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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli laatia markkinointisuunnitelma aloittavalle
tydvalmennusalan yritykselle. Markkinointisuunnitelman laatimisen l1ahtékohtana oli
toimeksiantajayrityksen toive saada kayttdonsa markkinointisuunnitelma, joka toimisi
konkreettisena apuvalineend markkinoinnin toteutuksessa. Tarkeat lahtdkohdat
markkinointisuunnitelmalle olivat taloudellisuus ja tuottavuus. Toiveita ja lahtdkohtia
selvitettiin yhdessa toimeksiantajan kanssa saanndllisilla tapaamisilla alkuvaiheessa.

Opinnaytety6 on toteutettu vetoketjumallilla, jossa teoria ja tulokset vuorottelevat.
Tydssa kaydaan lapi nykytilan kartoitus ja yrityksen menestykseen vaikuttavat tekijat,
tavoitteiden asettaminen ja mittaaminen, kohderyhman maarittely seka
markkinointibudjetin laadinta. Lopuksi on esitetty miten ja missa kanavissa
markkinointiviestintaa tullaan toteuttamaan.

Toiminnallinen osuus on toteutettu Canva -tyokalulla. Ohjelman avulla oli mahdollista
luoda visuaalinen brandi-ilme tuotokseen. Markkinointisuunnitelmassa kasitellaan
oleellisimmat asiat toimeksiantajayrityksen markkinoinnin toteuttamisen nakdkulmasta.
Markkinointisuunnitelmassa on otettu huomioon prosessin keskeisin havainto, eli
yrittdjan henkildbrandin merkitys osana valmennusyrityksen brandia. Tama on myos
huomioitu itse markkinointisuunnitelmassa.
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1 Johdanto

llman markkinointia yritys on piilossa kohderyhmiltaan, markkinointi on siis
yrityksen toiminnan perusta. Kun aiemmin ajateltiin markkinoinnin olevan vain
yksi yrityksen toiminto, nykyisin asiakkuuslahtdinen markkinointiajattelu
vaikuttaa vahvasti lahes kaikkiin liiketoiminnan osa-alueisiin ja niissa tehtaviin

paatoksiin (Bergstrom & Leppanen 2021, 18).

Talle markkinointisuunnitelmalle syntyi tarve, kun tydvalmennusyrityksen
perustaja tunnisti tarvitsevansa apua aloittavan yrityksensa markkinoinnin
kanssa ja otti minuun yhteytta. Kyseessa on aloittava yritys, jonka
markkinoinnin suunnittelen alusta alkaen. Innostuin ideasta, koska olen toiminut
my0s itse yrittdjana ja toteuttanut omalle yritykselleni markkinointisuunnitelman.
Samalla markkinointisuunnitelman toteuttaminen aloittavalle yritykselle luo
oman haasteensa, koska aloittavalla yrityksella ei ole aiempaa dataa
markkinoinnista. Markkinointisuunnitelman suunnittelu ja toteuttaminen tulevat
hyodyttamaan lisaksi omaa ammatillista osaamistani — opinnaytetyona syntyva

tuotos voi toimia jatkossa tydnaytteena alalle t6ihin hakiessani.

Markkinointisuunnitelma pitaa sisallaan analyysit, tavoitteet, kohderyhmat,
toimenpiteet seka seurannan mittarit. Yritykset poikkeavat aina toisistaan, ja
tasta syysta jokaiselle yritykselle syntyy myos omannakdinen
markkinointisuunnitelmansa sen strategian ja toimintatapojen perusteella.

(Bergstrom & Leppanen 2021, 28.)

Minusta on mielenkiintoista paasta raataldimaan kohdeyrityksen nakdinen
suunnitelma, joka tukee sen tavoitteiden saavuttamista. Ensimmaiseksi
opinnaytetyossa kartoitan Iahtokohta-analyysien avulla yrityksen sisaisia- ja
ulkoisia toimintaan vaikuttavia tekijoita. Seuraavaksi niiden pohjalta luon
tavoitteet ja suunnittelen miten tavoitteita mitataan. Taman jalkeen maaritan
asiakaskohderyhmat ja suoritan asiakkaiden segmentoinnin seka laadin
markkinointibudjetin. Yrityksen markkinointiviestinnan kanavat ja
markkinointitoimet kokoan selkeaksi omaksi osiokseen. Lopuksi esitan

yhteenvedon ja pohdin miten ty0 ja tavoitteet toteutuivat. Toiminnallisessa
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osuudessa esitan valmiin toimeksiantajalle luovutettavan
markkinointisuunnitelman. Toteutan opinnaytetyon vetoketjumallilla, jossa

tietopohja, markkinoinnin suunnittelu ja tulokset vuorottelevat.

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda yrittajalle toteuttamiskelpoinen
markkinointisuunnitelma ja aidosti toimeksiantajaa palveleva tuotos, jossa
markkinointitoimet esitetaan selkeasti. Tama on erityisen tarpeellista siita
syysta, etta yrittajalla ei ole aiempaa kokemusta markkinoinnista. Taloudellisuus
on myos merkittavassa roolissa, uuden yrityksen markkinoinnissa, jolla ei ole
suurta markkinointibudjettia. Markkinoinnin suunnittelussa on tarkeaa asettaa
selkeat tavoitteet, jotta voidaan konkreettisesti hahmottaa mihin markkinoinnilla
pyritaan (Bergstrom & Leppanen 2021, 28). Tydssani markkinointisuunnitelman
onnistumista mitataan maariteltyjen tavoitteiden toteutumisella ja
toimeksiantajan kokemalla hyodylla. Hyoédynnan tydssani markkinoinnin
suunnitteluun-, tydvalmennukseen- ja tydvalmennukseen verrattavissa olevaan
valmennustoimintaan liittyvaa kirjallisuutta seka muita relevantteja lahteita tyon

tavoitteiden saavuttamiseksi.

Toimeksiantajani tassa opinnaytetydssa on toimintansa loppuvuodesta 2024
aloittava tyovalmennusalan yritys Kyky coaching. Toimeksiantaja kouluttautuu
parhaillaan tyovalmentajan koulutuksessa, jonka paattyessa yrittaja aloittaa
yritystoiminnan. Toimeksiantajan toive oli, etta tahan mennessa hanella olisi
kaytossaan valmis markkinointisuunnitelma. Yrityksen yhtiomuoto on toiminimi
ja sen henkildstoon kuuluu yksinyrittdja, joka toimii itse palveluntarjoajana eli
tyovalmentajana. Tyovalmennuksessa tyovalmentaja toimii ratkaisukeskeisena
valmentajana, joka tukee asiakasta tyotaitojen opettelussa, tydelamataitojen
kehittdamisessa seka asiakkaan tyollistymisessa (tydeldamasanasto n.d.).
Yrityksen missiona on tarjota asiakkailleen asiantuntevaa seka

ratkaisukeskeista ohjausta ja neuvontaa tyoelaman haasteissa ja muutoksissa.
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2 Markkinoinnin suunnittelu ja yritysympariston

tarkastelu

Markkinointisuunnitelma on nimensa mukaisesti yrityksen suunnitelma
markkinoinnista tietylle ajanjaksolle, yleensa seuraavalle vuodelle.
Markkinointisuunnitelmaan kuuluvat analyysit, joiden avulla selvitetaan yrityksen
resursseja seka yrityksen menestykseen vaikuttavia tekijoita, tavoitteet ja niiden
seurannan mittarit, kohderyhmat seka toimenpiteet. (Bergstrom & Leppanen
2021, 28-29.) Tassa opinnaytetydssa perehdyn myés markkinointibudjettiin,

jonka perusteella laadin tarvittavat markkinointitoimenpiteet.

Markkinoinnin suunnittelu tulee aloittaa yrityksen toimintaympariston
analysoinnista nykyhetkessa. Yrityksen toimintaympariston nykytilannetta
voidaan selvittda lIahtokohta-analyysien avulla (Raatikainen 2004, 61). Yrityksen
toimintaympariston analysointi seka yrittajan visio toimivat pohjana strategialle
eli markkinoinnin yhteiselle ajatusmallille. Taman ajatusmallin pohjalta luodaan
markkinoinnin kokonais- ja valitavoitteet seka kaytannon toimintaohjelma.
Siihen liittyen laaditaan myos aikataulu seka budjetti. Markkinoinnin toteutuksen
ohella jatkuva tavoitteiden seuranta on tarkeaa, jotta voidaan paatella, kuinka
tavoitteisiin paastiin ja milla tavoin markkinointia tulee jatkossa kehittaa.
(Raatikainen 2004, 58-60.)

Opinnaytetyon kohteena oleva Kyky coaching on aloittava yritys, jolla ei ole
ennalta viela pitkan aikavalin strategista suunnitelmaa markkinointiin. Taman
vuoksi markkinointisuunnitelman toteutuksessa yhdistyy niin strateginen kuin
operatiivinen suunnittelu. Operatiivinen suunnittelu on lyhyen aikavalin
suunnittelua ja ohjaa kaytannon tehtavia kohti tavoitteita (Raatikainen 2005,
59).

Markkinoinnin suunnittelun prosessia voidaan kuvata monin tavoin. Yksi
yleisimmista tavoista kuvata prosessia on kuviossa 1 esitetty
Suunnitteluprosessi -kaavio (Kuvio 1). Kaaviosta nakyy, etta prosessi on

jatkuva, jolloin aiemmasta suunnitteluprosessin seurantavaiheesta on suora
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jatkumo seuraavaan suunnitteluprosessin analyysivaiheeseen. (Rope 2005,
464.)

Lahtokohta-analyysi

A 4

Seuranta Strategiavalinta

Y

Toteutus Tavoiteseuranta

A

Toimintasuunnitelma

Kuvio 1. Suunnitteluprosessi (Rope 2005, 464).

2.1 Lahtdkohta-analyysit

Lahtokohta-analyysien tarkoitus on analysoida yrityksen yritysymparistéa. Sen
avulla kartoitetaan yrityksen nykytilaa seka tekijoita, jotka tulevat vaikuttamaan
yrityksen menestykseen. Lahtokohta-analyysien avulla kartoitetaan yrityksen
sisaisia- ja ulkoisia toimintaan vaikuttavia tekijoita. Yrityksen sisaisia asioita
kasitellaan yritysanalyyseissa, kun taas ulkoisia tekijoita kasitelldadn ymparisto-,
kilpailija- ja markkina-analyyseissa. Lahtokohta-analyysien avulla hankitaan
tietoa ja jarjestetaan se muotoon, josta selviaa mihin yrityksen
toimintaymparisto tulee kehittymaan ja mitd mahdollisuuksia seka haasteita tuo
kehitys aiheuttaa markkinoille. (Raatikainen 2004, 61.)

Jotta lahtdkohta-analyysit palvelevat yrityksen menestymismahdollisuuksia
parhaalla mahdollisella tavalla, valitaan analyysikohteet aina yrityksen tarpeiden
mukaan. Tarkastelusta jatetdan pois ne muuttujat, joilla ei yritykselle tai sen
menestykselle ole oleellista merkitysta. Nain ollen analyyseissa kasiteltavien
asioiden joukko ei karkaa hallinnasta ja lopputulos on yrityksen kannalta
optimaalisin. (Rope 2005, 467.) Kasittelen Kyky coachingin lahtdkohta-

analyyseissa vain sellaisia asioita, jotka ovat yrityksen menestykselle
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merkityksellisia. Alla olevassa kuviossa jaotellaan lahtokohta-analyysien sisallot

yrityksen, ympariston, kilpailijoiden ja markkinoiden nakodkulmista (Kuvio 2).

Taloudellinen tilanne * Teknologia
Kansainvilistyminen ® Tapakulttuuri

saadakset ¢ Tydvoima
Innovaatiot e Markkinointi
e Sijainti
e Potentiaalinen e Henkiléstd
asiakasjoukko/ e Tuotteet
sen jakauma YRITYSYMPARISTO e Palvelu
—keskiostos e Talous
—“>markkinoiden e Tuotanto
koko e Toimintakulttuuri
—“>muutokset e Johtaminen
e Organisaatio
MARKKINAT YRITYS

KILPAILIJAT

Markkina-asema
Imago

Toiminnalliset tekijat
Todennakoéiset
suuntautumisratkaisut

Kuvio 2. Lahtokohta-analyysien analyysilajit ja niiden sisaltdé (mukaillen Rope
2005, 465).

Olen analyysin osien kasittelyssa painottanut keskeisimpina ymparisto-,
kilpailija- ja markkina-analyyseja siita syysta, etta yritysanalyysin kannalta
keskeisista yrityksen perustoiminnoista ei ole konkreettisia tietoja saatavilla.
Perustiedot ovat suunnitelman tasolla, koska yritystoiminta ei ole viela
kaynnistynyt. Yritysanalyysin puuttuvia kohtia tukee kuitenkin ulkoisten
analyysien osiot, mitka yhdessa luovat riittdvan vahvan pohjan
markkinointisuunnitelmalle. Olen saanut yrittajalta itseltdan tiedot hanen
aikaisemmasta toiminnastaan ja valmennuskokemuksestaan. Nama ovat
oleellisia lahtokohtia perustiedoille ja olen ottanut ne yritysanalyysi -osiossa

huomioon.
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2.1.1 Yritysanalyysi

Yritysanalyysi on sisainen analyysi ja kertoo yrityksen suunnitteluhetken
toimintakunnosta seka edellytyksista (Raatikainen 2004, 67). Se tarkastelee
yrityksen perustoimintoja, joita ovat myynti, kate, tuotanto, tuotteisto,
tuotekehitys, henkilosto, johto, toimintakulttuuri, organisaatio, palvelu, laatu,
taloushallinto, rahoitus, markkinointi, mielikuva, varasto, hinnoittelu, jakelu,
toimitilat ja sijainti (Rope 2005, 465-466). Analyysin ajatuksena on saada tarkka
mielikuva yrityksen liikeideasta nykyhetkessa (Raatikainen 2004, 68). Tassa
analyysissa on oleellista huomioida vain yritysta koskettavat osat; esimerkiksi

tuotanto tai varasto eivat ole taman yrityksen kannalta oleellisia.

Yritys ei ole vield aloittanut toimintaansa, jonka vuoksi myynnista ja katteesta ei
ole saatavilla olemassa olevia lukuja. Palvelu tulee kehittymaan tyovalmentajan
kokemuksen ja saadun palautteen myo6ta. Yrittaja toimii yrityksessaan itse
palveluntarjoajana. Myynnin kannalta tama merkitsee kattoa, jonka asettavat

yksinyrittajan rajalliset resurssit vastaanottaa asiakkaita.

Yrittajalla on valtiotieteiden maisteri tutkinto, jossa korostuu vankka
yhteiskunnallinen osaaminen ja esimerkiksi tydelaman muutoksia ymmartava
asiantuntijuus. Lisaksi yrittgjalla tulee olemaan toiminnan alkaessa
tyovalmentajan koulutus. Tyovalmentajan koulutus on yritykselle paaomaa seka
kilpailuvaltti. Koulutuksella voi olla merkittava vaikutus tarjottavan palvelun
laatuun. Lisaksi tydvalmentajan henkilokohtaiset ominaisuudet korostuvat
puhuttaessa yrityksen edellytyksista. VATES-saation projektijulkaisun mukaan
tyovalmentajan ammattitaitovaatimuksiksi on nimetty persoonaan, tiedollisiin ja
taidollisiin kykyihin liittyvia keskeisia piirteita. Keskeisia henkilokohtaisia piirteita
ovat esimerkiksi pitkajanteisyys, kyky hahmottaa suuria kokonaisuuksia seka
rohkeus ja oma-aloitteisuus. Tiedollisiksi ja taidollisiksi puolestaan
luonnehditaan palvelujarjestelman tuntemus, yhteiskuntatietous, tydelaman
tuntemus seka yhteistyo- ja neuvottelutaidot seka yksilo- ja ryhmanohjaustaidot.
(Mahonen 2009.)
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Kyky coachingin tapauksessa yrityksen perustaminen ei vaadi suurta paaomaa.
Paaasiallinen kuluera ovat lahinna tyovalineet, kuten kannettava tietokone ja
puhelin ja niihin vaadittavat verkko- ja littyma yhteydet. Lisaksi kuluja
muodostuu markkinoinnista ja yhteistyoskentelytilan vuokrasta.
Yhteistyoskentelytiloja on paakaupunkiseudulla runsaasti ja hinnat ovat
kilpailukykyisia. Yritys tarjoaa paaasiassa etavalmennusta, jolloin asiakkaan
tapaaminen tapahtuu videoyhteydella. Yrittgja aikoo rahoittaa yritystoiminnan

ainakin alussa itse.

Markkinointisuunnitelma toimii kaytannonlaheisena oppaana markkinoinnin
toteuttamiseen. Jotta Kyky coaching eroaa kilpailijoista, on tarkeaa luoda selkea
ja erottuva markkinointisuunnitelma ja markkinoinnin strategia

asiakashankinnan varmistamiseksi.

2.1.2 Markkina-analyysi

Markkina-analyysilla kartoitetaan yrityksen menestykseen vaikuttavia tekijoita
lahimenneisyydessa, nykytilassa seka tulevaisuudessa (Raatikainen 2004, 65).
Markkina-analyysissa kaydaan lapi potentiaalisten asiakkaiden maaraa, minka
verran tietynlaisia potentiaalisia asiakkaita markkinoilla on, mika on keskiostos
segmentittain, millainen markkinoiden kysynnan ja tarjonnan suhde on seka

miten edella mainitut asiat muuttuvat tulevaisuudessa (Rope 2005, 466).

Yrityksen tarjotessa paaasiassa etavalmennusta markkina-alueena nahdaan
koko Suomi. Yritys tarjoaa asiakkaan halutessa palvelua myos
lahivalmennuksena paakaupunkiseudulla. Helsingissa, Espoossa, Vantaalla ja
Kauniasissa asuu Tilastokeskuksen mukaan yhteensa noin 1,25 miljoonaa
ihmista (Tilastokeskus 2022).

