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Opinnaytetyd toteutettiin kehittamistyona Haapavedella sijaitsevalle yritykselle. Kylpylasaari Oy tar-
joaa leirintapaikkojen ja mokkien vuokraamista, seké jarjestaa tapahtumia ja muuta oheistoimintaa.
Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa yrityksen lahtokohtatilanteen tarkastelun avulla, mité kehit-
tamista yrityksen markkinointiviestinnassa on, ja 10ytaa oikeat markkinointiviestinnan keinot seka
kehittamisen kohteet.

Opinnaytetyd toteutettiin toiminnallisena tutkimuksena, jossa tietoperusta ja prosessi raportoitiin
rinnakkain, eli niin sanotulla vetoketjumallilla. Teoriassa kaytettiin hyvaksi monipuolisesti alan kir-
jallisuutta seka Internet-lahteitd muun muassa markkinoinnista seka markkinointiviestinnasta. Li-
saksi apuna kaytettiin opiskelun aikana opittuja keinoja seka omia kokemuksia ja tietoja yrityksesta,
seka sen toimintaymparistosta.

Tydn tuloksena saatiin kattava kéasitys yrityksen markkinointiviestinnasta ja sen kehittdmisen koh-
teista. Verkkosivut seka sosiaalinen media tulevat olemaan tarkeimpia markkinointiviestinnan kei-
noja jatkossakin ja niité tukevat tyossa esitellyt hakukonemarkkinointi, toimipaikka-, ulko- seka leh-
timainonta. Sanomalehdissa mainostaminen nahdaan perinteisissa medioissa edelleen tarkeana,
sen suositun aseman takia. Esille tuotiin erityisesti markkinointiviestinnan aktiivisuuden ja ajanta-
saisten tietojen tarkeys seka visuaalisuuden hyodyntaminen.

Markkinointiviestinnan seurantaan suositellaan Google Analytics-ohjelman kayttéonottoa, asiak-
kaiden keskustelujen ja arvioiden seurantaa seka asiakastyytyvaisyyskyselyita. Tyossa painote-
taankin markkinointiviestinnan jatkuvan kehittamisen tarkeytta ja ajan hengessa pysymista. Tama
opinnaytetyo tuo uusia nakokulmia yrityksen markkinointiviestintaan ja ohjaa sita tehokkaampaan
seka parempaan markkinointiin ja sen seurantaan.

Asiasanat: markkinointi, markkinointiviestinta, viestinta
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The goal of this thesis was to develop marketing communications for the company called
Kylpylasaari Oy. The company offers, for example, places for campers and caravans, rental cot-
tages, as well as sauna, beach and bar. The company also organizes events and other activities.
The objective was to analyze the current state of the company and find the right marketing com-
munication channels that can be developed.

This thesis was a productive project. The so-called zipper mode was the research method which is
a good option for productive projects because the theory and practice go hand in hand and support
one another. The theoretical part was based on literature and Internet sources for example about
marketing and marketing communications. It was also based on my own knowledge of the company
and what | learned during the study period.

The result of this thesis was the new knowledge about company’s current state generally and about
marketing communications and how they could be developed. The best marketing communication
channels were the website and social media. Other important channels were Search Engine Opti-
mization (SEO), outdoor-, indoor- and print marketing.

When developing these marketing channels, it is important to remember to share the current infor-
mation actively and use visuality in company s marketing. The recommendation was that company
starts using Google Analytics-program and doing occasional customer satisfaction surveys. This
thesis brought new perspectives on company’s marketing communications and helped it to do mar-
keting better and more effectively.

Keywords: marketing, marketing communications, communication
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon aihe on Kylpylasaari Oy:n markkinointiviestinnan kehittdminen. Kylpylasaari
on Haapavedella sijaitseva leirintdaluekeskus, joka tarjoaa majoittumisvaihtoehtoja, jarjestaa ta-
pahtumia seka muuta oheistoimintaa. Yritys on vasta aloittanut toimintansa uudella kokoonpanolla,
joten markkinointiviestintasuunnitelma on ajankohtainen yritykselle. Opinnaytetyoprosessi kaynnis-
tyi kesalld 2017 ja aiheen valitsin oman kiinnostukseni mukaan itselleni laheisesta yrityksesta. Yri-
tys sijaitsee kotipaikkakunnallani ja veljeni on yrityksen nykyinen toimitusjohtaja, joten omaa tietoa

yrityksesta ja sen toimintaymparistosta oli jo paljon, ennen tyon aloittamista.

