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Taman toiminnallisen opinndytetydn aiheena on markkinointisuunnitelman
laatiminen ja toimeenpano eldinfysioterapeutti Kirsi Piispasen kehittdmalle koirien
niveltuelle, TaiTuelle. Tydssa tarkastellaan my6s saatuja tuloksia yhden vuoden
ajalta.

Markkinoinnin tuloksia tarkasteltiin vuoden 2014 osalta sen vuoksi, ettd TaiTuen
markkinointiin ei t4td ennen ole panostettu juuri lainkaan, vaikka TaiTuen
kehittdminen on alkanut jo muutamia vuosia sitten. Markkinointi ennen vuotta 2014
on ollut olematonta, koska yrittajalla ei ole ollut aikaa markkinoinnin toteuttamiseen
leipatydnsé ohella.

Tyon teoreettisen  viitekehyksen lahtokohtana on  markkinointiviestinnén
suunnitteleminen ja toteuttaminen mahdollisimman tehokkaasti, mutta kuitenkin
pienyrittdjan  resurssien  mukaisesti.  Toimivimmaksi  markkinointikeinoiksi
osoittautui face to face — markkinointi yritysasiakkaiden kanssa. Muina
markkinointikeinoina kaytettiin muun muassa internetmarkkinointia sek& messuja.
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The purpose of this thesis was to create and implement a marketing plan for the dog
joint support TaiTuki developed by an animal physiotherapist Kirsi Piispanen. The
thesis also examines at the results for one year.

Marketing results examine the year 2014 because previously there hasn’t been any
marketing even though TaiTuki has been developed few years ago. The lack of mar-
keting was mostly due the fact that entrepreneur did not have time to implement it
along with the daytime job.

The theoretical part focuses on how to plan and implement the marketing communi-
cations as efficiently as possible but within the limits of a small entrepreneur’s re-
sources. The most effective marketing method turned out to be face to face market-
ing. Other marketing methods that were used were for example online marketing and
trade exhibition.
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1 JOHDANTO

Uuden tuotteen kehittdminen ja markkinointi on pitkd prosessi ja pienyrittdjélle
leipatyon ohella my0ds paljon resursseja kuluttava. Pelkéstadn tuotekehittdmiseen
menee suuri maard aikaa ja rahaa, mutta ndiden liséksi myds markkinointiin on
panostettava. Kun kyse on erikoistuotteesta, jonka kysynta rajautuu vain tiettyihin

segmentteihin, taytyy markkinointi osata kohdentaa oikein.

Aloittaessani opintoihini kuuluvan tyoharjoittelun Koirakuntosalilla tammikuussa
2014, tutustuin samalla toimeksiantajani kehittdmaan koirien niveltukeen,
TaiTukeen. Tydharjoitteluni yksi tavoite oli keskittyd TaiTuen markkinoimiseen seka
myyntiin. Tuote oli jo valmis, mutta markkinointi vasta alkutekijoisséan. Koko
markkinoinnin suunnitteluprosessi aina toteuttamiseen asti oli niin suuritdinen, etta
paatimme yhdessa toimeksiantajani kanssa tehda siitd aiheen opinnaytetyolleni.
Paatds syntyi toukokuussa, kun markkinointitoimenpiteet oli jo saatu kayntiin.
Aluksi opinnéytetyon tarkoitus oli tehdd pelkkd markkinointisuunnitelma, mutta
markkinoinnin suunnittelu, toteutus ja tulokset kulkivat toisinaan niin kasi kadessa,
ettd lopulta paatin tehdd yhteenvedon koko ensimmaisestd vuodesta ja mita sen

aikana saimme aikaan.

2 KOHDEYRITYS JATUOTE

2.1 Toimeksiantajan ja yrityksen esittely

Opinnaytetyoni toimeksiantaja on eldinfysioterapeutti Kirsi Piispanen joka toimii
yksityisyrittdjand Tampereella. Piispanen on perustanut Tampereelle vuonna 2010
oman toimipisteen, Koirakuntosalin, joka on koirien kuntouttamiseen ja
hyvinvointiin keskittyvéd palvelu. Ennen Koirakuntosalin perustamista Piispanen on
toiminut el&infysioterapeuttina eri elainladakariasemilla. El&infysioterapeuttina han on
toiminut vuodesta 1995 lahtien. (Koirakuntosalin www-sivut 2015.)



Koirakuntosalin Piispanen perusti, koska halusi kodikkaan tilan missd pystyisi
koirien fysioterapian ja hieronnan ohella tekeméaan erilaisia motoriikkaharjoituksia.
Piispanen rakennutti tiloihin itse muun muassa puomiradan ja vesijuoksumaton.
Taman lisaksi  Koirakuntosalilla on erilaisia  apuvélineitd  esimerkiksi

tasapainoharjoittelua varten.

Koirakuntosalilla on oma vakiintunut asiakaskuntansa ja tdman lisaksi asiakkaita
tulee paljon myds muun muassa eldinladkériasemien kautta kuntoutukseen
esimerkiksi jonkin operaation jéalkeen. Koirakuntosalin oheistoimintaan kuuluvat
erilaiset kurssit ja luennot, jotka jarjestetdén erillisessa kurssitilassa Vesilahdella.
Kurssit ovat lahtdkohtaisesti suunnattu kaikenlaisille koirille ikddn ja rotuun

katsomatta ja ne sopivat myods kuntoutuville koirille.

2.2 TaiTuki

TaiTuki on Kirsi Piispasen kehittdma koirien niveltuki ranne - ja
kinnernivelvaivoihin. Tuen kehittely alkoi jo useita vuosia sitten, kun Piispasen
vastaanotolle tuli yksittdisia koiria, joilla rannenivel paasi pettdamdan (kuva 1.).
Tuolloin Piispanen aviomiehenséd avustuksella rakensi koirille erilaisia niveltukia
kayttden apunaan esimerkiksi jaatelotikkuja. Tieto niveltuista levisi aluksi
puskaradion kautta ja kysynta kasvoi hieman. Piispanen ryhtyi kuvaamaan erilaisia
koiria eri askellajeissa saadakseen selville mikd on “normaali” kulma mihin ranne tai
kinner koiralla kuormitusvaiheessa taipuu. Apuna liikkeen tutkimisessa ja kulman
mittaamisessa Piispanen kaytti Dartfish-videoanalyysiohjelmistoa (kuva 2.). Noin
200 eri koiran tutkimisen jalkeen keskiarvo sopivalle kulmalle 16ytyi, jonka mukaan

niveltukea alettiin teettdmaan. (Piispanen henkilokohtainen tiedonanto 10.9.2014.)

Kuva 1. LOysa rannenivel



Vuoden 2014 aikana kehitettiin my6s kaksi uutta rannetukimallia 20 asteen ja 12
asteen kulmauksilla (kuva 3.). Tuen kulma kertoo, kuinka monta astetta ranne péésee
painumaan enintédan kuormitusvaiheessa. Kulma lasketaan erottamalla valikdmmenen
ja kyynarvarren valiin jadva kulma 180 asteesta. Nyt TaiTukea on saatavilla kolme
eri mallia ranteeseen sek& kinnermalli (kuva4.). Kinnermalli estdd Kintereen
yliojentumisen, mik&d on yleistd varsinkin suurilla roduilla, esimerkiksi
berninpaimenkoirilla sekd leonberginkoirilla. Rannetukea voidaan kayttdd myos
Kintereessd, kun halutaan pitéé kinner tavanomaista suorempana ja nain estaa voiman
kohdistuminen akillesjanteeseen paranemisvaiheessa. Jokaista tukimallia on
saatavana seka oikeaan ettd vasempaan jalkaan kolmessa eri koossa: S, M ja L.
Kaikkein pienimmille roduille S-kokoinenkin tuki on liian suuri, mutta pystymme

valmistamaan myods mittatilaustyoné tuen koiran tarkoilla mitoilla.

