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Tassa opinndytetydssa perehdytdan pk-yrityksen kimemiktiin ja markkinointi-
suunnitelmaan business-to-business ymparistbésdéddgoitys on yksityinen lasten-
suojelulaitos Satakunnassa. Opinnéaytetydssa kawatatyksen toimintaan ja mark-
kinointitarpeisiin vaikuttavat seikat ja trenditstansuojelualalla. Yhteiskunnassa
todetaan olevan talla hetkella kasvava kysyntétyikdle lastensuojelupalveluille.

Markkinoinnin tavoitteiksi todetaan saavutetun nkawmk-aseman pitaminen seka
mahdollisten uusien palvelumuotojen tehokas madikentuonti.

Kohdeyrityksessa markkinoidaan palveluja, jossalgisole konkreettisesta tuottees-
ta, vain prosessista johon asiakas itse myos s&alli Henkilokunnan todetaan ole-
van erittain tarkedssa roolissa seka laadukkaarelpal ettd markkinoinnin toteutta-

misessa, jolloin sisdisen viestinnan merkitys kros

Lastensuojelulaitoksessa asiakassegmentteja onejkkuntien sosiaalitoimet. Koh-
deyrityksessa noudatetaan siis taysin keskitetggmentointia. Palveluvalikoima
muodostuu moduulituotteistosta. Julkisten orgamnigig@n ostokaytantd ja heille
markkinoiminen eroavat selvasti yksityisten yrigistvastaavista toiminnoista.

Opinnaytetyossa tarkastellaan yksityiskohtaisemikohdeyrityksen markkinointi-
viestintd business-to-business-markkinoinnin nakoksta sisaltden pohjustusvies-
tinnan, kaupankayntiviestinnan ja asiakassuhdexreit.

Vaikka kohdeyrityksessa nayttaisi olevan markkitioinlittyen perusasiat kunnos-
sa, paadytaan opinnaytetydssa korostamaan muusams#uksia.
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This thesis presents the marketing and marketiag pf a SME in a business-to-
business environment. The target company is aterisaildcare institution in Sata-
kunta, Finland. The facts and trends in the chilels@gment which affects the activi-
ties and marketing requirements of the target cowy@ae explained in the thesis.
There is currently a growing need for the serviaeprivate childcare institutions in
the Finnish society.

The marketing goals of the target company are totaa the current marketing
position and to successfully bring possible newises to the market.

The target company markets services, i.e. not ed@qgoroducts but processes to
which the customer himself participates. The pamsbhave a key role in providing
quality services and marketing execution. The irtgpare of internal marketing is
hence emphasised.

The target company has only one customer segneerthe community social care.
The segmentation is fully centralized. The senoffer is based on modular prod-
ucts. The purchasing standards of non-private asghans as well as the marketing
activities to them differ from those of private ane

The thesis explains in greater details the margettommunications of the target
company from a business-to-business-marketing paiview. This includes com-
munications related to foundation, business antbousr relations.

Even though the target company seems to manageaitketing sufficiently, some
recommendations will be made in the thesis.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni tarkoituksena on tehda markkinounimitelma Lastensuojelulaitos
Eemelille. Yritys on aloittanut toimintansa vuor2203, eika heilla talla hetkella ole

markkinointisuunnitelmaa.

Pienyrityksessa ei useinkaan ole markkinointia suafiu kirjallisesti. Ajatellaan,
ettei sita tarvitse kirjallisesti tehda, kun sitéldeman mietitty. Kuitenkin kirjallinen
suunnitelma on se, joka pistaa yrittgjan ajattelmraarkkinointiaan toisella tasolla.
N&ain myoés markkinoinnin toteutustaso on kirjallissrunnitelman avulla huomatta-

vasti parempi.

Markkinoinnin suunnittelun tulee olla jatkuvaa gjestelmallista toimintaa, jonka
tarkoituksena on tehda mahdolliseksi markkinointawoitteiden saavuttaminen.
Organisaatioon soveltuva ja huolellisesti mietittgrkkinoinnin suunnitteluprosessi
auttaa tehtavien ja toimintojen kohdistamisesdanasessa ja ajoittamisessa. Kirjal-

linen markkinointisuunnitelma tukee tata ajatustapa

Opinnaytetydssani kerrotaan ensin taustatietoa mmankkinoista, tuotteesta, kilpaili-
joista ja jakelusta seka esitetdan makroymparét@siaankuuluvaa taustatietoa.
SWOT-analyysissa tehdaan yhteenveto mahdollisuiakgisuhista seka vahvuuksis-
ta ja heikkouksista. TAméan jalkeen maaritellaan migy markkinaosuutta ja kannat-
tavuutta koskevat tavoitteet. Markkinointistrateggossa esitetdén se yleinen mark-
kinoinnin lahestymistapa, jota kaytetdan tavoiteicdaavuttamiseksi. Lopuksi kay-

daan lapi toimintaohjelmia seka pintapuolisestijbtic.



2 MARKKINOINTISUUNNITELMAN RUNKO

Markkinointisuunnitelman runko on muunneltu Kotlemallista. (Kotler 1990, 74)
Markkinointisuunnitelmassa osien méaara riippuuasirhiten yksityiskohtainen ylin
johto haluaa sen olevan. Tahan suunnitelmaan ¢@nkisojelulaitos Eemelin henki-
l6kunnan toivomuksen mukaan otettu mukaan seuramsait nykyinen markkinati-
lanne, SWOT, tavoitteet, markkinointistrategiamoitaohjelmat, budjetti ja seuran-
ta. Joitakin osia olen kasitellyt laajemmin.

3 KASITTEET JA MAARITELMAT

Perhe- ja yksilokohtaista lastensuojelua ovat astbm tukitoimet, huostaanotto ja

sijaishuolto seka jalkihuolto. (www.stakes.fi, 20.2006)

Avohuollon tukitoimet kasittavat lapsen tai nuoren tukiasumisen, toirmsgen,
koulunkaynnin, ja harrastustoiminnan turvaamisdisauut lapsen vaatimat tuki-
toimet. Avohuollon tukitoimiin kuuluvat myds perhreduki ja kuntoutus. Avohuol-
lon tukitoimena voidaan my0s jarjestdad perhehojtodaitoshuoltoa yhdessa van-
hemman tai huoltajan kanssa tai 12 vuotta tayttenekapselle yksinaan.
(www.stakes.fi, 20.10.2006)

Huostaanotto merkitsee lapsen hoidon ja kasvatuksen jarjestanyisteiskunnan

(kunnan sosiaalilautakunnan) toimesta. Huostaamottmutakunnan on ryhdyttava:

1) jos puutteet lapsen huolenpidossa tai muut kotisuhteet uhkaavat vakavasti
vaarantaa lapsen terveyttd tai kehitysta tai jpsilsaarantaa vakavasti terveyttadan
tai kehitystddn kayttamalla paihteita, tekemallcumyuin vahaisena pidettavan ri-

kollisen teon tai muulla niihin rinnastettavallayk@ytymisellaan ja

2) jos avohuollon tukitoimet eivat ole tarkoituksawkaisia, mahdollisia tai jos ne

ovat riittAmattomia ja



3) jos sijaishuollon arvioidaan olevan lapsen edunkaista. (www.stakes.fi,
20.10.2006)

Sijaishuolto tarkoittaa huostaan otetun lapsen hoidon ja kaksah jarjestamista
kodin ulkopuolella. Lapsen sijaishuolto voidaangéaraa perhehoitona tai laitoshuol-
tona taikka muulla tarkoituksenmukaisella tavallain poikkeustapauksissa, lahinna
syvisséa perhekriiseissa, lapsi voidaan sijoittalladkaisesti myds omaan kotiin tai

toisen vanhemman tai huoltajan luo. (www.stake2(i;10.2006)

Perhehoito jarjestetdan kirjallisen sopimuksen perusteel@asdilautakunnan tehta-

vaan hyvaksymassa sopivassa perheessa. (www.ftak@4.0.2006)

Laitoshuolto merkitsee lapsen hoidon ja kasvatuksen jarjestantastenkodissa,
nuorisokodissa, koulukodissa tai muussa naihinastettavassa lastensuojelulaitok-
sessa. (www.stakes.fi, 20.10.2006)

Jalkihuolto sisaltdd sosiaalilautakunnan tukitoimet sijaistamolpaattymisen jal-
keen. Velvollisuus jalkihuollon jarjestamiseen p@at kun nuori tayttaa 21 vuotta.
(www.stakes.fi, 20.10.2006)

4 PERUSTIEDOT YRITYKSESTA

4.1 Yksityinen lastensuojelulaitos Eemeli

Yksityinen lastensuojelulaitos Eemeli aloitti tomtansa marraskuussa 2003. Eemeli
tarjoaa viihtyisan ja lamminhenkisen kodin 12 haasbtetulle tai muulla tavoin

sijaishuoltoa tarvitsevalle 10-18 -vuotiaalle ldfes@ nuorelle.

