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1 JOHDANTO

Opinndytetyon tarkoituksena on uudistaa toimeksiantajan olemassa oleva markkinoin-
tisuunnitelma ja samalla paivittdd asiakasyrityksen markkinointimateriaalien visuaa-
lista ilmettd logon, kéyntikortin ja yhtendisen vdrimaailman suhteen. Ndiden avulla
luodaan markkinointisuunnitelma, jonka tavoitteena on parantaa toimeksiantajan saa-
vutettavuutta ja tunnettavuutta. Toimeksiantajan pddasiallinen palvelu on valokuvaus
ja toissijaisena palveluna on videotuotanto. Yrittdjyyden lisdksi toimeksiantajayrityk-
sen yrittdjd on paivitdissd muualla, joten markkinointisuunnitelma on suunnattu sopi-
vaksi sivutoimiselle yrittdjédlle. Tdssd opinndytetydssd kéytetddn toimeksiantajasta

(Photography by Markus Helminen) nimitysté asiakasyritys.

Opinndytetyd on toiminnallinen opinndytetyd, joka koostuu markkinointisuunnitel-
masta ja opinndytetyon teoriaosuudesta. Teoriaosuus sisaltdd ldhteistd koostuvaa tietoa
ja tietoa asiakasyrityksen nykyisestd tilanteesta. Opinndytetyon lopussa on toiminnal-
liseen opinndytetyohon kuuluva asiakasyritykselle valmisteltu markkinointisuunni-
telma. Markkinointisuunnitelman tavoitteena on luoda kohtuullisella budjetilla mark-
kinointia asiakasyritykselle. Tdstd johtuen markkinointisuunnitelmassa on jétetty huo-
miotta esimerkiksi lehtimainonta ja televisiomainonta, silld niiden toteuttaminen koh-

tuullisella budjetilla ei ole mahdollista.



2 ASTAKASYRITYS - PHOTOGRAPHY BY MARKUS HELMINEN

Asiakasyritys on valokuvauspalveluita tarjoava yritys, joka toimii pddosin Eurajoelta
kédsin Satakunnan alueella. Asiakasyritys tuottaa myds videoita, mutta timé ei tdlld
hetkelld ole pédasiallinen palvelu vaan keskittyminen on enemmén valokuvauksen
puolella. Asiakasyrityksen toimintaa on ollut vuodesta 2015 asti ja siitd eteenpédin pal-
veluita on pyritty kehittiméén tarpeen mukaan. Asiakasyritys pyrkii kasvattamaan lii-
kevaihtoaan ja parantamaan tunnettavuuttaan etenkin hadkuvauspalveluita tarvitsevien
asiakkaiden keskuudessa. Ndiden kuvauspalveluiden parissa asiakasyritys onkin toi-
minut viimeisen kahden vuoden aikana, lisdksi keikkoihin on kuulunut perinteiset
muotokuvaukset. Tarpeen tullen palveluita tarjotaan my0s Satakunnan ulkopuolelle
Pirkanmaalle ja Varsinais-Suomen alueelle kilometrikorvausta vastaan. Etenkin hii-
kuvauksissa kysyntéé on ollut Satakunnan ulkopuolelle. Alla olevassa kuvassa (Kuva
1) kuvakaappaus yrityksen Instagram-profiilista havainnollistamaan asiakasyrityksen

litketoimintaa.

( photographymarkushelminen Q

" 203 539 347

Julkaisut Seuraajat  Seurataan

Valokuvaaja | Markus Helminen

t yyppi kameran takana @makkue

3 Kurkkaa portfolio nettisivuilta
markushelminen.com

photographingmyhometown, ourlifeinfinland ja 95
muuta seuraavat

Néaytéd kdannés

Viesti Ota yhteyttds  +2

Sielt taalt Potretit

Mina

Kuva 1. Kuvakaappaus asiakasyrityksen Instagram-profiilista.



Asiakasyrityksen kuvaukset tapahtuvat pddosin miljoossd, joten tdstd syystd varsi-
naista toimitilaa tai niin sanottua studiota ei ole koettu tarpeelliseksi. Etenkin hadku-
vauksien kohdalla kuvaukset ovat melkein 100-prosenttisesti aina jossain muualla ja
yrittdjd on huomannut, etti kysyntd studiokuvauksille on pienentynyt. Kuvien editointi
ja asiakkaiden kanssa yhteydenpito hoidetaan yrittdjidn kotoa kdsin asiakasyrityksen
laitteilla. Asiakasyrityksen kalusto késittdd kuvaus- ja editointikaluston. Molempia on
pyritty kehittdmddn eteenpdin vastaamaan niin asiakkaiden, kuin yrittdjdn tarpeita.
Asiakasyritys haluaa tarjota mahdollisimman aukottomia ratkaisuja asiakkaalle, joten
esimerkiksi kamera runkoja on kaksi, jotta kuvaus voi jatkua vield toisen rungon men-

nessa rikki.

Asiakasyritys hakee inspiraatiota valokuvauksiin esimerkiksi Instagramista. Instagram
on hyvé paikka seurata alan muita profiileja ja ndin pysyd mukana uusissa ja muuttu-
vissa trendeissd. Yleensd asiakasyritys saa inspiraatiota my0s kuvausmiljoosta ja sieltd
16ytyvistd mahdollisuuksista. Asiakkaiden toiveita pyritddn kuvaustilanteissa toteutta-

maan mahdollisuuksien mukaan ja ndin luomaan hyvé lopputulos.

