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Kotinummi Oy on vuonna 2002 perustettu sosiaalipalvelualan yritys, joka tarjoaa pal-
veluasumista mielenterveyskuntoutujille, vanhuksille ja vammaisille. Opinnaytetyon
tuotokset julkaisu ja esittelymateriaali on tarkoitettu Kotinummi Oy:n markkinointi-
viestinnan vélineiksi.

Tyon tarkoitus ja tavoite oli suunnitella ja tuottaa yrityksesta kertova julkaisu ja Po-
werPoint-esitys tukemaan Kotinummi Oy:n markkinointiviestintéa ja toimimaan yri-
tyksen esittelymateriaalina, lisdédmalla samalla yrityksen imagoa. Julkaisun ja Power-
Point-esityksen kohderyhmié ovat palvelun ostajat, palvelun loppukéyttéjat, loppu-
kayttajien laheiset seka alan opiskelijat. Julkaisu ja PowerPoint-esitys tehtiin myos
englanninkielisend, koska Kotinummi Oy:ssé kay tutustumiskéynneilld myos ulko-
maalaisia opiskelijoita.

Ty6 on toiminnallinen opinndytetyo, jossa yhdistyvat kaytdnnon toteutus ja sen rapor-
tointi tutkimusviestinnan keinoin. Tiedonkeruumenetelmina tydssa on kaytetty mark-
kinointiviestinnén kirjallisuutta, haastatteluja, toimeksiantajan Kirjallista materiaalia ja
Internetia.

Tyon teoriaosuus koostuu markkinointiviestinnéstd, sen tarkoituksesta ja tavoitteista,
suunnittelusta ja keinoista. Tyon empiirisen osuuden muodostavat suomenkieliset ja
englanninkieliset julkaisut ja PowerPoint-esitykset. Julkaisun suunnittelussa ja toteu-
tuksessa on keskitytty siséllon tuottamiseen.

Yrityksen julkaisut ja esittelymateriaalit ovat tarked osa yrityksen markkinointiviestin-
t&4. Julkaisussa ja esittelymateriaalissa otettiin huomioon myos yrityksen nykyiset
markkinointiviestinndn materiaalit, jotta yrityksestd voidaan antaa yhtendinen kuva.
Julkaisua voidaan tarpeen mukaan myos muokata jatkossa.
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Kotinummi Oy was founded in 2002 and the company offers supported round-the-
clock housing for mental health patients, senior citizens and disabled persons. The
publication and the presentation material are going to be a part of Kotinummi Oy’s
marketing communication.

The purpose of this study was to plan and produce a publication for the company and
a PowerPoint presentation to support Kotinummi Oy’s marketing communication,
serving as introduction material of the company and building the company’s image.
The target groups of the publication and presentation material are subscribers and end
users of the service, relatives of the end users and students who are studying in this
field. The publication and presentation material were also made in English because
Kotinummi Oy has students from abroad visiting the company.

The study is a functional thesis and it combines practical realisation and reporting
with the means of research communication. The methods of data collection included
literature of marketing communication, interviews, written material of the subscriber
and the Internet.

The theoretical part of this study consists of marketing communication, the purpose,
goals, planning and means of marketing communication. The empirical part of the
study consists of the publications and the presentation materials in Finnish and in Eng-
lish. In the planning and producing of the publications the main emphasis is in creat-
ing the text content. Publications and presentation materials are an important part of
the company’s marketing communication. The publication and presentation material
are designed to be uniform with the current marketing communication materials. The
publication can be rewritten if necessary.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tarkoitus on tuottaa kuntoutusasumista tarjoavalle Kotinummi Oy:lle
julkaisu, jossa esitelldadn yritys ja sen tarjoamat palvelut. Julkaisu toimii yrityksen
myyntityon ja suhdetoiminnan tukena seka esittelymateriaalina. Julkaisu tuotetaan se-
ka suomeksi (Liite 1) ettd englanniksi (Liite 3) ja sen pohjalta suunnitellaan Power-
Point-esitys (Liite 2, Liite 4), joka tehddadn my6s molemmilla kielilld. PowerPoint-
esitystd Kotinummi Oy voi kayttdd hyodyksi esitellessaan yritysté tutustumiskayntien

yhteydessa.

Idea julkaisun tekemiseen tuli toimeksiantajalta. Heilla on olemassa mainostoimiston
kanssa toteutettu yritysesite sekd kotisivut, mutta he halusivat esitella yritystaan ja sen
palveluita myos laajemmin. Julkaisun kohderyhmi& ovat alan opiskelijat, kaupunkien
sosiaalihuolto, palvelun nykyiset ja mahdolliset loppukéyttajat, loppukéyttéjien lahei-
set, paivakuntoutuksen asiakkaat sekd muut yritykseen tutustumaan tulevat henkildt.
Kotinummi Oy halusi, ettd julkaisu toteutetaan myos englanniksi, koska yritykseen
kay tutustumassa myos ulkomaalaisia opiskelijoita. Tdmé& sopi minulle erinomaisesti
ajatellen omaa suuntautumistani. Tydn tavoitteena on lisata Kotinummi Oy:n tunnet-

tavuutta sen kohderyhmissa seka kasvattaa yrityskuvaa.

Ty0 koostuu teoriaosuudesta, joka késittelee markkinointiviestintda ja sen kautta esit-
telen tilanteet, joissa julkaisua ja PowerPoint-esitystd voisi kdyttad markkinointivies-
tinnén valineend ja tukena. Analysoin teoriaosuudessa myds Kotinummi Oy:n ja sen
Kilpailijoiden kotisivuja. Empiirinen osuus koostuu julkaisun ja PowerPoint-esityksen

tekemisestd suomeksi ja englanniksi.



2 KOTINUMMI OY

Kotinummi Oy on vuonna 2002 perustettu sosiaalipalvelualan yritys, joka tarjoaa pal-
veluasumista mielenterveyskuntoutujille, vanhuksille ja vammaisille. Kotinummi Oy
tdydent&d kaupunkien sosiaalitoimen kunnallisia palveluja. Yrityksell4 on kolme toi-
mipistettd: Niittykoti ja Nummikoti Kouvolassa sekd Onnela Lieksassa. Yhteensd Ko-
tinummi Oy:n toimipisteissd on 52 asukaspaikkaa. Asumispalvelutoiminta toteutetaan
yhdessa kaupunkien sosiaalitoimien kanssa. Palvelun suunnittelu, toteutus ja seuranta
toteutetaan palvelun tilaajan kanssa solmittujen sopimusten pohjalta. Kotinummi Oy:n
toimintaa johtaa toimitusjohtaja ja yrittdja Irma Lindgren yhdessad vastaavien sairaan-

hoitajien kanssa. (Lindgren 2010.)

2.1 Palvelut

Kotinummi Oy jarjestaa asumispalvelun lisaksi tukiasukas- ja paivédkuntoutustoimin-
taa. Tukiasukastoimintaan osallistuu aiemmin kuntoutuskodin asukkaina olleita asiak-
kaita, joita tuetaan omaan kotiin muuttamisen jalkeen kontrollikdyneillg, laakkeiden
jaolla ja tarvittaessa my6s muilla tavoin. Paivakuntoutustoimintaan osallistuu asiak-
kaita, jotka eivét ole aikaisemmin asuneet kuntoutuskodissa. Paivakuntoutustoiminnan
asiakkaat kayvat tutustumassa ja osallistumassa kuntoutuskodin toimintaan ja saavat

taté kautta rytmid ja siséltoa elaméaansa.

Kuntouttavaan asumispalveluun kuuluvat asunnon liséksi hoivapalvelu, ateriat, kun-
toutus, kodinhoitopalvelu ja virkistystoiminta. Asumispalvelu mahdollistaa mielenter-
veyskuntoutujien asteittaiseen siirtymisen itsendiseen asumiseen ja eldamiseen. Jokai-
sella asukkaalla on oma huone, joka suurimmaksi osaksi sisustetaan asukkaan omilla
kalusteilla. Asukas huolehtii paasaéntoisesti itse oman huoneensa siisteydesta seka
osallistuu yhteisten tilojen siivoukseen ja pyykkihuoltoon, tdiman tavoitteena on saada
asukkaalle valmiudet toimia myos yksin siirryttydan itsendiseen asumiseen. Hoivapal-
velu siséltdd perusterveydenhuollon seka ladkehuoltoon ja hoivaan liittyvén asioinnin.
Kuntoutusta toteutetaan hoivakoteihin laaditun viikko-ohjelman mukaan, jonka tavoit-
teena on sosiaalisuus, sitoutuminen, séd&nndllinen eldmanrytmi sekd motoristen ja
kognitiivisten taitojen kehittdminen. Kotinummi Oy jarjestdd myos erilaista virkistys-

toimintaa asukkailleen esimerkiksi erilaisia retkid. (Lindgren 2010.)



2.2 Organisaation rakenne

Kotinummi Oy:n toimintaa johtaa toimitusjohtaja ja yrittaja Irma Lindgren yhdessa
vastaavien sairaanhoitajien kanssa. Jokaisessa yksikdsséd on oma vastaava sairaanhoi-
taja, joka huolehtii oman yksikkonsa asukkaiden hoidon suunnittelusta, toteutuksesta
ja arvioinnista, seké ladkehuolto- ja la&kariasioista. Vastaavilla sairaanhoitajilla taytyy
olla psykiatrisen sairaanhoitajan tutkinto. Organisaatiossa tydskentelee lisdksi lahi-,
mielenterveys- ja perushoitajia yhteensé 27. Kuntoutuskodeissa on myos vélilla opis-
kelijoita suorittamassa sairaanhoitaja- tai lahihoitajaharjoitteluaan sek& oppisopimus-
tyontekijoita. (Lindgren 2010.)

2.3 Asumispalvelu

Asumispalvelu tarkoittaa palvelu- ja tukiasumisen jarjestamisté henkil6lle, joka tarvit-
see apua asunnon tai asumisensa jarjestamisessa. Palveluasuminen jarjestetdan yleen-
sé henkilGille, jotka tarvitsevat vammansa tai sairautensa takia toisen henkilén apua
suoriutuakseen péivittaisista toiminnoista, mutta eivat kuitenkaan ole jatkuvan laitos-
huollon tarpeessa. (Mielenterveyden keskusliitto 2010, Asuminen.) Palveluasumisen
sisaltoon kuuluu aina asunto sekd asumiseen liittyvat palvelut. Asunnosta ja sen kus-
tannuksista vastaa asukas itse. Palveluasuminen voidaan jarjestaa tavallisissa huoneis-
toissa, palvelutaloissa, ryhmékodeissa, asumisryhmissé tai muissa ratkaisuissa. Tar-
keintd on, ettd asukkaalla on hanen tarpeitaan vastaava asunto. Kunnat tuottavat suu-
rimman osan palveluasumisesta tai ostavat sité jarjestoilta ja yrityksiltd. Henkilon ha-
kiessa palveluasumiseen kannattaa ensin ottaa yhteyttd oman kuntaan. (Asuminen.fi-

palvelu 2010, Palveluasuminen.)

Mielenterveyslaissa sdadetdén, ettd kunnan on jarjestettdva mielenterveysongelmista
karsiville henkilGille mahdollisuus henkilon tarvitsemaan ladkinnalliseen tai sosiaali-
seen kuntoutukseen. Asumispalvelut luokitellaan sosiaalipalveluiksi, joiden jérjesta-
misestd kunnan on sosiaalihuoltolain mukaan huolehdittava. Kunta jarjestda asumis-
palvelua joko palveluasunnoissa tai tukiasunnoissa. Asumispalvelusta vaikeavammai-
sille sd&detddan vammaispalvelulaissa. Kunnalla on velvollisuus jarjestaa tarvittaessa
palveluasumista, eika sitd voi evatd kunnan mééréarahojen puutteen perusteella. (Sosi-
aali- ja terveysministerié 2007, Mielenterveyskuntoutujien asumispalveluja koskeva-

kehittdmissuositus.)



3 TYON MENETELMAT

3.1 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmd t&ssd tydsséa on toiminnallinen opinndytetyd. Toiminnallisessa
opinnaytetydssd yhdistyvét kaytdnnon toteutus ja sen raportointi tutkimusviestinnan
keinoin (Vilkka & Airaksinen 2003, 9). Toiminnallisessa opinnaytetydssa tuote teh-
daén aina jollekin tai jonkun kaytettdvaksi, joten tydssa tarvitsee pohtia tarkkaan tuo-
toksen kohderyhmid. Ty0dssé tulisi kdyttad alan teorioita tehtaviin valintoihin seka nii-
den perusteluun. (Vilkka & Airaksinen 2003, 38-42.) Tamaén tyon teoreettisena viite-
kehyksena toimii markkinointiviestintd, ja tdssa tydssa olen erityisesti kayttanyt mark-

kinointiviestinndn keinoja henkilokohtainen myyntity6 ja suhdetoiminta.

Toiminnallisen opinnédytetyon lopullinen tulos on aina jokin tuote esimerkiksi Kkirja,
ohjeistus, tietopaketti, messuosasto tai jokin tapahtuma. Kirjallisten tuotosten kohdalla
on oltava tarkka lahteiden kanssa, taytyy miettid, mista tieto esimerkiksi oppaisiin
hankitaan. (Vilkka & Airaksinen 2003, 51-53.) Oman tyoni kohdalla olen hankkinut
tiedot haastattelemalla yrityksen omistajaa ja toimitusjohtajaa Irma Lindgreniéd seka

tutustumalla Lindgrenin antamaan Kirjalliseen materiaaliin yrityksesta.

Toiminnallisessa opinnédytetydssa ei ole vélttdmatonta kayttaa tutkimuksellisia mene-
telmid. Aineiston hankinnassa on syyta olla tarkkana, koska jos tydohon yhdistetaan jo-
kin selvitys, sen tydméaéara saattaa tulla liian suureksi. Yleensé selvitystd kdytetaan, jos
kohderyhmaéa ja sen tarpeita ei tunneta. (Vilkka & Airaksinen 2003, 56-57.) Opinnay-
tetyotd suunnitellessani oli jo selvaa, ettei selvityksen tekemiselle ole tarvetta, koska

toimeksiantajalla oli tarjota niin hyvét lahdemateriaalit tyotani varten.

