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Liite 1 Fysioterapian markkinointiviestintasuunnitelma VireTori Valkeiselle



1 JOHDANTO

Taloudellisesta tilanteesta johtuen kunnissa on yleisesti jouduttu supistamaan
sosiaali- ja terveydenhuollon voimavaroja. Kuntien velvoitteisiin kuuluu palveluiden
jarjestamisvastuu, mutta niiden ei kuitenkaan itse tarvitse tuottaa naita palveluita.
(Toivonen 1999, 10.) Sosiaali-ja terveysalalla yrittdjyys on kasvussa, ja julkisten
terveyspalvelujen leikkaaminen ja ulkoistaminen on valmistanut tieta yksityisille
palveluntuottajille (Hiltunen ym. 2007, 9). Terveydenhuollon yrittdjaksi kuitenkin
ryhdytdan usein oman osaamisen varassa (Hiltunen ym. 2007, 10). Ongelmina on
ovat talléin 1ahtdkohdat yrittdjamaiseen toimintaan, kun ei tiedeta tai tunneta riittavasti
yrityksen kannalta valttamattomia toimintaedellytyksia eikd osata arvioida yrityksen
tai yritysidean realistisia mahdollisuuksia. Toimintaa saatetaan unohtaa tarkastella
alusta lahtien yrittdjamaisesti, silla terveysalan palvelut muodostuvat paaasiassa
henkildkohtaisista palveluista, ja nain ollen yrityksessa markkinointi ja palvelujen

hinnoittelu saatetaan kokea kiusalliseksi.

Oikeanlainen palvelujen markkinointi on terveysalalla palveluyrityksen elinehto ja
toiminnan  edellytys.  Markkinointitietojen ja  -taitojen hallintaa tarvitaan
hyvinvointialalla, silla kilpailu on tulevaisuudessa kasvavaa.
Terveydenhuoltoyrityksessa toimivalle yrityksen markkinointi ja sen toteuttaminen
kaytanndssa saattaa olla todellinen haaste, johon ilman riittavia valmiuksia on vaikea
vastata. Terveysalan yrityksen menestyksekas toiminta perustuu toimivaan
yritysideaan, joka vastaa kysymyksiin mita palveluita yritys myy, kenelle ja miten se
myy (Toivonen 1999, 8-9, 17.)

Terveysalan yritykset ovat palveluyrityksia, joiden toiminnan lahtékohtana on ajatus
siitd ettd asiakas on perusta kaikelle toiminnalle. Tunnusomainen piirre sille on siis
asiakaskeskeinen palvelukulttuuri ja asiakastyytyvaisyys, mika on terveysalan
yrityksen elinehto. Muista palvelualan yrityksistd terveysalan yritykset poikkeavat
haavoittuvan ja herkan toiminta-alueensa vuoksi, silla palvelua ja hoitoa tarjotaan
asiakkaalle hoitoprosessin aikana valittémassa vuorovaikutuksessa. Hoitoprosessiin
vaikuttaa haittaavasti tai edistavasti terveysalan ammattilaisen tietotaito ja
pesoonallisuus ja arvot seka terveysalan yrityksen arvot ja siina vallitseva kulttuuri ja
yrityksen tavoitteet. (Nukari & Urponen 2006, 18.) Terveysalan toimintaymparistd on
siis huomattavasti haastavampi verrattuna yrityksiin, jotka toimivat puhtaasti
markkinoiden varassa. Asiakaslahtdisyyden ja taloudellisuuden yhdistdminen on
todellinen haaste, silld hyvinvointialan yritysten tulisi tarjota asiakkailleen
joustavampia, yksil6llisempia, laadukkaampia tai halvempia palveluja kuin mita

kunnalliset palvelut tarjoavat. (Toivonen 1999, 25.)
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Fysioterapeutin koulutusohjelman osaamisvaatimuksiin kuuluu yhteiskunnallisten
muutosten vaikutuksien ennakointi fysioterapiatoiminnassa ja kyky toimia palvelujen
kehittdjana ja tuottajana. Fysioterapeutin tulisi kyeta kehittamaan oman ja
tydyksikkdnsa toiminnan laatua, tuloksellisuutta ja taloudellisuutta asiakaslahtdisesti.
Lisaksi fysioterapeutin tulisi syventdad yrittdjyyden, talouden ja markkinoinnin
osaamistaan, jotta han kykenisi suunnittelemaan fysioterapiayrityksen liiketoimintaa.
Riittavalla tietotaidolla fysioterapeutti osaa toimia ammatinharjoittajana tai yrittdjana

terveydenhuoltoalalla. (Opetusministerié 2006.)

Fysioterapeutit tydskentelevat paljon yrittjina ja yksityisella sektorilla.Vuonna 2004
yksityisen terveydenhuollon itsenaisid ammatinharjoittajia oli noin 3 000 ja
palveluntuottajia noin 13 000. Yksityisia terveyspalveluja tuottavista toimialoista
yleisin on fysioterapia, ja vuonna 2004 fysioterapiapalveluita tarjosi vajaa 1 500
tuottajaa. Yksityisen sektorin osuus tuotettuja palveluita tarkasteltaessa onkin suurin

fysioterapiassa ja hammashuollossa. (Opetin.fi 2009.)

Opinnaytetydni on kehittamistyd, jonka tarkoituksena on tuottaa kirjallinen
markkinointiviestinnan suunnitelma Savonia-ammattikorkeakoulun VireTori
Valkeiselle fysioterapiapalveluiden osalta. Harjoittelin syyslukukauden 2010 Viretori
Valkeisella yhdessda Savonia-ammattikorkeakoulun terveysalan opiskelijoiden
kanssa. Harjoittelujaksoni osoitti yksiloasiakkaita kaivattavan lisaa VireTori
Valkeiselle, jolloin my6s opiskelijoiden lisdantynyt motivaatio harjoittelupaikkaa
kohtaan voisi lisata innostunutta ja oppimishaluista tydskentelya. Asiakaspalautteiden
mukaan VireTori Valkeisen asiakkaat ovat kaivanneet tiedottamisen parantumista
(Kajava & Juvonen 2011.) Keskustelu yrityksen toiminnan koordinaattorin Eija
Partanen- Kivisen kanssa osoitti markkinointiviestintasuunnittelun hyvin tarpeelliseksi
yrityksen toiminnan kannalta. Tuotoksen tavoitteena on
markkinointiviestintdosaamisen lisdaminen VireTorin toiminnassa ja vanhojen ja

uusien yksildasiakkaiden rekrytoiminen.

Opinnaytetydni tavoitteena oli syventaa liiketoimintaosaamistani fysioterapiapalveluita
tarjoavan yrityksen nakékulmasta, ja nain ollen kehittdd asiantuntijuuttani tydéelaman
tulevaisuuden haasteita varten. Toivon opinnaytetyOstani olevan hyotya myds
VireTori Valkeisen toiminnan kehittymiselle fysioterapiaopiskelijoiden
harjoittelupaikkana ja potentiaalisena fysioterapiapalveluntarjoajana ja siten vaestén

hyvinvoinnin edistdjana Kuopiossa.
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2 VIRETORI VALKEINEN YRITYKSENA JA OPISKELUPAIKKANA

2.1 VireTori Valkeinen

VireTori Valkeinen sijaitsee Kuopion keskustassa Sairaalakatu 6-8:ssa, Savonia-
ammattikorkeakoulun tiloissa, 1-rakennuksessa ja sen omistaa Savonia-
ammattikorkeakoulun kuntayhtyma. Yrityksen toimintaa ja palveluita toteuttavat
Savonia-ammattikorkeakoulun  hyvinvointialan ~ opiskelijat ja  opiskelijoiden

ohjauksesta vastaavat oppilaitoksen opettajat ja koordinaattorit.

VireTori Valkeinen aloitti toimintansa 1.3. 2008 pilottiprojektina Oppimistori-
toiminnalla, joka kuului Avaimia Pohjois-Savon vaestdn hyvinvoinnin edistamiseen -
projektiin. VireTori Valkeisen toiminta rahoitettiin vuosina 2008-2010 Vipuvoimaa
EU:sta —projektilla, ja se toteutettin Savonia-ammattikorkeakoulun, Savon ammatti-
ja aikuisopiston ja Itd-Suomen yliopiston valisena yhteistyéna 1.3.2008-31.5.2010.
Oppimistori- toimintaprojektin merkittavana paamaarana korostettiin tulevaisuuden
tybelaman tarpeisiin vastaavien tyontekijoiden kouluttamista, vaeston hyvinvoinnin ja
yhteisollisyyden edistamista, yrittdjyyden lisdamista ja kustannussaastojen
aikaansaamista terveyspalvelujen tuottamisen puolella Pohjois-Savossa. Tavoitteeksi
nimettiin kehittda hyvinvointipalveluja ja -yrittajyytta. (Euroopan Unioni 2011.)
Vipuvoimaa EU:sta —projektirahoituksen paattymisen myéta 31.5.2010 VireTori
Valkeisen tarjoamat terveyspalvelut muuttuivat maksuttomista maksullisiksi, ja
yrityksella on ollut vahdisemmat resurssit toteuttaa markkinointiviestintada (Partanen-
Kivinen 2011).

VireTori Valkeinen ei tuota aineellisia tuotteita, vaan yrityksen toiminta perustuu
aineettomaan terveys- ja hyvinvointipalveluun. Yritys tarjoaa  Savonia-
ammattikorkeakoulun terveysalan sairaanhoitaja-, suuhygienisti-, réntgenhoitaja-,
bioanalyytikko, terveydenhoitaja-, toimintaterapeutti- ja fysioterapeuttiopiskelijoiden
toimesta heidan opintoihinsa liittyen  moniammatillisia  hyvinvointipalveluja
kaikenikaisille asiakkaille Pohjois-Savon alueella. VireTori Valkeinen palvelee
asiakkaita  Savonia-ammattikorkeakoulun  terveysalan lukukausien  aikana,

kesakuukaudet toiminta on ollut tauolla. (Viretori Valkeinen 2011.)

Yrityksen valttikortteina voidaan pitda tervydenhuoltopalveluiden edullisuutta,
kayttdhelppoutta ja keskeistd sijaintia Kuopion kaupungin keskustassa. Tarjottavia
hyvinvointipalveluja ovat terveysmittaukset, luovat toiminnat, toimintakyvyn arvioinnit
ja toimintakykya tukevat toiminnat, leikkikentta- ja kerhotoiminta, neuvonta ja ohjaus
seka asiakas- ja perhetyd kodeissa. Palveluiden kohderyhmana ovat lapsiperheet,

jarjestdjen ja yhdistysten jasenet, omaishoitajat ja heidan laheiset, hoito- ja hoiva-
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alan yritysten asiakkaat ja henkilostd, toimintakeskusten asiakkaat, peruskoulun
oppilaat ja yksityiset VireTori Valkeisen asiakkaat. Vuonna 2009 VireTorin toimintaan
kirjattiin 4959 ja kevaalla 2010 1750 asiakaskayntia (Euroopan Unioni 2011).

2.2 VireTori Valkeinen ja fysioterapian ammattiosaamisen kehittyminen

Sosiaali- ja terveysala on yhteiskunnan palvelu- ja toimintajarjestelma, jossa
kuntoutus on merkittava osa-alue. Kuntoutuksen tavoitteita on itsenaisen
selviytymisen, tyo- ja toimintakyvyn, hyvinvoinnin seka tyollisyyden edistaminen, ja se
on ennakoivaa, korjaavaa, yllapitavaa ja edistavaa toimintaa. Siina on kyse erilaisista
vaiheista ja palveluista muodostuvasta prosessista, mikd onnistuakseen edellyttaa
katkeamattoman palveluketjun. Toiminta perustuu moniammatilliseen ja -alaiseen
yhteistydbhon, jossa eri ammattien edustajat toimivat verkostona toistensa
asiantuntijuutta kunnioittaen. Yksityinen ja kolmas sektori sekd kehittdmishankeet ja
projektit luovat uusia mahdollisuuksia kuntoutuksen kehittamiseen ja jarjestamiseen.

(Opetusministerid 2006.)

Fysioterapiapalveluiden tehtdvana on edistaa asiakkaan terveytta, liikkumista ja
toimintakykya. Fysioterapiapalveluissa kaytettavat menetelmat perustuvat asiakkaan
terveyttd ja toimintakykya edistavaan neuvontaan ja ohjaukseen, terapeuttiseen
harjoitteluun, manuaaliseen ja fysikaaliseen terapiaan ja erilaisiin apuvalineisiin.
Fysioterapeutin tehtaviin kuuluu olla tukemassa eri-ikaisia asiakkaita erilaisissa
elamantilanteissa, auttaa asiakasta etsimaan omat voimavaransa ja parantamaan
asiakkaan elamanlaatua. Lisaksi fysioterapeutti tekee jatkuvasti yhteisty6ta
asiakkaan omaisten ja laheisten kanssa, kannustaen heita osallistumaan asiakkaan

kuntotumisprosessiin. (Suomen fysioterapeutit 2011.)