Eemelissa asuvat lapset ja nuoret tarvitsevatistidtyukea ja ohjausta kasvussaan ja
kehityksessdan. Syitd Eemelissd asumiseen voilatroh. sosiaalinen sopeutumat-

tomuus, rajattomuus, paihteiden vaarinkaytto, kongelmat, peliriippuvuus, turvat-



tomat kotiolot tai psyykkiset ongelmat kuten masennja itsetuhoisuus.
(www.Isleemeli.fi, 18.10.2006)

Eemeli sijaitsee Harjavallassa Kreetalan kaupursgiesa, noin kilometrin paassa
Harjavallan keskustasta. Eemeli toimii entisen &éélan koulun kiinteistossa lahel-
l& erinomaisia harrastusmahdollisuuksia. Esimerkikbkeilukentta, tenniskentat ja
jaéhalli sijaitsevat kodin valittomassa laheisysteEemelin |aheisyydesta 10ytyvéat
my0s laskettelukeskus ja uimahalli. Eemelissa oa bikuntasali, askartelutila ja iso
piha, joissa voi harrastaa monenlaista toimintam hiesalla kuin talvellakin.
(www.Isleemeli.fi, 18.10.2006)

Liikevaihto vuonna 2006 oli 790 867,32 €.

Eemelin yritysmuoto on osuuskunta. Sen jaseninaiwait yrityksen kuusi perusta-
jaa, jotka kaikki myos tyoskentelevat laitoksessa@yat koulutukseltaan sosiaali- ja
terveysalan ammattilaisia. Yksi heistad toimii tamanjohtajana. Lisaksi palkattua
henkilokuntaa on noin yhdeksadn henkeda, myos sosjaaterveysalalta, seka yksi
keittaja-siistija. Henkilokuntaa Eemelissa on tékeskimaarin 15 henkiléa. Talous-

hallinto ja palkanlaskenta ovat ulkoistettuja palyee (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

Yrityksessa pyritddn pitamaan enemman henkilokukitga muissa laitoksessa, mi-
k& takaa laadukkaan hoidon. Lain mukaan henkil@daupitéd& olla 0,6 henkeé lasta
kohti, mutta Eemelissa luku pyritddn pitamaan ybkdeshjaajassa per lapsi. (Jaana

Laurén, Lsl Eemeli)

Joka kuukausi pidetaan osuuskunnan jasenpalae&d, senkilostopalaveri erikseen,
joissa kaydaan lapi ajankohtaiset asiat ja pidet@&nkilokunta ajan tasalla yrityk-

sessa tapahtuvissa asioissa. (Jaana Laurén, Lgllileem

Henkilostblle annetaan jatkuvasti taydennyskouliatasnan kiinnostuksen ja resurs-
sien mukaan. Tama on myos keskeinen asia laaduki@daon takaamisessa. (Jaana

Laurén, Lsl Eemeli)
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4.2 Ymparistbanalyysi

4.2.1 Kysynta

Lasten huostaanotot ovat viime vuosina lisdantyjeetvat edelleenkin nousussa,
kuten myos kuntien kasvava kysynta lasten ja nadeagosten ulkoistetuille palve-
luille. Sijoitettujen 0-17-vuotiaiden osuus vastasta ikdryhmasta oli vuonna 2005
1,1 %. (www.stakes.fi, 20.10.2006)

Vuonna 2005 kodin ulkopuolelle oli sijoitettu 150L&sta. Sijoitetuista 36 % (5 504)
oli perhehoidossa, 48 % (7 225) laitoshuollossageo (2 431) muussa huollossa.
Laitoshuollossa olleista 34 % (2 442) oli sijoitetia ammatillisiin perhekoteihin tai
perheryhmakoteihin ja vastaaviin. Perhesijoitustesaus on laskenut jo pitempaan
tasaisesti ja laitoshuollon osuus vastaavasti kagvadaitoshuollossa olevien maara
kasvoi edellisvuodesta 400:lla lapsella (5,9%). ikodlkopuolelle sijoitettiin 456
lasta (3,1 %) enemman kuin vuonna 2004. (www.stéike®.10.2006)

Huostaanotettuja lapsia vuonna 2005 oli 9 162. tharetettujen maara kasvoi edel-
lisestd vuodesta 430:lla lapsella (4,9%). Huosteuista 19 % oli huostassa tah-
donvastaisesti. Alle kouluikaisid, 0-6 —vuotiaitapsia otettiin ensi kertaa huostaan
yhteensa 575. (www.stakes.fi, 20.10.2006)
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Avohuollon piirissé oli vuonna 2005 kaiken kaikkia&9 101 lasta ja nuorta, joista
29 % oli ensikertalaisia. Lasten maara vaheni edelbdesta noin 800:lla lapsella.
(www.stakes.fi, 20.10.2006)

4.2.2 Kilpailu

Kilpailutilanne on talla hetkella hyva, mutta kigméassa. Jos laitoksessa on asiat

kunnossa, niin asiakkaita riittaa.

Vuoden 2005 lopussa oli toiminnassa 3 550 yks#yssisiaalipalvelutoimintayksik-
koa. Kolmanneksi yleisin paatoimiala oli lastemj#orten laitos- ja perhehoito, jota
tarjosi 490 tuottajaa. Lasten ja nuorten laitoggehehoidon tuottajista 312 oli lasten

ja nuorten laitoksia ja 178 lasten ja nuorten pleotega. (www.stakes.fi, 20.10.2006)

Satakunnassa lasten ja nuorten laitoksia oli 22(lspw.stakes.fi, 20.10.2006)
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Lasten ja nuorten laitoksilla oli vuoden 2005 logaussiakkaita koko maassa 2 766,
joista Satakunnassa 125. Hoitopaivia vuodessaabio kmaassa 795 459 kpl, joista
Satakunnassa 40 240 kpl. (www.stakes.fi, 20.10.2006

4.2.3 Asiakkaat

Lastensuojelulaitoksen asiakkaat ovat kuntien stigd@met, jotka ulkoistavat las-

tensuojeluun liittyvia palveluja.

Julkiset markkinat koostuvat erilaisten julkishatiollisten yksikéiden kuten esimer-
kiksi kuntien palveluiden ja tavaroiden hankinnaistavallisesti julkisen vallan os-
tajat suosivat halvimpia tarjouksia, jotka vastaaxaatimuksia. Tuotteiden markki-
noiminen julkiselle vallalle vaatii oman erikois@saisensa, silla julkisen vallan os-

totoimet ovat erilaiset kuin yksityisten yrityst€iotler 1990, 212-215).

Julkiset organisaatiot eroavat asiakkaina selwAstiyksistd. Niiden ostokaytantoja
saatelevat monet lait ja asetukset, ostopaatokkevien tai niihin vaikuttavien hen-
kildiden intressit vaihtelevat enemman kuin yrifjesi sekd hintaan suhtaudutaan
erilailla kuin yrityksissa. Liséksi julkisen orgaaiation on hankinnoissaan noudatet-
tava hankintasaantoja, joilla pyritéan turvaamaasapuolinen tarjousmahdollisuus
tarjoajille. (Sipila 2003, 116)

Julkiselle puolelle myymisessa on otettava huomibadjettikulttuuri. Palvelujen
myynnin ensimmainen vaihe on se, etta budjettiadaan maararahat ja toinen vaihe
on se, mihin toimitukseen raha kaytetaan. Taméaitiala sita, etta johonkin asiaan
varatut rahat kaytetdan varmasti, vaikka vuodemeisina kuukausina, oli niiden
kaytolle tarvetta tai ei. (Sipila 2003, 117-118)

Ulkoistamisen yksi keskeisimpia hyotyja on se, &tiédteat kulut muuttuvat muuttu-
viksi ja julkisille toiminnoille niin vaikea resusgen uudelleensuuntaaminen, toimin-
nan uudistaminen ja saneeraaminen tulee helpomnfakai kustannusten hallinnan

vastuusta voidaan siirtda yhteistyokumppaneillesijan budjettien pitavyyden en-
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nustettavuus myos paranee. Kaikkine erityisongederinjulkinen sektori on palve-
luyrityksille merkittava, mutta haasteellinen asiagektori. (Sipilda 2003, 118-119)

Laitoksella voi olla kunnan kanssa tehty puitesamnPuitesopimus tehdéén yleensa
isojen kuntien seka nk. kilpailutuskuntien kangsessa maarataan millaisilla ehdoil-
la ja hinnoilla lapsia/nuoria otetaan sijoitukse&ilpailutuskunnat ovat kehittaneet
pisteytyssysteemeja, jolla he kilpailuttavat lastemelulaitoksia ja laittavat niitéa
paremmuusjarjestykseen. Tama on perusteena spaitkaa valittaessa. Tassa pis-
teytyksessa hinta voi maarata jopa 70-80 %, el mibhaisempi hinta sita paremmat
pisteet. Muita vaikuttavia tekijoitd ovat mm. ty8kijdiden koulutus ja kokemus.

(Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

Puitesopimus on yleensa voimassa noin 3-5 vuoitaelpien kuntien kanssa teh-

daan toistaiseksi voimassa olevia sopimuksia. @&aaarén, Lsl Eemeli)

4.2.4 Markkinat ja kehityssuunnat

Yksityisen lastensuojelulaitoksen markkinatilanne télla hetkella hyva. Kysynta
ylittaa tarjonnan useimmiten, ja kunnilla voi ollaikeaa 16ytad sopiva sijoituspaikka
lapselle/nuorelle. Tulevaisuudessa tilanne voidakin muuttua, koska uusia laitok-

sia perustetaan koko ajan. (Jaana Laurén, Lsl Eemel

4.3 Yritysanalyysi

4.3.1 Toiminta-ajatus

Eemeli tarjoaa turvallisen kodin sek& monipuollstéoa, kasvatusta ja opetusta 10-
18-vuotiaille tytoille ja pojille. Asuminen Eemedid perustuu saanndllisiin elaménta-
poihin sekd koulunkaynnin, tarkeiden ihmissuhteiglewvapaa-ajan harrastusten tu-
kemiseen ja turvaamiseen. Lahtékohtana on, ettéskeuluikdinen kay koulua ko-
din ulkopuolella, mutta tarvittaessa opintoja voosttaa erityistuella Eemelin koti-

koulutiloissa.
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Eemeli tarjoaa lapsille ja nuorille turvallisentggsapainoisen kasvuympariston, josta
on hyva ponnistaa eteenpain. Eemelin toiminnanitt@ema on yksiléllisen hoidon
sekd omahoitajajarjestelméan avulla parantaa lgatanorten sosiaalista selviytymis-
td ja hyvinvointia. Eemelisséd pyritdan myos lasigmuorten vanhempien kanssa
tiiviiseen yhteistydhon. Sen tarkoituksena on oeasaltaan tukea niin lapsen ja
nuoren kehitysta kuin vanhemmuutta. (www.Isleerfiegli8.10.2006).

4.3.2 Liikeidea

Eemelin liikeidea on tuottaa kunnille sijoituskatipeluita huostaan otetuille lapsille
ja tarjota heille kodinomaisen ympariston seka l&éidan hoidon ja ohjauksen.

Yritys tarjoaa myos palveluja avohuollon tukitoinaesijoitetuille lapsille.

4.3.3 Saatavuus

Lastensuojelulaitos Eemelissa on 12 laitospaikkd&ali paikkoja on vapaana, tay-
tetdan ne siina jarjestyksessa kun tulijoita orntekikin huomioon ottaen sijoitettavan
lapsen soveltuvuus Eemelin ymparistoon. Tavoittemn&00% kayttdaste, joka kay-

tanndssa on lahes toteutunut.

4.4 Swot

Nelikentta-analyysin taustatiedot perustuvat paakauppa- ja teollisuusministerién

toimialaraporttien (sosiaalipalvelut) tietoihin.ymy.toimialaraportit.fi, 20.10.2006)

Vahvuudet

Alan kasvava kysynta on yksityisen lastensuojeioksien vahvuus, erdissa tapauk-

sissa kysynta on jopa suurempi kuin tarjonta. Kygyrayttaisi vain lisdantyvan vuo-

si vuodelta.
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Yksityisessa lastensuojelulaitoksessa voi hoita @hdukkaampaa kuin kunnallises-
sa. Kyky vastata lapsien yksil6llisiin tarpeisiin parempi. Kunnallisissa laitoksissa
byrokratia on vaikea murtaa, ja uusien ideoidelvli@minen voi vieda pitkan ajan.

Yksityisessa laitoksessa halu kehittya ja uusieoidien vastaanotto on avoimempaa

ja suorastaan toivottavaa.

Vahvuus on myods patevan tyévoiman saatavuus. sz opiskelu on erittain
suosittua vaikkakin tyopaikkoja ei ehkéa ole tagokrityisesti vakituisia tydsuhteita.
Liséksi nykyddn myods miehet ovat kiinnostuneet lsgsdd alasta, ja heitd tarvitaan

lastensuojelulaitoksissa.

Yrittdjien myonteinen palveluasenne voidaan mydagvahvuutena. He ovat usein
itse mukana myos kaytannon tydssa, jonka kautgaybgvat vaikuttamaan palvelun

korkeaan laatuun.

Yksityisen laitoksen tyontekijoiden korkea motivaavaikuttaa myos palvelun laa-

tuun, seka haluun kehittéé alaa ja omaa tydymgést

Riittavan iso kiinteisto ja piha-alue rauhallisgblaikkakunnalla on myés positiivinen

asia.

Heikkoudet

Alan alttius poliittisiin paatoksiin voidaan pit&&ikkoutena. Talla hetkella on todet-
tu ettéd on halvempi ostaa palveluja yksityiselt@®dta, ja suuret kunnalliset laitok-
set on ajettu alas. Jos huomataankin ettd kuneialhgokset ovat taloudellisempia,
ja tehdaan paatos olla sijoittamatta lapsia yksityilaitoksiin, niin yrityksen on erit-

tain vaikea l0ytaa asiakkaita ja pitaa liikeyriggnnattavana.

Yrittgjilla ei ehka ole liiketoiminnan koulutustauten esimerkiksi markkinoinnin tai
taloushallinnon puolelta. Nain ollen puutteita uoytya liikkeenjohtotaidoista ja

markkinointi- seka hinnoitteluosaamisesta. Myosvottieluvoima saattaa puuttua.
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Varsinkin pienissa yrityksissa investointipddomantp voi johtaa siihen, ettei omaa
yritysta voida kehittdd haluttuun suuntaan.

Mahdollisuudet

Lastensuojelulaitoksella on mahdollisuuksia laajanterillisia yksikk6ja voidaan
perustaa toisille paikkakunnille. Kun yritys on gannettu markkinoilla, asiakkaita
saadaan helpommin. Kunnat lisdavat koko ajan ostelpgden kayttda, joten nailla
nakymin markkinarakoa loytyy tulevaisuudessakin.hMalisuus on myds toisten

yritysten ja muiden tuottajien kanssa tehda yhiétst

Toinen seikka on mahdollisuus erikoistua, eli sautda tietynlaisiin asiakkaisiin,
joilla on tietynlaisia tarpeita. Eli voidaan ottaéain esim. tietyn ikaisia lapsia tai pel-

kastaan erityiskoulua kayvia lapsia.

Laadukkaalla toiminnalla voidaan erottautua kesttolelpailijoista.

Uhat

Tulevaisuudessa kilpailu tulee olemaan kovempilaTéletkella kysyntaa riittaa.
Vaarana on etta laitoksia perustetaan liikaa egtdkaaita riita kaikille. Kunnat si-
joittavat ensisijaisesti jo tutuiksi tulleisiin taksiin, ja uusilla laitoksilla voi olla vai-

kea tulla tutuiksi, jollei sijoitettavia lapsia ofigtavasti.

Palvelujen ylitarjonta voi tulevaisuudessa koitta@nien laitoksien haitaksi.

Kunnat saattavat vahentdd palveluhankintoja ja ikggkvain julkisen tuotannon
kehittamiseen, jolloin yksityiset lastensuojeludget periaatteessa jaavat ilman asi-

akkaita.
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Uhkana voidaan pitdd myos yrittajien vasyminenttdjien ja tyontekijoiden ikaan-
tyminen seka mahdollinen pula motivoituneesta janattitaitoisesta henkilokunnas-

ta.

Myds tydvoimakustannusten hallitsematon kasvu dauitoksille.

5 MARKKINOINNIN TAVOITTEET

5.1 Liikevaihto, tulos ja markkina-asema

Yrityksen liikevaihto ja tulos pyritddn pitamaannsdla tasolla kuin edellisena

vuonna. Tavoitteena on 100 % kayttbaste. (Jaaneéhalusl Eemeli )

Yritys pyrkii myds pitamaan jo saavutetun markkaseman. Eemeli tunnetaan laa-
dukkaana lastensuojelulaitoksena, jossa toimintanoitteetonta. Saatu palaute on
ollut hyva, seka asiakkailta ettd muilta laitoksilfoten ei ole syytd muuttaa konsep-
tia. Mikali asiakkaat ovat tyytyvaisia, he pyrkivatamaan laitospaikat itsellaan, ja
tama on tietenkin tavoite. Yritys pyrkii myos haitklaan uusia asiakkaita, mutta
koska paikkojen saatavuus kunnille on rajallinengsaina ole mahdollista. (Jaana

Laurén, Lsl Eemeli)

