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Opinnaytetyon tavoitteena oli suunnitella markkinointiviestintasuunnitelma Nooa Saastopan-
kille. Tutkimusaihetta rajattiin niin, etta paapaino markkinointisuunnitelmassa oli Jarvenpaan
konttorissa. Jarvenpaan konttori otti kayttoonsa markkinointisuunnitelman kevaalla 2010.
Markkinointisuunnitelma luotiin kahdessa osassa, jotka olivat kevat ja syksy 2010. Tavoitteena
oli luoda ja rakentaa konttorin tarpeisiin nahden kattava markkinointisuunnitelma. Suunni-
telman tarkoitus oli lisata tunnettuutta eri kohderyhmien kesken ja sita kautta luoda uusia
asiakassuhteita.

Tyossa on pyritty hyodyntamaan erilaisia markkinointikanavia. Tassa tyossa ei ole suoritettu
tutkimusta, vaan tyo on toiminnallinen opinnaytetyo. Opinnaytteessa on pyritty loytamaan
uusia ja erilaisia mahdollisuuksia markkinoinnin kehittamiseksi tulevaisuudessa. Suunnitelmas-
sa on otettu huomioon yhteistyo Lahivakuutuksen kanssa ja pyritty hyodyntamaan sen tuomia
markkinointikanavia.

Markkinointisuunnitelma on luotu olemassa olevien resurssien pohjalta, jotta kaikki toimenpi-
teet olisi mahdollista toteuttaa kaytannossa. Tyon teoreettinen viitekehys koostuu markki-
nointiviestinnan eri osa-alueista. Tyossa on myos keskitytty asiakassuhdemarkkinointiin, joka
on kohdistettu jo olemassa oleviin asiakassuhteisiin ja niiden lujittamiseen. Tyo sisaltaa yri-
tyksen SWOT-analyysin ja kilpailuedut muhin paikallisiin toimijoihin nahden.

Asiasanat: markkinointisuunnitelma, markkinointi, markkinointiviestinta asiakassuhdemarkki-

nointi
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The purpose for this Bachelor’s thesis was to comprise a marketing communication plan for
Noa Savings bank. Theme for research was Noa Savings bank marketing operations. The focus
was on Jarvenpaa office marketing. The aim was to create a marketing plan that the office in
Jarvenpaa would introduce during spring of year 2010. The marketing plan was created in
two parts, which were spring and autumn 2010. The aim was to create and make an extensive
and workable marketing plan. The purpose of the plan was to boost the company’s recogniza-
bility between different target groups and create renew customer relationships.

In this marketing plan different kinds of marketing channels were explored. This thesis does

not include any research, but this work is a functional thesis. In this thesis it is attempted to
discover and renew different possibilities for developing marketing in the future. In the mar-
keting plan attention is paid to cooperation with Lahivakuutus and advantage has been taken
of those marketing channels that this cooperation has brought.

In this marketing plan attention was paid to office resources, so that all operations were able
to be executed. In this work the theoretical frame of reference consists of marketing commu-
nication in different kinds of forms. This work is also focused on customer relationship mar-
keting. This thesis includes the company’s SWOT-analysis and describing competitive advan-
tage to other local companies.

Key Words: Marketing plan, marketing, marketing communication, customer relationship
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheena oli luoda pankin yhdelle yksikolle markkinointiviestintasuunnitelma ja
etsia uusia markkinointikanavia, joita tulevaisuudessa voitaisiin hyodyntaa. Tyossa pyritaan
loytamaan uusia erilaisia mahdollisuuksia ja keinoja markkinoinnin kehittamiseksi. Opinnayte-
tyon toimeksiantaja on Jarvenpaan Nooa Saastopankki Oy. Yritys antoi vapaat kadet markki-

nointisuunnitelman laatimiseen.

Yrityksessa laaditaan joka vuosi konttorikohtainen markkinointisuunnitelma. Usein sen laati-
minen ja toteuttaminen saattaa kuitenkin jaada puolitiehen esimerkiksi epaonnistuneiden
markkinointitapahtumien vuoksi. Kuitenkin nakyvyys on hyvin tarkeaa yritykselle, vaikka se ei

valttamatta juuri silla hetkella tuottaisi tulosta. Se voi olla tulevaisuudessa ratkaiseva tekija.

Tyota aloittaessa asetin itselleni tutkimuskysymyksen: ” Kuinka lisata Jarvenpaan konttorin
nakyvyytta/ tunnettuutta ja samalla luoda uusia asiakaskontakteja?” Taman kysymyksen poh-
jalta perehdyin Nooa Saastopankkiin yleisella tasolla, mutta markkinointisuunnitelma ja
markkinoinnin kehittaminen kohdistuivat Jarvenpaan konttoriin. Nooa Saastopankin nakyvyys
paakaupunkiseudulla on talla hetkella hyvin vahaista verrattuna muihin pankkeihin, mutta

asiaa kehitetaan koko ajan parempaan suuntaan.

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda markkinointisuunnitelma, jota Jarvenpaan konttorin voisi
hyodyntaa vuoden 2010 aikana. Jarvenpaan konttorin tavoitteena on kasvattaa asiakaskan-
taansa ja lisata tunnettuuttaan toimialueellaan. Markkinointisuunnitelma on laadittu niin,
etta sen toteuttaminen ei vaadi ulkopuolisia resursseja ja etta sita voidaan toteuttaa sisaises-
ti konttorissa. Kiinnostus aiheeseen lahti siita, etta olen tyoskennellyt Nooa Saastopankissa ja
olen paassyt melko lahelta seuraamaan yrityksen markkinointitoimenpiteita. Markkinointi ja
sen suunnittelu on kiinnostavaa, joten halusin kokeilla ja perehtya erilaisen tuotteen markki-

noinninsuunnitteluun.



2 NOOA SAASTOPANKKI OY

Nooa Saastopankki on vuonna 2003 paakaupunkiseudulle perustettu peruspankkipalvelut tar-
joava osakeyhtio. Nooa kuuluu saastopankkeihin, joita Suomessa on nyt 34 erilaista. Nooa
haluaa olla inhimillinen, laheinen ja samalla persoonallinen suomalainen pankkivaihtoehto
paakaupunkiseudun asukkaille. Nooa on kokonaan suomalaisessa omistuksessa oleva pankki,
joka tuo kilpailuetua verrattuna muihin paikallisesti kilpaileviin pankkeihin. Yritys palvelee
henkiloasiakkaita talla hetkella kymmenessa konttorissa ympari paakaupunkiseutua. Yritysasi-
akkaiden tarvitsemat palvelut ja erityisosaaminen on keskitetty Nooan Yrityspankkiin. Naiden
lisaksi Nooa palvelee puhelimitse ja verkossa osoitteessa www.saastopankki.fi/nooa. Pankin

paakonttori sijaitsee Mikonkadulla Helsingin ydinkeskustassa. (Vuosikertomus 2009.)

Nooan liikevoitto vuonna 2009 oli 0,7 miljoonaa euroa. Vuoden 2010 tuloksia ei ole viela jul-
kaistu. Yritys on kehittynyt vuosi vuodelta entista kannattavammaksi. Yrityksen tavoitteena
on ollut luoda alusta saakka pankkialan parasta asiakaspalvelua. Nooan toiminnan lahtokohta
on aina ollut asiakaslahtoinen tyoskentely. Silla saavutetaan kilpailuetua verrattuna muihin
paikallisiin pankkeihin, koska Nooassa asiakkaan asiat otetaan henkilokohtaisesti ja palvelu

laadultaan on rauhallista ja kiireetonta. (Vuosikertomus 2009.)

2.1 Henkilosto ja tavoitteet

Nooassa tyoskentelee noin 83 henkiloa talla hetkella ja henkilokunnan keski-ika on noin 38-
vuotta. Yrityksessa panostetaan paljon henkilokunnan kehittymiseen ja kouluttamiseen, jotta
asiakkaille voitaisiin tarjota hyva asiakaspalvelutaso. Henkilosto on yrityksen tarkein voimava-
ra, jota taytyy kehittaa ja yllapitaa koko sen toiminnassa olon ajan. Henkilosto ei ole vain

kulu, vaan se on liiketoiminnan jatkuvuuden mahdollistava tukipilari.

Nooan paamaarana on toimia joustavasti ja asiakaslahtoisesti. Asiakkaille halutaan tarjota
niin yksilollisia lainaratkaisuja, nopeaa ja sujuvaa paatoksentekoa kuin myos kilpailukykyista
hinnoittelua. Nooan strategisena tavoitteena on tarjota pankkialan parasta asiakaspalvelua.
Vuonna 2008 ja 2010 saastopankit valittiinkin vuoden parhaaksi asiakaspalveluyritykseksi Ta-
loustutkimuksen Kansallisessa Asiakaspalvelupalaute-tutkimuksessa. Vuonna 2009 Taloustut-
kimus Oy:n suorittamassa tutkimuksessa Saastopankit arvioitiin toiseksi parhaaksi asiakaspal-
veluyritykseksi. Nooan tuotteisiin ja palveluihin kuuluvat paivittaiset pankkipalvelut kuten,
tilit, maksukortit seka verkkopankki laskujen hoitoon. Nooa tarjoaa joustavia laina-ratkaisuja

kuin myos saastamisen ja sijoittamisen palveluja. (Vuosikertomus 2009.)



