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Joka kesa noin 4500 lasta ja nuorta nauttii Leirikesan leirielamasta oppien, seikkaillen ja
solmien uusia ystavyyksia. Leirit tarjoavat turvallisen ympariston kasvaa, kokea ja innostua.
Potentiaalisten leirilaisten I0ytamiseksi tarvitaan tehokasta ja kohdennettua markkinointia.
Tassa opinnaytetydssa luodaan markkinointikampanja, joka tavoittaa perheet ja herattaa
kiinnostuksen Leirikesan leireja kohtaan, tarjoten yha useammalle lapselle mahdollisuuden
eldaméansa kesaan.

Opinnaytetydn tavoite on luoda toimiva ja kohderyhmaa puhutteleva markkinointikampanja, joka
auttaa Leirikesaa tavoittamaan uusia asiakkaita seka nostamaan brandin tunnettuutta.
Kampanjan tarkoituksena on houkutella erityisesti lapsiperheita valitsemaan Leirikesan muiden
vaihtoehtojen sijaan. Markkinointikampanjassa pyritaan erottumaan kilpailijoista ja herattamaan
perheiden kiinnostus tarjoamalla selkeéa ja houkutteleva viesti leirien ainutlaatuisuudesta.
Opinnaytetydn toimeksiantajana toimi Leirikesa. Tyo aloitettiin tammikuussa 2025 ja saatiin
paatokseen huhtikuussa 2025.

Aihe liittyy laajemmin markkinointiviestintaan ja voittoa tavoittelemattomien organisaatioiden

markkinointiin. Monet jarjestot kohtaavat samanlaisia haasteita: pienen budjetin ja rajallisten

resurssien puitteissa on luotava vaikuttavia kampanjoita, joiden avulla tulisi saavuttaa haluttu
kohderyhma. Tama tekee opinnaytetyon aiheesta paitsi ajankohtaisen, myos sovellettavissa

olevan muihin samanlaisiin organisaatioihin.

Opinnaytetyon tietoperustassa kasitellaan digitaalisen markkinoinnin keskeisia osa-alueita,
kuten kohderyhman ymmartamista seka maksetun, ansaitun ja omistetun median roolia
markkinointikampanjoissa. Liséksi tarkastellaan digimarkkinoinnin trendeja ja SMART-mallin
kayttoa tavoitteiden asettamisessa. Tietoperusta kattaa my0s viestinnan ja sisallontuotannon
suunnittelun sekéa vastuullisuuden huomioimisen markkinointikampanjoissa.

Opinnaytetyon tuottamaa markkinointikampanjaa aiotaan hyddyntaa sellaisenaan Leirikesan
leirien markkinoinnissa ja viestinnassa. Markkinointikampanja tukee organisaation nakyvyytta
seka asiakashankintaa ja on linjassa Leirikesan brandin seka arvojen kanssa. Lisaksi
markkinointikampanja antaa Leirikesalle konkreettisia vinkkeja ja ideoita tulevia
markkinointitoimenpiteitd varten, jotka tukevat pitkdaikaisempia markkinointistrategioita ja
kehittavat organisaation asiakasviestintaa entista tehokkaammaksi.

Asiasanat
markkinointikampanja, digimarkkinointi, sisaltdmarkkinointi, vastuullinen markkinointi,
markkinointiviestinta
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1 Johdanto

Joka kesa noin 4500 lasta ja nuorta viettdaa unohtumattomia hetkia Leirikesan leireilla oppien,
seikkaillen ja solmien uusia ystavyyssuhteita. Leirit tarjoavat turvallisen ymparistéon kasvaa, kokea
ja innostua. Jotta jokainen potentiaalinen leirildinen 16ytaisi tiensa mukaan, tarvitaan vaikuttavaa ja
kohdennettua markkinointia. Téassa opinnaytetydssa pureudutaan siihen, kuinka
markkinointikampanja voi tehokkaasti tavoittaa perheet ja herattaa kiinnostuksen Leirikesan leireja

kohtaan, luoden yha useammalle lapselle mahdollisuuden elamansa kesaan.

Kyseessa on toiminnallinen opinnaytety0, jossa suunnittelin ja toteutin markkinointikampanjan
Leirikesa ry:lle. Opinnaytetyon toimeksiantajana toimi Leirikesa. Opinnadytetyén aiheen valintaan
vaikuttivat sekd oma kiinnostukseni markkinointikampanjoiden suunnitteluun etta Leirikesa ry:n
tarve saada kayttéonsa konkreettinen ja kaytanndssa hyddynnettdva markkinointiratkaisu.

Opinnaytetyo aloitettiin tammikuussa 2025 ja saatiin paatokseen toukokuussa 2025.

Aihe liittyy laajemmin markkinointiin ja voittoa tavoittelemattomien organisaatioiden
markkinointiviestintdan. Monet jarjestot kohtaavat samanlaisia haasteita, kun pienen budjetin ja
rajallisten resurssien puitteissa on luotava vaikuttavia kampanjoita, joiden pitaisi halutun
kohdeyleisdén. Tama tekee opinnadytetydni aiheesta seka ajankohtaisen ettd sovellettavissa olevan
myo6s muihin vastaaviin organisaatioihin. Lisaksi oma kiinnostukseni markkinointikampanjoiden

suunnitteluun ja toteutukseen innosti minua valitsemaan juuri taman aiheen.

Tuotoksena on markkinointikampanja, joka suunnitellaan ja toteutetaan Leirikesa ry:lle. Tuotoksen
toteuttaminen kaynnistetdan, koska Leirikesa ry:lla on haasteita uusien asiakkaiden hankkimisessa
ja heidan markkinointiresurssinsa ovat hyvin rajalliset. Kampanja vastaa suoraan tahan tarpeeseen
tarjoamalla selkeén ja toteuttamiskelpoisen ratkaisun markkinoinnin tehostamiseen. Lisaksi
kampanja luo pohjaa tuleville markkinointitoimenpiteille, joita organisaatio voi hyédyntda myds

jatkossa.

Itse hyddyn opinnaytetydstani oppimalla, kuinka suunnitella ja toteuttaa markkinointikampanija
kaytannossa. Tama kokemus on arvokas tulevaisuuden tyoelamassa, erityisesti markkinointi- ja
viestintdalalla. Lisdksi kampanja toimii konkreettisena tydnaytteena, jota voin hyddyntaa

tydnhaussa osoittaakseni osaamiseni.
1.1 Tyon tavoite ja rajaukset

Taman opinnaytetydn tavoitteena on luoda toimiva ja kohderyhmaa puhutteleva

markkinointikampanja, joka auttaa Leirikesaa tavoittamaan uusia asiakkaita seka nostaa brandin



tunnettavuutta. Tydssa painotetaan resurssitehokkuutta ja kestavaa markkinointia, mika tukee
Leirikesan toimintaa pitkalla aikavalilla. Lisdksi kampanjan tavoitteena on kohdistaa viestit niin, etta
ne herattavat tunteita ja kannustavat perheita valitsemaan Leirikesan kesaleirivaihtoehtona muiden

tarjoajien sijaan.

Opinnaytetydssani syntyy konkreettinen markkinointikampanja Leirikesa ry:lle. Kampanja sisaltaa
suunnitelman sekd kampanjan sisallot. Lisaksi tyd antaa Leirikesélle ideoita ja
kehittdamisehdotuksia tulevien kampanjoiden luomiseen. Tuotoksen onnistumista mitataan
toimeksiantajan saamasta palautteesta kampanjaan ja sen toimivuuteen. Tyd myds ottaa
huomioon Leirikesan pienet resurssit ja asettaa markkinointikampanjalle realistiset tavoitteet, jotka
tukevat organisaation pitkan aikavalin strategiaa seka edistavat Leirikesan kestavan kasvun ja

jatkuvuuden saavuttamista.

Tyo keskittyy erityisesti digimarkkinointiin ja sen keinoihin. Nain ollen markkinointikampanjan
paakanaviksi on rajattu sosiaalinen media seka sahkodposti. Perinteinen markkinointi, kuten
printtimainonta tai tapahtumamarkkinointi, rajataan tydon ulkopuolelle, koska Leirikesan resurssit
ovat rajalliset ja digitaaliset kanavat ovat kustannustehokkain tapa tavoittaa kohderyhma.
Opinnaytetyon rajauksena on keskittya Leirikesa ry:n markkinointikampanjan suunnitteluun ja

toteutukseen, eika kasitella laajemmin organisaation kaikkia markkinointitoimenpiteita.

Kampanja suunnitellaan erityisesti Leirikesan kohderyhmalle, joka on 27—40-vuotiaat
lapsiperheiden aidit. Opinnaytetyo ei sisalla laajamittaista asiakaskyselya tai markkinointibudjetin
tarkkaa laskemista. Sen sijaan ty6 keskittyy kaytannonlaheisiin ja toimeksiantajan toteutettavissa
oleviin markkinointitoimenpiteisiin, jotka tukevat Leirikesan nakyvyytta ja asiakashankintaa

digitaalisissa kanavissa.
1.2 Toimeksiantajan esittely

Leirikesa ry on voittoa tavoittelematon jarjesto, joka jarjestaa kesaleireja lapsille ja nuorille koulun
loma-aikoina. Toiminta on ennaltaehkaisevaa lastensuojeluty6ta. Sen tavoitteena on tarjota
laadukkaita ja elamyksellisia leirikokemuksia, joissa lapset oppivat uusia taitoja, saavat ystavia ja
kokevat leirielaman iloa. Joka vuosi Leirikesan leireille osallistuu noin 4500 lasta ja nuorta, seka
jarjesto tarjoaa noin 300 henkildlle tarkean kesatyon. Leirikesan toiminta on poliittisesti ja

uskonnollisesti sitoutumatonta.

Leirikesan toiminta koostuu kesalla jarjestettavista yoleireista, talvikaudella pidettavista
talvileireista seka partiolaisten paivaleireista, jotka jarjestetdan syksy-, talvi- ja kesakausina.
Yoleireja pidetaan Kiljavan alueella Hyvinkaalla seka Kesarinteessa Tuusulassa. Paivaleireja

vaihtelevissa paikoissa paakaupunki seudulla.



Leirikesa lupaa tarjota lapsille turvallisen ja elamyksellisen ympariston, jossa he voivat oppia uusia
taitoja, solmia ystavyyksia ja nauttia monipuolisista aktiviteeteista. Leirikesan leireilla lapset
paasevat kokemaan seka yhteisollisyytta etta itsenaisyytta. Kaikki leirilla tapahtuvat ohjelmat
suunnitellaan tukemaan lasten kasvua ja kehitysta. Leirikesan toiminta perustuu vahvaan
arvopohjaan, joka ohjaa kaiken toiminnan jarjestamista. Leirikesan arvot ovat hyva olla, taito tehd3,
halu arvostaa, lupa kasvaa ja tila luoda. Naita arvoja noudattaen Leirikesa luo ymparistén, jossa

lapset voivat kasvaa, oppia ja kokeilla uusia asioita turvallisesti.
1.3 Keskeiset kasitteet

Sisaltomarkkinointi tarkoittaa suunnitelmallista ja tavoitteellista sisalléntuotantoa, jossa pyritaan
vaikuttamaan tarkasti maariteltyyn kohdeasiakkaaseen oikeanlaisilla sisalloilla, oikeissa kanavissa
ja oikeaan aikaan asiakkaan ostopolun eri vaiheissa. Sisaltdjen avulla voidaan edistaa strategisia
tavoitteita, kuten asemoitua ajatusjohtajaksi tietyillda osaamisalueilla, vahvistaa tyénantajakuvaa ja
houkutella osaavia tyontekijoita. Lisaksi silla voidaan kehittda asiakaskokemusta, avata uusia
markkinoita, rakentaa sijoittajasuhteita, herattda median kiinnostusta, vaikuttaa julkisuuskuvaan.
(Keronen & Tanni 2017, 30.)

Digitaalinen markkinointi kattaa kaikki markkinointitoimet, jotka tapahtuvat verkossa. Se
hyddyntaa monia eri keinoja, kuten hakukoneoptimointia (SEO), maksettua mainontaa, sosiaalista
mediaa, sisaltdmarkkinointia ja sdhkopostiviestintaa, joiden avulla tavoitetaan ja sitoutetaan
kohdeyleis6 eri kanavissa. Verrattuna perinteisiin markkinointimuotoihin digitaalinen markkinointi
tarjoaa tarkasti mitattavia tuloksia, mahdollisuuden raataldityihin viesteihin seka laajan yleis6n

saavuttamisen, mika tekee siitd tehokkaan keinon vaikuttaa asiakkaisiin. (O'Brien 22.10.2024.)

Markkinointikampanja on tapa, jolla yritys voi saavuttaa kohdeyleisonsa, herattaa kiinnostusta
tuotteita tai palveluita kohtaan ja rakentaa suhdetta brandiin. Kampanjat suunnitellaan aina tiettya
tavoitetta varten. Esimerkiksi bréandin tunnettuuden kasvattamiseksi, myynnin edistamiseksi,
asiakkaiden kouluttamiseksi tai palautteen kerdaamiseksi. Toisin kuin yksittainen
markkinointitoimenpide, kampanja kestaa usein pidempaan ja koostuu useista toisiinsa liittyvista

viesteista ja sisalldista, jotka tukevat samaa kokonaisuutta. (Indeed Editor Team 2025.)

Markkinointiviestinta voidaan maaritella tavoitteelliseksi viestinnaksi, jonka tarkoituksena on
vaikuttaa asiakkaan ajatteluun siten, ettd han kokee ostotarpeen. Sen avulla asiakas saadaan
tekemaan ostopaatdksen, ja organisaatio voi saavuttaa omat tavoitteensa. Kaytanndssa tdama voi
tarkoittaa esimerkiksi yrityksen liikkevaihdon kasvua, jarjestén jasenmaaran lisdantymista tai

hyvantekevaisyysjarjeston lahjoitusten kasvua. Markkinointiviestintda on osa organisaation



laajempaa markkinointia, joka voi olla yrityksen, yhdistyksen, saation tai muun vastaavan tahon
viestintda. (Ramo 2023.)