5.2 Markkinat ja tuotteet

Yrityksen markkinat ovat julkishallinnon puolelliaintien sosiaalihuollossa. Kohde-
noihin. Lastensuojelulaitoksessa asiakassegmenitejidytannossa vain yksi, eli
kuntien sosiaalitoimet. Periaatteessa yksityisifiekuluttajille voisi markkinoida,

mutta hinta on aivan liian korkea, ja jokainen anténkin oikeutettu kunnalliseen

sosiaalihuoltoon. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)
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Lastensuojelulaitosten kesken ei voida puhua Kijpaita, vaikkakin Satakunnan
alueella niitéa on paljon. Kaikki laitokset eroayaliain tavalla toisistaan, ja toistai-
seksi kaikille riittaa asiakkaita. Usein suositafiatoisia laitoksia, mikali omassa lai-

toksessa ei ole vapaita paikkoja. (Jaana Laurdrgdrseli)

Yrityksen markkinoimat paapalvelut ovat lastenishaolto seka palveluja avohuol-
lon tukitoimena sijoitetuille lapsille. Naita paluga ei kannata tdydentdd uusilla
ominaisuuksilla, silla markkinat eivéat kaipaa niierhetyo ja perheiden kanssa teh-
tava yhteistyd on kuitenkin lisdpalvelu, johon arkbitus tulevaisuudessa panostaa.
Lisaksi kevadn 2007 aikana avataan myo6s vasta&otitttastensuojelulaitoksen

ohelle, joka tulee palvelemaan sosiaalipaivystySt@ana Laurén, Lsl Eemeli)

5.3 Taloudellinen asema

Koska osuuskunta on voittoa tavoittamaton yritystapaiin yritys ei pyri tuotta-
maan suurta voittoa. Investointien ja muiden ydEen menojen varalta pyritaan

kuitenkin positiiviseen tulokseen. (Jaana Laurét,Hemeli)

Yrityksen toiminta on paaosin velkarahoitteista.

6 MARKKINOINTISTRATEGIA

6.1 Markkinointisuunnitelman merkitys

Rope on maaritellyt markkinoinnin seuraavasti: rear@inti on ajatustapa tehda ja
toteuttaa valitun kohderyhman tarpeisiin rakenreegtitystoimintaa niin, etta yrityk-
seen saadaan rakennettua kilpailuetuperusteingmti@ja saadaan tama tulokselli-
sesti markkinoille aikaansaaden tasta tulokselles@akassuhteen. (Rope 2002, 57)
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Palveluiden markkinoinnissa tarkein ero tuotemanr&kititilanteeseen on ennalta
tuotetun tuotteen puuttuminen. Grénroos on kuvapaiutelun prosessina, ja proses-
sin kulutuksessa ei voi olla ennalta tuotettuadtiateli valmiiksi tuotettujen ominai-
suuksien ryhmaa. Etukateen voi vain miettia pakehsepteja, valmistella palvelu-
prosessia ja tuottaa joitakin palvelun osia. Vaigkéveluyritykset pyrkivat tekemaan
kaytettavissa olevista resursseista tuotteita,yséypat saamaan valmiiksi vain vaki-
oidun suunnitelman, jonka mukaan resursseja kaytetamanaikaisesti toteutuvassa

tuotanto- ja kulutusprosessissa. (Gronroos 2001, 92

6.2 Segmentointi

Segmentoinnin tarkoituksena on I6ytaa yrityksebehaat mahdolliset kohderyhmat
joille markkinointi suunnataan. TAman taustana wtyksen resurssit ja osaaminen.
(Rope 1998, 57) liman onnistunutta segmentointiayakkinoinnissa juurikaan ole
onnistumisen edellytyksia. (Bergstrom, Leppanen32031)

Keskitetty markkinointi on erityisesti pienten ysten strategia, koska keskittamalla
yrityksen voimavarat yhden segmentin tarpeet kyetgidyttdmaan ylivertaisesti.
Tata kautta yritys voi saavuttaa vahvan markkirerem ja menestya kilpailussa.
(Bergstrom, Leppanen 2003, 137)

Taysin keskitetyssa markkinoinnissa yrityksellaammoastaan yksi segmentti jolle se
kohdistaa kaiken liiketoimensa. Edut tassa valisaasn vankka markkina-asema
kyseisella segmentilld johtuen runsaasta tiedostgmentin tarpeista, seka vankan
maineen saavuttaminen. (Rope 1998, 64-65)

Eemelissa kaytetaan taysin keskitettyd segmendoiddialla ei ole kuin yksi seg-

mentti, eli kuntien sosiaalitoimet ja siella tyoskalevat sosiaalityontekijat. Asiakas-
kunta on rajattu siten, ettd markkinointia ei telpdéjois- eikéa itd-suomen kunnille
kaukaisen etédisyyden takia. Toki lapsia otetaditégia vastaan, mikali sosiaalitoimi

itse ottaa yhteytta ja paikkoja on vapaana. (Jhangén, Lsl Eemeli)
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Erityisesti yritysmarkkinoilla sana kokeilija onitgtsen merkityksellinen. Hyvin
usein ensimmainen ostokerta joltakin yritykseltatietoinen kokeilu. Mikali koke-
mus oli positiivinen ja kaikki sujui ongelmitta,iakas saattaa siirtyy tulevaisuudessa
syvempaan asiakassuhteeseen. Yritysmarkkinoillpygtd solmimaan asiakassuh-

detta suurella kertakaupalla, vaan luottamus haakipikku hiljaa. (Rope 2000, 168)

Kuntien sosiaalitoimien kesken sanaa levidd nopedsiaitoksien toimintatavoista.
Toisilta saadun palautteen pohjalta paatetdan stetlaanko sijoituspaikkaa oman
tetta. Mikali palvelu on ollut hyvaa ja laadukagtgrkivat kunnat sijoittamaan lapsia
samoihin laitoksiin joista heilla on jo hyvaa kokesta. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

6.3 Tuotteistus

Tuotteistus liittyy erityisesti palveluperusteistumotteisiin. Taustalla on tavoite tehda
tyosta tai osaamisesta tuote. Tuoteajattelun meghikaupattava hyddyke muodos-
tuu kolmesta perusosasta: nimi, konkretisoitavidesa sisalto ja hinta, jonka koko-

naisuutta kutsutaan tarjontapaketiksi. (Rope 2000)

Sovelletussa tuotteessa suurin osa tuotteesta loaituasiten etta sita vain sovelle-
taan asiakaskohtaisesti. Mikali vakioinnissa péa#sté@ahintddn sovellettavan tuot-
teen tasolle asti, voidaan yrityksella sanoa oleuatteistettu tuote. Tuotteistustydn
lahtokohtana on aina tuotteen rakentaminen help@sipattavan ja asiakkaan ym-
martamaan muotoon. Yksi téllainen tapa on tehdauwliddotteisto. Tama on yri-

tyksen tekema erillinen tuotteiden jarjestelmaajokentuu yhteensopivaksi toimin-
takokonaisuudeksi legopalikoiden tavoin. Tuotteetrakennettu niin saumattomasti
yhteensopiviksi, etta asiakkaan niin halutessahdisyyvat toimivaksi kokonaisuu-

deksi lahes mitka tuotteet tahansa liittymakohditaoisiinsa kytkien. (Rope 2000,
215-217)

Eemelissa markkinoidaan sovellettuja tuotteitauBgalvelut ovat kaikille samat, el

se mitd normaalistikin tarvitaan elamiseen, esiiksrk/aatteet, harrastukset, perus-
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terveydenhuolto jne. Asiakkaiden tarpeiden mukadnmliitetd&n tarvittavat mak-
sulliset lisapalvelut. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

Eemelissa voidaan sanoa olevan moduulituotteistdveRivalikoima muodostuu
erilaisista palveluista, joita asiakas voi lapsarpéiden mukaan liittd&d helposti pe-

ruspalvelupakettiin. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

Lastensuojelulaitos Eemelin markkinoimat palvelut vato seuraavat
(www.Isleemeli.fi, 18.10.2006):

1. Peruspalvelut

Kasvatus-, hoito- ja kuntoutuspal vel ut:

lasten ja nuorten huolto seka kasvatus- ja hoitoty6

* huoltosuunnitelmaneuvottelut

» yksildlliset hoito- ja kasvatussuunnitelmat

* raportit ja yhteenvedot

e omaohjaajajarjestelma

e koulupalvelut

* yhteis6kasvatus

» yhteisdllisyys mm. saannot, yhteisétuokiot

* toiminnallisuuskasvatus
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* perhekeskeisyys

* raportointi

Terveyspalvelut:

kouluterveydenhuolto

« omalaakari; tulotarkastukset tarvittaessa

* pienet somaattiset toimenpiteet

* |aakehuolto

* psykiatrisen sairaanhoitajan palvelut

* huumetestit, tarvittaessa (satunnaisesti tehdylasdwuluu, mikali tarvetta

saanndllisiin testeihin kuuluu se maksullisiin paéveluihin)

2. Maksulliset lisapalvelut:

* intensiivinen tuettu hoito (lapsi sitoo selkedstemman henkilékuntaa kuin
normaalitilanteessa, ja tarvittaessa on oltavaaphjpaikalla joka pystyy kes-
kittyma&an vain haneen miké on otettava huomioomeskiksi tyontekijoiden

tarpeena toimia myos laitoksen ulkopuolella.)

