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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli suunnitella jasenhankintakampanja Pro Luonnonkos-
metiikka ry -nimiselle suomalaiselle luonnonkosmetiikka-alan yhdistykselle. Pro Luonnonkos-
metiikka ry:n jasenia ovat suomalaiset luonnonkosmetiikan maahantuojat ja valmistajat, ja
jasenhankintakampanja kohdistettiin talle kohderyhmalle. Tavoitteena oli, etta toimeksian-
taja pystyy hyodyntamaan tyon tuloksia tulevissa jasenhankintakampanjoissaan. Opinnaytetyo
toteutettiin kehittamistyona, jonka tuloksena laadittiin kirjallinen suunnitelma seka kampan-
jamateriaalit jasenhankintakampanjalle.

Tyon teoreettinen viitekehys muodostettiin markkinoinnin ja kolmannelle sektorille suuntau-
tuvan jasenhankinnan teorian pohjalta. Teoriaosuudessa paadyttiin maarittelemaan kampan-
jan vaiheet kahden teorian yhdistelmalla, joiden pohjalta tehtiin 18 viikon aikataulutettu
suunnitelma. Kampanja suunniteltiin toteutettavaksi sahkopostikampanjana, jolle laadittiin
valmiit materiaalit. Kampanjan kohderyhmia olivat uudet jasenet, eronneet jasenet seka ny-
kyiset jasenet. Naille kaikille kohderyhmille suunniteltiin sisalloltaan hieman erilaiset kam-
panjaviestit. Tyossa esitellaan myos erilaisia kampanjan analyysimenetelmia, joita toimeksi-
antaja voi hyodyntaa kampanjan vaikuttavuutta arvioidessaan.

Asiasanat: jasenhankinta, jasenhankintakampanja, kampanjasuunnittelu, yhdistys, luonnon-

kosmetiikka
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The purpose of this thesis was to design a membership campaign for a Finnish natural cosmet-
ics industry association called Pro Luonnonkosmetiikka ry. The members of Pro Luonnon-
kosmetiikka ry are Finnish importers and manufacturers of natural cosmetics. The member re-
cruitment campaign was targeted to this group. The goal was that the association would be
able to use the results of this thesis in its future member recruitment campaigns. This thesis
was implemented as a development work. As a result, a written plan and campaign materials
for the member recruitment campaign were designed.

The theoretical reference framework of this thesis was formed based on the theory of mar-
keting and third sector oriented membership recruitment. In the theoretical part, an 18-week
scheduled campaign plan was made by combining two theories. The campaign was planned to
be implemented as an e-mail campaign, for which ready-made campaign materials were cre-
ated. The target groups of the campaign were new members, resigned members, and current
members. Campaign materials with slightly different content were planned for all these tar-
get groups. The thesis also introduced different campaign analysis methods. Pro Luonnon-
kosmetiikka ry association can use these methods when evaluating the effectiveness of the
campaign in the future.

Keywords: member recruitment, member recruitment campaign, campaign planning, associa-

tion, natural cosmetics
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1 Johdanto

Luonnonkosmetiikka on kasvava trendi, ja luonnosta peraisin oleville kosmetiikan raaka-ai-
neille on yha enemman kysyntaa Euroopassa. Luonnonkosmetiikan suosio voidaan nahda linkit-
tyvan vastuullisuuden (sosiaalinen- ja ymparistovastuullisuus), ymparistonsuojelun ja eettisen
kuluttamisen megatrendeihin. Melkein jokaisella suurella kosmetiikkavalmistajalla on oma
luonnonkosmetiikkasarjansa, ja erityisesti ymparistonakokulman huomioiminen ulottuu raaka-
aineiden lisaksi pakkaussuunniteluun, valmistukseen, logistiikkaan ja jopa dataan. (CBI Mi-
nistry of Foreign Affairs 2022.) Sertifiointi on kuluttajan kannalta helppo ja nopea valine tun-
nistaa luonnonkosmetiikan tuotteet. Sertifikaattien maara on kasvanut 25 sertifikaattimerkilla
vuodesta 2005 vuoteen 2020. Erityisesti COSMOS-standardin mukaisesti sertifioidut raaka-ai-
neet ja valmiit tuotteet ovat tunnettuja ja laajasti kaytettyja Euroopassa. (CBI Ministry of Fo-
reign Affairs 2022.)

Suomessa toimii useita luonnonkosmetiikan maahantuojia, jakelijoita ja valmistajia. Monet
kansainvaliset brandit ovat sertifioitua luonnonkosmetiikkaa, joita yritykset maahantuovat tai
jakelevat kotimaan markkinoille. Suomessa valmistetulle luonnonkosmetiikalle voidaan puo-
lestaan myontaa kansainvalisten luonnonkosmetiikkasertifikaattien lisaksi FI-Natura -sertifi-
kaatti, jonka kriteeristo vastaa COSMOS-standardia (FI-Natura 2021). Osa kotimaisista valmis-
tajista ei kuitenkaan halua, pysty tai koe tarpeelliseksi tuotteidensa sertifiointia, vaan tiedo-

tus tuotteen luonnonkosmetiikkastatuksesta on hoidettu muilla tavoin.

Pro Luonnonkosmetiikka ry on vuonna 2006 perustettu yhdistys, jonka tavoitteena on lisata
luonnonkosmetiikan tunnettavuutta ja sen kayttoa. Yhdistyksen jasenia ovat suomalaiset
luonnonkosmetiikan maahantuojat ja valmistajat, jotka tayttavat yhdistyksen luonnonkosme-
tiikalle asettaman kriteeriston. Kriteerina jasenyydelle on yhdistyksen hyvaksyma luonnonkos-
metiikkasertifikaatti, tai kotimaisten valmistajien kohdalla yhdistyksen asiantuntijan hyvak-

syma INCl-listaus kaikkien valmistetun sarjan tuotteiden kohdalla.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on suunnitella jasenhankintakampanja Pro Luonnonkos-
metiikka ry:lle. Tarve kampanjasuunnitelmalle tuli yhdistykselta alkusyksysta 2022. Tavoit-
teena oli, etta yhdistys pystyy hyodyntamaan opinnaytetyota erityisesti uusjasenhankinnassa,
seka tuottaa tietoa jasenhankintakampanjan vaiheista. Opinnaytetyossa kasitellaan jasenhan-
kintakampanjan teoriaa markkinoinnin ja vapaaehtoistyohon suunnatun jasenhankinnan
kautta, seka maaritellaan tarkoituksenmukaiset kampanjan vaiheet suunnitteluosuudelle ja
toteutukselle. Suunnitelmien pohjalta laadittiin materiaalit sahkopostikampanjaan. Toimeksi-
antaja pystyy hyodyntamaan suunnitelmaa ja materiaaleja tulevissa jasenhankintakampan-

joissaan ja saa kayttoonsa tyokaluja kampanjoiden laatimiseen. Tavoitteena tyon tekijan



kannalta on saada lisaa kokemusta jasenhankintakampanjan suunnittelusta ja toteutuksesta

kokonaisvaltaisena prosessina.

2 Pro Luonnonkosmetiikka ry

Pro Luonnonkosmetiikka ry on vuonna 2006 perustettu luonnonkosmetiikan valmistajien ja
maahantuojien yhdistys, jonka tavoitteena on asiantuntijanakokulmasta lisata luonnonkosme-
tiikan tunnettavuutta ja edistaa sen kayttoa. Yhdistyksen tavoitteena on myos tukea kotimai-
sia kosmetiikan valmistajia luonnonkosmetiikan sertifioinnissa, seka tarjota kriteeristo luon-
nonkosmetiikka-kasitteelle. (Pro Luonnonkosmetiikka ry 2022.) Yhdistykseen kuului vuoden
2022 elokuussa 25 jasenyritysta, jotka edustavat seka kotimaista etta maahantuotua luonnon-
kosmetiikkaa. Jasenyritysten tulee edustaa yhdistyksen kriteerien mukaisia, sertifioituja luon-
nonkosmetiikkamerkkeja, tai kotimaisten valmistajien kohdalla tayttaa yhdistyksen tuotteille
asettamat kriteerit raaka-aineista. Kotimaisten valmistajien tulee hyvaksyttaa tuotteidensa
raaka-aineluettelot (INCI) ulkopuolisen asiantuntijan toimesta. Toisin sanoen, jaseneksi liitty-
misen edellytyksena on joko yhdistyksen hyvaksyma luonnonkosmetiikan sertifikaatti yrityksen
edustamalle tuotesarjalle, tai kotimaisten kosmetiikan valmistajien kohdalla ulkopuolisella
taholla hyvaksytetty raaka-aineluettelo kaikille sarjan tuotteille. (Pro Luonnonkosmetiikka ry
yhdistyssaannot 2020.) Yhdistykseen voi liittya myos edella mainitut kriteerit tayttamaton yri-
tys kannatusjasenena. Varsinaisen jasenen liittymismaksu on 950 euroa, ja vuosimaksu (kalen-
terivuodessa) 190 euroa yhta luonnonkosmetiikkasarjaa kohden (Pro Luonnonkosmetiikka ry

2022). Yhteensa liittymiskuluja uudelle jasenyritykselle tulee siis minimissaan 1140 euroa.

Pro Luonnonkosmetiikka ry tarjoaa jasenyrityksilleen viestintaa, tiedotusta ja neuvontaa esi-
merkiksi raaka-aineista, markkinoinnista, trendeista ja sertifikaateista. Yhdistys on perusta-
nut kesalla 2022 verkkokaupan, jossa on myynnissa ainoastaan yhdistykseen kuuluvien yritys-
ten tuotteita. Yhdistys jarjestaa myos vuosittain Luonnonkaunis-messut Helsingissa, ja tahan

tapahtumaan on paasy naytteilleasettajaksi niin ikaan vain yhdistykseen kuuluvilla yrityksilla.

Yhdistyksessa tyoskentelee talla hetkella yksi toiminnanjohtaja, joka vastaa toiminnan koordi-
noinnista. Verkkokauppa ja sen logistiikka on kokonaan ulkoistettu. (Paldanius 2022.) Yhdistys
on aktiivinen sosiaalisessa mediassa Facebookissa ja Instagramissa. Naita kanavia yllapitaa yh-
distyksen toiminnanjohtaja. Sosiaalisessa mediassa yhdistys markkinoi jasenyritystensa tuot-
teita, kertoo yleisesti luonnonkosmetiikasta seka tiedottaa erilaisista tapahtumista. Joulu-
kuussa 2022 yhdistys jarjesti kuukauden mittaisen joulukalenteriarvonnan seka Facebookissa
etta Instagramissa. Julkaisutahti on talla hetkella melko epasaannollinen. Keskimaarin julkai-
suja on 1-2 kuukaudessa per kanava. Sosiaalisen median kanavissa tapahtuva markkinointi on
suunnattu luonnonkosmetiikasta yleisesti kiinnostuneille kuluttajille. Varsinaisesti yrityksille

suunnattua sosiaalisen median markkinointikanavaa ei yhdistyksella talla hetkella ole.