VireTori Valkeisella fysioterapeuttiopiskelijoille pyritdan antamaan monipuolista
harjoitusta fysioterapiayrityksessa toimimisesta huomioiden opiskelijan
opetussuunnitelman opintojakson vaatimukset. Fysioterapeuttiopiskelijat tekevat
opintoihinsa kuuluvaa harjoittelua yrityksessd 5 — 6 viikon ajan, 3 — 4 opiskelijaa
kerrallaan. Fysioterapeuttiopiskelijoiden tehtdvana on kantaa vastuuta yrityksen
paivittdisestd toiminnasta. Ammattinimikkeen edellyttdmia taitoja harjoitellaan
VireTori Valkeisella, jossa opiskelijoiden velvollisuuksiin kuuluu monialaisessa ja
erilaisia toimintamahdollisuuksia tarjoavassa oppimisymparistdssd muun muassa
asiakaspalvelua, ryhmien ohjausta, yksildllista fysioterapiapalveluista huolehtimista ja

yrityksen markkinointiviestinnan toteuttamista. (Partanen- Kivinen 2011.)

Vastuuna fysioterapeutilla on yhteisén, toisin sanoen yrityksen muiden tyontekijdiden

kanssa vastata terapian ja hoidon mahdollisimman hyvasta laadusta ja kunnioittaa
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jokaisen ammattiryhman edustajan asiantuntijuutta. Fysioterapeutin tulee myos kyeta
tyoskentelemaan  yhteistydssd  moniammatillisissa  tiimeissa,  tyoryhmissa,
palveluprojekteissa ja —ketjuissa ja erilaisissa projekteissa seka pystyd toimimaan
ammatinharjoittajana, toisen palveluksessa ja yrittdjana. (Opetusministeric 2006.)
Lisaksi fysioterapeutin velvollisuus on huolehtia, ettd jokainen asiakkaan
kuntoutuksessa mukana oleva kohtelee asiakasta eettisten periaateiden mukaisesti.

(Suomen fysioterapeutit 2011.)

Oppimistori-toiminta —hankeen loppuraportissa kerrotaan opiskelijoiden kokeneen
itsenaisen tyoskentelyn mahdollisuuden, asioiden hoitamisen ja omasta toiminnasta
vastaamisen hyvaksi oppimiskokemukseksi. Asiakkaat puolestaan olivat kokeneet
VireTorin palvelut tarpeellisina, palvelun ystavallisend, iloisena, Kkiireettdomana,

asiakaslahtdisena ja asiantuntevana. (Euroopan Unioini 2011.)
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3 MARKKINOINTIOSAAMINEN TERVEYSALAN YRITYKSESSA VIRETORI
VALKEISELLA

Terveysalalla yrittajana toimiminen ja kiinnostuneisuus yksityisyrittajyyteen on
lisdantynyt viime vuosina voimakkaasti kun yhteiskunnan julkisten sosiaali- ja
terveysalanpalveluiden muutosten myota terveysalan yrittajyys on asettautunut
uudenlaiseksi ura- ja liiketoimintamahdollisuudeksi. Etenkin suomalaiselle
koulutusjarjestelmalle yrittajyyden merkittdva lisdantyminen asettaa vaatimuksia
erityisesti terveysalalla. Ammatillisen osaamisen lisdksi koulutuksen tulisi tarjota
riittdvat valmiudet yrittajyyteen ja likketoimintaosaamiseen, sillda pitkdjanteinen ja
onnistunut yrittajyys ja yrittdjyystoiminta edellyttavat liiketoimintaosaamisen
perusteita. Terveysalan yrittdjiltd puuttuu markkinointiosaamista, mika hidastaa
yritystoiminnan laajentumista ja kehittymista. Terveysalan palveluita markkinoidessa
ovat olennaista mielikuvat, jotka liitetaan turvallisuuteen, luotettavuuteen ja
ammatillisuuteen, ja jotka vaikuttavat usein asiakkaan ostopaatdkseen. Yritys voi
hankkia uusia asiakkaita markkinointiviestintasuunnitelman avulla, jossa voidaan
esittda kaytanndén markkinointiviestintaratkaisuja ja niiden aikatauluja. (Jokinen,
Nieminen, Stolt & Salminen. 2009, 18, 20, 27, 28, 107.)

Terveysalan yrittajyytta erottaa muusta yrittajyydesta vahva sidos ammatillisuuden ja
eettisyyden vaatimuksiin, ja terveyspalveluiden markkinointiin liittyy Kkiinteasti
terveydenhuollon eettinen arvopohja (Rissanen & Sinkkonen 2004, 22).
Markkinointiin suhtautuminen terveysalan yrityksissa on useimmiten vaatimatonta, ja
markkinointiviestintdan panostetaan hyvin varauksellisesti. Yleisin  kasitys
terveysalan markkinoinnista lienee mainostaminen, joka koetaan kuitenkin
keinotekoisten tarpeiden luomisena ja vikojen peittelynd. Terveysalan yrityksen
toiminnalle kuitenkin juuri markkinointiviestintd on valine, jolla luodaan haluttu,
positiivinen mielikuva yrityksesta, sen palveluista ja toimintaperiaatteista. Nain ollen
voidaan synnyttdd uusia asiakassuhteita ja saavuttaa yrityksen kannattavuus.
(Karvonen-Kalkaja, Soback & Uusitalo 2009, 39-41.)

VireTori Valkeinen on pieni yritys, ja moni muu terveysalan yritys ovat mitattavissa
samassa koko luokassa. Pienia yrityksia usein vaivaakin toiminnan tuntemattomuus,
ja koska on kyse terveydenhuoltoon liittyvistd palveluista, olisi tarkeda tarjota
riittvasti tietoa yrityksen toiminnasta ja palveluista. Osa ihmisista vieroksuu uutta ja
tuntematonta ja saattaa varautua siksi palveluihin negatiivisesti. Nain ollen on
tarkeda tehda yrityksen toiminta ja palvelut mahdollisimman tutuksi, ja muodostaa
luottamuksen avulla asiakkaan positiivista suhtautumista ja sitoutumista yrityksen

tarjoamiin palveluihin. (Karvonen-Kalkaja ym. 2009. 9, 39-40.)



3.1 Markkinointiviestinta

"Viestintd”- sanan juuret ovat latinankielisessa sanassa "communis”, joka tarkoittaa
yhteista. Viestinnalla eli kommunikaatiolla pyritdén luomaan yhteinen kasitys jostakin
asiasta. Viestintd on puhetta, eleitd, kehonkieltd, paperille tai sdhkodisesti kirjoitettua
tekstia, erilaisia symboleja, hiljaisuutta ja kovaa metelia. Ihminen viestii jatkuvasti,
silla kaikkea mita han tekee, olee tai sanoo, tulkitaan. Viestinnan avulla hahmotetaan

maailmaa ja tehdaan johtopaatdksia ja ratkaisuja. (Vuokko 2003, 12.)

Yrityksessa ei valttamatta tarvitse olla pohdittu ratkaisuja viestintdan tai laadittu
viestintdsuunnitelmaa, ettekd se silti viestisi ominaisuuksillaan; nimelldan,
visuaalisella ilmeellddn, ulkonadllaan, sijainnillaan, palveluillaan ja hinnoillaan.
Yrityksessa tulisi pohtia ja tiedostaa, millaiset ovat sen Idhettdmat viestit ja
vaikutukset ymparistddnsa ja millainen kuva muodostuu yrityksen henkildkunnan
kayttaytymisen ja  sen www-sivujen Kkautta. Lisaksi tulisi miettia viestinnan
toteutustapaa suunnitellusti ja tietoisesti, jotta saatavissa olevat tiedot ja muodostuvat

mielikuvat yrityksesta voitaisiin jollain tapaa pitaa hallinnassa. (Vuokko 2003, 11.)

Markkinointiviestinnan tarkoitus on muodostaa viestin lahettdjan ja vastaanottajan
valille yhteinen kasitys yrityksesta, sen palveluista tai toimintavoista (Vuokko 2003,
12). Sen avulla tarjotaan tietoa yrityksen palveluista ja pyritdan yllapitamaan,
vahvistamaan ja kehittdmaan verkostoja ja suhteita eri asiakkaiden ja sidosryhmien
kanssa (Isohookana 2007, 9). Se on suunnitelmallista ja tavoitteellista toimintaa, josta

yrityksen tulisi pitda hyvaa huolta (Ylikoski 1994, 32).

Markkinointiviestinta osoittaa, mita palveluja yritys tarjoaa kohderyhmilleen, milla
hintaa ja mista palveluja voi ostaa (OpinNet/Liiketalous 1998). Lisaksi sen avulla
yritys pyrkii lisddmaan tunnettuuttaan ja tuomaan itsedan esille, ja se onkin
useimmiten nakyvin markkinoinnin osa-alue (Apponen 2009). Ulkoinen viestinta on
paaosin palveluntarjoajan kontrolloimaa viestintaa, ja sen tehtavand on tallentua

vastaanottajan pitkdkestoiseen muistiin (Vuokko 2003, 20-21).

Yrityksen markkinointiviestintdan sisaltyy yritysviestinta ja sisainen viestinta. Yhdessa
ne muodostavat kokonaisvaltaisen viestinnan kokonaisuuden, jolloin ne myés tukevat
toisiaan. Kaikille viesteille tulisi antaa samanlainen ja ristiriidaton aani ja mielikuva,
jotta yrityksen viestinta olisi onnistunutta. Terveysalan palveluja tarjoavan yrityksen
markkinointiviestinnan tulisi olla luotettavaa ja lupauksensa lunastavaa. (Isohookana
2007, 16-17.)
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Yrityksessa tapahtuu suunniteltua, mutta myds suunnitelematonta viestintaa, johon
markkinointiviestintdsuunnitelmassa tulisi osata varautua. Suunnittelemattomassa
viestinnassa on riski antaa yrityksesta erilainen mielikuva ja kasitys, mita alunperin on
ollut tarkoituksena. Suunnitelematonta viestintda saattaa ilmeta etenkin internetissa
muun muassa sosiaalisessa mediassa (Isohookana 2007) seka muissa sosiaalisissa

tilanteissa word-of-mouth- viestintatyyppisesti (Vuokko 2003, 21).

Viestinnan ja kaiken yrityksen toiminnan tulee tahdata asiakastyytyvaisyyteen ja
siihen, etta yrityksesta ja sen palveluista puhutaan hyvaa (Isohookana, 2007, 103).
Yrityksen tarjoamiin palveluihin tyytyvadinen asiakas on erinomainen viestinvieja

muille potentiaalisille asiakkaille (Hiltunen ym. 2007, 66-67).

Terveysalan yrityksen tarjoamat palvelut perustuvat aineettomaan palveluun, jolloin
markkinoidaan konkreettisen tuotteen sijaan omaa asiantuntijuutta ja osaamista.
Yrityksen tulisi pohtia, miten se eroaa muista kilpailijoistaan edukseen (Hiltunen ym.
2007). Asiantuntijapalveluja  tarjoava yritys voi korostaa viestinnassaan
ammattitaitoaan, erikoisosaamistaan, tydokokemustaan ja hyvia suhteita erottuakseen
mahdollisista  kilpailijoistaan  (Ylikoski 1994, 33). VireTori  Valkeisen
markkinointiviestinnassa tulisi painottaa juuri opiskelijoiden ajankohtaista osaamista

ja monen eri terveyspalvelun saatavuutta asiakkaan kaynnin yhteydessa.

Terveyalan palveluja markkinoidessa on useimmiten helppoa I[6ytaa sanat
kuvaamaan palvelun tavoitteita ja vaikutuksia, mutta joukossa saattaa olla palveluja,
jotka perustuvat "prosessiin”, esimerkiksi painonhallintaryhmatoiminta.
Prosessipalveluja markkinoidessa markkinointiviestinnalla on merkittdva painoarvo,
jotta léydetaan parhaat sanat herattdamaan asiakkaan mielenkiinto ja vakuuttamaan
asiakas palvelun tarjoamista mahdollisuuksista. Terveysalan palvelu on aineeton
tapahtuma, ja nain ollen viestinnan keinoin sitd on haastava kuvata. Usein mielikuva
palvelusta saattaakin perustua pitkalti yrityksen tyontekijan persoonaan. (Ylikoski
1994, 33.) VireTori Valkeisella harjoittelevan opiskelijan olisi tiedostettava olevansa

yrityksensa "kayntikortti’ja nain ollen tydskennella edustavasti.

Markkinointiviestinnan tulee siis keskittyd paitsi mielikuvien synnytadmiseen, etenkin
asiallisen tiedon jakamiseen yrityksesta ja yrityksen toiminnasta luottamuksen
saavuttamiseksi asiakkaan ja yrityksen valille (Karvonen-Kalkaja ym. 2009, 39-40).
Viestinnan avulla tulisi painottaa yrityksen laadukasta palvelua palvelujen ostajille ja
heidan omaisilleen (Toivonen 1999, 38). Yrityksen padamaarana voidaan pitaa
potentiaalisten asiakkaiden vaalimista houkuttelua “sisaan”, ennemmin kuin etta

yritys suuntautuisi itse ulospain (Karvonen-Kalkaja ym. 2009, 39-40).