» vierihoito (lapsen vierella oma ohjaaja 24h vuorakessa.)

* terapiat yksityiselta sektorilta
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» erikoissairaanhoito (kertaluontoiset palvelut kwalu peruspalvelupakettiin,

mutta saannolliset ja jatkuvat palvelut kuuluvakmadlisiin lisdpalveluihin.)

» jalkihuolto (kun lapsi tayttdd 18 vuotta ja huosiatdo paattyy, on kunta vel-
vollinen jarjestamaan jalkihuolto lapselle kunnés hayttda 21 vuotta, mikali

han niin haluaa)

3. Avohuollon tukitoimet (lapsi ei ole huostaan otettu, palvelut maarataasikoh-

taisesti).

6.3.1 Tuotepolitiikka ja suunnittelu

Palvelutuotteella tarkoitetaan sellaista tuotejitasa ostetaan jotain tekemistd, tai
joka muutoin on aineettomaksi katsottava. (Roped2@Q1) Tuote on sita tavaroiden
ja palveluiden muodostamaa kokonaisuutta, jonkeys/tiarjoaa asiakkailleen. Kun
palvelua tarkastellaan tuotteena, on kyse siit&mjtalvelua voidaan kehittaa, tuot-
taa, toimittaa, markkinoida ja kuluttaa. Tuote omrkkinoinnin kilpailukeinoista
tarkein, silla se muodostaa perustan muiden kilgaihojen valille. (Lamsé&, Uusita-
lo 2002, 100)

Palvelutarjonnan kolme ulottuvuutta ovat seuraaydinpalvelu tai —tuote, lisdpalve-
lu seka mielikuva (esimerkiksi imago, maine, tuotekii eli brandi, varit ja logot).
(Lamsa, Uusitalo 2002, 101)

Uutena palvelukonseptina tullaan kevaén 2007 aikkeMa@maan Eemelin yhteyteen
vastaanottokoti, joka palvelee kuntien sosiaaligstiyksid. Tasta enemman kappa-
leessa 7, Toimintaohjelmat.

Palveluiden markkinointiaseman sailyttamiseksi &gt markkinointitoimenpiteet
ovat lastensuojelulaitoksen kohdalla aika niukatadukkaan hoitotydn toteuttami-
nen on Eemelisséa ensisijaisen tarkea seikka kab&assidaan mainostaa yrityksen
toimintaa asiakkaille. Sosiaalityontekijat ovat ketkd ratkaisevat mihin laitokseen
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he haluavat sijoittaa lapsia, ja mikali yritys aaseut ns. "hyvan maineen” on toden-
nakdisempaa ettd he valitsevat sellaisen laitoSeana Laurén, Lsl Eemeli)

6.3.2 Hinta

Julkisen palveluyksikdn ostaessa palveluja maéiéel hinta yleensa sopimuksin,
joiden mukaan sovittu hinta on voimassa tietyn afdimnan muutoksista ja niiden
perusteista voidaan myds sopia sopimuksessa. aptavelutuottaja voivat maarit-
taa keskindisessa puitesopimuksessa palvelun t@ormgerushinnan, joka sisaltaa
tavanomaisen hinnan asiakkaalle. Se mita hinta&akuvataan sopimuksessa. Kun
lapsi sitten tulee konkreettisesti asiakkaaksielastiojelupalveluja tuottavaan yksik-
koon, voidaan lapsikohtaisesti sopimuksessa rdd&lapsen tarpeiden mukaisesti
mahdollinen lisahinta — erityisluokka -, joka kdeat perushintaa. (Holma, Rousu
2004, 14)

Yksi palveluiden hinnoittelun paaperusteista ont&ususperusteinen hinnoittelu,
jossa hinnoittelun perusteena kaytetaan palvelotattokustannuksia, joihin lisa-
taan yrityksen kate- ja voittotavoite. Tama hintadittapa on selkea, mutta markki-
nahintaan verrattuna se voi johtaa palvelun aliylthinnoitteluun. (Sipila 2003, 57-

58)Lastensuojelupalvelujen hinnoittelussa otetaammniioon yleensa myods myytéavi-
en tuotteiden markkinatilanne, kun kysyntdd on emé&m kuin tarjontaa tahtovat
hinnatkin nousta. (Holma, Rousu 2004, 53)

Business-to-business-markkinoilla pilkottu hintalmah usein parempi vaihtoehto
kuin pakettihinnoittelu. Kun hinta pilkotaan piemiosiin antaa se kokonaishinnalle
perustan ja perustelut. Monien asiantuntijapahdgnikohdalla asiakas ei tieda mita
kaikkia tyovaiheita yhteen tyohon saattaa sisallyain ollen saadakseen tuotteen
ymmarrettavammaksi ja hinnoittelun piiriin kaikkinkaan sisaltyvat osat, on pilko-
tun hinnoittelutekniikan kaytto varsin hyva tapope 1998, 108)

Yksityisten lastensuojelulaitosten peruspalveluitteskihinta on 210-230 € vuoro-

kaudessa. Eemelissé hinnoittelu on kustannuspesiasteli hinta on laskettu meno-
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jen perusteella. Hinta osuu juuri keskihintaan.kii@ asiakkaille hinta on sama, eli

alennuksia ei myonnetéa. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

Markkinoilla hinnan lasku johtaisi laadun huonontseen, mutta toisaalta kuntien
pisteyttdmisessa parjaisi paremmin silla hintasima muodostaa jopa 70-80% ko-
konaisuudesta. Hinnan nousu taas merkitsisi sitdlaatua pitaisi nostaa joka taas
johtaisi laitoksessa suurempiin menoihin. Aloittiévdaitoksella voisi olla hankalaa
saada asiakkaita koska etenkin pienet kunnat étsahéempia vaihtoehtoja. Toisaal-
ta my0ds kallimmat laitokset menestyy, mutta hedl@jo useimmiten pitk& historia

ja vakiintuneet asiakkaat. (Jaana Laurén, Lsl Egmel

6.3.3 Jakelu

Palvelun kohdalla jakelussa on kyse siitd, mihkaan ja missa paikalla tuotetta tai
palvelua on saatavilla. Asiakkaan nakdkulmastalyaikeerkitsee palvelun saatavuut-
ta. Hyva saavutettavuus tarkoittaa sita, ettd asiaaa tilaisuuden ostaa ja kuluttaa
palvelu oikeaan aikaan, oikeassa paikassa, sogwaruisena eréana ja ilman suurta

vaivannakoéa. (Lamsa, Uusitalo 2002, 107)

Christian Grénroos on mm. kuvannut palvelun saatsean vaikuttavat asiat seuraa-
vasti: henkilékunnan maaréa ja taidot, aukiolodgitnistojen sijainti seka toimistojen

ulkonako ja sisustus. (Gronroos 2001, 229)

Eemelissa vapaiden paikkojen saatavuus kunnilleagailinen siind suhteessa, etta
paikkoja on vain 12. Jos paikat ovat taynna niiva@da ottaa vastaan lisdé lapsia.
Muuten tavoitettavuus on hyva, eli virka-aikaan lagsiaalityontekijat paasaantoi-
sesti tyoskentelevat, on aina sellaista henkilékarqpaikalla joka on pateva hoita-
maan heidan asioitaan. Eemeliin ei tule paivystylisasiakkaita ympari vuorokau-
den. Lisaksi lapsia sijoitetaan useimmiten pitk@haasta asuinkunnasta, joten si-
jainnilla ei sindnsa ole merkitysta. (Jaana LaukéshEemeli)
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Eemelissa ollaan my6s panostettu rakennuksen, a@0d6 tehtiin ulkosivuremont-
ti. Sisatilat on pyritty tekemaan mahdollisimmardkmmaisiksi ja viihtyviksi, eli ei

laitosmaisiksi. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

6.4 Asemointi

Palvelun asemointi tarkoittaa ndkyvan ja muustat@ran aseman, eli paikan luo-
mista ja yllapitamista organisaatiolle tai sen étiatjonnalle. Asema on asiakkaan

mielessa oleva kuva tai kasitys palvelusta. (Lardsijtalo 2002, 96)

Eemelissa halutaan asiakkaiden mieltavan heidétkkena, joka tuottaa laadukasta
hoitoty6ta. Ta&méam on toteutettu mm. siten, ett&kh@kuntaa on enemman kuin laki
vaatii, ja my6s enemman kuin useammassa toisetskskssa. (Jaana Laurén, Lsl

Eemeli)

6.5 Markkinointiviestinta

Business-to-business-markkinoilla viestinté jaetaatoprosessin mukaan kolmeen
osaan: pohjustusviestintdan, kaupankayntiviestintig@ asiakassuhdeviestintaan.
(Rope 1998, 147)

