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Tassa tutkimustyyppisessa ja kvalitatiivisessa opinnaytetydssa tavoitteena oli selvittaa, mita
palveluita sosiaalisen median markkinoinnin konsulttiyrittajat eli somekonsultit tarjoavat,
millaista osaamista heilla on ja miten he markkinoivat palveluitaan. Tavoitteena oli auttaa
somekonsultin tydésta kiinnostuneita rakentamaan omaa palvelutarjontaansa, ymmartamaan
millaista osaamista ty0 vaatii ja millaisia markkinoinnin keinoja palveluiden markkinointiin
kaytetdan. Tutkimus voi auttaa myos yrityksia, jotka tarvitsevat apua somemarkkinoinnissaan ja
harkitsevat somekonsultin palkkaamista.

Tutkimuksen teoriaosuudessa selvennetaan, mita on tydskennella sosiaalisen median
ammattilaisena, mitd on somemarkkinointi ja mitd somekonsultin tyo tarkoittaa. Lisaksi
perehdytaan palvelumarkkinointiin ja sen malleihin. Tutkimus rajattiin neljadn somekonsulttiin ja
aineisto koostettiin heidan julkisilta verkkosivuiltaan 10ytyvasta tiedosta. Tutkimusmenetelmana
kaytettiin sisalléon analyysia, jonka avulla aineisto jaettiin somekonsulttien palvelutarjontaan,
osaamiseen ja markkinoinnin keinoihin.

Aineiston havainnoinnin ja tutkimuksen tuloksena voidaan todeta, etta somekonsultin tyéhon
I&hdetaan hyvin erilaisin taustoin. Tarkeinta kuitenkin on, ettd somekonsultilla on jonkinlaista
koulutusta ja kokemusta alalta, jotta han pystyy markkinoida palveluitaan osaamisellaan ja
patevyydellaan. Palvelupakettien avulla somekonsultit pystyvat luomaan aineettomasta
palvelusta konkreettisemman. Sisallontuotanto, kuten houkuttelevan tekstin, kuvien ja videoiden
tuottaminen ja editointi on taito, joka somekonsultin tulee hallita. Koska tutkimus rajattiin
julkisilta verkkosivuilta 16ytyvaan tietoon, keskityttiin siind ulkoiseen markkinointiin. Teoria-
osiossa selviaa kuitenkin myds sisaisen ja vuorovaikutteisen markkinoinnin tarkeys, kun
kyseessa on palvelut. Naytdt osaamisesta ovat olennainen osa somekonsultin markkinointia ja
erityisosaaminen kannattaa huomioida markkinoinnissa kilpailuetuna. Aineiston perusteella
voidaan myo0s todeta, etta verkkosivujen kayttoliittyman helppous, selkeys ja loogisuus seka
hyddyllinen sisaltd, joka saa asiakkaan palaamaan sivuille uudestaan, vaikuttaa myds
oleellisesti somekonsultin markkinoinnin onnistumiseen.
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1 Johdanto

Sosiaalisen median markkinointi eli somemarkkinointi tarjoaa paljon erilaisia tydmahdollisuuksia.
Se on tarkea markkinointikanava myds pk-yrityksille, mutta usein pienemmilla yrityksilla ei ole
aikaa hoitaa itse sosiaalisen median markkinointiaan, tai sita ei osata hyvin eika se nain ole
tuloksellista. Myds suurien mainostoimistojen palvelut tuntuvat liian etaisilta, eivatka valttamatta
sovi pk-yrittajan budjettiin. Tahan tarpeeseen vastaavat somekonsultit, joille pk-yritykset voivat

ulkoistaa somemarkkinointinsa.

Somekonsultin ty6 on joustavaa ja sita voi tehda paljolti myos etana. Myds tradenomiopiskelijoille,
jotka lukevat markkinointia tai viestintaa, voidaan suositella somekonsultin tyéta opintojen ohelle.
Olin itsekin harkinnut somekonsultin ty6ta, joten halusin saada siita lisaa tietoa ennen kuin tekisin

lilkketoimintasuunnitelmani.

Taman tutkimuksen tavoitteena on selvittaa, millaisia palveluita somekonsultit tarjoavat, mita
osaamista tydhon tarvitaan ja millaisia markkinointikeinoja he kayttavat markkinoidessaan
palvelujaan. Sosiaalisen median markkinoinnin konsulttiyrittajat kayttavat eri nimityksia itsestaan,
kuten somemanageri, sometoimisto tai somekonsultti, mutta nama kaikki tarkoittavat yrittajaa, joka
tarjoaa muille yrityksille sosiaalisen median markkinointia palveluna. Olen paattanyt kayttaa tassa

opinnaytetydssani somekonsultti-termia selvyyden vuoksi.

Talla tutkimuksella haluan auttaa itseani ja muita somekonsultiksi pyrkivia kartoittamaan
osaamistaan kyseiseen tyohon, saada inspiraatiota oman palvelutarjonnan suunnitteluun ja tietoa
palvelumarkkinoinnin mahdollisuuksista. Toivon, etta tutkimukseni voi auttaa kehittamaan

somekonsultiksi haluavien omaa liiketoimintasuunnitelmaa ja osaamista.

Tutkimus on tutkimustyyppinen ja kvalitatiivinen. Tutkimuskohteikseni olen valinnut nelja
somekonsulttia, joiden verkkosivuilta kerdan aineistoni. Jaan aineiston teemoihin heidan
palvelutarjonnastaan, osaamisestaan ja siita, miten he markkinoivat palveluitaan heidan
verkkosivuillaan. Keraan aineistoni Excel-taulukkoon, jonka avulla analysoin aineistoa. Tutkimus
rajataan yksinyrittgjiin ja heidat esitetdan tutkimuksessa anonyymisti: somekonsultti A,
somekonsultti B, somekonsultti C ja somekonsultti D. Eettisista syistd en halua paljastaa yritysten
nimia tai muita henkilétietoja, silla tutkimus voisi paljastaa puutteita tai kehittdmiskohteita, joita

yritykset voisivat luokitella liikesalaisuuksiksi.

Menetelmana kaytan sisallén analyysia, jonka keinoin havainnoin aineistoani, esittelen sen sisallén
ja havainnoin yhtalaisyydet ja poikkeavuudet. Vertaan myds somekonsulttien palvelutarjontaa,

osaamista ja palvelumarkkinointia toisiinsa seka teoriaan. Opinnaytetydn teoriassa tutustutaan,



mita sosiaalinen media on ammattina, ja mitd somemarkkinointi seka konsulttityé ovat.
Kolmannessa luvussa syvennytaan palvelumarkkinointiin ja sen malleihin. Taman jalkeen
opinnaytetyd jatkuu aineiston esittelylla ja sen analysoinnilla ja lopuksi omalla pohdinnallani

aineiston tuloksista.
1.1 Keskeiset kasitteet

Sosiaalinen media ammattina: Sosiaalinen media ammattina on tyd, jonka tyotehtavat keskittyvat
vahvasti sosiaalisen median ymparille. Tydnimet ja tehtavat vaihtelevat paljon yrityksen ja

markkinointitimin koon mukaan (Guru 2025).

Sosiaalisen median markkinointi: Sosiaalisen median markkinoinnissa, josta kaytetaan termia
somemarkkinointi, luodaan sisaltda sosiaalisen median alustoille tuotteiden tai palveluiden
mainostamiseksi, kommunikoidaan ja luodaan yhteis6a kohderyhman kanssa, lisatdan brandin

tunnettuutta ja ohjataan kohderyhmaa yrityksen tuotteiden ja palveluiden pariin (Baker 2.4.2025).

Somekonsultti: Kaytan tédssa tutkimuksessa sosiaalisen median markkinoinnin konsulttiyrittadjasta
nimitysta somekonsultti, joka on asiantuntija, ja joka tarjoaa osaamistaan somemarkkinoinnin

parissa apua tarvitseville yrityksille ja yhteisdille (Anderson 11.12.2023).

Palvelumarkkinointi: Palvelumarkkinointi on markkinoinnin osa-alue, joka keskittyy fyysisten
tuotteiden sijaan aineettomien palveluiden mainontaan, brandaykseen, asiakassuhteisiin ja
myynninedistdmiseen. Palvelumarkkinoinnissa korostetaan arvon luomista, asiakastyytyvaisyytta

ja vuorovaikutteistaviestintda. (Gemmel, Van Looy, & Van Dierdonck 2013, 9-20.)



2 Sosiaalisen median markkinointi ammattina

Tassa luvussa maaritellaan, mita sosiaalinen media ammattina tarkoittaa, mita sosiaalisen median
markkinointiin kuuluu ja lisaksi, millaista on sosiaalisen median markkinoinnin konsulttiyrittajan eli
somekonsultin ty6. Sosiaalisen median markkinointi on yksi tarkeimpia keinoja markkinoida
tuotteita ja palveluita, luoda yhteys asiakaskuntaan ja rakentaa brandimielikuvaa. Sosiaalisen
median markkinointiin kuuluu hyvin erilaisia tyotehtavia ja ala kehittyy jatkuvasti. Forbesin (2024)
mukaan digitaalisen markkinoinnin ja mukaan lukien sosiaalisen median markkinoinnin tydpaikat

lisdantyvat 6 % vuoteen 2032 mennessa.

