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Taman opinnaytetyon aiheena on digimarkkinointisuunnitelman luominen. Opinnaytetyon toi-
meksiantajana toimii kevytyrittaja Oona Weckman. Weckman tarjoaa kasvojoogapalveluita.
Taman opinnaytetyon tavoitteena oli luoda esimerkkitapaus, jonka avulla kevytyrittajat voi-
vat kasvattaa toimintaansa kohti paatoimista yrittajyytta digimarkkinoinnin keinoin. Lisaksi
opinnaytetyossa kasitellaan yksinyrittajan arkea ja pohditaan mahdollista kasvua kevytyritta-
jasta yrittajaksi. Toimeksiantajalla ei aiemmin ole ollut markkinointisuunnitelmaa.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa kasitellaan yrittajyyden kasitteita, liiketoiminnan suunnittele-
mista seka markkinoinnin teoriaa. Teoriaosuuden tietoperusta kerattiin perehtymalla kirjalli-
suuteen, verkkolahteisiin ja tutkimuksiin. Opinnaytetyossa laadittiin kysely potentiaalisille
asiakkaille. Kyselysta selvisi, etta suurin osa vastaajista ei ollut aiemmin kuullut kasvojoo-
gasta, mutta olisi kiinnostunut kokeilemaan palvelua. Kyselyn avulla selvitettiin myos mita so-
siaalisen median kanavia kasvojoogasta kiinnostuneet olisivat valmiita kayttamaan. Toimin-
nallisessa osassa toimeksiantajalle luotiin markkinointisuunnitelma.

Toimeksiantajan haastattelun ja kyselytulosten perusteella kehitettiin toimiva digimarkki-
nointisuunnitelma, jonka paakanavat ovat Instagram, Facebook, TikTok ja verkkosivut. Osana
markkinointisuunnitelmaa luotiin markkinoinnin vuosikello. Markkinointisuunnitelmassa kay-
tettiin SOSTAC-menetelmaa, jonka avulla kevytyrittaja pystyy luomaan liiketoiminnalleen di-
gimarkkinoinnin keinoin kasvua.

Opinnaytetyon lopputuloksena luotiin laajasti skaalautuva esimerkkitapaus kauneudenhoito-
alalle, jonka avulla kevytyrittajat voivat digimarkkinoinnin keinoin kasvattaa toimintaansa.
Opinnaytetyon avulla toimeksiantajalla on jatkossa paremmat edellytykset toteuttaa markki-
nointia suunnitelmallisemmin ja seurata markkinoinnin toimivuutta kaytannossa.

Asiasanat: markkinointi, aloittava yrittaja, sosiaalinen media
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The subject of this thesis is the creation of a digital marketing plan. Light entrepreneur Oona
Weckman acts as the client of the thesis. Weckman offers face yoga services. The aim of this
thesis was to create an example case that enables light entrepreneurs to grow their opera-
tions towards full-time entrepreneurship by the means of digital marketing. In addition, the
thesis deals with the everyday life of a sole entrepreneur and discusses possible growth from
a light entrepreneur to an entrepreneur. The client has not previously had a marketing plan.

In the theory part of the thesis, concepts of entrepreneurship, business planning and market-
ing are viewed. The theorical basis was gathered by studying literature, online sources, and
studies. In the thesis, a survey was created for potential customers. The survey revealed that
the majority of respondents had not heard of face yoga before but would be interested in try-
ing the service. With the help of the survey, it was also examined which social media chan-
nels those interested in face yoga would be ready to use. In the functional part, a marketing
plan was created for the client.

With the help of the client’s interview and survey results, a functional digital marketing plan
was developed, using Instagram, Facebook, TikTok and website as the main channels. As part
of the marketing plan, an annual marketing schedule was created. The marketing plan was
created using the SOSTAC-method which enables light entrepreneurs to create growth for
their business through digital marketing.

As the result of the thesis, a widely scalable example case was created for the beauty care
industry, which allows light entrepreneurs to grow their business with the help of digital mar-
keting. With the help of the thesis, the client will have better conditions in the future to im-
plement marketing in a more planned manner and to monitor the effectiveness of marketing
in practice.

Keywords: marketing, company entrepreneur, social media
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1 Johdanto

Kevytyrittajyys on melko tuntematon kasite Suomessa, vaikka kevytyrittajien maara lisaantyy
vuosi vuodelta. Enemmisto heista tekee kevytyrittajyyden lisaksi myos palkkatyota. Monelle
kevytyrittajyys on sivutoimista tekemista, mutta usealle se on vayla kohti paatoimista yritta-
jyytta. Moni kokeilee ensin kevytyrittajyytta ennen varsinaisen oman yrityksensa perusta-
mista. Tilastokeskuksen tutkimuksen mukaan kevytyrittajien maara on kasvanut tasaisesti
vuodesta 2019. Vuonna 2019 kevytyrittajia oli vajaa 40 000, kun vuonna 2022 heita oli jo

60 000. (Raijas 2023.)

Kevytyrittajaa ja yrittajaa hyodyttaa liiketoiminnan suunnitteleminen. Yrittajyyteen tahtaa-
van on suositeltavaa laatia liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmaan kirjataan
kaikki asiat, jotka vaikuttavat yrityksen menestymiseen markkinoilla ja keinot, miten menes-
tys saavutetaan. Suunnitelma koostuu seka suunnitelma- etta analyysiosista. (Hesso 2015, 10-
12.) Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa oppii, suunnittelee, kritisoi ja analysoi omaa lii-
keideaa. Monesti ajatellaan, etta suunnitelman tekeminen matkana on tarkeampaa, kuin itse
valmis dokumentti. (Hesso 2015, 24.)

Uudelle yrittajalle markkinointi on erityisen tarkeassa asemassa tietoisuuden ja kasvun saa-
vuttamiseksi. Markkinointi on joukko keinoja ja prosesseja, joilla luodaan, viestitaan ja toimi-
tetaan tarjoamaa asiakkaille. Markkinoinnin avulla yrittaja luo ja tarjoaa arvoa asiakkaille.
Markkinointi on myos asiakkaiden vaatimusten tunnistamista, ennakoimista ja tayttamista.
(Tuten 2024, 12.) 2010-luvulta lahtien digimarkkinointi on noussut laajalti tunnetuksi kasit-
teeksi. Digimarkkinointi tarkoittaa markkinointia digitaalisilla alustoilla, kuten verkkosivuilla,
hakukoneessa tai sosiaalisessa mediassa. Talla hetkella 2020-luvulla eletaan digimarkkinoinnin
kolmatta aaltoa, jossa markkinointi siirtyy enemman mobiilialustoille. (Lahtinen, Pulkka, Kar-
jaluoto & Mero 2022, 17-23.)

Liiketoimintasuunnitelman rinnalle on hyva luoda erikseen markkinointisuunnitelma. Markki-
nointisuunnitelmaan kirjataan tyypillisesti analyysi nykytilanteesta, erityiset tavoitteet, stra-
tegia tavoitteiden saavuttamiseksi, budjetti ja ennustettu tulos. Markkinointisuunnitelma teh-
daan tietylle ajanjaksolle ja sen tavoite on tehda markkinoinnista suunnitelmallisempaa,
mutta myos parantaa yrityksen tulosta, tuoda esiin ongelmakohtia seka luoda nakemys mihin
suuntaan yritysta halutaan vieda. (Dawes 2021, 4-10.) Tassa tyossa kaytetaan markkinoinnin
suunnitteluun SOSTAC-menetelmaa. SOSTAC on mallisuunnittelukehys, jota on helppo seurata
ja joka pystyy tunnistamaan kaikki tarkeimmat asiat, jotka on tehtava tavoitteen saavutta-
miseksi. SOSTAC-menetelman vaiheet ovat tilanneanalyysi eli nykytilan kartoitus (situation),

tavoitteiden asettaminen (objectives), strategian muotoilu (strategy), taktiitta (tactics),



toiminta (action) ja seuranta (control). (Wijaya & Hermawan 2018.) Tassa opinnaytetyossa
luodaan toimeksiantajalle digimarkkinointisuunnitelma. Siina keskitytaan muutamiin digitaali-

siin kanaviin, jotka ovat Instagram, Facebook, TikTok seka yrityksen omat verkkosivut.
1.1 Tyon tausta ja toimeksiantaja

Opinnaytetyon tausta johtaa tekijoiden kiinnostukseen yrittajyytta ja markkinointia kohtaan.
Toimeksiantajalla on halutessaan potentiaalia kasvattaa liiketoimintansa kevytyrittajyydesta
yrittajaksi. Taman opinnaytetyon avulla voi kuka tahansa kevytyrittaja tahdata liiketoimin-
tansa kasvattamiseen. Opinnaytetyon toimeksiantaja ei ole aiemmin toteuttanut markkinoin-
tia suunnitelmallisesti. Weckmanin mukaan liiketoiminnan saisi kasvamaan investoimalla
markkinointiin seka kehittamalla ilmoittautumista, helpottamalla keinoja ostaa palvelu seka

selkeyttamalla hinnoittelua. (Weckman 2023.)

Oona Weckman tarjoaa kasvojoogapalveluita Lohjalla sijaitsevassa Kauneus ja Wellness
Lounge Marengissa. Palveluihin kuuluvat kurssit ryhmille ja yksityisohjaukset paikan paalla
Marengissa. Kasvojooga on luonnollista ihonhoitoa ja hyvinvointia, joka on nouseva trendi
kohderyhman keskuudessa. Kasvojoogaa tehdaan harjoituksin, joiden tavoitteena on kasvoli-
hasten kiinteytyminen ja aktivointi. Weckmanin (2023) mukaan kasvojoogan opettamisessa ta-
voitteena on, etta asiakkaat ymmartaisivat, kuinka tarkeaa saannollinen ja jatkuva harjoit-
telu on. Han pyrkii loytamaan ideoita, miten asiakas voisi saada mahdollisimman helposti kas-
vojoogan osaksi arkea ja kasvojoogasta tulisi pysyva elamantapa. Kasvojoogaa voikin tehda
samalla, kun tekee muita askareita kuten, siivotessa, televisiota katsoessa ja saunoessa. Kas-
vojoogaa voi tehda pitkin paivaa eika siihen tarvitse aina varata erillista aikaa. Kasvojooga
toimii itsehoitomenetelmana, jonka avulla voi vaikuttaa ulkonakoon ja hyvinvointiin. Kas-
vojoogatunnit sisaltavat ryhtiharjoituksia, kasvojumppaa seka paanalueen hierontaa. Kas-
vojoogatunnit koostuvat naiden eri menetelmien yhdistamisesta. Ohjausta pystytaan teke-

maan myos asiakkaan luona tai verkossa etaohjauksena.

Weckman on aina ollut kiinnostunut hyvinvoinnista ja loppuvuodesta 2021 han innostui kas-
vojoogasta ja aloitti lilketoimintansa. Weckman on ammatiltaan kosmetologi ja liikunnanoh-
jaaja, joiden lisaksi han on suorittanut Yoga Nordicin kautta kasvojoogaohjaajan koulutuksen.
Taustansa vuoksi han hallitsee ohjaamisen, jota kasvojoogassa tehdaan paljon. Toimeksianta-
jan paatoimialue on Lohja ja sen naapurikunnat. Kasvojooga on Weckmanin mukaan kasvanut
muualla maailmalla suosituksi luonnolliseksi tavaksi hoitaa kasvoja. Luonnollisuus on taman

yritystoiminnan yksi suurimmista kilpailijatekijoista. (Weckman 2023.)
1.2  Tarkoitus, tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda laajasti skaalautuva esimerkkitapaus, miten digimarkki-

noinnin keinoin voi kasvattaa liiketoimintaa kevytyrittajyydesta varsinaiseksi yrittajyydeksi.



Tyohon kuuluu teoriaosuus seka toiminnallinen osuus. Teoriaosuudessa kasitellaan yritta-
jyytta, lilkketoiminnan suunnittelemista ja markkinointia. Yrittajyytta ja liiketoiminnan suun-
nittelemista kasitellaan siksi, koska ne ovat erittain tarkeita ja olennaisia asioita siirryttaessa
kevytyrittajasta yrittajaksi. Opinnaytetyossa ei kuitenkaan tehda liiketoimintasuunnitelmaa,
vaan keskitytaan sen yhtena osana olevaan markkinointisuunnitelmaan. Osana opinnaytetyota
tehtiin kysely Google Forms -lomakkeella. Kyselyn tavoitteena oli selvittaa kasvojoogan tun-
nettuutta Suomessa. Samalla selvitettiin, olisivatko vastaajat kiinnostuneita kokeilemaan pal-

velua. Kyselyn tuloksia hyodynnettiin markkinointisuunnitelman tekemisessa.

Toiminnallisessa osuudessa luodaan digimarkkinointisuunnitelma esimerkkiyritykselle, joka on
taman tyon toimeksiantaja. Markkinointisuunnitelman peruslogiikkaa voidaan hyodyntaa so-
veltuvin osin kauneudenhoitoalalla. Taman opinnaytetyon toimeksiantaja on esimerkki ke-
vytyrittajasta, jolla on halutessaan mahdollisuus markkinoinnin keinoin kasvattaa liiketoimin-
tansa yrittajaksi. Markkinointisuunnitelman paapaino tulee olemaan digimarkkinoinnin eri kei-
noissa, seka miten ja mita yleisimpia kanavia kayttaen markkinoinnin avulla voidaan saavut-

taa kasvua.

2 Yrittajyys

Yrittajalla on vapaat kadet tehda paatoksia koskien omaa yritystoimintaa. Monet sanovat,

etta yrittajyys on elamantapa. (Suomen Yrittajat 2023a.)

Kevytyrittajasta siirtyminen kokopaivaiseksi yrittajaksi vaatisi Weckmanilta taytta fokusta
kasvojoogayrityksensa kasvun kehittamiseen. Weckmanilla on toimiva liikeidea, joka on kay-
tannossa jo ennalta todettu toimivaksi, mutta markkinointia kasvattamalla han saisi enemman
nakyvyytta toiminnalleen. Weckmanilla on asiakaskunta, joista osa on jo vakioasiakkaita. Asi-

akkuuksia on saatu sitoutettua pienilla toimenpiteilla.
2.1 Kevytyrittaja

Kevytyrittajyys on yrittajamaista toimintaa, perustamatta kuitenkaan varsinaista yritysta (Ve-
rohallinto 2023). Kevytyrittajyyden suurin hyoty aloittajalle on se, etta se on ilmaista. Riski
on alussa hyvin pieni ja se kannustaa aloittelijaa kokeilemaan miten tuote tai palvelu toimii
kaytannossa. (Linteri & Pelttari 2023, 25.) Kevytyrittajyys sopii henkiloille, jotka haluavat
saada lisatyota satunnaisesti, kausittaisesti tai harrastuspohjaisesti. Kevytyrittajyys on myos
oiva keino kokeilla omaa litkeideaa, perustamatta itse yritysta. Monille kevytyrittajyys onkin

ensimmainen askel kohti oman yrityksen perustamista. (Uusi tyo ry 2023.)
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Kevytyrittajana laskuttaminen tapahtuu laskutuspalvelun kautta, jonka tarjoaa kolmas osa-
puoli. Tama mahdollistaa yksityishenkiloille omien palveluiden tai tuotteiden myymisen eika
juridista yhtiota tarvitse perustaa. (Sekki & Harkonen, 28.) Laskutus toimii niin, etta asiakas
maksaa laskun laskutuspalvelulle, joka valittaa maksun kevytyrittajalle joko tyokorvauksena
tai palkkana (Verohallinto 2023). Laskutuspalvelut maarittelevat kevytyrittajat joko yrittajiksi
tai tyontekijoiksi, silla se maarittaa lainsaadannollisia velvollisuuksia ja oikeuksia (Reinikainen
2021).

2.2 Yrittdja

Yrittajaksi maaritellaan henkilo, joka laskuttaa itselleen ja toimii omalla vastuulla itsenai-
sesti. Yrittajana voi toimia niin freelancer kuin yksinyrittaja. Yrittajyys vaatii yrittajalta halua
ja intohimoa, jotta voi menestya yrittajana. Yrittajan pitaa aina ensin pohtia omaa osaamis-
taan ja olla valmis uhraamaan aikaa yritykselleen. Yrittajalla tulee olla toimiva liikeidea, jo-
hon uskoo vahvasti. Alkuun yrittaminen voi olla haastavaa ja palkanmaksaminen saattaa kes-
taa, joten epavarmuuden sietokyky on eduksi. Yrittamiseen liittyy aina riskeja, jotka ovat

hyva ottaa huomioon jo alussa. (Perustamisopas alkavalle yrittajalle 2023, 8-9.)

Yrittajalle on tarkeaa, etta tavoitteet ovat selkeat jo alusta asti, eli mita ja mihin pyritaan ja
mita kaikkea on valmis tekemaan menestymisen eteen. Yrittajaksi ryhtymisen ei tulisi olla
hetken mielijohde. Oma-aloitteisuus ja maaratietoinen ajattelutapa edesauttaa yrittajaa lapi
uran. Yrittajana toimiessa on mahdollisuus toimia hyvin itsenaisesti ja vapaasti. Mahdollisuus
onnistua yrittajana on loppujen lopuksi yrittajan omissa kasissa. Tarkeana ominaisuutena tar-
vitaan liiketoimintojen tuntemisen lisaksi markkinointitaitoja. (Perustamisopas alkavalle yrit-
tajalle 2023, 8-9.)

2.3 Liiketoiminnan suunnitteleminen

Liiketoimintasuunnitelma on dokumentti, jossa selitetaan yksityiskohtaisesti yrityksen lii-
keidea. Liiketoimintasuunnitelma on erityisen tarkea yrittajyyden alkutaipaleella. Se kertoo
potentiaalisten asiakkaiden tarpeet ja miten ne luovat yrittajalle mahdollisuuden, miten
nama tarpeet voidaan tyydyttaa seka miksi ja miten asiakkaat kayttaisivat yrittajan palveluita
tai tuotteita kilpailijoiden palveluiden ja tuotteiden sijasta. Liiketoimintasuunnitelmaan kir-
jataan kaytannon keinoja milla tavoin yrittaja harjoittaa liiketoimintakonseptiaan. Suunnitel-
maan kirjataan myos odotettu taloudellinen tulos seka mahdolliset liiketoiminnan riskit. Liike-
toimintasuunnitelma toimii ikaan kuin yrittajan karttana, jonka avulla halutut tavoitteet saa-
vutetaan. Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan erityisesti yritysta perustettaessa, mutta sita
on hyva yllapitaa ja paivittaa vuosittain. (Clippinger & Sandberg 2019, 95-97.) Liiketoiminta-
suunnitelmaa on hyva yllapitaa tulevaisuudessakin. Siita on hyotya strategisen suunnan sel-
keyttamisessa, tulosohjauksessa, suorituskyvyn mittaamisessa, koordinoinnissa, kommunikaa-

tiossa seka mahdollistamisessa. (Finch 2013, 124.)
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Saksalaisen Otto-von-Guericken yliopiston tekeman tutkimuksen mukaan suunnittelu ja mah-
dollisuuksien arviointi ovat tarkeita etappeja etenkin tuoreelle yrittajalle. Suunnittelulla on
tarkea rooli erityisesti ennen markkinoille tuloa, koska se auttaa valttamaan huonoja yritys-
toiminnan kaynnistyksia. Toisin sanoen, yrityksen arvon maaraa suunnittelun laatu ja yrityk-
sen luonne. (Chwolka & Raith 2011.)