2.2 Jarvenpaan konttori- ja yhteistyoyritykset

Nooa Saastopankin Jarvenpaan konttori sijaitsee hyvien kulkuyhteyksien varrella hieman paa-
kaupunkiseudun ulkopuolella. Yuonna 2009 Nooa Saastopankki ja Lahivakuutus avasivat Jar-
venpaahan yhteiskonttorin, joka lisasi mahdollisuutta nakya paikallisesti suuremmalle asia-
kaskunnalle. Nooa on Jarvenpaassa viela "tuore” ja ehka hieman tuntematon pankki, koska
pankin toiminta on aloitettu vasta vuonna 2004. Vaikka toimintavuosia ei ole viela kovinkaan
montaa, on pankki ehtinyt vaihtaa konttorin sijaintiaan jo kolme kertaa. Se voi olla syyna,
minka takia pankin tunnettuus ei ole viela saavuttanut huippulukemiaan. Panostus nakyvyy-
den lisaamiseen mainonnassa ja osallistuminen paikallisiin tapahtumiin ovat hyvia tilaisuuksia

lisata markkinointikapasiteettia.

Nooa tekee yhteistyota Lahivakuutuksen ja Habita Oy:n kanssa. Nooalla on Lahivakuutuksen
kanssa yhteensa kuusi yhteiskonttoria ja Habita Oy:n kanssa nelja. Yhteistyd mahdollistaa
nakyvyyden kasvua ja markkinointivoimavarojen yhdistamista, jotka lisaavat mahdollisuutta
hyodyntaa eri markkinointikanavia. Verkostoituminen on tana paivana finanssialalla valttama-
tonta, koska ilman kumppanuusyrityksia ei pystyttaisi tarjoamaan asiakkaille kilpailukykyisia
tuotteita ja palveluja. Nooan kumppanuusyrityksiin kuuluvat myos Sp-Rahastoyhtio Oy, joka
tarjoaa Saastopankin rahastoja seka SEB Gyllenberg, joka puolestaan tarjoaa rahastoja ja
indeksilainoja. Elake- ja henkivakuutustuotteet tarjoaa Henkivakuutusosakeyhtio Duo (Vuosi-
kertomus 2009.)

3 TOIMINTAYMPARISTO

Nykyaan yritykset toimivat nopeasti kasvavilla kansainvalisilla markkinoilla, jolloin yritysym-
pariston tulevaisuuden muutosten ja uhkien seuraaminen on entista tarkeampaa yritystoimin-
nan kannattavuuden jatkumisen takia (Raatikainen 2004, 62). Muutoksiin reagointi vaikuttaa
myos yrityksien kilpailukyvyn yllapitamiseen, koska yllapitaakseen sita tulee yrityksen reagoi-
da ympariston muutoksiin ja tunnistaa olennaiset muutoksiin liittyvat tekijat (Anttila & Ilta-
nen 2001, 66).

Nooa Saastopankin toimiala on pankki- ja rahoitustoiminta. Jarvenpaan konttorin toimintaym-
paristo koostuu viidesta eri kilpailijasta. Ympariston suurin uhka on kiristynyt pankkitoiminta
ja maailmanlaajuinen finanssikriisi. Kilpailijoiden markkinointikampanjat vaikuttavat myos

toimintaympariston muutoksiin ja niita seurataankin tiiviisti.



3.1 Yrityskuva

Yrityskuva on tietylla kohderyhmalla oleva mielikuva yrityksesta. Mielikuvaan vaikuttaa, mita
siita kuullaan, nahdaan ja kuinka se koetaan ymparistossaan. Yrityskuvan syntyyn ja yllapita-
miseen vaikuttaa saatu informaatio, kokemukset, havainnot ja mahdollisesti ratkaisevassa
roolissa ovat asenteet, uskomukset, ennakkoluulot ja tunteet. Kohderyhman luotua tietty
mielikuva yrityksesta, on sita vaikea muuttaa lyhyessa ajassa. Siksi on tarkeaa panostaa ja
ottaa huomioon kaikki tekijat, jotka vaikuttavat mielikuvan luomiseen kuten muun muassa
luotettavuuteen. Palvelualoilla esimerkiksi pankeissa yrityskuvan tarkeys korostuu, koska toi-

mialalla tuotteet ovat samanlaisia ja kilpailu on kovaa. (Iltanen 1998, 14-16.)

Nooa Saastopankin yrityskuva on luotettava ja asiakaslahtoinen. Yrityksen imagoon liittyy
myos slogan: "Elakoon elaman rikkaus”. Sloganin sanomalla tarkoitetaan tavoitetta rikastut-
taa asiakkaiden elamaa. Vuonna 2010 Taloustutkimuksen tekema tutkimus paljasti, etta Saas-
topankeista saa kuluttajien mielesta parasta asiakaspalvelua. Etuna Nooalla on myos sen ko-
timainen omistus, jota monet kuluttajat arvostavat tana paivana. Kotimaisuuden arvostus on
kasvanut vuosi vuodelta pankkisektorilla, koska ulkomailla tapahtuneet finanssikriisit ovat
saaneet kuluttajat saikahtamaan. Kotimaisuudesta kannattaa pitaa kiinni myos tulevaisuudes-

sa. Nooa Saastopankkia pidetaankin luotettavana ja asiakaslahtoisena pankkina.

3.2 Yrityksen markkinoinnin nykytila

Saastopankkien markkinoinnista vastaa paasaantoisesti Saastopankkiliiton markkinointiosasto,
joka suunnittelee ja valmistaa kaikkien Saastopankkien yhteiseen kayttoon tulevat valtakun-
nalliset televisio-, printti- ja ulkomainonnan mainoskampanjat. Jokainen Saastopankki kuiten-
kin suunnittelee omia markkinointikampanjoitaan ja mainontaansa niin pankkitasolla kuin
konttorikohtaisestikin. Nooalla on markkinointisuunnittelija, joka vastaa pankin markkinoin-

nista valtakunnallisella tasolla.

Nooan markkinointi on hyvin asiakaslahtoista. Asiakkaiden tarpeet ja odotukset otetaan hyvin
huomioon. Nooa erottuu mainonnallaan muista kilpailijoistaan ihmislaheisella ja asiakasta
puhuttelevalla selkokielisella viestinnallaan. Pankin visuaalinen ilme on hyvin nuorekas, tuore
ja houkutteleva. Nooalla on ollut nuoresta iasta huolimatta monia erilaisia markkinointikam-
panjoita, jotka on toteutettu aina onnistuneesti. Yksi suurista kampanjanjoista, joka toi pal-
jon nakyvyytta ja lisasi tunnettuutta, oli Nooan tayttaessa viisi vuotta. Nooa nakyi suuresti
muun muassa Helsingin katukuvassa. Ulkomainontaa oli hyodynnetty nayttavasti, Smart-
autoja yliteipattiin Nooan logolla ja ne ajelivat ympari Helsingin keskustaa ja lahialueita nayt-

tavasti ja huomiota herattavasti.
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Talla hetkella nakyvyys on vahaisempaa kuin muiden kilpailevien pankkien verrattuna esimer-
kiksi mediamainontaan. Nakyvyyden vahaisyyteen vaikuttaa muun muassa asetettu budjetti.

Kanavat, joissa Nooa on nakynyt muun muassa bannerimainonnalla, ovat olleet muun muassa
Oikotie, Facebook, Helsingin Sanomien verkkosivut ja Googlen hakukonemainonta. Kanavat

ovat olleet hyvin harkitut, koska nailla kanavilla vierailee paivassa useita satojatuhansia kavi-
joita. Nooassa myos keskitytaan jo olemassa olevien asiakassuhteiden lujittamiseen. Asiakas-
suhteita yllapidetaan muun muassa vuosihuolloilla, joihin asiakas kutsutaan kerran vuodessa.

Viestintakanavina kaytetaan suorapostituskirjeita ja verkkopankkiviesteja.

Nooa on myos saanut samalla nakyvyytta niin kuin kaikki muutkin Saastopankit esim. vuoden
2010 aikana televisiossa pyorineesta "Oman talouden tuokio” mediamainoksesta, joka kohdis-
tettiin kaikkiin Saastopankkeihin. Mediamainonta on hyvin tehokasta, kun se osataan suunnata
oikealle kohderyhmalle. Esimerkiksi pankkia ei kannata mainostaa lastenohjelmien tauolla.
Oikeaan aikaan ja oikealta kanavalta ostettu mainosaika on kannattavaa. Tana paivana on
huomattavissa, kuinka eri pankit haluavat viestia kuluttajille, etta myos “tavalliset” ihmiset

ovat heille tarkeita.

