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Markkinointi voi olla hankalaa, jos yrityksella ei ole entuudestaan suunnitelmaa
sen toteutukseen. Etenkin pienyrittdjan Kiireisen arjen seka rajallisten resurssien
suhteen. Taman opinnaytetydn tavoitteena oli suunnitella markkinointia N6ton
Kylakauppa Oy:n jurttamajoitus lilketoiminnalle. Suunnittelussa keskityttiin vain
yrityksen tarkeimpiin sosiaalisen median kanaviin, Facebookiin ja Instagramiin.
Tavoitteena oli lisata yrityksen jurttamajoitus likketoiminnan tunnettavuutta ja
tietoisuutta seka edistdd myyntia.

Markkinoinnin suunnittelussa hyddynnettiin ajankohtaista teoriatietoa,
toimeksiantajayrityksen yrittajan kanssa kaytyja keskusteluja ja toiveita seka
itse kirjoittajan henkilokohtaisia kokemuksia yrityksessé tyoskentelemisen
aikana.

Tyon tuloksena syntyi kehittdmisehdotuksia markkinoinnin parantamiseksi seka
markkinoinnin vuosikello. Markkinoinnin vuosikellon tarkoituksena on auttaa
yrittajaa kayttamaan sosiaalista mediaa tehokkaammin, ajoittamaan sisaltdjen
julkaisut optimaaliseksi sek& helpottaa yrittdjaa kiireisen arjen keskella.
Markkinoinnin suunnittelun tulokset ja kehittdmisehdotukset ohjaavat yrityksen
markkinointia toimivampaan ja yhtendiseen suuntaan seké auttavat yrittajaa
suunnittelemaan ja tuottamaan kanaviin laadullista ja sdannoéllista sisaltoa.
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Marketing planning for N6ton Kylakauppa Oy’s yurt
accommodation

Marketing can be difficult if the company does not already have a plan for its
implementation. Especially when it comes to the busy everyday life of a small
business owner and their limited resources. The goal of this thesis was to
design and plan marketing for N6ton Kylakauppa Oy’s yurt accommodation
business. The planning focused only on the company’s most important social
media channels, Facebook, and Instagram. The goal was to increase the
familiarity and awareness of the company’s yurt accommodation business and
to promote sales.

The planning of the marketing utilized current theoretical knowledge,
discussions with the entrepreneur of the commissioning company and their
wishes, as well as the author’s own personal experiences while working in the
company.

As a result of the work, development proposals to improve marketing and an
annual marketing clock were created. The purpose of the annual marketing
clock is to help the entrepreneur use social media more effectively, to schedule
content publications optimally, and to help the entrepreneur during busy
everyday life. The marketing planning results and development proposals guide
the company’s marketing to a more functional and unified direction and help the
entrepreneur to plan and produce quality content regularly for the channels.
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1 Johdanto

Kotimaanmatkailun suosio on kasvanut viime vuosien aikana koronapandemian
tuoman ulkomaanmatkustusrajoitusten takia. Vaikka rajoitukset ovatkin jo
hellittdneet ulkomaanmatkailun suhteen, ovat ne silti vaikuttaneet positiivisesti
kotimaanmatkailun suhteen. Vaikka Suomessa on monia hyvia
kotimaanmatkailukohteita, eivat kaikki kuluttajat valttamatta tieda niiden

olemassaolosta.

Tama opinnaytetyd tehdaén toimeksiantona yritykselle N6ton Kylakauppa Oy.
No6ton kylakauppa sijaitsee Saaristonmeren kansallispuistossa Uton
matkailureitin varrella. Matkailureitilla kulkeminen yhteysaluksella on helppoa ja
vaivatonta, koska silla likkuminen on ilmaista. Yrityksella ei ole aikaisemmin
minkaanlaista markkinoinnin suunnitelmaa tai strategiaa. Opinnaytetytn tavoite
on suunnitella N6t6n Kylakaupan jurttamajoitus lilkketoiminnan markkinointia,
joka keskittyy yritykselle tarkeimpiin kanaviin, tassa tapauksessa Facebookiin ja
Instagramiin. Yrityksella on jo nama olemassa olevat sosiaalisen median

kanavat, mutta kaytt6 ei ole suunnitelmallista.

Opinnaytetyon tavoitteena on toimeksiantajayrityksen toiveesta lisata Noton
Kyldkaupan jurttamajoituksen tunnettavuutta ja tietoisuutta seké edistaa
myyntid. Tavoitteena on loytaa vahilla resursseilla toteutettavissa olevia
kehittamisehdotuksia N6ton kylakaupan jurttamajoituksen markkinointiin.
Opinnaytety0 sisaltaa yritykselle tarkeité ideoita ja kehittAmisehdotuksia
markkinoinnin kehittdamiseksi seka markkinoinnin vuosikellon muodossa oleva
markkinointisuunnitelma. Pienyrittdjan arjessa tekemista riittéd, joten vuosikello

pystyy myos helpottamaan kiireisen yrittdjan elamaa.

Opinnaytetyon rakenne on pyritty pitamaan mahdollisimman selkedna ja
ymmarrettavana. Joka luvussa kaydaan ensimmaiseksi lapi teoriaa, minka
jalkeen teoriaa sovelletaan Noton kylakaupan jurttamajoitukseen.
Ensimmaiseksi esitella&n toimeksiantajayritys ja kaydaan lapi mika on
jurttamajoitus seka kerrotaan minkalaisen palvelukokonaisuuden asiakas voi

saada majoittuessaan Noton Kylakaupan jurtassa. Seuraava luku keskittyy itse
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markkinoinnin suunnitteluun. Jokainen alaluku keskittyy johonkin perinteisen
markkinointisuunnitelman osa-alueeseen, jonka koetaan olevan tarkea
jurttamajoituksen kannalta. Ensiksi kaydaan lapi brandin ja arvolupauksen
tarkeyttd ja pohditaan millaista brandia ja arvolupausta halutaan alkaa
rakentamaan. Seuraavaksi luodaan yritykselle tarkeat kohderyhmat ja
asiakasprofiilit, mink&a perusteella voidaan myds seuraavaksi valita kanavat ja
niiden sisallot. Lopuksi kaydaan lapi markkinoinnin vuosikello seka tavoitteet ja
niiden seuranta. Loppukappaleessa kaydaan lapi opinnaytetyoprosessin
kaytannon vaiheita, pohditaan lopputuloksia, oppimisprosessia ja

kehittdmisehdotuksia.
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2 Toimeksiantaja: Noton Kylakauppa Oy

Tassa luvussa esitetty tieto perustuu paaosin suulliseen tietoon, yrittajan
kanssa kaytyihin keskusteluihin ja kirjoittajan omiin henkilékohtaisiin

kokemuksiin yrityksessa tytskentelemisen aikana.

2.1 Toimeksiantajan esittely

No6ton Kylakauppa Oy on Saaristonmeren kansallispuistossa Noton saarella
sijaitseva kylakauppa. N6ton saari sijaitsee Uton matkailureitin varrella ja sinne
paasee yhteysaluskuljetuksella Parnaisista, tai omin neuvoin esimerkiksi
veneelld. Noton Kyldkauppa sijaitsee heti N6ton sataman yhteydessa.
Kylakauppa on vahittaistavarakauppa ja sielta l6ytyy paaosin kaikki tarpeellinen
syomiseen ja juomiseen liittyva. Kaupassa myydaan myos taloustarvikkeita,
mutta niita ei ole hirvean paljon. Sataman yhteydessé on myo6s polttoaineen
jakelupiste, mutta se ei liity kylakaupan liiketoimintaan. Kylakauppa tarjoaa
myo6s satamapalveluita matkaileville veneilij6ille, kuten sahkda, aamusuihkun ja
pesukoneen kayton. Sauna on myds vuokrattavissa alennettuun hintaan

palvelumaksun maksaneille (Kuva 1).