2.4 Kannattavuus, hinnoittelu ja budjetointi

Yritystoiminnan tulee olla taloudellisesti kannattavaa. Yritystoiminta on kannattavaa, jos sen
tuotot ovat enemman kuin kustannukset. Kannattavuuden varmistamisen tueksi suositellaan
laadittavan ainakin liiketoimintasuunnitelma, rahoitus- ja kannattavuuslaskelma seka bud-
jetti. (Suomi.fi 2021.) Rahoitussuunnitelmasta selviaa yrityksen toiminnan kannalta oleelliset
kustannukset kuten tyovalineet ja toimitila seka niiden rahoitus, kuten pankkilaina tai vieras
paaoma. Kannattavuuslaskelman avulla selvitetaan, kuinka paljon myyntia tulee olla, jotta
toiminta on kannattavaa. (Suomen Uusyrityskeskukset ry 2023.) Tulot voidaan arvioida ala-
kanttiin ja menot ylakanttiin, silla talloin on helpompi varautua yllattaviin kustannuksiin.
Kannattavuutta tulee seurata aktiivisesti. (Suomi.fi 2021.) Yrityksen kannattavuutta voidaan
seurata kateisvarojen, myynnin ja liikevaihdon, voittomarginaalin, turvamarginaalin, tuotta-

vuuden seka saatavien ja inventaarion avulla (Burns 2016, 286-287).

Yksi tarkea asia, joka vaikuttaa kannattavuuteen on hinnoittelu. Hinnoittelun tavoitteena on
luoda hinta, joka kattaa kustannukset ja on voitollinen (Saaranen, Kolttola & Poso6 2022, 64).
Tahan auttaa hinnoittelumalli, jonka ansioista pyyntoihin voidaan reagoida nopeasti. Hinnoit-
telua voidaan rakentaa kustannus-, arvo- tai markkinapohjaisesti. Kustannuspohjaisessa hin-
noittelussa kulujen eli tuotteen tai palvelun paalle lisataan kate. Arvopohjaisessa hinnoitte-
lussa yrittajan tulee olla tietoinen oman tyonsa arvosta, silla hinta maaraytyy sen mukaan,
miten asiakas arvottaa tuotteen tai palvelun. Markkinapohjainen hinnoittelu taas pohjautuu
markkinoihin ja kilpailijoiden hinnoitteluun. Yrittajan tulee seurata markkinoita ja kilpailijoi-
den toimintaa osatakseen hinnoitella omat tuotteensa tai palvelunsa. Muita asioita, joita hin-
noittelussa on tarkea miettia ovat tarjoukset, asiakkaiden pysyvyys ja vaihtuvuus, lisaarvoa
tuottavat tekijat kuten sijainti ja asiakaspalvelu seka yrittajan loma- ja sairauspaivat. (Suo-
men Yrittajat 2023b.)

Budjetit ja budjetointi ovat tarkea olennainen osa kannattavuutta. Budjetti ilmaisee rahan
avulla yrityksen toimintasuunnitelmaa. Budjetti tehdaan aina tietylle ajanjaksolle, esimer-
kiksi vuodeksi. Budjetoinnin avulla pyritaan varmistamaan yrityksen toimintaa suunnittele-
malla, koordinoimalla ja tarkkailemalla. Budjetointiprosessi etenee seuraavasti: budjetin laa-
timinen, toteuttaminen, seuranta ja analysointi, toimenpiteiden aloittaminen ja budjetin pai-
vittaminen. Budjettia tulee seurata ja tutkia, silla vain siten siita voidaan saada kaikki hyoty.

(Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2021, 186.)
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2.5 Kasvu

Kaikki yritykset voivat tavoitella kasvua. Eniten kasvuyrityksia sijaitsee Suomessa Uudella-
maalla (Kuussaari & Partanen 2021). Yritykset perinteisesti eivat tavoittele kasvua vain siksi,
etta se toisi menestysta, mutta myos siksi, etta kasvava yritys on puoleensavetava. Kasvava
yritys vetaa puoleensa seka tyontekijoita etta sijoittajia. Ennen ajattelumalli pyori paaoman
lisaantymisen seka tyontekijoiden maaran kasvun ymparilla. Nykyaan innovatiivinen ajattelu-
malli saa valtaa, jossa ajatellaan, etta yrittajat tavoittelevat innovatiivista etua, kuten uutta
teknologiaa, liiketoimintamallia tai uutta tapaa markkinoida, joiden avulla yritys voi kasvaa ja
joiden perusteella voidaan sanoa yrityksen kasvun olevan onnistunut. (Ahto, Kahri & Makinen
2022, 15-19.)

Yrityksen kasvua varten tulee laatia oma strategia, jonka avulla hahmotetaan keinot, tavoit-
teet ja prioriteetit. Kasvu vaatii myos tahtoa, sitoutumista seka asiakaskeskeisyytta. Kun yri-
tys keskittyy asiakkaiden tarpeiden tayttamiseen, on silla mahdollisuus kasvaa. Kasvua voi-
daan tavoitella monella eri tavalla. (Ahto ym. 2022, 31-33.) Yksi keino on lisata myyntia jo
olemassa oleville asiakkaille. Aina ei tarvitse lanseerata mitaan uutta, vaan voidaan keskittya
panostamaan siihen mika jo toimii. Perinteinen tapa on kehittaa uusi tuote tai palvelu. Inno-
vaation ei kuitenkaan aina tarvitse olla maailmaa mullistava, vaan siihen voi riittaa se, etta
yritys tunnistaa ongelman ja ratkaisee sen. Kasvua voidaan loytaa myos uusista asiakkaista ja
markkinoista. (Ahto ym. 2022, 126.)

Jotta yritys voi kasvaa, tulee sen olla taloudellisesti elinkelpoinen ja talouden hallinnan olla
hyvaa. Hyvat taloudelliset luvut houkuttelevat myos sijoittajia, silla talloin riski sijoittaa yri-
tykseen on pienempi. Yrittajan tulee ymmartaa tasetta ja rahavirtaa. (Burns 2016, 269.) Yksi
selkea kasvun mittari on liikevaihdon kasvuprosentti. Luku kertoo yrityksen myynnin menes-
tyksesta. (Alma Media Oyj 2023.) Kasvuun liittyy my0os haasteita. Turun yliopiston kauppakor-
keakoulun ja VTT:n tekeman tutkimuksen mukaan kuitenkin vain noin joka kymmenes alkuvai-

heen yrittaja tavoittelee suurta kasvua. (Valtioneuvosto 2023.)

3 Markkinointi

Liiketaloudessa termia markkinointi aloitettiin kayttamaan ensimmaiseksi Yhdysvalloissa
1900-luvun alussa. Markkinointia itsessaan aloitettiin opettamaan 1920-luvulla. Markkinointi
on kehittynyt vuosien saatossa asiakasymmarryksen myota. Tuotekilpailun sijaan on keskitytty
ymmartamaan asiakkaan tapaa ja syyta ostaa. Markkinointi kehittyy edelleen koko ajan kilpai-
lun myota. Tarjonta on laajaa ja se aiheuttaa myos markkinoille muuttuvia tekijoita. (Berg-
strom & Leppanen 2021, 9.) Markkinointia voidaan ajatella seka strategiana etta taktiikkana.

Sen tavoitteena on tuoda markkinoitava tuote tai palvelu asiakkaiden tietoisuuteen ja



13

saataville seka saada heidat haluamaan ostaa kyseinen tuote tai palvelu ja myos pysymaan
asiakkaana. Tavoitteena on yleensa saada pitkaaikaisia asiakkaita eika asiakkaita, jotka osta-
vat vain kerran. Markkinoinnin tehtavia ovat kysynnan ennakointi ja selvittaminen, luominen

ja yllapito, tyydyttaminen seka saately. (Bergstrom & Leppanen 2021, 18-22.)

Markkinointi kuuluu keskeisena osana yrityksen liiketoimintaan. Markkinoinnin tietamys johtaa
yrittajan ymmartamaan asiakkaitaan entista paremmin. Taman vuoksi markkinointi on tarkea
osa yrityksen menestyksen kannalta. Markkinoinnin avulla liiketoimintaa voidaan kehittaa kas-
vamaan niin, etta kevytyrittajana toimiva henkilo saa toimintansa kasvamaan yritykseksi asti.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 8.) Markkinointi koostuu monesta eri osa-alueesta ja nama yh-
dessa luovat markkinointitoimenpiteet yritykselle. Markkinointi tahtaa parantamaan yrityksen
toimintaa pitkalla tahtaimella. Yrityksen ensivaikutelma, palvelu ja toteutus tuovat yrityk-
selle merkittavan kilpailutekijan. Tarkeana tulevaisuuden tahtaimena yritykselle on sitouttaa
tyytyvaiset asiakkaat itseensa pitkaaikaisesti. Asiakassuhde on tarkea osa markkinointia ja
asiakassuhteen sitouttaminen tuo lopulta yritykselle tuottoa. (Bergstrom & Leppanen 2021,
18-19.)

Asiakeskeinen markkinointi on tana paivana hyvin suosittu tapa toteuttaa yrityksen markki-
nointia. Asiakeskeinen markkinointi juontaa juurensa kysyntasuuntaisesta ajattelutavasta
markkinoida yritysta. Kysyntasuuntaista tapaa on kaytetty Suomessa 1970-luvulta alkaen ja
jotkin yritykset kayttavat tata mallia edelleen. Kysyntasuuntainen markkinointi tuottaa po-
tentiaalisille asiakkaille kompromissituotteita ja yrittaa sovittaa niita kaikille asiakkailleen.
Markkinatutkimukset, joiden segmentit ovat olleet helposti mitattavat (kuten ika, sukupuoli
jne.), osoittavat, etta kaikki asiakkaat eivat innostu ostamaan uutta tuotetta, vaan pysyvat
vanhassa. Taman vuoksi tana paivana tutkitaan paljon eri segmenttien asenteita, joissa ilme-
nee asiakkaan arvot, ostomotiivit ja jossain tapauksissa jopa elamantyylit eli esimerkiksi mak-

suvalmius. (Bergstrom & Leppanen 2021, 12.)

Kysyntasuuntaisesta ajattelutavasta on siirrytty asiakaskeskeiseen ajattelutapaan ja se jakaa
nopeasti yrityksen asiakkaat useaan eri segmenttiin. Pienella yrityksella tai kevytyrittajalla
markkinointi kannattaa keskittaa muutamaan asiakasryhmaan. Tavoitteena tassa on olla
omalla osaamisalueella paras mahdollinen tarjonnan tuottaja. On aarimmaisen tarkeaa tietaa
kilpailijoita paremmin omien asiakkaiden tarpeet, arvostus ja ostotottumus. Pieni yritys voi
pystya tyydyttamaan ostajien vaatimukset ja keskittya omiin avainasiakkaisiin. (Bergstrom &
Leppanen 2021, 12.)

3.1 Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi eli digimarkkinointi kuvastaa markkinointityylia, joka perustuu digi-
taalisin keinoin toteutettuun markkinointiin. Digitaalisia markkinointialustoja ovat yritysten

verkkosivut, sosiaalinen media, sahkoposti, mobiilisovellukset seka hakukoneet. (Lahtinen ym.
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2022,17-19.) Digimarkkinoinnissa on alustojen ymmartamisen lisaksi erittain tarkeaa ymmar-
taa miten digitaaliset laitteet, mediat, data ja teknologia toimivat (Chaffey & Ellis-Chadwick
2019, 32). Digimarkkinoinnin perusalustoihin kuuluu sosiaalinen media, eli some, jota kayte-
taan myos tassa opinnaytetyossa. (Lahtinen ym. 2022,17-19.) Markkinointi somessa on etenkin
aloittavalle yrittajalle erittain kustannustehokasta. Yrittaja ei voi markkinoida tehokkaasti
kaikilla kanavilla, joten onkin tarkeaa paattaa niin sanotut paakanavat, eli ne kanavat, joita
potentiaaliset asiakkaat kayttavat ja panostaa niihin. (Suomen Yrittajat 2023c.) Talla hetkella
suosituimpia sosiaalisen median alustoja ovat Facebook, Youtube, Whatsapp, Instagram,
WeChat ja TikTok (Wong 2023). Tassa tyossa keskitytaan erityisesti Instagramiin, Facebookiin
ja TikTokiin.

Digimarkkinointiin liittyy oleellisesti maksettu, oma ja ansaittu media (Chaffey & Ellis-Chad-
wick 2019, 32.) Maksettu media on yksinkertaisin ja se tarkoittaa markkinointia, josta yritys
maksaa ja sisaltaa kaikki markkinointitoimenpiteet, joita ei voida suorittaa ilmaiseksi. Mak-
settua digimainontaa voi esiintya esimerkiksi somessa, hakukoneissa, nayttomainontana ja
PPC-mainontana, joka tulee englanninkielisista sanoista Pay Per Click, joka taas tarkoittaa
suomeksi maksua per klikkaus. Oma media on markkinointia, joka on ainutlaatuista yrityksen
brandille ja yritys omistaa sen. Se sisaltaa kaikki yrityksen hallitsemat verkko-omaisuudet ja
sisallon, jotka voidaan julkaista ilmaiseksi. Yleisin oma media on yrityksen verkkosivut. Muita
esimerkkeja omasta mediasta ovat maksuton some, blogi ja sahkopostimarkkinointisisaltd. An-
saittu media taas tarkoittaa sisaltoa tai mainontaa, joka mainostaa yritysta, mutta josta yrit-
taja ei ole maksanut tai luonut itse. Toisin sanoen muut puhuvat yrityksesta. Ansaittuun me-
diaan kuuluu yrityksen tai sen tuotteiden tai palveluiden jaetut maininnat, uudelleenjulkai-
sut, arvostelut ja suositukset. Se sisaltaa myos sisallon, jonka kolmannen osapuolen kumppa-

nisivustot tai uutiskanavat poimivat. (Adobe 2022.)

Digitaalisessa markkinoinnissa myos nanovaikuttajat ovat entista enemman suuressa merkityk-
sessa somekanavilla. Nanovaikuttajat loytavat kanavilleen niche-yleisoa. Niche-yleiso seuraa
vaikuttajaa suuren kiinnostuksen ja merkittavyyden vuoksi. Nanovaikuttajan niche-yleisot an-
tavat yrityksille mahdollisuuden kohdata suoraan potentiaalinen asiakas. Nanovaikuttajalla on
Suomessa yleensa alle 2000 seuraajaa. Nanovaikuttajana pystyy tekemaan kohdennetulle ylei-
solle vaikuttajamarkkinointia. Nanovaikuttajan uskottavuus asiakaskunnassa on parempaa,

kuin suurensuosion saaneilla vaikuttajilla. (Indieplace 2023.)

Googlen merkitys digimarkkinoinnissa on erittain merkityksellista. Jos yrityksella ei ole min-
kaanlaista nakyvyytta Googlessa, on digimarkkinointi hankalaa, silla heindkuussa 2023 Google
piti hallussaan 92,08 %:n markkinaosuutta maailmanlaajuisista hakukoneista. Yritysten tulee
myos ymmartaa hakukoneoptimointia. Hakukoneoptimoinnin tavoitteena on laajentaa yrityk-
sen nakyvyytta orgaanisissa hakutuloksissa. Onnistuneen hakukoneoptimoinnin tuloksena yri-

tys nousee esiin hakutuloksiin, joka houkuttelee enemman vierailijoita yrityksen
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verkkosivustolle ja joka taas lisaa yrityksen mahdollisuuksia saada enemman asiakkaita ja tu-
losta. (Oetting 2023.) Aloittava yrittaja voi lahtea liikkeelle hakusanaoptimoinnista. Markki-
nointi Googlessa seka muissa hakukoneissa edellyttaa, etta yrittaja tiedostaa oikeat hakusa-
nat, joita potentiaaliset asiakkaat voisivat kayttaa tehdessaan hakuja. Hakusana- tai avain-
sana-analyysi on ensimmainen osa tata prosessia. Hyva avainsana on suosittu, vastaa sivuston
sisaltoa, ei ole liian kilpailtu ja sita kayttavat ovat ostovalmiita. (SEO Helsinki 2023.) Hakusa-

noja voi suunnitella Google Adsin kautta (Google Ads 2023).

Digimarkkinointi on kehittynyt vuosien saatossa niin paljon, ettei montaa asiaa viela hetki sit-
ten pystytty toteuttamaan. Verkkopalveluiden kasvaessa digimarkkinointi ottaa yha suurem-
paa osaa yritysten markkinointisuunnitelmissa. Korona-aika 2020-luvun alussa toi myos uuden
ulottuvuuden digitaalisiin markkinointikeinoihin. lhmisten verkkopalveluiden kaytto on ko-
rona-ajan jalkeen pysynyt samalla tasolla ja jopa noussut, koska on huomattu, etta verkossa
onnistuu lahes kaikki. (Lahtinen ym. 2022, 26-27.) Digimarkkinoinnin kehitys tahan paivaan on
tullut valtavalla kehitysharppauksella ja tulevaisuudessa digimarkkinointi tulee yha kehitty-
maan. Yritysten pitaa pysya digimarkkinoinnin muutoksen mukana ja kehittaa markkinointiaan
samassa tahdissa. Yritykset, jotka eivat ota digimarkkinoinnin keinoja kayttoon tulevat koh-
taamaan ongelmia. Paras keino pysya ajan tasalla digimarkkinoinnissa on ottaa kayttoon

markkinointimalli, joka kestaa muutoksen tuomat haasteet. (Lahtinen ym. 2022, 271-272.)
3.2 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma sisaltaa tavoitteita siita, mita markkinoilla aiotaan ja halutaan saa-
vuttaa. Markkinoinnin tuloksia suunnitellaan yleensa seuraavaksi vuodeksi. Toimenpiteet kat-
sotaan jatkuvan jopa pidempaan, silla tulokset saattavat nakya vasta useamman vuoden
paasta. Toimenpiteet suunnitellaan kohderyhmittain ja niissa kaytetaan jo ennestaan saatuja
tietoja asiakkaista. Hyva markkinointisuunnitelma on selkea, tasmallinen ja riittavan ohjaava,
jotta siita saadaan kaikki mahdollinen hyoty kaytantoon. Markkinointisuunnitelma sisaltaa toi-
menpiteet, tavoitteet, markkinoinnin vuosikellon ja budjetin. (Bergstrom & Leppanen 2021,
30-33.)

