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1. Miten markkinoida omia tuotteita tai yritysta?

arkkinointi tarkoittaa toimenpiteita, joilla yritys pyrkii edista-

maan tuotteiden ja palveluiden myyntia. Markkinointitoimenpi-

teiden kirjo on suuri - on valittava, mitka toimenpiteet palvelevat

parhaiten asiakasryhmaa. Markkinoinnissa on perinteisia ja toi-

saalta teknisen kehityksen mukanaan tuomia modernimpeja kei-
noja. Markkinointi ulottuu myods vuorovaikutukseen asiakkaiden kanssa. Kuvit-
teellinen Markkasen kotileipomo toimii tdssa esimerkking, jonka kautta markki-
nointia ja ndkyvyyttad konkretisoidaan.

Miten aloittaa markkinoinnin suunnittelu? Ensin kannattaa syventya miettimaan
yritysta ja asiakkaita. Mitk& ovat yrityksen arvot? Arvot kertovat muun muassa
yrityksen kasityksesta oikeasta ja vaarasta, yhteiskuntavastuusta, vastuusta
henkildstdn hyvinvoinnista tai luontoymparistosta. Yrityksen arvoja voivat olla
esimerkiksi ekologisuus, asiakaslahtdisyys tai laadukkuus. Arvot ovat yrityksen
perusta, jolle kaikki muu rakentuu. Yrityksen arvot toteutuvat ja ilmenevat eri
toiminnoissa ja prosesseissa. Millaista on yrityksen arvojen mukainen asiakas-
palvelu, tydskentely yrityksessa, tuotteiden valmistus ja myynti, viestinta tai
mainostaminen? Arvojen kirjoittaminen auki auttaa myo®s kuluttajaa ostopaa-
toksissa. Esimerkiksi ekologisuus voi olla asiakkaalle lisdarvo, joka erottaa tuot-
teen kilpailevasta. Tiedostavan nykykuluttajan ostop&atodksissa erilaiset arvoihin
perustuvat valinnat vaikuttavat yhd enemman.

Arvot ovat periaatteita, jotka ohjaavat yrityksen tehtavan toteutumista. Missio
on yrityksen perustehtava, sen toiminta-ajatus tai jopa intohimo. Visio on yri-
tyksen tavoite tai unelma paremmasta, jota kohti pyritdan. Missio ja visio ovat
sidoksissa toisiinsa. Kun yritys tuntee itsenséa, tavoitteensa ja paddmaaransa, on
aika pohtia vastaanottajaa eli kuluttajaa. Kuka on tuotteen ostaja? Kenen toivo-
taan ostavan tuotetta? Yrityksella voi olla erilaisia kohderyhmia, joilla on my&s
erilaiset tarpeet. Silloin myds markkinointi tdytyy suunnata foorumeille, joissa
kohderyhma viettaa aikaa. Markkinointiviestit tulee suunnitella sellaisiksi, etta
ne tavoittavat kohderyhman. Miten yrityksen arvot vastaavat kohderyhman
arvoja? Tuovatko ne tuotteelle lisdarvoa tavoitellun kohderyhman silmissa?
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2. Millaisia toimia tuloksellinen markkinointi

vaatii?

einot, joilla pyritdan tavoitteisiin ja vastataan kilpailuun, muodosta-
vat markkinointistrategian. Strategisessa suunnittelussa paatetaan,
miten kasvatetaan tai yllapidetadn markkina-asemaa ja maaritel-
14an strategiset tavoitteesi. Strategian toteuttamiseen vaadittavat
toimenpiteet muodostavat markkinointisuunnitelman.

Kohderyhmien tavoittamisessa auttaa mietitty yrityksen sisdltostrategia. Siina
maaritellddn, miten markkinoinnin sisaltéjen avulla vaikutetaan haluttuihin koh-
deryhmiin ja miten oikeanlaisia sisaltdja tuotetaan suunnitelmallisesti ja pitka-
janteisesti yrityksen liiketoiminnan parantamiseksi. Sisdltémarkkinointi on asia-
kaslahtoista toimintaa. Sisaltod voi olla informoivaa, inspiroivaa tai auttaa ratkai-
semaan ongelmia. Sisaltda markkinoinnin tarpeisiin voidaan tuottaa esimerkiksi
verkossa blogina, videoina tai printtimediassa advertoriaalina. Sisaltémarkki-
noinnin tavoitteena on sitouttaa vanhoja asiakkaita seka tuoda uusia. Sisaltdjen
tulisi olla sellaisia, jotka kiinnostavat kohderyhmaa ja ohjaavat markkinoinnin
suunnittelua ja toteuttamista.