Varmista palveluiden saatavuus kesakauden ulkopuolella puhelimitse

= paivittadiselintarvikkeet | dagliga livemede
juomat ja jaatelot | Drycker och glass
polttoaine (e98 ja diesel) | bransle
Alkon noutopiste | Alko uthamtningsplats
kajakkien ja sup-lautojen vuokraus | Uthyrning av kajaker och supbrador

sauna ja suihku | sauna och dusch

pyykinpesukone | tvattmaskin
majoituska jurtassa | boende i en yurt

lue lisaa

Kuva 1. Kylakaupan ja sataman palvelut (Notoboden 2022b.)
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Kylakauppa tarjoaa my6s majoituspalveluna jurtan vuokrausta. Talla hetkella
yrityksell& on kaksi jurttaa vuokrattavana. YKksi jurtta on isompi ja sinne mahtuu
hyvin esimerkiksi viiden hengen lapsiperhe. Toinen jurtista on hieman pienempi
ja sinne majoittuu helposti esimerkiksi pariskunta. Jurtat ovat sijoitettu
rauhalliselle paikalle metsan reunalle, missa ei ole hairidtekijoita. Jurtan
asukkaat voivat halutessaan vuokrata lakanat lisdveloituksesta. Jurtan
vuokranneille tarjotaan juoma- ja tiskivettéa sekéa kaasua kaasulieden kayttoon.

No6ton Kylakaupan liiketoiminta painottuu raskaasti kesdsesongin ajalle eli
kesakuusta heina-elokuuhun. Kesasesongin aikana Noton saarella vierailee
paljon turisteja, veneilij6ita ja mokkikansaa, mutta sesongin ulkopuolella suurin
osa vierailijoista katoavat ja potentiaalisiksi asiakkaiksi jadvat vain N6ton saaren
n.10 asukasta. Kylakaupan yrittdja asuu itse N6toss4, ja pitaa kauppaa auki
sesongin ulkopuolella vain, jos joku soittaa ja pyytaa voiko asioida kaupassa.

2.2 Jurttamajoitus palvelutuotteena

Jurtta on iso pyored siirrettava teltta, mink& runko on tehty puukepeistéa tehdysta
ristikoista ja paalla on saankestava jurttakangas. Jurtta on ollut ensisijainen tyyli
kodille Keski-Aasiassa, erityisesti Mongoliassa tuhansien vuosien ajan. Yleensa
jurtat ovat noin kaksi metria korkeita hieman kupumaisella katolla, mika nousee
viela noin metrin. Jurtan katto on monimutkaisin osa jurtasta. Keskella kattoa
sijaitsee "kruunu”, miké& on sormuksen muotoinen ja siihen kiinnittyvat kattokepit
jurtan ristikkoseinista. Perinteiset jurtat (Kuva 2) voivat asuttaa noin 5-15
henkil6a jurtan koon mukaan. Perinteisissa jurtissa on myos rautainen liesi tai
kamiina keskella, mista nousee savupiippu katon lavitse. Nain jurtassa pystyy

asumaan myo6s kylmina talvidina (National Geographic 2022.)
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Kuva 2. Perinteinen mongolialainen jurtta (National Geographic 2022.)

Noton Kylakaupalla on kaksi jurttaa, yksi iso jurtta ja yksi pieni jurtta. Ne
molemmat muistuttavat perinteista jurttaa. Jurtat on rakennettu perinteisten
tapojen mukaan puukepeista tehdylla ristikkoseinalla, perinteisella
kattokruunulla ja paallystetty hengittavalla ja paksulla puuvillasta tehdysta
kankaasta (Kuvat 3 ja 4). Jurtat on rakennettu hieman irti maasta kehikon
padlle, jotta jurtan pohja olisi tasainen, eika vinolla maalla. Kyldkaupan jurtissa
ei ole keskella rautaista lietta tai kamiinaa, koska sesonkiaika on kesalla, joten
mitaéan lisalammitysta ei yleensa tarvita. Isommassa jurtassa on varmuuden
vuoksi kaasulla toimiva kamiina. Molemmissa jurtissa on kaasulla toimiva hella,
jotta majoittuja voi halutessaan valmistaa omat ruokansa. Molemmissa jurtissa
ovat kaikki majoittumiseen tarvittava valmiina, eli sangyt, patjat, peitot, tyynyt,
kuin my6s ruokapdyta ja tuolit. Ainoastaan lakanat pitaa asukkaan joko tuoda

itse tai vuokrata kaupalta.
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Kuva 4. Kylakaupan jurtan ristikkoseina ja kattokruunu (Notoboden 2022a.)
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Palvelukokonaisuus jurttamajoittujalle

Jo pelkastaan yrityksen tarjoamat palvelut tuovat kattavan kokemuksen
jurttamajoittujalle, mutta Noton saarella on paljon muitakin palveluita ja
kokemuksen mahdollisuuksia, jotta majoituspalvelukokonaisuudesta saataisiin
mahdollisimman hyva asiakkaalle. Kylakauppa tarjoaa majoittujilleen
kayttbveden ja kaasua, milla he voivat halutessaan valmistaa omia ruokiaan
jurtassa olevalla kaasukayttoisella liedelld. Yritys tarjoaa my6s saunan ja
suihkun vuokraamista. Sauna sijaitseekin sopivasti satamassa, joten saunan
yhteydessa voi halutessaan kayda iltauinnilla. Itse jurttien sisélla on mukavat
sangyt, patjat, peitot ja tyynyt valmiina, eli majoittujan tarvitsee tuoda vain
lakanat itse, mutta nekin ovat halutessaan vuokrattavissa kylakaupalta.
Sankyjen ylla roikkuu myds hyttysverkot (Kuva 4), jos majoittuja kokee niiden
kayton tarpeelliseksi. Noton kylan vessat sijaitsevat vain 100 metrin paassa
jurtista.

Ulkopuolisia palveluita ja kokemuksia riittaa myds runsaasti majoittujalle. Alle
100 metrin paasta jurtista sijaitsee suosittu Cafe Skolan, mista saa mm.
lounasta, kahvia, leivoksia ja juotavaa. Jurtat sijaitsevat keskella Noton saarta,
mista on hyvat kulkuyhteydet joka puolelle saarta. Majoittuja voi halutessaan
vierailla saaren ndhtavyyksissa, kuten kappelissa, siirtolohkareella tai soivalla
kivella, tai sitten kdyda moikkaamassa saarella asuvia lehmia, lampaita ja
hevosia. Jos tuntuu, etta saaren sisalla olevat kokemukset eivat riita, voi
halutessaan vuokrata kajakin ja lahtea melomaan merelle. Jos ei ole ennestaan
kokemusta melomisesta, voi my6s varata opastetun merimelontaretken
No6tossa asuvalta Moving heart -yrityksen oppaalta. Moving heart tarjoaa myds
opastettujen merimelontaretkien lisaksi muita palveluja kuten esimerkiksi joogaa

ja meditaatiota (Moving Heart 2020.)
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3 Jurttamajoituksen markkinoinnin suunnittelu

Markkinoinnin suunnittelulla tarkoitetaan markkinoinnin strategioiden ja
taktiikoiden kaytantoon laittamista organisaation tavoitteiden saavuttamiseksi.
Sen kaytanndén mukaan jokainen resurssi, ihminen tai jokin muu, on mukana
markkinoinnin prosessissa. Liiketoiminnassa markkinoinnilla on kaksi tavoitetta.
Ensimmaisena tavoitteena on houkutella uusia asiakkaita korostamalla
yrityksen tarjoaman tuotteen tai palvelun hyttya asiakkaalle. Uusien
asiakkaiden hankkiminen on aktiivinen prosessi, eli yrityksen pitaa "kosiskella”
asiakasta, silla asiakas tulee harvoin itse yrityksen luo. Toisena tavoitteena on
pitdé& asiakkaista kiinni varmistamalla, etta he ovat tyytyvaisia yrityksen
tarjoamaan tuotteeseen tai palveluun. Suuri osa yrityksen tuloista koostuu
yleensa kanta-asiakkailta. Kun asiakas on tyytyvainen tuotteeseen tai
palveluun, on han tilanteen sattuessa todennékdisempi kertomaan saamastaan
palvelustaan kavereilleen tai perheenjasenilleen. Tata kaytetaan
markkinoinnissa termin&, "word of mouth” eli suusta suuhun (Moore, Pareek
2010, 7-8.)