Markkinointisuunnitelmat ovat usein lyhyen aikavalin tai pitkan aikavalin suunnitelmia. Vuo-
den kestavaa markkinointisuunnitelmaa ajatellaan lyhytaikaisena. Lyhytaikaisena toimiva
markkinointisuunnitelma etsii viela hyvaa markkinointikohdetta ja suunnittelee erilaisia kom-
munikaatiotapoja asiakkaiden kanssa. Tarkeaa on myos saada uusia asiakkaita ja nakyvyytta
erikeinoin yritykselle. (Chaffrey & Smith 2017, 558-559.) Tama lyhyen aikavalin tapa antaa
hyvan alun kevytyrittajan tielle yrittajaksi. Tassa tyossa tullaan tekemaan markkinoinnin vuo-

sikellon, joka nimensa mukaisesti suunnitellaan koko vuodeksi.

Markkinointisuunnitelmaan kuuluu myos markkinointibudjetti. Tassa opinnaytetyossa ei oteta

kantaa toimeksiantajan markkinointibudjettiin, mutta teorian lapikayminen on tarkeaa
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kokonaisuuden ymmartamiseksi. Markkinointibudjettia ovat yleensa luomassa markkinointi-
tiimi, myynti-, talousosasto seka johto. Markkinointibudjetti voidaan laatia paiva-, viikko-,
kuukausi- tai vuositasolla. Markkinointibudjettia laatiessa tulee olla kasitys toivotusta myyn-
nista. Varsinkin pienissa yrityksissa markkinointibudjettikeskustelu lahtee yleensa liikkeelle
siita, kuinka paljon rahaa on mahdollista laittaa markkinointiin. Yrityksille, joilla ei ole aiem-
min ollut markkinointibudjettia, voi summan paattaminen olla hankalaa. Tassa tapauksessa
kannattaa valita konservatiivinen linja, eli mieluummin taivutaan alikulutukseen kuin ylikulu-
tukseen. Yksi metodi on paattaa prosenttiosuus myynnista, joka kattaa markkinointikulut. Ta-
han auttaa se, etta dataa on kertynyt aiemmilta vuosilta ja prosenttiosuus voidaan naiden tie-
tojen perusteella paattaa. Toinen metodi on, etta tutkitaan vaaditun tyon laajuus ja laske-
taan sen suorittamiseen tarvittava summan. lhanteellinen tilanne, jossa tata menetelmaa
kaytettaisiin, on etta tiedetaan tiettyjen kulutustasojen myyntitulos. Kolmas metodi toimii
niin, etta yritys tarkastelee mita kilpailijat kuluttavat saadakseen vertailuarvon siita, kuinka
paljon rahaa heidan tulisi kohdentaa markkinointiin. Tassa tulee kuitenkin huomioida, etta

summat voivat vaihdella hyvinkin laajasti yritysten valilla. (Dawes 2021, 163-167.)

Markkinointisuunnitelmaan liittyy olennaisesti myos markkinoinnin vuosikellon suunnittelu.
Vuosikello suunnitellaan tyypillisesti 12 kuukauden ajalle ja siita kay ilmi, milloin muutoksia
tai toimintaa tapahtuu. Taman prosessin avulla markkinoijat voivat nahda koko vuoden toi-
mintasarjan helposti. Vuosikellon suunnitteleminen auttaa myos hahmottamaan kokonaisuutta
siten, ettei esimerkiksi yhdelle kvartaalille aikatauluteta liikaa toimenpiteita ja toiselle taas
lilan vahan tai ei mitaan. Vuosikellon avulla voidaan myos varmistaa, etta kaikille on selvaa,

mita heidan on tehtava ja mihin mennessa. (Dawes 2021, 160.)

3.3  Asiakaskokemus

Asiakaskokemus tuo tana paivana haasteita lilketoimintaa harjoittaville yrittajille. Asiakasko-
kemus on tarkea osa yrityksen menestymista ja siihen keskittymalla yritys luo itselleen onnis-
tumisia. Asiakkaiden palatessa yha uudestaan yrittajan tuottamiin palveluihin osoittaa se
luottamusta laatuun ja palveluun. Asiakasuskollisuuden kasvaessa yritys saa asiakkailtaan po-
sitiivisia kokemuksia ja nain kasvattaa asiakkaidensa asiakkuuksien elinkaaren pituutta. Asiak-
kaiden todetessa kokemukset positiiviseksi, ovat he valmiimpia suosittelemaan palvelua. Suo-
sittelu tuo yritykselle arvokasta tietoa, mutta ennen kaikkea kasvattaa yrityksen mainetta pa-
remmaksi. Suosittelu helpottaa uusien asiakkaiden hankkimista, silla suosittelujen avulla asi-

akkaat luottavat palveluun jo alusta asti paremmin. (Filenius 2015, 34.)

Asiakaskokemusta voi ajatella suurena kilpailuetuna markkinoilla. Asiakaskokemus voidaan pi-
taa jo olemassa olevien keinojen avulla samanlaisena, jos siina ei ole huomattu mitaan eri-
tyista ongelmaa. Kuitenkin erilaisten uusien keinojen, kuten oston sujuvuuden tai palauttei-

den avulla voidaan asiakaskokemusta hoitaa koko ajan aiempaa parantamalla. Digitaalisissa
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palveluissa keskittyminen sujuvuuteen ja asiakkaiden palautteita kuulemalla saadaan haluttua
positiivista asiakaskokemusta. (Filenius 2015, 36.) Markkinointi luo asiakkaille ensivaikutel-

man, joka pitaa pystya todentamaan kaytannossa todelliseksi. Ensihetket asiakkaan kosketuk-
sessa yritykseen ovat tarkeat ja ratkaisevat. Markkinoinnin luodessa asiakkaalle oletuksen jos-
tain, on kaytanto nayttanyt, etta sen toteutumisen myota asiakas on paremmin sidottuna yri-

tykseen, koska asiakaskokemus on vastannut todellisuutta. (Filenius 2015, 50.)

Verkkopalveluiden asiakkaat kehittyvat koko ajan ja tilanne on siina pisteessa, etta verkko-
palveluiden kautta tulevat asiakkaat tuovat haasteita niin hyvassa kuin pahassa. Keskittymi-
nen monipuoliseen asiakaspalveluun ja luoden monella eri kanavalla toimivan markkinointi-
konseptin, saa asiakkaisiin luotua pitkaaikaisia sidoksia. Verkkopalveluita kayttavat asiakkaat
kehittyvat entisestaan, joten siihen muutokseen on varauduttava. (Chaffrey & Smith 2017,
166-164.)

3.4  Markkinointimix

Asiakasmarkkinoinnin tarkein tehtava on tuottaa eri asiakasryhmille kilpailijoita parempaa ar-
voa. Markkinoinnin tuloksellisessa toteuttamisessa tulee selvittaa asiakkaiden tarpeet ja ky-
synta. Koko markkinointiprosessin aikana tarpeita ja kysyntaa tullaan muokkaamaan niin, etta
ne vastaavat asiakkaiden arvostamaa kaytosta. Markkinointimix nimena tulee siita, kun yritys
kehittaa edella mainituista kilpailukeinoista itselleen suunnitelmallisen markkinoinnin yhdis-
telman. Markkinointimix muodostuu 4P-mallin mukaisesti kilpailukeinoista, jotka voivat olla
esimerkiksi tuote, hinta, saatavuus ja markkinointiviestinta. (Bergstrom & Leppanen 2021,
148-150.) Markkinointimixin avulla yrittaja ymmartaa asiakasta entista enemman ja loytaa
keinoja tyydyttaa asiakkaitaan. (Chaffrey & Smith 2017, 58.)

4P-malli

_—

\

Kuvio 1: 4P-malli (mukaillen; Bergstrom & Leppanen 2021, 150.)
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4P-malli on kehitetty Kanadalaisen Jerome McCarthyn voimin 1960-luvulla. Kuvion 1 mukaan

4P-malli on kontrolloidusti sekoitettu tapa markkinoida niin, etta se tyydyttaa asiakasta koko
prosessin ajan. Markkinointimixeja on erilaisia, mutta 4P-malli toimii pienella yrityksella riit-
tavasti. (Chaffrey & Smith 2017, 54-55.)

4  SOSTAC

Taman opinnaytetyon toiminnallisessa osuudessa luotavassa markkinointisuunnitelmassa me-
netelmana tullaan kayttamaan SOSTAC-menetelmaa (Kuvio 2). SOSTAC-menetelma on PR
Smithin luoma markkinoinnin monipuolinen tyokalu. SOSTAC-menetelma huomioi erityisesti
digitaalisen markkinoinnin keinot ja mukautuu muuttuvaan asiakaskayttaytymiseen. SOSTAC-
menetelma toimii digitaalisessa markkinoinnissa mukautuen koko ajan tapahtuviin muutok-
siin. SOSTAC on suunnitelmarunko, joka ohjaa luonnollisesti tekijaansa toimimaan niin, etta
markkinoinnin eri keinot ilmentavat toimivuutensa tai vaihtoehtoisesti toimimattomuuden.
(Smith 2022, 14.)

Kuvio 2: SOSTAC-malli (mukaillen; Digitaalinen markkinointiopas 2023; Smith 2022, 18-19.)

SOSTAC-menetelma muodostuu englannin kielen sanoista situation, objectives, strategy, tac-
tics, actions ja control. Situation, eli nykytilanteen kartoitus tehdaan, jotta ymmarretaan pa-
remmin Weckmanin kevytyrityksen nykytilannetta paremmin. Nykytila kertoo yrityksen ta-
manhetkisesta tilanteesta markkinoilla. Objectives, eli tavoiteasetanta asetetaan digimarkki-
noinnin kannalta. Tavoite kertoo siita, mihin halutaan tahdata markkinoinnin eri keinoin.
Strategys kertoo miten asetetut tavoitteet tullaan saavuttamaan markkinointisuunnitelmassa.
Tactics tarkoittaa mita materiaaleja tuotetaan mihinkin kanaviin ja mita menetelmia kayt-
taen, eli toisin sanoen millaista markkinointimixia tullaan kayttamaan. Actions tarkoittaa vas-

tuunjakoa ja aikataulutusta ja se sisaltaa markkinoinnin vuosikellon. Control, eli hallinta ja
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seuranta taas ovat markkinoinnin toimimisen kannalta tarkeita, jotta nahdaan miten markki-
nointimix toimii, eli paastaanko haluttuun lopputulokseen. SOSTAC sopii hyvin pienen yrityk-

sen markkinointisuunnitelman luomiseksi. (SOSTAC-menetelma 2023; Smith 2022, 15-17.)

4.1 Tilanneanalyysit

Analyysit ovat tarkea osa yritysten toiminnan suunnittelua. Yksi tarkea analysoitava aihealue
on yrityksen toimintaymparisto, jossa analysoidaan markkinoita, kysyntaa, asiakkaita, kilpai-
lua seka yleisia yhteiskunnallisia tekijoita. (Viitala & Jylha 2013, 38.) Yritykset, jotka kaytta-
vat dataa ja liiketoiminta-analytiikkaa paatoksenteon ohjaamisessa, ovat tuottavampia ja
saavat suuremman paaoman tuoton kuin kilpailijat, jotka eivat sita tee. Markkinoijan tehta-
vana on tunnistaa tutkimuksesta poimitun tiedon vaikutukset ja kayttaa tietamysta asianmu-
kaisiin toimiin. (Tuten 2024, 131.)

Analyyseja voidaan tehda monella eri tapaa. Yleisimpia tapoja on tutkia dataa, kayttayty-
mista, akateemisia julkaisuja, nakemyksia, ennakointeja, keskeisia hypoteeseja ja skenaa-
rioita. (Wright, Moutinho, Stone & Bagozzi 2021, 5-8.) Tassa opinnaytetyossa tilanneanalyy-

seilla tarkoitetaan markkina-, kilpailija-, asiakas- ja SWOT-analyyseja.

4.1.1  Markkina-analyysi

Markkina-analyysi antaa kuvan markkinoista, joilla yritys toimii. Se kertoo markkinoiden nyky-
tilanteesta seka tulevaisuudesta ja sen avulla yritys pystyy minimoimaan riskeja. Markkina-
analyysin avulla voidaan selvittaa markkinoiden laajuutta, rakennetta ja kilpailutilannetta.
Markkina-analyysia suositellaan tehtavaksi yritysta perustettaessa ja yrityksen toiminnan laa-
jentuessa. Analyysissa tulisi pohtia kenelle myydaan ja milla markkina-alueella seka mika on
keskimaarainen ostos. Markkina-analyysin voi tehda itse tutustumalla erilaisiin tilastoihin, sel-
vityksiin ja tutkimuksiin. Palvelun voi myos ostaa esimerkiksi konsulteilta ja yritysneuvojilta.
(Suomi.fi 2019.)

Markkina-analyysin tekeminen aloitetaan maarittamalla markkina eli toimiala, jossa aiotaan
operoida. Harvoin on tilannetta, jossa yrittaja luo markkinan ja jota ei viela ole ollenkaan
olemassa, mutta tama on tietenkin mahdollista. Yleisesti ottaen markkina on kuitenkin jo val-
miiksi olemassa, jossa myydaan samankaltaisia tuotteita tai palveluita kuin itse aikoo myyda.
Kun markkina on selvilla, voidaan arvioida sen kokoa ja kuvata sen rakenteen keskeisia ele-
mentteja. (Burns 2016, 119-129.) Markkina-analyysiin kuuluu myos kilpailijoiden tunnistami-
nen, silla se auttaa pohtimaan ja kehittamaan omaa kilpailukykya. Analyysissa on myos hyva
pohtia markkinan tulevaisuutta ja mahdollisia muutoksia. Taman markkinan ymmartaminen

auttaa aloittamaan oman idean hienosaatamisen ja arvioinnin. (Burns 2016, 130-135.)
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4.1.2 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi auttaa ymmartamaan, ennakoimaan ja reagoimaan kilpailijoiden toimin-
taan. Analyysissa selvitetaan kovimmat kilpailijat ja heidan toimintatapansa, vahvuutensa,
heikkoutensa, markkinoinnin keinot seka taloudelliset resurssit. (Suomi.fi 2019.) Kilpailija-
analyysia tehdessa voi etsia vastauksia alla olevan kuvion 3 ilmaisemiin kysymyksiin, eli ketka
ovat kilpailijoita, mita he tarjoavat, ovatko kilpailijat kovin erilaisia kuin oma yritys, kuinka
isoja kilpailijat ovat, mitka ovat kilpailijoiden kilpailuetuja, voiko kilpailijoiden verkkosivuilta
ja sosiaalisesta mediasta oppia jotain seka kuinka paljon kilpailijat kayttavat rahaa markki-

nointiin.

Ketka ovat kilpailijoita?

N

Kilpailija-
analyysi

- e Voiko kilpailijoiden kotisivuilta
UL Ll ja somesta oppia jotain?

' ovat?

Mita kilpailijat tarjoavat?

Ovatko kilpailijat kovin erilaisia,
kuin oma yritys?

/\

Kuinka paljon kilpailijat kayttavat
rahaa markkinointiin?

\_/

Mitka ovat kilpailijoiden
kilpailuetuja?

Kuvio 3: Kilpailija-analyysi (mukaillen; Dawes 2021, 80-85.)

Kilpailija-analyysin hyoty varsinkin pienille yrityksille on se, etta heita analysoimalla voi oppia
ja saada uusia ideoita omaan yritystoimintaan (Dawes 2021, 80-85). Kilpailija-analyysin avulla
voidaan selvittaa oman yrityksen vahvuudet ja heikkoudet. Nama tiedot auttavat yrittajaa
itse menestymaan markkinoilla. Kilpailija-analyysin voi tehda itse esimerkiksi tutkimalla kil-
pailijoiden verkkosivuja, tilinpaatostietoja ja vuosikertomuksia. Palvelun voi myos ostaa kon-

sulteilta ja yritysneuvojilta. (Suomi.fi 2019.)
4.1.3 Asiakasanalyysi ja ostajapersoonat

Asiakasanalyysin tavoitteena on, etta yrittaja oppii hahmottamaan asiakaskuntaansa. Asia-
kasanalyysin avulla voi oppia tuntemaan asiakkaansa kayttaytymisen jopa paremmin, kuin he

tuntevat itsensa. Asiakasanalyysissa puhutaan monesti myos segmentoinnista. Segmentointi
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tarkoittaa isomman ryhman jakamista pienempiin ryhmiin. Segmentoinnin avulla voidaan koh-
distaa tietylle ryhmalle suunniteltua markkinointia. (Tuten 2024, 82-90; Smith 2022, 23.)
Asiakasanalyysissa vastataan yleisesti seuraaviin kysymyksiin: kuka ostaa ja miksi seka milloin
ja mita asiakkaat ostavat (Dawes 2021, 72-75).

Asiakasanalyysin avulla voidaan luoda erilaisia segmentteja, jotka voivat olla demografisia ku-
ten ika ja sukupuoli, maantieteellisia, psykografisia kuten motiivit ja persoonallisuus, kaytok-
sellisia kuten ostotiheys ja roolit tai haetut edut kuten tarpeet ja hyodyllisyys. (Tuten 2024,
90.) Esimerkiksi, kun pohditaan kuka ostaa -kysymysta, voidaan luoda segmentteja kuten:
"’kaikki yli 10-vuotiaat’’ tai viela tarkemmin ’’ yli 30-vuotiaat naiset ja yli 50-vuotiaat mie-
het’’. Miksi he ostavat -vastauksia voidaan taas segmentoida esimerkiksi: ’’Missa tilanteessa
tuotetta useimmiten ostetaan?’’ tai ’’Mitka ovat yleisimmat syyt ostaa tuotetta?’’. Kun pohdi-
taan mita asiakkaat ostavat, haetaan ostettujen tuotteiden maaraa riippumatta siita, oste-
taanko ne yksitellen tai osana ostossarjaa. Esimerkiksi yhden tuotteen lisaksi voidaan ostaa
lisatuotteita, eli on tarkeaa ymmartaa mita kaikkea eri tuotteita tai palveluita ostetaan koko-
naisuutena. Ostoajankohtaa pohdittaessa selvitetaan, onko kyseessa kausittain tapahtuva os-
taminen vai onko kyseessa jokin muu aikaan liittyva tekija, esimerkiksi tuotetta ostetaan vai
kesaisin tai paivittain tiettyyn kellon aikaan syntyy ostopiikki. Miten asiakkaat ostavat -kysy-
mykseen haetaan vastauksia, kuten onko osto suunniteltu tai ei, kayttavatko asiakkaat paljon
aikaa ostopaatoksen tekemiseen, mita he pohtivat harkitessaan ostoa tai mista he loytavat
informaatiota. (Dawes 2021, 72-75.)

