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1. Sanoja

asiakas Asiakas on ihminen tai yritys,
asiakkaat . .

joka ostaa tuotteen tai palvelun.
asiakaskunta asiakkaat
asiakaslahtoinen Yrittaja vastaa asiakkaan tarpeisiin,

asiakaslihtsisyys eli han tyydyttaa asiakkaan tarpeet.

Asiakas siis saa sit3,

mita han haluaa.

asiakasymmarrys Yrittaja ymmartaa ja tietaa
asiakkaiden tarpeet.
Silloin han tarjoaa tuotetta tai palvelua,

jonka asiakas haluaa ostaa.

asiakaspotentiaali potentiaali

= mahdollisuus

Asiakaspotentiaali tarkoittaa,
etta sinulla on mahdollisuus,
ettd saat uusia asiakkaita.

Kyse on mahdollisista asiakkaista.

asiakassuhde Yrittajalla on asiakassuhde,
kun asiakas ostaa yritykselta.
Yrittaja haluaa,

etta asiakassuhde jatkuu.

Silloin asiakas ostaa yrittajalta uudestaan.

asiakkaan tarpeet Yrittaja selvittaa,
mika saa asiakkaat ostamaan

yrityksesi tuotteita tai palveluita.




asiakasryhma

Asiakkaita yhdistaa jotkut asiat.
Yrittaja selvittaa,
1) Mika asiakasryhma saa yrityksen
menestymaan?
2) Mitka asiat yhdistavat yrityksen asiakkaita,
esimerkiksi:
o Asuvatko he tietylla aluella?
e Yhdistaako heita jokin ominaisuus?
(ika, sukupuoli, kiinnostus, arvot jne.)
e Yhdistaako heita jokin tapa,
mita ja miten he ostavat tuotteita tai

palveluita?

Kaytetaan myos sanaa segmentointi.

brandi

Markkinointi luo henkilosta, yrityksesta, tuotteesta,
tuotemerkista tai palvelusta sellaisen,

jonka asiakkaat tunnistavat ja tuntevat sen.

imago

Mielikuva, kasitys, ajatukset ja tunteet,
jotka heraavat yrityksesta

tai sen tuotteesta tai palvelusta.

kohderyhma

Asiakkaat ja kayttajat seka asiakasryhmat,

joille yrityksen tuote tai palvelu sopii.

kuluttaja

Ihminen, joka ostaa tavaroita tai palveluita

ja kayttaa niita.

segmentointi

Asiakkaiden jakaminen ryhmiin,

asiakasryhmat.




mainos Mainos on viestintaa,
jonka tarkoitus on,
etta asiakas ostaa

sinun tuotteesi tai palvelusi.

Asiakas kiinnostuu,
kun han nakee mainoksen,
jossa voi olla kuvaa, aanta

tai kielta (teksti, puhe).

mainonta Kaikki tavat,
joilla mainostat sinun yritystasi, tuotettasi tai

palveluasi.

markkinat Myyja ja ostajat kohtaavat.
Yrityksen markkinat tarkoittaa ostajia
e jotka ostavat tuotetta tai palvelua

¢ jotka voisivat ostaa tuotetta tai palvelua.

markkinointi Markkinointia on kaikki yrityksen toiminta,
jonka tarkoitus on,
etta asiakas ostaa tuotteen tai palvelun.
Markkinointia on esimerkiksi:
e Tuote tai palvelu on sellainen,
etta asiakas haluaa ostaa sen.
e Tuote tai palvelu erottuu kilpailijoista.
¢ Hinta sopii asiakkaille.
e Asiakas saa tuotteen tai palvelun helposti.
e Yritys kertoo tuotteesta ti palvelusta:

markkinointiviestinta.




markkinointiviestinta

Yritys viestii

eli kertoo monin tavoin asiakkaille
yrityksesta, tuotteesta tai palvelusta.
Tarkoitus on se,

etta myynti kasvaa,

eli asiakkaat ostavat lisaa

tuotetta tai palvelua.