Yrityksen sosiaalisen median markkinointia voidaan tehda yrityksen sisaisesti, kuten markkinoinnin
tiimin tai managerin kautta tai se voidaan ulkoistaa markkinointia tarjoavalle toimistolle tai
freelancer-yrittajalle, kuten somekonsultille. Tutkimukseni ja aineistoni kannalta on oleellisinta
ymmartaa, mita sosiaalisen median markkinointi on, ja mita ty6td somekonsultti tekee. Sosiaalisen
median markkinoinnin tydpaikat alkavat yleensa harjoittelupaikoista, ja siitd voi edeta seka
erikoistua esimerikiksi sosiaalisen median analyytikoksi, joka analysoi sosiaalisen median
suorituskykya ja kohderyhman seka seuraajien kayttaytymista antaakseen toimivia ehdotuksia, ja
optimoidakseen mainoskampanjoita. Sosiaalisen median sisalldntuottaja eli copywriter tuottaa
houkuttelevaa ja selkeaa sisaltda yrityksen digitaalisille alustoille tuotteiden, palveluiden tai
tuotemerkkien mainostamiseksi markkinointistrategian mukaan. Sosiaalisen median strategin
tehtavana on kehittda kattavia sosiaalisen median markkinointisuunnitelmia,
suunnittelukampanijoita ja seurata niiden tehokkuutta brandin sitoutumisen lisdamiseksi.
Sosiaalisen median markkinointipaallikko eli social media manager johtaa markkinointitiimia ja
suunnittelee sosiaalisen median strategian brandille, seka seuraa sen toteutusta ja suoriutumista.
Tydnimet ja tehtavat vaihtelevat paljon yrityksen tarpeiden ja markkinointitimin koon mukaan.
(Guru 2025.)

Sosiaalisen median markkinointi on jatkuvassa muutoksessa ja se vaatii someammattilaiselta
sopeutumiskykya seka nopeaa uusien teknologioiden ja trendien omaksumista. Tarjolla on
monenlaisia urapolkuja, kun organisaatiot hyddyntavat yhd enemman digitaalisia alustoja
markkinoinnissaan. Alalle tarvitsee useimmiten markkinoinnin tai myynnin koulutuksen, mutta
nykyisin on myo6s paljon erilaisia verkkokursseja ja sertifikaatteja, seka kaytannén kokemus

sosiaalisesta mediasta luetaan eduksi. (Guru 2025.)

Somemarkkinoijien tulee ymmartaa eri somealustojen toimintamallit ja pysya niista ajan tasalla.
Taytyy osata tuottaa kiinnostavaa ja luovaa sisaltdéa tekstin ja kuvien seka videon muodossa. Kuva-
ja videoalustat, kuten Flickr, Instagram, TikTok ja Snapchat ovat yleisimpia alustoja visuaalisen

tarinankerronnan hallintaan, uusien tuotteiden esittelyyn, brandipersoonallisuuksien luomiseen ja



asiakkaiden ideoiden keradmiseen. Uusia somealustoja ilmestyy ja toiset katoavat. Markkinoijien
on seurattava naita trendeja ja paatettava, mita sosiaalisen median alustoja he kayttavat

markkinoinnin strategiassaan ja miten. (Kotler, Armstrong, & Balasubramanian 2024, 528-530.)
2.1 Sosiaalisen median markkinointi

Sosiaalinen media eli some on laaja konsepti. Kdytanndssa se on digitaalinen media, joka
tarkoittaa erilaisia teknologisia alustoja, useimmiten sovelluksia tai verkkosivuja, joissa kayttajat
voivat lahettaa ja vastaanottaa digitaalista sisdlt6a ja tietoa sosiaalisen verkoston kautta.
Sosiaalinen media on myds yksi markkinoinnin keino, jonka avulla yritykset voivat kommunikoida
kuluttajille mainonnan kautta. Somea voidaan ajatella myds laajemmin sen mukaan, miten ihmiset
kayttavat naita alustoja. Some ei ole vain digitaalinen alusta, vaan paikka, jossa kayttajat jakavat
ison osan eldamastaan. Kayttgjat jakavat usein tietoa ja vaihtavat kokemuksia tuotteista, yrityksista
ja brandeista, jota markkinoinnissa kutsutaan word-of-mouth-markkinointiviestinnaksi (suomeksi

puskaradioviestintd). (Appel, Grewal, Hadi & Stephen 2019.)

Sosiaalisen median markkinoinnissa luodaan sisaltda sosiaalisen median alustoille tuotteiden tai
palveluiden mainostamiseksi, kommunikoidaan ja luodaan yhteis6a kohderyhman kanssa, lisataan
brandin tunnettuutta ja ohjataan kohderyhmaa yrityksen tuotteiden ja palveluiden pariin. Uusia
somealustoja ja ominaisuuksia syntyy paivittain, joten sosiaalisen median markkinointi kehittyy
jatkuvasti. (Baker 2.4.2025). Tassa tutkimuksessa esiin tulevia sosiaalisen median kanavia ovat
monelle tutut Facebook, Instagram, YouTube ja TikTok. Sosiaalisen median eri kanavia kaytti
helmikuussa 2025 Statistan mukaan jopa 5,24 miljardia ihmista ympari maailman (DataReportal,
Meltwater 2025). Sosiaalisen median markkinointi pohjautuu aina yrityksen liiketoiminnan
tavoitteisiin ja somemarkkinoinnin strategia riippuu siita, mitd somealustoja markkinoinnissa

kaytetaan.

Sosiaalisen median kayttd tuo mukanaan seka etuja etta haasteita. Hyva puoli on, etta sosiaalisen
median avulla markkinoijat voivat jakaa kohdennettua ja henkildkohtaista brandisisaltdéa kuluttajien
ja yhteisojen kanssa. Sosiaalinen media on vuorovaikutteista, mika mahdollistaa yritysten
osallistumisen kuluttajakeskusteluihin ja palautteen keraamisen. Sosiaalinen media on myos
valiténta ja ajankohtaista. Sen avulla tavoitetaan asiakkaita milloin tahansa ja missa tahansa
ajankohtaisella seka relevantilla markkinointisisallolld ja vuorovaikutuksella. (Kotler, Armstrong &
Balasubramanian 2024, 531.)

Sosiaalinen media on usein myo6s kustannustehokasta. Vaikka sosiaalisen median sisallén
luominen voi olla kallista, monet sosiaalisen median alustat ovat ilmaisia tai edullisia kayttaa. Nain

ollen sosiaalisen median sijoitusten tuotto on usein suurempi kuin televisiossa ja painetussa



mediassa. Jopa pienet yritykset, joilla on niukka markkinointibudjetti, voivat kayttaa sosiaalista
mediaa. Sosiaalinen media on paras markkinoinnin kanava, jolla voi ottaa asiakkaat mukaan
brandin sisallon, kokemusten seka tiedon muokkaamiseen ja jakamiseen. (Kotler, Armstrong &
Balasubramanian 2024, 531.)

2.2 Somekonsultti

Konsultti on organisaation ulkopuolinen taho tai henkild, joka tarjoaa omaa asiantuntijuuttaan ja
erityisosaamistaan palveluna muille organisaatioille. Konsultti on usein erikoistunut tietylle alalle.
Konsultin tarjpama palvelu voi olla neuvontaa, ongelmanratkaisua tai toiminnan kehittamista.
Konsultti voi neuvonnan lisaksi toteuttaa kaytannodssa projekteja alusta loppuun, ja tyd on usein
projektiluontoista. (Packard 17.6.2021.)

Sosiaalisen median markkinoinnin konsultti eli somekonsultti on somemarkkinoinnin ammattilainen.
Han tarjoaa osaamistaan yrityksille ja yhteisdille, jotka tarvitsevat apua somemarkkinoinnin
parissa. Yrityksella tai yhteisolla ei valttdmatta ole tarvittavaa osaamista tai aikaa hoitaa
somemarkkinointiaan itse. Somemarkkinoinnin trendit ovat myés jatkuvassa muutoksessa, ja
niiden ajan tasalla pysyminen saattaa olla haastavaa. Kaytan téssa tutkimuksessa termia
somekonsultti, koska koen sen kuvaavan ammattia selkeimmin, silla tutkimukseni keskittyy yhden
henkildn somekonsultti-yrittajiin ja heidan palvelutarjontaansa. Somemarkkinoinnin ammattilaisia
voidaan kutsua myos somemanagereiksi tai sometoimistoiksi, vaikka yrityksena toimisi vain yksi
henkild. (Anderson 11.12.2023).

Somekonsultin palvelut ovat usein nopeampia, joustavampia ja kustannustehokkaampia kuin
isompien markkinointi- tai mediatoimistojen tarjoamat vastaavat palvelut, joten ne sopivat hyvin
yksinyrittdjien ja pk-yritysten tarpeisiin. Somekonsultti voi auttaa yritysta rakentamaan sosiaalisen
median lasnadoloa alusta alkaen tai edelleen kehittda jo olemassa olevia kanavia. Han voi luoda ja
kehittda asiakkaalle somemarkkinoinnin strategian, selvittda kohderyhman seka asiakkaalle
relevantit somekanavat, luoda sisaltdéa kanaviin, kehittda brandia seka sitouttaa ja luoda kestavia

asiakassuhteita yrityksen arvojen ja tavoitteiden pohjalta. (Anderson 11.12.2023.)