Kun segmentointi on selkeaa, voidaan luoda ostajapersoonia. Ostajapersoona on tilannekuva
kohdesegmentin prototyyppiasiakkaasta. Ostajapersoona kertoo tarinan hyodyntaen segmen-
toinnissa kaytettya informaatiota. Ostajapersoonien avulla markkinoijat pystyvat paremmin
tunnistamaan, ymmartamaan, hankkimaan, sitouttamaan ja pitamaan kohdeyleison. Ostaja-
persoonille voidaan luoda myos karttoja, joissa kuvataan asiakaskokemusta. (Tuten 2024, 99-
101.) Tassa kannattaa kuitenkin muistaa, etta harvoin oikeat asiakkaat istuvat taysin naihin
luotuihin persooniin (Dawes 2021, 72). Asiakaspolku on hyva tapa kuvata asiakkaan ostopro-
sessia. Polkuun kuvataan kaikki asiakkaan yhteydet yritykseen. Asiakaspolku kuvaa asiakkaan
tarpeen tunnistamisen, ostamisen ja sen jalkeisen kayttaytymisen. Asiakaspolut ovat tarkeita

yrityksille, silla niiden avulla voidaan kehittaa asiakaskokemusta. (Uusitalo 2022.)

4.1.4 SWOT

SWOT-analyysin nimi tulee englanninkielisista sanoista strenghts eli vahvuudet, weaknesses
eli heikkoudet, opportunities eli mahdollisuudet ja threats eli uhat. SWOT-analyysin avulla
yritys voi nopeasti tunnistaa sisaisia ja ulkoisia tekijoita, jotka vaikuttavat sen toimintaan. Ul-
koiset tekijat ovat yrityksen ymparistossa olevia tekijoita, joihin yritys ei voi vaikuttaa. Sisai-

set tekijat taas ovat tekijoita, joihin yritys voi vaikuttaa. Vahvuudet ovat yrityksen sisaisia
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tekijoita, jotka vahvistavat yrityksen kilpailuasemaa. Heikkoudet ovat yrityksen sisaisia teki-
joita, jotka heikentavat yrityksen kilpailuasemaa. Mahdollisuudet ovat yrityksen ulkoisia teki-
joita, joilla on positiivinen vaikutus yrityksen kilpailuasemaan. Uhat taas ovat ulkoisia teki-
joita, jotka vaikuttavat negatiivisesti yrityksen kilpailuasemaan. Analyysin avulla selvitetaan
yrityksen vahvuuksia, heikkouksia ja tulevaisuuden mahdollisuuksia ja uhkia. SWOT-analyysia
kaytetaan paatoksenteon tyokaluna seka strategisten suunnitelmien laatimisen helpotta-
miseksi. SWOT-analyysin vahvuus on se, etta se on pelkistetty ja helppokayttoinen. (Speth

2015, 1-2.) Alla oleva kuvio 6 on esimerkki SWOT-analyysin nelikentasta.

STRENGTHS-
VAHVUUDET
Yrityksen sisdisia tekijoita,
jotka vahvistavat
kilpailuasemaa

WEAKNESSES-
HEIKKOUDET
Yrityksen sisdisid tekijoita,
jotka heikentavit
kilpailuasemaa

OPPORTUNITIES-
MAHDOLLISUUDET

Yrityksen ulkoisia

tekijoitd, joilla on

positiivinen vaikutus
kilpailuasemaan

THREATS-
UHAT

Yrityksen ulkoisia
tekijoitd, jotka vaikuttavat
negatiivisesti
kilpailuasemaan

Kuvio 4: SWOT-analyysi (mukaillen; Speth 2015, 1-2).

SWOT-analyysia kaytetaan siten, etta esille tulevat asiat kirjataan nelikenttaan. Analyysin voi
tehda esimerkiksi osana suunnitteluprosessia, suurempien paatosten tueksi tai projektia var-
ten. SWOT-analyysi voidaan tehda joko yksilona tai ryhmassa. (Viitala & Jylha 2013, 43-44.)
Ensin taytyy tunnistaa vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Kun nama on tunnis-
tettu, alkaa strategian luominen ja paatosten teko. SWOT-analyysin tueksi voi tehda myos ku-
vioita seka kerata dataa ja faktoja. SWOT-analyysi on tehokas tyokalu, kun sen potentiaali
hyodynnetaan kunnolla. (Speth 2015, 16-17.)

4.2 Tavoitteet

Tavoitteet kuvaavat yrityksen markkinoinnissa sita, miten ja milla keinoin nama halutut ta-
voitteet tullaan saavuttamaan. Eli mihin pyritaan ja miksi. Tavoitteet ja strategia toimivat
kasi kadessa toistensa kanssa. Tavoitteet tulee olla selkeat ja realistiset, jotta strategian

avulla voidaan paasta haluttuihin tavoitteisiin. (Chaffrey & Smith 2017, 574.)

Digitaalisessa markkinoinnissa tavoitetyyppina kaytetaan usein 5S-mallia. 55-mallin nimi tulee
englanninkielisista sanoista Sell, Serve, Speak, Save ja Sizzle. Sell, eli myynnin kasvattaminen
on kasitteista helpoin, mutta kaytannossa se on haasteellista. Myynnin kasvattaminen digi-

markkinoinnin keinoin tarkoittaa, etta saadaan lisaa liideja, eli potentiaalisia asiakkaita,
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jotka pystytaan kaantamaan ostovoimaksi. Tassa opinndytetyossa myynnin tavoitteena on
saada houkuttavuutta kasvojoogaa kohtaan ja uusia asiakkaita sitoutettua heille uuden hyvin-
vointipalvelun pariin. Serve tarkoittaa asiakaspalvelua, joka tahtaa hyvaan asiakaskokemuk-
seen. Asiakaspalvelun avulla voidaan monin digitaalisin keinoin parantaa asiakaskokemusta.
Verkkosivujen helppous, asiakkaan systemaattinen johdattaminen, mobiilisovellukset ynna
muut, helpottavat asiakkaan palvelemista ja kasvattavat asiakaskokemusta paremmaksi.
Speak tarkoittaa asiakkaan ja yrittajan valista kommunikaatiota digitaalisia kanavia kayttaen.
Naihin keinoihin lasketaan uutiskirjeet, webinaarit seka kommunikointi sosiaalisessa medi-
assa. Sosiaalisen median kautta kaytyjen keskustelujen ja reagointien yrittajalta asiakkaalle
on katsottu olevan positiivista asiakaskokemuksen kannalta. Vuoropuhelu antaa yrittajalle
kallisarvoista ymmarrysta asiakkaan tarpeista ja niihin pystytaan vastaamaan paremmin. Save
tarkoittaa asiakkaan kustannustehokkuutta lisaavaa toimenpidetta. Esimerkiksi helppo ja
omatoiminen ajanvaraus seka palveluiden valinta helpottaa yrittajaa, koska asiakas voi itse
rakentaa itselleen omannakoisen palvelun. Viimeisena Sizzle, eli branditietoisuuden rakenta-
minen. Vaikuttajamarkkinointi on yksi parhaista keinoista saada brandille lisaa tietoisuutta.
Brandimielikuvan parantaminen digimarkkinoinnin keinoin on mahdollista ja suotavaa. Brandi-
mielikuvaa voi kehittaa nailla 5S-muodoilla ja keskittymalla siihen mihin pyritaan ja miksi.
Brandimielikuvan kehittaminen erityisesti sosiaalisessa mediassa on suosittua tana paivana.

(Lahtinen ym. 2022, Strateginen analyysi ja suunnittelu.)

Jokaisen yrityksen kohdalla strategia ratkaisee mihin naista 5S-malleista keskitytaan eniten.
Usein kuitenkin nahdaan, etta tavoitteet asettuvat lopputavoitteisiin ja valillisiin tavoittei-
siin. Lopputavoitteissa ovat yleensa myynti ja kustannustehokkuus ja loput jaavat valillisiin
tavoitteisiin, jotka lopulta johtavat lopulliseen tavoitteeseen. (Lahtinen ym. 2022, Strategi-

nen analyysi ja suunnittelu.)

4.3 Strategia ja taktiikka

Strategia kertoo, kuinka markkinointitavoitteet saavutetaan. Strategiaan kuvataan mika
markkinoinnin yleinen tavoite on, milla markkinoilla kilpaillaan, ostajien ominaisuuksia, miten
yritys tulee kilpailemaan, miten vahvuuksia hyodynnetaan, kuinka heikkouksia korjataan tai
parannetaan, mihin mahdollisuuksiin tartutaan seka mekanismeja, joilla uhkia voidaan kasi-
tella tai lieventaa. Strategia kertoo myos, kuinka yritys haluaa esittaa itsensa ostajille, millai-
sia vaikutelmia se haluaa antaa ostajille, odotetun ostajien maaran ja miten se tekee brandin
ostettavaksi. (Dawes 2021, 119.)

Taktinen markkinointi on tiettyjen tekniikoiden toteuttamista, jotka voivat auttaa yritysta
saavuttamaan markkinointitavoitteensa. Se sisaltaa usein yksittaisten markkinointitoimintojen
suorittamista, kuten blogiviestien julkaisemista, sosiaalisen median kampanjoiden toteutta-

mista, liidien luomista ja tapahtumien isanndintia. Yritysten kayttamat strategiat riippuvat
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usein strategisessa markkinointisuunnitelmassa maaritellyista markkinointitavoitteista. Takti-
sessa markkinoinnissa otetaan huomioon taloudelliset, aika- ja resurssirajoitukset, jotta voi-

daan kehittaa realistisia askelia, joita yritys voi ottaa kohti tavoitteitaan. (Indeed 2022.)
4.4 Toimenpiteet ja seuranta

Toimenpiteet kuvastavat sita, miten markkinointisuunnitelma saadaan kaytantoon. Toimenpi-
teet suunnitellaan etukateen niin, etta tiedetaan, kuka tekee mita ja milloin. Jokaiseen takti-
seen toimenpiteeseen tulee tehda suunnitelma jatkosta. (Chaffrey & Smith 2017, 598.) Mark-
kinointia tulee seurata, jotta yritys voi tietaa onko siina onnistuttu. Markkinointia ei voida
vain toteuttaa ja toivoa, etta kay hyvin. Markkinoinnin seuraaminen on myos riskienhallintaa,
silla jos hyvissa ajoin huomataan asioita, joihin tulee puuttua, voidaan strategiaa muuttaa.
Seuranta myos opettaa ja auttaa jatkossa parantamaan markkinointia. (Chaffrey & Smith
2017, 44.) Seurannasta voidaan kayttaa myos termia analysointi. Kun markkinointia seurataan
ja analysoidaan, saadaan selville mita on tapahtunut ja miksi, mita tulee tapahtumaan ja mi-
ten asioita saadaan tapahtumaan. (Tuten 2024, 405.) Toisin sanoen seuranta perustuu siihen,
etta tiedetaan mika markkinoinnin taktiikka toimii ja mika ei. Seurannan avulla on helpompi
muuttaa toimintaa, kokeilla uusia keinoja ja havainnoida niita. Seurantaa on suositeltavaa to-
teuttaa tietyin ennalta sovituin aikavalein. Pahimmassa tapauksessa, jos markkinointia ei seu-
rata, voi yrityksen brandikuva ja myynti karsia. (Chaffrey & Smith 2017, 598-601.)

Markkinointia voidaan seurata monelta eri nakokulmalta. Naita nakokulmia ovat esimerkiksi
taloudellinen, aineettomat suoritukset, asiakkuudet ja prosessien kehittaminen. Taloutta seu-
ratessa tutkitaan tuottavatko markkinointistrategiat taloudellista hyotya. Taloudellisia mitta-
reita ovat myynnin kasvu, liikevaihdon kasvu ja kannattavuus. Aineetonta suoritusta seurataan
tutkimalla tukevatko markkinointitoimet kestavaa menestysta brandin rakentamisen, asiak-
kuuksien hallinnan ja strategisen ennakoinnin kautta tulevaisuuden innovaatioiden tuke-
miseksi. Naita mittareita ovat brandin paaoma, asiakkuuden arvo, asiakasuskollisuus, innovaa-
tiovalmius, branditietoisuus, brandimielikuva ja yrityksen terveys. Asiakkuuksia seurataan
pohtimalla tukevatko markkinointistrategia ja -taktiikka kohdemarkkinoiden tarpeita ja erot-
tavatko ne brandin kilpailijoista ja siten lisaavat markkinaosuutta ja myyntia. Naita mittareita
ovat asiakastyytyvaisyys, asiakkuuden sailyminen, konversioprosentti, kilpailuasema, koettu
arvo ja segmentin suorituskyky. Prosessien kehittamista seuratessa taas vastataan kysymyk-
seen: Parantaako yritys prosesseja parantaakseen palvelun laatua, saavuttaakseen kustannus-
tehokkuutta ja hyodyntaakseen resursseja paremman arvolupauksen toimittamisessa? Naita
mittareita ovat aika prosessin suorittamiseen, virhe- ja palveluhairioprosentti, palvelun elpy-
misprosentti, jakson kulut, suunnittelun avulla saavutettu tehokkuus kustannuksiin ja varas-
tonhallinta. (Tuten 2024, 414.)
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Aloittavan yrittajan on helppo seurata markkinoinnin toimivuutta seuraamalla uusien liidien
maaraa, liidien kontaktointia, uusien asiakkaiden maaraa, myyntia, liikevaihtoa, sisallon tuot-
tamiseen kaytettya aikaa, tuotetun sisallon maaraa ja kustannuksia. Somesta ja verkkosivuilta
voi seurata tykkaajien maaraa, seuraajien maaraa, jakojen maaraa, kommentteja, sessioiden
kestoja, sivujen katselukertoja ja uutiskirjeen tilaajien maaraa. (Komulainen 2023, 308.) Asi-
akkailta on tarkeaa kerata palautetta. Tata varten loytyy esimerkiksi erilaisia palautetyoka-

luja verkkosivuille seka tyytyvaisyyskyselyja. (Chaffrey & Smith 2017, 536-537).

Markkinoinnin seurantaan on erilaisia tyokaluja. Yksi suosituimmista verkkosivujen seuranta-
tyokaluista on Google Analytics. Google Analytics on ilmainen tyokalu, jonka avulla voidaan
tarkastella tietoja eri alustoilla verkossa ja sovelluksissa. (Google 2023.) Google Analyticsia
kaytettaessa tulee nopeasti vastaan seuraavat viisi termia: konversio, impressio, Click Trough
Rate, Pay Per Click ja Return On Investment. Konversio tarkoittaa toivottua toimenpidetta.
Se voi olla esimerkiksi osto tai kaynti verkkosivuilla. Impressio tarkoittaa nayttokertaa, eli
kuinka monta kertaa mainosta on katsottu. Click Trough Rate, eli CTR tarkoittaa klikkauspro-
senttia eli kuinka monta prosenttia mainoksen nahneista klikkaa sita. Pay Per Click, eli PPC
tarkoittaa keskimaaraista klikkauksen hintaa. Tama tarkoittaa sita, etta jos mainosta ei kli-
kata, ei se maksa mainostajalle mitaan ja jos mainosta klikataan, aiheutuu siita mainostajalle
kuluja. Return On Investment, eli ROl tarkoittaa sijoitetun paaoman tuottoastetta, joka on
kannattavuuden mittari. (Santalahti 2023.) Muita tyokaluja seurantaan ovat esimerkiksi Meta
Business Suite, jolla seurataan Instagramia ja Facebookia. Mainosten seuraaminen onnistuu
Meta Business Suiten avulla helposti ja budjettia silmalla pitaen. Julkaisujen toimivuuden seu-
raaminen on tarkeaa ja mahdollistaa lukemaan seuraajan ajatuksia entista tarkemmin. (Meta
2023a.) Toinen suosittu tyokalu on Hootsuite, jolla voidaan seurata Twitteria, Facebookia, In-

stagramia, LinkedInia, Pinterestia, YouTubea ja TikTokia (Newberry 2022).

5  Kysely

Osana opinnaytetyota toteutettiin verkossa Google Forms -tyokalun avulla kysely, joka koos-
tuu seitsemasta kysymyksesta. Google Forms -kysely valittiin siksi, koska se on helppokayttoi-
nen seka kyselyn tekijoille etta vastaajille ja se mahdollistaa nopean tiedonkeruun. Kysely to-
teutettiin kesalla 2023, jotta tulosten tulkintaan jaisi riittavasti aikaa. Kysely oli avoinna

31.7.-14.8.2023 valisen ajan. Kyselyyn vastasi yhteensa 82 henkea.

Kyselyn tarkoituksena oli selvittaa ihmisten tietamysta kasvojoogasta, heidan kiinnostustaan
palvelua kohtaan seka ikaa ja asuinpaikkaa. Kyselylla selvitettiin myos olisiko Weckmanin pal-
veluilla kysyntaa B2B-puolella. Kyselyn yksi tarkea tavoite oli myos herattaa vastaajien mie-
lenkiinto kasvojoogaa kohtaan. Kyselyn tuloksia on hyodynnetty analyysien ja markkinointi-

suunnitelman tekemisessa.
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5.1  Menetelmakuvaus

Menetelmaa valittaessa tulee miettia mihin tarkoitukseen ja minkalaista tietoa tarvitaan. Ky-
selyn avulla voidaan erityisesti saada varmuutta asioihin, jotka jo tunnetaan entuudestaan.
Esimerkki taman tapaisesta kyselysta on asiakastyytyvaisyyskysely. Kyselyita voidaan tehda
erilaisin tavoin, kuten puhelimitse, sahkoisesti tai paperilla. Kyselyn luominen kaynnistyy poh-
dinnalla mita tietoja halutaan ja tarvitaan kerata. Jotta kysely pystytaan rakentamaan onnis-
tuneesti, tulee aiheen teoria tuntea hyvin. Kyselyn kysymysten tulee olla yksinkertaisia ja nii-

hin vastaamisen helppoa. (Ojasalo, Moilanen & Ritakoski 2015, 40.)

Kysely on tyypillinen maarallisen tutkimuksen menetelma kehittamistyossa. Taman menetel-
man hyoty on se, etta kyselyn tekijat eivat voi vaikuttaa vastaajiin, silla he pysyvat vastaa-
jista erillaan. Kyselyn hyoty on myos se, etta voidaan kysya samoja kysymyksia isolta maaralta
ihmisia. Kyselyn tuloksia kutsutaan dataksi ja se analysoidaan. Kyselysta saatujen tulosten pe-

rusteella voidaan todeta pitaako jokin olettamus paikkaansa. (Ojasalo ym. 2015, 104.)
5.2 Eettisyyden ja luotettavuuden arviointi

Kyselyn aineisto kerattiin anonyymisti, eika vastauksien perusteella pysty paattelemaan vas-
taajan henkilollisyytta. Vastauksia kasitellaan massana. Kyselylomakkeella on kerrottu, mita
tarkoitusta varten kysely toteutetaan ja etta siihen vastaaminen on vapaaehtoista. Vain opin-

naytetyon tekijoilla on paasy kyselylomakkeeseen ja vastauksiin.