Tutkimusongelmat tassa tyossa kiteytyvat kolmeen tutkimuskysymykseen:
1. Mika on yrityksen lahtokohtatilanne?
2. Miten yritys on toteuttanut nykyisen markkinointiviestinnan?

3. Miten ja milla keinoilla yrityksen markkinointiviestintaa voidaan kehittaa?

Kylpylasaari Oy:n lahtokohtatilannetta tarkastellaan olemassa olevia teorioita apuna kayttaen ja
niitd peilaten yrityksen toimintaan. Kaytettavia analyysikeinoja ovat soveltuvin osin PESTE- ja
SWOT-analyysit seka viiden kilpailuvoiman-, STP- ja AIDASS-mallit. Naiden tietojen sekéa teorian
avulla pyritaan 16ytdmaan oikeanlaiset markkinointiviestinnan kehittamisen kohteet seka toimenpi-

teet, jotka ovat tukena Kylpylasaari Oy:n toiminnalle.

Opinnaytetyd toteutetaan niin sanotulla vetoketjumallilla eli teoria ja empiirinen osa on yhdistetty
toisiaan tukeviksi. Nain tyo on helppolukuinen niin lukijan kuin toimeksiantajan kannalta. Tietope-
rusta koostuu ajankohtaisesta markkinointiviestinnan kirjallisuudesta, Internet-lahteista seka

omasta tiedostani yrityksen toiminnasta seka sen toimintaymparistosta.

Taman tyon keskeisimmat tavoitteet ovat yrityksen markkinointiviestinnan kehittdminen seka naky-
vyyden kasvattaminen ty0ssa maariteltyjen kohderyhmien keskuudessa. Tydssa pyritaan loyta-
méaan kohtuuhintaisia ja vahan aikaa vievia markkinointiviestinnan keinoja, joita Kylpylasaari Oy voi
melko vaivattomasti toteuttaa jo olemassa olevissa markkinointiviestinnan kanavissaan seka myos

uusissa kanavissa, jotka tassa tyossa esitellaan.



2 LAHTOKOHTA-ANALYYSI

Tassa kappaleessa tarkastellaan Kylpylésaari Oy:n lahtokohta-analyysia. On tarkea tietdd, missa
ollaan ja sen pohjalta suunnitella sita, mihin voidaan sek& halutaan menna ja mité keinoja naihin
tavoitteisin kaytetdan. Lahtokohta selviaa eri analyysien avulla. Lahtokohta-analyysit tehdaan yri-
tyksen tarpeiden pohjalta. (Vuokko 2002, 134-135.)

Lahtokohta-analyysit selvittavat seka yrityksen nykytilaa ja tekijoita, jotka vaikuttavat yrityksen tu-
levaisuuteen. Lahtokohta-analyyseja ovat muun muassa yritys-, kilpailija- seka ymparistdanalyysi,
mitka tassa tyossa kasitellaan. (Rope & Vahvaselka 1994, 90.) Lopuksi yhdistetddn nama tekijat
SWOT-mallin avulla.

21 Yritysanalyysi

Kylpylasaari Oy on Haapavedelld Pyhdjoen rannalla sijaitseva leirintaaluekeskus. Haapaveden
kaupunki omistaa alueen, mutta on vuokrannut sen Kylpylasaari Oy:lle. Yhtidn toiminnasta vastaa-
vat toimitusjohtaja Mika Siltala sekéa vakituinen tyontekija Mikko Mustonen. Kylpylasaari Oy on pe-
rustettu kevaalla 2016, mutta nykyisten osakkaiden kanssa yritys on toiminut vasta helmikuusta
2017 lahtien. Vuokrasopimus kaupungin kanssa on voimassa vuoden 2021 loppuun. Kesaisin, eli
sesongin aikaan, Kylpylasaari Oy ty6llistaa tarpeiden mukaan noin 12 ihmista. (Anttila 2017, viitattu
25.9.2017.)