3 Jasenhankintakampanjan suunnittelu

Kun yritys tai yhdistys suunnittelee toimintaansa, esimerkiksi kampanjoita, tulee sille maari-
tella mitattavissa olevat tavoitteet ja niille asetetut kriteerit. Kriteerit voidaan maaritella

SMART-mallin avulla, jolloin tavoitteiden tulee olla mallin mukaisesti tasmalliset, mitattavat,
realistiset, selkeat ja aikaan sidotut. (Kananen 2019, 38.) SMART-malli on esitetty kuviossa 1.
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oSelkea sMitattavissa eAikaan eRealistinen eTasmallinen
sidottu

Kuvio 1: SMART-malli (mukaillen Kananen 2019, 38)

Jasenhankintakampanjalle voidaan maaritella tiettyja vaiheita. AIDA-mallilla (kuvio 2) voi-
daan kuvata niita vaiheita, jotka liittyvat asiakasuskollisuuden luomiseen markkinoinnin
avulla. Nama vaiheet ovat tietoisuuden luominen (awareness), kiinnostuminen (interest), os-

tohalun heraaminen (desire), ja varsinainen ostotapahtuma (action) (Xennek 2021).

e
S
e

Kuvio 2: AIDA-malli (mukaillen Xennek 2021)

Yrityksille suunnatun jasenhankintakampanjan teoriaa ei juurikaan ole talla hetkella saata-
villa, joten teoriaa voidaan tarkastella luonnollisiin henkildihin kohdistuvan jasenhankinnan
teorian kautta. McDowell (2022a) maarittelee yleisesti jasenhankinnan vaiheiksi potentiaalis-
ten asiakkaiden tunnistamisen, yhdistyksen tarjooman maarittelyn, jasenyyden tuottaman li-
saarvon maarittelyn, viestintakanavien valitsemisen ja lopuksi kampanjan toimivuuden arvioi-
misen. Potentiaalisten asiakkaiden tunnistamisella tarkoitetaan yksinkertaisesti kampanjan
kohderyhman maarittelya: kenet yritys haluaa jasenekseen ja kuka on ihanteellinen jasen.



Tarjooman maarittelylla tarkoitetaan yhdistyksen tarjoaman jasenyyden aukiselittamista:
onko yrityksella tarjota erilaisia jasenyysmalleja, millaista koulutusta ja tapahtumia yritys tai
yhdistys tarjoaa jasenilleen, ja millaisia etuja ja hyotyja jasenyydesta on. Tahan vaiheeseen
liittyy oleellisesti jasenyyden tuottaman lisaarvon ja yrityksen tai yhdistyksen arvolupauksen
maarittely (McDowell 2022b). Arvolupauksella tarkoitetaan ytimekasta ja selkeaa lupausta yri-
tyksen asiakkaalle tuottamasta lisaarvosta, eli siita lisahyodysta, jonka han saa hankkiessaan
yrityksen palveluita, tuotteita tai jasenyyden (Venalainen 2022). Kun nama pohjustavat toi-
menpiteet on kampanjan osalta tehty, valitaan oleelliset viestintakanavat (esimerkiksi sosiaa-
linen media, printtimedia, radio) ja lopuksi testataan seka arvioidaan toimivuutta pitkalla ai-

kavalilla esimerkiksi datan ja keratyn palautteen kautta.

Jasenhankintakampanjan suunnittelua voidaan tarkastella myos vapaaehtoisille suunnatun
kampanjan teorian kautta. International Facility Management Association (IFMA) -jarjesto
(2022) maarittelee uusien vapaaehtoisten rekrytoimiseen suunnatun kampanjan vaiheiksi bud-
jetoinnin, asiakkaiden tunnistamisen, jasenyyden tuottaman lisaarvon maarittelyn, viestinta-
kanavien maarittelyn, toimintaan kannustamisen (call-to-action) seka kampanjan testaami-
sen. Budjetoinnissa tulisi tarkastella pitkan aikavalin hyotyja ja maaritella rahallisten inves-
tointien summa yhta uutta jasenta kohti: kuinka paljon tuottoa yksi uusi jasen voi yhdistyk-
selle tuoda pitkalla aikavalilla, ja kuinka kauan jasenen tulee pysya jasenena, jotta kampan-
jaan kaytetty investointi muuttuu kannattavaksi. Asiakkaiden tunnistaminen, jasenyyden tuot-
taman lisaarvon maarittely ja viestintakanavien maarittely ovat pitkalti samassa linjassa
McDowelin (2022a) jasenhankintakampanjaa koskevan teorian kanssa. Asiakkaiden tunnistami-
sessa voidaan hyodyntaa esimerkiksi verkkosivujen vierailuista saatua dataa, erilaista listoja
esimerkiksi jasenyytensa lopettaneista jasenista ja erilaisiin tapahtumiin osallistuneista ei-
jasenista seka valmiita ryhmia esimerkiksi sosiaalisessa mediassa ja kouluissa. IFMA mainitsee
oleelliseksi vaiheeksi myos toimintaan kannustamisen (eng. call-to-action), jolla tarkoitetaan
suoraa kehotusta toimia halutulla tavalla. Jasenhankintakampanjan tapauksessa talla tarkoi-
tetaan suoraa kehotusta liittya jaseneksi, ja liittaa viestiin mukaan suosituksia nykyisilta jase-
nilta viestinnan uskottavuuden lisaamiseksi. Toimintaan kannustamisen tulee olla yksilolle
suunnattua, ja mahdolliseen tarjoukseen tarttumiselle on hyva maaritella aikaraja (esimer-

kiksi uutiskirjeessa voidaan mainita aikaraja, milloin tarjous jasenyydesta paattyy).

Jacobs (2014) on tutkinut erityisesti uusjasenhankintaa. Jacobs maarittelee jasenhankinta-
kampanjan neljaksi paavaiheiksi yrityksen tai yhdistyksen jasenilleen tuottaman lisaarvon
maarittelyn, kohderyhman maarittelyn datan ja tutkimusten (esimerkiksi markkinatutkimus ja
konversiot) perusteella, tarpeiden ja kiinnostuksenkohteiden maarittelyn ja tata kautta rat-
kaisujen tuottamisen asiakkaalle, seka prosessin yksilollistamisen sisaltaen sitouttamisen, on-
gelmiin reagoimisen ja joustavuuden. Kun jasenhankintakampanja on toteutettu, tulee uusille
jasenille Jacobsin mukaan tarjota 90 paivan mittainen orientaatio, jolle on niin ikaan maari-

telty omat vaiheensa. Nama ovat lisaarvon tuottaminen uudelle jasenelle, sitouttaminen,
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tarjouksista ja eduista tiedottaminen, kampanjan seuranta ja analysointi seka palautteen ke-
raaminen ja sen pohjalta tarvittavien muutosten tekeminen uusia kampanjoita ajatellen. Jo-

kaiselle kampanjan paavaiheelle on maariteltava tarpeelliset toimenpiteet, kommunikointika-
nava(t), nimettava vastuuhenkilo seka suunniteltava ajoitus toimenpiteelle kampanja-aikana.
(Jacobs 2014, 238-239.)

Jasenhankintakampanjan toteuttamista erilaisten viestintakanavien kautta on tutkinut mm.
Seppala (2011). Seppalan mukaan uusjasenhankinnassa on otettava huomioon henkilokohtai-
nen kontakti uusiin potentiaalisiin jaseniin monikanavaisesti. Uusjasenhankintaa suositellaan
toteutettavaksi joko suoralla kontaktilla potentiaaliseen jaseneen, tai jo olemassa olevien ja-
senten kautta suositustaktiikalla. Uusjasenhankintakampanjaan suositellaan liitettavaksi eri-
laisia etuja ja alennuksia, esimerkiksi alennus jasenmaksusta seka uudelle etta vanhalle, jase-
nyytta suositelleelle jasenelle. Suosittelukampanja kehotetaan toteuttamaan kilpailumuotoi-
sena niin, etta tulosten ja valiaikatulosten julkistus saannollisesti motivoi jo olemassa olevia
jasenia suosittelemaan yhdistyksen tai jarjeston jasenyytta. Yleisesti positiivisen keskustelun
ja ilmapiirin vaaliminen on tarkeaa taman tyyppisissa, jasenten suosittelun kautta tapahtu-

vissa kampanjoissa. (Seppala 2011, 91.)

Yhdistyksen jasenhankintaa voidaan tarkastella myos B2B-markkinointiin pohjautuvan teorian
kautta. B2B-markkinoinnilla tarkoitetaan suoraan yritykselta yritykselle kohdistettua markki-
nointia, eli asiakkaana on kuluttajan sijaan yritys (Hall 2017, 1). Vaikka jasenhankintakam-
panja eroaa tietyilta osin varsinaisesta markkinointikampanjasta, jonka tarkoitus on esimer-
kiksi kasvattaa nakyvyytta tai lisata liikevaihtoa, niin voidaan markkinointikampanja-suunnit-
telua hyodyntaa myos jasenhankintakampanjaa suunniteltaessa. B2B-markkinointikampanjaa
suunniteltaessa on tarkeaa ottaa huomioon pitkaaikaisten kumppanuuksien ja yhteistoiden
varmistaminen, suunnata markkinointiviestinta yrityksen paattavalle osapuolelle (jasenhan-
kintakampanjan tapauksessa esimerkiksi yrityksen HR-asioista vastaavalle) ja ratkaisujen tar-
joaminen. Verrattuna B2C-markkinointiin, yritysmarkkinoinnissa tulee panostaa myos numee-
rista dataa ja sita, miten yritys voi rahallisesti hyotya jasenyydestaan. (Forbes Agency Council
2019.)

Millerin (2018) myyntiputki-kuvauksen mukaisesti voidaan arvioida seka myyjan (yhdistys) etta
ostajan (mahdollinen uusi jasen) toiminnan vaiheita. Myyntiputkimalli on digiajan vastine pe-
rinteiselle myyntitekniikan suunnittelemiselle (Kananen 2019, 50). Oleellista on maaritella
seka ostajan etta myyjan haasteet ja loytaa niihin vaikuttamiskeino (Kananen 2019, 51).