Kyselyn kysymykset on rakennettu toimeksiantajan toiveita kuunnellen ja niin, etta kyselyn
avulla kerataan vain opinnaytetyon kannalta oleellista tietoa. Kyselyn tarkoituksena on tukea
opinnaytetyon toiminnallista osuutta ja toimia niin sanotusti taydentavana tietona. Kyselyn

tuloksia hyodynnetaan digitaalisen markkinointisuunnitelman luomisessa.
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5.3  Tulokset

Tassa kappaleessa kaydaan lapi Google Forms -kyselyn tulokset ja analysoidaan niita. Kysely

koostuu yhteensa seitsemasta kysymyksesta ja siihen vastasi 82 henkiloa.

Ikési?

82 vastausta

® 18-30
@ 31-45
46-55
@ 56-65
@ 66+

Kuvio 5: Kysymys 1. lkasi?

Kyselyn ensimmainen kysymys oli ikakysymys. Kuvion 5 mukaan suurin osa vastaajista kuuluu
18-30-vuotiaiden ikaluokkaan. Toiseksi suurin ikaluokka on 31-45-vuotiaat. Myos tata vanhem-
pia vastaajia oli. Tulokset tukevat Weckmanin omaa nakemysta kohderyhmansa ikaluokista.

Weckmanin (2023) mukaan suurin osa hanen asiakkaistaan on 25-44-vuotiaita.

Missa asut?

82 vastausta

@ Uusimaa @ Fohjois-Karjala @ Fohjois-karjala
® Vvarsinais-Suomi @ Kaakkois-Suomi @ FPohjois-pohjanmaa
% Kanta-Hame @ Ulkomaat @ Fohjois-savo
[ #_F__/#__ @ Paijat-Hame @ Keski-suomi @ Kainuu
@ Firkanmaa @ Satakunta @ Eteld-Pohjanmaa
@ Keski-Suomi @ Fohjanmaa ® Kymenlaakso
@ Fohjois-Pohjanmaa ® Satakuntalinl
@ Lappi @ Ruotsi

Kuvio 6: Kysymys 2. Missa asut?

Kyselyn toinen kysymys liittyi asuinpaikkaan. Kysymysvaihtoehtoina olivat Uusimaa, Varsinais-
Suomi, Kanta-Hame, Paijat-Hame, Pirkanmaa ja muu, joka oli avoin kysymys. Kuvion 6 mu-
kaan tasan puolet vastaajista asuu Uudellamaalla. Muu-vaihtoehto kerasi paljon eri vastauk-
sia, eli vastaajia asuu ympari Suomea. Taman kysymyksen avulla haluttiin selvittaa missa vas-
taajat asuvat maakuntatasolla. Weckmanin lahiohjaukset tapahtuvat Lohjalla sijaitsevassa
kauneushoitolassa ja suurin osa nykyisista asiakkaista asuu Uudellamaalla, jossa myos Lohja
sijaitsee. Lohjalta katsottuna seuraavat maakunnat lahistolla ovat Varsinais-Suomi ja Kanta-

Hame, joista asiakkailla ei olisi liian pitka matka tulla lahiohjaukseen. Vastauksista selviaa,
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etta eniten kysyntaa on Etela-Suomen alueella ja Keski-Suomessa, mutta myos muualla Suo-
messa olisi potentiaalisia asiakkaita, jotka voivat osallistua esimerkiksi verkkokursseille.
Weckman (2023) on kuitenkin todennut haastattelussa, etta keskittyy asiakkaisiin, jotka asu-

vat Uudellamaalla.

Onko kasvojooga sinulle entuudestaan tuttu?
82 vastausta

® Kylla
®ci

Kuvio 7: Kysymys 3. Onko kasvojooga sinulle entuudestaan tuttu?

Kysymys kolme oli: Onko kasvojooga sinulle entuudestaan tuttu? Kuvio 7 kertoo, etta 78 %
vastaajista ei ollut aiemmin tutustunut kasvojoogaan ja 22 % vastaajista taas oli. Vastaukset
tukevat nakemysta siita, etta kasvojooga on viela melko tuntematonta Suomessa. Kysymys
kolme oli johdattelua kysymykseen nelja.

Olisitko halukas tutustumaan kasvojoogaan?

82 vastausta

® Kyla
®ci
Ehka

Kuvio 8: Kysymys 4. Olisitko halukas tutustumaan kasvojoogaan?

Kysymys nelja oli: Olisitko halukas tutustumaan kasvojoogaan? Kuvio 8 mukaan yli puolet
vastaajista olisivat halukkaita tutustumaan kasvojoogaan. 32,9 % vastaajista olisi ehka
halukkaita kokeilemaan kasvojoogaa. Vain pieni osa, eli 9,8 % vastaajista ei ole kiinnostuneita

kasvojoogasta.
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Mita olisit valmis maksamaan kasvojooga kurssista?

82 vastausta

@ 20-40€ @ Kurssin kesto? 10e/kerta

@ 40-60€ @®o020¢€

D 60-100 € @ Riippuu kurssin laajuudesta/pituudesta
@ YIi 100€ @ riippuu pituudesta (aikamaare) max

kuitenkin 50 €
@ Rilppuu mita kurssiin sisaltyy,

@ En ole valmis maksamaan

@ 0-15€ Riippuen kurssin pituudesta t
® 5-10€

@ Riippuu niin paljon siita, mita ja mont

Kuvio 9: Kysymys 5. Mita olisit valmis maksamaan kasvojooga kurssista?

Kysymys viisi oli: Mita olisit valmis maksamaan kasvojoogasta? Talla kysymyksella haluttiin sel-
vittaa, mita vastaajat olisivat valmiita maksamaan kasvojoogasta. Weckman on pohtinut pal-
veluidensa hinnoittelua, joten talla kysymyksella kerattiin dataa mahdollista hinnoittelun uu-
distamista varten. Kysymyksen vastausvaihtoehdot olivat 20-40 €, 40-60 €, 60-100 €, yli 100 €,
en ole valmis maksamaan ja muu, joka oli avoin kysymys. Kysymykseen viisi tuli laajasti eri
vastauksia. Kysymys olisi voitu muotoilla eri tavalla, jotta vastaajille olisi selvinnyt minkalai-
sesta kasvojoogakurssista on kyse, joka tama olisi helpottanut vastaamista. Vastauksista saa-
daan kuitenkin dataa, joka helpottaa Weckmania pohtimaan hinnoitteluaan jatkossa. Kuvio 9
mukaan, suurin osa vastaajista olisi valmiita maksamaan 20-40 €. Toiseksi suurin vastaaja-
ryhma olisi valmiita maksamaan 40-60 €. Tuloksista selviaa myos, etta osa vastaajista olisi

valmis maksamaan pienen summan tai eivat olisi valmiita maksamaan lainkaan.

Jos sinua kiinnostaa kasvojooga, seuraisitko sitd mieluiten jonkin seuraavan sosiaalisen median

kanavassa:
82 vastausta

TikTok
Instagram
Facebook

YouTube 2(2,4 %)
Gmail 1(1,2 %)
Pinterest|fi—1 (1,2 %)
1(1,2 %)
1(1,2%)

1(1,2 %)

Ei kiinnosta
En seuraisi somessa

En seuraisi. Sovellus olisi pare...

30 (36,6 %)

20 (24.4 %)

20 30

49 (59,8 %)

40 50

Kuvio 10: Kysymys 6. Jos sinua kiinnostaa kasvojooga, seuraisitko sita mieluiten jonkin seuraa-

van sosiaalisen median kanavassa?

Kysymys kuusi oli: Jos sinua kiinnostaa kasvojooga, seuraisitko sita mieluiten jonkin seuraavan

sosiaalisen median kanavassa? Talla kysymyksella haluttiin selvittaa mitka olisivat kaikista

mieluisimmat somekanavat, joista vastaajat voisivat seurata Weckmania. Kuvio 10 mukaan
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ylivoimaisesti suosituin somekanava on Instagram. Toiseksi suosituin on TikTok ja kolmanneksi
suosituin Facebook. Weckmanilla on aktiivisessa kaytossa Instagram ja TikTok. Hanella on
myos Facebook-kanava, mutta sita ei ole paivitetty aktiivisesti. Tulokset tukevat suunnitel-

maa siita, etta Weckmanin olisi kannattavaa jatkaa Facebook-kanavan paivittamista.

Kiinnostaisiko sinua jarjestaa tydhyvinvointipdiva kasvojoogan merkeissa?

82 vastausta

® Kylla
@ Ei talls kertaa

Kuvio 11: Kysymys 7. Kiinnostaisiko sinua jarjestaa tyohyvinvointipaiva kasvojoogan mer-

keissa?

Kysymys seitseman oli: Kiinnostaisiko sinua jarjestaa tyohyvinvointipaivia kasvojoogan mer-
keissa? Talla kysymyksella haluttiin selvittaa, onko Weckmanin palveluilla mahdollista kysyn-
taa B2B-puolella. Kuvion 11 mukaan yli puolet vastaajista olisi kiinnostuneita kokeilemaan
kasvojoogaa tyohyvinvointipaivassa. Tulokset tukevat nakemysta siita, etta Weckmanin kan-

nattaa kokeilla uusasiakashankitaa yrityspuolelta.

6  Digitaalinen markkinointisuunnitelma kevytyrittajalle

Oona Weckmanin kevytyrittajatoiminnalle ei ole aiemmin tehty markkinointisuunnitelmaa.
Markkinointisuunnitelmaa tehdessa on huomioitu Weckmanin lahtokohdat, eli jo tehdyt toi-
menpiteet markkinoinnin suhteen. Markkinointisuunnitelmalle on tarvetta ja Weckman kaipaa
kevytyrittajatoiminnalleen kasvua ja uusia ideoita. Markkinointisuunnitelmassa on analysoitu
markkinaa, kilpailijoita, asiakkaita seka Weckmanin kevytyrityksen nykyista tilannetta. Kil-
pailu somealustoilla on suurta ja moni epaonnistuu siella toimiessaan. Weckman on luonut so-
mealustoilleen sisaltoa, mutta lahinna nakyvyyden kasvattamiseksi. Markkinointisuunnitelma
on tuotettu yhteistyossa toimeksiantajan kanssa. Weckmanin kanssa on keskusteltu millaisista
markkinointitoimista han olisi kiinnostunut ja millaista sisaltoa han haluaisi tuottaa kanavil-
laan. Markkinointisuunnitelmaan on Weckmanin pyynnosta lisatty hanen omia ehdotuksiaan

somemarkkinoinnin kasvun saavuttamiseksi. (Weckman 2023.)
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Markkinointisuunnitelma on tehty vuodeksi 2024 ja siihen on kuvattu kaikki markkinoinnin eri
toimenpiteet. Suunnitelman toteutus alkaa tammikuussa 2024. Markkinointi tapahtuu suurilta
osin Weckmanin somekanavilla, eli Instagramissa, TikTokissa ja Facebookissa. Osana markki-
nointisuunnitelmaa on verkkosivujen paivitys. Verkkosivuille paivitetaan ajankohtaiset kam-
panjat seka suositellaan otettavan kayttoon sahkoinen ajanvarausjarjestelma. Perinteisen
markkinoinnin tueksi suositellaan aktiivista vuorovaikutusta somessa asiakkaiden ja yritysten
kesken. Markkinointisuunnitelmaan kuuluu vuosikello, joka kasitellaan omassa kappaleessaan

numero seitseman.

6.1  Kevytyrittajan markkina-analyysi

Weckmanin kevytyritys toimii kauneudenhoito- ja hyvinvointialalla. Kevytyrityksen palveluna
ovat kasvojoogakurssit. Kasvojooga alkoi rantautua Suomeen 2015 vuoden kieppeilla, mutta se
on edelleen monelle tuntematonta (Murto 2015). Tata tukee myos potentiaalisille asiakkaille
tehty Google Forms -kysely, jonka mukaan suurimmalle osalle vastaajista, 78 %, kasvojooga
oli tuntematonta. Vain 22 % vastaajista oli tietoinen kasvojoogasta. Vastaajista kuitenkin yli

puolet, 53 %, olisi kiinnostuneita kokeilemaan kasvojoogaa.

Weckman tarjoaa kasvojoogakurssejansa seka paikan paalla Lohjalla Kauneus ja Wellness
Lounge Marengissa, verkkokursseina etta asiakkaan kotona. Verkkokurssien ansiosta kursseille
voi osallistua ympari Suomea. Google Forms -kyselyyn vastanneista puolet, 50 %, asui Uudella-
maalla, toiseksi eniten, 12 %, Varsinais-Suomessa ja loput ympari Suomea. Kyselyn tulokset

tukevat sita, etta seka lahiohjaukselle etta etakursseille on mahdollisuuksia.

Vaikka kasvojooga on viela melko tuntematonta, on kasvojoogapalveluita tarjoavia tahoja
Suomessa nykyisin useita, joten kilpailua asiakkaista syntyy. Weckmanilla on kilpailija myos
kevytyrityksen kotipaikkakunnalla Lohjalla. Useat kilpailijat tarjoavat palveluita seka paikan
paalla etta etana. Tarkka kilpailija-analyysi loytyy kappaleesta 6.1.2. Weckmanin kevytyrityk-
sen kohderyhmaa ovat noin 25-64-vuotiaat kauneudenhoidosta ja hyvinvoinnista kiinnostuneet
naiset. Weckman tavoittelee myos B2B-asiakkaita. Google Forms -kyselyyn vastanneista 59,8
% olisikin kiinnostuneita kokeilemaan kasvojoogaa tyohyvinvointitapahtumassa, joten tassa
markkinassa on Weckmanille hyva mahdollisuus. Kohderyhmaa on kasitelty tarkemmin kappa-

leessa 6.1.3 asiakasanalyysi ja ostajapersoonat.

Korona-aika vaikutti kauneudenhoitopalveluiden kulutukseen ja vuonna 2020 palveluiden
kaytto laskikin huomattavasti. Taman jalkeen palveluiden kaytto on kuitenkin noussut, vaikka
kulutus edelleen heitteleekin hieman. (Malinen 2023, 9-13.) Ailahteluun voi vaikuttaa se, etta
palvelujen tuottajahinnat ovat nousseet keskimaarin 3,4 % vuodesta 2022 (Tilastokeskus
2023). OP-ryhman maksukorttidatan mukaan suomalaisten korttimaksut ovat nousussa, mutta

tama voi selittya hintojen nousulla. Suomalaisten luottamus omaan talouteen on talla
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hetkella heikohkoa. (Tegelberg 2023.) Markkina-analyysin ja Google Forms -kyselytulosten pe-
rusteella voidaan kuitenkin todeta, etta Weckmanin kasvojoogapalveluille on kysyntaa Suo-

messa.
6.2 Kevytyrittajan kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi auttaa hahmottamaan Weckmanin kilpailutilannetta seka kasvojoogapalve-
lujen yleisyytta Suomessa. Analysoitaviksi kilpailijoiksi valikoitui kolme toimijaa, jotka tarjoa-
vat samanlaisia tai samankaltaisia palveluita Suomessa, kuin Weckman. Alueeksi rajattiin
Suomi, silla Weckmanin markkinointi on suomen kielista ja kohdistettu suomalaisille. Analyy-
sissa tarkasteltavia seikkoja ovat sijainti, palvelut, hinta, kurssien sisalto ja toteutustapa,

verkkosivut ja niiden informatiivisuus seka ajanvarausmahdollisuus.

Kilpailija A on Lohjalla sijaitseva studio. Studio tarjoaa kasvojoogakursseja kuitenkin vain ver-
kossa. Kilpailija A:n verkkosivuilla kerrotaan tietoa kasvojoogasta ja sivuilla on myos muuta-
mia havainnollistavia kuvia. Kasvojoogakurssin tueksi suositellaan ostettavaksi ihonhoitotuot-
teita, joita voi ostaa studiosta paikanpaalta. Sivuilta ei kay ilmi, miten kasvojoogakurssit va-

rataan tai minka hintaisia ne ovat.

Kilpailija B on Hameenlinnassa toimiva yrittaja, joka tarjoaa perinteisen joogan lisaksi myos
kasvojoogaa seka verkkokurssina etta lahiohjauksena. Kursseja on valittavana erilaisia ja va-
raus tapahtuu sahkoisen ajanvarauskalenterin kautta. Yhden kasvojooga workshopin hinta on
35 € ja kahden kurssin hinta 65 €. Talla kilpailijalla on verkkosivuillaan kasvojoogalle omis-
tettu oma sivu, jossa on kattavasti tietoa opettajasta, kasvojoogasta, kursseista ja asiakaspa-
lautteita. Tama kilpailija on kirjoittanut myos kirjan. Kilpailija B tarjoaa lisaksi kasvojoogan
opettajakoulutusta ja hanen kauttaan voi loytaa muitakin opettajia. Kasvojoogan opettaja-
koulutukseen kuuluu opetusta oman osaamisen markkinoinnista. Kilpailija B tarjoaa kasvojoo-
gaa ryhmille ja yrityksille. Kilpailija B tituleeraa itsensa Suomen kokeneimmaksi kasvojooga-

opettajaksi.

Kilpailija C on yrittaja, jonka palveluihin kuuluvat jooga, kasvojooga, reiki-kurssit seka oh-
jaukset tyohyvinvointipaivilla. Kasvojoogakursseja tama kilpailija toteuttaa seka verkossa
myytavana pdf-tiedostona, verkkokurssina Zoom-sovelluksessa etta paikan paalla Lapissa. Ha-
nelta voi myos tilata oman raataloidyn kurssin. Kasvojoogakurssien hinnat vaihtelevat 39 €- 59
€. Kilpailija C jarjestaa paikan paalla myos gua sha - hierontakivi hoitoja, joiden hinta on 60
€. Kasvojoogasivuilta loytyy tietoa kasvojoogasta, kursseista ja asiakaspalautteita. Kilpailija

C:n kurssit varataan sahkopostitse.

Analyysin perusteella kilpailija B on Weckmanin kovin kilpailija, silla palvelut ovat hyvin sa-
mankaltaiset, kuin Weckmanilla ja toiminta on erittain ammattimaista ja vakuuttavaa. Taman

kilpailijan hintataso on myos hiukan edullisempi, kuin Weckmanilla. Kilpailija B:n verkkosivut
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ovat todella kattavat ja helppokayttoiset. Kilpailija B tarjoaa B2C-asiakkaiden lisaksi myos
B2B-asiakkaille kursseja, jota myos Weckman tavoittelee. Kilpailija B:lla on kaytossa sahkoi-
nen ajanvarauskalenteri, jonka kayttoonottoa Weckman on pohtinut parantaakseen asiakasko-
kemusta. (Weckman 2023.)