Asiakashankintaa tehddédn niin sosiaalisessa mediassa, kuin valokuvaajille tarkoitettu-
jen sivujen vélitykselld. Yleisin yhteydenottotapa asiakkailla on ottaa yhteyttd sdhko-
postilla. Tyypillisin polku asiakasyrityksen nettisivuille on, ettd asiakas etsii sopivia
valokuvaajia Googlen hakekoneen kautta ja tétd kautta 16ytdé asiakasyrityksen nettisi-
vuille. Lisdéntyvissd méérin asiakas my0s hakee palveluita sosiaalisen median kautta
ja siirtyy sieltd yrityksien nettisivuille hakemaan lisétietoa. Asiakasyrityksen nettisi-
vuilta pystyy helposti asiakas ottamaan yhteyttd esimerkiksi yhteydenottolomakkeen
avulla. Sosiaalisessa mediassa yhteydenotot tulevat yleisimmin Facebookin ja In-
stagramin kautta. Lisdksi Facebookissa on héddyhteisdjd, esimerkiksi joka vuodelle
oma hddryhmaénsi, esimerkiksi Haadt 2022 -ryhma ja lisdksi my0s yleinen Héét kuviksi
-ryhma. Niissd ryhmissd on paljon hiditdnsa jarjestdvid pareja ja hdihin liittyvien pal-
veluiden tarjoajia. Ryhmissd kysytddn apua ja pyydetédén tarjouksia valo- ja videoku-

vaajilta sekd muilta hdiden jérjestdmiseen erikoistuvilta yrityksilta.



3 OPINNAYTETYON TAVOITE JA MENETELMAT

3.1 Tavoite

Opinndytetyon tavoitteena on pdivittdd asiakasyrityksen markkinointisuunnitelma
ajantasaiseksi ja sellaiseksi, ettd se palvelee asiakasyrityksen nykyisté tilannetta. Asia-
kasyrityksen markkinointia on tutkittu asiakasyrityksen toimialan ndkdkulmista. Opin-
ndytety0 vastaa tutkimuskysymykseen, joka on ”Miten tehdi ajantasainen markkinoin-
tisuunnitelma”. Alla olevassa kuvassa (Kuva 2) on esitetty opinndytetyon etenemis-

prosessi aikajanalla.

OPINNAYTETYON ETENEMINEN

2022 2022 2022 2022
2021 HELMIKUU MAALISKUU HUHTIKUU TOUKOKUU
Opinnaytetyon Opinnaytetyon Opinnaytety6 Opinnaytetyon Opinnaytetyon
aiheanalyysin teko aloittaminen ja etenee, mutta viimeistelya. viimeistely ja
ja toiminnallisten tarkempi haasteita myos Palautteen viimeinen
osuukien suunnittelu. loytyy vastaanotto ja sen palauttaminen.
tekeminen. kirjoittamisen pohjalta tyon
saralla. kehittamista.

Kuva 2. Opinnidytetyon eteneminen aikajanalla.

3.2 Toteutustapa

Opinndytety0 on toiminnallinen tyd, joka koostuu markkinointisuunnitelmasta ja opin-
ndytetyon teoriaosuudesta. Teoriaosuus sisiltdéd ldhteistd koostuvaa tietoa ja asiakas-
yrityksen nykyisti tilannetta késittelevaa tietoa. Opinndytetyon lopussa on toiminnal-
liseen opinndytetyohon kuuluva asiakasyritykselle valmisteltu markkinointisuunni-

telma ja logo seké kayntikortti.



3.3 Tutkimusmenetelma

Tassd opinndytetydssd kulminoituvat toiminnallisuus, teoreettisuus ja raportointi. Toi-
minnallinen opinnidytety0 tarkoittaa esimerkiksi kdytdnnon ohjeen tai oppaan teke-
mistd (Vilkka & Airaksinen, 2003, s 9). Tdssd opinndytetydssi tuotoksena on asiakas-
yritykselle suunnattu markkinointisuunnitelma siséltden myds uudistettua markkinoin-
timateriaalia. Toiminnallinen opinnédytety0 oli tdhdn opinndytetyéhon sopivin mene-
telmé, koska se mahdollistaa konkreettisen tuotoksen luomisen eli markkinointisuun-
nitelman ja markkinointimateriaalin tuottamisen. Tdmén opinnédytetyon léhteet koos-
tuvat tutkimusmenetelmén ldhteistd ja markkinoinnin eri osa-alueiden ldhdemateriaa-

leista.

4 MARKKINOINTISUUNNITELMAN TEKEMISEN TAUSTAT

4.1 Markkinointisuunnitelma

Yrityksen tehdessd markkinointiaan on sen huomioitava erityisesti asiakkaan tarpeet,
silld asiakas on se, kenelle markkinointia kohdennetaan. Lisdksi on tirkeda tarjota asi-
akkaalle nykyaikaista ja mielenkiintoista sisdltod, joka mahdollistaa asiakkaan mielen-
kiinnon herddmisen yrityksen palveluita ja tuotteita kohtaan. Markkinointisuunnitel-
massa on hyvd huomioida, ettd markkinointitoimenpiteet ovat rehellisid ja kiinnosta-

via. (Entrepreneur, 2021.)

Markkinointisuunnitelma ytimekkaasti selitettynd tarkoittaa yrityksen tekemdd suun-
nitelmaa, miten yritys toteuttaa markkinointiaan suunnitelmallisesti. Markkinointi-
suunnitelman ajanjaksot voivat olla eri pituisia, kuukausista vuosiin. Markkinointi-
suunnitelma pitdd sisdlladn markkinointiin liittyvid tehtdvid, tavoitteita ja yleensd
myo0s erilaisia mittareita. Markkinointisuunnitelmassa on my0s yleensd mairitelty
budjetti. Markkinointisuunnitelma toimii apuvélineend myynnin kasvattamiseen ja

brandin luomiseen. (Popa, 2021.)
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Onnistunut markkinointisuunnitelma on hyva pitad konkreettisena ja yrityksen arvoja
mukailevana. Markkinointisuunnitelma on hyvi pitda ajan tasalla ja ajanhenkeen so-
pivana, sekd muistaa péivittdd tarvittaessa. Suunnitelman siséltdé on hyva olla realisti-
nen ja néin ollen toteutettavissa. Hyvd markkinointisuunnitelma siséltdd tulevan vuo-
den tapahtumat, tempaukset ajankohtineen, budjetin ja vuoden tavoitteet sekd miten

nididen toteutumista seurataan. (Cluqqa, 2019.)

Markkinointisuunnitelmassa on hyvi tuoda esiin vastaukset muun muassa niihin ky-
symyksiin: myynnilliset tavoitteet lyhyelld ja pitkdlld aikajaksona, missd yrityksen
mahdolliset asiakkaat sijaitsevat, minkdlainen henkild on asiakas ja mihin yritys koh-
distaa toimintaansa. Markkinointisuunnitelmassa myds huomioidaan yrityksen tyon-
tekijoiden vaikutukset suunnitelmaan ja suunnitelman toteutumista seurataan. (Viita,

2020, s. 52.)