Kuva 2. Kulman mittaaminen Dartfish-videoanalyysiohjelman avulla



Kuva 3. 12 asteen rannetuki

Kuva 4. Kinnertuki

TaiTuki on kokonaan suomalaista kasityota. Tuen metalliosat, jotka muodostavat
sallitun  kulman, ovat tarkkaan suunniteltu ja leikattu pirkkalalaisessa
metallifirmassa. Kangasosat ovat alun perin yhden ompelijan kddenjélked kaavoista
viimeistelyyn asti. Nykyaén tilauserat ovat kuitenkin jo kasvaneet sen verran, ettd
tuotanto on siirretty Suomen Nauhatehtaalle, SNT-Group Oy:lle. Tuen kokoaminen
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sen sijaan on jaanyt hyvin pitkalti omalle vastuulleni. Metalliosat tulevat irtonaisina
kappaleina ja ne pitéda ruuvata yhteen. Taman jalkeen kankaat liimataan kiinni ja
paljaat metalliosat, jotka osuvat koiran jalkaa vasten, pehmustetaan erikseen.
Olemme kokeneet erittdin suureksi eduksi sen, ettd kaikki tarvittavat osat tulevat
Tampereelta ja lahialueelta, koska néin sadstdmme kuljetuskustannuksissa,
toimittaminen on nopeaa ja pystymme helposti tekem&én muutoksia yhdessé osien

valmistajien kanssa.

3 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Markkinointisuunnitelma on yrityksen apuvaline, usein paperille Kirjatut
markkinointitoiminnot. Yrityksen tulee tuntea ymparistd — ja kilpailuolosuhteet sek&
osata tehda oikeat strategiset ratkaisut koskien markkinoinnin Kkilpailukeinoja.
Talléin yritys voi menestya markkinoilla. (Edu www-sivut 2015). Pienissa
yrityksissd markkinoinnin suunnittelu on yleensa vapaamuotoista, kun taas suurissa
yrityksissa markinoinnin suunnittelu on systemaattisempaa. (McDonald & Wilson
2011, 24).

Tulevaisuuden suunnitelmia ja Kilpailussa menestymistd varten yritys tarvitsee
markkinointistrategian. L&htokohtana markkinointistrategialle on liikeidea seka
toiminta-ajatus, eli miksi yritys perustetaan/tuote kehitetddn ja miten toiminta-alalla

menestytaan (kuvio 1.). (Edu www-sivut 2015)
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Keita owvat
/ asiakkaat

Miksi tuotetta

\ ostetaan I|I|

Miksi tuotetta
myyddan

Kuvio 1. Liikeidean keskeiset osat (Edu www-sivut 2015)

Oma markkinointisuunnitelmamme TaiTuelle oli hyvin yksinkertaisesti Kkirjattu
muistikirjaan niin kutsuttuna “to-do” —listauksena. Asiakkaat ja segmentit olivat
alusta alkaen tiedossa ja tarkeimpien segmenttien, eldinlaékareiden, kontaktoiminen
aloitettiin hyvin nopealla aikataululla. Ennen yhdenk&én eldinlaakarin tapaamista,
TaiTukia oli jo myyty yksityisasiakkaille ja meill&d oli my6s kirjallista palautetta
asiakkailta  siitd, miten  TaiTuki on  toiminut ké&ytdnnossd.  Osa
markkinointisuunnitelmaamme oli kehitella myyntipuhe eldinlaékareita varten seké

keraté tarvittavat dokumentit joilla osoittaa TaiTuen toimivuus.

Eldinladkareiden kontaktoiminen oli markkinointisuunnitelmassa tarkeimpéana osa-
alueena. Face to face -myynnin liséksi ilmoittauduimme myos Eldinladkéripaiville
naytteilleasettajiksi. Yksityisten asiakkaiden tavoittamisen koimme hankalammaksi,
koska oikeiden segmenttien loytdminen oli haastavaa. P&atimme siis panostaa
internettiin ja omiin kotisivuihimme, jotta asiakkaat 10ytaisivat meidat.

Markkinointisuunnitelmamme pohja oli siis kohderyhmien tavoittamisessa ja
tarvittavat toimenpiteet nditd varten mietimme aina tapauskohtaisesti. Etukéateen
suunnittelu oli pakollista sen vuoksi, etta Koirakuntosalin
asiakasajanvarauskalenterista piti etukdteen tehda tilaa esimerkiksi matkoja varten.
Oheiseen kalenteriin on merkitty oleellisimmat menot ja markkinoinnilliset

toimenpiteet vuodelta 2014.

Taulukko 1. Vuoden 2014 kalenteri menoista ja markinnoinnilisista toimenpiteista
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Tammikuu | 13, tysharjoittelun aloittaminen Koirakuntosalilla

Helmikuu | _

Maaliskuu | TajTuen markkinointisuunnitelman laatimista

) 9. eldinldékariasemilla Pirkanmaalla ja Kanta-Hdmeessa, 16.

Huhtikuu o
Varsinais-Suomessa

Toukokuu | IImoittautuminen Elainlaékaripaiville naytteilleasettajaksi
- 26. eldinladkariasemalla Pirkanmaalla

Kesakuu | 17, eldinladkariasemilla Helsingissa

Heinakuu | |nternetsivujen uudistaminen

Elokuu 28. elainlaakariasemilla Keski-Suomessa

Syyskuu 18. eldinlaakéariasemilla Paijat-Hameessa

Lokakuu 30.-31. Kontaktikisassa Koopenhaminassa

Marraskuu | 5 elainlaakariasemilla Helsingissa

Joulukuu | 3.-5, Elainlaakaripaivat Helsingin Messukeskuksessa

4 MARKKINAT

4.1 Kysynta

Kysynta tarkoittaa madrad jonka ostajat aikovat ostaa yrityksen tuotteita tietylld
alueella. Yrityksen tulisi ennalta arvioida myynnin maara ja taten varten tuntea myos
kokonaiskysynta. (Bergstrom & Leppéanen 2007, 32). Kysynnalla on myos vaihtelua,
mik& tarkoittaa sitd, ettd ihmisten ostotavat ovat erilaisia eri aikoina. Vaihtelu voi
olla pitk&aikaista tai lyhytaikaista. Pitk&aikainen kysynnan vaihtelu on seurausta
suhdanteista seka trendeistd. Korkeasuhdanteen aikaan ihmisill4& on enemman rahaa
ja mahdollisuuksia ostaa, kun taas laskusuhdanteen aikaan kulutus suuntautuu
valttamattomiin hankintoihin. Trendill4 tarkoitetaan kulutustottumuksia pitkalla
aikavélilla, jopa kymmenelld vuodella. Lyhytaikainen kysynnén vaihtelu johtuu
muodista, kausista sekd odottamattomista, eli

(vuodenajat, juhlapyhat)

epasaannollisistd vaihteluista. (Edu www-sivut 2015).
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TaiTuen kysyntd on vuoden 2014 aikana vasta l&htenyt pikkuhiljaa nousemaan.
Suurimmaksi osaksi sen vuoksi, etta ostajat ovat vasta alkaneet havahtumaan siihen,
etta tallainen tuote on olemassa ja se auttaa vaivaan mihin ei aiemmin ole ollut
apuvélinettd. Rauhallisen kysynnannousun vuoksi kysyntdén on ollut myos helppo
vastata. Kysynnan vaihtelut eivat vield ole ndkyneet kuluttajien ostamisessa.
Lyhytaikaisesta kysynnan vaihtelusta muoti ja kausivaihtelut tuskin tulevat
vaikuttamaan myyntiin. Pitk&aikaisesta vaihtelusta sen sijaan esimerkiksi

suhdannevaihtelut saattavat hyvinkin vaikuttaa.