6.3 Kevytyrittajan asiakasanalyysi, ostajapersoonat ja asiakaspolku

Asiakasanalyysissa hahmotetaan Weckmanin nykyista kasvojooga-asiakaskuntaa. Asiakasana-
lyysi tuo tarkeaa yksiloitya tietoa asiakkaista ja auttaa segmentoinnin kanssa. Weckmanin an-
tamien asiakastietojen lisaksi toteutettiin Google Forms -tyokalun avulla anonyymi kysely,
jonka tarkoituksena oli saada lisaa tietoa asiakkaista. Tehdyn kyselyn mukaan asiakkaat ovat
suurilta osin 18-65-vuotiaita. Suurin osa heista on kiinnostuneita kasvojoogasta, vaikka se ei
ole heille ennestaan tuttua. Tama tasmaa myos Weckmanin antamaan haastatteluun, jossa
han kertoo asiakaspersoonista. Taustatutkintaa tehtiin lisaksi Weckmanin Instagram-tililta
(@kasvojoogabyoona) ja sielta saatujen kattavuuden mittareiden perusteella luotiin ostaja-

persoonat naita kolmea eri lahdetta kayttaen.

Weckmanin (2023) haastattelusta ja Instagram-tilin kattavuudesta kay ilmi, etta asiakkaat ja-
kautuvat kolmeen eri kohderyhmaan. Ostajapersoonat on luokiteltu A, B, C-ryhmiin. Ostaja-
persoonat ryhmassa A ovat Weckmanin Instagram-tilin mukaan ialtaan noin 25-34-vuotiaita
naisia. Asiakkaat ovat kiinnostuneita luonnollisista kasvojenhoitamisen menetelmista. Heita
kiinnostaa hintataso ja trendit. Ostajapersoonat ryhmassa A kaipaavat rentoutumiskeinoja ar-
keen ja ovat kiinnostuneita hyvinvoinnista. Kasvojoogan avulla tama ryhma toivoo ennaltaeh-
kaisevan ikaantymisen merkkeja kasvoiltaan. (Weckman 2023; Weckman Instagram-tili 2023;

Google Forms.)

Ostajapersoonat ryhmassa B ovat ialtaan 35-44-vuotiaita tyossakayvia naisia. Weckman kertoo
haastattelussa tuntevansa nykyisen asiakaskunnan hyvin ja pystyy siksi kertomaan asiakkais-
taan hyvin yksityiskohtaisia asioita. Ostajapersoonat tassa luokassa ovat myos kiinnostuneita
luonnollisista kasvojenhoitomenetelmista, silla ikaantyminen alkaa nakya heidan ihollaan.
Heilla saattaa jo olla ikaantymisen merkkeja, jolloin hoito on ajankohtainen apukeino saada

positiivisia tuloksia. (Weckman 2023; Weckman Instagram 2023; Google Forms.)

Ostajapersoonat ryhmassa C ovat ialtaan 45-64+ -vuotiaita naisia. Luonnolliset kasvojenhoito-
menetelmat kiinnostavat heita yhta lailla, kuin muita ryhmia, mutta kasvoille halutaan saada
parannuksia erilaisilla luonnollisilla keinoilla. Talla ikaluokalla on varallisuutta ja hoitomene-
telmiin ollaan valmiita laittamaan rahaa. (Weckman 2023; Weckman Instagram 2023; Google

Forms.)
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Sukupuoli
]
97,6% 2,3%
Naiset @ ® Miehet

Kuvio 12: Sukupuoli jakauma (Weckman Instagram 2023 @kasvojoogabyoona, kattavuus)

Sukupuoli jakautuu selkeasti naisenemmistoon Instagram-tilin mukaan (Kuvio 12). Kasvojooga
kiinnostaa Instagramin mukaan enemman naisia, mutta Weckman ei ole kohdentanut sita pel-
kastaan naisille. Kohderyhman enemmisto on selkeasti kuitenkin naisia, joten sita pidetaan

paakohderyhmana. Tama ei kuitenkaan tarkoita sita, etteivatko miehetkin voisi olla Weckma-
nin asiakkaita. Google Forms -kyselylla ei selvitetty sukupuolijakaumaa, joten tama Instagra-

mista saatu data on tarkeaa.

Yleisimmat ikaryhmat

25-34
= 31,1%
35-44
E—— 31%
45-54
—— 20,9%
55-64
= 9,5%

Kuvio 13: Yleisimmat ikaryhmat (Weckman 2023 Instagram @kasvojoogabyoona, kattavuus)

Instagramin ikaryhmien mukaan (Kuvio 13) iat jakautuvat tasaisesti kolmelle eri ikaluokalle.
Nama kolme ikaluokkaa mainitaan myos ostajapersoonissa. lkaryhmat Weckmanin Instagram-
tilin mukaan ovat seuraavat: 31,1 % jakautuu 25-34-vuotiaisiin, 31 % jakautuu 35-44 vuotiaisiin
ja loput 29,5 % 45-64 vuotiaisiin. Laaja jakauma eri ikaryhmien valilla on hyva, silla taten
asiakaskuntakin on monipuolisempi. Google Forms -kyselyn tuloksissa ikahaitari on 18-66+ -

vuotiaat, joten tama ja Instagramin data tukevat toisiaan ja suuria heittoja ei ole.
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Yleisimmat paikkakunnat

Helsinki

= 9,5%
Tampere

= 5,7%
Turku

e 4,4%
Lohja

B 4,3%

Kuvio 14: Yleisimmat paikkakunnat (Weckman 2023 Instagram @kasvojoogabyoona, kattavuus)

Instagram-tilin mukaan (Kuvio 14) asiakkaat jakautuvat usealle eri paikkakunnalle. Digitaalisin
keinoin Weckman pystyy toteuttamaan tyotaan myos etana. Asiakkaiden sijoittuminen eri
paikkakunnille ei ole este toiminnalle. Weckman kokee kuitenkin, etta haluaa toimia paakau-
punkiseudulla, joten tassa opinnaytetyssa keskitytaan tuottamaan palveluita paakaupunkiseu-
dulla. Digitaalisin keinoin markkinointi ei ole aluerajattua. On mahdollista, etta Weckmanin

asiakkaat voivat asua myos muualla Suomessa heidan osallistuessaan verkkokurssille.

Kuvion 15 mukaan asiakaspolku alkaa siita, etta asiakas tiedostaa kasvojoogan olemassaolon.
Mahdollinen ostaja nakee sosiaalisessa mediassa mielenkiintoisen videon kasvojoogasta ja
kiinnostuu siita, koska kasvojooga on luonnollinen keino kohottaa kasvoja. Ostajan mielen-
kiinto pitaa saada heraamaan markkinoinnin keinoin. Kampanjat ja osuva markkinointi saavat

ostajan huomion ja herattelee asiakasta kiinnostumaan palvelusta enemman.

Asiakaspolku sidosryhmin nakdkulmasta

Kuvio 15: Asiakaspolku sidosryhman nakokulmasta.

Seuraavassa vaiheessa ostaja harkitsee ja miettii ostoa. Tassa kohdassa ostajan mielenkiinto

on hinnassa ja palvelun saatavuudessa. Ostopaatoksen ostaja tekee loytaessaan toimivan
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ajanvarauksen Weckmanin verkkosivuilta. Verkkosivujen ajanvaraus tulee olla helppoa ja sel-
keaa varaajalle. Sahkoisesta ajanvarauskalenterista on monenlaisia hyotyja. Asiakkaat voivat
vierastaa soittamista ja sahkoinen ajanvarauskalenteri taklaa taman ongelman. Se myos mah-
dollistaa varausten tekemisen mihin vuorokauden aikaan tahansa. Sahkoinen ajanvarauskalen-
teri helpottaa yksittaisten vapaiden aikojen loytamista, joka taas lisaa myyntia. Sen avulla
yrittaja myos saastaa aikaa, kun puheluita ja sahkoposteja tulee vahemman. (Kuisma, Lampi-
nen, Liikanen & Kosonen 2023). Ajanvaraus voidaan toteuttaa esimerkiksi Timman avulla.
Timma toimii kauneusalan ajanvaraussovelluksena ja helpottaa yrittajan ajanhallintaa. Tim-
man ajanvarauspalvelu varmistaa asiakkaalle helpon tavan varata palvelu digitaalisin keinoin.
Palvelun saatavuus on oltava helppoa, jotta asiakas saadaan sitoutettua palveluun. Jos asia-
kas ei nae miten palvelua on saatavilla, tuo sitouttaminen haasteita asiakkuuden pysyvyyteen.
(Timma 2023.)

Palvelua kayttaessa ostaja paasee kokemaan palvelun, eli kasvojoogan. Oston merkitys saa-
vuttaa huippunsa tassa kohdassa. Ostolle syntyy tarkoitus ja ostaja on joko tyytyvainen tai
tyytymaton. Ostajan ollessa tyytyvainen sitouttaminen onnistuu paremmin. Palvelun positiivi-
nen merkitys kasvaa aina uusien asiakkaiden kohdalla ja asiakkaan antama arvo palvelua koh-
taan kasvaa. Palveluun uudelleen palaaminen vaatii ostajalta tyytyvaisyytta asiakaspalveluun
ja koko prosessin sujuvuutta alusta loppuun. Sitouttaminen saattaa olla lopulta aarimmaisen
haastavaa, mutta edella mainitut keinot tarkkaan huomioituna markkinoinnin ja kaytannon

suunnittelussa edesauttavat sitouttamaan asiakkaita.

6.4 Kevytyrittajan SWOT-analyysi

SWOT-analyysin avulla analysoitiin Weckmanin kevytyrittajyytta. Kuvio 16 kuvaa Weckmanin
vahvuuksia, heikkouksia, uhkia ja mahdollisuuksia. Weckmanin vahvuuksia ovat intohimo
omaa toimintaa kohtaan seka ammattitaito. Weckman on koulutettu kasvojooga ohjaaja seka
kosmetologi, joten hanella on taito ohjata ihmisia. Weckmanilla on jo talla hetkella kattava
maara seuraajia sosiaalisen median kanavissa, esimerkiksi Instagram-tililla @kasvojooga-
byoona on reilut 1550 seuraajaa seka TikTok-tililla @oonaweckman on reilut 4200 seuraajaa.
Weckman on onnistunut luomaan mielenkiintoista sisaltoa kanaviinsa, joka houkuttelee seu-
raajia. Markkinointisuunnitelman puuttuminen on taas heikkous, silla suunnitelmallisuudella
voisi saada enemman asiakkaita, saavuttaa enemman ihmisia ja kasvattaa myyntia. Weckma-
nin kevytyrittajyydella on useita mahdollisuuksia. Hanen liiketoimintaansa on mahdollista kas-
vattaa yrittajyydeksi. Kasvojooga tulee koko ajan yha suositummaksi Suomessa ja B2C-asiak-
kaista on mahdollista laajentaa myos B2B-asiakkaisiin esimerkiksi ohjaamalla kasvojoogaa tyo-
hyvinvointitapahtumissa. Digitalisaatio mahdollistaa myos verkkokurssien helpon jarjestami-
sen. Mahdollisuuksia on myos laajentaa tuotemyyntiin ja saada suunnitellun markkinoinnin

avulla yhteistyokumppaneita. Uhka on, etta kasvojooga on trendi, joka alkaa hiipumaan ja
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asiakkaat eivat enaa osta kasvojoogapalveluita. Kasvojoogan tunnetuksi tuleminen tuo myos

lisaa kilpailijoita, jotka voivat vieda asiakkaita.

STRENGTHS-
VAHVUUDET WEAKNESSES-
Intohimo, ammattitaito, HEIKKOUDET
seuraajamaarat, Markkinointisuunnitelman

mielenkiintoinen
markkinointimateriaali

OPPORTUNITIES-
MAHDOLLISUUDET
Kevytyrittdjastd
yrittdjaksi, kasvojoogan
tunnettavuuden

puuttuminen

THREATS-
UHAT

Kasvojooga ohimeneva
trendi, kilpailijat

verkkokurssit, B2B,
tuotemyynti,
yhteistyokumppanit

Kuvio 16: SWOT-analyysi kevytyrittaja Oona Weckmanista

6.5 Markkinointisuunnitelman tavoite

Markkinointisuunnitelman paatavoitteena on saada Weckmanin markkinoinnista tavoitteelli-
sempaa, merkityksellisempaa seka saannollisempaa. Suunnitelmallisuus auttaa myos ajanhal-
linnassa ja sen avulla voidaan saastaa kustannuksissa. Markkinoinnin tavoitteina on lisata kas-
vua ja nakyvyytta eri somekanavilla, kasvattaa myyntia, sitouttaa uusia asiakkaita ja esiin-
tuoda kasvojoogan houkuttelevuutta. Markkinointisuunnitelman avulla Weckmanilla on mah-
dollisuus kasvattaa liiketoimintansa kevytyrittajyydesta yrittajyydeksi. Suunnitelmassa hyo-
dynnettiin 5S-mallia, joka koostuvat: Sell eli myynnin kasvattaminen, Serve eli asiakaspal-
velu, Speak eli asiakkaan ja myyjan valinen kommunikointi, Save eli asiakkaan kustannuste-
hokkuuden lisaaminen ja Sizzle eli branditietoisuuden lisaaminen. 55 keinot ovat tarkeita, kun

tavoitteena on kasvattaa liiketoimintaa.

Markkinoinnilla pyritaan saavuttamaan myynnin kasvua seka B2C-puolella, mutta myos saa-
maan myyntia B2B-puolelle. Tavoitteena on markkinoinnin keinoin saada B2B-asiakkuuksia,
joille Weckman jarjestaisi kasvojoogaohjauksia tyohyvinvointitapahtumissa. Tahan asti Weck-
man on tehnyt vain B2C-myyntia, joten B2B olisi uusi aluevaltaus. Tavoitteena on myos loytaa
yritys, jonka kanssa Weckman tekisi kaupallisia yhteistoita. Weckman toimisi tassa nanovai-
kuttajana. Nanovaikuttamisesta kerrotaan tarkemmin kappaleessa 6.6. kanavat ja strategia.

Tamankaltaisten yhteistoiden avulla voidaan saavuttaa ja tavoittaa uutta yleisoa.

Markkinointisuunnitelman tavoitteena on myos parantaa asiakaskokemusta ja helpottaa asiak-

kaiden palvelun varaamisprosessia verkkosivuilla. Tahan asti palvelu on varattu tekstiviestitse
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tai sahkopostitse. Tama voi olla joillekin asiakkaille kynnyskysymys ja varaus jaa tekematta.
Markkinoinnin keinoin halutaan myos lisata asiakkaiden ja Weckmanin valista kommunikaa-
tiota somessa. Markkinointimateriaalin tavoitteena on olla samaistuttavaa ja helposti lahes-
tyttavaa, jolloin asiakkailla olisi pieni kynnys laittaa Weckmanille viesteja ja kommentteja.
Asiakkaiden sitouttamiseksi Weckmanin tulee kiinnittaa entista enemman huomiota asiakas-
palveluun ja asiakaskokemukseen. Asiakkaisiin tulee olla yhteydessa eri kanavissa ja yhtey-
denpito tulee olla aktiivista ja nakyvaa. Tasta olisi valtavasti hyotya Weckmanille, silla vuoro-
puhelun ansiosta han saisi parannettua omaa ymmarrystaan asiakkaistaan, saisi heita sitoutet-
tua seka saisi heilta kallisarvoista palautetta. Nailla eri keinoilla saadaan aikaan positiivista

asiakaskokemusta, joka on tana paivana mittaamatonta.
6.6 Kevytyrittajan kanavat ja strategia

Weckmanin kevytyrittajatoiminnalla on jo entuudestaan seuraajia eri kanavilla, joten vanho-
jen seuraajien maaraa voidaan hyodyntaa. Heikkouksia kaytetaan voimavaroina. Kilpailu so-
mealustoilla on kovaa, mutta kasvojooga erottautuu massasta erilaisuudella ja mielenkiintoi-
sella sisallolla. Konseptista tehdaan suunnitelmallisempi ja maaratietoisempi. Tavoitteena on
saada lisaa nakyvyytta. Kanavat ja strategia valitaan tehdyn anonyymin Google Forms -kyselyn
perusteella. Kasvojoogasta kiinnostuneet ihmiset olivat eniten kiinnostuneita seuraamaan kas-
vojoogaan liittyvaa markkinointia Instagramin, TikTokin ja Facebookin kautta. Naiden kana-
vien avulla pystytaan tuottamaan erilaista ja eri kohderyhmalle sopivaa sisaltoa. Weckman
pystyy tarjoamaan palvelua uudestaan nykyisille, tuleville ja kiinnostuneille ostajille lisaa-

malla markkinointiin enemman mielenkiintoisuutta ja rentoutta.

Instagram on yksi Weckmanin tarkeimmista ja aktiivisimmista somekanavista, jossa hanella on
reilut 1550 seuraajaa. Weckmanin Instagram-profiili on jo valmiiksi hyva, silla jo nopealla vil-
kaisulla selviaa profiilin tarkoitus ja Weckmanin persoonallinen tyyli. Profiilissa on toimiva
call-to-action, eli ohjaus yhteydenottoihin seka sahkopostin etta kauneushoitolan sivujen
kautta. Instagramissa voidaan julkaista kuvia ja videoita eri tavoin: syotteessa, tarinoissa ja
keloina. Instagramissa voidaan myos tehda suoria lahetyksia, joita kutsutaan Instagram li-
veiksi. Instagramissa on tarkeaa luoda sisaltoa, joka on visuaalisesti mielenkiintoista. Visuaali-
suutta ja sanomaa voidaan korostaa viela musiikin tai muiden aaniraitojen avulla. Kuvatekstit
ovat tarkeita siksi, etta niiden avulla voidaan kertoa tarkeaa tietoa. Tekstit kannattaa kuiten-
kin pitaa lyhyina, jotta seuraajat jaksavat lukea kaiken. Tekstien avulla on myos helppoa mai-
nostaa ja kannustaa toimintaan, kuten ostamaan palvelu tai tuote. Julkaisujen viimeistely
auttaa Instagram-kayttajia loytamaan profiilin. Tata voi tehda lisaamalla julkaisuihin sijain-

nin, kayttamalla avainsanoja seka merkitsemalla kumppaneita ja tuotteita. (Meta 2023b.)