Markkinointiviestintaa ovat

e mainonta, mainokset

e myynti asiakkaalle: myyja ja asiakas
kohtaavat

e tavat ja keinot lisata myyntia (myynnin
edistaminen)

e tiedotus

e suhdetoiminta: yhteys asiakkaisiin,

verkostoihin, sidosryhmiin.

media,
mediavaline

Media tarkoittaa sit3,
etta viesti Iahtee valineesta.
Mediaa ja mediavalineita ovat esimerkiksi
- sanomalehdet
- aikakauslehdet
- televisio (tv)
- radio
- internet (netti)

- sosiaalinen media (some),

esimerkiksi
e blogit
e TikTok

e Instagram
e WhatsApp

e Facebook.




Markkinoinnissa kaytetaan mediasta
my0Os sanaa viestintavaline.
Media on tarkea osa

markkinoinnin viestintakanavia.

myymala yrityksen kauppa,
fyysinen paikka,
jolla on katuosoite.

myynti Yrittaja on myyja,

eli yrittaja tekee myyntia.
Han suunnittelee,
missa ja miten han myy

tuotetta tai palvelua.

myyntipaikka

Fyysinen paikka,

myyntipiste jossa yritys myy tuotetta.

Se voi olla kauppa ja liiketila.

Se voi olla myds paikka messuilla tai torilla,

kun yritys myy tuotetta tai palvelua.
myyntityo Yrittaja ja myyja tekee myyntityota,

eli han myy tuotetta tai palvelua asiakkaalle.
tukkukauppa Yrittaja myy toisille yrityksille.
verkostot ja Kaikki, joiden kanssa yrittaja tekee yhteistyota
sidosryhmat tai joiden kanssa yrittaja on yhteydessa.
viestinta Viestinta tarkoittaa kaikkea,

jossa merkitykset siirtyvat inmisilta toisille.
Viestinta voi olla sanoja, kuvia ja aania.
Viestintaa on myos ilman sanoja:

ilmeet, asennot, tuoksut jne.

Viestinnasta kaytetaan myos sanaa

kommunikointi.




viestintakanava

Valine, joka siirtaa
viestin lahettajalta vastaanottajalle,

esimerkiksi yrittajalta asiakkaalle.

Viestintdkanava voi olla fyysinen, esimerkiksi:
e tapaaminen: naet ja tapaat asiakkaan
e Kkirje

e puhelin.

Viestintavaline voi olla myds digitaalinen,

esimerkiksi

tekstiviesti tai muu puhelinviesti

sahkoposti

videopuhelu

sosiaalinen media.

viestintavaline = viestintdkanava
Yritys kayttaa markkinoinnissa
viestinnan eri valineita eli mediaa.
vahittaiskauppa Yritys myy yksityishenkilbille

eli ihmisille, ei yrityksille.




2. Missa myyt tuotetta tai palvelua?

Valintasi vaikuttaa tuotteesi tai palvelusi
myyntiin ja markkinointiin.
Asiakkaasi on sinulle tarkein

ja hanen paatokseensa ostaa vaikuttavat

- tuote tai palvelu, jota myyt
- hinta
- saatavuus: ostaja saa sen helposti

- markkinointiviestinta.

Samalla kun suunnittelet yritysta,
suunnittelet, missa myyt tuotettasi tai palveluasi.
Ota suunnittelussa huomioon,

mita kustannuksia sinulle tulee myynnista.

Oletko paattanyt jo,

missa myyt tuotteita tai palveluja?

Onko sinulla tukkukauppa?
Silloin myyt tuotteita toiselle kaupalle.

Asiakkaasi on silloin toinen yritys.

Onko sinulla vahittaiskauppa?
Silloin asiakkaasi ovat ostajia,

jotka ostavat tuotteen tai palvelun itselleen.

Onko sinulla kivijalkakauppa?
Silloin asiakas tulee kauppaasi,
joka on kadun varressa tai.
Sana kivijalka tulee siita,

etta kauppaan paasee suoraan kadulta.

Onko sinulla verkkokauppa

eli myyt tuotteita ja palveluita netissa?




Onko sinulla yritys,

jolla on myymala, liiketila

eli huone, huoneisto tai rakennus?
Sinun yrityksellasi on oma kauppa,

jolla on katuosoite.

Yrityksella voi olla my6s pop-up-myymala.

Silloin se on vahan aikaa

jossakin tilassa tai rakennuksessa.

Sinulla voi olla myos myyntipiste eli myyntipaikka

jossakin tapahtumassa, messuilla tai torilla.

Voit myyda verkossa eli netissa.