Teknologinen murros on keskeinen nakyma tyon tulevaisuudessa ja se nakyy
esimerkiksi kasvavana digitalisoitumisena. Merkittavia muutoksia voi olla
tulossa esimerkiksi ruoantuotantoon, terveydenhuoltoon ja liikenteeseen. (Dufva
ym. 2021.) Nama tydelamassa tapahtuvat muutokset voivat aiheuttaa

itisanomisia, alan- ja tydpaikanvaihtoja seka uudelleen kouluttautumista.
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Naiden yhteiskunnallisten muutosten johdosta voidaan katsoa

tyovalmennuspalveluille olevan kysyntaa tulevaisuudessa.

Potentiaalisten asiakaskohderyhmien hahmottaminen on oleellinen osa
markkina-analyysia. Kyky coachingin asiakaskohderyhmia yhdistaa muutos
tyoelamassa. Muutos voi olla oman tahdon tulos tai johtua pakosta esimerkiksi
itisanomisen seurauksena. Muutokseen voi liittya alan vaihto, uudelleen
kouluttautuminen, valmistuminen, tai halu aktiivisesti edeta uralla. Asiakkaita
yhdistaa myos tarve saada tukea ja ohjausta muutosprosessissa ja halu

saavuttaa luodut tavoitteet.

Alanvaihtajat ovat Kyky coachingin asiakaskohderyhmaa. Baronan 20.11.—
1.12.2023 toteuttaman tyoelamatutkimuksen mukaan 2030 vastaajasta 38
prosenttia harkitsi tydpaikan vaihtoa (Barona 2024). Tilastokeskuksen
yliaktuaari Sampo Pehkosen mukaan alanvaihtamisen tilastointi on hankalaa
muun muassa sen vuoksi ettad alanvaihtaminen on monitulkintainen kasite.
Tilastoista on kuitenkin saatu selville, etta vuonna 2018 suomalaisista uransa
aikana tyopaikkaa eri alojen valilla oli vaihtanut 61 prosenttia. (Hamalainen
2020.) Tama viittaa siihen, etta alanvaihtajat asiakaskohderyhmana on laaja ja
relevantti tydvalmennusyritykselle. Naiden tietojen perusteella voi paatella, etta
markkinoilla tulee olemaan tassa asiakaskohderyhmassa potentiaalisia

asiakkaita.

Yksi Kyky coachingin asiakaskohderyhma ovat alansa t6ita etsivat
vastavalmistuneet. Tilastoista selviaa, etta yliopistoista valmistui 2022 yhteensa
30 800 henkilda, joista ylempia korkeakoulututkintoja oli 15 800 (Tilastokeskus
2023). Ammattikorkeakouluista valmistui 2022 1ahes 29 000 henkilda, joista

5000 oli ylemman ammattikorkeakoulun tutkintoja (Tilastokeskus 2023).

Markkina-analyysin kannalta keskiostoksen hahmottaminen on tarkeaa, jotta
ymmarretdan miten yritys voi paasta liiketoiminnallisiin tavoitteisiinsa. Kyky
coachingilla on tarjolla yksi palvelu, joka on suunnattu kaikille kohderyhmille.
Tama tasmavalmennus on kahden valmennuksen paketti, joka raataldidaan
aina asiakkaan tarpeista lahtdisin. Tapaamiskertoja voi halutessa myo0s lisata

asiakkaan tarpeiden ja toiveiden mukaan. Tietyssa tydelaman
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muutostilanteessa yhden asiakkaan keskiostos on yksi tasmavalmennuspaketti.
Mikali asiakas kaipaa tydvalmennusta myohemmin uudestaan, on hyvin
mahdollista, etta asiakas hakeutuu samalle tyévalmentajalle ollessaan

tyytyvainen palveluun.

Tyovalmennuspalveluiden kohdalla tarjonnan maaraa on helpompi hahmottaa
kuin kysyntaa. Kuitenkin kysynnan maaran muutosta voidaan arvioida
tulevaisuuden nakymien pohjalta. Aalto University Executive Educationin
toimitusjohtaja Pekka Mattilan mukaan coachingia hyodynnetaan
tulevaisuudessa paljon entista laajemmin erilaisissa kehittamistarkoituksissa,
mika heijastelee nykyisen tydelaman murroksen vaikutuksia. (Maula 2019.)
Vuonna 2022 Yhdysvalloissa life coaching alan odotetaan kasvavan 4,85
prosentin vuosikasvulla 2023-2030. Life coachit ovat todistamassa suurta
kysyntaa, koska inmiset haluavat parantaa muun muassa tyon- ja
yksityiselaman tasapainottelua. (Grand view research 2022.) Naiden tietojen
pohjalta arvioin, etta myos tyovalmennuspalveluissa voidaan nahda kasvavaa

kysyntaa.

2.1.3 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysissa tarkastellaan yrityksen markkinoilla vallitsevaa
kilpailutilannetta. Kilpailijoiden maarittely ja tunnistaminen on tarkeaa, jotta
yritys tietdd oman markkina-asemansa ja miten se voi kilpailla asiakkaista.
Lisaksi yrityksen on visioitava tulevaisuutta, jotta markkinoiden nakymista

omalla alalla on jokin kasitys. (Raatikainen 2004, 63-64.)

Tarkkaa maaraa tyovalmennusta tarjoavista yrityksista on hankala arvioida.
Tama johtuu muun muassa siita, etta alalle ei ole omaa toimialaluokitusta. Pyrin
hahmottamaan kilpailijoiden maaraa hakemalla yritys- ja yhteisbhausta
yrityksia, joiden nimessa mainitaan tyohon tai uraan liittyva valmennus. Otin
mukaan arvioon myos muita tydvalmennukseen verrattavia ura-, tyo- ja
coaching palveluita, koska palvelut sisaltavat keskenaan hyvin samankaltaisia

piirteitd. Suomessa tydvalmentaja, uravalmentaja ja monia vastaavia nimikkeita
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kaytetaan vapaasti ja alalla ei ole mitaan erityista rekisteria, josta nakisi alalla
toimivien yritysten maaran. Kilpailijoiden maaraan vaikuttaa myos se, kuinka

laajasti mukaan katsotaan erilaiset toimijat.

Loysin 8.2.2024 yritys- ja yhteisOhausta yhteensa 77 yritysta, joiden nimissa oli
sana tyohonohjaus, tyoohjaus, uravalmennus, uraohjaus, tyohonvalmennus,
tyokyky tai tydvalmennus. Naiden yritysten lisaksi Suomessa on yli 200 ICF
sertifioitua coachia. Tahan jarjestoon kuuluvat coachit ovat koulutettuja
valmennuksen ammattilaisia, jotka ovat sitoutuneet noudattamaan coaching-
tydn eettisia saantoja. ICF Finlandin verkkosivuilla luonnehditaan coachingia
luovaksi prosessiksi, joka inspiroi asiakasta henkilokohtaisen ja ammatillisen

potentiaalinsa taysipainoisessa hydédyntamisessa. (ICF Finland n.d.)

Kuten edella mainittu, tydelamaan ja urakehitykseen on tarjolla erilaisia ohjaus-
ja valmennusmuotoja. Naita ovat muun muassa tyonohjaus, uravalmennus,
coaching, tydhdnvalmennus, muutosturvavalmennus, tyokykyvalmennus ja
tydvalmennus. Ohjauksissa saatetaan kayda pitkalti samoja asioita lapi, mutta
asiakkaan lahtokohdat ratkaisevat sen mihin huomio valmennuksessa keskittyy.
Useissa palveluissa korostuu henkil6kohtaisiin tarpeisiin perustuva yksildllisesti
muokattu ohjaus tai valmennus seka ratkaisukeskeisyys. Tassa
opinnaytetyossa kasitan tydovalmentajan kilpailijoiksi myods muulla
ammattinimikkeella toimivia toimijoita niiden tuottamien palveluiden

samankaltaisuuden vuoksi.

Tarkea osa kilpailija-analyysia on tunnistaa yrityksen omat heikkoudet ja
vahvuudet. Tuntemalla omat vahvuudet suhteessa kilpailijoihin voidaan
tunnistettuja vahvuuksia tuoda esille markkinointiviestinnan avulla.
Heikkouksien tunnistaminen suhteessa kilpailijoihin mahdollistaa niiden
kehittamisen ja parantamisen, jotta paasy kilpailijoiden edelle on mahdollista.
(Fairlie 2023.) Kyky coachingin heikkoudet ja vahvuudet tulevat selkeasti esiin
SWOT-analyysissa, jossa olen myds pohtinut vahvuuksien esille tuomista ja

heikkouksien parantamista.
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Kilpailija-analyysia digitaalisesta nakokulmasta tarkasteltaessa otetaan
huomioon, kuinka kilpailijat omaan yritykseen nahden kayttaytyvat verkossa.
Digitaalisen liiketoiminnan kilpailija-analyysissa tarkastelun kohteiksi otetaan
esimerkiksi kilpailijoiden verkkosivut tai sosiaalisen median alustat. Tarkoitus on
tehda havaintoja kilpailijoiden eri kanavissa tuottamasta sisallosta. Sisalto,
minka asiakkaat kokevat hyodylliseksi, on tarkeaa digitaalisen liiketoiminnan
kannalta. Kilpailijoiden sosiaalisen median alustoja tarkastellessa, on olennaista
ottaa selvaa, miten usein kilpailijat julkaisevat uutta sisaltda ja miten he

huomioivat oman kohderyhmansa sisalléilla. (Blomster ym. 2020, 26.)

Toteutin digitaalisen liiketoiminnan kilpailija-analyysin vertailemalla valittujen
kilpailijoiden Instagramia (Taulukko 1). Valitsin kyseiset kilpailevat yritykset
niiden samankaltaisuuden vuoksi. Naissa kaikissa viidessa yrityksessa
palveluntarjoaja on itse yrittgja, eli nailla on samanlaiset resurssit
kaytettavissaan kuin toimeksiantajayrityksella. Lisaksi ne tarjoavat
samankaltaisia yksilovalmennus palveluita ja valmennuksen tarjoaminen
tapahtuu paaasiassa etana videopuhelun valityksella. Kaikkien valittujen
kilpailijoiden sosiaalisen median paakanava on Instagram ja siksi valitsin sen
tarkastelun kohteeksi. Vain kahdella analyysiin valitulla kilpailijalla, kilpailijalla
yksi ja kilpailijalla kolme oli Instagramin lisaksi kaytdssaan muita sosiaalisen

median kanavia. Naita kanavia olivat Facebook, Linkedin, X ja Pinterest.

Taulukko 1. Instagram kilpailija-analyysi (tiedot haettu 20.2.2024).

Kilpailija 1 |Kilpailija 2 |Kilpailija 3 |Kilpailija 4 |Kilpailija 5
Liittynyt Instagramiin 2019 2022 2020 2021 2021
Seuraajat 697 333 1271 2140 569
Julkaisujen maara (14 pdivaa) 2 3 11 4 6
Tykkaykset & kommentit keskimaarin julkaisussa (14 paivad) 17 11 19 66 24
Sitoutumisprosentti (%) 2,4% 3,3% 1,5% 3,1% 42 %

Kaikkien Instagram tilit ovat suhteellisen tuoreita. Seuraajien maarat vaihtelivat
paljon kilpailijoiden valilla. Julkaisujen maara ei suoranaisesti korreloi
seuraajamaaraa. Taulukosta voidaan paatelld, etta kilpailija kolme paivittaa
ahkerimmin, mutta ei ole saanut sitoutettua seuraajiaan. On tarkeaa, etta

seuraajat ovat kiinnostuneet seuraamiensa tilien luomista sisalloista tai
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palveluista. Sitoutuminen kertoo julkaisujen saamista reaktioista, eli kuinka moni

seuraajista on esimerkiksi tykannyt ja kommentoinut julkaisua. (Kuvaja 2021.)

Sitoutumisprosentti on tyypillisesti 20—50 prosenttia alle tuhannen seuraajan
tileilla. Seuraajamaarien kasvaessa sitoutumisprosentti usein pienenee.
Seuraajamaaran kasvaessa mukaan tulee myds epaaktiivisia niin kutsuttuja
haamuseuraajia, jotka laskevat sitoutumisprosenttia. (Gulle n.d.) Kaikkien
kilpailijoiden sitoutumisprosentit ovat todella alhaiset, josta voidaan paatella,
etta seuraajia ei kiinnosta taulukoitujen kilpailijoiden sisaltd kovinkaan paljon.
Kyky coachingin kannattaa pyrkia aktiivisesti seuraamaan sitoutumisprosenttia
ja kiinnittaa huomiota siihen, minkalaiset sisallét saavat eniten reaktioita el
kiinnostavat seuraajia eniten. Sitoutumisprosentti toimiikin hyvana indikaattorina

sisallon laadusta yritykselle.

Kilpailijoiden tuottamassa sisallossa oli eroja. Kilpailijoiden kolme ja nelja
sisalléssa korostuivat vinkit esimerkiksi tydnhakuun, CV:n kirjoittamiseen ja
muihin tydelaman asioihin. Taulukosta huomataan, etta heilla on myos
suurimmat seuraajamaarat. Kilpailijoiden yksi ja kaksi Instagramissa toistuu
valmentajien omasta tydskentelysta ja tyoskentelytavoista kertominen.
Erityisesti kilpailija yksi kertoo julkaisuissaan paljon hanen omasta elamastaan

yleisesti.

Asiakkaan mielenkiinnonkohteisiin perustuvaa markkinointiviestintaa kutsutaan
sisaltomarkkinoinniksi. Siina sisallot suunnitellaan asiakkaan tarpeista lahtdisin.
Kaytanndssa sisaltomarkkinoinnin tarkoitus on luoda arvoa omalle
kohderyhmalle. Arvon luonti voi tapahtua neuvojen, opastuksen, viihdyttamisen
tai inspiroimisen kautta. (Rummukainen ym. 2019, 32.) Mielestani kyseiset
kilpailijat kolme ja nelja ottavat parhaiten oman kohderyhmansa huomioon ja
tarjoavat omaa kohderyhmaansa palvelevaa sisaltoa. Tama tulee ottaa

huomioon myos Kyky coachingin markkinointia suunniteltaessa.
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Taulukko 2. Yhteydenottokanavat (tiedot haettu 20.2.2024).

Kilpailija 1 Kilpailija 2 Kilpailija 3 Kilpailija 4 Kilpailija 5
Yhteydenotto Instagram Direct Instagram Direct Instagram Direct Instagram Direct Instagram Direct
Facebook messenger Yhteydenottolomake Facebook messenger Yhteydenottolomake Varauspalvelu
Linkedin message Puhelinnumero Linkedin message S&hképosti Sahkdposti
Sihkoposti Sihkoposti Yhteydenottolomake Puhelinnumero Puhelinnumero

Puhelinnumero
Yhteydenottolomake

Kilpailija-analyysissa kasittelen myos valittujen kilpailijoiden
yhteydenottokanavia ja sita kuinka laajasti kilpailijoilla on kaytéssaan eri
yhteydenottokanavia (Taulukko 2). Kaikki kilpailijat toivat ilmi selkeasti
yhteydenottomahdollisuudet, ja kaikilta I0ytyikin useita tapoja yhteydenottoon.
Kaikilta l0ytyi Instagramista yhteydenottopainike, josta pystyi joko laittamaan
suoraan sahkopostia tai soittamaan seka lahettamaan Instagram Direct viestin.

Tama mahdollisuus on otettava kayttoéon myos Kyky coachingille.

Kilpailijoiden Instagram kilpailija-analyysista voidaan tehda joitain
johtopaatoksia. Tarkein huomioni on, etta ihmiset haluavat seurata kyseisen
alan Instagram tileja, joissa jaetaan neuvoja ja ohjeita. Suurimmat
seuraajamaarat olivat niilla kilpailijoilla jotka jakoivat asiasisaltdéa, kuten
tyénhakuvinkkeja. Sitoutumisprosentti oli kaikilla tarkastelemillani kilpailijoilla
hyvin pieni seuraajamaaraan nahden. Kyky coachingin tuleekin miettia tarkoin

tuottamaansa sisaltda sitoutumisprosentin nakokulmasta.

2.1.4 Ymparistoanalyysi

Ymparistdanalyysissa analysoidaan yritysymparistda, johon katsotaan
sisaltyvan yhteiskunnalliset muutokset, yleiset taloudelliset tekijat, keksinnot ja
innovaatiot seka kansainvalistyminen. Yritysten kansainvalistyminen on johtanut
siihen, etta yritysympariston muutosten seuraaminen on yha tarkedmpaa
markkinointia suunniteltaessa. Kansainvalistyminen vaikuttaa muun muassa
kilpailuun, yhteneviin saadoksiin ja hintoihin. Yleiset taloudelliset tekijat, kuten
korkotaso, vaikuttavat suuresti koko markkinoiden toimintaan. (Raatikainen
2004, 62-63.)
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Kasittelen tassa osiossa yrityksen ymparistoa PESTE-mallin avulla. PESTE-
analyysi koostuu viidesta osa-alueesta; nama ovat poliittiset, taloudelliset,
sosiaaliset, teknologiset ja ekologiset tekijat (Lapin Luotsi 2019). Taman
analyysin avulla selvitan yrityksen toimintaymparistossa tapahtuvia muutoksia
naista kaikista nakokulmista kasin. Tassa analyysissa on olennaista, etta
kasitellaan niita asioita, jotka ovat relevantteja juuri analyysin kohteena olevan
yrityksen kannalta (Huikkola & Vuorinen 2023, 260).

Poliittiset tekijat vaikuttavat kaikkien yritysten toimintaan. Poliittisia tekijoita ovat
muun muassa veropolitiikka, tullit, sodat, puolueiden voimasuhteet seka valtion
tukipolitiikka. (Huikkola & Vuorinen 2023, 261.) Hallituksen kohdistamat
leikkaukset koulutukseen vaikuttavat valmistuvien maaran vahenemiseen
(Arene Ry 2023). Turun Sanomien 2019 julkaisemassa uutisessa esitettiin, etta
hallitus on kohdistanut opetusalaan jopa 690 miljoonan euron
menovahennykset vuosien 2016—2019 aikana (Toivonen 2019). Leikkauksia on
my0s edessa, silla Ammattikorkeakouluilta leikataan 2024 aikana 16 miljoonaa
euroa, mika johtaa 600 aloituspaikan vahenemiseen vuodessa (Arene Ry
2023). Kyky coachingin yksi asiakaskohderyhma tulevat olemaan
vastavalmistuneet. Hallituksen kohdistamat opetusalan leikkaukset vaikuttavat

taman segmentin pienenemiseen.