4.2 Kilpailu

Kilpailu markkinoilla tarkoittaa sitd, ettd asiakkaalla on erilaisia vaihtoehtoja
olemassa tarpeensa tyydyttdmiseen. Tuotteiden ei tarvitse olla samanlaisia jotta ne
Kilpailisivat keskenaan. Esimerkiksi kuljetusalalla valinnanvaraa on paljon
lentoliikenteestd maa — ja meriliikenteeseen. (Lahtinen & Isoviita 2004, 24.) Aina ei
riitd, etta alalla on kysyntdd ja asiakkaita. Kilpailu voi olla hyvinkin kovaa ja
aloittavan yrityksen voi olla vaikea paasta siihen mukaan. Sen vuoksi on tarkeaa
I0ytdd oma erikoisosaamisensa milla erottua muista. (Bergstrom & Leppanen 2007,
39.) Kilpailu voidaan jakaa neljadn ulottuvuuteen: kilpailumuodot, kilpailuroolit,
kilpailukeinot ja kilpailijoiden kokeminen yhteistyokumppaneiksi. (Lahtinen &
Isoviita 2004, 24).

TaiTuki on ainoa markkinoilla oleva niveltukimalli koirille, joka sallii normaalin
nivelen liikkeen, mutta pysayttdad sen harkittuun kulmaan. Suomessa ylipdinsa
koirien kuntoutusvalineitd myydaéan hyvin vahan. TaiTuen ainoat todelliset kilpailijat
ovatkin talla hetkellda ulkomaisissa verkkokaupoissa myytévat niveltuet, joiden
ongelmana on vaikea saatavuus (toimitusaika), kallis hinta ja usein ne valmistetaan

mittatilaustyona.
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4.2.1 Kilpailumuodot

Kilpailumuoto on tilanne, jossa tarkastellaan yritysten lukumaéra& markkinoilla sek&
tuotteiden/palveluiden erilaisuutta. Keskenadn Kkilpailevia yrityksid voi olla
markkinoilla yksi tai useita. (Lahtinen & Isoviita 2004, 24-25.) Jos yrityksella ei ole
Kilpailijoita, kdytetddn termid monopoli. Jos kilpailevia yrityksia on vahén, termi on
oligopoli ja kun alalla on paljon yrityksia, kutsutaan sitd polypoliksi. (Bergstrom &
Leppénen 2007, 41.) Keskenddn kilpailevia tuotteita tarkastellaan asiakkaan
nakokulmasta. Homogeenisiksi tuotteiksi kutsutaan tuotteita joiden vélilla asiakas ei
huomaa merkittavia eroja, eli tuotteet ovat keskenaan samankaltaisia. Jos taas asiakas
huomaa merkittavia eroja tuotteiden valillg, ovat tuotteet heterogeenisia. (Lahtinen &
Isoviita 2004, 25.)

4.2.2 Kilpailuroolit

Erilaisten  Kilpailuroolien avulla yritykset pyrkivat menestymaan. Suurin
markkinaosuus on markkinajohtajalla. Taméan tuotteet ovat tunnetuimpia ja imago
yleensd hyva. Haastaja pyrkii markkinajohtajaksi ja sen toimintatapa on nakyva ja
jopa hyokkaava. Jaljittelija ei yleensa pysty vastaamaan kilpailuun. Siltd puuttuu
omaleimaisuus ja usein ainoa valtti on alhaiset hinnat. Erikoistuja sen sijaan kehittaa
omaleimaisia tuotteita ja markkinoi niitd tietylle segmentille. (Bergstrom &
Leppénen 2007, 42.)

TaiTuen kilpailurooli on erikoistuja. Markkinaosuus on vield pieni, mutta toisaalta
ainoat edes védhan vastaavat tuotteet ovat ulkomaisia, yleensa mittatilaustuotteena
valmistettavat niveltuet, jotka ovat myos hyvin kalliita. Jos ajatellaan markkina-
alueena pelkéstddn kotimaata, niin Kkilpailijoita ei ole. Jalkasuojia koirille kylla
16ytyy, esimerkiksi suosittu Back on Track® -merkki valmistaa suojia koirille, joilla
on heikot nivelet tai janne —ja nivelsidevammoja (Back on Track www-sivut 2015).
Kyseisten suojien funktio ei kuitenkaan ole vastaava TaiTuen kanssa, koska suojassa

ei ole esimerkiksi méaritelty sallittua liikerataa.
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4.2.3 Kilpailukeinot

Kilpailukeinot tunnetaan perinteisesti neljan P:n mallina: tuote (product), hinta
(price), jakelu (Place) ja markkinointiviestintd (Promotion). N&dma ovat
markkinoinnillisia ratkaisuja joista yritys koostaa oman markkinointimixin, eli
toimintamallin. Tavoitteena on, ettd jokainen neljastd P:std on yhtendinen ja niiden

summa on se arvo minké kuluttaja kokee. (NetMBAN www-sivut 2015.)

Tuote tai palvelu on se mité yritys tarjoaa asiakkaalleen. Yritys p&attdd muun muassa
tuotteen nimen, ulkonadn, laadun, pakkauksen ja lisdominaisuudet. (NetMBAnN
www-sivut 2015.) Tuote tai palvelu on siis tekija, mink& ymparille seuraavat kolme
P:td rakennetaan. TaiTuen térkein ominaisuus on kestavyys. Ulkonaélliset seikat
sekd pakkaus ja lisdominaisuudet ovat tekijoitd jotka ovat ajan kanssa muuttuneet
hieman ja todennakdisesti muuttuvat jatkossakin, mutta tarkeinté on, etté tuki kestaa
koiran jalassa normaaleissa olosuhteissa. Tuotekehityksen pé&dpaino on tuen

kestdvyydessa ja toimivuudessa.

Hintaa koskevat péaatokset ovat esimerkiksi tuotteen/palvelun jalleenmyyntihinta,
hintajousto, paljousalennukset sek& muut alennukset ja toimituskulut. (NetMBAN
www-sivut  2015.) Kuluttajalle hinta on varmasti yksi merkittava tekija
ostopaatoksessa. Silti alhainen hinta saattaa toisaalta olla ristiriidassa, jos yritys
nimenomaan haluaa antaa mielikuvan laadukkuudesta. Esimerkiksi jotkut
autonvalmistajat, kuten Mercedes Benz ja BMW, eivat halua olla edullisia
vaihtoehtoja markkinoilla, koska heidén yritysfilosofiansa on olla erikoistujia ja
kuluttajat myos tietdvat, etta brandi tuo lisdarvoa. (McDonald & Wilson 2011, 218).

