniteltua ja sdanndallista. Hyva julkaisutahti kauneushoitolalle Instagramiin ja Fa-
cebookiin on noin 4-6 julkaisua viikossa. Samat julkaisut jaetaan Facebookiin seka In-
stagramiin. Julkaisut ovat toteutettujen toimenpiteiden jalkeen ollut enemman sisalldltaan
informatiivisia, kiinnostusta herattavia seka niihin on visuaalisesti panostettu. Storeihin
kauneushoitola voi julkaista maarallisesti enemman sisaltoa ja tdma voi olla rennompaa.

Kuitenkin nama voivat olla myds informatiivisia, esimerkiksi ilmoituksia vapaista ajoista.

Next Level Beauty julkaisee sosiaalisen median kanaviin paljon ennen- jalkeen kuvia. Esi-
merkiksi kynsista on tarkeaa nahda ennen huoltoa ja huollon jalkeen otettuja kuvia, jotta
asiakas nakee, pysyyko tekijan kynnet luvatun ajan. Tata halutaan tehda myos jatkossa
entista enemman. Jo toteutetuissa markkinointitoimenpiteissa hyddynnettiin kauneushoito-
lan asiakaspalautteita. Kauneushoitola on saanut valtavasti positiivisia asiakaspalautteita
ja naita kauneushoitola halutaan hyddyntaa myos jatkossa sosiaalisen median sisallossa.
Asiakaspalautteita olisi hyva julkaista kerran viikossa. Kauneushoitolan sosiaalisessa me-
diassa ei ole tyontekijoiden esittelya ja nama olisivat oleellista tehda mahdollisimman pian.
Asiakkaiden on helpompi tulla kauneushoitolaan, kun he tietavat kenen kasittelyyn he ovat
menossa. Moni haluaa myds selvittaa tekijoiden ammattitaitoa etukateen. Siksi on tarkeaa,
etta sosiaalisesta mediasta I16ytyy tyontekijoiden esittelyt, joissa annetaan kuva ja tietoa

tekijasta.

Kampanjoista ja meneilla olevista tarjouksista ilmoitetaan Instagramissa seka Faceboo-
kissa. Kauneushoitolan Instagramissa ja Facebookissa jarjestetaan arvontoja, joissa voi

voittaa esimerkiksi lahjakortin kauneushoitolaan. Naita halutaan myoés tehda jatkossa, silla
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niiden avulla kauneushoitola saa laajempaa nakyvyytta. Kauneushoitolassa on jo pidem-
paan suunniteltu kuukausittain vaihtuvaa tarjoushoitoa. Joka kuukausi olisi siis vaihtuva
tarjoushoito, kuten talvella kuumakivihieronta ja kesalla sokerointi. Taman avulla pyritaan
aktivoimaan asiakkaita ja houkuttelee uusia asiakkaita. Tatd mainostettaisiin joka kuukausi
yrityksen nettisivuilla seka sosiaalisessa mediassa. Asiakastapahtumien markkinointi on

my0s syyta aloittaa hyvissa ajoin sosiaalisessa mediassa. Instagramissa ja Facebookissa
stroreihin voidaan julkaista enemman sisaltda ja se voi olla rennompaa. Storeissa voidaan

esimerkiksi ilmoittaa peruutusajoista seka mainoskuvia tehdyista toista.

Tiktokkiin Next Level Beauty haluaa julkaista helposti lahestyttavaa sisaltoa. Palveluiden
esittelyita kaivattaisiin, jotta asiakkaille selkiytyisi mita missakin hoidossa tehdaan ja mita
eroja esimerkiksi valikoiman kasvohoidoilla on. TikTokkiin voitaisiin myos julkaista kau-
neusvinkkeja. Nama ovat hyvin suosittuja Tiktokissa ja korostavat asiantuntijuutta katso-
jille. Lisaksi TikTokkiin voidaan jakaa huumoripitoista sisaltoa kauneushoitolan arjesta. Tik-
Tokin algoritmin avulla kauneushoitolan TikTok-videot voivat I6ytaa oikean kohderyhman.
Tiktokin algoritmi suosittelee sisaltoa kayttajille, joiden mielenkiinnon kohteet ja kayttayty-
minen vastaavat videon teemaa. TikTokkiin voitaisiin julkaista esimerkiksi "vieta paiva
kanssani” tyyppisia videoita. Nama ovat hyvin suosittuja TikTokissa ja nailla voitaisiin

saada nakyvyytta kauneushoitolalle.

5.6.2 Suoramainonta, sahkopostimarkkinointi ja uutiskirje

Kauneushoitola haluaa hyédyntaa suoramainontaa enemman tulevaisuudessa. Suoramai-
nonnan avulla kauneushoitola pyrkii saamaan enemman nakyvyytta, lisdamaan asiakasus-
kollisuutta, kasvattamaan myyntia seka houkuttelemaan uusia ja vanhoja asiakkaita. Uu-
sien esitteiden ja kayntikorttien valmistuessa, alkaa niiden jakaminen. Esitteita ja kaynti-
kortteja jaetaan postilaatikkoihin seka tapahtumissa ja messuilla, joihin kauneushoitola

osallistuu.