Myyntiputkimalli on esitetty taulukossa 1.
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Ostoputken Ostaja Ostajan (uusi ja- Myyjan (yhdistys) haaste Vaikuttamis-
vaiheet (uusi ja- sen) haaste keino
sen)
Tietoisuus Tietaa Selkiintymaton Ostajan (uusi jasen) ongelman sel-  Mainokset,
ongelma kiyttaminen, prospektien hankki- blogit, sisal-
minen lot
Mielenkiinto  Kiinnos- Ratkaisuvaihto-  Ratkaisujen tarjoaminen Caset, ker-
tuu ehtojen etsimi- tomukset,
nen ongelmaan tarinat
Harkinta Vertailee  Vertailu eri rat- Ohjaus ja kaupanteko Ohjeet, we-
kaisuvaihtoeh- binaarit

tojen valilla

Paatos Ostaa Valinta Paatoskriteerien vahvistaminen ja  Asiakasko-
(liittyy ja- niiden hyodyntaminen kemukset,
seneksi) vertailut,

faktat

Kaytto Kayttaa Odotusten to- Sitouttaminen

(jasenyys) teutuminen

Sanansaat- Puhuu

taja puolesta
Taulukko 1: Myyntiputken vaiheet (mukaillen Miller 2018 & Kananen 2019)

Tassa opinnaytetyossa kaytettiin teoriapohjana McDowelin ja Jacobsin teorioita, yhdistaen
niista sopiva kokonaisuus ottaen huomioon opinnaytetyon tavoitteet ja tarkoitus. Yhdessa toi-
meksiantajan kanssa paadyttiin siihen, etta kampanja toteutetaan sahkopostikampanjana, jo-
ten sosiaalisen median markkinointiin perustuva teoria koettiin kampanjan kannalta vahem-
man relevantiksi. Lisaksi yhdessa todettiin, etta rahallisten kustannusten jaadessa minimaali-
siksi hylattiin myos budjetointiosuuden sisaltava teoriapohja. Ainoat rahalliset kustannukset
kampanjan toteuttamisessa tulevat Canva Pro -suunnittelualustan kaytosta, mika ei aiheuta
yhdistykselle lisakustannuksia silla kyseinen alusta on muutenkin yhdistyksen kaytossa. Vapaa-
ehtoisille suunnattua IFMA:n maarittelemaa jasenhankintakampanjan teoriaa ei koettu rele-
vantiksi B2B-jasenhankintakampanjan kannalta, joten kyseinen teoria hylattiin myos tasta
syysta. Nain ollen kampanjan vaiheiksi maariteltiin McDowelin mukaan asiakkaiden tunnista-

minen, tarjooman maarittely, lisaarvon maarittely, viestintakanavien valitseminen ja
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kampanjan analysointi. Tarjooman maarittely haluttiin laajentaa Jacobsin teorian mukaisesti
ratkaisujen tuottamiseksi uudelle jasenelle. Kampanjan ensimmaiseksi vaiheeksi haluttiin si-
sallyttaa Kanasen teorian mukaisesti yhdistyksen nykytilan, tarpeiden ja strategian maarittely
ja tata kautta kampanjan tavoitteiden maarittely, silla sen koettiin olevan tarkea osa kam-
panjan suunnittelua. Tassa hyodynnettiin SMART-mallia. Teoriamalleja on vertailtu taulukossa
2. Koska erityisesti uusien jasenyritysten sitouttamien ja tiedottaminen nahtiin tarkeana
osana kampanjaa, otettiin suunnitelmaan mukaan Jacobsin malli varsinaista kampanja-aikaa
seuraavasta 90 paivan orientaatiojaksosta. Naiden teoriamallien lisaksi yhdeksi vaiheeksi maa-
riteltiin kampanjan toteutus, silla sen katsottiin olevan oleellinen osa kampanjan suunnitte-

lua. Kampanjan toteutussuunnitelma on kuvattu kappaleessa 4.

Vaihe  McDowel Jacobs

1. Asiakkaiden tunnistaminen Lisaarvon tuottaminen

2, Tarjooman maarittely Kohderyhman maarittely

3. Lisaarvon tuottaminen Tarpeiden ja kiinnostuksenkohteiden

maarittely - ratkaisujen tuottaminen

4. Viestintakanavien valitseminen Prosessin yksilollistaminen (sis. sitout-

taminen)

5. Analyysi

Taulukko 2: McDowelin (2022) ja Jacobsin (2014) teorioiden vertailua
3.1 Nykytilan, tarpeiden ja strategian maarittely

Ennen jasenhankintakampanjaa maaritellaan yhdistyksen nykyinen tilanne, tarpeet uusille ja-
senille seka strategia ja tavoitteet toteutettavalle kampanjalle. Pro Luonnonkosmetiikka
ry:ssa oli vuoden 2022 marraskuussa 25 jasenyritysta, joista suurella osalla oli useita tuotesar-
joja edustettuina. Yhteensa tuotesarjoja yhdistyksen jasenilla oli n. 40. Toimeksiantajan mu-
kaan yhdistyksen tavoitteena onkin uusjasenhankinnan lisaksi kasvattaa jo olemassa olevien
jasenten edustamien tuotesarjojen maaraa. Tasta syysta nahtiin tarpeelliseksi maaritella ta-

voitteet molemmille jasenhankinnan osa-alueille, eli uusjasenhankinnalle ja uusien
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tuotesarjojen tulemiselle mukaan yhdistyksen toimintaan. Koettiin myos, etta vaikka uuden
jasenen liittymismaksu (950 euroa) tuo yhdistykselle enemman voittoa, niin jo olemassa ole-
van jasenen uuden sarjan liittymismaksu (190 euroa) voi tuoda edullisemman hintansa puo-

lesta enemman rahallista kokonaisvolyymia kuin kokonaan uuden jasenen hankinta.

Tavoitteiksi asetettiin pitkan ja lyhyen aikavalin tavoite: pitkan aikavalin tavoite on saavuttaa
vuoden (12 kk) aikana 20 % kasvu uusien yritysten liittymisessa yhdistyksen jaseneksi. Tama
tarkoittaa yhdistyksen nykyisella jasenmaaralla 5 uutta jasenta vuoden aikana. Lisaksi uusien
tuotesarjojen tavoitteeksi yhdelle vuodelle asetettiin niin ikaan 20 % nykyisesta maarasta, ot-
taen huomioon seka nykyiset etta uudet jasenyritykset. Tama tarkoittaa yhdistyksen nykyisten

tuotesarjojen maaralla 8 uutta tuotesarjaa vuoden aikana.

Opinnaytetyon toteutuksen kannalta tarkeaksi tavoitteeksi maariteltiin lyhyen aikavalin ta-
voite, eli kuuden viikon tarkastelujakso. Tavoitteena talle aikavalille on 3 uutta jasenyritysta,
ja 5 uutta edustettua tuotesarjaa ottaen huomioon seka nykyiset etta uudet jasenyritykset.
Taman lisaksi suunniteltiin kampanjan jalkeen uusille jasenyrityksille kohdistuva 90 paivan
orientaatiojakso Jacobsin teorian mukaisesti. Suunnitelma laadittiin siis yhteensa 18 viikon
aikajaksolle. Kampanja oli alun perin tarkoitus toteuttaa tammi-helmikuussa 2023, mutta
Luonnonkaunis-messujen peruuntuessa kampanja paatettiin siirtaa tulevaisuuteen ja uusien
messujen laheisyyteen. Tasta syysta kampanjan analyysivaihe ja tavoitteiden toteutumisen
arviointi jaa pois tasta opinnaytetyosta, mutta analyysin keinoja tarkastellaan yleisesti lu-

vussa 5 jotta yhdistys voi hyodyntaa niita tulevan kampanjan onnistumista arvioitaessa.

Kampanjan tavoitteita tarkastellaan edella esitetyn SMART-mallin avulla. Kampanja on selke-
asti maaritelty, ja jasenhankinta on yhdistyksen toiminnan kannalta oleellista. Kampanjalle
on asetettu selkeat mitattavat tavoitteet, ja se on sidottu tietylle aikavalille. Kampanjan ta-
voitteet on arvioitu toimeksiantajan ja opinnaytetyon tekijan kannalta realistisiksi olemassa
olevien resurssien kannalta. Kampanjalla on selkea numeerinen tavoite seka uusien jasenten,
etta uusien tuotesarjojen kasvun osalta. Kuviossa 1 on maaritelty SMART-mallin vaiheet. Kuvi-
ossa 4 on SMART-mallia mukaillen arvioitu Pro Luonnonkosmetiikka ry:n jasenhankintakam-

panjan selkeys, mitattavuus, aikasidonnaisuus, realistisuus ja tavoitteet.
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eKampanja on eKampanjan eKampanja on eKampanjan eKampanjalla on
selkedasti tulokset ovat aikaan sidottu, tavoitteet ja selked
madritelty ja se mitattavissa. jase aika ovat numeerinen
on oleellinen toteutetaan 18 realistiset tavoite.
yhdistyksen viikon aikana. budjetin ja
muun muiden
toiminnan resurssien
kannalta. kannalta.

Kuvio 3: SMART-malli Pro Luonnonkosmetiikka ry:n jasenhankintakampanjan arvioimisessa
3.2  Asiakkaiden tunnistaminen ja kohderyhman maarittely

Asiakkaiden tunnistaminen ja kohderyhman maarittely alkaa McDowelin (2022a) mukaan siita,
etta kampanjan toteuttava taho maarittelee heille ideaalisen jasenen profiilin. Perustuen esi-
merkiksi maantieteelliseen sijaintiin, kontaktoitavuuteen (onko jasen esimerkiksi aktiivinen
sosiaalisessa mediassa), kiinnostuksenkohteisiin ja jasenten odotuksiin jasenyydelta, voidaan

maaritella kampanjan kohderyhma.