TaiTuen jalleenmyyntihintaan, 165 euroa siséltden arvonlisaveron 24 %, vaikuttavat
monet tekijat. Ensinnédkin tuen suunnittelu ja toteuttaminen on ollut pitkd prosessi.
Teknisten yksityiskohtien liséksi tarvitaan osaamista myds koiran anatomiassa ja
lilkeradoissa. Tamé ei kuitenkaan riitd, vaan lisdksi on téytynyt tehdd useita
muutoksia jotta tuen kayttokokemus paranee. Tarvittavat muutokset nékyvat vasta
asiakaspalautteesta/kayttokokemuksista. TaiTuen kaltaisen tuotteen kanssa ei siis ole
mitenkdan mahdollista lahted alusta alkaen massatuotantoon kulujen minimoimisen
vuoksi, koska muutokset ovat todennédkoéisid. TaiTuen osat, metallit ja kankaat,

tulevat Tampereen seudulta ja kokoamme ne itse Koirakuntosalilla. Parhaimmillaan
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koira voi kayttdd TaiTukea vuosia ja joissain tapauksissa TaiTukea kayttamalla
voidaan vélttya kalliilta operaatioilta. Asiakkaat ovat suhtautuneet hintaan kaikin

puolin hyvéksyvasti.

Jakelu tarkoittaa sitd missa tuotteita ja palveluja myyddan ja miten asiakkaat saavat
ne. Myos varastointi ja logistiikka kuuluvat jakelua koskeviin paatoksiin. (NetMBAnN
www-sivut 2015.) Jalleen edelld olevat P:t maaréavéat sitd mitd paatoksia jakelun
suhteen tehdaén. Tarjoustalo esimerkiksi ei vélttdmattd ole oikea jakelukanava
kalliille luksustuotteelle. TaiTuki on myynnisséa Koirakuntosalilla ja sen voi tilata
my0s postitse. Lisdksi TaiTuki on myynnissé joillain eldinladkariasemilla, missa
yleensa ortopedi tai eldinfysioterapeutti suosittelevat sitd asiakkaalleen. TaiTuki
koetaan sen verran erikoistuotteeksi, ettd esimerkiksi eléintarvikeliikkeet ndkevat sen
olevan liian vaikea tuote heidan myytavakseen. Asiakkaalle toki tuo luottamusta, etta
niveltuki on alan ammattilaisen suosittelema ja sen vuoksi eldinladkériasemat ovat

juuri oikea jakelukanava TaiTuella.

Markkinointiviestinnan avulla yritys hallitsee brandiaédn ja houkuttelee asiakkaan
kiinnostumaan tuotteestaan. Onnistunut markkinointiviestintd voi olla yritykselle
merkittavin Kilpailuetu. Markkinointiviestinnan osa-alueet ovat:

e mainonta

¢ henkilokohtainen myyntity6

e myynninedistaminen

e tiedotus- ja suhdetoiminta
(Raatikainen 2008, 135.)

5 ASIAKKAAT

5.1 TaiTuen kohderyhmat

TaiTuen kohderyhmé on alun perin ollut koiranomistajat, joiden koiran ranne - tai

kinnernivel padsee pettdmaan. Tallainen kohderyhma on kuitenkin vaikea tavoittaa,
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koska painuva ranne tai yliojentuva kinner voi olla synnynndistd eikd sitd edes
valttamatta nahda vaivana miké pitdisi korjata. Helpointa olisi valita kohderyhmaksi
yleisesti koiranomistajat, mutta sitten kohderyhma olisi jo liian laaja ja markkinointi
hakuammuntaa. Yritysasiakkaista, etenkin eldinladkareistd, on muodostunut TaiTuen
tarkein kohderyhma. Heidéat on huomattavasti helpompi tavoittaa ja he myos usein
tapaavat ensimmaisend sellaisen koiran joka voisi hyotya TaiTuesta.

5.2 Segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan potentiaalisten asiakkaiden jakamista keskendén
erilaisiin -~ ryhmiin.  Nama ryhmét  madraytyvat perustietojen  liséksi
ostokayttaytymisestd sekd myyntitiedoista. Segmentointi on tarkeéd, jotta yritys osaa
kohdentaa markkinointia oikein oikealle asiakasryhmaélle. (Sipila 2008, 85.)
Markkinointitoimenpiteet suunnitellaan ja toteutetaan segmenteista riippuen, minké
vuoksi yrityksen on tunnettava segmentin kulutustottumukset, tarpeet ja odotukset.
Markkinointiviestintd toteutetaan segmentin mediakayton perusteella, eli yrityksen
on tiedettdva tavoittaako se asiakkaan helpommin internetin vai esimerkiksi postin

valityksella. (Bergstrém, Leppénen 2007, 78.)

TaiTuen segmentit on valittu jakamalla ensin kohderyhmat kuluttaja-asiakkaisiin ja
yritysasiakkaisiin.  Yritysasiakkaisiin ~ kuuluvat  jalleenmyyjat, joita ovat
elainlaakariasemat ja yksityisesti toimivat eldinfysioterapeutit. Kuluttaja-asiakkaista
yksi segmentti on Koirakuntosalin oma asiakaskunta, vaikkakaan kaikki
Koirakuntosalin asiakkaat eivdt ole potentiaalisia ostajia. Toisinaan kuitenkin
vastaanotolle saapuu asiakkaita joiden kohdalla vasta paikanpééllad todetaan, ettd
TaiTuesta olisi hyotyd. Yritysasiakkaista, eldinladkareistd ja elainladkariasemista,
valitut segmentit ovat ortopedit ja eldinfysioterapeutit. Monet jalkavaivaiset koirat
paatyvét ainoastaan ortopedin vastaanotolle, eldinld&kari kun on useimmiten
luonnollisin kohde, kun haetaan apua koiran vaivoihin. Ortopedit ovat myos
Ioytdneet TaiTuelle muitakin kayttotarkoituksia, kuin ranteen painumisen tai
Kintereen yliojentumisen estdminen. Esimerkiksi 35 asteen rannetukea kaytetddn
myds Kintereessa estdmassd koukistumista. Myos idea 10 asteen rannetuesta saatiin

eréalta ortopediltad. Sitd voidaan kdyttdd muun muassa jaykistysleikkausten jalkeen
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kipsin korvikkeena. Eldinfysioterapeutit on valittu segmentiksi, koska Suomen
kokoisessa valtiossa piirit ovat vield melko pienet ja toimeksiantaja itse kyseisen
ammattiryhman edustajana tuntee monia néistd. Markkinointi on huomattavasti

helpompaa ja luontevampaa, kun kohde on jo valmiiksi tuttu.