Sahkopostimarkkinointi on hyva tapa lahettaa asiakkaille henkilokohtaisia tarjouksia ja
alennuksia. Personoidut alennukset kauneushoitolaan ovat tehokas tapa muistuttaa asiak-
kaille hoitolan olemassaolosta seka kannustaa heita hyodyntamaan etuja. Esimerkiksi syn-

tymapaiva alennukset halutaan ottaa kauneushoitolassa kayttdéon. Sahkopostissa
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onnitellaan syntymapaivasankaria ja annetaan asiakkaalle henkildkohtainen etu valittuun
palveluun. Henkilokohtaiset sahkopostiviestit luovat asiakkaille tunteen, etta heita arvoste-

taan ja nain lisaa todennakoisyytta, etta he tekevat varauksen.

Nettisivuille halutaan laittaa mahdollisuus tilata uutiskirje. Kuukausittain lahetettava uutis-
kirje sisaltaa tarjouksia, uutuus tuotteiden ja palveluiden esittelya, kauneushoitolan kuulu-
misia seka tiedottamista tulevista tapahtumista. Jotta mahdollisimman moni tilaisi uutiskir-
jeen, annetaan uutiskirjeen tilaajalle -10 % seuraavasta kaynnista. Uutiskirjeen julkaisulla
pyritdan vahvistamaan suhdetta asiakkaisiin ja tarjoamaan heille henkilokohtaisia etuja

kauneushoitolaan hyddynnettavaksi.

5.6.3 Suhdetoiminta

Suhdetoiminta on kauneushoitolan menestyksen kannalta tarkea, silla se lisaa asiakasus-
kollisuutta, asiakastyytyvaisyytta seka vahvistaa yrityksen brandia. Suhdetoiminnan avulla
kauneushoitola pyrkii vahvistamaan ja luomaan uusia asiakassuhteita. Kauneushoitola on
jariestanyt muutaman kuukauden valein asiakastapahtumia, joiden tavoitteena on ollut li-
sata asiakastyytyvaisyytta ja rakentaa luottamuksellisia asiakassuhteita. Tapahtumissa on
usein esiintynyt kauneushoitolan tydntekija Lisa D, joka sijoittui toiseksi The Voice Of Fin-
land 2024 kilpailussa. Asiakkaat ovat tykdnneet Lisa D esiintymisesta, ja hanta aiotaan

hyoddyntaa myos tulevaisuuden tapahtumissa. Lisaksi ohjelmaa tapahtumissa on ollut uu-
sien palveluiden ja tuotteiden esittelya ja testailua. Tapahtumassa asiakkaille on myds

tehty pikakasvohoitoa, kampauksia, kynsia seka meikkeja.

Tapahtumassa kayvat asiakkaat ovat olleet tyytyvaisia tapahtumaan ja usein samat asiak-
kaat osallistuvat kauneushoitolan tapahtumiin. Ongelmana on ollut se, etta tapahtumissa
on kaynyt vaihtelevasti asiakkaita. Lisaa asiakkaita haluttaisiin tapahtumaan ja jatkossa
halutaankin kiinnittaa tapahtumien markkinointiin enemman huomiota, jota tapahtuma saa-
vuttaa mahdollisimman monen asiakkaan. Tapahtumien markkinointi on siis syyta aloittaa
hyvissa ajoin, jotta asiakkaat ehtivat reagoida tahan. Tapahtumaa taytyy myos markki-
noida saannoallisesti ja muistuttaa tapahtumasta myds kauneushoitolassa asioiville asiak-
kaille kauneushoitolassa. Kun asiakkaille kerrotaan tapahtumasta kasvokkain, tuntuu kutsu

tapahtumaan henkilokohtaisemmalta ja nain heilla on matalampi kynnys osallistua
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tapahtumaan. Itse tapahtuma on koettu toimivaksi ja niitd hautaan jarjestda myos jatkossa,
mutta niihin kaivataan enemman asiakkaita. Siksi uutiskirjeessa, verkkosivuilla seka sosi-
aalisen median kanavissa taytyy markkinoida tulevia asiakastapahtumia. Facebookissa
taytyy myos hyvissa ajoin luoda tapahtuma, jotta asiakkaat voivat ilmoittaa kiinnostukses-
taan osallistua tapahtumaan. Nain kauneushoitolavoi myos varautua osallistujamaaraan

tapahtumassa.

