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1 JOHDANTO

Kaustinen Folk Music Festival on heindkuun toisella viikolla Kaustisella vuosittain jérjestettidva kansa-
musiikkifestivaali. Festivaali kestdd viikon maanantaista sunnuntaihin ja se jirjestetddn vuonna 2023
56. kerran. (Kaustinen Folk Music Festival 2023.) Festivaalin jirjestdjané toimii Pro Kaustinen ry.
Téssd opinndytetyossé kisitellddn ja suunnitellaan Kaustinen Folk Music Festivalin markkinointia eri-
laisten analyysimallien ja muiden havainnollistavien apuvélineiden kautta seké tarkastellaan nykyisid

ja mahdollisia markkinointikanavia ja -tapoja kannattavuuden nakdkulmasta.

Kaustinen Folk Music Festivaleilla markkinointia ldhestytddan kokemusten mutta myds kokeilun
kautta. Festivaalia on jdrjestetty jo ldhes 60 vuotta ja useita kdytdntdjd markkinoinnin suhteen on nou-
datettu jo pitkdédn, silld ne on koettu toimiviksi. Mukaan on my®0s otettu vuosittain kokeiluun uusia
markkinointitapoja, jotta tdlld tavoin 10ydettéisiin kannattavimmat tavat. Markkinointikanavat festivaa-
lille on valittu tavoitteiden, asiakasryhmien ja budjetin perusteella. Suurin tavoite Kaustinen Folk Mu-
sic Festivalin markkinoinnissa on kasvattaa festivaalin kdvijaimaardé ja varmistaa télla tavoin festivaa-
lin kannattavuus ja tietysti myos tétd kautta sen jatkuvuus vuosittain. Markkinoinnin avulla pyritdan
siis saavuttamaan mahdollisimman paljon ithmisié ja houkuttelemaan heitd ostamaan tuotteita ja palve-
luita. Tarkedd on kuitenkin myd6s nakyvyys, silld on hyvé, ettd ihmiset ovat tietoisia festivaalista, silld

tdma saattaa myOhemmin heréttda heissa halun osallistua festivaaleille.

Festivaalin kohderyhméén kuuluvat kdytannossé kaikki. Tavoitteena on mahdollistaa, ettd jokainen

1dstd, kunnosta ja varallisuudesta riippumatta voisi osallistua festivaaleille. Tarkempia kohderyhmié
ovat kuitenkin mm. kansanmusiikin ja tanssin harrastajat, ammattilaiset ja niistd pitévit, eldkeldiset,
lapsiperheet, maakuntateeman mukaisesti kyseisen maakunnan asukkaat ja kotipaikkakuntalaiset.

Markkinoinnin on juuri tdimén vuoksi tarkedd olla monipuolista mutta hallittua.



2 PRO KAUSTINEN RY JA KAUSTINEN FOLK MUSIC FESTIVAL

Kaustinen Folk Music Festival on viikon kestéva tapahtuma, jota on tuottanut vuodesta 2012 yhdistys
nimeltd Pro Kaustinen ry, ohjelman tuottamisen Pro Kaustinen ry on aloittanut jo 2011. Pro Kaustisen
jasenyhdistyksid ovat Kaustisen Nuorisoseura r.y., Néppérit ry sekd Kaustisen Pelimanniyhdistys ry.
(Finland Festivals 2023.) Kaustinen Folk Music Festival jarjestetddn heindkuussa Kaustisella, koulu-
keskuksen ldaheisyydessa sijaitsevassa festivaalipuistossa. Festivaalin kiinted toimisto sijaitsee Kausti-
sen Kansantaiteenkeskuksessa, jossa tydskentelevat mm. festivaalin toiminnanjohtaja ja ohjelmajoh-
taja. Lisdksi toimintaa rytmittdvit nelja toimikuntaa: ohjelma-, paikallisperinteen-, markkinointi- ja
viestintdtoimikunta seki jarjestelytoimikunnat, joiden puheenjohtajat kuuluvat myos johtoryhmaén.
Kesdaikana tydyhteiso kasvaa, mééraaikaisten ja tilapdisten tyontekijoiden liittyessd joukkoon. (KU-

VIO 1.)
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KUVIO 1. Kaustinen Folk Music Festivalin tiivistetty organisaatiokaavio (Kaustinen Folk Music Fes-

tival 2018)



Kansanmusiikkifestivaali jarjestettiin ensimmaéisen kerran vuonna 1968 ja se rakennettiin vahvan, kat-
keamattoman, satoja vuosia vanhan kaustislaisen viulunsoittoperinteen ympérille (Finland Festivals
2023). Tapahtuma kuuluu tédni pdivana Finland Festivals -tapahtumiin (Finland Festivals 2023) ja kan-
sainviliseen CIOFF eli International Council of Organizations of Folklore Festivals and Folk Arts -
festivaalien ketjuun (CIOFF 2023) seké on lisdksi Pohjoismaiden suurin kansanmusiikin ja kansan-
tanssin festivaali (Kaustinen Folk Music Festival 2023). Kaustislainen viulunsoitto paisi vuonna 2021

Unescon ihmiskunnan aineettoman kulttuuriperinnn luetteloon (KaustinenFMF 2022).

Ensimmidisille festivaaleille vuonna 1968 toivottiin 6,000 kédvijdd mutta lopullinen kavijdmaara ylitti-
kin odotukset yli kolminkertaisesti. Tdna pdivina festivaaleilla vierailee vuosittain noin 50 000 ih-
mistd. Noin 400 ammattilaisartistin liséksi festivaaleilla esiintyy 4000-5000 harrastelija-artistia. Esi-
tyksid on viikon aikana ldhemmas 2000, 30:114 eri lavalla. Festivaali on perheystédvillinen ja esteeton,
joten sielld vierailevat kaiken ikéiset sekd kuntoiset ihmiset niin ldhialueelta kuin eripuolilta Suomea ja
jopa maailmaa. Tuottonsa tapahtuma saa mm. lipunmyynnistd, ravintolatuotoista, oheistuotteiden

myynnistd sekd avustuksista.

Kaustinen Folk Music Festival brindin visuaalinen ilme on hyvin varikas, pirted ja iloinen. Keskei-
sessd asemassa festivaalin markkinoinnissa kdytetdan etenkin vanhoille asiakkaille tuttua Keskipohjan-
maa-areenan katosta. Muita tyypillisié piirteitd visuaalisessa ilmeessd ovat festivaalin oma Juhulat-

fontti, viulun talla, iloiset ihmiset ja esim. festivaalialueella liikkkuvat tervapaiskyt. (KUVA 1.)
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KUVA 1. Kaustinen Folk Music Festivalin logo (Kaustinen Folk Music Festival 2023)

2.1 Tapahtuman markkinoinnin nykytila

Kaustinen Folk Music Festivalin markkinoinnissa on kokeiltu monenlaisia eri kanavia. On todettu, ettd
digitaalisen markkinoinnin liséksi on hyva kéyttdd edelleen my0s perinteisen markkinoinnin kanavia
siitd syystd, ettd asiakasryhmaét ovat niin erilaisia. Vanhempi ikdpolvi huomaa mainokset esimerkiksi
sanomalehdissd, kun taas nuoremmat useimmiten sosiaalisessa mediassa. Markkinoinnin nykytila on
hyvé, mutta sitd olisi tarpeen rajata ja kohdentaa méairittelemélld tarkemmat asiakasryhmat. Lisdksi
markkinoinnin tehokkuuden analysointia olisi kannattavaa lisdtd esimerkiksi markkinointiin keskitty-

vén asiakaskyselyn avulla.

2.1.1 Perinteinen markKinointi

Perinteiselld markkinoinnilla tarkoitetaan esim. lehtimainoksia, mainoskylttejd, televisio- ja



radiomainoksia ja esitteitd. Perinteinen markkinointi on siis kaikkea muuta paitsi digitaalista markki-
nointia. (Suomen hakukonemestarit 2022.) Perinteisen markkinoinnin kanavat ovat tirkeiti etenkin
vanhempia ihmisid tavoiteltaessa silld iso osa heistd ei seuraa digitaalisia kanavia. Kokeilun kautta on
my0s huomattu, ettd jos jokin aina kdytetty perinteisen markkinoinnin kanava onkin jadnyt pois sind

vuonna, ovat asiakkaat olleet siitd ihmeissaan.