11

3.2 Palveluiden hinta, saatavuus ja arvontuotannon prosessi

Yrityksen markkinointistrategian, markkinoinnin  ja  markkinointiviestinnan
yhtenaisyyttd kuvattaessa voidaan puhua arvontuotantoprosessista. Prosessi
perustuu arvoihin, joita yritys on toimintaansa kaynnistdessa paattanyt tuottaa
valitsemalleen kohderyhmalle. Markkinointiviestinnassa hyodynnetaan siis yrityksen
arvojen valittdmista asiakkaille. (Vuokko 2003, 132-133.)

VireTori Valkeisen toimintaa ohjaaviksi arvoiksi on haluttu esittdd “kaikkia
kunnioittava avoin vuoropuhelu eri toimijoiden kesken” ja "luova ilo toiminnassa”
(Viretori Valkeinen 2011). Lisaksi toimintaa ohjaa asiakaslahtdisyys ja terveyden
edistamisen nakdkulma (Partanen- Kivinen 2011). Yrityksen arvot ohjaavat
markkinointiviestintdsuunnitelmassa tuomaan esille erityisesti julkisen sektorin
kanssa tehtavan vyhteistydon ja opiskelijoiden vapauden ideoida ja toteuttaa
markkinointiviestintaa luovasti. Lisaksi suunnitelmassa huomioidaan

asiakaslahtoisyys.

VireTori Valkeisen tarjoamat fysioterapiapalvelut on asiakaspalautteiden perusteella
koettu onnistuneiksi ja niihin ollaan oltu hyvin tyytyvaisia (Kajava & Juvonen 2011).
VireTori Valkeisen vahvuuksia onkin juuri palveluiden hyva ja helppo saatavuus,
asiakasystavalliset hinnat ja fysioterapian asiantuntijuus. Fysioterapiapalveluiden
hinnat ovat 2-20 euron valilla, milla halutaan antaa jokaiselle asiakkaalle
mahdollisuus hyddyntaa yrityksen palveluita edullisesti. Hinnat ovat siis
kilpailukykyiset verrattuna paikallisiin fysioterapian pk-yrityksiin, minkd vuoksi ne

saattavat kokea VireTori Valkeisen toiminnan uhkana. (Partanen-Kivinen 2011.)

3.3 Markkinointiviestinnan suunnitteluprosessi

Markkinointiviestintdsuunnitelman avulla yritys voi valmistautua tulevaisuuden
haasteisiin ja muutoksiin, ja nain ollen sailyttdd markkina-asemansa. Lisaksi
suunnitelma auttaa asettamaan tavoitteet ja paamaarat yrityksen toiminnalle ja sen

avulla kurkottamaan yrityksen pyrkimyksia kohti. (Isohookana 2007, 93.)

Suunnitelman tekemiseen kuuluu aikataulujen laatiminen eri viestintakeinoille.
Aikataulutukseen sisaltyy muun muassa eri viestintdkeinojen ajoittaminen sopivaan

aikaan, niin etta ne tukevat toistensa sanomaa. (Vuokko 2003, 162-163.)
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3.3.1 Tilanneanalyysi

Tilanneanalyysilla kartoitetaan yrityksen nykytilaa ja tulevaisuuden nakymia.
Analyysissa voidaan maaritellda yrityksen sisdiset vahvuudet ja heikkoudet seka
ulkoiset mahdollisuudet ja uhat. Yrityksen tulisikin pohtia analyysin perusteella, miten
se voisi tulevaisuudessa kehittdd vahvuuksia, poistaa tai kompensoida heikkouksia
sekd hyddyntdd mahdollisuuksia ja torjua uhkia. (Lappeenranta University of
Technology 2011.)

VireTori Valkeinen on paikka, jonne asiakas voi tulla kokonaisvaltaiseen terveytensa
kartoitukseen. Kivinen-Partanen toteaa haastattelussa VireTori Valkeisen
vahvuudeksi ja yhdeksi Kivijalaksi vaeston terveyden edistamisen. Yritys ei ole
palveluiltaan vain “yhden kysymyksen klinikka” vaan tarjoaa asiantuntijuuttaan
moniammattillisesti ja valittdmasti. Yrityksen muita vahvuuksia on kiireettémyys;
henkildkunnalla on aikaa keskustella asiakkaan kanssa, ja tarvittaessa ohjata
asiakasta erilaisten terveydenhuollonpalvelujen &areen joko VireTorin sisalla tai

muihin julkisiin terveydenhuollon organisaatioihin. (Partanen-Kivinen 2011.)

Yritykselle ei ole aiemmin laadittu markkinointisuunnitelmaa eika
markkinointiviestintdsuunnitelma. Nain ollen myds ajankayttd on yrityksen
toiminnasta vastaaville opettajille, koordinaattoreille ja opiskelijoille haaste. VireTori
Valkeisen koordinaattorilla on viikossa noin kaksi tuntia kaytettavissaan yrityksen
toiminnan organisointiin, joten aikaa markkinointiviestintddn panostukseen ei juuri
ole. Kivinen-Partanen nimeaakin yrityksen heikkoudeksi sen, ettd yritys toimii
aarettdman pienilla resursseilla. Han kertoo suunnitteilla olleen tarjota liiketalouden
opiskelijalle harjoittelumahdollisuus noin puoleksi vuodeksi VireTorin toiminnan
organisoimisessa markkinoinnin nakokulmasta, ja toivoo jonkun opiskelijan

tulevaisuudessa innostuvan mahdollisuudesta.

Savonia-ammattikorkeakoulun terveysalan kampus on siirtymassa vuoteen 2013
mennessa Technopolikselle Microkadulle hieman kauemmas keskustan alueelta.
VireTorin toimipisteesta kaydaan kuitenkin vield keskustelua. Asiakaslaheisyyden
vuoksi toimipaikan keskeinen sijainti ydinkeskustan alueella on ollut erinomainen, ja
myo6s tulevaisuudessa yritys haluttaisiin pitdd nykyisessda ymparistdssa tai sen
lahettyvilla. Uhkaksi yrityksen toiminnalle Partanen-Kivinen nimeaisi juuri muuttuvan

tilan.

Mahdollisuuksia yrityksen tulevaisuuden kannalta on kasvava kysynta, ja
fysioterapiapalveluiden tarjonta, joiden ideointiin vain “taivas on rajana”. Partanen-
Kivinen toivoisi yrityksen lisddavaan houkuttelevuuttaan tunnettuuden lisdéntymisen

myota. Lisaksi han toivoisi, etta yrityksen imago houkuttelisi yksildasiakkaiden lisaksi
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fysioterapeuttiopiskelijoita; tulevaisuudessa kysynta VireTorin harjoittelujaksolle
lisdantyisi merkittavasti. Nain ollen opiskelijat olisivat harjoittelupaikkassaan todella

motivoituneita, ja se puolestaan vaikuttaisi asiakaspalvelun laatuun positiivisesti.

VireTori Valkeisen fysioterapiapalvelut ovat hyvin edulliset, silld toiminta on
ensisijaisesti oppimista edistavaa, eika se pyri suurten voittojen tavoitteluun. VireTori
Valkeinen mahdollistaa fysioterapiapalvelut miltei valittémasti, edullisesti ja
asiantuntevasti, ja ohessa asiakkaalle voidaan tarjota myos muita hyvinvoinnin
palveluita. Partanen-Kivinen nimeaisi VireTori Valkeisen Kilpailijoiksi yksityiset

fysioterapiayritykset.

3.3.2 Kohderyhmien eli segmenttien maarittely

Kohderyhmalahtdisen viestinnan edellytys on segmenttien tarkka maarittely.
Kohderyhman keskuudesta pyritddn tadsmentamaan sellaiset segmentit, joille
yrityksen palveluista olisi mahdollisimman paljon tarjottavaa ja jotka
markkinointiviestinnan keinoin olisi saavutettavissa. Segmentointi maarittaa siis
potentiaalisia kohdeyhmia, joihin kuuluvilla henkildilld on samantapaisia tarpeita
yrityksen tarjoamille palveluille, tai joiden oletetaan reagoivan samantapaisesti
markkinontitoimenpiteisiin.  Kohderyhman  maarittelyn avulla  siis  valitaan
markkinointiviestinnassa kaytettavat keinot ja niiden kayttdtapa tehokkaimman
vaikutuksen aikaansaamiseksi. Markkinointiviestinnan tavoitteilla on myds merkitysta
kohderyhmien valintaan. Siihen, missa yritys palveluineen haluaa markkinoinnissaan
olla esilla, on merkitysta kenelle pitaa tavoitteen saavuttamiseksi viestia ja keihin
pyrkia vaikuttamaan. (Vuokko 2003, 142.) Markkinointiviestinnan suunnitelu voidaan
aloittaa  asiakasryhman  ominaisuuksien selvittdmisestd. Pohditaan, mita
ominaisuuksia kohderyhmalla on, miten se terveydenhuoltopalveluja kayttaa ja
millaisia kasityksia ja mielikuvia palveluja tarjoava yritys siind herattaa. (Ylikoski
1994.)

Vaikka kyseessa olisi yrityksen samaisten palvelujen markkinointiviestinta, eri
viestintakeinoille voidaan asettaa erilaisia kohderyhmia: esimerkiksi henkilékohtaisen
myyntitydn segementtina voivat olla yksilésiakkaat, kun taas sponsoroinnin kohteena
suuri yleis6. Lehti-ilmoituksilla tavoitteena voi olla vaikuttaa yli keski-ikaisiin
asiakkaisiin ja Internet-markkinoinnilla puolestaan nuoriin. Saavuttaakseen asetetut
tavoitteet, onkin useimmiten valttamatonta vaikuttaa yhden sijaan useampaan eri
sidosryhmaan. (Vuokko 2003, 142-143.)

Suomen terveyspolitikassa korostetaan terveyden edistamisen ja ehkaisevan

toiminnan nakdkulmaa, minka myoéta 2000- luvulta alkaen on alettu kaynnistaa pitkan
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tahtdimen kansanterveysohjelmia. Vaestdn terveyskayttaytymiseen ja terveyden
edistamiseen liittyvien ohjelmien rooli on merkittava terveyden edistdmiseen ja
ennaltaehkaisyyn tahtdavassa perusterveydenhuollon palvelujarjestelman
kehittamisessa. Uuden terveydenhuoltolain, jota parhaillaan valmistellaan,
tavoitteena on perusterveydenhuollon vahvistaminen ja terveyspalvelujen

saatavuudeen parantaminen ja tehokas tuottaminen. (Klavus 2010, 28.)

Vuosilta 2004, 2006 ja 2009 kerattyjen, Suomalaisten hyvinvointi ja palvelut —
kyselyjen (HYPA) perusteella terveyspalvelujen kayttéa tutkittaessa voidaan todeta
terveyskeskusladkaripalvelujen kayton painottuvan vaestdon alimpiin tuloluokkiin.
Vaeston kokemuksia ja mielipiteita terveyspalveluista tutkittaessa selvisi, etta hoidon
saantia haittasi eniten palvelujen puute tai niiden etéisyys (vuonna 2009 46,0 %).
Seuraavaksi tarkeimpia syité olivat epaily, ettei hoidosta ole apua (18 %) ja rahan
puute (17 % ). Hoitoon paasya viimeisen 12 kuukauden aikana kartoitettiin hoidon
saatavuuden ja palvelujarjestelman toimivuuden arvioimiseksi. Vastaajilta kysyttiin,
olivatko he kokeneet joutuvansa odottamaan kohtuuttoman kauan tarvitsemaansa
hoitoon paasya. Vastaajista vuonna 2009 joka kymmenes oli odottanut kohtuuttoman
kauan. (Klavus 2010, 35-36.)

Nykyisen terveydenhuoltojarjestelman myota  tarjotaan  vaestdlle  entista
monipuolisemmin julkiselle terveydenhuollolle vaihtoehtoisia tai niita taydentavia
terveyspalveluja. Palvelujen kayttajien jakaantumisesta laajemmalle
palvelutarjontasektorille on hyotya, silla talldin julkiseen terveydenhuoltoon osoittuvat
kysyntapaineet ja palvelujen ruuhkautuminen vahenevat. Seurauksena palvelujen
saatavuus paranee ja kuntien mahdollisuudet riittaviin terveys - ja sosiaalipalveluiden

jarjestamiseen asukkailleen helpottuvat. (Klavus 2010, 43.)