Somekonsulttien palvelutarjonta ja sen laajuus vaihtelevat konsulttien erityisosaamisten
perusteella. Toiset erikoistuvat tietyn somekanavan kayttéon ja siella toimivaan sisaltéon ja
markkinointiin, kun taas toisilla voi olla perusosaaminen useista somekanavista seka yleisesta
digitaalisesta markkinoinnista. Somekonsultilla tulee olla kuitenkin hyva ymmarrys eri
somealustojen toimintatavoista, jotta han pystyy valitsemaan niista sopivat asiakkaansa
somemarkkinoinnin tavoitteiden perusteella. Muita osaamisen osa-alueita voivat olla esimerkiksi

vaikuttajamarkkinointi, jos somekonsultti on verkostoitunut ja valmis auttamaan asiakastaan



I6ytamaan heille sopivat vaikuttajayhteistyot. Somekonsultin tyé voi myos olla yrityksen auttamista

kriisiviestinnassa. (Brandwatch 2024.)

Somekonsultti tarvitsee erinomaiset vuorovaikutustaidot ja hyvat projektinhallintataidot, jotta langat
pysyvat kasissa useampien samanaikaisten asiakasprojektien kanssa. Ty0 ei ole ainoastaan
somemarkkinoinnin suunnittelua ja toteutusta, vaan tarkedna osana on myds somemarkkinoinnin
tulosten ja tavoitteiden seuraaminen erilaisten analytiikkatydkalujen avulla. Asiakasyritys voi osata
seurata somealustojen paivittaista raportointia, mutta toivoa somekonsultilta laajempien ja
syvallisempien raporttien tuottamista. Tavoitteista riippuen somemarkkinoinnin tulokset voivat
nakya jopa asiakkaan liikevaihdossa - joskus kuitenkaan tuloksia ei ndhda niin selkeasti, vaan
tuloksena voi olla asiakkaan yrityksen brandin imagon kehittdminen, jolloin tulokset voivat nakya
pidemmalla aikavalillda. Somekonsultti voi hinnoitella tydnsa tuntihinnalla, tarjota erilaisia valmiita
palvelupaketteja tai tehda toita projektiluontoisesti projektipalkalla. Somekonsultin tulee hinnoitella
tydnsa sen vaatiman ajan ja osaamisen seka sen asiakkaalle luoman arvon mukaan. (Anderson
11.12.2023.)



3 Palvelumarkkinointi

Tassa luvussa tutustutaan palvelumarkkinointiin ja sen ominaispiirteisiin. Palveluiden
markkinointiin kuuluvat omat ominaispiirteensa verrattuna fyysisten tuotteiden markkinointiin, kuten
palveluiden aineettomuus, niiden vaihtelu, se ettei ole yhta ja samaa identtista palvelua, seka
asiakassuhteiden merkitys. Palvelumarkkinoinnissa korostuu asiakastyytyvaisyyden ja
uskollisuuden rakentaminen erinomaisen palvelun ja kohderyhmalle raatalodityjen strategioiden
avulla. (Kotler, Armstrong & Balasubramanian 2024, 261-262.)

Nykyaan ajatellaan, etta kaikessa liiketoiminnassa tarvitaan palvelundkékulmaa ja sen
omaksumista. Asiakas ei lahes koskaan kuluta tai kayta vain yrityksen tarjoamaa tuotetta tai
ydinpalvelua, vaan yrityksen luomaa palveluiden kokonaisuutta, joka luo arvoa asiakkaan
toimintoihin ja prosesseihin. Yritys luo tuotteensa tai ydinpalvelunsa ymparille asiakkaalle arvoa
tuottavan palvelun tai palvelutarjooman, jota pyritdan tuottamaan kilpailijoita tehokkaammin ja
tuloksellisemmin. Tarjoomat ovat asiakkaille palveluja ja asiakkaiden saama arvo syntyy

palvelusta, jonka he kokevat tarjooman heille tuottavan. (Gronroos, Tillman & Tillman 2020, 25.)

Asiakas ei halua ostaa pelkkaa fyysista tuotetta, vaan haluaa myoés takuun, etta se toimii. Asiakas
haluaa tuotteen helppokayttoisyytta, korjauksen helppoutta ja ymparivuorokautista neuvontaa.
Tama ei tarkoita sita, etta kaupan konkreettinen osa olisi vahemman tarkea. Asiakas haluaa
edelleen saman tuotteen, mutta myoés palvelut, jolla ostoksesta saadaan kaikki irti. Viime kadessa
kyse on jonkin tarpeen tyydyttamisesta, mika usein merkitsee muutakin kuin pelkan tuotteen
hankkimista. (Gemmel, Van Looy & Van Dierdonck 2013, 433.)

3.1 Palvelumarkkinoinnin maaritelma

Palvelumarkkinointi on markkinoinnin osa-alue, joka keskittyy fyysisten tuotteiden sijaan
aineettomien palveluiden mainontaan, brandaykseen, asiakassuhteisiin ja myynnin edistdmiseen.
Palvelumarkkinoinnissa korostetaan arvon luomista, asiakastyytyvaisyytta ja raataloitya viestintaa,
jolla voidaan tehokkaasti markkinoida palveluita niiden kilpailuymparistdissa. Palveluiden
ominaispiirteitd ovat aineettomuus ja samanaikaisuus. Aineettomuus tarkoittaa yksinkertaisesti sita,
ettd palvelukaupan tuloksena ei ole yrityksen luovuttama tuote, kuten fyysisten hyddykkeiden
tapauksessa. Palvelu on siis joko prosessi tai teko. Samanaikaisuus tarkoittaa sita, etta palvelun
toteutumiseen liittyy seka palveluntarjoajan etta asiakkaan lasnaolo; molemmilla on aktiivinen rooli
palveluiden toteutumisessa. Tuotanto ja kulutus kietoutuvat yhteen ja palvelut syntyvat
samanaikaisesti kuluttajan ja palveluntarjoajan valilla. (Gemmel, Van Looy & Van Dierdonck 2013,
9-20.)



Palveluiksi voidaan maaritella kaikki taloudelliset toiminnot, jotka ovat aineettomia ja merkitsevat
palvelun tarjoajan ja kuluttajan valista vuorovaikutusta. Aineettomuus ja samanaikaisuus sisaltavat
myds muita palveluille tyypillisid ominaisuuksia. Aineettomuus tarkoittaa myos, etta palvelu ei ole
pysyva. Palveluita ei ole mahdollista tuottaa yhtena hetkend, varastoida ja vieda hyllysta
myytavaksi tarpeen mukaan. Samanaikaisuus tarkoittaa myds palvelun heterogeenisyytta eli
epayhtenevaisyytta. Se, ettd seka palveluntarjoajan ettad asiakkaan on oltava vuorovaikutuksessa
tietyssa palveluntoimitusprosessin vaiheessa, avaa mahdollisuuksia vaihteluun. Asiakkaat,
palveluntarjoajat, ymparisto ja vuorovaikutustilanteet vaikuttavat kaikki palvelun vaihtelevuuteen.
(Gemmel, Van Looy & Van Dierdonck 2013, 9-20.)

Vuorovaikutteinen markkinointi on palvelumarkkinoinnin ydinta. Palvelumarkkinointi vaatii muutakin
kuin perinteista ulkoista markkinointia. Palvelumarkkinointi muodostuu kolmesta osa-alueesta:
ulkoisesta markkinoinnista, sisdisesta markkinoinnista seka vuorovaikutteisesta markkinoinnista.
Ulkoiseen markkinointiin kuuluvat esimerkiksi mainoskampanjat, somemarkkinointi ja perinteinen
4P-malli (hinta, tuote, jakelu, markkinointiviestintd). Sisdinen markkinointi tarkoittaa sita, etta
palveluyrityksen on suunnattava ja motivoitava asiakaskontaktityontekijoitaan ja tuettava
palvelutyontekijoita toimimaan tiimina asiakastyytyvaisyyden takaamiseksi. Markkinoijien on
saatava kaikki organisaatiossa olemaan asiakaskeskeisia. Sisaisen markkinoinnin tulisi edeltaa
ulkoista markkinointia. Vuorovaikutteinen markkinointi tarkoittaa, etta palvelun laatu riippuu
vahvasti ostajan ja myyjan valisen vuorovaikutuksen laadusta palvelukohtaamisen aikana.
Tuotemarkkinoinnissa tuotteen laatu ei usein riipu tuotteen ostohetken vuorovaikutuksen laadusta.
Palvelumarkkinoinnissa palvelun laatu riippuu seka palvelun toimittajasta etta toimituksen laadusta.
Palvelumarkkinoijien on siis hallittava vuorovaikutteisen markkinoinnin taitoja. (Kotler, Armstrong &
Balasubramanian 2024, 263-264.)

Markkinoinnin suhdepainotteinen maaritelma sopii palvelumarkkinointiin. Perinteisesti
markkinoinnin paatavoitteina pidetaan myynnin saamista ja asiakashankintaa, ja sitéd on nimitetty
kertamyyntimarkkinoinniksi. Suhdemarkkinoinnissa korostetaan asiakassuhteiden sailyttamisen
tarkeytta. Palveluihin liittyy luonnostaan palveluntarjoajan ja asiakkaan valista jatkuvaa
vuorovaikutusta, joten palveluiden markkinoinnissa keskitytdan asiakashankinnan lisdksi myds
olemassa olevien asiakaskontaktien sailyttamiseen ja kehittamiseen. (Grénroos, Tillman & Tillman
2020, 324.)