Vastuullinen markkinointi tarkoittaa toimintatapaa, jossa painotetaan eettisia valintoja,
kestavyytta ja sosiaalista vastuuta, asiakas etusijalla. Tavoitteena on tuottaa houkuttelevia ja
kekseliditd kampanijoita, jotka rakentavat avoimuutta, tukevat yhteiskunnallista vastuunkantoa ja
luovat aidon yhteyden kohdeyleis6on. Vastuullinen markkinointi nahdaankin keinona luoda
pitkajanteisia asiakassuhteita, jotka perustuvat luottamukseen, lapinakyvyyteen ja arvojen

yhteensopivuuteen. (Ebisan 8.2.2024.)



2 Digitaalinen markkinointi ja sen rooli kampanjoissa

Chaffey ja Ellis-Chadwick (2022, 5) maarittelevat digitaalisen markkinoinnin Iahestymistavaksi,
jossa digitaalista mediaa, dataa ja teknologiaa yhdistetaan perinteiseen markkinointiviestintaan
markkinointitavoitteiden saavuttamiseksi. Digitaalinen markkinointi ei ole enaa vain tapa saavuttaa
laajoja yleis6ja, vaan silld on keskeinen rooli vahvojen ja merkityksellisten asiakassuhteiden
luomisessa digitaalisessa ymparistdssa. Se mahdollistaa tarkemman kohdentamisen,

personoidumman viestinnan ja reaaliaikaisen vuorovaikutuksen asiakkaiden kanssa. (Furia 2024.)

Jotta yritykset pysyvat kilpailukykyisina nykypaivan markkinoilla, digitaalisen markkinoinnin
hyédyntaminen liiketoiminnan ja markkinointistrategioiden tukena on ratkaisevan tarkeaa.
Kuluttajat viettavat paivittain tuntikausia digitaalisissa kanavissa viihteen, sosiaalisen
vuorovaikutuksen tai ostosten parissa. Brandit, jotka eivat ole 1asna digitaalisissa
kohtaamispisteissa, menettavat arvokkaita mahdollisuuksia vaikuttaa yleisdonsa. Digimarkkinointi
tarjoaa monipuolisia ja innovatiivisia tapoja viestia, joiden avulla voidaan seka tavoittaa etta
sitouttaa niin kuluttajia kuin yritysasiakkaitakin ja nain edistaa liiketoiminnan tavoitteita. (Chaffey &
Ellis-Chadwick 2022, 5.)

Digitaalisen markkinoinnin kehitys on avannut monia uusia mahdollisuuksia kampanjoiden
tavoitteiden saavuttamiseksi. Yritykset voivat tavoittaa kohdeyleisdja uusien kanavien, kuten
hakukone- ja sosiaalisen median markkinoinnin avulla. Lisaksi rikastetun ja vuorovaikutteisen
sisallon kayttd auttaa sitouttamaan yleisdja ja valittdmaan viesteja tehokkaammin. Teknologia ja
data puolestaan mahdollistavat tulosten seurannan, analysoinnin ja viestien personoinnin entista
tarkemmin. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 348)

21 Kohderyhma ja asiakasymmarrys digimarkkinoinnissa

Kohderyhmalla tarkoitetaan tiettya kuluttajaryhmag, joka on todenndkdisimmin kiinnostunut
tarjoamastasi tuotteesta tai palvelusta. Taman ryhman suuntaan mainoskampanjasi tulisi
kohdistaa, jotta se olisi mahdollisimman tehokas. Kohderyhman maarittelyssa voidaan kayttaa
monia tekijoita, kuten ikaa, sukupuolta, asuinpaikkaa, tulotasoa tai kiinnostuksen kohteita.
(Marketing Evolution 2022.) Tiffany (2021, 85) korostaa, etta organisaation, tuotteen tai palvelun
kohdentaminen tietylle yleisdlle on haastavaa ilman syvallistd ymmarrysta kohderyhmasta. Hanen
mukaansa tehokkain tapa taman haasteen ratkaisemiseksi on luoda kohderyhmaa kuvaava profiili

tai persoona, joka auttaa hahmottamaan yleison tarpeita, toiveita ja kayttaytymista.

Brandeille on erityisen tarkeaa kayttaa tydkaluja, jotka auttavat ymmartdmaan asiakkaita

syvemmin. Tallaisia tydkaluja ovat muun muassa tarkasti maaritellyt asiakaspersoonat ja ostopolut,



jotka vastaavat asiakkaiden tarpeisiin. (Hakola, Hilla & Rummukainen 2019, 88). Myds Markkanen
(22.4.2023) painottaa kohderyhman ymmartamisen merkitysta, silla se on ensimmainen ja kenties
merkittdvin askel tehokkaan markkinointikampanjan rakentamisessa. Han korostaa, etta yksi
yleisimmista virheista, joita monet pienyritykset tekevat, on kohderyhman maarittamisen
laiminlyonti. Kun yritys tunnistaa asiakkaidensa tarpeet ja odotukset, se pystyy paremmin
suunnittelemaan markkinointitoimenpiteita, jotka vastaavat kohdeyleison toiveita ja edistavat
kampanjan onnistumista. Kaikki kolme lahdetta — Tiffany (2021), Hakola, Hilla ja Rummukainen
(2019, 88) seka Markkanen (22.4.2023) — korostavat kohderyhman ymmartamisen keskeisyytta.
lIman tatd ymmarrystd markkinointitoimenpiteitéd on vaikea kohdentaa tehokkaasti, eikd kampanjan

viesti tavoita oikeaa yleis6a halutulla tavalla.

Ostopersoona on puolifiktiivinen kuvaus ihanteellisesta tai potentiaalisesta asiakkaasta, joka
laajentaa perinteista kohderyhmaajattelua sisallyttamalla henkilon persoonalliset piirteet ja arjen
haasteet. Se auttaa markkinoijia ymmartamaan syvallisemmin yleisbaan ja kohdentamaan
markkinointitoimenpiteet tehokkaammin. Ostopersoonan avulla yritykset voivat raataléida
markkinointiviestinsa ja -strategiansa tarkemmin, mika parantaa asiakasvuorovaikutusta ja

vahvistaa asiakasuskollisuutta. (Siniaalto 19.4.2022.)

Furia (2024) muistuttaa, kuinka kohdemarkkinoiden analyysilla resursseja voidaan hyddyntaa
tehokkaammin ja suunnitella markkinointitoimia, jotka puhuttelevat kohderyhmaa. Taman analyysin
avulla ymmarretaan paremmin asiakkaita, heidan tarpeitaan seka kayttaytymista ostoprosessissa.
Tama tieto mahdollistaa markkinointiviestien kohdentamisen tarkemmin, jolloin kampanjan

vaikutus tehostuu ja asiakas kokee sisallon itselleen merkitykselliseksi.

Marketing Evolutionin (2022) mukaan sosiaalinen media tarjoaa mahdollisuuden kohdentaa
mainoksia tarkasti eri demografisten tekijdiden ja kiinnostuksen kohteiden perusteella. Eri
kohderyhmat kuitenkin kuluttavat mediaa eri tavoin, joten on tarkead ymmartaa, missa kanavissa
viestit saavat parhaan vastaanoton. Esimerkiksi liiketoimintaan liittyvat mainokset eivat valttamatta

herata kiinnostusta Instagramissa, mutta voivat toimia paremmin Facebookissa.
2.2 Maksettu, ansaittu ja omistettu media digitaalisen markkinoinnin ytimessa

Chaffey ja Ellis-Chadwick (2022, 6) puhuvat kolmesta pddmediasta, jotka jokaisen tulisi ottaa
huomioon. Puhutaan maksetusta, ansaistusta sekd omistetusta mediasta. Kuva 1 havainnollistaa
naiden medioiden maaritelmat, roolit sekd niiden keskinadiset yhteydet. Maksetulla medialla
tarkoitetaan tilannetta, jossa yritys maksaa esimerkiksi verkkosivuston omistajalle tai
mainosverkostolle saadakseen nakyvyytta. Tahan voi kuulua mainosten ostaminen hakukoneista,

display-mainosverkostoista tai affiliate-markkinoinnin kautta. Ansaittu media puolestaan kattaa



partneriverkostot, suosittelut, sosiaaliset verkostot seka vaikuttajayhteistyot, jotka syntyvat
organisaation ja sen sidosryhmien luoman uskottavuuden ja arvostuksen kautta. Omistettuun
mediaan kuuluvat organisaation omat kanavat, kuten nettisivut, blogit, mobiilisovellukset seka
yrityksen sosiaalinen nakyvyys ja sisaltd. Yhdessd nama kolme mediaa muodostavat
kokonaisuuden, jonka avulla yritys voi hallita ja kehittdd brandinsa nakyvyytta ja vuorovaikutusta
asiakkaidensa kanssa. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 6.)

Medioiden valisia rajapintoja havainnoidaan kuvassa 1. Maksetun ja omistetun median valilla
tapahtuu sisallén muokkaamista mainoksiksi. Yritys voi hyddyntdd omia kanaviaan asiakkaiden
houkuttelemiseksi maksullisen mainonnan avulla. Talléin omistettu media, kuten blogit tai
sosiaalisen median tilit, voivat tukea maksetun median kampanjoita ja ohjata liikennetta yrityksen
verkkosivuille. Samalla ansaittu media, kuten suositukset ja asiakasarvostelut, voi vahvistaa

mainonnan viesteja ja luoda luottamusta asiakkaille. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022.)

Mainonta
Hakukonemainonta
Display-mainokset
Affiliate-mainokset
Digitaaliset mainospinnat

Maksettu
. media S
Sisallon muuttaminen _ Maksettujen sisaltojen
mainoksiksi - ] sijoittelu ansaitussa mediassa
Omistettu Ansaittu
s . media media o

Digitaalinen omaisuus Yhteistyoverkostot
Verkkosivut Julkaisijoiden toimitukselliset sisallot
Blogit Vaikuttajayhteistyot
Mobiilisovellukset Sanallinen viestinta
Sosiaalisen median kanavat Sosiaaliset verkostot

Keskusteluiden laajentaminen yhteisten
rajapintojen ja sosiaalisten ty6kalujen avulla

Kuva 1. Maksettu, ansaittu ja omistettu media (mukaillen Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 6)

Verkkomarkkinoinnissa hyddynnetdan maksettua, omistettua ja ansaittua mediaa. Nain voidaan
lisata brandin tunnettuutta, rakentaa positiivista mielikuvaa ja vaikuttaa kuluttajien ostopaatoksiin.
Tavoitteena on ohjata digimedian kayttajia verkkosivuille tai mobiilisovelluksiin, joissa he voivat
sitoutua brandiin tai tuotteeseen ja lopulta tehda oston joko digitaalisesti tai perinteisten kanavien,
kuten puhelimen tai kivijalkamyymalan, kautta. Tarkeimmat digitaaliset markkinointikanavat ovat
hakukonemarkkinointi, sosiaalisen median markkinointi, sdhkdpostimarkkinointi, display-mainonta,

PR seka partnerimarkkinointi. Oikeiden ja kustannustehokkaiden viestintdkeinojen valinta ja



jatkuva optimointi on keskeinen osa menestyvaa markkinointia niin verkossa toimiville kuin
monikanavaisille yrityksille. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 394.)

Sisaltomarkkinointi on olennainen keino tavoittaa asiakkaita digitaalisessa viestintdymparistossa.
Se tarjoaa koko organisaatiolle, ei pelkastaan markkinoijille, valineitéd asiakkaiden tarpeiden
syvempaan ymmartadmiseen ja entistd tarkempaan niihin vastaamiseen. (Hakola, Hilla &
Rummukainen 2019, 46-47.)

2.3 Digimarkkinoinnin trendit

Digitaalisen markkinoinnin kentta kehittyy jatkuvasti, ja siihen vaikuttavat muun muassa
teknologiset innovaatiot, muuttuva kuluttajakayttaytyminen seka uudet ja kehittyvat sosiaalisen
median alustat. Yritysten pyrkiessd menestymaan digitaalisessa taloudessa on entista tarkeampaa
ymmartaa digitaalisen markkinoinnin tulevia trendeja ja sopeutua niihin. (Nenonen 15.7.2024.)
Tikkanen (21.3.2025) korostaa, ettd digimarkkinoinnin jatkuvassa muutoksessa on ensiarvoisen
tarkeaa pysya ajan tasalla. Han painottaa, etta alan toimijoiden on kehitettava jatkuvasti omaa
osaamistaan ja seurattava digimarkkinoinnin trendeja, jotta he voivat hyédyntaa uusimpia

mahdollisuuksia ja sailyttada kilpailukykynsa.

Alma median (4.12.2024) mukaan digimarkkinoinnin kehitys vuonna 2025 korostaa entista
enemman personoitua asiakaskokemusta, automaatiota ja tekoalyn roolia markkinoinnin
tehostamisessa. Lisdksi datan hyddyntaminen vastuullisesti ja yksityisyydensuojan huomioiminen
ovat nousseet keskeisiksi teemoiksi markkinointipaattajien agendalla. Kuten Nenonen (15.7.2024)
ja Alma Media (4.12.2024) mainitsevat, digimarkkinointi on menossa yhd enemman kohti
personointia, automaatiota ja vastuullista datan kayttdéa. Tama herattaa kysymyksen siita, kuinka
yritykset onnistuvat tasapainottamaan tehokkuuden ja asiakaslahtoisyyden ilman, ettd markkinointi

tuntuu lilan paallekayvalta.