Photography By Markus Helminen -asiakasyrityksen varsinainen markkinointisuunni-
telma on 1dltddn jo noin viisi vuotta, joten on aika péivittdd tima ajankohtaisemmaksi
ja tdhdn pdivddn sopivammaksi. Asiakasyritykseen on toki vuosien aikana muutoksia
tullut, mutta niité ei ole ihmeellisemmin pohdittu tai seurattu. Asiakasyritys on padosin
keskittynyt valokuvauspalveluiden tuottamiseen, liikkevaihdon kasvattamiseen ja sosi-
aalisen median markkinoinnin tekemiseen. Ndiden asioiden my&td muut markkinoin-
tiin liittyvat suunnitelmalliset asiat ovat jddneet vihemmalle huomiolle. Uusi péivitetty
markkinointisuunnitelma tarjoaa yhtendistetyn ja selkeytetyn suunnitelman markki-

noinnin tekemiseen ja toteuttamiseen.

4.2 Markkinointisuunnitelman toteutusmallit

Yleisin toteutusmalli markkinointisuunnitelmasta on kirjallinen tuotos, mutta ihminen
yleisesti oppii ja ymmarti4 visuaalisesti asioita paremmin ja titen myos suunnitelmaan
kannattaa lisitd tueksi esimerkiksi vuosikello tai SWOT-analyysi. Lisdksi suunnitel-
mia voi ja kannattaa my0s rakentaa hieman erilaisien rakenteiden kautta, esimerkiksi
kayttamatta selittimiseen Power Point -esitystd, havainnointiin Exceli tai suunnitte-

luun perinteistd paperia ja kyndd. Markkinointisuunnitelman voi oikeastaan toteuttaa
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milléd tavalla tahansa, minkéd kokee itselleen luontevimmaksi. (Clugqqa, 2019; Zoner

2022.)

Asiakasyritys on tdlld hetkelld kdyttinyt vaihtuvissa méérin vuosikelloa, johon on kir-
jattu tulevan vuoden tapahtumia, jolloin tarvitaan jotain markkinointiin liittyvid toi-
menpiteitd. Varsinaista visuaalista ohjetta asiakasyritykselld ei ole olemassa. Markki-
nointimateriaali ja nettisivuston ulkoasu on tehty ajan kuluessa ja ndisti puuttuu yhte-
nevaisyys. Asiakasyritykselld on ollut SWOT-analyysi kdytossd, mutta se ei ole ollut

endd aikoihin ajantasainen.

SWOT-analyysin liséksi asiakasyritykselld on ollut kdytdssd Business Model Canvas
-taulukko, jossa asiakasyrityksen ominaisuuksia on eroteltu tarkemmin. Tétd on satun-

naisesti vuosien saatossa pdivitetty, mutta se on myos jadnyt vihemmalle kaytolle.

4.3 Asiakasyrityksen analyysi

Yrityksen ominaisuuksia pystytddn kartoittamaan SWOT-analyysin avulla. SWOT-
analyysin avulla on helppo tuoda esiin yrityksen vahvuudet, joita tulisi etenkin nostaa
esiin markkinoinnissa. SWOT-analyysin voi tehdd yrityksen ndkokulmasta, mutta
joissakin pienissé yrityksissé voi olla parempi tehdd suoraan yrittdjastd. Yrittdjd on itse

yrityksensai sielu, eiké aina ole tarvetta eritelld yrittdjaa yrityksestd. (Redesan, 2021.)

Asiakasyritys toimii kevyesti ja on ketterésti liikkeissdén. Asiakasyritys on joustava ja
helposti tilanteisiin mukautuva. Pahimmat uhat ovat mahdollinen lama ja pandemian
aitheuttamat rajoitukset. Liséksi uhkana voi pitdd eritasoisien kilpailijoiden olemassa-
oloa, joista osa kilpailee selkedsti hinnalla. Hyvét perustelut hinnalle ja oman tyylin
markkinoinnille ovat tirkeitd asioita. Asiakasyritys on huomannut, ettd laadukkaiden
kuvien tarve ja niiden kiinnostavuus on kasvussa. Monilla ihmisill4 ei ole omaa jirjes-
telmékameraa, kun kdnnykoistd 10ytyy kamera jo valmiiksi. Téstd huolimatta tarve
laadukkaille ja viimeistellyille kuville asiakkaiden kohdalla on lisddntynyt. Asiakkaat

haluavat taltioida laadukkaasti itselleen merkitykselliset hetket.
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Alla olevassa kuvassa (Kuva 3) SWOT-analyysissd esitellddn asiakasyrityksen vah-

vuudet, mahdollisuudet, heikkoudet ja uhat.

OPPORTUNITIES (MAHDOLLISUUDET)

« Kiinnostus laadukkaisiin kuviin
kasvussa
« Tunnettavuuden kasvu

PHOTOGRAPHY BY

MARKUS HELMINEN
SWOT-analyysi

WEAKNESSES (HEIKKOUDET)

* Sivutoimisuus
« Liian laaja palvelu
« Etdisyydet

Kuva 3. SWOT-analyysi

4.4 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media tarkoittaa vuorovaikutukseen pohjautuvaa verkkoteknologian hyo-
dyntidmisti tiedon tuottamiseen, jakamiseen ja sen kuluttamiseen (Somerajaton, 2020).
Arkikdytossd siitd kdytetddn lyhennettd some. Alla olevassa kuviossa (Kuvio 1) on

sosiaalisen median kolme ominaisuutta.

Tuottaminen

Jakaminen

Kuluttaminen

Kuvio 1. Sosiaalisen median kolme ominaisuutta.
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Sosiaalisen median tarkeimpid piirteitd kéyttdjille on yhteisollisyys, jota vuorovaiku-
tus eri kayttédjien kesken tuottaa. Tyypillisesti alustoilla kdyttdja pystyy luomaan itsel-
leen oman profiilin, jonka kautta kommunikoi muiden kéyttdjien kanssa. (Someraja-

ton, 2020.)