Vuoteen 2027 mennessa pitaisi saada vahennettya hallituksen mukaan 1,4
miljardia sosiaali- ja terveysalan kustannuksia (Paananen 2023). Sosiaalialan
korkeakoulutettujen ammattijarjesto Talentia jarjesti jasenilleen kyselyn, johon
872 vastaajasta 49 prosenttia kertoi miettineensa alan vaihtoa, koska moni
kokee, etta asiakkaita on liikaa ja aika ei riita kaikkien asiakkaiden hoitoon
tarpeiden mukaisesti (Talentia 2022). Leikkaukset todennakdisesti tulevat vain
lisddmaan asiakkaiden ja kiireen maaraa. Paattelen, etta alanvaihtajien maara
ainakin sote-alalla kasvaa todennakdisesti ja kasvattaa Kyky coachingin
alanvaihtajien asiakaskohderyhmaa.

Taloudellisista tekijoista puhutaan myds nimella ekonomiset tekijat. Naihin
ekonomisiin tekijoihin kuuluvia teemoja ovat muun muassa suhdannevaihtelut,

toimialojen trendit, korkotasot, inflaatio, varallisuus ja ty6ttomyys. (Huikkola &
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Vuorinen 2023, 261.) Taloudellisilla tekij6illa on monia vaikutuksia Kyky
coachingin toimintaan. Ihmisten varallisuus vaikuttaa kykyyn ostaa. Suomen
talous on taantumassa ja talouskasvun heikkous on laaja-alaista. Yksityinen
kulutus supistui reilusti vuonna 2023 ja kehittyy Suomen pankin ennusteen
mukaan erittain heikosti vuonna 2024. Reaalikorkojen noustessa kotitaloudet
saastavat aiempaa isomman osan ansioistaan. Kotitaloudet ovat varovaisia,
silla suhdannekehityksen odotukset ovat heikot, mika aiheuttaa epavarmuutta.
(Suomen pankki 2023.) Suomen taloustilanteella voidaan nahda olevan
vaikutusta kaikkeen kuluttamiseen, ja siten myos kohdeyrityksen

asiakasmaariin.

Sosiaalisiin tekijoihin kuuluvat muun muassa vaestorakenne, tulojakauma,
elamantyylimuutokset, asenteet tydhon ja vapaa-aikaan seka koulutustaso
(Huikkola & Vuorinen 2023, 261). Suomalaisten tydhyvinvointi on laskenut ja se
nakyy sairaana tydoskentelyn yleistymisena, tyotylsistymisena, tyon imun
heikentymisena seka irtisanoutumisaikeiden kasvuna (MTV uutiset - STT 2024).
Naen, etta tyohyvinvoinnin lasku voi johtaa tydvalmennuspalveluiden kasvuun,
silla tyovalmentajat toimivat muun muassa edella mainituissa tilanteissa olevien

asiakkaiden apuna ratkaisukeskeisessa asemassa.

Teknologisilla tekijoilla on monia vaikutuksia kohdeyrityksen toimialaan.
Teknologisiin tekijoihin kuuluvat tuotekehitys ja tutkimustoiminta, yhteiskunnan
tukitoiminnot, teknologian kehitysaste seka rinnakkaisten alojen 16ydokset ja
patentit (Huikkola & Vuorinen 2023, 261). Teknologian kehitysasteeseen liittyy
meneillaan oleva teknologinen murros ja tyéelaman digitalisoituminen (Dufva
ym. 2021). Nama tekijat vaikuttavat seka tyopaikkoja luovana etta havittavana
tekijana. Yhteiskunnalliset muutokset ja teknologian kehitys kyseenalaistavat
perinteisia tydmarkkinanormeja, kuten virallisia tydntekija-tydnantajasuhteita,
pysyvia tydpaikkoja ja vakaita tydsuhteita (Gullichsen & Hellstrom 2023). Uusiin
normeihin sopeutuminen ja uusien tapojen omaksuminen ovat asioita, joissa
tydvalmentaja voi toimia oppaana ja neuvonantajana. Edella mainitut
teknologiset tekijat voidaan nahda tyévalmennusyrityksen toiminnalle edullisina

tekijoina asiakkaiden maaran kannalta.
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Ekologisiin tekijoihin kuuluvat muun muassa Ymparistonsuojelu, energian
kulutus, jatteiden kasittely ja kierratys (Huikkola & Vuorinen 2023, 261).
Ekologiset arvot vaikuttavat kuluttajien ostopaatoksiin kasvavissa maarin.
Asiantuntijaorganisaatio Deloitten tuottaman tutkimuksen mukaan valtavirta
suosii ymparistoystavallisia tuotteita ja palveluita. 46 prosenttia 23 maan
kuluttajista oli ostanut vahintaan yhden kestavasti tuotetun tuotteen tai palvelun
huhtikuussa 2023. (Cascone ym. 2023.) Kyky coaching voisi toiminnassaan
korostaa vihreita arvoja tekemalla yhteistyota ekologisia arvoja yllapitavien
toimijoiden kanssa. Yhteisty0 voi olla yhteisia tapahtumia tai varainkeruuta
ymparistonsuojelun hyvaksi. Etavalmennuksia suosiessa yritys pystyy

vahentamaan matkustusta ja tata kautta yrityksen hiilijalanjalkea.

2.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin tarkoitus on auttaa yritystd hahmottamaan sen vahvuuksia,
heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia seka tekemaan johtopaatoksia ja
toimintasuunnitelmia. Analyysissa kasitellaan sita, miten vahvuuksia ja
mahdollisuuksia voi hyddyntaa, heikkouksia poistaa, lieventaa tai valttaa seka
uhat poistaa tai kdantaa ne mahdollisuuksiksi. (Huikkola & Vuorinen 2023, 98.)
SWOT-analyysi on johtopaatdsanalyysi, mika kokoaa lahtékohta-analyysit
yhteenvedoksi. Mahdollisuudet ja uhat muodostuvat ulkoisista tekijoista, joita on
kasitelty aiemmissa ymparistd-, markkina- ja kilpailija-analyysissa. Heikkoudet
ja vahvuudet selvitetaan vertaamalla yrityksen omaa kapasiteettia seka
kilpailukykya kilpailijoihin nahden. Naiden mahdollisuuksien, uhkien,
vahvuuksien ja heikkouksien avulla saadaan selville yrityksen kriittiset
menestystekijat. (Rope 2005, 468—469.)

Tein SWOT-analyysin kohdeyrityksesta luodakseni johtopaatdkset lahtokohta-
analyyseista. Vahvuudet ja mahdollisuudet tiedostaen, voin hyddyntaa niita
markkinointiviestinnan suunnittelussa osana markkinointisuunnitelmaa. Olen

selvittanyt Kyky coachingin SWOT-analyysin osat nelikenttaan (Taulukko 3).

Turun AMK:n opinnaytety6 | Inka Varjo



22

Taulukko 3. Kyky coachingin SWOT-analyysi.

Vahvuudet Heikkoudet
o Yrittdjan tyévalmentajan ¢ Yrittdjan kokemattomuus
y koulutus seka valtiotieteiden markkinoinnissa
E% maisterin tutkinto ¢ Yksinyrittdjan rajallinen aika
n e Aikaisempi omakohtainen ja resurssit
kokemus ohjauksesta ¢ Rajallinen
markkinointibudjetti
Mahdollisuudet Uhat
e Etdvalmennus mahdollistaa e« Suomen taloustilanne
E laajemman markkina-alueen s Leikkaukset koulutukseen
% e Teknologian kehityksesta
johtuva tyéeldman murros
e Verkostot

Seuraavaksi kerron, miten Kyky coaching voi hydodyntaa vahvuuksiaan seka
poistaa ja lieventaa heikkouksiaan. Miten mahdollisuudet hyddynnetaan seka

uhat poistetaan tai kaannetaan mahdollisuuksiksi.

Yrittajan koulutustaustaa on tarkea hyodyntaa markkinoinnissa, tuomalla ilmi
tyovalmentajan vahvaa alan osaamista. Vaikka yrittajalla ei ole juuri
tyovalmentamisesta aiempaa kokemusta, han on toiminut erilaisissa tehtavissa
ohjaajana, tydnohjaajana ja ollut itse ohjattavana. Myds ohjauskokemus on
hyva tuoda ilmi yrityksen markkinoinnissa, koska asiakkaat ovat kiinnostuneita

tyovalmentajan taidoista ja kokemuksesta.

Yrittdjan omaa markkinoinnin kokemattomuutta paikkaa tama kyseinen
markkinointisuunnitelma, jonka pohjalta yrittaja pystyy toteuttamaan
markkinointia suunnitelman mukaisesti. Yksinyrittaja hoitaa liikketoiminnan kaikki
osa-alueet, jonka vuoksi aikaa on rajallisesti. Sen seurauksena markkinointiin
kaytettava aika ja asiakasmaara on rajallinen. Liiketoiminnan kasvaessa
suunnitellusti yrittajan kannattaa harkita toisen tyovalmentajan palkkaamista,

jolloin asiakasmaaraa voidaan lisata ja yrittajalla jaa enemman aikaa
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operatiivisten asioiden hoitamiseen. Markkinointibudjetin ollessa ensimmaisena
vuotena tiukka, on tarkeaa keskittya asiakaskohderyhmien kannalta
oleellisimpiin markkinointitapoihin ja hyodyntaa myos ilmaisia markkinoinnin

keinoja, kuten hakukoneoptimointia.

Etavalmennus mahdollistaa suuremman kohdeyleison ja pitaa kulut
matalampana, koska yritys ei tarvitse omaa toimitilaa. Teknologian kehitys voi
tuoda haasteita ihmisten tydelamaan ja aiheuttaa muun muassa irtisanomisia.
On tarkeaa tavoittaa nama kohderyhmat markkinointiviestinnalla seka ottamalla
aktiivisesti osaa aiheesta kaytyihin keskusteluihin. Yrittajalla on laajat verkostot
yliopistoissa, joita han voi hyddyntaa jakamalla tietoa palvelustaan esimerkiksi
intranettiin seka muihin kanaviin, joita opiskelijat seuraavat. Lisaksi verkostoista
voi loytya yhteistydkumppaneita, joiden kanssa voi toteuttaa esimerkiksi

koulutuksia ja tilaisuuksia.

Suomen taloustilanne aiheuttaa kuluttajissa epavarmuutta ja vaikuttaa
konkreettisesti monen kuluttajan ostovoimaan. Yritysten kannalta tilanne on
kaikilla sama. Kyky coaching tavoittelee useampaa kohderyhmaa. Yksi
asiakaskohderyhma on vastavalmistuneet, jonka vuoksi koulutukseen
kohdistuvat leikkaukset ovat yritykselle uhka, silla ne vaikuttavat valmistuvien
maaraan. On hyva, etta asiakaskohderyhmien kohdeasiakkaat eroavat
demografisilta tekijoiltaan, ovat eri ikaisia ja eri elamantilanteissa, koska nain
voidaan pienentaa riskia, ettei yhden kohderyhman pieneneminen vaikuta liikaa

Kyky coachigin menestysmahdollisuuksiin.

2.3 Markkinoinnin kilpailukeinot

Asiakasmarkkinoinnin tarkoitus on tuottaa kilpailijoita parempaa arvoa yrityksen
asiakaskohderyhmille. Yrityksen pitaa tuntea tuotteidensa kysynta,
asiakkaidensa tarpeet ja keksia erilaisia ratkaisuja, joilla se luo, ohjailee,
yllapitaa seka tyydyttaa kysyntaa. Yritys suunnittelee oman markkinointinsa
kilpailukeinot. Markkinoinnin kilpailukeinot ovat se kokonaisuus, joiden avulla

yritys etenee asiakasta ja muita sidosryhmia kohti. Yritys luo oman nakdisensa
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kombinaation kilpailukeinoja ja tata nimitetaan myos markkinointimixiksi.
Tunnetuin markkinointimix on Harvard Business schoolin professoreiden
Jerome McCarthyn ja Neil Bordenin 1960-luvulla kehitetty 4P-malli, joka pitaa
sisallaan seuraavat kilpailukeinot: tuote, hinta, saatavuus ja
markkinointiviestinta. 4P-mallia on kritisoitu muun muassa liian tuotelahtoiseksi
ja, siksi sen rinnalle on luotu monia muita markkinointimixeja. (Bergstrom &
Leppanen 2021, 148.)

Bergstrom ja Leppasen (2021, 150) mukaan 5P-malli on toimiva perusta
asiakasmarkkinoinnille. 5P-malli sisaltaa 4P-mallin mukaiset kilpailukeinot:
tuote, hinta, saatavuus ja markkinointiviestinta, mutta taman lisaksi siihen
kuuluu viidentena kilpailukeinona henkildsto ja asiakaspalvelu. 5SP-malli sisaltaa
Bergstromin ja Leppasen (2021) mielesta olennaiset kilpailukeinot, koska
henkiloston rooli ja asiakaspalvelu ovat kilpailukyvyn lahtokohta. Hinnoittelu on
merkittavassa roolissa, silla oikean hinnan asettaminen johtaa kannattavaan
toimintaan ja aktiiviseen kaupankayntiin. Tarjooman on oltava helposti
ostettavissa, jotta asiakas ei valitse helpommin saatavilla olevaa kilpailijan
tuotetta. Markkinointiviestinnan merkitys on suuri, silla asiakkaiden on saatava
tieto yrityksesta ja sen tuotteista, jotta sen on mahdollista ostaa tuotteita tai
palveluita. (Bergstrom & Leppanen 2021, 150-151.) Edella mainituista syista

olen valinnut 5P-mallin myos Kyky coachingin markkinointimixiksi.

2.3.1 Henkildsto ja asiakaspalvelu

Henkilosto ja asiakaspalvelu ovat merkittavassa roolissa Kyky coachingin
toiminnassa, silla kyseessa on palveluyritys, jossa myytava palvelu on
tyovalmennus. Yrityksen henkilostd koostuu yksin yrittajasta, joka toimii itse
tyovalmentajana yrityksessa. Koen, etta hyva asiakaspalvelu seka asiantunteva
ja myotatuntoinen henkildsto ovat erityisen tarkeita tydvalmennusalalla, jotta
asiakas voi luottaa saamaansa ohjaukseen ja neuvontaan seka kokea itsensa

nahdyksi ja kuulluksi.
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Sahkaista kuittipalvelua tarjoava eTasku teki asiakkailleen kyselyn vuonna
2019, jossa asiakkaita pyydettiin valitsemaan heidan omasta mielestansa
asiakaspalvelun kolme tarkeinta tekijaa. Kyselyyn vastasi 604 henkil63, joista
423 henkil6a vastasi nopean vastauksen olevan asiakaspalvelun tarkein tekija.
(eTasku 2019.) Hidas vastaamien asiakkaiden yhteydenottopyyntdihin, luo
asiakkaille kielteisen mielikuvan siita, etta yritys ei arvosta heita tai heidan
aikaansa. 53 prosenttia asiakkaista valitsee ensimmaisena asiakkaan
yhteydenottopyyntoon vastaavan yrityksen hinnasta rippumatta, koska he
haluavat edeta asioidensa kanssa. (Hyken 2023.) Kyky coachingin
asiakaspalvelusta koettua laatua voidaan pitaa korkealla vastaamalla nopeasti
asiakkaiden yhteydenottoihin. Asiakaslupaus voisi olla, etta kaikkiin
yhteydenottoihin palataan saman tai viimeistaan seuraavan paivan aikana.
Asiakaslupauksista on pidettava lujasti kiinni, silla asiakkaat voivat tuntea

itsensa petetyksi, mikali asiat eivat tapahdu luvatulla tavalla.

2.3.2 Tarjooma

Tarjooma eli markkinoitava tuote tai palvelu on yrityksen menestyksen
lahtokohta ja tarkeinta on ymmartaa, kenelle tuotetta tai palvelua myydaan.
Tuotteen ei tarvitse olla kaikilta ominaisuuksiltaan paras, mutta sen tulee
tyydyttaa yrityksen asiakaskuntaa. Tarjooma voi olla monilla aloilla erittain
samanlainen. Kilpailuetua syntyy, kun erilaistetaan tarjoomaa ja luodaan
yhdistelma tuotteista ja palveluista, mika eroaa kilpailijoiden tarjoamasta.

(Bergstrdom & Leppanen 2021, 151.)

Kyky coachingin tarjoama ratkaisu on tydvalmennus. Yrityksen aloittaessa
toimintansa, silla on yksi myytava palvelutuote, joka on nimeltaan
tasmavalmennus. Tasmavalmennukseen kuuluu kaksi henkilokohtaista 75
minuutin mittaista valmennuskertaa, jotka myydaan yhtena pakettina. Ennen
ostopaatoksen tekemista asiakkaalla olisi hyva olla mahdollisuus ilmaiseen
konsultaatioon. Konsultaatiossa selvitettaisiin asiakkaan ohjauksen tarpeen syy,

jonka pohjalta tydvalmentaja pystyisi suunnittelemaan
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valmennuskokonaisuuden ja asiakkaan kanssa valmennuksessa lapikaytavat

asiat.

Tarjooma on suunniteltu asiakkaan tarpeista lahtoisin ja konsultaation avulla
luotaisiin juuri asiakkaan tarpeiden mukainen ratkaisukeskeinen
valmennuspaketti. Konsultaation pohjalta tyovalmentaja pystyisi antamaan
ennakkotehtavia, jotka auttaisivat selventamaan asiakkaalle itselleen seka
tydvalmentajalle tilannetta, johon asiakas kaipaa apua. Konsultaatio olisi Kyky
coachingille kilpailuetu. Lisapalveluna asiakkaan on mahdollista ostaa

tasmavalmennukseen ylimaaraisia 75 minuutin valmennuskertoja.