Pro Luonnonkosmetiikka ry:n mukaan jaseneksi hyvaksyttavan yrityksen tulee edustaa yhdis-
tyksen hyvaksyman luonnonkosmetiikan sertifikaatin saanutta tuotesarjaa, tai kotimaisten
kosmetiikan valmistajien kohdalla sen tulee hyvaksyttaa kaikkien sarjan tuotteiden raaka-ai-
neluettelo ulkopuolisella taholla. Nain ollen kampanja tullaan kohdistamaan naiden kriteerien
mukaisille yrityksille, erityisesti kampanjan tavoitteiden mukaisesti uusille jasenille seka ny-
kyisille jasenille uusien tuotesarjojen osalta. Kohderyhmaksi maaritellaan matalamman liitty-
miskynnyksen vuoksi yhdistyksen hyvaksyman luonnonkosmetiikan sertifikaatin saaneet tuo-
tesarjat ja niiden valmistajat ja/tai maahantuojat Suomessa. Kampanjointia tullaan teke-
maan myos yhdistyksen entisille, aikaisemmin jasenyytensa lopettaneille yrityksille. Lopulli-
siksi kohderyhmiksi kampanjalle maariteltiin uudet jasenet, eronneet jasenet seka nykyiset

jasenet, joiden edustamaa brandimaaraa kampanjan toivottiin lisaavan.
3.3 Tarjooman maarittely

Yhdistyksen tulee maaritella kampanjoimansa jasenyyden hyodyt ja sisalto tarkkaan. Yhdistys
voi esimerkiksi pohtia seuraavia kysymyksia: mita liittyva yritys saa vastineeksi jasenyydes-
taan, millaisia etuja liittyvalle yritykselle on luvassa, millaisiin ongelmiin jasenyys tarjoaa rat-
kaisun? (McDowel 2022b.) Yhdistys voi tarjota esimerkiksi erilaisia jasenyyspaketteja tai tar-
jota alennusta liittymismaksuista kampanjan aikana. Tarkeaa on tarjota kohderyhmalle jase-
nyyden sijaan ratkaisuja, jotka yritys voi saavuttaa vain liittymalla jaseneksi (Jacobs 2014,
162-163).
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Pro Luonnonkosmetiikka ry:n jasenedut on maaritelty 2021. Etuihin kuuluu Pro Luonnonkos-
metiikka ry:n jasenyyden myota syntyva verkosto ja nakyvyyden tarjoaminen, luonnonkosme-
tiikan markkinakyselyyn osallistuminen ja tata kautta medianakyvyyden mahdollistuminen,
yhdistyksen tarjoamien asiantuntijapalvelujen kayttomahdollisuus, tuotteiden jakelu ja naky-
vyys yhdistyksen verkkokaupassa, jasenyrityksen esittely ja nakyvyys sosiaalisen median kana-
vissa, tiedotteiden vastaanottaminen luonnonkosmetiikkaa koskevista uutisista yhdistyksen
kautta, mahdollisuus osallistua yhdistyksen jarjestamiin koulutuksiin ja webinaareihin, aanioi-
keus yhdistyksen vuosikokouksessa ja mahdollisuus vaikuttaa yhdistyksen toimintaan hallituk-
sessa, seka osallistumisoikeus Luonnonkaunis-messutapahtumaan. Nama edut sisallytetaan ja-

senhankintakampanjaan.

Yritys tai yhdistys voi kayttaa tarjooman maarittelyn apuna myos SWOT-analyysia. Se on neli-
kenttaanalyysi, jossa maaritellaan yrityksen, tuotteen tai palvelun vahvuudet, heikkoudet,
uhkat ja mahdollisuudet. Vahvuuksia ja heikkouksia tarkastellaan nykyhetkessa, uhkia ja mah-
dollisuuksia tulevaisuuden skenaarioina. SWOT-analyysin avulla yritys voi tarkastella toimin-
taansa ja tehda siihen tarvittavia muutoksia. (Ruohonen 2022; Suomen Riskienhallintayhdistys
ry 2022.)

Pro Luonnonkosmetiikka ry:n SWOT-analyysi on esitetty taulukossa 3. Yhdistyksen nykyisia
vahvuuksia ovat selkea ja informatiivinen nimi, oma verkkokauppa seka tunnettu rooli luon-
nonkosmetiikkasektorilla Suomessa. Heikkouksina puolestaan voidaan nahda korkea liittymis-
maksu (950 euroa), seka se, etta uusille jasenille ei ole talla hetkella tarjolla selkeita rahan-
arvoisia etuja. Yhdistyksen sosiaalisen median kanavissa julkaisutahti on myos melko epasaan-
nollista, esimerkiksi tammi-helmikuussa 2023 Instagramissa tai Facebookissa ei ole yhtaan jul-
kaisua mutta loka-joulukuussa 2022 julkaisutahti oli melko saannollinen 1-2 julkaisua viikossa.
Vaikka sosiaalisen median kanava on tassa tapauksessa suunnattu enemman kuluttaja-asiak-
kaille kuin yhdistyksen jasenille, voi saannollinen julkaisutahti antaa mielikuvan aktiivisuu-

desta ja tata kautta vaikuttaa mielikuvaan yhdistyksesta myos yritysten kannalta.

Tulevaisuudessa mahdollisuuksina voidaan nahda jasenmaaran kasvu ja sen myota tapahtuva
nakyvyyden lisaantyminen ja liiketoiminnan kasvaminen. Liiketoiminnan kasvamisen myota
mahdollisuutena on myos koko toiminnan kasvu. Toiminnan kasvamisen yhteydessa myos ta-
pahtumatarjonnan kasvu voidaan nahda yhtena tulevaisuuden mahdollisuutena. Jasenmaaran
ja rahallisten resurssien kasvaessa on mahdollista jarjestaa Luonnonkaunis-messujen lisaksi
myos muita tapahtumia, kuten seminaareja, webinaareja tai kasvattaa nakyvyytta esimerkiksi

markkinointitempauksilla ja myynninedistamisella kohdistuen verkkokaupan valikoimaan.

Tulevaisuuden uhkakuvina voidaan puolestaan nahda jasenmaaran kasvun pysahtyminen ja
jopa pienentyminen, ja tata kautta toiminnan supistaminen. Lisaksi uhkana voidaan nahda

yleinen kiinnostuksen vahentyminen tapahtumia kohtaan, seka kavijoiden etta tapahtumaan
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osallistuvien tahojen kuten naytteilleasettajien, esiintyjien ja yritysten kohdalla. Yhdistyksen
jarjestamaan Luonnonkaunis-messutapahtumaan on paasy vain niilla yrityksilla ja tuotesar-
joilla, jotka kuuluvat yhdistyksen jasenrekisteriin. Tata kautta naytteilleasettajien poisjaami-
nen tapahtumasta nakyy suoraan messujen tarjonnan vahentymisena. Esimerkiksi suositussa |
Love Me -messutapahtumassa vieraili vuonna 2019 kolmen paivan aikana 60000 kavijaa (STT
info 2019), kun taas koronapandemian jalkeen vuonna 2022 jarjestetyssa tapahtumassa vie-
raili 38214 kavijaa (I Love Me 2023). Kavijamaara pieneni pandemian jalkeen siis 21786 vierai-
lijalla. Yhtena syyna tahan voidaan pitaa sita, etta syksylla 2022 koronapandemia oli edelleen
ajankohtainen, ja toisaalta ihmisten halu lahtea tapahtumiin oli saattanut pitkan tapahtumat-
toman ajanjakson jalkeen vahentya. Toisaalta pitka tapahtumaton ajanjakso voi houkuttaa
ihmisia osallistumaan tapahtumiin entista enemman, kun se on taas mahdollista. Tapahtu-
mista tulisikin suunnitella mahdollisimman houkuttelevia, kohderyhmalle kiinnostavia ja sisal-
l6ltaan monipuolisia, jotta kiinnostus tapahtumiin osallistumiseen saataisiin mahdollisimman
korkeaksi. Messujen kaltaisten tapahtumien jarjestamisessa naytteilleasettajilla on siis tarkea
rooli siina, millaista sisaltoa messut tarjoavat. Jasenhankintakampanjassa pyritaan tuomaan
esille yhdistyksen nykyisia vahvuuksia, korjaamaan heikkouksia, hyodyntamaan mahdollisuuk-
sia ja suunnittelemaan kampanja niin, etta tulevaisuuden uhkiin on varauduttu (Suomen Ris-
kienhallintayhdistys ry 2022).
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Taulukko 3: SWOT-analyysi Pro Luonnonkosmetiikka ry:sta (mukaillen Ruohonen 2022)
3.4 Lisaarvon tuottaminen

Lisaarvon tuottamisella tarkoitetaan niita hyotyja ja ratkaisuja, joita jaseneksi liittyva yritys
saa. Lisaarvon tuottamiseen liittyy oleellisesti arvolupaus, joka tarkoittaa yhdistyksen konk-
reettista lupausta jasenyyden tarjoamasta lisaarvosta jasenelleen (Venalainen 2022). Se ei siis
ole sama asia kuin slogan, tavoite, tuote- tai palvelukuvaus tai asemointi. Onnistuneen arvo-

lupaus piirteita ovat ytimekkyys, selkeys ja informatiivisuus (Venalainen 2022).

Arvolupausta maaritellessa tulee yhdistyksen ensin erottaa ominaisuudet hyodyista. Ominai-
suuksilla tarkoitetaan niita olemassa olevia tuotteita tai palveluita, joita yhdistyksella jo on.
(McDowell 2022b). Esimerkiksi verkkokauppa on ominaisuus. Hyodyilla tarkoitetaan niita asi-
oita, jotka tuottavat jasenelle lisahyotya ja ratkaisuja (McDowell 2022b). Esimerkiksi lisa-
myyntimahdollisuus verkkokaupan kautta on hyoty. Hyotyja tulisikin korostaa arvolupausta

maaritellessa enemman kuin ominaisuuksia.
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Venalaisen (2022) ja McDowellin (2022) mukaan arvolupauksen maarittelyssa kannattaa ensin
suunnitella lyhyt paalause, seka ytimekas 1-4 lauseen mittainen kuvaus tuotteesta/palvelusta
ja sen hyodyista. Pro Luonnonkosmetiikka ry:n arvolupaus on ”Yhdistys pyrkii kaikilla toimil-

laan edesauttamaan aidon luonnonkosmetiikan seka omien jasentensa nakyvyytta Suomessa”.

Jacobs (2014) on korostanut omassa jasenhankintaa koskevassa teoriassaan henkilokohtai-
suutta ja joustavuutta. Jasenhankintakampanjan sisalto suunniteltiin tasta syysta erilaiseksi
nykyisille jasenille, uusille jasenille seka jasenyytensa aikaisemmin lopettaneille eronneille
jasenille. Jasenyyden tuottama lisaarvo haluttiin maaritella eri tavalla uusille ja nykyisille ja-
senille. Uusille jasenille haluttiin korostaa nakyvyytta verkkokaupassa, sosiaalisessa mediassa
seka yrityksen tapahtumissa, verkostoitumismahdollisuutta seka mahdollisuutta osallistua
Luonnonkaunis-messuille. Nykyisille jasenille uusien tuotesarjojen liittamiseksi jasenyyteen
haluttiin korostaa laajemman valikoiman esillepanomahdollisuutta Luonnonkaunis-messuille,
silla messuille on osallistumisoikeus vain yhdistyksen jasenrekisteriin merkityilla tuotesar-
joilla. Jasenyytensa lopettaneita yrityksia haluttiin houkutella takaisin korostamalla saman
tyyppisia seikkoja kuin kokonaan uuden jasenen kohdalla, tuoden esille erityisesti nakyvyytta
uudessa, kesalla 2022 perustetussa yhdistyksen omassa verkkokaupassa. Kaikkien kohderyh-
mien kohdalla tarkeana pidettiin myos yhdistyksen asiantuntijanakokulman korostamista ja

luonnonkosmetiikka-alan puolesta puhumista.