Lehtimainokset ja lehtiin tulevat erikoisliitteet on todettu kannattavimmiksi perinteisen markkinoinnin
kanavaksi. Festivaaleilla on hyddynnetty mm. paikallislehtid, maakuntalehtid, kulttuuri ja musiikkiai-
heisia lehtid, matkailulehtid ja englanninkielisid ulkomaalaisille kohdennettuja lehtid. Se mihin lehteen
mainoksia on laitettu, on riippunut jonkin verran yhteistydsopimuksista ja toki myos budjetista. Esimer-
kiksi Keskipohjanmaa -lehdessd oleva mainos tavoittaa noin 85 000 lukijaa, Perhonjokilaakso 18 000

lukijaa (Hilla Group 2022).

Perinteisesti Kaustiselle saavuttaessa pidteiden varrelle on asetettu kiinteitd Festivaalin mainoskyltteja,
joka vaihdetaan vuosittain. Tdma on yksi niistd mainitsemistani markkinoinnin keinoista, jotka ovat jat-
kuneet vuosia ja tulevat tuskin muuttumaan l&hiaikoina, silla festivaalikyltit ovat ansainneet paikkansa
osana Kaustisen katukuvaa. Nama kyltit ovat keino viestid etenkin paikallisille ja tietysti my0s ohikul-
kijoille minéd péivind festivaali sind vuonna jdrjestetddn. Ndmd mainoskyltit ovat myos ensimmaisid
markkinoinnin toimenpiteitd vuosittain. Festivaalien mainos on myos asetettu ldhikunnissa sijaitseviin
Hilla Groupin valotauluihin, jotka tavoittavat noin 4000—13 000 ohikulkijaa vuorokaudessa (Hilla Group
2022).

Alkukesistd julkaistaan festivaalin ennakkoesite, jota painetaan n. 8000 Sitd jaetaan paikallisiin yrityk-
siin, joista halukkaat voivat niitd noutaa, sekd my0s postin kautta paikallisille. Tdm& on myds yksi asi-
akkaiden ndkokulmasta odotettu markkinointikeino ja kyselyitd sen ilmestymisajankohdasta tulee vuo-
sittain. Festivaalin kédsiohjelma julkaistaan heindkuun alussa. Sen painomédrd vaihtelee vuosittain n.

7000-20 000 vililld ja sitd myyddan halukkaille kdvijoille pdédasiassa festivaaliviikon aikana.

Muuta festivaalin perinteistd markkinointia ovat mm. televisiomainokset, face to face -markkinointi seké
oheistuotteet, kuten julisteet, tarrat ja postikortit. Jos televisiomainosta kéytetddn markkinoinnissa, se
ndytetdédn tavallisesti hieman ennen festivaalia. Sen nédyttdmisestd on péétetty vuosikohtaisesti. Face to
face -markkinointia tehdéén erilaisilla messuilla, markkinoilla ja toritapahtumissa. Messukdyntejé ei ole
vélttimittd koettu myynnillisesti kannattaviksi, mutta niihin osallistutaan ndkyvyyden lisddmiseksi.

Markkinoilla ja toritapahtumissa lippuja on saatu myytyéd hyvin etenkin ldhempéna festivaalia.



2.1.2 Digitaalinen markkinointi

Digitaalisella markkinoinnilla viitataan niihin markkinoinnin tapoihin, jotka ovat séhkoisid. Digitaali-
sesta markkinoinnista kdytetdéin myds termejd sahkoinen markkinointi, online-markkinointi ja internet-
markkinointi. (Mediasignal 2022.) Ténd pédivanad digimarkkinointi on erittdin tarkedd, jotta pysytdén
markkinoinnissa aallon harjalla. Suuri osa festivaalin kohderyhmistd kéyttavét online-sivustoa, jossa

tietoa on helposti saatavilla.

Kaustinen Folk Music Festivalin tirkeimmat sosiaalisen median kanavat ovat Facebook ja Instagram.
Sosiaalista mediaa arvostetaan, silld se on ilmainen ja julkaisujen mainostaminen on kohtuullisen edul-
lista. Télloin saadaan budjetinkin kannalta oikein suunnitellulla somemarkkinoinnilla iso hyoty. Etenkin
kevit- ja kesdaikaan, kun somemarkkinointi on aktiivisempaa, tavoitetaan Instagramissa noin 3000—
4000 ja Facebookissa noin 14 00015 000 kéyttdjaa kuukaudessa. Facebook tilin kattavuus on tilld het-
kelld 26 709 (KUVIO 2) ja Instagram tilin 4902 (KUVIO 3). Muita sosiaalisen median kanavia ovat
YouTube ja Twitter. YouTubeen julkaistaan padsddntdisesti festivaaliaikaan ja tiedotettaessa, Twitteriin
harvemmin, mutta jonkin verran festivaaliaikaan. TikTok tilin aloittamisesta on myo6s keskusteltu, silld

se on todella trendikés sosiaalisen median kanava talla hetkella.

Facebook-sivun kattavuus G)
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KUVIO 2. Kaustinen Folk Music Festivalin Facebook -tilin kattavuus (Meta Business Suite 2023)



Instagram-kattavuus (i)
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KUVIO 3. Kaustinen Folk Music Festival Instagram -tilin kattavuus (Meta Business Suite 2023)

Nettisivut ovat tdrkein Kaustinen Folk Music Festivalin tiedotuskanava. Sinne kootaan kaikki tirked
festivaaliin liittyvé tieto asiakkaita ja esiintyjid varten. Nettisivulinkkeja on helppoa jakaa myos muilla

viestintdkanavilla. Jonkin verran tehdddn my0s sdhkopostimarkkinointia ryhmille ja yrityksille.



3 MITA ON MARKKINOINTI?

Markkinointi on tavoitteellista toimintaa. Markkinoinnin avulla organisaatio voi vilittdd tahtomaansa
viestid ulospdin ja saada viestin vastaanottaja toimimaan tietylld halutulla tavalla. (Hayrinen & Vallo
2016, 21.) Markkinoinnin tavoite on luoda arvoa mahdollisille asiakkaille ja kuluttajille tarjoamalla
heille sisdltod. Pidemmaén tdhtdimen tavoitteena taas on nédyttdd, ettd tarjottu tuote on heille arvokas,
syventdd brandiuskollisuutta ja tietysti myos kasvattaa myyntid. Markkinoinnin avulla pyritddn mm.
lisdksi tutkimaan kuluttajien toimintaa, etsimddn kohderyhmia ja vastaamaan kysymykseen "Milli ta-

voin kuluttaja haluaa olla yhteydessé yrityksen kanssa?” (Sampo Consulting 2021.)

3.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissi tarkastellaan yrityksen positiivisia ja negatiivisia ominaisuuksia seké sisdisia ja ul-
koisia yrityksen toimintaan vaikuttavia tekijoitd. Positiivisia ovat vahvuudet ja mahdollisuudet, nega-
titvisia heikkoudet ja uhat. Vahvuudet ja heikkoudet ovat sisidisid tekijoitd, kun taas mahdollisuudet ja

uhat ulkoisia. (KUVIO 4.)

Positiiviset Negatiiviset

Vahvuudet Heikkoudet Sisiiset

swor D\

-analyy

Mahdolli- Uhat Ulkoiset
suudet

KUVIO 4. SWOT-analyysi (mukaillen Holvi 2022)



SWOT-analyysi tai nelikenttdanalyysi on yritysidean arvioinnissa kaytettava tyokalu. SWOT-analyy-
sin avulla voidaan sitten ldhted luomaan markkinointistrategiaa. SWOT-analyysi tulee englannin kie-
len sanoista strengths, weaknesses, opportunities sek threats eli vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuu-
det ja uhat. SWOT-analyysi kannattaa tehda sdannoéllisesti, jopa vuosittain, jotta voidaan huomata sel-

laisia asioita mitd muuten ei ehkd huomattaisi ja tehdd muutoksia. (Holvi 2022.)