Yrityksen paatuotteita ovat erilaiset majoittumisvaihtoehdot. Kaksi kuuden henkilon mokkia ovat
ymparivuotisessa kaytossa ja lisaksi kesaaikaan on myos tarjolla pienempia kolmen seka neljan
hengen mokkeja. Alueella on myos teltta- seka vaunupaikkoja. Kaikkiin majoitusvaihtoehtoihin si-
saltyy Haapaveden uimahallin seka kuntosalin kaytt6 ilman erillistd maksua. (Kylpylasaari Camping
20174, viitattu 25.9.2017.)

Kylpylasaari Oy tarjoaa majoittumisen kilpailukykyisilla hinnoilla. Ympérivuotisessa kaytossa oleva
kuuden hengen mokki kustantaa 125€/vrk ja kesakaytdssa oleva neljan hengen mokki 65€/vrk seka

kolmen hengen maokin ilman lisamukavuuksia voi vuokrata hintaan 45€/vrk. Asuntovaunupaikka on



hinnoiteltu 27€/vrk ja telttapaikka 15€/vrk. Talla hetkella majoituksen kaikkia varaamismahdolli-
suuksia ei ole kaytetty hyvaksi esimerkiksi yrityksen verkkosivuilla ja tarkkaa tietoa majoittumis-

vaihtoehdoista on vaikea oytaa.

Majoittumisen lisaksi yritys tarjoaa myos oheispalveluita. Yritys on keskittynyt viime aikoina erityi-
sesti erilaisten tapahtumien jarjestamiseen ja niita halutaan jarjestaa tulevaisuudessa enemman
seka kannattavammin. Sesonkiaikaan alueella jarjestetdan tapahtumia kaiken ikaisille, naista suo-
situimpia ovat olleet musiikkivierailijat. Kesakauden paatyttya tapahtumia pyritdan jarjestamaan yri-
tyksen toimesta toisissa tiloissa, kuten Haapaveden likuntahallilla. Tulevaisuudessa tapahtumia

pidetaan myos yrityksen uudessa paarakennuksessa.

Tapahtumien jarjestdminen on asia, mihin yritys haluaa jatkossa keskittyd enemman. Tama on
hyva asia Haapaveden kaupungille seka asukkaille, koska siella ei ole ollut yritysta, joka jarjestaisi
aktiivisesti tapahtumia. Tapahtumien markkinoinnissa ei ole viela kaytetty kaikkea mahdollista po-
tentiaalia, jota yrityksella voisi olla ja se onkin asia, mihin tulevaisuudessa kannattaa keskittya.
Tapahtumat ovat herattaneet suurta kiinnostusta Haapaveden ja lahialueiden asukkaiden keskuu-

dessa seka lippuhinnat ovat olleet kohtuullisia, noin 10-20€ esiintyjasta riippuen.

Uimaranta on lahialueen parhaita sen hiekkarannan, laiturin seka hyvan sijainnin ansiosta. Kylpy-
|asaari sijaitsee heti keskustan laheisyydessa, joten sinne on helppo tulla. Iso etu yritykselle onkin
sen sijainti. Pyhajoen ranta tarjoaa monia aktiviteettimahdollisuuksia ja hienot maisemat nakyvat
terassilta. Kylpylasaari on kuitenkin jaanyt niin sanotusti viime vuosikymmenelle ja yrittaja onkin
huomannut uudistamisen tarpeen, joten aluetta kunnostetaan vahitellen nykyaikaisemmaksi palve-
lemaan paremmin asiakkaiden tarpeita. Vanha paarakennus puretaan ja tilalle rakennetaan uusi
paremmin nykytarpeita palveleva paarakennus kesaksi 2018. Uusi paarakennus on kaksi kerrok-
sinen hirsirakennus, jonka yhteyteen rakennetaan myos uudistettu enemman asiakkaitta palveleva
terassi. Uusi paarakennus tuo yritykselle uusia mahdollisuuksia, jotka sen tulee huomioida myos

markkinointiviestinnassaan.

Vapaa-ajanviettopaikkoja ovat muun muassa rantalentopallokentat, lasten leikkipaikka ja varatta-
vissa oleva sauna. Ruokaa, makeisia ja juomia myydaan kesaisin paikan paalla olevassa kahvi-

lassa, jossa on A-oikeudet ja jaatelotuotteita tarjoaa jaatelokioski. Yritys tarjoaa myos valinevuok-



rausta. Vuokrattavana ovat muun muassa vesijetit, palju saunalla tai iiman, SUP-laudat, polkuve-
neet ja saunalautta. (Kylpylasaari Camping 2017b, viitattu 26.9.2017.) Kylpylasaari Oy:n tuotteet ja

palvelut ovat koottu taulukkoon 1.