Kun tuote on ollut markkinoilla tovin ja sitd on suunnitelmallisesti markkinoitu,
luodaan jo brandia. Brandayksella pyritdan erottautumaan Kilpailijoista. Brandi
on yhta kuin tuote ja lisdarvo. Tuotetta ajatellaan brandayksessa laajasti. Se voi
olla konkreettinen aineellinen hyddyke tai aineeton, kuten palvelu, yritys, yhdis-
tys, kaupunki, henkil®. Lisdarvo tarkoittaa kaikkea sita, mita tuotteen ympaérille
voidaan rakentaa. Lisdarvoa ovat logo, slogan, visuaalinen ilme, jopa yrityk-
sen tunnelma ja ilmapiiri - ylipadatadan keinot, joilla erottua. Brandit eivat synny
vhdessa yossa, eikad tuote ole brandi, ennen kuin asiakkaat mieltavat sen sel-
laiseksi. Branddaminen on osa yrityksen strategista toimintaa ja se pohjautuu
yrityksen arvoihin. Arvojen tulisi myds nakya brandissa. Jos yrityksen arvo on
esimerkiksi laatu, miten se nakyy tuotteessa? Miten yrityksen arvoista tulee osa
tuotteen lisdarvoa?

Brandi rakentuu neljdsséa vaiheessa:

1. Luo tunnettuutta. Tuote ei voi olla brandi, elleivat kuluttajat tunne sitéa.

2. Koettu laatu lunastaa brandilupauksen. Se, mita luvataan (esimerkiksi
paikallisuus), pitda toteutua myos kuluttajan kokemana.

3. Mielikuvat, joita tuote herattda. Tarinan avulla yritys voi luoda mielikuvia ja
saada asiakkaan lahemmaéksi tunnetasolla. Tunteet vaikuttavat
ostopaatoksiin.

4. Asiakasuskollisuus on sitd, ettd asiakas haluaa ostaa tuotetta yha uudelleen.
Tuote tunnetaan, sen laatu koetaan hyvéksi ja asiakkailla on siihen tunne-
side.

Brandata kannattaa, koska sen avulla voi erottautua kilpailijoista, luoda liséar-
voa tuotteilleen, saada tuotteista korkeampaa hintaa seka luoda uutta liiketoi-
mintaa. Lisaksi kuluttajat kokevat tunnetut brandit turvallisiksi.

Markkinointi ei ole irrallinen osa yrityksen toimintaa, vaan osa kaikkea. Yri-
tyksessa jokainen vastaa markkinoinnista teoissaan ja toimissaan. Markkinoin-
tia on esimerkiksi, miten yrityksessa pukeudutaan ja tervehditdan, milla tyylilla
asioidaan puhelimessa ja sosiaalisessa mediassa, sdhkdpostissa ja asiakastapaa-
misissa tai kuinka tasmallisia ollaan ja milta asiakirjat nadyttavat. Nykyisin suu-
remmissa yrityksissa tydskentelee markkinoinnista vastaavia henkil6ita, joiden
paatehtava on tuottaa tavoitteellista markkinointisisaltéa. Pienessé yrityksessa
jokaisen rooli markkinoinnin edistémiseksi on sitdkin merkittavampi.

Markkinointi on pitkajanteistd, paivittaista tyota. Siksi kannattaa kayttaa hetki
paivittaisten markkinointimahdollisuuksien tiedostamiseen. Mika olisi pienin
mahdollinen markkinointiponnistus, jonka voisi tehda jo t&naan? Esimerkiksi
sosiaalisen median kautta voi melko helposti ja sdannodllisesti hakeutua kontak-
tiin asiakkaiden kanssa. Kannattaa myos hyddyntaa sopivat tilanteet, joissa voi
saada positiivista nakyvyyttéa tarjoamalla pyyteetdnta apua.
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3. Markkinoinnin ja nakyvyyden keinot

arkkinointi on vastaanottajaan kohdistuvaa viestintaa, jolla yrityksen toimintaa tehdaan nakyvaksi ja saavutettavaksi. Taulukossa on esitetty nelja
eri tapaa saada nakyvyytta: ostettu, ansaittu, jaettu ja itse hankittu. Nakyvyyttéd kannattaa hankkia monikanavaisesti, koska eri tarkoituksiin toimivat

eri tavat. Nakyvyys auttaa brandimielikuvan rakentamisessa.

OSTETTU

e Messut, tapahtumat

¢ lImoitukset ja mainonta lehdissa, televisiossa, radiossa, sosiaalisen
median kanavissa ym.

* Suoramainonta osoitteellisesti tai osoitteettomasti

e Media- ja asiakastilaisuudet

¢ Yrityksen graafinen ilme, logo

e Tutkimus tai selvitys ja sen julkaiseminen eri medioissa

* Asiantuntija-artikkelit eri medioissa

» Esitteet, reseptit, kdyntikortit

e Brandi

e Nettisivu ja hakukoneoptimointi

* Videot ja niiden levittdminen eri medioissa ja kanavissa

ANSAITTU

e Tyytyvdinen asiakas

¢ Kiinnostuneet mediat, toimittajat tai bloggaajat eri kanavissa
*  Brandi

JAETTU

* Osallistuminen keskusteluihin eri medioissa

e Sosiaalisessa mediassa jaetut sisallot (muiden julkaisujen jakaminen ja
vinkkaaminen esim. lahipiirille tai asiakkaille jakamaan julkaisuja ja
esim. kayttékokemuksia)
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ITSE HANKITTU
¢ Oma mainonta ja esilldolo eri tavoin
(esim. kaupan ja kirjaston ilmoitustaulut, tapahtumat, tilaisuudet)
* Tiedotteet
* Tietojen lahettdminen esim. paikallislehden "Menovinkit” -palstalle
* Sosiaalinen media
¢ Nettisivu, myods blogi
* Uutis- ja asiakaskirje