2.3.3 Hinta

Hinta vaikuttaa kuluttajien ostopaatodksiin, mutta tdama on vain yksi yrityksen
kilpailukeinoista. On tarkeaa osata valita oikea hintataso kilpailijoihin ja
asiakkaiden odotuksiin nahden, kun hinta toimii yrityksen kilpailukeinona.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 151.) Hinnoitteluun vaikuttavat kustannukset,
liketoiminnan tavoitteet, asiakkaiden kokema arvo ja erilaisten asiakkaiden
hintaherkkyys. Tarvittaessa hintoja on pystyttava muuttamaan nopeastikin,
esimerkiksi kustannussyista tai kilpailijan toimenpiteiden vuoksi. (Bergstrom &
Leppanen 2021, 233.)

Myyntihinnan maarittelyyn on erilaisia hinnoittelumenetelmia.
Kustannusperusteisessa hinnoittelussa tarjooman hinta muodostuu kuluista ja
lasketusta katteesta. Hinnoittelu tapahtuu esimerkiksi katetuottolaskentaa
apuvalineena kayttaen. (Bergstrom & Leppanen 2021, 241.)
Markkinatilanteeseen perustuvan hinnoittelun mukaan oikea hinta ei ole se mika
kattaa kustannukset ja antaa niiden paalle maaratyn katteen, vaan se, jolla
asiakas tuntee saavansa sopivan vastineen maksulleen. Yrityksen on kuitenkin
aina katettava kulunsa. Tarjoomasta saatavaan hintaan vaikuttaa eniten
kohderyhma, tuote, kysynnan ja tarjonnan suhde ja kilpailutilanne. (Bergstrom &
Leppanen 2021, 244-245.) Arvoperusteinen hinnoittelu on

hinnoittelumenetelma, jossa hinta maaraytyy ostajan tuotteen tai palvelun
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kayton tuoman arvon perusteella. Asiakkaat kokevat ja hakevat erityyppista
arvoa, jonka takia asiakkaiden arvostukset on tarkeaa kartoittaa. Nain asiakkaat
pystytaan jaottelemaan heidan mieltymystensa perusteella. (Bergstrom &
Leppanen 2021, 246.)

Kyky coachingin yrittajan mukaan tuotteen hinta on maaritelty markkinatilanteen
perusteella. Erityisesti hinnoittelussa on otettu huomioon kysynta ja tarjonta
seka kilpailutilanne. Kyky coachingin kahden valmennuskerran
tasmavalmennuksen hinta on asiakkaalle 200 euroa. Valittu hinta on
kilpailijoiden vastaaviin palvelukokonaisuuksiin verrattuna hieman edullisempi.
Uskon, etta kilpailukykyinen hinta on yrityksen aloittaessa hyva, koska sen
avulla pystytaan houkuttelemaan asiakkaita uuden palveluntarjoajan pariin.
Hinta on myos yritykselle kannattava. Ylimaarainen 75 minuutin valmennuskerta

tasmavalmennukseen kustantaa asiakkaalle 75 euroa.

2.3.4 Saatavuus

Saatavuus tarkoittaa ostamisen tekemistd omalle kohderyhmalle vaivattomaksi,
mika tarkoittaa yritykselle sopivien jakelukanavien valitsemista. Jakelutien
valintaan vaikuttaa se, mista kanavista yritys kohderyhmansa tavoittaa ja mista
asiakkaat haluavat tarjoomaa ostaa. Tarkeinta on, etta palvelu tavoittaa
asiakkaan ja on hanen ldydettavissaan. (Bergstrom & Leppanen 2021, 151—
152.)

Kyky coaching tarjoaa tydvalmennusta etana verkossa seka
paakaupunkiseudun alueella asiakkaan toiveiden mukaan myos
lahivalmennuksena. Yritys hyodyntaa toiminnassaan vuokrattavia
yhteistyOskentelytiloja, joissa se voi tavata asiakkaita, mikali asiakas toivoo niin.
Etavalmennus mahdollistaa yritykselle suuremman kohderyhman ja
asiakaskunnan, kun palveluntarjoaminen ei rajoitu pelkastaan pienelle

maantieteellisellen alueelle.

Kohderyhma tullaan tavoittamaan verkkosivujen, sosiaalisen median kanavien

seka muun markkinointiviestinnan avulla. Asiakkaan yhteydenotto voi tapahtua
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sosiaalisen median kanavien kautta tai yrityksen verkkosivuilta, sahkopostitse
tai puhelimitse. Oleellista saatavuuden kannalta on nopea vastaaminen

asiakkaille, mika lisda myoOs asiakastyytyvaisyytta.

2.3.5 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta on merkittava kilpailukeino, koska sen avulla yritys
herattaa kohderyhmansa kiinnostuksen yritysta kohtaan ja luo mielikuvia
tarjoomastaan. Markkinointiviestinnan paatavoite on aikaansaada tuloksekasta
myyntia. Markkinointiviestinnan muodot ovat mainonta, henkilokohtainen
myyntityd, myynninedistaminen seka tiedotus- ja suhdetoiminta eli PR.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 300.) Kyky coachingin markkinointiviestintaan ja

sen toteuttamiskeinoihin perehdyn taman opinnaytetyon osiossa kuusi.
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3 Markkinoinnin tavoitteet ja niiden mittaaminen

Markkinoinnin tavoitteilla kuvaillaan, mita konkreettista markkinoinnilla on
tarkoitus saada aikaan. Markkinoinnin tavoitteiden maarittelylla on selva
vaikutus markkinoinnin lilkketoiminnallisten tavoitteiden saavuttamiseen. liman
tarkkoja tavoitteita yrityksella voi olla vaikeuksia suunnata
markkinointitoimenpiteita tehokkaasti, jolloin toiminta ei tuota haluttua
lopputulosta. Hyvat markkinointitavoitteet ovat konkreettisia ja mitattavissa
olevia, mika tekee niiden onnistumisen arvioinnista yksiselitteista. (Mavenfirst
2023, 6).

Tavoitteet liittyvat usein kasvuun, kustannusten alentamiseen tai brandiin.
Kasvua ja taloudellisuutta on helpointa mitata, minka vuoksi yritykset usein
keskittyvat naihin tavoitteisiin. Tunnettuuden kasvattaminen on yksi esimerkki
brandiin kohdistuvista tavoitteista. Brandiin liittyvat tavoitteet eivat ole suoraan
seurattavissa yrityksen tuloksesta, mutta erinomainen brandi voi luoda lisaarvoa
yritykselle ja nakya pitkalla aikavalilla yrityksen liikevaihdossa. (Blomster ym.
2020.)

3.1 SMART-tavoitteet

Markkinointitavoitteita maariteltaessa on yleista kayttaéa SMART-kaavaa apuna.
SMARTIa kaytetaan arvioimaan asetettujen tavoitteiden sopivuutta erilaisten
strategioiden edistamiseen tai liiketoimintaprosessien parantamiseen. (Chaffrey
2024.)

SMART muodostuu englannin kielen sanoista (Mavenfirst 2023, 8)
S — Specific, yksityiskohtainen.

M — Measurable, mitattava.

A — Actionable, realistinen ja saavutettava.

R — Relevant, liiketoiminnalle oleellinen.
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T - Time-bound, aikaan sidottu.

Maarittelin Kyky coachingille kaksi markkinoinnin tavoitetta SMART-mallin
mukaisesti. SMART-tavoitteet tukevat Kyky coachingin kasvua ja nakyvyytta.
Ensimmaisena tavoitteena on kasvattaa yrityksen tunnettuutta seka yrittajan
henkilobrandin nakyvyytta sosiaalisessa mediassa saamalla neljasataa uutta
seuraajaa Instagramissa ja Facebookissa ensimmaisen kahdentoista
kuukauden aikana, seka pitaa sitoutumisprosentti taman ajan 30 prosentissa.
Henkilobrandi on se mielikuva, joka muilla inmisilla on henkilosta, ja
asiantuntijuuden yhteydessa erityisesti se mielikuva, jollaisena henkild nahdaan
tydssaan (Kurvinen ym. 2017, 22-23). Toisena tavoitteena on tehda yli 40 000
euron liikevaihto ensimmaisen kahdentoista kuukauden aikana. Liikevaihto
lasketaan myyntituotoista, joista on vahennetty arvonlisavero seka alennukset.
Ensimmainen tavoite on brandiin kohdistuva tavoite, koska silla pyritaan
lisdamaan yrittajan henkilobrandin tunnettuutta seka tietoutta yrityksesta. Toinen

tavoite on puhtaasti yrityksen kasvuun keskittyva tavoite.

3.2 Tavoitteiden mittaaminen

Tavoitteiden mittaaminen on tarkeaa, jotta tiedetaan mista toimenpiteista on
ollut hyotya. Tavoitteita mitataan myds siksi, ettd voidaan osoittaa milla tavoin
markkinointi on vaikuttanut liikketoiminnan kulkuun ja ovatko kehityksen alla

olleet projektit saavutettu. (Mavenfirst 2023, 20.)

Kyky coachingin ensimmainen tavoite on helposti mitattavissa seuraajamaaran
perusteella. Sosiaalisen median kanavilla tarkoitetaan tassa yhteydessa
yrityksen tulevia Instagram ja Facebook tileja. Talla tavoitteella tavoitellaan
yrityksen ja sen yrittajan henkilobrandin tunnettuuden kasvattamista.
Yritysmuoto tulee olemaan toiminimi, jossa yrittaja yksin harjoittaa liiketoimintaa
ja toimii tydvalmentajana. Taman vuoksi yrittajan henkildbrandi on sama kuin
yrityksesta muodostuva mielikuva. Tavoitteen saavuttamista on helppo seurata,
silla Instagramissa ja Facebookissa seuraajamaara on kaikkien nahtavilla.

Seuraajamaaraan liittyvan tavoitteen saavuttamiseksi olisi yrityksen
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kaytannossa saatava 33—34 uutta seuraajaa kuukaudessa. Tama on taysin
saavutettava ja realistinen tavoite, seka liiketoiminnan kannalta oleellinen,
koska silla tavoitellaan nakyvyytta. Kyky coachingin tarkoitus on tavoitella
sellaisia seuraajia, jotka ovat kiinnostuneet sisallosta ja nain ollen sitoutuvat

reagoimaan sisaltoon; reagoivat seuraajat luovat yritykselle enemman hyotya.

Seuraajien sitoutumisella tarkoitetaan siis reagointia julkaisuihin. Reagointi voi
olla tykkaamista, kommentointia, jakamista, tallentamista tai yksityisviestin
lahettamista. (Kuvaja 2021.) Instagramissa alle tuhannen seuraajan tililla
yleinen sitoutumisprosentti on 20-50 prosenttia ja vajaan kymmenentuhannen
seuraajan tililld 510 prosenttia. Seuraajamaaran kasvaessa mukana tulee
usein passiivisia haamuseuraajia, jotka madaltavat sitoutumisprosenttia.
Henkildiden tileilla on monesti yritystileja korkeampi sitoutumisprosentti, koska
ihmiset tutkailevat mieluummin henkilékohtaista sisaltéa. (Gulle n.d.)
Sitoutumisprosentti lasketaan seuraavasti: reaktiot jaettuna seuraajilla, jonka
jalkeen tama kerrotaan sadalla (Kuvaja 2021). Maaritin Kyky coachingin
ensimmaisen vuoden tavoitteeksi sailyttaa vuoden loppuun asti 30 prosentin
sitoutumisaste. Tavoitteen saavuttamiseksi on tarkeaa saada seuraajia, jotka
ovat kiinnostuneita yrityksen tuottamasta sisallosta seka sitoutuneita

seuraamaan ja reagoimaan.

Liikevaihdollisen tavoitteen saavuttaminen ensimmaisen kahdentoista
kuukauden aikana on selkea tavoite, mika on helposti mitattavissa. Yrityksen
tasmavalmennus paketti maksaa 200 euroa ja pitaa sisallaan kaksi 75 minuutin
valmennuskertaa. Palvelun arvolisaveroluokka on 24%, jolloin veroton hinta on
161,29 euroa. Mikali yrityksella on koko vuoden vain tama yksi myytava
palvelupaketti, tavoiteltu liikevaihto saavutettaisiin, kun 21 asiakasta ostaisi
kuukaudessa palvelupaketin. Tavoitetta on helppo mitata myods asiakkaiden
maaran kautta. Asiakkaiden maara voi toki vaihdella kuukausittain, eika
asiakkaiden maaran tarvitse jakautua tasaisesti, jotta yritys voi saavuttaa

tavoitteensa.
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4 Asiakkaiden segmentointi

Yrityksen on tarkeaa tehda markkina-alueensa sisalla tarkka
asiakaskohderynman valinta ja maarittely seka oman kohderyhman
tyyppiominaisuuksien kuvaus. Naita toimenpiteita kutsutaan myos
segmentoinniksi. Segmentointi toimiii pohjana markkinoinnillisten ratkaisujen
toteuttamiselle. (Rope 2005, 153.)

Yrityksen oman segmentin valintaan kuluttajamarkkinoilla vaikuttavat
maantieteelliset-, demografiset-, psykografiset- ja kayttaytymiseen liittyvat
tekijat. Maantieteellisesti segmentti voidaan valita esimerkiksi maan, kunnan tai
kaupungin mukaan. Demografisia tekijéitd ovat muun muassa ika, sukupuoli,
koulutus ja kansallisuus. (Kotler ym. 2016, 337-340.) Psykografisessa
segmentoinnissa ostajat jaetaan psykologisten ja persoonallisten
ominaisuuksien, kuten elamantyylin ja arvojen perusteella. Kayttaytymiseen
liittyvia tekijoita ovat asiat, jotka vaikuttavat tuotteen tai palvelun kayttoon, kuten
mita etuja kuluttaja tuotteelta hakee, kuinka usein han tuotetta kayttaa ja kuinka
lojaali han on tuotteelle. (Kotler ym. 2016, 346-349.)

Keskitetyssa markkinoinnin strategiassa yritys kohdentaa liiketoimensa yhteen
tai muutamaan segmenttiin, jotka se on valinnut. Yrityksen hankkiessa paljon
tietdmysta oman segmenttinsa tarpeista se voi saavuttaa kyseisella segmentilla
kestavan maineen, mika voi johtaa yrityksen vankkaan markkina-asemaan talla
kyseisella markkinalohkolla, mihin se on fokusoitunut. Tama strategia toimii
erityisesti niukkaresurssisille yrityksille. (Rope 2005, 164.) Kyky coachingin
markkinoinnin resurssit ovat rajalliset, koska yrittaja hoitaa yksin kaikki
liketoiminnan osa-alueet. Markkinointibudjetti ei ole aluksi suuri, joten koko
budjetti on hyva kohdistaa tarkasti juuri sille segmentille, jonka yrittaja haluaa
asiakkaakseen. Tasta syysta keskitetyn markkinoinnin strategia on sopiva Kyky

coachingille.

Yrittaja kertoi, etta han tulee tavoittelemaan asiakkaikseen alanvaihtajia,
uudelleen kouluttautujia, omalle uralleen suuntaa hakevia seka yleisesti

tydelama tietoutta tarvitsevia henkiloita. Yrittaja toivoi, etta keskityn
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segmentoinnissa kuluttaja-asiakkaisiin, jotka ovat yrityksen ensisijaisesti
tavoittelema ryhma. Naiden tietojen pohjalta suunnittelin yritykselle kolme

asiakassegmenttia, jotka on luetteloitu taulukkoon nelja.

Taulukko 4. Kyky coachingin asiakassegmentit.

20-30-vuotiaat
Hakevat uralleen suuntaa
1 . Etsivdt oman alansa tyopaikkaa kouluttautumisen jdalkeen

Asiakassegmentti

. 30-45-vuotiaat

. Kaipaavat muutosta

2 . Miettivat uudelleen kouluttautumista, alanvaihtoa tai voivat
olla tydkyvyttomyyden uhan alla nykyisessa ammatissaan

Asiakassegmentti

. 27-55-vuctiaat
. Haluavat edetd urallaan, saada uusia haasteita ja paasta
3 korkeampiin asemiin

Asiakassegmentti

Kyky coachingin potentiaaliset asiakkaat voidaan segmentoida ian ja
elamanvaiheen perusteella kolmeen pienempaan asiakassegmenttiin (Taulukko
4). Ensimmaiseen segmenttiin kuuluvat 20—-30-vuotiaat nuoret aikuiset, jotka
etsivat viela omaa alaansa tai sopivaa tyopaikkaa omalta alaltaan, johon ovat
vasta valmistuneet. Korkeakouluista valmistutaan noin 26—28-vuotiaina (Jamk

2015). Kyseinen tieto vaikutti taman segmentin ikdhaarukkaan.

Toiseen segmenttiin kuuluvat 30—45-vuotiaat, jotka kaipaavat elamaansa
muutosta, esimerkiksi alanvaihdon tai uudelleen kouluttautumisen kautta.
Baronan suoritti tydelamatutkimuksen, johon osallistui 2030 tydelamassa olevaa
suomalaista. Tutkimuksesta selvisi, etta naista henkildista 38 prosenttia harkitsi
tydpaikan vaihtoa. (Barona 2024.) Yhdysvalloissa tehdyssa tutkimuksessa
selvitettiin, etta alaa vaihtava henkilé on keskimaarin 39-vuotias (Indeed
Editorial Team 2019). Tama tieto vaikutti asiakasryhman ikdhaarukan

muodostumiseen.

Ihmiset saattavat joutua vaihtamaan alaa myos tahtomattaan, mika voi johtua
esimerkiksi irtisanomisesta, tyon loppumisesta teknologian kehityksen johdosta
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tai henkildn oman fyysisen toimintakyvyn heikkenemisesta. Myés nama henkil6t

ovat Kyky coachingin kohderyhmaa.

Kolmanteen segmenttiin kuuluvat 27-55-vuotiaat, jotka haluavat edeta urallaan.
Uralla etenemisella tarkoitan korkeampaan asemaan pyrkimista seka uusien
haasteiden etsimista. Tama segmentti on ikahaarukaltaan laaja, koska ihmiset
voivat edeta urallaan useammankin kerran eri tehtavien valilla. Konkreettisesti
tydvalmentaja voi auttaa tata segmenttia muun muassa antamalla ohjausta

palkkaneuvotteluihin tai tydohaastatteluihin.