Esimerkiksi:

Oma verkkosivu

On suora tapa myyda verkossa.
Voit kerata asiakastietoja ja
markkinoida suoraan asiakkaille.
Ota selvaa,

kuinka paljon maksavat
verkkosivu eli kotisivu

ja sen eri toiminnot.

Oma verkkokauppa

Voit perustaa verkkokaupan valmiille
alustalle.

Esimerkiksi Shopify, MyCashflow ja
WooCommerce ovat alustoja,

jolle voi perustaa verkkokaupan.
Voit perustaa oman verkkokaupan

omaan jarjestelmaan.

Ota selvaa,
kuinka paljon maksaa myynti

verkkokaupassa.




Verkkokauppapaikat

Tunnetut verkkokaupat myyvat
verkkomarkkinapaikkoja,

esimerkiksi Amazon, Etsy, Poshmar ja
Facebook Marketplace.

Voit saada yrityksesi
verkkomarkkinapaikalle,

jos tuotteesi sopii alustalle.

Maksat myynnista niille maksuja.
Selvitd maksut tarkasti:

maksut joka verkko-ostoksesta,

muut maksut.

Sosiaalinen media

Voit myyda tuotteita kaikissa
sosiaalisen median alustoilla,
esimerkiksi Instagram, Pinterest ja
Tiktok.

Monet yritykset myds myyvat

seka verkossa etta fyysisissa myyntipaikoissa.

Fyysisia myyntipaikkoja ovat

myymalat ja kaupat.

Kun suunnittelet myyntia,

mieti myos:

- Miten asiakas maksaa
eli mika on maksutapa?
Verkkopankki, luottokortti, muu?
- Miten asiakas saa tuotteen

eli mika on sen toimitustapa?

- Mitd maksavat verkkokaupan postilahetysten maksut

sinulle ja asiakkaalle?

- Mitd maksavat pakkausten materiaalit?

- jne.




Yrittaja on tuotteensa ja palvelunsa myyja.
Myyntiin kuuluu paljon vaiheita,
joissa tarkein on se,

ettda myyja vastaa asiakkaan tarpeisiin.

Tutkinnon osassa Yritystoiminnan suunnittelu
vasta suunnittelet yritysta.
Tutkinnon osa Yrityksessa toimiminen

keskittyy enemman myyntityohon.



3. Mita tarkoittaa markkinointi?

Olet suunnitellut jo,

kuka on asiakkaasi ja missa myyt.

Seuraavaksi suunnittelet,

miten asiakkaasi I0ytaa sinun tuotteesi tai palvelusi.
Asiakas loytaa yrityksesi, tuotteesi ja palvelusi,

kun markkinoit sita.

Markkinointia on kaikki yrityksen toiminta.
Asiakkaat saavat tiedon

yrityksen tuotteesta tai palvelusta.
Markkinoinnin tarkoitus on,

ettd asiakas ostaa tuotteen tai palvelun.

On tarkeaa,

etta asiakas saa hyvan mielikuvan

yrityksesta ja sen tuotteesta tai palvelusta.

Silloin imago on hyva,

ja asiakas kiinnostuu ja ostaa.

Markkinoinnin tarkoitus on hyva imago ja brandi,

joka houkuttelee asiakkaita.

Markkinointia on eri aikoina ajateltu eri tavoin.
Kaikissa on asiakas tarkein:
- asiakastyytyvaisyys:
asiakas on tyytyvainen tuotteeseen tai palveluun.
- asiakaskeskeisyys:
asiakas on tarkea eli keskeinen.
Yrittadja haluaa vastata asiakasryhman tarpeisiin
paremmin kuin kilpailijat.
- suhdeajattelu:

yrittaja pitda huolta asiakassuhteista.



Yrittajalla on hyvat suhteet asiakkaisiin,

yhteistyokumppaneihin ja verkostoihin.

Markkinointia on esimerkiksi:

e Tuote tai palvelu:

asiakas kiinnostuu ja ostaa.

e Hinta sopii asiakkaille.

(@)

Hinta vaikuttaa myyntiin:

asiakas kiinnostuu tuotteesta tai palvelusta.
Asiakas arvostaa tuotetta ja palvelua:

lian halpa hinta voi kertoa,

etta tuote on huono.

Kallis hinta voi vaikuttaa siihen,

etta brandista ja imagosta tulee hyva.

Silloin hinta kertoo hyvasta laadusta.

e Asiakas saa tuotteen tai palvelun helposti.