Kaikille eri jasentyypeille myos maariteltiin erilaiset kampanjaedut. Kampanjan aikana uu-
deksi jaseneksi liittyvalle tai yhdistyksen jaseneksi palaavalle yritykselle tarjotaan -20 % alen-
nus 950 euron liittymismaksusta, alennetun liittymismaksun ollessa nain ollen 760 euroa. Ny-
kyisille jasenille tarjotaan viikon ajaksi kohdistettua nakyvyytta Pro Luonnonkosmetiikka ry:n

sosiaalisen median kanavissa.
3.5 Viestintakanavien valitseminen

Jasenhankintakampanjalle tulee maaritella tarkoituksenmukaiset viestintakanavat, joiden
kautta kampanja toteutetaan (McDowell 2022a). Viestinta voidaan maaritella ihmisten, yhtei-
sojen ja kulttuurien valiseksi kommunikaatioksi, joka tapahtuu erilaisia valittuja viestintaka-
navia pitkin. Viestinta nahdaan paitsi teknisena prosessina, myos merkityksina joita ihmisten
valiset suhteet muodostavat. (Juholin 2013, 22-23.) Viestintaa on esimerkiksi organisaa-
tioviestinta, jolla tarkoitetaan organisaatioiden valista viestintaa. Joukkoviestinnalla tarkoite-
taan tiedotusvalineiden avulla tehtavaa, suurelle yleisolle kohdennettua viestintaa (Juholin
2013, 24). Markkinointiviestinta on yrityksen myynnin kasvamiseen tai tunnettuuden lisaami-

seen tahtaavaa viestintaa (Osaavayrittaja.fi 2023).

Viestintakanavilla tarkoitetaan tiedonvalityksen keinoja, alustoja tai valineita, joiden avulla
viestintaa tapahtuu. Naita kanavia voivat olla esimerkiksi perinteiset tv, radio ja printtime-

dia, puheviestinta seka digitaaliset viestintakanavat kuten sosiaalisen median alustat,
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sahkoposti ja erilaiset organisaatioiden sisaiset pilvipalvelut kuten Microsoft Teams. (Suomen
Digimarkkinointi Oy 2022.) Pro Luonnonkosmetiikka ry:n jasenhankintakampanja paatettiin
toteuttaa sahkopostikampanjana. Tahan paadyttiin kampanjamuodon kustannusten, saavutet-
tavuuden ja relevanttiuden vuoksi: koettiin, etta yhdistykselta yritysjasenille suunnattu sah-
kopostikampanja on seka kustannustehokas etta helposti toteutettavissa. B2C-sahkoposti-
markkinoinnissa tarvitaan vastaanottajan lupa sahkopostiviestien lahettamiselle, mutta B2B-
sahkopostimarkkinoinnissa erillista lupaa ei tarvita, silla markkinointi on kohdistettu yhtei-
solle (Laki sahkoisen viestinnan palveluista 917/2014, luku 24, § 202).

4  Kampanjan toteutus

Kampanjaa varten maariteltiin kolme kohderyhmaa, joita olivat uudet jasenet, nykyiset jase-
net seka aikaisemmin jasenyytensa lopettaneet jasenet. Naille kolmelle kohderyhmalle suun-
niteltiin ja toteutettiin sisalloltaan hieman erilaiset kampanjamateriaalit. Kampanjamateriaa-
lit suunniteltiin Canva Pro -alustalla, hyodyntaen suunnittelussa ja ajastuksessa Microsoft Ex-
celia. Excelilla tehtiin tarkka suunnitelma kampanjan ajastuksesta, toimenpiteista ja vastuu-

henkiloista. Kampanjan vaiheet ja ajastus ovat nakyvissa liitteissa 10-12.

Yhdistyksella oli valmis listaus yrityksista, jotka tayttivat potentiaalisten uusien jasenyyksien
kriteerit. Nama kriteerit tayttavat yritykset olivat yhdistyksen liittymisehtojen mukaisesti ser-
tifioidun luonnonkosmetiikan maahantuojia tai valmistajia, tai sellaisten sarjojen maahan-
tuojia tai valmistajia, joiden tuotteiden raaka-ainelistauksen yhdistyksen kosmetiikka-asian-
tuntija oli todennut yhdistyksen maarittaman luonnonkosmetiikalle asetettujen ehtojen mu-
kaisiksi. Tallaisia yrityksia listattiin 20 kappaletta, ja niista muodostui kohderyhma "uudet ja-
senet”. Entisia jasenyrityksia listattiin 5 kappaletta, muodostaen kohderyhman ”eronneet ja-
senet”. Nykyisten jasenten kohdalla tarkasteltiin, onko yrityksilla valikoimassaan sellaisia tuo-
tesarjoja, joita ei ole merkattu yhdistyksen rekisteriin. Tallaisia yrityksia oli 5 kappaletta,
joista muodostettiin kohderyhma ”nykyiset jasenet”. Yrityksista ja niiden yhteystiedoista
muodostettiin listaus toimeksiantajan kayttoon. Kampanjamateriaalit jokaiselle kohderyh-

malle ovat nakyvilla liitteissa 1-9.

Kampanja tullaan toteuttamaan sahkopostikampanjana. Erilaisia sahkopostimarkkinointia tar-
joavia digitaalisia alustoja ovat esimerkiksi MailChimp ja Campaign Monitor. Naiden palvelun-
tarjoajien etuna on kampanjaviestin sisallon helppo luominen, vaikuttavuuden ja tulosten
seuranta seka uutiskirjeelle asetettujen tavoitteiden seuranta (Hostingpalvelu 2022). Tekija
suosittelee tata vaihtoehtoa kampanjan toteuttamiseksi juuri sen seurantamahdollisuuksien ja
kokonaisvaltaisuuden vuoksi: valmiilla sahkopostimarkkinointi- ja uutiskirjealustalla voidaan
luoda kampanjaviestin sisalto alusta loppuun, seurata kampanjan tehoa ja analysoida lopuksi

sen onnistumista. Kaantopuolena tallaisissa uutiskirjepalveluissa on usein hinta, jolloin
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toiminnaltaan pienimuotoisen yhdistyksen voi olla haastavaa kattaa palvelun kaytosta aiheu-
tuvia kustannuksia. Tassa kampanjassa paadyttiinkin yhdessa toimeksiantajan kanssa suunnit-
telemaan viestien sisalto valmiiksi Canva Pro -alustalla. Itse sahkopostiviestien lahetys voi ta-
pahtua edella mainittujen uutiskirjesivustojen kautta valmiille vastaanottajalistalle, tai sah-
kopostiohjelman kuten yrityksen Microsoft Outlook -tilin kautta. Outlookia tai vastaavia sah-
kopostialustoja kaytettaessa on tarkeaa muistaa asettaa kaikki vastaanottajat piilokopioiksi,

jotta viestin vaikutelma on henkilokohtainen.

Jasenhankintakampanjan aikatauluksi muotoutui 6 viikkoa, jonka aikana kohderyhmalle eli
vastaanottajille lahetetaan vahintaan kolme erisisaltoista kampanjaviestia. Jokaiselle kohde-
ryhmalle on suunniteltu omat kampanjaviestinsa, jotka ovat nahtavissa liitteissa 1-9. Kampan-
jan ensimmaisena paivana lahetetaan ensimmainen viesti, jonka tavoite on houkutella vas-
taanottajaa jaseneksi liittymistarjouksen avulla. Viestin sisalto koostuu yhdistyksen ja sen tar-
joamien etujen esittelysta, kehotuksesta ja linkista yhdistyksen sivuille avautuvaan liittymis-
lomakkeeseen. Tekija ehdottaa lisaksi, etta yhdistyksen verkkosivuille luodaan kokonaan oma,
kampanjaan linkittyva laskeutumissivu, jonka alussa esitellaan yhdistyksen tarjoamat palvelut
ja hyodyt, muistutetaan liittymisedusta ja johdatellaan potentiaalinen jasen liittymislomak-
keeseen. Nykyisille jasenille voidaan myos luoda oma laskeutumissivu, jossa esitellaan niin
ikaan yhdistyksen toimintaa ja jasenyyden tarjoamia hyotyja. Lisaksi myos nykyisille jasenille
voisi olla hyva luoda suoraan laskeutumissivulla avautuva lomake, jonka tayttamalla jasenyri-

tys voi liittaa uusia sarjoja yhdistyksen rekisteriin helposti.

Toinen kampanjaviesti lahetetaan kampanjan 3. viikon puolivalissa niille yrityksille, jotka ei-
vat ole reagoineet ensimmaiseen viestiin liittymalla jaseneksi tai liittamalla uusia sarjoja yh-
distyksen rekisteriin. Tama viesti on niin sanottu muistutusviesti. Kolmas kaikille vastaanotta-
jille lahetettava viesti on kampanjan paatyttya eli 7. viikolla lahetettava palautteenkeruu-
viesti, jossa on mahdollista antaa palautetta kampanjan sisallosta. Palaute voidaan kerata
avoimena palautteena, mutta tulosten analyysin ja niista johdettavien toimenpiteiden helpot-
tamiseksi tekija suosittelee valmiin kyselylomakkeen kayttamista. Kyselylomakepohjia voi

luoda esimerkiksi Google Formsissa ilmaiseksi.

Kun yritys liittyy jaseneksi tai lisaa uusia sarjoja yhdistyksen rekisteriin, lahetetaan hanelle
mahdollisimman pian, mielellaan saman paivan aikana, tervetuloa-viesti, jossa kiitetaan liit-
tymisesta jaseneksi ja kerrataan viela jasenyyden hyodyt ja edut. Lisaksi viestissa kerrotaan
liittymisedun eli alennetun liittymishinnan tulevan automaattisesti nakyviin ensimmaisella las-
kulla. Vanhoille jasenille lahetettavan viestin sisalto on samantyylinen, mutta nakokulma on
tervetuloa-viestin sijaan kiittamisessa luottamuksesta ja jasenyyden laajentamisessa uusiin
tuotesarjoihin. Viestissa olisi myos hyva olla mukana sitouttamisnakokulmaa, eli esimerkiksi
kerrotaan vaikuttamismahdollisuuksista yhdistyksessa ja/tai kerrotaan tulevasta webinaarista,

joka voidaan jarjestaa kaikille yhdistyksen jasenille myohemmin ilmoitettavana ajankohtana.