TAULUKKO 1. Kylpylédsaari Oy:n tuotteet ja palvelut

Mokit Hinta/  Muu Hinta/vrik  Tapahtumat Muut tuotteet/palvelut Sijainti

vrk majoittuminen (muun muassa)
2kpl 8hién 125€  Asuntovaunu- 27€ Artistivierailut  Valinevuokraus, majoittujille Noin. 500m
Ympérivuoti- paikka Koko perheen  kaupungin ja kuntosalin vapaa  keskustasta
nen kayttd tapahtumat kaytto, rantalentopallokentat, Pyhéjoen

Mukana uimaranta, kahvila, jaételo- rannalla

2kpl 4hlon 65€ Telttapaikka 15€ kaupungin kioski, terassi, lasten leikki-
Kesakaytto tapahtumissa  paikka, sauna

6kpl 3hidn 45€
Kesakaytto

2.2 Kysynta

Bergstromin ja Leppasen (2015, 54-55) mukaan kysynta on se maara hyddykkeita, joita yrityksen
toiminta-alueen asiakkaat haluavat tiettyna ajankohtana ostaa. Heidan mukaan kysynta ei ole irral-
linen tekija, vaan se on sidoksissa ympariston muihin tekijoihin, kuten yrityksiin, yhteiskunnallisiin
tekijoihin seka ostajiin. Yritykset voivat myds itse vaikuttaa kysyntaan. Vaikuttavia tekijoita ovat
muun muassa tuotteet, laatu, hinnat, mainonta seka muut markkinointitoimenpiteet. Kysynta voi-
daan luokitella eri tyyppeihin. Bergstrom ja Leppanen (2015, 56-58) ovat jakaneet kysynnan tyypit
kulutuskysyntaan, tuotantohyodykkeiden kysyntaan, kaupalliseen kysyntaan seka muiden organi-

saatioiden kysyntaan.

Kysyntaan vaikuttavia tekijoita on myos vaikutusalue, joka on se maantieteellinen alue, jossa yritys
toimii, ja josta yrityksen asiakkaat paasaantoisesti tulevat. Kylpylasaari Oy:n vaikutusalue on Haa-
pavesi seka sen lahikunnat Haapajarvi, Karsamaki, Nivala, Oulainen, Raahe, Siikalatva ja Yli-
vieska. Haapaveden vakiluku on n. 7000 ja lahikuntien yhteenlaskettu vakiluku on noin 74 000.

(Tilastokeskus 2017, viitattu 27.9.2017.) Asiakkaita voi tulla my6s muualta ja tata nimitetdénkin
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kysynnan siirtymaksi. (Bergstrom & Leppanen 2015, 60.) Kysynnan siirtymaa tapahtuu esimerkiksi
silloin, kun leirintaalueelle saapuu matkustajia muilta paikkakunnilta, joko esimerkiksi majoittumi-

sen vuoksi tai osallistuakseen Kylpylasaari Oy:n jarjestdmaan isompaan tapahtumaan.

Kysynnassa tapahtuu myos vaihtelua, jota kutsutaan kysynnan vaihteluksi. Se voidaan jakaa pit-
kaaikaisiin seka lyhytaikaisiin vaihteluihin. Pitkaaikaisia ovat suhdannevaihtelut ja kestavat trendit.
Lyhytaikaisia puolestaan ovat muotitrendit seka kausi- ja epasaanndlliset vaihtelut. (Bergstrom &
Leppanen 2015, 59, 61.) Kausivaihtelut kuuluvat lyhytaikaisiin kysynnan muutoksiin ja liittyvat
muun muassa vuodenaikoihin, juhlapaiviin, viikon eri paiviin ja paivan eri tunteihin. Tama on Kyl-
pylasaari Oy:n kysyntaan voimakkain vaikuttava tekija, koska kyseessa on leirintdalueen toiminta,
joka on paéosin kaytosséa vain kesaaikaan. Yrityksen tulee pyrkia tasoittamaan kausivaihtelun vai-
kutusta yllapitamalla markkinointiviestintadansa ja jarjestamalla tapahtumia myds talviaikaan, mah-

dollisuuksien mukaan. (Bergstrom & Leppanen 2015, 62-63.)