(@)

(@)

(@)

Asiakas saa yrityksen tiedot helposti.

Asiakas saa helposti yhteyden yritykseen.

Asiakas paasee helposti yrityksen tiloihin.

Yritys on auki niin,

etta asiakas paasee sinne helposti.

Asiakas saa palvelun nopeasti.

Asiakas saa tuotteen helposti ja nopeasti.

Asiakkaan mielesta yritys, tuote tai palvelu on mukava,

ja kaikki onnistuu hyvin ja sujuvasti.

e Yritys kertoo tuotteesta tai palvelusta:

markkinointiviestinta.




4. Imago, brandi ja logo

Ihminen tekee havaintoja ja saa kokemuksia

yrittajasta, yrityksesta, tuotteesta tai palvelusta,

ja sen jalkeen hanella on kasitys tuotteesta tai palvelusta.
Imago on ihmisten kasitys

yrityksesta, tuotteesta, palvelusta tai ihmisesta.

Ihmisille syntyy siita ajatuksia ja tunteita

eli mielikuvia.

Imago vaikuttaa siihen,

millainen maine yrityksella tai tuotteella on.
Jokainen yritys haluaa,

ettd sen imago ja maine on hyva.

Hyva imago vaikuttaa niin,

etta ihmiset saavat hyvia, mukavia,
myoOnteisia eli positiivisia mielikuvia.

Silloin he haluavat ostaa.

Monet asiat vaikuttavat imagoon.

Hinta, laatu, tilat, sisustus ja varit vaikuttavat imagoon.
On my0s tarkeaa,

mita ihmiset puhuvat yrittajasta, yrityksesta,
tuotteesta tai palvelusta.

Myds markkinointi ja mainokset synnyttavat mielikuvia.

Brandi tarkoittaa melkein samaa kuin imago.
Brandi voi olla yritys, tuotemerkki tai ihminen,
jonka muut tuntevat.

Tarkoitus on,

etta brandi synnyttaa

hyvia ajatuksia ja tunteita.



Markkinointi tekee brandin tunnetuksi.
Markkinointi vaikuttaa myds siihen,
etta ihmiset ajattelevat hyvaa yrityksesta,

tuotemerkista tai ihmisesta.

Brandilla on suuri arvo ja merkitys,
silla sen takia ihmiset haluavat ostaa
tuotteen tai palvelun.

Ihminen tuntee silloin,

ettd han saa jotain hyvaa

tai lisda elamaansa.

Sen vahvistaa hanen ajatuksiaan siita,
mika ja millainen han on

eli se vahvistaa identiteettia.

Markkinointi vaikuttaa myos siihen,
etta ihmiset tuntevat yrityksen logon
eli merkin, tunnuksen.

Logo on merkki tai tunnus,

josta ihmiset tunnistavat yrityksen.
Siita syntyy heti mielikuva,

millainen on sen imago ja brandi.

Tuotemerkki eli tavaramerkki on osa brandia.

Se on tunnus tai merkki,

joka erottaa tuotteen tai palvelun

kilpailijoiden samanlaisista tuotteista tai palveluista.
Se on nimi, logo tai iskulause.

Iskulause on toistuva lause,

jolla tuotetta mainostetaan.

Tuotemerkkiin voi kuulua myds aani tai vari,

josta ihmiset tunnistavat sen.



Harjoittele

1. Mita mielikuvia (ajatuksia ja tunteita) sinussa heraa

naista yritysten nimista? Miksi?

Prisma
Citymarket
Hesburger
McDonalds
Netflix
HBO

2. Mita tuotemerkkeja sina kaytat?

Valitse kolme tuotetta.

Tutki niista:

Mika on tuotemerkin nimi?

Mita tunteita ja ajatuksia se herattaa?

Millainen brandi silla on sinun mielestasi?

Mita asioita kuuluu sinun mielestasi sen brandiin?
Laatu? Tyyli? Jne.

Millainen sen logo on?

Mita ajatuksia ja tunteita logo herattaa sinussa?

3. Valitse ainakin yksi tuote tai palvelu,

joka on samanlainen kuin sinun.

Se on sinun kilpailijasi.

Tutki:

Millainen imago silla on?

Mité mielikuvia (ajatuksia ja tunteita) se herattaa?
Millainen on sen brandi?