3.1. Tiedote

Tiedote kertoo jostakin ajankohtaisesta asiasta. Useimmiten tiedote |&hetetdan
tiedotusvalineille ja se on tarkoitettu toimittajien kayttdédn uutistekstien poh-
jaksi. Hyvin kirjoitettu tiedote saattaa joskus menna lapi sellaisenaan. On hyva
muistaa, ettad tiedote ei valttdmatta johda minkaéanlaiseen uutisointiin tai tiedo-
tetta voidaan karsia tai muokata. Tiedotetta lahetettdessa kannattaa huomioida
senhetkinen uutistarjonta. Tiedote on helpointa saada lapi "hiljaisena” aikana.
Jos meneillddn on suuri uutistapahtuma, mieti voitko siirtaa julkaisua. Pohdi
myds, millainen uutistarjonta luo parhaat puitteet viestinnallesi.

Tiedote vastaa kysymyksiin kuka, mitd, missa, milloin, miten ja miksi. Ideaalipi-
tuus on puolikas tai kokonainen A4. Tiedotteen runko:

1. Otsikko:
Houkutteleva otsikko kertoo tiedotteen “uutisen” eli tdrkeimman asian.
2. Ingressi:
Tiedotteen “karki”, joka tarkentaa tai tdydentda otsikkoa muutamalla
lauseella.
3. Leipateksti ja valiotsikot:
Taustoita ja kerro aiheesta lisda, muista napakkuus ja hyva kieliasu.
4. Yhteystiedot:
Lisda henkild(t), jolta voi kysya lisatietoja tai tarkennuksia aiheesta.

1 “Tiedote” tai “mediatiedote” ja paivays yldreunaan.

2 Tiedotteen julkaisuajankohta. Mikali julkaistavissa heti, kdytetdan “vapaa julkaistavaksi”
tai “julkaisuvapaa heti”.

3 Uutinen eli tarkein asia selkedasti otsikkoon houkuttelemaan lukijoita.

4 Ingressi on tiedotteen “karki” tadydentden otsikkoa. Ingressin perusteella lukija paattaa,
jatkaako lukemista.

s Kommentit sopivat myds tiedotteeseen ja tuovat vaihtelua. Puhujan nimi yleensé lihavoidaan
ensimmaisen kerran mainittaessa.

6 Vaéliotsikot rytmittavat tekstia ja ohjaavat lukijaa. Otsikoinnissa pyritaan selkeyteen ja
otsikoiden tulee vastata kappaleen sisaltoa.

7 Selkead ja tiivis teksti faktoihin perustuen, ilman kirjoitus- ja kielioppivirheita. Tiedote on eri
asia kuin mainosteksti ja siksi valtetdan tuotteen tai yrityksen liiallista korostusta.

8 Lisatiedot ovat tarkeéd osa tiedotetta. Henkildiden yhteystiedot selkedsti esiin sekad varmistus
heidén tavoittamisesta julkaisuaikaan. Tietoa myds mahdollisesta laadukkaiden kuvien
saatavuudesta.

° Yleisinformaatiota esim. yrityksesta voi liittda oheen.

ESIMERKKITIEDOTE 15.5.2018 '
Julkaisuvapaa 16.5.2018 2

Pertin kotipulla on lahituottajien ensimmainen tuorepakaste *

Markkasen kotileipomo, joka tunnetaan ldhituottajien viljoja tuotteissaan suosivana yrityk-
send, tuo markkinoille uuden tuotteen. Lahiviljoista leivottu tuorepakaste, Pertin kotipulla,
on ensimmadinen laatuaan. 4

- Tuote syntyi tarpeeseen. Asiakkailta tuli pyyntéja, etta pullia pitaisi saada pakkaseen vie-
rasvaraksi. Paatettiin, etta ruvetaan kehittdmaan tuorepakastetta, kertoo leipomon omistaja,
Pertti Markkanen. °

Kotipullan valmistuksessa on otettu huomioon samat Markkaselle tarkeat arvot kuten muis-
sakin tuotteissa. Kotipullan viljat ovat Iahelta ja valmistuksessa pyritaan kayttamaan mahdol-
lisimman vahan lisa- ja sailontaaineita. Markkasen tavoitteena on tuote, joka muistuttaa mah-
dollisimman paljon kotona leivottua. 30-vuotiaan kotileipomon tuotteita tehdaan alkuperaisilla
resepteilld, jotka ovat hyvéaksi havaittuja. Suurin osa resepteista on Pertti Markkasen Selma-ai-

din kasialaa.

Asiakasta kuunnellaan herkalla korvalla ¢

Kotipulla sai l1ahtosykdyksensa tamperelaisen Riikan toiveesta. Kiireinen &iti kaipasi pullantuok-
sua kotiin ja sopivaa tuotetta yllatysvieraiden varalle. Markkasen kotileipomossa asiakaspalaute
ja pyynnot kaydaan lapi tarkasti. 7

- Suosittelen sita kaikille yrittajille. Tuotteen ostajilta tuleva palaute kertoo siita, miten mina
olen tydssani onnistunut. Hyvat ideat kannattaa ottaa tuotantoon. Kotipulla vastaa selkeasti

tietynlaiseen asiakastarpeeseen ja on meidan tuotteiden joukkoon hyva lisd, Markkanen pohtii.