Suunnittelu on yksi tarkeimmista asioista johtamisessa. Yrityksen
liketoimintasuunnitelma ohjaa yrityksen liiketoimintaa ja yrityksen
markkinointisuunnitelma on tarke& osa liiketoimintasuunnitelmaa.
Markkinointisuunnitelman pitéisi tunnistaa yrityksen lupaavimmat liiketoiminnan
mahdollisuudet ja huomioida miten lapaistd, kaapata ja yllapitaa asemaansa

tietyissa markkinoissa. (Westwood 2013.)

Mink& tahansa tuotteen tai palvelun markkinoinnissa pitaa ottaa huomioon ja
ymmartaa, etta erilaiset tuotteet ja palvelut vaativat erilaisia markkinointikeinoja.
Yksi markkinointistrategia mika toimii fyysisen tuotteen myymiselle, ei
valttdmatta toimi niin hyvin esimerkiksi palvelutuotteen myymiselle. Molemmat
vaativat omanlaisensa strategiansa toimiakseen optimaalisesti, koska toinen on
selvasti konkreettinen tuote mita voi koskettaa ja toinen on aineeton palvelu
mité ei voi koskettaa, vaan sen sijaan kokea. Konkreettiset tuotteet koetaan

olevan helpommin markkinoitavissa, koska niita voidaan nayttéda, demonstroida,
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koskea, esitella ja ovat muutenkin helpommin asiakkaan ymmarrettavissa mita
arvoa he saavat vastineeksi rahalleen. Palvelutuotteen arvon nayttaminen
asiakkaalle on vaikeampaa, koska itse myytava palvelu on aineeton. Asiakas ei
nae tai pysty koskettamaan palvelua. Palvelutuotteen markkinoinnissa onkin
tarkeaa luoda asiakkaan kanssa hyva ja luottamuksellinen suhde, koska

pohjimmiltaan myyt itseasi (Reilly 2022.)

Yksi palvelutuotteen etu konkreettisten tuotteiden verralla on mukauttaminen.
Yleensa konkreettiset tuotteet myydaan asiakkaalle "vakiona”, mutta palveluita
voidaan sen sijaan muokata asiakkaan tarpeen mukaan.
Palvelumarkkinointistrategian pitdisi korostaa tata asiakkaalle, ettd minkélaista
personointia voidaan kunkin asiakkaan kohdalla tehda tai miten palvelun
tarjoaja kuuntelee asiakkaan tarpeitaan. Taméan tarkeys korostuu, kun mietitdéan
tuotteen ja palvelun eroja saatavuudessa. Konkreettisen tuotteen voi tilata
netista, ja se kuljetetaan asiakkaan luo muutamassa paivassa. Palvelun
kohdalla ei ole mitdan konkreettista mika kuljetettaisiin asiakkaan luo, vaan
asiakkaan taytyy itse nahda vaivaa ja kulkea palveluntarjoajan luokse. On
tarkead, etta palveluntarjoaja ottaa tamén huomioon ja pyrkii tarjoamaan
asiakkaalleen parhaan mahdollisen kokemuksen mukautumalla asiakkaan
tarpeiden mukaan. Nain luodaan hyva luottamussuhde asiakkaan ja

palveluntarjoajan valilla (Reilly 2022.)

Perinteisessa markkinointisuunnitelmassa on monta osa-aluetta, jotka tulee
ottaa huomioon markkinoinnin suunnittelussa. Tassa kappaleessa kaydaan vain
ne markkinointisuunnitelman osa-alueet Iapi, joiden koetaan olevan tarkeimpia

No6ton kylakaupan jurttamajoituksen kannalta.
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3.1 Brandin luominen

Yrityksen brandays on tarkeampaa kuin voisi kuvitella. Ulkopuolelta brandi voi
vaikuttaa olevan vain lajays vareja ja logoja, mutta yrityksen brandi on oikeasti
koko yrityksen identiteetti. Brandi luo yritykselle persoonallisuuden. Brandin
luominen on aina ollut tarke& osa lilkketoimintaa, mutta nykyaan se on vielakin
tarkeampi. Sosiaalisen median kautta kuluttajat kohtaavat uusia bréndeja joka
paiva. Tama on hyva kuluttajien kannalta, koska he ndkevat paljon vaihtoehtoja
mista valita paras yritys. Yritysten kannalta tama ei ole valttdmatta niin hyva
asia, koska yritysten pitaa entistd enemman pyrkia erottumaan joukosta (Jones
2021))

Brandays voi auttaa korostamaan luotettavuutta. Yleison luottamus on yksi
tarkeimmista asioista mita yrityksella voi olla, mutta luottamuksen syntyminen ei
ole helppoa. Brandilla voi myés kommunikoida potentiaalisille asiakkaille
yrityksen olevan vakiintunut ja uskottava seka kertoa mita odottaa yritykselta.
Brandin luominen on investointi yrityksen lilketoiminnan parantamiseen.
Liiketoiminta ei valttamatta ole tuottoisaa ilman mainontaa, joten brandays ja
mainonta kulkevat kasi kadessa. Jos yritys haluaa parempaa mainontaa
liketoiminnalleen, pitaa yrityksen ensin luoda itselleen bréandi. Kun yritys
mainostaa tuotetta tai palveluaan, kaiken tulisi olla yhtenaista sek& edustavan
yrityksen identiteettié ja arvoja. Tama voi olla vaikeaa, jos entuudestaan ei ole

kaytetty aikaa brandin luomiseen (Jones 2021.)

Yritys ei voi paattad, miten brandi koetaan. On tarkedd ymmartaa, kun brandi
asiakkaan mielessa syntyy, on siina niin paljon yksilollisesti vaikuttavia asioita,
joihin itse markkinoija ei pysty vaikuttamaan. Jokainen ihminen on erilainen ja
jokaisella on erilaisia ajatuksia, tuntemuksia ja kokemuksia. Yritys ei suoraan
voi paattaa mita kuluttaja ajattelee yrityksesta tai heidan palveluistansa. Brandi
on myo6s jokaisen yksilon henkilokohtainen kokemus, mink&a he suhteuttavat
omaan maailmaansa, omin tavoin muiden samanlaisten asioiden kanssa. Yritys

pystyy silti tekem&&n monia asioita, mitka positiivisesti edesauttavat toivottua
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mielikuvan syntya kohderyhman paassa. Sita kutsutaan brandin tietoiseksi
kehittamiseksi (Ruokolainen 2020, 18-19.)

Brandayksen soveltaminen N6ton Kyldkaupan jurttamajoitukseen

Kun mietitddn minkalaista brandié halutaan luoda, on tarkeda miettia millaisen
kuvan asiakkaan halutaan saavan yrityksesta. Tama on tarkeaa, jotta asiakas
tietaa mita odottaa vieraillessaan Noton kylakaupan jurtassa. Brandin pitaisi
kommunikoida asiakkailleen yrityksen arvoja seka tuoda esille yrityksen
tarjoaman palvelun laatua. Mikaan yritys ei halua brandillaén ja mainonnallaan
luoda potentiaaliselle asiakkaalleen vaaraa kuvaa itsestaan tai tarjoamastaan

palvelustaan.