Mita mielikuvia se herattaa?

Millainen on sen logo?

Mita mielikuvia se herattaa?



4. Kirjoita luettelo,

millaiseksi haluat oman yrityksesi imagon ja brandin.

5. Mita ihmiset ajattelevat
ja mita tunteita he tuntevat,
kun he
- kuulevat ja nakevat yrityksesi nimen

- tuotteesi tai palvelusi nimen?

Kysy ja kirjoita lista ajatuksista ja tunteista,

joita kuulit.

Pohdi:
- Ovatko muiden mielikuvat samanlaisia kuin sinun?
- Ovatko ne sellaisia,

jotka sopivat yritysideasi imagoon ja bandiin?



5. Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta tarkoittaa yrityksen viestintaa
yritykselle ja ihmisille,

jotka ovat tai voisivat olla asiakkaita.

Mainonta, mainokset

Yrityksella on yhteys Myynti, myyntity®:
asiakkaisiin,
verkostoihin,
sidosryhmiin

(suhdetoiminta).

myyja kohtaa asiakkaan
ja myy tuotetta tai
EIVIER

Tiedotus yrityksesta, Yritys lisaa myyntia
tuotteesta tai palvelusta (myynnin edistaminen)




Markkinointiviestinnan tavoite on,

etta yritys myy lisda tuotetta tai palvelua.

Asiakas Asiakas Asiakas
tuntee ajattelee haluaa

yrityksen tuotteesta ostaa
tuotteen. hyvaa. tuotteen.

Asiakas

ostaa
tuotteen.




6. Markkinointiviestinta asiakasryhmille

1. Valitse kohderyhma

- Selvita, kenelle teet markkinointia eli viestit.

- Suunnittele markkinointi niin,
etta se sopii vastaanottajille eli kohderyhmalle.

- Erilaisille asiakasryhmille sopii erilainen viestinta:
valitse viestintd kohderyhman mukaan.

Esimerkiksi nuoret innostuvat eri asioista kuin vanhat.

2. Valitse viestin sisalto

- Suunnittele, mita kerrot ja miten kerrot.
- Suunnittele viestinta,
joka sopii tavoitteeseen ja kohderyhmaan.

Tavoitteita ja kohderyhmia voi olla monta.

- Esimerkki 1: Haluat, etta yrityksesi tulee tutuksi
ja ihmiset Ioytavat yrityksen netista.
o Kerrot yrityksesta.
o Tiivistat yrityksesi brandin.
o Sinulla on iskulause:
tiivistat tarkeimman asian yhteen lauseeseen.
o Sinulla on logo,
joka jaa mieleen.

o Sinulla on helppo nettiosoite.

- Esimerkki 2: haluat, etta uusi asiakas kokeilee tuotettasi.
o Perustelet tuotteen sisallon.
o Hinta sopii asiakkaalle.

o Asiakas saa hyvia mielikuvia, ajatuksia ja tunteita.




3. Valitse viestintavaline

= verkkosivu netissa, sosiaalinen media, lehti, tv jne.

- Yrittgja kayttaa mediaa.

- Viestintavaline sopii kohderyhmalle.

- Kohderyhma saa viestin helposti.

- Valineen hinta on sinulle kustannustehokas.
Hyoty on sinulle suurempi kuin hinta,

jonka maksat viestintavalineesta.

4. Laske kustannustehokkuus

Kustannustehokasta on se,
ettd saat hyvan tuloksen rahamaaralla,

jonka kaytit markkinointiviestintaan.

- Suunnittele budijetti:
rahat viestinnan suunnitteluun, toteutukseen ja seurantaan.
- Tarkista viestinnan tavoite: markkinointiviestinta vastaa tavoitetta.
- Tarkista kohderyhma tai kohderyhmat:
viestinta sopii kohderyhmalle tai kohderyhmille.
- Tarkista: valitset viestintavalineen,

joka sopii tarkoitukseen.

5. Seuraa tuloksia

- Miten markkinointiviestinta toimi?
- Mita hyotya sait?

- Mita ongelmia oli?

- Mita opit virheista?

- Mita voit tehda paremmin?