TikTokissa on mahdollista julkaista erilaisia videosisaltoja. Sen avulla luodaan mielenkiintoista

ja omaperaista sisaltoa. TikTok mahdollistaa kasvojoogalle erottautumisen. Mielenkiinnon
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herattaa My Day -videot ja kaikki missa heittaydytaan katsojia varten. Algoritmin toimiminen
TikTokissa tulee ottaa huomioon ja TikTokin hashtagmerkinnat kannattaa laittaa osuviksi ja
saada nayttokerrat nousemaan mielenkiintoisella sisallolla. Weckmanilla on talla hetkella oh-
jeistavaa TikTok-sisaltoa, joka on toiminut vain osassa julkaisuista. TikTokin avulla voi erot-
tautua esimerkiksi musiikin, kuvauspaikan ja sisallon avulla. Videoiden julkaiseminen ja
tarkka editointi tuovat videoille uutta arvoa. Videoita pystyy helposti muokkaamaan esimer-
kiksi CapCutin tai Inshotin avulla. Jotta nakyvyytta saadaan, tulee TikTok julkaisuiden olla
saannollista. Markkinoinnin toteuttamisen lisaksi sen toimivuuden seuranta on aarimmaisen

tarkeaa. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2023a.)

Instagram: @kasvojoogabyoona 1557 seuraajaa

TikTok: @oonaweckman 4231 seuraajaa

Facebook: Oonan kasvojooga- ja | 65 seuraajaa

kauneuspalvelut

Taulukko 1: Weckmanin seuraajamaarat Instagramissa, TikTokissa ja Facebookissa lokakuussa
2023.

Taulukon 1 mukaan Weckmanin nykyisten kanavien seuraajamaarat vaihtelevat. Seuraajat
ovat runsaimmillaan TikTokissa, jossa osa Weckmanin videoista on saanut suurempaa suo-
siota. Instagramissa Weckmanilla on yli 1550 seuraajaa, joka on hyva maara. Vaikuttajana toi-
miminen on mahdollista nailla seuraajamaarilla. Weckman tarvitsee vain yhteistyokumppa-

neita, jolloin hanesta voisi syntya nanovaikuttaja.

Facebookia Weckman ei ole kayttanyt aktiivisesti ja seuraajia on 65. Viimeisin julkaisu on elo-
kuulta vuodelta 2022. Tavoitteena on aktivoida tama somekanava, silla Facebook on yha suo-
sittu kanava kohderyhman keskuudessa. Facebook-mainonta toimii hyvin pitkalti samalla ta-
valla, kuin Instagramissa. Weckmanille suositellaan lisaksi verkkosivujen luomista, jossa ajan-

varaus onnistuu mutkattomasti.

7  Markkinoinnin vuosikello

Markkinointisuunnitelman tueksi on tehty markkinoinnin vuosikello, josta eri markkinoinnin
toimenpiteita on helppo seurata. Sen hyoty on, etta markkinoinnista tulee suunnitelmallisem-
paa ja se toimii myos ikaan kuin kalenterina. Vuosikello on rakennettu toimeksiantajan haas-

tattelun, Google Forms -kyselyn, analyysien ja opinnaytetyon tekijoiden kehitysideoiden
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perusteella. Suunnittelussa hyodynnettiin myos eri vuodenaikoja ja juhlapyhia. Kauneuden-
hoitoalan markkinointia rytmittaa hyvin eri vuodenajat, silla asiakkailla on erilaisia tarpeita
riippuen vuodenajasta. Vuosikello on koottu niin, etta joka kvartaalilla on oma teemansa,
mutta toimenpiteita voidaan seurata kuukausitasolla. Julkaisuihin on mietitty avainsanojen
kayttoa. Joka kvartaalilla on omat kampanjansa, mutta tietyt toimenpiteet kuten kasvojooga-
tietoiskut, tuotemainonta ja ’’My Dayt’’ toistuvat joka kvartaali. Vuosikellon kayttoa on
helppo jatkaa tulevaisuudessa sita paivittamalla. Vuosikello on kuvattuna kokonaisuudessaan

alla olevassa kuviossa. Kvartaalit on avattu tarkennettuina alempana.

Kvartaali 1 Kvartaali 2 Kvartaali 3 Kvartaali 4

Some Kampanja: Kesan Kampanja:
Valmistujaiset juhlamainonta Loppuvuoden
ja muut kesén juhlat Kasvojoogan
14.2. juhlat _ hyodyt
ystavénpéiva- Paluu arkeen Kampanj.a:
Yhteistoiden

kampanja Seuraavan vuoden

aktiivinen Ideointia ja markkinoinnin

TikTok: My | Facebookin etsiminen markkinoinnin Nanovaikuttajana vuosikellon
e tulosten toimimi ittel
Day aktivointi oimiminen suunnittelu
seuraamists
i Portfolion | Kasvojoogan : b PE ikirioi
teko hyodyt st IE i Kasvojoogaa tyhy- Blogikirjoitukset
tapahtumiin ja
Kasvoioosan Nanovaikuttajana pik.kujouluil'!in
- i;J',d E Blogikirjoitukset SafiFriir fEmer valmistautuminen
Veiek valmistautuminen

Kuvio 17: Markkinoinnin vuosikello

Tuotemainontaa

7.1 Kvartaali 1

Kvartaalille yksi, eli tammikuusta maaliskuuhun, on suunniteltu branditietoisuuden kasvatta-
mista auttavia toimenpiteita. Taman kvartaalin tavoitteena on aktivoida somekanavia ja verk-
kosivuja. Tahan on suunniteltu erityisesti julkaisuja, joissa kerrotaan faktoja kasvojoogasta ja
joka saisi ihmiset kiinnostumaan. Tammikuun lopussa aloitetaan ystavanpaivakampanja ja

kvartaalin lopussa tehdaan tuotemainontaa.
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Kvartaali 1
Tarkoitus Sisallon tarkennus Call To Action Mitattavat asiat

Instagram & | ¢ kasvata 3-4 julkaisua * videoita + tietoisuuden lisddminen |+ linkki + vaikutus

Facebook branditietoisuutta, | viikossa * stooreja * ystavanpaivikampanjan verkkosivuille + tykkdamiset
opi kohdeyleisgsta *  kuvapos- mainostaminen *+ kampanjan * seuraamiset

+ pida yhteytta tauksia * tuotemainontaa mainostaminen + katsojama3arit
ihmisiin koodilla * jaot
* CTR (click through
rate)

TikTok + kasvata * My Day - * My Day -videot, johon + linkki + katsojam3arit
katsojamaaria 3 videota viikossa videot sisdllytetty kasvojoogaa verkkosivuille * CTR (click through
rennolla “arkisella” * ystavanpaivakampanjan | * kampanjakoodin rate)
tavalla mainostaminen mainonta + #avainsanojen

* sitouta my6hemmin * tuotemainontaa toimivuus
Verkkosivut + kasvata 3 blogipostausta * blogiteksti + | » tietoisuuden lisidminen |+ ohjaus * sitoutuminen
branditietoisuutta kuukaudessa kuvat syvallisemmin + uutiskirjeen * CTR
+ syvenn3 asiakkaan tuotemainonta tilaamiseen
ymmarrysta * Weckmanin esittely * kampanjakoodin
+ kasvojoogan hyddyt mainonta
+ ystavanpdivakampanjan
mainostaminen

Taulukko 2: Kvartaali 1

Taulukon 2 mukaan Instagram ja Facebook toimivat kasikadessa ja niiden julkaisut julkaistaan
Instagramin kautta suoraan Facebook-sivuille. Verkkosivut luodaan ennen markkinoinnin aloit-
tamista. Verkkosivut suunnitellaan visuaalisesti houkutteleviksi ja keskitytaan verkkosivujen
toimivuuteen seka ajanvarausjarjestelman aktivointiin. Verkkosivuilla julkaistaan blogimuo-
dossa kolme kertaa kuukaudessa kasvojoogasta sisaltoa. Sisalto on aluksi informatiivista ja ai-
heeseen syventavaa seka seuraavaan blogipostaukseen johdattelevaa. Aiheina blogissa kvar-
taalilla yksi ovat kasvojoogan historia, Weckmanin oma esittely ja kasvojoogan hyodyt. Asiak-

kaat voivat tilata blogipostaukset omaan sahkopostiin uutiskirjeen muodossa.

Katsojille julkaistaan Instagramin ja Facebookin kautta kasvojoogan hyotyja ja naytetaan tari-
nat osioissa ennen ja jalkeen kuvia tuloksista. Tarinoista kootaan kohokohtia koko vuoden
ajalta ja ne lisataan loogiseen jarjestykseen paasivulle. Nain heratetaan katsojan mielenkiin-
toa ja rakennetaan Instagram-tilia. Instagramin ja Facebookin kautta ollaan vuorovaikutuk-
sessa asiakkaaseen ja yritetaan saada julkaisujen avulla kohdeyleiso reagoimaan. Vuorovaikut-
taminen kiinnostuneiden kanssa kannattaa aloittaa heti, koska sen avulla luodaan jo alkavaa
positiivista brandimielikuvaa. Kvartaalille osuu ystavanpaiva 14.2., jota ennen julkaistaan
kampanja, jonka aiheina ovat ystavan kanssa osallistuminen kasvojoogaohjauskurssille seka
kurssin antaminen lahjaksi. Kampanja mahdollistaa ostamaan kasvojoogatunnin tutustumishin-
taan itselle ja ystavalle. Koodilla pystyy ostamaan ystavanpaivatunnin lisaksi toisen alennetun
ohjaustunnin. Ystavanpaivakampanjaa mainostetaan ostettavan alekoodilla ja testataan jo
ensimmaisten potentiaalisten asiakkaiden kayttaytymista. Tama kampanja toteutetaan kai-

killa somekanavilla.

TikTokissa tarkoituksena on saada katsojat kiinnostumaan ja heratella ajatuksia kasvojoo-

gasta. My Day -videon avulla saadaan rennolla ja kiinnostavalla tavalla kasvojooga osaksi
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arkista paivaa. My Day -videot ovat nimensa mukaisesti videokoosteita henkilon omasta paivan
kulusta. Videoista saa editoimalla todella mielenkiinnon herattavia. Kasvojooga tulee aluksi
mukaan vain pienena osana Weckmanin My Day -videoiden sisaltoa, joten videot ovat mielen-
kiintoa herattavia. Videoita tulee julkaista vahintaan kolme kertaa viikossa. Julkaisujen si-

salto on kuitenkin tarkeampaa, kuin maara.

Kvartaalille yksi on myos suunniteltu kaikille somekanaville tuotemainontaa, kuten kasvooljyn
ja gua sha -hierontakivien mainontaa. Mainontaa tehdaan seka videoin, etta kuvajulkaisuin.
Videoilla Weckman demonstroi tuotteiden kayttoa seka hyotyja, ja kuvajulkaisuihin tulee hou-
kuttelevat kuvat tuotteista lyhyiden faktojen ja hintatietojen kera. Kaikille somekanaville jul-
kaistaan myos niin sanottua kulissien takana -materiaalia seka kerrontaa tyypillisen tyopaivan
kulusta. Tama toteutetaan esimerkiksi kuvaamalla materiaaleja kauneushoitola Marengissa.
Ajankohta on talvea ja ilma on viileaa ja kuivaa, jolloin asiakkaat voivat kaivata erityista

hemmottelua kasvoilleen.

7.2 Kvartaali 2

Taulukon 3 mukaan kvartaalilla kaksi keskitytaan luomaan laadukasta ja monipuolista sisaltoa
jokaiselle valitulle kanavalle. Sisallon tarkeys korostuu talla kvartaalilla ja siihen tulee panos-
taa maaran sijaan. Kvartaali kaksi sijoittuu huhtikuusta kesakuuhun. Kevaalla on paljon val-
mistujaisjuhlia ja asiakkaat valmistautuvat muihinkin kesan juhliin, kuten juhannukseen, hai-
hin ja kesalomiin. Tata ajankohtaa kannattaa ehdottomasti kayttaa hyodyksi. Kvartaalille
kaksi tulee kampanjoita, joiden tehtavana on kertoa miten kasvojoogan avulla asiakkaat voi-
vat saada hyvinvoivan ihon kesaa ja juhlia varten. Kampanjat toteutetaan seka video- etta ku-

vajulkaisuin.

Kvartaali 2

Tarkoitus joi Sisdllon tarkennus  Call To Action

Instagram & * kauneuden ja 3-4 julkaisua + videojJa * hyvinvoiva iho + tarinoissa linkkaus + vaikutus
Facebook hyvinvainnin- vilkossa kuvajulkaisut kesan juhlia lema-arvontaan, + tykkddamiset
kampanjat * kasvojoogan varten joka tapahtuu * seuraamiset
* loma-arvonta hyadyt * arvonnalla julkaisussa + katsojamairat
* oheistuotteet innostaminen * Facebook sivuilla + jaot
({gua sha) lema-arvonnan + CTR (click
mainostaminen through rate)
TikTok * loma-arvonta 3 kertaa * lyhyet * kasvojoogan + loma-arvonnan + katsojama3rat
* kasvojoogan vitkossa, joka tietoiskuvideot hyddyt mainostaminen ja + CTR (click
tunnettavuuden sisaltda My * My day-videot [+ guasha- linkkaaminen through rate)
lisddminen Dayn hierontakiven Instagramin puolelle | » #avainsanojen
esittely toimivuus
* loma-arvonnan
mainonta
Verkkosivut * kasvojoogan 2 blogi- * blogiteksti + * kasvojoocgan + linkki loma- * sitoutuminen
hy@tyjen postausta kuvat vaikutukset ryhtiin arvontaan + CTR
avaaminen kuukaudessa * kasvojoogan muut
asiakkaalle hyadyt
* guasha—
hierontakiven
kaytto

Taulukko 3: Kvartaali 2
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Kvartaalille kaksi on myos suunniteltu yhteistoiden aktiivista hakua nanovaikuttajana. Yhteis-
toita varten tehdaan portfolio, joka voidaan lahettaa yrityksille. Yhteistyon ideana on saada
nakyvyytta, uusia seuraajia ja asiakkaita. Yhteistyoideat tulee olla brandin mukaiset, eli
ideana on korostaa luonnollisuutta ja hyvinvointia. Tahan kategoriaan yrityksena voidaan luo-

kitella muun muassa Topaz Oy:n (Saaren Taika), joka tuottaa luonnonkosmetiikkaa.

Talle kvartaalille tulee Instagramiin lisaksi yksi loma-arvonta, jossa voi voittaa yhden kas-
vojoogaohjauskurssin. Muilla kanavilla, eli TikTokissa ja Facebookissa ohjataan julkaisujen
avulla Weckmanin Instagram-kanavalle, jotta arvontaan voi osallistua. Kvartaalilla kaksi on
lisaksi kasvojoogasta, Weckmanin toiminnasta seka oheistuotteista kertovaa mainontaa kai-
killa somekanavilla. Verkkosivuilla jatkuvat blogikirjoitukset. Aiheina blogiteksteissa ovat ryh-
tiharjoitukset, jotka vaikuttavat kasvoihin ja gua sha -hierontakivi seka jaderullan kaytto.
My0s ajankohtaiset kampanjat paivitetaan verkkosivuille. Kaikki taman kvartaalin kampanjat

julkaistaan kaikille somekanavilla.
7.3  Kvartaali 3

Taulukon nelja mukaan kvartaalilla kolme keskitytaan verkkosivujen avulla aktivoimaan yri-
tysasiakkaita. Kvartaali kolme sijoittuu heinakuusta syyskuuhun. Kesan mainonta jatkuu osit-
tain heinakuussa, mutta siirtaa katseen syksyyn pian heinakuun lopussa. Tassa vaiheessa
markkinoinnin vaikutukset nakyvat jokapaivaisessa toiminnassa ja niiden avulla on saavutettu
jo tuloksia. Tuloksia tulee seurata kvartaaleittain, mutta tassa vaiheessa pitaisi nakya jo suu-
rempia vaikutuksia. Portfoliot, jotka on lahetetty yrityksille ovat tuottaneet onnistumisia, ja

Weckman paasee suunnittelemaan sisaltoa niihin liittyen. Nama yhteistyot aloitetaan

Kvartaali 3

Kanavat Tarkoitus Sisiéllon tarkennus Call To Action Mitattavat asiat

Instagram & | + asiakkaiden 3 julkaisua « vinkit + kasvojoogan ja + alekoodin + vaikutus
Facebook aldivointi kesan viikossa ihonhoitoon tuotteiden mainostaminenja |+ tykkdamiset
jalkeen « oheistuot- yhteiskayttd ohjaus + seuraamiset
* paluu-arkeen teiden esittely | » ihonhoitoon liithyvat verkkosivuille + katsojamadrat
kampanjan * kampanjan ohjeet + jaot
luominen mainonta + paluu arkeen — + CTR (click through
kampanjan rate)
mainonta
TikTok * informatiivinen 3 kertaa + videoita + tuotteiden lyhyet + alekoodin + katsojamadrat
sisdltd vitkossa, joka tuotteiden esittelyt mainostaminenja | ¢+ CTR (click through
* sitouttaminen sisaltasd My kaytosta + My Dayn luominen ohjaus rate)
* vuorovaikutus Dayn tydpdivastd Instagramiin

+ vuorovaikutus
katsojien kanssa

Verkkosivut * avaa yrityksille 2 kertaa * blogiteksti + alekoodin luominen |+ alekoodin + sitoutuminen
kasvojoogan kuukaudessa |+ mainonta yrityksille mainostaminen + verkkosivujen
monipuolisuutta yrityksille + blogitekstiin blogitekstissa kavijamaarien

kerrontaa kuinka seuranta
kasvojooga toimii + alekoodin kayton
tyhy-tapahtumiin seuranta

Taulukko 4: Kvartaali 3
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kvartaalissa 4, kun pohjatyo on tehty huolella. Markkinointi vaatii Weckmanilta sitoutumista
ja jatkuvaa ideointia. Tassa vaiheessa voidaan kuitenkin huomioida jo mitka asiat toimivat ja
mitka eivat. Sinnikkyys ja nopea reagointi toimimattomaan markkinointiin tulee huomata
ajoissa. Tama kvartaali on se kohta, jossa voi ja pitaa jo alkaa tekemaan muutoksia markki-

noinnin suhteen, mikali siina ei jokin osa toimi.

Kvartaalilla kolme kaynnistyy paluu arkeen -kampanja. Kampanjassa keskitytaan auringon vai-
kutuksiin kasvojen iholla. Kampanjaan otetaan mukaan myos tuotteita, joilla kasvojen ihoa
voidaan kasitella. Tuotteet voivat olla maksettua mainontaa tai ilmaista. Lisaksi julkaistaan
kulissien takana ja tyopaivan kulkuun liittyvaa materiaalia. Nama kampanjat julkaistaan kai-

kille somekanaville seka video- etta kuvajulkaisuin.