21

Jacobsin mukaan on tarkeaa, etta jasenhankinakampanjan jalkeen seuraa 90 paivan eli 12 vii-
kon orientaatiovaihe, johon kuuluu 4 vaihetta. Tama orientaatiovaihe on sisallytetty mukaan
kampanjasuunnitelmaan sen ensimmaisen 6 viikon peraan. Ensimmaisen vaiheen aikana uusi
jasen saa tietoa jasenyytensa lisaarvosta, eduista ja tarjouksista. Edella esitelty tervetuloa-
viesti on juuri sopiva tilaisuus tahan vaiheeseen ja edella mainituista asioista tiedottamiseen.
Seuraava ja hyvin tarkea vaihe on sitouttaminen, jonka aikana liittymisen aikana tehdyt lu-
paukset tulisi konkretisoida. Tekija ehdottaa esimerkiksi webinaarin jarjestamista kaikille yh-
distyksen jasenille, aiheena esimerkiksi yhdistyksen toiminta, hallituksen esittely, luonnon-
kosmetiikka ja/tai sertifikaatit. Kolmas ja neljas vaihe ovat seuranta ja palautteen keraami-
nen. Itse jasenhankintakampanjasta voidaan kerata palaute kaikilta kampanjaviestin vastaan-
ottajilta melko pian kampanjan paatyttya, mutta erityisen tarkeaa on kerata erillinen palaute
90 paivan orientaation paatteeksi niilta yrityksilta, jotka ovat liittyneet jaseniksi tai lisanneet
uusia sarjoja yhdistyksen rekisteriin. Kysymyslomakkeessa voidaan kysya tyytyvaisyytta esi-

merkiksi odotusten tayttymiseen ja yleiseen mielipiteeseen yhdistyksen jasenyyden hyodyista.

5 Kampanjan analyysi

Jotta jasenhankintakampanjan vaikuttavuutta voidaan tarkastella, tulee sen tuloksia verrata
asetettuihin tavoitteisiin, tarkastella digitaalisen kampanjan vaikuttavuutta datan avulla ja
luoda analyysin perusteella johtopaatoksia ja toimintoja tulevia kampanjoita ajatellen (Hol-
mes 2022). Kampanjan analyysissa voidaan hyodyntaa erilaisia palveluntarjoajia ja alustoja,
joita ovat esimerkiksi Google Analytics ja Ruler Analytics. Erilaisia analyysityokaluja loytyy
my0s uutiskirjepalveluita tarjoavilta alustoilta, joita ovat esimerkiksi MailChimp ja Campaign
Monitor. Myos erilaiset CRM- eli asiakkuudenhallintaa tarjoavat alustat kuten Hubspot tuotta-
vat omaa analyysia. Naiden uutiskirje- ja CRM-alustojen tuottama analyysi perustuu suoraan
kyseisella alustalla tehtyyn kampanjaan, joten naiden alustojen hyodyntaminen analyysissa
vaatii koko kampanjan toteuttamisen kyseisella alustalla. Tama voi edella mainittuun tapaan
lisata kampanjan kustannuksia. Toisaalta yhdella alustalla toimiminen voi olla kokonaisuutena

helpompaa, nopeampaa ja analyysin tuottaminen suoraviivaista.

Google Analytics on ilmainen kavijaseurantaa tarjoava palvelu, joka voidaan yhdistaa keraa-
maan tietoa verkkosivujen kavijaliikenteesta. Google Analyticsissa voidaan lisata kampanjapa-
rametreja kampanjan URL-osoitteeseen linkittyen, eli jasenhankintakampanjassa esimerkiksi
kampanjasahkopostissa olevaan linkkiin, joka johtaa laskeutumissivulle ja tata kautta liitty-
mislomakkeeseen. Tama mahdollistaa kampanjaseurannan Google Analyticsin kautta, edellyt-
taen etta ohjelma on asennettuna halutulle verkkosivulle ja URL-osoitteeseen on lisatty kam-
panjaparametri (kutsutaan myos nimella URL-parametri). Tata kautta voidaan seurata ja ke-

rata dataa siita, kuinka moni viestin vastaanottaja on klikannut kampanjaviestissa olevaa
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linkkia ja siirtynyt sita kautta laskeutumissivulle. URL-parametreja voidaan luoda helposti

Googlen omalla Campaign URL Builder -sivustolla. (Google 2023; Kallio 2023.)

Jo kampanjaa suunniteltaessa on tarkeaa valita ne mittarit, joita halutaan tarkastella. Digi-
taalisissa kampanjoissa naita mittareita kutsutaan nimella Key Performance Indicator, eli ly-
hennettyna KPI. KPI:t ovat tarkeita arvioitaessa kampanjan vaikuttavuutta ja sita, miten kam-
panjalle asetetut tavoitteet on saavutettu. Sahkopostikampanjoille suositeltuja KPI:ta ovat
clicktrough rate (CTR) eli viestissa olevan linkin avausprosentti, konversioprosentti eli halutun
toimenpiteen (kuten liittymislomakkeen tayttamisen) suorittamisprosentti, viestin avauspro-
sentti ja return on investement (ROI) eli kampanjasta saadun tuoton suhde kampanjaan kay-
tettyihin menoihin. (Kolowich Cox 2022.) Edella mainittuja KPI:ta voidaan tarkastella suoraan
kaytettaessa uutiskirje- tai sahkopostimarkkinointipalveluntarjoajan alustaa, tai tietyn lasku-

tavan mukaan manuaalisesti.

6 Pohdinta

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli suunnitella jasenhankintakampanja Pro Luonnonkos-
metiikka ry:lle. Alun perin tarkoituksena oli, etta yhdistys pystyy hyodyntamaan suunnitelmaa
ja materiaaleja kevaan 2023 Luonnonkaunis-messuja edeltavasti, mutta messujen peruuntu-
essa kampanja siirrettiin tulevaisuuteen. Luonnonkosmetiikka on kasvava segmentti kosme-
tilkkkamarkkinoilla, ja uusia yrityksia tulee alalle niin valmistuksen kuin maahantuonnin ja ja-
kelun osalta lahitulevaisuudessa varmasti lisaa. Yhdistys voikin hyodyntaa kampanjasuunnitel-
maa silta osin kuin se on mielekasta tulevaisuuden kampanjaa ajatellen, ja muokata esimer-

kiksi kohderyhmaa seka vastaanottajalistaa toteutuksen aikaisen tilanteen mukaan.

Opinnaytetyon kannalta haastavimmaksi osioksi osoittautui teoreettisen viitekehyksen rajaa-
minen ja ennen kaikkea kampanjan kannalta mielekkaan ja tarkoituksenmukaisen teoriatie-
don loytaminen. Jasenhankintakampanjaan liittyvaa materiaalia ja teoriaa loytyi lahinna voit-
toa tavoittelemattomien yhdistysten henkilojasenille suunnattuihin kampanjoihin, ja yrityk-
sille suunnattujen kampanjoiden teoriamateriaalia lOytyi padasiassa markkinoinnin puolelta.
Naita erilaisia teoriamalleja vertailemalla ja osittain yhdistelemalla saavutettiin lopulta juuri
tahan kampanjasuunnitelmaan mielekas teoriapohja, jonka perusteella kampanjan vaiheita

lahdettiin suunnittelemaan.

Alun perin tarkoituksena oli tehda jasenhankintakampanjan onnistumisesta ja tuloksista ana-
lyysi maaliskuun 2023 Luonnonkaunis-messujen jalkeen. Analyysivaihe jai kuitenkin pois mes-
sujen peruuntuessa. Opinnadytetyohon kerattiin ehdotuksia kampanjan analysointityokaluista

ja mittareista, joita yhdistys voi hyodyntaa tulevassa kampanjassaan. Talta osin myos analyy-

sivaihetta saatiin tuotua mukaan tyohon.
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Yhdistyksen verkkosivuilla ei ole talla hetkella varsinaista suoraan selaimessa taytettavaa liit-
tymislomaketta uusille jasenille, vaan liittymislomake on Word-muodossa taytettava ja erik-
seen sahkopostilla lahetettava tiedosto. Kehittamisehdotuksena tekija ehdottaa, etta yhdistys
voisi luoda liittymislomakkeen suoraan selaimessa taytettavaksi, jolloin liittymiskynnys voi
madaltua ja liittymisprosessi helpottua. Lisaksi tekija ehdottaa, etta jasenhankintakampanjaa
varten luodaan verkkosivuille kokonaan oma laskeutumissivu, joka linkittyy sahkopostitse la-
hetettavaan kampanjaviestiin. Kasvua ja tulevia kampanjoita ajatellen myos yhdistyksen ar-
volupauksen selkeyttaminen ja kiteyttaminen on tarkeaa, jotta toiminnasta viestiminen ja ja-
senyydesta hyotyminen ovat ytimekkaasti ja selkeasti nahtavissa. Arvolupauksen perusteella
koko toiminnan ja tulevien kampanjoiden suunnitteleminen ja toteuttaminen on helppo ra-

kentaa.

Opinnaytetyosta saatiin hyotya seka toimeksiantajalle etta tyon tekijalle. Yhteydenpito toi-
meksiantajan kanssa sujui hyvin, ja opinnaytetyon sisaltoon saatiin palautetta ja ehdotuksia
yhdistyksen hallitukselta. Kampanjan kohderyhma, tavoitteet ja tuotettava lisaarvo maaritel-
tiin yhteistyossa toimeksiantajan kanssa jo tyon alkumetreilla. Toimeksiantaja pystyy hyodyn-
tamaan tyon tuloksia tulevissa kampanjoissaan, seka suunniteltujen materiaalien etta rapor-
tissa esille tuotujen ehdotusten avulla. Toimeksiantaja sai myos uusia ideoita jasenhankinta-
kampanjan suunnitteluun ja toteutukseen liittyen. Opinnaytetyon tekijan osalta tavoitteena
oli saada lisaa kokemusta jasenhankintakampanjan suunnittelusta ja toteutuksesta kokonai-
suutena, ja tama tavoite toteutui erityisesti suunnittelun osalta hyvin. Kampanjan toteutuk-
sen osalta varsinaista kaytannon kokemusta ei taman opinnaytetyoprosessin aikana ehtinyt
kertya, mutta kampanjan aikataulusuunnitelman myota saatiin luotua kokonaiskuvaa ja hah-
motelmaa myos kaytannon toimenpiteista. Kaiken kaikkiaan opinnaytetyoprosessi taytti sille

asetetut tavoitteet hyvin.
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Liite 1: Kampanjamateriaalit uusille jasenille 1/3

-
!,At;:
|
y\ﬁ"Pro luonnonkosmetiikka ry
"= Pro naturkosmetik rf

Tule mukaan yhdistykseemme!