Markkinointitoimenpiteet kuluttaja-asiakkaista ja yritysasiakkaista muodostuvien
segmenttien valilla eroavat toisistaan. Koirakuntosalin asiakaskunnalle markkinointi
ei vaadi suuria ponnisteluja. Tuotteita ja esitteitd on nakyvilla vastaanotolla ja
tarvittaessa voidaan heti sovittaa tukea jalkaan. Muidenkin kuluttaja-asiakkaiden
kesken asiakaslahtdinen vuorovaikutus on tarkedd. Tuote mielletadn erikoistuotteeksi
ja kynnys sen hankinnalle on suurempi kuin jonkin arkipdivaisemman
lemmikkituotteen  kohdalla. Jokaisella asiakkaalla on mahdollisuus tulla
Koirakuntosalin vastaanotolle tutustumaan TaiTukeen ja sovittamaan sitd koiralle.
Vélimatkojen vuoksi se ei aina ole mahdollista ja siksi on hyvin tavallista kayda
esimerkiksi puhelimitse tai sdahkopostitse lapi koiran tilanne ja pohtia yhdessa saako
koira tarvitsemansa hyodyn TaiTuesta. Yritysasiakkailla sen sijaan on jo vankka
tietamys koirien anatomiasta ja vaivoista. Heidan taytyy tulla vakuuttuneiksi
tuotteesta jotta he tulisivat jatkossa kéyttdmaan sitd potilaidensa hoidossa. Myyja on
siis asiantuntijaroolissa kun asioidaan kuluttaja-asiakkaan kanssa, mutta kun

asioidaan yritysasiakkaan kanssa, myos asiakas on asiantuntija.

6 MARKKINOINTIVIESTINTA

6.1 Markkinointiviestinnan aloittaminen

Aloitin ty6harjoitteluni Koirakuntosalilla tammikuussa 2014. Té&lloin aloitimme
my0s TaiTuen markkinoinnin suunnittelun ja toteuttamisen.  TyOnantajani,
opinnédytetyon tilaaja, antoi minulle vapaat kddet markkinoinnin suunnitteluun ja
toteuttamiseen, opiskelinhan alaa ammattikorkeakoulussa jo kolmatta vuotta, eli
asioiden pitdisi olla jo hyvin hallussa. Huomasin kuitenkin nopeasti, ettd kun kyse on
TaiTuen kaltaisesta tuotteesta, tarvitaan paljon enemmén kuin vain osaamista

markkinointialalla. Koin, etten pystyisi itse olemaan tarpeeksi vakuuttava ndin
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lyhyessa ajassa, jotta pystyisin markkinoimaan tuotetta esimerkiksi eléinlaakareille.
Paatimme siis tyonantajani kanssa, ettd aloitamme markkinointitoimenpiteet yhdessa,
tarkeimpand eldinlédékariasemien Kiertdmisen. Taten tutustuisin samalla itselleni
vieraaseen ammattiryhmaén ja oppisin alan termeja sekd saisin rohkeutta toimia
my0s itsendisesti. Sen sijaan hallitsin hyvin kuvanmuokkausohjelmien ja
tekstinkasittelyohjelmien kayton, joten pystyin alusta alkaen suunnittelemaan ja

toteuttamaan markkinointimateriaalia, muun muassa esitteité ja mainoksia.

6.2 Henkilokohtainen myyntity6

Henkilokohtainen myyntityd on vuorovaikutusta asiakkaan kanssa. Mainontaan
verrattuna henkilokohtaisessa myyntitydssé on selkeitd etuja, silla samalla péésee
esittelemaén tuotetta konkreettisesti, vastaamaan kysymyksiin ja my6s mahdollisesti
myymaan tuotetta. Myyntityd voi olla myymaldssa tapahtuvaa, mutta myos

puhelinmyyntié tai kenttdmyyntid. (Raatikainen 2008, 140.)

Myyntityd on prosessi, joka etenee viidessda vaiheessa. Ensimmaisend on
valmisteluvaihe, johon kuuluu tuotetuntemuksen hankkiminen, esittelymateriaalin
kokoaminen, perehtyminen asiakasyritykseen, aikataulutus sekd valmistautuminen
myyntineuvotteluun. Prosessin toinen vaihe on myyntikeskustelu jonka aikana
kartoitetaan asiakkaan tarve, esitelladn tuotteen ominaisuudet, edut ja hyodyt (OEH-
analyysi) sekd varaudutaan vastaamaan asiakkaan kysymyksiin. Kolmas vaihe on
tarjousvaihe, jolloin tarjous rakennetaan ja esitelladn. Neljantena vaiheena on kaupan
paattaminen. Myyja rohkaisee asiakasta ostamaan tuotteen, tarjoaa ehka
mietintaaikaa tai tekee lisatarjouksia. Prosessin viimeinen, viides vaihe, on jalkihoito.
Talléin varmistetaan, etta asiakas on tyytyvainen ja muistetaan asiakasta jatkossakin
asiakastiedotteilla tai esimerkiksi kutsuilla erilaisiin tilaisuuksiin. (Raatikainen 2008,
141)

6.3 Elainlaakéariasemien kiertdminen

Eldinladkariasemilla vieraileminen ja TaiTuen esitteleminen paikan paalla

kohdehenkil6lle vaikutti luotettavalta tavalta markkinoida tuotetta. Luotettavalta sen
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vuoksi, ettd saatoimme olla varmoja, ettd juuri oikea henkil® tutustuu tuotteeseen.
Liséksi eldinladkarit tuntuvat olevan hyvin Kiireisia, emmek& uskoneet etta
useimmallakaan olisi aikaa perehtya esimerkiksi postitse lahetettyyn mainokseen.
Otimme puhelimitse yhteyttd kohde-eldinladkariasemaan ja esittelimme itsemme
sekd tuotteen. Pyysimme mahdollisuutta tavata kohdehenkilomme, useimmiten
ortopedi, ja sovimme aikataulusta. LahtOkohtaisesti tapaaminen onnistui, kunhan
aikataulut saatiin sovitettua yhteen. Elainladkariasemilla vierailu saattoi jo matkojen
vuoksi vieda aikaa joten pyrimme jarjestdamaédn useita tapaamisia samalla alueella
samalle paivélle. Matkakulujen liséksi piti huomioida myds se, ettd Koirakuntosali
piti laittaa kiinni naiden vierailujen ajaksi, joten myos siitd syysté oli kannattavinta
kohdistaa mahdollisimman monta tapaamista samalle paivélle. Keskiméaarin
vierailimme kahdella eldainldékariasemalla samana péivan aikana. Kiersimme vuoden
aikana yhteensd 15 eri eldinlddkariasemaa Suomessa seké seitseman Tanskassa.
Tanskan eldinladkariasemista ja tuloksista lisdé luvussa 5.4.

Vastaanotto eldinlaakariasemilla oli aina ystavallinen. Usein kohdehenkilon liséksi
tapaamisessa oli myds muitakin eldinlaékareita sekd hoitajia. Aloitimme tapaamiset
esittelemalld ensin itsemme ja sen jalkeen siirryimme itse tuotteeseen. Mukana
jokaisessa tapaamisessa oli mahdollisimman monta eri mallia ja kokoa tuotteesta
seka esitteitd. Pyrimme myds aina ottamaan mukaan mallikoiramme, Piispasen oman
koiran Neilikan, jonka avulla demonstroimme tuen k&yton. Neilikan lasn&olo
osoittautui tuotteen esittelyn helppouden lisdksi my6s erinomaiseksi jaanrikkojaksi
heti alkuun. Koska tapaamiset olivat eldinklinikoilla, ei mydskéan ongelmaa ollut

siind, saisiko koira tulla mukaan.