Lisaa tuorepakastetuotteita valikoimaan?

Pertin kotipullan kysynta on yllattanyt yrittajan.

- Olemme pohtineet laajempaa jakelua, mutta haluamme pitdytya l&hituottajien viljoissa. Muita
tuotteita kysytaan paljon tuorepakasteina. Luultavasti tuorepakaste tehdaan joistakin leivista,

Markkanen suunnittelee.

Lisatietoja: Pertti Markkanen, Markkasen kotileipomo, puhelinnumero, séhképosti &

Markkasen kotileipomo on 30-vuotias yritys Kuntajérvelts. Tuotevalikoimaamme kuuluvat her-
kulliset leivonnaiset ja leivat. Toimialuettamme ovat Hdme ja Uusimaa. Tuotteemme leivotaan
kotimaisista, Idhituottajien viljoista ja valmistuksessa pyrimme kdyttdmdaan mahdollisimman

vdhdén lisé- ja sdiléntdaineita. www.markkasenkotileipomo.fi °
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3.2. Ilmoitus tai mainos printtilehdessa

Pertti Markkanen paattaa hyddyntaa tuote-esittelyn tukena lehtimainosta. Per-
tin kotipullaa on tarkoitus maistattaa lahikuntien marketeissa ja saada tuot-
teelle uusia ostajia. Pertti julkaisee pienet mainokset alueiden paikallislehdissa.
Mainosten on tarkoitus houkutella maistajia paikalle marketteihin. Kohderyhma
on seniorit, joille tuotetta markkinoidaan paikallisena, helppona ja maistuvana
vierasvarana.

Oletus on, ettd mainos on ollut hyva ja tehokas, jolloin se ndkyy maistajien
maarassa. Maistatuksen lomassa voi luontevasti keskustella asiakkaiden kanssa,
mista he ovat saaneet tietoa tuotteesta. Markkinointi perustuu vuorovaikutuk-
seen, joten myds Pertti Markkanen on jalkikateen yhteydessa kauppiaisiin. Han
tiedustelee maistatuksen vaikutusta tuotteen menekkiin ja keskustelee, millaista
palautetta kauppiaalla on maistatuksesta yleisesti.

Vanha kansa osasi.

Parasta paikallisesti!
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3.3. Videojulkaisu sosiaalisessa mediassa

Markkasen kotileipomolla on Facebookissa yrityssivu. Pertin sukulaispoika Karri
on innostunut videokuvauksesta ja hanelld on hyva kamera seka editointioh-
jelma tietokoneella. Karri endottaa Pertille esittelyvideon tekoa. Videosisaltd
tavoittaa Karrin mukaan enemman katseluita.

Video suunnitellaan yhdessa ja siind paatetdan esitelld Markkasen kotileipomoa
ja kertoa leipomon historiasta. Sisallossa korostetaan tuotteiden alkuperaa,
makua ja tuodaan tekijéiden kasvot esiin. Lyhyt video paatetadan vielad teks-
tittaa, jotta se katsottaisiin loppuun silloinkin, kun katsoja ei voi laittaa dania
paalle. Pertti ostaa videolle nakyvyyttd maaritellen tarkemmin kohderyhméan
rajaustyokaluilla. Kohderyhmana ovat téallé kertaa lahiruokaa ja lyhyita ketjuja
suosivat kaupunkien nuoret aikuiset. Pertti seuraa saatua nakyvyytta ja paattas,
ettd videoita tehddan Karrin kanssa lisda. Youtubeen perustetaan leipomolle
oma kanava, jossa videot myds julkaistaan.

Lisavinkkeja videon tekoon taalta:
www.aitojamakuja.fi/arkisto/Kerro-se-videolla.pdf

3.4. Ndakyvyytti lihiruokakilpailusta

Markkasen kotileipomo osallistuu leipurien maakunnalliseen lahileipomo-
tuote-kilpailuun. Kilpailulla ja mahdollisella menestyksella tavoitellaan néky-
vyytta Pertin kotipulla-tuorepakasteelle. Kilpailuun osallistuminen antaa pot-
kua sisalléntuotannolle Markkasen kotileipomon markkinointikanaviin. Ennen
kilpailua han kertoo osallistumisaikeista, tunnelmista, tuotteesta ja kilpailusta
yleensa. Kilpailun aikana han uutisoi kilpailun etenemistéa ja tiivistaa tunnelmaa
kohti ratkaisua.

Pertti Markkanen tietaa, etta lahiruokakilpailun voitto tai hyva sijoitus tuo naky-
vyyttd, joka taytyy osata hyddyntda omassa markkinoinnissa monikanavaisesti.
Hyvasta menestyksesta tehddan oma tiedote lehdistolle ja eri paikoissa pidet-
tavat maistatukset tukevat nakyvyytta. Voitto ei kuitenkaan ole itsetarkoitus,
vaan pelkkd mukana olokin on mahdollista hyédyntaa markkinoinnissa.