Analyysi koostuu siis neljastd edelld mainitusta osasta, joista ensimméinen on vahvuudet. Vahvuuksia
on useimmiten helppo listata, ne ovat niitd asioita, joiden vuoksi yritys on perustettu, joita yrityksessa
kdytetddn jatkuvasti ja jotka ovat tyoyhteisdssi kaikkien tietoisuudessa. Kun mietitdin muita SWOT-
analyysin kohtia, kuten vaikka heikkouksia, voidaan 16ytai lisdd vahvuuksia. Vahvuuksia voivat olla

esim. vahva bréindi, laadukas asiakaspalvelu seké sitoutuneet tyontekijét. (Holvi 2022.)

Toinen SWOT-analyysin kohta on heikkoudet. Vahvuuksia on helppo luetella mutta heikkouksien lis-
taaminen taas vaatii enemmaén tyotd. Helpointa on aloittaa siitd, missd on aiemmin epdonnistuttu tai
jééty saavuttamatta tavoitteita ja mistd ndma ovat johtuneet. Heikkouksia voivat olla, vaikka erityis-

osaamisen, rahoituksen tai laaduntarkkailun puuttuminen. (Holvi 2022.)

Kolmas osa-alue analyysissd on mahdollisuudet. Timé on tirkeé kohta silld, kun tunnistetaan mahdol-
lisuudet, voidaan heikkouksia tarkastella uusin silmin. Mahdollisuuksien miettimisessa auttaa, kun ase-
tetaan ensin tavoitteita. Mahdollisuuksia voivat olla esim. myynnin tehostamiseen liittyvit toimet, kan-

nustimet henkildston sitouttamiseksi sekéd uudet palveluinnovaatiot. (Holvi 2022.)

Viimeinen kohta SWOT-analyysissa on uhat. Néitd ovat kaikki yrityksen ulkopuolelta tulevat asiat,
jotka voivat mahdollisesti vaikuttaa yrityksen toimintaan negatiivisesti tai jopa estda sen. Néitd voivat

olla esim. uudet kilpailijat, lainsddddnnon muutokset ja taloudelliset riskit. (Holvi 2022.)

3.2 Markkinointistrategia

Markkinointistrategian olisi hyva pitdd sisdlldén ainakin suositut toimialan trendit, kohderyhmait eli

segmentointi ja targetointi, tavoitteet sekd positiointi. Edelld mainituista muodostuu STP-malli, jonka

lisdksi strategiaan olisi tarkedd siséllyttdd myos SMART-tavoitteet ja budjetti. (Puranen 2021.)
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Markkinoinnissa on olennaista tietdd mitké trendit toimialalla vallitsevat kullakin hetkelld, jotta pysy-
tadn ajan tasalla. Huomioitavat toimialan trendit voivat liittyd esimerkiksi kuluttajien ostokéyttdytymi-
seen tai melkeinpd mihin tahansa. Kun tiedetdén, mik4 on trendikistd, on helpompaa luoda tehokasta

ja kannattavaa markkinointia. (Puranen 2021.)

Kohderyhmén valinta ei ole helppoa, silld se ohjaa millaisia markkinoinnin keinoja otetaan kayttoon.
Kohderyhmén valitseminen kannattaa aloittaa segmentoinnista, jolloin ndhddan markkinat selkedsti
jaettuna kohderyhmiin, voidaan huomata mitkd ovat mahdollisesti tuottoisimpia osa-alueita ja mihin
suuntaan yrityksen markkinointia kannattaa kohdentaa. Kohderyhmét voidaan kartalla esimerkiksi nu-
meroida painoarvon mukaisesti ns. tirkeysjarjestyksessé, jolloin voidaan tehda pdédtoksid, minne rajal-
liset resurssit kohdistetaan esim. seuraavan vuoden aikana. Kohderyhmien valintaa kutsutaan targe-

toinniksi. (Puranen 2021.)

Markkinointistrategiassa tavoitteiden valinta on melko helppoa, silld yksinkertaistettuna markkinoin-

nin suurin tavoite tulisi olla myynnin lisddntyminen. On tirkedd tunnistaa parannettavat kohdat mark-
kinoinnissa, jotta rahoitusta ja muita resursseja on mahdollista kohdistaa oikeisiin asioihin. Jos resurs-
sit on kohdistettu véérin, ei niistd ole juurikaan mitddn hyotya tai ainakin tavoitteita on téll6in mahdo-

ton saavuttaa. (Puranen 2021.)

Asiakkaiden ostoputkella tai ostopolulla tarkoitetaan asiakkaan reittid ostopaitoksen tekemiseen sekd
sen jilkeiseen toimintaan. Ostopolun rakenne on yleensd seuraavanlainen: asiakas tunnistaa tarvitse-
vansa tai haluavansa jotakin, han tutkii ja tutustuu tarjolla oleviin vaihtoehtoihin, hén karsii vaihtoeh-
doista itselleen parhaiten sopivat, ostaa tuotteen sekd oston jélkeen suosittelee sitd muille. Tdmén po-
lun eri askeliin yritys voi sitten reagoida olemalla ndkyvilld oikeissa paikoissa, ohjaamalla ja autta-
malla asiakasta, tarjoamalla vakuuttavia argumentteja, joiden avulla asiakas nojautuu tekeméén osto-
paitoksen, tukemalla ostoprosessin aikana sekd hoitamalla asiakassuhdetta. (Severa 2020.) Ostopolun
tarkastelussa ja rakentamisessa on tirkeéd kiinnittdd huomiota omiin heikkouksiin, jotta omassa myyn-

tipolussa voidaan tehdé parannuksia (Puranen 2021).

Asetetaan markkinoinnille SMART-tavoite. Paras tavoite on mahdollisimman konkreettinen. SMART
tulee englannin kielen sanoista spesific, measurable, ambitious, realistic ja time bound eli tarkka, mi-
tattava, kunnianhimoinen, realistinen ja aikaan sidonnainen. N4iti tavoitteita voidaan miettid seuraa-

valle vuodelle. (Puranen 2021.)



11

Markkinointistrategiassa on olennaista pitdd mielessi, ettei asiakkaan kokemus yrityksesti lopu siihen,
kun hén ostaa tuotteen. Asiakassuhteista tdytyy siis huolehtia myos ostoprosessin jilkeen. Strategiassa
on kiinnitettdvd huomio my0s siihen, miten saadaan pidettyd asiakkaan mielikuva yrityksestd halua-
manamme. Tassd voidaan kiyttdd apuna positiointia, jolla erotutaan kilpailijoista. Positioinnissa vasta-
taan sithen, mika tekee brandisti erilaisen kilpailijoihin verrattuna. (Puranen 2021.) Positioinnissa voi-
daan kayttad apuna positioinnin kolmiota (KUVIO 2.). Mietitdan, mitéd asiakkaat todellisuudessa halua-
vat, miten erotaan asiakkaan silmissi kilpailijoista ja tarkastellaan, pystyyko oma yritys toteuttamaan

halutun mielikuvan.

Asiakas

Positiointi

Kilpailijat

KUVIO 5. Positioinnin kolmio (Puranen 2021)

Markkinointistrategia ei varsinaisesti kerro, mitd markkinointitoimenpiteitd tulisi tehdd, mutta se auttaa
huomattavasti padtosten tekemisessi ja vaihtoehtojen karsimisessa seké toimii tukipilarina. Strategian

luominen vaatii pohdintaa ja useita pddtoksid, mutta on suuri apu isommassa kuvassa. (Puranen 2021.)

3.3 Markkinointimix eli 4P

Markkinointimix, jota kutsutaan myds 4P, on markkinointimalli. Sen avulla voidaan kartoittaa markki-
noinnin kilpailukeinot. Markkinointimixin 4P muodostuvat englannin kielen sanoista product, price,
place ja promotion eli tuote, hinta, myyntipaikka, jakelutie tai saatavuus ja markkinointiviestintd. (Hut-

tunen 2021.)
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Ensimmadinen P eli tuote tai palvelu tarkoittaa miti tahansa asiaa, joka tuodaan markkinoille jonkin tar-
peen tai halun tyydyttdmiseksi (Huttunen 2021). Tuote tai palvelu voi olla tavara, palvelu, henkilo,
paikka, organisaatio tai vaikka idea (Puranen 2018 [Kotler, Armstrong, Saunders & Wong 2002, 460]).
On tirkeda, ettd tuotteelle tai palvelulle 10ytyy tarve, silld muuten ongelmia voi kertyd huomattavasti.
Kuluttaja tarkastelee tuotteessa tai palvelussa sen ominaisuuksia, laadukkuutta, hintaa ja palvelutapoja.
Tuotteella on aina kolme vaihetta: kasvu-, kypsyys- ja laskuvaihe, jonka vuoksi on tirkedi tarkastella
tuotetta jatkuvasti asiakkaan nidkokulmasta, jotta sille voidaan tehdd muutoksia tai luoda tilalle uusi

parempi tuote. (Puranen 2018.)