VireTori Valkeisen palvelut tulisi nahda mahdollisuutena tehostaa vaeston saamaa
terveydenhuoltoa, jolloin yrityksen toiminta olisi apuna kunnallisissa terveydenhuollon
palveluissa. VireTori Valkeisen fysioterapiapalveluiden kohderyhmana on
kaikenikaiset aina vauvoista ikdihmisiin, niin entiset kuin potentiaaliset uudet
asiakkaatkin. Erityisesti asiakkaat, joilla ei valttdamatta ole mahdollisuuksia esimerkiksi
varaa toteuttaa laakarin antamaa fysioterapialahetettd omakustanteen vuoksi tai
aikaa odottaa julkisen sektorin tarjoaamaa palvelua niiden ajoittaisesta
ruuhkaisuudesta johtuen, olisivat erityisen potentiaalinen kohderyhma tavoitettavaksi.
(Partanen-Kivinen 2011.)

Yrityksen toiminta on haluttu pitda laaja-alaisena asiakaskunnaltaan, jolloin se takaa
opiskelijoille monipuolisimmin tyéharjoittelukokemusta. Yksildasiakkaat ovat kuitenkin
tdahan mennessa olleet idkkdampia. Haasteena on ollut rekrytoida tydikaiset ihmiset

kayttdmaan yrityksen palveluita, silla useimmat heistd ovat juuri VireTori Valkeisen
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aukioloaikoina toissa. VireTori Valkeisella voisi olla mahdollisuus segmentoida
toimintansa joko ikarakenteen tai palvelujen ominaisuuksien kautta (esimerkiksi
reumaatikot, sydankuntoutujat), mutta silloin se saattaisi muuttaa opiskelijoiden

kannalta oppimisymparistéa suppeammaksi. (Partanen-Kivinen 2011.)

3.4 Markkinointiviestinndn menetelmat

Markkinointiviestinndn osa-alueisiin  voidaan kasittda sisaltyvaksi mainonta,
henkilokohtainen myyntityd, myynninedistaminen ja tiedotus- ja suhdetoiminta
(Kuluttajavirasto 2011). Yrityksen on huomioitava mahdolliset
markkinointiviestintdkeinojen toteuttamisen ja suunnitelun aiheuttamat kustannukset

ja nain ollen suhteuttaa ne yrityksen budjettiin (Isohookana 2007, 111).

Markkinointiviestintdd suunniteltaessa taytyy olla perehtynyt ja tietoinen kaytettavista
markkinointikeinoista ja niiden eri ominaisuuksista. Lisdksi tulee kyeta puntaroimaan
keinojen vahvuuksia ja heikkouksia valitessa kayttdtarkoitusta parhaiten palvelevaa
viestintdkanavaa tai niiden sekoitusta (Isohookana 2007, 131). Eri viestintakeinoilla
on tapana taydentaa toisiaan seka kompensoida toistensa puutteita, ja yleensa
paadytaankin useamman markkinointiviestintakeinon samanaikaiseen kayttéon

parhaan vaikutuksen saavuttamiseksi (Vuokko 2003, 149).

Laadittaessa yrityksen markkinointiviestintamixia eli useamman
markkinointiviestinnan keinon yhdistelmaa, tulee paattaa mita eri keinoja kaytetaan
tietyssa kohderyhmassa tai tietyn tavoitteen saavuttamiseksi. Saman mixin
viestintakeinoilla voi kuitenkin olla erilaisia tavoitteita; yksi keino pyrkii informoimaan,
toinen luomaan mielikuvia, ja kolmannella saamaan asiakas hakeutumaan yrityksen
palveluihin. Lisaksi viestintamixin valintaan vaikuttavia seikkoja ovat miksi ja mista

viestitdan, kenelle viestitaan ja missa tilanteessa viestitaan. (Vuokko 2003, 149-150.)

Markkinointiviestintamixia laatiessa tulisi kartoittaa, mitd medioita asiakas aktiivisesti
kayttda ja seuraa. Tarkeinta olisi tavoittaa asiakas juuri sielld missa han liikkuu ja
tavoittaa hanet usein kayttdmansa tiedotuskanavan aareltd. Asiakas on useiden
viestien keskella informaatiotulvassa, joten yrityksen tulisi keskittya erottautumaan ja
tulemaan huomatuksi, luomaan kontakti asiakkaaseen ja nain ollen saavuttamaan
tavoiteltua toimintaa. Lisaksi yrityksen tulisi tiedostaa lasnaolo niissa paikoissa, jotka
vaikuttavat palvelun ostoprosessiin ja koko asiakassuhteeseen. Yrityksen on siis
hyva kartoittaa, missa asiakkaat ovat tietoa etsiessaan, ostopaatdksia tehdessaan,
keitd muita on samassa paikassa ja millainen palvelujen ostopaikka on. (Isohookana
2007, 108-109.)
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3.4.1 Henkilokohtainen myyntityo

Palvelualoilla henkilokohtainen myyntityd on yksi tarkeimpia markkinointiviestinnan
muotoja, ja se voi tapahtua palvelun aikana tai sitd ennen. MyyntityOn tavoitteena
voidaan pitdd asiakkaiden hankkimista, asiakassuhteiden luomista ja niiden
jatkuvuudesta huolehtimista. Terveysalan yrityksissa henkilokohtainen myyntityo
onkin jokaiseen paivaan kuuluvaa vuorovaikutusta yrityksen asiakkaiden ja

sidosryhmien kanssa. (Toivola 1999, 39-40.)

Henkilokohtaisen myyntityon tarve on korostunut etenkin silloin, kun asiakaskunta on
melko pieni ja yritykselld on riittavasti resursseja hoitaa myyntityd henkildkohtaisin
kontaktein. Lisaksi palvelun ominaisuudet vaikuttavat; palvelu halutaan raataléidaan
asiakkaalle sopivaksi. (Vuokko 2003, 171.)

Henkildkohtainen myyntityd on yrityksen tyontekijan ja asiakkaan valinen,
henkilokohtaista vaikutuskanavaa ja vuorovaikutusta kayttava viestintaprosessi, jossa
kohteena on yksi tai muutama henkild tai pieni ryhma. Henkilokohtainen
vaikutuskanava tarkoittaa kasvokkain tai puhelimitse muodostuvaa viestintasuhdetta.
Myyntityd tarvitsee tuekseen lisdksi keinoja, jotka henkilokohtaista vaikuttamista
tehokkaammin pystyy luomaan muun muassa palvelu- ja yritysmielikuvaa
asiakkaalle. (Vuokko 2003, 168-169.)

VireTorin markkinoinnissa henkilokohtaisen myyntitydn merkitys on huomattava.
Opiskelijat kohtaavat jatkuvasti asiakkaita esimerkiksi ryhmanohjauksissa, jolloin he
ovat myo6s valiton kayntikortti omalle yritykselleen. Ohjaajalla on mahdollista
esimerkiksi ryhmaliikunnanohjaustuokion jalkeen kysya ja saada valittomasti
palautetta asiakkailta, ja ndin ollen reagoida jo heti seuraavaa tuntia varten saatuun
palautteeseen. Asiakaspalautteen kysyminen suullisesti tai kirjallisesti olisikin hyvin
tarkeaa, silla sen avulla asiakkaat voivat ilmaista mielipiteitdan ja antaa kehitysideoita
toiminnan kannalta. Palautteen kysyminen myds osoittaa ohjaajan olevan
kiinnostunut asiakkaistaan, mika lisda puolestaan positiivista mielikuvaa yrityksen
tarjoamista palveluista. Maksullista mainostusta jopa tehokkaampaa onkin usein
asiakaslahtdinen suosittelu tuttaville, sukulaisille ja muulle lahipiirille. (Ronkké & Tall-
gren 2010.)

3.4.2 Messut

Myyntitydn erilaisia muotoja ovat muun muassa messut, tapahtumat ja

esittelytilaisuudet. Messut ovat merkittdvd myynninedistdmisen muoto, ja ne
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soveltuvat hyvin palveluiden markkinointiin. Yrityksen tulee tehda paatdés messuille
osallistumisesta huolellisesti, jolloin osallistumiselle voidaan asettaa tavoitteet ja
suunnitella toimenpiteet niiden mukaisesti. Tavoitteita voivat olla esimerkiksi yrityksen
tarjoamien palveluiden esitteleminen, uusien asiakassuhteiden luominen ja vanhojen
lujittaminen, yrityskuvaan vaikuttaminen ja sidosryhmiin kontaktien luominen.
Yrityksen on kannattavaa laatia kokonaissuunnitelma, joka sisaltda toimenpiteet,
aikataulut, tekijat ja budjetin asetettujen tavoitteiden toteutumiseksi. Messuosaston
suunnittelu ja paikan varaus tulee myds tehda hyvissa ajoin. (Isohookana 2007, 165-
167.)

VireTori Valkeisen henkilokohtaista myyntitydtd on tehty messuilla. Eija Partanen-
Kivinen kertoo haastattelussa VireTori Valkeisen olleen monilla messuilla mukana
toimijana, jonka ohessa yritysta on mainostettu suullisesti ja esitteen avulla. Kuitenkin
ne kerrat, jolloin yritys olisi ollut mukana keskittyen vain omaan promootionsa

tekemiseen, on ollut valitettavan vahan.

Yritys voisi tulevaisuudessa painottaa aiempaa enemman omaan PR-tyGskentelyyn
ideoimalla ja jarjestamalla tapahtumia, joissa se lisaisi nakyvyyttaan organisaationa.
Messuille osallistumisesta tulisi kuitenkin paattaa jo hyvissa ajoin ja suunnitella mita
pitaa tehda ennen messuja, niiden aikana ja niiden jalkeen. VireTori Valkeisella tulisi
etukateen sopia, ketkd ovat mukana messujen jarjestelemisessa ja messuihin

osallistumisessa.

3.4.3 Mainonta

Mainonta on suurelle kohderyhmalle suunnattua viestintaa, jota organisaatio valittaa
joukkoviestinten tai muiden kanavien valityksella ja silla pyritdan niin Iyhyt- kuin
pitkaaikaisiin vaikutuksiin. Kanavana voi olla esimerkiksi Internet, lehti tai
ulkomainostaulu, tai mainos voidaan valittda suoraan vastaanottajalle sahkopostin,
tekstiviestin tai postin valityksellda. Mainonnan avulla voidaan tehda palvelua tutuksi
markkinoilla, muuttaa tai vahvistaa mielikuvia yrityksesta, synnyttda ostoaikomuksia
ja vaikuttaa asenteisiin. Sen keskeisina pyrkimyksina voidaan pitaa informointia,
suostuttelua ja muistuttamista. (Vuokko 2003, 192-195.)

3.4.4 Tiedottaminen

Markkinointiviestintdan liittyva tiedottaminen on yrityksen palvelujen markkinointia

tukevaa toimintaa, joka on kohdistettu potentiaalisille asiakkaille,
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yhteistyOkumppaneille tai muille tahoille, jotka vaikuttavat palveluiden
ostopaatokseen. Sen paamaarana on vaikuttaa positiivisesti yrityksen palveluiden
myyntiin ja tunnettuuteen, ja nain ollen luoda myonteistd mielikuvaa asiakkaiden
asenteisiin. Palvelutiedottamisella viestitdan uusista palveluista, muutoksista ja
muista mielenkiintoa herattavista ajankohtaisista asioista, mitka koskettavat yrityksen
asiakaskuntaa. Lisaksi se tukee markkinointiviestinnan muita osa-alueita lisaamalla
tietoisuutta ja luomalla tunnettuutta kohderyhmien keskuudessa. (Isohookana 2007,
176-177.)

Tiedottamisen keinoja, jotka tukevat yrityksen markkinointia ovat muun muassa
asiakkaille suunnatut julkaisut ja asiakaslehdet, uutiskirjeet ja tiedotteet, asiakkaille
jarjestettavat tilaisuudet, esimerkiksi avointen ovien paiva, julkisuus, uutiset ja
artikkelit palveluista, sekd yrityksen palveluja esittelevat Internet- sivut (Isohookana
2007, 177).

VireTori Valkeisella voidaan alkaa lahettaa ryhma- ja vyksildasiakkaille seka
sidosryhmille ja yhteisytyokumppaneille sahkdisia uutiskirjeitd joka kuukausi.
Asiakkaalta tulee kuitenkin aina kysya kirjallinen suostumus asiakasrekisterdintiin ja
tiedotustoimintaan. Kirjeessa voidaan tiedottaa ajankohtaisista kursseista ja ryhmista,
yrityksen fysioterapiapalveluista seka tapahtumista, joita yritys jarjestaa. Uutiskirjeen
vastaanottaja saisi tiedotteen avulla saanndllistd informaatiota, ja mielikuva

yritystoiminnan aktiivisuudesta voisi vahvistua.

VireTori Valkeiselle voidaan suunnitella yhteistydssa Savonia-ammattikorkeakoulun
Muotoiluakatemian opiskelijoiden kanssa yritykselle kayntikortti, jota opiskelijat
voisivat muun muassa messuilla edustaessaan jakaa niille, joiden kanssa on paassyt
keskusteluyhteyteen. Lisaksi yritykselle voidaan tehdd myods esite, joka antaa
asiakkaalle ajankohtaista ja informatiivista tietoa fysioterapiapalveluista ja kaiken

lisdksi houkuttelee potentiaalista asiakasta hakeutumaan VireTorin palveluihin.