Suomessa kéytetyimmat sosiaalisen median alustat ovat Instagram ja Facebook. Li-
siksi TikTok on my0s noussut kédrkijoukkoon vuoden 2021 aikana. Kaksi suurinta
kayttdjaryhmaa ikédluokittain ovat 16—24-vuotiaat ja 25—-34-vuotiaat. Heistd jopa yli 92
prosenttia kdyttdd sosiaalista mediaa. Pienin ikiryhmad on 75-89-vuotiaat, joista sosi-

aalista mediaa kayttdd 22 prosenttia. (LM Someco, 2022.)

Asiakasyritys kéyttdd pddasiassa sosiaalisen median kanavoina Instagramia ja Face-
bookia. Instagramin kautta asiakasyritys tavoittaa helpommin nuorempia, yleensi alle
30-vuotiaita henkil®itd, jotka sopivat asiakasyrityksen ihanneasiakkaaksi. Facebookin
kaytto tdydentdd asiakasyrityksen ihanneasiakkaan tavoittamista, silld sen kayttdja-
ryhméd on yleensd yli 30-vuotiaat henkilot. Asiakasyritykselld on kayttdjétilit myos
muissa sosiaalisen median palveluissa, mutta ndihin panostaminen on ollut pienempéa,
johtuen Instagramin ja Facebookin kdyttdjaryhmistd. Asiakasyrityksen muut kaytté;a-

profiilit 10ytyvit LinkedInista ja YouTubesta.

4.5 Tuotteet ja palvelustrategia

Palvelustrategialla kuvataan yrityksen tuottamat palvelut. Liiketoimintasuunnitelman
kautta yritys médrittelee tirkeimmét tarjoojat, joilla se pyrkii kilpailemaan muiden alu-
eella olevien yritysten kanssa. Yrityksen kilpailuetuna voi olla asiakkaiden hankkimi-
nen, litkevaihdon kasvattaminen ja yrityksen omiin padmaériin pddseminen seka tér-
keimpien yhteistyokumppaneiden ja alihankkijoiden listaaminen ja palveluiden ehto-
jen mddritteleminen ja palveluissa kdytettyjen tuotteiden listaaminen. Palvelustrate-
giaa tulee muistaa paivittdd sddnnollisesti esimerkiksi asiakastoiveiden mukaan, jotta
yritys pystyy vastaamaan asiakkaiden toiveisiin ja niin kilpailuun mahdollisimman

hyvin. (Justin, 2022.)
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Asiakasyritys péddasiassa tuottaa valokuvauspalveluita, mutta harvoin konkreettisia
tuotteita. Tuotteet voivat olla valmiita tulosteita kuvista tai tauluja, jotka toteutetaan
alihankkijalla ja toimitetaan asiakkaalle. Asiakasyrityksen palveluihin kuuluu valoku-
vaus, joka koostuu hdiden ja muotovalokuvien kuvaamisesta. Satunnaisesti ja hidse-
songin salliessa toteutetaan muita valokuvauksia asiakkaiden toiveesta. Hidsesongin
liséksi olevista valokuvauspalveluista hyvéni esimerkkind on valmistujais- tai rippi-
kuvaukset. Asiakasyrityksen paddpalveluna on hadkuvaukset, jotka sisdltavit kuvaami-

sen aina muotovalokuvista hddjuhlaan ja kaikkea siltd valilta.

4.6 Asiakasyrityksen kohderyhmiit

Kohderyhma tarkoittaa kéyttdjaryhmaa, joka kayttda tuotteita ja palveluita. Télle ryh-
malle palvelut ja tuotteet on suunniteltu sopiviksi sekd heiddn tarpeitaan vastaaviksi.
Yrityksen mairittdessd kohderyhméé on yrityksen hyvé ottaa huomioon kohderyhmén
ikd, sukupuoli, asuinpaikkakunta, misséd kohderyhma liikkuu, taloudellinen tilanne ja
mahdolliset kulutustottumukset. Yrityksen on térkeda tuntea asiakkaansa hyvin, silld
asiakkaat ovat se taho, joka tuo rahaa yrityksen kassavirtaan. Hyvi asiakastuntemus
helpottaa muun muassa markkinoinnin kohdentamista suoraan sopivalle asiakkaalle ja

ndin lisddntyvai kassavirtaa itse yritykseen. (Sampo Consulting, 2022.)

Asiakasyrityksen kohderyhma koostuu télld hetkelld piddosin yksityisistd henkildista
ja satunnaisista yritys- ja yhdistysasiakkaista. Asiakkaana olevat yksityishenkilot ovat
tyypillisesti pariskuntia, jotka ovat menossa naimisiin ja tarvitsevat hdfivalokuvaajaa
tai heilld on lapsi, joka on pddsemadssa ripiltd tai valmistumassa toisen asteen koulu-

tuksesta.

Yritysasiakkaat ovat pk-yrityksid, jotka haluavat péivittdd markkinointikuviaan ja
mahdollisesti muita nettisivuilla olevia kuvia. Lisdksi mukana on yhdistyksid eri
aloilta, joiden kohdalla kuvaustarve on yleensé juhlien, tapahtumien tai markkinointi-
kuvien valokuvaamista. Asiakasyrityksen tekema yhteistyd yhdistyksien kohdalla on

kohdentunut muun muassa teatterin mainoskuvien valokuvaamiseen.
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4.7 Kilpailu- ja markkinatilanne

Kilpailu ei aina ole yritykselle negatiivinen asia, kilpailu antaa asiakkaille enemmén
valinnan varaa ja samalla pitdd hinnoittelua kohtuullisina. Yrityksille timé luo mah-
dollisuuksia parantaa toimintaa ja antaa potkua kehittymiselle. Mikéli yritysten tarjoa-
mat tuotteet tai palvelut ovat saman tyyppisid, tulee kilpailutilanteesta helposti haas-

tava. (Vuosi yrittdjand, 2022.)

Valokuvaus ja videokuvauksen alalla on paljon yrityksid ja toimintaa. Tasoeroja on
huomattavasti ja hintajakauma on suhteellisen iso myds Satakunnan alueella. Erottu-
akseen muista on syytd muistaa kuvata omalla tyylilld. Tdma vaikuttaa positiivisesti
asiakkaiden tavoittamiseen. Markkinointi ja esilla olo on erityisen tirkeéda ja samalla
on syyté pitdd ylld hyvéa ja positiivista asiakaspalvelua. Nopeasti vastaaminen ja sel-
keét sivut sekéd sosiaalisessa mediassa mukana olo auttavat positiivisen mielikuvan

luonnissa.