Haapaveden kaupungin tapahtumakalenteri vaikuttaa myds Kylpylasaari Oy:n jarjestamiin tapah-
tumiin ja yrityksen tuleekin pyrkia olemaan niin sesonkiaikaan, kuin sen ulkopuolellakin, mahdolli-
simman paljon kaupungin tapahtumissa mukana. Talvikaytdssa olevien vuokramdkkien mainosta-
minen on myos sesongin ulkopuolella tarkeaa ja talviajaksi voidaan suunnitella erilaisia aktiviteet-
teja, joita voi toteuttaa Kylpylasaaren hienoissa maisemissa. Esimerkiksi luistelua, avantouintia,
moottorikelkkailua ja jadveistostapahtumia. Yrityksen onkin hyva tunnistaa kausivaihtelut, jotta se
voi suunnitella muun muassa tyovoiman maaran, tehda tilaukset ja optimoida varastot seka yllapi-

taa asiakaspalvelun tasoa.

Myds suhdannevaihteluilla on vaikutusta Kylpylasaari Oy:n kysyntadan. Suhdannevaihtelut perus-
tuvat pitkdaikaisiin muutoksiin taloudellisessa kehityksessa. Suhdanteita ovat niin korkeasuh-
danne, noususuhdanne seka laskusuhdanne eli taantuma. Leirintaalueen toiminta seka erilaiset
tapahtumat ovatkin alttiita sundanteiden vaihteluihin, koska ne eivat tarjoa elamisen kannalta valt-
tamattomia hyodykkeita. Pitkaan jatkuva lama vaikuttaa ostajan asenteisiin seka kulutustottumuk-
set muuttuvat. (Bergstrom & Leppanen 2015, 61.) Tama ostokayttaytyminen voi vaikuttaa esimer-
kiksi hintavimpien tapahtumiin osallistumiseen seka matkustamiseen, joka voi vahentaa mokkien

seka vaunupaikkojen vuokraamista.
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2.3 Kilpailija-analyysi

Kylpylasaari Oy:n kilpailija-analyysissa on kaytetty apuna Porterin viiden kilpailuvoiman mallia so-
veltuvin osin. Tutkija Michael E. Porter kehitti kilpailumallin, jossa yrityksen asema on riippuvainen
niin toimialan rakenteesta ja siina vallitsevista kilpailuvoimista. (Bergstrom & Leppanen 2015, 73-
74.) Nama viisi kilpailuvoimaa on esitetty kuviossa 1. Tassa tydssa on tarkasteltu nykyisia kilpaili-
joita, uusien kilpailijoiden uhkaa seka ostajien neuvotteluvoimaa, koska ne ovat voimakkaimpia
vaikuttavia kilpailutekijoita Kylpylasaari Oy:lle ja niiden tarkastelusta on olennaista hyotya tassa

tydssa.

Uusien
toimijoiden
muodostama
uhka

Jo toimivien
yritysten vélinen
kilpailu

Toimittajien
neuvottelu-
voima

Ostajien
neuvottelu-
voima

Korvaavien
tuotteiden tai
palveluiden
muodostama
uhka

KUVIO 1. Porterin viiden kilpailuvoiman malli (Strategy-Train 2009, viitattu 4.10.2017)

2.3.1 Nykyiset kilpailijat

Jo toimivien yritysten valisen kilpailun analysoinnissa huomio on kiinnitetty Haapavedella sijaitse-
viin matkailualanyrityksiin, koska ne tuottavat eniten kilpailua Kylpylasaari Oy:lle. Haapavedella
majoittumista seka tapahtumien jarjestamista tarjoavat Kylpylasaari Oy:n lisaksi Hotelli-Ravintola

Haapakannel, Pekan Pirtit, Villa Korkatti seka Ruustinnanhovi.

Hotelli-Ravintola Haapakannel tarjoaa 26:n huoneen lisaksi kokous- ja ruokaravintolan, baarin seka

kaksi saunaa. Yritys jarjestaa verkkosivujensa mukaan myos artistivierailuja, mutta todellisuudessa
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todella harvoin. Yhden hengen huone kustantaa 84€ ja kahden hengen huone 94€. (Hotelli Haa-
pakannel 2017, viitattu 10.10.2017.) Haapakannel on yksi Kylpylasaari Oy:n vahvimpia kilpailijoita
suuren majoittamispotentiaalin seka hyvan sijainnin ansiosta, koska Haapakannel sijaitsee ydin-
keskustassa. Haapakanteleen toiminta on kuitenkin ollut jo kauan taantumassa, eika muun muassa

tapahtumia ole jarjestetty enaa aktiivisesti.