Tietoa erilaisista l&hiruokakilpailuista: www.aitojamakuja.fi/blogi/?p=2687


http://www.aitojamakuja.fi/arkisto/Kerro-se-videolla.pdf
http://www.aitojamakuja.fi/blogi/?p=2687 

4. Vuorovaikutus asiakkaiden ja sidosryhmien

kanssa

4.1. Tarina tuo lahelle

Tarinan muodossa kerrottu asia jad mieleen helpommin kuin lista faktoja. Tarina
on tiivistynytta merkitysta ja tunnetta.

Perinteisessa tarinan rakenteessa on alku, keskikohta ja loppu. Alku esittelee
tarinan lahtoétilanteen. Keskikohdassa tapahtuu kdanne: uusi aukeava tilanne tai
ratkaistava haaste, joka muuttaa asioiden tilaa. Kddnne synnyttda tarinaan jan-
nitteen. Miten asia etenee? Onnistuuko prinssi pelastamaan prinsessan? Matkalla
tarinan alusta loppuun tapahtuu muutos. Lopussa tapahtunut on muuttanut
jotenkin tarinan tuotetta, yritysta tai henkil®ita. Kuulija saa tarinasta muistijaljen.

Miten yritys voi hyddyntada tarinaa? Tarinan avulla voi kertoa tuotteen omi-
naisuuksista tai yrityksen arvoista. Tarina luo mielikuvia ja herattaa asiakkaan
tunteet, jotka puolestaan vaikuttavat ostopaatdkseen. Mika yrityksessasi tai sen
tuotteissa on merkityksellista tai tunteita herattavaa? Milta tuotteen kayttami-
nen tuntuu tai minka ongelman se ratkaisee?

Yrityksen tarina ei ole yhta kuin historiikki. Usein tarina kertoo alkuperasta,
mutta ei valttdmatta juuri yrityksen. Tarinan keskiédn voidaan tuoda henkild,
esimerkiksi yrityksen perustaja, paikkakunta, ympaéaristd, raaka-aine tai vaikka
maitotilan lehma. Yrityksen tarina voi koostua my®&s asiakastarinoista, joissa ker-
rotaan palvelusta tai tuotteesta asiakkaan kokemana.

Tarinan on oltava sidoksissa todellisuuteen, koska asiakkaalle annetut lupaukset
on lunastettava. Jos kertoo tuotteen maistuvan esimerkiksi rukiiselta, asiakkaan
taytyy myos pystyd maistamaan se. Hyva tarina sopii kuluttajan maailmanku-
vaan, Kkirjoittaessaan kannattaa siis pohtia kohderyhmaa. Kuka tarinassa puhuu
ja kenen nakdkulmasta? Kuluttaminen on nykyisin enemman kuin tarpeen tyy-
dyttamista. Kuluttamisen kautta saadaan kokemuksia, elamyksia ja ilmaistaan
itsedan kuulumalla ostajaryhmiin.

Tarinoita on erityyppisia ja on hyva miettida millainen tarina sopii yritykselle tai
tuotteeseen:

» visiotarina (tulevaisuus)

» taustatarina (yritys, tuote, palvelu)

* syntytarina (historia)

* palvelun tarina (palvelun kulku asiakkaan ndkdkulmasta)
» asiakkaan tarina (asiakkaan tausta ja motiivit)

» tuotteen tarina (valmistukseen liittyva prosessi)

» referenssitarina (suosittelu)

» arvotarina (miksi tuote on arvokas)

Yrityksen tai tuotteen tarina luomisessa on hyva miettia:

* Kenelle tarina kerrotaan?

* Kuka tarinaa kertoo?

* Mika on tarinan tavoite?

» Merkitykselliset asiat esiin, pois turhat ja tylsat kohdat

* Herata tunteita ja mielikuvia

» Syy-seuraussuhteet = tarinan juoni

* Onko tarinassa kadnne? Ratkeaako asia tai tilanne, miten jatkuu?

* Tarinalla on totuuspohja

» Tiivista! Muista, ettd verkossa luetaan lyhytjannitteisesti

* Luetuta tarina ja kysy, mista se lukijan mielesta kertoo tai millaisen viestin
se valittaar

» Mitka ovat tarinan avainsanat tai -asiat?
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4.2. Kohderyhmain ja asiakkaan

g kuunteleminen ja kuuleminen
Markkasen kotileipomo
1. Kuuntele ja kuule, mitd asiakkaasi sanovat. Mita tarpeita yksittaisella

—_— hel‘kkuia al‘keen ia i“hlaan asiakkaalla ja asiakasryhmalla on? Keité asiakasryhmasi ovat?
aSiakaSlﬁhtaisesti 2. Vastaa saamaasi palautteeseen heti ja asiakasta aidosti kuunnellen.

3. Kiitd saamastasi palautteesta. Palaute kertoo yrityksesi tehneen jonkin
30 vuotta on kuntajérveldisessd Markkasen leipomossa lei- vaikutuksen.

vottu pullaa, leipdd ja muita herkkuja hdmdélisiin ja uusmaa-

laisiin poytiin. Leipomo syntyi rakkaudesta pullaan. Perustaja 4. Tarvittaessa pahoittele ja korvaa mahdollisesti aiheutunut harmi.
Selma Markkasen kodissa tehtiin pullaa joka perjantai. Pullan

tuoksusta ja mausta pddsivit nauttimaan niin kotivaki kuin 5. Mita asiakkaasi arvostavat ja pitavat hyddyllisena?

vieraatkin. Mistd tuottamastasi hyddysta/arvosta he ovat valmiita maksamaan?