Esimerkkeja seurannasta:
- Tee kysely asiakkaille.
Selvita,
miten tavoitteesi onnistuivat
ja miten viestinta vaikutti asiakkaisiin.
- Selvita asiakkaiden maara tapahtumassa.
- Selvita seuraajien maara nettisivulla tai sosiaalisessa mediassa.
- Lahetit mainoksen suoraan tietyille asiakkaille (suoramainonta):
selvita,
kuinka moni osti tuotteen.

- Jne.




7. Mainonta

Mainonta on tarkea osa markkinointiviestintaa.

Yrittaja valitsee kohderyhman mukaan,

mitd mainosvalinetta han kayttaa:

Mediamainonta:

Mainokset mediassa

Yrittaja valitsee mediavalineen,

joka sopii kohderyhmalle.

mainokset lehdissa
(lehtimainonta)

mainokset televisioissa
(tv-mainonta)

mainokset radiossa
(radiomainonta)
mainokset elokuvissa
(elokuvamainonta)
mainokset verkossa eli netissa
ja sosiaalisessa mediassa
(verkkomainonta)
mainokset ulkona
(ulkomainonta)

mainokset busseissa,
takseissa ja junissa
(likennemainonta)
yrityksen kaupan tai
toimipaikan mainokset

(toimipaikkamainonta).

Suoramainonta:
Asiakas saa mainoksen suoraan

yrittajalta ilman mediaa

Yrittaja lahettaa mainoksen suoraan

asiakkaalle.

Mainonnan tarkoitus on,

etta asiakas tuntee tuotteen tai palvelun ja ostaa sen.




Esimerkkeja mediamainonnasta

Suunnittele kaikessa mainonnassa
- kohderyhma
- paras viestintakanava
- budjetti eli se,

paljonko mainokset maksavat.

Yritykset kayttavat mediamainonnassa
usein asiantuntijoita.

Mainostoimistot suunnittelevat
mainoksia ja mainoskampanjoita,

ja yritys maksaa niille.

mainokset lehdissa - Lehtia ovat sanomalehdet,

(lehtimainonta) paikallislehdet, aikakauslehdet
(esimerkiksi ammattilehdet,
"naistenlehdet” jne.).

- Mainos lehdessa on tehokas:
selkea teksti ja kuvat,
joista kuluttaja kiinnostuu.

- Yrittdja valitsee oikean lehden,
joka sopii kohderyhmalle.

- Lehti-ilmoitukset maksavat paljon.

- Yrittaja voi tehda myos oman lehden
esimerkiksi kampanjasta,

jossa on mainokset tuotteista.

mainokset televisioissa - Yrittaja mainostaa suurelle maaralle
(tv-mainonta) kuluttajia.
- Hyva tv-mainos jaa mieleen,

koska se vetoaa tunteisiin:

siina on tarina.




mainokset radiossa

(radiomainonta)

Kuluttaja kuulee mainoksen ja tuntee,
etta se on tehty hanelle,

mainos kohdistuu haneen.

Hyva radiomainos on lyhyt

ja siina on paaasia:

se erottuu muista

ja jaa kuulijan mieleen.

mainokset ulkona

(ulkomainonta)

Ulkomainokset ovat tehokkaita
kaupunkien keskustoissa,

esimerkiksi mainosvalot ja julisteet.

mainokset busseissa,

junissa ja takseissa

Mainokset on liimattu bussiin jne.

Mainos kulkee ympari kaupunkia.

yrityksen kaupan tai
toimipaikan mainokset

(toimipaikkamainonta)

Yrityksen rakennuksen ulkopuolella on
mainoksia ja aukioloajat.

Yrityksen sisalléa on mainoksia
hyllyissa ja lattialla,

esimerkiksi esitteita ja nayttoruutuja.
Asiakkaat kiinnostuvat uusista

tuotteista.




Mainonta netissa: verkkomainonta

Suunnittele kaikessa mainonnassa
- kohderyhma
- paras viestintakanava
- budijetti eli se,

paljonko mainokset maksavat.

Verkko eli internet on usein

tehokas tapa mainostaa.

Toisaalta yrityksen taytyy erottua muista,
koska netti on taynna tietoa ja sisaltoa.
Lisaksi kuluttajan taytyy loytaa yritys,

kun han kayttaa esimerkiksi netin hakukoneita.

Kuluttajat saavat paljon tietoa netissa
ja he voivat vertailla tuotteita ja palveluita.
Sinun yrityksesi taytyy herattaa kiinnostusta

ja antaa hyvia kokemuksia asiakkaille.