Kauneushoitola on ollut mukana paikallisten yritysten jarjestamissa tapahtumissa. Naita on
ollut esimerkiksi K-supermarket limajoen seka limajoki-Hallin jarjestamat tapahtumat. Ta-
pahtumissa on ollut valtavasti ihmisia ja niiden kautta kauneushoitola on tavoittanut paljon
potentiaalisia asiakkaita ja saanut nakyvyytta. Tapahtumissa kauneushoitola on esitellyt
yritysta, sen tuotteita ja palveluita. Lisaksi tapahtumissa on tehty kulmien varjaysta ja muo-
toilua, kynsien lakkausta seka pikakampauksia. Kauneushoitola haluaa myos jatkossa
osallistua mahdollisiin tapahtumiin. Kauneushoitola on myds ollut mukana sponsoroimassa
erilaisten tapahtumien arpa palkintoja. Muun muassa toritapahtumissa seka bingoilloissa
on arvottu kauneushoitolaan lahjakortteja seka tuotteita. Myos tata halutaan jatkaa tulevai-

suudessa, jotta mahdollisimman moni kuulee yrityksesta.

Leimakorttien avulla kauneushoitola haluaa palkita asiakkaita kaynn eista. Leimakortit kan-
nustavat asiakkaita kdymaan useammin ja ne lisaavat asiakastyytyvaisyytta. Leimakor-
teissa asiakas saa joka kuudes kerta -40 %. Kortteja haluttaan jakaa jokaisella kauneus-

hoitolassa kayvalle asiakkaalle, jotta mahdollisimman moni hyodyntaisi niita.

Kauneushoitola on tehnyt useita yhteistoita paikallisten vaikuttajien kanssa. Vaikuttajayh-
teistyot ovat olleet suosittuja ja naita halutaan hyddyntaa myos jatkossa. Kauneushoitola
on saanut yhteistdiden kautta paljon nakyvyytta ja lisaa asiakkaita. Vaikuttajayhteistdissa
on annettu seuraaijille alennuskoodi kauneushoitolan palveluihin ja lisaksi jarjestetty ar-
vonta, jossa voi voittaa lahjakortin kauneushoitolaan. Vaikuttajan suositellessa kauneus-
hoitolaa, luo se positiivista kuvaa yrityksesta ja lisaa kiinnostusta. Yhteistdiden kautta yri-
tys saa nakyvyytta laajemmalle yleisdlle. Taytyy kuitenkin valita tarkasti vaikuttaja, jonka
kanssa tekee yhteistyota. Vaikuttajan on tarkeaa jakaa samat arvot yrityksen kanssa ja
olla kiinnostunut kauneudesta. Lisaksi Next Level Beautylle on tarkeaa, etta vaikuttaja on

ollut kauneushoitolan asiakkaana, jotta suosittelu yrityksesta on aito.
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5.6.4 Verkkosivut

Yrityksella on verkkosivut, joiden kautta kauneushoitolaan pystyy varaamaan aikoja palve-
luihin. Kuvia taytyisi olla uusista tiloista seka poistaa kuvat tyontekijoista, jotka ei ole enaa
toissa kauneushoitolassa. Verkkosivut ovat paaasiassa ajanvarausta varten, eika niihin ole
panostettu kovinkaan paljon ulkonadllisesti. Tavoitteena on saada verkkosivuista selkeat ja
huolitellut, jotta asiakkaat |0ytaisivat helposti tarpeelliset tiedot yrityksesta. Verkkosivut tu-

lisi olla myGs visuaalisesti miellyttavat.

Verkkosivuille halutaan ajankohtaista tietoa esimerkiksi meneillaan olevista kampanjoista.
Kuukausittain vaihtuvat tarjoushoidot tulisi etusivulle, jolla heratetaan katsojan mielen-
kiinto. Esimerkiksi talvella kuumakivihieronta ja kesalla suihkurusketus. Nain myds ne asi-
akkaat, jotka eivat seuraa kauneushoitolan sosiaalisen median kanavia, pysyisivat ajan ta-
salla tarjouksista ja kampanjoista. Tama parantaisi kampanjoiden nakyvyytta ja tavoittaisi

laajemman asiakaskunnan.

Suosittelut ovat tarkeita uusien asiakkaiden hankkimisen kannalta. Kauneushoitolan In-
stagramissa seka Facebookissa on julkaistu hoitolassa kdyneiden asiakkaiden palautteita
kaynneista. Naitd samoja asiakaspalautteita halutaan hyddyntaa kauneushoitolan verkko-
sivuilla. Kun nettisivuilla on esilla muiden kokemuksia kauneushoitolasta, on uusien asiak-
kaidenkin helpompi luottaa palveluihin ja tehda varaus. Asiakasarvostelujen avulla yritys
voisi myos vahvistaa mainettaan, silld osa ihmisista on voinut jattdaa varaamatta aikaa, jos
on etsinyt kauneushoitolaa pelkkien nettisivujen perusteella. Kirjoitusvirheet ja valmiit ar-
vostelut antavat helposti epaammattimaisen ja epaluotettavan kuvan yrityksesta, mika voi
karkottaa potentiaalisia asiakkaita. Siksi oli tarkeaa paivittaa nettisivujen sisalté ajankoh-

taiseksi ja varmistaa, etta kaikki esilla olevat tiedot ovat ajan tasalla.