3.3 Kilpailukeinot ja kilpailutilanne

Yrityksen tulee osata maaritella ja tunnistaa samalla toimialalla ja markkina-alueella toimivat
kilpailijansa, jotta pystytaan arvioimaan toimialan kehittymista (Raatikainen 2004, 63). Yri-
tyksien tulee myos hallita kilpailijoiden lisaksi kilpailukeinot. Kilpailukeinojen perusmallina
kaytetaan usein niin sanottua 4P-mallia (product, price, place, promotion), joka koostuu tuot-

teesta, palvelusta, hinnasta, saatavuudesta ja viestinnasta. (Kuusela 1998, 77.)

Kilpailijoiden toimenpiteet esimerkiksi suuri televisiomainoskampanja, voivat heikentaa yri-
tyksen oman viestinnan tehoa. Yrityksien tulisi suunnitella viestinta siten, ettei omaa tuotetta
tai palvelua voi korvata kilpailevien yrityksien tuotteilla. Hyodyke siis erilaistamaan sellaisek-
si, etta kysynta olisi mahdollisimman vahan riippuvaista kilpailijoiden toimenpiteista. (Iltanen
1998, 48.)

Silloin, kun asiakas ei tunne entuudestaan yritysta, on tarkeata omata kyky erottua saman
toimialan massasta. Riskina voi olla asiakkaan ennakkoluulo. Siksi on tarkeaa ottaa huomioon
se, miten asiakas kokee erilaistumisen. Kilpailukeinojen hydodyntaminen voi myos automaatti-

sesti vieda yritysta erilaistumisen suuntaan. (Kuusela 1998, 111-112.)

Nooa erottuu kilpailijoistaan markkinoinnillaan. Nooassa on alusta alkaen tehty mainontaa
tarinoiden muodossa esimerkiksi konttorien ikkunamainonnassa ja esitteissa on hyodynnetty

mainoksia, joissa on jokin erityinen tarina. Tarinat on luotu herattamaan mielenkiintoa taval-
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lisissa kuluttajissa. Nooalla on paikallisesti Jarvenpaassa viisi kilpailijaa, joiden toimiala koos-
tuu rahoitustoiminnasta. Jokainen naista erottuu selvasti medianakyvyydellaan ja ovat tunnis-

tettavissa erilaisilla kampanjoillaan. Nooan tulisi siis panostaa enemman medianakyvyyteen.

3.4 SWOT-analyysi

SWOTT-analyysin keskeisin toiminto on sen antama hyoty tarkastella kokonaisuutta ja tulevai-
suuden nakymia yhden kehikon avulla (Rope & Vahvaselka 1994, 95). Tassa analyysissa tarkas-

tellaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisia uhkia ja tulevaisuuden mahdollisuuksia.

Vahvuudet: Heikkoudet:
+ Kotimaisuus +»  Tuntemattomuus markkinoil-
+ Ammattitaitoinen henkilo- la
kunta +« Vahainen nakyvyys
« Asiakaslahtoinen palvelu- % Yrityksen pienuus
konsepti
% Asiakaslupausten tayttami-
nen
+» Nuorekas visuaalinen ilme
Mahdollisuudet: Uhat:

3

*

K/
.0

*

R/
0.0

Palveluiden kehittaminen
Liiketoiminnan laajentami-
nen

Uusien tuotteiden lansee-
raaminen

Uudet perustettavat pankit
Samalla toimialueella toimi-
vat pankit

Finanssikriisit

Hinta/ tuotekilpailu

Taulukko 1. Nooa Saastopankin SWOT-analyysi.

Vahvuutena Nooalla on kotimainen omistus ja paikallisuus, joka luo kuluttajille mielikuvan
luotettavasta ja ystavallisesta pankista. Ammattitaitoinen henkilokunta takaa yritykselle asia-
kastyytyvaisyyden ja uusien tuotteiden kayttoonoton. Nooan asiakaslahtoinen palvelukonsepti
luo asiakkaille turvallisuuden- ja luotettavuuden tunnetta ja sita kautta nykyiset asiakkaat
suosittelevat herkemmin yritysta tutuilleen. Asiakaslupausten tayttaminen on ollut aina Noo-
assa hyvin tarkeaa ja siita pidetaan huolta, jotta liiketoimintaa pystyaan jatkamaan tulevai-
suudessa. Vahvuutena on myos visuaalisesti nuorekas ilme. Talla yritetaan houkutella nuoria

aikuisia asiakkaiksi.

Heikkoutena Nooan toiminnassa on vahainen nakyvyys, jota yritetaan parantaa koko ajan.
Tuntemattomuus markkinoilla on rinnastettavissa vahaiseen nakyvyyteen ja naita kumpaakin
kehitetaan koko ajan parempaan suuntaan. Yrityksen pienuus voidaan myos kokea heikkoute-

na, mutta se voi samalla olla etuna toiminnan kehittyessa.
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Tarkasteltaessa yrityksen mahdollisuuksia, suurimpina mahdollisuuksina ovat palveluiden ke-
hittaminen ja lilketoiminnan laajentaminen. Nooa kehittaakin uusia palveluja, jotta pystytaan
tarjoamaan asiakkaille ajantasaiset palvelut. Liiketoimintaa olisi mahdollista laajentaa esi-
merkiksi avaamalla uusia konttoreita, jos asiakaskunta kasvaa. Nooa pystyy tarjoamaan tule-

vaisuudessa uusia tuotteita, kuten vakuutustuotteita. Tama monipuolistaa pankin toimintaa.

Suurimpana uhkana ovat uudet perustettavat isommat suomalaiset pankit. Siksi on tarkeaa
kehittaa palvelu- ja tuotekonsepteja, jotta kilpailuun pystytaan vastaamaan. Kansainvalisesti
laaja finanssikriisi on yksi uhka pankin toiminnalle, vaikka suomessa pankkien toiminta on
hyvin pitkalle turvattua. Nooassa tarkastellaan tietyin valiajoin naita neljaa asiaa, jotta tule-
vaisuuden tuomiin haasteisiin ja mahdollisuuksiin osattaisiin varautua. Hintakilpailu koetaan

myos uhkana, koska suuremmat pankit esimerkiksi pystyvat tarjoamaan edullisempia hintoja.

4 MARKKINOINTI JA MARKKINOINTIVIESTINTA

Markkinoinnilla pyritaan vaikuttamaan kysyntaan ja tyydyttamaan kysyntaa. Voidaan myos
olettaa, etta markkinoinnilla yritetaan herattaa kysyntaa (Anttila & Iltanen 2001, 19). Markki-
nointiviestinnan tarkoituksena on luoda lahettajan ja vastaanottajan valille yhteinen positiivi-
nen kasitys tuotteesta tai yrityksesta. Sen avulla halutaan lisata tunnettuutta, markkinaosuu-
den kasvattamista ja parantaa mielikuvaa tuotteesta. Sen avulla voidaan yrittaa poistaa yri-

tyksen tunnettuus - ja mielikuvaongelmia (Vuokko 2003, 11, 19, 38.)

Markkinoinnin avulla on tarkoitus viestia mahdollisille ostajille yrityksen tuotteista ja yrittaa
erottua kilpailijoistaan. Markkinointi ei siten ole pelkkaa mainontaa ja myyntityota, vaan
asiakaslahtoisesti tarkkaan suunniteltu toimintojen kokonaisuus. Markkinointiosaaminen ra-
kentuukin asiakasosaamisen ymparille, ja kaikki markkinointi perustuu asiakkaiden ostokayt-
taytymisen tuntemiseen ja asiakastarpeiden tyydyttamiseen. (Bergstrom & Leppanen 2003,
9.)

Markkinointi on todella tarkea voimavara Nooan toiminnassa. Markkinoinnin laatuun panoste-
taan ja kaikki kampanjat on huolellisesti ja harkitusti suunniteltu. Nooan visuaaliseen ilmee-
seen panostetaankin jatkuvasti ja esimerkiksi esitteet ja ikkunamainokset tehdaan visuaali-

sesti nuorekkaiksi eika liian arkisiksi.
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4.1 Markkinoinnin tavoitteet

Markkinoinnin tavoitteiden tulisi olla selkeita ja konkreettisia, jotta se helpottaa tulosten
arviointia (Raatikainen 2004, 89).