Toinen P eli hinta on todella tarked yrityksen kilpailukeino. Hinta vaikuttaa merkittavisti sithen, onko
litketoiminta kannattavaa. Kun tuotteelle tai palvelulle mairitellddn hinta, viestitddn silld asiakkaille
brindin arvoa. Hinnan méérittely ei ole helppoa, silld se vaatii markkinoiden tarkastelua, testausta ja
suunnittelua. Tdhan on hyva kuitenkin ndhd4 vaivaa ja aikaa, silld se on ddrimmaisen tarked markki-
nointipdétds. Hinta tulisi médritella silld tavoin, ettd tavoitteena olisi katteen maksimointi ennen pitkaa.

(Puranen 2018.)

Kolmas P eli myyntipaikka, jakelutie tai saatavuus. Tall4 tarkoitetaan siis sitd paikkaa mistd asiakas
16ytaa tuotteen tai palvelun ja mitd kautta tuote tai palvelu kulkee valmistuksesta asiakkaan luokse.
Tassd kohdassa mietitdédn, saako asiakas palvelua suoraan yritykseltd vai onko tdssi jokin vélikési, ku-

ten jdlleenmyyjé ja mika taho hoitaa asiakaspalvelun. (Puranen 2018.)

Neljds ja viimeinen P on markkinointiviestintd, jolla tarkoitetaan sitd viestintdd, joka kohdistetaan yri-
tyksestd ulkopuolelle. Markkinointiviestintd on kaikkein nékyvin osa markkinointia, kuten esimerkiksi
mainonta, myynti ja tiedottaminen. Markkinointiviestintd on kuitenkin vain noin 8 % kaikesta markki-
noinnista. Strategian avulla mietitdén, mikd on mm. paras tapa puhutella kohderyhmié. (Puranen

2018.)
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4 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Markkinointisuunnitelman tarkoituksena on helpottaa Kaustinen Folk Music Festivalin vuosittaisen
markkinoinnin suunnittelua. Markkinointisuunnitelmassa on kiytetty vélineend SWOT-analyysié ja
markkinointimixid eli 4P:t4, havainnollistetaan festivaalin markkinointistrategiaa, rajataan markkinoin-

tikanavia seké késitellddn uusia markkinointi-ideoita ja markkinoinnin tehokkuuden seurantaa.

4.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissé tarkastellaan Kaustinen Folk Music Festivalin positiivisia ja negatiivisia ominai-
suuksia sekd sisdisid ja ulkoisia yrityksen toimintaan vaikuttavia tekijoitd. Positiivisina ominaisuuksina

analysoidaan festivaalin vahvuuksia ja mahdollisuuksia, kun taas negatiivisina heikkouksia ja uhkia.

4.1.1 Vahvuudet

Kaustinen Folk Music Festivalin yksi suurimmista vahvuuksista on sen vahva bréandi. Festivaali on
erittdin tunnettu etenkin kansanmusiikkipiireissé ja se kuuluukin Pohjoismaiden ja koko Euroopan kes-
keisimpiin kansanmusiikkitapahtumiin. Tapahtumalle on kehittynyt oma yhteiso ihmisié, jotka vierai-
levat vuosittain ja osaavat odottaa tapahtumaa joka kesé. Festivaalilla on siis vahva asema my0s kilpai-
lijoiden keskuudessa. Toinen tirked Kaustinen Folk Music Festivalin vahvuus on sen ammattitaitoinen
tyoyhteisd. Tyontekijat ovat omistautuneita ja aidosti tydstiddn pitdvid kokeneita osaajia. Isolla osalla
tyontekijoistd on myos pitkd tausta kansanmusiikin ja kulttuurin parissa toimimisesta, josta on merkit-

tavisti hyotyé.

Kaustinen Folk Music Festival on sekd muihin musiikkifestivaaleihin ettd kansanmusiikkifestivaalei-
hin verrattuna siitd poikkeava, ettd tapahtuma on viikon mittainen, lavoja on kymmenié ja esiintyjid
tuhansia. Vastaavaa ei ainakaan samalla tapaa muualta [0ydy ja timin vuoksi tapahtumaa on haastava
edes verrata muihin. Festivaalin puitteet ja tunnelma ovat siis monella tapaa ainutlaatuisia. Juuri tima

onkin merkittdv kilpailijoista erottava tekija.

Asiakkaille on saatavilla monipuolista digimateriaalia tapahtumasta. Selkedt, jatkuvasti paivittyvét ja

modernit verkkosivut mahdollistavat sen, ettd tiedonhaku on vaivatonta. Sosiaalisen median tilit sekd
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Facebookissa ettd Instagramissa tekevit tiedottamisesta ja asiakkaiden tavoittamisesta helppoa ja no-
peaa. Uutena digialustana vuonna 2022 julkaistiin myds Kaustinen Folk Music Festivalin oma mobiili-
sovellus, josta asiakkaat 16ytdvat mm. viikko-ohjelman seka tietoa esiintyjistd. Sovelluksen avulla asi-
akkaille voidaan myo0s ldhettdd ilmoituksia, vaikka ohjelman muutoksista. Koronaviruspandemian en-
simmadisend vuonna kehitettiin festivaalille virtuaalinen tapahtumasivusto, jonka avulla mahdollistet-
tiin festivaalin jarjestiminen edes jossakin muodossa. Ndin syntyi VirtuaaliKaustinen, jonka jérjesté-
mistd on jatkettu padfestivaalin ohella myds pandemian hellittimisen jidlkeisind vuosina. Talld tapaa
my0s ne asiakkaat, jotka eivit padse paikanpidille, voivat nauttia pienimuotoisesti festivaalin ohjel-

masta.

Kaustinen Folk Music Festival on vastuullinen ja turvallinen tapahtuma, jossa pyritddn edistimain
tasa-arvoisuutta ja yhdenvertaisuutta. Jarjestyksenvalvojat ja muu henkilkunta ovat ohjeistettuja kiin-
nittdmédin huomiota ndihin seikkoihin, ja asiakas voi ilmoittaa heille, mikéli kohtaa esimerkiksi jonkin-
laista héirintdd. Festivaaleilla on myos oma héirintdyhdyshenkild, jolle asiakas voi ilmoittaa ndhdes-
sddn tai kokiessaan syrjintdd, ahdistelua tai muuta epéasiallista kohtelua. (Kaustinen Folk Music Festi-

val 2022.)

Kasvua edesauttavia tekijoita ja tirkeitd tekijoitd tapahtumalla ovat erityisesti kansanmusiikin harrasta-
jat ja esittdjat, pelimannit. Pelimanneja esiintyy festivaaleilla tuhansia. He tuovat tapahtumaan muka-
naan perheitdin ja ystividén, jolloin tieto festivaalista levidd heiddn mukanaan ympéri Suomea ja jopa

maailmaa.

4.1.2 Heikkoudet

Isoimpia festivaalin heikkouksia ovat henkilostoresurssit ja budjetin rajallisuus. Tapahtuman laajuu-
desta ja sen vuoksi monista liikkuvista palasista johtuen my0s aikatauluttaminen seké aikataulussa py-
syminen on haasteellista. Suuri asiakaskysely tehddén vuosittain festivaalin jélkeen ja palautetta kera-
tadn myos festivaaliviikon aikana. Niissd ei ole noussut esille mitdén merkittavaa negatiivista pa-
lautetta, joka toistuisi usein, silld néihin asioihin pyritdén tarttumaan ja vaikuttamaan heti. Kilpailijoilla
tapahtumien ndkyvyys on parempaa, mutta toisaalta heiddn budjettinsa ovat myds suurempia. Kilpaili-

joiden sponsoreiden hankinta on myds nékyvyyden vuoksi helpompaa.
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4.1.3 Mahdollisuudet

Tyontekijoiden sitouttamiseen liittyvié asioita ovat tyontekijoiden saamat edut, kuten ruoka, majoitus
ja vapaa padsy tapahtumaan tyoaikojen ulkopuolella. Tilld tavoin luodaan lyhyestd tyokokemuksesta
mahdollisimman mukava ja vaivaton. Jos tyontekiji suoriutuu tyostdan hyvin, kysytdan hintd mukaan
todennékoisesti etusijalla seuraavanakin vuonna. Festivaaliviikolla tapahtumassa tydskentelee tyonte-

kijoiden lisdksi my0s talkoolaisia. Etenemismahdollisuuksia on jokaiselle talkoolaisesta ldhtien.