Pro Luonnonkosmetiikka ry on aidon ja luotettavan luonnonkosmetilkan
puclestapuhuja, edunvalvoja ja asiantuntijayhdistys. Yhdistykseermme kuuluu
sekd sertifioidun luonnonkosmetiikan maahantuojia, ettd kotimaisen
luonnonkosmetilkan valmistajia. Edustamme jo noin 4043 tuotesarjaa, |a
maard kasvaa koko ajan.

Jasenillemme tarjoamme seuraavia etuja:

= Makywyyttad yhdistyksen kotisivuilla seka lehdistossa ja
sosiaalisessa mediassa
= Mahdollisuuden tuotemyyntiin verkkokaupan kautta o .
» Yhteisia mainostarjouksia Liittymais-
= Luonnonkosmetiikka-alan edunvalvontaa, tiedotusta ja
- maksu
asiantuntijuutta 7 __
= Mahdollisuuden osallistua yhdistyksen jarjestamiin -20 70
tapahtumiin (mm. Luonnonkaunis-messut) ' .

LISAKSI KAMPANIATARIOQUKSENA XX-XX vililla liittyneille
uusille  jasenille tarjpamme  liittymismaksun  -20%
alennuksella [norm. 950 eurca, nyt 760 eurca) !

Tutustu tarkemmin toimintaamme, jJ3senetuihimme seka -

raksuihin 13315,

Tayta jasenhakemus ja tule mukaan |

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi
v

Woit toimittaa taytetyn jasenhakemuksen vastaamalla tdhan sahkdpostiviestiin. Mikali sinulla
herda kysymyksia tai pohdintoja, voit olla meihin yhteydessa sdhkipostitse
info@luonnonkosmetiikka fi.
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Liite 2: Kampanjamateriaalit uusille jasenille 2/3

f

.gLPTD luonnonkosmetiikka ry

Pro naturkosmetik rf

Viela ehdit tulla mukaan!

Pro Luonnonkosmetiikka ry on aidon ja luotettavan lucnnonkosmetiikan
puoclestapuhuja, edunvalvoja ja asiantuntijayhdistys. Yhdistykseemme kuuluu
sekd sertifioidun  luonnonkosmetilkan maahantuojia, ettd kotimaisen
luonnonkosmetiikan wvalmistajia. Edustamme jo noin 40138 tuotesarjaa, |a
maara kasvaa koko ajan.

Jasenillemme tarjoamme seuraavia etuja:

= Makywyyttad yhdistyksen kotisivuilla seka lehdistossa ja
sosiaalisessa mediassa
= Mahdollisuuden tuotemyyntiin verkkokaupan kautta o .
» Yhteisia mainostarjouksia Liittymais-
= Luonnonkosmetiikka-alan edunvalvontaa, tiedotusta ja
- maksu
asiantuntijuutta 7 __
- Mahdollisuuden osallistua yhdistyksen jarjestamiin -20 7%
tapahtumiin (mm. Luonnonkaunis-messut) ' .

LISAKSI KAMPANIATARIOQUKSENA XX-XX vililla liittyneille
uusille  jasenille tarjpamme  liittymismaksun  -20%
alennuksella [norm. 950 eurca, nyt 760 eurca) !

Tutustu tarkemmin toimintaamme, jJ3senetuihimme seka -

raksuihin 13315,

Tayta jasenhakemus ja tule mukaan |

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi
v

Voit tcurmttaa  taytetyn jasenhakemuksen vastaamalla tahan sahkodpostiviestiin. Mikali sinulla
herda kysymyksia tai pohdintoja, voit olla meihin yhteydessa sdhkipostitse
info@luonnonkosmetiikka fi.
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Liite 3: Kampanjamateriaalit uusille jasenille 3/3
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‘,7 Pro luonnonkosmetiikka ry
.‘\ i 2 .
Pro naturkosmetik rf

Tervetuloa mukaan yhdistykseemmae!

Lampimasti tervetuloa mukaan yhdistykseemme, ja kiitos liittymisestasi Pro
Luonnonkosmetiikka ry:n jaseneksi. Luonnonkosmetiikka-alan etujarjestona
toimimme aidon luonnonkosmetiikan puolestapuhujana, ja tarjoamme
jasenillemme useita merkittavida etuja. Luonnonkosmetiikan kasvattaessa
suosiotaan on tarkeaa, ettd voimme tarjota jasenillemme luotettavaa ja
asiantuntevaa tietoa ja neuvontaa ilman viherpesun vaaraa.

Tassa viela kertauksena poimintoja
jaseneduistamme:

» Nakyvyys yhdistyksen kotisivuilla seka lehdistossa ja
sosiaalisessa mediassa

» Mahdollisuus tuotemyyntiin verkkokaupan kautta

s Yhteiset mainostarjoukset.

» Luonnonkosmetiikka-alan edunvalvonta, tiedotus ja
asiantuntijapalvelut.

» Mahdollisuus osallistua yhdistyksen jarjestamiin
tapahtumiin (mm. Luonnonkaunis-messut)

Liittymisetuna saat lisaksi -20% alennuksen liittymismaksusta
(760 euroa, norm. 910 euroa). Alennus lasketaan
automaattisesti ensimmaisen laskun yhteydessa.

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi
v

Mikali sinulla heraa kysymyksia tai pohdintoja, olethan meihin yhteydessa sahkopostitse
info@luonnonkosmetiikka.fi.



32

Liite 4: Kampanjamateriaalit nykyisille jasenille 1/3
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p#'Prn luonnonkosmetiikka ry

Pro naturkosmetik rf

Enemman brandeja, enemmman hyotya

jasenyydestasi!

Pro Luonnonkosmetilkka ry on aidon Ja luctettavan luonnonkosmetiikan
puclestapuhuja. Yhdistykseernme kuuluu sekd sertifioidun luonnonkosmetiikan
maahantuojia, ettd kotimaisen luonnonkosmetiikan valmistajia. Edustamme jo noin

4013 tuotesar)aa, ja maara kasvaa koko ajan.

Kutsumme  yrityksenne  laajentamaan  edustamienne  brandien  mairaa
yhdistyksernme rekisterissd - mitd enemman tuctesarjoja, sitd suuremmat ovat

Jésenhyodyt.

» Luocnnonkosmetiikka-alan edunvalvonta,
asiantuntijapalvelut ja tiedotus
v Mahdollisuus tuotemyyntiin yhdistyksemme

verkkokaupassa Kohdennettu
Mainos-
kampanja!,

» MNakyvyys sosiaalisen median kanavissamme

s Mahdollisuuden osallistua Luonnonkaunis-messuille!
Messuille on paasy vain yhdistyksen rekisterissa
mukana olevilla tuotesarjoilla.

LISAKSI KAMPAMNIATARIOUKSENA tarjoamme viikon ajaksi
kohdennetun nakyvyyden sosiaalisen median kanavissarmme
yrityksille, jotka ovat kasvattaneet brandien maaraa yhdistyksen
rekisterissa kampanjan aikana.

Voit tutustua tarkemnmin toimintaamme, jasenetuihimme
sekd -maksuihin (3313,

‘ Uuden tuotesarjan maksu 190 euroafvuosi.l

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi
v
Voit liitta3 uusia tuotesarjoja rekisterimme vastaamalla tahan s3hkdpostiviestiin. Milkdali
sinulla heraa kysymyksia tai pohdintojs, voit olla meihin yhieydessa sdhkopostitse
info@luonnonkosmetiikka fi.
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Liite 5: Kampanjamateriaalit nykyisille jasenille 2/3
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p#'PrD luonnonkosmetiikka ry

Pro naturkosmetik rf

Viela ehdit hyodyntaa kampanjatarjouksen!

Pro Luonnonkosmetilkka ry on aidon ja luctettavan luonnonkosmetiikan
puclestapuhuja. Yhdistykseermme kuuluu sekd sertifioidun luonnonkosmetiikan
maahantuojia, ettd kotimaisen luonnonkosmetiikan valmistajia. Edustamme jo noin
4013 tuotesarjaa, ja maara kasvaa koko ajan.

Kutsurnme  yrityksenne  laajentamaan  edustamienne  brandien  maaraa
yhdistyksemme rekisterissa - mitd enemman tuoctesarjoja, sitd suuremmat ovat

Jasenhybdyt.

» Luonnonkosmetiikka-alan edunvalvonta,
asiantuntijapalvelut ja tiedotus

v Mahdollisus tuctemyyntiin yhdistyksemme
b _ _ Kohdennettu

» MNakyvyys sosiaalisen median kanavissamme _ .

s Mahdollisuuden osallistua Luonnonkaunis-rmessuille! 111':1111{}3:
Messuille on padsy vain yhdistyksen rekisterissa kHI'I'lPH_IH al
mukana olevilla tuotesarjoilla. - ;

LISAKS] KAMPAMNIATARIJOUKSEMA tarjoamme viikon ajaksi
kohdennetun nékyvyyden sosiaalisen median kanavissamme
yrityksille, jotka ovat kasvattaneet brandien maaraa yhdistyksen
rekisterissa kampanjan aikana.

Voit tutustua tarkemmin toimintaamme, jdsenetuthimme
seka -maksuihin t3all3,

Uuden tuotesarjan maksu 190 euroa/vuosi.

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi
v
Voit liitt33 uusia tuotesarjoja rekisteriimme vastaamalla tahan sahkdpostiviestiin. Mikali
sinulla herda kysyrmyksia tai pohdintoja, voit olla meihin yhteydessa sdhkopostitse
info@luonnonkosmetiikka fi.
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Liite 6: Kampanjamateriaalit nykyisille jasenille 3/3
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Pro naturkosmetik rf

Kiitos luottamuksesta! ¥

Lampimat kiitokset yhteistyomme laajentumisesta, ja uusien
tuotesarjojen liittamisesta mukaan Pro Luonnonkosmetiikka ry:n
rekisteriin! Mita enemman tuotesarjoja yrityksenne on tuonut
mukaan yhdistykseemme, sita enemman hyotyja siita on. Ohessa
viela lyhyt kertaus tarkeimmista eduistamme:

e Luonnonkosmetiikka-alan edunvalvonta,
asiantuntijapalvelut ja tiedotus

¢ Mahdollisus tuotemyyntiin yhdistyksemmme
verkkokaupassa

e Nakyvyys sosiaalisen median kanavissamme

¢ Mahdollisuuden osallistua Luonnonkaunis-
messuille! Messuille on paasy vain yhdistyksen
rekisterissa mukana olevilla tuotesarjoilla.

Voit tutustua tarkemmin toimintaamme,
jasenetuihimme seka -maksuihin 33113

KAMPANIJATARJOUKSENA tarjoamme yrityksellenne viikon
ajaksi kohdennetun nakyvyyden kampanjan sosiaalisen
median kanavissamme (Instagram ja Facebook). Olemme
teihin lahiaikoina yhteydessa, jolloin sovitaan tarkempi
kampanja-aika.