Digitaalinen markkinointi elda jatkuvaa muutosta nopeasti kehittyvan toimintaymparistonsa vuoksi.
Perinteinen ja virallinen lahestymistapa ei enaa riita. Erottuakseen on panostettava
samaistuttavaan, viihdyttdvaan ja reaaliaikaiseen vuorovaikutukseen. Sisallon tulisi herattaa
keskustelua, tarjota jaettavaa materiaalia ja sisaltaa ripaus huumoria. (Cezim 17.2.2025.) Tikkanen
(21.3.2025) vahvistaa Cezimin (17.2.2025) esiin tuomat nakdkulmat ja korostaa lisaksi, etta
sisallon visuaalinen laatu ja houkuttelevuus ovat ratkaisevia tekijoita. Kuluttajien huomion
herattaminen edellyttad jatkuvasti huoliteltua ja visuaalisesti kiinnostavaa sisalt6a, joka erottuu

kilpailijoista ja puhuttelee kohdeyleisda tehokkaasti.

Sosiaalinen media toimii yha useammin erilaisten ilmididen ja trendien synty- ja levidamispaikkana.

Nopeat vuorovaikutusmahdollisuudet, matala julkaisukynnys ja algoritmien tarjoamat



mahdollisuudet viraaliksi tulemiseen tekevat sosiaalisesta mediasta otollisen alustan uusien
ilmididen vauhdikkaalle leviamiselle. (Miltton 2025.) Tikkanen (21.3.2025) korostaa Milttonin (2025)
tavoin someilmididen merkitysta nykypaivan markkinoinnissa ja painottaa, etta trendien nopea

hydédyntaminen voi tarjota yrityksille merkittavaa kilpailuetua.

Digital Marketing Institute (2025) muistuttaa miettimaan, mitka trendit tukevat parhaiten omia

tavoitteita, ja keskittymaan siihen, kuinka ne voidaan tehokkaasti sisallyttaa osaksi strategiaa.
Olipa kyse uusilla alustoilla nakyvyyden vahvistamisesta, aidon ja kohderyhmaa puhuttelevan
sisallén luomisesta tai datan hydédyntamisesta paatdksenteossa, kasvumahdollisuudet vuonna

2025 ovat merkittavat. Jotta pysyy kilpailun edella, on tarkeaa ryhtya toimiin jo nyt.
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3 Markkinointikampanjan rakentaminen

Markkinointikampanja on kokonaisvaltainen strateginen kokonaisuus, jonka tavoitteena voi olla
esimerkiksi uuden tuotteen lanseeraus, laajentuminen uusille markkinoille tai
asiakasvuorovaikutuksen kehittdminen. Kampanjassa hyddynnetaan useita eri keinoja, joista
mainonta on vain yksi osa. (Park & Durepos 2024.) Markkinointikampanjat ovat keskeisessa
roolissa brandin nakyvyyden lisddmisessa ja myynnin edistdmisessa. Huolella toteutetut kampanjat
voivat jattaa pitkakestoisen vaikutuksen ja auttaa yritysta erottumaan kilpailijoiden joukosta.
Laadukkaisiin kampanjoihin panostaminen on investointi, joka voi tuottaa merkittavia tuloksia ja

vahvistaa yrityksen asemaa markkinoilla. (BSTR 15.4.2024.)

Kampanjat epadonnistuvat usein siksi, etteivat ne heratd kohderyhman kiinnostusta, erotu
kilpailijoista tai onnistu valittdmaan viestidan oikein. liman selkeaa strategiaa, tarkkaa
kohdentamista ja tulosten mittaamista kampanjat voivat johtaa hukkaan menneisiin
markkinointipanostuksiin ja menetettyihin myyntimahdollisuuksiin. Onnistuneen
markkinointikampanjan ydin on tarkka kohderyhman ymmartaminen seka selkea ja mitattavissa

oleva tavoite. (Julkee x Lempee s.a.)

Jotta kampanja onnistuu, sen suunnittelussa tulee huomioida myds aikataulutus, budjetti ja eri
kanavien roolit osana kokonaisuutta. Yhtendinen visuaalinen ilme ja johdonmukainen viestinta eri
kanavissa tukevat kampanjan tunnistettavuutta ja muistettavuutta. Kampanjan vaikutusta on tarkea
seurata alusta asti, jotta sita voidaan kehittaa tarvittaessa ketterasti tavoitteiden mukaiseksi.
(BSTR 15.4.2024.)

3.1 Kampanjan suunnitteluprosessi ja tavoitteiden asettelu

Markkinointikampanjan suunnittelun ja toteutuksen keskeiset osa-alueet seka olennaiset
kysymykset, jotka tulee huomioida ovat Tiffanyn (2021, 132) mukaan viestinta, kanavat,
toimenpiteet, resurssit seka roolit ja vastuualueet. Suunnitteluprosessi kdynnistyy keskeisiin
kysymyksiin vastaamalla: mita pyritdan viestimaan, kuinka viesti voidaan tehokkaasti valittaa ja

keitd ovat viestin keskeiset sidosryhmat.

MacNeil (2025) esittaa, ettd markkinointikampanjan suunnitteluprosessi koostuu seitsemasta
keskeisesta vaiheesta. Nama vaiheet ovat tavoitteiden asettelu, kohderyhman maarittely, budjetin
suunnittelu, aikataulun laatiminen, markkinointikanavien valinta, sisallén luominen ja kampanjan
kaynnistaminen seka kampanjan onnistumisen mittaaminen. Jokainen vaihe on olennainen

kampanjan tehokkuuden ja vaikuttavuuden varmistamiseksi.
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Tiffany (2021, 133) toteaa, etta onnistuneiden markkinointitoimenpiteiden taustalla on selkea ja
huolellisesti laadittu toimintasuunnitelma. Suunnitelmassa tulee maaritella kampanjan toimenpiteet
ja taktiikat, jotka ovat linjassa kampanjan aikataulun, kohdepersoonan seka roolien ja vastuiden
jaon kanssa. Kun markkinointistrategia on olemassa, kampanjoiden suunnittelu perustuu aina
siihen. Markkinointiviestinnan tulee olla yhtenaista brandin visuaalisen iimeen ja danenpainon

kanssa kanavasta riippumatta. (Juurakko s.a.)

Markkanen (22.4.2023) toteaa, etta selkeiden ja mitattavien tavoitteiden asettaminen on olennaista
markkinointikampanjan onnistumisen ja jatkuvuuden kannalta. liman tarkasti maariteltyja tavoitteita
kampanjan tehokkuuden arviointi ja sen kehittdminen on haastavaa. Boogaardin (26.12.2023)
mukaan menestyksen saavuttaminen on helpompaa, kun tavoitteet ovat selkeasti asetettuja ja
pohjautuvat realistisiin [ahtdkohtiin. Kuten Markkanen (22.4.2023) ja Boogaard (26.12.2023)
toteavat, selkeiden, mitattavien ja realistisiin l[ahtdkohtiin perustuvien tavoitteiden asettaminen on

keskeista markkinointikampanjan onnistumisen ja kehittdmisen kannalta.
3.2 SMART-malli tavoitteiden asettelussa

SMART-malli on hyédyllinen tydkalu markkinoinnin tavoitteiden maarittelyssa (Furia 2024).
SMART-mallin nimi muodostuu sanoista Specific (tdsmallinen), Measurable (mitattava), Achievable
(saavutettavissa oleva), Relevant (merkityksellinen) ja Time-Bound (ajallisesti rajattu) (Boogaard
26.12.2023). Boogaard (26.12.2023) seka Furia (2024) toteavat samassa linjassa, ettd SMART-
mallin hyédyntaminen auttaa yrityksia varmistamaan, etta niiden digimarkkinointistrategiat ovat
kohdennettuja ja tehokkaita, mika parantaa resurssien kayttda ja asiakastyytyvaisyytta. Malli ei
ainoastaan ohjaa tavoitteiden asettamista, vaan myos selkeyttda niiden saavuttamiseen johtavaa
prosessia, mika on erityisen tarkeaa jatkuvasti muuttuvassa digitaalisessa

markkinointiymparistossa.

Tavoitteiden saavuttaminen edellyttda suunnitelmallista ja johdonmukaista tekemista. Jokainen
onnistunut kampanija tai toimenpide vie osaltaan lahemmas laajempia, strategisia paamaaria.
(Furia 2024.) Furia (2024) esittelee SMART-mallin soveltamista sosiaalisen median kampanjassa
seuraavalla esimerkilla. Ajatellaan, etta tavoitteena on lisatd Facebook-sivun seuraajamaaraa, ja
mittarina toimii 5 000 uuden seuraajan saavuttaminen. Kampanjan saavutettavuutta lisataan
organisaation omalla sisallélla ja mainoskampanjoiden avulla. Kampanja on myds merkityksellinen,
koska se lisaa branditietoisuutta ja vahvistaa yhteisdn sitoutumista. Kampanjan aikatauluksi on
asetettu kolme kuukautta. Tama esimerkki osoittaa, kuinka SMART-malli auttaa asettamaan
selkeita ja mitattavia tavoitteita, joiden avulla kampanjan onnistumista voidaan seurata ja

tarvittaessa kehittaa.
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Tikkanen (21.3.2025) korostaa, ettd kunnianhimoisten tavoitteiden asettaminen edellyttaa riittavien
resurssien varmistamista. Han painottaa, ettd resurssit kattavat seka taloudelliset etta tydévoimaan
littyvat tekijat, jotka mahdollistavat tavoitteiden saavuttamisen. llman selkeasti maariteltyja
tavoitteita ja riittavia resursseja markkinointikampanjan vaikuttavuutta on vaikea varmistaa. Kuten
Tikkanen (21.3.2025) ja Boogaard (26.12.2023) korostavat, strategisesti asetetut, mitattavat ja
realistiset tavoitteet luovat perustan menestyvalle kampanjalle. Lopulta tavoitteiden saavuttaminen
ei ole sattumaa, vaan huolellisen suunnittelun, resurssien hallinnan ja johdonmukaisen toteutuksen

tulos.
3.3 Viestinnan ja sisallontuotannon suunnittelu

Tiffany (2021) suosittelee markkinointikampanjaa suunniteltaessa, etta toimenpiteet jasennellaan
keskeisten teemojen mukaisesti. Mikali kyseessa on tuotteen markkinointi, tulisi teemojen olla
linjassa tuotteen keskeisten ominaisuuksien kanssa. Esimerkkeina voidaan kayttaa teemoja kuten
nakemys, optimointi ja kartoitus. Nakemys keskittyy tuotteen esittelyyn ja sen ominaisuuksien esille
tuomiseen, optimointi korostaa tuotteen tarjoamia hyotyja potentiaaliselle asiakkaalle, ja kartoitus

arvioi tuotteen potentiaalia markkinoilla. (Tiffany 2021, 180-181.)

Keronen ja Tanni (2017, 83) kertovat, ettd hyvan sisallon kenno toimii sisalldntuotannon
laatukriteeristona. Kuvassa 2 on havainnoitu kyseinen laatukriteeristd visuaaliseen muotoon.
Otsikon ymparille on luoto kuusi kohtaa, joiden avulla koostuu onnistunut sisaltdé. Hyvan sisallén
kennon kuusi kohtaa auttavat varmistamaan, etta sisalté on kohdennettua, relevanttia ja
vaikuttavaa. Keskeisia kysymyksia ovat muun muassa, kenelle tarinaa kerrotaan eli kuka on
ostajapersoona, missa kanavassa tarina jaetaan ja kuka sen kertoo. Lisaksi huomioidaan
asiakasmatkan vaihe, johon tarina sijoittuu, jotta sisaltd tukee asiakkaan etenemista kohti
ostopaatosta. Sisallon muoto ja tarinan aloitus ovat myds keskeisia elementteja, jotka vaikuttavat
viestin tehokkuuteen. Naiden tekijdéiden huomioiminen varmistaa, etta sisaltdé on strategisesti

suunniteltua ja tukee haluttuja tavoitteita.
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Kuva 2 Hyvan sisallén kenno (mukaillen Keronen & Tanni 2017, 82)

Tosiasia on, etta digitaalisessa maailmassa, jossa lahes viisi miljardia ihmista kayttaa sosiaalista
mediaa, pelkka aktiivinen lasndolo ei enaa riitad. Julkaisujen on puhuteltava yleis6a, synnytettava
aitoa vuorovaikutusta ja samalla tuotava esiin organisaatiosi asiantuntemus ja arvo. Vain
vaikuttava, tarkoituksenmukainen sisaltd erottuu ja jattda muistijaljen digitaalisessa virrassa.
(Ekren 12.6.2024.) Ekren (12.6.2024) toteaa, etta jokainen julkaisu tarjoaa tilaisuuden vahvistaa
brandimielikuvaa ja kehittdd maineenhallintastrategiaa samalla, kun se luo vuorovaikutusta
kohdeyleisdén kanssa. Han pohtii, miten sisallésta voidaan tehda paitsi huomiota herattavaa myos
sellaista, joka muuntaa seuraajat uskollisiksi asiakkaiksi. Keronen ja Tanni (2017, 83) korostavat,
ettad onnistunut sisaltd rakentuu tarinasta, johon asiakas voi samastua ja jossa valittyy selkea,
kiinnostava ja konkreettinen arvolupaus. Tama nakokulma tukee Ekrenin (12.6.2024) pohdintaa
sisallén vaikuttavuudesta. Vahva arvolupaus ei ainoastaan kiinnitd huomiota, vaan myds sitouttaa

yleison ja tukee asiakassuhteen kehittymista.

Keronen ja Tanni (2017, 84) kirjoittavat, etta sisallén suunnittelua ei kuulu aloittaa kanavan
valinnasta, vaan ensiksi luodaan kiinnostusta herattava tarina, jota varioiden sopivaksi eri kanaviin.
Sisallon julkaisualustojen tarkka valinta on keskeinen tekija onnistuneessa
markkinointikampanjassa. Oikeiden kanavien valitseminen on verrattavissa taydellisen asun
valintaan tilaisuuteen, silla valinnan tulee sopia seka tilanteeseen etta kohderyhmaan. Tavoitteena
on tavoittaa kohdeyleisd sielld, missa he viettdvat aikaa, ja viestia heille ymmarrettavalla ja
puhuttelevalla tavalla. (Park & Durepos 2024.) Keronen ja Tanni (2017, 84) ohjeistavat valitsemaan
kanavat siten, etta tiedat ja oletat I16ytavasi henkildn, jota tavoittelet. Nain varmistetaan, etta sisaltd

ei ainoastaan nay oikeassa paikassa, vaan myos tavoittaa oikean yleisdn oikealla hetkella.
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Kanavavalintojen tarkoitus onkin tukea tarinan valittymista mahdollisimman vaikuttavasti ja

tehokkaasti juuri sille yleisolle, jolle viesti on suunnattu.