3.4.5 Sahkopostimainonta

Sahkopostiviestintd on yleisesti kaytetty, ja sen ominaisuuksia on nopeus
vuorovaikutuksessa ja tyon tekemisessa. Lisaksi sahkopostiviestillda voidaan muokata
vastaanottajan mielikuvia lahettdjasta ja edustamastaan yrityksesta. Sahkoposti on
parhaimmillaan parin henkilén tai ryhmakeskeisen, kertaluontoisen viestimisen
valineena. Kaikille avoin ja laajaa jakelua edellyttava tieto suositellaan julkaistavan

yrityksen www-sivustolla. (Isohookana 2007, 267.)
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VireTori Valkeisen tiedottaminen perustuu sakdpostimainontaan, jolla yritys
mainostaa padosin Savonia-ammattikorkeakoulun sisalla fysioterapian palveluitaan.
Suurin osa yrityksen yksildasiakassuhteista tuleekin juuri ammattiopettajien kanssa
tapahtuneen verkottumisen seurauksena. Yritys tarjoaa heille muun muassa
tyoterveyteen liittyvia fysioterapiapalveluita, kuten ohjattuja liikkuntaryhmia,
ergonomiakartoituksia ja muita tyoterveyshuollollisia toimenpiteita. VireTori Valkeisen
ohjaavat opettajat ja yrityksessd harjoittelevat opiskelijat kuitenkin kokevat, etta

asiakkaita haluttaisiin myds verkoston ulkopuolelta. (Partanen-Kivinen 2011.)

Sahkopostiviestissa ilmenee vastaanottajatiedot, selkea ja kuvaava otsikko, teksti,
l&hettajatiedot ja mahdolliset liitetiedostot. Viestin hyva otsikointi auttaa asiakasta
hahmottamaan kerralla viestin ydinsanoman ja I6ytamaan sen mutkattomasti
uudestaan. Sahkopostiviestin tekstin tulisi olla selkeasti jasennelty ja riittavan lyhyt,
lisdksi on hyva valttda vierasperaisia sanoja ymmartavyyden edistamiseksi.
(Isohookana 2007, 276.)

VireTori Valkeisen henkilokunta voisi hyddyntaa palvelupyyntdkansioon kirjattuja
yhteystietoja  sahkodisesti; yrityksen fysioterapiapalveluista ja tapahtumista
tiedottaminen suoraan vanhoille asiakkaille asiakasryhmien osoitteistolistan kautta
sujuisi ongelmitta ja vaivattomasti. Yrityksesta voitaisiin olla myds asiakkaaseen
sahkopostitse yhteydessa, mikali han ei olisi kayttanyt yrityksen palveluja esimerkiksi
kahteen kuukauteen. Yhteydenotto yrityksesta lisaisi yksilOllista palveluntarjoajan ja
asiakkaan valista vuorovaikutussuhdetta, mika osoittaisi yrityksen valittavan

asiakkaastaan.

Sahkopostilaatikko on hyva tarkistaa saanndllisesti ja riittdvan usein, ja viesteihin
reagoida nopeasti. Viestien arkistointi ja lajittelu helpottaa, nopeuttaa ja selkeyttaa
viestien etsimista sahkopostitililtd. Automaattinen poissaolovastaus informoi viestin
lahettajaa, milloin lahettaja voi vastausta odottaa, mistd ja milloin vastaanottajan
mahdollisesti tavoittaa, tai voiko lahettdja ottaa yhteyttd johonkin toiseen henkiléon.
(Isohookana 2007, 276.)

3.4.6 Lehtimainonta

limoittelumainonta kasittda ilmaisjakelu-, sanoma- ja aikakauslehdissa tapahtuvan
mainonnan, jolle on ominaista ilmoitusaineiston varaus- ja toimitusajan
lyhytkestoisuus. Pienet paikallislehdet ammentavat voimansa suppeasta

levikkialueestaan, jolloin niiden uutiset ovat Ilahella lukijoita. Lisdksi niissa
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mainostamalla voidaan tavoittaa tarkasti kohderyhma ja saada hyva mainosarvo, silla

lehdet ovat laajudeltaan pienempia kuin sanomalehdet. (Isohookana 2007, 143.)

VireTori Valkeinen on muutamiin otteisiin koettanut hyodyntaa paikallisen
ilimaisjakelulehden, ViikkoSavon maksutonta ilmoitus-palstaa. Kuitenkaan tiedotetta
ei ole aina julkaistu palstan ruuhkaisuuden vuoksi. Myds maakuntalehden, Savon
Sanomien Muistio- palstalle yritys on jattanyt ilmoituksensa yksittaisista
fysioterapiapalveluista, mutta niitd ei ole valttdmatta julkaistu. (Partanen-Kivinen
2011). llmoitukset jaavat lehtien maksuttomissa ilmoitusosioissa kuitenkin
useimmiten noteraamatta, joten tulevaisuudessa yrityksen kannattaisikin niiden sijaan

keskittya muihin markkinointiviestinnan keinoihin.

Positiivinen julkisuus on kuitenkin yritykselle aina eduksi. VireTorilla tapahtuu usein
erilaisia tapahtumia ja tempauksia, joista varmasti myos paikalliset iimaisjakelulehdet,
kuten ViikkoSavo ja Kuopion Kaupunkilehti, tai maakuntalehti Savon Sanomat olisivat
kiinnostuneita tekemaan artikkelin. Julkaistut jutut ovat aina ilmaista mainosta
yritykselle, joten opiskelijoiden ja opettajien kannattaisi rohkeasti ottaa yhteytta
toimittajiin ja jakaa juttuvinkkinsa. Muita Savon alueella julkaistavia ilmaisjakelulehtia

on myds SuurSaimaa ja aikakauslehdista Kuopio- lehti sekd Savon Xpress.

3.4.7 Internet

Internet- viestimisen vahvuuksia on interaktiivisuus ja segementoinnin ja erilaisten
tehokeinojen mahdollisuus. Internetin www-sivut ovat yleisen digitaalisen viestinnan
muoto yrityksissa, ja ne voivat olla yksinkertaiset esittelysivut. Viestintastrategiaa
laatiessa tulee maaritella tarkkaan, mihin sivujen avulla pyritaan, eli mitka ovat niiden
tavoitteet ja rooli yrityksen muiden viestintakeinojen rinnalla. Www-sivut eivat korvaa
yrityksen muita viestintakeinoja, kuten henkilokohtaista ja painettua viestintaa, mutta
ovat erinomainen lisa. Verkkoviestinnan hyvind ominaisuuksina voidaan pitaa
nopeutta, vuorovaikutuksellisuutta, paivitettavyytta, kaytettavyytta, yllapitoa ja sisallon
suunnittelun mahdollisuutta. (Vuokko 2003, 234.)

Verrattaessa muihin viestintavalineisiin verkkoviestinnan etuna on sen mahdollistama
vuorovaikutus. Sivut, joilla on panostettu vuorovaikutukseen, kiinnostavat ja
palvelevat yha paremmin kayttjia ja yritystd. Suunniteltaessa ja muokatessa
verkkopalvelua voidaan pohtia, keitd sivustolla kavijat ovat, miksi he vierailevat
yrityksen Kotisivuilla, mitd informaatiota kavijat etsivat, miten heitd palvellaan
parhaiten ja muodostetaan vuorovaikutuksellinen suhde ja miten kavijat saadaan

houkuteltua ja palaamaan yrityksen sivustolle yha uudelleen. Verkkosivujen
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kaytettavyys tarkoittaa, ettd sivusto toimii hyvin, ja sen kayttd on helppoa alusta
saakka. (Isohookana 2007, 274.)

VireTori Valkeisen toiminnasta vastaava koordinaattori Minna Ikonen huolehtii
yrityksen verkkosivujen paivittdmisestd ja ulkoasusta. (Partanen-Kivinen 2011.)
VireTori Valkeisen verkkosivuja tulisi kehittaa asiakasystavallisempaan suuntaan,
silld nyt yrityksen kotisivu on vaikeaselkoinen, eikd anna riittdvasti informaatiota
yrityksen tarjoamista fysioterapiapalveluiden saataavuudesta. Yrityksen internet-
sivuilla tulisi olla ajankohtaista osio, joka paivitettaisiin ajan tasalle. Kotisivuille
voitaisiin laatia asiakaspalaute-osio, jota klikkaamalla asiakas voisi antaa palautetta

yrityksen toiminnasta ja saamastaan palvelusta seka kehitysideoita anonyymisti.

3.4.8 Ulkomainonta

Ulkomainonta kasittda ulkona tapahtuvan seka paikallisen ettd valtakunnallisen
mainonnan. Sitd voi olla esimerkiksi pylvastauluissa, mainospilareissa ja
mainosroskakoreissa. Liikennemainonnassa voidaan keskittya bussien, taksien ja
junien sisa- tai ulkopuolilla olevaan mainostamiseen. Ulkomainontaa voi olla myo6s
perinteisen julisteen sijaan esimerkiksi vitriini tai jattilakana talon seinalla. TNS Gallup
Intermediatutkimuksen mukaan ulkomainonnalla on havaittu saavuttavan hyvin muilla
medioilla vaikeasti tavoitettava nuorempi ikaluokka. (Isohookana 2007, 154-155).
Ulkomainonnan vahvuuksina voidaan pitdd muun muassa sen paikallisuutta,
toistuvuutta, edullista kontaktihintaa ja suurta kokoa. (Vuokko 2003, 234).

Yrityksella on kaytettdvissaan farmarimallinen auto, jonka takaikkunalle voitaisiin
asettaa juliste, lakana tai tarra, jossa on VireTorin logo. Markkinointiviestintakeinon
hyddyntaminen katukuvassa olisi hyva lisa muun markkinointiviestinnan ohessa.
Yrityksen sisdankaynnin viereen nostetaan arkiaamuisin VireTori Valkeisen
mainosjulisteteline, jonka informaatiotekstin ja ulkoasun harjoittelussa olevat
opiskelijat ovat itse suunnitelleet ja toteuttaneet kasin. Mainosjulisteen ulkoasua ja

ajankohtaista tiedotusta tulisi paivittda saannoéllisesti.

3.4.9 Verkkoyhteistt

Verkkoyhteisoéssd toimiminen on yhad useamman nykypaivaa. Yritys voi luoda
itselleen verkkoyhteisdn ja yllapitda sitd suunnitellusti. Verkkoyhteisot edellyttavat
usein rekisterdintia, jolloin ne ovat tarkoitettu lahinnd kanta-asiakkaille. Niista

rekisteroitynyt asiakas voi saada ajankohtaista tietoa, kuulla uusista palveluista ja
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antaa palautetta ja ideoita yritykselle. Lisdksi asiakas voi olla yhteydessa myos
muihin verkkoyhteison kayttajiin. Verkkoyhteison avulla voidaan siis vahvistaa
asiakkaan ja yrityksen valista suhdetta, luoda yhteenkuuluvuutta palvelujen kayttajien

keskuudessa ja vaikuttaa asiakassuhteen pysyvyyteen. (Isohookana 2007, 270.)

VireTori Valkeinen voisi hyddyntaa markkinointiviestinnassaan verkkoyhteisoista
Facebookia luomalla palveluun oman Facebook-tilin. Yritys voisi tillillaan tiedottaa
ajankohtaisista  fysioterapian  palveluista, tapahtumista ja  mahdollisista

aikataulumuutoksista reaaliaikaisesti.

3.5 Markkinointiviestinnan toteutus

Markkinointiviestinnan  toteutusta  suuniteltaessa tulisi pohtia toteutuksen
organisointia, resurssointia ja aikataulutusta. Organisointi tarkoittaa
suunnitteluprosessissa  paatetyistda  asioista  muodostettavan  konkreettisia
toimenpideohjelmia, milld paastdan asetettuihin tavoitteisiin. Resurssoinnin avulla
pohditaan, milla resursseilla suunnitelma toteutetaan, toisin sanoen millainen budjetti
yrityksella on kaytettavissaan markkinointiviestintaan ja mika on sen vaatima aika-,
henkilo-, laite- ja tilatarve. Aikataulutus osana toteutuksen suunnittelua sisaltaa
markkinointiviestinnan  eri  viestintatoimenpiteiden  ajoittamisen  esimerkiksi
kalenterivuoteen. (Vuokko 2003, 160-161.)

3.5.1 Vuosisuunnitelma ja budjetti

Budjetti osoittaa kuinka paljon yritykselld on rahaa yhteensd ja enintdan
markkinointiviestintdan kaytettavissa, ja miten viestintdkeinoja se huomioiden
voidaan toteuttaa. Markkinointiviestintdsuunnitelman budjettia laadittaessa paatetaan,
kuinka paljon rahaa kaytetaan tiettyyn tarkoitukseen tai ajanjaksoon. Pitkaaikaisia
vaikutuksia tavoiteltaessa kustannuksia ei tulisi kokea kuluiksi vaan ne pitaisi kasittaa
investoinniksi, silla tuloksia voidaan nahdd vasta pitemman aikavalin jalkeen.
(Vuokko 2003, 144.)