Verkkosivuista haluttaan mahdollisimman selkeat, jotta kaikki tarpeellinen tieto 10ytyy hel-
posti ja nopeasti. Verkkosivuille tarvitaan enemman tietoa yrityksesta. Verkkosivuilla on
tyontekijoista pienet esittelytekstit ja kuva. Tama oli hyva, silla on helpompi varata aika,
kun tietdd kenelle on menossa ja minkalainen kokemus tyontekijalla on alalla. Verkkosi-
vuilta kuitenkin puuttui yhden uuden tyontekijan esittely seka siella oli yhden aiemman
tyontekijan esittely, joka taytyy poistaa. Lisaksi esittelyteksteja tydntekijdista haluttaan pai-

vittad uusien koulutuksien myaota. Yrityksen esittely kohta olisi hyva verkkosivuille, jossa
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avattaisiin yrityksen historiaa ja minkalainen yrityksen matka on ollut. Lisaksi usein kysytty-
jen kysymysten osio olisi hyva olla, jotta asiakkaat voivat saada vastauksen kysymyksel-

leen nopeasti, ilman, etta tarvitsee olla yhteydessa yritykseen puhelimella. Tama saastaisi
my0s aikaa tyontekijoilta, kun ei tarvitse aina vastata samoihin kysymyksiin puhelimen vali-

tyksella. Verkkosivuille julkaistaan myos aiemmin mainittu uutiskirje.

Verkkosivuille on paljon uudistuksia ja naiden uudistusten avulla uusien asiakkaiden on
helpompi I0ytaa tarvitsemansa tiedot nopeasti ja vaivattomasti. Nama muutokset verkkosi-
vuilla parantaisivat yrityksen uskottavuutta ja tekisi sivustosta entistéd houkuttelevamman
uusille asiakkaille.

5.7 Aikataulutus

Kauneushoitolan markkinointiviestintdsuunnitelmassa on suunniteltu melko tarkasti toi-
menpiteet kuuden kuukauden paahan (Liite 9). Jatkuvana toimenpiteena on sosiaaliseen
mediaan julkaisut. Instagramiin ja Facebookiin on suunniteltu jaettavaksi samat julkaisut.

Kuvia/ videoita on suunniteltu julkaistavan 4—6 kappaletta viikossa.

Kesakuussa verkkosivujen paivitys on oleellista. Verkkosivuille taytyy saada tiedot paivi-

tettya, kielivirheetkorjattua seka tehda sivujen ulkonakoéa houkuttelevammaksi. Asiakasar-
vostelut taytyy ehdottomasti laittaa nettisivuille valmiiden arvosteluiden tilalle. Nettisivuille
julkaistaan kuukausittainen tarjoushoito. Kesakuun tarjoushoitona on suihkurusketus -15
%. Someen halutaan julkaista kuva, jossa mainostetaan kauneushoitolan aurinkovoiteita ja
vinkkeja, miten suojautua auringolta. Taman yhteydessa mainostetaan suihkurusketusta.
Tekstissa kerrotaan auringon haitoista ja kuinka suihkurusketus on hyva vaihtoehto saada
paivettynyt iho ilman aiheuttamia auringon haittoja. Lisaksi suihkurusketusta halutaan mai-
nostaa kesan tuleviin juhliin. Tata halutaan mainostaa somessa seka nettisivuilla. Kau-

neushoitolan uusia esitteita jaetaan paikkakunnalla postilaatikoihin.

Heinakuussa julkaistaan verkkosivuille kauneushoitolan pakettihoidot. Naita halutaan mai-
nostaa vaikuttajayhteistyon avulla. Kauneushoitola tekee paikallisen vaikuttajan kanssa

yhteistydn, jossa vaikuttaja tulee kauneushoitolaan festaripakettiin. Han tekee omaan
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Instagramiin tasta julkaisun ja jakaa alennuskoodin seuraaijilleen. Heinakuun tarjoushoi-

tona on sokeroinnit, joista saa -10 %.

Elokuussa koulut alkavat ja talldin muistutetaan opiskelijoiden saamasta 10 % alennuk-
sesta kauneushoitolassa. Elokuussa julkaistaan kauneushoitolan uutiskirje ja tavoitteena
on kuukauden aikana saada vahintaan 20 tilaajaa. Tilaajat saavat -10 % seuraavasta pal-
velusta tilatessaan uutiskirjeen. Mainoksessa uutiskirjeessa halutaan painottaa asiakkaan
saamaa hyotya uutiskirjeen tilaamisesta. Esitteita jaetaan postilaatikoihin lahipaikkakun-

nille. Kuukauden tarjoushoitona on ripsienpidennykset -20 %.