Keronen ja Tanni (2017, 88—89) kertovat ettd, sisallét voidaan jakaa karkeasti kolmeen eri
kategoriaan: sitouttavaan, tavoittavaan ja aktivoivaan sisaltoon. Heidan mukaansa sisallot erottuvat
vahvasti toisistaan. Tavoittavalla sisallolla pyritdan herattelemaan potentiaalista asiakasta, kun
taas sitouttava sisaltdé koskettaa jo asiakkaana olevaa henkild6a. Tavoittavaksi sisalloksi voidaan
esimerkiksi luokitella sosiaalisen median paivitykset ja uutiskirjeet, kun taas sitouttava sisalto,
kuten ladattavat oppaat, artikkelit ja blogipostaukset, ovat erityisen tarkeitd asiakasuskollisuuden
rakentamisessa. Aktivoiva sisaltd puolestaan ohjaa asiakasta kohti konkreettista toimintaa, kuten
ostopaatdsta, yhteydenottoa tai muun sitoutumisen syventamista. Onnistunut sisalléntuotanto
perustuu naiden kolmen sisaltétyypin tasapainoiseen hyédyntamiseen, jotta asiakas kulkee

sujuvasti ostopolun eri vaiheiden lapi.

Markkinointikampanjan viestinnassa on myés tarkea ottaa huomioon brandin danensavy eli tone of
voice. Organisaation aanensavy maarittelee, milta brandi kuulostaa kirjoitetussa viestinnassa ja
mita brandi on. Se vaikuttaa suoraan siihen, miten kohdeyleiso kokee viestin valitsemien sanojen
ja ilmausten perusteella. 8dnensavyn tarkastelu strategisesti on olennainen osa brandays- ja
markkinointistrategiaa. Sen tulisi olla sisdédnrakennettuna osaksi sisélldntuotannon prosessia, jotta
brandi pystyy viestimaan johdonmukaisesti. Jos brandilla ei ole selkeaa ja johdonmukaista
aanensavytysta, viestinta voi lahettaa ristiriitaisia viesteja. Tama voi aiheuttaa hammennysta
yleis6ssa ja heikentaa brandin luotettavuutta. Talldin brandin viestinta ei valttamatta tavoita

haluttua vaikutusta kohdeyleis6ssa. (Bussandri 17.6.2024.)
3.4 Vastuullisuus markkinointikampanjassa

Gribbenin & Milanovin (26.7.2024) mukaan vastuullinen markkinointi sisaltda keskeisia tavoitteita,
joita ovat saaddsten noudattaminen, epaasiallisen markkinointiviestinnan ja kuluttajien
harhaanjohtamisen estaminen, brandiluottamuksen vahvistaminen, positiivisten
asiakaskokemusten luominen seka asiakastietojen suojaaminen. Ebisan (8.2.2024) korostaa
vastuullisen markkinoinnin merkitysta organisaatioille. Han esittaa, etta vastuullinen markkinointi
auttaa rakentamaan vahvoja asiakassuhteita, lisddmaan asiakasuskollisuutta ja luomaan
positiivisen brandimielikuvan. Lisaksi se edistaa lapinakyvyytta ja yhteiskunnallista vastuullisuutta,

mika resonoi nykypaivan kuluttajien arvojen kanssa.

Ebisan (8.2.2024) kertoo, ettd nykypaivana brandeiltd odotetaan enemman kuin pelkkaa tuotteiden
tai palveluiden myyntia. Yritysten on entista tarkeampaa toimia vastuullisesti, silla eettiset

toimintatavat ja tietoturva vaikuttavat yhd enemman kuluttajien luottamukseen ja yrityksen



15

ajankohtaisuuteen markkinoilla. Millenniaalisukupolvesta 83 % pitaa tarkeana, etta heidan
ostamansa yritykset jakavat heidan arvonsa ja uskomuksensa. Tassa vastuullinen markkinointi
nousee keskeiseen rooliin. Niin Gribbenin & Milanovin (26.7.2024) kuin myos Ebisanin (8.2.2024)
mukaan vastuullinen markkinointi on keskeisessa roolissa vahvojen asiakassuhteiden

rakentamisessa ja pitkajanteisen liiketoiminnan kehittdmisessa.

Tikkanen (21.3.2025) korostaa, etta vastuullisuuden ydin on organisaation aito ja todellinen
sitoutuminen kestavaan toimintaan, eika pelkastaan trendien seuraaminen. Vastuullisuuden tulee
juurtua organisaation sisaisiin prosesseihin ja arvoihin, eika sita tulisi ndhda vain
markkinointikeinona. Lisaksi on tarkeaa perehtya esimerkiksi EU:n maaritelmiin ja kriteereihin, jotta
vastuullisuustyd perustuu konkreettisiin vaatimuksiin ja standardeihin. Vastuullisuus ei saa jaada
pintapuoliseksi viestinnaksi, vaan sen tulee nakya johdonmukaisesti niin strategiassa, arjessa kuin
ulkoisessa viestinnassa. Kun vastuullisuus on aidosti osa organisaation toimintaa, se rakentaa

uskottavuutta ja kestavaa kilpailuetua.
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4 Digitaalisen markkinointikampanjan luominen Leirikesalle

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda toimiva ja kohderyhmaa puhutteleva markkinointikampanija,
joka auttaa Leirikesaa tavoittamaan uusia asiakkaita sekd nostamaan brandin tunnettuutta.
Kampanja toteutettiin digitaalisissa kanavissa, ja paakanavaksi valitsin sosiaalisen median seka
sahkdpostin. Kampanjassa otin huomioon Leirikesan nykytilanne, tavoitteet seka resurssirajoitteet,

ja rakensin sen tukemaan organisaation pitkan aikavalin markkinointistrategiaa.

Leirikesa tarjoaa lapsille ja nuorille monipuolisia leirivaihtoehtoja, jotka on suunniteltu tukemaan
lasten kasvua ja kehitysta turvallisessa ja innostavassa ymparistdssa. Kampanjassa keskitytaan
kolmen eri leirityypin markkinointiin: padkaupunkiseudun paivaleireihin seka ydleireihin
Kesarinteella ja Kiljavalla. Tassa markkinointikampanjassa hyddynnetaan sisaltomarkkinointia,
jotta Leirikesa voi tavoittaa ja sitouttaa kohderyhmansa tehokkaammin. Tuottamalla kiinnostavaa ja
informatiivista sisaltoa leireista, niiden hyodyista ja eldamyksista, voidaan herattaa perheiden

huomio ja lisata leirien houkuttelevuutta.

Tama luku tarkastelee nykytilannetta, jotta markkinointikampanja voidaan kohdentaa
mahdollisimman tehokkaasti ja tavoitteellisesti. Luvussa kuvataan myds kampanjan
toteutusprosessi seka esitellddn sen lopullinen tuotos, joka koostuu suunnitelluista

markkinointitoimenpiteista ja materiaalista.
4.1 Kampanjan lahtétilanne ja suunnittelu

Kampanjan suunnittelun Iahtdkohtana on ymmartaa Leirikesan nykyinen tilanne markkinoilla seka
ne haasteet ja mahdollisuudet, jotka vaikuttavat markkinointiin ja viestintdan. Talla hetkella
Leirikesa pyrkii lisadmaan brandinsa nakyvyytta ja houkuttelemaan uusia asiakkaita tuotteidensa
pariin (Mannonen 31.3.2025). Hakola, Hiila ja Rummukainen (2019, 47) ohjeistavat bréandien
olevan jatkuvasti Iasna verkossa eika vain kerran vuodessa isosti. Taman perusteella kampanjan
on pyrittdva luomaan pitkdaikaisia yhteyksia asiakaskuntaan ja varmistamaan, etta Leirikesan
brandi on nakyvilla ja helposti lahestyttavissa kaikissa digitaalisissa kanavissa. Resurssit

markkinointiin ovat kuitenkin rajalliset, mika asettaa omat haasteensa tehokkaalle kampanjoinnille.

Ennen varsinaisen kampanjasuunnitelman laatimista oli tarkedd muodostaa kokonaiskuva
Leirikesan nykyisestd markkinointiviestinnasta, sen vahvuuksista ja kehityskohteista.
Lahtdtilanteen ymmartaminen mahdollisti sen, ettd kampanjan sisall6t ja toimenpiteet voitiin
rakentaa aidosti organisaation tarpeita tukeviksi. Kampanjan suunnittelussa huomioitiin myos

Leirikesan viestinnan keskeiset periaatteet: selkeys, avoimuus ja totuudenmukaisuus.
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Kampanjasuunnittelussa edettiin vaiheittain, ja tydssa hyddynnettiin kokonaisvaltaista
Iahestymistapaa, jossa huomioitiin kaikki keskeiset osa-alueet tavoitteiden maarittelysta aina
toteutuksen arviointiin asti. Kuten MacNeil (2025) kertoi, markkinointikampanjan suunnittelu
rakentuu seitseman vaiheen varaan, jotka ovat kohderyhman tunnistaminen, aikataulutus,
sisalldntuotanto ja onnistumisen mittaaminen. Nama vaiheet muodostivat myds tdman kampanjan
suunnittelun rungon. Kampanjan lahtétilanteen kartoittamiseen kaytettiin MacNeillin (2025)
huomiota erityisesti kohderyhman tarkkaan maarittamiseen, jotta kampanja voisi kohdistua oikein
ja saavuttaa parhaat mahdolliset tulokset. Tama |&hestymistapa varmisti, ettd kaikki kampanjan
osa-alueet olivat hyvin pohdittuja ja etta toteutus perustui vahvalle analyysille, joka ohjasi koko

prosessia.

Leirikesan markkinointiviestinta keskittyy paaasiassa digitaalisiin kanaviin, joista tarkeimmat ovat
sosiaalinen media, sahkdpostimarkkinointi ja verkkosivut. Talla hetkella Leirikesa hyddyntaa
sosiaalisen median alustoista erityisesti Instagramia, Facebookia ja LinkedInia. Naista Instagram ja
Facebook toimivat ensisijaisina kanavina kohderyhman tavoittamisessa, silla ne mahdollistavat
visuaalisesti houkuttelevan sisallon jakamisen seka matalan kynnyksen vuorovaikutuksen
potentiaalisten asiakkaiden kanssa. Leirikesan viestintastrategiassa ja -suunnitelmassa on todettu
somekanavien olevan hyvat seka toimivat. Taman pohjalta laadittavaan markkinointikampanjaan
paadyttiin valitsemaan sosiaalinen media yhdeksi padkanavaksi. Hyédyntamani materiaali, eli
Leirikesan viestintastrategia ja -suunnitelma, sisaltaa Leirikesan viestintatavoitteet, valitut kanavat
ja suositukset, jotka ohjaavat sen markkinointiviestintda. Tama strategia ja suunnitelma auttavat
maarittelemaan, kuinka ja milla tavoilla Leirikesa viestii kohderyhmilleen ja saavuttaa

markkinointitavoitteensa.

Sahképostimarkkinointi on tarkea tydkalu asiakassuhteiden yllapitdmisessa. Uutiskirjeiden avulla
pidetaan yhteytta aiempiin asiakkaisiin ja tiedotetaan tulevista leireista seka ilmoittautumisten
kaynnistymisesta. Uutiskirjeet sisaltavat tyypillisesti ajankohtaisia tiedotteita ja tunnelmallisia
nostoja aiemmista leireistd. (Mannonen 31.3.2025.) Leirikesan viestintastrategiassa ja -
suunnitelmassa kerrotaan kuinka toimiva uutiskirjepohja yhdessa laajojen ja ajantasaisten
osoitetietojen kanssa mahdollistaa sahkdpostimarkkinoinnin tehokkaan hyddyntamisen osana

kampanjaa.

Leirikesan leiri.fi-verkkosivut toimivat kampanjan tukipilarina, tarjoten kattavasti tietoa
leirivaihtoehdoista, ilmoittautumisista ja kdytannon asioista. Verkkosivujen tavoitteena on olla
selkea ja helppokayttoinen tiedonlahde, joka tukee asiakasta ostopolun eri vaiheissa. Aina
kiinnostuksen herattdmisesta ilmoittautumisen tekemiseen asti. (Mannonen 31.3.2025.) Naiden

keskeisten viestintdkanavien rooliin pohjautuen kampanjaan sisallytettiin seka
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sahkopostimarkkinointi etta verkkosivujen sisallon paivittaminen, jotta asiakkaita voidaan palvella

paremmin ostopolun eri vaiheissa.

Kampanjan suunnittelussa on huomioitu Leirikesan viestinnalliset vahvuudet ja haasteet. Selkea ja
huolellisesti laadittu suunnitelma markkinointikampanjaa varten mahdollistaa onnistumisen (Tiffany
2021, 133). Merkittavaksi haasteeksi on tunnistettu resurssien rajallisuus, jonka vuoksi viestinnan
tehokkuutta ja sisalldntuotantoa tulee suunnitella huolellisesti. Koska markkinoinnin ja viestinnan
budjetti on rajallinen, sen kayttd on suunniteltava huolellisesti ja strategisesti, jotta jokaisella
panostuksella saavutetaan mahdollisimman suuri vaikuttavuus. (Mannonen 31.3.2025.) Kampanja
on rakennettu tukemaan olemassa olevia kanavia optimoimalla siséltdja ja aikatauluttamalla
julkaisutoimet jarkevasti. Taman avulla varmistetaan, etta viestintd on kohdennettua ja tehokasta,
eika tarpeettomia resursseja mene hukkaan. Sisallét on suunniteltu niin, etta ne tukevat kampanjan
tavoitteita, ja ne levitetdan juuri oikeaan aikaan oikeilla kanavilla, maksimoiden vaikutuksen

kohderyhmaan.
4.2 Tuottamisen kuvaus

Tassa kappaleessa esitelladan markkinointikampanjan suunnittelu- ja toteutusprosessi vaihe
vaiheelta. Tarkastelussa kdydaan 1api, mitd konkreettisia toimenpiteitd kampanjan rakentaminen
on edellyttédnyt seka perustellaan valittuja ratkaisuja kampanjan tavoitteiden ja kohderyhman
nakokulmasta. Tavoitteena on avata kampanjan suunnittelun taustalla olleita valintoja ja osoittaa,

miten ne tukevat Leirikesan viestintastrategiaa ja markkinoinnin tavoitteita.