3.2 Tyo0n rajaus

Kotinummi Oy toteuttaa yhdessa mainostoimiston kanssa markkinointiaan. Tekemani
julkaisu tulee olemaan osa markkinointiviestintdg, ja sitd kaytetddn henkilokohtaisen
myyntityon ja suhdetoiminnan tukivdlineend sek& yrityksen esittelymateriaalina.
Tyossani ei kéasitelld graafista suunnittelua, koska se ei kuulu osaamisalueisiini. Ai-
heen rajaan julkaisun tekstin ja sen pohjalta tehtdvan PowerPoint-esityksen suunnitte-

luun ja tuottamiseen suomenkielisend ja englanninkielisend. Julkaisu siséltéa yrityksen
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ja sen palveluiden esittelyn, sek& kertoo tarkemmin yrityksen monipuolisista toimin-

noista.

Julkaisu on tarkoitus jakaa Kotinummi Oy:sta kiinnostuneille henkilGille. PowerPoint-
esitys toimii yritysesittelyn tukena ja siihen on tiivistetty julkaisun siséltd. Tyo tukee
hyvin erityisesti kansainvalisyyteen liittyvia opintojani, koska paasen tuottamaan eng-
lanninkielistd tekstid. Myos tietotekniikan opinnoista on hyotyé julkaisun ulkoasun
muokkauksessa sekd PowerPoint-esityksen tekemisessd. Julkaisussa keskitytdan toi-
meksiantajan toiveiden mukaisesti esittelemaan Kotinummi Oy:td, sen palveluja ja

henkilokuntaa seka sen laajaa terapia- ja ryhmétoimintojen valikoimaa.

3.3 Tiedonkeruumenetelmat

Tiedonkeruumenetelming kéytin tassa tydsséd markkinointiviestinnén kirjallista mate-
riaalia, Internetid, haastatteluja ja Kotinummi Oy:n omaa Kirjallista materiaalia. Mark-
Kinointiviestinnasté 16ytyy paljon erilaisia teoksia, jotka tarkastelevat teoriaa eri nako-
kulmista. Kirjallisuudesta 16ysin mielestdni hyvin tietoa kéyttdméstani teoriasta seka
suomen ettd englannin kielella. Koin erityisesti Pirjo Vuokon ja Timo Ropen teokset
hyodyllisiksi oman tydni kannalta. Internetia kéytin vain etsiessani tietoa asumispalve-
lusta ja siihen liittyvista laeista, seka tutustuessani muihin saman alan yrityksiin ja
heidan kotisivuihinsa. Toimeksiantajasta sain hyvin tietoa haastattelemalla toimitus-
johtajaa seké tutustumalla yrityksen edellisvuoden toimintakertomukseen. Englannin-
kielisen julkaisun kirjoittamisen apuna kéytin englanninkielen kaantajan apua konsul-

toimalla hanta tekstin valmistuttua.

3.4 Tyon tarkoitus ja tavoitteet

Tyon tarkoitus on toimia yrityksen esittelymateriaalina sekd myyntityon ja suhdetoi-
minnan tukivalineend. Tyon tavoitteena on listd Kotinummi Oy:n ndkyvyytta ja kiin-
nostavuutta sen sidosryhmissé ja tarjota lisdinformaatiota yrityksesta kiinnostuneille.
Julkaisun tarkoituksena ja tavoitteena on myos vahvistaa Kotinummi Oy:n imagoa.
Julkaisun ja PowerPoint-esityksen tavoite on toimia hyvénd, selkeéna ja informatiivi-
sena materiaalina yrityksen esittelyssa niin, ettd sithen on myos helppo lisaté jatkossa
uusia tai korjata vanhoja tietoja. Englanninkielisen materiaalin tavoitteena on tarjota
esittelymateriaalia myos ulkomaalaisille kavijoille, koska aikaisemmin yrityksella ei

ole ollut ollenkaan esittelymateriaalia englanninkielisena.
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4 MARKKINOINTIVIESTINTA KOTINUMMI OY:SSA

Kotinummi Oy:n markkinointiviestintd rajoittuu yrityksen kotisivuihin ja yritysesit-
teeseen sekd& omaisten péivaan ja palavereihin kaupunkien sosiaalitoimen kanssa. Ko-
tinummi Oy:n palveluntilaajina toimivat Kouvolan ja Lieksan kaupungit, joten yrityk-
selld ei ole suurta tarvetta laajamittaiselle markkinointiviestinnalle. Yrityksen kotisi-
vut ja yritysesite kertovat kattavasti eri kuntoutuskodeista ja yrityksen palveluista. Ko-
tinummi Oy pitad kaksi kertaa vuodessa kokouksen kaupunkien péattajien kanssa ja
esittelee naissa tilaisuuksissa toimintaansa. (Lindgren 2010.) Seuraavassa taulukossa 1
olen hahmottanut SWOT-analyysin avulla Kotinummi QOy:n nykyisté tilaa seké tule-

vaisuuden mahdollisuuksia ja uhkia.

Taulukko 1. Kotinummi Oy:n markkinointiviestinnan SWOT-analyysi

VAHVUUDET MAHDOLLISUUDET

e Mainostoimiston kanssa toteutettu Nékyvyyden ja tunnettuuden lisédminen
yritysesite julkaisun avulla

e Kattavat kotisivut e Yritys on antaa itsestaan luotettavan
kuvan, mika tuo lis&a asiakkaita

e Omaisten paiva
e Markkinointiviestinnan yhdistdminen

e Henkilokohtainen myyntityo kau- osaksi kaupunkien kanssa

pungin kanssa
e Suhdetoiminnan kehittdminen

e Luotettava yrityskuva

HEIKKOUDET UHAT

e Esitteitd ei ole saatavilla kaupun- | e  Uudet kilpailijat
gin mielenterveyspoliklinikalta

e Kaupungin sivuilta ei 16ydy tietoa | ° Viestien vadrinymmarrys

yrityksesta

e Myyntity6ta ei toteuteta asukkaita
ja heidan l&heisidan kohtaan

e Suhdetoiminta kaupungin kanssa
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Kotinummi Oy:n markkinointiviestinnan nykytilaa arvioitaessa yrityksen vahvuuksik-
si erottuvat selvasti mainostoimiston kanssa toteutetut kotisivut ja yritysesite, jotka
tarjoavat hyvin tietoa yrityksesté ja sen toiminnoista. Omaisten péivat on ehdottomasti
tarked ja hyva asia Kotinummi Oy:n suhdetoiminnassa. Omaisten paivét antavat yri-
tykselle mahdollisuuden viestid myos asukkaiden omaisille ja saada heidat kiinnostu-
maan enemman tarjotuista palveluista. Henkilokohtaiseen myyntityéhon on panostettu
toimeksiantajan eli kaupunkien sosiaalitoimien kanssa ja myyntityota tehddan seka

puhelimessa ettd kasvotusten tapahtuvissa palavereissa.

Kotinummi Oy:n heikkoudet liittyvét yrityksen nakyvyyteen esimerkiksi kaupunkien
toiminnoissa. Lieksan ja Kouvolan kaupunkien sivuilta ei 10ydy mainintaa yrityksesta
eikd Kouvolan kaupungin mielenterveyspalvelujen toimipisteistd 16ytynyt yrityksen
esitteitd. Henkilokohtaiseen myyntitydhén mahdollisten asukkaiden kanssa tulisi pa-
nostaa enemman, eika kohdistaa myyntitoimintoja pelkastaan kaupunkien sosiaalitoi-
miin. Kaupungin kanssa ei ole varsinaista suhdetoimintaa ja sit4 voisi parantaa erilai-

silla kaupungin tyontekijoille jarjestettavilla vierailupdivilla.

Tulevaisuudessa Kotinummi Oy:lla on mahdollisuus lisdtd nékyvyyttddn julkaisun
avulla esimerkiksi jakamalla sitd kaupungin mielenterveyspalvelujen toimipisteisiin
seka yrityksen vierailijoille. Mitd enemman yritys kasvattaa tunnettavuuttaan ja hyvéa
mainettaan, sitd enemman sen on mahdollisuus saada uusia asiakkaita. Tunnettavuu-
den lisdadmiseksi markkinointiviestinndssa voisi tehdd tulevaisuudessa yhteistyota
kaupungin kanssa ainakin niin, ettd yritys nakyy paremmin mielenterveyspalvelujen
toimipisteissd. Suhdetoimintaa on mahdollisuus kehittéa jatkossa pidemmaélle kaupun-
kien kanssa. Tulevaisuuden uhkia yritykselle ovat uusien kilpailijoiden tulo alalle, jol-
loin omaan markkinointiviestintddn ja nékyvyyteen tulisi panostaa lisdd. Uhkana
markkinointiviestinndssa on, ettd viestit ymmarretdan vaarin ja viestien vastaanottajat

saavat yrityksestd vaaran kuvan.

4.1 Kotinummi Oy:n kilpailijat

Yritys ei yleensé ole markkinoilla yksin, ja siksi kilpailu on yksi tarkeimpia yritysym-
pariston tekijoitd. Markkinoilla ei tarvitse miellyttad kaikkia, vaan 10ytd4 omalle yri-
tykselle erikoistumisalue ja lahtokohta kilpailuedun rakentamiselle. (Bergstrom &
Leppanen 2009, 81.)
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Tassa luvussa kasittelen Kotinummi Oy:n Kouvolan alueen Kilpailijoita ja heidédn
markkinointiviestintddnsad. Kotinummi Oy:n toimitusjohtaja Irma Lindgren mainitsi
yrityksen kilpailijoiksi kaupungin omat yksikot, Fenix-kodin Elimaella, Kakspy ry:n
asumisyksikko Valkeakaaren Valkealassa, Vire Koti Kouvolan Kouvolassa seka Pal-
velukoti llona Oy:n Kuusankoskella (Lindgren 2010). Keskityn kilpailijoiden markki-
nointiviestinnan analysoimisessa yritysten kotisivuihin, koska esitteiden hankkiminen

osoittautui yllattavan vaikeaksi.

Kotisivut ovat nykyaan yksi yritysten markkinointitydn keskeisin tyovéline. Erityisesti
business to business -markkinoilla toimivilla yrityksilla taytyisi olla verkkosivut. Kun
tietoa etsitddn jostakin yrityksesta tai sen tuotteista, tietoa etsitddn Internetista. Inter-
net-sivut toimivat ensisijaisesti saéhkoisend hakemistona. Sivuille on laadittava yleiset
hakusanalinkit, joiden avulla potentiaalinen asiakas saattaa hakea potentiaalista yritys-

td Internetistd. Rope (2005, 114) méarittelee hyvat www-sivut seuraavasti:

suunniteltu toimimaan mahdollisimman laaja-alaisesti

e ovat elavat, liikkuvat ja kuljettavat kayttajaa helposti sivulta toiselle

e ajankohtaiset ja uusiutuvat helposti

e hauskat ja positiiviset, vaikka asia olisikin vakavammanlaatuinen

e visuaalisesti hyvin suunniteltu (uskottava, luotettava ja ammattimainen kuvat)

e aktivoivat toimintaan

e linkkijarjestelméltaén ja -sanoiltaan kattavat
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Seuraavassa taulukossa 2 olen kaynyt lapi kilpailijoiden ja Kotinummi Oy:n kotisivuja

ja niiden vahvuuksia ja heikkouksia.

Taulukko 2. Kotinummi Oy:n ja kilpailijoiden kotisivujen analyysi

Yritys Verkkosivujen | Tiedon etsimi- | Kohderyhmén Informaatiosi-
I0ydettavyys | nen sivustolta | huomioiminen sélto
Kotinummi | e Yrityksen |e Suhteelli- | e Hyvin, palve- | ¢ Kattava
Oy nimell& sen selkeat luista kerrottu
helposti, otsikot joi- kohderyhma- | | Henkilé-
muilla ha- den kautta l&htoisesti kunnasta
kusanoilla sivustolla voisi olla
vaikeam- liikutaan | o \/arit ja tyylit enemman
paa sopivan pir- (kuvia)
e Voisiolla teitd
o LOytyy alaotsikoi-
yritysha- ta
kemistoista
Fenix-koti | e Yrityksen |e Hyvatot- |e Sisallossa o Kattava
nimella sikot, joi- huomioitu
onFyy, _ d"en fﬂl!ta hyvin e Video mu-
muilla vai- ontga_hel- kava piris-
keampaa posti tietoa | o \/xyit ja tyyli tys ja tar-
hieman liian joaa lisaa
o LOytyy tummia ja informaa-
yritysha- synkki& tiota kuvi-
kemistoista en muo-
e Esittelyvideo dossa
Valkeakaari | e Yrityksen |e Liianva- |e Informaatio |e Hyvd mut-
nimell& han otsi- ohjattu ta litkaa
hyvin koita, enemman yhden ot-
kaikki tieto suurelle ylei- sikon alla,
o Loytyy kasattu _yh- s_(')lle k_u[n ko- sekava
yllépitavan den otsi- tia etswa!le
yhdistyk- kon alle kuntoutujalle
sen nimi
yritysha- e liian yksin-
kemistosta kertaiset koti-

sivut
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Palvelukoti Yritykselle Ei ko- Ei kotisivuja Ei
llona Oy i' Ip)_/dy_ tisivuja kotisivuja
otisivuja
Yritysha-
Loytyy kemistosta
yritysha- l6ytyy yh-
kemistoista teystiedot
Vire Koti Yrityksen Mainio Ei ole kerrot- Kerrottu
Kouvola nimella V|r_e- tu palvell_usta vain tilois-
ketjun yk- tarkemmin ta
Loytyy sikko
yritysha- Otettu aika Lisa4 tietoa
kemistoista Harhaan- huonosti toiminnas-
johtavat huomioon ta
otsikot
e Virit ovat
rauhalliset

Kaikilla muilla tdssa mainituilla yrityksilla oli jonkinlaiset kotisivut paitsi Palvelukoti
llona Oy:ll4a. Ainakaan en itse onnistunut niitd 16ytdmaan, vaikka kokeilin monia eri
hakusanoja. Huomasin tutustuessani Kotisivuihin, kuinka tarkeitd ne nykyisin ovat
osana yrityksen markkinointiviestintdd. Olisin halunnut vertailla myo6s Kilpailijoiden
yritysesitteitd, mutta niiden saaminen oli vaikeaa. K&vin kyselemassa esitteitad kau-
pungin mielenterveyspalveluiden toimipisteestd, mutta heilld ei mydskéan ollut esittei-
té eri hoitoloista. Kun henkild on kuntoutuksen tarpeessa, tiedon saaminen ryhméko-

deista on vaikeaa, jos yrityksella ei ole kotisivuja.