Kaustinen Folk Music Festivalin palveluinnovaatioita ovat oma Kaustinen-mobiilisovellus, festivaali-
bussi sekd useat ohjelmapuolen innovaatiot, kuten Showcase ja VirtuaaliKaustinen. Mobiilisovelluk-
sesta asiakas pédédsee kitevisti selaamaan nettisivuja, nidkee paivikohtaisen ohjelman ja voi tallentaa
lukuisista esityksistd omia suosikkejaan, jolloin oman pédivdohjelman luominen on ddrimmaéisen help-
poa. Festivaali voi my0s ldhettdd asiakkaille puhelimeen ilmoituksia mobiilisovelluksen kautta. Festi-
vaalibussi on yhteistyokumppanien kanssa toteutettu festivaalivieraille, tyontekijoille ja esiintyjille tar-
koitettu paikallisliikenteen palvelu, joka helpottaa litkkkumista majoituspaikoista festivaalialueelle.
Bussi kulkee seka Kaustisen ja 1dhikaupungin Kokkolan vélisté reittid ettd Kaustisen alueella. Show-
case on sarja, johon yhtyeet tai sooloartistit voivat hakea mukaan. Mukaan valitut yhtyeet nostetaan
esille festivaalin markkinoinnissa. Yhtyeiden esiintymisiin kutsutaan muiden tapahtumien promootto-
reita ja ulkomaisia delegaatteja, joiden kanssa yhtyeilld on mahdollisuus verkostoitua. Yhtyeet saavat
my0s ennen festivaalia apua valmistautumiseen, oman osaamisensa markkinointiin ja kontaktien luo-
miseen. VirtuaaliKaustinen nettisivu luotiin vuonna 2020, kun koronapandemia esti tapahtuman jérjes-
tdmisen tavallisesti. Sivustolta sellainenkin asiakas, joka ei pdédse paikanpéélle voi nauttia festivaalin

ohjelmasta pienimuotoisesti.

4.1.4 Uhat

Uhkia ovat kaikki ulkopuolelta tulevat tekijdt, jotka joko merkittidvisti vaikuttavat jdrjestelyjen aika-
tauluun, estivit tapahtuman jdrjestimisen kokonaan, hidastavat kasvua tai pakottavat muuttamaan
merkittdvidsti toimintamuotoa. Viimevuosina isoin uhka on ollut maailmanlaajuinen koronapandemia,
joka on jérisyttanyt valtavasti tapahtuma-alaa (Yle 2021). Muita vastaavia uhkia ovat sota ja siiti joh-
dannaiset asiat, kuten tirkeiden materiaalien (esim. polttoaineen) hinnan nousu ja saatavuuden hanka-

loituminen tai vaikka valtion tukien tai avustusten pieneneminen. Kun kulut kasvavat mutta resurssit
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pienenevit, joudutaan tapahtuma tilanteen mukaan sopeuttaa, supistaa tai pahimmassa tapauksessa

jopa peruuttaa.

4.2 Markkinointistrategia

Kaustinen Folk Music Festivalin markkinointistrategiassa kasitelldén toimialan trendejé festivaalin ni-
kokulmasta, asiakassegmenttejd, targetointia sekd positiointia STP-mallin avulla ja médritelldén festi-
vaalin tavoitteet sekd luodaan asiakkaan ostopolku. Toimialan trendeista késitelladn neljad eniten festi-
vaalia koskevaa trendid, STP-mallin avulla rajataan asiakasryhmaét olennaisimpiin ja ostopolun avulla

ndhdéddn, miten asiakkaan tarpeisiin voidaan vastata.

4.2.1 Toimialan trendit

Useat yhteiskunnassa nidkyvit trendit heijastuvat myos tapahtuma-alalle. Eniten ndkyvana trendind on
mahdollisesti monimuotoisuus eli diversifikaatio. (Blomster 2019.) Tédhidn Kaustinen Folk Music Festi-
val tarjoaa hyvian mahdollisuuden monipuolisuudellaan. Etenkin uusi mobiilisovellus helpottaa asia-
kasta suunnittelemaan juuri itselleen sopivan kokonaisuuden. Asiakas voi tallentaa sovelluksessa omat

suosikkiesiintyjinsi viikko-ohjelmasta ja suunnitella tdll4 tavoin oman pdivikohtaisen ohjelmansa.

Toinen alalla nouseva trendi on ympdristoystivéllisyys. [lmastoasiat huolestuttavat ihmisia ja vaikutta-
vat heiddn ostokéyttdytymiseensd, jonka vuoksi my0s tapahtuma-alalla on tirkeédé reagoida tdhdn tren-
diin. (Blomster 2019.) Ympéristoystavéllisyys ndkyy Kaustinen Folk Music Festivaleilla monella ta-
paa. Suurin osa festivaalialueesta on viheraluetta ja se halutaan pitdd siistind. Alueelta 16ytyykin timén
vuoksi kierrdtyspisteitd ja tarvittaessa roskakoreja on ympaéri aluetta, jotta ymparistd pysyisi hyvéssa
kunnossa. Alueella sijaitsee my0s vesipiste, jossa asiakkaat voivat kiyda tdyttdmissd juomapullojaan,
eikd heidén tilloin tarvitse ostaa erillisid muovipulloja. Festivaalibussi puolestaan vihentdd yksittdisten
autoilijoiden madrad ja titd kautta padstojd. Lisdksi melkein kaikki festivaalin esiintymislavat ja paikat
ovat joko kiinteitd rakennuksia tai jo olemassa olevia rakenteita, jolloin lavarakenteita ei tarvitse kul-

jettaa kaukaa festivaalia varten. Tamé vihentdd my0s kuljetuksesta aiheutuvia paéstoja.

Kestdvé kehitys ja vastuullisuus ovat toimialan trendejd, johon Kaustinen Folk Music Festivaleilla on

panostettu viimevuosina. Kestdvilld kehitykselld tarkoitetaan yhteiskunnallista muutosta, jonka pai-
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méérd on varmistaa, ettd nykyisilld ja tulevilla sukupolvilla olisi hyvit eldmisen mahdollisuudet. Vas-
tuullisuuden ja kestdvén kehityksen mukaisesti toiminnassa ja etenkin paatoksenteossa huomioidaan
tasapuolisesti ympéristd, thminen ja talous. (Ymparistoministerié 2023.) Kaustinen Folk Music Festi-
val on mukana edistimissd Agenda 2030 kestdvin kehityksen tavoitteiden toteuttamista (Kausti-
nenFMF 2022). Agenda 2030 on kestidvén kehityksen 17 tavoitetta sisdltdvi globaali toimintaohjelma.
Nimensa mukaisesti ndma 17 tavoitetta tulisi olla saavutettuna vuoteen 2030 mennessi. (Kestiva kehi-
tys 2022.) Festivaaleilla vahvimmin esilld on kulttuurisen kestidvan kehityksen osa-alue, silld festivaali
tuo yhteen erilaisia kulttuuriperinteita ja niitd harjoittavien yhteisdjen d4nii, jotta perinteiden jatkuvuus

voitaisiin turvata. (KaustinenFMF 2022.)

Todella paljon tapahtuma-alalla yleistynyt trendi on online-tapahtumat ja erilaiset striimaukset eli suo-
ratoistot. Online-tapahtumalla mahdollistetaan myds sellaisten henkildiden osallistuminen, jotka eivit
paise paikan péélle seuraamaan tapahtumaa. Téhén trendiin Kaustinen Folk Music Festival on osallis-
tunut luomalla VirtuaaliKaustisen. VirtuaaliKaustinen on nettisivu, jossa asiakas pdésee seuraamaan
striimauksia festivaaliviikon valikoiduista esityksistd sekd mm. katsomaan pelimannien tekemid vide-

oita. (VirtuaaliKaustinen 2022.)