Markkinointikampanjan luominen aloitettiin kartoittamalla toimeksiantaja Leirikesa ry:n tavoitteet ja
tarpeet kampanjan osalta. Tama vaihe toimi koko kampanjatyon perustana, silla sen avulla
varmistettiin, ettd suunniteltavat toimenpiteet vastaavat aidosti organisaation strategisia tavoitteita
ja viestinnallisia haasteita. Tiffanyn (2021) mukaan markkinointikampanija tulisi rakentaa keskeisten
teemojen ymparille. Tdma markkinointikampanja on suunniteltu tuotteen eli Leirikesan kesaleirien
markkinoinnin ymparille. Kartoittamisessa hyédynnettiin keskusteluja toimeksiantajan kanssa seka
aiempia markkinointimateriaaleja ja viestinnan kanavia. Kuten Markkanen (22.4.2023) ja Boogaard
(26.12.2023) toteavat, selkeiden, mitattavien ja realistisiin [ahtokohtiin perustuvien tavoitteiden
asettaminen on keskeista markkinointikampanjan onnistumisen ja kehittamisen kannalta. Taman
vuoksi kampanjatydssa kiinnitettiin erityistd huomiota siihen, ettd asetetut tavoitteet olivat

konkreettisia, saavutettavissa olevia ja toimeksiantajan toimintaan aidosti sidottuja.

Markkinointikampanjassa tavoitteiksi asetettiin uusien asiakkaiden tavoittaminen ja heidan
kiinnostuksensa herattdminen Leirikesan leiritoimintaa kohtaan seka ostopaatdoksen tukeminen

kampanjasisaltdjen avulla. Toinen keskeinen tavoite oli brandin nakyvyyden lisdaminen erityisesti
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sosiaalisen median kanavissa, jotta Leirikesa tulisi tutuksi yha useammalle lapsiperheelle. Nama
tavoitteet ovat linjassa Leirikesan viestinnan keskeisten padmaarien kanssa: leiriosallistujien
maaran kasvattaminen ja tunnettuuden vahvistaminen. Kampanjan tavoitteet pohjautuvat naihin

organisaation viestinnallisiin painopisteisiin.

Kampanjan tavoitteiden maarittelyssa hyédynsin SMART-malliin pohjautuvaa taulukkoa, joka auttoi
asettamaan selkeita, mitattavia ja realistisia tavoitteita. Kuvasta 3 voi huomata, etta
markkinointikampanjan tavoitteet on asetettu SMART-mallin mukaan. Kampanjan paamaarana on
houkutella uusia asiakkaita Leirikesan kesaleireille seka kasvattaa brandin tunnettuutta.
Tavoitteena on, etta jokainen julkaisu tavoittaa vahintadan 800 kayttajaa ja kasvattaa
ilmoittautumisten maaraa 5 % edelliseen vuoteen verrattuna. Kampanja on realistinen
kaytettavissa olevilla resursseilla ja viestintdkanavilla, ja sen kesto on kolme viikkoa. Tavoitteita
laatiessa on otettava huomioon resurssien kattavuus niin taloudellisesti kuin tydvoimallisesti
(Tikkanen 21.3.2025) Tavoitteiden merkitys korostuu Leirikesan brandin pitkdjanteisessa

rakentamisessa ja asiakaskunnan laajentamisessa.

Valitsin tallaisen Iahestymistavan, koska SMART-malli tarjoaa selkeat ja mitattavat kriteerit
tavoitteiden asettamiseksi. Kyseinen malli ei ainoastaan ohjaa tavoitteiden asettamista vaan myos
selkeyttaa tavoitteiden saavuttamiseen liittyvaa prosessia (Boogaard 26.12.2023) Tavoitteiden
tarkkuus ja mitattavuus mahdollistavat sen, etta voidaan seurata kampanjan edistymista ja arvioida
sen tehokkuutta. Tavoitteiden saavutettavuus varmistaa, ettd kampanja pysyy realistisena ja
toteutettavissa kaytettavissa olevilla resursseilla, jotka ovat Leirikesalla rajalliset. Merkityksellisyys
puolestaan korostaa pitkan aikavalin tavoitteita, kuten brandin tukemista ja asiakaskunnan
laajentamista. Kampanjan rajattu kesto, kolme viikkoa, taas tekee kampanjasta ajallisesti
keskittyneen ja mahdollistaa sen, ettd kampanjan tuloksia voidaan mitata selkeasti. Tama
lahestymistapa takaa, ettda markkinointikampanja on hyvin suunniteltu, tehokas ja sen vaikutuksia

on helppo arvioida.
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Smart-malli tavoitteille

Uusien asiakkaiden tavoittaminen Bréanditunnettavuuden lisadminen

Tavoitteena saada lisaa ilmoittautumisia kesan leireille uusista asiakkaista seka

SRR liséta branditunnettuutta

Jokainen julkaisu tavoittaa vahintaan 800 kayttajaa ja ilmoittautumisten maara

RS kasvaa 5 % edelliseen vuoteen verrattuna

A Saaw.ﬁe::w e Tavoite on realistinen kaytettavissa olevilla resursseilla ja viestintakanavilla

R : : Nakyvyyden kasvattaminen tukee pitkajanteista brandin rakentamista. Tavoite
Mekiyceliney tukee Leirikesén kasvua ja asiakaskunnan laajentamista

T Ajallisesti rajattu Kampanjan kesto 3 viikkoa.

LEIRIKESA

Kuva 3 Kampanjan tavoitteet SMART-mallissa

Suunnitteluvaiheessa luotiin vilkkkokohtainen julkaisusuunnitelma, jossa sisallot ajoitettiin kevaan
leirien ilmoittautumisaikojen ymparille tukemaan ostopaatdksia ja lisddmaan nakyvyytta juuri
oikealla hetkella. Kuten kuvassa 4 voi huomata, kampanjan ensimmainen viikko keskittyy
Leirikesan esittelyyn ja ndkyvyyden rakentamiseen sosiaalisessa mediassa, kuten Instagramissa ja
Facebookissa. Tassa vaiheessa julkaistaan aloituspostaus, uutiskirje ja tuote-esittelyt, jotka
houkuttelevat perheita tutustumaan Leirikesdan. Taman vaiheen markkinointikampanja sisallét
toteutetaan omistetussa seka maksullisessa mediassa, jolloin sisaltd on muutettu mainoksista ja
siten pyritdan houkuttelemaan kohderyhmaa tuotteen pariin (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 6).
Toisella viikolla keskitytaan vuorovaikutteiseen sisaltdoon, esimerkiksi kysymyslaatikoiden ja
tarinoiden avulla, jotka lisdavat asiakasvuorovaikutusta ja leirien tunnelmia. Nailla pyritaan
ansaitun ja omistetun median yhtenaisyyteen eli keskustelun luomiseen esimerkiksi sosiaalisessa
mediassa (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 6). Kolmannella viikolla markkinointi ottaa
muistutusluonteen, jossa korostetaan viimeisten paikkojen saatavuutta ja kannustetaan perheita
tekemaan ilmoittautuminen. Talla viikolla viestinnassa keskitytdan muistuttamaan asiakkaita, etta
leireilld on paikkoja edelleen tarjolla, mutta ne alkavat tayttya. Heitd rohkaistaan toimimaan
nopeasti. Tavoitteena on lisata kiireellisyyden tunnetta ja kannustaa kohderyhmaa tekemaan
paatds, jotta he eivat jaa ilman paikkaa. Talldin kaytetdan some-paivityksia, tarinoita ja uutiskirjeita,

jotka linkittavat suoraan nettisivuille ja muistuttavat asiakkaita paatdksen tekemisesta.
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v Tarina-osioon postaus
3. viikko  ja linkkaus nettisivun

kirjoitukseen
Tarina-osioon
innostava
kuvasarja Uutiskirje

muistutuksella
ilmoittautumisista

Markkinointikampanjan aikataulu

Kampanjan Uutiskirjeen Some-péivitys, jossa Instagram ja
1.viikko aloituspostaus lahettaminen esitellaan tuotteet eli Faceb(;:s?:otnar -
Instagram ja olemassa oleville leirimuodot interaktiivinen 2. viikko
Facebook asiakkaille (maksettu mainos) postaus
Some-
. P aivitys, jossa
Some-paivitys: “Miksi . Vuorovaikutteinen pkorc,ts)?etjaan
valita Leirikesan leiri?”, Nettisivuille sisalto tarina- leiritunnelmia

kirjoitus: 5 syyta

: bl osuuteen:
valita Leirikesa

kysymysboksi

Somejulkaisu:
“Viimeiset paikat”,
kehotetaan
ilmoittautumiseen,

maksettu postaus

LEIRIKESA

Kuva 4 Markkinointikampanjan aikataulu

Markkinointikampanjan kohderyhmaksi rajattiin 35-45-vuotiaat perheenaidit Etela-Suomesta,
joilla on alakouluikaisia lapsia. Kampanjaa varten maarittelin Leirikesan kohderyhma ja
ostopersoona, jotka auttavat suuntaamaan markkinointitoimenpiteet mahdollisimman tarkasti
oikealle yleisdlle. Kohderyhman maarittelyssa hyddynsin asiakaspersoonamallia, joka on tarkea
tydkalu markkinoinnissa, silla se auttaa ymmartdmaan asiakkaita syvallisemmin ja luo pohjan
tehokkaalle markkinointiviestinnalle. Kuten Tiffany (2021) korostaa, syvallinen ymmarrys
kohderyhman tarpeista ja kayttaytymisesta on ratkaisevaa markkinointikampanjan tehokkuudelle.
Taman takia tydssa tehtiin tarkka kohderyhman maarittely, jotta markkinointiviestit ovat osuvia ja

vaikuttavia.

Maantieteellisen sijainnin valitsin sen vuoksi, etta Leirikesan leirit jarjestetdan
paakaupunkiseudulla, Tuusulassa ja Hyvinkaalla. Nailla alueilla asuvat perheet ovat logistisesti
Iahella leiripaikkoja, joten Leirikesa pystyy tarjoamaan heille katevan ja helposti saavutettavan
vaihtoehdon kesaleirille. Paakaupunkiseudun alueella asuvat perheet ovat erityisen kiinnostuneita
lahella sijaitsevista, luotettavista ja hyvin organisoiduista leiripalveluista. Monilla on kiireinen

tydeldma ja he arvostavat helppoutta ja saavutettavuutta.

Leirikesan markkinointikampanjalle loin puolifiktiivisen kuvan ihanteellisesta asiakkaasta, joka
laajentaa perinteistd kohderyhmaajattelua sisaltden myds henkildt persoonalliset piirteet ja arjen

haasteet (Siniaalto 19.4.2022). Leirikesan ostopersoona, Anne Korhonen, on 41-vuotias aiti, joka
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arvostaa lasten turvallisuutta ja hyvinvointia. Han etsii kesaleiria, joka tarjoaa lapsille mielekasta ja
kehittavaa tekemista turvallisessa ymparistdssa. Anne seuraa sosiaalista mediaa ja tekee
paatdksensd muiden vanhempien suositusten ja luotettavaksi kokemansa tiedon perusteella.
Taman ostopersoonan luomisen aloitin ensin keraamalla tietoa Leirikesan kohderyhmasta. Annen
hahmottamiseksi keskityin ensin perusfaktoihin, kuten ikaan, perhesuhteisiin, asuinpaikkaan ja
ammatilliseen taustaan, jotta sain rakenteen ostopersoonalle. Taman jalkeen syvensin kuvaa
lisdamalla Anneen persoonallisia piirteita ja arjen haasteita, kuten hanen arvostamansa asiat

turvallisuus, kehittdva toiminta ja luotettavat suositukset.

Anne ei ole vain tilastollinen asiakas, vaan hanelle on luotu my6s henkildkohtaisia, tunnistettavia
piirteita, jotka tekevat ostopersoonasta eldvan ja aidon tuntuisen. Annen valintoihin vaikuttavat
hanen arvojensa lisaksi myos kaytannodn haasteet, kuten kiireinen arki ja tarve saada tukea muiden
vanhempien kokemuksista. Tama auttaa ymmartamaan, miten han tekee paatoksensa ja miten
viestinnalla voidaan osua hanen tarpeisiinsa. Ostopersoonan luomisessa hyédynsin myds
Siniaallon (19.4.2022) ajatuksia ostopersoonan syvallisesta rakentamisesta, jossa otetaan
huomioon paitsi demografiset tiedot myos kayttaytymismallit ja tunteet, jotka ohjaavat
ostopaatoksia. Tama lahestymistapa varmistaa, ettd kampanja pystyy puhuttelemaan
kohderyhmaa aidosti ja tehokkaasti, silla Anne edustaa tyypillista Leirikesan asiakasta, joka

arvostaa turvallisuutta, kehitysta ja yhteisollisyytta

Ostopersoonan maarittely auttaa Leirikesaa kohdentamaan markkinointiviestinsa tarkasti Anneen
ja kaltaisiinsa vanhempiin, mika parantaa asiakasvuorovaikutusta ja vahvistaa
asiakasuskollisuutta. llman tarkasti maariteltyd ostopersoonaa markkinointi saattaisi jaada liian
yleiseksi ja epaspesifiksi, jolloin viestin tavoittaminen oikeassa kontekstissa olisi haastavaa.
Ostopersoonan avulla Leirikesa pystyy kohdentamaan viestit ja mainonnan tarkemmin esimerkiksi
oikeisiin sosiaalisen median kanaviin, joissa Anne ja hanen kaltaisensa vanhemmat liikkuvat.
Tama tarkasti maaritelty asiakasprofiili mahdollistaa myos sen, etta Leirikesa voi luoda
markkinointikampanjan, joka resonoi asiakkaitaan syvallisemmin. Kampanja voi vastata Annen
tarpeeseen 16ytaa lapsilleen turvallinen ja kehittava kesaleiri, joka tukee lasten kasvua ja
itsenaistymista. Talla tavalla ostopersoonan luominen parantaa markkinoinnin tehokkuutta ja

varmistaa, etta viesti menee perille oikeille henkildille oikeassa muodossa.