3.2 Palvelumarkkinoinnin mallit

Tassa kappaleessa esittelen palvelumarkkinoinnille ominaisia malleja, joita olen peilannut

tutkimieni somekonsulttien palvelutarjonnan analyysiin.



3.2.1 4P-mallista 7P-malliin

Markkinoinnin perinteinen 4P-malli sisaltaa tuotteen, jakelun, hinnan ja markkinointiviestinnan
(product, place, price, promotion). Sen on todettu olevan liian suppea palvelumarkkinointiin, joten
siihen on lisatty kolme palveluihin sopivaa osa-aluetta: ihmiset, prosessit ja konkreettiset todisteet

(people, process ja physical evidence.) (Grénroos, Tillman & Tillman 2020, 324)

Ihmiset-osio viittaa siihen, ettd palvelumarkkinoiden tarjonta on usein tiukasti sidoksissa sita
tarjoaviin ihmisiin. Palvelumarkkinoijien tulisi korostaa palveluntarjoajiensa osaamista ja patevyytta.
Prosessiluonteisuus tarkoittaa, etta palvelukokemuksiin liittyy yleensa toisiinsa kytkeytyvia vaiheita,
jotka ovat toistuvia. Palvelumarkkinoijien on kehitettava tehokkaat ja toimivat palveluprosessit,
jotka varmistavat palvelun laadun yhdenmukaisuuden, asiakkaiden tarpeiden tunnistamisen ja
asiakaspalautteen kasittelyn. Fyysinen todistusaineisto viittaa siihen, etta aineettomien
palveluattribuuttien lisdksi on tarkeda antaa konkreettista nayttda laadusta. Esimerkiksi siistit ja
ystavalliset asiakaspalvelun tyontekijat seka hyvin hoidetut huoneet ja tilat voivat vaikuttaa
asiakkaiden kasitykseen hotellin oleskelukokemuksesta. (Kotler, Armstrong & Balasubramanian
2024, 261)

3.2.2 Service Gap -malli

Sidosryhmien - kuten asiakkaiden, johdon ja tyontekijdéiden - mielessa oleva palvelu voi poiketa
asiakkaiden saamasta ja kokemasta palvelusta. Tama johtaa niin sanottuun asiakaskuiluun eli
kuiluun asiakkaiden odotusten ja palvelun tuottajien kasityksen valilla. Asiakkaan odotukset
koostuvat siita, mita asiakas uskoo, etta pitaisi tapahtua tai tulee tapahtumaan. Nama uskomukset
muodostuvat asiakkaiden tarpeista, suusanallisesta viestinnasta, aiemmista kokemuksista ja
palveluyrityksen ulkoisesta viestinnasta. Service Gap -malli kuvaa palvelun laadun ja
asiakastyytyvaisyyden valista kuilua. Malli auttaa tunnistamaan ja korjaamaan palveluprosessissa
olevat puutteet, joita mallissa kutsutaan kuiluiksi: tietokuilu, standardikuilu, toimituskuilu ja

kommunikointikuilu. (Gemmel, Van Looy & Van Dierdonck 2013, 40.)

Tietokuilu tarkoittaa sita, etta yrityksen johdolla ei ole valttamatta oikeaa kasitysta asiakkaan
odotuksista. Tata voidaan kuitenkin kehittda esimerkiksi markkinatutkimuksilla ja
asiakaspalautteiden avulla. Standardikuilu tarkoittaa sita, ettd palvelun suunniteltu toteutus ei
vastaa kaytanndn toteutusta. Esimerkiksi, jos palvelun on tarkoitus olla hyvin tehokas, mutta
tydntekijat eivat toteuta tata suunnitelmaa, syntyy kyseinen kuilu. Yrityksen taytyy viestia

suunnitelma ja varmistaa sen toteutus kaytannon tasolla. Toimituskuilussa palvelun toimitus ei
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vastaa asiakkaan tarpeita. Tama voi tarkoittaa epatasmallista toimitusta. Kommunikointikuilu
tarkoittaa sita, etta palvelun mainonta ja markkinointi ei vastaa palvelun todellista laatua. (Gemmel,
Van Looy, & Van Dierdonck 2013, 41.)

Service Gap -mallista opimme, etta palvelutarjonnan tulee vastata asiakkaiden odotuksia. Tama ei
ole aina helppoa, mutta naihin odotuksiin voidaan vaikuttaa tai niitd voidaan hyédyntaa.
Palveluyritykselle on ratkaisevan tarkeaa tehda aineettomasta palvelukonseptista konkreettisempi.
Tama alkaa yrityksen strategiselta tasolta. Vahva palvelubrandi on tarkea osa organisaation
kilpailustrategiaa. Kaikki sisédiset ja ulkoiset viestintaponnistelut, kuten mainonta ja PR, tulee olla
palvelubrandin mukaisia ja tukea brandin rakentamista johdonmukaisesti. (Gemmel, Van Looy &
Van Dierdonck 2013, 171.)

3.2.3 NetOffer-malli

NetOffer-malli on verkkoa varten kehitetty palvelutarjooma, johon kuuluvat peruspalvelupaketin
osat eli ydinpalvelu, mahdollistavat palvelut ja tukipalvelut, joihin lisatdan kayttoliittyma eli
verkkosivusto. Sivustolla tulee olla helppo liikkua, ja kaikkien linkkien tulee olla selvia ja loogisia.
Varien ja grafiikan tulee olla houkuttelevia ja selkeita, seka tekstin helposti ymmarrettavaa.
Palvelimen tulee myds olla riittdvan nopea. Visuaalisesti epakiinnostava ja vaikeasti ymmarrettava
kayttéliittyma saa asiakkaan siirtymaan nopeasti pois sivustolta. Verkko-tarjoomassa tieto on yksi
tarkeimpia elementteja: tietoa on annettava, jotta asiakas voi tutustua palveluun, ja se on tarkea
osa kayttoliittymaa ja asiakkaan ostopaatosta. Lisaksi verkko-tarjoomaan kuuluvat asiakkaan
osallistuminen ja viestinta. Asiakkaan osallistuminen tarkoittaa asiakkaan taitoja, tietoja ja
kiinnostusta kayttoliittyman kayttéon. Helppokayttdinen kayttdliittyma auttaa asiakasta
osallistumaan. Viestinta takaa saavutettavuuden ja vuorovaikutuksen asiakkaan kanssa. Viestinta
tarkoittaa tassa dialogia, joka tapahtuu palveluntarjoajan ja asiakkaan valilla. Siihen voi sisaltya
kaikkia mahdollisia viestintavalieneita, kuten sahkoéposti, puhelin ja chat. (Gronroos, Tillman &
Tillman 2020, 241.)

3.2.4 Verkkosivut

Palvelumarkkinoinnissa kaytetadn myos paljon digitaalista markkinointia, jonka keinoista olen
poiminut verkkosivumarkkinoinnin, jota analysoin tassa tutkimuksessa. Liideja eli potentiaalisia
asiakkaita tuottavat verkkosivut ovat oleellinen osa palvelumarkkinointia. Jokainen yritys tarvitsee
toimivat verkkosivut. Ammattitaitoisen palveluyrityksen verkkosivuston tarkoitus on kuitenkin
kehittynyt. Passiivinen esitepohjainen sivusto ei enaa riitd. Jos yritys suhtautuu vakavasti
verkkomarkkinointiin, sen verkkosivuston on tuotettava liildeja. Toisin kuin vanhanaikaiset sivustot,

lideja tuottava verkkosivusto antaa kavijoille jatkuvasti mahdollisuuksia vaihtaa yhteystietonsa
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johonkin arvokkaaseen - yleensa koulutussisaltéon, uutiskirjeeseen tai oppaaseen. Tama on
ilmaista sisaltdéa inmisten houkuttelemiseksi myyntiprosessin alkuvaiheessa. Tama sisaltdé myos
rakentaa uskottavuutta ja luottamusta. Niin sanotut "pehmeat tarjoukset” ovat vahariskisia
tarjouksia, jotka vaativat paljastamaan suhteellisen pienen maaran henkilékohtaisia tietoja. Ne ovat
arvokkaampia kuin vapaasti saatavilla oleva sisaltdé. Pehmeat tarjoukset siirtdvat ihmisia

myyntiputkeen ja pitdvat heidat sitoutuneina. (Schultz, Doerr & Frederiksen 2013,177-178.)