Nykyinen markkinatilanne on haastava koronarajoituksien takia, silld rajoitukset esté-
vit tai antavat asiakkaille aiheen hdiden siirtoon tai perumiseen. Tdma vaikuttaa my0s
muunlaisien juhlien jérjestdimiseen. Samalla asiakkaat ovat myds védhenténeet rahan
kulutusta ja menneet sddstolinjalle. Tdma on ndkynyt hidastuneena asiakasvirtana asia-
kasyrityksessd viimeisind kahtena vuotena, vaikkakin asiakasyritys on saanut yllatt4-
van hyvin hddkuvauksien tarjouspyynt6ja vuodelle 2022 ja vuodelle 2023. Néihin tar-
jouspyyntoihin vastaaminen ja asiakassuhteiden luominen on ollut tiarkedssé roolissa,

jotta valokuvauksia on myos tulevina vuosina.

Asiakasyritys on my6s huomioinut Euroopan sotatilanteen, joka voi tuoda epdvar-
muutta myos kotimaahan Suomeen ja titen aiheuttaa tilaisuuksien perumisia. Asiakas-
yritys on varautunut taloudellisesti siihen tilanteeseen, ettd koronatilanteen pahentu-
minen tai Euroopan sotatilanne tyhjentévit koko kalenterin nopeastikin. Asiakasyritys
on myo0s varautunut siihen, ettd jos koronatilanne helpottuu entisestiin, saattaa myds
asiakasvirta ja tarve valokuvauksille voimistua. Asiakasvirran kasvaminen tarkoittaisi
asiakasyritykselle arkisin tehtévin péivityon lisdksi lisdd viikonlopputditd. Pitkat vii-

kot on asiakasyrityksen otettava huomioon palautumisessa.
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4.8 Viestinté- ja markkinointikanavat

Yrityksissé pohditaan usein markkinoinnin kanavia, ettd pitddko kaikissa olla ja missa
pitéisi olla. Paras vastaus 10ytyy tutustumalla vanhoihin asiakkaisiin ja mahdollisiin
uusiin asiakkaisiin ja pohtimalla, mistd heidét tavoittaa. Kun timé on selvitetty, kan-
nattaa mahdolliset markkinointikanavat kirjata markkinointisuunnitelmaan ja miettié,
mikd on minkékin kanavan pddmaéird. On myds hyva huomioida, ettd useamman ka-
navan kautta voi tavoittaa useampia asiakkaita ja samalla on mahdollista jidda hel-
pommin mieleen, jos sama asiakas tormidd yritykseen useimpien kanavien kautta.

(Cluqqa, 2019.)

Asiakasyrityksen tarkeimmat viestinti- ja markkinointikanavat ovat tilld hetkell4 asia-
kasyrityksen nettisivut ja Instagram-, sekd Facebook-sivut. Nettisivut on valittu asia-
kasyrityksen tarkeimmaiksi sdhkoiseksi kdyntikortiksi, jonka toimivuutta myos vahdi-
taan ja seurataan Google Analyticsin kautta ilman erityisempié lisdosia. Nykyiselld
analysoinnilla saadaan selville esimerkiksi, millaista reittid pitkin asiakas on saapunut

sivuille.

Instagramissa tarinoihin voi lisdtd valokuvia ja videoita, jotka ovat nékyvilld vain 24
tunnin ajan, mikéli niitd ei tallenneta kohokohtiin (Kuvaja, 2020). Asiakasyrityksen
sosiaalisen median profiilit ovat aktiivisessa kdytossd, joista etenkin Instagramin puo-
lelle normaalien julkaisujen lisdksi myds tarinoita kédytetddn mahdollisuuksien mu-

kaan.

4.9 Budjetointi

Markkinointisuunnitelmaan kuuluu myds olennaisena osana budjetointi, joka maarit-
tdd my0s yrityksen toimenpiteet markkinoinnin suhteen. Budjetoinnin tarkoituksena ei
ole kuluttaa kyseistd rahamiérad, vaan se antaa suunnan rahan kiytolle. Yrityksen
markkinointibudjetti ei anna suoranaista arvoa ulkoiselle maksavalle asiakkaalle. Bud-

jetointi ei varoita yritystd etukiiteen tulevista haasteista. (Akerberg, 2017, s. 38-39.)
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Asiakasyritys on vililld kédyttdnyt rahaa markkinointiin, jos yrittdjd on kokenut sen
hyodylliseksi, mutta tatd kdyttod ei ole ennalta suunniteltu. Tdmi asia on huomioitu

markkinointisuunnitelmassa.

4.10 Seuranta

Markkinoinnin seurannan on mahdollista olla kokoelma strategiaa, hyotysuhdetta ja
vaikuttamista liittyen siithen, mitd voimme haluta saada aikaan ja mitd mahdollisesti

voisimme haluta tarkastella (Viita, 2020, s. 62).

Seurantaa ei ole asiakasyrityksen markkinoinnissa kummemmin kéytetty hyodyksi.
Asiakasyritys on tutkinut toisinaan nettisivujen antamaa dataa, mutta siihen ei olla il-
meisemmin perehdytty. Seuraamiseen on hyvd panostaa siis tulevaisuudessa, jotta

ndhdédédn, mikd toimii markkinoinnissa ja miké ei toimi.

5 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Photography by Markus Helminen asiakasyritykselle on luotu markkinointisuunni-
telma. Suunnitelma pitdd sisdlldnsd muun muassa uuden logon (Liite 1), kdyntikortin
(Liite 2), Business Model Canvas -taulukon (Liite 3) ja vuosikellon (Liite 4). Suunni-
telmassa on myos kasitelty viestintddn ja markkinointiin kdytettdvid kanavia ja niiden

kayttotarkoituksia, sekd kayttotilanteita.