Leirikesan brandin tukeminen perustuu selkedan visuaaliseen iimeeseen, joka heijastaa sen
arvoja ja luonteenpiirteita. Varit, fontit, kuvat ja ikonit luovat yhtenaisen ja tunnistettavan ilmeen,
joka tukee brandin viestintaa ja markkinointia. Yhtenainen ja tunnistettava visuaalinen ilme auttaa

erottumaan kilpailijoista ja vahvistaa brandin viestia (Tikkanen 21.3.2025). Yhtenainen brandi-ilme
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myds helpottaa asiakkaita yhdistamaan visuaalisesti kaikki Leirikesan toimet ja kampanjat samaan,

johdonmukaiseen kokonaisuuteen.

Markkinointiviestinnan on oltava linjassa brandin visuaalisen ilmeen ja aanenpainon kanssa kaikilla
kanavilla Juurakko (s.a). Tdman pohjalta markkinointikampanjassa keskityttiin paljon visuaaliseen
yhtenaisyyteen, jotta kaikki markkinointimateriaalit heijastaisivat Leirikesan brandin selkeda ilmetta
ja viestintaa. On tarkeaa, etta kaytetyt varit, fontit ja kuvat ovat samassa linjassa kaikissa

kanavissa.

Kuten kuvasta 5 voi nahda, Leirikesan visuaalisessa ilmeessa kaytetaan tiettyja vareja, logoja ja
ikoneita, jotka luovat selkean ja yhtenaisen ilmeen. Logot, varit ja ikonit on suunniteltu tukemaan
brandin visuaalista ilmetta ja varmistamaan, etta brandi erottuu kilpailijoista.
Kampanjanvisuaalisessa ilmeessa korostuu nelja pirteda paavaria, sininen, puolukka, mustikka ja
koivu. lkonit taas kuvastavat kesaleireihin kuuluvia asioita kuten nuotio, teltta, aurinko ja melonta.
Leirikesan visuaalisten elementtien, jotka pohjautuvat sen visuaaliseen ilmeeseen ja graafisiin
ohjeisiin (2024-2025), avulla organisaatio voi vahvistaa brandinsa erottuvuutta ja luoda
visuaalisesti houkuttelevan kokonaisuuden. Tama visuaalinen ilme tukee
markkinointikampanjoiden viesteja ja auttaa viestien perillemenossa, tehden Leirikesan brandista

tunnistettavan ja mieleenpainuvan kohderyhmalle.
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Brandin tukeminen
Virit Logot
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Kuva 5 Brandin tukeminen kampanjassa varien, ikonien ja logojen avulla
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Brandin visuaalinen ilme on siis olennainen osa Leirikesan markkinointistrategiaa, silla se ei vain
houkuttele asiakkaita, vaan my0ds vahvistaa brandin luotettavuutta ja arvomaailmaa (Mannonen
31.3.2025). Visuaalisen ilmeen johdonmukaisuus tukee asiakasviestintaa ja varmistaa, etta
Leirikesa pysyy erottuvana ja miellyttdvana vaihtoehtona asiakkaille. Erityisesti kuvamaailma on
avainasemassa Leirikesan markkinoinnissa. Leirikesan leirielamaa kuvaavat kuvat, joissa nakyy
iloisia lapsia luontoymparistdssa, keskittyvat luomaan yhteyden tunteisiin ja perheiden arkeen.
Tama kuvamaailma ei ainoastaan heijasta brandin arvoja vaan tuo myads esiin Leirikesan
tarjoaman elamyksellisyyden ja luonnonldheisyyden. Visuaalisesti houkuttelevat ja aidot kuvat
tekevat Leirikesasta houkuttelevan ja luotettavan valinnan, joka resonoi asiakasryhman tarpeiden
ja toiveiden kanssa. Tallainen kuvamaailma auttaa asiakkaita ndkemaan itsensa ja perheensa
osaksi Leirikesan tarjoamia kokemuksia, ja se on olennainen osa markkinointikampanjan
menestysta. Taman takia valitsin harkiten markkinointikampanjan sisaltéihin hyva laatuisia,

monipuolisia ja markkinoitavia tuotteita eli kesaleireja tukevia kuvia.
4.3 Kampanjan siséaltojen esittely

Tassa luvussa esitellen markkinointikampanjan sisallot, jotka on suunniteltu "Kesan suurin elamys
Leirikesalla” -markkinointikampanjaan. Kampanja on suunnattu 27—40-vuotiaille lapsiperheiden
aideille, jotka etsivat lapsilleen turvallista ja kehittdvaa kesaleirivaihtoehtoa. Sisaltdjen keskidssa
ovat sosiaalisen median postaukset Instagramissa ja Facebookissa, joissa pyrittiin saavuttamaan
mahdollisimman laaja nakyvyys. Postauksia julkaistiin seka feedissa etta tarinaosiossa, jotta
kampanjan viestit tavoittaisivat kohderyhman eri kanavissa ja muodoissa. Sosiaalisen median
sisaltdjen lisdksi markkinointikampanjaan on luotu sdhkopostisisaltdja sekd mahdollisia lisasisaltoja

kuten digitaalista ulkomainontaa.

Ekrenin (12.6.2024) toteaa, etta jokainen julkaisu on mahdollisuus vahvistaa brandimielikuvaa ja
lisata vuorovaikutusta kohdeyleisén kanssa, joten keskityin kampanjan postauksissa erityisesti
naihin kahteen osa-alueeseen. Cezim (17.2.2025) korostaa, etta sisallén visuaalinen laatu ja
houkuttelevuus ovat tarkeitd markkinoinnissa. Tdaman vuoksi panostin kampanjan sisalldissa
erityisesti visuaaliseen puoleen, jotta viestit erottuvat ja houkuttelevat kohderyhmaa entista

paremmin.

Kuvassa 6 on esitetty yksi sosiaalisen median julkaisuista, jossa innostuneet lapset nauttivat
leirielamastaan. Tama on esimerkki siitd, kuinka visuaaliset elementit ja viestit tukevat kampanjan
tavoitetta houkutella perheita ja lisata leiritoiminnan tunnettuutta. Talla tavalla pyrin luomaan
visuaalisesti miellyttava ja positiivinen mielikuva Leirikesasta sosiaalisen median kanavilla.
Julkaisun graafisessa ilmeessa kaytin Leirikesan visuaalinen ilme ja graafiset ohjeet (2024-2025)

mukaisia vareja, logoja ja fontteja. Julkaisun otsikkona toimii houkutteleva markkinointikampanjan
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nimi, joka selkeasti viestii markkinoitavasta tuotteesta. Otsikkoa tdydentaa alaotsikko, joka
esittelee eri leirivaihtoehtoja, Leirikesan logo seka teemaan sopiva kuva, joka visuaalisesti tukee

viestin perillemenoa.

Markkinointikampanjan sosiaalisen median postaukset, kuten kuvassa 6 esitetty, julkaistaan
omistetussa mediassa, mutta niitd voidaan myoés tukea maksullisilla mainoskampanjoilla
nakyvyyden lisddmiseksi eri kanavissa (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 6). Talldin sisallosta tulee
mainos, joka tavoittaa laajemman yleison ja vahvistaa brandin viestia. Markkinointikampanjassa
pyrin luomaan sisaltdja, jotka kattavat kaikki sisaltd kategoriat eli sitouttavan, tavoittavan ja
aktioivan. Kuvassa 6 oleva sosiaalisen median julkaisu on luotu toimimaan tavoittavana sisalténa,
jolla pyritaan herattdmaan potentiaalisen asiakkaan kiinnostus (Keronen & Tanni 2017, 88—-89.)
Tavoitteena on tavoittaa laajempi yleisd ja houkutella heidat tutustumaan Leirikesan tarjontaan.
Tallaiset sisallot suunnittelin siten, etta ne kiinnittavat huomion ja houkuttelevat kayttajaa
jatkamaan tutustumista brandiin ja sen tarjoamiin palveluihin. Aktivoivana sisaltdona toimivat
kuvassa 7 nakyvat tarinaosuuden postaukset. Naissa postauksissa konkreettisesti ohjataan
asiakasta linkin kautta siirtymaan Leirikesan nettisivuille, jossa han voi tutustua tarkemmin
tarjontaan ja tehda varauksia. Tallaiset sisallét suunnittelin herattdmaan toimintaa ja aktivoimaan
kohderyhmaa, jotta asiakkaat siirtyvat suoraan ostopolulle ja siten edistavat kampanjan tavoitetta
kasvattaa asiakaskuntaa. Asiakkaan ohjaamista ostopolulle pyrin edistamaan houkuttelevilla ja

huomiota herattavilla otsikoilla seka brandin mukaisilla pirteilla vareilla.
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Kesan suurin elamys

|

Leirikesalla!
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Kuva 6 Markkinointikampanjan sosiaalisen median julkaisu

Kampanjan tarinaosion julkaisuissa keskityin erityisesti vuorovaikutuksen lisdamiseen
kohderyhman kanssa. Kuvassa 7 on esitetty kolme esimerkki tarinaosion postausta. Postauksissa
esitelldan leirieldmaa ja houkutellaan yleis6a vastaamaan esimerkiksi kysymyksiin ja jakamaan
omia kesamuistojaan. Kuten Ekren (12.6.2024) toteaa, sisallon on lisattava vuorovaikutusta ja
herattavan vastakaikua, ja naissa postauksissa tavoiteltiin naita asioita. Tarinoiden kautta pyrittiin
luomaan henkildkohtaisempaa yhteytta ja aktivoimaan kohderyhmaa osallistumaan keskusteluun,

mika edisti brandin tunnettuutta ja siihen sitoutumista.

Kun postaus tavoittaa uuden asiakkaan, se houkuttelee asiakasta siirtymaan postauksesta linkin
kautta Leirikesan nettisivuille ja tuotteen pariin. Tama linkki toimii siltana, joka vie potentiaalisen
asiakkaan suoraan palvelun tai tuotteen esittelyyn, lisdten mahdollisuuksia konversioon ja
asiakashankintaan. Tarinaosion julkaisuissa visuaalisuus on saanut rennoimman ja leikkisamman
ilmeen, joka sopii hyvin juuri sosiaalisen median tarinaosioon ja Leirikesan brandin tunnelmaan.
Kaytin postauksissa rohkeasti eri vareja, emojeita ja rennompaa kielta, mika teki sisalloista

elavampia ja helpommin lahestyttavia. Rennompaa kieltd kaytin, koska markkinoinnissa kaytetty
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aanensavy maarittelee, milta brandi kuulostaa kirjoitetussa viestinnassa ja mita brandi on
(Bussandri 17.6.2024).
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Kuva 7 Kolme sosiaalisen median tarinaosion postausta

Kuvassa 8 on kampanjan sahkdpostimarkkinoinnin sisaltd. Kerosen ja Tannin (2017, 88-89)
kategorioista tdma markkinointitapa on tasapuolisesti kaikkea, sitouttavaa, tavoittavaa ja
aktivoivaa. Sahkdpostissa houkutellaan lukijaa tutustumaan kesan 2025 leiritarjontaan ja
heratetdan kiinnostusta tarjonnan monipuolisuudella ja elamyksellisyydella. Samalla postaus
sisaltaa linkin, joka ohjaa asiakkaan tutustumaan tarkemmin ja varamaan paikan leirille. Tall6in

aktivoiva elementti eli viestin kehotus seka linkki tulevat osaksi viestia.

Suunnittelin sisallén herattdmaan vuorovaikutusta, houkuttelemaan lukijoita jatkamaan eteenpain
ja tarjoamaan helposti saatavilla olevaa tietoa, joka edistdd paatdksentekoa. Tama
sahkopostimarkkinoinnin sisalto tukee kampanjan tavoitteita lisata brandin tunnettuutta ja
houkutella uusia asiakkaita. Se tavoittaa suoraan kohderyhman ja ohjaa heidat tutustumaan
Leirikesan tarjoamaan leirielamykseen. Samalla se aktivoi heitd tekemaan varauksia ja
sitoutumaan brandiin. Sahkdopostin visuaalinen ilme tukee Leirikesan brandia, silla se on selkea,
houkutteleva ja helposti [ahestyttava. Taman tyyppinen markkinointisisaltd on tarkea osa
asiakashankintaa ja sitoutumista, silla se mahdollistaa suoran ja henkilokohtaisemman

yhteydenpidon Leirikesan kohderyhmaan.



Sahkopostimarkkinointi

Kesan suurin elamys
S

=
B’

TUTUSTU

> LEIRLYT

1B

Kuva 8 Markkinointikampanjan sahkopostisisaltd
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Keséan suurin elamys Leirikesalla!

Kesa 2025 lahestyy, ja Leirikesan ihanat leirit kutsuvat taas
mukaan seikkailuun! Meilla Leirikesassa katseet on jo
suunnattu ensi kesaan, ja haluamme ilolla kertoa, etta kesan
2025 leirien ilmoittautuminen on kaynnissa!