Palveluyhteyksissa markkinointitoiminto ei rajoitain markkinoinnin asiantuntijoi-
den valtakuntaan. Se levidd ympari organisaatmripga-aikaisia” markkinoijia on
yleensa enemman kuin esimerkiksi markkinatutkimoksearkkinointiviestinnén tai
myynnin asiantuntijoita. Perinteisen markkinoind@&hestymistavat, kuten esimer-
kiksi markkinointimix, ovat liian rajalliset kelvakseen palveluyhteyksissa muuhun
kuin osittaiseen kayttoon. (Gronroos 2001, 348)

Gronroosin mukaan markkinointitoiminnoissa kanreattétaa huomioon suhdepai-
notteinen lahestymistapa markkinointiin, jonka ma@arittelee seuraavasti: markki-
nointi tarkoittaa asiakkaiden ja muiden sidosryhmkanssa yllapidettavien suhtei-
den tunnistamista, solmimista, vaalimista ja kéhiiista -seké tarvittaessa katkaise-
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mista- niin ettd kaikkien osapuolten taloudelligetmuut tavoitteet tayttyvat. Tahan
paastaan molemminpuolisella lupausten antamisel@yttamisella. (Gronroos 2001,
362)

Yksi tapa on viestintatavoitteiden maarityksessdatea tarkastelemaan asiaa eri-
laisten portaittain etenevien viestinndn syventava&utusmekanismia esittavien

mallien kautta. Kullekin portaikon askelmalle voatiaasettaa erilaiset viestinnalliset
tavoitteet ja viestinnan tavoitteena on saada ad#jtymaan askelmalta toiselle ja

lopulta ostamaan tuote. (Rope 2002, 162)

6.5.1 Pohjustusviestinta

Pohjustusviestinnélla tarkoitetaan kaikkea sitdplkaekoa pohjustavaa viestintaa,
mitd business-to-business-markkinoilla tehdaan. o8e myyntivaihetta edeltavaa

viestintatyota. (Rope 1998, 147)

Pohjustusviestinndssa olennaista markkinointitydmisiumisessa on saada yritys
valitussa segmentissa tunnetuksi. Pohjustusviéstintyleensa levittdmisperusteista,
eli silla pyritdan peittamaan haluttu segmentti dalisimman kattavasti. Business-
to-business-markkinoinnissa pohjustusviestinnamge&ilineitd ovat ammattilehdet,
internet ja massasuora. Pohjustusviestintdan sopiyas erinomaisesti erilaiset tie-
dotuskeinot, kuten lehtihaastattelut, lehdistotiezli, ammattiartikkelit jne. (Rope
2005, 154-155)

Verkkosivustoista on tullut yksi yritysten markkinotyon keskeisin toimenpideva-
line. Etenkin business-to-business-markkinoillanieilla yrityksilla on lahes pakko

olla verkkosivut, koska yritysmarkkinoiden avainkigiden toimintatapa on muut-
tunut verkkoperusteiseksi niin, ettd normaali ty@gkly tapahtuu tietokoneiden
avulla internetrakenteissa. (Rope 2005, 113, R@p2,211)

Internet-sivuston tulisi heijastaa yrityksen laatAaiakkaat odottavat sivuilta tietoa,

he haluavat niiden avautuvan nopeasti, selkedarjesielmallisen aloitusruudun ja
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helpon paasyn muihin ruutuihin. He eivat halua ailekvaa mainontaa. (Kotler 2005,
38)

Verkkosivujen avulla voi antaa tietoa yrityksenttesta ja niiden siséallésta ja poten-
tiaalisten asiakkaiden on helppo tutustua yrityksejontaan. Verkkosivujen avulla
on myo6s helppo pyytaa tarkempaa tietoa yrityksemitmasta seka voi levittaa tie-
toa yrityksen avainhenkiloista ja heidan avainosaastaan, jotta yrityksen toiminta
saisi kasvot. (Rope 2005, 114)

Www-sivuja ei suunnitella siten, etta siirretaameskiksi esitteen sisalto kotisivuil-
le. Www-sivut tulee aina erikseen suunnitella judman median ominaispiirteiden
ja sen kayttomahdollisuuksien tdysmaaraisen hy@dyisen pohjalta tapauskohtai-
sesti. (Rope 1998, 160)

Eemelissa pohjustusviestinta on toteutettu int@rnstioramainonnan ja ammattileh-
den kautta. Internetsivujen luonti ja yllapito olkaistettu alan ammattilaiselle laa-

dun takaamiseksi. Internet-sivuja paivitetaan tanptillen ja ne ovat selkeét ja tie-
doiltaan kattavat. Kuntien sosiaalitoimistoille éfétaan tiedotuskirjeita esitteen kera
tarpeen tullen (esimerkiksi uusien palvelujen kdladlaja satunnaisesti mainostetaan
Perheliiton lehdessa. Lanseerausvaiheessa on nyyifty gaamaan ainakin paikal-

lislehteen artikkeli. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

Liséksi lastensuojelulaitos Eemelin henkilokuntanoyts kaksi kertaa kiertanyt Sa-
takunnassa ja Turun seudulla yhteensa noin 30 lesankertomassa laitoksen toi-
minnasta ja jakamassa esitteitd. Tama on osoittatirittain hyvaksi keinoksi mai-
nostaa itsedan, silla yhteydenottoja on tullut aass tdman jalkeen. (Jaana Laurén,

Lsl Eemeli)

6.5.2 Kaupankayntiviestinta

Kaupankayntiviestinta sisaltdd kaikki ne toimengiitgoiden kautta kauppaa yritys-
markkinoilla periaatteessa tehdaan. Henkilokohtarsgyntityon liséksi siihen sisal-
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tyy myos Kkirje- ja puhelinviestintd, joiden avullkaupantekoprosessia ediste-
taan.(Rope 1998, 147) Yritysmarkkinoilla toimiviaupankaupankayntiviestinnan

mainontavalineitd ovat yleensa ammattilehdet jaamainonta. (Rope 2005, 158)

Business-to-business-markkinoinnissa asiakaskumajatlisuus ja ainakin periaat-
teellisen helppo tavoitettavuus tuottaa yleensdesnpia markkinointikanavia kuin
mit& kuluttajamarkkinoinnissa on kaytdossa. Suorakartarkoittaa peruskuvauksena
rakennetta, jossa posti (kirje tai verkkoviesti viedon tuotteesta loppuasiakkaalle.
Taman tiedon perusteella tulee tilaus, jonka ptdjeghdaén toimitus. Henkilokoh-

taista myyntityota ei tehda ollenkaan. (Rope 1929))

Lastensuojelulaitos Eemelissa asiakkaat, eli shiy@atekijat, ottavat itse yhteytta
mikali he ovat laitospaikan tarpeessa. He tietdwéhan, josta ei tingita, ja ovat
yleensa jo aikaisemmin asioineet Eemelin henkildkimkanssa. Koskaan ei tupute-
ta tyhjia paikkoja asiakkaille, vaan he ottavag yhteytta. Mikali tiedetaan etta tule-
vaisuudessa vapautuu paikka/paikkoja, voidaan lsiitéa hyvissd ajoin séhkopostia

tutuille sosiaalityontekijoille tiedoksi. (Jaanauran, Lsl Eemeli)

Kaytadnnossa lapsen sijoitus Eemeliin tapahtuu seasdi: sosiaalityontekija soittaa
ja kysyy onko vapaita paikkoja ja mikali on, kysygpiiko sijoitettava lapsi Eeme-
liin. Taman jalkeen tiedustellaan henkildkunnalteelipidettd asiasta, jonka jalkeen
sosiaalityontekija soittaa uudelleen. Mikali ontiepaatds ottaa kyseinen lapsi lai-
tokseen, on suotavaa ettd han viela tulee henkldksesti tutustumaan Eemeliin
vanhempiensa ja sosiaalityontekijan kanssa. Milegisi jaa laitokseen allekirjoite-

taan sopimus. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)

Suoramainontaa kaytetdan yleensa lanseerausvahdééaana Laurén, Lsl Eemeli)
Suoramainoslahetykseen liittyy myds ns. esitemdmoiritysesitteissa pyritaan

esittdmaan yrityksen tarjontavalikoima houkuttegivayritysesitteen tulisi sisaltaa

tiedot seuraavista asioista: yrityksen tuotteistuséd asioissa yritystd kannattaa
kayttaa), yrityksen toimintaperiaatteet (heratetasiakkaan kiinnostus) ja yhteystie-
dot (asiakkaan on helppo ottaa yhteyttd). (Rop& 2207, Rope 2005,110)
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Esite tukee suoramainoslahetysta. Sen tavoitteenalaista asiasisaltéa tarkoituk-
senmukaisella tavalla. (Rope 1998, 171)

Hyvéssa esitteessa huomioidaan seuraavat perugsaann

esite on kuvallinen (mahdollisimman vahan tekstia)

» esitteen kuvissa on ihmisié ja toimintaa (ihmiggtriostavimpia kuin tuotteet)

e esite visuaalisesti hyvin suunniteltu eli ammatisea nakdinen

» esite on teknisesti hyvin toteutettu

» esite on ajaton (ei sisalla lyhyella aikavalillauttuvia tietoja, esimerkiksi hin-

toja)

