Markkinointi- ja myyntisuunnitelma Wanny Oy:lle
1. Tavoitteet
· Markkinointitavoitteet:
· Tavoite 1: Lisätä brändin tunnettuutta ja tavoittaa 10 000 uutta asiakasta alueella vuoden sisällä.
· Tavoite 2: Vahvistaa asiakassuhteita ja kasvattaa asiakastyytyväisyyttä, saavuttaen asiakastyytyväisyysindeksi 90 %:n tason.
· Tavoite 3: Saavuttaa 20 % kasvu kotipalvelujen myynnissä seuraavan vuoden aikana.
· Myyntitavoitteet:
· Tavoite 1: Kasvattaa kotipalvelujen asiakasmäärää 20 % vuoden loppuun mennessä, erityisesti alueilla, joissa Wanny Oy on vielä vähän tunnettu.
· Tavoite 2: Laajentaa palvelutarjontaa uusille alueille (esimerkiksi eteläisiin ja itäisiin maakuntiin) kolmen kuukauden sisällä.

2. Kohderyhmät
Wanny Oy:n kohderyhmät jakautuvat seuraavasti:
· Seniorit ja heidän perheensä: Ikääntyneet henkilöt, jotka tarvitsevat apua kotona asumiseen. Tähän ryhmään kuuluvat usein ne, jotka eivät halua muuttaa hoivakoteihin, mutta tarvitsevat päivittäistä apua.
· Esimerkki: Pirkko, 75, joka asuu yksin ja tarvitsee apua kotitaloustöissä, kuten siivouksessa, pyykinpesussa ja ruoanlaitossa. Hänen poikansa asuu kauempana ja haluaa luottaa luotettavaan kotipalveluntarjoajaan.
· Vammaiset ja liikuntarajoitteiset henkilöt: Henkilöt, joilla on fyysisiä rajoitteita ja jotka tarvitsevat apua päivittäisissä toimissa.
· Esimerkki: Antti, 50, joka kärsii liikuntavaikeuksista ja tarvitsee apua asioiden hoitamiseen ja kotona liikkumiseen.
· Päivittäistä apua tarvitsevat perheet: Perheet, jotka tarvitsevat tukea kotitöissä ja lastenhoidossa.
· Esimerkki: Laura ja Mikko, nuori perhe, jolla on pieniä lapsia ja kiireinen arki. He tarvitsevat apua päivittäisissä askareissa, kuten siivouksessa ja ruoanlaitossa.

3. Markkinointistrategia
Verkkomarkkinointi ja SEO
· Tavoite: Parantaa Wanny Oy:n verkkosivujen hakukonenäkyvyyttä ja houkutella asiakkaita. 
· Esimerkki: Verkkosivut, joissa on selkeästi esitelty palvelut (kotisiivous, avustajapalvelut, vanhustenhoito jne.), asiakaskokemuksia ja yhteystiedot.
· Toimenpiteet: 
· Hakukoneoptimointi (SEO): Optimoi verkkosivut siten, että ne nousevat hakutuloksissa, kun asiakkaat etsivät kotipalveluja. Esimerkiksi hakusanat kuten "kotipalvelut senioreille" tai "apua kotona" voivat auttaa.
· Blogi: Luodaan blogi, joka käsittelee kotipalvelujen tärkeyttä, ikääntymisen haasteita ja asiakaskokemuksia. Esimerkiksi blogiartikkeli nimeltään "5 vinkkiä, kuinka valita luotettava kotipalveluyritys" voisi houkutella asiakkaita tutustumaan Wanny Oy:n palveluihin.
Sosiaalinen media
· Tavoite: Vahvistaa Wanny Oy:n läsnäoloa Facebookissa ja Instagramissa, tavoittaen erityisesti senioreita ja heidän perheitään. 
· Esimerkki: Facebookissa jaetaan asiakastestimoniaaleja ja kuvia palveluista. Instagramissa julkaistaan kuvia onnellisista asiakkailta (ilman yksityiskohtia) ja kerrotaan palveluiden hyödyistä.
· Toimenpiteet: 
· Mainokset: Hyödynnetään Facebookin ja Instagramin mainoksia kohdentamalla niitä alueen senioreille ja perheille. Mainoksissa korostetaan kotipalveluiden henkilökohtaisuutta ja luotettavuutta.
· Tarjoukset ja kampanjat: Esimerkiksi "Tervetuloa Wanny Oy:n asiakkaaksi! Ensimmäinen kotisiivous 10 % alennuksella" -kampanja.
Paikallinen markkinointi ja verkostointi
· Tavoite: Vahvistaa asiakassuhteita alueella ja saada suosituksia muilta palveluntarjoajilta. 
· Esimerkki: Yhteistyö paikallisten terveyskeskusten ja seniorikeskusten kanssa, joissa voidaan jakaa esitteitä ja mainostaa Wanny Oy:n palveluja.
· Toimenpiteet: 
· Esitteet ja julisteet: Paikallisissa terveysasemilla, kirjastoissa ja eläkeläisten yhdistyksissä jaetaan Wanny Oy:n esitteitä, joissa kerrotaan palveluista, hinnoista ja yhteystiedoista.
· Yhteistyösopimukset: Solmitaan sopimuksia paikallisten hoivakotien ja sairaaloiden kanssa, joissa Wanny Oy voi tarjota kotipalveluja asiakkaille, jotka kotiutuvat sairaalasta.

