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Miten tavoitteisiin paastaan?
Kayta aikaa STRATEGIAN LAADINTAAN

 Strategia on yrityksen ydinajatus, keskeinen voima ja pitkan
ajanjakson perusratkaisu, johon koko toiminnan perusta rakentuu.

 Strategia on yksinkertainen, ihmislaheinen ja innostava ajatus, joka
jalkautuu tekemiseen: Vientistrategia, markkinointistrategia,

tuotestrategia... jne.
 Strategian pohjalta voidaan vastata kysymyksiin:

- Mita yrityksesi on tarkoitus tehda ja saada aikaan?

- Miksi sen on tarkoitus toimia?
- Mika on yrityksesi kilpailuetu, miten sen voi tunnistaa ja mitata?
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Mikaan yritys el pysty palvelemaan
kailkkla asiakkaita — on segmentoitava

Segmentointi on erilaisten asiakasryhmien etsimista ja valitsemista
markkinoinnin kohteeksi niin, etta valitun kohderyhman arvostukset ja tarpeet
tuntien seka asiakasymmarrysta hyodyntaen pystytaan tyydyttamaan ne
kilpalilijoita paremmin ja kannattavammin.

Segmentti on asiakasryhma, johon kuuluvilla ostajilla on vahintadan yksi
ostamiseen liittyva yhteinen piirre.

Segmentointi on kilpailukeinojen (4P = product, price, placement, promotion)
perusta. Kilpailukeinot on suunniteltava segmenteittdin = asiakaslahtoisyys.

©Edita Publishing Oy ja Seija Bergstrom, Arja Leppanen 2022 FEN No
* Yrityksen asiakasmarkkinointi PROMO
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Toteuta (4P)

Tuote (Product)
Hinta (Price)

Jakelu / saatavuus (Place)

Markkinointiviestinta (Promotion) + viides "P” henkilosto ja asiakaspalvelu
(Personnel, participants)
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Tuotemahdollisuus

Sosiaaliset tekiist Teknologia
os!aa '|se 'e la Uusi ja kehitteilla
Sosiaaliset ja .
i ) oleva tekniikka
kulttuuriset trendit

Nykyteknologian
uudelleenarviointi

Taloudelliset tekijat
Talouden tila
Rahankayttokohteiden
muutokset

Kaytettavissa olevat tulot

Ympariston tila
Vastuullisuusajattelu
Lainsaadannon muutokset

Yrityksen resurssit
Uusi osaaminen
Henkiloston koulutus
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174 . .
Suomalaisen tuotteen ei koskaan kannata pyrkia

. . . 174
olemaan halpa, mutta aina koko hintansa arvoinen.
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Liiketoiminnan yksi keskeisimpia tavoitteita:

ARVON TUOTTAMINEN

» Markkinoijan taytyy tietdaa, mita asiakas arvostaa
* Asiakas punnitsee ostopaatosta tehdessaan:

<->

KILPAILUETU??

Asiakkaan kokemat
hyodyt - uhraukset
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Markkinointikanavan pituuteen vaikuttavat tekijat

1. Kohderyhma
a asiakas-
ayttaytyminen

Mita vahemman
lopullisia ostajia on ja

mitd suurempia ostoja

he tekevat, sita
helpompi on jarjestaa
suora markkinointi-
kanava.

Mitd suuremmasta
ostajaméaarasta on
kyse ja mita
laajemmalla alueella
ostajat asuvat, sita
enemman tarvitaan
valikasia (= epasuora
kanava).

2. Tuote

Mita
monimutkaisempi
tuote on ja mita
enemman se vaatii
huoltoa, neuvontaa,
yllapitoa ja palvelua,
sita tarkeampi on
suora markkinointi-
kanava.

3. Markkinointi-

keinot

Mita enemman
viestinta perustuu
henkilokohtaiseen
myyntity0hon ja mita
korostuneemmin
halutaan luoda
korkealaatuisen
tuotteen maine, sita
lyhyemmaksi kanava
pyritdan tekemaan.

Jos yrityksella on
vahan resursseja
viestintaan, yritys
pyrkii kayttamaan
markkinointikanavan
resursseja.

4. Tekniikka

Kun tuotetta
markkinoidaan ilman
valikasia, apuna
voivat olla suorassa
markkinointi-
kanavassa verkko,
puhelin ja automaatit.
Tekniikan suomat
keinot poistavat
valikasien tarvetta.
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Luksustavaratalot; KaDeWe Berliini
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Erikoiskanavat, luksusristeilijat ja yksityiset
lentoyhtiot; SuperYachtFoodie

https://tuvyc.c

M N om/superyacht
oo SR R O N G il -foodie/
”x ':&;m' & ssisrae
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https://tuvyc.com/superyacht-foodie/
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“There’s a simple rule:

You say it again, and you say it again, and you say it again,
and you say it again, and you say it again, and then again and
again and again and again and again, and about the time that

you’re absolutely sick of saying it is about the time that

your target audience has heard it for the first time.”