Markkinoinnin nakdkulmasta mainonta voidaan kohdistaa Instagramissa,
Facebookissa ja LinkedInissa erityisesti jollekin tietylle segmentille. Analytiikasta
pystytaan seuraamaan ketka tekevat toivotun toimenpiteen, kuten vierailevat
verkkosivuilla, mikali tavoitteena on saada kavijoita verkkosivuille. Kyky
coachingin on tarkeaa kiinnittda huomiota mainonnasta saatuun analytiikkaan ja

tehda sen pohjalta paatelmia.
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5 Markkinointibudjetti

Sopivan markkinointiviestinnan budjetointiin ei ole olemassa selvaa
suoraviivaista kaavaa. Tekijat, kuten kilpailutilanne, markkinat ja tuotteen
elinkaaren vaihe vaikuttavat markkinointiviestintadan vaadittavaan budjettiin.
Markkinointibudjetin laatimiseen voidaan hyddyntaa neljaa keskeista tapaa.
Markkinointiin voidaan budjetoida sen verran kuin kullakin hetkella on varaa.
Ongelmaksi muodostuu kuitenkin se, etta kun on varaa, mainostetaan ja kun
yritykselld menee huonommin, ei mainosteta. Heikommassa tilanteessa
viestinta olisi kuitenkin valttamatonta, jotta myyntia saataisiin tehostettua.
Markkinointibudjetti voi myds maarittya tiettyna osuutena liikevaihdosta. Tama
on hyvin yleinen budjetointitapa, koska se on helppo keino suunnittelun ja
seurannan osalta. Yleista on kayttaa tulevan vuoden suunniteltua liikevaihtoa
perustana budjetille. Markkinointibudjetiksi voidaan myds maaritella saman
verran kuin kilpailijoilla. Tassa tavassa selvitetaan ja seurataan kovimpien
kilpailijoiden markkinointiviestintaan kaytettya summaa. Tiedon selvittaminen voi
olla vaikeaa ja hintavaa. Tata tapaa sovelletaan paaasiassa aloilla, joilla on vain
muutama Kilpaileva yritys. Markkinointibudjetti voidaan maarittaa tavoitteen ja
tehtdvan mukaan. Viestinnan pyrkimyksena on maaritelty tavoite. Kun tavoite
on tiedossa, suunnitellaan viestintakeinot tavoitteen saavuttamiseksi.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 306—308.)

Markkinointibudjettiin lukeutuvat mainonnan tutkimiseen- seka testaukseen
liittyvat kustannukset, mahdolliset mainostoimistokustannukset, mainonnan
tuottamiseen liittyvat kustannukset ja mainosvalinekustannukset (Rope 2005,
309). The CMO Survey on Yhdysvalloissa kaksi kertaa vuodessa tehtava
markkinointitutkimus. Kysely toteutettiin viimeksi heina-elokuussa vuonna 2023
ja kyselyyn vastasi 316 eri alojen yritysta, joista 32,2 prosenttia oli
kuluttajamyyntia tekevia yrityksia (The CMO Survey 2023, 4-5). Tutkimuksesta
selvisi, etta kuluttajille palveluita myyvat yritykset kayttivat keskimaarin 10,4
prosenttia liikevaihdostaan markkinointibudjettiin (The CMO Survey 2023, 19).
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Marketing Finlandin tuottamasta markkinointibarometrista taas selviaa, etta yli
kolmasosa vastaajista kaytti 2—4 prosenttia yrityksen liikevaihdosta
markkinointiviestintaan. Yli 20 prosenttia yrityksista kertoi kayttavansa alle
yhden prosentin liikkevaihdostaan ja noin viisitoista prosenttia vastaajista ilmoitti
kayttavansa 9 prosenttia liikevaihdostaan markkinointibudjettiin. Kyselyyn
vastasi 120 yritysta. (Marketing Finland 2020.)

Toimintansa aloittavana yrityksena Kyky coachingilla ei ole aiempaa dataa
markkinoinnin menoista, toimivista markkinointitoimista tai saaduista
asiakkuuksista, joka luo oman haasteensa markkinointibudjetin laatimiselle.
Tarkeaksi Kyky coachingin ensimmaisen vuoden markkinoinnissa muodostuu
markkinoinnin toimivuuden testaus ja seurantatyokalujen hyddyntaminen, joiden
avulla voidaan ottaa selvaa nayttokerroista, klikkauksista seka seurata
konversiota. Nama seurantatoimet puolestaan helpottavat seuraavan vuoden

markkinointibudjetin laadintaa.

Konversiolla tarkoitetaan toivottua toimintoa ja lopputulosta esimerkiksi
mainoksen nakijalta. Konversion avulla tarkastellaan ja mitataan
markkinointitoimenpiteiden tuloksia. Konversioprosentti mittaa sita, kuinka moni
konvertoituu eli suorittaa yrityksen nakdkulmasta toivotun toiminnon.
Konversioprosentti lasketaan jakamalla konversiot vierailijoilla ja kertomalla
tama sadalla. (Kottila 2022.)

Ymmarrettavasti uudella aloittavalla yrityksella ei ole rajatonta budjettia
markkinointiin. Kun budjetti laaditaan tiettyna prosenttiosuutena liikevaihdosta,
se voidaan maaritella edellisen, kuluvan tai seuraavan vuoden lilkkevaihdon
perusteella (Bergstrom & Leppanen 2021, 307). Suunnittelin Kyky coachingin
markkinointibudjetin ensimmaisena vuotena tavoiteltavan liikevaihdon pohjalta.
Kyky coachingin ensimmaisen vuoden markkinointibudjetiksi suunnittelin viisi
prosenttia tavoitellusta 40 000 euron liikevaihdosta, mika tarkoittaa 2000 euron
markkinointibudjettia. Pienen yrityksen kohdalla viiden prosentin osuus on
summaltaan pieni, jonka vuoksi markkinointitoimet on suunniteltava erittain
tarkasti ja on tarkeaa ottaa kayttoon myos ilmaiset markkinointitavat. Varmistin

toimeksiantajalta suunnittelemani budjetin ja hanen mukaansa tama on
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mahdollinen, jarjestettavissa oleva budjetti. Olen taulukoinut selkeasti mihin
ensimmaisen vuoden kahden tuhannen euron markkinointibudjetti tullaan

kayttamaan kuukausitasolla (Taulukko 5).

Taulukko 5. Kyky coaching markkinointibudjetti 2024—2025.

MARKKINOINNIN VUOSIBUDJETTI

sosiaalinen media Kuvaus Kdyntikortit ja esitteet| Messut
Joulukuu 50,00 € 250,00 € 100,00 €
Tammikuu 50,00 €
Helmikuu 50,00 €
Maaliskuu 50,00 €
Huhtikuu 50,00 €
Toukokuu 50,00 €
Kesdkuu 50,00 €
Heindkuu 50,00 €
Elokuu 50,00 €
Syyskuu 50,00 €
Lokakuu 50,00 € 1 050,00 €
Marraskuu 50,00 €
YHTEENSA 600 € 250€ 100€ 1050,00 €

Kyky coachingin ensisijainen tehtava on luoda sosiaaliseen mediaan
orgaanisesti eli iiman maksettua nakyvyytta mielenkiintoista sisaltda, jonka
avulla saadaan sisallosta kiinnostuneita uusia seuraajia. Nakyvyytta olisi
kuitenkin hyva tehostaa erityisesti alkuun maksullisella mainonnalla
sosiaalisessa mediassa. Maksullisella sosiaalisen median markkinoinnilla
tavoitellaan nakyvyyden lisaamista seka yhteydenottoja. Budjetti voidaan jakaa
yrityksen suunniteltujen kanavien; Instagramin, Facebookin ja LinkedInin
kesken tai pistaa kaikki panokset yhteen kanavaan. Olennaista on kokeilla
kaikkien kanavien mainonta mahdollisuuksia ja seurata, mitkd kanavat tuottavat

parhaita tuloksia. Talloin ei hukata markkinoinibudjettia tehottomiin vayliin.

Webfx teki selvityksen Instagram mainoksen klikkaushinnoista. Keskimaarin
klikkauksen hinta on 0—-0,88 euroa (punnat muutettu euroiksi). Tuhannen
nayttokerran mainos maksaa WebFX:n mukaan keskimaarin 0—7,01 euroa
(punnat muutettu euroiksi). Yleinen Instagramin konversioprosentti on WebFX:n
mukaan 1,08 prosenttia. (WebFX n.d.)
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WebFX:n selvityksen perusteella tein laskelman, kuinka paljon yhteydenottoja
voitaisiin saada, mikali koko sosiaalisen median markkinointibudjetti
kohdistettaisiin Instagramiin. Mikali tuhat nayttokertaa maksaisi 7 euroa,
tavoitettaisiin 50 eurolla noin 7143 ihmista. Jos keskimaarainen
konversioprosentti olisi WebFX:n selvittama 1,08 prosenttia, tavoitetuista
henkiloista noin 77 tekisin toivotun toimenpiteen, eli Kyky coachingin
tapauksessa ottaisi yhteytta yritykseen. Mikali yhteydenottoja tulisi enemman
kuin yrittgjalla on mahdollisuutta ottaa vastaan, olisi hyva rajoittaa sosiaalisen
median budjetin suuruutta. Kuukausittainen minimi tavoiteltu asiakasmaara on
21. Lisaksi maksullisen mainonnan kohdalla on alkuun hyva huomioida, etta ei

ole viela tietoa siita, kuinka moni yhteytta ottavista todella ostaa palvelun.

Messut ovat hyva myynninedistamisen keino, mutta messut eivat ole yritykselle
edullisia ja eniten kuluja syntyy messuosaston vuokrauksesta. Sen vuoksi on
tarkeaa selvittaa mille kohderyhmalle messut on suunnattu. (Bergstrom &
Leppanen 2021, 377.) Budjettiin on varattu messuilla kaynteihin 1050 euroa.
Selvitin, ettd messujarjestjjilta voi tiedustella edullisempia uusille yrityksille
suunnattuja messuosastoja, jotka ovat yleensa normaaleja hintoja edullisempia.
Messuilla Kyky coaching voi tavoittaa paljon potentiaalisia asiakkaita.
Tavoitteena voi olla seka asiakashankinta etta yrityksen tunnettuuden
lisaaminen. Yrityksen on tarkeaa kartoittaa lisaksi myos pienempia tapahtumia,
joihin sen on mahdollista osallistua ilmaiseksi. Olen listannut Kyky coachingille
potentiaalisia messuja (Taulukko 6). Messuja valitessa kiinnitin erityisesti
huomiota messujen kohderyhmaan ja messuosaston hintaan. Tiedot on keratty
messujen omilta sivuilta sekd messu- ja tapahtumatilastosta (SMT 2024).
Messut on merkitty budjettiin lokakuulle, mutta yrittaja paattaa itse mitka messut
kokee jarkevimmaksi osallistua. Taulukkoon 6 listatut messut jarjestetaan

paaasiassa syksylla ja talvella.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Inka Varjo



39

Taulukko 6. Kyky coachingille suunnatut messut ja niiden hinta-arviot,

kavijamaarat ja sijainnit.

Messu Hinta-arvio: Kavijamaara Missa?
(Alv: 0) 2023

| love me 1138€ 56 211 Helsingin
messukeskus

Hyva olo 517€ 2564 Turun

(ent. osaava nainen) messukeskus

Educa 910€ 15 148 Helsingin
messukeskus

Tyohyvinvointimessut | 940€ 7836 Tampereen
messukeskus

Rekry & Tydelama Ei saatavilla 14 000 / viiden vaihtuva

kaupungin kiertue

Hakukoneoptimointi on hyodyllinen maksuton markkinointitoimenpide.
Hakukoneoptimointi on prosessi, jossa kehitetaan verkkosivuston nakyvyytta
hakukoneissa, paatavoitteena kavijamaaran kasvattaminen sivustolla.
Kaytanndssa hakukoneoptimoinnissa luodaan verkkosivuille oleellista ja
laadukasta sisaltda, joka liittyy kayttajan hakuaiheeseen. Google arvottaa
korkeammalle niita verkkosivustoja, jotka ovat kayttajaystavallisia. Sen vuoksi
hakukoneoptimointiin kuuluu olennaisesti verkkosivujen muokkaaminen
mahdollisimman helppokayttoisiksi. Kolmas osa hakukoneoptimointia on
konversio-optimointi, jonka tarkoitus on saada mahdollisimman moni vierailija

maksavaksi asiakkaaksi. (Lahtinen ym. 2022.)

Yrittaja hankkii verkkosivuilleen ammattimaiset kuvat, jotka tulevat
kustantamaan yrittajalle 250 euroa. Yrittajalla on tiedossa haluamansa kuvaaja
ja kuvauksen hinta on saatu yrittajalta. Kyky coachingin logolliset julisteet, joita
voi kayttaa tapahtumissa, maksavat kymmenelta kappaleelta noin 80 euroa ja
kayntikortit (250 kpl) noin 20 euroa Vistaprintilta tilattuna. Vistaprint on
kokemuksieni mukaan luotettava, laadukas ja nopea. Verkkosivuja ei
toimeksiantajan toiveesta laskettu mukaan budjettiin, sillda ne han tilaa omien

kontaktiensa kautta.
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6 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnan tarkoitus on tehda yritys nakyvammaksi ja
tunnetummaksi ja kertoa yrityksen tuotteista, hinnoista ja saatavuudesta. Sen
avulla on tarkoitus lisata kysyntaa seka pitaa ylla jo syntyneita asiakassuhteita.
Markkinointiviestinnan osa-alueita ovat: mainonta, henkilokohtainen myyntityo,
myynninedistaminen seka tiedotus- ja suhdetoiminta. (Bergstrom & Leppanen
2021, 300.)

Markkinoinnissa on kaksi strategiasuuntaa: tyontostrategia ja vetostrategia.
TyoOntOstrategiassa tarkoitus on suunnata viestinta muun muassa tukkukaupoille
ja jalleenmyyjijille, jotka markkinoivat tuotteen lopullisille kuluttajille.
Vetostrategiassa viestintd suunnataan suoraan lopullisille kuluttajille.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 302—-303.) Kyky coaching noudattaa
vetostrategiaa, koska se myy palveluaan suoraan kuluttajille. Siksipa myds
viestinnalla pyritaan tavoittamaan suoraan asiakaskohderyhmat valituissa
kanavissa. Tassa osiossa kerron markkinointiviestinnan kanavista ja

markkinointiviestinnan toteutustavoista.

6.1 Taustaa markkinointikanavien valintaan

Sisaltdéasiantuntija Lawrence Guantero (2024) on listannut keinoja
valmennusyrityksen toiminnan kasvattamiseen, joista seuraavaksi mainitsemani
voisivat sopia myds Kyky coachingin toimintaan. limaisten lyhyiden
konsultaatioiden avulla saadaan uudet asiakkaat lahestymaan yritysta.
Konsultaatiossa asiakkaat saavat kasityksen valmentajan valmennustyylista.
Sosiaalisen median kanavat antavat mahdollisuuden jakaa tietoa
valmennuksista ja tarjota lisdarvoa asiakkaille, luomalla omaa kohderyhmaa
kiinnostavaa sisaltoa. Yhteistyd muiden alan ammattilaisten kanssa hyodyttaa
molempia osapuolia ja kasvattaa kohdeyleis6a. Verkostoitumistapahtumat ovat
hyva tapa etsia yhteistydkumppaneita. Vahva henkilobrandi on avainasia

valmennustoiminnassa ja henkildbrandia tulee nostaa esiin sosiaalisessa
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mediassa ja verkkosivuilla. Henkilobrandi auttaa valmentajaa erottumaan

muiden kilpailijoiden joukosta. (Guantero 2024.)

Puolistrukturoidussa kyselytutkimuksessa Nuotti-valmennuksessa olleille
nuorille selvitettiin muun muassa mitka asiat ohjasivat palveluntuottajan
valintaan seka mista nuoret haluaisivat kuulla uusista kuntoutuspalveluista.
Nuotti-valmennus on nuorille suunnattua henkilékohtaista valmennusta, jossa
valmentaja tukee nuorta tulevaisuuden suunnittelussa. Kyselyyn vastasi 23
Nuotti-valmennukseen osallistunutta nuorta. Vastauksista selvisi, etta suosittelut
vaikuttavat eniten (39,1 prosenttia) palveluntuottajan valintaan, toiseksi eniten
vaikutti yritysten hyvat nettisivut (21,7 prosenttia), jotka ovat helppokayttoiset ja
sisaltavat asiantuntevaa sisaltéa. Nuoret ovat kyselyn mukaan etsineet Nuotti-
valmennusta lahinna Googlesta (87 prosenttia), lisaksi he ovat kuulleet
valmennuksesta ulkopuoliselta ohjaajalta seka laheisilta. Avoimen kysymyksen
vastauksista selvisi, ettd suuri osa vastaajista (12/19 vastaajasta) haluaisi tietoa
uusista palveluista sosiaalisen median tai verkkosivujen kautta. (Pakkila 2021,
22.) Pakkilan kyselytutkimuksessa huomioitavaa on tutkimuksen pieni otanta ja
nuori ikaryhma, joten kyselytutkimuksesta saa ainoastaan suuntaa antavia
viitteita. Yhdessa edella mainittujen tietojen pohjalta seka kilpailija-analyysin
avulla tulen esittelemaan Kyky coachingille sopivimmat tavat toteuttaa

markkinointiviestintaa.

6.2 Markkinointikanavat

Sosiaalisessa mediassa yritys voi tavoittaa suuren kohdeyleison pienesta
markkinointibudjetista huolimatta. Sosiaalisen median mainontaa pystyy
kohdentamaan omalle kohderyhmalle, mika tekee siita erityisen tehokasta eika
budjetti valu hukkaan kohderyhmaan kuulumattomille.