4.2.2 STP-malli

Kaustinen Folk Music Festivalin asiakassegmentteji ovat lapsiperheet, ohikulkijat, paikalliset, maa-
kuntateeman mukaisesti sen maakunnan asukkaat, kansanmusiikin ja kansantanssin harrastajat, am-
mattilaiset ja fanit, nuoret, eldkeldiset ja seniorit, ensikertalaiset, satunnaiset paivéakavijat,
suomenruotsalaiset, Suomessa asuvat vieraskieliset, paikalliset ja 1dhialueiden seurat sekd ammattiliitot

ja -yhdistykset.

Targetoidessa tirkeimmiksi asiakassegmenteiksi valikoituivat 1. ensikertalaiset 2. Kansanmusiikin ja
kansantanssin harrastajat, ammattilaiset ja fanit 3. lapsiperheet 4. elékeldiset ja seniorit 5. Suomessa
asuvat muut kuin suomenkieliset. Ensikertalaiset on saatava houkuteltua festivaaleille luomalla heille
mahdollisimman eldvé kuva siitd, mitd festivaaliviikko heille tarjoaa. Kansanmusiikin ja kansantanssin
harrastajille ja ammattilaisille tarjotaan mahdollisuus esiintyd ja paéstd sekd ndkemédn ettd kuulemaan
Suomen ja jopa maailman huippuja alalta. Lapsiperheille markkinoidaan Lasten Kaustinen -konseptia.
Festivaaleilta 16ytyy lapsiperheitd varten riétéloityd ohjelmaa Lastenteltassa ja Puuhateltassa seka leik-

kikenttd. Lisédksi alle 7-vuotiaat lapset pddsevit veloituksetta nauttimaan festivaalista. Eldkeldiset ja
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seniorit tavoitetaan markkinoinnilla hyodyntamaélld perinteisempid markkinointikanavia, kuten sano-
malehtimainoksia ja fyysistd kdsiohjelmaa. Muut kuin suomenkieliset asiakkaat tavoitetaan kéanté-
mailld markkinointitekstejd ruotsiksi ja englanniksi. Sosiaalisessa mediassa on hyva muistaa lisété jul-

kaisuun ainakin tiivistetty versio tekstistd ndilla kielill4.

Positioinnissa pohditaan, mita asiakkaat todella haluavat, miten erottautua asiakkaan silmissi kilpaili-
joista ja pystytdanko toteuttamaan halutut mielikuvat. Ensikertalaiset haluavat saada rahalleen vasti-
netta ja tdimén vuoksi heille on oltava saatavilla mahdollisimman paljon tietoa siitd, mitd pdédsylipulla
saa. Kansanmusiikin ja tanssin harrastajat sekd ammattilaiset haluavat kokemuksen, jossa he padsevit
verkostoitumaan ja tapaamaan samankaltaisia thmisid, nauttimaan musiikista ja tanssista sekd halutes-
saan jopa esiintymadn. Lapsiperheet haluavat turvallisen tapahtuman, josta 16ytyy palveluita mahdol-
listamaan lasten kanssa vierailun, kuten ruokapalvelut, lastenhoitohuoneet sekd wc-tilat, ohjelman, jota
seuratessa koko perhe viihtyy ja festivaalialueen, jossa litkkuminen on helppoa. Elédkeldiset ja seniorit
haluavat paasté festivaalialueelle ja liikkua sielld vaivattomasti, kuulla hyvaa musiikkia, syodd hyvaa
ruokaa sekd halutessaan istua alas seuraamaan esityksid. Muun kuin suomenkieliset asiakkaat haluavat,
ettd ohjelma, tiedotteita, muita tapahtumaan yhteydessi olevia tekstejd ja mahdollisia esitysten juon-
toja olisi ruotsiksi ja englanniksi. Asiakkaiden silmissé kilpailijoista erotutaan tarjoamalla valtavan

esiintyjamaardn lisdksi heille heidin tarpeitansa vastaavia asioita.

4.2.3 Tavoitteet

Kaustinen Folk Music Festival haluaa saavuttaa tilanteen, jossa tapahtumalla olisi mahdollisimman
paljon kévijoitd, markkinoinnilla tavoitettaisiin sekd vanhoja ettd uusia asiakkaita ja Festivaalilla olisi
selked markkinoinnin vuosikello, jolloin markkinointi voitaisiin aloittaa aikaisemmin. Uusille asiak-
kaille tdytyy olla jokin térppi, joka houkuttelee heidét ostamaan lippuja, vanhojen ja erityisesti toistu-
vien asiakkaiden tavoittaminen on hieman helpompaa. Heille jopa nimen ndkeminen saattaa riittdd os-

topadtoksen tekemiseen. Uudet asiakkaat tarvitsevat paljon tietoa, jotta he voivat tehdd paatoksen.

4.2.4 Ostopolku
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1. Uusi asiakas pohtii mité kesilla tekisi ja onko jotakin tapahtumia saatavilla. Vanha asiakas
saattaa joko itse tarkistaa, onko tutun tapahtuman lippuja tullut myyntiin ja ohjelmaa julkaistu
tai kohtaa markkinointiamme ja herdi ne nidhdessiin tarpeeseen.

2. Uusi asiakas etsii internetistd hakukoneella kesén tapahtumia tai lukee lehdesté mité on tarjolla.
Vanha asiakas saattaa mennd suoraan nettisivuille ja lukea millaista ohjelmaa festivaaliviikolla
on tarjolla, lukea ennakkoesitetti tai ottaa jopa yhteytté festivaalitoimistoon.

3. Uusi asiakas rajaa tarjolla olevista tapahtumista itselleen mielekkdimmat ja valitsee niistd yh-
den. Hénen valintaansa yleisimmin vaikuttavia tekijoitd ovat hinta, tapahtuman tyyppi, esiinty-
jét sekd tapahtuman ajankohta.

4. Asiakas ostaa lipun sdhkdisen lippupalvelun kautta etukéteen tai odottaa festivaaliviikolle, jol-
loin hén hankkii lipun paikan pééll4 joltakin festivaalin myyntipisteista.

5. Asiakas suosittelee festivaalia perheelleen, ystévilleen, kollegoilleen tai tutuilleen siithenastisen
tietonsa perusteella etukéteen tai myohemmin festivaalin jdlkeen. Tétd varten voidaan luoda
jokin kannustin esim. arpomalla lippuja niiden kesken, jotka jakavat tiettyd julkaisua omille

seuraajilleen.

4.3 Markkinointimix eli 4P

Kaustinen Folk Music Festivalin products eli tuotteita ja palveluita ovat tapahtumaan myytaviét liput,
tapahtuma-aikaiset ravintolapalvelut, oheistuotteet sekd myyntipaikat. Lippuja on saatavilla monia eri-
laisia. Perus péiviliput ovat nimensd mukaisesti pdivdkohtaisia, viikkolippu taas varmistaa sisdin-
padsyn koko viikon ajan ja viikonloppulippu perjantaista lauantaihin. Liput ovat myynnissa alennet-
tuun ennakkohintaan kesédkuun loppuun saakka, josta eteenpdin hinta on normaali. Lastenlipuille on
omat edullisemmat hintansa. Yrityksille tai vdhintdén 10 hengen ryhmille on mahdollista varata myyn-
tisihteerin kautta lippupaketteja tarjoushinnoin. Tapahtuman aikana alueella on monipuolisesti ruoka-
palveluita, joista asiakas voi valikoida mieleisensd aamupala-, lounas-, kahvittelu-, pdivallis- tai illan-
viettopaikan. Oheistuotteita festivaalilla on useita. Niitd ovat mm. vaatteet, asusteet, tarrat ja julisteet.
Oheistuotteita on myynnissé festivaalin nettisivuilla sekd tapahtuma-aikana festivaalialueella. Festi-
vaali tarjoaa myds myyjille mahdollisuuden olla osana tapahtumaa vuokraamalla myyntipaikkoja alu-

eelta.