» esite on yrityksen kokonaislinjan mukainen (Rop@320.12)

Lastensuojelulaitos Eemelin esite on tehty edelénitiujen kriteerien mukaan. Téal-

l& hetkella suunnitellaan uutta esitettd, jossangis tiedot kevaalla 2007 avautuvas-
ta vastaanottokodista. Nain ollen esitteessa Egitekeka lastensuojelulaitoksen etta
vastaanottokodin toimintaa, jolloin asiakkaalletid vain yksi esite, joka sisaltaa

kaikki tiedot. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)
Asiakastyytyvaisyyden varmistus

Asiakastyytyvaisyyden varmistus on silta kaupanki&gstinnésta asiakassuhde-
viestintaan. Kaupankayntiviestinnan viimeinen vailtedaan kutsua asiakastyyty-
vaisyyden varmistusvaiheeksi. Silloin kuin myynéiss ole valikasia tai asiakkaita
on vahan ja kauppoja on rajoitetusti jne, on lueageettd myyja tekee tyytyvaisyys-
selvityksen henkilokohtaisesti. Tama voi olla myy@malla toiminnalla, eli puheli-

mitse tai henkilokohtaisen keskustelun kautta teftw tyytyvaisyyskysely. (Rope

1998, 222-225)
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Lastensuojelulaitos Eemelissé tehdaan asiakas@mgyyskysely sijoitetun lapsen
seka sosiaalityontekijan kanssa aina kun sijoitigtgy. Lapsen vanhemmatkin osal-
listuvat mikali mahdollista. Taméa tehdaan kirjadksi lomakkeella. Puolen vuoden
valein pidettavissa hoitopalavereissa toivotaanlistal palautetta. Palautteet kasitel-
la&n henkilokunnan kesken ja mietitdan yhdessépmrassuunnitelmia. Myds posi-
tiivinen palaute annetaan tiedoksi. (Jaana LawsginEemeli)

6.5.3 Asiakassuhdeviestinta

Asiakassuhdeviestinndksi kutsutaan kaikkea sit@itaa, jota tehdaan pyrittdessa
viestinnan keinoin syventamaan syntynytta asiakiauyha kiintedmmaéksi ja tulok-

sellisemmaksi asiakassuhteeksi. (Rope 1998, 228)

Asiakassuhteen yllapitaminen on markkinointityonpleatuma, silla sen avulla ra-
kentuu tuleva menestys eli yrityksen jatkuva ellpkesuus. Siksi markkina-
asemassa vakiinnuttaneiden yritysten pitaisi aieskittdd markkinointipanostusta
nykyiseen asiakaskuntaan eikd uusien asiakkaidekkhmiseen. (Rope 2005, 173)

Tarkeda on, etta yritys pidetddn jatkuvasti asiakkeuistissa ja mielessa. Tama
toteutetaan osaksi yleisen pohjustusviestinnanawkiun silla tavoitetaan asiakkaat,
niin samalla muistutetaan yrityksen voimassaolog&sinainen muistutusviestinta
tarkoittaa kuitenkin asiakkaalle suunnattua yk®liysteista viestintda. Sen keskei-
nen paamaara ei ole tehda kauppaa, vaan pitaédassididetta ylla niin, ettd kuin
kaupanteko on ka&silla, yritys on varteenotettawatojvottavasti suositumpana vaih-
toehtona asiakkaan mielessa. Muistutusviestintékauppaamisohjelmaa tukevaa
toimintaa, ja se voi olla esimerkiksi tervehdysnkamkinti tai yritystilaisuudet. (Ro-
pe 2005, 179-181)

Asiakassuhdeviestinndn perinteisia tapoja toteametdemelissa tervehdysmarkki-
noinnin kautta. Joulukortti lahetetaan niille saditeimille jotka ovat tehneet yhteis-
tyota Eemelin kanssa, ja mikali avataan esimerkiksi toimipiste laitetaan siita

myos tervehdys heille. Joskus on myos jarjestattystuminen Eemelin tiloihin,
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jolloin asiakkaat ovat voineet tutustua henkilolaant ja Eemelin tiloihin yms. (Jaana
Laurén, Lsl Eemeli)

Kerran vuodessa jarjestetddn Valtakunnalliset Insstgjelupdivat, joihin on tarkea
osallistua. Osallistujalistaa tutkitaan tarkkaanpp erittain huonoa mainosta mikali
yritys ei niihin osallistu. Siella voi markkinoidesedaan ja solmia tarkeita yrityssuh-
teita. Lisdksi Eemelin henkilokunta kdy samoissalliwuksissa kuin lahialueen sosi-
aalityontekijat, ja myos talléin markkinoidaan jalgtaan ylla yrityssuhteita. (Jaana

Laurén, Lsl Eemeli)

6.5.4 Sisainen viestinta

Sisdinen markkinointi on johtamisfilosofia, jokarkaittaa tyontekijoiden kohtele-
mista asiakkaina. Tyontekijoiden tulisi olla tyygia tydympéaristoonsa, suhteisiin-
sa kaikilla hierarkian tasoilla toimivien tyontakiglen kanssa seka suhteeseensa
tyGnantajaan organisaationa. Henkilostohallintppgar tyokaluja, joita voidaan kayt-
taa sisaisessa markkinoinnissa. Naita ovat esiksrkoulutus, rekrytointi ja ura-
suunnittelu. (Gronroos 2001, 436)

Sisaistd markkinointia tarvitaan kun luodaan palkelttuuria yritykseen ja pyritaan
kehittdmaan henkilostod palveluhenkiseksi seka rayigsn kun pidetaan ylla palve-
luhenkisyytta henkiléston keskuudessa. Sisainerkkiraointi on tarkedd myos kun
esitelladn uusia tuotteita ja palveluja seka mandikitikampanjoita ja — toimia tyon-
tekijdille. (Gronroos 2001, 440)

Eemelissa jarjestetdan joka maanantai viikkopalgekon osallistuvat ne, jotka ovat
silloin tybvuorossa. Palaverissa kasitellaédn ajatdisia asioita ja jokainen voi esit-
taa kysymyksia ja ehdotuksia jne. Henkilokunnalfe jaettu vastuualueita mielty-
mysten, tietojen ja taitojen mukaan. Vastuualuertgyritty jakamaan tasavertaisesti
kiinnostuksen mukaisesti. Eemelissa on paremmatoiiduudet vaikuttaa sisaisiin
asioihin kun yleenséa lastensuojelulaitoksissa. Hékknnan virkistymistoimintaa

harjoitetaan myds, esimerkiksi yhteisina saunaifiga tapahtumiin osallistumisena

(Pori Jazz). (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)
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6.6 Markkinoinnin organisaatio ja henkilost6

Palveluiden markkinoinnissa markkinointiosastojenliron vahentynyt, tai niita ei
ole virallisesti lainkaan. Palveluyrityksille jaitysten valista kaupankayntia harjoit-
taville yrityksille ominaiset pitka aikajanne jatkgiaikaiset asiakassuhteet osoittavat,
ettei markkinointi kuulu pelkastaan markkinoinnsiamtuntijoille, vaan markkinoin-
titehtdvaa hoidetaan kaikkialla organisaatiossdveRga tuottavat ja toimittavat
tyontekijat hoitavat markkinointitehtavia osa-adgae markkinoijina. (Gronroos
2001, 394)

Markkinointia palveluyrityksessa ei voi organisaiddarkkinointi on juurrutettava
organisaatioon niin, ettéa koko organisaatio omalasiakaslahtdisen ajattelutavan ja

markkinointiasenteen. (Gronroos 2001, 429)

Lastensuojelulaitos Eemelissé ei ole erillista rkan@intiorganisaatiota. Ensisijaises-
ti markkinointia hoitavat osuuskunnan jasenet,gestd paaasiassa toiminnanjohtaja
Jaana Laureén joka hoitaa hallinnolliset tehtavamteokin. Han on kaynyt yksivuoti-
sen yksityisen lastensuojelulaitoksen vastuuhenkiiydennyskoulutuksen, jonka

yhtena osana oli markkinointi. (Jaana Laurén, leshEli)

6.7 Budjetti

Koska kohdistetut markkinointimenot ovat aika rigat yksityisessa lastensuojelu-
laitoksessa, on markkinointiin varattu vuodessa ZA00€ Eemelissd. Namé& menot
ovat paasaantoisesti suurempia kertamenoja, eskeedsitteiden painaminen tai

internet-sivujen teko ja yllapito. Uuden tuotte@mdeeraaminen vaatii myos enem-
man rahaa, mutta koska yritys on jo ennestaan, tatttarvitse pohjustusviestintaa

kehittaa tyhjasta. (Jaana Laurén, Lsl Eemeli)
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6.8 Riskien arviointi

Nailla nakymin tulevaisuus nayttaa valoisalta Lastejelulaitos Eemelin kannalta.
Luotetaan siihen etta kysynta jatkuu tulevaisuualdsshyvaksi ja laadukkaiksi tode-
tuilla toimintatavoilla. Niiden sosiaalitoimien kysta jotka ovat olleet jo pitkd&n
asiakkaina, toivotaan jatkuvan myds tulevaisuuddsemeli on iso laitos jossa pys-
tytdan hoitamaan myos vaikeat tapaukset. Tama artammman mahdollisuuksia,
silla huostaanottoja pyritaén koko ajan siirtampaiéemmalle, ja pienilla kodinomai-
silla laitoksilla joilla ei ole resursseja hoitaaikeimpia tapauksia, voi olla vaikeaa
|6ytaa sopivia lapsia tulevaisuudessa. (Jaana baust Eemeli)

7 TOIMINTAOHJELMAT

Toimintaa Eemelissa jatketaan samanlaisena ilmamesypia muutoksia. Uutena
palveluna avataan kuitenkin lastensuojelulaitokggieyteen vastaanottokoti kevaan
2007 aikana.