Kaikkien muiden yritysten paitsi Palvelukoti llonan kotisivut 16ytyivét helposti laitta-
malla hakusanaksi yrityksen nimen. Kotisivuilla on hyvé kayttaa tiettyja sanoja, jotka
Internetin hakupalvelut poimivat helposti ja sitd kautta hakutuloksissa nékyy yrityksen
kotisivujen linkki. Yritin etsid yrityksia myos yrityshakemistoista seka Googlen haku-
palvelusta muun muassa hakusanoilla palveluasuminen ja asumispalvelu Kouvola.
Kaikkien yritysten tiedot I0ytyivat jostain hakemistosta, mutta kaikki yritykset eivat
olleet samalla hakemistosivustolla. Googlen haussa tuloksissa l6ytyivét Vire Kodin ja

Kotinummi Oy:n Kouvolan yksikot.
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Kotinummi Oy:n sivuilla tieto on jaettu selkeiden otsikoiden alle. Padotsikoiden alla
voisi olla alaotsikoita, jotka nékyisivat, kun hiiren vie paéotsikon kohdalla, tdma sel-
keyttaisi sivustoa entisestddn. Fenix-kodin otsikot olivat selkeét ja samalla kuitenkin
hauskasti muotoillut, tarkeimmét asiat 16ytyvat helposti. Valkeakaaren kotisivuilla
kaikki tieto on pakattu yhden otsikon alle, eika sita ole eritelty etusivulle tarkempiin
otsikoihin. P&&otsikon alla on paljon tietoa, joten jos etsii jotain tiettyd, taytyy lukea
paljon ylimaardista tekstid. Pitkat kappaleet saavat lukijan helposti kyllastymaan ja
jattamaan lukemisen kesken. Vire Koti Kouvola kuuluu Mainio Vire-ketjuun, jolla on
vanhainkoteja ja mielenterveyskuntoutujien koteja erikseen vanhuksille ja nuorille.
Kouvolan kodilla ei ole omia sivuja, vaan sinne tdytyy menna ketjun sivujen kautta,
jotka olivat aika epaselvat ja oli vaikea 16ytdd Kouvolan toimipiste. Kotisivujen otsi-

kot olivat harhaanjohtavia.

Kotisivuja vertaillessani otin huomioon myo6s sen, kuinka yritys on ottanut huomioon
palvelun lopulliset kayttajat eli palvelun kohderyhmén. Kotinummi Oy antaa sivuil-
laan mielesténi luotettavan ja viihtyisdn kuvan. Kaikista kodeista on hyvin kuvia ja
palveluista kerrotaan niin, ettd niissd otetaan my6s kohderyhma huomioon. Kaytetyt
varit ja tyylit ovat kotisivuilla sopivan pirteat. Fenix-koti ottaa sisallllisesti kohde-
ryhman todella hyvin huomioon ja yrityksella on myos esittelyvideo heidan palveluis-
taan, joka on informatiivinen ja tarjoaa paljon kuvallista tietoa yrityksestd sen kohde-
ryhmaélle. Kotisivujen tyyli on kyseessé olevalle alalle ehké hieman liian synkka. Sivut
ovat tyylikkéaat, mutta eivat kuvasta palvelua, jota yritys tarjoaa. Valkeakaaren ko-
tisivuilla tietoa on mielesténi osoitettu paremmin suurelle yleisélle, kuin kotia etsival-
le kuntoutujalle. Tekstissa voisi olla enemman tietoa hoidosta ja kuntoutuksesta, nyt
siind esitelladn lahinng, kenelle palvelu on ja mika henkilokunnan tehtdva on. Vire
kodin sivujen tiedot ovat todella suppeat, eika teksti kerro mitaan kotia etsivélle kun-

toutujalle. Kotisivujen tyyli on kuitenkin rauhallinen ja vérit sopivat hyvin alalle.

Kotisivujen informaatiosisaltoja tarkastellessani positiivisesti esille nousivat Ko-
tinummi Oy ja Fenix-koti, molempien kotisivuilla oli kerrottu hyvin yrityksesta ja sen
toiminnasta. Fenix-kodin sivuilta esille nousi erityisesti yrityksen tekema video, joka
kautta on helppo kuvitella myos itsensd yrityksen tiloihin. Kotinummi Oy:lle voisi
mya0s harkita videon tekemistd. Kotinummi Oy:n sivut kaipaisivat myds enemman tie-
toa henkilokunnasta ja kuvia heistd. Valkeakaaren kotisivuilla tietoa on kohtuullisen

hyvin, mutta se on esilla liian sekavasti, tietoa pitdisi jasent&a eri otsikoiden alle, jotta
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kotisivuilta olisi helpompi 16ytéaé tarvittava tieto. Mainion Vireen kotisivuilla ei kerro-
ta paljoa Vire Kodista I&hinnd vain toimitiloista. Sivut kaipaisivat lisaa tietoa henkil6-
kunnasta ja toiminnasta, my6s kuvat kuntoutuskodista olisivat hyvat.

Kokonaisuutena Kotinummi Oy:n ja Fenix-kodin kotisivut nousevat esille muiden ko-
tisivujen joukosta. Molempien sivuilta 16ytaa hyvin tietoa, ja se on jasennelty selkeés-
ti. Naiden yritysten kotisivut [0ytyivat myds helpoiten sekd Googlesta ettd yritysha-
kemistoista. Muiden kilpailijoiden kotisivuissa on vield jonkin verran parannettavaa ja
Palvelukoti llonalle pitdisi tehd& Kkotisivut, jotta sen palveluista 16ytyisi enemman tie-

toa.

4.2 Markkinointiviestinndn tarkoitus ja tavoitteet

Julkaisu on osa yrityksen markkinointiviestintdd. Seuraavassa perehdytd&dn markki-

nointiviestintaan ja pyritaan selvittdmaan, mité se on ja miksi se on tarkeaa yritykselle.

Markkinointiviestinnan tarkoituksena on tehda yritys ja sen tarjooma nékyvaksi. Vies-
tinnélld luodaan tunnettavuutta ja yrityskuvaa, kerrotaan tuotteista, hinnoista ja osto-
paikoista seka pyritdan vaikuttamaan kysyntéan ja asiakassuhteiden yll&pitoon. (Berg-
strom & Leppéanen 2009, 328; Rope 1995, 239.) Talla hetkelld Kotinummi Oy:n
markkinointiviestintd on ohjattu suurimmaksi osaksi toimeksiantajiin eli kaupunkien
sosiaalitoimiin. Julkaisun tarkoitus on tehda yritys tunnetuksi myos mahdollisille
asukkaille eli palvelun loppukayttgjille seka heidan laheisilleen ja saada aikaan tata

kautta lisda kysyntaa yritysta kohtaan.

Markkinointiviestintd voidaan toteuttaa monella tavalla, kuten esimerkiksi mainonnan
eri muodoilla tai jarjestamalld tapahtumia myynnin edistdmiseksi. Markkinointivies-
tinnén haasteena on 16ytaa oikeat viestintatavat l&hestyttédessé eri kohderyhmia eri ti-
lanteissa. (Bergstrom & Leppanen 2009, 328; Rope 1995, 239.)

Markkinointiviestintd on viestintad, joka kohdistuu yrityksen sidosryhmiin. Markki-
nointiviestinnan tarkoituksena on valillisesti tai suoraan saada aikaan kysynté ja sii-
hen positiivisesti vaikuttavia ilmioitd. Markkinointiviestinnan kohteet ovat erilaisia
yrityksissa ja esimerkiksi julkisissa organisaatioissa, jotka eivat tuota voittoa. Yrityk-

sen markkinointiviestintd kohdistuu tuotteisiin ja palveluihin, kun julkinen organisaa-
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tio pyrkii vaikuttamaan ihmisten kayttdytymiseen, kuten noudattamaan nopeusrajoi-

tuksia tai lahjoittamaan hyvantekevaisyyteen. (Juholin 2006, 217.)

Markkinointiviestinndn tarkoitus on kertoa yrityksestd ja sen tarjoamista tuotteista ja
palveluista, sekd niiden ominaisuuksista ja aikaansaada niihin tai yritykseen liittyvia
myonteisid mielikuvia siten, ettd saadaan syntymaan myonteinen ostopaatés. Markki-
nointiviestintid on ostopaatoksen tekijoihin kohdistuvaa jatkuvaa, pitk&jénteista ja ko-
konaisvaltaisesti johdettua toimintaa. Oikein toteutetulla markkinointiviestinnalla on
mahdollista vaikuttaa oleellisesti halutun tuloksen syntymiseen. (Siukosaari 1997, 17;
Ylikoski 1999, 281.)

Markkinointiviestinnalld pyritddn luomaan lahettdjén ja vastaanottajan valille yhteinen
kasitys yrityksesté tai tuotteesta. Yhteisymmarryksen kasvaminen yrityksen ja sen asi-
akkaiden vélilla ei tarkoita pelkastaan asiakkaan kasitysten tuomista lahemmaksi yri-
tyksen kasityksia, vaan myos yrityksen tuomista lahemmaksi kuluttajaa ja hanen tar-
peitaan. (Vuokko 1997, 13.)

Lopullinen tavoite markkinointiviestinndssd on saada aikaan kannattavaa myyntia.
Tahan tavoitteeseen paastaan kuitenkin harvoin yksittaisella kampanjalla, vaan se vaa-
tii usein pitkakestoista eri viestintimuotojen kayttoéa. Markkinointiviestinnassa ede-
tdan askel askeleelta ja rakennetaan tunnettavuutta, kiinnostusta, luottamusta ja pa-
remmuutta suhteessa kilpailijoihin. Markkinointiviestinnan tavoitteita Bergstromin ja
Leppasen (2009, 330) mukaan ovat

e tiedottaminen yrityksestd, tuotteista, hinnoista ja saatavuudesta
e huomion herattdminen, erottautuminen kilpailijoista

e mielenkiinnon ja myonteisten asenteiden luominen

e ostohalun herattdminen ja asiakkaan aktivointi

o asiakkaalle tuotetun arvon ja hyddyn viestiminen

e myynnin aikaansaaminen

o asiakkaan ostopaatoksen vahvistaminen ja asiakassuhteen yll&pitdminen.
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Markkinointiviestinndssa erotetaan kolme eri vaikutustasoa eli tieto, tunteet ja toimin-
ta. Viestintdé suunniteltaessa maaritelladn, mihin tasoihin viestinnélla pyritadn vaikut-

tamaan ja milla tavoin.

Kotinummi Oy:n julkaisulla pyritdadn vaikuttamaan erityisesti tunteisiin ja sitd kautta
toimintaan, luomalla luotettava ja asiantunteva kuva yrityksestd, jonka kautta esimer-
kiksi mahdollinen asukas tuntee 16ytdneenséd hénelle sopivan kuntoutuskodin. On tar-
keda vaikuttaa mahdollisiin asukkaisiin, koska sita kautta he luultavasti haluavat ha-
keutua juuri Kotinummi Oy:n ryhmaékoteihin. Opiskelijoiden kohdalla pyritaan luo-
maan kuva hyvasta ja monipuolisesta tyOpaikasta ja titad kautta vaikuttamaan heidén

tyopaikkavalintoihinsa tulevaisuudessa.

4.3 Integroitu markkinointiviestinta

Integroitu markkinointiviestinté tarkoittaa, ettd yritykset yhdistavat markkinointivies-
tintd keinonsa, jotta saadaan aikaan selked, yhdenmukainen, luotettava ja kilpailuky-
kyinen kuva yrityksestd ja sen tuotteista (Jobber 2004, 416). Eri viestintakeinojen sa-
nomat suunnitellaan niin, ettd ne tukevat toistensa vaikutuksia. Integroidun markki-
nointiviestinnan lahtokohtana on se, etta viestin vastaanottaja reagoi yleensa kokonai-
suuden perusteella eika erittele mista lahteestd tieto on. Markkinointiviestinta pitaa
suunnitella kokonaisuutena, jotta asiakkaalle voidaan valittaa tavoiteltu kokonaiskuva.
(Vuokko 2003, 323.)

Integroinnissa on kyse lahettdjakohtaisen nakékulman muuttamisesta vastaanottajalah-
toiseen ajatteluun. Viestinnan suunnittelussa tulisi korostaa yhtendisen perustan mer-
Kitystd. On tarkead, ettd markkinoinnin strategiset paatokset ovat kaikille viestintékei-
noille yhteiset. Kohderyhmadn tarkka maéritys ja tunteminen sek& se, millainen kuva
yrityksesté ja sen palveluista halutaan antaa, ovat lahtokohtina suunniteltaessa viestin-
t&4. Eri viestintd keinojen kanssa taytyy olla tarkkana, ettei yritys luo ristiriitaista ku-
vaa itsestadn. Integraation haasteena on se, ettd eri sidosryhmat altistuvat myos muul-

lekin viestinnélle kuin vain sille, joka on suunnattu heille. (Vuokko 2003, 324.)

Kotinummi Oy:n markkinoinnin kohderyhmia ovat toimeksiantajat, mahdolliset seka
nykyiset palvelun loppukayttdjat seka loppukéyttdjien laheiset ja alan opiskelijat. Ko-
tinummi Oy:n tdménhetkista markkinointimateriaalia kaytetaan kaikille sidosryhmille.

Toimeksiantajat eli kaupungit saavat kuitenkin myds aina yrityksen edellisen vuoden
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toimintakertomuksen, joka on myds yksi markkinointiviestinnan apuvéline, koska sii-

n& kerrotaan yrityksestd ja sen edellisen vuoden toiminnasta.

4.4 Markkinointiviestinnan suunnittelu

Markkinoinnin suunnittelu aloitetaan arvioimalla yrityksen nykyinen tila ja selviyty-
mismahdollisuudet, jotka ovat myds perustana asetettaessa markkinoinnin kokonaista-
voitteita ja péatettdessd markkinointistrategiasta. Markkinointiviestinnan tavoitteet ja
strategiat puolestaan madraytyvét asetettujen kokonaistavoitteiden mukaan. (Idman,
Ké&mppi, Latostenmaa & Vahvaselka 1995, 35.) Markkinointiviestinnan tavoite on
tuottaa onnistuneita vaikutusprosesseja ja myos viestinta pitdisi suunnitella niin, etta
prosessin loppupéassé todella saavutetaan asetettu tavoite (Vuokko 2003, 131). Ta-
voitteita asetettaessa voidaan kéyttdd apuna viestinnan porrasmalleja, kuten AIDASS-
ja Dagmar-malleja, joiden perusajatus on asettaa kullekin portaalle tavoitteet ja miettia

sitten keinot, joilla tavoitteisiin paastaan (Bergstrom & Leppanen 2009, 331).