Festivaalin prices eli hinnat muodostuvat oheistuotteisiin siten, ettd niilld olisi mahdollisimman hyvéa

kate. Lippujen hintoihin taas on monia vaikuttavia tekijoitd, kuten alan trendit, kdvijimaarakehitys,
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asiakkaiden palaute, tapahtuman ohjelma seka edellisen vuoden lipunmyynti. Kaikkiin hintoihin tie-

tysti vaikuttaa myds vuosikohtainen budjetti.

Place eli myyntipaikkana Kaustinen Folk Music Festivalin lipunmyynnillé toimii sdhkdoisesti lipun-
myyntipalvelu sekd lipunmyyntipalvelun myyntikanavat. Lisdksi lippuja on mahdollista ostaa festivaa-
lien myyntipisteiltd. Ravintolapalveluita on tarjolla eri puolilla aluetta tapahtuma-aikana. Oheistuot-
teita myydéén festivaalin nettisivuilla sekd tapahtuma-aikana alueella. Festivaalin vuokraamia myynti-

paikkoja on mahdollista hakea lomakkeella nettisivujen kautta.

Promotion sanalla tarkoitetaan markkinointiviestintdd. Kaustinen Folk Music Festivaleilla kohderyh-
mid puhutellaan aidosti, rennosti mutta kuitenkin samalla asiallisesti. Selvitetddn, mité asiakas haluaa,
mitkd ovat hdnen mielenkiinnon kohteitaan ja pyritddn luomaan heille arvoa tuovaa sisiltod. Tehddan

siséllostd nopeatempoista ja helposti kulutettavaa, kuten lyhyitd videoita.

4.4 Markkinointikanavat

Kannattavimpia Kaustinen Folk Music Festivalin markkinointikanavia ovat olleet nettisivut, sosiaali-
sen median kanavat Facebook ja Instagram sekd lehdet. Nettisivun asiakas 16ytdd ensimmadaisend, jos
hin etsii hakukoneella tietoa téstd tapahtumasta, vanha asiakas osaa mennd suoraan nettisivuille ja et-
sid sieltd tietoa. Sosiaalisen median avulla tavoitetaan asiakkaita nopeimmin ja vaivattomasti. Aika-
kausi- ja sanomalehtien avulla tavoitetaan myds ne asiakkaat, joilla ei valttdmattd ole internettia tai so-

siaalisen median tilejd kdytossaan.

Facebookin ja Instagramin markkinoinnissa on mietittiva, radtiloidaénkd alustoille oma sisdltonsé vai
julkaistaanko sama molemmissa. Facebook-kiyttdjd saattaa olla Instagram-kéyttdjaa halukkaampi lu-

kemaan pidempaikin tekstid, kun taas Instagramissa visuaalisuudella on suurempi merkitys. Nettisivu-
jen kohdalla on térkedd varmistaa, ettd tietoa on helposti saatavilla ja tuotteiden ostaminen on mahdol-

lisimman vaivatonta.

Muita markkinointikanavia ovat YouTube, sanoma- ja aikakausilehdet, valotaulut, esitteet, julisteet,
kortit ja tarrat sekd markkinat ja messut. YouTubessa voidaan julkaista videosiséltdd, jota on sitten

helppo jakaa my6s muihin markkinointikanaviin, kuten Facebookiin. Sanoma- ja aikakausilehdet tar-
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joavat monipuolisesti vaihtoehtoja markkinointiin esim. lehtijuttujen ja mainosten muodossa. Tienvar-
silla sijaitseviin valotauluihin on laitettava nopeaa helposti luettavaa, tiivistettyd sisiltod, silld néky-
vyysaika on kerralla hyvin lyhyt. Esitteitd ovat ennakkoesite, kisiohjelma ja muut esimerkiksi mes-
suilla jaettavat lehtiset, joista on tirkedd 10ytya paljon tietoa. Julisteet, kortit ja tarrat ovat hyvid levitté-
méén tapahtuman nimed ja tuomaan se ihmisten tietoisuuteen. Markkinoilla ja messuilla ihmisié pais-
tadn kohtaamaan kasvotusten, heiddn kanssaan voidaan keskustella ja tdlloin asiakas nékee, keté tapah-

tuman takana on toimimassa sen sijaan ettd katsoo ruudun kautta markkinointimateriaalia.

Mahdollisia muita markkinointikanavia voisivat olla julkisen liikenteen mainokset esim. busseissa,
juna-asemilla ja lentokentilld, TV-mainokset, radiomainokset ja sosiaalisen median alustoista TikTok.
TikTok on iso alusta ja se vaikuttaa tdlla hetkelld maailmalla etenkin musiikkipiireissd vahvasti. Olisi
siis hyva aloittaa aktiivisuus sielld ja mainostaa tilin olemassaoloa my0ds muilla sosiaalisen median

alustoilla. TikTok toki on myds samalla haastava alusta, silla trendit vaihtuvat usein.

4.5 Markkinointi-ideoita

Sosiaalisen median toimintaan voisi ottaa mukaan pienen mittakaavan somevaikuttajan. Ndin sosiaali-
seen mediaan saisi sujuvaa ja virtaviivaista sisdltod tiliemme omille seuraajille sekd myds vietyd vies-
tid tapahtumastamme mahdollisesti sisdllontuottajan omille seuraajille. Sopivan vaikuttajan etsimisessi
voidaan kéyttdd apuna esim. Tinysponsor ja Influencer alustoja, joissa haku voidaan rajata toimialalle,

sijainnille ja tapahtumatyypille sopivaksi. (Law 2019.)

Sisdllytetddn seuraajia mukaan sosiaalisen median toimintaan esim. pyytdmalld seuraajia julkaisemaan
omilla tileilld4n parhaita Kaustinen Folk Music Festival muistojaan tai kannustetaan kiyttdmain tiettyd
hashtagia. Monique Law neuvoo artikkelissaan 10 luovaa tapahtuman markkinointi-ideaa, joiden
avulla myyt lisda lippuja muuttamalla osallistujan ldhettilddksi. Tdma onnistuu esimerkiksi siten, ettd
lipun ostaessa asiakas saa koodin, jota hidn voi jakaa eteenpdin. Jokaista koodin kautta myytya lippua
kohden asiakas saa pienen maksun. Houkuttimeksi voidaan lisdtd alennus koodia kéyttiville ostajalle.

Tallaisesta markkinointitavasta erinomainen esimerkki on Bizzabo Ticket Boost. (Law 2019.)

Festivaalin promovideon tekeminen ulkoistetaan, jolloin editointiyritys luo edellisend vuonna kuva-

tuista videomateriaaleista koosteen tulevan festivaalin traileriksi tai teaseriksi. TAma innostaa etenkin
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vanhoja kivijoitd, mutta voi myos houkutella mukaan uusia. Videota voidaan sitten jakaa markkinoin-
tikanavissa ja lahettdd myds esim. postituslistalla oleville séhkdpostin kautta. Video julkaistaan esim.
samaan aikaan tiedotustilaisuuden kanssa, jossa julkistetaan tulevia artisteja. Videossa luodaan festi-

vaalin tunnelma, mutta my0ds niytetdan, millaisia artisteja tulevilla festivaaleilla esiintyy. (Law 2019.)

Markkinoidaan festivaalia ymparistoystévillisend tapahtumana. Tahén tapahtumalle voi tukiominai-
suudeksi hankkia Ekokompassin ympéristojérjestelmén ja myohemmin ympéristosertifikaatin. Ympé-
ristojdrjestelmd on ympaéristdasioiden hallitsemiseen luotu tydkalu, kun taas ympaéristosertifikaatti on
todistus, joka organisaation on mahdollista hankkia ympiristojirjestelmén rakentamisen jilkeen. (Eko-
kompassi.) Ympaéristoystavillisend festivaalia voidaan markkinoida kertomalla syitd, joiden vuoksi ta-

pahtuma on ymparistoystavillinen ja esim. kertomalla ympéristovinkkeja asiakkaille.