Syyskuussa on yrittdjienpaiva 5.9. ja talloin julkaistaan someen esittelyvideo kauneushoi-
tolan yrittajasta. Videossa kysytaan kysymyksia yrittajasta ja yrittajyydesta. Syyskuu on
kauneushoitolassa usein hiljainen ja siksi taytyy tehostaa markkinointia. Maksettuja mai-
noksia yrityksesta tehdaan Instagramiin ja Facebookin. Kuukauden tarjoushoitona on var-
talohoidot -20 %.

Lokakuussa paivitetaan nettisivuille uusia kuvia ja mainos tulevasta kauneushoitolan 9 v
synttaritapahtumasta. Lisaksi vaikuttajan kanssa tehdaan TikTokiin esittelyvideo hemmot-
telupaketista ja han antaa alekoodin seuraajilleen pakettihoidoista. Halloweenin kunniaksi
teemaan sopivat kynsikoristelut saa veloituksetta kynsipalvelun yhteydessa. Kuukauden

tarjoushoitona on kuumakivihieronta.

Marraskuussa jarjestetaan kauneushoitolan 9 v synttaritapahtuma. Tapahtumassa on
pienta purtavaa, esiintyjana on Lisa D ja tyontekijat tekevat asiakkaille pikahoitoja. Black
Fridayna varatut palvelut ovat -30 %. Isanpaivatarjouksena on parturileikkaus -30 %. Mar-
raskuussa aletaan myds verkkosivuilla ja somessa mainostamaan tulevaa joulukalenteria.

Kuukauden tarjoushoitona on kasvohoidot -10 %.

5.8 Seuranta ja arviointi

Toimenpiteiden jatkuva arviointi on tarkeaa, jotta voidaan reagoida nopeasti muuttuviin ti-
lanteisiin. Seurannan ja arvioinnin tarkoituksena on arvioida toimenpiteiden vaikutusta ja

sita mika toimii ja mika ei. Lisaksi seurataan, onko asetetut tavoitteet saavutettu tai onko
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tavoitteet saavutettavissa. Sosiaalisen median kanavissa on omat analytiikkatydkalut, joi-
den avulla saadaan arvokasta tilastoa esimerkiksi julkaisuiden sitouttavuudesta seka kavi-
jatiedon kasvusta. Lisaksi yritys paasee nakemaan seuraajamaaran kehitysta. Julkaisui-
den tykkaykset, jaot ja kommentit ovat tarkedassa roolissa myos seuratessa sosiaalisen

median julkaisuiden toimivuutta.

Verkkosivujen toimivuutta arvioidaan uutiskirjeen tilaajamaaraa avulla. Lisaksi nettisivuista
saadut palautteetovat apuna nettisivujen kehityksessa. Google Analytics on tydkaluna mi-

tattaessa muun muassa kavijamaaraa ja sivuilla vietettya aikaa.

Kauneushoitola saa jatkuvasti asiakaspalautetta varausjarjestelma Booksalonin kautta. Li-
saksi suoraa palautetta saadaan asiakkailta. Myos Google ja Facebook arvostelut ovat tar-
keita arvioidessa kauneushoitolan toimintaa. Palautteita seurataan paivittain, jotta voidaan
heti reagoida mahdollisiin huonompiin palautteisiin. Kauneushoitola saa jatkuvasti arvo-

kasta tietoa asiakkailta monesta kanavasta.

Suhdetoimintaa arvioidessa kiinnitetddn huomiota etenkin kavijamaaraan asiakastapahtu-
missa. Facebookissa luodaan tapahtuma kauneushoitolan asiakasilloista. Tahan ihmiset
voivat ilmaista kiinnostuksen tapahtumasta tai ilmoittaa osallistumisesta. Taman avulla voi-
daan tarkastella tapahtuman kiinnostavuutta. Vaikuttajayhteistydn toimivuutta arvioidaan

alennuskoodin kayttajamaaralla seka sosiaalisen median profiilin katselumaaran ja uusien

seuraajien seurannan avulla.

Kampanjoiden toimivuutta seurataan myynnin kasvun avulla. Lisaksi tarkastellaan, moniko
hyddynsi tarjouskoodin kampanja-aikana seka toiko kampanjat uusia asiakkaita tai seuraa-
jia yrityksen sosiaaliseen mediaan. Tata seurataan paivittain ja kokonaiskuvaa tarkastel-

laan paremmin kampanjan jalkeen.