Markkinointiviestinndn suunnittelussa on otettava huomioon kolme tekijaa: millaista
viestintad, kenelle ja millaisessa tilanteessa. Ainut ndista tekijoistd, johon viestinnan
lahettdja pystyy vaikuttamaan, on millaista sanomaa se lahettda ja minka kanavan
kautta. Kohderyhmaén ja viestintdympériston kontrollointi on vaikeampaa, yritys voi
paattad, kenelle se haluaa viestid, mutta ei pysty kontrolloimaan valittua kohderyhmaa
ja viestintdymparistoa yritys ei pysty edes valitsemaan. (Vuokko 2009, 131.)

Markkinointiviestinnan suunnittelu tehdaan yleensa kohderyhmittéin niin, etta viestin-
td on yhtendista ja samanlinjaista. Kohderyhmia on monenlaisia, esimerkkeind Berg-
strom ja Leppanen (2009, 329-340) mainitsevat nykyiset ostajat, mahdolliset ostajat,
tuotteen lopulliset kéyttajat, jalleenmyyjat, suosittelijat, mediat ja niin sanotun suuren
yleison. Viestintadé voidaan kohdistaa kapealle kohderyhmalle, kuten kanta-asiakkaille
tai lahes kaikille kohderyhmille, esimerkiksi imagomainonnassa. Viestintédkeinot ja
mediat valitaan niin, ettd valitut kohderyhmat tavoitetaan mahdollisimman hyvin ja

pienin kustannuksin.

Yrityksen tulee madritelld viestinnalleen strategia, jossa kerrotaan lyhyesti esimerkiksi
kenelle viestitddn ja miten viestintd toteutetaan (Bergstrom & Leppéanen 2009, 331).
Kohderyhmén mukaan voidaan kéyttaa kahta eri strategiaa, jotka ovat veto- ja tyonto-

strategia. Vetostrategia tarkoittaa sitd, etta yritys yrittd4 saada aikaan kysyntéa kulutta-
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jiin kohdistuvilla viestintatoimenpiteilld ja kuluttajat vetavat tuotetta jakeluketjun l&pi
kysyessddn tuotteesta myyjaltd. Myyjan on hankittava ja pidettdva tuote valikoimas-
saan, jotta asiakas pysyy tyytyvéisend. Tassa strategiassa kéytettdvat keinot ovat ku-
luttajamainonta ja kuluttajiin kohdistuva myynninedistdminen. TyontOstrategiassa yri-
tys auttaa tyontdméaan tuotettaan jakeluketjussa eteenpéin kéayttden kaupan mainontaa,
henkilokohtaista myyntity6té ja jalleenmyyjiin kohdistuvaa myynninedistamista. Ylei-
sin vaihtoehto on kuitenkin molempien strategioiden yhdistelma. (Idman, Kaémppi, La-
tostenmaa, Vahvaselka 1995, 37.)

Markkinointiviestinnan toteutuksen suunnittelussa pohditaan organisointia, resursoin-
tia ja aikataulutusta. Organisoinnissa kaikki mitd on suunniteltu, muutetaan konkreet-
tiseksi toimenpideohjelmaksi. Organisointiin kuuluu myos tarvittavien ulkopuolisten
palvelujen etsiminen, valitseminen, tiedottaminen ja opastus. Resursointi-vaiheessa
mietitadn, milla resursseilla suunnitelma voidaan toteuttaa, esimerkiksi mika on lopul-
linen budjetti. Tassa vaiheessa joudutaan joskus muuttamaan suunnitelmaa, jotta pysy-
tdan budjetin sisalla. Resursointia on myos aika, henkilo- ja tilaresurssien tarve. Aika-
taulutus puolestaan sisaltdaa tiedot kampanjan ajoittamisesta ja eri viestintatoimien

ajoittamisesta kampanjan sisalla. (Vuokko 2003, 160-161.)

Markkinointiviestinnan suunnitteluprosessin viimeinen vaihe on maarittdd kampanjan
arviointikeinot. Arviointeja kannattaa tehdd kampanjan aikana seka sen alussa ja lo-
pussa. Arviointikeinot ovat yleensa tapauskohtaisia. (Vuokko 2003, 163.)

4.5 Markkinointiviestinnan keinot

Markkinointiviestinnan keinoja ovat henkilékohtainen myyntityd, mainonta, mene-
kinedistdminen ja suhdetoiminta (Idman, K&mppi, Latostenmaa & Vahvaselka 1995,
16). Téssa tyossa késitelladn tarkemmin henkildkohtaista myyntity6té ja suhdetoimin-

taa, koska julkaisua voidaan kayttdd naiden markkinointiviestinnén keinojen tukena.

4.5.1 Mainonta

Mainonta on usein yrityksen térkein viestintdkeino. Mainonta on maksettua tavoitteel-
lista tiedottamista tavaroista, palveluista, tapahtumista, aatteista ja yleisista asioista.
Mainonnassa viestitddn usein suurelle joukolle samanaikaisesti. Mainonta voi olla jat-

kuvaa ja pitkédkestoista tai tarpeen vaatiessa toteutettuja lyhytkestoisia kampanjoita.
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Lyhyt- ja pitkakestoisen mainonnan ja muun yrityksen nakyvyyden tulisi olla saman-
tyylistd ja toisiaan tukevaa. Pitk&kestoinen mainosviestintd tekee yrityksen ja sen
brandit tunnetuksi ja auttaa erottumaan kilpailijoista. (Bergstrom & Leppénen 2009,
337.)

Mainonnan suunnittelu alkaa selkean markkinointistrategian maarittdmisestad. Mainon-
taa suunnitellessa tulee ottaa huomioon kohdemarkkinat ja se, mité erilaisia etuja tuot-
teella on verrattuna muihin markkinoilla oleviin samantyyppisiin tuotteisiin. Kulutta-
jamarkkinoilla kohderyhmé voidaan maéritella esimerkiksi ian, sukupuolen, sijainnin,
ostokayttaytymisen tai elaméntyylin mukaan. Yritysmarkkinoilla kohderyhma voidaan
madritelld ostajan roolin mukaan esimerkiksi sen mukaan, onko kyseessa hankinta-
paallikko vai toimitusjohtaja ja kohdeyritysten toimialan mukaan. Kun kohderyhma
on madritelty, tdytyy analysoida ostajan motiivit ja ostokriteerit. Naiden ymmartami-
nen on tarkedd, jotta yritys osaa mainostaa tuotettaan oikealla tavalla ja oikeassa me-
diassa. (Jobber 2004, 422-423.)

Mainonta voi olla informoivaa, suostuttelevaa, muistuttavaa tai asiakassuhdetta vah-
vistavaa. Informoiva mainonta kertoo esimerkiksi uutuuksista, vanhojen tuotteiden
uusista kayttdtavoista, sekd hinnanmuutoksista ja uusista lisapalveluista. Suostutteleva
mainonnan tarkoituksena on vaikuttaa asiakkaan mielipiteisiin, asenteisiin ja kayttay-
tymiseen. Muistutusmainonta muistuttaa tuotteesta ja sen olemassa olosta sek& kan-
nustaa asiakasta hankkimaan tuotteen uudelleen. Suhdetta vahvistava mainonta vah-
vistaa asiakkaan ostopaatoksia ja viestii hyvista syistd jatkaa asiakassuhdetta. (Berg-
strom & Leppénen 2009, 338.)

4.5.2 Myynninedistdminen

Myynninedistdmisen tehtdvand puolestaan on kannustaa myyjid myymaan ja ostajia
ostamaan jotain tiettyd tuotetta tai palvelua, se voidaan kohdistaa seka lopullisiin asi-
akkaisiin ettd jakelutien jaseniin (Bergstrom & Leppanen 2009, 448). Myynninedis-
tdmisen perusajatus on, ettd tuotteella tai palvelulla on tietty hinta tai arvo ja alenta-
malla tuota hintaa tai tarjoamalla samaan hintaan enemman pystytddn vaikuttamaan

kyseessa olevan tuotteen tai palvelun menekkiin (Vuokko 2003, 247).

Myynninedistamiselld tavoitellaan uusia kokeilijoita ja vahvistetaan nykyisten asiak-

kaiden uskollisuutta ja lisdtdan heidan ostojaan. Myynninedistdminen vahvistaa muuta
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markkinointiviestintdd, ja se on joko lyhytaikaista kuten kampanjat tai pitkakestoista,
kuten esimerkiksi sponsorointi. Myynninedistamisestd kaytetddn myds nimitystd me-
nekinedistdminen. (Bergstrom & Leppanen 2009, 448.)

Myynninedistaminen yleensa tukee ja tadydentdd henkilokohtaista myyntity6ta, myy-
malatoimenpiteitd tai mainontaa. Markkinointiviestinndssa esimerkiksi mainonnassa
ja myynninedistdmisessa tehd&an yhteisty6td, kun mainonta tarjoaa syyn ostoon ja
menekinedistaminen yllyttdd ostamaan. Myynninedistdminen pyrkii vaikuttamaan
myyntiin lyhyell& aikavalilla, kun taas mainonta on pidempi aikaista toimintaa, jolloin
mainonnan vaikutuksia on vaikeampi arvioida. Mainonta ja myynninedistaminen ovat
erityisesti kuluttajamarkkinoilla voimakkaasti sidoksissa toisiinsa, jolloin on parempi
kampanjoita arvioidessa miettida niiden yhteisvaikutusta ja tehokkuutta yhdessé eika
erikseen. (Vuokko 2003, 247.)

Valmistajan jalleenmyyjiin kohdistuvia myynninedistamiskeinoja ovat tuotteista in-
formointi ja innostaminen myymaén tuotteita. Tukku- ja vahittaiskaupassa markki-
nointituki on yksi tdrkeimmistd myynninedistéjistd, ja se annetaan yleensa alennuksina
tai maksetaan rahana. Tuen avulla valmistaja saa tuotteelleen nékyvyytta kauppaket-
jun suoramainoksissa ja hyvan paikan ketjun myymaléissa. Muita myynninedistajia
ovat esimerkiksi jalleenmyyjille tarjottava tuotekoulutus, neuvonta ja erilaiset tuotein-
formaatiota tarjoavat lahteet ja jalleenmyyjille tarkoitetut palvelut. Valmistaja voi
myo0s tarjota jalleenmyyjille ilmaisia tuotendytteitd tai alennuksia yrityksen tuotteista
tai jarjestad myyntikilpailuja, joissa on tuntuvat palkinnot. Myds ammattimessut tar-

joavat hyvén tavan edistdd myyntia. (Bergstrom & Leppanen 2009, 449.)

Kuluttajiin kohdistuvaa myynninedistdmistd voidaan toteuttaa monella tavalla, kuten
asiakaskilpailuilla, kupongeilla, kerdilymerkeilld, kylkiéisilla ja pakettitarjouksilla,
joilla saadaan kuluttaja ostamaan useampi tuote yhden tuotteen sijasta. Myos asiak-
kaille voidaan tarjota tuotendytteitd myymalédssd, jonkin tapahtuman yhteydessa tai
suoraan koteihin jakamalla esimerkiksi lehtien mukana. (Bergstrom & Leppanen
2009, 449.)

Myynninedistdmiselld on kolme tarkedd myynninedistdamisen muotoa, jotka ovat mes-
sut, sponsorointi ja tapahtumamarkkinointi. Messut voidaan jarjestad ammattilaisille ja
jalleenmyyjille tai kuluttaja-asiakkaille. Messujen tarkoitus on tavata nykyisia asiak-

kaita ja luoda kontakteja uusiin asiakkaisiin. Messuille osallistuminen on kallista ja
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siksi messuosasto ja myynninedistdmistoimet on suunniteltava hyvin. Sponsorointi
puolestaan tarkoittaa henkilon, tapahtuman tai muun kohteen imagon ostamista tai
vuokraamista yrityksen markkinointiin myynninedistdmiseksi. Sponsoroinnissa jolle-
kin kohteelle annetaan rahallista tai aineellista tukea, jolloin yrityksen ja sen tuottei-
den tunnettuus kasvaa, yrityskuva paranee ja sponsorointikohde saa tukea taloudelli-
sesti ja enemman julkisuutta. Yrityksen tuotteilla voi usein olla tuote- tai imagoyhteys
sponsoroinnin kohteeseen. ( Bergstrom & Leppénen 2009, 450-456.)

Kotinummi Oy ei kaytd myynninedistamista markkinointiviestintansé keinona, koska
yritykselle ei tallaisista toiminnoista olisi kovin paljon hyotya verrattuna siihen, kuin-
ka paljon se vaatii ty6ta ja rahallisia ja resursseja. Alan messuille osallistuminen olisi
varteenotettava vaihtoehto tulevaisuuden markkinointiviestintda suunniteltaessa ja jul-
kaisu ja PowerPoint-esitys toimisivat silloin hyvana esittelymateriaalina. Yrityksen
taytyy kuitenkin pohtia tarkkaan messujen kustannuksia ja niista saatavien hyoétyjen

suhdetta ennen messuille osallistumista.

4.5.3 Henkilokohtainen myyntityo

Julkaisua on tarkoitus kéayttaa henkilékohtaisen myyntitydn tukivalineend. Seuraavas-
sa olen perehtynyt henkilokohtaiseen myyntityohon ja miten julkaisua ja PowerPoint-
esitysta voisi kayttad tukena myyntitilanteessa. Kasittelen seka kuluttajiin kohdistuvaa
myyntityoté ettd yrityksiin kohdistuvaa myyntity6téd, koska Kotinummi Oy:ssé toteu-

tetaan molempia, vaikka palvelun ostajia ovatkin kaupunkien sosiaalitoimet.