"Kovat tarjoukset” ovat aktiivisempia vetoomuksia, jotka johtavat usein puhelinsoittoon tai
henkilokohtaiseen tapaamiseen. Nama tarjoukset vetoavat yleensa ihmisiin, jotka ovat hyvin
l&hella palveluiden ostamista. Esimerkkeja naista ovat "pyyda tarjous" ja ilmaiset konsultaatiot.
Laskeutumissivut kuvaavat tarjousta tarkemmin ja ne on suunniteltu osaksi verkkosivujen
tietojarjestelmaa. Tama helpottaa sisallon paivitysta. Verkkosivujen tulee olla myos taysin SEO-
optimoidut, ja sisaltaa referensseja seka blogin. Verkkosivujen on tuotettava potentiaalisille
asiakkaille arvoa, rakentaa luottamusta ja osoittaa yrityksen asiantuntijuutta. Kun ihmiset 16ytavat
vastauksia kysymyksiinsa sivustolta tai siltd lataamaltaan ilmaiselta sisallolta, he luottavat
yritykseen. Verkkosivujen tulee myds kannustaa inmisia palaamaan sivustolle tarjoamalla

ajankohtaista ja asiakkaalle arvokasta sisaltdéa. (Schultz, Doerr & Frederiksen 2013,177-178.)
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4 Analyysi somekonsulttien palvelutarjonnasta

Tutkimukseni on laadullinen ja aineiston tutkimusmenetelmina kaytan sisallon analyysia, jossa
Iahden liikkeelle aineistopohjalta, jaan aineiston teemoihin, esitellen, luetellen ja tiivistaen
aineistoa, jonka jalkeen peilaan aineistoa teoriapohjaan. Tavoitteenani on selvittaa, millaisia
palveluita somekonsultit tarjoavat, millaista osaamista tyo vaatii ja miten se ilmenee, seka miten he
markkinoivat palveluitaan verkkosivuillaan. Tutkimuksen on tarkoitus auttaa somekonsultin tyosta
kiinnostuneita saamaan tietoa jo olemassa olevasta palvelutarjonnasta, seka siita, millaista

osaamista ty6 vaatii. (Juuti & Puusa. 2020, luku 9).
4.1 Aineisto

Tutkimukseni aineisto koostuu valitsemieni somekonsulttien verkkosivuilta keraamastani tiedosta.
Olen valikoinut tutkimuksen kohteeksi nelja somekonsulttia, joilta 16ytyvat verkkosivut, joissa on
suhteellisen kattavasti tietoa heidan tarjoamistaan palveluista. Olen rajannut tutkimuksen
yksinyrittdjiin, koska olen kiinnostunut juuri yhden hengen yrityksista, ja haluan saada realistisen

kuvan siita, mita palveluita somekonsultti pystyy omilla resursseillaan tarjoamaan.

Somekonsultit esitetaan tutkimuksessa anonyymisti, koska en eettisista syista halua paljastaa
yritysten nimia, mikali verkkosivujen analyysista paljastuisi sellaisia tietoja, joita voisi pitaa
likesalaisuuksina. Yritysten nimet ja henkilGtiedot eivat ole tutkimuksen kohteen kannalta oleellisia.
Valikoin yritykset niin, ettd heidan verkkosivuiltaan 16ytyy konkreettista tietoa palvelutarjonnasta,

kuten palvelupaketteja eika pelkastaan kehotusta tarjouspyynnon tekemiseen.

Keraan aineistoni Excel-taulukkoon, jossa somekonsultit nimetdan seuraavasti: somekonsultti A,
somekonsultti B, somekonsultti C ja somekonsultti D. Luettelen jokaisen konsultin kohdalle heidan
palvelutarjontansa, mahdollisten palvelupakettien sisallén, miten palvelut esitellaan, yrittajan
osaamisen, miten se kay selville ja mitd markkinoinnin keinoja konsultti kayttaa verkkosivuillaan
palveluidensa markkinointiin. Aineistossa pyrin keskittymaan erityisesti sosiaalisen median
markkinoinnin palveluihin - monet somekonsultit voivat kuitenkin tarjota myds muita

digimarkkinoinnin palveluita, kuten verkkosivujen tekoa ja tapahtumatuotantoa.
4.2 Somekonsulttien profiilit ja niiden tarjoamat palvelut

Somekonsultti A on tyéskennellyt konsulttiyrittdjana melkein kaksi vuosikymmenta. Han tarjoaa pk-
yrityksille sosiaalisen median sisalléntuotanto- ja yllapitopalvelua. Han suunnittelee
hakukoneystavalliset tekstit ja yritysilmeen mukaiset kuvat someen ja seuraa somekanavien
analytiikkaa, raportoi niista ja tekee parannusehdotuksia. Han on taustaltaan merkonomi ja on

kehittanyt ja tdydentanyt osaamistaan vuosien varrella erilaisten opintojen kautta. Han on myds
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aktiivinen bloggaaja ja juuri sisalldntuotanto vaikuttaa olevan hanen vahvuuksiaan, ja hanen
asiakkaitaan ovat erityisesti hyvinvointialan yrittajat. Hanen verkkosivunsa ovat melko laajat. Niihin
kuuluvat houkuttelevan etusivun lisaksi palveluiden esittely, oma tarina, blogit, kauppa,
tydnaytteitd, ilmaista ladattavaa seka yhteystiedot. Han tarjoaa palvelujaan monipuolisesti:

kertaluontoisesti, palvelupaketteina ja kuukausihinnalla.

Somekonsultti B tarjoaa joustavia markkinointipalveluita pienille ja suurille yrityksille.
Palvelutarjonta on hyvin laaja: siihen kuuluu sosiaalisen median markkinoinnin lisdksi
sisaltdmarkkinointi, muu digimarkkinointi, erilaiset taittotydt sekd tapahtumat. Somekonsultti B ei
tuota naita palveluita kuitenkaan yksin, vaan kayttad myos yhteistybkumppaneita. Somekonsultti B
tarjoaa hyvin kokonaisvaltaista tukea, jossa asiakkaiden kanssa on aina alkutapaamiset, joissa
luodaan markkinointi- ja viestintastrategiat. Hanelle on tarkeaa, etta asiakas on tiiviisti mukana
prosessissa ja uskoo, etta vain nain syntyy asiakasyrityksen uniikki ja omanlainen somepresenssi.
Han on tydskennellyt somekonsulttina muutaman vuoden, mutta on toiminut sitd ennen viestinnan
ja markkinoinnin asiantuntijatehtavissa niin globaaleissa kuin pienissakin yrityksissa. Hanen
verkkosivunsa ovat hyvin informatiiviset ja visuaalisen virtaviivaiset. Verkkosivut sisaltavat

palveluiden kuvailun, palvelupaketit, blogin, yrityksen esittelyn ja yhteystiedot.

Somekonsultti C keskittyy palvelutarjonnassaan yksinomaan sosiaalisen median palveluihin, kuten
sisalldntuotantoon, somemarkkinointiin ja sen suunnitteluun. Palveluihin kuuluvat erikokoiset
palvelupaketit Instagramiin, Facebookiin ja TikTokiin. Paketteihin kuuluvat suunnittelu,
kuvaaminen, editointi, visuaalinen ilme, tekstintuotanto, somemanagerointi ja raportointi. Hanella
on avoin hinnoittelu eika asiakkaalle tule yllattavia kuluja. Han tarjoaa myds lyhytaikaista apua
valokuvaukseen, videoeditointiin ja sisalléntuotantoon. Somekonsultti C on taustaltaan
somevaikuttaja ja on tydskennellyt myds markkinoinnin asiantuntijana ja opiskelee tradenomiksi.
Verkkosivut ovat melko yksinkertaiset - niissa esitellaan palvelut ja palvelupaketit, referensseja,

somekonsultin tausta ja yhteystiedot.

Somekonsultti D:n palvelutarjonta keskittyy vain sosiaalisen median markkinointiin ja brandin
rakentamiseen. Palveluihin kuuluvat sisdlldntuotanto tekstin, kuvien ja videon muodossa seka
graafinen suunnittelu. Palveluun kuuluu aina myds somestrategian ja brandin visuaalisen ilmeen
suunnittelu. Han mainitsee palvelupaketeissa myds mainoskampanjat ja erilaiset kilpailut seka
vaikuttaja-yhteistdiden jarjestamisen. Palvelut raataléidaan yksildllisesti asiakkaan liiketoiminnan
tavoitteiden mukaan, mutta ne on esitelty valmiina palvelupaketteina valmiiksi hinnoiteltuna. Hanen
erityisosaamisensa on asiakkaan yksiléllisten tarpeiden ymmartamisessa ja huomioimisessa.
Hanen taustansa on toiselta alalta yrittdjana ja han kokee ymmartavansa pienyrittajien haasteet

somemarkkinoinnin parissa, ja haluaa tdman takia auttaa yrityksia onnistumaan
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somemarkkinoinnissa. Hanen verkkosivunsa ovat yksinkertaiset: etusivun lisdksi ne sisaltavat vain

palveluiden esittelyn seka konsultin esittelyn yhteystietoineen.
Excel-tiedosto, johon olen kerannyt aineistoni, I8ytyy raportin liitteista.
4.3 Aineiston analyysi

Analyysissa vertailen kerdamani aineiston perusteella somekonsulttien palvelutarjontaa
keskenaan: mita yhtenevia asioita 10ytyy ja mita poikkeuksia tai eroavaisuuksia Idydan palveluista.
Ovatko somekonsultit keskittyneet tietyn sosiaalisen median osa-alueen, kuten tietyn kanavan
kayttamiseen somemarkkinoinnissa, vai onko heilld osaamista useampien somealustojen
kaytosta? Tarjoaako somekonsultti muitakin palveluja kuin sosiaalisen median markkinointia?
Esitetdanko palvelut verkkosivuilla hyvin yksityiskohtaisesti esimerkiksi valmiina palvelupaketteina
ja valmiiksi hinnoiteltuina, vai esitellddnko6 palvelut yleiselld tasolla ja asiakasta houkutellaan
olemaan yhteydessa lisatietoja saadakseen. Mita palvelupaketit ylipdansa sisaltavat? Tarjoavatko
somekonsultit markkinoinnin strategian ja visuaalisen ilmeen suunnittelua vai I&hinna jo olemassa

olevan strategian toteutusta ja sisallontuotantoa asiakkaan olemassa oleville somekanaville?