Olimme etukateen rakentaneet tarjouksen jonka esitimme asiakkaalle, mutta myos
joustamiseen oli varauduttu. Joustamiseen ei kuitenkaan yleensa ollut tarvetta, sill&

TaiTuen hinta ei vaikuttanut olevan asiakkaille merkityksellinen seikka.

Yllattavad eldinladkariasemia kiertdessa oli se, miten tuloksellista se oli.
Viidestatoista eldinladkériasemasta ainoastaan neljan kanssa ei syntynyt
asiakassuhdetta ja koska samalla paivélle olimme sopineet tapaamisen useampaan
paikkaan, niin yhtaan sellaista myyntipaivaa ei ollut, mink& aikana asiakassuhdetta ei

olisi syntynyt ollenkaan.



21

6.4 Kotisivut

Yrityksen nakyvyyttd voi katevasti lisatd internetissa esimerkiksi omilla kotisivuilla.
Internet on mediavaylistd vilkkain ja silld on monipuoliset tehokeinot. Lisaksi
markkinoinnin mitattavuus on helppoa. Haasteitakin internetissa markkinoivalle
Ioytyy. Informaatio on pidettdva ajan tasalla ja koska internet on tdynna erilaisia
kotisivuja, voi omien kotisivujen erottuminen muista olla vaikeaa. (Opasmedia

www-sivut 2015).

Internet-markkinoinnista saatavat edut, jotka varsinkin Koirakuntosalin kaltaiselle
pienelle yritykselle ovat tarkeimpié, ovat:

e Suurien joukkojen tavoittaminen

e Sahkdisen markkinoinnin mitattavuus

e Markkinoinnin kohdennettavuus, esim. Googlessa

e Kampanjoiden luominen helposti

e Mainostamisen nopeus

e Kustannuksien kohdennettavuus

e Vuorovaikutus asiakkaiden kanssa

(Liljeroos)

Yritysasiakkaiden tavoittaminen oli paljon helpompaa kuin yksityisasiakkaiden.
Yksityisasiakkaiden kohdalla totesimme, ettd on helpompaa, kun he tavoittavat
meidat. Tdman vuoksi paatimme panostaa internetmarkkinointiin ja varsinkin omiin
kotisivuihimme. Aluksi lisdilin vanhoille kotisivuille mahdollisimman paljon tietoja
TaiTuesta, mutta lopulta paatimme uudistaa koko sivuston. Uuden sivuston
ykkosprioriteettina oli, ettd mydhemmin siihen voisi sisallyttdd verkkokaupan.
Uusien kotisivujen alustaksi valittiin WordPress ja koska meill& ei itsellamme ollut
juurikaan kokemusta Kkotisivujen tekemisestd, hankimme ammattilaisen auttamaan.
Uudet kotisivut ovat tietenkin koko Koirakuntosalin toimintaa palvelevia, mutta
koska TaiTuki on merkittdvd osa Koirakuntosalia, halusimme sen myds tulevan

selvasti esille.
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Hakukoneoptimoinnilla (SEO) tarkoitetaan toimenpiteitd, joilla hakutulosten
sijoitusta hakukoneessa voidaan parantaa. Sijoittumisella hakukoneissa on suuri
merkitys sivuston kévijamaaran kanssa, koska suuri osa verkkosivujen liikenteesté
ohjautuu niihin hakukoneiden kautta. (Liljeroos). Kuvio 2 havainnollistaa, miten
Googlen hakutuloksissa ensimmadiset kolme hakutulosta keradvat yli puolet
klikkauksista. (Chitika www-sivut 2015).
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Kuvio 2. Klikkausten jakaantuminen Googlen hakutuloksissa (Chitika 2015)

Hakukoneoptimointi voi tapahtua sivuston siséisesti tai ulkoisesti. Sisainen
optimointi tarkoittaa hakusanojen sijoittamista sivustolle niin, ettd hakukoneet
loytavat ne sieltd. Myds sivuston teknisen rakenteen tulee olla kunnossa. Ulkoinen
hakukoneoptimointi tarkoittaa ulkopuolisia linkkeja sivulle. My®os silld on merkitysté

kuinka “merkittdvastd” ldhteestd linkki sivulle tulee. (Liljeroos).

Koirakuntosalin kavijatilastoja tarkkaillessa yksi merkittdva huomio on siina, etta
sivuille pa&dytdan usein kayttden hyvin yksinkertaisia termeja hakusanoina, kuten
’koira ontuu” ja “’koiran jalka vamma”. Kaikki vastaavia hakusanoja kayttavat eivat
tietenkadn ole etsiméssa koirilleen niveltukea eivétka sellaista edes tarvitse, mutta se
muistuttaa siitd, ettd sivuston tulee olla ymmarrettdvd myos niille joille
la&ketieteelliset termit eivat ole tuttuja. Eldinladkareiden kanssa asioidessa on hyvin

tavallista kayttdd termejd “carpus extensio”, carpus flexio” ja niin edelleen, mutta

vastaavien ilmaisujen kayttdminen TaiTukea markkinoidessa internetissa
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yksityisasiakkaille ei palvele ketd&dn. Hakukoneoptimoinnissa pyrimmekin
kayttdmadn hakusanoina paljon sellaisia termejé, joilla moni “maallikko” koiralleen

apua todennakdisesti etsii.

6.5 Kontaktikisa 2014

Kontaktikisa on Pirkanmaan Yrittdjien Kansainvélisten asioiden valiokunnan
organisoima vientikilpailu. Kilpailun tarkoituksena on kerdatd kohdemaassa
kontakteja mahdollisia asiakasyrityksia tapaamalla ja taten 10ytd4 omalle yritykselle
potentiaalisia  vientikontakteja.  (Kontaktikisan ~ www-sivut  2015.)) Oma
osallistumisemme Kilpailuun péatettiin syyskuussa ja itse Kilpailu jarjestettiin 30.-
31.10.2014. Kilpailun myotd markkinointi ulkomaille tuli ensimmaéisen kerran
ajankohtaiseksi. Kohdemaana toimi Tanska ja sijaintimme sielld oli Kodpenhamina.
Kilpailuun lahdimme l&hinnd mielenkiinnosta katsomaan millainen vastaanotto
TaiTuelle olisi ulkomailla, tdssa tapauksessa siis Tanskassa. Kontaktikisa oli
toimeksiantajalleni jo valmiiksi tuttu konsepti silla han oli jo aiempana vuonna
ilmoittautunut kilpailuun. Tuolloin kilpailu kuitenkin jouduttiin perumaan vahaisen

osallistujamaaran vuoksi.