7.1 Vastaanottokoti

Eemeliin on paatetty perustaa vastaanottokoti, &@sllaiselle palvelulle on kysyn-
taa liittyen uuteen sosiaalipaivystyslakiin. Vastai@okotiin tulee lapsia kuntien so-
siaalipaivystyksen kautta. Suomessa ei ole monksityistd vastaanottokotia, ja
Satakunnassa ei ollenkaan. Joissain kunnissa omalisia vastaanottokoteja (esi-
merkiksi Porissa), mutta ne ottavat lapsia vainstankunnista. Eemelin vastaanotto-
kotiin lapsia tullaan ottamaan paasaantoisesti @atakunnasta, mutta mikali kay-

tannon asiat saadaan sovittua, voidaan lapsia miyéa muualta Suomesta.

Jokainen kunta on velvollinen jarjestamaan sogaalystyksen. Mikéli joudutaan
tekemaan kiireellinen huostaanotto, voidaan lapsda vastaanottokotiin. Sosiaali-
tyontekija soittaa ja kysyy mikali lapsi voidaanaat vastaan, ja mikali h&nen katso-
taan sopeutuvan Eemelin vastaanottokotiin, tuoddaret sinne. Mahdollisimman
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nopeasti, muutaman paivan sisalla, paatetaan lapde@moidosta ja — sijoituspaikas-

ta.

Eemelissa vastaanottokodissa tarjotaan kunnilleepgh sosiaalipaivystykseen liit-

tyen. Markkinoimat palvelut tulevat olemaan seuedav

e paivystysjakso (lapsi tuodaan sosiaalipaivystyksautta vastaanottokotiin)

* pysaytysjakso (jakson aikana pyritdan kasvatulsselkeinoin antamaan lap-

selle valmiuksia toimia osana omaa perhetta)

» arviointijakso (selvitellaan sopivat toimenpitegtskisen lapsen kohdalla, esi-
merkiksi avohuolto tai huostaanotto, perhehoitolagbshoito tai muut tuki-

toimet).

Paivystysjaksolle tullaan sosiaalipaivystyksen tautalta jaksolta lapsi siirtyy ta-
kaisin kotiin, tai pysaytys- tai arviointijaksoll@aivystysjakson kesto on aina lapsi-

kohtainen.

Pysaytys- tai arviointijaksolle lapsi voi tulla ng/Guunnitellusti. Arviointijakson
suunniteltu pituus on kuusi viikkoa, pysaytysjakgiuus sovitaan aina lapsikohtai-

sesti.

Vastaanottokodin tilat sijaitsevat Harjavallassann® km Eemelistd, vuokratussa
omakotitalossa. Vastaanottokodissa on seitsemddkagmi joista yksi paikka on in-

tensiivisen ohjauksen tiloissa erillisesséa kaksiodstensiivisen ohjauksen tiloissa
voi asua lapsi joka ei sovellu, tai epaillaan etarellu asumaan muun ryhméan kans-

Ssa.

Vastaanottokodissa tulee olemaan seitseman hengekildkunta, joka koostuu
kolmesta sosionomista, yhdesta psykiatrisesta ssdi@tajasta, yhdesta perhetyon-

tekijasta ja kahdesta lahihoitajasta. Vastaanottimkeastaava ohjaaja on yksi Eeme-
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lin osuuskunnan perustajajasenista. Lisaksi voidubisesti olla paivystavaa henki-
|I0kuntaa seka tarvittaessa sijaisia Eemelista.

Vastaanottokodin riski on kayttbaste, jota ei vaikéteen ennustaa. Lapsia tulee
satunnaisesti sosiaalipdivystyksen kautta. Koskadlieon jo entuudestaan tuttu
laitos, toivotaan tama vaikuttavan myos vastaakottim paikkoja taytettaessa. Mi-
kali kayttbaste nayttaa jaavan kovin alhaiseksidaan Eemelin henkilokuntaa hy6-

dyntaa, eika nain ollen tarvitse palkata uutta dyhaa.

Markkinoitaessa uutta palvelua voidaan AIDA-kaaydtgnsion, Interest, Desire,
Action) kayttaa hyddykseen. AIDA-kaavan ensimmaitavoite on herattaa asiak-
kaan huomio jonka jalkeen tavoitteena on saad&asikiinnostumaan tuotteesta.
Mielenkiinto olisi saatava muuttumaan ostohalufsilopulta asiakas olisi valmis

ostamaan tuote. (Isoviita, Lahtinen 2001, 210)

Vstaanottokodin kohdalla AIDA-kaavaa voi kayttaaresrkiksi seuraavasti:

Attention — Henkilokohtaiset mainoskirjeet kuntien sosiaatitien
tyontekijoille, jossa kerrotaan uudesta vastaakotista ja sen

palveluista

Intrest — Tutustumistilaisuudet jolloin mahdollisuus tutwstiloi-

hin ja henkil6kuntaan

Desire— Laitoksen sisatilat remontoitu laadukkaiksiotislat seka
ulkona etta sisalla, henkilokunta ammattitaitojataittavas, palver
lut 1ahella, toiminta tuttua ja laadukkaaksi tidglgp Eemelin toi-

minnan kautta

Action — Kunta sijoittaa lapsen laitokseen

Markkinointitoimenpiteité tehostetaan kun kaikkiadittavat luvat on saatu laanihal-
lituksesta, arviolta kevaalla 2007. Pohjustusvig&éi on nyt jo tehty puhelimitse,
l&hikunnille ja isoimmille kunnille on soitettu Jeerrottu avautuvasta vastaanottoko-

dista ja sen palveluista. Kun luvat saadaan, |&@teSatakunnan kunnille ja muu-
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tamille isoille kunnille mainoskirje seka esiteséksi tehdaan internet-sivut Eemelin
sivujen yhteyteen. Tulevaisuudessa voidaan malsdetii jarjestdd sosiaalityonteki-
j6ille tutustumispaivia. Word-of-Mouth-markkinoinkiattaa suuren osan taman alan

markkinoinnista, johon myds tassa tapauksessathaste

8 SEURANTA

Taman markkinointisuunnitelman toteuttamisesta asmstime k&desséa toiminnan-
johtaja. Markkinointisuunnitelman toteutumista sgaen osuuskunnan kokouksissa
joita pidetaan kerran kuukaudessa. Tavoitteet @jdbii on laadittu koko vuodelle,
mutta tarvittaessa ne tarkastetaan useammin. Mtk#lietta ilmenee, selvitetdan
miksi ei ole saavutettu tavoitteet, mitka ovat sytmihin toimenpiteisiin ryhdytaan

tavoitteiden saavuttamiseksi.

9 YHTEENVETO

Lastensuojelulaitos Eemelissa vaikuttaisi markkined olevan kunnossa, vaikka
heilla ei ole ollut erillistd markkinointisuunniteha. Opinnaytetyon pohjalta voidaan

paatya muutamiin suosituksiin.

Laadukkaaseen toimintaan on jatkuvasti panostetteoska talla on suora vaikutus

asiakkaiden, eli kuntien sosiaalityontekijoidentpéaiin.

Koska asiakaskunta in rajallinen ja useimmiten damakilot tekevét paatokset, on
panostettava hyvien asiakassuhteiden yllapitAmise@ma voi tapahtua esimerkiksi

saanndllisilla yhteydenotoilla.
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Koska erillista markkinointiorganisaatiota ei ykessé ole, vaan kaikki tyontekijat
osallistuvat markkinoimiseen oman tyonsa kauttatdd@n asiaan kiinnitettava jat-

kuvaa huomiota muun muassa saanndllisissa henkilégalavereissa.

Uuden palvelun, eli vastaanottokodin, lanseeraukgeenarkkinointiin on panostet-
tava asianmukaisesti. Vaikka yritys onkin ennestasiakkaille tuttu, ei voi olettaa

ettd asiakkaita riittda ilman erillista markkinomt
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