Tulevana kesana tarjolla on jalleen monipuolinen kattaus leireja
eri ikaisille lapsille ja nuorille. Yéleirit Kiljavalla ja Kesarinteella
tarjoavat elamyksellisen leirikokemuksen luonnon keskella,
taynna uusia kavereita, hauskaa ohjelmaa ja yhteisollisyytta.
Paivaleirit paakaupunkiseudulla tarjoavat matalan kynnyksen
mahdollisuuden leirikokemukseen tutussa ymparistossa,
yhdistaen leikin, luovuuden ja uuden oppimisen arkipéivien
iloksi.

Paikat tayttyvat usein nopeasti, joten kannattaa toimia pian.
Leirit tarjoavat lapsille tilaisuuden kasvaa, oppia ja kokea
yhdessa - turvallisessa ja innostavassa ymparistossa.

< Tutustu leirivaihtoehtoihin ja ilmoittaudu: www.leiri.fi
Lampimasti tervetuloa mukaan tekemaan kesasta 2025
ikimuistoinen!
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5 Pohdinta

Opinnaytetyoni on ollut neljan kuukauden pituinen prosessi, joka on tarjonnut paljon
mahdollisuuksia sekd ammatilliseen etta henkildkohtaiseen kasvuun. Tassa pohdintaosuudessa
tarkastelen markkinointikampanjan kehittdmisehdotuksia ja omaa oppimistani prosessin aikana.
Tama opinnaytetydprojekti on ollut erinomainen tilaisuus kehittdd markkinointitaitojani kaytannon
tasolla ja saada syvallisempaa ymmarrystd markkinoinnin ja viestinnan alalta. Toimeksiantajana
toiminut Leirikesa ry oli erittain tyytyvainen opinnaytetyoni lopputulokseen ja arvioi sen
onnistuneeksi tuotokseksi, joka vastasi hyvin heidan tarpeitaan. Opinnaytetyoni tukee Leirikesan
brandia ja arvoja, ja sen katsottiin olevan juuri sopiva organisaation markkinointitarpeisiin. Tuotos
on Leirikesalle arvokas ja sen sisaltdja seka havaintoja tullaan hyddyntamaan tulevissa

markkinointitoimenpiteissa.
5.1 Kehittamisehdotukset tulevaisuuden markkinointikampanjoille

Vaikka opinnaytetyon tuotos, "Kesan suurin elamys Leirikesalla”-markkinointikampanja, osoittautui
onnistuneeksi seka toimeksiantajan ettd omasta nakékulmastani, markkinointikampanjassa on
edelleen kehittamisalueita. Opinnaytetydsta saatujen kokemusten perusteella on esitettavissa
useita kehittdmisehdotuksia, jotka voivat parantaa tulevia markkinointikampanjoita.
Markkinointikampanjan toteutus tarjosi arvokkaita oppeja, mutta nosti esiin myds ideoita ja
ehdotuksia, jotka voisivat parantaa tulevia markkinointikampanjoita. Jatkuva kehitystyd ja uusien
lahestymistapojen kokeileminen ovat keskeisia tekij6itd markkinoinnin tehokkuuden ja

onnistumisen kannalta.

Markkinointikampanjan sisalldéntuotannon, kuten sosiaalisen median postauksien,
kehittdmisehdotuksena on vuorovaikutuksen lisddminen entisestaan. Kohderyhmat sitoutuvat
brandiin ja viestit valittyvat tehokkaammin, kun sisaltdé on monipuolista ja vuorovaikutteista
(Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 348). Tallainen lahestymistapa edistdd kohderyhman
osallistumista ja vahvistaa brandin Iasnaoloa kohdeyleistn arjessa. Esimerkiksi kyselyiden ja
kilpailujen hyédyntaminen markkinointikampanjan sisélldissa voisivat rohkaista kohderyhmaa
aktiiviseen vuorovaikutukseen ja omien nakemysten seka mielipiteiden jakamiseen. Tallaiset
toimenpiteet eivat ainoastaan informoi, vaan myos aktivoivat kohderyhmaa, luoden entista
enemman asiakasosallistumista. Osallistavat elementit ja vuorovaikutteiset sisallot lisaavat

kampanjan tehokkuutta ja sitouttavat yleis6a paremmin.

Uusien kanavien hyddyntaminen markkinointikampanjoissa tarjoaisi Leirikesalle mahdollisuuden
laajentaa nakyvyyttaan ja tavoittaa uusia kohderyhmia. Nykyiset digitaalisen markkinoinnin

kanavat, kuten Instagram ja Facebook, ovat tehokkaita ja varsin toimivia. Uusien ja nousevien
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kanavien kuten TikTokin kayttd voi tarjota merkittavia etuja, erityisesti nuoremman kohderyhman
tavoittamisessa. Digitaalisen markkinoinnin kenttd on jatkuvassa muutoksessa muun muassa
sosiaalisen media alustojen kehittyessa (Nenonen 15.7.2024). Naiden uusien kanavien
hyédyntdminen mahdollistaisi entista luovempien ja visuaalisesti puhuttelevampien sisaltéjen
jakamisen, jotka voisivat lisatd vuorovaikutusta ja sitoutumista kohderyhman kanssa. Samalla
Leirikesa voisi vahvistaa brandiaan, erottua kilpailijoista ja pysya digimarkkinoinnin muutosten

mukana.

Kehittdmisehdotuksena tuleviin markkinointikampanjoihin on ansaitun median osallistamisen
lisddminen. Ansaitulla medialla tarkoitetaan esimerkiksi vaikuttajayhteistdita, sanallista viestintaa
seka sosiaalisia verkostoja (Chaffey & Ellis-Chadwick 2022, 6-8). Tallainen l&hestymistapa tuo
brandille lisda uskottavuutta, silld kohderyhma kokee vaikuttajien ja asiakasreferenssien
suositukset usein luotettavampina kuin suoran markkinoinnin. Lisaksi ansaittu media voi lisata
brandin nakyvyytta ja laajentaa sen tavoittavuutta erityisesti uusilla ja tehokkailla alustoilla, kuten
TikTokissa tai muissa nousevissa somekanavissa. Yhteistyot vaikuttajien kanssa voivat myos
tuoda brandille lisda autenttisuutta ja luoda vahvempaa yhteyttéd kohderyhmaan, joka arvostaa
aitoja ja rehellisia suosituksia. Vaikuttajamarkkinoinnin hyédyntaminen helpottaisi Leirikesan

markkinoinnin laajentamista muille kanaville kuten TikTok-sovellukseen.

Kampanjan onnistumisen mittaaminen ja analysointi on keskeinen osa markkinoinnin kehitysta ja
tulevien kampanjoiden parantamista. Onnistumisen arviointi mahdollistaa syvallisemman
ymmarryksen siita, kuinka tehokkaita toimenpiteet ovat olleet ja missa kehitysmahdollisuuksia
tulevaisuudessa olisi. Onnistumisen mittaaminen on yksi tarkea vaihe markkinointikampanjoissa
(MacNeil 2025.) Opinnaytetydssani mittaamista ja analysointia ei kuitenkaan suoritettu. Tama olisi
olennainen osa tulevaisuuden markkinointikampanjoita, silla se mahdollistaisi
markkinointiprosessien jatkuvan kehittamisen ja tarkempien tavoitteiden asettamisen. Tulevissa
kampanjoissa olisi tarkeaa hyddyntaa mittaustydkaluja ja -menetelmia, kuten asiakaspalautteen
keraamista, sosiaalisen median analytiikkaa ja verkkosivujen kavijaseurantaa. Naiden avulla
voidaan arvioida, mitka toimenpiteet tuottivat parhaat tulokset ja miten kohdentaa resurssit
jatkossa entista tehokkaammin. Samalla mittaaminen auttaa tunnistamaan mahdollisia puutteita ja

kehittamiskohteita, jotka voivat parantaa kampanjan vaikutusta ja asiakaskokemusta.

5.2 Oman oppimisen reflektointi

Opinnaytetyoprosessini on ollut monivaiheinen ja opettavainen kokemus, joka on syventanyt
ymmarrystani markkinoinnin eri osa-alueista, erityisesti digimarkkinoinnista ja
markkinointikampanjoiden suunnittelusta. Yksi merkittavimmista oppimiskokemuksistani on ollut

se, kuinka teoria ja kaytantd yhdistyvat markkinoinnissa. Kampanjan suunnittelu ja toteutus ovat
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vaatineet minulta kykya soveltaa markkinoinnin perusperiaatteita kdytanndssa, ja samalla
ymmartda organisaation resurssirajoitteet seka niiden vaikutukset kampanjan suunnitteluun ja

toteutukseen.

Erityisesti opin, kuinka tarkeaa on kohderyhman tarkka segmentointi ja viestinnan raatalointi sen
mukaan. Leirikesan markkinointikampanjan suunnittelussa oli tarkeaa ottaa huomioon
kohderyhman mieltymykset ja tarpeet, mika opetti minulle syvempaa asiakasymmarrysta ja
kohdennetun viestinnan tarkeyttd. Kampanjan onnistuminen edellytti sita, ettd pystyin asettumaan
kohderyhman asemaan ja miettimaan, millaiset viestit, kuvat ja kanavat herattaisivat heidan
kiinnostuksensa ja toisi heidan huomionsa Leirikesan leireille. Tama prosessi opetti minulle, kuinka
tarkeaa on ymmartaa, millaisiin tunteisiin ja tarpeisiin markkinointiviestinnalla pyritaan vastaamaan,

ja kuinka markkinoinnin on oltava relevanttia ja aidosti arvokasta kohderyhmalle.

Opinnaytetydprosessin aikana opin myods, kuinka markkinoinninviestinta ei ole pelkastaan tuotteen
tai palvelun esittelya, vaan se on vuorovaikutusta asiakkaan ja brandin valilla. Taman
ymmartaminen auttoi minua luomaan viestintaa, joka oli paitsi informatiivista, myds tunteisiin

vetoavaa ja asiakkaita osallistavaa.

Opinnaytetydprosessin aikana sain arvokasta kokemusta graafisten taitojen kehittdmisessa,
erityisesti markkinointikampanjan visuaalisten julkaisujen suunnittelussa ja toteutuksessa.
Hyodynsin Canva-sovellusta, joka teki sisallontuotannosta visuaalisesti houkuttelevaa ja tehokasta.
Sovelluksen kayttd auttoi minua syventdmaan ymmarrystani graafisen suunnittelun
perusperiaatteista, kuten varien, fonttien ja kuvien yhdistdmisesta visuaalisesti miellyttavaksi
kokonaisuudeksi. Tama kokemus paransi graafista osaamista ja antoi minulle kaytannén tyokalut

markkinointiviestinnan visuaalisten sisaltdjen luomiseen.

Projektin aikana sain myOs arvokasta kokemusta projektinhallinnasta. Tyoskentely aikarajoitteiden
ja rajallisten resurssien kanssa opetti minulle, kuinka tarke&a on aikatauluttaa ja priorisoida
tehtavia seka varmistaa, etta kaikki osat toimivat yhteen suunnitellulla tavalla. Tama kokemus
vahvisti kykyani tydskennelld tehokkaasti paineen alla. Opin, kuinka tarkeaa on pysya joustavana
ja sopeutua muuttuviin tilanteisiin, silla markkinointikampanjaa luodessa ei aina voi ennakoida
kaikkia haasteita etukateen. Haasteet, kuten tekniset ongelmat tai muut viivastykset, opettivat

minulle tarkeitd ongelmanratkaisutaitoja ja kyvyn tehda nopeita paatoksia.

Kokonaisuudessaan tama projekti vahvisti projektinhallinnan ja ajankaytdénhallinnan osaamistani.
Opin, kuinka tarkeaa on pitda kokonaiskuva seka tavoitteet mielessa kaikissa vaiheissa ja

varmistaa, etta projektin loppuun vieminen tapahtuu suunnitellusti ja tehokkaasti. Kaiken kaikkiaan
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tama opinnaytetyoprosessi on kehittdnyt minua ammatillisesti ja antanut minulle kaytannon taitoja,
joita voin hyddyntaa tulevassa tyéelamassa. Tarkeimpana oppina oli kuitenkin se, etta tajusin

olevani aivan oikealla alalla.
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Liite 1. Kesan suurin elamys Leirikesalla - markkinointikampanja

Kesan suurin elamys
Leirikesalla —
markkinointikampanjan
laatiminen Leirikesalle

Aino Saarinen
2025

LEIRIKESA

Leirikesa

+ Leirikesa on Suomen suurin lasten
leirijarjesto, joka tekee ehkaisevaa
lastensuojelutyota.

+ Vuosittain noin 4 500 lasta ja nuorta nauttii
Leirikesan leirielamasta.

+ Jarjesto tyollistaa noin 300 nuorta leirien
ajaksi.

+ Leirikesa on voittoa tavoittelematon yhdistys,
jonka toimintaa tukevat Sosiaali- ja
terveysjarjestojen avustuskeskus (STEA)
seka useat kaupungit, kunnat ja saatiot.

+ Leirikesa on osa padkaupunkiseudun
partioyhteisoa.

+ Leirikesa ry:n juuret ulottuvat vuoteen 1954,
jolloin toimintaa alkoi Helsingin
partiopoikapiirin jarjestaimana avoimena
leiritoimintana.

LEIRIKESA
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Markkinointikampanjan
tavoitteet ja merkitys
Leirikesalle

Markkinointikampanjan paatavoitteena on kasvattaa
Leirikesan brandin tunnettuutta ja houkutella uusia
asiakkaita, erityisesti perheita, jotka etsivat laadukkaita ja
turvallisia kesaleirielamyksia lapsilleen.

Kampanjan merkitys Leirikesalle on suuri, silla se tukee
jarjeston pitkaaikaista kasvua ja toiminnan jatkuvuutta.
Markkinoinnin avulla pyritdan varmistamaan, etta Leirikesa
saa tarvittavan nakyvyyden ja houkuttelee uusia asiakkaita.
Samalla kampanja luo perustan Leirikesan brandin
vahvistamiselle ja asiakaskunnan laajentamiselle, mika on
erityisen tarkeaa, kun jarjesto kohtaa haasteita vaeston
ikaantymisen vuoksi.