5.1 Viestinnén tavoitteet, arvot, visio ja periaatteet

Viestinndn tavoitteena on tavoittaa asiakas, joka sopii kohderyhméan. Samalla selkeyt-
tad asiakasyrityksen toimintaa, sen arvoja ja visioita nykyisille ja uusille asiakkaille.
Viestinnén tavoitteena on my06s mahdollistaa vuoropuhelua asiakkaiden ja asiakasyri-
tyksen vilill4, joka samalla vahvistaisi asiakassuhteita ja samalla mahdollistaisi uusien

asiakassuhteiden luomista.
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Asiakasyrityksen arvot ovat:

1. Rohkeus

2. Tavoitteellisuus

3. Yksinkertaisuus

4. Luotettavuus

5. Uudistumiskykyisyys

Visiona toimii ajatus tulevaisuudesta. Visiona on olla yksi parhaimmista ja suosituim-

mista kuvaajista Satakunnan alueelta.

5.2 Logo ja vérimaailma

Ennen opinndytetyon tekemistd asiakasyrityksen virimaailma oli kdyntikortin osalta
vihred ja logon osalta mustavalkoinen. Yrityksen nettisivut ovat pitdneet kautta-ajan
yksinkertaista linjaa, jotta sivuston valokuvat tulevat asianmukaisella tavalla esiin ja
asiakkaan on mielekéstd sivustoa kéyttdd. Alla eriteltynd asiakasyrityksen aiemmin
kaytossd ollut logo ja kdyntikortti sekd opinndytetydprosessin mydtd uudistuneet logo

ja kayntikortti.

Asiakasyrityksen logo ennen opinndytetyoprosessia alla olevassa kuvassa (Kuva 4) on
muutaman vuoden vanha, jota on kéytetty sosiaalisen median tileilld, kuvaussopimuk-

sien ja laskujen yhteyksissd olevissa asiakirjoissa.

Kuva 4. Asiakasyrityksen logo ennen opinnéytetydprosessia.
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Asiakasyrityksen logo opinndytetyOprosessin jilkeen alla olevassa kuvassa (Kuva 5),
on viritykseltddn ja ulkoasultaan yksinkertainen, jota voidaan tarvittaessa kayttad

my0s mustan tai valkoisen vériselld fontilla.

Hobirer

Photography

SINCE 2015

Kuva 5. Asiakasyrityksen logo opinnédytetydprosessin jalkeen.

Asiakasyrityksen kéyntikortti ennen opinndytetyoprosessia alla olevassa kuvassa

(Kuva 6).

PI-IOTOGRAPI'LY 3

MARKUS HELMINEN

040 930 9221
photographyhelminen@gmail.com
markushelminen.com

@ n @photographymarkushelminen

Kuva 6. Asiakasyrityksen kdyntikortti ennen opinndytetydprosessia.

Asiakasyrityksen kdyntikortti opinndytetyoprosessin jilkeen alla olevassa kuvassa
(Kuva 7), vastaa ilmeeltdan nettisivujen ulkoasua seké sopii yhtendisesti nettisivujen
sekd logon kanssa. Taustaviri on musta, jossa toisella puolella logon alla on asiakas-
yrityksen asiakkaasta otettu valokuva ja toisella puolella asiakasyrityksen yhteystie-

dot.
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Gilocd
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Photography
SINCE 2015

MARKUS HELMINEN

Photographer

Kuva 7. Asiakasyrityksen kdyntikortti opinndytetyoprosessin jalkeen.

5.3 Asiakasyrityksen palvelut

Asiakasyrityksen pédasialliset palvelut ovat hadkuvauspalvelut. Nama palvelut on eri-
telty erillisiksi kuvauspakettikokonaisuuksiksi, joista asiakas voi valita itselleen sopi-
vimman. Kuvauspaketit on nimetty seuraavasti edullisimmasta kalleimpaan: Taste of
love, I do, Party love ja I want it all. Kuvauspakettien sisdllot vaihtelevat hinnan mu-
kaan. Asiakasyritys rdétiloi haluttua kuvauspakettia asiakkaan tarpeiden ja toiveiden

mukaan.

Asiakasyritys tekee hddkuvauksien lisdksi myds muita kuvauksia, joita ovat seuraavat:
muotokuvakuvaukset, lemmikkikuvaukset, kastejuhlan kuvaukset, hautajaiskuvaukset
ja tapahtumakuvaukset. Ndiden kuvauspakettien sisdlto riippuu asiakkaan toiveista ja

budjetista.

5.4 Markkinointi ja viestintd — kohderyhmit ja kanavat.

Asiakasyrityksen asiakas sijaitsee pddasiassa Satakunnan alueella, mutta satunnaisesti
asiakas voi olla kauempaakin kysynnan mukaan. Asiakasyrityksen kohderyhmai koos-
tuu pédosin henkildistd, jotka ovat menossa naimisiin ja haluavat hddpaivéstd laaduk-

kaita kuvia, jotta voi palata muistelemaan tirkedd paivaa.
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Toinen mahdollinen asiakasryhma on 15-20-vuotiaiden lasten ja nuorten vanhemmat,
sekd nuoret itse, jotka haluavat valmistujaiskuvauksen tai rippikuvauksen. Kaikki ku-
vaukset suoritetaan miljodssd. Alla olevassa kuviossa (Kuvio 2) on havainnollistettu

asiakasyrityksen asiakkaan kaksi tyypillisintd asiakasta.

Kuvio 2. Tyypilliset asiakkaat

Asiakasyrityksen toissijainen kohderyhmé on Satakunnan alueen yritykset ja yhdis-
tykset. Téllaiset yritykset ja yhdistykset tarvitsevat henkildstostddn tai toiminnastaan
markkinointiin laadukkaita valokuvia. Pdédasiassa timén kohderyhmén yritykset ja yh-

distykset toimivat pienimuotoisesti.

5.4.1 Nettisivut

Nettisivut ovat asiakasyrityksen tdrkein kdyntikortti, jossa on helposti niytettavissa
portfolio asiakkaille. Nettisivujen yhteydenottolomakkeen kautta asiakas voi suoraan
laittaa vaivattomasti viestid ja néihin yhteydenottoihin pyritdén vastaamaan alle 24
tunnin aikana. Nettisivut sisdltdvit myos normaalit yhteystiedot, jotta asiakas voi ha-
lutessaan olla yhteydessa soittamalla, séhkopostilla tai tekstiviestilla.