No6ton kylakaupan jurttamajoituksen kohdalla tarjoamat palvelut painottuvat
voimakkaasti luonnonlaheisyyteen ja Saaristonmeren matkailuun. Brandin ja
taten myo6s mainonnan pitéisi heijastaa naita asioita potentiaalisille asiakkaille,
jotta herattaisimme oikeiden kuluttajien huomion. Eli yrityksen kaksi tarkeinta
asiaa ovat luonnonlaheisyys ja sijainti. Naiden kahden asian korostaminen
yrityksen mainonnassa ja brandin kommunikoinnissa on tarkeda. On myos
tarke&a korostaa niita asioita selkeasti, etté potentiaalinen kohderyhman
asiakas ymmartaa mita tulee palvelultaan saamaan, eika niin sanotusti odota
likoja. Halutaan saastya mahdollisilta vaarinkasityksilta ja huonoilta
asiakaskokemuksilta mahdollisimman paljon. Huonoista asiakaskokemuksista
voi seurata huonoja asiakaspalautteita, mitka taas voivat olla haitallisia

yrityksen luotettavuuden kannalta.

Noton kylakaupan jurttamajoituksen kannalta sijainti on valttia. Tarjoamaa
majoitusta voisi mainostaa jopa olevan ulkomaanmatka kotimaan sisélla, koska
luonto ja ymparisto eroaa suuresti esimerkiksi kaupunkilaisen elaméan
ymparistosta. Pelkastdan sijainti ja luonnonlaheisyys ei valttamatta riita
kuluttajan ostopaatoksen herattdmiseen, joten olisi suotavaa myos
kommunikoida brandilla mité voit vierailusi aikana saarella tehda ja nahda.

Taten myos jurttamajoituksen palvelukokonaisuuden lisd&dminen brandin
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tarkeimpiin osiin luonnonlaheisyyden ja sijainnin liséksi toisi meille hyvan

yhdistelman brandin rakentamisen alulle.

3.2 Arvolupauksen laatiminen

Yrityksella on tarkea olla arvolupaus. Arvolupaus on yrityksen tapa erottua
kilpailijoistaan. Miten sinun yrityksesi eroaa kilpailijan yrityksesta? Mita siné
pystyt tarjoamaan mitd muut eivat pysty? Miksi asiakkaan pitaisi valita juuri
sinun yrityksesi? Arvolupaus on yrityksen tarjpama lupaus asiakkaalleen tai
kohderyhmalle. Lupauksen pitaisi olla helposti ymmarrettava syy miksi
asiakkaan pitaisi ostaa juuri taman yrityksen tuotteen tai palvelun.
Arvolupauksen pitaisi selkedasti selittdéa miten tuote tyydyttad asiakkaan tarpeen
ja kommunikoida tuotteen tuomat hyodyt ja ettéd miten se eroaa markkinoiden
muista samankaltaisista tuotteista. Ideaali arvolupaus on lyhyt ja ytimekas, mika
vaikuttaa suoraan asiakkaan vahvimpaan ostopaatoksen tekijaéan (Twin
Alexandra 2022.)

Arvolupauksen pitéisi nakya, kuulua tai maistua jollain tavalla jokaisessa
kohtaamisessa kuluttajan kanssa. Jos yrityksen lupaus on tarjota alansa
parasta palvelua, tarvitsee myos yrityksen nettisivujen viestia toiminnoillaan
samaa asiaa, esimerkiksi: asioiminen on todella helppoa ja asiat ovat

tehokkaasti ja yksinkertaisesti esitetty (Ruokolainen 2020, 96-97.)

No6ton Kyldkaupan jurttamajoituksen arvolupaus

Arvolupauksen ja brandin teemat kulkevat usein kési k&dessa ja molemmat
voivat tukea toisiaan. N6ton kylakaupan jurttamajoituksen arvolupaus pitéisi
heijastaa taas luonnonléheisyytta ja esimerkiksi elamysmatkaa Saaristonmeren
kansallispuistossa. Arvolupaus, eli talla hetkella esimerkiksi luonnonléheisyys,
pitaisi kommunikoida potentiaaliselle asiakkaalle hyvissa ajoin. Arvolupausta ja
sen uskottavuutta voi viela edelleen vahvistaa esimerkiksi edellisten

asiakkaiden arvosteluilla.
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Arvostelujen saaminen vierailijoilta voi vaikuttaa merkittavasti jurttamajoituksen
markkinointiin. Useimmissa tapauksissa turistit lukevat arvostelut ennen
majoituksen varaamista. Tama johtuu siita, etta vierailijat eivat usko pystyvansa
arvostelemaan majoitusta taysin vain sen verkkosivujen tai mainosten
perusteella, joten he etsivéat palautetta muilta ennen paattksen tekoa.
Erinomaiset arviot majoituspalvelusta ovat erityisen tarkeité tulevaisuuden
varausten kannalta, joten siksi niita pitaisi pyytaéa erikseen, jos asiakas on ollut
tyytyvéainen palveluun (Amenitiz 2021.)

Arvolupauksen seka brandin pitaisi taas heijastaa vain niitd ominaisuuksia, mité

halutaan asiakkaan myos kokevan ja mita pystytaan tarjoamaan.

3.3 Segmentointi ja kohderyhmat

Markkinoiden segmentoinnilla voi ymmartaa, ettéa kaikilla potentiaalisilla
asiakkailla ei ole samoja kiinnostuksen kohteita, ostovoimaa tai kuluttajien
tarpeita. Sen sijaan, ettd markkinoitaisiin kaikille asiakkaille
kokonaisuudessaan, on markkinoiden segmentointi tarkeaa, koska se pyrkii
tekemaan yrityksen markkinoinnista strategisempaa ja hienostuneempaa.
Strategioihin kuuluu kohderyhmien jaottelu esimerkiksi sijainnin, ian,
sukupuolen, elamantavan tai kayttaytymisen mukaan, kuten kayton tai reaktion
perusteella. Kehittelemalla erityisia suunnitelmia tietyille tuotteille kohdeyleista
silmalla pitaen yritys voi lisata mahdollisuuksiaan kasvattaa myyntia ja olla
tehokkaampi resurssien kanssa. Markkinoiden segmentoinnilla pyritaan
tunnistamaan kohderyhmat, jotta voidaan raataléida tuotetta tai palvelua ja

brandaysta ryhméa kiinnostavalla tavalla (Tarver 2022.)

Kohderyhmé& on ryhma ihmisia, jotka ovat tunnistettu olevan
todennadkoisimmiksi potentiaalisiksi asiakkaiksi heid&n yhteisten
ominaisuuksiensa, kuten ian, tulojen ja elaméntavan perusteella. Kohderyhmén
tunnistaminen on tarkea osa paatoksentekoprosessia, missa yritys suunnittelee

tuotteensa tai palvelunsa markkinointia (Investopedia 2022.)
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Kohderyhmé&a maarittdessa on tarkeaa luoda asiakasprofiileja tai mahdollisia

ostajapersoonia. Nama profiilit sisaltavat tarkeita tietoja potentiaalisista

asiakkaista kuten ostotavat, ika, sijainti, kipupiste, koulutus, tulotaso,

elamantyyli ja paljon muuta. Kun yritys on koonnut itselleen muutaman

asiakasprofiilin, saavat he selkeamman kuvan keitd he ovat ja miten yritys voi

vastata heidan tarpeisiinsa. Saadaan myds lisatietoja heidan kiinnostuksensa

kohteista, jotta voidaan jatkaa asiaankuuluvan sisallon ja palvelun luomista

(Atchison 2021.)

No6ton Kyldkaupan asiakaspersoonat

Noto

Jurttamajoituksen
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Kuva 5. N6ton Kylakaupan jurttamajoitukset asiakaspersoonat.