VireTori Valkeisella ei ole kaytettavissddn budjettia markkinointiviestinnan
toteuttamiseen, mika asettaa viestintakeinojen toteutukselle rajoitteita. VireTori
Valkeiselle vuosisuunnitelma on laadittu opiskelijoiden harjoittelujaksojen
aikataulutuksen ja ohjattavien ryhmien osalta. Markkinointiviestintasuunnitelmaa ei
kuitenkaan ole laadittu etukdteen, vaan opiskelijat ovat toteuttaneet viestintaa

yksittaisten tempausten ja tapahtumien osalta. Fysioterapiapalveluiden ja -
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tapahtumien markkinointi jaa nain ollen viime hetkille, jolloin oikeiden kohderyhmien

tavoittaminen ja niiden aktivointi jaa heikoksi. (Partanen-Kivinen 2011.)

VireTori Valkeiselle laaditun vuosikellon avulla (lite 1) voidaan aikatauluttaa

yrityksessa tapahtuvaa markkinointiviestintaa.

3.5.2 Markkinointiviestinnan seuranta ja arviointi

Yrityksen asettamia tavoitteiden toteutumista, budjettia, henkildstoresursseja ja
ajankaytt6d mitataan ja arvioidaan seurannalla, jonka tarkoitus on antaa tietoa
tavotteiden totetumista. Seurannasta saatuja tuloksia voidaan puolestaan hyddyntaa

yrityksen jatkotoimenpiteitd suunniteltaessa. (Isohookana 2007, 110-111.)

Vipuvoimaa EU:sta -—projektirahoituksen aikana VireTori Valkeisella kerattiin
saannodllisesti systemaatisesti asiakaspalautetta yrityksen toiminnasta, mutta nykyisin
palautteita ei juurikaan asiakkailta kerata. Palautteen saanti olisi kuitenkin erityisen
tarkedd tulevaisuudessa palvelujen kehittdmista varten. Yrityksessa kuitenkin
tilastoidaan  fysioterapiapalveluiden  ryhmaasiakkaat, @ mutta  vakiintuneesti

yksildasiakkaiden kirjaamista ei ole yrityksessa tehty. (Partanen-Kivinen 2011.)

VireTori Valkeisen henkildkunta voisi kirjata Windowsin Excel-taulukko-ohjelmaan
fysioterapian yksildasiakaskaynnit jokaisen palvelutilanteen jalkeen, jolloin myds
pitkalla tahtaimella saataisiin informaatioita markkinointiviestinnan vaikutuksista ja
onnistumisista yksiloéasiakkaiden suhteen. Yrityksessa harjoittelevat opiskelijat
vaihtuvat viiden-kuuden viikon valein, joten kaytantddn ohjeistaminen on tarkeaa

taulukoinnin jatkuvuuden kannalta.

Lisaksi asiakastyytyvaisyyden mittaamiseksi ja seurannaksi voitaisiin laatia erillinen,
lyhyt ja ytimekas asiakaspalautekaavake, joka asiakkaalle tarjottaisiin heti
kayntikertansa jalkeen. Mikali palautetta ei talldin pyydettaisi, olisi samainen kaavake
lahetettava palvelutilanteen jalkeen sahkopostitse asiakasrekisteristd saatuun

osoitteeseen.
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4 OPINNAYTETYON TOTEUTUS

Opiskelen fysioterapiakoulutuksen liséksi Savonia-ammattikorkeakoulun yTiimissa,
jossa opiskelemme yrittajyyttd ja liiketoimintaosaamista toteuttamalla paikallisten
yritysten ja tydeldaman kanssa erilaisia projekteja. Opintoihini yTiimissa kuuluu lisaksi
teoriaopintoja, ja  opintokokonaisuus on yhteensd 30  opintopistetta.
Puolitoistavuotinen opintokokonaisuus sisaltaa yrittajyyttd ja lilkketoimintamallien ja
asiakkuuksien johtamista, myynnin ja osaamisen kehittamista seka tietotyota (yTiimi
2011). Opinnaytetyoni perustuu yrittajyysopintojeni osalta asiakkuuksien johtamiseen
ja myynnin kehittdmiseen. Opinnaytetyoni kasittelee aihetta oman paatutkintoni

fysioterapian nakdkulmasta.

Aloitin opinnaytetyoprosessin syksylld 2010. Ideakseni oli jo aikaisemmin herannyt
ajatus yrittajyysopintojeni ja fysioterapian tietotaidon yhdistamisesta
opinnaytetydssani, mihin sain kannustusta ja rohkaisua ohjaajiltani. Sovimme tyon
aiheesta ja suunnitelman laatimisesta ohjaavien opettajieni ja toimeksiantajan
kanssa. Hain opinnnaytetyoprosessini alussa tutkimuslupahakemuksen VireTori
Valkeisella kerattyjen asiakaspalautteiden tutkimiseen. Havaitsin  kuitenkin
asiakaspalautteiden hyoddyntamisen tydssani tarpeettomaksi, joten kyseisia

palautteita en tydssani kasitellyt.

Opinnaytety6ta aloittaessani minulla oli jo hyva tietdmys yrityksen organisaatiosta,
toimintatavoista ja fysioterapiapalveluista, mika antoi tyoni toteutukselle hyvat
valmiudet. Syyskuussa 2011 tapasin toimeksiantajan VireTori Valkeisen toiminnan
koordinaattorin Eija Kivinen- Partasen ja kokosin ajankohtaista taustatietoa
haastattelemalla hanta yrityksen toiminnasta, sen tarjoamista fysioterapiapalveluista
ja niiden aikataulutuksista, markkinointiviestintdan kaytettavissa olevista resursseista

ja budjetista, suunnitelman rajauksista, seka kohderyhmasta.

Haastatelun lisaksi keskustelimme tyoni rajauksista toimeksiantajan kanssa, jolloin
paadyttiin tarkastelemaan vain yrityksen ulkoista viestintaa. Toimeksiantaja koki, ettei
VireTori Valkeisen olemassaolosta ja sen tarjoamista fysioterapiapalveluista tiedeta
riittdvasti. Kyseessa on pk- yritys, jolla budjetti markkinointiviestintdan on pieni, joten
paadyimme myos keskittymaan vain potentiaalisiin markkinointiviestintakeinoihin,
jotka olisi toteutettavissa pienemminkin resurssein (esim. suoramarkkinointi eika tv-
mainostus). Havaitsimme toimeksiantajan kanssa yritystoiminnan kannalta
tarpeelliseksi kehittdd markkinointiviestintdsuunnitelmaan vuosikellon VireTori
Valkeiselle syyskuusta 2012 kevaaseen 2013, jonka avulla yritys voisi
markkinointiviestintdansa toteuttaa. Vuosikelloon sisaltyisi fysioterapian opiskelijoiden

harjoittelujaksojen ja potentiaalisten tapahtumien ajankohdat seka alustava
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suunnitelma, mitd markkinointiviestinnan toimenpiteitd tulisi milloinkin toteuttaa.
Vuosikello  toimisi my6s ideoiden  herattelijgnd ja arjen  tyOkaluna

fysioterapiaopiskelijoille.

Tyoni tiedonldhteind olivat yrittajyysopintojeni aikana kertyneet opetusmateriaalit,
markkinointiviestinnan ja terveysalan Kkirjallisuus, toimeksiantajan haastattelu ja
internetin sahkoiset verkkojulkaisut ja tutkimukset. Perustelen opinnaytetyossani
teoriatiedon avulla markkinointiviestintasuunnitelman  sisalldllisia valintoja ja

tarkastelen systemaattisesti teoriatietoa ja VireTori Valkeisen toimintaa rinnakkain.

Markkinointiviestintasuunnitelmassa esitetaan taloudellisia, tehokkaita ja
yksinkertaisia ideoita ja kehitysmahdollisuuksia markkinointiviestinndn keinoja
kayttden, joita on mahdollista toteuttaa yrityksen melko vahaisten resurssien
puitteissa. Suunnitelmaa toteuttamalla voidaan saada potentiaalisia uusia asiakkaita
rekrytoitua ja jo olemassa olevia aktivoitua ja sitoutettua yrityksen
fysioterapiapalveluihin.  Ulkoasultaan markkinointiviestintdsuunnitelman haluttiin
olevan yksinkertainen ja kaytannollinen ja se toteutettiin itsendiseksi tuotokseksi
opinnaytetyoraportin liitteeksi. Kirjallisena materiaalina sitd voidaan sailyttaa

yrityksessa kansiossa.
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5 POHDINTA

5.1 Opinnaytetydn arviointi

VireTori Valkeisen markkinointiviestintasuunnitelmassa esitin kaytannonlaheisesti
yrityksen resursseissa toteutettavat markkinointiviestintakeinot, -menetelmat ja
kehitysideat. Suunnitelman toteuttamista auttaisi huomattavasti, mikali
suunnitelmassa esitettaisiin toimenpiteiden ja viestintdkanavien lisdksi esimerkiksi
yhteystietoja paikallisiin  julkisen sektorin terveysalan yrityksiin. Aikataulu
opinnaytetydn toteutukseen oli kuitenkin rajallinen, minka vuoksi jouduin jattdmaan
yhteystietojen kartoituksen toteuttamatta. Lisdksi markkinointiviestinndn vuosikello
vuodelle 2012-2013 olisi voitu laatia luettelomaiseksi muistioksi, mutta koin sen
kuitenkin perustelevan parhaiten kayttajalleen markkinointiviestinnan toimenpiteita

lauserakenteisena kokonaisuutena.

Opinnaytetyoni  lahtdkohtana oli vahvistaa omaa fysioterapiaopiskelijan
hyvinvointipalveluiden yrittajyys- ja kehittamisosaamista ja kehittdd ammattiosaamista
hyvinvointialan yrityksen toimijana, kehittdjana ja yrittdjana. Toivoin, etta
opinnaytetdyprosessissa sinetoityisi markkinointiajattelun ja yrittajyyden merkitys
fysioterapeutin ammatissa. Opinnaytetyoni antoi minulle ideoita ja innostusta kehittda
ammattitaitoisuuttani terveydenhuoltoalan yrityksen toiminnassa. Kuitenkin vanhaa
sananlaskua lainatakseni; "mitd enemman tiedan, sitd enemman huomaan etten
tieda”. Markkinointi on valtavan laaja osa-alue, johon yksittaisilla kursseilla ei taysin

pysty syventymaan, vaan tietoa ja taitoa on harjoiteltava myds kaytannéssa.

VireTori Valkeisen toiminnassa liiketoiminta-osaamiselle on erinomaiset valmiudet
alkaa kehittdd markkinointitaitoja, kun aikaa ja resursseja jarjestetaan riittavasti.
Suunnitelmallisuus ja prosessinomaisuus ovat fysioterapialle ominaisia piirteita, ja
samoja ominaisuuksia myds terveysalan yrityksen markkinointiajattelussa tulisi pohtia
ja kehittda tavoitteiden saavuttamiseksi. Markkinointiajattelua tulisikin yhad enemman
painottaa my0s terveysalalla, silla yrityksen toiminnasta ja palveluista tiedottamisen
merkitys on mittava sidosryhmia ja asiakkaita tavoiteltaessa. Uskonkin ty6elamassa
tarvittavan yha enemman kykya markkinoida yrityksen osaamista kilpailun kasvaessa
terveysalalla, jossa henkilokohtaiset —markkinointiviestintataidot tulisi kokea

kilpailueduksi.
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5.2  Oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydni osoittautui hyvin haastavaksi, opettavaiseksi ja kehittavaksi
prosessiksi. Intensiivinen tyoskentely, lukuisat aivoriihet ja ajatusten sekamelska
uuvuttivat, mutta toisaalta se taas jasensi oman ammattillisuuden kehitysta
innovoidessani uutta ja perustellessani ideointiani teoriatietoon pohjautuen.
Opinnaytetydssa taytyy olla aina perustelu esittamalleen ajatukselle, mika opettaa
mielestani kaikkein parhaiten toimimaan myods asiantuntijana tulevassa ty6elamassa.
Tarkeintd on aina pohtia, miksi teen jotakin, ja miten asiat vaikuttavat toisiinsa.
Fysioterapiassa jatkuvan syy-seuraus —suhteen pohdinta, perustelut ja kekselidisyys
ovat mielestdni avainasemassa kuntoutuksen vaikuttavuuden takaamiseksi.
Tybelamassa, kuten opinnaytetyossakin, taytyy osata kysya ja epailla.
Opinnaytetyoprosessi oli itselleni osoitus sinnikkyydestd, omasta osaamista ja
asiantuntijuudesta, mutta ennen kaikkea se on kokoelma oivalluksia koko
koulutusohjelman aikaisten opintojen jasentelystd ja ponnahduslauta kohti

tybelamaa.