Valmistuimme kilpailuun etsimélld etukateen internetistd Kédpenhaminan ja sen
ldhialueen eléinlddkariasemia. Merkitsimme ylos mahdolliset vierailupaikat ja
ldhetimme niihin etukédteen sahkopostia, mikali sahkopostiosoite oli ilmoitettu.
Matkaa varten olin kadntanyt TaiTuki esitteemme englanniksi ja liitimme sen
séhkopostiin - mukaan. Viestissd esittelimme itsemme ja kerroimme lyhyesti
tuotteestamme. Kerroimme mind péivind olemme Kddpenhaminassa ja toivoimme
mahdollisuutta tapaamiseen. Emme kuitenkaan saaneet yhteenk&an sahkdpostiin
vastausta. Sen enempdd emme nahneet etukdteen vaivaa, vaan paatimme, etta
panostamme markkinointiin enemman paikanpaalld. Myohemmin totesimmekin, ett&
olisi ollut mahdotonta etukéteen 16ytdd juuri oikeat kohteet. Lahdimme matkaan
mukanamme esitteitd, muutamia tukia ja kartta johon olimme merkinneet
elainlaakariasemien yhteystiedot. Meidan lisaksemme matkaan 1&hti my6s kahdeksan

muuta henkil64a, joista viisi oli kilpailijoita my®os itse.
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Kilpailun s&d&ntéjen mukaan yrityksesta vain yksi henkil0 sai paikan paalla hoitaa
kontaktoinnin. Tamé tarkoitti sitd, ettd itse sain kyll& olla mukana tapaamisissa,
mutta vain sivustaseuraajana. Aloitimme eldinladkariasemien kiertdmisen hyvin pian
perille paastydmme. Nopeasti kavi ilmi, ettd Kéopenhaminan keskustan alueella ei
meidan tuotteelle ollut kysyntad. Eldinladkarit olivat sielld enemmankin kohdistaneet
palvelunsa pieneldinten terveystarkastuksiin ja rokotuksiin. He ottivat meidat
kuitenkin vastaan siitdkin huolimatta, etteivat olleet edes tietoisia tulostamme.

lImeisesti sdéhkdpostimme paatyi suurimmaksi osaksi roskapostin joukkoon.

Saimme esitelld tuotteen jokaisella klinikalla jossa k&vimme. Useimmat klinikat
my0s osasivat ohjata meidat sellaisille eldinlaékariasemille, joissa voitaisiin olla
kiinnostuneita. Namé kohteet sijaitsivat hieman kauempana keskustan ulkopuolella.
Olimme yhteydessé pariin isompaan eléinldakariasemaan joista meille vinkattiin ja
onnistuimme sopimaan toiseen tapaamisen. Tapaaminen oli seuraavana paivéna ja

kesti reilun tunnin, jonka aikana saimme myds konkreettista myyntia aikaan.

Kokonaisuudessaan saimme Kontaktikisassa yhteensd seitsemdn kontaktia, joista
yksi tuotti tulosta myyntiin. Myéhemmin yksi kontakteista oli vield erikseen meihin
yhteydessd ja toivoi vield uutta tapaamista. Olimme jo siind vaiheessa erittdin
tyytyvaisid saavutukseemme, mutta tdman lisaksi voitimme vield koko Kontaktikisan

ja Pirkanmaan Yrittdjat palkitsivat meidat 1000 euron palkinnolla.

6.6 Messut

Messut ovat sekd naytteilleasettajalle ettd kévijalle tehokas ja aikaa saastavé tapa
kohdata useita kontakteja lyhyessa ajassa (Jansson 2007, 13). Huolellisesti
suunniteltuna ja toteutettuna messut toimivat tarkednd myynninedistdmisen keinona
(Bergstrom & Leppénen 2007, 241).

Messujen avulla yritys voi saavuttaa monia asioita. Messustrategia voi olla
esimerkiksi yhteyksien hankkiminen, myynti (sen lisdédminen, nopeuttaminen tai
uusmyynti), asiakassuhteiden hoito, julkisuuden saaminen tai yrityskuvan

rakentaminen. Myds  yrityksen  henkilokunnan  valmentaminen voi olla
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messustrategiana. Strategia on hyva miettia etukateen valmiiksi, koska se méarittelee
sen, miten messuilla toimitaan. (Jansson 2007, 22-25.)

6.7 Eldinlaakaripaivat 2014

Eldinladkaripdivat jarjestettiin Helsingin Messukeskuksessa 3.-5.12.2014. Paatos
osallistua Eldinlaakaripdiville tehtiin toukokuussa 2014. Messuille osallistuminen
antoi mahdollisuuden tavata eléinldékareita sek& muita kohdehenkiloité eri puolelta
Suomea samassa paikassa. Toukokuussa El&inladkaripdivat tuntuivat vield isolta ja
vaativalta tapahtumalta. Toisaalta meilld oli vield reilu puoli vuotta aikaa
valmistautua. Messut olivat myds hyva markkinoinnillinen paamaara: tarkoitus oli
kerdtd tunnettuutta ennen Elainladkaripdivia sen verran, ettd olisimme paikanpaalla
monille valmiiksi tuttuja ja helposti lahestyttavia. Omasta mielestani onnistuimmekin
tdssa. Oli positiivista huomata, ettd moni tuli tervehtimédan ja kertomaan, ettd on
kuullut TaiTuesta ja haluaa nyt tutustua siihen paremmin. Paikalla oli myos
asiakkaitamme, jotka kertoivat miten tuote oli heilld toiminut. Palaute oli

yksinomaan positiivista.

Varsinaista messubudjettia emme olleet laatineet etukateen, mutta halusimme
minimoida kustannukset. Valitsimme nayttelypaikaksemme yhden neliometrin
kokoisen alueen, joka osoittautui riittavan kokoiseksi. Olimme tietoisia siit4, etté alue
sijaitsi hieman syrjemmaéssd, mutta toisaalta parempi sijainti olisi myds ollut
huomattavasti kalliimpi. Jalkeenpéin olimme kuitenkin tyytyvdisia sijaintiin ja
pohdimme jo, ettd mahdollisesti seuraavana vuonna piddmme saman paikan.
Huomasimme, ettd oman alueen koolla ei ollut mitddn merkitystd. Vaikka meilld
olisikin ollut suurempi alue, emme olisi saaneet siitd sen suurempaa hyotya.
Enemmaén merkitystd oli omalla toiminnalla. Omalle nayttelypaikalle oli myos
mahdollista tilata sahkot, mutta emme tilanneet emmeka sité edes tarvinneet. Myds
messurekvisiitan p&atimme tuoda paikalle itse, neliometrin kokoiselle alueelle ei
edes olisi mahtunut yhtd pOytdd enempdd. Messuja varten suunnittelin ja teetétin
markkinointimateriaaliksi roll-up:in seka esitteitd. Esitteita teetdtimme yhteensa 500
kpl, joista jaoimme kolmen pdivan aikana yhteensa 264 Kkpl. Esite muokattiin

alkuperdisestda ~ enemman  eldinladkareille  suunnatuksi.  Esite  liitteend.
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Kokonaisuudessaan matkoja lukuun ottamatta messut kustansivat meille noin 700

euroa.

Messustrategiamme oli yhteyksien hankkiminen ja asiakassuhteiden hoito. Myds
myynnin lisddminen siin& sivussa oli tietenkin toivottavaa, mutta emme Kkuitenkaan
ldhteneet messuille suurien varastojen kanssa ajatuksena myydd tuotteita
paikanpaalla. Uskoimme, ettd luomalla yhteyksia, myynti tulisi mydhemmin
kuvioihin mukaan. Olimme aiemmin olleet yhteyksissa muutamiin eldinlaakareihin
ja ilmoittaneet, ettd olemme naytteilleasettajina Eldinladkaripaivilla.  Yksi
tapaaminenkin peruuntui nimenomaan sen vuoksi, ettd eldinladkari sanoi tulevansa
my06s messuille ja ehdotti ettd voisimme tavata sielld. Kyseistd henkil6d emme
kuitenkaan lopulta messuilla tavanneet, mutta monia muita kuitenkin. Yhteensé sain
kolmen péivéan aikana yhteystiedot yhdeksaltd kontaktilta, jotka toivoivat saavansa
meiltd myohemmin yhteydenoton. Yhteydenotto oli joko lisémateriaalin
toimittaminen séhkdpostilla tai postitse tai sitten tapaamisen sopiminen puhelimitse.