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi
L 4
Mikali sinulla heraa kysymyksia tai pohdintoja, voit olla meihin yhteydessa sahkopostitse
info@luonnonkosmetiikka fi.
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Liite 7: Kampanjamateriaalit eronneille jasenille 1/3
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44 Pro luonnonkosmetiikka ry
= Pro naturkosmetik rf

Tee paluu yhdistykseemme!

Pro Luonnonkosmetiikka ry on aidon ja luotettavan luonnonkosmetilkan
puclestapuhuja, edunvalvoja ja asiantuntijayhdistys. Yhdistykseermme kuuluu
sekd sertifioidun luonnonkosmetiikan maahantuojia, ettd kotimaisen
luonnonkosmetilkan valmistajia. Edustamme jo noin 4043 tuotesarjaa, |a
maard kasvaa koko ajan.

Jasenillemme tarjoamme seuraavia etuja:

= Makywyyttad yhdistyksen kotisivuilla seka lehdistossa ja
sosiaalisessa mediassa
= Mahdollisuuden tuotemyyntiin verkkokaupan kautta o .
» Yhteisia mainostarjouksia Liittymais-
= Luonnonkosmetiikka-alan edunvalvontaa, tiedotusta ja
- maksu
asiantuntijuutta 7 __
= Mahdollisuuden osallistua yhdistyksen jarjestamiin -20 70
tapahtumiin (mm. Luonnonkaunis-messut) ' .

LISAKSI KAMPANIATARIOQUKSENA XX-XX vililla liittyneille
uusille  jasenille tarjpamme  liittymismaksun  -20%
alennuksella [norm. 950 eurca, nyt 760 eurca) !

Tutustu tarkemmin toimintaamme, jJ3sensetuihimme seka -
rmaksuihin t33llA.

Lue lisda toiminnastamme_ja tule mukaan !

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi
v

Woit toimittaa taytetyn jasenhakemuksen vastaamalla tdhan sahkdpostiviestiin. Mikali sinulla
herda kysymyksia tai pohdintoja, voit olla meihin yhteydessa sdhkipostitse
info@luonnonkosmetiikka fi.
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Liite 8: Kampanjamateriaalit eronneille jasenille 2/3

f

.gLPTD luonnonkosmetiikka ry

Pro naturkosmetik rf

Viela ehdit tehda paluun!

Pro Luonnonkosmetiikka ry on aidon ja luotettavan luonnonkosmetiikan
puclestapuhuja, edunvalvoja ja asiantuntijayhdistys. Yhdistykseemme kuuluu
sekd sertifioidun luonnonkosmetiikan maahantuojia, ettd kotimaisen
luonnonkosmetiikan valmistajia. Edustamme jo  noin 4013 tuotesarjaa, ja
maarad kasvaa koko ajan.

Jasenillemme tarjoamme seuraavia etuja:

= Makywyyttad yhdistyksen kotisivuilla seka lehdistossa ja
sosiaalisessa mediassa
= Mahdollisuuden tuotemyyntiin verkkokaupan kautta o .
» Yhteisia mainostarjouksia Liittymais-
= Luonnonkosmetiikka-alan edunvalvontaa, tiedotusta ja
- maksu
asiantuntijuutta 7 __
- Mahdollisuuden osallistua yhdistyksen jarjestamiin -20 7%
tapahtumiin (mm. Luonnonkaunis-messut) ' .

LISAKSI KAMPANIATARIOQUKSENA XX-XX vililla liittyneille
uusille  jasenille tarjpamme  liittymismaksun  -20%
alennuksella [norm. 950 eurca, nyt 760 eurca) !

Tutustu tarkemmin toimintaamme, jJ3senetuihimme seka -

raksuihin 13315,

Tayta jasenhakemus ja tule mukaan |

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi
v

Voit tcurmttaa  taytetyn jasenhakemuksen vastaamalla tahan sahkodpostiviestiin. Mikali sinulla
herda kysymyksia tai pohdintoja, voit olla meihin yhteydessa sdhkipostitse
info@luonnonkosmetiikka fi.
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Liite 9: Kampanjamateriaalit eronneille jasenille 3/3
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Pro naturkosmetik rf

Tervetuloa mukaan yhdistykseemmae!

Lampimasti tervetuloa mukaan yhdistykseemme, ja kiitos liittymisestasi Pro
Luonnonkosmetiikka ry:n jaseneksi. Luonnonkosmetiikka-alan etujarjestona
toimimme aidon luonnonkosmetiikan puolestapuhujana, ja tarjoamme
jasenillemme useita merkittavia etuja. Luonnonkosmetiikan kasvattaessa
suosiotaan on tarkeaa, ettd voimme tarjota jasenillemme luotettavaa ja
asiantuntevaa tietoa ja neuvontaa ilman viherpesun vaaraa.

Tassa viela kertauksena poimintoja
jaseneduistamme:

» Nakyvyys yhdistyksen kotisivuilla seka lehdistossa ja
sosiaalisessa mediassa

» Mahdollisuus tuotemyyntiin verkkokaupan kautta

» Yhteiset mainostarjoukset.

» Luonnonkosmetiikka-alan edunvalvonta, tiedotus ja
asiantuntijapalvelut.

» Mahdollisuus osallistua yhdistyksen jarjestamiin
tapahtumiin (mm. Luonnonkaunis-messut)

Liittymisetuna saat lisaksi -20% alennuksen liittymismaksusta
(760 euroa, norm. 910 euroa). Alennus lasketaan
automaattisesti ensimmaisen laskun yhteydessa.

Luonnonkaunein terveisin,
Pro Luonnonkosmetiikka ry:n tiimi

Mikali sinulla heraa kysymyksia tai pohdintoja, olethan meihin yhteydessa sahkopostitse
info@luonnonkosmetiikka fi.
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Liite 10: Kampanjan vaiheet uusille ja eronneille jasenille

Vaihe

Toimenpiteet

Tavoitteleminen

1. viestin lahettaminen

Reagointi

Kysymyksiin vastaaminen, saatavilla oleminen

Muistuttaminen

Muistutusviestin lahettaminen niille vastaanottajille, jotka ei-
vat ole vastanneet tdhan mennessa.

Toivottaminen tervetulleeksi

Tervetuloa-viestin lahettaminen, kun liittyminen on tapahtu-
nut.

Seuranta ja analyysi

Verrataan tuloksia asetettuihin tavoitteisiin: liittymispro-
sentti/maara. Seurataan uutiskirjeen/kampanjakirjeen avaa-
misprosenttia (tydkalut mm. MailChimpissa ja muissa uutis-
kirjesivustoilla), yhteydenottojen maaraa, kysymysten laa-
tua/sisaltoa. Verkkosivun laskeutumissivulle tehtyja klikkauk-
sia voidaan mitata esim. suoraan verkkokaupan adminissa tai
Google Analyticsissa. Uusien jasenten kohdalla analyysi on li-
saksi hyva toteuttaa palautteen pohjalta 90 paivan orientaa-
tion lopussa.

Lisdarvon tuottaminen, tar-
jouksista ja eduista tiedotta-
minen (Jacobs: 90 paivan
orientaatio)

Liittymisetu/alennus. Lasketaan automaattisesti ensimmai-
sella laskulla. Tasta ja muista eduista kerrottu Tervetuloa-
viestissa.

Sitouttaminen (Jacobs: 90 pai-
van orientaatio)

Kaikille jasenille kriittinen vaihe. Esim. webinaari kaikille yh-
teisesti yhdistyksen toiminnasta, tiedottaminen saannollisesti
- liittyessa annettujen lupausten konkretisoiminen. Osallis-
taminen.

Palautteen keraaminen ja vas-
tausten pohjalta tulevien
kampanjoiden muokkaaminen
(Jacobs: 90 péivan orientaa-
tio)

Kerataan palaute kaikilta yrityksilta, jotka ovat liittyneet jase-
niksi. Tama voi olla valmis kysely esim. Google Formsissa tai
avoin palaute sahkopostitse.
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Liite 11: Kampanjan vaiheet nykyisille jasenille

Vaihe

Toimenpiteet

Tavoitteleminen

1. viestin lahettaminen

Reagointi

Kysymyksiin vastaaminen, saatavilla oleminen

Muistuttaminen

Muistutusviestin lahettaminen niille vastaanottajille, jotka ei-
vat ole vastanneet tdhan mennessa.

Kiitos-viesti

Viesti, jossa kiitetaan uuden tuotesarjan liittymisesta mukaan
yhdistyksen rekisteriin. Muistutus yleisista eduista + some-
kampanja-edusta. Kampanjan toteutus: ehdotus ajankoh-
daksi + sovitaan lyhyt palaveri aiheeseen liittyen.

Seuranta ja analyysi

Verrataan tuloksia asetettuihin tavoitteisiin: uusien sarjojen
maara. Seurataan uutiskirjeen/kampanjakirjeen avaamispro-
senttia (tyokalut mm. MailChimpissa ja muissa uutiskirjesi-
vustoilla), yhteydenottojen maaraa, kysymysten laatua/sisal-
toa. Verkkosivun laskeutumissivulle tehtyja klikkauksia voi-
daan mitata esim. suoraan verkkokaupan adminissa tai
Google Analyticsissa.

Lisdarvon tuottaminen, tar-
jouksista ja eduista tiedotta-
minen (Jacobs: 90 paivan
orientaatio)

Liittymisetu/kohdennettu some-kampanja. Tastd ja muista
eduista kerrottu Kiitos-viestissa.

Sitouttaminen (Jacobs: 90 pai-
van orientaatio)

Kaikille jasenille kriittinen vaihe. Esim. webinaari kaikille yh-
teisesti yhdistyksen toiminnasta, tiedottaminen saannolli-
sesti = liittyessa annettujen lupausten konkretisoiminen.
Osallistaminen.

Palautteen keraaminen ja vas-
tausten pohjalta tulevien
kampanjoiden muokkaaminen
(Jacobs: 90 péivan orientaa-
tio)

Kerataan palaute kaikilta yrityksilta, joille viesti on Iahtenyt.
Tama voi olla valmis kysely esim Google Formsissa tai avoin
palaute sahkopostitse.




Liite 12: Kampanjan vaiheiden ajastus

VAIHE/VIIKKO

18

40

TAVOITTELE-
MINEN

REAGOINTI

MUISTUTTA-
MINEN

TOIVOTTAMI-
NEN TERVE-
TULLEEKSI

SEURANTA
JA ANALYYSI

LISAARVON
TUOTTAMI-
NEN

SITOUTTAMI-
NEN

PALAUTTEEN
KERAAMINEN

90
paivan
sisalla
liitty-
mi-

sesta