Suurin osa jurttamajoituksen asiakkaista vierailevat Notossa kesasesongin

aikana. Paaosin kesasesongilla asiakkaina ovat olleet avopuolison tai

kavereidensa kanssa matkustaneet nuoret aikuiset. Toiseksi suurin ryhméa ovat

olleet lapsiperheet, missa lapset ovat olleet alakouluikaisia. Vaikka veneilijat

ovat Noton Kylakaupan suurin asiakasryhma ja heita vierailee saarella koko
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kesasesongin ajan joka paiva, eivét he silti ole jurttamajoitukset kannalta tarkea
kohderyhma, koska he paaosin majoittuvat omassa veneessaan. Kesasesongin
loputtua my@0s turistien ja asiakkaiden méaéara laskee dramaattisesti kylakaupan,
kuin my6s jurttamajoituksen kannalta. Se ei silti tarkoita sita, etteikod
jurttamajoitusta kannattaisi markkinoida. Syksyn, ja varsinkin kevaan aikana
vierailee saaristossa yhteysaluksen mukana paljon lintubongareita tai muita
luonnon ja elaimen ystavid. Sen sijaan, etta lopettaisi jurttamajoituksen
markkinoinnin kokonaan sesongin jalkeen, olisi jarkevaa vain vaihtaa
kohderyhmaa kenelle markkinoida. Taméan tiedon pohjalta luotiin N6ton
kylakaupan jurttamajoitukselle kolme asiakaspersoonaa (Kuva 5), mista kaksi
(Pertti Perheenisa ja Milla Matkustelija) painottuu kesédsesongille ja yksi (Timo

Tutkija) painottuu sesongin ulkopuolelle.

3.4 Digitaalisen markkinoinnin kanavat

Markkinoinnin kanavia voidaan kuvailla olevan yhdistelma ihmisi,
organisaatioita and aktiviteetteja, mitka tekevat yhdessa toita siirtdakseen
tuotteita tai palveluita lahtdpisteesta kulutuspisteeseen. Markkinointikanavan
ensisijainen tarkoitus on luoda yhteys yrityksen ja potentiaalisen asiakkaan
valille. Digitaalisiin markkinointikampanjoihin osallistuvat yritykset toteuttavat
erityista suoramyyntikampanjaa, mika voi kayttaa montaa erilaista digitaalista
kanavaa voidakseen tehokkaasti markkinoida potentiaalisille asiakkaille
(Directive 2022.)

Kuluttajien huomiota on vaikeampi ansaita kuin koskaan ennen. Mitd enemman
ihmisia kayttad enemman aikaa verkossa, sitd enemman alkavat myds muut
brandit kayttAmaan resurssejaan saavuttaakseen naita ihmisia. Kun
maailmamme yh& enemman digitalisoituu, syttetddn meille jatkuvasti sisaltba ja
markkinointia joka k&anteessa, erityisesti kun uudet alustat ilmestyvat ja

vanhojen alustojen kehittyessa (Grinnell 2022.)

Vaikka tehokkaan strategian luominen voi olla haastavaa, on tarkea sijoittaa

resurssit mahdollisimman tehokkaasti. T&ma korostaa kohdennetun strategian
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merkitysta kohdeyleison saavuttamiseksi. Yrityksen pitaa tavata yleisonsa siella
missa he ovat jo valmiiksi viettamassa aikaa. On helppo tuntea, etté yrityksen
brandi pitaisi olla esilla joka paikassa saavuttaakseen kohdeyleisbn, mutta tama
ei ole totta. Jos yritys on hyvin tehokas vain yhdella tai kahdella digitaalisella
kanavalla, tulee yritys todennékdisesti nakemaan hyvia tuloksia kohdeyleisdnsa
kanssa. Yrityksen pitaa vain tietda kohdeyleisénsa verkkokayttaytyminen, jotta

tiedetd&n mihin kanaviin pitaisi keskittya (Grinnell 2022.)

Vaikka Facebook on jo suhteellisen vanha sosiaalisen median alusta, on
Facebook edelleenkin aktiivisin sosiaalisen median kanava Suomessa. Vuosien
saatossa ja muitten sosiaalisten medioiden kanavien saattelemana on
Facebookin kayttajakunta Suomessa nykyaan paaosin keski-ikéaista. Nuoret
kayttavat paaosin muita alustoja kuten esimerkiksi Instagramia, mutta vahan
vanhemmat n. yli 30-vuotiaat ja vanhemmat ovat pysytelleet Facebookissa. Jos
yrityksen kohderyhma onkin keski-ikaiset suomalaiset, niin on Facebook heille
oikea sosiaalisen median kanava. Facebookissa sisaltojen julkaisu voi olla
monipuolista. Voi olla tekstid, kuvaa, videota, linkkeja tai vaikka yhdistelma
naita kaikkia. Facebookin algoritmi kumminkin kannustaa kayttamaan enemman
kuvia ja videoita (Virtanen 2020, 15.)

Facebookilla on my6s yksi vahvuus mita ei monella muulla alustalla ole, ja se
on Facebookin ryhmat. Facebookin keskusteluryhmia on kaikenlaisille aiheille ja
kiinnostuksen kohteille. Ryhmat yleensa keskittyvat tarkkaan aihealueeseen,
joten ryhmien avulla voit helposti |10ytaa kohdeyleisdsi ja taten saada myo6s
hyvaa nakyvyytta oikeilta ihmisilta. Joissain ryhmissé voi tosin olla rajoitteita
ryhmaan paasemiseen, esimerkiksi voit liittyd henkildprofiilina, mutta et
yrityssivuna. Ja joissain ryhmissa voi olla mainostus kokonaan kielletty. Siita
huolimatta kannattaa tutustua ryhmiin esimerkiksi aihealueen tai paikkakunnan
perusteella, missa voit tuoda esiin yrityksesi tarjoamia palveluita (Virtanen 2020,
19.)

Instagram on Facebookiin verrattuna enemman nuorien suosima alusta.
Instagramissa julkaisut ovat paaosin kuvia ja lyhyita videonpéatkia, missa on

lisdna saateteksti, missa voi olla tarkeitd avainsanoja. Instagramissa julkaisun
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nakyvyyden saaminen perustuu paljon avainsanojen eli hashtagien kayttoon.
Hashtag voi olla esimerkiksi #yrityksennimi, #slogan tai vaikka #paikkakunta.
Avainsanoilla voidaan yrittaa nostaa yrityksen nakyvyytta, koska Instagramin
kayttajat voivat kayttad naitd hakusanoina etsiessaan esimerkiksi tuotetta tai
palvelua. Voit myds kannustaa asiakkaita ja seuraajia kayttdmaan naita
avainsanoja (Virtanen 2020, 23-26.)

Instagramissa kuin myds Facebookissa on myos tarinoiden julkaisemisen
mahdollisuus. Ne ovat lyhyita videoita, mitka ovat néakyvilla 24 tunnin ajan.
Tarinaan voi lisata esimerkiksi kuvan tai videon, minka seuraaja paase
katsomaan helposti sivun ylareunasta. Tarinat ovat helppo tapa lisata vaikkapa
kevyempaa sisaltda kulissien takaa, nopeaa mainosta, tai vaikka toiminnallisia
elementteja milla voit olla suorassa vuorovaikutuksessa seuraajiesi kanssa

esimerkiksi kyselyn avulla (Virtanen 2020, 27.)

Noton Kyldkaupan markkinoinnin kanavat

Markkinoinnissa suunnittelu on tarkeaa. Sadoista markkinoinnin kanavoista on
tarkeaa valita vain ne, jotka tuottavat tuloksia mahdollisimman vahalla rahalla.
Hyvan markkinointisuunnitelman strategia alkaa sijoittelemalla "panoksia” vain
tiettyihin muutamiin kanaviin, missa koetaan yrityksen kohdeyleison viettdmaan
eniten aikaa (Griffith 2018.)

Kun tiedat missa potentiaaliset asiakkaasi viettavat aikaa verkossa ja missa he
eivat vietd aikaa auttaa sinua keskittymaan vain niihin tiettyihin kanaviin, missa
tiedat kohdeyleisdsi sijaitsevan. Siksi on myos tarke&é luoda asiakasprofiileja,
mik& auttaa sinua hahmottamaan potentiaaliset asiakkaasi ja ymmartamaan

heidan verkkokayttaytymistaan paremmin (Griffith 2018.)