Henkilokohtaisella myyntityolla tarkoitetaan joko kasvotusten tapahtuvaa suhdetta tai
puhelimitse syntyvéa viestintdsuhdetta. Asiakkaaseen kohdistuvan sanoman ei tarvitse
olla valmis viestintad aloitettaessa, vaan se muotoutuu tilanteen mukaan asiakkaan an-
taessa vihjeitd ja palautetta. Henkil6kohtainen myyntityd on yrityksen edustajan ja
asiakkaan valinen viestintdprosessi, jonka avulla yrityksen edustaja vélittdé tilanne-
kohtaisia sanomia yhdelle tai muutamalle vastaanottajalle samanaikaisesti. Henkil6-
kohtaisen myyntityon kautta palveluntarjoaja pystyy tarjoamaan oikeanlaista palvelua
asiakkaalleen. Myyntitydn avulla yrityksen edustaja pystyy my6s saman tien reagoi-
maan asiakkaan epdilyksiin ja kysymyksiin. (Jobber 2004, 462; Vuokko 2003, 169.)

Henkil6kohtainen myyntityd on palvelujen markkinoinnissa merkittavéaé ja asiakkaan

luottamuksen saavuttaminen térkeda. Yrityskuva ja ulkoinen markkinointi luovat asi-
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akkaalle tiettyja mielikuvia ja odotuksia yrityksesta ja palveluhenkiloston on lunastet-
tava ne erilaisissa vuorovaikutustilanteissa. (Ildman, Kdmppi, Latostenmaa, Vahvasel-
ka 1995, 51.)

Kotinummi Oy tuottaa asumispalveluita ja yritykselle on erityisen tarkeéda antaa luo-
tettava kuva asiakkaille ja asiakkaiden laheisille. Kyse on ihmisen hyvinvoinnista ja
kuntoutuksesta, joten ammattimaisen ja ystavéllisen kuvan antaminen on keskeisessa

asemassa.

Henkilokohtaista myyntityota tulisi kéayttaa erityisesti silloin, kun tuote on monimut-
kainen tai asiakkaalle raataloitava, asiakaskunta on pieni ja asiakas tarvitsee ostopaa-
toksen tekemisen tueksi runsaasti informaatiota. (Lahtinen & Isoviita 1998,
221;Vuokko 2003, 172.)

Henkilokohtainen myyntityd on business to business- markkinoinnin viestintakeinois-
ta yksi tarkeimpid. Pohjusviestintd ja muu kaupankayntiviestintd ennen myyntiviestin-
ta& luovat kuitenkin ratkaisevan perustan henkilokohtaiselle myyntitydlle. Business to
business -markkinoiden myyntiviestintd voi tapahtua kolmella eri tavalla; puhelin-
myynting, tarjousviestintand ja henkilékohtainen myyntityéna. Henkil6kohtainen
myyntityd business to business -markkinoilla voidaan jakaa kahteen kategoriaan: neu-
vottelumyyntiin ja edustajamyyntiin. Myyntitapahtuma voidaan Ropen (2004, 199)
mukaan jakaa neljaan vaiheeseen: valmisteluvaihe, myyntikeskustelu, kaupan paatta-

minen ja jalkimarkkinointi.

Myyntitilanteessa on usein mukana erilaista tukimateriaalia, kuten esitekansioita tai
tuotekuvastoja (Vuokko 2003, 177). Julkaisu ja PowerPoint-esitys voivat molemmat
toimia henkilokohtaisen myyntityon tukena. Jos myyntitilanteessa viestitdan useam-
mille henkilGille samanaikaisesti, toimii PowerPoint-esitys hyvéna tukena ja auttaa
kuuntelijaa seuraamaan esitysta paremmin. Julkaisu puolestaan sopii kaikkiin tilantei-
siin. Julkaisun voi jakaa PowerPoint-esityksen tueksi, jolloin kuuntelijan on helppo
tarkastaa esityksessa esitellyt asiat ja esittda tarvittaessa kysymyksia yrityksen edusta-
jalle tai julkaisun voi esimerkiksi lahettaa etukéteen asiakkaalle, jolloin han voi tutus-
tua yritykseen ennen kasvotusten tai puhelimen kautta tapahtuvaa myyntity6ta. Ko-
tinummi Oy:n tapauksessa palvelun ostajina toimivat kaupungit, joten julkaisu toimii

myynnin vélineend seké kaupunkien etté palvelun loppukéyttajien kanssa.
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4.5.4 Suhdetoiminta

Suhdetoiminta eli PR on suunnitelmallista toimintaa, jolla pyritdan luomaan, yllapita-
maan ja vahvistamaan myonteisid asenteita omaa yritysta kohtaan (Rope 1995, 283,;
Ylikoski 1999, 294). Suhdetoiminnalla vaikutetaan yrityksesta ja sen tuotteista synty-
vaan imagoon. Toimintaa voidaan toteuttaa monella eri tavalla, koska sen kohteina
ovat monet eri ryhmat. Suhdetoiminnan avulla lahetetyt viestit voivat olla tehokkaam-
pia ja uskottavampia kuin maksettu mainos ja tavoittaa asiakkaan paremmin. (Berg-
strom & Leppénen 2009, 457.)

Suhdetoiminnan avulla pyritdan pitkdaikaisiin vaikutuksiin. Suhdetoiminnan vaiku-
tukset luovat yleensa vaikutuksia myos yritysta kohtaan. Tavoitteena voi olla yrityk-
sen imagon luominen, vahvistaminen tai muuttaminen. Suhdetoimintaa voi olla sek&
sisdista ettd ulkoista: sisdisella suhdetoiminnalla pyritdén vaikuttamaan organisaation
sisdisiin sidosryhmiin ja ulkoisella organisaation ulkoisiin sidosryhmiin. (Rope 1995,
283-285; Vuokko 2003, 279-280.)

Suhdetoiminta tarjoaa yritykselle enemman mahdollisuuksia erityisesti silloin, kun
mainonnan tehokkuus on véhentynyt ja myynninedistaminen on paisunut liian suurek-
si. Suhdetoiminnan tyokaluja ovat Kotlerin (1999, 149) mukaan yrityksen julkaisut,
tapahtumien sponsorointi, uutiset yrityksestd, osallistuminen paikallisjarjestdjen toi-
mintaan, identiteettid ilmentdvat keinot, lobbaus sekd yhteiskuntavastuuta osoittavat
toimenpiteet. Vuokko (2003, 283-288) puolestaan erittelee ulkoisen ja sisdisen suhde-
toiminnan keinot seuraavasti: sisdisen suhdetoiminnan keinoja ovat tiedottaminen asi-
oista sekd “olet meille tiarked” -tunteen luominen ja ulkoisen suhdetoiminnan keinoja
ovat avointen ovien-pdiva, yritysvierailut, yrityksesta kertovat julkaisut, extranet, kan-
nanotot yhteiskunnallisiin asioihin, puheiden pitdminen sidosryhmien tilaisuuksissa,
asiakastapahtumat, seminaarit, avajaiset, asiakasneuvonta, lahjat ja palkinnot, huo-

mionosoitukset sidosryhmien jasenille ja lobbaus.

Kotinummi Oy:n julkaisu keskittyy enemmaén yrityksen ulkoisiin sidosryhmiin, ja sitd
voi kayttaa ulkoisiin sidosryhmiin kohdistetun suhdetoiminnan valineend. Kotinummi
Oy ei jarjestd varsinaisia avointen ovien-pdivid mutta siihen verrattavissa voisi olla
omaisten pdiva, jolloin Kotinummi Oy jarjestdd toimintaa kuntoutuskotien asukkaille
ja heidan omaisilleen. Julkaisun voisi jakaa omaisten pdivassd, jolloin myods asukkai-

den ldheiset saisivat tarkempaa tietoa siitd, missé heidan laheisensa asuu ja millaista
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hoitoa han saa. PowerPoint-esitysta voi kayttdd puolestaan yrityksen esittelyn tukena.
Vuokko mainitsee edellisessé yritysvierailut yhdeksi suhdetoiminnan keinoksi, Ko-
tinummi Oy:ssé vierailee sekd suomalaisia ettd ulkomaalaisia opiskelijoita tutustumis-
kaynneilld, ja juuri sitd varten julkaisua alettiin alun perin tehda, koska yritys kaipasi
materiaalia, joka esittelisi yritystd syvemmin kuin yritysesite. Yksi suhdetoiminnan
keinoista ovat yrityksesta kertovat julkaisut ja juuri sellainen tuotokseni on, joten se
toimii my0s yksin suhdetoiminnan keinona eiké pelkastééan tukivélineend muiden kei-

nojen yhteydessa.

4.6 Markkinointiviestinté yritysimagon nakdkulmasta

Imagolla on merkitystd, koska kasitykset jostakin yrityksesta vaikuttavat paatoksente-
koon ja siihen, haluaako kyseessé oleva henkild toimia sidosryhmésuhteessa kyseisen
yrityksen kanssa vai ei. Mielikuvat yrityksesta syntyvét, vaikka yritys ei sité tietoisesti
rakentaisikaan. Yritys ei pysty taysin padttdmadn omasta yrityskuvastaan, mutta se voi
teoillaan pyrkia vaikuttamaan siihen. Tarkeda olisi miettid, miten organisaatio voi vai-
kuttaa siihen, millainen kuva sidosryhmill& on siitd. Imagon merkitys on suuri kaikissa
yrityksen sidosryhmasuhteissa ja erityisesti silloin, jos yritys toimii palvelualalla.
(Vuokko 2003, 104-106.) Kotinummi Oy:n toiminnassa imagon merkitys on suuri,
koska se tarjoaa hoito- ja kuntoutuspalvelua. Kuntoutuja voi kdyda itse tutustumassa
yritykseen ennen kaupunkien sosiaalitoimen luo hakeutumista ja ehdottaa paikkaa,
minne haluaisi menna kuntoutumaan, jolloin yrityksen imago on tarkedssa asemassa

kuntoutuskotia valittaessa.

Yritysimagon rakentumisessa on monia asioita, joihin yritys ei voi vaikuttaa, kuten
mistd imago syntyy. Yritys ei pysty vaikuttamaan suoraan esimerkiksi henkilon arvoi-
hin, asenteisiin tai ennakkoluuloihin, eik& henkilon kuulemiin puheisiin ja hanen us-
komuksiinsa. Ennakkoluuloihin ja uskomuksiin on erittdin vaikea vaikuttaa, eik&
pelkka viestintd yleensé pysty muuttamaan henkilon kasityksig, vaan siihen tarvitaan
my0s kokemuksia. Yrityskuvatekijat, joihin yritys pystyy vaikuttamaan, ovat kohde-
ryhman tiedot ja kokemukset yrityksesta ja sen palveluista. Naihin tekijoihin tulisi
pyrkid vaikuttamaan aktiivisesti. Hyv&an imagoon tarvitaan hyvaa toimintaa ja hyvéaa
viestintdd seka yrityksen sisalld ettd ulkopuolella. Viestinndn suunnittelun ja toteutuk-

sen tulisi perustua tarkasti maariteltyihin imagotavoitteisiin. Imagon ytimen tulee olla



28

yhteydessé strategisiin valintoihin, kuten toiminta-ajatukseen, toimintaperiaatteisiin ja
yrityksen arvomaailmaan. (Vuokko 2003, 110-112.)

Ulkoisen imagon kehittdmisessa taytyy ldhted organisaation sisaltd, ensin pitaé paran-
taa sisdista viestintad ja toimintaa, minka jalkeen voidaan lahtea kehittdméan ulkoista
viestintaa ja toimintaa. Imagon rakentamisprosessissa lahdetaén liikkeelle nykytilan ja
tavoitteiden madrittelystd, minka jalkeen mietitddn miten tavoitteisiin paastaan. Tyy-
pillisi& markkinointiviestinnan keinoja, joilla pyritdan vaikuttamaan yrityskuva-
mainonnan lisaksi imagoon, ovat suhdetoiminta, julkisuus ja sponsorointi. (Vuokko
2003, 114-116.)

5 JULKAISU JA POWERPOINT-ESITYS KOTINUMMI OY:LLE

Yrityksen esittelyaineistot koostuvat yleensa erilaisista PowerPoint- tai multimedia-
esityksistd, joiden avulla yrityksestd ja sen toiminnasta kerrotaan sidosryhmille. Sa-
moja asioita kerrotaan myos yrityksen esitteessa ja kotisivuilla. Yritysesittelyaineis-
toissa kerrotaan yleensd historiasta, perustajista, omistajista, tuotteista, asiakkaista,
kehittymisestd, tuloksellisuudesta ja toimintaperiaatteista. Esittelyaineiston tarkoitus
on antaa ymmarrettava ja positiivinen kuva henkilélle, joka ei ole aiemmin tiennyt yri-
tyksestd. (Rope 2005, 116.)

Koska yrityksen esittelyaineistoilla viestitddn samoja asioita kuin yritysesitteelld ja
yrityksen kotisivuilla, kaytin julkaisun suunnittelussa yritysesitteen suunnittelun pe-
russaantoja. Ropen (2005, 112) mukaan hyvéssa esitteessa huomioidaan seuraavat asi-
at: esite on kuvallinen, kuvissa on ihmisid, esite on ajaton ja yrityksen kokonaislinjan
mukainen. Toteutustapa riippuu myos paljon siitd, mille kohderyhmalle esite on suun-

nattu.

Julkaisun tekstin suunnittelussa lI&hdin liikkeelle sisallon suunnittelusta, eli mita asioi-
ta julkaisussa kerron. Toimeksiantaja antoi omat toivomuksensa siitd, mit4 julkaisun
tulisi sisdltaa ja kirjoitin julkaisun niiden toiveiden pohjalta. Otin t&ssé kuitenkin myos
huomioon Ropen (2005, 116) mé&aritelmén hyvélle esittelymateriaalille. Yritys on kui-
tenkin viel& sen verran nuori, ettd paatin rajoittaa historian kertomisen vain yrityksen
ja eri toimipisteiden perustamisvuosiin. Toimeksiantaja ei myoskaan halunnut keskit-
tyd enempad yrityksen historiaan. Omistajasta en pitanyt tarpeellisena kertoa julkai-

sussa, eika se kuulunut myoskaéan toimeksiantajan toivomuksiin. Toimeksiantaja halu-
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si keskittya erityisesti esittelemaén yrityksen erilaisia ryhmé- ja terapiatoimintoja ja
henkilokuntaa, joten keskityin julkaisun kirjoittamisessa esittelemaan niitd, seka yri-
tyksen muita palveluita ja toimintaperiaatteita. Julkaisun suunnittelussa otin huomioon

Kotinummi Oy:n olemassa olevan markkinointiviestintamateriaalin tyylin.