Selma Markkasen ajatuksissa oli helpottaa muiden &itien
arkea. Pikkuhiljaa kotileipomon tuotteet tulivat tutuiksi muual-
lakin kuin Kuntajarvells.

4.3. Sisdltomarkkinointi

Markkasen kotileipomossa perinteiselld reseptilla, Idhituot-

tajien viljoihin leivotussa pullassa ei ole mitdén ylimaaraista, Asiakasta auttaa, kun hanelle kerrotaan tuotteen tai palvelun kilpailutekijéista,
kuten lisdaineita. Selman pulla on herkku léheltd - se maistuu jotka asiakas kokee hyodyllisiksi. Hinta tulee kokea tuotteen tai palvelun arvoi-
hyvélta joka puraisulla. seksi, eli sen tulee olla niin sanotusti kohdillaan. Paljousalennus, kerailyleima-
vihko tai oheispalvelun saaminen ilahduttavat ja sitouttavat useimpia asiakkaita.
T78nd péivdnd Markkasen leipomoa ohjastaa jo toinen suku- Tuotteen hyva saatavuus tai esittely- ja kadyttdkoulutus kiinnostavat etenkin
polvi. Tarjolla on edelleen rakastettua Selman pullaa, mutta kauppoja ja ravintoloita. Moni arvostaa mahdollisimman helppoa ostamista.
myd&s uusia tuotteita arkeen ja juhlaan. Selman poika Pertti Kuuntelemalla selvida, mista asiakkaasi haluaisivat ostaa tuotteesi: maatilalta,
pitdd huolta, ettd pulla, leivit ja muut herkut tehdéddn kuten tehtaanmyymalasta, verkkokaupasta, kotiinkuljetuksella, vahittaiskaupasta vai
ennenkin, paikallisiin raaka-aineisiin, reilusti ja I&pindkyvasti. esimerkiksi ravintolasta? Mitd ominaisuuksia tuotteillasi ja palveluillasi on? Mita

hyoétya tai apua tai arvoa niilld on asiakkaallesi?

Totuus I6ytyy pullasta, kotoisesta mausta ja jaetuista hetkista.

Luonnonvarakeskuksen Ruokafakta-sivustosta www.luke.fi/ruokafakta

voi poimia faktoja kotimaisten raaka-aineiden kilpailukyvysta suhteessa muihin
maihin.
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http://www.luke.fi/ruokafakta/ 

HYOTY ASIAKKAALLE, 4.4. Jalkimarkkinointi

ESIMERKIKSI

On hyva muistaa, etta asiakaspalvelulla kannattaa tdhdata ostohetkeakin kau-
emmaksi, jotta asiakas palaisi ja levittaisi positiivista viestia yrityksesta. Jalki-
markkinoinnin tehtava onkin parantaa asiakaskokemusta.

Jalkimarkkinointi pyritdan kohdistamaan osuvasti asiakkaan tarpeisiin. On hyva

tietdd, mista erilaiset asiakassegmentit ovat milloinkin kiinnostuneita. Jalki-

markkinointi alkaa jo ennen kuin asiakas on tehnyt ostopaatdksen. Jalkimarkki-

Alkupera Turvallisuutta, nointimahdollisuuksia on monia niin tilapuodissa, myymalassa kuin verkkokau-
puhtautta passakin.

Nykyisin hyviksi jalkimarkkinointitoimenpiteiksi mielletaan sellaiset, jotka eivat

tuputa, vaan auttavat, vastaavat kysymyksiin ja opettavat asiakasta tuotteen

tai palvelun kaytossa. Asiakkaan opastaminen ja auttaminen koetaan jopa pal-

veluna. Saatuaan esimerkiksi reseptin uutuustuotteen kayttdon, asiakas pys-

tyy konkreettisemmin kuvittelemaan, kuinka sita voi kayttaa. Verkkokaupassa

Tuottaja Sosiaalista padomaa, ostoskoria tayttavalle asiakkaalle voi ehdottaa muita saman valmistajan tuot-
luotettavuutta teita, tai sellaisia, joita muutkin ovat lisdksi ostaneet.

Mielikuvaa, helppoutta,
esteettisyytta, tuoreutta

L) OO

Vaikuttaa mielikuvaan
laadusta

Verkkokaupassa ostoskoria tdyttavdlle asiakkaalle
voi ehdottaa muita saman valmistajan tuotteita, tai
sellaisia, joita muutkin ovat lisdksi ostaneet.

Esimerkkeja mita hydtyja tuotteen ominaisuuksilla voi myyda asiakkaalle.
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arkkinointisuunnitelma auttaa hahmottamaan, missa, miten,
miksi ja kuinka usein yritys tavoittelee nakyvyytta. Hyva suunni-
telma on sellainen, joka tulee kayttdon eika pdlyty arkistoissa.