Pekan Pirtit tarjoaa erilaisia majoittumisvaihtoehtoja. Ymparivuotisessa majoituskaytossa on kah-
den hengen huoneisto, jonka on hinta 1hld 50€/vrk ja 2hl6 80€/vrk. Kesaaikana voi majoittua kol-
messa vinttikamarissa hintaan 40€/hl0 ja lisahenkilot hintaan 22€/hl6. Sahkopaikka vaunulle tai
autolle kustantaa 20€/vrk. Kuten Kylpylasaari Oy, myds Pekan Pirtit tarjoavat asiakkailleen Haapa-
veden uimahallin sek& kuntosalin vapaan kayton. Yritys tarjoaa myds juhlapalveluita seka on mu-
kana Haapaveden tapahtumissa. (Kulttuurikartano Pekan Pirtit 2017, viitattu 10.10.2017.) Kilpailu-
kykyisilla hinnoilla, hyvalla sijainnilla keskustassa ja tapahtumien jarjestamiselld Pekan Pirtit luokin

kilpailua Kylpylasaari Oy:lle. Majoituskapasiteetti ei kuitenkaan ole Pekan Pirttien suurin kilpailuetu.

Villa Korkatti sijaitsee kahdeksan kilometrin paastd Haapaveden keskustasta. Yritys tarjoaa niin
majoitus-, juhla-, kokous-, catering seka ohjelmapalveluita. Villa Korkatissa on viisi 1-4 hengen
huonetta. 1 hién huone kustantaa 50€/vrk ja 2 hién 70€/vrk. My6s tama yritys tarjoaa asiakkailleen
ilmaisen paasyn Haapaveden uimahalliin seka kuntosalille. Juhla- seka catering-palveluita jarjes-
tetdan asiakkaiden toiveiden mukaan. Ohjelmapalveluina Villa Korkatti tarjoaa muun muassa jou-
siammuntaa, maastopyorailya, pihapeleja seka paintballia. (Villa Korkatti 2015, viitattu
10.10.2017.) Yrityksen sijainti hieman kauempana keskustasta saattaa vaikuttaa kavijamaaraan,
mutta Korkatin hienot maisemat seka laajat tilat tarjoavat Villa Korkatille enemman aktiviteettimah-

dollisuuksia kuin keskustassa sijaitseville yrityksille.

Ruustinnanhovi sijaitsee kulttuurishistoriallisessa ymparistossa ammattiopisto Jedun pihapiirissa ja
tarjoaa niin kokous-, juhla- seka majoittumispalveluita. Erityisesti yritys keskittyy juhlapalveluiden
jarjestamiseen, koska Ruustinnanhovi soveltuu parhaiten esimerkiksi haiden seka perhejuhlien pi-
topaikaksi. Majoitustiloina toimivat kahden hengen huoneet neljan hengen soluissa, jotka ovat kay-
tossa muiden palveluiden yhteydessa, kuten esimerkiksi haatapahtumissa. Tilavaan saunaan sopii
suurempikin porukka ja kaytdssa on myds 50-luvulla rakennettu rantasauna. (Haapaveden kau-
punki 2013, viitattu 10.10.2017.) Kilpailu, jota Ruustinnanhovi tarjoaa Kylpylasaari Oy:lle, on va-

haista, koska yritykset tarjoavat toisistaan erilaisia palveluita.
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Kylpylasaari Oy:n nykyiset kilpailijat ja niilden ominaisuudet ovat tiivistetysti nahtavilla taulukossa

2. Taulukosta kay iimi, ettd Haapakannel omistaa suurimman majoittumiskapasiteetin, mutta myos

hintataso on korkeampi kilpailijoihin verrattuna. Eniten oheispalveluita tarjoaa Villa Korkatti, jolla on

etunaan hienot ja laajat maastoalueet hieman kauempana keskustasta. Kylpylasaari Oy:n hinta-

taso on kilpailukykyinen kilpailijoihin verrattuna ja yritys on ainoa, joka vuokraa mokkeja Haapave-

delld. Se tarjoaa yritykselle kilpailuedun, hyvan sijainnin lisaksi. Vahvimmiksi kilpailijoiksi vertailun

perusteella Kylpylasaari Oy:lle ilmenivat Hotelli-Ravintola Haapakannel seka Villa Korkatti niiden

majoittumiskapasiteetin, sijainnin seka Villa Korkatin oheispalvelutarjpaman ansiosta.