Suoramainonnan toimivuutta voidaan tarkastella esimerkiksi laittamalla alennuskuponki
esitteiden mukana ihmisten postilaatikkoihin. Nain on helppo tarkastella, moniko kaytti
alennuskuponkeja. Lisaksi voidaan seurata myynnin kasvua esitteiden ja kayntikorttien ja-
kelun jalkeen. Sahkopostimarkkinoinnin toimivuutta voidaan arvioida asiakaspalautteen

perusteella seka alennuskuponkien kayttadjamaaran avulla.
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Markkinointiviestinnan toimenpiteiden arviointi tarjoaa kauneushoitolalle arvokasta tietoa
niiden toimivuudesta ja kannattavuudesta. Datan avulla ymmarretdan paremmin, mitka

viestinnan keinot toimivat parhaiten yrityksen kohdeyleisodlle. Nain voidaan kohdentaa re-
sursseja tulevaisuudessa tehokkaammin ja keskittya lisaarvoa tuottaviin asioihin. Arvioin-
nin avulla markkinointiviestintaa voidaan kehittaa jatkuvasti ja resursseja hyodyntaa mah-

dollisimman tehokkaasti.
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6 YHTEENVETO JA POHDINNAT

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittdad kauneushoitola Next Level Beautyn markkinointi-
viestintda. Ensimmaisena tavoitteena opinnaytetydssa oli perehtya markkinointiviestinnan
suunnitteluprosessiin. Toisena tavoitteena oli perehtya valittuihin markkinointiviestinnan

keinoihin. Kolmantena tavoitteena oli esitella jo tehdyt toimenpiteet. Neljantena tavoitteena

oli laatia toimeksiantajayritykselle markkinointiviestintasuunnitelma puoleksi vuodeksi.

Opinnaytetyon toisessa luvussa perehdyttiin markkinointiviestinnan suunnitteluprosessiin.
Suunnitteluprosessissa pureuduttiin tilanneanalyyseihin, markkinointiviestinnan tavoittei-
den, budjetin ja kohderyhman maarittelyyn. Lisaksi avattiin markkinointiviestinnan keinoja,
niiden organisointia seka aikataulutusta. Seurantaa ja arviointia avattiin myds luvussa. Kol-
mannessa luvussa perehdyttiin markkinointiviestinnan keinoihin. Tassa luvussa kasiteltiin
sosiaalista mediaa, nettisivuja, vaikuttajayhteistoita seka sahkopostimarkkinointia. Neljan-
nessa luvussa kerrottiin kauneushoitolalle tehdyistd markkinointiviestinnan toimenpiteista.
Toimenpiteet toteutettiin joulukuun 2024 - maaliskuun 2025 aikana. Luvun alussa avattiin
kauneushoitolan alkutilannetta, jonka jalkeen maariteltiin tavoitteet ja kohderyhmat. Naiden

jalkeen avattiin tehdyt toimenpiteet ja analysoitiin toimenpiteiden toimivuutta.

Viidennessa luvussa laadittiin markkinointiviestintasuunnitelma kauneushoitola Next Level
Beautylle. Suunnitelma tehtiin puolen vuoden paahan, alkaen kesakuusta. Luvussa ensin
avattiin yrityksen nykytilaa, jonka jalkeen yrityksen tilannetta havainnollistettin SWOT-ana-
lyysin avulla. Kilpailija-analyysi auttoi havainnollistamaan yrityksen kilpailukykyisyytta. Nai-
den jalkeen maariteltiin tavoitteet ja budjetti markkinointiviestinnalle. Itse markkinointitoi-

menpiteet jaettiin sosiaaliseen mediaan, suoramainontaan, suhdetoimintaan seka verkko-
sivuihin. Luvun lopussa kasiteltiin aikataulutusta seka toimenpiteiden seurantaa ja arvioin-

tia.

Tehdyt toimenpiteet kehittivat kauneushoitolan markkinointiviestintaa ja tulevat toimenpi-
teet edistavat yrityksen tavoitteiden saavuttamista. Toimeksiantoyritys oli todella tyytyvai-
nen tehtyihin markkinointiviestinnan toimenpiteisiin, ja innolla odottavat tulevaisuuden toi-

menpiteiden toteuttamista.
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Liite 1. Mainos tulevasta joulukalenterista.

J{ ; e W

Seuraa meita somessa: Jr;
@) £3 @nextlevelbeauty.fi
'y
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Liite 2. Esimerkkeja sosiaalisen median julkaisuista joulukalenterissa.

|.UUIRIAUE]

nextlevelbeauty.fi  Luukku 13: Hemmottele itsedsi ~ nextlevelbeauty.fi Next Level Beautyn joulukalenteri on
ikdantymista vastaan! taas taalla! 4

De_ag]ng Papaya & Ananas -vartalohoito nyt vain Ensimmaisesta luukusta paljaStUU ihana lisdhemmottelu

80€ (norm. 100€). |hoa silottava, virkistavi ja sinulle:

ikdantymisen merkkeja ennaltaehkaiseva vartalohoito,  Kun varaat minka tahansa kasvohoidon, saat

joka sisaltaa: kiinteyttavan silmanymparyshoidon veloituksetta! (arvo
25€) & ¥

% Ananas-papaijasuolakuorinnan - poistaa kuolleet

ihosolut ja kirkastaa ihoa. Nain lunastat tarjouksen:

‘ Vartalonaamion - ravitsee, kosteuttaa ja jattaa Tee kasvohoidon varaus joulukuulle

silkkisen pehmean ihon. Kirjoita varauksen lisatietoihin “Luukku 1"
L:) Valitse lisdpalveluista silménympéryshoito

Tarjous on voimassa 10.1.2025 mennessa tehdyille
hoidoille! Muista mainita varauksessa "luukku 13" Huom! Tarjous koskee vain uusia varauksia
hyodyntaaksesi tarjouksen!