Talla kvartaalilla lahdetaan myos tavoittelemaan B2B-asiakkaita tyohyvinvointikampanjan
merkeissa ja valmistaudutaan yritysten pikkujoulukauteen. B2B-asiakkaille tehdaan ryhma-
mainontaa ja sita varten luodaan alekoodi. B2B-asiakkaita lahestytaan sahkopostimainonnalla
ja vinkataan yritysta vierailemaan verkkosivuilla. Palvelua voidaan markkinoida sahkopostitse
yrityksille, mutta huomioon on otettava, etta palvelu liittyy henkilon vastuualueeseen (Suo-
men Digimarkkinointi Oy 2023b). Kaikki taman kvartaalin kampanjat paivitetaan myos verkko-

sivuille.
7.4 Kvartaali 4

Taulukon viisi mukaan kvartaalissa nelja ei erikseen nayteta nanonvaikuttajana toimimisen
suunnitelmaa, koska sita varten tehdaan yhteistyota yrityksen kanssa, jolla saattaa olla toi-
veita sisallon ja julkaisujen suhteen. Kvartaali nelja sijoittuu lokakuusta joulukuuhun. Taulu-
kon viisi mukaan luodaan kampanja loppuvuoden juhliin valmistautumiseen liittyen, kuten
pikkujouluihin, jouluun, valmistujaisjuhliin seka uuteen vuoteen. Ennen joulua alkaa joululah-
jakampanja. Nama kampanjat julkaistaan kaikilla somekanavilla seka video- etta kuvajulkai-
suin. Instagramissa kaytetaan tarinoita nopeana mainontana feedissa, eli syotteessa. In-
stagramissa ja Facebookissa jarjestetaan jouluarvonta, jossa voi voittaa kasvojoogakurssin
seka oheistuotteita. TikTokissa ohjataan julkaisujen avulla Weckmanin Instagram-kanavalle,

jotta arvontaan voi osallistua.
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Kvartaali 4

Kanavat Tarkoitus Ajoitus Sisdlto Sisillon tarkennus Call To Action  Mitattavat asiat

Instagram & + juhlakauteen 3 kertaa + informatiivi- + juhlakauden vinkitja |+ arvontaan + vaikutus
Facebook valmistautuminen viikossa nen kerronta ideat osallistumi- + tykkddmiset
* arvonnan totetutus = arvonta, jossa | * arvonnan mainontaa seen = seuraamiset
voi voittaa julkaisuin ja tarinoissa innostamista | = katsojaméaarat
kasvojooga- * arvonnan
tunnin ja menestyksen seuranta
oheistuotteita * CTR (click through
rate)
TikTok = vuorovaikuttaminen 2-3kertaa |+ My Day + My Day -video = ohjaus = katsojamaarat
= kiinnostuksen viikossa videot = lyhyet tietoisku Instagram- = CTR (click through
herdttdminen * Getready videot ja oheis- arvontaan rate)
with me tuotteiden esittelya
(GRWM) + vuorovaikutus
video asiakkaisiin
* GRWM-
valmistautuminen
pikkujoulukauteen
Verkkosivut + ohjaus Instagramiin 3 kertaa * blogitekstit+ |+ blogissa aiheena + linkki * sitoutuminen
* asiakkaan kuukau- kuvat juhlakausi ja talvi- Instagramiin | = verkkosivujen
ymmarryksen dessa iholle tehtavit kavijamaarien
vahvistaminen kasvohoidot sekd seuranta
kasvojoogan
yhdistdminen tdhan

Taulukko 5: Kvartaali 4

Kvartaalilla nelja toivotaan nanovaikuttajana toimimisen jo alkaneen. Yhteistoita varten on
tehty paljon taustatyota ja taman markkinoinnin vuosikellon lisaksi on kehitetty oma suunni-
telma nanovaikuttajana toimimisen sujuvuutta helpottamaan. Nanovaikuttajana toimiminen
on tuonut markkinointiin mukaan maksettua mainontaa, seka kampanjoita suoraan yhteis-
tyoyritysten verkkokauppaan. Sisallot ovat Weckmanin brandikuvaan sopivia ja tavoittavat sa-
manhenkiset asiakkaat. TikTok-tili on tassa vaiheessa kasvanut kiinnostavien videoiden ansi-
osta, seka tuonut lisaa asiakkaita ja aktiivisia seuraajia. TikTok on koko vuoden perustunut
informatiivisiin videoihin, My Day -videoihin ja arvontoihin. TikTok-videot ovat sisalloltaan
monipuolisia ja hyodyntavat koko videoajan viihdyttaen alusta loppuun. Jos Weckman kokee
tarvetta muuttaa markkinoinnin sisaltoa TikTokissa, sen voi tehda nopeallakin aikataululla jo
kesken vuotta. Katsojia kiinnostavat tavalliset asiat, joten siksi My Day -videot ovat valikoitu-

neet mukaan markkinoinnin vuosikelloon.

Markkinoinnin keinot tuottavat tulosta ja tassa vaiheessa vuotta yrittajaksi pyrkiva Weckman
on saanut paljon arvokasta lisatietoa asiakkaistaan ja heidan kayttaytymisestaan. Tulokset
kertovat mika mainonta millakin kanavalla on toiminut ja millaista sisaltoa kannattaa millakin
kanavalla toteuttaa jatkossa. Markkinoinnin vuosikelloa kannattaa ehdottomasti jatkaa taman
kvartaalin jalkeen ja suunnitella alustavasti kvartaali kerrallaan markkinoinnin toimenpiteet
tulevalle kaudelle. Markkinoinnin helpottamiseksi julkaisuja kannattaa ajoittaa ja kirjoittaa
valmiiksi. Toimeksiantajalle ehdotetaan, etta markkinointimateriaalin toteuttaminen tulee

toteuttaa aina askeleen edella, jotta se ei katkea missaan vaiheessa.
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7.5 Markkinoinnin seuranta ja jatkotoimenpiteet

Markkinointisuunnitelma ja vuosikello auttavat markkinoinnin toimenpiteita linkittymaan toi-

siinsa ja se myos helpottaa markkinoinnin seurantaa. Markkinointia suositellaan tarkasteltavan
kuukausittain ja erityisesti vuoden lopussa. Vuosikelloa on hyva paivittaa ja kehittaa vuodelle
2025 hyvissa ajoin ennen kvartaali neljan loppumista. Toimenpiteita markkinoinnin seurantaa

varten on monia eri keinoja.

Paaasiassa Weckmanin kannattaa seurata julkaisujen toimivuutta Facebookin ja Instagramin
kohdalla Meta Business Suiten avulla. Meta Business Suiten avulla Instagramissa voidaan luoda
maksettuja mainoksia toiminnasta ja nain jakaa tunnettuutta ja palveluita julkaisujen, tari-
noiden ja kelojen avulla. Maksetun mainoksen luominen voidaan tehda myos jo julkaistulle
julkaisulle. Instagramissa ja Facebookissa voidaan seurata myos helposti maaria, kuten seu-
raajat, kommentit, tykkaykset, julkaisujen jaot ja reaktiot. Naiden lisaantyminen kertoo
siita, etta markkinointi tavoittaa ihmisia ja se on kiinnostavaa. Hashtagien kaytto sosiaalisessa

mediassa toimii hakusanojen tapaan.

Weckmanilla on TikTokissa talla hetkella tavallinen tili, mutta tulevaisuudessa han voi muut-
taa tilin sisallontuottajatiliksi tai yritystiliksi eli TikTok Business -tiliksi. Tiktok Business mah-
dollistaa Analytics-tyokalun, jonka avulla voidaan tutkia tilin dataa tarkemmin. Tyokalun
avulla voidaan lisaksi tarkastella julkaisujen toimivuutta seka tietoa kayttajista, jotka seuraa-
vat tilia. Samoin kuin Instagramissa ja Facebookissa, voidaan myos TikTokissa seurata seuraa-

jien, tykkaysten, kommenttien ja viestien maaraa.

Hashtagien kayttoa tulee testata erilaisten hashtagien avulla ja niita tulisi aktiivisesti kayt-
taa. Hashtageihin kannattaa lisata kasvojoogan omia hashtageja, seka kohderyhmalle sopivia
hakusanoja, joilla katsojat saattaisivat etsia tuotteita tai palveluita sosiaalisesta mediasta.
Instagramissa hashtageja voidaan kayttaa maksimissaan 30 kerrallaan. Tama on kuitenkin pal-
jon ja suositellaan, etta naita kaikkia ei kaytettaisi samaan aikaan eika toistuvasti. Monipuoli-
suus hashtagien kaytossa tuo julkaisulle enemman arvoa. Hashtageja voi kayttaa julkaisuissa
ja stooreissa, joten niita kannattaa hyodyntaa molemmissa. Facebookissa hashtagit eivat
toimi samalla tavalla, kuin Instagramissa. Instagramista julkaistaessa Facebookiin kannattaa
erityisesti huomioida hashtagien poisto. Facebook saattaa “rangaista” liian usein kaytettyjen
aihetunnisteiden kaytosta, joten tama kannattaa ottaa huomioon. Hashtagit ovat kuitenkin
helposti poistettavissa, jos julkaisee ensin Instagramiin ja sita kautta lisaa julkaisun vasta Fa-
cebookiin. TikTokin hashtagit toimivat suosittujen hashtagien avulla samankaltaisesti, kuin
Instagramissa, mutta suosittujen hashtagien kaytto saattaa havittaa sisallon muun sisallon
joukkoon. Tutkimalla potentiaalisten asiakkaiden kayttamia hashtageja voidaan kohdentaa
markkinointia haluttuihin asiakassegmentteihin. Weckmania suositellaan luomaan omia toistu-

via hashtageja, jotka tukevat sisaltoa ja brandimielikuvaa.
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Tulevia verkkosivuja Weckman voi seurata ilmaiseksi Google Analyticsin kautta. Tyokalun
avulla voidaan kerata tietoa kavijoista ja toiminnasta. Weckmanin toiminnan kannalta tar-
keita kerattavia tietoja ovat ika, sukupuoli, kiinnostuksen kohteet, vierailujen maara, kaynnin
kesto ja sijainti. Verkkosivujen kautta Weckman voi myos kerata asiakaspalautteita esimer-
kiksi siihen tarkoitetun lomakkeen avulla. Asiakaspalautteet auttavat liiketoiminnan kehitta-
misessa. Asiakkaat voivat tilata verkkosivujen kautta uutiskirjeen ja tilausten maaran lisaan-
tyminen kertoo kiinnostuksesta palvelua kohtaan. Tulevaisuudessa Weckman voi keskittya
my0s hakukoneoptimointiin, jotta verkkosivujen esiin tuleminen hakutuloksiin paranee.
Google Adsin avulla voidaan myos kohdentaa avainsanoja toimimaan Google-markkinointiin.
Weckmanin verkkosivut l0ytyvat Googlen avulla, joten verkkosivujen kautta voidaan kayttaa
myos avainsanoja. Avainsanat tulee valita tarkkaan jokaista blogijulkaisua kohden. Verkkosi-
vuille suositellaan sahkoista ajanvarausta, joka parantaisi asiakaskokemusta ja vapauttaisi

Weckmanin aikaa. Sahkoinen ajanvaraus helpottaisi myos myynnin seuraamista.

Yksi tarkea mittari on myynti. Lisaantynyt myynti kertoo markkinoinnin toimivuudesta ja etta
palvelulle on tarvetta. Markkinoinnin hyodyt nakyvat myyntina viiveella. Weckmanin tulee

seurata seka B2C- etta B2B-puolten myyntien kehittymista.

8  Yhteenveto

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli luoda esimerkkitapaus, jonka avulla kevytyrittajat voi-
vat kasvattaa liiketoimintaansa kohti yrittajyytta digimarkkinoinnin keinoin. Osana opinnayte-
tyota luotiin digimarkkinointisuunnitelma toimeksiantajalle, kevytyrittaja Weckmanille. Opin-
naytetyo koostuu teoreettisesta ja toiminnallisesta osuudesta. Teoria kasittelee yrittajyyden
kasitteita, liiketoiminnan suunnittelemista seka markkinointia. Opinnaytetyossa tehtiin kysely
Google Forms -tyokalun avulla. Kyselylla selvitettiin ihmisten tietoisuutta ja kiinnostusta kas-
vojoogapalveluita kohtaan. Kysely toteutettiin yhdessa toimeksiantajan kanssa. Kysely julkais-
tiin verkossa 31.7.-14.8.2023 valiselle ajalle ja siihen vastasi 82 henkiloa. Kyselyn tulokset
vahvistivat aiheen kiinnostavan ihmisia. Tulosten avulla valikoitiin kanavat markkinoinnin to-

teuttamiseen.

Toiminnallisessa osuudessa toimeksiantajalle luotiin markkinointisuunnitelma. Markkinointi-
suunnitelma sisaltaa toimenpide-ehdotuksia seka markkinoinnin vuosikellon, jotka yhdssa aut-
tavat markkinoinnin toteutuksessa seka suunnitelmallisuudessa. Markkinointisuunnitelma luo-
tiin hyodyntaen SOSTAC-menetelmaa, joka soveltuu erityisesti pienyrityksen digimarkkinoin-
tiin. SOSTAC valikoitui markkinoinnin toteuttamiseen sen helpon muuntautuneisuuden vuoksi.
Se osoittautui hyvaksi tyokaluksi ja toimi opinnaytetyossamme mielestamme erittain hyvin.
Digitaalinen markkinointisuunnitelma keskittyy somemarkkinointiin Instagramissa, Faceboo-

kissa ja TikTokissa seka verkkosivujen luomiseen. Digitaalisen markkinointisuunnitelman yksi
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tarkea tavoite on vahvistaa Weckmanin brandia. Toimeksiantajalla ei ole ennen ollut markki-

nointisuunnitelmaa, joten sille oli oikea tarve.

Opinnaytetyon lopputuloksena syntyneen markkinointisuunnitelman avulla toimeksiantaja voi
tehda markkinointia suunnitelmallisemmin seka tavoitteellisemmin ja sen kaytto voidaan
aloittaa nopeasti. Suunnitelma auttaa seuraamaan markkinoinnin tuloksia, kasvattamaan lii-
ketoimintaa ja erottumaan kilpailijoista. Suunnitelma on hyva pohja ja sita voidaan jatkossa
paivittaa vastaamaan sen hetkisia tarpeita. Markkinointisuunnitelma on realistinen, toimiva ja
toimeksiantajan on helppo lahtea toteuttamaan sita. Suunnitelma sopii myos muille kauneu-

denhoitoalalla toimiville kevytyrittajille soveltuvin osin.

Toimeksiantaja koki koko tyon hyodylliseksi itselleen ja liiketoiminnalleen. Toimeksiantaja
painotti arvioinnissa, etta tama opinnaytetyo tuo lisaa luottamusta oman liiketoiminnan kas-
vattamiseen ja kokee myos tyon hyodylliseksi muille kauneudenhoitoalan yrityksille. Han koki
saaneensa hyodyllista tietoa kyselysta ja konkreettisia vinkkeja ja ideoita digimarkkinointiin.
Kysely tuotti Weckmanille uutta tietoa ja vahvistusta palvelun tuottamisen kannalta. Markki-
nointisuunnitelma kokonaisuudessaan oli toimeksiantajan mukaan kattava ja hyodyllinen. Eri-
tyisesti Weckman koki, etta markkinoinnin vuosikellon suunnitelma auttaa ohjaamaan markki-

noinnintoimenpiteita suunnitelmallisemmin ja tavoitteellisemmin.

Opinnaytetyo oli erityisen merkityksellinen molempien tekijoiden kannalta. Kiinnostus digi-
taalista markkinointia kohtaan ja sen yhdistaminen merkitykselliseen lopputulokseen loi ki-
pinaa paneutua asiaan kokonaisvaltaisesti. Opinnaytetyon toteutus parityona oli molemmille
tekijoille onnistunut prosessi. Molempien nakemys markkinoinnista ja erityisesti digitaalisesta
markkinoinnista loi kokonaisuudesta kattavan. Kannattavan liiketoiminnan ajatus menestyk-
sesta ja kasvusta on kulkenut taustalla koko opinnaytetyon toteutuksen aikana. Olemme aika-
tauluttaneet tyon suunnitelmallisesti ja onnistuneet luomaan kattavan digimarkkinointisuun-
nitelman toimeksiantajalle. Yhteistyo parityoskentelyssa oli antoisaa ja toimivaa kaikin puo-
lin. Lisaksi toimeksiantaja koki myos yhteistyon sujuvaksi ja avoimeksi. Olemme molemmat
tyytyvaisia lopputulokseen ja prosessi kasvatti meita molempia niin, etta voimme hyodyntaa

osaamistamme myos tyoelamassamme.
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Liite 1: Kyselylomake

Kasvojooga

g
Tiami kysely toteutetaan osana liiketalouden tradenomien opinnédvtetvita.
Tarkoituksena on laatia markkinointismunnitelma digimarkkinoinnin keinoin sekii nmodostaa opas
kevytyrittijille. joiden tavoitteena on siirtyii kokopiiviisiksi yrittajilksi.
Kvselyvn vastaaminen on vapaachtoista, eiki henkiltitietoja kyselld. Kysely toteutetaan anonyymisti ja tietoja
ei luovuteta kenellekkiiin ulkopuoliselle taholle. Tietoja kiisitelldéin tietoturvallisessa ympiiristossii.
Toimeksiantajana ja tiedonkeriijini toimii kevytyrittiji. joka tarjoaa kasvojoogapalveluita Undellamaalla.
Tiedot hivitetdan opinnévtetvin valmistumisen jilkeen joulukunssa 2023,
Kasvojooga on luonnollista ihonhoitoa ja hyvinvointa. Kasvojoogaa tehdéin harjoituksin, joiden tavoitteena on
kasvolihasten Kiinteyvtyminen ja venyttiminen.
Opinndvietvitd tekevdt Meeri Kiiskinen ja Patricia Saarinen.

Tkiisi? *
18-30
3-45
406-55
s6-63

Ho+

- " g *

Missé asul?
Unusimaa
Varsinais-Suomi
Kanta-Hime
Pirkanmaa

Muu...

Onko kasvojooga sinulle entuudestaan tutlu? *
Kyl

Ei



Olisitko halukas tutustumaan kasvojoogaan? *
Kylld
ki

Ehli

Mili olisil valmis maksamaan kasvojooga kurssisla? *
20-40 €
40-60 €
60-100 €
Yli 100€
En ole valmis maksamaan

Muu...

Jos sinua kiinnoslaa kasvojooga, seuraisilko sili micluilen jonkin scuraavan sosiaalisen
median kanavassa:

TikTok
Instagram
Faceboolk

Muu...

Kiinnoslaisiko sinua jirjestii tyéhyvinvointipiivi kasvojoogan merkeissi?
Kylld

Fi tilld kertaa
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