Markkinointisuunnitelman perusrunkoon voi tutustua esim.
kohdassa 6 mainitussa verkkojulkaisussa Markkinointiopas elintarvikealan
pk-yrityksille. Suunnitelman tekemisessad muistettavia asioita:

1. Tavoiteltavat tulokset?
2. Miten tuloksia mitataan?

3. Miten seurataan niiden saavuttamista?

4. Kohderyhma ja keita asiakkaat ovat? Esimerkiksi segmentit usean
muuttujan perusteella kuten ika, perhe, harrastukset

5. Toimenpiteet ja konkreettiset osatavoitteet:

e Mita tehddan?
*  Kuka tekee?

¢ Milloin tekee?
e Miksi tekee?

e Budjetti
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6. Lisalukemista markkinoinnista

Niemitalo, V. 2013. Markkinointiopas elintarvikealan pk-yrityksille.
[Verkkojulkaisu]. Sisd-Savon seutuyhtyma. [Viitattu 21.6.2018].
Saatavana: www.savogrow.fi/files/11/sisasavonseutuyhtyma-markkinointio-

pas-netti.pdf

Aitojamakuja.fi oppaita ja vinkkeja yritystoiminnan kehittamisen tueksi.

Saatavana:_www.aitojamakuja.fi/oppaita_ja_vinkkeja.php

Aitojamakuja.fi hyvat kaytannot.
Saatavana: www.aitojamakuja.fi/hyvat_kaytanteet.php



http://www.savogrow.fi/files/11/sisasavonseutuyhtyma-markkinointiopas-netti.pdf
http://www.savogrow.fi/files/11/sisasavonseutuyhtyma-markkinointiopas-netti.pdf
http://www.aitojamakuja.fi/oppaita_ja_vinkkeja.php
http://www.aitojamakuja.fi/hyvat_kaytanteet.php

7. Liitteet

Liite 1. Miten viestia l1ihiruoasta?

1. Eldmyksellisyys: maut, tarinat seka n&dkdkulmat arkeen, juhlaan ja matkailutilanteisiin
2. Paikallisuus: raaka-aineet, ruokakulttuuri, tuottajan kasvot ja paikallinen hyvinvointi
3. Kestavyys: tuoreus, lyhyt valimatka, ajan- ja vuodenajan mukaisuus, lyhyt, reilu ja 1apinakyva ketju

Aitoja makuja -sivusto tarjoaa valmiita esitteitd, kuvia, infograafeja ja tietoa ldhiruuasta viestimisen tueksi. Seuraavat esimerkit |16ydat taalta:

www.aitojamakuja.fi > yrittajat

36

Parasta motivointia.

Infograafeja voi kayttaa esimerkiksi sosiaalisessa
median julkaisussa, kun se tukee itse tuotettua tek-
stid. Yhteen lauseeseen mahtuva teksti yleensa riit-
tava ja sisaltda tarkeimman asian. Toisinaan julkaisu
voi olla moninaisempikin. Esimerkiksi elokuussa
2017 Osta tilalta-sivusto tarttui ”Parasta motivointia”
kuvalla ajankohtaiseen kukkakaalin ylituotantotilan-
teeseen kannustamalla ihmisia satokausihankintoi-
hin. Yhdistava tekija #kukkakaalitalkoot-kampanjan
ja tulevan Osta tilalta -paivan valilla oli paikallisen
tuottajan tukeminen, joka lisasi omaa, tuottajan seka
luontoymparistdn hyvinvointia mahdollisen ruokaha-
vikin vdhentamisen kautta.

14 | RUOKAYRITYKSEN MARKKINOINTIVINKIT

Lahiruokaan liittyvia teemoja voi tuoda esiin yhte-
vksissa, joissa lahiruoka koskettaa ihmisia. Yritys voi
julkaista hyvan mielen tunnelmakuvia, joihin asiakas
voi térmatd aamupalapdydassa sosiaalisen median
kanavia selatessaan. Twitterissa ja Instagramissa
kuvaan kannattaa liittdad mukaan kuvan sisaltéa
kuvaavia tunnuksia, kuten #yrityksennimi #aitoja-
makuja yms.

Erilaiset Tuottajat esiin -kuvat toimivat tilan omassa
viestinndssa kohderyhman mukaan. Voit valita sika-,
nauta-, muna-, vilja- ja leipomotuotantokuvista tuo-
tantoosi sopivimman. Nama herattavat ajatuksia sel-
laisenaan, eivatka aina tarvitse muuta tekstia oheen.


http://www.aitojamakuja.fi

Liite 2. Markkinointiin ja viestintidin liittyvaa sanastoa

Advertoriaali

Lehtijutun muotoon kirjoitettu ja taitettu lehti-ilmoitus, joka jal-
jittelee saman julkaisun toimituksellista sisaltda, kuten uutista
tai reportaasia.

Aitojamakuja.fi

Valtakunnallinen elintarvikeyritysten hakupalvelu ja monipuo-
linen l&dhiruoka-alan tietolahde. Kirjaa yrityksesi hakupalveluun
ilmaiseksi.

Banderolli Mainosjuliste

Banneri
Mainospalkki tai painike, jota kdytetdan internet-sivustoilla.