Liite 3. Video joulukalenteri luukku 24.

https://www.instagram.com/reel/DD -
AApJtkZ1/?utm source=ig web copy link&igsh=MzRIODBiNWFIZA==
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Liite 4. Video ystavanpaiva tarjouksesta.

https://www.in-
stagram.com/reel/DF7KDddMktB/?utm source=ig web copy link&igsh=MzRIODBIN-

WEFEIZA==
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Liite 5. Ystavanpaivatarjousviikko mainos.

ALENNUKSET JOPA

-40%
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Liite 6. Esimerkkeja asiakaspalaute julkaisuista.

Miellyttava ja ammattitaitoisin tekija

mitd olen kohdannut itse. Kaynteja

. : Tuli todella kauniit ja upeat
takana nyt muutamia ja tulevaisuudessa

aion kayda vain taall3. hiukset!! Juuri sellaiset mita

toivoinkin. Kiitos paljon <3

IL

nextlevelbeauty.fi Asiakaspalaute Hannan tekemasta

sokeroinnista - &9 nextlevelbeauty.fi Kiitos paljon ihanista palautteista,

joita annatte meille ¥ Naita on aina niin ihanaa lukea®®

@

#nextlevelbeauty #kauneushoitola #parturikampaamo
#asiakaspalaute #asiakastyytyvaisyys #asiakaskokemus

Meille tarkeinta on asiakkaidemme tyytyvaisyys, ja naita
palautteita on niin ihana saada! Kiitos @

Varaa aikasi sokerointiin nextlevelbeauty.fi

#sokerointi #asiakaspalaute
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Liite 7. Mainos kauneushoitolan sosiaaliseen mediaan alennuksesta, asiakkaan ja-

kaessa kokemuksensa kaynnista.

Jaa kokemus kdynnistasi

SOMeESss4a ‘iq':l saat seuraavasta

kaynnistd -10%

nextlevelbeauty.fi Jaa kokemuksesi kidynnistdsi sosiaalisessa
mediassa ja saat seuraavasta palvelustasi -10 % alennuksen@)

Mainitse @nextlevelbeauty.fi seki tekijd, jolla kavit, ja muista
nayttdd julkaisusi kassalla hyddyntddksesi edun,

Huom! Tarjousta ei voi yhdistdd muihin alennuksiin, ja se tulee
kayttad viimeistddn 2 kuukauden sisilld maininnastasiP



Liite 8. Next Level Beautyn esite palveluista.

skannaa QR
koodi puhelimen
kameralla ja
paaset Next Level
Beautyn some
Kanaviin!

Ajanvaraus ja lahjakortit
nettsivuiltamme tai

liikkeestamme
Kkauncushoitolamme on A G T T YL
avoinna ma-la klo: 10-18 LIS A HLILIOA T
tai sopimuksen mukaan \sematie 16, llmajoki

Kkauncushoitolanlb@gmail.com
nextlevelbeanty. i

040 554 0098

Scuraa meita somessa!

nextlevelbeauty.fi

JALKAHOIDOT

Jalkahoito
Spa jalkahoito

Jalkahoito ilman kynsienlakl

Jalkahoito kestolakkauksclla

HIERONNAT

Klassinen hicronta

Niska  ja hartiahicronta
Niska-hartia ja paahieronta
NLB:n paahicronta
Aromahicronta
kuumakivihicronta

KYNNET

Spa manikyyri
Shellac kestolakkaus
Shellac kestolakkaus varpaankynsiin
Undet rakennckynmet

Luonnonk hvi:

L

SOREROINNIT

Kasvot

Ylahuuli

Kainalot

Kasivarret

Bikiniraja

Saaret

Reidet

Selkd

Brasilialainen naiset

sokerointipaketti: Bikiniraja + kainalot - sadret
soker I Brassi - kainalot - saaret

Muutoksel hinnastossa ovat mahdollisia. Nextlevelbeauty.ti nettisivuilta 16ydat tarkemmalt tiedot palveluista!



Liite 9. Markkinointiviestintasuunnitelma kauneushoitolalle (6kk).