Yksi eldinladkari sopi jo paikanpaélla asiakkuudesta kanssamme.

7 TULOKSET

7.1 Menekin seuranta

Aloittaessani tyoskentelyn Koirakuntosalilla tammikuussa 2014, ryhdyin kirjaamaan
ylos jokaisen myydyn TaiTuen. Kirjaukseen merkitsen ostajan tiedot, saatavat tiedot
koirasta seka tiedot myydystd tuotteesta: mika tuki (kinner, ranne), mika kulmaus,
mika koko ja kumpi jalka (oikea, vasen). Téalla tavoin saadaan lisétietoa esimerkiksi

siitd, mink& kokoinen tuki (S, M, L) sopii millekin rodulle.

Suurin menekki on M-koon rannetuella (35 ° ja 20 °) ja pienin menekki S-koon
kinnertuella. Yritysasiakkaat ovat kiinnostuneet tasta tiedosta tilatessaan suuria erié

varastoon ja meille tieto on tarkeé, jotta pystymme hallitsemaan omaa varastoamme.
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7.2 Myynnin lisdédntyminen

Ennen vuotta 2014 TaiTuen myynnistd ei ole pidetty rekisterid. Piispanen arvioi
myynnin rajoittuneen vain 10-15 kappaleseen. Yhteensa vuonna 2014 myytiin 136
tukea. Mikali Piispasen arvio noin 10-15 myydysta tuesta pitdd paikkaansa, se
tarkoittaa sitd, ettd myynti ldhes kymmenkertaistui yhden vuoden aikana.
Eldinladkariasemien, eli yritysmyynnin, merkitys myyntitilastoissa on huomattava.
136 myydysta TaiTuesta 87 kpl myytiin yritysmyyntina.

7.3 Omaa pohdintaa ja ndkemyksia jatkosta

Aloitin tdmén opinndytetyon tekemisen vuonna 2014, kun TaiTuen markkinointi ja
myynti oli vield aluillaan. Vuoteen mahtui niin paljon, ettd paatin tarkoituksella
rajata raportin aiheen koskemaan vain ensimmaéisté vuotta. Vuosi 2015 on lahtenyt
kayntiin myynnin kannalta reippaasti ja suurin syy siihen on panostuksemme
edellisena vuonna. Vuoden 2014 tammikuussa myimme kaksi kappaletta TaiTukea ja
vuoden 2015 tammikuussa 23 kappaletta, mikd on jo omiaan osoittamaan
markkinoinnin merkityksen. Vuoden 2015 ensimméinen projekti oli verkkokaupan
perustaminen, mika oli itselleni jalleen uusi oppimisen alue, silla emme halunneet
ostaa valmista verkkokauppaa vaan teimme sen alusta asti itse. Onneksi WordPress
alustalle tehdyt kotisivumme mahdollistivat verkkokaupan luomisen melko helposti
ja internetista I0ytyy siihen paljon ohjeita. Myynti verkkokaupan kautta on lahtenyt
odotettua hitaammin liikkeelle, mutta olemme luottavaisia sen suhteen.
Verkkokauppa helpottaa ja nopeuttaa huomattavasti tilausten kasittelya eika
laskutuksestakaan tarvitse erikseen huolehtia. Edelleen suurin osa tilauksista tulee
séhkdpostitse/puhelimitse. Se kertonee siitd, ettd ostajat toivovat saavansa myos
henkilokohtaista neuvontaa koiransa tilanteeseen. Yritysmyynti ei vield ole

mahdollista verkkokaupan kautta, mutta sekin on suunnitelmissa toteuttaa.

Tarkeimpéna markkinointitoimenpiteend omasta mielestani oli kontaktien luominen
eldinlddkariasemiin. Muutamista suuremmista eldinladkariasemista on tullut meille
todella tarkeitd asiakkaita joiden kanssa piddmme s&anndllisesti yhteyttd. Myos

jotkut eldinlaékarit, joiden kanssa ei asiakassuhdetta syntynyt, ovat suositelleet meité
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omille asiakkailleen. Se on hyva muistutus siité, ettd markkinointitoimenpiteilla on
merkitysta vaikkeivat ne suoraan tuottaisikaan toivottua tulosta.
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LIITE1

SAATAVILLA OLEVAT MALLIT KoTiMAINEN

Ranne 12°

Monella koiralla on rakenteellisesti melko pysty ranne. Talld tuella jalka Al U KI
pysyy asennossaan.

Ranne 20° JA

Sopii useimmille koirille. Padstaa ranteen vahan painumaan. KULKUR' KULKEE TAASI
Ranne 35°

Koirille, joilla on luonnostaan painunut, joustava ranne. Koira paasee
liikkumaan hyvin ja ranne joustaa, mutta ei peta alas asti. Tutkitusti
Iahell3 koiran fysiologista liiketta.

Kinner
Yksi malli, paastaa kintereen suoraksi ja koukkuun, mutta estaa
yliojentumisen

KOKOTAULUKKO (jalan ympérys mitattu nivelen ala- ja ylapuolelta)

S$:8cm-11cm
Rodut esim: shetlanninlammaskoira, whippet

M:11cm-13,5cm
Rodut: australian paimenkoira, bordercollie, labradorinnoutaja, collie,
samojedi, saksanpaimenkoira

L:14cm-17 cm
Rodut: berninpaimenkoira, leonberginkoira, saksanpaimenkoira
(isokokoinen), alaskanmalamuutti, amerikan akita,

.
Koira-
kuntosali

TAITUKH)R!OOSI ANTAA OIKEANLAISEN TUEN MUTTA SALLH MYDS LIIKKEEN.

‘ Kuokkamaantie 18, Tampere ‘ KOIRA PYSTYY LIKKUMAAN lllONYEVAS"!

KAYTTOAIHEET

Ranne

* nivelsidevammat

*

3

nivelrikko

R

o
R

alas painunut ranne
niveloperaatiot, esim.artrodeesi

e

Kinner
< yliojentunut kinner
EDUT LASTOIHIN JA TUKISITEISIIN VERRATTUNA: % janne- ja nivelsidevammat

3

o
R

tukee jalkaa rajoittamatta normaalia liikerataa

kevyt ja mukava

ei purista eika hierra

helppo laittaa jalkaan ja ottaa pois

pysyy paikallaan kovassakin rasituksessa

kestava ja pestava

vammojen kuntoutuksessa antaa nivelelle optimaaliset olosuhteet parantua
kolme eri kokoa, sopivat suurimmalle osalle koirista
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o
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o
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TAITUKI ON

2
3

kokonaan kotimainen tuote

tehty laadukkaista materiaaleista
pitkan tuotekehittelyn tulos

ainoa laatuaan ja helposti saatavilla
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