Frank Luntz, The Charismatic Edge -kirjasta



Tuotantosuuntainen markkinointi
(production orientation)

* kysynta > tarjonta

* 1900-luvun alkupuoliskolla hallitseva ajattelutapa
* markkinointi tarpeetonta, kaikki kay kaupaksi

* keskitytaan tuotantoon ja tuotteiden saatavuuteen
* asiakastarpeita ei tarvitse erityisesti tutkia

* muunnos: tuotesuuntaisuus (product orientation): laadun
parantaminen tuotannon ja kilpailun nakokulmasta
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Myyntisuuntainen markkinointi
(selling orientation)

* kysynta < tarjonta

* 1950-1960-luvuilla hallitseva ajattelutapa

* markkinointi aggressiivista myyntityota ja mainontaa

* keskitytaan myynnin maaraan ja kertakauppoihin

e asiakastarpeita ei tarvitse erityisesti tutkia, asiakkaat taivutellaan eri
keinoin ostamaan
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Kysyntasuuntainen markkinointi
(market orientation)

e kysynta < tarjonta
e 1970-luvulla hallitseva ajattelutapa
* kartoitetaan mahdolliset markkinat

e tutkitaan asiakkaiden tarpeita ja kehitetaan kaikille asiakkaille sopivia
vhteisia tuotteita

e asiakkaita ei ryhmitella tarpeiden perusteella
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Aslakaskeskeinen markkinointi
(customer orientation)

e kysynta < tarjonta

1980—-1990-luvuilla hallitseva ajattelutapa
* kartoitetaan mahdolliset markkinat ja asiakaspotentiaali tarkasti
* jaetaan asiakkaat toisistaan eroaviin ryhmiin eli segmentteihin

e tutkitaan erilaisten asiakkaiden tarpeita ja kehitetaan eri
asiakasryhmille sopivia omia tuotteita

* markkinoidaan eri tavalla eri segmenteille
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Suhdekeskeinen markkinointi
(relationship orientation)

kysynta < tarjonta

2000-luvun alkupuolella hallitseva ajattelutapa

kartoitetaan mahdolliset markkinat ja asiakaspotentiaali
segmentoidaan markkinat ja valitaan kohderyhmat tarkasti
panostetaan asiakassuhteiden kehittamiseen

suunnitellaan markkinointi asiakassuhteen vaiheen mukaisesti

panostetaan yrityksen kaikkien suhteiden hoitamiseen (esim. toimittajat,
alihankkijat, rahoittajat, mediat)
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Vastuullinen markkinointi
(responsible orientation)

* kysynta < tarjonta
e 2010-luvulta eteenpain

* |akien, saadosten, sopimusten ja hyvien liiketapojen
noudattaminen

* taloudellinen vastuu
* ymparistovastuu

* sosiaalinen vastuu = yrityksen maineen hallinta!
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Vastuullisesti
tuotettu ja
markkinoitu tuote

* Brittildainen Cheecies-brandi
https://www.cheesies.co.uk/

* Virkistavasti uudenlainen
juustosnaksi.

* Tuotteet on valmistettu aidosta
maidosta low-carb-kriteerit
huomioiden.

* Tuotanto on vastuullista: maito
hankintaan perhetiloilta, snaksit
valmistetaan juustojen
"ylijaamapaloista” ja
energianlahteena toimii tuulivoima.




Yhteisollinen markkinointi
(social orientation, collaborative orientation)

kysynta < tarjonta
2010-luvulta eteenpain
kaydaan vuoropuhelua asiakkaiden kanssa

rohkaistaan asiakkaita viestimaan keskenaan markkinointia
edistavalla tavalla

asiakkaat ovat aktiivisia osallistujia

seurataan viestintaa asiakkaiden verkostoissa ja osallistutaan

vhteisdihin
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Toteuta (4P)

Tuote (Product)

Hinta (Price)

Jakelu / saatavuus (Place)

Myynninedistaminen — Mainonta —
Henkildkohtainen myyntityd — PR ja tiedotustoiminta
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Mistéd muodostuu
hyva verkkosivu?

O

Visuaalisuus

Brandi-ilme on tunnistettavissa
verkkosivuilla ja koko sivuston ilme tukee
mielikuvaa yrityksesta. Tyylikkadat kuvat
ja videot taydentavat aitoa kuvaa
toiminnasta ja visuaaliset elementit ja
tehosteet tukevat sivun intuitiivista
kayttoa.