4.6 Markkinoinnin tehokkuuden seuranta

Tulevan markkinoinnin ja sen tehokkuuden kannalta olisi tdrkedd panostaa markkinoinnin tehokkuu-
den seurantaan, jotta virheistd voi ottaa oppia sekd ndhdd, miké on ollut toimivaa. Ei ole kannattavaa
kayttdd samoja markkinointikeinoja, jos tiedossa ei ole, ovatko ne olleet aikaisemmin tehokkaita. T&-
man vuoksi festivaaliviikolla ja sen jélkeen asiakaskyselyn yhteydessi voisi kartoittaa erillisesti mark-

kinointikanavien tehokkuutta.

Tassé olisi mahdollisuus hyodyntda alan opiskelijoita esim. Centria-ammattikorkeakoulusta ja tarjota
heille mahdollisuutta tehdd markkinointitutkimus festivaaliviikolla siitd, mitkd markkinointikanavat
ovat olleet tehokkaita. Jos kysely kuitenkin tehddin jatkossa samanlaisena asiakastyytyvaisyysky-
selynd, kuten vuonna 2022, olisi vastausten perusteella vastausvaihtoehtoja tarvetta tarkentaa lomak-

keeseen, jotta saadaan yksityiskohtaisempaa tietoa siitd, mistd asiakas on saanut tapahtuman tietoonsa.

Yksinkertaistettuna siis katsotaan, miki on ollut toimivaa ja kannattavaa, ja luodaan sitten ndistd uusi

seuraavan vuoden markkinointisuunnitelma seki toimenpiteistd koostuva vuosikalenteri.
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5 MARKKINOINNIN VUOSIKELLO

Markkinoinnin vuosikello luotiin Kaustinen Folk Music Festivalin apuvilineeksi helpottamaan ympéa-
rivuotista markkinointia. Vuosikelloon listattiin vuoden joka kuukaudelle sen kuukauden téirkeét tapah-
tumat tai markkinoinnin toimenpiteet. Vuosikello alkaa lokakuusta, sillé silloin alkaa my6s yhdistyk-

sen uusi tilikausi. Vuosikellosta jatettiin pois elokuu, sillé silloin henkilokunta on lomalla.

Lokakuussa alkaa yhdistyksen uusi tilikausi ja silloin aletaan my0s valmistautua seuraavan vuoden fes-
tivaaliin. Festivaaleilla ja sen jdlkeen tehdyn asiakaskyselyn tulokset julkaistaan. Yhteistyokumppanei-
den kontaktointi alkaa ja varmistetaan, ovatko vanhat yhteistyokumppanit mukana tulevillakin festi-
vaaleilla. Lokakuussa levitetddn myds ensimmaisid markkinointimateriaaleja Womex maailmanmusii-

kin messuilla, silld ne ovat festivaalille maailmanlaajuisesti merkittava nikyvyyspaikka.

Marraskuussa tiedotetaan pelimanni-ilmoittautumisen ajankohdasta eli siitd ajasta, jolloin pelimannit
voivat ldhettdd hakemuksiaan pééstikseen esiintyméén festivaaleille. Sosiaalisessa mediassa taas pa-
lautetaan ihmisten mieliin festivaalitunnelmia. Joulukuussa sdhkdinen lipunmyynti kdynnistyy ja peli-

mannihaku alkaa. Liséksi Showcase yhtyeet voivat ldhettda tdlléin hakemuksiaan.

Tammikuussa avautuvat sekd tyontekijoiden ja talkoolaisten ettd myyntipaikkojen haut. Talloin jul-
kaistaan myds vuoden yhtye seki pienid ohjelmapoimintoja. Helmikuussa ldhetetddn ensimmaéinen uu-
tiskirje postituslistalla oleville sekd pelimannikirje, jossa esiintyméén valittuja pelimanneja tiedotetaan

kaytinteistd. Tassd kuussa julkaistaan my0s Showcase-ohjelmaan valitut yhtyeet.

Maaliskuussa sosiaalisessa mediassa esitellddn Showcase yhtyeet yksitellen ja julkaistaan artistinostoja
seké -esittelyjd. Ennakkoesite valmistuu timén kuun aikana ja ryhmdmyynti kdynnistyy. Ryhmédmyyn-
nilld tarkoitetaan lippupakettien myyntid isommille ryhmille. Tarvittaessa tdssd kuussa laitetaan auki
my0s Pelimannien tdydennyshaku. Huhtikuussa tarkempi ohjelma ja isoimmat artistit julkaistaan. En-
nakkoesite on saatavilla ohjelman julkaisusta ldhtien. Tdssd kuussa aloitetaan mainostilan myynti festi-

vaalin kdsiohjelmaan. Ryhmémyynti sekd artistiesittelyjen julkaisu sosiaalisessa mediassa jatkuvat.

Toukokuussa jatketaan ryhmi- ja mainosmyyntid sekd artistiesittelyjd sosiaalisessa mediassa. Kisioh-
jelma tyOstetddn valmiiksi ja julkaistaan maanantaisponsori. Maanantaina festivaaleille on tavallisesti
vapaa padsy ja sen mahdollistaa sponsoroimalla jokin yhteistyokumppani. Kesdkuussa varmistetaan

ryhmdt ja tehdédn artistiesittelyjd sosiaalisessa mediassa.
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Heindkuussa vietetddn festivaaliviikkoa. Festivaalin mainoksia laitetaan lehtiin ja tienvarsissa sijaitse-
viin valotauluihin ennen festivaalia ja sen aikana. Sosiaalisessa mediassa ollaan myos aktiivisia ja vuo-
rovaikutteisia. Festivaaliviikolla seki sen jélkeen tehdddn asiakaskyselyé ja toiden loppuessa festivaa-
livitkon tyOntekijoille tehddédn tyontekijakysely. Festivaalin péaatyttya julkaistaan seuraavan vuoden
viikkolippujen myyntikampanja, jolloin viikkolippuja on mahdollista hankkia alennetuin hinnoin.

Syyskuussa asiakaspalaute kootaan yhteen ja kdydéén lépi.
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6 YHTEENVETO

Opinndytetyon aiheen valinta oli helppo, silld aloitin tydskentelyn Kaustinen Folk Music Festivaleilla,
jolloin kerroin opiskelevani liiketaloutta ja minulle tarjottiin mahdollisuutta ottaa tima aiheekseni
opinndytetyohon. Toimeksiantajan toiveena oli etenkin markkinoinnin vuosikello, jonka laajensimme
sitten markkinointisuunnitelmaksi. Opiskelemistani aiheista markkinointi on mielekkin ja tiesinkin jo
pitkdén, ettd haluan tehda opinndytetyoni siitd. Koin kuitenkin haasteelliseksi keksid, mistd aitheesta
markkinoinnin opinniytetyo6td voisin lahted tekeméén, joten kun tata ehdotettiin minulle otin atheen

mielelldani vastaan.

Teoriaosuudessa kisittelin mitd markkinointi tarkoittaa SWOT-analyysin, markkinointistrategian seka
markkinointimixin avulla. Osuuden tarkoituksena oli muodostaa hyvéa kokonaiskuva siitd, mitd mark-
kinointi ja sen suunnittelu ovat. Teoriaosuuden tukena kéytin vahvasti internetisti 16ytdmiéni luotetta-
vaksi kokemiani artikkeleita. Pyrin valitsemaan mahdollisimman uusia ldhteitd, sillda markkinoinnin

toimintatavat kehittyviat melko nopeaa tahtia ja uusia ajatusmalleja tuodaan esille jatkuvasti. Otin kui-

tenkin ndiden tueksi myos vanhempia kirjoituksia, joiden tiedot ovat patevid ja luotettavia edelleen.

Markkinointisuunnitelma-osuuden tein kayttamalla teoriaosuudessa ldpi kdymiéni markkinoinnin apu-
vilineitd SWOT-analyysié, markkinointistrategiaa ja markkinointimixié eli 4P:té. Liséksi analysoin
festivaalin markkinointikanavien tehokkuutta, esitin uusia markkinointi-ideoita seké suosittelin tar-
kempaa markkinoinnin tehokkuuden seurantaa esim. markkinointiin keskittyneen asiakaskyselyn
avulla. Opinndytetyon loppuun lisdsin vield tekstimuodossa olevan markkinoinnin vuosikellon. Vuosi-
kellon tein aikaisempien vuosien ja nykyisen toimintakauden markkinoinnin toimenpiteiden seka

markkinoinnin kannalta tirkeiden padivdmadrien avulla.
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