Selvitdn myds somekonsulttien osaamista. Millaisella kokemus- ja koulutustaustalla he ovat
aloittaneet somekonsultin ty6t? Miten osaaminen ilmenee verkkosivuilla? Mihin somekonsultit ovat

erikoistuneet, mita vahvuuksia tai heikkouksia heilla on osaamisessaan?

Tutkin myds, miten somekonsultit markkinoivat palveluitaan heidan verkkosivuillaan. Millaisia
markkinoinnin keinoja on kaytetty, miten he erottautuvat muista somekonsulteista? Olen rajannut
tutkimukseni aineiston tietoon, jota saan somekonsulttien julkisilta verkkosivuilta, joten en voi
esimerkiksi tietda, millainen on somekonsultin vuorovaikutus- tai palvelutilanne asiakkaan kanssa
ja miten hyvin siind onnistutaan markkinointikeinona. Tassa tutkimuksessa pystyn vertailemaan
ulkoista markkinointia eli somekonsultin palvelua, hinnoittelua, mainostamista ja todistusaineistoa,
jota 16ydan verkkosivuilta. Keskityn tutkimaan somekonsulttien verkkomarkkinointia ja
verkkosivujen kayttoliittyman toimivuutta. Millaista arvoa verkkosivut luovat asiakkaalle, ovatko ne
houkuttelevat, helppokayttdiset ja loogiset ja selkeat? Kuinka hyvin somekonsultti tuo esiin
asiantuntijuuttaan ja kokemustaan esimerkiksi referenssein eli tyonaytteiden ja asiakaspalautteiden

kautta.
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5 Aineiston analyysin tulokset

5.1 Palvelutarjonta

Somekonsulttien palvelutarjonnassa yhtenaista on sisallon suunnittelu ja tuotanto eli kuvien ja
videoiden editointi ja tekstien luonti eli copywriting asiakasyritysten somejulkaisuihin,
somekanavien yllapito seka sosiaalisen median julkaisujen menestyksen raportointi asiakkaalle.
Somekonsulteilla A ja B on kaikkein laajimmat palvelutarjonnat, silla somemarkkinoinnin liséksi he
tarjoavat muuta digitaalista markkinointia, somekonsultti A tekee lisaksi pienyrityksille verkkosivuja
ja somekonsultti B tarjoaa taittotdita ja tapahtumatuotantoa. Tassa kohdin on mainittava, etta
somekonsultti B kayttaa palveluittensa tuottamiseen myos ulkopuolisia yhteiskumppaneita, eli
hanella ei ole yksin aikaa ja osaamista kaikkiin tarjoamiinsa palveluihin. Verkkosivuilla ei kay ilmi,

mitka palvelut han toteuttaa juuri itse.

Somekonsultit C ja D keskittyvat palvelutarjonnassaan taysin somemarkkinointiin. Somekonsultti C
on ainut, joka on erikoistunut TikTok-kanavaan ja tarjoaa siihen omaa palvelupakettiaan. Muilta
somekonsulteilta ei I0ydy selkeda tietoa erikoistumisesta juuri johonkin tiettyyn kanavaan. TikTok
on yha suositumpi ja varsinkin nuoremmalle kohderyhmalle erittdin tarkea somekanava, joten
somekonsultti C:lla on tassa hyva kilpailuetu muihin ndhden saadakseen asiakkaiksi yrityksia,
joiden kohderyhma kayttaa aktiivisesti TikTokia. Somekonsultti D ei erittele selkeasti, mita
osaamista hanella on tiettyjen somekanavien suhteen ja mitkd kanavista kuuluvat hanen
palveluihinsa. Tdma on selkea puute, silla juuri trendien, uusien ja suosituimpien somekanavien

ajan tasalla pysyminen on tydssa erityisen tarkeaa.

Somekonsultit A, C ja D tarjoavat myds valmiiksi raataloityja palvelukokonaisuuksia, jotka on
esitelty verkkosivuilla yksityiskohtaisesti valmiiksi hinnoiteltuna, mika taas helpottaa huomattavasti
potentiaalisen asiakkaan ostopaatosta. Joillekin asiakkaille voi toimia tallainen helpompi
Iahestymistapa, ja ndin voi olla helpompi kokeilla palvelua ensimmaisen kerran. Somekonsultti B ei
ollut esitellyt palvelupakettiensa tarkkaa sisaltéa verkkosivuillaan, vaan kertoo sen maaraytyvan
aina jokaisen asiakkaan kohdalla asiakkaan tarpeiden mukaan, mutta B tarjoaa myos
kokonaisvaltaisempaa markkinoinnin ja viestinnan strategista suunnittelua. Hanen palveluihinsa
kuuluu aina alkutapaaminen, jossa kdydaan asiakkaan nykytilanne ja liiketoiminnan tavoitteet,
jotka maarittelevat paljon markkinointiin kaytettavia ratkaisuja. Somekonsultti B kertoo
tuottaneensa asiakkailleen laajemmankin mittakaavan mainoskampanjoita ja han vaikuttaa myds
palvelutarjontansa kautta sopivimmalta somekonsultilta myds isompien yritysten markkinoinnin

tarpeisiin.
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Miten somekonsultit erottuvat toisistaan palvelutarjoomansa perusteella? Somekonsultti A on
yllapitanyt pitkdan blogia ja panostaa erityisesti sisalldntuotantoon, esimerkiksi
hakukoneoptimoitujen tekstien luomiseen. Somekonsultti B vaikuttaa erikoistuvan erityisesti
asiakkaalle sopivan markkinointistrategian luomiseen, kohderyhman selvittdmiseen ja mittariston
rakentamiseen, jotta markkinointia ei tehda vain "mututuntumalta”. Somekonsultti B painottaa
tiivistd yhteisty6ta asiakkaan kanssa, ja han voisi sopia hyvin yritykselle, joka etsii pitkaaikaista

yhteistydkumppania somemarkkinoinnin parissa.

Yllattava puute on vaikuttajamarkkinoinnin puuttuminen palvelutarjonnasta. Ainoastaan
somekonsultti D tarjoaa joissain palvelupaketeissaan vaikuttajayhteistyon tai muunlaisen
yritysyhteistydn jarjestamista ja hallinnointia. Tdma on hanelle selkea kilpailuetu muihin ndhden,
koska vaikuttajayhteisty6t ovat yha tarkeampi keino yrityksille 10ytada potentiaalisia asiakkaita ja
saada lisaa brandin tunnettavuutta. Somekonsultti D voisi hyédyntaa tatd osaamista enemman
verkkosivuillaan, koska tama ei tule ilmi ennen kuin vasta palvelupakettien sisallén tarkemmassa

tarkastelussa.
5.2 Somekonsultin osaaminen

Somekonsultiksi voidaan lahtea yllattavan erilaisista taustoista, silla tyotd on mahdollista opiskella
my0s verkon kautta erilaisten verkkokurssien ja sertifikaattien avulla, ja alalla otetaan huomioon
myds kaytanndn kokemus eri somealustoista. Somekonsultti C on itse kayttanyt somea pidemman
aikaa ja toiminut vaikuttajana, jonka kautta hanellad on syvallista kokemusta eri somealustojen
toiminnasta. Useimmilla somekonsulteilla on kuitenkin joku tutkinto taustalla. Somekonsultti A on
merkonomi taustaltaan ja kertoo paivittdneensa osaamistaan erilaisten kurssien muodossa, ja
somekonsultti C opiskelee myds tradenomiksi. Somekonsultti B:lla on taas laaja aiempi kokemus
markkinoinnin ja viestinnan asiantuntijatehtavista. Jonkinlainen markkinoinnin tutkinto tuo lisda
uskottavuutta ja asiantuntijuutta somekonsultille, joten kaikki opiskeluhistoria oli ne sitten tutkintoja,
kursseja tai sertifikaatteja olisi hyva tuoda esille. Somekonsultti D on alun perin eri alalta, mika ei
sindnsa ole ongelma, mutta han ei tuo verkkosivuillaan esille minkaanlaista tutkintoa,
tydkokemusta tai muita opintoja markkinoinnin alalta. Hanelld on verkkosivuillaan ainoastaan
asiakaspalautteita, eikéd ollenkaan referensseja hanen téistdan. Tama laskee heti somekonsultin

uskottavuutta, eika todista potentiaaliselle asiakkaalle hanen osaamistaan.