Asiakasyrityksen nettisivut siséltdvit my0s yleistd tietoa kuvauspaketeista ja hin-
noista. Kuvauspakettien infosivut kertovat, mitd mikakin kuvaus sisdltdd ja lisdinfo-

sivulla kerrotaan tarkemmin kidytinteistd, kuten esimerkiksi kuvien toimituksesta
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asiakkaille. Ndiden ohjeiden ja infojen pitdminen selkeind on térkedd ja antaa samalla

hyvén ensivaikutelman.

On tédrkedd, ettd etenkin nettisivuilla kaikki on toiminnassa ja hinnastot, sekd muut
tiedot oikein. Myos kuvien péivittiminen varsinaisin véliajoin on tirkedd. Tamé on

huomioitu markkinoinnin vuosikellossa (Liite 4), kohdassa seuranta.

5.4.2 Sosiaalinen media

Asiakasyritys kdyttdd yleisempid sosiaalisen median alustoja markkinointiin, asiakkai-
den kanssa viestintédn, sekéd kuvien julkaisuun. Yleisin ja eniten kdytetty alusta nyt ja
tulevaisuudessa on Instagram. Instagram on hyva paikka jakaa kuvia ja sielld on mah-
dollista myds jakaa rajoitetuksi ajaksi Story -osioon. Etenkin tdnne kannattaa panostaa
ja Instagramin Story -osiota kannattaa kayttdd nykyistd enemmain. Instagramin kautta
on jo aiemmin tullut muutamia kuvaustilauksia, joten ehdottomasti lisdpanostus ja
pieni siivu aikaa tdhdn on oikein hyvé lisd markkinointiin. Pdivittdin ei ole tarvetta
julkaista, mutta viikoittain olisi hyva, jotta aktiivisuus sdilyy hyvilld mallilla. On hyva
my0s panostaa lisdd Behind the Scenes -tyylisiin kuviin. Talld tarkoitetaan kuvia, jotka
kuvastavat taustalla tapahtuvaa toimintaa, niin sanottua arkipdivdistd toimintaa asia-
kasyrityksessd. Néitd on hyvi kuvailla etenkin kuvauskeikoilta ja mitd tapahtuu ku-

vauskeikan jalkeen.

Sosiaalisen median tili 16ytyy myds Facebookista, johon julkaistaan etenkin uusia ku-
via. Julkaisujen ajatus on samankaltainen kuin Instagramin puolella ja ndin ollen asia-
kastéiden markkinointi on mahdollista tehdd helposti. Molempien kanavien kohdalla
on hyvé miettid myds maksettua nédkyvyyttd. Maksetulla nikyvyydelld voi saada pie-
nelld summalla omia kuvia paremmin esille ja nédin tavoittaa lisdd asiakkaita. Tarkoin
rajattuna ja pienin panoksin voi saada hyvéa nikyvyyttd aikaiseksi ja tdimd on my0s
paljon halvempaa, kuin lehtimainonta. Mainoksen kohderyhmé kannattaakin méérittaa
asiakkaiden mukaan, tavoitellaanko mainoksella hddasiakkaita vai valmistujaisku-

vauksia kaipaavia asiakkaita.
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Instagram ja Facebook ovat hyvié sosiaalisen median alustoja yhteyden pitoon niin
leiksi kannattaakin valita tilejd ajatellen niistd koituvaa hyotyd. Myos LinkedIn on
hyvéa muiden kanssa kdytdvdin keskusteluun. Tdma tosin on enemmén yrityksiin pai-
nottuvaa, joten alusta toimii markkinointi kanavana yrityksille ja heidén tyontekijoil-
leen. Mikali halutaan jossain kohtaa tavoittaa enemmin yritysasiakkaita, on suositel-
tavaa kokeilla markkinointia LinkedInin puolella kuitenkaan muita alustoja unohta-

matta.

Asiakasyritykseltd 10ytyy YouTubesta tili, jota kdytetddn pdédasiassa asiakasvideoiden
esittdimiseen. Tulevaisuuden kannalta voisi miettid, onko palveluun mahdollista saada
tuotettua my0Os muuta videosisaltod, esimerkiksi kuvauskeikoista. Alusta on kuitenkin

hyvé paikka tavoittaa nuoria ja mahdollisesti muita tulevia asiakkaita.

5.4.3 Sdahkdposti ja puhelin

Sahkopostia kédytetddn viestintdvilineend asiakkaiden kanssa. Tdma on hyva ja selked
tapa sopia asioista ja siitd jad niin sanotusti mustaa valkoiselle. Sdhk&posti on my0s
hyva keino puhelun jidlkeen toimittaa yhteenveto sovituista asioista. Viestin ohella on
hyvé olla kdytosséd allekirjoitus, jossa selkedsti yhteystiedot mainittu. Nykyaikana
myo6s mahdolliset some-alustojen kdyttdjatunnukset on hyvd mainita ja tdma onkin

kaytossa tdlld hetkella.

Sdhkopostin ohella puhelimen kdyttd on nopeissa ja lyhyissd asioissa se sujuvin vaih-
toehto. Puheluiden kohdalla on hyva muistaa panostaa selkeéén ja asiakasystivélliseen

viestintdan.

5.4.4 Paperinen mainonta

Paperinen mainonta on asiakasyrityksessé jatetty véhille ja titd samaa jatketaan. Kui-
tenkin on hyvi, ettd paikallisten kauppojen ilmoitustauluilla on lyhyt ja ytimekéds AS -

kokoinen esite palveluista. Ndin on mahdollista tavoittaa paikallisia asiakkaita. Myos
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ndiden péivittiminen on tarkedd sddnnollisin véliajoin. Kerran tai kaksi vuodessa riip-

puen edellisen mainoksen ilmeesté ja sanomasta.

5.4.5 Palaverit

Palaverit ovat piddasiassa suunnittelupalavereita, jotka kuuluvat hddkuvauspakettien si-
saltoon. Palaverien tarkoituksena on, ettd asiakas parin kanssa puhutaan hédpéivin ai-
kataulusta ja toiveista. Térkedd on, ettd ndiden kohdalla on selked tavoite, mitd pala-
verin aikana pitdd saada sovittua. Rento ja asiallinen toiminta palaverin ajan antaa luo-

tettavan ja osaavan vaikutelman.