Markkinoinnin tavoitteena Nooassa on tukea liiketoiminnan kasvua, kasvattaa asiakaskantaa ja
lisata paikallista kuin myos pankkitason nakyvyytta. Tunnettuuden lisaaminen on tavoitteena,
koska Nooa on Suomen markkinoilla viela periaatteessa ”tuore” tapaus. Nooa haluaa viestin-

nallaan erottua kilpailijoistaan luomalla esimerkiksi ”tavallisille kuluttajille” suunnattua mai-
nontaa.

4.2 Imago

Mielikuva ja imago ovat sisallollisesti samoja. Kyseessa on kuluttajan mielessa rakentuva ku-
va, siis mielikuva yrityksesta tai tuotteesta. Imago muodostuu kuluttajien kokemuksista, tun-

temuksesta, asenteista ja uskomuksesta tiettya asiaa kohtaan (Rope 2000, 175-176 ).

Nooan imago on hyva. Sita pidetaan luotettavana ja asiakaslahtoisena pankkina jonne on
helppo tulla. Imagoa tuleekin vaalia hyvin, koska yksi huono pankkiasiointikokemus voi vieda

monta asiakasta.

4.3 Mainonta-ja myyntityo

Mainonta sanaa voidaan kuvata siten, etta se on kohderyhman tunnistettavissa olevaa makset-
tua kaupallista viestintaa. Mainonnan kannalta tarkeaa on viestintaympariston valinta, jotta
saavutetaan oikea kohderyhma (Hollanti & Koski 2007, 132). Mainonta on yksi markkinointi-
viestinnan kilpailukeino, sita hyodyntamalla pyritaan antamaan tietoa tuotteista tai palvelus-

ta kayttamalla jotain maksullista joukkotiedotusvalinetta. (Anttila & Iltanen 2001, 271.)

Henkilokohtainen myyntityo on yrityksen ja asiakkaan valinen henkilokohtaista vuorovaikutus-
ta kayttava viestintaprosessi, jonka avulla yritys pystyy valittamaan ajankohtaista informaa-

tiota yhdelle tai muutamalle vastaanottajalle (Vuokko 2003, 168).

Myyntityo Nooassa on suuressa roolissa markkinointiviestinnassa. Hyva ja selkea asiakaspalve-
lu on luonut Nooan imagon ja yllapitaa sen hyvaa markkinointiviestinnan tasoa. Myyntityossa
asiakaskontaktin luominen on helpompaa kuin muilla viestintavalineilla. Nain asiakkaasta pys-

tytaan havaitsemaan niin sanottu ”hiljainen tieto”.
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4.4 Sponsorointi- ja messut

Sponsorointi voi olla tietyn yksilon tai ryhman imagon vuokraamista maariteltyihin markki-
nointiviestinnan tarkoituksiin. Silla tuetaan esimerkiksi urheiluseuraa tai yksityishenkiloa,
jotta kohteen imago voitaisiin liittaa sponsoriin. Yleisesti silla haetaan tietynlaista nakyvyytta
ja myos mahdollisesti haetaan yritykselle tietynlaista imagoa esimerkiksi ” tuemme tarkeita
asioita” (Vuokko 2003, 303.) Sponsoroitava kohde on valittava niin, etta yrityksen kohderyh-
mat hyvaksyvat sen (Anttila & Iltanen 2001, 309).

Jarvenpaan konttori on osallistunut monesti paikallisten tapahtumien tukemiseen. Sponso-
rointi kertoo kuluttajille valittamisesta. On myos tarkeaa miettia, mita tapahtumia sponsoroi-
daan. Esimerkiksi sellaisen tapahtuman sponsorointi ei ehka kannata, josta kuluttajat ajatte-

levat negatiivisesti ja mielikuva on esimerkiksi oykkaroinnista.

Messut ovat yksi menekinedistamisen perusmuoto. Messuissa yhdistyy samalla mainonnallinen
ja henkilokohtainen myyntityo (Rope 2000, 377). Messut jaetaan yleisesti kuluttajamessuihin
ja ammattimessuihin. Se, kumpi yritykselle on parempi, riippuu yrityksen toimialasta. Messuil-
la pyritaan pohjustamaan tulevaa myyntia, eika niin sanottuun suoraan myyntiin (Rope 2005,
126).

Nooa Saastopankki osallistuu vuosittain moniin eri messutapahtumiin, muun muassa rakenna-
ja remontoi, ASMA Asunto- ja korjausmarkkinat ja tyonvalitykseen liityviin messuihin. Jarven-
paan konttori osallistuu myos paikallisiin messutapahtumiin, joita Jarvenpaassa jarjestetaan

vuosittain, esimerkiksi Naisten paivan-messut.

4.5 Mainosvalineet

Mainosvalineilla, toiselta nimeltaan medialla, pyritaan saamaan yrityksen mainosviestin sa-

noma vastaanottajalle perille mahdollisimman tehokkaasti (Anttila & Iltanen 2001, 275).

Lehtimainontaan kuuluu muun muassa seuraavat: sanomalehdet, paikallislehdet ja ilmaisja-
kelulehdet ilmestyvat paasaantoisesti 2 - 7 kertaa viikossa, jolloin lukijoiden tavoitettavuus
on korkea ja lehden levikki laaja (Anttila & Iltanen 2001, 276).

Televisiomainonta on kasvattanut suosiotaan ja se on kasvanut kuluttajamarkkinoilla merkit-
tavaksi mainosmuodoksi. Televisiomainonnan etu on mainoksien rajaaminen alueellisesti.
Mainonnan teho perustuu keskeisimpien elementtien yhdistamiseen: aani, kuva ja liike (Rope
2000, 318). Mainonnan etuna on nopeavaikutteisuus ja joustava aikataulu (Anttila & Iltanen
2001, 277).
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Radiomainonnan heikkous on siina, etta sita kaytetaan yleensa pelkastaan taustakuunteluun.
Talloin vaikutus voi jaada heikoksi (Iltanen 1998, 203). Radiomainonnan etuna taas on, sen
helppo kohdistaminen paikallisesti ja se toimii myos hyvana tukitoimena mediakampanjassa.

Se on myos edullisempaa kuin esimerkiksi tv-mainonta (Suomen mediaopas 2010).

Sahkoinen mainonta

Risto Poutiaisen sanoja lainaten, kirjasta 101 kysymysta ja vastausta Google-markkinonnista:
”Internet ainoana markkinointikanavana riittaa vain harvoille, sama patee myos perinteiseen
markkinointiin, sekaan tuskin enaa riittaa pelkastaan kenellekaan. Ei kannata huutaa kovem-

paa, jos asiakas on jo sulkenut korvansa” (Poutiainen 2006, 10).

Nykyaan yritykset ovat alkaneet hyodyntamaan sahkoisia markkinointikanavia kuten esimer-
kiksi yrityksen oma uutiskirje asiakkaille. Tama olisi myos pankkimaailmassa hyodyllinen vali-
nen, koska tata kautta voitaisiin asiakkaille viestia finanssialalla tapahtuvista muutoksista ja

uusien tuotteiden lanseeraamisista.

Suoramainonta on yksiloityjen mainosten toimittamista suoraan valituille vastaanottajille
ennalta maarattyna ajankohtana. Mainonnan etuna on tarkasti kohdistettavissa oleva alue
(Iltanen 1998, 206). Miinuksena voidaan pitaa sita, etta ”suoramarkkinointikampanjan tehosta
ei saada tarkkaa tietoa. Kuka heitti kirjeen suoraan roskiin? Kuka avasi kirjeen? Kuka luki kir-

jeen ajatuksella ja ryhtyi jatkotoimenpiteisiin?” (Avenla Space 2009).

5  ASIAKASSUHDEMARKKINOINTI

Asiakassuhde edellyttaa toimivaa vuorovaikutusta yrityksen ja asiakkaiden valilla. Se ei ole
pelkastaan tiedonhankintamuoto, vaan se on myos markkinoinnin kilpailukeino. Tarkeaa on
asiakkaiden tarpeiden kartoittaminen ja tarkkaavainen kuunteleminen, jotka ovat ratkaise-
vassa roolissa asiakkaiden ongelmien ratkaisussa. Avoin vuorovaikutus ja informaation kulku

vahvistavat asiakkaiden uskollisuutta palveluntarjoajaa kohtaan. (Kuusela 1998, 84.)