Muita kanavia markkinointiviestinnan toteuttamiseksi ovat messut ja muut
tapahtumat seka verkostoitumisen kautta hankitut yhteistydokumppanit, joiden
kanssa voidaan jarjestaa esimerkiksi yhteisia webinaareja. Messut ovat

erinomainen tilaisuus esitella palvelua suurelle kohdeyleisdlle.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Inka Varjo



42

Markkinointibudjetti osiossa listasin taulukkoon 6 suuria messutapahtumia, jotka
voisivat toimia hyvina markkinointitapahtumina juuri Kyky coachingille. Lisaksi
pienemmat ilmaiset tapahtumat ja messut on hyva kartoittaa. Megarekry on
Vantaalla jarjestettava ilmainen tapahtuma niin tyonantajille kuin tyonhakijoille ja
tapahtumassa on mukana myos tyokykya edistavia toimijoita, jonka vuoksi se
olisi Kyky coachingille erinomainen paikka saada nakyvyytta ja uusia asiakkaita
(Vantaan kaupungin verkkosivut 2023). MyOs Naantalissa viimeksi 17.1.2024
jarjestettyjen Rekrymessujen naytteilleasettajien paikat olivat maksuttomia

(Naantalin kaupungin verkkosivut n.d.).

Yrittajan on tarkeaa kartoittaa kaikenlaisia tapahtumia, joihin kokoontuu
yrityksen kohderyhmaan kuuluvia ihmisia. Tapahtumiin voi olla mahdollista
paasta osallistumaan myos tarjoamalla ilmaiseksi omia palveluita osana
messuohjelmaa. Esimerkkina TE-palvelut tarjoavat ammatinvalinta psykologin
palveluita osana Turussa jarjestettavan RekryExpon ohjelmaa (Turun

messukeskus n.d).

Verkkosivut ovat oleellinen kanava palveluiden ja yrittajan henkildbrandin esille
tuomiseksi. Verkkosivuilla on tarkeaa olla osio, jossa kerrotaan
tydvalmentajasta tuomalla esiin tydvalmentajan vahvuuksia, kokemuksia
valmentamisesta ja tietoja hanen taustastaan, kuten mitka asiat ovat ohjanneet
hanet toimimaan tydvalmentajana. Todella merkittava palvelun tavoittamisen
kannalta on verkkosivujen ota yhteytta -osio. Liséksi verkkosivuilla on oltava

osio, josta kay ilmi yrityksen tarjoamat palvelut seka hinnat.

Verkkosivujen yhteydessa olisi hyodyllista etenkin hakukoneoptimoinnin kuin
myds asiantuntijakuvan kehittamisen nakokulmasta tuottaa blogiteksteja.
Tarkeaa blogitekstien kirjoittamisessa on tuottaa sellaista sisaltoa, jonka
kohderyhma voi kokea hyddylliseksi. (Savel 2022.) Kohderyhmille hyddyllisten
blogitekstien kirjoittaminen on monelta kannalta hyva markkinointikeino, silla se
lisda nakyvyytta, tarjoaa hyotya asiakaskohderyhmalle, korostaa asiantuntevaa

henkilobrandia seka parantaa Google nakyvyytta.

Lisaksi suosittelisin yrittajaa hakeutumaan esimerkiksi relevantteihin podcast -

ohjelmiin puhujaksi hanen oman henkildbrandinsa kasvattamiseksi. Tallaisia
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voisivat olla tydelamaan, yrittajyyteen, tydhyvinvointiin tai muuten yrityksen
kohderyhmiin liittyvat podcastit. Kaikki maksuton nakyvyys on tarkeaa
hyodyntaa. Hakukoneoptimointi on tarkea keino suunnata tehokkaammin
kavijoita verkkosivuille. Asiakashankinnan tehostamiseksi hyddyllisena voidaan
nahda asiakaspalautteiden keraaminen ja jakaminen, silla ne voivat toimia

referensseina uusille asiakkaille.

Instagram, Facebook ja LinkedIn

Havaitsin kilpailija-analyysia tehdessani, etta kaikkien analyysiin valitsemieni
yritysten ensisijainen ja useimman myos ainoa markkinointikanava oli
Instagram. Myds muita saman alan yrityksia tutkiessani havaitsin, etta
Instagram nousi jatkuvasti esiin ensisijaisena sosiaalisen median kanavana.
Vaikuttaisi silta, etta kilpailijat ovat kokeneet Instagramin parhaiten
kohderyhman tavoittavaksi kanavaksi. Tasta syysta se on myos Kyky
coachingin avainkanava markkinointiin. Instagram on digitaalinen elama 2023-
tutkimuksen mukaan 25-34- ja 45-54- vuotiaiden kolmanneksi kaytetyin
sosiaalisen median kanava (DNA 2023). Facebook oli DNA:n digitaalinen
elama- tutkimuksen mukaan kaikkien 25—-74-vuotiaiden kolmen kaytetyimman
sosiaalisen median kanavan joukossa (DNA 2023). Se on siis kohderyhman

25-55-vuotiaille hyva markkinointikanava.

Sosiaalisen mediaan voidaan luoda orgaanista eli luonnollista sisalt6a, josta ei
ole maksettu seka maksullista mainontaa. Maksetut mainokset tehoavat etenkin
kohderyhmaan, jotka ovat jo valmiiksi miettineet ostoa. Pitkakestoisella
orgaanisella sisalldntuotannolla sitoutetaan kiinnostuneita kohderyhmia, jotka
ostavat, kun kokevat ajankohdan olevan oikea. (Gulle n.d.) Kyky coachingin
sisallontuotannossa olisi suositeltavaa keskittya kohderyhmaa puhuttelevaan
orgaaniseen sisallontuotantoon. Sen tehostamiseksi hyddynnetaan etenkin
ensimmaisena vuonna maksullista mainontaa, jolla lisataan tunnettuutta,
pyritaan kasvattamaan seuraajakuntaa seka saamaan yhteydenottoja

asiakkailta.
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Facebook on sisalloltaan monipuolinen ja algoritmit suosivatkin kuvia seka
videoita, eli ne saavat enemman nakyvyytta kuin pelkat tekstit ja linkit (Virtanen
2020 ,16). Facebookissa sopiva tahti on julkaista kerran paivassa tai viisi kertaa
viikossa ja Instagramissa kerran paivassa. Ajoittaiset tauot eivat ole vaarallisia,
mutta toistuvat pidemmat tauot kadottavat pitkalla aikavalilla seuraajien
kiinnostuksen. (Virtanen 2020, 95.) Oman yrityksen palveluita voi tuoda esille
my0s sopivissa Facebookin ryhmissa. Ryhmien saannot vaikuttavat kuitenkin

aina siihen saako niissa mainostaa vai ei. (Virtanen 2020,19.)

Facebookiin yritykset pystyvat perustamaan yrityssivut, joissa voi normaaliin
tapaan tehda julkaisuja, mutta lisaksi sinne voi lisata asiakkaalle hyddyllisia
tietoja yrityksesta, kuten verkkosivut, yhteystiedot, arviot seka maininnat
yrityksesta. Facebookiin Kyky coaching voi jakaa alan trendeja ja uutisia omien
paivitysten ohessa. Paaasiassa sisallon tulisi olla itse luotua, koska silla
pidetdan kohderyhman mielenkiintoa ylla. Kyky coachingin kannattaa osallistua
aktiivisesti keskusteluihin seka vastata asiakkaiden palautteisiin ja

kommentteihin nopeasti, silla se vaikuttaa asiakastyytyvaisyyteen.

Instagramissa laadukkaat kuvat ovat julkaisuissa ensisijaisen tarkeita ja kuvien
laatu vaikuttaa yrityksesta muodostuvaan mielikuvaan, koska Instagram on
visuaalinen alusta. Instagramissa on tarinat- osio, josta julkaisut poistuvat 24
tunnin sisalla. Halutessaan tarinat voi kuitenkin tallentaa arkistosta oman
profiilin kohokohtiin. Tarinoihin voi julkaista seka kuvia etta videoita, ja sisaltdéa
julkaistaan usein matalammalla kynnyksella kuin syotteeseen. Kevyempi sisaltd
voi olla esimerkiksi yrittajan tyopaivista kuvattuja "kulissien takaa” videoita.
Tarinoissa voi jarjestaa myos kyselyita tai antaa seuraajien kysya kysymyksia.
(Virtanen 2020, 28.)

Mainostaminen on ainut maksullinen ominaisuus Facebookissa ja
Instagramissa. Mainosta voi kohdentaa Facebookissa ja Instagramissa
demografisten tietojen, sijainnin ja kiinnostuksen kohteiden perusteella. Meta
omistaa nykyaan seka Instagramin ettd Facebookin ja molempien kanavien
mainoksia pystyy hallinnoimaan Metan mainosten hallinnan kautta. (Meta
2024.)
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Sisallén luomiseen ja kuvatekstien kirjoittamiseen voi kayttaa apuna tekoalya,
mikali kuvatekstien kirjoittaminen tuntuu vaivalloiselta. Esimerkiksi ChatGPT:n
avulla pystyy luomaan monenlaisia teksteja antamalla sisallolle raamit,

kirjaamalla aiheen ja sisallon paapiirteet. Tekoaly osaa tehda ideoista sulavaa
tekstia. Sisaltd tulee tarkastaa oikeinkirjoitukselta, seka muuntaa tekstia siten,
etta siita valittyy yrityksen tone of voice eli yrityksen ddnensavy, jolla se viestii

yleisolleen.

Marin ja Nila (2021) tuottivat tutkimuksen henkildsto-, viestinta- ja
markkinointiasiantuntijoiden henkilobrandin kehittamisesta, yllapitamisesta ja
edistamisesta LinkedInissa. Tulokset osoittivat, etta Linkedin on tunnettu ja
kaytetty kanava ja se on merkittava henkildobrandin rakentamisessa ja
ammatillisessa viestinnassa. Asiantuntijat kayttavat Linkedinia esittelemaan
osaamistaan, verkostoitumaan ja jakamaan ammatillista sisaltoa. He pitavat sita
arvokkaana tyokaluna, joka auttaa heitd luomaan ammatillista uskottavuutta ja
saamaan nakyvyytta alallaan. Tutkimuksen mukaan LinkedIn oli myds yleisin
tydnhakualusta. (Marin & Nila 2021.)

Edella mainitun perusteella LinkedIn on mielestani oleellinen kanava
tydvalmentajan henkilonbrandin ja asiantuntijuuden rakentamisessa. LinkedIn
toimisi erinomaisena markkinointikanavana Kyky coachingille, koska siella on
yrityksen tavoittelemia potentiaalisia asiakkaita, kuten alanvaihtajia. Yrittajan
kannattaa ottaa osaa oman alansa keskusteluihin, silld nain han voi luoda uusia
kontakteja. Yrittaja voi hyddyntaa omia LinkedIn sivujaan Kyky coachingin
markkinoinnissa ja hyodyntaa sita kautta oman olemassa olevan verkostonsa.
LinkedInin maksullisessa markkinoinnissa mainoksia on mahdollista kohdentaa
hyvin tarkasti tydbkokemuksen, yrityksen, koulutuksen, kiinnostuksen kohteiden

seka demografisten tietojen perusteella (LinkedIn 2024, 5).

Kyky coachingin sosiaalisen median kanavissa julkaisujen tulisi perustua
kohderyhmaa hyodyttavan sisallon luomiseen eli sisaltdmarkkinointiin.
Sisaltomarkkinoinnin on tarkoitus tuottaa arvoa asiakaskohderyhmalle
tarjoamalla neuvoja, opastusta, viihdytysta tai inspiraatiota. Sisallon
paaasiallinen tarkoitus ei ole johdattaa asiakkaita ostamaan, vaikka lopulta
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kaiken markkinoinnin tulee myos tukea myyntia, jotta yritykset pysyvat
toiminnassa ja kasvavat. (Rummukainen ym. 2019, 32-33.) Sisaltdideoita
voisivat olla neuvot tyduupumukseen seka kaytannon vinkit tydnhakuun ja
tybhaastatteluihin. Kuten kilpailija-analyysista selvisi, kilpailijat, jotka olivat
luoneet alaan liittyvaa opastavaa sisaltda olivat keranneet huomattavasti
enemman seuraajia. Yrityksen kaikissa sisalloissa on tarkeaa pitaa mielessa
sisaltomarkkinointi, kohderyhma jolle viestitaan ja monipuolinen sisalto, joissa

yhdistyvat tekstit, kuvat ja videot.

Kaikessa sosiaalisen median markkinoinnissa on keskeista seurata mitka
julkaisut toimivat ja mitka ei. Tama toteutuu seuraamalla sitoutumisprosenttia.
Sosiaalisen median kanavissa on integroituja analytiikka -tyokaluja, joiden
avulla on mahdollista seurata mitka julkaisut ovat saaneet eniten nakyvyytta ja
reagointeja. Taman helpon seurannan avulla on mahdollista paatella
minkalaiset julkaisut vetoavat kohdeyleisoon. Talloin sdastyy aikaa sopivan
sisallon luomiseen, joka puolestaan pitda seuraajakunnan tyytyvaisempana.
(Virtanen 2020, 91-92.)

6.3 Logo

Markkinoinnin alkuunsaamiseksi olen suunnitellut Kyky coachingille logon. Logo
on yksinkertainen, mutta tydvalmennusyrityksen teemaan sopiva. Yrittaja toivoi
liilaa tai kultaista brandin vareiksi, jonka pohjalta logon suunnittelu lahti
likkeelle. Saavutettavuus on tarkea ottaa huomioon silla se edistaa
yhdenvertaisuutta. Tassa logossa saavutettavuudesta on huolehdittu riittavan
suurella varikontrastilla. Tumman liilan (#702E6D) ja vaalean (#E4E2DD)
taustan kontrasti on 7.05:1, ja se lapaisee kaikki WCAG AA ja AAA testit. Fontti
logossa on selkea ja erottuva. WCAG on lyhenne sanoista Web Content
Accessibility Guidelines eli Verkkosisallon saavutettavuusohjeet. Sen
tavoitteena on taata, etta kaikki ihnmiset, myds toimintarajoitteiset tai vammoja
omaavat ihmiset pystyvat itsenaisesti kayttamaan verkkopalveluja.
(saavutettavasti 2024.) Logossa tulee selkeasti esiin yrityksen nimi. Nuoli
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symboloi eteen- ja ylospain menemista, mika kuvastaa sita mita parhaimmillaan

tydvalmennus voi merkita asiakkaan tyouralle. (Kuva 3.)

KyKy

coaching

Kuva 1. Kyky coachingille suunnittelemani logo.
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7 Yhteenveto ja pohdinta

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda markkinointisuunnitelma aloittavalle
tyovalmennusyritys Kyky coachingille. Tavoite toteutui ja tuloksena valmistui
konkreettinen markkinointisuunnitelma. Yrityksen nykytilaa ja tulevaisuuden
menestykseen vaikuttavia tekijoita on kartoitettu Iahtokohta- ja SWOT-
analyyseilla. Lahtokohta-analyyseissa pystyin patevasti analysoimaan Kyky
coachingin yritysymparistoa ja sen kehittymista tulevaisuudessa. Lahtokohta-
analyysien pohjalta loin tavoitteet markkinointiin. Tavoitteiden suunnittelussa
hyddynsin SMART-mallia. Analyysien avulla selvisi, etta tydvalmennusalan
yrityksella voi olla kasvavat menestymismahdollisuudet. Erityisen huomion tein
yrittdjan henkildbrandin merkityksesta valmennusyrityksessa. Otin havaintoni
huomioon markkinoinnin suunnittelussa ja loin ideoita asiantuntevan

henkilobrandin kehittamisesta.

Toiminnallisen osuuden toteutin Internetista 16ytyvalla Canva -tydkalulla. Pyrin
hyddyntamaan yrittdjan toivomia brandivareja markkinointisuunnitelmassa ja
onnistuin toteuttamaan tavoittelemani brandi-ilmeen. Toiminnallisena osuutena
syntynyt markkinointisuunnitelma 16ytyy kokonaisuutena liitteesta 1.
Toiminnalliseen osuuteen on tuotu esille oleellisimmat nostot tietopohjasta ja
tehdyista tuloksista. Onnistuin luomaan selkean kokonaisuuden, jonka avulla

toimeksiantaja kokee pystyvansa markkinoimaan yritystaan tavoitteellisesti.

Prosessi oli mielekas, mutta paikoittain haastava. Prosessin haasteellisuuteen
vaikutti, etta toimeksiantajayritys on vasta perustettava yritys eika valmista
dataa ollut saatavilla aiemmista markkinointitoimista. Prosessin haasteellisuutta
lisasi, etta tyo toteutettiin tiivissa aikataulussa, kolmen kuukauden aikana. Koin
kuitenkin, etta sain kerattya hyvan kattavan aineiston paatelmieni pohjalle.
Myés toimeksiantajan kanssa kaydyt keskustelut olivat tarkea pohja
markkinointisuunnitelman luomiselle. Toimeksiantajayrityksen ollessa viela
perustamaton yritys suunnittelemani toimet vaativat erityisen laajasti perustelua
tietolahteilla. Tietoperusta on monipuolinen ja lahteina on hyddynnetty seka

kotimaisia etta kansainvalisia lahteita. Markkinoinnin suunnittelu on
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kokonaisuutena suuri, mutta opin rajaamaan aihetta huomioiden uuden

yrityksen tarpeet.

Tulevaisuudessa yritys voi paivittaa opinnaytetyon tuotoksena syntynytta
markkinointisuunnitelmaa vastaamaan tulevien vuosien nykytilaa. Tarkeaa on,
etta yrittaja hyddyntaa analytiikkaa ja analysoi uuden yrityksensa markkinointia,
jolloin han saa tietoa siita, mitkd markkinointitoimet ja -kanavat vievat yritysta
kohti tavoitteiden saavuttamista ja tuottavat eniten hyotya yrityksen

menestymisen kannalta.
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Alkuun

Tama on aloittavalle tyovalmennusalan yritykselle, Kyky
coachingille raataloity ensimmaisen toimintavuoden
markkinointisuunnitelma. Taman suunnitelman on tarkoitus
auttaa yrittajaa luomaan johdonmukaista ja kohderyhmaa
puhuttelevaa markkinointiviestintaa. Lahtokohdat
markkinointisuunnitelmalle olivat taloudellisuus ja tuottavuus.
Tassa markkinointisuunnitelmassa esitetaan Kyky coachingin
markkinoinnin kilpailukeinot, analyysit yritysympariston
kartoittamiseksi, yrityksen asiakaskohderyhmat,
markkinointibudjetti, tavoitteet seka niiden mittaaminen.