Yritysjulkaisut lukeutuvat identiteettid ilmentéviin keinoihin, jotka herattavét ihmisis-
s& aina jonkinlaisen vaikutelman yrityksestd (Kotler 1999, 149). Tamén takia yhtélai-
syys muun esittelymateriaalin kanssa oli tarkedd, jotta julkaisu ei anna ristiriitaista ku-
vaa yrityksestd. Julkaisun suunnittelussa tutkin yrityksen kaikkea kirjallista materiaa-

lia seka yrityksen kotisivuja ja suunnittelin julkaisun siséllon ja ulkonddn sen mukaan.

Markkinointiviestintd suunnitellaan usein kohderyhmittéin, jolloin viestinndstd muo-
dostuu haluttu yhtendinen kokonaisuus. Imagomainonta voidaan kuitenkin suunnata
ldhes kaikille kohderyhmille. (Bergstrom & Leppénen 2009, 329.) Julkaisu on suun-
nattu kaikille yrityksen sidosryhmille, joten suunnittelin siséllon niin, ettd se sopii kai-
kille kohderyhmille. Julkaisu toimii my0s osana imagomainontaa, joten myos sen ta-
kia se on suunnattu kaikille kohderyhmille.

Julkaisua suunnitellessani tutustuin muiden palveluasumista tarjoavien yritysten esit-
teisiin ja julkaisuihin. En onnistunut saamaan itselleni Kotinummi Oy:n Kilpailijoiden
esitteitd mutta tutustuin muiden alan yritysten kotisivuilla oleviin esitteisiin ja julkai-
suihin. Tutkin muun muassa Asumispalvelukeskus Wilhelmiinan ja Villa Andanten
esitteitd sekd Asumispalvelusaatio Aspan julkaisuja. Omaan julkaisuun poimin vink-
keja kaikista kolmesta, koska kyseessa ei ole yritysesite vaan yrityksestd kertova jul-

kaisu, joten suunnittelu sijoittui esitteiden ja Aspan julkaisujen vélille.

Otin muista esitteistd myos vaikutteita siihen missé jarjestyksessa julkaisun sisélto oli-
si hyva esittdd. Paatin lahtea liikkeelle yrityksen ja sen palveluiden pintapuolisesta ké&-
sittelystd, jonka jalkeen syvennyin tarkemmin asumispalvelun siséltéon sekd ryhma-
toimintojen ja terapioiden esittelyyn. Saatuani ensimmaéisen tekstiversion valmiiksi
kavin nayttdmassa sitd toimeksiantajalle. Toimeksiantaja ehdotti vielda muutamia asioi-
ta, joita halusi ndhda julkaisussa, kuten yrityksen laadunvarmistuksesta. Lis&sin jul-
kaisuun toimeksiantajan haluamat asiat ja aloitin julkaisun muokkaamisen julkaisu-
kuntoon. Té&ssé tydssa oli tarkoitus keskittyd l&hinnd julkaisun tekstin tuottamiseen,

eiké graafiseen ilmeeseen, koska en ole opiskellut kyseista alaa.
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Yleenséd markkinoinnissa kéaytetddn kaikkien markkinointiviestinnan keinojen yhdis-
telmé&a, jolloin on tarkedd millaisen kokonaisuuden ne muodostavat. Talloin kaytetaan
integroidun viestintdajattelun mallia, joka tarkoittaa, etta yrityksesta kertovat eri vies-
tintdkeinojen sanomat suunnitellaan tukemaan toisiaan. (Vuokko 2003, 323-324.)
Julkaisun ilmettd suunnitellessani otin huomioon Kotinummi Oy:n muissa markKki-
nointiviestinndn materiaaleissa kayttamat vérit ja tyylit. Kotinummi Oy:n muu mark-
kinointiviestinndn materiaali on tehty iloisilla ja pirteill4 vareill4 ja luonto on selva
teema kaikissa yrityksen materiaaleissa. Muokkasin tekstia omien taitojeni mukaan

kayttden apuna Word-ohjelman eri toimintoja seka lisasin kuvia julkaisuun.

Kun suomenkielinen julkaisu oli valmis, lahdin suunnittelemaan englanninkielista
versiota, jonka tarkoitus oli olla suomenkielistd julkaisua lyhyempi. Suurin ongelma
tassa vaiheessa oli ammattisanasto ja Kotinummi Oy:n kayttaméat nimitykset omista
palveluistaan. Kaikille en [0ytanyt enka keksinyt sopivaa kdanndosta, joten Kiersin teks-
tissa itse palvelun tarkan nimen ja kerroin vain, mité palvelut sisaltavat. Tekstia k&an-
téessani kirjoitin englanninkielisen tekstin samaan pohjaan kuin suomenkielisen, jotta
séilytin samat muotoilut. Kaantéessani tekstia oli tarkeaa miettia, miten lauseet raken-
nan, koska suora kaantdminen suomesta englantiin harvemmin toimii. Kun sain teks-
tin valmiiksi, vein sen tarkastettavaksi tutulle kielenkaantajana toimineelle henkildlle.
Tekstista 10ytyi tarkastuksen jalkeen vain muutamia artikkelivirheitd, joten sité ei tar-
vinnut muokata paljon tdmén jalkeen. Pyysin my6s muita ulkopuolisia henkil6itéd lu-
kemaan molemmat julkaisut, jotta sain tietdd, millaisen kuvan ne antavat henkil6lle,
joka ei ole aikaisemmin tiennyt yrityksestd mitd&n. Englanninkielisen julkaisun koh-
dalla oli tarkedd, ettd lukija ymmarsi kaiken eiké epéselvyyksié jaanyt.

PowerPoint-esityksien tekemisen aloitin diojen suunnittelusta. Halusin 16ytdd Ko-
tinummi Oy:lle sopivat varit ja kuitenkin pitdd diat yksinkertaisina. Aluksi ajattelin,
ettd vihred tausta on liian rdiked, mutta kankaalle heijastetun dian varit nayttavat
yleensa hieman erilaisilta kuin tietokoneen néaytélla ja myos tdma vihred nayttaa vaa-
leammalta, kun sen heijastaa projektorin kautta. Vareissa paadyin esitteessékin kaytet-
tyihin punaiseen ja vihredan, koska halusin myos tassé sdilyttad yhtenéisyyden yrityk-
sen muun markkinointiviestinnan materiaalin kanssa. Dia-esityksiin laitetaan yleensa
mahdollisimman vahan tekstid ja sen tarkoitus on toimia vain esityksen tukena. Myos
tassa yritin noudattaa mahdollisimman hyvin t4t4 saantoa, ja laitoin dioihin vain tarvit-

tavat asiat. PowerPoint-esityksen sisallon kanssa noudatin samaa jarjestysta kuin jul-
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kaisun kanssa, koska julkaisun voi myos jakaa yleisolle esityksen yhteydessa, jolloin

esitystd voi olla myds helpompi seurata.

6 JOHTOPAATOKSET JA KEHITYSEHDOTUKSET

Kuten jo aiemmin todettiin, yrityksen erilaiset julkaisut ovat tdrked osa yrityksen
markkinointiviestintad, erityisesti suhdetoimintaa ja myyntityota. Integroidun viestin-
taajattelun kasitettd mukaillen julkaisussa otettiin huomioon yrityksen muu markKki-
nointiviestintdmateriaali, jotta ne kaikki noudattelisivat samaa linjaa. Suomenkielinen
ja englanninkielinen julkaisu ovat ulkoisesti saman kaavan mukaan toteutettuja, jotta
yhtendinen linja sailyy myos niissa. PowerPoint-esitysten linja on myds samanlainen

julkaisujen kanssa, ja niissd on myos kéaytetty samoja kuvia kuin julkaisussa.

Julkaisun toimivuutta on vaikea arvioida vield, se selvidé vasta k&ytdnnon kokeilujen
jalkeen. Julkaisun suunnittelu kulkee kuitenkin vahvasti yhdessa markkinointiviestin-
nan teorian ja keinojen kanssa. Suunnittelussa huomioitiin markkinointiviestinnan eri
keinot ja keinot, joiden tukena tai keinona julkaisua voi kéyttada. Kotinummi Oy:n pal-
velujen kirjo on suuri ja monipuolinen ja nyt niistd kerrotaan téssa julkaisussa. Ko-
tinummi Oy:n Kilpailuetu muihin samalla alalla toimiviin yrityksiin on mainitsemani
ryhma- ja terapiamuodot ja tdmén julkaisun avulla Kotinummi Oy voi korostaa tatéa

etua myo6s kaikkien sidosryhmien silmissa.

Julkaisu on suunniteltu toimeksiantajan esittely- ja myyntitilanteisiin. Erityisesti jul-
kaisua on tarkoitus kayttaa yritysvierailujen yhteydessa, suhdetoiminnan vélineena se-
k& myynnin tukena. Julkaisun suunnittelussa on otettu huomioon péivityksen tarve ja
esitettd on mahdollista muokata myds jatkossa. Suhdetoiminnan ja myyntityon lisaksi
julkaisun voisi laittaa linkiksi yrityksen kotisivuille, jotta kaikki yrityksesté kiinnostu-
neet voisivat saada tarkempaa tietoa sieltd. Julkaisu toimisi myds hyvana perehdytys-

materiaalina itse yritykseen ja toimintoihin palkattaessa uutta tyontekijaa.
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Seuraavassa taulukossa 3 olen vield pohtinut mité viestintdkeinoja Kotinummi Oy voi-

si tulevaisuudessa kayttaa viestiessaan ulkoisille sidosryhmille.

Taulukko 3 Kotinummi Oy:n viestintdkeinot ulkoisille sidosryhmille

Sidosryhma | Miten ja milla keinoilla viestitéan? Miksi?

Kaupungin | Julkaisu, esittelymateriaali, Internet-sivut, | Yrityskuvan
sosiaalitoimi | henkil6kohtainen myyntityd, toimintakerto- | parantaminen,
mus, yritysesite, suhdetoiminta. tietoisuuden li-
s&aminen, uusien

asukkaiden han-

Kinta.
Asukas Julkaisu, tutustumiskaynnit, henkilokohtai- | Tunnettuuden,
nen myyntity0, Internet-sivut, yritysesite kiinnostuksen
lisddminen,
hyva yrityskuva.

Asukkaan Julkaisu, suhdetoiminta, Internet-sivut, yri- | Tunnettuuden,
omaiset tysesite kiinnostuksen  li-
sdédminen,  hyva

yrityskuva

Opiskelijat | Julkaisu, esittelymateriaali, Internet-sivut, | Tuleva tyOpaikka,
yritysesite, yritysvierailut, esittelykéynnit | hyva yrityskuva,
alan oppilaitoksissa kiinnostuksen  li-

saaminen

Taulukossa késittelen valitsimieni sidosryhmien viestintdd ja sit4, miten Kotinummi
Oy voisi jatkossa toteuttaa viestintaansa eri sidosryhmille. Kaupunkien sosiaalitoimet
toimivat Kotinummi Oy:n palveluiden ostajina, joten varsinainen myyntity¢ tehdaan

kaupungeille, mutta myyntity6ta voidaan kohdistaa myds kuntoutujaan. Kaupungille
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viestiessé on tahan asti kaytetty Internet-sivuja, henkilokohtaista myyntity6ta yhteis-
ten palaverien muodossa, toimintakertomuksia ja yritysesitettd. Tekemadni julkaisu
toimisi hyvéana valineend viestittdessd kaupunkien kanssa ja julkaisun voisi jakaa pa-
laverien yhteydessa ja samalla esitelld palvelut PowerPoint-esitysta apuna kayttéen.
Julkaisu voi toimia my0s yksin viestintdkeinona, ja sen voi esimerkiksi l&dhettdd kau-
punkien paattgjille. Suhdetoimintaan kaupunkien tyontekijoiden kanssa olisi hyva pa-
nostaa esimerkiksi jarjestamalla tutustumispaivid, jolloin kaupungin edustajat paasisi-
vat tutustumaan paremmin ryhmékotien toimintaan. Eri viestintékeinoilla pyritaan pa-
rantamaan Kotinummi Oy:n yrityskuvaa entisestaan ja lisdédmaan tietoisuutta yrityk-

sestd, seka hankkimaan uusia asukkaita.

Ryhmékodin asukas on palvelun loppukayttdja. Asukas ei itse osta palvelua, vaan ha-
net sijoitetaan kuntoutuskotiin kaupungin sosiaalitoimen kautta. Asiakas voi kuitenkin
itse tutustua eri kuntoutuskoteihin, valita sielté itselle sopivimmat ja ehdottaa valitse-
miaan paikkoja sosiaalitoimelle. Mahdolliselle asukkaalle on tirkead antaa yrityksesta
hyva ja luotettava kuva, koska hén tulee asumaan kuntoutuskodissa ja ympériston tar-
vitsee olla sellainen, missa asukas viihtyy. Asukkaan kanssa Kotinummi Oy voi myds
kayttdd henkilokohtaista myyntityota ja sen tukena julkaisua, koska asukas voi itse
vaikuttaa siihen, mihin kotiin hénet sijoitetaan. Internet-sivut toimivat hyvana tiedon-
ldhteend asukkaalle, ja sieltd 16ytyy myo6s kuvia ryhmakodeista. Jos asukas haluaa tie-
taa lisaa ja ottaa yhteyttd Kotinummeen, voidaan hanelle lahettda julkaisu tarkempaa
tutustumista varten. Jos Kotinummi Oy paattad ehdotukseni mukaan laittaa julkaisun
my0s kotisivuilleen, I0ytaisi asiakas helposti tarvitsemansa tiedon jo Internetistd. Ko-
tinummi Oy voisi jarjestddn mahdolliselle asukkaalle mahdollisuuden tulla halutes-
saan tutustumaan ryhmaékodin terapioihin tai ryhmatoimintoihin, jolloin asukas saisi
paremman kuvan yrityksesta. Asukkaalle viestitdan, koska halutaan antaa luotettava ja
hyva kuva yrityksestd seka lisatd yrityksen tunnettuutta ja kiinnostusta yritysta koh-

taan.