Hyvin hoidettu asiakassuhde pitaa asiakkaan tyytyvaisena ja yrityksen tuotteet ja palvelut
mielessa niinakin aikoina, kun asiakas ei kayta yrityksen palveluja. Pitkaaikaisissa asiakassuh-
teissa asiakkaan huomio ei enaa kiinnity hintoihin, vaan latuun ja palveluun. Kanta-asiakkaat
siis voivat olla valmiita maksamaan enemman kuin kerta-asiakkaat, jolloin siis onkin tarkeaa
yllapitaa asiakassuhteita tietyin valiajoin ja kohdistaa markkinointiviestinta oikealla kohde-
ryhmalle. Oikein kohdistetut markkinointitoimet tuottavat paremman tuloksen vahemmalla
rahalla kuin se, etta koko asiakaskantaan kohdistettaisiin sama sanoma. Markkinoinnin helpot-

tamiseksi asiakkaat ryhmitellaan tiettyihin luokkiin esimerkiksi:
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potentiaalinen asiakas

satunnaisasiakas

kanta-asiakas

entinen asiakas

Asiakkaat voidaan ryhmitella ostokayttaytymisen, arvojen ja tarpeiden perusteella. Jokaiselle
asiakasryhmalle tulisi suunnitella eriytetty markkinointitapa. Kaikkein kalleinta ja vaikeinta
yritykselle on saada menetetty asiakas palaamaan ostajaksi. Siksi asiakassuhteet tulee hoitaa
alusta alkaen niin, etta asiakkaita menetetaan mahdollisimman vahan. Taytyy muistaa, etta
jos asiakas ei saa mielestaan tarpeeksi huomiota, han helposti vaihtaa kilpailevaan yrityk-
seen. Asiakasta on kuunneltava kokonaisuudessaan ja palautteesta on otettava opiksi.
(Bergstrom & Leppanen 2003, 411.)

Markkinoinnin sisalto tulee miettia tarkoin ja myos se kuinka paljon panostetaan eri asiakas-
ryhmien markkinointiin. Esimerkiksi: kanta-asiakasmarkkinointiin kannattaa panostaa kaikista
eniten eli 40-60 % markkinointibudjetista. Satunnaisasiakas- ja uusasiakasmarkkinointi ovat
toiseksi tarkeimpia kohteita ja niihin suositellaan panostamaan noin 20-30 % budjetista. Mark-
kinointipanostukset entisiin asiakkaisiin tulisi pitaa maltillisina eli noin 10 %, koska tarkeinta
on pitaa nykyasiakkaat tyytyvaisina, eika paastaa heita entisten asiakkaiden joukkoon. Asia-
kastyytyvaisyyden yllapitaminen ja jatkuva varmistus on keino valttaa entisten asiakkaiden
maaran kasvu. (Rope 2000, 590.)

Nooassa tiedostetaan asiakassuhdemarkkinoinnin tarkeys. Eri segmenttiluokkiin asetettuja
asiakkaita kutsutaan esimerkiksi Sijoitusiltoihin ja teatterinaytoksiin. Nain saadaan yllapidet-
tya ja lujitettua asiakassuhdetta ja mahdollisesti myos myyntia lisaa tulevaisuudessa. Jarven-
paan konttorille saannollinen yhteydenpito asiakkaisiin on hyvin tarkeaa, jolloin asiakasta

halutaan palvella henkilokohtaisesti eika pelkastaan summana tai lukuna.

Kun suunnitellaan mahdollista viestintamuotoa, asiakassuhdemarkkinoinnissa on tarkeaa ottaa
huomioon eri kohderyhmat; esimerkiksi, kannattaako nuorille suunnattua mainosta lahettaa
suorapostituksena vai kannattaako se laittaa esimerkiksi Facebookiin, josta nuoret ovat hel-

posti tavoitettavissa.
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6  MARKKINOINNIN SUUNNITTELU

Hyvin onnistunut markkinointi on paamaaratietoista ja tavoitteellista toimintaa (Anttila &
Iltanen 2001, 25). Markkinointiviestinnassa on tunnettava kohderyhma, jolle viestinta osoite-
taan ja suunnitella ja toteuttaa se niin, etta yhteinen kasitys yrityksen antamasta kuvasta
kasvaa (Vuokko 2003, 13). Tarkeinta onnistuneelle suunnittelulle on nahda liiketoiminta yhte-
na kokonaisuutena ja kokonaisuutta tulisi katsoa markkinoinnin nakokulmasta. Markkinoinnin
suunnittelun paatarkoituksena on parantaa yrityksen menestymisen mahdollisuuksia. (Rope &
Vahvaselka 1994, 37).

Markkinointi liittyy ja vaikuttaa suuresti roolillaan yrityksen strategisessa suunnittelussa, joka
edellyttaa suunnittelua pitkalla aikavalilla ja nykyhetkessa. Markkinointia on suunniteltava eri
tasoilla. Kun suunnitellaan ulkoista markkinointia, samanaikaisesti taytyy suunnitella myos
sisaista markkinointia. Talloin asiakkaille ja muille sidosryhmille annetut lupaukset pystytaan
lunastamaan. Markkinoinnin suunnittelun tasoja ovat: strategia-, suunnitelma-, kampanja- ja
toimenpidetaso. Markkinointistrategiat tehdaan yleensa 2-5 vuodeksi, mutta markkinointi-
suunnitelma tehdaan vuodeksi kerrallaan. (Hollanti & Koski 2007, 27-28.)
Markkinointiviestinnan suunnittelun tulee pohjautua markkinoinnin suunnitteluun ja organi-

saation strategiassa maariteltyihin asioihin (Vuokko 2003, 132).

Suomessa pankkien mainonta on kasvanut vuosi vuodelta. Tana paivana panostetaan enem-
man medianakyvyyteen muun muassa televisiomainontaan. Suunniteltaessa pankkitason mai-
nontaa taytyy ottaa huomioon yrityksen toiminnan sisalto. Pankkia mainostaessa ei mainonta
saa olla mihinkaan suuntaan harhaanjohtavaa niin kuin mainonta ei saisi milloinkaan olla.
Pankkien uskottavuus ja luotettavuus romahtavat nimittain asiakkaiden keskuudessa, jos mai-

nosviestissa luvataan jotain, mita ei voidakaan todellisuudessa toteuttaa.
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Markkinoinnin suunnitteluprosessi

Kuvio 2. Markkinointiviestinnan kultainen linja (Rope 2000, 289).

Viestinnan toimivuuteen vaikuttaa suurelta osin se, kuinka hyvin on onnistuttu vaikuttamaan
valitun kohderyhman motiiveihin, niin kuin ylla olevassa kaaviossa kuvataan (Rope 2000, 289).
”Suunnittelussa ei tarkeata ole itse suunnittelu, vaan toteutuksen jalostaminen” (Rope &
Vahvaselka 1994, 139).

6.1 Sisainen markkinointi

Markkinointi liittyy henkilokunnan ja koko yrityksen toimintaan. Sita ohjataan sisaisen mark-
kinoinnin keinoin. Sisaisen markkinoinnin on oltava tehokasta, jotta asiakkaat tuntevat annet-
tujen markkinointi- ja mainoslupausten toteutuvan. On siis tarkeaa, etta yrityksen johto, eri
henkilostoryhmat ja yksittaiset tyontekijat tietavat ja tuntevat ne annetut lupaukset, jotka
yrityksen toiminnasta annetaan. Koko henkiloston tulisi aina olla tietoinen tulevista ja meneil-
laan olevista markkinointikampanjoista, jotta annetut lupaukset voidaan lunastaa. Sisaisen
markkinoinnin keinoja voivat olla: sisainen tiedottaminen, koulutus, perehdyttaminen ja pal-
kitseminen. (Hollanti & Koski 2007, 24-25.)

Nooassa sisainen markkinointi on hyvin toimivaa. Tulevista markkinointikampanjoista tiedote-
taan hyvissa ajoin ja selitetaan keskeisesti, mita kampanjaan sisaltyy ja vaatiiko se jotain
tiettyja toimenpiteita konttorikohtaisesti. Markkinointi on sisaistetty koko yrityksen voimava-
raksi, jota kaikki saavat kommentoida ja hieman myos itse vaikuttaa sen sisaltoon. Nooassa

toimii hyvana viestintavalineena viikkotiedote, jossa tiedotetaan ajankohtaisista asioista ja
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tulevista markkinointi- ja mainoskampanjoista. Sahkopostiviestit toimivat myos yhtena vies-
tinnan valineena. Jos tiedotettava asia on kiireellinen, saadaan se parhaiten kaikkien tietoi-

suuteen sahkopostin valityksella.

6.2 Vuosisuunnitelma

Yrityksen markkinoinnista laaditaan vuosittain kirjallinen vuosisuunnitelma. Sen perusteella
laaditaan esimerkiksi kuukausi- ja kampanjasuunnitelmat budjetteineen (Rope & Vahvaselka
1994, 142). Vuosisuunnitelma on kaytannonlaheinen tapa kuvata kalenterivuoden aikana teh-
tavat markkinointitoimenpiteet ja tavoitteet. Vuosisuunnitelmassa kuvataan yleisesti kaytet-
tavat kilpailukeinot ja markkinointikampanjat aikataulutettuina. (Hollanti & Koski 2007, 56,
58.)