1. Kotisivut eli yrityksen nettisivut
- Yrityksesi l0ytyy netista.
- Saat brandisi esille niin kuin haluat.
- Esittelet yritystasi: toiminta, tuotteet ja palvelut.
- Hyva nettisivu
o on selkea

toimii hyvin

(@)

o kertoo oikeat tiedot yrityksesta

esittelee yrityksen kiinnostavasti.

O

- Yrityksella voi olla erikseen kampanjasivu:
mainokset kampanijoista
ja niiden tuotteista ja palveluista.




. Yrityksen blogi

Blogi on nettisivu,

jolle tekija kirjoittaa tekstia

ja lisda kuvia ja videoita.

Blogin teksti (bloggaus) on usein henkildkohtainen:
bloggaaja (kirjoittaja, tekija) kertoo omia ajatuksiaan.
Blogi voi taydentaa yrityksen kotisivua.

Blogi voi olla myds yrityksen nettisivulla:

lyhyet, ajankohtaiset tekstit,

jotka kertovat yrityksesta, tuotteista ja palveluista.

. Mainosbannerit (display-mainonta)
Mainosbannerit ovat ilmoituksia ja mainoksia netissa.
Ne nakyvat yrityksen nettisivuilla

tai muilla nettisivuilla.

Yritys maksaa mainosbannerit.

Kuluttaja saa lisatietoja,

kun han klikkaa banneria.

Linkki vie asiakkaan

yrityksen nettisivulle, kampanjaan

tai ostamaan tuotteen.

. Hakukonemarkkinointi

Yrityksesi, tuotteesi tai palvelusi nakyvat hakukoneiden tulossivuilla.
Hakusanamainonta maksaa sinulle.

Hakusanaoptimointi ei maksa.

Se tarkoittaa,

etta hakusanasi I0ytyvat helposti.

Valitse helpot hakusanat.

Tulos riippuu hakusanoista.

Mainonta Googlessa on

Suomessa yleisin hakukonemarkkinointi.




. Sosiaalinen media (some)

Sosiaalinen media (some) tarkoittaa

kaikkea netin viestintaa,

jossa kayttajat tekevat sisallon:

tekstit, kuvat ja videot.

Sosiaalisessa mediassa ihmiset verkostoituvat:
he seuraavat muita,

jotka osallistuvat someen.

Somen kanavat ovat yleensa ilmaisia.

Myos yritykset kertovat somesta

tuotteista ja palveluista.

. Vaikuttajamarkkinointi:
sosiaalisen median suositut ihmiset

esittelevat tuotteita ja palveluita

Yritykset kayttavat some-vaikuttajia,

jotka kertovat tuotteista ja palveluista.

Se on some-vaikuttajalle kaupallista yhteistyota:
yritys antaa tuotteen ja palvelun some-vaikuttajalle
ja maksaa siita, etta tuote tai palvelu nakyy somessa.
Tuote tai palvelu saa somessa nakyvyytta:

nakyy somessa.




Suoramainonta

Yrittaja lahettaa viestin asiakkaalle.
On tarkeaa,

etta suunnittelet tarkasti kohderyhman.

Suoramainos voi olla esimerkiksi
- puhelinviesti
- sahkoposti
- ryhmaposti

- mainos postilaatikkoon.

Sahkoposti on yritykselle kustannustehokas
eli halpa tapa mainostaa.

Se on myds nopeaa.

Suunnittele sahkoposti kiinnostavaksi:

kayta kuvia, videoita ja muuta,

josta asiakas kiinnostuu.

On tehokasta,

kun asiakas voi klikata linkkia vain kerran.

Suoramainos voi olla myds mainos
tietyn alueen koteihin tai yrityksiin.
Mainos on silloin usein tarjous

tai yrityksen esittely.

Suoramainonta toimii hyvin,
kun suunnittelet sen hyvin

ja toistat sita.

Vain toisto tuo hyvaa tulosta.

Suunnittele, mitd mainos maksaa sinulle
eli budjetti:



suunnittelu

mainoksen painatus:

mainos paperilla

tuotteen tai palvelun naytteet:
mita asiakas saa kokeilla

ja mita se maksaa sinulle
kirjekuoret ja postimaksut,

jos lahetat suoramainoksen postissa.



8. Myynti ja markkinointi
liilketoimintasuunnitelmaan
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