TAULUKKO 2. Kylpylédsaari Oy:n nykyiset kilpailijat

Nykyiset Majoittuminen Majoituksen Muut tuotteet/ Sijainti
kilpailijat hinnat/vrk palvelut
Hotelli-Ravintola 26 huonetta 1hl6/84€ Artistivierailut, ravintola, kokoustilat, Haapaveden
Haapakannel 2hl6/94€ sauna ydinkeskusta
Pekan Pirtit 2hlén huoneisto  Huoneisto 1hl6/50€ Juhlapaikka, tapahtumat, majoittujile  Haapaveden
ympérivuotisesti  ja 2hl6/80€ kaupungin kuntosalin ja uimahallinva-  ydinkeskusta
Kesaisin kolme Vinttikamari 40€/hld paa kaytto
vinttikamaria Sahkopaikka 20€/vrk
Sahkdpaikat
Villa Korkatti Viisi 2-4hlon 1hl6/50€ Majoittujille kaupungin kuntosalin n. 8km
huonetta 2hl6/70€ vapaa kaytto, juhla- seka catering- keskustasta
palvelut, ohjelmapalvelut,
vélinevuokraus
Ruustinnanhovi 2hl6n huoneet Tarjouskohtainen Juhla- ja kokouspalvelut, saunat, n. 3km
4hl6n soluissa muun palvelun cateringpalvelut keskustasta

yhteydessé

2.3.2 Uusien kilpailijoiden uhka

Uudet tulokkaat ovat aina uhka jo olemassa oleville yrityksille. Uudet yritykset voivat johtaa muun

muassa hintojen laskuun, markkinaosuuksien menetykseen seka kilpailijat voivat yrittaa vakiinnut-



taa asemaansa ja luoda nain asiakasuskollisuutta. Uudet yritykset tulevat kuitenkin aina kohtaa-
maan alalle paasyn esteita, joita matkailualan yrityksissa ovat esimerkiksi paaomavaatimukset
seka kustannusedut. (Strategy-Train 2009, viitattu 12.10.2017.)

Ottaen huomioon Haapaveden pienen koon seka asukasmaaran voidaan uskoa, etta Haapave-
delld uusien kilpailijoiden uhka on melko pieni. Haapavedella on jo suhteellisen laaja tarjonta ma-
joittumisvaihtoehtoja seké tapahtumien maara on noussut viime vuosina. Majoittumisessa kysynta
ja tarjonta ovat Haapavedella tasapainossa, mutta tapahtumien jarjestamisessé kysyntaa on ollut
enemman kuin tarjontaa, mutta Kylpylasaari Oy on tasoittanut tata tarvetta. Kuitenkin uhka uusille
kilpailijoille on olemassa, ja hyvalla liikeidealla varustettu yritys voi menestya myds pienemmalla

paikkakunnalla, jossa menestyminen voi olla haasteellista.

2.3.3 Ostajien neuvotteluvoima

My0s asiakkailla on neuvotteluvoimaa toimialan kilpailutilanteeseen. Asiakkaat voivat omalla toi-
minnallaan muun muassa vaatia hintojen laskua, parempaa laatua tai enemman palveluita. Osta-
jien neuvotteluvoima on suurimmillaan silloin kun vaihtoehtoja on paljon, asiakaskunta on pieni ja

toimittajan vaihtaminen on helppoa. (Martin 2017, viitattu 12.10.2017.)

Matkailualla ostajien neuvotteluvoima on melko suuri. Asiakkaat voivat valita tarjonnasta majoitus-
vaihtoehdon omien tarpeidensa mukaan. Nama tarpeet maarittavat, minkalainen majoittaminen on
kannattavaa. Asiakkaat voivat vaatia majoitukselle alempaa hintaa, parempaa laatua ja enemman

oheispalveluita.
Myds tapahtumien jarjestamisessa ostajilla on suuri vaikutus siihen, minkalaisia tapahtumia jarjes-
tetdan. Haapavedella suurta suosiota on herattanyt musiikkitapahtumat, joten on selvaa, etta niita

tullaan jarjestamaan myos jatkossa. Asiakkaiden toiveet siis ovat suuressa huomiossa silloin, kun

mietitaan mita tapahtumia tullaan jarjestamaan, jotta tapahtumille [oytyy kysyntaa.