No6ton kylakaupan sosiaalisen median kanavilla Facebookilla ja Instagramilla
(Kuva 6) on jo valmiiksi hyvéa seuraajapohja. Sen takia néaihin kanaviin

kannattaa keskittya ei vaan hyvan seuraajaméaaran kannalta, vaan koska
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jurttamajoitukset kohderyhmat viettavat naissa kanavissa paljon aikaa ja

sosiaalisessa mediassa omalla kayttajalla mainostaminen on ilmaista.
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Kuva 6. Kylakaupan Facebook (Facebook 2022.) ja Instagram (Instagram

2022.)

No6ton Kylakaupan sosiaalisen median seuraajamaaran (Kuva 6) takia

ensimmainen kompastuskivi ylitetty, koska seuraajamaara on jo suurehko, eika

lisdd seuraajia tarvita akuutisti. Toki seuraajia voisi olla myés enemman, mutta

nykytilanne on kiitettdva. Instagram tilin kayttd on jaanyt vahemmalle kaytolle

verrattuna Facebook tiliin. Seuraajia Facebookin puolella onkin huomattavasti

enemman (n. 2400) verrattuna Instagramiin (571). Molempia kanavia

paivitetddn padosin enemman sesonkiaikana. Molemmissa kanavissa

paivitetdaan paaosin koko liiketoimintaan liittyvaa asiaa, kuin myos koko Noton

saareen liittyvid asioita. Itse jurttamajoitukseen liittyvia paivityksia Instagramissa
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ei ole yhtaan. Facebookin puolella niitd on enemman, mutta vain muutama
keskittyy enemman markkinoimaan majoitusmahdollisuutta jurtassa. Naissa
kahdessa ilmaisessa sosiaalisen median kanavassa on paljon kayttamatonta
potentiaalia jurttamajoituksen markkinoinnin suhteen. Uusien sosiaalisten
medioiden kanavien aloittaminen ei ole jarkevaa, koska aikaa ja resursseja on
vain rajallisesti, joten on tarke&a vain keskittya yrityksen mielesta tarkeisiin

sosiaalisen median kanaviin.

3.5 Sisaltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointi on kohdeyleison mielenkiinnon tai kiinnostuksen kohteeseen
positiivisesti vaikuttavaa markkinointiviestintad, jossa viesti suunnitellaan
asiakaslahtoisesti. Sisaltomarkkinointi ei ole pelkastdan mainontaa, vaikka
siséltdd voidaan jakaa aktiivisesti kohderyhmille, tuomalla heita kiinnostavaa
sisaltda esiin mainoskanavien kautta. Sisaltomarkkinoinnin tavoitteena on luoda
lisdarvoa kohderyhmalle monella eri tapaa, esimerkiksi neuvojen,
viihdyttamisen tai vaikka inspiroimisen kautta. Todellisuudessa vain pieni osa
tuotetusta sisallosta ohjaa asiakasta suoraan ostamaan yrityksen tarjoamaa
tuotetta tai palvelua, vaikka sisaltdomarkkinoinnin tehtava on myos tukea
yrityksen liiketoiminnallisen tavoitteiden saavuttamiseen. Tosin tarvitaan myo6s
suoraan myyvaa sisaltdd, mutta sen pitaa perustua nimenomaan asiakkaan
tarpeeseen ostaa, eika yrityksen tarpeeseen myyda. Sisaltémarkkinoinnissa
tarkeat jakelukanavat ovat yrityksen omat verkkosivut ja niihin liikennetta
ohjaavat sosiaalisen median kanavat ja hakukoneet. Jos kohdeyleiso kokee
hyotyvansa yrityksen tuottamasta siséllosta jollain tavalla, on itse yrityksella
paremmat paikat verrattuna kilpailijoihin, jotka tekevat markkinointia vain
myymalla omia tuotteitaan. Sisaltomarkkinoinnin tavoitteena on siis luoda
lisdarvoa asiakkaalle ennen kuin mitddn myydaan. Kun asiakkaat tekevat
vertailuja eri yrityksistd ennen kun he tekevat ostopaattksen, ne eniten
lisdarvoa ennen ostopaatosta luovat yritykset ovat yleensa paremmassa
asemassa Vvoittaakseen asiakkaan luottamuksen ja tdten myds ostopaattksen
(Rummukainen ym. 2019, 32-34.)
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Jotta sisaltomarkkinointi onnistuisi, on sen tarpeellista porautua syvalle
asiakkaan ajatustapaan. Taman takia sisaltémarkkinoinnin perustana ovat
potentiaalisista asiakasryhmista rakennetut asiakaspersoonat, niiden ostopolun
hahmottaminen seka oikeanlaisten sisdltoteemojen kuvaaminen ostopolkujen
vaiheisiin. Taméan jalkeen voidaan aloittaa sisaltdjen luominen niihin kanaviin,
mista kukin asiakaspersoona tavoitetaan parhaiten. Osa mainosbudijetista
kannattaa ohjata sisaltdjen markkinointiin, mink& kautta potentiaaliset asiakkaat
voidaan tavoittaa jo varhaisessa vaiheessa ennemmin kuin pelk&n osta nyt -

mainoksen sijaan (Keronen 2017, 31.)

Asiakas-
matkan
vaihe, johon
Kenelle tarina
tarinaa sijoitetaan? Kuka
kerrotaan tarinaa
(ostaja- kertoo?
persoona)? HYVAN
SISALLON
Mita KENNO :
tarinan Missd
pitaisi kanQV|ssa
Eands tarinaa
alkaan? Miss4 kerrotaan?
muodossa
sisalte
tuotetaan?

Kuva 7. Hyvén sisallon kenno. (Keronen 2017, 82.)

Hyvan sisallon kennossa (Kuva 7) nakyy tarkeimmat laatukriteerit
sisélléntuotannon kannalta. Kennoa voi kayttda muisti- ja tarkistuslistana, kun
luot tai tarkastelet luotua sisaltdva. Jos sisallon tarkastettua jokin, tai useampi
osa jaa epaselvaksi, pitaisi siséltoa viela tyostaa parempaan kuntoon ennen

julkaisemista (Keronen 2017, 83.)

Harva kuluttaja jaksaa seurata sosiaalisessa mediassa yrityksia, mitka vain
mainostavat ja myyvat yksiulotteisesti omia tuotteitaan ja palveluitaan.

Sosiaalisessa mediassa siséllon on tarkeada olla mahdollisimman viihdyttavaa
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katsojalle, eiké& puuduttavaa ja liian virallista. Mieti minkalaista sisalt6a
kohderyhmasi haluaa nahda ja mika viihdyttaa heita, ja panosta enemman
tamanlaiseen sisallon tuottamiseen. Hyva kaava julkaisujen suhteen on 80-20
kaava, eli 80 % sisallosta on seuraajakeskeista ja heille painotettua "viihdyketta”

ja 20 % on yrityksen tuotteiden ja palveluiden mainostamista (Popa 2021.)

No6ton Kyldkaupan jurttamajoitus sosiaalisessa mediassa

Noton Kyldkaupan sosiaalisen median kanavat ovat Facebook ja Instagram,
koska ne ovat jo yritykselle ennalta tutut ja tarkeat seké yrityksen kohderyhmat
viettavat aikaansa paaosin nailla kanavilla. Nykytilanne molemmissa sosiaalisen
median kanavoissa on hyva, mutta Instagram on vahan jaljessa
seuraajamaaran ja julkaisujen tahdin ja laadun suhteen. Facebookissa on
huomattavasti enemman seuraajia ja sinne paivitetaankin enemman julkaisuja.
Facebook on muutenkin naista kahdesta kanavasta parempi valinta, koska
kohderyhman jasenia viettéd enemman aikaa Facebookissa, kuin
Instagramissa. Se ei silti tarkoita sita, ettei Instagramiin kannattaisi panostaa.