Nooassa luodaan joka kalenterivuosi markkinoinnin vuosikello, johon kerataan kuukausikohtai-
sesti eri markkinointikampanjat ja valtakunnalliset viestintatoimenpiteet. Kalenterivuoden
vaihtuessa tulisi tarkastaa markkinointisuunnitelma uudelleen, jotta kilpailukyky tulisi saily-
maan. Markkinatilanteet tulevat muuttumaan vuosittain ja markkinointikanavat vaihtuvat.
Siksi ei kannata tukeutua edellisvuoden markkinointisuunnitelmaan, vaan tarkastaa ja luoda

joka kalenterivuosi uudet markkinointikanavat ja keinot.

7  MARKKINOINTISUUNNITELMA

Tassa osassa on kuvattu Jarvenpaan konttorin vuoden 2010 markkinointisuunnitelma kokonai-
suudessaan. Suunnitelma on luotu kahdessa osassa, kevat ja syksy 2010. Suunnitelma on otet-
tu kayttoon vuoden 2010 kevaalla. Tyossa kuvataan vuoden aikana tapahtuvat markkinointita-
pahtumat ja muut viestinta- ja markkinointitoimenpiteet. Suunnitelmaan vaikuttivat markki-
nointiin asetetut tavoitteet ja budjetti. Markkinointisuunnitelman tavoitteena oli tunnettuu-
den lisaaminen, nakyvyyden parantaminen paikallisesti ja lahialueilla ja sita kautta uusien
potentiaalisten asiakaskontaktien luominen. Nooan konttori sijaitsee Jarvenpaan keskustan
kavelykadunvarrella, joten kaupunkinakyvyys on loistava. Markkinointisuunnitelman jalkeen

kerron kehittamisideani, joita konttorin olisi tarkoitus hyodyntaa vuoden 2011 aikana.

Mielestani ilman markkinointisuunnitelmaa ei markkinoinnin luominen olisi kovinkaan tehokas-
ta, eika silloin myos pystyta mittaamaan markkinoinnin onnistumista tai kohderyhman saavut-
tamista. Markkinointibudjetti luo oman haasteensa suunnitelmaa luodessa ja toteuttaessa.
Toisaalta pystytaan laskemaan, kuinka paljon mihinkin markkinointikampanjaan tai mainok-
seen menee rahaa ja sita kautta voidaan tarkastaa resurssien riittavyys. Nain yllapidetaan

kustannustehokkuutta.
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Markkinointikanavien valinta ei ollut kovinkaan vaikeaa, koska markkinointibudjetti oli tiedos-
sa ja sen vuoksi oli helppoa sulkea pois tietynlaiset markkinointikanavat. Markkinointikanavis-
sa keskityttiin ja hyodynnettiin muun muassa olemassa olevaa verkkomainontaa, joka kasittaa
Nooa Saastopankin internet-sivut ja verkkomainoksia Hs.fi, Facebook ja Oikotie.fi. Asiakkuuki-
sen lujittamiseen paatettiin hyodyntaa asiakassuhdeviestintaa, osallistumista paikallisiin ta-
pahtumiin- ja messuihin. Tavoitteena edellamainituilla kanavilla oli myos tavoittaa uusia

asiakkuuksia.

Muut teoriaosuudessa mainitut markkinointikanavat, kuten televisiomainonta ei tassa tapauk-
sessa oteta huomioon, koska se on hintaluokaltaan suuri, eika tassa tapauksessa valttamatta
toisi suurta hyotya juuri Jarvenpaan konttorille. Sosiaalista mediaakaan ei ole yritetty tyossa
hyodyntaa, koska kyseessa on pelkastaan yhden konttorin markkinointisuunnitelma. Vaikka
sen hyodyntaminen paikallisesti olisi mahdollista, en nae sita tarpeelliseksi, koska suunnitel-

man tarkoitus oli olla helposti toteutettavissa konttorista kasin.

7.2 Budjetti

Budjetilla pyritaan ennakoimaan yrityksen tulevaisuutta taloudellisesti. Hyva budjetointi tuo
tehokkuutta ja lisaa kannattavuutta (Raatikainen 2004, 112). Budjetti on myos yritykselle
rajoite, resurssi ja toimintojen ohjauskeino. Se osoittaa, kuinka paljon yrityksella on rahaa
jaljella ja kaytettavissa. Esimerkiksi pieni viestintabudjetti rajoittaa tiettyjen markkinointi-

kanavien kayttoa esimerkiksi televisiomainontaa ja suuria sponsorointeja. (Vuokko 2003, 144.)

Budjetiksi koko kalenterivuodelle oli varattu 3500 euroa, joka jakautui tapahtuma- ja printti-
mainontaan. Jarvenpaan konttorin budjetti on hyvin rajallinen ja valttamatta kaikkia markki-
nointitoimenpiteita ei pystytty toteuttamaan. Kun budjetin ollessa rajallinen tulee miettia
tarkkaan, mitka tapahtumat ovat nakyvyytensa ja kustannusten kannalta kannattavimpia to-

teuttaa. Liitteeksi laitan Liite 1 markkinointisuunnitelmanbudjetin.
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7.1 Aikataulu ja tyonkuvaus

Suunnitelmaa alettiin tehda vuoden 2010 alussa ja se saatiin valmiiksi vuoden 2010 helmikuus-
sa. Suunnitelma hyvaksytettiin sen valmistuttua konttorinjohtajalla, joka piti sita realistisena
ja mahdollisena toteuttaa. Suunnitelmaa tehdessani otin selvaa vuoden 2010 aikana tulevista
tapahtumista ja yritin samalla pohjustaa myos kehityssuunnitelmaani. Markkinointisuunnitel-
massa olevat ideat ovat itseni valitsemia ja ideat poimin tutustumalla eri tietolahteisiin. Tu-
levista tapahtumista otin selvaa Jarvenpaan kaupungin ja Syketta ja sinfoniaa-yhdistyksen

verkkosivuilta ja yritin poimia sielta konttorille sopivia tapahtumia.

Jarvenpaan konttorin markkinointisuunnitelmassa korostuu osallistuminen paikallisiin tapah-
tumiin, koska konttorille on tarkeaa olla mukana kaupungin tapahtumissa. Printti- ja suora-
postitusmainokset pyrin suunnittelemaan konttorille asetettujen tavoitteiden pohjalta. Alla
olevat suunnitelmat eivat ole ajallisesti jarjestyksessa, vaan olen jakanut markkinointisuunni-

telman tapahtumiin, sponsorointiin, printti- ja suorapostitukseen ja asiakastilaisuuteen.

7.3 Markkinointitoimenpiteet

Kevat 2010

Tapahtumat

02/2010 Nooa osallistui Tuusulan Gustavelundissa jarjestettavaan Metsailtaan, joka on suun-
nattu paikallisille ja lahialueilla asuville maanomistajille. Tapahtumaan osallistuminen olisi
loistava tilaisuus luoda uusia asiakaskontakteja, koska maanomistajat arvostavat juuri koti-
maisuutta ja paikallisuutta pankkia valitessaan. Lisaksi se oli ilmaista nakyvyytta, koska osal-

listuminen tapahtumaan on maksutonta.

03/2010 Naistenpaivamessuihin osallistuminen Jarvenpaassa. Messukavijoiden huomiota yri-
pompaa, tavoitteena paikallisen nakyvyyden lisaaminen. Messun kustannukset kokonaisuudes-

saan, pois lukien palkkakustannukset, olivat noin 120 €.

04/2010 Jarjestetaan asiakastilaisuus, niin uusille kuin vanhoillekin asiakkaille. Asiakastilai-
suuden teemana Nooan nimipaivakahvit ja ilmoitus tilaisuudesta tulisi Viikkouutiset ilmaisja-

kelulehteen. Kustannukset tarjoilusta ja mainoksesta noin 400 €.
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05/ 2010 Konttori voisi hyodyntaa Venny Startti-tapahtumaa. Tapahtuman teemana on Tuusu-
lanjarven ymparipyoraily. Nooa on tapahtumassa mukana oman telttansa kanssa, tuomassa
asiakkaiden tietoisuuteen tuotteensa ja palvelukonseptinsa. Huomiota herattamassa on arvon-
takilpailu, jossa arvotaan 30 euron arvoinen juustotarjotin. Paikallisiin tapahtumiin osallistu-

minen on tarkeaa nakyvyyden ja tunnettuuden lisaamiseksi tai sailyttamiseksi.

06/2010 Jarvenpaassa jarjestetaan jokavuotinen Puisto Blues-tapahtuma, jonka ohessa yritta-
jille jarjestetaan erillinen tapahtuma, johon yrittajat voivat kutsua asiakkaitaan. Illan aikana
tarjoillaan ruokaa, juomaa ja hyvaa musiikkia. Tavoitteena on osallistua tahan tapahtumaan
ja kutsua Saastopankin ja Lahivakuutuksen yhteisasiakkaita tapahtumaan, lujittamaan asia-

kassuhteita. Liput tapahtumaan on 40 euroa/ asiakas.