Osaaminen tulee kaikilla somekonsulteilla esille asiakaspalautteiden muodossa. Somekonsulteilla
A, B ja C on my06s asiakastarinoita, nykyisten asiakkaiden esittelyt ja tyonaytteita verkkosivuillaan.
Heilld on siis konkreettista nayttoa osaamisestaan. Somekonsultti A:lla on kattava blogi, joka

todistaa hanen sisalldntuotannon osaamistaan. Han tarjoaa lisdksi ainoana heista erilaisia ilmaisia

oppaita ja muuta materiaalia sivustollaan, joista on hydtya eli arvoa asiakkaalle, ja samalla nama
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materiaalit lisaavat hanen asiantuntijuuttaan ja uskottavuuttaan asiakkaan silmissa. Somekonsultti
B:n osaaminen tulee esille paljolti palveluiden esittelyn ja tydnaytteiden perusteella. Somekonsultti
C:n vahvuudet ovat visuaalisuus: han pystyy tarjoamaan asiakkailleen myds valokuvausta ja
graafisen suunnittelun palvelua. Somekonsultti C:n vahvuus on tarinankerronnassa ja

asiakassuhteissa, mutta tasta ei ole paljoakaan konkreettista nayttoa verkkosivuilla.
5.3 Palveluiden markkinointi verkkosivuilla

Tassa osiossa analysoin somekonsulttien ulkoista markkinointia, mita pystyn havainnoimaan
heidan verkkosivuiltaan. Tarkeitd palvelumarkkinoinnin keinoja, kuten sisaista ja vuorovaikutteista
markkinointia, en analysoi tdssa tutkimuksessa, koska tutkimukseni aineisto on rajattu

somekonsulttien verkkosivuilta saatavilla olevaan tietoon.

Markkinoinnin 7P-mallista olen valinnut vertailupohjaksi palvelumarkkinoinnin osiot: people ja
physical evidence. People, eli ihmiset tarkoittavat tdssa mallissa, sita, ettéd palvelumarkkinoinnissa
korostetaan palvelun tarjoajan osaamista ja patevyyttd. Tassa somekonsultti A on erityisen
ansioitunut: hanelld on paljon erilaista asiakkaalle hyddyllista ja arvokasta sisaltdéa verkkosivuillaan,
kuten blogi ja ilmaiseksi ladattavia oppaita ja esitteita, joista kaikista valittyy hdnen osaamisensa.
Samalla ne ovat fyysisia tai tdssa tapauksessa verkossa olevia todistuksia (physical evidence)
hanen osaamisestaan. Palveluntarjoajan osaamisesta ja patevyydesta kertovat myos
somekonsulttien B ja C informatiiviset verkkosivut ja tydnaytteet, jotka myos lasketaan naytoiksi
heidan osaamisestansa. Somekonsultti D:n naita verkkosivuilla naitd elementteja on vahiten, ne

kaipaisivat paljon enemman tietoa hanesta ja hanen osaamisestaan ja esimerkkeja hanen toistaan.

Somekonsultit A, C ja D ovat onnistuneet tekemaan aineettomasta palvelusta konkreettisempaa
tarjoamalla palveluitaan valmiina paketteina. Nama palvelupaketit ovat helpommin lahestyttavia ja
potentiaalinen asiakkaan ei tarvitse pelata piilokuluja, ja han pystyy valitsemaan budjettiinsa

sopivan palvelun.

Seka NetOffer-mallissa etta verkkosivumarkkinoinnissa puhutaan paljon verkkosivujen
kayttéliittyman tarkeydesta. Asiakas ei yksinkertaisesti pysy sivuilla, jos ne eivat ole
helppokayttdiset, visuaalisesti houkuttelevat, ynmarrettavat ja loogiset. Somekonsultti A:lla on
paljon tietoa verkkosivuillaan, mikd on myoés hyvin tarkeada, mutta ne ovat myds ehka hieman
sekavat ja sivun valikko ei tunnu loogiselta. Tama vaikuttaa heti verkkosivuilla vierailevan
kokemukseen ja mielikuvaan palvelusta. Hanen sivustonsa eivat ole kuitenkaan passiiviset
esittelysivut, vaan han tarjoaa potentiaalisille asiakkailleen paljon ajankohtaista ja kiinnostavaa

sisaltod. Pelkastaan antamalla yhteystietonsa, sivuilla vierailija voi saada jotain hyodyllista, kuten
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oppaan, koulutusta tai uutiskirjeen. Tama sisaltd saa potentiaalisen asiakkaan palaamaan

uudestaan sivuille. Tata markkinointikeinoa eivat muut tutkimuksen somekonsultit kayta.

Somekonsultti B:n verkkosivut ovat todella ammattimaisen oloiset - hanelld on paljon tietoa
sivuillaan, mutta teksti on hyvin selkeaa ja sivut on rakennettu visuaalisesti houkuttelevaksi ja niilla
on helppo liikkua. Sivut ovat niin laadukkaat, etta sielta ei valttamatta jaa edes kaipaamaan ilmaisia
materiaaleja. Han kirjoittaa kuitenkin blogia, josta saa ajankohtaista tietoa, ja hanelta voi tilata
uutiskirjeen. Somekonsulttien C ja D verkkosivut ovat ehka heikoimmat. D:n verkkosivuilla on vain
kolme sivua, jotka ovat kaikki samanvarisia, ja teksti poukkoilee sivuilla sekavasti. Tama ei

valitettavasti luo asiantuntevaa kuvaa, eika sivustolla ole mieluisaa vierailla.
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6 Pohdinta

Opinnaytetyoni tavoitteena oli tutkia somekonsulttien palvelutarjontaa, osaamista ja miten he
markkinoivat palveluitaan omilla verkkosivuillaan. Tutkimus oli laadullinen ja valitsin sen kohteeksi
nelja somekonsulttia, joiden verkkosivuilta kerasin tutkimusaineistoni. Kaytin sisallon analyysia
aineiston jasentelyyn. Tutkimuksen tietoperusta rakentui paaasiassa sosiaaliseen mediaan
ammattina, konsulttitydn ja palvelumarkkinoinnin ymparille. Aineiston teemoittelu
tutkimuskysymyksieni ymparille ja sen tiivistaminen ja jaottelu auttoivat minua 16ytdmaan

yhtenevaisyyksia ja poikkeuksia aineistostani.

Tama tutkimus perustui rajalliseen otantaan, mutta siitd saa kuitenkin ymmarrysta alan
palvelutarjonnasta ja somekonsultin tydsta. Tutkimus toi minulle konkreettista tietoa, joka osin
vahvisti joitain olettamuksistani, mutta sain myds kiinnostavaa uutta tietoa. Olin aavistellut, etta
somekonsultin ty6ta tehdaan hyvin erilaisilla taustoilla ja tama piti paikkansa. Somekonsultiksi voi
ryhtya myoés ilman alan tutkintoa, jos muuten on saanut kokemusta alalta ja opiskellut esimerkiksi
verkossa. Nykyaan tietoa on niin paljon saatavilla, etta niin sanottu itseopiskelu somekonsultiksi on
hyvin mahdollista. Tarkeaa palveluiden markkinoinnissa olisi tydnaytteiden keraaminen ja
todistusaineisto tydnlaadusta - ilman sita asiakas ei voi luottaa somekonsultin asiantuntijuuteen ja

osaamiseen.

Somekonsultiksi pyrkivan on hyva tiedostaa oma osaaminen ja hyédyntaa sitd markkinoinnissa ja
tuoda sita selkeasti esille palvelumarkkinoinnissaan, jotta erottuu joukosta. Kannattaa paattaa,
keskittyykd johonkin tiettyyn osa-alueeseen, vai haluaako tarjota laajaa palvelupakettia

verkostoitumalla muiden alan ammattilaisten kanssa.

Pienempi palveluvalikoima voi olla joillekin yrityksille helpommin Iahestyttava: tdama riippuu
tietenkin somekonsultin palveluiden kohderyhmasta. Voi myds miettia, onko itselld ymmarrysta ja
kokemusta jostain tietysta alasta, jolla aiemmin on tyéskennellyt, ja ottaa kohderyhmaksi nama

yritykset - silla voi perustella ymmarryksen juuri tdman alan erityispiirteista ja asiakaskunnasta.

Pohjana somekonsultin osaamisessa vaikuttaa olevan erinomainen sisallontuotanto ja tassa
tekoaly tulee olemaan yha parempi tydkalu: sita taidokkaasti hyédyntamalla voi tehostaa
tydskentelyaan ja saada kilpailuetua. Hyvia taitoja ovat myos valokuvauksen ja graafisen
suunnittelun perusteet. Nykyaan ei tarvitse olla ammattivalokuvaaja tai graafikko tai kayttaa
monimutkaisia ohjelmia, vaan hyvalla kdnnykkakameralla saa erinomaisia kuvia ja videoita, seka
esimerkiksi Canvalla ja Adoben helppokayttdisemmilla ohjelmilla saa kasiteltyad kuvat, seka tehtya

visuaalisia elementteja kuviin ja videoihin helposti.



Hyvilla verkkosivuilla voi myds erottautua joukosta luomalla asiakkaalle hyodyllista sisaltog, ja
houkutella potentiaalisia asiakkaita. Houkuttelevat verkkosivut ovat my6s konkreettinen naytté
somekonsultin asiantuntijuudesta. Jos somekonsultin omat verkkosivut ja markkinointi ei ole
houkuttelevaa, niin han ei pysty uskottavasti tuottamaan sellaista asiakkailleen. Olin hieman

yllattynyt, ettd useammat tutkimani somekonsultit eivat hyddynténeet tatéd markkinointikeinoa.