Tavoitteena on myos rakentaa pitkaaikaisia asiakassuhteita,
jotka tukevat Leirikesaa. Tama luo mahdollisuuden vahvistaa
asiakasuskollisuutta ja kannustaa perheita osallistumaan
leireille vuodesta toiseen. Leirikesan toiminnan jatkuvuus ja
kasvu ovat erityisen tarkeita, koska jarjeston rooli lasten
hyvinvoinnin tukemisessa ja ehkdisevassa
lastensuojelutyossa on keskeinen.

Smart-malli tavoitteille

Uusien asiakkaiden tavoittaminen Branditunnettavuuden lisadminen

Jokainen julkaisu tavoittaa vahintaan 800 kayttajaa ja ilmoittautumisten maara

M Mtst=va kasvaa 5 % edelliseen vuoteen verrattuna

R i Nakyvyyden kasvattaminen tukee pitkajanteista brandin rakentamista. Tavoite
Merkityksellinen tukee Leirikesan kasvua ja asiakaskunnan laajentamista

LEIRIKESA
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Kohderyhma

Leirikesan markkinointikampanja kohdistuu ensisijaisesti perheisiin, joissa on
alakouluikaisia lapsia. Erityisesti kampanjan ydinyleiséna ovat 35-45-vuotiaat

aidit, kuten Anne, 41-vuotias kirjanpitaja ja kolmen lapsen aiti Etela-Suomesta.

He etsivat lapsilleen turvallista, kehittavaa ja elamyksellista kesatekemista. He
arvostavat hyvin jarjestettya toimintaa, lapsilahtoista ohjausta ja luontoa
osana leirikokemusta.

Markkinointikampanjan tarkoitus on vastata vanhempien tarpeeseen |6ytaa
mielekdsta ja luotettavaa kesatoimintaa. Kampanjan viestinta korostaa
Leirikesan arvoja: taito tehda, hyva olla, halu arvostaa, lupa kasvaa ja tila
luoda. Kampanja rakentaa luottamusta ja herattaa kiinnostusta kertomalla
konkreettisesti, mita lapset leirilla oppivat, kokevat ja saavat mukaansa.

Kampanja puhuttelee kohderyhmaa selkealla, lamminhenkisella ja
kaytannonlaheisella sisallolla. Sen avulla halutaan herattaa luottamusta ja
innostusta, seka tarjota vanhemmille konkreettisia syita valita juuri Leirikesan
leiri. Sisallét auttavat vanhempia tekemaan harkittuja valintoja, jotka tukevat
koko perheen hyvinvointia ja kesasuunnitelmia.

LEIRIKESA

Ostopersoona

Nimi: Anne Korhonen

lka: 41 vuotta

Asuinpaikka: Helsinki, Suomi

Ammatti: Kirjanpitdja keskisuuressa yrityksessa
Koulutus: Liiketalouden tradenomi
Perhesuhteet: 6-, 9- ja 12-vuotiaiden lasten diti
Tuloluokka: Keskiluokkainen

Arvot: Anna arvostaa lasten hyvinvointia ja haluaa tarjota heille
turvallisen ja virikkeellisen lapsuuden. Han pitaa tarkeana, etta lapset
saavat monipuolisia kokemuksia ja oppivat itsendisyytta. Anne
arvostaa palveluita, jotka helpottavat arkea ja tarjoavat lapsille
turvallisia ja luotettavia kokemuksia.

Tarpeet ja ostopdatos: Etsii lapsilleen mielekasta ja turvallista
kesatekemista, joka tarjoaa oppimista, uusia ystavia ja
luontokokemuksia. Han arvostaa selkeaa tietoa leirin sisallosta,
turvallisuudesta ja ohjaajien osaamisesta. Ostopaatokseen

38

Py

oL

vaikuttavat erityisesti hinta-laatusuhde, leirin sijainti ja luotettavan Miksi Anne valitsee Leirikesin?

oloinen viestinta. Suositukset muilta vanhemmilta ja selkea
verkkosivusto tukevat paatoksentekoa..

Median kaytté: Kayttaa mediaa arjessaan tehokkaasti ja
tavoitteellisesti. Han selaa aktiivisesti Facebookia ja Instagramia,
erityisesti iltaisin lasten mentya nukkumaan. Han seuraa
vanhemmuuteen ja perhearkeen liittyvia some-tileja ja uutiskirjeita,
seka hyodyntaa Googlea etsiessaan luotettavaa tietoa palveluista.
Anne arvostaa selkeita verkkosivuja ja konkreettisia esimerkkeja

ja oppimista.

Tarjoaa laadukasta ja vastuullista
leiritoimintaa, joka tukee lasten kasvua

Luotettava, pitkaan toiminut organisaatio,
jolla on kokemusta lasten kesaleireista.

Positiiviset asiakaskokemukset ja

palvelun hyddyista. LEIRIKESA  suositukset muilta vanhemmilta.
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Valitut markkinointikanavat ja

perustelut

Kampanjassa hyddynnetdan Instagramia, Facebookia ja sahkopostimarkkinointia,
silla nama kanavat tavoittavat parhaiten valitun kohderyhman.

Instagram F3 facebook

o Tarjoaa yhteisollisyytta ja
keskustelua, mika tukee Leirikesan
brandin tunnettuuden
kasvattamista.
Mahdollistaa mainonnan ja tarkasti
kohdennettujen ilmoitusten kaytén,
jotka tavoittavat juuri oikean
kohderyhman.
Facebookin ryhmat ja keskustelut
tarjoavat mahdollisuuden luoda
vuorovaikutteista sisaltoa ja
sitouttaa asiakkaita brandiin.
LEIRIKESA

o Visuaalinen kanava, joka
houkuttelee kohderyhmaa.

o Mahdollistaa Leirikesan
elamyksien esittelyn kuvin ja
videoiden avulla. ©

o Suosittu kohderyhman
keskuudessa, mika tekee siita
tehokkaan kanavan Leirikesan
markkinointiin. o

o

o

Suora ja henkilokohtainen
viestintakanava.

Mahdollistaa kohdennetun
viestinnan, kuten muistutukset ja
tarjousviestit.

Tukee ilmoittautumisten
edistamista ja asiakassuhteiden
pitkaaikaista kehittamista.

Brandin tukeminen

Varit

Ikonit

44

LEIRIKESA

A

~—

AN

Lahde: Leirikesa visuaalinen ilme ja graafiset ohjeet 2024
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Brandin tukeminen

Kuvamaailma

Leirikesan kuvamaailma on iloinen, valoisa
ja tdynna elamaa - aivan kuten
leiripaivatkin. Kuvien kautta valittyy leirien
lammin ja elamanmakuinen tunnelma -
hetket veden aarella, metsan rauhassa,
yhteisessa tekemisessa ja naurussa.

Kuvamaailma viestii Leirikesan arvoja:
turvallista kasvua, yhteiséllisyytta ja
rohkeutta olla oma itsensa. Jokainen kuva
kertoo tarinaa siita, milta tuntuu olla osa
jotakin merkityksellista. Visuaalisuus ei vain
kuvita, vaan se vahvistaa brandin ydinta -
iloa, tilaa luoda ja halua arvostaa.

Naita samoja elementteja hyodynnetaan
my6s markkinointikampanjassa, jonka
visuaalinen linja tuo esiin leirien
ainutlaatuisen tunnelman eri kanavissa.
Kampanjassa kuvien tehtavana on herattaa
tunteita, luoda tunnistettavuutta ja kutsua
perheitd mukaan Leirikesan tarinaan.

Tone of voice

Markkinointikampanjan sosiaalisenmedian materiaaleissa kaytetdan ystavallista
ja mukaansatempaavaa kielta. Tekstissa kaytetdan mukana emojeita, jotka
tukevat leikkisda savya ja lisdavat viestien visuaalista vetovoimaa. Tavoitteena on
heréttaa kiinnostus ja luoda lammin, luottamusta herattava vaikutelma
Leirikesasta

Verkkosivujen informatiivinen mutta [ammin tyyli:

“Leirikesd ry on tarjonnut turvallisia ja eldmyksellisic kesdleirejd jo
vuosikymmenten ajan. Meilld lapset padsevit nauttimaan luonnosta,
uusista kavereista ja hauskoista aktiviteeteista, samalla oppien uusia
taitoja.”

Uutiskirjeissa korostetaan kotivaen kannalta tarkeita asioita:

“Tieddmme, kuinka tdrkedd on l6ytdd lapselle luotettava ja turvallinen kesdleiri.
Leirikesimme tarjoavat valvottua ja monipuolista tekemistd, jossa jokainen lapsi
voi foistaa.”

LEIRIKESA

v e e

Museo on
persoonallinen ja
paatteellinen
otsikkofontti

Museo Sans kuuluu samaan
kinasinperheeseen kuin Museo Se on
paatteeton kinasintyyppi (ell fontt), joka
soveltuu

Fontit

Podkova on
Museon leikkisd
rinnakkaisfontti

LEIRIKESA Kesa ja kesan parhaat leirit ovat jo ihan
nurkan takana!

Onko unelmasi viettaa kesapaivat luonnossa valila
jarveen pulahtaen? Taikka salapoliisi tehtavas ratkoen
uusien ystivien kanssa? Seikkailut Kiljavalla,
Kesarinteells ja paivaleireils odottavat! ue g

Tule k ] nia muistoja,
nauttimaan kesasta ja kokeilemaan jotain uutta! & 2
LLeireills on hauskaa, yhdess3 tekemistd ja paljon iloa
jokaiseen paividn,

ILishde meidan mukaan tekemasn paras Leirikess
varaamalla paikkasi osoitteesta www. leirlfi
Hleirikesa Fhesa Flastenkeint
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Esimerkki sosiaalisen median danensivysta
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Markkinointikampanjan aikataulu

LEIRIKESA

Sisadllot

Instagram ja Facebook postaukset,

Markkinointikampanjan ensimmainen postaus: jossa korostetaan leiritunnelmaa

Kesdn suurin eldmys
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Sisallo

Instagram ja Facebook postaukset, jossa esitellaan tuotteet

- Palvalelre] ;
paakaupunkx- :
: 'seudulla

LEIRIKESA LEIRIKESA

LEIRIKESA

L] LLJ e
Tarina postaukset S I Sa I ' 0

mieletonta ohjelmaa! /1
B LY

Lue Badh meldin nettislvalita mith k.
Jadrin adkana leirildinen padsee kokem,

o 5
No kesiin ensimmaisiin leireihin 3 ga! & Ul
- tietenkinle® b g 2 Leirifi

Lempi kesmuisto « &

Type wmetrvig

LEIRIKESA
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Sisallot

Kesan suurin elamys Leirikesalla!

Sahkoépostimarkkinointi

Kesa 2025 lahestyy, ja Leirikesan ihanat leirit kutsuvat taas
mukaan seikkailuun! Meilld Leirikesassa katseet on jo
suunnattu ensi kesaan, ja haluamme ilolla kertoa, etta kesan
2025 leirien ilmoittautuminen on kaynnissa!

Tulevana kesana tarjolla on jalleen monipuolinen kattaus leireja
eri ikaisille lapsille ja nuorille. Yéleirit Kiljavalla ja Kesarinteella
tarjoavat elamyksellisen leirikokemuksen luonnon keskella,
taynna uusia kavereita, hauskaa ohjelmaa ja yhteisollisyytta.
Paivaleirit padkaupunkiseudulla tarjoavat matalan kynnyksen
mahdollisuuden leirikokemukseen tutussa ymparistossa,
yhdistaen leikin, luovuuden ja uuden oppimisen arkipaivien
iloksi.

Paikat tayttyvat usein nopeasti, joten kannattaa toimia pian.
Leirit tarjoavat lapsille tilaisuuden kasvaa, oppia ja kokea
yhdessa - turvallisessa ja innostavassa ymparistossa.

Tutustu leirivaihtoehtoihin ja ilmoittaudu: www.leiri.fi
Lampimasti tervetuloa mukaan tekemaan kesasta 2025
ikimuistoinen!

LEIRIKESA

Sisallot

Sahkoépostimarkkinointi R

Vain 4 viikkoa ensimmadisten leirien alkuun - ilmoittaudu nyt!
Kesa 2025 lahestyy vauhdilla, ja Leirikesén huikeat leirit ovat pian
taalla! Vain 4 viikkoa ensimmaisten leirien alkuun, joten nyt on
taydellinen aika varmistaa paikkasi kesan leirissa, silla
ilmoittautuminen on kadynnissd, mutta paikat tayttyvat nopeasti!

Kesa tuo tullessaan monenlaisia leirivaihtoehtoja, yoleireja luonnon
helmassa ja paivaleireja paakaupunkiseudulla. Leirikesan leirit
tarjoavat lapsille ja nuorille mahdollisuuden kokea unohtumattomia
seikkailuja, luoda uusia ystavyyksia ja oppia uutta yhdessa. Mika
olisikaan parempi tapa viettaa kesaa kuin mahtava leirielamys?

Ala jaa paitsi tastd upeasta tilaisuudesta. Paikkoja on rajoitetusti,
joten varmista paikkasi nyt!

< llmoittaudu nyt ja varmista paikkasi: www.leiri.fi

Tervetuloa mukaan tekemaan kesasta 2025 hauskin, opettavin ja
ikimuistoinen!

LEIRIKESA
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Mahdolliset lisasisallot

Ideoita ja kehitysehdotuksia, kuten digitaalinen ulkomainonta metroissa, jotka eivat ole osa nykyista
kampanjaa. Voisivat olla mahdollisia lisayksia, mikali resurssit sen sallivat. Naita sisaltoja voidaan
harkita tulevaisuudessa brandin nakyvyyden ja kampanjan laajentamisen tueksi.

LEIRIKESA

Mahdolliset lisasisallot
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HELSINGIN
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Kesédn suurin
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