Inka Varjo 1

Mita markkinointi on?

Osa ihmisista luulee markkinoinnin olevan pelkkaa mainontaa, mutta se ei pida
paikkaansa. Markkinointi on tarkea liiketoiminnan osa-alue. Nykyaan
asiakaslahtoinen markkinointiajattelu vaikuttaa lahes kaikkeen yrityksen
liiketoimintaan ja eri liiketoiminnan osa-alueilla tehtaviin paatoksiin.

Markkinoinnin on tarkoitus on tayttaa asiakkaiden tarpeet kilpailijoita
paremmin. Tata varten yrityksen on tunnettava oma asiakaskohderyhmansa.
Markkinointi on suuri kokonaisuus, joka sisaltaa eri toimenpiteita joiden
tarkoitus on lopunviimein edistaa tuotteiden tai palvelun myyntia.

Tassa markkinointisuunnitelmassa luodaan tarkka suunnitelma siita, miten
markkinointia tullaan toteuttamaan ensimmaisen vuoden aikana.
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Markkinointimix

Markkinoinnin kilpailukeinot eli markkinointimix

auttaa yritysta tunnistamaan kilpailuetunsa

suhteessa kilpailijoihin. Tunnetuin

markkinointimix on nimeltaan 4P-malli, mika

sisaltaa nelja kilpailukeinoa: tuote, hinta, Tuote

saatavuus ja markkinointiviestinta. Kyky

coachingin markkinointimixiin on lisatty

viidentena kilpailukeinona henkilésto ja A*S'::;";ngu Hinta
asiakaspalvelu, jolloin syntyy kéytossa oleva 5P-

malli. Markkinointimix on erinomainen runko 5 P
markkinoinnin osa-alueiden tarkasteluun

yhtenaisena kokonaisuutena. Hyvin maaritelty

markkinointimix auttaa yritysta tekemaan Markinointiz Saatavuus

tehokkaasti toimintasuunnitelmia ja ratkaisuja Ve

markkinointiin. 3
Markkinointimix

Henkilosto & asiakaspalvelu

Henkilosto ja asiakaspalvelu ovat merkittavassa roolissa, koska Kyky coaching on
palveluyritys, jossa myytava palvelu on yksildllisesti jérjestettava tyévalmennus.
Hyva asiakaspalvelu ja asiantunteva seka myoétatuntoinen henkildstd ovat erityisen
tarkeita tyévalmennus alalla, jotta asiakas voi lucttaa saamaansa chjaukseen ja
neuvontaan.

Kyky coachingin asiakaspalvelusta koettua korkeaa laatua voidaan pitaa ylla
vastaamalla nopeasti asiakkaiden yhteydenottoihin. Asiakaslupaus voisi olla, etta
kaikkiin yhteydenottoihin vastataan saman tai vimeistaan seuraavan paivan aikana.
Asiakaslupauksista on pidettava kiinni aina, silld asiakkaat voivat tuntea itsensa
petetyiksi, mikali asiat eivat tapahdu luvatulla tavalla.
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Markkinointimix
Palvelutuote

Ydintuote: Tésmavalmennus on kaikille
kohderyhmille myytava palvekukokonaisuus. Se
on yksilévalmennus, joka muovataan jokaisen
asiakkaan yksildllisten tarpeiden mukaan.

Palvelukokonaisuus koostuu kahdesta 75
minuutin valmennuksesta. Alkuun asiakkaan olisi
hyva saada ilmainen konsultaatio, jonka pohjalta

tyovalmentaja pystyisi tekemadan asiakkaan
tarpeiden mukaisen suunnitelman ensimmaista
valmennuskertaa varten.

Yrityksella on aluksi ainoastaan tama yksi
myytava palvelu. Yrittaja kehittaa uusia
palveluita saamansa kokemuksen myaota.

Lisdostos: Lis t
i VoI Ostae lute

Imennukseen
raisia 75 minuutin
valmennuske!

Brandi: Brandissa korostetaan
asiantuntijuutta ja
ratkaisukeskeisyytta.
Markkinointiviestinndssa halutaan
tarjota kohderyhmaa palvelevaa
sisaltda, joissa korostuvat neuvot
tyoelamaan

Markkinointimix

Hinta

Hinta on oleellinen asiakkaan ostopadtdkseen vaikuttava tekija. On térkeaa osata valita
oikea hintataso kilpailijoihin ja asiakkaiden odotuksiin nahden, mikali hinta toimii

yrityksen kilpailukeinona.

in hinnoittelu perustuu

°n tapaan hinnoittella.
sa hinnoittelussa

otetaan erityisesti huomioon kysynnan ja
tarjonnan kilpailutilanne.

Kilpailija—analyysista selvisi, etta kyky
ingi hinta on hyvin
yinen hinta
asiakkaita

toimii houkuttimena ja
uuden palveluntarjoajan pariin.
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Tasmavalmennus palvelupaketti

Hinta asiakkaalle: 200 euroa

Yritykselle jaava hinta alvin (24%) jélkeen:
161,29 euroa

valmennuskerrat: 2 x 75 min

Lisdvalmennuskerrat 75 min: 75 euroa
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Markkinointimix
Saatavuus

Kyky coachingin palveluprosessi:
1.Asiakkaan yhtet Htto jonkin
yhteydenottokanavan kautta.
2. sultaatio, jonka p

Saatavuus tarkoittaa ostamisen tekemista
vaivattomaksi omalle kohderyhmalle, mika
tarkoit yritykselle sopivien jakelukanavien
valitsemista. Jakelutien valintaan vaikuttaa se,
mista kanavista y hderyhmansa
tavoittaa ja mista asiakkaat haluavat
tarjoomaa ostaa.

: valmennuksen j aminen verkkoyhteydella
tai lasnd asiakkaan toiveen mukaan.

Paapaino
etdvalmennuksessa,
5 . mika mahdollistaa
Miten asiakkaan kokemaa saatavuutta e -

helpotetaan?

Helppo yhteydenotto

Yhteydenottokanavat: ST

gram Direct kohderyhmaén koko
Facebook Messenger Suomen alueelta
LinkedIn Message
Sahkoposti
Puhelinnumero
Verkkosivujen yhteydenottolomake

Nopea vastaaminen yhteydenottoihin
QOikeat kanavat kehderyhman tavoittamiseen

Markkinointimix
Markkinointiviestinta 1/3

Markkinointiviestinnan tarkoitus on tehda yritys nakyvammaksi ja
tunnetummaksi ja kertoa yrityksen tuotteista, hinnoista ja
saatavuudesta.

Kyky coachingin markkinointikeinot

¢ Verkkosivut

* Blogi

* Hakukoneoptimointi

¢ Tapahtumat ja messut

¢ Yhteistyodt ja aktiivisuus asiantuntevan henkilobrandin
kasvattamiseksi (osallistuminen keskusteluihin,
podcasteihin yms.)

¢ Sosiaalinen media (Instagram, Facebook, LinkedIn) i

©
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Markkinointimix
Markkinointiviestinta 2/3

Verkkosivut: Oleellinen markkinointiviestinnan kanava.
Verkkosivujen on hyva sisaltaa seuraavat osiot:
yht otto, tyovalmentajan esittely sisalte
kokemukset ja vahvuudet, palvelut, hinnasto.
Blogitekstit olisivat erinomainen lisa verkkosivuille.
Asiakasarvioiden kerdaminen ja jakaminen voi tuod
tya yritykselle, silla ne voivat toimia referensseina
uusille asiakkaille.

Blogi: Verkkosivujen yhteyteen rakennettu blogi

yhmalle, korostaen
seka parantaen
tien tuottamisessa

Hakukoneoptimointi
Hakukoneoptimointi toimii s
muokataan verkkosivut mahdollisimman
k ammalle ja konversio-optimoinnilla py
maksavaksi asiakkaaksi.

Markkinointimix
Markkinointiviestinta 3/3

Messu Hinta-arvio: Kavijamaara Missa?
p e ) " 1 e A TES (Alv: 0) 2023
Tapahtumat ja messut: Toimisivat erinomaisena tilaisuutena esitelld _
e 5 o " .. . I love me 1138€ 56 211 Helsingin
palvelua ja yritysta halutulle kohderyhmalle. Messuja ja tapahtumia messukeskus
valittaessa on otettava huomioon tapahtuman kavijakunta. Maksulliset Fiyva olo 577€ 5564 Tarn

suuret messut tarjoavat tilaisuuden saada suurta nakyvyytta (ent. osaava nainen) messukeskus
kohderyhman keskuudessa. Myos pienemmat tapahtumat olisi tarkeaa Educa 910€ 15 148 Helsingin
kartoittaa. Pieniin tapahtumiin voi olla mahdollista paasta myos meossukesius

maksutta. Messuilla potentiaaliset asiakkaat padsevat henkildkohtaisestifll| T¥ohvinvointimessut | S40€ 783 Tampersen

keskustelemaan valmentajan kanssa, mika voi olla tarkeaa asiakkaille
taman tyyppisessa valmennustoiminnassa.

messukeskus
Rekry & Tydelama Ei saatavilla 14 000 / viiden vaihtuva

Maksuttomia tapahtumia kartoitettaessa kannattaa tutustua ainakin
Vantaalla jarjestettavaan Megarekryyn seka Naantalissa pidettaviin
Rekrymessuihin.

Tapahtumissa voi myos verkostoitua ja l6ytaa saman alan 3
yhteistyokumppaneita, joiden kanssa voi toteuttaa koulutuksia ja iedus 5 2 o Secti - f
tilaisuuksia, kuten webinaareja. stoja, jotka on ni

N suunnattu uusille

yrityksille.
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4

Somekanavat

Yrityksen sosiaalisen median kanaviksi valikoituivat Instagram, Facebook ja LinkedIn. Kanavien valinnassa ensisijaisesti on
huomioitu kohderyhmat ja niiden tavoittaminen. Sosiaalisen mediaan on tarkeaa tuottaa aktiivisesti orgaanista eli ilman
maksettua nakyvyytta julkaistua sisdltdd. Orgaanista sisdlléntuotantoa olisi suositeltavaa tehostaa etenkin ensimmaisena
toimintavuotena kuukausittain maksullisella mainonnalla tunnettuuden kasvattamiseksi kohderyhman keskuudessa.
Mainoksia voi kohdentaa Facebookissa ja Instagramissa demografisten tietojen, sijainnin ja kiinnostuksen kohteiden
perusteella ja LinkedInissa tydkokemuksen, yrityksen, koulutuksen, kiinnostuksen kohteiden ja demografisten tietojen
perusteellan. Kyky coachingin sosiaalisen median kanavissa julkaisujen tulisi perustua kohderyhmaa hyodyttavan sisallon
luomiseen eli sisaltomarkkinointiin. Sisdltomarkkinoinnilla tuotettaisiin arvoa Kyky coachingin asiakaskohderyhmalle
asiantuntevien neuvojen ja vinkkien muodossa. Tybvalmentajan vahva henkilobrandi on avainasia valmennustoiminnassa,
jotta voi erottua Kilpailijoista. Henkilobrandia tulee nostaa esiin sosiaalisessa mediassa asiantuntevilla teksteilld ja julkaisuilla.

Kaikessa sosiaalisen median markkinoinnissa on keskeistd seurata mitka postaukset kiinnostavat kohdeyleisoa. Tama
toteutuu seuraamalla sitoutumisprosenttia. Sosiaalisen median kanavissa on integroituja analytiikka —tyékaluja, joiden
avulla on mahdollista seurata mitka julkaisut saavat eniten nakyvyytta ja reagointeja. Taman helpon seurannan avulla on
mahdollista paatellda minkalaiset julkaisut vetoavat kohdeyleiston, jolloin sddstetaan aikaa sopivan ja kohderyhmaa

kiinnostavan sisallén luomiseen.

Sisallén luomiseen ja kuvatekstien kirjoittamiseen voi hyodyntaa tekodlyd, mikali kuvatekstien kirjoittaminen tuntuu
vaivalloiselta. Esimerkiksi ChatGPT:n avulla on mahdollista lucda monenlaisia teksteja antamalla siséllélle raamit kirjaamalla
aiheen seka sisallon paapiirteet. Tekodly osaa tehdd ideoista sulavaa tekstia. Sisalto tulee tarkastaa oikeinkirjoituksen

osalta, seka muuntaa tekstia siten, etté siitd valittyy yrityksen tone of voice eli yrityksen dénensavy, jolla se viestii n

yleisélleen.

Instagram, Facebook, LinkedIn

Instagram
Laadukkaat kuvat ovat ensisijaisen
tarkeitd Instagramin ollessa visuaalinen
kanava. Instagramin tarinat osiohin voi
Jjakaa sisaltoa matalammalla
kynnyksella. Yhteydenottopainike on
tarkea ottaa kayttoon. Sita kautta
asiakkaat pystyvat ottamaan yhteytta
helposti, maariteltyja kanavia pitkin.
Sopiva julkaisutahti on keskimaarin
kerran paivassa.

Siséltoideat:
Kohderyhmaa hyodyttavat vinkit
esimerkiksi tyohaastatteluun,
palkkaneuvotteluun tai oman alan
toiden etsimiseen. Tarinoihin voi jakaa
kevyempaa sisaltoa, kuten’kulissien
takaa” videoita, jarjestaa kyselyita tai
aktivoida seuraajakuntaa pyytamalla
heita esittamaan kysymuyksia

Facebook
Facebookin yritystili tarjoaa asiakkaille
katevasti tietoja yrityksesta, kuten
verkkosivut, yhteystiedot, arviot seka
maininnat yrityksesta. Sopiva
Jjulkaisutahti noin 5-7 kertaa viikossa.
Facebookin ryhmia kannattaa
hyddyntaa oman yrityksen esille
tuomisessa. Aktiivisuus keskusteluissa
sekd nopea vastaaminen asiakkaiden
kommentteihin ja palautteisiin on
tarkeda ja vaikuttaa positiivisesti
asiakastyytyvaisyyteen.

Siséltoideat:
Kohderyhmaa hydédyttavat vinkit,

ohessa voi jakaa alan trendeja ja uutisia.

Paaasiassa sisallon tulee koostua
omista julkaisuista.
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LinkedIn
LinkedIn on ammatillisen viestinnan
kanava ja sité tulisi hyédyntaa myods
yrittdjan henkildbrandin ja
asiantuntijuuden rakentamisessa.

LinkedIn on kaytetty tyénhakualusta ja

sitd kautta oleellinen viestintakanava
Kyky coachingille, koska muun muassa
alanvaihtajat ovat yrityksen yksi tarkea

kohderyhma.

Sisaltoideat:
Asiantuntijatekstit
tyovalmennuksesta ja alaan liittyvista
aiheista. Lisdksi on tarkeaa ottaa osaa
keskusteluihin, jotka koskevat
tyoeldmaa ja siihen annettavaa
ohjausta ja neuvontaa. Yrittaja voi
hyodyntaa henkilokohtaisia Linkedin
sivujaan Kyky coachingin nékyvyyden

maksimoimiseksi. 12
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Lahtokohta—-analyysit

Lahtokohta-analyyseillé analysoidaan
yritysympadristoa ja kartoitetaan yrityksen
sisdisia— seka ulkoisia toimintaan vaikuttavia
tekijoita. Yritysanalyysi kasittelee yrityksen
sisdisia asioita ja ymparisto-, kilpailija— ja
markkina—analyysit ulkoisia tekijoita.

Lahtokohta—analyyseissa on oleellista ottaa
tarkasteluun vain ne muuttujat joilla on
yrityksen toimintaan merkitysta. Talldin

lopputulos on yrityksen kannalta optimaalisin.
Viereisessa kuviossa on selvitetty kaikki
lahtokohta-analyysit ja niiden sisallot.

Yritysanalyysi

= Potentiaalinen

asiakasjoukko/
sen jakauma
keskiostos
markkinoiden
koko
—>muutokset

+ Taloudellinen tilanne * Teknologia

.
«  Saddakset *  Tybvoima
 Innovaatiot «  Markkinointi

Sijainti
+  Henkilists

« Tuotteet

« Palvelu

= Talous

« Tuotanto

+  Toimintakulttuuri
«  Johtaminen

«  Organisaatio

YRITYSYMPARISTO

+  Markkina-asema

+ Imago

*+  Toiminnalliset tekijst

+  Todennikbiset 13
suuntautumisratkaisut

Yritysanalyysi analysoi yrityksen toimintakuntoa- ja edellytyksia suunnitteluhetkella

Tyovalmentajan henkilokohtaiset ominaisuudet seka koulutus voidaan nahda
vahvuutena, mitd kannattaa korostaa markkinoinnissa.

Yksinyrittajan rajalliset resurssit vastaanottaa asiakkaita merkitsevat kattoa myynnin
nakokulmasta. Toiminnan kehittyessa toivotulla tavalla yritystoiminnan laajentaminen voi
mahdollistaa suuremman kasvun ja myynnin kasvattamisen. Laajentaminen voi tarkoittaa

esimerkiksi toisen tyévalmentajan palkkaamista.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Inka Varjo
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Markkina—-analyysi

Markkina-analyysissa analysoidaan yrityksen menestystekijéita lahimenneisyydessa, nykytilanteessa seka
tulevaisuudessa.

Kyky caochingin menestykseen voidaan nahda vaikuttavan seuraavat tekijat:

e Yrityksen tarjotessa paaasiassa etdvalmennusta, sen markkina-alue on koko Suomi. Yritys tarjoaa
valmennusta myos lasnd padkaupunkiseudulla. Pdakaupunkiseudun markkina-alueen voidaan todeta olevan
suuri, silla Helsingin, Espoon ja Vantaan alueella on noin 1,2 miljoonaa ihmista.

¢ Alanvaihtajien asiakasryhman voidaan nahda kasvavan tyéelaman murroksesta johtuen seka tiettyihin
aloihin kohdistuvien leikkausten vuoksi.

s Teknologinen murros tulee todennakoisesti aiheuttamaan muutoksia tyoelamaan, kuten irtisanomisia, alan-
Jja tydpaikanvaihtoja seka uudelleen kouluttautumista. Muutoksien voidaan katsoa kasvattavan kysyntaa.