TARKEAT PAIVAMAARAT

KANAVAT

TAVOITE

TOIMENPIDE

SISALTO

KAMPANIA

JATKUVA

MITTARIT

RESURSSIT

BUDJETTI

KESAKUU

216 JUHANNUS

SUORAMAINOMNTA,
VERKKOSVUT

SITOUTTAA SEKA SAADA,
UUSIA ASIAKKAITA,
MYYNTI

KUUKAUSITTAINEN
TARIOUSHOIDON
LANSEERAUS,
TUCTTEIDEN
MARKKINOINTIA, KANTA-
ASIAKASKORTIT,
WERKKOSIVUIEN
PAINVITYS, ESITTEIDEN
JAKO

IHONHOITOVINKIT
KESAAN, PALION
TOIVOTUT KANTA-

ASIAKASKORTIT TAKAISIN

KUUKAUSITTAINEN
TARIOUSHCITO
LANSEERAUS

HEINAKUU

YHTEISTYO

MYYNNIM
EDISTAMINEN,
NAKYWYYS

VERKKOSNVUILLE
PAKETTIHOIDOT JA
YHTEISTYO
PAIKALLISEN
VAIKUTTAJAN KANSSA
FESTARIPAKETISTA

PAKETTIHOIDOT:
FESTARIPAKETTI,
POLTTARIPAKETTI,
MORSIUSPAKETTI,
RENTCUTUMISPAKETTI

PAKETTIHOITOIEN
LANSEERAUS JA NISTA
ALEKCODI

ELOKUU

KOULUT ALKAVAT

VERKKOSIVUT,
SUORAMAINONTA

OPISKELITA-ASIAKKAIDEN
SAANTI, UUTISKIRIEELLE
KUUKAUDESSA VAHINTAAN 20
TILAATAA, MYYNTI

OPISKELIJA-ALENNUKSEN
MARKKINOINTI, UUTISKIRJEEN
LANSEERAUS: TILAAJILLE -10 %

VARAUKSISTA, ESITTEIIDEN

JAKO

MUISTUTUS ORISKELIJA-
ALENNUKSESTA, PALUU
ARKEEN VALMISTAUTUMINEN,
HYODYT UUTISKIRIEEN
TILAAMISESTA

UUTISKIRIEEN TILAAJALLE -10 %

SYYSKUU

59. YRITTAJAN PAIVA

SUHDETOIMINTA

ASIAKKAIDEN
SITOUTTAMINEN SEKA
UUSIEN ASIAKKAIDEN

SAAMINEN

ESITTELYVIDED YRITTAJASTA,
SOSIAALISEEN MEDIAAN
MAINOS

VIDEOSSA MITEN PAATYI
YRITTAJAKSI YMS LISAKSI
TYONTEKIJOIDEN
ESITTELYVIDED

MAKSETTU MAINOS
INSTAGRAMIIN JA
FACEBOOKIIN

LOKAKUU

310 HALLOWEEN

VERKKOSIVUT, YHTEISTYO

LAHIAKORTTIEN
MARKKINGINTI, MYYNNIN
EDISTAMINEN,
UUSASIAKASHANKINTA

YHTEISTYO PAIKALLISEN
VAIKUTTAJAN KAMSSA,
NETTISIVUIEN PAIVITYS

VAIKUTTALA MAINOSTAL
HEMMOTTEELUPAKETTIA,
ISANPAIVALAHIAKSI
LAHIAKORTTI
KAUNEUSHOITOAAN

ALEKOODI
HEMMOTTELUPAKETISTA,
HALLOWEEN
KYNSIKORISTELUT
VELOITUKSETTA
PALVELUN YHETSYDESSA

SOME, UUTISKIRIE, VAPAIDEN AIKCIEN MAINOSTUS, MAINOSKUVIA TEHDYISTA TOISTA, ASIAKASARVOSTELUT, KUUKAUSITTAINEN TARIOUSHOITO

SOSIAALISEN MEDIAN MARKKINOINTITYOKALUT, ASIAKASMAARAT TAPAHTUMISSA, ASIAKASPALAUTE BOOKSALONIN KAUTTA SEKA SUORAPALAUTE

YRITTAJA, SEKA KAUNEUSHOITOLAN TYONTEKITA

MNOIN. 250-680 €. BUDIETTI ON JOUSTAVA

63

MARRASKUU

KAUNEUSHOITOLAN 9V SYNNTARIT 1811
ISANPAIVA 911, BLACK FRIDAY 2511

SUHDETOIMINTA

ASIAKKAIDEN SITOUTTAMINEN, MYYNTI

ISANPAIVA TARIJOUKSIA,
KAUNEUSHOITOLAN
SYNTTARITAPAHTUMA, BLACK FRIDAY
TARIOUKSIA

ISANPAIVA TARIOUS PARTURILEIKKAUS
30 %. SYNTTARI TAPAHTUMA:
ESHNTYJANA LISA D, TARIOUKSIA,
PIKAHOITO1A, BLACK FRIDAY
TARIOUKSIA

BLACK FRIDAY, KAUNEUSHOITOLAN
SYNTTARITAPAHTUMA
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