Sponsorointi

03/2010 Konttori sponsoroi Jarvenpaan kavelykatuhiihdoissa, joka on LC Jean Sibelius hyvan-
tekevaisyystapahtuma. Nooa jakoi parhaan “tsempparin” palkinnon. Tarvikekustannukset noin
50 €.

Printtimainonta + suorapostitus

04/2010 Yhteistyota korostetaan myos Lahivakuutuksen ja Nooan yhteisella mainoksella Lahi-
vakuutuksen sammutinhuolto paivasta. Mainos julkaistaan Vartti- ja Viikkouutiset-
ilmaisjakelulehdissa. Vaikka tapahtuma onkin Lahivakuutuksen asiakkaille suunnattu, saa
Nooa samalla nakyvyytta ja mahdollisesti uusia asiakaskontakteja. Kustannuksia ei synny,

koska tapahtuman mainokset ynna muut hoitaa Lahivakuutus.

04/2010 Printtimainoksen suorapostitus yhdessa Keravan konttorin kanssa, kustannuksien puo-
littamiseksi. Aluksi suunniteltiin, etta uuden saastotalletustilin mainos jaettaisiin ennalta
rajattuihin kaupunginosiin hyodyntaen paikallista Jakelujuniorit Oy:ta, mutta valitsin suora-
postituksen. Suorapostituksen hoiti | Print Oy ja Nooan markkinointisuunnittelija suunnitteli
esitteen, jossa mainostettiin Nooan Saastotalletustilia ja esitteen toisella puolella oli kontto-
rien tyontekijoiden kuvat, jotta annetaan asiakaspalvelulle kasvot. Kustannukset olivat yh-

teensa noin 500 - 600 € (Sisaltaen lahetykset + materiaalit ).
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Syksy 2010

Tapahtumat

08/2010 Tarkoituksena osallistua Firma Jamit-tapahtumaan, joka jarjestetaan Jarvenpaan
Janne-kavelykadulla joka vuosi. Firma Jamit on tapahtuma, jossa ideana on kerata kavelyka-
dun yrittajia tiettyna paivana kavelykadulle kojujensa kanssa. Osallistuminen tapahtumaan
tuo paljon nakyvyytta ja Nooa on ollut ainoa pankki, joka on tapahtumaan aiemmin osallistu-
nut ja se taas tuo kilpailuetua muihin pankkeihin nahden. Kustannuksia ei synny, koska osallis-

tuminen ja nakyvyys maksutonta.

09/2010 Tapahtumamarkkinoinnin hyodyntaminen yrittajien aamukahveille Scandic Jarven-
paassa. Tapahtumassa Jarvenpaalaiset yrittajat kokoontuvat Scandic hotellin tiloissa ja tilai-

suudessa Nooa pystyy luomaan uusia yrittaja kontakteja ja yllapitamaan vanhoja.

09/2010 Jarvenpaan konttori voisi ottaa osaa Maa Elaa!- tapahtumaan syyskuussa. Tapahtuma
on suunnattu maatalousyrittajille ja maataloudesta ja sen tuotteista kiinnostuneille. Nooan
tarkoitus on hankkia uusia maatalousyrittajia. Tapahtumaan osallistuminen tuo kustannuksia

noin 50 € + arvontapalkinto 35 €.

Asiakastilaisuudet

09/2010 Syyskuussa lujitetaan asiakassuhteita. Asiakkaille lahetetaan kutsut Jarvenpaan teat-

teriin katsomaan paikallisten nuorten tekemaa naytelmaa Suljetut Ovet.

Printtimainonta + suorapostitus

11/2010 Suorapostitetaan ennalta valitulle kohderyhmalle mainosesite Ps-tilista, eli pitkaai-
kaissaastamisesta. Kohderyhmana on 25 - 35-vuotiaat juuri valmistuneet korkeakouluopiskeli-
jat. | Print Oy hoitaa suorapostituksen, osoitetietojen kerailyn ja materiaalin. Nooan markki-
nointivastaava auttaa materiaalin suunnittelussa. Kustannuksia kertyy noin 2 000 € (laskettu

1000 lahetyksen mukaan).

12/2010 Tavoitteena lisata rahastomyynnin kasvua joulun alla printtimainonnalla. Teemana
toimisivat rahastot ja mainos tulisi Keski-Uusimaa lehteen. Mainoksen suunnittelee markki-

nointisuunnittelija ja kustannuksia kertyy nain ollen 500 €.

Jarvenpaan konttorin vuoden 2010 markkinointisuunnitelma on hyvin tapahtumapainotteinen.
Jarvenpaa kaupunkina jarjestaa paljon erilaisia tapahtumia ympari vuoden. Mielestani on

tarkeaa, etta paikalliset yritykset osallistuvat naihin tapahtumiin, koska on tarkeaa tuoda
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oman yrityksen tuotteet ja palvelut ihmisten tietoisuuteen. Pankin onkin mielestani tarkeaa
luoda paikallista nakyvyytta, jotta saa kilpailuetua ja itsensa tunnetuksi asiakaskunnan kes-
ken.

7.3 Suunnitelman onnistuminen ja jatkotoimenpiteet

Markkinoinnin seuranta antaa palautetta, miten on onnistuttu ja missa on korjattavaa. Palau-
tetta hyodynnetaan seuraavan kauden/vuoden suunnitelmissa. Seurannan tulisi olla jatkuvaa,

jotta kannattavuutta ja tehokkuutta pystyaan seuraamaan. Markkinoinnin seurannan onnistu-

misen ja hyvien tuloksien kannalta olisi tarkeaa, etta tavoitteet on maaritelty selkeasti. (Raa-
tikainen 2004, 118-119)

Suunnitelma kokonaisuudessaan oli hyvin onnistunut. Jarvenpaan konttori oli hyvin tyytyvai-
nen suunnitelmaan ja heidan mielestaan se oli riittavan kattava. Kaikkia suunnitelmassa ollei-
ta ideoita ei mahdollisesti kuitenkaan toteutettu. Kevaalla jarjestetyista tapahtumista on jo
kuitenkin tiedossa, etta muutama asiakaskontakti on saatu tapahtumien kautta. Esimerkiksi
Keravan ja Jarvenpaan konttorin suorapostituskampanja toteutettiin onnistuneesti ja silla

saatiin konttorille hyvaa nakyvyytta.

Tassa tyossa ei tutkittu Jarvenpaan konttorin markkinointitoimenpiteiden onnistumista. Seu-
raava askel, jonka konttori voisi suorittaa vuonna 2011, olisi tutkimus, jossa aiheena on juuri
vuoden 2010 markkinointitoimenpiteiden onnistuminen. Tutkimus voitaisiin suorittaa joko
verkkokyselyna, joka loytyisi www.saastopankki.fi/nooa tai poimimalla asiakaskannasta, X-
maara asiakkaita ja suorittaa kysely sahkopostiviestilla. Ongelmana sahkopostiviestissa on se,

etta kaikilla asiakkailla ei ole sahkopostiosoitetta tai sita ei ole ilmoitettu.

Perinteinen paperikyselykin voisi olla mahdollinen. Se joko suorapostitetaan X-maaralle asiak-
kaita tai vaihtoehtoisesti kyselyyn voisi tayttaa konttorissa. Ongelmana taas konttorissa tay-
tettaessa on se, etta asiakkaat ovat yleensa hyvin kiireisia, eivatka ehdi vastaamaan. Parhaa-
na vaihtoehtona voisi olla toteuttaa se verkkokyselyna, koska siella se olisi kaikkien asiakkai-
den saatavilla ja Internet-pankin kautta voitaisiin asiakkaille laittaa viesti kyselysta ja vas-

taamisohjeet.
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7.4 ldeoita markkinoinnin kehittamiseen

Tassa osassa olen pyrkinyt kuvaamaan kehittamisideoita konttorin markkinointiin. Kehitta-
misideat on suunniteltu niin, etta konttori pystyisi toteuttamaan suunnitelmaa omatoimisesti.
Ideoissa olen pyrkinyt siihen, etta toimenpiteet eroaisivat aikaisemmin kaytetyista suunnitel-

mista.