Facebookin ja Instagramin tilit pystytaén linkittdmaan toisiinsa, ja molempiin
kanaviin pystytdédn jakamaan samat sisallot. Instagram on enemman
painottunut kuviin ja videoihin, minka takia sinne voisi jakaa sen tapaista
siséltod enemman. Facebook sen sijaan suosii myos kuvia ja videoita, mutta
my0s tekstia, joten ilmoitusluontoiset ja muut tarkeat asiat olisi parempi jakaa
Facebookin kautta. Kanavat silti kannattaa pitaa lahella toisiaan. Molemmissa
kanavissa, varsinkin Instagramissa, kannattaa hyddyntaa julkaisutapaa, tarinat.
Tarinoilla pystyy nopeasti ja rennosti paivittamaan ilman suurempia

suunnitteluja esimerkiksi kesasesongilla kiireen keskella.

Seuraajakeskeiset sisallot, eli paaosa tuotetusta sisallosta voivat kertoa
esimerkiksi keta yrityksessa tydskentelee, minkalaista on asua jurtassa, miten
jurtta toimii tai milta se nayttaa kuvilla, videoilla ja tekstilla. Tahan sisaltyy myos
asiakaspalautteiden jakaminen seké viihdyttavan sisallon, esimerkiksi

jurttamajoituksen palvelukokonaisuudesta tehdyn videon jakaminen. Vaikka itse
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seuraajakeskeisen sisallon suora tarkoitus ei ole myyda, on sen tarkoitus silti
herattaa kohderyhmassa tunteita, mika ajaisi heitd ostopaatoksentekoon. Itse
myyvaa sisalt6a tulisi myos julkaista, mutta huomattavasti vahemman kuin
seuraajakeskeista sisaltoa, ettei itse seuraajat kokisi yrityksen paivityksia liian
yksitoikkoiseksi myymiseksi. On myds tarkeé olla vuorovaikutusta mahdollisten
asiakkaiden kanssa sosiaalisessa mediassa. Keskustellaan ja vastataan

mahdollisiin kysymyksiin mahdollisimman nopeasti ja selkeasti.

Olisi tarke&a tehda tai tuottaa ennen ensi kesédsesonkia ainakin yksi asiakkaisiin
vetoava video, missa esitellaan visuaalisesti kuvilla ja videolla jurttamajoituksen
elama ja koko palvelukokonaisuus mité voi N6ton saarella tehda vierailusi
aikana. Lyhyt ja ytimekéas kohderyhmaan vetoava video. Talven aikana, kun
asiakkaita on kaytanndssa lahella nolla, voisi olla hyva aika suunnitella ja tehda
kyseista sisaltda. Suunniteltuihin asiakasprofiileihin vetoaa voimakkaasti
luonnonlaheisyys, miké voisi olla sisaltbjen paapointti. Lisdarvoa voidaan
tuottaa esittelemalla mita kaikkea muuta N6ton saarelta 16ytyy. Sisalt6a voi

tehda monenlaista, eika sen aina tarvitse olla aina yhden kaavan mukaan.

3.6 Markkinoinnin vuosikello

Markkinoinnin vuosikello on tytkalu, joka auttaa saannéllisessa markkinoinnin
tekemisessa, ennakoinnissa ja pitkan tahtaimen markkinoinnin suunnittelussa.
Tyypillisesti vuosikello luodaan ympyran muotoon tai taulukkoon. Vuosikelloon
kirjataan kaikki yritykselle tarkeat ja merkittavat paivamaarat. Markkinoinnin
vuosikello parantaa merkittavasti markkinoinnin systemaattisuutta ja auttaa
markkinoinnin tavoitteiden saavuttamista. Erityisesti yrittdjilla voi arjen kiireen
takia jaada markkinointi muiden tekemisten takia vahemmalle. Vuosikello
mabhdollistaa ennakoinnin ja voit valmiiksi tehda markkinointisisaltoa
hiljaisempina aikoina, jonka avulla pystyt myds kiireisempina aikoina vain
julkaisemaan ennalta tehdyn materiaalin, eiké sinulle kasaannu lisda stressia

markkinoinnista kiireisina aikoina (Huttunen 2020.)
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Kenties tarkein asia mitd markkinoinnin vuosikelloon pitaa kirjata on tarkeat
paivamaarat. Siihen sisaltyy kaikki yrityksen, kuin myds asiakkaiden kannalta
merkitykselliset paivamaarat. Tarkeita paivamaaria ovat esimerkiksi juhlapaivat,
kampanjat, teemat sek& esimerkiksi sesongit. On tarke&a myos lisata
vuosikelloon tarkeisiin paivamaariin liittyvat ajoitukset, koska markkinointi
jollekin tietylle ajankohdalle pitaisi aloittaa hyvin ajoin ennen kyseista
paivamaaraa. Esimerkiksi heinakuussa jarjestettavélle festivaalille on siihen
liittyva kampanjointi ja markkinointi aloitettava jo hyvissa ajoin alkuvuodesta
(Huttunen 2020.)

Mar}ck}noi "Timo Tut}cijaltlle" Kloita kesdsesongin mainonta ajoissa
kevatta varten valmiiksi kevaalld valmiiksi tehdyilla sisallsilld, ja
suunnitelluilla sisall6illa. suunnittele lisdi jos koetaan tarpeelliseksi

Suunnittele "pankkiin"
sisdltéja ja mainoksia
ensi kesasesonkia varte

"Timo Tutkija" ryhman

potentiaalinen sesonkiaika

Jatka aktiivisesti
urttamajoitukseen liittyvan
isdllon jakamista ja
mainostamista kesdasesonkia
varten

Suunnittele "Timo
Tutkijalle" kohdennettu.
sisaltoa kevat ja
syksysesonkia varten
Kesasesonki alkaa

Juhannus 24.6

Pdivita Somea valmiiksi
suunnitelluilla sisalléilla

Kohdenna markkinointi taas
"Timo Tutkija" ryhmaan, kun

Noto-paiva 13.7 Julkaise myos
"rentoja' tarinoita ja

kesasesongin kiireet Muista kerdtd  positiivisia

helpottavat Mpm asiakkailta asiakaskokemuksia
palautetta/ sdannolliessti
arvosteluja! kesasesongin ajan!

Kuva 8. N6ton Kylakaupan jurttamajoituksen markkinoinnin vuosikello

No6ton kylakaupan vuosikellon (Kuva 8) tarkein paivamaara tai enemminkin
sesonki on kesasesonki noin kesdkuusta elokuuhun. Kesédsesongin aikana
No6ton saarella vierailee vilkkaasti joka paiva paljon ihmisia, mutta heti sesongin
loputtua elokuussa kavijamaara laskee dramaattisesti ja nopeasti. Joten
kesasesonkiin pitdisi panostaa eniten, kun suunnitellaan markkinoinnin ajoitusta
ja sisaltoja. Ajoitus on tarkedssa osassa markkinoinnin suunnittelussa, varsinkin
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kun liilketoiminnan tuotettavuus sijoittuu paaosin yhdelle sesongille. On
jarkevampi aloittaa sisaltdjen julkaiseminen mieluummin liian aikaisin kuin liian
myo6haéan, koska potentiaaliset asiakkaat ovat jo voineet varata matkojaan, jos
olet myoh&ssa. Sama myo6s koskee kyseisten sisaltdjen suunnittelua ja
tekemista. Sisaltdja olisi hyva tehda ainakin muutama niin sanotusti "pankkiin”,
jotta kiireen keskella myos laadukkaamman siséallén julkaiseminen
mahdollistuisi. Instagram ja Facebook tarinoita kannattaa tehda aina kun silta
tuntuu ihan vaikka yrityksen arjesta kulissien takaa tai jostain osaa
jurttamajoituksesta. Tarinat voivat olla rentoja ja suunnittelemattomiakin.
Majoituspalvelualojen keskuudessa positiiviset arvostelut ovat erityisen tarkeita
asiakkaiden houkuttelemiseksi, joten niiden kerddminen aktiivisesti asukkailta
on kannattavaa. N&itd kannattaa ja pitdd hyddyntaa jo kevaalla, kun
mainostetaan aktiivisesti, mutta myds kesasesongin ajan. Kaikki
jurttamajoituksen asiakaspersoonat viettavat aikaa samoilla alustoilla, joten sen
suhteen markkinointistrategiaa ei tarvitse muuttaa sesonkien vaihtuessa.