Asukkaan omaiset ovat tarked sidosryhmd, koska usein asukas saattaa asua vield van-
hempiensa luona ja vanhemmilla on vield vaikutusvaltaa siihen, mihin lapsi sijoite-
taan. Omaiset haluavat l&heisilleen parasta mahdollista hoitoa, ja siksi myos heille tar-
vitsee viestié yrityksestd ja sen toiminnasta. Suhdetoiminta on tarke& osa omaisille oh-
jattua viestintdd. Kotinummi Oy on jo tarttunut td4hdn asiaan ja jarjestdd kodeissaan
omaisten paivid, jolloin kuntoutuskoti jarjestéda toimintaa asukkaille ja heidan l&heisil-
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leen yhdessé. Suhdetoimintaa voisi lisata esimerkiksi jarjestamalla mahdollisille asuk-
kaille ja heidan l&heisilleen yhteisia tutustumiskéynteja ryhméakoteihin. Internet-sivut
ja yritysesite ovat tdhan asti tarjonneet omaisille kirjallista tietoa yrityksesta. Julkaisu
jatkaa tiedottamista yrityksestd hieman laajemmin ja syvallisemmin ja siitd omaiset
saavat lisatietoja palveluista. Naiden keinojen avulla halutaan parantaa yrityskuvaa ja

lisatd yrityksen tunnettavuutta ja kiinnostusta yritysta kohtaan.

Opiskelijoille viestittdessd Kotinummi Oy:l14 on kéytdssa Internet-sivut ja yritysesite,
joista saa tietoa yrityksestd. Kotinummi Oy jarjestdd myos vierailuja sekd suomalaisil-
le ettd ulkomaalaisille opiskelijoilla. Julkaisu toimii ndissa tilaisuuksissa viestinnan
vélineend ja se voidaan jakaa opiskelijoille esittelymateriaalina. PowerPoint-esityst4
voidaan puolestaan k&yttaa yrityksen esittelyn tukena. Kotinummi Oy voisi jatkossa
kehittdd opiskelijoihin suunnattua viestintdd tekemalld yhteisty6ta alan oppilaitosten
kanssa ja kayda kertomassa toiminnastaan kouluilla. Opiskelijoille viestiminen on tar-
kedd, koska sitd kautta voidaan parantaa yrityskuvaa sek&d kiinnostusta yritystad koh-
taan. Kotinummi Oy voi olla myds mahdollinen tydnantaja valmistuville opiskelijoil-

le, joten heidan késityksensa yrityksesta ovat myods hyvin tarkeitéa.

7 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli suunnitella ja toteuttaa julkaisu Kotinummi Oy:n
esittely- ja myyntikayttdon suomeksi ja englanniksi, seka tehdd julkaisun pohjalta
PowerPoint-esitys molemmilla kielill&. Tydn tavoitteet onnistuivat mielesténi hyvin ja
sain julkaisua ja PowerPoint-esitysta tehdesséni tarvittaessa lisatietoja toimeksiantajal-
ta. Opinndytetyon aikataulu ei pitanyt niin hyvin kuin olin suunnitellut ja lopussa jou-
duin tyéskentelemé&an jo aika kiireiselld tahdilla.

Aluksi huolehdin ulkoasusta aika paljon, koska tarkoituksenani ei ollut tuottaa kuin
tekstid ja muotoilla se omien taitojeni mukaan. Grafiikan opiskelusta minulla ei ole
kokemusta, joten ulkoasua muokatessani tukeuduin tietotekniikan kursseilla oppimaa-
ni Wordin kayttoon. Lopputulos on kuitenkin mielesténi siisti ja se sopii tyyliltdan
mainostoimiston kanssa tehtyyn esitteeseen, vaikka julkaisu ei tietenk&an ole yhta

ammattimainen.

Olin aika tarkka tekstin ulkoasusta ja sen muokkaamiseen meni enemman aikaa kuin

alun perin kuvittelin. Sain my0ds arvokkaita mielipiteitd toimeksiantajalta siitd, mita
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han haluisi nédhda julkaisussa. PowerPoint-esityksen toteutin aika lailla omien néke-

mysteni mukaan, mutta myos esityksen kanssa konsultoin toimeksiantajaa.

Olisi ollut hienoa toteuttaa tdmé& esimerkiksi graafikko-opiskelijan kanssa, jolloin
myaos graafinen ulkoasu olisi ollut osa téta opinnaytety6ta. Silloin kun aloin tekeméaan
tatéd tyotd, ei kuitenkaan ollut endd mahdollista 16ytéa toista opiskelijaa tekemaan taté
kanssani. Olen kuitenkin tyytyvéinen aikaansaamaani lopputulokseen. Myd6s englan-
ninkielinen julkaisu onnistui yllattdvan hyvin, eikd konsultoimani kielenk&antgjé 16y-
tanyt siitd paljoa virheitd. Englanninkielisen julkaisun Kirjoittamisessa oli hyotya
suuntautumisopinnoista seka ulkomailla suorittamastani harjoittelusta, jossa jouduin

Kirjoittamaan erilaisia raportteja esimiehelleni.
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Kotinummi Oy

Kotinummi Oy on vuonna 2002 perustettu
sosiaalipalvelualan yritys, joka tarjoaa tuettua
ymparivuorokautista palveluasumista mielen-
terveyskuntoutujille, vanhuksille ja vammai-
sille.

Kotinummi Oy:n tarjoama palveluasuminen
taydentda kaupunkien sosiaalitoimen palvelu-
ja, joiden kanssa palvelutoimintaa suunnitel-
laan yhdessa. Kotinummi Oy:n toimitusjohta-
jana toimii yrittaja Irma Lindgren.

Kotinummella on talla hetkella kolme palve-
luyksikkoa: Niittykoti, Nummikoti ja Onnela.

Niittykoti aloitti toimintansa vuonna 2002
Kouvolassa, toiminta siirtyi tammikuussa
2010 Kuusankoskelle. Niittykoti tarjoaa asu-
mispalvelua 11 henkil6lle. Niittykodin asuk-
kaat ovat jo itsendisempid eivétké tarvitse
yovalvontaa. Ydpaivystys on jarjestetty puhe-
limitse.

Nummikoti aloitti toimintansa vuonna 2003
Kouvolan Tornionmaessa. Nummikoti tarjoaa
ymparivuorokautista asumispalvelua. Yksi-
kdssa on 18 asukaspaikkaa.

Onnela aloitti toimintansa vuonna 2007 Liek-
sassa. Onnela tarjoaa ymparivuorokautista
asumispalvelua 24 asukkaalle.

Asumispalvelun liséksi Kotinummi Oy tarjo-
aa yksikoissaan tukiasukas- ja paivakuntou-
tustoimintaa.

Tukiasukastoiminta tarkoittaa kuntoutusko-
din entisen asukkaan tukemista kontrolli-
kéynneilla, laédkkeiden jaossa ja tarvittaessa
my6s muilla tavoilla tdmén siirryttyd asumaan
omaan kotiin. Tukiasukkaat osallistuvat myods
kuntoutuskodin toimintoihin ja saavat tata
kautta sisaltoa arkeensa ja samalla heidan
selviytymistéén itsenéisesta elamésté voidaan
tarkkailla.

Paivakuntoutustoimintaan osallistuvat asi-
akkaat eivét ole olleet kuntoutuskodin asuk-
kaina. He osallistuvat vain ryhmakodin toi-
mintaan ja saavat tata kautta sisaltoa ja rytmia
elamaansa.




Asumispalvelu

Kuntouttavan asumispalvelun toiminnan pe-
ruspilarit:

% Palvelun tilaajan vaatimukset
% Asukkaiden omatoimisuus

% Humanistinen ihmiskaésitys

% Ammattitaitoinen henkilokunta

Asumispalvelun sisalto:
Asunto

» Oma huone, joka on sisustettu paa-
sééntoisesti asukkaan omilla kalusteil-
la.

> Yhteiset oleskelutilat, sauna ja vaate-
huoltotilat

Hoivapalvelu

» Perusterveydenhuolto

» Palvelu- ja hoitosuunnitelma, joka
suunnitellaan yhdessa asukkaan, vas-
taavan sairaanhoitajan, asukkaan sosi-
aalitydntekijan, omaisten ja omahoita-
jan kanssa. Suunnitelman hyvaksyy
hoitava ladkari

» Psykiatrinen perusterveydenhuolto

> Jokaisella asukkaalla on omahoitaja

Ateriapalvelu

> Siséltdd aamu- ja iltapalan, lounaan,
paivéllisen ja valipalat

» Erilaiset sairaudet on otettu huomioon
aterioita suunniteltaessa

» Asukkaat osallistuvat vuorollaan ruu-
anlaittoon, kattauksiin, siivouksiin ja
tiskeihin
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Kuntoutus

» Kuntoutussuunnitelma

» Viikko-ohjelma, johon kuuluvat hoito-
ja terapia-ajat, ladkejako, ryhmatoi-
minnot, tytpajatoiminnot, siivous- ja
saunavuorot, yhteispalaverit ja liikun-
taa kahdesti viikossa.

Kodinhoitopalvelu

» Asukas huolehtii itse oman huoneensa
siisteydesta sek& osallistuu yhteisten
tilojen siivoukseen ja pyykkihuoltoon

Virkistys

» Pidempia linja-autolla tehtavia retkia
noin kerran kuukaudessa

> Retkilld asukkaiden sosiaaliset taidot
harjaantuvat muiden ihmisten parissa
ja he tottuvat liikkumaan ja ruokaile-
maan ryhmakodin ulkopuolella



Henkilokunta

Toimintaa johtaa yrittdja Irma Lindgren. Ylin-
ta hoitovastuuta kantaa asumispalvelupéallik-
ko Anne Myller, joka toimii myés Nummiko-
din vastaavana sairaanhoitajana. Vastaavan
sairaanhoitajan tehtaviin kuuluu huolehtia
yksikkonsa asukkaiden hoidon suunnittelusta,
toteutuksesta ja arvioinnista seké ladkehuolto-
ja laékariasioista. Niittykodin vastaavana sai-
raanhoitajana toimii Mari Pokki ja Onnelassa
Kari Ruuttila.

Vastaavien sairaanhoitajien patevyysvaati-
muksena on psyKiatrisen sairaanhoitajan tut-
kinto. Kotinummi Oy:n muu henkilokunta on
mielenterveysty6hon suuntautuneita lahihoita-
jia tai sosionomeja.
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Henkiloston kehittdmisen pddmaérané on saa-
da tyontekijalle riittavéa koulutus ja osaaminen
seka madraysten vaatima muodollinen péte-
vyys. Koulutuksia tat4 varten jarjestetaan si-
séisina koulutuksina ja perehdytyksend, ulko-
puolisen kouluttajan toimesta sek& lahettamal-
14 henkil6 koulutukseen.

Kuntoutuskodeissa on ollut myos tyoharjoitte-
lua suorittaneita sairaanhoitaja- ja lahihoitaja-
opiskelijoita seké oppisopimustyontekija.




Organisaatiokaavio Kotinummi Oy
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Ryhmatoiminnot ja terapiat

Ryhmatoiminnot luovat perustan asukkaan
kuntoutumiselle sosiaalisesti sekd harjaannut-
tamalla eri taitoja. Ryhméatoimintoihin asukas
voi osallistu omien mieltymystensa ja kuntou-
tumistavoitteiden mukaan. Toimintaryhmille
laaditaan tavoitteet sek vuosittain toiminta-
suunnitelma ja toiminnasta raportoidaan
saannollisesti.

Kadentaitoryhma

Kédentaitoryhmaén tavoitteena on motoriikan
kehittamisen ja kadentaitojen liséksi saada
aikaan mielekastd tekemisté asukkaille, seka
parantaa asuinympaériston viihtyvyytta. Ryh-
massa voi harrastaa muun muassa kankaan-
painantaa, huovutusta, kivi- ja lasimaalausta
seka tehda kirjanmerkkeja, kortteja tai joulu-
koristeita.

Leivontaryhma

Leivontaryhman tavoitteena on asukkaiden
leivontataitojen kehittdminen, reseptien ja
mittojen luvun seka elintarvikehygienian op-
piminen. Ryhma kehittdd myos keskittymis-
kykya sekd asukkaiden sosiaalista kanssa-
kaymista.

Liikunta- ja ulkoiluryhma

Liikunta- ja ulkoiluryhmé on tarked ryhmé-
toiminto Kouvolassa. Liikuntatoimintaa jar-
jestetdédn kaksi kertaa viikossa ja toinen kerta
on pelivuoro litkuntasalissa. Suosittuja liikun-
tamuotoja ovat ohjattu lenkkeily, pyoraily,
petanque, kuntopyordily ja jumppa.

Lieksassa liikuntaa jarjestetadn myos viikoit-
tain. Suosittuja lajeja ovat lenkkeily, sauvaké-
vely, uinti ja eri pelit.

Asukkailla on kéytéssadn kuntopyorié, kéve-
lysauvoja, suksia, pyorié ja pelivélineita.
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Miestenryhméa

Miestenryhméa kokoontuu Kouvolassa noin
kerran kuukaudessa. Ryhman toiminta on
omaehtoista ja sen tavoitteena on saada uusia
kokemuksia ja vahvistaa yhteisollisyytta. Oh-
jelma sisaltaa esimerkiksi sauna- ja elokuvail-
toja, kokkailua ja keilausta.

Lieksassa miestenryhmén tavoitteena on pyr-
kia toiminnallisuuteen. Ohjelmaan kuuluu
ruuanlaittoa, pihat6ité ja pienimuotoista re-
monttia. Lieksassa toimii myds kahdesti kuu-
kaudessa miesten keskusteluryhma.

Naistenryhma

Naistenryhman tavoitteena on saada vaihtelua
arkeen, tuoda naisellisuutta esille, sekd edist&a
hyvaa oloa ja sosiaalisuutta. Naistenryhmé
valmistaa joka toinen kuukausi lounaan vuo-
rotellen miestenryhman kanssa. Kouvolassa
ohjelmaan kuuluu myds kulttuuripitoista vi-
sailua ja erilaisia hemmotteluhetkia. Lieksassa
ohjelmaan kuuluu kahvittelua, askartelua ja
ldhikohteissa vierailuja. Naistenryhmé ko-
koontuu kaksi kertaa kuukaudessa seka Liek-
sassa ettd Kouvolassa.



Rentoutusryhma

Rentoutuksen tavoitteena on mielen tasapai-
non, keskittymiskyvyn ja rauhallisuuden saa-
vuttaminen. Ohjattuihin rentoutusharjoituksiin
kuuluvat mielikuvamatkat, lihasrentoutus,
kasvojen rentoutus, suggestioharjoitukset seké
liikunnallisuuteen perustuvat rentoutusharjoi-
tukset. Asukkaat voivat myos osallistua yksi-
I6rentoutukseen esimerkiksi intialaisen paa-
hieronnan tai shindo-metodin avulla.