Ajan tasalla pysyminen ja itsensa jatkuva kehittdminen on tarkeda somekonsultin tyossa. Uusien
trendien ja somekanavien esittelysta blogissa tai oppaissa saa arvokasta sisaltéa ja keinon
osoittaa asiantuntemustaan. Toivon, ettd tdma opinnaytetyd voisi auttaa muita somekonsultin
tyosta kiinnostuneista liikketoiminnan ja palveluiden suunnittelussa, seka tietysti myos yrityksia,
jotka pohtivat, voisivatko he hyédyntda somekonsultin palveluita oman yrityksensa

somemarkkinoinnissa.
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Liite 1. Aineisto somekonsulttien verkkosivuilta
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Aineisto
ja yllapitop someen pk] Tarjoaa joustavia markkinointipalveluita pienille | Tarjoaa yrityksille sosiaalisen madian Palvalut kaskittyvat sosiaakisan median
i invai ja suurilla Takea muiden (p isalla i Ja brandin
yritystan kanssa tydskentelystd ja on taiminut  |toimioiden kanssa, siksi p hyvin i ja Paivelut rétalidadn yksidlisast
malkain kaksi laaja. F in kuuluvat si inainti, ¥ on avoin i mukaan.
Uusian somaprafilian luonti, paivitys ja ylidpita. | digimarkkinointi, taittotyét ja tap A eri |ai i kuluja ask T saada lisad
takstit saka [p pakettia, joista asiakas voi vaita kuuluu erikokoisia sosiaalisen madian nakyvyyltd ja olla aidosti yhteydesss
yritysimasn mukaisel kuvat samean. itsalloan sopivan sekd voi luada aman paketteja Instagramiin, Tiklokin ja kohdaryhmain, Hin on toiminut siammin
ista tai toi samen B i Paketit tar hyvin |F F in kuuluvat toisalla alalla, josta hian an saanut palon
ja péan . H tukea, jossa asiakas edilu'mli. ilma, § L i
sauranta ja raportointi tuloksista ja ja uodaan inti- ja ija ja
ehdotuksien teko. Tarjoaa myds blogi- viestintdstrategiat. Paleluun kuuluu myds raportointi. Taroavat myos apua isi
= , digi inoinnin p aina inoinnis L i i in i tai tarpeista Han on kokenut ilse haasteet
ljen tekoa ja jotta i P Han i innin parissa ja haluaa nyt
Tarjoaa myus Kursseja. Sosiaaisen median  |voidaan kehitAa tadon eiks in aikd tarjoa sen lisdksi muita [auttaa muita yrityksid siin.
palvelutarjonta ja ] ) LinkadIn, pohjalta. Asiakas on tiviisti mukana p . Hanen on itse
somekonsultin tausta Pinterest + Googla-hakukana. aikana ja konsultti painottaakin tivists ja ja tyb i
yhiaistyta, jotta yrityksen oma uniikki tarina jana saka
tulee esills eikd vain ulkoistattua ja yrityksalla
vierasta. Han on toiminul somekonsulttina
muutaman vuoden, mutta sitd ennen han on
i i saka altd
2 helposti lshastyttavad pahvelua dman
isia tarmajd ja
3 o < 1) 1508 /kk 1 ju L max. |F o aina : MINI 4 p 0 : ja
3 ari kanavaan, suunnillal.l puslaus Iiuva ja  |mukaan. Kaikkiin paketteihin kuuluu I kk, 4 story julkaisua [ kk, totautus, brandin visuaalisan imean
taksti ja paaminan, jossa Iapi ist inti Kuviin, suunnittelu ja kehittminen, sis4lin
lalm @i kuulu pakettiin. 2) 280e /kk 2 jali imii kuvien taus, i 3 kk ;a lucllanlu 2 postausta [ vk,
, max. 5 eri onko Jjotain wélain, tulevat i 1kk,

palvelupakettien sisdlté

postaus, kuva, teksti ja

reagointi, max 4 lyhyen videon editointi. 3)
480e [ kk 3 julkaisua/vk, max. 6 eri

kanavaan suunnittelu, postaus, kuva, tekstija
kommantteihin reagointi, max & yvhyen videon

jota hén halaa
kokeilla. Konsultti esittelee tamén perusteslia

MEDIUM: B postausta [ kk, B storya / kk,
valokuvaus, kuvien kisiltely, feadin

sopivia p

faadt

tutkimus ja kilpailia analyysi (1kk), Hinta: 1. kk:
449e, 2. kk: 348a. Kasvupaketti:
sumaslralaglan suunnittelu ja toteutus,

on aina
Seuraavalssu luodaan ahdulus

3 kk valain PREMIUM: 12

I in 3
puslausl.a vk, kuvien ja vldamdan aditointi ja

PREMIUM: 8 TikTok-vidaota / kk,

sdilunu asoaldsaan toimittamista i I kk, 12 storya [ kk,
tai videon P kauan |kuvien késittely, feedin suunnittelu, ja toteutus, kilpailujen ja
YrittajE in tulisi kayltda aikaa isd inti Kuvii K [ i 1
tarjoaa paiveluita myds tuntityénd 35e/h tai  |realistisesti ja tamén jélkean paketin lop faadk posta i 3k,
tarjouksen mukaan. hinta maaritelidan. Paketit oval joustavia ja 3 kk vilein. TkTokp 2 palaveri. Hinta: 1.
niihin voidaan tehda muutoksia jopa aditointi, Iik B9%9a, seuraaval kk 59%9a. Laaja paketti:
in, koska inointikin eldd i ja toteutus, 5
suhtantaiden ja trendian mukaan. viastinta sovelluksessa, trandaavien &énien ja |postausta / vk suunnittelu ja totautus), kuvien
musiikin kiylta, kilpailjakaroitus, ja vi adiointi ja
i, i i i ja tatautus
MINI: 2 TikTok-vidaota / kk, hashtagit, (laaja kampanja), kilp ja kampanjoi
yhleisomanagerointi, analytikka 3 kk vilein, (2 kampanjaa),
MEDIUM: 4 TikTok-videota / kk, i
yhieistmanagerointi, analytikka 3 kk vélein, inen ja

yhieisémanagerointi, analytikka 3 kk vélain.
thal aival ole esila nettisivuilla vaan
tulee tehda

0 muiden ja
yritysten kanssa, asiakaspalautteen seuranta
ja kasittaly, kuukausiltainen palaveri ja

i. Hinta: 1 kk 11988e, seuraavat
999a. Lk s Lk

150a + alv, radtalbidyn sisallon luominan
kela, tarinat) 120e +alv,

miten palvelut
esitellaan?

F'al\ml.ll esitalldan selisna paketteina seka

Palvelut esitaliaan yleisesti, koska

ja Tarjotaan

B P aina jokaisen

b5 3 i p T
tarpean mukaan.

Palvalut esitelldan esimarkkipakettian avulla,

Paivelut on asilelly pal\ual.lpakelhan

jar iin sakd

Joihin on aritalty sisaltd

mukaan. Mutta j pakettin
kuuluvat tiatyt asiat ja it antaa
ja, mité eri

paketit TikTok
Esimerkkin yrittijén omat somekanavat,
kuten TikTok, jossa saanut kasvatettua
sauraajamasna,

i seka

osaaminen, kiykd
selville ja miten?

Kay selville verkkosivujen tietomaarassd ja

Yma,an osaaminen kiy hyvin salvilla

Osaaminen keskitlyy sosiaalisen madian

Osaamiseen kuuluvat erityisesti tarinan

ari
saa apua toteutuksean.

mutta

i. Han P
vain sosiaalisean median ja hanella on sitd
laaja-alainan ymmimys.

B . hinali on laaja i isa ja
kautta, i inoi hén |TkTokissa. O: on i i " D
p , i tarjoaa laajasti sk 5 takstin, ja myds itse
arityisesti sisdlidntuotantoon eli tekstien iavie sti Koko median in kanssa.
kljuillamsn somapostauksin ja kuvian tekoa, in prosessi hoituu asiakkaan |Perustuvat yrittajin omaan kokemukseen
i ja melkein i madian niin i TikTok i tules i a
kahdan vuusl&ymnansn kokemus postauksia kuin mainontaa. Han kayltaa irl sla nalllswula karotaan hyvin alustan
ina, an myds istyd P ja tistyn
wuosian vamalla erilaisilla ali hanala on itsalladn laaja {nuorten ja nuorten i /]

markkinoinnin keinot,
palvelumarkkinointi

Etusivulla tarjotaan hati imaista Instagram-
markkinoinnin opasta. Muita i

Verkkosivuilta loytyvat: blogi, referanssit,

Hanelld on

avat hyvin p , ai ala

kainoja ovat blogi,

usain varaa

wvarkkokauppa, josta ostaa helposti p
ja maksulisia kursseja, sivuilla on myés imaisia

p i painike ja ovat

ja

asilteits ja oppaita seki tehdaan
myds uutiskijean muodossa. Korostaa

paattisuutia ja lemp a

tummat ja

ja
omian sometilen esittaln.

varaja tai muita visuaalisia efaktejd
tekstin esintuomisean. Sivuilta lytyy etusivun
lisdksi vain abuul]a contact. Etusivulla on

a in asittaly
itsestaan.
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