Ulkopuolinen nakdkulma opinnaytetydstani auttoi minua etenemaan tyoprosessissa
ja uskon, etta paritydskentelysta olisi ollut apua. Tunnen kuitenkin, etta laatimalla itse
tyoni kokonaisuuden ja ottamalla siitd tdyden vastuun olen haastanut oman

osamiseni ja oppinut moninkerroin uutta. Tydskentelyn aikatauluttaminen oli helppoa.

Tulevaisuudessa toivon tydskentelevani yksityisyrittajana, jolloin tietamykseni
markkinointiviestinnasta, etenkin terveysalalla, olisi varmasti ilman yrittajyysopintojani
ja opinnaytetyoni tuomaa tietdmysta lahes olematon. Olen oppinut prosessini aikana
paljon itsestani myos sisadista yrittajyyttd ja terveysalan yrityksen vaikutuksen
suhteutusta yhteiskunnan terveyden edistdmisen nakokulmaan seka innovatiivista

tybotetta.

5.3 Eettisyyden ja luotettavuuden arviointi

Opinnaytetydni aihetta valitessa pohdin tyoni tarpeellisuutta toimeksiantajan
nakokulmasta. Halusin tydstani olevan hyotya paitsi VireTori Valkeisen kehityksen,
mutta myds yrityksessa harjoittelevan opiskelijan kannalta. Eettiset |ahtékohdat
terveysalan yrityksen markkinointiviestintinnassa olivat jatkuvasti mielesani, onhan
kyse hyvin  henkilokohtaisista, terveyteen liittyvistd  palveluista.  Pidin
opinnaytetydssani selkean linjauksen siita, ettei viestinnassa kayteta henkildtietoja ja

markkinoinnin  keinoja epaluotettavasti. Markkinointiviestintdsuunnitelma, jonka
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tyossani esitan pohjautuu siis asiakkaan ja palveluntarjoajaan valiseen rehellisyyteen

ja luottamukseen.

Opinnaytetyodllani osoitan alustavaa tietotaitoani yhdistdda markkinointi- ja
yrittdjyysnakokulman fysioterapia-alalla toimimisessa konkreettisesti suunnitellessani
VireTori Valkeisen fysioterapiapalveluiden markkinointiviestinnan kehittamista.
Markkinointi on kasitteend hyvin laaja ja sen kasitteet linkittyvat toisiinsa hyvin
I&heisesti, mika loi opinnaytetydprosessiin haasteellisuutta. Hankin ja kartutin tietojani
tyétani varten liiketalouden osalta paljon, jotta ymmartaisin markkinointiajattelua
paremmin ja pystyisin soveltamaan sitd fysioterapiapalveluihin  sopivaksi.
Saumattoman ja tasapainoisen kokonaisuuden aikaansaanti on mitd haastavinta, ja
koen tarvetta kehittdd siina vield tyoskentelyani. VireTori Valkeisen
markkinointisuunnitelma tulisi toteuttaa kaytandssa, jotta sen toimivuutta voitaisiin
arvioida. Opinnaytetyotani voidaan pitdd suunnannayttijana VireTori Valkeisen
markkinointiviestinnalle, mutta luotettavuuden lisdamiseksi tarvittaisiin
asiantuntijamaista liiketalouden osaamista yrityksen toiminnan optimaaliseen

kehittamiseen.
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JOHDANTO

Tama markkinointiviestintdsuunnitelma on laadittu  opinnaytetyona materiaaliksi
yrityksessa harjoitteleville  opiskelijoille VireTori Valkeiselle vuoden 2012-2013
fysioterapiapalveluiden markkinointiviestinnan toteutukseen.
Markkinointiviestintdsuunnitelman  viestintakeinot ja -menetelmat ovat esitetty
kaytannonlaheisesti ja ne ovat matalakustanteisia, tehokkaita ja onnistuvat pienellakin
opiskelijajoukolla toteutettavaksi. Suunnitelman toteuttamisessa ei tarvita aiempaa
markkinointiosaamista. Yrityksen toimintaa ohjaavat opettajat ja koordinaattorit voivat
hyodyntda markkinointiviestintasuunnitelmaa aikataulutuksessa ja markkinointiviestinnan

toteutuksen ideoinnissa. Luovuus kunniaan ja tuumasta toimeen siis!



1 MARKKINOINTIVIESTINNAN LAHTOKOHDAT

VireTori  Valkeinen sijaitsee  Kuopion keskustassa Sairaalakatu 6-8:ssa, Savonia-
ammattikorkeakoulun tiloissa, 1-rakennuksessa, ja sen omistaa Savonia-ammattikorkeakoulun
kuntayhtyma. Yrityksen toiminta perustuu aineettomaan terveys- ja hyvinvointipalveluun.
Tarjottavia hyvinvointipalveluja ovat terveysmittaukset, luovat toiminnat, toimintakyvyn arvioinnit ja
toimintakykya tukevat toiminnat, leikkikentta- ja kerhotoiminta, neuvonta ja ohjaus seka asiakas- ja

perhetyd kodeissa.

VireTori Valkeisen palveluiden kohderyhmana ovat lapsiperheet, jarjestojen ja yhdistysten jasenet,
omaishoitajat ja heidan laheiset, hoito- ja hoiva-alan yritysten asiakkaat ja henkilosto,
toimintakeskusten asiakkaat, peruskoulun oppilaat ja yksityiset asiakkaat. Asiakkaat hakeutuvat
VireTorin fysioterapiapalveluihin moninaisista syista; he haluavat parantaa hyvinvointia ja fyysista
kuntoaan, luoda sosiaalisia suhteita ja vuorovaikutusta ja selvittdd nykyista terveydentilaansa.
Asiakkaalle on myo6s tarpeellista voida hyodyntdd matalakustanteisia fysioterapiapalveluita.
Kysynta fysioterapiapalveluille on kasvavaa ja yrityksen olisikin kyetteva tavoittamaan juuri
"pullonkaulan kohdat” markkinointiviestinnassaan. Pullonkaulakohdiksi voidaan nimeta paikalliset
terveyskeskukset ja sairaalat seka vanhainkodit, joissa ei ole riittdvasti resursseja hoitaa kaikkia

potilaita ruuhkaisuuden vuoksi.

2 MARKKINOINTIVIESTINNAN MENETELMAT

2.1 Henkilokohtainen myyntityo

VireTorin markkinoinnissa henkildkohtaisen myyntitydbn merkitys on huomattava. Opiskelijat
kohtaavat jatkuvasti asiakkaita esimerkiksi ryhmanohjauksissa, jolloin he ovat myo6s valiton
kayntikortti omalle yritykselleen. Ohjaajalla on mahdollista esimerkiksi
ryhmaliikunnanohjaustuokion jalkeen kysya ja saada valittomasti palautetta asiakkailta, ja nain
ollen reagoida jo heti seuraavaa tuntia varten saatuun palautteeseen. Asiakaspalautteen
kysyminen suullisesti tai kirjallisesti on hyvin tarkeaa, silla sen avulla asiakkat voivat ilmaista
mielipiteitaan ja antaa kehitysideoita yrityksen toiminnan kannalta. Palautteen kysyminen myds
osoittaa ohjaajan olevan kiinnostunut asiakkaistaan, mika lisda puolestaan positiivista mielikuvaa
yrityksen tarjoamista palveluista. Maksullista mainostusta jopa tehokkaampaa onkin usein

asiakaslahtdinen suosittelu tuttaville, sukulaisille ja muulle 1ahipiirille.
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VireTori  Valkeiselle  voidaan  suunnitella  yhteistydssd  Savonia-ammattikorkeakoulun
Muotoiluakatemian opiskelijoiden kanssa kayntikortti, jota opiskelijat voivat esimerkiksi messuilla
edustaessaan jakaa niille, joiden kanssa on paassyt keskusteluyhteyteen. Lisaksi yritykselle
voidaan suunnitella esite, joka antaa asiakkaalle ajankohtaista ja informatiivista tietoa
fysioterapiapalveluista ja kaiken lisdksi houkuttelee potentiaalista asiakasta hakeutumaan

VireTorin palveluihin.

2.2 Messut

VireTori Valkeisen henkilOkohtaista myyntityotéd on tehty messuilla. VireTori Valkeinen on ollut
monilla messuilla mukana toimijana, jonka ohessa yritystd on mainostettu suullisesti ja esitteen
avulla. Kuitenkin ne kerrat, jolloin yritys olisi ollut mukana keskittyen vain omaan promootionsa

tekemiseen, on ollut valitettavan vahan.

VireTori Valkeinen voi tulevaisuudessa painottaa aiempaa enemman omaan PR-tydskentelyyn
ideoimalla ja jarjestamalla tapahtumia, joissa se lisdd nakyvyyttddn organisaationa. Messuille
osallistumisesta tulee kuitenkin paattaa jo hyvissa ajoin, seka suunnitella mita pitaa tehda ennen
messuja, niiden aikana ja niiden jalkeen. VireTori Valkeisella on etukateen sovittava ketkd ovat

mukana messujen jarjestelemisessa ja messuihin osallistumisessa.

2.3 Tiedottaminen

VireTori Valkeisella voidaan alkaa lahettdd ryhméa- ja yksildasiakkaille sekd sidosryhmille ja
yhteisytyokumppaneille sahkoisia uutiskirjeitd joka kuukausi. Kirjeessa voidaan tiedottaa
ajankohtaisista kursseista ja ryhmistd, yrityksen fysioterapiapalveluista seka tapahtumista, joita
yritys jarjestda. Uutiskirjeen vastaanottaja saa tiedotteen avulla saanndllistd informaatiota, ja
mielikuva yritystoiminnan aktiivisuudesta voi vahvistua. Asiakkaalta taytyy pyytaa kirjallinen lupa

sahkdpostitiedottamiseen.

2.4 Sahkopostimainonta

VireTori Valkeisen tiedottaminen perustuu sahkopostimainontaan, jolla yritys mainostaa paaosin
Savonia-ammattikorkeakoulun sisadlla fysioterapian palveluitaan. Suurin osa yrityksen
yksildasiakassuhteista tuleekin juuri ammattiopettajien kanssa tapahtuneen verkottumisen

seurauksena. Yritys tarjoaa heille muun muassa ty6terveyteen liittyvia fysioterapiapalveluita, kuten
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ohjattuja liikuntaryhmia, ergonomiakartoituksia ja muita tyterveyshuollollisia toimenpiteita. VireTori
Valkeisen ohjaavat opettajat ja yrityksessa harjoittelevat opiskelijat kuitenkin kokevat, ettd

asiakkaita haluttaisiin myos verkoston ulkopuolelta.

VireTori Valkeisen henkilokunta voi hyodyntaa yrityksen asiakasrekisteria sahkoisesti;
fysioterapiapalveluista ja erilaisista tapahtumista tiedottaminen suoraan vanhoille asiakkaille
asiakasryhmien osoitteistolistan kautta sujuu ongelmitta ja vaivattomasti. Yrityksessa voidaan olla
myOs asiakkaaseen sahkopostitse yhteydessa, mikadli hdn ei ole kayttanyt yrityksen palveluja
esimerkiksi kahteen kuukauteen. Yhteydenotto yrityksesta lisaisi yksilOllistd palveluntarjoajan ja

asiakkaan valistd vuorovaikutussuhdetta ja osoittaa yrityksen valittavan asiakkaastaan.

Automaattinen poissaolovastaus informoi viestin lahettdjaa siitd, milloin lahettaja voi vastausta
odottaa, mistd ja milloin vastaanottajan mahdollisesti tavoittaa tai voiko |ahettdja ottaa yhteytta

johonkin toiseen henkil6on.

2.5 Lehtimainonta

Positiivinen julkisuus on yritykselle aina eduksi. VireTorilla tapahtuu usein erilaisia tapahtumia ja
tempauksia, joista varmasti myds paikalliset ilmaisjakelulehdet, kuten ViikkoSavo ja Kuopion
Kaupunkilehti tai maakuntalehti Savon Sanomat olisivat kiinnostuneita tekemaan artikkelin.
Julkaistut jutut ovat aina ilmaista mainosta yritykselle, joten opiskelijoiden ja opettajien kannattaa
rohkeasti ottaa yhteyttd toimittajiin ja kertoa tulevasta tapahtumasta tai palveluista. Muita Savon
alueella julkaistavia ilmaisjakelulehtia on myds SuurSaimaa ja aikakauslehdista Kuopio- lehti seka

Savon Xpress.

2.6 Internet

VireTori Valkeisen toiminnasta vastaava koordinaattori Minna lkonen huolehtii yrityksen
verkkosivujen paivittamisesta ja ulkoasusta. VireTori Valkeisen verkkosivuja tulee kehittaa
asiakasystavallisempaan suuntaan, silla nyt sivut yrityksen kotisivu on vaikeaselkoinen, eiké anna
riittdvasti informaatiota yrityksen tarjoamista fysioterapiapalveluiden saataavuudesta. Yrityksen
internet-sivuilla tulisi olla ajankohtaista osio, joka paivitetaan ajan tasalle. Kotisivuille voidaan laatia
asiakaspalaute-osio, jota klikkaamalla asiakas voi antaa palautetta yrityksen toiminnasta ja

saamastaan palvelusta seka kehitysideoita anonyymisti.