Rentoutusryhma kokoontuu kerran viikossa

Lieksassa ja Kouvolassa. Lieksan Onnelasta
I0ytyy rentoutustilaksi sisustettu huone.

Hengellinen toiminta

Kouvolassa kokoontuu Diakonissan vetdma
hengellinen keskusteluryhmé. Asukkailla on
my6s mahdollisuus osallistua seurakunnan
jarjestamille mielenterveysleireille.

Lieksassa hengellista toimintaa tarjoavat
evankelisluterilainen seurakunta sek& hellun-
taiseurakunta, heidan toimestaan jarjestetdan
hartaus- ja lauluhetkia.

Viherpiharyhma

Kouvolassa viherpiharyhmé&an osallistuvat
lahes kaikki asukkaat jollakin tavalla. Ryh-
maén tavoitteena on pihamiljoon ehostus, sa-
don saaminen kasvimaasta, hyotyliikunta seka
sosiaalinen kanssakayminen. Puutarhatiden
tarkoitus on lievittad asukkaiden ahdistusta ja
harhaisuutta. Toista jaetaan vastuuta painot-
tamaan vastuuntuntoa.

Lieksassa osallistujia viherpiharyhmaan on
vdhemmadn, johtuen korkeammasta ikaraken-
teesta.
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Muistin aktivointijumppa

Muistin aktivointijumppaan osallistuvat
yleensé seniori-ikaiset tai muistisairaudesta
karsivat asukkaat. Jumppa jarjestetdan kerran
viikossa ja sen toimintamuotoja ovat pelit,
musiikki, leikit, aivojumppa- ja motoriikka-
harjoitukset yhdistettyna liikunnallisiin harjoi-
tuksiin.

Muistin aktivoinnin seurantamenetelmina
kaytetaan Cerad- ja Minimal-muistitesteja.

Musiikki- ja ilmaisuryhmat

Kouvolassa kokoontuu joka viikko musiikki-
ryhma4, jossa lauletaan ajankohtaan sopivia
lauluja. Yleensa ryhmassa lauletaan hengelli-
sié lauluja seka virsia. Musiikkia harrastetaan
Kouvolassa myés muuten yhteislaulun ja ka-
raoken merkeissé. Kaikista kuntoutuskodeista
l6ytyy karaokelaitteet.

Lieksassa musiikkiryhmén toimintaan kuulu-
vat levyraadit, toivelevyt, levytanssit ja mu-
siikkitietokilpailut. Lieksassa toimii myos
viikoittain luovan ilmaisun ryhmd, jonka toi-
mintamuotoina ovat esimerkiksi naytelmat,
pantomiimi ja lausunta.

Aromaterapia

Kouvolassa aromaterapiaa kéaytetaan hoito-
keinona rauhattomuuteen ja ahdistukseen.
Hoidossa kéytetdan aromaattisia ja eteerisia
6ljyja rentoutuksen, hieronnan ja kylpyjen
tehokeinona. Aromaterapeutti vierailee Kou-
volan kuntoutuskodeissa kerran viikossa ja
asukkailla on vuorollaan mahdollisuus osallis-
tua aromaterapiaan.

Lieksassa eteerisia 0ljyja hyddynnetéan ren-
toutusharjoituksissa.



Taideterapia

Taideterapia on kuntoutumisen tukimuoto,
jossa vuorovaikutus tapahtuu kuvallisen ja
sanallisen ilmaisun avulla. Tdm4 terapiamuo-
to sopii erityisesti henkildille, joiden on vai-
kea ilmaista itsedan sanallisesti.

Taideterapiassa kuvan merkitysta ja tekemi-
sen aikana koettuja tunteita pyritd&n ilmaise-
maan myos sanallisesti, tdma tukee itseil-
maisua sekd tasapainon ja itsetunnon 0yta-
mistd. Taideterapiaa jarjestetddn Kouvolassa
joka toinen viikko.

Lemmikit terapeutteina

Asukkailla on kaneja sekda kodissa koira ja
undulaatteja.
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TyoOpaja ja koulutus

Ty0Opaja toiminta tukee asukkaiden sitoutumi-
sen, pitkgjanteisyyden, saannollisyyden seka
motoristen taitojen harjaantumista, jotka
kaikki tukevat itsendiseen elamaan tahtaavaa
kuntoutusta.

Ty0Opajatoimintaa jarjestetddn Kouvolassa
maanantaista torstaihin, perjantaina pidetaan
viikkosiivous seka asukaspalaverit. Tyopajas-
sa on tahan mennessa tehty esimerkiksi alu-
miini- ja kuparijohtojen kuorintaa, lehtik&aro-
ja seka kunnostettu omia huonekaluja. Péivit-
tainen tyoaika vaihtelee puolesta tunnista
muutamaan tuntiin.

Kuntoutuksen edistyessa asukkaalle etsitédan
mahdollisuuksia koulutukseen ja tyokokei-
luun. Tyokokeilun tarkoituksena on saannolli-
sen paivarytmin omaksuminen seké ty6hon
sitouttaminen. Kouvolan asukkaista osa on
osallistunut myo6s kansalaisopiston kursseille.

Lieksassa tyopajatoiminnalla ei ole iakk&&am-
pien asukkaiden kohdalla tyéelaméan sopeut-
tavia tavoitteita. Nuorempia asukkaita on ollut
tukityollistdmisen tai tyoharjoittelun piirissa.
Osa asukkaista on kaynyt kansalaisopiston
kursseilla.

Ty0Opajatoiminnan muotoja Lieksassa ovat
olleet esimerkiksi askartelu myyjéisiin, piha-
tyot, koriste-esineiden teko ja seinien maala-
us.



Laatu

Asumispalvelun suunnittelu ja toteutus teh-
daén l&heisessa yhteistyodssa palvelun tilaajan
kanssa. Kaikessa Kotinummi Oy:n toiminnas-
sa otetaan huomioon STM:n palvelun tilaajan
hoitoa ja palvelua koskevat valtakunnalliset
laatusuositukset. Kotinummen laatujérjestel-
maé toimii seurannan ja laadunvarmistuksen
tyokaluna. Jarjestelma pitad sisallaan seuraa-
vat osa-alueet:

> laatupolitiikka

jarjestelman kuvaus ja toimivuuden
arviointi

prosessikuvaukset

menettelyohjeet

asiakirjahallinta

lait, asetukset ja maaraykset

VVVVY VY

Laatujarjestelmé perustuu hyvéksi havaittui-
hin kaytantoihin, alan yleisiin toimintatapoi-
hin sekd Suomen laatupalkintokriteeristoon ja
I0yhésti 1ISO 9001 laatustandardin rakentee-
seen. Laadunhallinta Kotinummi Oy:ssa suo-
ritetaan mittaamalla ja seuraamalla palautteen
ja itsearvioinnin kautta saatuja tuloksia, rea-
goimalla poikkeamiin sekd varmistamalla
hyvaksyttyjen ja menettelyohjeiden mukainen
toiminta.

Liite 1/9

Laatujarjestelmaa kehitetdan koko ajan muun
muassa tdydentdmalla menettelyohjeistuksia,
tarkentamalla tehtdvakohtaisia tydonkuvauksia,
késittelemalla laatupalautetta ja jarjestamalla
henkilokunnalle koulutusta.
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Yhteystiedot

Irma Lindgren, toimitusjohtaja
Nummentie 1, 45200 Kouvola
Puh. 040 707 5348, (05) 535 3561
irma.lindgren@kymp.net

NUMMIKOTI
Nummentie 1, 45200 Kouvola
Puh./faksi (05) 535 3562
hoitajat.nummikoti@kymp.net

NIITTYKOTI
Kyminkatu 13, 45700 Kuusankoski
Puh./faksi (05) 535 3563
hoitajat.niittykoti@kymp.net

KUNTOUTUSKOTI ONNELA
Pielisentie 7, 81700 Lieksa
Puh. (013) 522 112
faksi (013) 522 116
kuntoutuskoti.onnela@pp.inet.fi
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Asumispalvelun sisdlts

Henkilokunta




Ryhmdtoiminnot ja terapiat

Ryhmétoiminnot luovat perustan asukk kuntout:
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Kotinummi Oy

Kotinummi Oy was founded in 2002. The
company offers supported round-the-clock
housing for mental health patients, seniors
and disabled persons.

Sheltered housing completes towns’ social
services and company’s services are planned
together with them. The managing director of
Kotinummi Qy is entrepreneur Irma
Lindgren.

Kotinummi Oy has at the moment three
service units: Niittykoti, Nummikoti and
Onnela.

Niittykoti was established in 2002 and it is
located in Kuusankoski. Niittykoti offers
services for ten people at a time. The
Residents in Niittykoti are more independent
and they don’t need night supervision. Night
supervision is organized through telephone.

Nummikoti was established in 2003 and it is
located in Kouvola. Nummikoti offers round-
the-clock supervision. Nummikoti offers
services for 18 at a time.

Onnela was established in 2007 and it is
located in Lieksa. Onnela offers services for
24 inhabitants.

Kotinummi Oy offers also supported housing
services for people who are not living in one
of the three units.

Kotinummi Oy supports its former residents
after they have moved from one of the service
units with control visits, medicines and if
necessary in other ways. Former inhabitants
participate in Kotinummi Oy’s other functions
hence get content to their lives and
Kotinummi Oy can monitor their coping in
independent life.

Kotinummi Qy offers the opportunity to
participate in company’s functions also for
people who haven’t lived in Kotinummi Oy.
They can participate in group home’s
activities and get content and rhythm in their
lives.




Housing Service

Pillars of rehabilitative housing:
% Requirements of the subscriber
% Independent initiative of residents

+» Humane idea of man
«» Professional staff

Content of housing service:

Accommodation

» Own room which is furnished mainly
with resident’s own furniture

» Shared lounge, sauna and garment
care facilities

Nursing service

» Primary health care

» Service and nursing plan

» Psychiatric health care

» Every resident has their primary nurse

Meal service

> Includes: breakfast, lunch, dinner,
evening meal and shacks

> Different diseases have been
considered when planning the meals

> Residents participate in their own turn
in cooking, place setting, cleaning and
dishes.
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Rehabilitation

> Rehabilitation plan
» Weekly program

Household service

> Residents take care of their own
rooms and participate in cleaning of
common facilities

Refreshment

» Longer expeditions by bus
approximately once a month

» Residents’ social skills are trained and
they get used to moving and eating
outside the group home



Group functions and
therapies

Group functions rehabilitate resident’s social
and other skills. The resident can participate
in group functions according to his/her
preferences and rehabilitation aims.

Manual skill group

The Aim is to develop motoric and manual
skills. The Manual skill group also produces
meaningful work for inhabitants and creates a
comfortable residential environment.

Cooking group

The Aim is to develop residents cooking
skills, teach the reading of recipes and
measures and food hygiene. The Group
generates concentration and social skills.

Physical exercise and outdoor
activities

Physical exercise is arranged two times a
week. Popular forms of physical activity have
been, for example, guided jogging, biking,
gymnastics and swimming.

There are also exercise cycles, walking sticks,
skis, bikes and play sets in every group home.

N
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Men'’s eroup

The Men’s group meets approximately once a
month. The aim is to gain new experiences
and strengthen the community.

The program has included sauna and movie

nights, cooking and bowling, small renovation
and garden work.

Women'’s eroup

The Aim is to get variation to everyday life,
enhance femininity and promote the idea of
good living and socializing. The Women’s
group meets twice a month.

The program contains culture quizzes,
pampering, visits to local attractions and
pottering.

Relaxation group

The group’s aim is to achieve mental balance,
concentration and peacefulness. Kotinummi
Oy also offers individual relaxation which
includes, for example, Indian head massage.

The Relaxation group meets once a week.

Spiritual activity

In Kouvola, a Deaconess hosts a spiritual
discussion group and the inhabitants have the
opportunity to participate in the church’s
mental health camps.

In Lieksa, the Evangelical Lutheran Church
and the Pentecostal Church offer spiritual
activity for the residents. The churches
arrange hours of devotion and singing.



Garden group

In Kouvola, almost every resident takes part
in this group. The aim of the group is to take
care of the garden, get harvest from the
vegetable garden, physical activity and social
interaction. Garden work aims to ease the
residents’ anxieties and delusions.

Memory activation

Memory activation is usually for seniors or

inhabitants who suffer from memory diseases.

Memory activation is organized once a week
and activities in the meetings include games,
music, games, brain gymnastics and motoric
training combined with sport training.

Music and articulacy groups

The Music group comes together every week
to sing songs that suit that point of time.
Usually, the group sings spiritual songs and
hymns. Music is practised also, for example,
with karaoke, dance and music quizzes.

Creative expression group practices drama,
pantomime and reading.

Pets as therapists

The Residents have rabbits and in the service
units there are dog and budgies.
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Aromatherapy

Aromatherapy is used as a treatment for
anxiety and restlessness. Aromatic and
essential oils are used as an effect in
relaxation, massage and baths in the
treatment.

An aroma therapist visits once a week in a
group home.

Art therapy

Art therapy is a form of assistance in
rehabilitation where interaction is made
through visual and verbal expression. This
therapy is especially good for people who
have difficulties in expressing themselves
verbally.

Workshops and education

Workshops support the residents’
commitment, regularity and motoric skills.

When the rehabilitation is further, the
residents’ have the opportunity to participate
in training and essay working.
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Contact information

Irma Lindgren, managing director
Nummentie 1, 45200 Kouvola
Tel. +35840 707 5348, +3585 535 3561
irma.lindgren@kymp.net

NUMMIKOTI
Nummentie 1, 45200 Kouvola
Tel./fax +3585 535 3562
hoitajat.nummikoti@kymp.net

NIITTYKOTI
Kuusankoskentie 1, 45130 Kouvola
Tel./fax +3585 535 3563
hoitajat.niittykoti@kymp.net

KUNTOUTUSKOTI ONNELA
Pielisentie 7, 81700 Lieksa
Tel.. +35813 522 112
fax +35813 522 116
kuntoutuskoti.onnela@pp.inet.fi
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Housing Service
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Content of housing service

6roup functions and therapies

Group functions rehabilitate resident’s social and othet skills
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