Kehitystyo on kokoaikaisesti jatkuvaa yrityksen toiminnassa, jotta pystytaan parantamaan
kannattavuutta, lisaamaan kasvua ja ennakoimaan tulevaisuudessa tapahtuvat yrityksen liike-
toimintaan ja kysyntaan liittyvat muutokset. Organisaation muutosten nopea omaksumiskyky
ja reagointi vaikuttavat sen menestykseen, joten innovatiivisuuden merkitys organisaation
sisalla kasvaa jatkuvasti. (Moilanen, Ojasalo & Ritalahti 2009, 12-13)

Tuotteiden, tassa tapauksessa palvelun, elinika on jatkuvasti lyhentynyt, joka tarkoittaa kay-
tannossa jatkuvaa kehittamista, jotta asiakkaiden ongelmiin ja tarpeisiin lOytyisi tarvittaessa
uusia ratkaisuja. (Anttila & Iltanen 2001, 21)

Jarvenpaan konttori voisi tulevaisuudessa hyodyntaa Jarvenpaan keskustassa sijaitsevaa mai-
nostaulua, joka on hyvin nakyvalla paikalla. Mainostekstiksi sopisi hyvin viittaus tutkimukseen,
jossa Saastopankit valittiin taas vuonna 2010 Suomen suosituimmiksi pankeiksi. Mainos tulisi
olla houkutteleva ja mielenkiintoa herattava. Junalla matkustavat asiakkaat nakisivat sen jo
asemalle saapuessaan, joten nakyvyys paivassa olisi todella suuri. Kustannus voisi olla kuu-
kauden nakyvyydesta 1000 - 2000 €.

Yhteistyota paikallisten yritysten kanssa kannattaisi lisata. Esimerkiksi teemailta naisille pai-
kallisen Liinukka-yrityksen kanssa. Yritys jalleenmyy Marimekon ja Espritin tuotteita. Teema-
na voisi olla nainen yrittajana & muoti/sisustusilta. Miehille suunnattuja teemailtoja voitaisiin

myos kehittaa.

Sahkoisen viestinnan yleistyessa voitaisiin miettia bannerimainonnan kohdistamista opiskeli-
joihin. Esimerkiksi Laurea-ammattikorkeakoulun kotisivuille voisi laittaa sahkoisen mainoksen
asuntolainasta tai saastamisesta. Ammattikorkeakouluopiskelijat ovat pankeille hyva kohde-
ryhma, koska valmistumisen jalkeen aletaan miettia asunnon ostoa tai rahastosaastamisen
aloittamista. Asuntosaastopalkkiotilin (Asp) mainostaminen olisi hyva tapa saada nuoria aikui-
sia miettimaan saastamista tulevaisuuden asunnonhankintaa varten. Ongelmana voi olla se,

etta ammattikorkeakoulut eivat ota sivuillensa mainoksia.
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Paikallisen taksin yliteippaus Nooan logolla, olisi hyvaa nakyvyytta. Yliteipatut kulkuvalineet
ovat yleensa huomiota herattavia ja saavat sen huomanneet kiinnostumaan ja ottamaan sel-

vaa yrityksesta.

Joitain vuosia sitten Nooalla oli kampanja: ”"Elamasi kyydit”, jossa Nooa jakoi pieneen pahvi-
seen rasiaan pakattuja kondomeja, joissa oli Nooa logo ja teksti "Elamasi kyydit”. Naita jaet-
tiin messuilla ja mielestani tata teemaa voitaisiin hyodyntaa vielakin, esimerkiksi Jarvenpaas-
sa jarjestettavassa Puisto Blues-tapahtumassa, jossa kohderyhma ovat nuoret aikuiset noin 23
- 35 vuotiaat naiset ja miehet. Teema olisi humoristinen ja hauska. Se eroaisi todella paljon
tavallisesta pankkimainonnasta, mutta liikuttaisiin kuitenkin viela hyvan maun rajoilla. Kam-
panja saisi varmasti nuoret aikuiset kiinnostumaan Nooasta ja nain saataiisiin mahdollisesti

uusia asiakaskontakteja luotua.

Koska Internet-mainonta on hyvaa nakyvyytta, voitaisiin Google-markkinointia hyodyntaa li-
saa. Google-markkinoinnin ydin on nimittain tavoittaa kuluttajat juuri silloin kun he ovat
suunnittelemassa tai tekemassa ostopaatosta (Poutiainen 2006, 22). Koska markkinointisuun-
nitelmani koskee Jarvenpaan konttoria, voitaisiin Google-mainontaa lisata esimerkiksi lisaa-
malla hakusanoihin ”Jarvenpaa” ja ”Jarvenpaan kaupunki” Nooan mainos: ”Tutkitusti Suomen
parasta pankkipalvelua myos Jarvenpaasta”. Mainos olisi normaalia suurempi investointi,
mutta samalla saisivat kaikki muutkin Nooa Saastopankin konttorit nakyvyytta, jos mainoksen
huomannut kuluttaja vierailisi Nooan verkkosivuilla. Se, minka takia juuri ”Jarvenpaa” olisi
hakusanana, on se, etta kun esimerkiksi perhe harkitsee muuttamista toiselta paikkakunnalta
Jarvenpaahan, tarvitsee se usein rahoitusta. Mika olisikaan parempaa mainontaa kuin se, etta
kun perheet etsivat kaupungista tietoa, lOoytyisi samalla tutkitusti ”Suomen parasta pankkipal-

velua” tarjoava pankki.

8  YHTEENVETO

Markkinointisuunnitelman tekeminen oli todella hyodyllista ja haastavaa, koska minulla ei ole
aikaisempaa kokemusta vastaavanlaisesta toteutuksesta. Tulevaisuuden kannalta tama koke-
mus on todella antoisa ja uskon, etta siita tulee olemaan apua jatkossa tyoelamassa. Kirjalli-
suutta lukiessani huomasin, etta markkinoinnista ollaan montaa eri mielta ja kirjallisuus antoi
itselleni monta uutta nakokulmaa tarkastella markkinointiviestintaa. Itsenainen tyoskentely-
taito kehittyi opinnaytetyon teon yhteydessa, koska kaikki tieto tuli etsia itsenaisesti ja tar-

vitsi pohtia, mika tieto on hyodyllista ja mika ei.

Tein tyota kokonaisuudessaan itsenaisesti. Pankin toiminta oli entuudestaan tuttua, koska
olen tyoskennellyt yrityksessa puolitoista vuotta. Siksi markkinoinnin tyyli ja toteutus olivat

tuttua niin valtakunnallisella pankkitasolla, kuten myos Jarvenpaan konttorin toiminta. Aloitin
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opinnaytetyon teon toiden ohella lukemalla ensiksi kirjallisuutta, jonka jalkeen lahdin pohti-
maan, mita ja miten markkinointisuunnitelmaa lahden toteuttamaan. Tyota tein yhteensa
noin puoli vuotta. Haastavuutta siihen toi samanaikainen tyossakaynti. Markkinointisuunni-
telman luomiseen sain vapaat kadet ja yritin luoda siita konttorin tarpeiden mukaisen. Paa-

paino oli sanoissa: lisaa nakyvyytta, lisaa tunnettuutta!

Markkinointisuunnitelma onnistui mielestani hyvin ja sen luominen juuri Jarvenpaan konttorin
tarpeisiin onnistui. Tarkoituksena oli luoda markkinointisuunnitelma, jota konttori itse pystyy
toteuttamaan ja juuri siina mielestani onnistuin. Se on ollut konttorin kaytossa alkuvuodesta
2010 lahtien ja joitakin toimenpiteita on toteutettu. Naistenpaivan messut oli onnistunut
valinta. Messuilla oli vieraillut runsaasti vakea ja yhteydenottopyyntojakin oli tullut kiitetta-
vasti. Kevaan aikana toteutettu suorapostitus onnistui ja silla saatiin houkuteltua asiakkaita
vierailemaan konttorissa. Muista suunnitelmassa olleista ideoista ja niiden toteutuksesta en

ole viela saanut tietoa.

Suunnitelma on mielestani kattava. Kun kyseessa on pieni yritys, tyon laajuus on mielestani
riittava. Jos suunnitelman kaikki osat toteutettaisiin siina aikataulussa, jonka loin, uskoisin
asiakaskannan kasvavan ja nakyvyyden lisaantyvan. Konttorin tulisi mielestani jatkossa panos-
taa taydella teholla suunnitelman jatkuvuuteen ja kehittamiseen. Pelkastaan suunnitelman
laatimisella ei saada tuloksia aikaan, vaan sen hyvalla toteutuksella. Uskoisin markkinointitut-
kimuksen auttavan jatkossa suunnitelman luomisessa, silla silloin saataisiin tuloksia markki-

nointitoimenpiteiden hyodyllisyydesta.
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Liite 1 Markkinointibudjetti
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Tapahtuma Budjetti
Metsailta 0€
Naistenpaivamessut 120 €
Sammutinhuoltopaiva 0€
Nooan nimipaivakahvit 400 €
Venny-Startti 30€
Puistoblues/ Yrittaja Blues 400 €
Firma Jamit 0€
Jarvenpaan Yrittajien aamukahvit 0€
Jarvenpaan teatteri, Suljetut Ovet 200 €
Maa Elaa 35€
Ps-tili Suorapostitus 2 000 €
Jouluinen rahastomainos 500 €
Tilattavat tarvikkeet + materiaalit 200 €
Kaytettavissa 3500 €
Yhteensa 3885¢€
Alijaama -385 €