Pelkastaan sisallollisia muutoksia.

3.7 Tavoitteet ja seuranta

Lahtopisteena on tavoite. Kaikki mitd tehdaan ja miksi tehdaéan, tehdaan jonkun
lopputuloksen, yleensa liiketoiminnallisen tuloksen takia. Jos tavoite ei ole
tarkka, on vaikea laittaa pyorat pydrimaan oikeaan suuntaan.
Markkinointiviestinnassa tavoite maaritellaédn usein SMART-kaavan mukaisesti.
SMART-kaavassa tavoite on tarkka eli Specific, mitattavissa oleva el
Measurable, saavutettavissa oleva eli Attainable, asiaankuuluva eli Relevant ja
aikaan sidottu eli Time-bound (Siniaalto 2014, 26.)

Tavoitteita kannattaa asettaa pidemmalle tahtdimelle kuin myds lyhyelle
tahtaimelle. Pitkan tahtaimen tavoitteet kuvaavat kokonaisuutta mité pyritaan
tavoitella ja lyhyen tahtaimen tavoitteet tukevat ja ohjaavat tekemista oikeaan
suuntaan. Pitk&n téahtaimen tavoitteesta kannattaa myos luoda osatavoitteita tai
"milestoneja”. Jos esimerkiksi 2. vuoden tavoitteena on nostaa myyntia

kymmenen prosenttia, pitdd myynnin euroissa kasvaa tietty maara. Tama
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summa voidaan jakaa joko kuukausi tai kvartaalitavoitteiksi, joka pyritaan

saavuttamaan joka kuukausi/kvartaali (Siniaalto 2014, 28.)

No6ton Kylakaupan jurttamajoituksen markkinoinnin ensisijainen tavoite yrittajan
toivomuksesta olisi lisaté jurttamajoituspalvelun tunnettavuutta ja nakyvyytta
kotimaanmatkailijoiden keskuudessa. Nakyvyytta voidaan Siniaallon (2014, 29)
mukaan mitata erilaisilla mittareilla kuten tykkaajamaara, seuraajamaara,
suosittelut, sisallén jakojen maara, kattavuus ja tavoitetut silméparit. N6ton
Kylakaupan sosiaalisen median seuraajaméara on jo hyvassa mallissa, joten
sen nousua ei kannata sokeana kytata ja tavoitella. Numeeriset tavoitteet voisi
olla yhdistelma tykkaaja- ja seuraajamaarasta, positiiviset palautteet ja
suosittelut seka julkaistujen sisaltdjen vuorovaikutuksen ja interaktiivisuuden

maara.

Pitkan aikavalin tavoite yrittdjan toivomuksesta olisi saada Noton Kylakaupan
jurtat vuokrattua joka paivaksi kesasesongin ajan, eli tavoitteena olisi myynnin
kasvu. Myynnin kasvun mittareina voidaan Siniaallon (2014, 29) mukaan
kayttaa somekanavien kautta tulleet suorat kauppaan johtaneita toimenpiteita.
Tata varten kuitenkin tarvitaan vertailudataa, jotta voidaan verrata myyntia
ennen somemarkkinoinnin toimenpiteita. Pitkéan aikavéalin tavoitteen ei odoteta
toteutuvan heti ensi vuonna, vaan realistisesti siina voi menna useampi
kesasesonki. Kannattaa kuitenkin asettaa osatavoitteita, jotta tiedetaan,

toimivatko kyseiset markkinointitoimenpiteet ja kasvaako myynti.

Tavoitteiden suhteen pitdd myos tehdéa seurantaa, jotta tiedetaéan, etta renkaat
pyorivat oikeaan suuntaan. Seurantaa voi tehda kuukausittain, tai vaikka
neljannesvuosittain, miten itse haluaa. Jos seurannassa selvida, etta jotkut
markkinointitoimenpiteet eivat tuota toivottua tulosta, olisi suotavaa miettia ja

suunnitella mahdollisia muutoksia kyseisiin toimenpiteisiin.

Tuloksia analysoimalla voit nahda missa kaytetyt resurssit tuottavat parhaiten ja
missa ne toimivat heikoiten, huomaat missa somessa on eniten potentiaalia ja
ymmarrat paremmin asiakashavainnot, asiakkaiden mieltymykset ja motivaatiot

seka keskustelut. Tuloksien analysointi ja seuranta auttaa vahvistamaan tehtyja
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(Komulainen 2018, 357.)
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4 Yhteenveto ja johtopaatdkset

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli suunnitella toimeksiantajayritys Noton
Kylakauppa Oy:n jurttamajoitus liiketoiminnalle markkinointia ja esittaa
kehittamisehdotuksia yrityksen jurttamajoituksen markkinointiin. Tyén
tavoitteena oli parantaa toimeksiantajayrityksen jurttamajoituksen
tunnettavuutta ja tietoisuutta kotimaanmatkailijoiden keskuudessa seka edistaa
tulevien vuosien myyntid. Tuloksena syntyi markkinointistrategia mita yritys voi
hyodyntaa tulevaisuudessa markkinoinnissaan. Lisaksi markkinoinnin
suunnitelma vuosikellon muodossa. Vuosikellon tarkoituksena on auttaa
yrittdjaa markkinointitoimenpiteiden toteuttamisessa ja tavoitteiden

saavuttamisessa.

Alun perin tarkoituksena oli tehda kokonainen markkinointisuunnitelma, mutta
my6hemmin tuli paatettya, etta keskitytaan vain niihin markkinointisuunnitelman
osa-alueisiin, joiden koetaan olevan toimeksiantajayritykselle tarkeimpia.
Toimeksiantajayrityksen mielesta jurttamajoituksen myynti voisi olla
kesasesongin aikana paljon parempi, minka takia haluttiin keskittya vain
yrityksen jurttamajoitus liilketoimintaan ja sen markkinoinnin parantamiseen.
Kesasesonki on N6ton Kylakaupan kiireisinta ja tuottoisinta aikaa. Taman takia
haluttin enemman keskittya kesasesonkiin liittyviin markkinointitoimenpiteisiin,
mutta ei silti jatetty muita vuodenaikoja huomioimatta. Toimeksiantajayrityksen
aika ja resurssit ovat rajalliset, joten pyrittiin keskittymé&an tyon olevan
mahdollisimman ymmarrettava ja helppokayttéinen, kuin myds optimoida ajan
kaytt6ad markkinoinnin toimenpiteita ajatellen. Taman takia keskityttiin yritykselle
valmiiksi tuttuihin sosiaalisen median kanaviin Facebookiin ja Instagramiin. Itse
tyo toteutettiin kayttdAmalla ajankohtaista teoriatietoa, toimeksiantajayrittajan ja
kirjoittajan valisia keskusteluja seké kirjoittajan henkilokohtaisia kokemuksia

yrityksessé tyoskentelemisen aikana.

Haastavaa tyssa oli ainoastaan selkean rakenteen suunnitteleminen tyén
alkumetreilld. Kirjoittajan mielesta oli tarkeda ensin rakentaa selkeasti kulkeva

rakenne, ennen kuin voi aloittaa itse sisallon kirjoittamista. Itse tyo ja aihealueen
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rajaus onnistui helposti toimeksiantajan toiveiden pohjalta. Toimivan
kappalerakenteen avulla myos kirjoitetusta siséallosta tuli selkea ja helposti
ymmarrettava kokonaisuus, jossa teoria ja sovellettu osuus kulkevat kasi

kadessa.

Tyon tulokseksi saatiin markkinointiehdotuksia ja niihin liittyva markkinoinnin
vuosikello. Vuosikellon avulla yrittdja voi myos kiireen keskella suorittaa
jurttamajoitukseen liittyvaa markkinointia. Jatkossa Noton Kylakaupan
jurttamajoituksen markkinointia voisi edistaa hyédyntamalla

hakukoneoptimointia (SEO) verkkosivujen trafiikin lisd&miseksi.
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