Padadyt inanteelliselle verkkosivulle hakukoneen kautta etsittyasi
ratkaisua tiettyyn asiaan. Silmiisi osuu yrityksen verkkosivu, josta
klikkaat. Laskeuduttuasi sivustolle huomaat ammattimaisen brandi-
iimeen, joka nayttad vakuuttavaita ja uskottavaita. Loydat vaivattomasti
etsimdsi asiat ja saat selkaa informaatiota sivulta, joka houkuttelee

klikkaamaan eteenpdin ja ottamaan yritykseen yhteyttd, joka sekin
tapahtuu napinpainallukselia. No mika tallGisesta sivustosta tekee

erityisen hyvan?

-

Kaytettavyys

Selkea kaytettavyys auttaa
potentiaalisia asiakkaita 16ytadmadn
sivuilta haluamansa nopeasti.
Asiakkaan nakdkulmasta mietitty
kayttoliittyma auttaa suunnittelemaan
verkkosivun niin, etta kavija saadaan
ohjattua haluttuun toimintoon, kuten
yhteydenottoon.

Q

Loydettavyys

Mit& ideaa on viimeisen p&dille
verkkosivuissa, jos ne eivat |oydy
hakukoneista? Verkkosivun ldydettavyys
varmistetaan SEQ:lla eli
hakukoneoptimoinnilla ja tehdadan
verkkosivuista niin kayttajaystavalliset,
etta Googlekin pitaa niista.




3 FRIENDS - Brand strategy, identity, packaging and

communication

Ready to
take on
the world
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SUOMESSA ON

sosiaalisen median kayttajas,
joka on 83,3 % viestosta

2,4 milj. 2,3 milj.

1,7 milj.

Kasvua *13.3 % T

1,42 milj.

Millainen oli
sosiaalisen
median maailma
vuonna 2023?

https://www.markkinointimaestr
o.fi/soslaalisen-median-tilastot
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Toteuta (4P)

Tuote (Product)

Hinta (Price)

Jakelu / saatavuus (Place)

Markkinointiviestinta (Promaotion)
Mwwnninadgictiminan — Mainonta —
Henkildkohtainen myyntityd — PR ja tiedotustoiminta
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Sitkeys

« Kohtoo haosteeat optimistisuudella

Huippumyyjan e
ominaisuudet -

miten tunnistaa § =
hyva myyja? A

tyoymparistoissa

* Kastoa hyvin kritilkkia ja

epaonnistumisia

Nalka

Tulosorientoitunut

Jamakka tarpeen mukaan

! 1 * Presentoi ja pitchaa vahualla
) f itseluottamuksella

¢ Motivoituu aktiivisuudesta jo
tavoitteiden saauuttamisesta
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Empatia

Rakentaa luottamusta
Rakentaa jo yllapitaa hyvia
asiakassuhteita

Luo hyvan keskusteluyhteyden
Kykenee sopeuttamaan

vuorovaikutustyyliaan

Fokus

Tunnistaa asiakkaan tarpeen
Saauuttaa tasapainon asiakkaan ja
organisaaation tauoitteissa

Etsii alykkaita ratkaisuja

Pitaa tahtia ylla myos haastavina
aikoina

https://www.clevry.com/fi/blog/huippumyyjan-ominaisuudet-miten-tunnistaa-hyva-myyja/



https://www.clevry.com/fi/blog/huippumyyjan-ominaisuudet-miten-tunnistaa-hyva-myyja/

Mittaa ja paranna

 Tulosten arviointi

« Toiminnan parantaminen
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Tulokset ja toiminnan parantaminen —
kayta prosessikuvausta apuna

Jarjestelmallinen ja oikeisiin
asioihin keskittyva toiminnan
parantaminen on yksi yrityksen
johtamisen suurimmista
haasteista. Menettelytapoja voi
korjata, kun prosessit on kuvattu
yksityiskohtaisesti.

Markkinoinnin mittaamiseen on
monia mittareita
https://netice.fi/blog/2022/12/25/m

arkkinoinnin-mittarit-2023-opas/

Suunnittelu

Tuotanto
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https://netice.fi/blog/2022/12/25/markkinoinnin-mittarit-2023-opas/
https://netice.fi/blog/2022/12/25/markkinoinnin-mittarit-2023-opas/

Emme opeta.
Annamme uuden
ajattelun evaita

Fennopromo Oy
+ 358 40 833 7727
info@fennopromo.fi
www.fennopromo.fi
Facebook
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