4. Myyntistrategia
Suora myyntityö ja asiakaslähtöisyys
· Tavoite: Kohdentaa myyntitoimet ja asiakasviestintä tarkasti asiakkaille, jotka tarvitsevat apua kotona asumisessa. 
· Esimerkki: Myyntiprosessissa asiakkaalle tarjotaan räätälöity palvelupaketti, joka sisältää juuri heidän tarpeensa mukaista apua (siivous, ruoanlaitto, asioiden hoitaminen jne.).
· Toimenpiteet: 
· Puhelinmyynti ja asiakaspalvelu: Soitetaan suoraan asiakkaille ja tarjotaan heille ilmainen kartoituspalvelu kotipalvelujen tarpeen arvioimiseksi.
· Tavoitteellinen yhteydenpito: Seurataan aktiivisesti asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita palveluista, ja tarjotaan erityistarjouksia, jos he eivät ole vielä tehneet ostopäätöstä.
Suosittelumarkkinointi
· Tavoite: Kannustaa asiakkaita suosittelemaan palveluja ja saamaan lisää asiakkaita. 
· Esimerkki: "Suosittele ja voita ilmainen kotisiivous!" – kampanja, jossa nykyiset asiakkaat voivat saada ilmaisen palvelun, jos he suosittelevat Wanny Oy:tä ystävilleen ja perheelleen.
· Toimenpiteet: 
· Suositteluohjelma: Suunnitellaan ohjelma, jossa asiakas saa palkkion (alennus, ilmainen palvelu) ystävän tai perheenjäsenen suosituksesta.
Kumppanuudet ja yhteistyö
· Tavoite: Solmia pitkäaikaisia kumppanuuksia terveydenhuollon, ikäihmisten palvelujen ja muiden alalla toimivien organisaatioiden kanssa. 
· Esimerkki: Yhteistyö alueen lääkärikeskusten kanssa, joissa Wanny Oy:n palveluja suositellaan asiakkaille, jotka tarvitsevat apua kotiin.
· Toimenpiteet: 
· Kumppanuusmarkkinointi: Yhteiset markkinointikampanjat ja suositukset terveysalan ammattilaisilta voivat lisätä Wanny Oy:n näkyvyyttä ja uskottavuutta.

5. Kilpailija-analyysi
Wanny Oy:n kilpailijat ovat paikallisia kotipalveluyrityksiä ja suuret hoivaketjut. Erottautuminen onnistuu tarjoamalla henkilökohtaista, asiakaslähtöistä palvelua, jota suuret ketjut eivät pysty tarjoamaan.
· Esimerkki: Wanny Oy voi tarjota yksilöllisiä palvelupaketteja, joissa huomioidaan asiakkaan erityistarpeet, kun taas suuremmat ketjut saattavat tarjota "standardoituja" palveluja, jotka eivät ole yhtä joustavia.

6. Hinta- ja hinnoittelustrategia
· Kilpailukykyinen hinnoittelu: Wanny Oy:n hinnoittelun tulee olla kilpailukykyinen, mutta samalla se tulee heijastamaan tarjoamansa palvelun laatua. 
· Esimerkki: Jos kilpailijat hinnoittelevat perussiivouksen 40-50 euroa, Wanny Oy voi tarjota perussiivouksen alkaen 45 euroa, mutta lisätä lisäpalveluja kuten henkilökohtaisia avustajapalveluja.
· Erikoistarjoukset: Uusille asiakkaille tarjotaan ensimmäinen siivous 10 % alennuksella tai ilmainen kartoitus.

7. Mittarit ja seuranta
· Asiakastyytyväisyys: Säännölliset asiakastyytyväisyyskyselyt, jotka auttavat parantamaan palvelun laatua. 
· Esimerkki: Lähetetään asiakastyytyväisyyskysely asiakkaille, jotka ovat käyttäneet palveluja kolme kuukautta.
· Myynnin seuranta: Myynnin kehityksen seuraaminen ja kuukausittain arvioiminen.