Blogi
Yhden tai useamman julkaisijan yllapitama verkkosisalto. Tyy-
pillista ajankohtaisuus, spontaanius ja henkildkohtaisuus.

Facebook

Sosiaalisen median palvelu, jossa voi julkaista ja jakaa tekstia,
kuvia ja videoita. Kayttajan on mahdollista jakaa sisaltda vain
oman lahipiirinsé kanssa tai laajemmin. Suosittuja ovat erilaisiin
aihepiireihin keskittyvat rynmat.

Flyer
Esittelymateriaali, lyhyt ja ytimekas, myds lentolehtiseksi kut-
suttu.

Google Adwords

Nostaa googleselailussa nettisivun esiin hakutuloksissa. Aihe-
piireja hakevat ndkevat mainoksen. Kts. hakukoneoptimonti ja
mainonta.

Google Analytics

Analysoi nettisivun kavijoita eli ns. liikennetta, esim. mista
sivuille tullaan, mité sielld tehdaan ja kauanko viivytaan. Voi-
daan asentaa kaikille sivustoille.

Google my Business
Yrityksen yhteystietojen ilmoittaminen Googlelle, jolloin se
nakyy esim. karttahaussa.

Graafinen ilme ja ohje
Yrityksen visuaalinen ulkoasu ja se kirjallisessa muodossa ns.
ohjeena. On osa brandin rakentamista.

Hakukoneoptimointi

Toimenpiteitd, joilla voi nostaa nettisivun sijoitusta hakutulok-

sissa. Esimerkiksi asiakkaiden ja sidosryhmien hakuihin sopivat
ja osuvat paa- ja valiotsikot, avainsanat teksteissa, URL-osoite

ja metatieto. Kts. myéds GoogleAdwords.

Hastag #
Tunniste, jolla sosiaalisen median palveluissa, kuten Instagra-

missa ja Twitterissa voidaan hakea ja lajitella julkaistua sisaltoa.

Esim. #aitojamakuja.

Instagram
Sosiaalisen median palvelu, jossa julkaistaan kuvia ja videoita.

Interaktiivisuus
Vuorovaikutus viestinndssa tai markkinoinnissa

Joukkokirje
Suoramainos tietylle kohderyhmalle

Livevideo
Videon kuvaaminen ja lahettaminen reaaliaikaisesti eli suora-
toistona esimerkiksi sosiaalisen median palvelussa.

Logo Yrityksen tai tuotteen tunnuskuva

Menovinkki, tiedote tai juttuvinkki
Voidaan kasittaa myds piilomainontana.

Pop up
Internetissa avautuva mainosikkuna tai yrityksen
valiaikainen esittelypiste.

Puffi
Mainos jutun muodossa. Esim. toimittajan tai yrittajan itse
tekema.

Responsiivisuus
Nettisivu on responsiivinen kun niiden ulkoasu skaalautuu suju-
vasti seka tietokoneelle ettd mobiiliilaitteissa.

Snapchat
Sosiaalisen median palvelu, jossa julkaistaan kuvia, videoita tai
tekstia ja ne ovat nahtavissa 24 tunnin ajan julkaisusta.

Sosiaalisen median maksettu mainonta

Kohdennettua, mitattavaa ja analysoitavaa mainontaa. Hinnoit-
telu perustuu ndkyvyyteen kohderyhman

saavutettavuuden mukaan esim. ns.”pay per click”

Twitter

Sosiaalisen median palvelu, jossa julkaisut ovat luettavissa
kaikille kayttajille. Kayttajallda on mahdollisuus kayttaa 280
merkkia yhteen “twiittiin” eli julkaisuun. Mahdollista jakaa myo&s
kuvia, linkkeja ja videota. Erityisesti erilaisten asiantuntijoiden
ja ajankohtaisen keskustelun areena.

Uutiskirje
Tilagjille lahetettava tai esim. nettisivulla julkaistava
yrityksen kuulumisista kertova lyhyt posti.

Vlogi Videoblogi. Ks. my&s blogi.

WhatsApp

Pikaviestinpalvelu, jonka kautta voi jakaa teksti-,

video- ja kuvaviesteja yksittaisille henkildille tai ryhmille. Pal-
velulla voi myos soittaa puheluita seka videopuheluita ja jakaa
sijaintinsa gps:n avulla.

Youtube

Verkossa toimiva videopalvelu. Kayttajat voivat lisata sivustolle
omia videoitaan, katsella ja kommentoida muiden kayttajien
videoita.
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Lihiruoan valtakunnallinen
koordinaatiohanke

Lahiruoka-alalla toimivien yhteisty® ja verkostoituminen lisda alan
kilpailukykya. Keskeisia toimintoja ovat Iahiruokaan liittyvien toimenpiteiden
vhteensovittaminen kansallisesti, alueellisesti ja kansainvalisesti. Hankkeiden
ja toimijoiden valista tiedonvaihtoa, yhteistydta ja tydnjakoa vahvistetaan
eri toimenpitein. Lahiruoan koordinaatiohanke toteuttaa Manner-Suomen
maaseudun kehittamisohjelmaa (2014-2020).

Yhdessa tehden parempiin tuloksiin.

aitojamakuja.fi