5.5 Budjetointi

Markkinointisuunnitelma ei erikseen sisdlld budjettia vaan tarkoituksen on pddasiassa
padstd nollabudjetin ajatuksella eteenpédin. Mahdollisuuksien mukaan kuitenkin suosi-
tellaan markkinoimaan sosiaalisessa mediassa julkaisuja nikyvyyden parantamiseksi.
Niihin julkaisusta riippuen kannattaa panostaa parista eurosta viiteen euroon, jotta
maksetulla mainonnalla paistadn kohtuullisiin tai hyviin lukuihin. Kohdennus on

myos tdrkeédd, joten budjetin kannalta on tarkedd miettid kunkin julkaisun kohderyhma.

5.6 Seuranta

Markkinoinnin vuosikello on avattu liiteosiossa (Liite 4). Vuosikelloa seuraamalla ja
toteuttamalla on helppo pysyd mukana asiakasyrityksen markkinointitoimenpiteissi ja
ndin my0s ennakointi on helpompaa. Tdmé auttaa pysymaén niin sanotusti raiteilla ja
yllapitdmadn jérjestystd. Tahdn on myods helppo merkitd lisdtiedot tarvittaessa, kun
vuosi etenee ja ndin ollen myds seurata, miten toimenpiteet ovat vaikuttaneet vuoden

aikana.



25

6 JOHTOPAATOS

Opinndytetyo tehtiin asiakasyrityksen (Photography By Markus Helminen) toimeksi-
antona. Tavoitteena oli saada paivitettyd asiakasyrityksen markkinointisuunnitelma ta-
hén péivédén ja asiakasyrityksen timédn hetken tarpeisiin sopiviksi. Markkinointisuun-
nitelman lisdksi asiakasyritykselle laadittiin uusi logo seké kédyntikortti, jotka sopivat
samalla yhteen nettisivujen virimaailman kanssa, sekd ovat yhteensopivia keskenddn.
Kaikissa ndissd asioissa onnistuttiin sovitusti. Opinndytetyon teoriaosuuden kirjoitta-
miseen opinndytetyon tekijd kaytti internet-ldhteitd seki kirjaldhteitd. Lahteitd 10ytyi

riittdvasti opinndytetyon teoriaosuuden laatimiseen.

Opinndytetyon ohella syntyneet tuotokset, logo ja kédyntikortti tehtiin yhdessa asiakas-
yrityksen kanssa. Asiakasyrityksen toiveena oli, ettd logo ja kédyntikortti ovat helppoja
pdivittdd ja yhtendisid nettisivujen kanssa sekd yhtenevid keskenédédn. Nettisivujen ul-
koasu oli yksinkertainen, joka oli toteutettu mustavalkoisella pohjalla, jossa véria tuo-
vat valokuvat. Tdmai asia otettiin huomioon myds kéyntikortin kehittamisessa, jolloin
siitd luotiin pohjavériltddn musta. Kdyntikortin etummaisella puolella on asiakasyri-
tyksen ottama valokuva asiakkaasta, joka on téssd kohtaa hadpari. Kéyntikortin taka-
puolelta 10ytyy asiakasyrityksen yhteystiedot. Kayntikortti on myo6s hyvd mainos-
paikka, jolloin oikeanlainen valokuva voi heréttdd myds tunteita. Tunteiden heratté-
mien lisdd mieleenpainuvuutta ja voi tulevaisuudessa tuoda kassavirtaa asiakasyrityk-

sen suuntaan.

Asiakasyrityksen logon uudistaminen ja virimaailma valikoituivat kuvaustyylin mu-
kaan. Kuvaustyyli on pddosin lamminhenkinen, kuitenkin paikoitellen maustettuna
tummilla sévyilld. Logon kultainen viri kuvastaa tdtd lammintd virimaailmaa. Lisdksi
logoon lisdtty ’photography” -sana, toimii viitteend valokuvasukseen ja néin selittda
samalla yrityksen palvelun. Valokuvaustoimialapalvelu, jolla asiakasyritys tydskente-
lee sisiltdd paljon kilpailua. Yrittdjét, jotka valokuvaustoimialallapalvelu tydskentele-
vit tarjoavat palveluitaan useimmiten omilla nimillddn, joten tdmantyyppistd yhte-

nevaisyyttd ldhdettiin opinnédytetyoprosessissa hakemaan. Tdmén tyyppinen uudistus
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tuo asiakasyrityksen asiakkaille mieleen jadvdn kokemuksen ja ndin yhdistdminen

asiakasyritykseen seka yrittdjdén kdy helposti.

Nettisivujen, logon ja kdyntikortin yhtenevéisyyden kautta on asiakkaiden helpompi
tunnistaa asiakasyrityksen toiminta eri palveluissa ja nettisivuilla, jonka tietysti odo-
tetaan vaikuttavan positiivisesti asiakasyrityksen liikevaihtoon ja kysyntdin. Logoa
voi myos kayttdd asiakasyrityksen sosiaalisen median profiileissa, jolloin yhtenevii-
syys pysyy kauttaaltaan kaikkialla. Logo ja kdyntikortti luotiin kdyttdmalld Canva -
nettisivustoa, joka on ilmainen graafiseen suunnitteluun tarkoitettu sivusto. Canva -
nettisivusto on ilmainen, jos kayttdjd ei ota sithen lisdksi maksuallisia lisépalveluita.

Canva -nettisivuston avulla monien graafisten tuotoksien luominen kéy helposti.

Lopputuloksena asiakasyritys sai pdivitetyn markkinointisuunnitelman, jota tdssd
opinndytetydssd on pddasiassa kutsuttu termilld markkinointisuunnitelma. Viestinti ja
markkinointi ovat nykypaivéna 1dhella toisiaan ja kulkevat kisikddessd. Suunnitelman
lisdksi asiakasyritys sai toimivan ja yhtenevédisen ulkoasun, joka on tunnistettavissa
logosta, kdyntikortista ja nettisivuista, sekd asiakasyrityksen sosiaalisen median pal-
veluista. Asiakasyritys pédtti ottaa ndma tuotokset ja markkinointisuunnitelman kayt-

toon sekd kehittdd niitd tarvittaessa eteenpdin.
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