* Vastavalmistuneet ovat yksi asiakaskohderyhma. Yliopistoista valmistui vuonna 2022 yhteensa 30 800
henkiloa ja ammattikorkeakouluista 29 000 henkilda. Myods tassa kohderyhmassa voidaan nahda vuosittain
suuri potentiaalinen asiakasjoukko.

* Tyodvalmennus alalla voidaan ndhda kysynnan kasvua johtuen tydelaman murroksesta seka ihmisten halusta
parantaa muun muassa tyon- ja yksityiselaman tasapainoa.

15

i L] L d e L]
Kilpailija—analyysi
Tassa analyysissa tarkastellaan kilpailutilannetta yrityksen markkinoilla.

Kyky coachingin kilpailijoiksi lukeutuu myoés muulla kuin tydvalmentajan ammattinimikkeelld toimivia toimijoita niiden tuottamien
palveluiden samankaltaisuuden vuoksi. Nditd ovat muun muassa tyénohjaajat, uravalmentajat, coachit, tyéhdnvalmentajat ja
tydkykyvalmentajat.

Kilpailija-analyysissa analysoidaan viitta yritysta. Naissa kaikissa yrityksissa palveluntarjoaja on itse yrittaja, eli nailla on samanlaiset
resurssit kaytettavissaan kuin Kyky coachingilla. Lisaksi kyseiset kilpailijat tarjoavat samankaltaisia yksilovalmennus palveluita
pdaasiassa etana. Kaikkien valittujen kilpailijoiden sosiaalisen median paakanava on Instagram ja siksi valitsin sen tarkastelun kohteeksi.
Vain kahdella analyysiin valitulla kilpailijalla oli Instagramin liséksi kdytdssaan muita sosiaalisen median kanavia. Naita kanavia olivat
Facebook, Linkedin, X ja Pinterest.

Tarkein huomio on, ettd ihmiset haluavat seurata Instagram tilejd, jotka tarjoavat konkreettisia neuvoja ja vinkkeja. Suurimmat
seuraajamadrat olivat niilla kilpailijoilla (Kilpailija 3. ja 4.), jotka jakoivat asiasisaltéa, kuten tydnhakuvinkkejé. Sitoutumisprosentti oli
kaikilla tarkastelluilla kilpailijoilla hyvin pieni seuraajamaaraan nahden, silla tyypillisesti sitoutumisprosentti on 20-50 prosenttia alle
tuhannen seuraajan tileilla. Tama tarkoittaa, etteivat kilpailijat ole saaneet sitoutettua seuraajakuntaansa. Kyky coachingin tuleekin
miettid tarkoin tuottamaansa siséltdd sitoutumisprosentin nakokulmasta.

Vasemman puolisesta taulukosta nakyy, etta kilpailijat toivat selkedsti esille yhteydenottomahdollisuudet, ja kaikilta 16ytyi useita tapoja
ottaa yhteytta. Kaikilla oli Instagramissa yhteydenottopainike, josta pystyi joko laittamaan suoraan séhképostia tai soittamaan seka
lahettdamaan Instagram Direct viestin. Tama mahdollisuus on tarkeaa ottaa kayttoon myos Kyky coachingille.

= Kilpailija 1 1 Kilpailija 2 | Kipailja3 |  Kilpailjad | Kilpailja5 |
2021 Yhteydenotto Instagram Direct Instagram Direct Instagram Direct Instagram Direct  Instagram Direct
697 333 'T 2140 T Facebook messenger Yhteydenottolomake Facebook messenger Yhteydencttolomake  Varauspalvelu
2 3 1 ] 3 Linkedin message Puhelinnumero Linkedin message Sih‘kbwusll Sahkoposti
-~ - 5 — 7Y Sahkdpasti Sahkbposti

24% | 33% | 15% | 3a% | 42% o 16

Lifttynyt Instagramiin
Seuraajat
Julkaisujen masra (14 pdivad)

Tykkykset & kommentit keskimaarin julkaisussa (14 paivaa)
Sitoutumsprosentti (%)
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Ymparisto—-analyysi
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Tassa osiossa kasitellaan Kyky coachingin ymparistoa PESTE-mallin avulla, mika koostuu poliittisista, taloudellisista,
sosiaalisista, teknologisista ja ekologisista tekijoista.
Poliittiset: Opetusalaan kohdistuvat leikkaukset voivat vaikuttaa vastavalmistuneiden asiakassegmentin
pienenemiseen. Sosiaali- ja terveysalan kustannuksien pienentaminen voi aiheuttaa jo valmiiksi kuormittuneen
henkildkunnan siirtymisen toisille aloille. Tamé voi kasvattaa alanvaihtajien asiakaskohderyhmaa
Taloudelliset: Talouskasvu on heikkoa laaja-alaisesti. Reaalikorkojen nousun seurauksesta kotitaloudet saastavat
isomman osan ansioistaan. Suomen taloustilanteella voidaan nahda olevan vaikutusta kaikkeen kuluttamiseen ja
siten myods Kyky coachingin asiakasmaariin.
Sosiaaliset: Suomalaisten tyohyvinvoinnin lasku on aiheuttanut muun muassa sairaana tyoskentelyn lisdantymista,
tydtylsistymista ja irtisanomisaikeiden kasvua. Edella mainittujen asioiden voidaan nahda aiheuttavan
tyovalmennuspalveluille kysynnan kasvua.
Teknologiset: Teknologinen murros ja tydelaman digitalisoituminen voidaan nahda tydpaikkoja luovana seka
havittavana tekijana. Teknologiset tekijat voidaan ndhda tyévalmennusyrityksen toiminnalle edullisina tekijéina
asiakkaiden méaaran kannalta.
Ekologiset: Ekologiset arvot vaikuttavat kuluttajien ostopaatdksiin kasvavissa maarin. Kyky coaching voi
toiminnassaan korostaa vihreita arvoja. Etéavalmennuksen mahdollisuus véhentaa matkustusta ja tata kautta
yrityksen hiilijalanjélked. Kyky coaching voi tehda myés yhteistyota ekologisia arvoja ylldpitdvien toimijoiden kanssa
jarjestamalla yhteisia tapahtumia tai varainkeruuta tapahtumissa ympaéristénsuojelun hyvaksi.

Kokoava SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on johtopaatosanalyysi, mika kokoaa lahtokohta-analyysit
yhteenvedoksi. Mahdollisuudet ja uhat muodostuvat ulkoisista tekijoista,
joita on kasitelty aiemmissa ymparisto-, markkina- ja kilpailija-analyyseissa.
Heikkoudet ja vahvuudet selvitetdan vertaamalla yrityksen omaa
kapasiteettid seka kilpailukykya kilpailijoihin nédhden. SWOT-analyysissa
olennaista on selvittdd, miten yritys voi hyddyntaa vahvuuksiaan seka
poistaa ja lieventda heikkouksiaan. Miten mahdollisuudet hyédynnetaan
seka uhat poistetaan tai kadnnetdaan mahdollisuuksiksi.

Vahvuuksia on tarkeada korostaa markkinointiviestinnassa. Yrittajan omaa
markkinoinnin kokemattomuutta paikkaa tama kyseinen
markkinointisuunnitelma. Yksinyrittajalla on rajallisesti aikaa, jolloin myos
markkinointiin kaytettava aika seka asiakasmaara on rajallinen.
Liiketoiminnan kasvaessa voi olla hyodyllista palkata toinen tyévalmentaja.
Etavalmennus mahdollistaa suuremmman kohdeyleison ja pitaa kulut
matalampana, koska yritys ei tarvitse viela omaa toimitilaa. Teknologian
kehitys voi tuoda haasteita ihmisten tyoeldamaan ja aiheuttaa muun muassa
irtisanomisia. On tarkeaa tavoittaa nama kohderyhmat
markkinointiviestinndlld sekd ottamalla aktiivisesti osaa aiheesta kaytyihin
keskusteluihin. Laajoja verkostoja yliopistoissa voi hyédyntaa jakamalla
tietoa palvelusta intranettiin seka muihin yliopiston kanaviin. Suomen
taloustilanne aiheuttaa kuluttajissa epavarmuutta ja vaikuttaa
konkreettisesti monen kuluttajan ostovoimaan. On hyva, etta
asiakaskohderyhmien kohdeasiakkaat ercavat demografisilta tekijiltaan,
jolloin yhden kohderyhman pieneneminen ei vaikuta liikaa Kyky coachigin
menestysmahdollisuuksiin.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Inka Varjo
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Vahvuudet Heikkoudet
« Yrittajan tyovalmentajan Yrittéjén kokemattomuus
- koulutus seka iden i
='§ maisterin tutkinto Yksinyrittajan rajallinen aika
5 « Aikaisempi omakohtainen ja resurssit
kokemus ohjauksesta Rajallinen
markkinointibudjetti
Mahdollisuudet Uhat
« Etavalmennus mahdollistaa Suomen taloustilanne
;5_. i | alueen Lei
a; « Teknologian kehityksesta
johtuva tydelaman murros
e Verkostot

Taulukkoon on listattu Kyky coachingin sisdiset vahvuudet ja
heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet ja uhat. 18
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Asiakaskohderyhmat

Kyky coachingin potentiaaliset asiakkaat voidaan segmentoida ién

O 200y iR ja elamanvaiheen perusteella kolmeen pienempéaan segmenttiin.

Asiakas— * Hakevat uralleen suuntaa
segmentti 1 * Etsivat oman alansa tyopaikkaa

L Ensimmaiseen segmenttiin kuuluvat 20-30-vuotiaat nuoret
kouluttautumisen jalkeen

aikuiset, jotka etsivat viela omaa alaansa tai sopivaa tyopaikkaa
alaltaan, johon ovat juuri valmistuneet.

-Uglbpiotaas Toiseen segmenttiin kuuluvat 30-45-vuotiaat, jotka kaipaavat
* Kaipaavat muutosta elamaansa muutosta, kuten alanvaihtoa tai tahtovat uudelleen
* Misttivat uudelleen kouluttautumista, kouluttautua. TAmé ikéryhmé voi kaivata neuvontaa mybs urallaan
alanvaihtoa, voivat olla tySkyvyttdmyyden etenemisessa. Ihmiset voivat joutua vaihtamaan alaa myos
uhan alla nykyisessé ammatissaan tahtomattaan, mika voi johtua esimerkiksi irtisanomisesta, tiden
loppumisesta teknologian kehityksen myéta tai henkilon oman
fyysisen toimintakyvyn muutoksista. Myés nama henkilot ovat
Kyky coachingin kohderyhmaa.

Asiakas—
segmentti 2

* 27-55-vuotiaat
+ Haluavat edetd urallaan, saada uusia
haasteita ja paasta korkeampiin asemiin

Asiakas—

segmentti 3 Kolmanteen segmenttiin kuuluvat 27—-55-vuotiaat, jotka haluavat

edetad urallaan. Uralla etenemisella tarkoitan korkeampiin asemiin
pyrkimistd seka uusien haasteiden etsimistd. Tamd segmentti on
ikdhaarukaltaan laaja, koska ihmiset voivat edeta urallaan

useammankin kerran eri tehtavien valilla. 19

Markkinointistrategia Y

® s
o
o

Keskitetyssa markkinoinnin strategiassa yritys kohdentaa liiketoimensa muutamaan
maariteltyyn segmenttiin. Tama on toimiva strategia erityisesti niukkaresurssisille yrityksille.
Kyky coachingin on hyédyllista toimia tdman strategian mukaisesti, silla selvittaessaan hyvin
oman kohderyhmansa tarpeet, se voi saavuttaa vankan markkina—aseman oman
kohderyhmansa keskuudessa. Markkinointibudjetti ei ole aluksi suuri, joten koko budjetti on
hyva kohdistaa tarkasti juuri sille segmentille, jonka yrittaja haluaa asiakkaakseen.

Kyky coaching tulee noudattamaan vetostrategiaa. Siina viestinta suunnataan suoraan
lopullisille kuluttajille. Siksipa myaés viestinnalla pyritdan tavoittamaan suoraan
asiakaskohderyhmat valituissa kanavissa.

Kohdemarkkinat: Koko Suomen alueella tarjotaan etavalmennusta. Yritys tarjoaa asiakkaan
halutessa palvelua myés lahivalmennuksena paakaupunkiseudulla.

Arvo asiakkaalle: Neuvonta ja ohjaus tydelémadan haasteissa. Sosiaalisessa mediassa pyritdaan
luomaan arvoa jakamalla asiantuntevia ohjeita ja vinkkeja eri tydéelaman osa-alueilla.
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Tavoitteet

Hyvat markkinointitavoitteet ovat konkreettisia seka mitattavia, mika auttaa arvioimaan niiden
onnistumista yksiselitteisesti. Taman vuoksi tavoitteet maaritellaan SMART -tavoitteina, mika
tarkoittaa, etta ne ovat yksityiskohtaisia, mitattavia, realistisia, liketoiminnalle oleellisia ja aikaan
sidottuja.

Tavoitteet voivat liittya kasvuun, kustannusten alentamiseen tai brandiin. Brandiin liittyva tavoite
voi olla esimerkiksi tunnettuuden kasvattaminen. Brandiin kohdistuvat tavoitteet eivat ole suoraan
seurattavissa yrityksen tuloksesta, kuten kasvuun ja kustannusten alentamiseen liittyvat
tavoitteet.

Kyky coaching tavoitteet:

Tavoite 1. Kasvattaa yrittdjan henkilébrandin seka yrityksen tunnettuutta sosiaalisessa
mediassa saamalla 400 uutta seuraajaa ensimmaisen 12 kuukauden aikana ja pitaa
sitoutumisprosentti taman ajan 30 prosentissa.

Tavoite 2. Saavuttaa 40 000 euron liikevaihto ensimmaisen 12 kuukauden aikana

Ensimmainen tavoite on brandiin kohdistuva tavoite, silla siina pyritaan lisaamaan tunnettuutta. 21
Toinen tavoite on puhtaasti kasvuun kohdistuva tavoite.

Tavoitteiden mittaaminen ( .

Tavoitteen 1. mittaaminen: Kyky coachingin ensimmainen tavoite on helposti mitattavissa
seuraajamaaran perusteella. Sosiaalisen median kanavilla tarkoitetaan tassa yhteydessa
yrityksen tulevia Instagram ja Facebook tileja. Tavoitteen saavuttamista on helppo seurata,
silla Instagramissa ja Facebookissa seuraajamaara on kaikkien nahtavilla. Kaytannossa 400
seuraajan saaminen vuodessa, tarkoittaa 33-34 seuraajan saamista kuukaudessa.

Seuraajien sitouttamisella tarkoitetaan heidan reagointiansa julkaisuihin. Reagointi voi olla
tykkaamista, kommentointia, jakamista, tallentamista tai yksityisviestin lahettamista.
Sitoutumisprosentti lasketaan seuraavasti: reaktiot jaettuna seuraajilla, jonka jalkeen tama
kerrotaan sadalla. Tavoitteen saavuttamiseksi on tarkeaa saada seuraajia, jotka ovat
kiinnostuneita yrityksen tuottamasta sisallosta seka sitoutuneita seuraamaan ja reagoimaan.
Tavoitteen 2. mittaaminen: Liikevaihdollinen tavoite on helposti mitattavissa siitd, onko 40
000 liikevaihto saavutettu ensimmaisen vuoden aikana vai ei. Yrityksen tasmavalmennus
paketti maksaa asiakkaalle 200 euroa sisaltaen arvonlisaveron 24%. Mikali yrityksella on
ensimmaisen vuoden aikana tama yksi myytava palvelupaketti, tavoiteltu liikevaihto
saavutettaisiin, kun 21 asiakasta ostaisi kuukaudessa palvelupaketin. Liikevaihto lasketaan
myyntituotoista, joista on vdhennetty arvonlisdvero seka alennukset. 22
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Markkinointibudjetti

Cp

Kyky coachingin markkinointibudjetti MARKKINOINNIN IBUDJETTI
maaritetdan ensimmaisen vuoden tavoitellun
liikevaihdon perusteella. Tasta liikevaihdosta sosiaalinen media| Kuvaus | Kéyntikortit ja esitteet| Messut |
Kaytetaan 5 prosenttia markkinoinnin foulukuy 0008 25000¢ Lof0¢
a2 P : Tammikuu 50,00 €
budjettiin, Helmik 50.00€
i 50,00 €
Tavoiteltu likevaihto: 40 000 euroa ;‘"";:‘:u" 2000
] g o 5 oul u X
Markklnc.nntlbudjetln osuus liikevaihdosta: 5 o 50,00 €
prosenttia Heinakuu 50,00 €
Markkinointibudjetin suuruus: 2000 euroa Elokuu 50,00 €
Syyskuu 50,00 €
e . ) . Lokakuu 50,00 € 1050,00 €
Viereisessa taulukossa on selvitetty miten \ 50,00 €
markkinoinnin vuosibudjetti jakautuu. YHTEENSA 600 € 250 € 100 € 1050,00 € 000,00

alkuun erityisesti maksul
mediassa. Maksullisella sosiaalisen median markkinoinnilla tavoitellaan nakyvyyden liséamista seka
yhteydenottoja. Budjetti voidaan j itykselle suunniteltujen kanavien Instagramin, Facebookin ja

LinkedInin kesken tai pistaa kaikki panokset yhteen kanavaan. Olennaista on kokeilla kaikkien kanavien
mainonta mahdollisuuksia ja seurata, mitka kanavat tuottavat parhaita tuloksia. Tall6in ei hukata
markkinoinibudjettia tehottomiin vayliin.

Loppuun Kyky

coaching

Tama markkinointisuunnitelma on raataloity Kyky coachingin
ensimmaiselle toimintavuodelle. Yritys voi hyodyntaa
markkinointisuunnitelmaa myos ensimmaisen toimintavuoden jalkeen
paivittamalla tata markkinointisuunnitelmaa vastaamaan tulevien
vuosien nykytilaa.

Markkinointitoimia tulee seurata ja analysoida, jonka pohjalta voidaan
paivittaa parhaat tavat toteuttaa markkinointia.

Tuloksellisia hetkia markkinoinnin parissal

Inka Varjo
Turun Ammattikorkeakoulu
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