2.7 Ulkomainonta

Yritykselld on kaytettdvissdan farmarimallinen auto, jonka takaikkunalle voidaan asettaa tarra,
jossa on VireTorin logo. Markkinointiviestintakeinon hydodyntaminen katukuvassa on hyva lisa
muun markkinointiviestinnan ohessa. Lisaksi yrityksen sisdankaynnin viereen nostetaan
arkiaamuisin VireTori Valkeisen mainosjulisteteline, jonka informaatiotekstin ja ulkoasun
harjoittelussa olevat opiskelijat ovat itse suunnitelleet ja toteuttaneet kasin. Mainosjulisteen

ulkoasua ja ajankohtaista tiedottamista voidaan paivittdd saannollisesti.

2.8 Verkkoyhteiso

VireTori Valkeinen voi hyodyntaa markkinointiviestinndssaan verkkoyhteisoistda Facebookia,
luomalla palveluun oman Facebook-tilin. Yritys voi tilillaan tiedottaa ajankohtaisista fysioterapian

palveluista, tapahtumista ja mahdollisista aikataulumuutoksista reaaliaikaisesti.
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Elokuu

Uudet fysioterapeuttiopiskelijat aloittavat vasta syyskuun puolivalissa tyOharjoittelujakson, joten
elokuussa tulisi VireTori Valkeisen koordinaattoriohjaajien huolehtia yrityksen
markkinointiviestinnan kaynnistamisesta jo heti kesadloman jalkeen. Yritykselle tulee perustaa oma
sahkopostitili tulevien kuukausien sahkopostiviestintaa varten. Yrityksen internet-sivut muokataan
ja paivitetaan ajankohtaisiksi. NyKyisille kotisivuille lisataan tiedotteet syyskuussa alkavista
fysioterapiapalveluista ja niiden hinnoista. Lisdksi kerrotaan lyhyesti, mitd palveluun siséltyy ja
miten ja mistd asiakas voi tehda ajanvarauksen. Kaynnistetddan keskustelu Savonia-
ammattikorkekoulun tekniikan-alan ja/tai muotoiluakatemian yksikdn opettajien kanssa, voisiko
yritykselle tyostaa uudet kotisivut ja kayntikortit opiskelijoiden toimesta opintojakson muotoisena tai

vaikkapa mahdollisena opinnaytetydna.

Syyskuu-lokakuu

Uudet fysioterapeuttiopiskelijat aloittavat harjoittelujaksonsa VireTori Valkeisella syyskuun
puolivalissa, jolloin suurin osa asiakkaista on palannut arkirytmiin kesalomien jalkeen. Yrityksen
markkinointiviestinnan kannalta juuri syyskauden ensimmaiset kuukaudet ovat tarkeitd saavuttaa
kohderyhma. Asiakkaat alkavat etsia uusia harrastusmahdollisuuksia ja keskittya oman
hyvinvointinsa edistamiseen. Viestinnan tulisi naiden kuukausien aikana perustua ryhmista,

tulevista teemaviikoista ja tarjolla olevista muista palveluista tiedottamiseen.

VireTori Valkeiselle kootaan palvelupyyntdkansion pohjalta kirjallinen asiakasrekisteri, johon
voidaan kirjata kirjallisen suostumuksen arkistointia varten antaneen, fysioterapiapalveluita
saaneen asiakkaan yhteystiedot ja esitiedot: nimi, puhelinnumero, sdhkodpostiosoite, kdyntipaiva, ja
palvelu, jota asiakas on saanut. Kansio arkistoidaan sukunimen aakkosjarjestyksen mukaisesti,
jotta asiakkaan tietojen etsiminen kansiosta on mahdollisimman helppoa ja nopeaa. Asiakkaalta
tulee kysya, saako yritys |ahettdd hanelle uutistiedotteita sahkdpostitse. Harjoittelijoiden tutustuvat
asiakasrekisteriin, jonka jalkeen he voivat ottaa sahkopostitse yhteytta kaikkiin yrityksen
fysioterpapiapalveluita kayttaneisiin asiakkaisiin. Lisdksi yritys voisi kannustaa asiakassuhteen
jatkuvuuteen ottamalla kayttoon kanta-asiakaskortin, johon saa jokaisesta palvelukerrasta
merkinnan. Korttiin keratdan tietyn verran kayntikertoja, jonka jalkeen asiakas saa yhden
fysioterapiapalvelukerran maksutta. Opiskelijat voivat ideoida kanta-asiakkaille myo6s

pienimuotoisia tapahtumia ja etuja.

Syyskuun aikana VireTori Valkeisen koordinaattori Minna lkonen paivittaa yrityksen kotisivut ja
hankkii yritykselle oman sahkdpostitilin. Opiskelijat voivat alkaa lisatd sahkopostitilille luvan

rekisterdintiin  ja yhteydenottoon antaneen, fysioterapiapalveluita kayttdneen asiakkaan
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yhteystiedot, mink& avulla jatkossa voidaan lahettaa VireTori Valkeisen palveluista tiedotteet

sdanndllisesti ja maksutta asiakkaan sahkopostiosoitteeseen.

VireTori Valkeiselle on koottu palvelupyyntdkansio, joissa on myds aikaisemmin yrityksen
palveluita kayttaneiden asiakkaiden yhteystietoja. Yrityksessa on kaytossa kaksi puhelinta, joista

voi asiakkaisiin ottaa yhteytta ja informoida kesan jalkeen alkaneista palveluista.

Syys-lokakuun aikana Kuopion terveyskeskusten jonot ruuhkaistuvat ja etenkin liukkaiden kelien
alkamisen jalkeen niissa kaivattaisiin apua. VireTori Valkeisella harjoittelevat opiskelijat voivat
ottaa yhteytta paikallisten terveyskeskusten yhteyshenkiloihin ja sopia mahdollisesta
henkilokohtaisesta tapaamisesta, jossa markkinoisivat yrityksensd toimintaa terveyskeskusten
vaelle. Henkilokohtainen myyntityd vie aikaa, mutta se tavoittaa juuri avainasemassa olevat
palveluntarjoajat, joiden kautta VireTori Valkeinen voi rekrytoida uusia asiakkaita. HenkilGkohtaista
myyntitydta tekem&an menevien tyontekijdiden on hyva valmistella esittelykdyntid varten
esimerkiksi lyhyt Windowsin PowerPoint-esitys, jossa ilmenee millainen yritys VireTori Valkeinen
on, mita fysioterapian palveluja se tarjoaa, miten ja kenelle. Lisdksi tulee perustella, mitkd ovat
yrityksen tavoitteet yhteistyolle paikallisten terveyskeskusten kanssa, toisin sanoen milla tavoin
yritys voisi olla mukana kaupunkilaisten hyvinvoinnin edistajana terveyskeskusten rinnalla.

Terveyskeskusten lisaksi voidaan markkinointiviestintaa suunnata palvelutaloihin.

Liukkaat ja hamarat kelit alkavat ensimmaisten pakkasten seurauksena, joten kaatumisen

ennaltaehkaisyyn liittyvia palveluita on hyva alkaa markkinoida tdssa vaiheessa.

Marraskuu- joulukuu

Marraskuun alussa yrityksen on hyva keskittya valmistelemaan jo kevaan harjoittelujaksolle
tulevien  fysioterapeuttiopiskelijoiden  asiakaskunnan  kartuttamista. = Markkinointiviestinta
suunnataan nyt paivakoteihin ja oppilaitoksiin, joista tavoitellaan lapsia ja nuoria mukaan yrityksen

toimintaan.

Opiskelijat voivat pohtia, onko kevaalla tulossa lapsille, nuorille tai heidan vanhemmilleen
kohdistettuja tapahtumia tai messuja, joissa VireTori Valkeinen voisi olla mukana tekemassa
henkilokohtaista myyntitydta. VireTori Valkeisen jarjestama teemapaivd kohderyhmalle voi olla
kannattava idea, silla kevaalla paivakodeissa ja kouluissa ollaan usein innostuneita Iahtemaan

likkeelle ja osallistumaan tempauksiin arkirutiineista poiketen.

Kevaalla maaliskuun tienoilla jarjestettavat Terve Aikuinen —hyvinvointimessut tarjoavat yritykselle
erinomaisen tilaisuuden tehda henkildkohtaista myyntity6td ja yritystd tutuksi tydikaisille.
Tapahtumaan osallistumista tulee tiedustella etukateen ja tapahtumaa varten suunniteltavien

esitteiden ja standin laatiminen tulisi aloittaa jo marras—joulukuun aikana.

Yrityksen kotisivuilla keratyn ja sahkopostitse, suullisesti ja Kkirjallisesti saadun palautteen

analysointi, raportointi ja dokumentointi tulisi tehda ennen fysioterapeuttiopiskelijoiden syksyn
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harjoittelujakson paattymistd. Keratyn aineiston avulla kevaalld VireTori Valkeisella aloittavat
opiskelijat saavat arvokasta informaatiota yrityksen toiminnasta ja toimintatavoista sekd voivat

hyodyntaa tietoa omalla harjoittelujaksollaan.

Vanhoja asiakkaita tulisi ennen joululoman alkamista informoida joulukuun alussa suullisesti ja
sahkopostitse lahettettdvassa uutistiedotteessa, milloin VireTori Valkeisen toiminta kevatkaudella
jatkuu ja mita palveluja yritys silloin tarjoaa. Asiakassuhteen jatkuvuuden ja luottamuksen kannalta
on merkittdvda informoida asiakasta toiminnan jatkuvuudesta ja aikatauluista. Sahkoisella
joulukortilla tai uutistiedotteeseen Kkirjoitetulla hyvan joulun toivotuksella voidaan osoittaa

asiakkaalle henkilokohtaista yhteydenottoa ja vahvistaa nain ollen asiakassuhdetta.

Tammikuu-helmikuu

Vuoden vaihteen jalkeen fysioterapeuttiopiskelijat aloittavat helmikuussa, joten tammikuun
uutistiedotteen sahkopostittamisesta tulisi VireTori Valkeisen toiminnan koordinaattorien huolehtia.
Tiedotteella heratellddn asiakkaita yrityksen toiminnan jatkumisesta ja houkutellaan palaamaan
fysioterapiapalveluiden aareen taas helmikuussa. Yrityksen sahkopostitilin tarkistaminen vahintaan
viikoittain ja Facebook- profiilin paivittdminen on myds tarked muistaa ajankohtaisuuden

paikkansapitavyyden takaamiseksi.

Helmikuussa uusien fysioterapeuttiopiskelijoiden tulisi jakaa vastuuhenkilét Terve Aikuinen
messutyoskentelya varten. Maaliskuun alussa lahetettdvaan uutiskirjeeseen olisi hyva mainita
VireTori Valkeisen mukanaolosta messuilla, ja toivottaa asiakkaat tervetulleeksi pistaytymaan

yrityksen messuosastolla.

Maaliskuu-huhtikuu

Maaliskuussa jarjestetddn muun muassa Terve Aikuinen —messut Kuopio Hallissa, missa VireTori
Valkeinen voisi hyddyntaa osallistumistaan uusien kontaktien luonnilla ja toiminnastaan
tiedottamisella. Markkinointiviestintamixissad keskitytddn henkildkohtaiseen myyntitydhdén ja

sahkopostitiedottamiseen. Uutiskirjeella tavoitetaan kohderyhmat kuukausittain.

Huhtikuu-Toukokuu

Lahestyvasta Savonia-ammattikorkeakoulun kesalomasta VireTori Valkeisen toimintaan aiheutuu
parin kuukauden mittainen tauko, jolloin myds riski asiakassuhteiden katkeamiseen kasvaa.
Yrityksen olisikin hyva panostaa huhti-toukokuussa viestintdan, joka kannustaa palaamaan

yrityksen palveluiden pariin my6s seuraavana syksyna.
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4  MARKKINOINTIVIESTINNAN SEURANTA JA ARVIOINTI

VireTori Valkeisen henkildkunta voi kirjata Windowsin Excel-taulukko-ohjelmaan fysioterapian
yksildasiakaskaynnit jokaisen palvelutilanteen jalkeen, jolloin myos pitkadlla tahtaimella saadaan
informaatioita markkinointiviestinnan vaikutuksista ja onnistumisista yksil6asiakkaiden suhteen.
Yrityksessa harjoittelevat opiskelijat vaihtuvat viiden-kuuden viikon valein, joten kaytantoon

ohjeistaminen on tarkeaa taulukoinnin jatkuvuuden kannalta.

Lisaksi asiakastyytyvaisyyden mittaamiseksi ja seurannaksi voidaan laatia erillinen, Iyhyt ja
ytimekas asiakaspalautekaavake, joka asiakkaalle tarjottaan heti kayntikertansa jalkeen. Mikali
palautetta ei talldin pyydeta, tulee samainen kaavake I|ahettdd palvelutilanteen jalkeen

sahkopostitse asiakasrekisterista saatuun osoitteeseen.