24 Ymparistoanalyysi

Tassa osiossa yrityksen toimintaymparistda on kasitelty soveltuvin osin PESTE-analyysia apuna

kayttaen yrityksen tarpeiden mukaan. PESTE-analyysi on apumenetelmd, jossa yritys voi selvittaa
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poliittista, ekonomista, sosiaalista, teknologista ja ekologista tilaa seka tulevaisuutta. Naita kutsu-
taan muutosvoimiksi, joita tarkastellaan yrityksen tarkoitukseen sopivalla tavalla. (Post 2017, vii-
tattu 13.10.2017.) Kylpylasaari Oy:n ymparistoa on kasitelty poliittisen, ekonomisen seka teknolo-

gisen tilan avulla, koska ne ovat vaikuttavampia tekijoita yritykselle ja luovat hy6tya talle tyolle.

Poliittisella ymparistolla tarkoitetaan yhteiskunnallisten paattajien toimintaa, joka vaikuttaa yrityk-
sen paatoksentekoon. Julkisen vallan toiminta joko heikentaa tai parantaa yrityksen markkinointi-
mahdollisuuksia. (Bergstrom & Leppanen 2015, 40.) Kylpylasaari Oy:n vahvin poliittinen voima on
Haapaveden kaupungin toiminta, koska kaupunki omistaa Kylpylasaaren alueen. Haapaveden
kaupunki voi esimerkiksi rahallisesti vaikuttaa alueen kunnostamiseen ja uusien rakennusten ra-
kentamiseen, niin hyvalla kuin huonollakin tavalla. Myés yhteistyd Haapaveden kaupungin kanssa
tapahtumien jarjestamisessa on iso asia Kylpylasaari Oy:lle. Kaupunki on muun muassa mahdol-

listanut Kylpylasaari Oy:n tapahtumien jarjestdmisen omistamassaan liikuntahallissa.

Ekonomisista tekijoista suurin vaikuttava tekija on jo aiemmin mainittu lama, joka voi vaikuttaa ky-
syntaan erityisesti kallimpien palveluiden osalta. Epavarmassa tilanteessa matkailu voi jaada ih-
misilla vdhemmalle, kun rahankayttoa mietitdan talouksissa tarkemmin. Sosiaalisia tekijoista ikara-
kenteen muutos vaikuttaa siihen, minkélaisia tapahtumia tullaan tulevaisuudessa jarjestamaan.
Tyd- ja elinkeinoministerion julkaiseman tavoiteskenaarion mukaan Pohjois-Pohjanmaalla elakoityi
arviolta 35 560 henkilda vuosina 2007-2015 ja vuosina 2016-2025 elakkeelle oletetaan siirtyvan
41 950 henkilda. (Pohjois-Pohjanmaan ELY-keskus 2016, viitattu 12.10.2017.) Tama voi tarkoittaa
sita, etta tulevaisuudessa kysyntaa on paljon tapahtumille, jotka miellyttavat erityisesti vanhempaa

ikaluokkaa.

Teknologinen kehitys luo mahdollisuuksia yrityksen toiminnan kehittamiselle, mutta samalla se luo
myos haasteita yrittajalle. Teknologisista vaikutuksista huomattavin onkin kuluttajien koko ajan kas-
vava tiedonhaku Internetista ja yhteisopalveluista. Yha useampi etsii tietoja verkosta ennen tuot-
teen tai palvelun ostamista. Yrityksen taytyykin panostaa muun muassa verkkosivujensa sisaltoon
ja kuvien laatuun seka sosiaalisen median hyodylliseen kayttamiseen yha kriittisemman yleison

edessa.
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2.5 Markkinointiviestinta

Viestintd on suomenkielinen versio kommunikaatiolle, joka pohjautuu latinankieliseen sanaan
"communis”. Se tarkoittaa yhteista. Viestinnalla pyritaan siis luomaan yhteistd kasitysta jostakin
asiasta. Markkinointiviestinnassakin on tarkoitus saada aikaan lahettajan ja vastaanottajan valille
jotain yhteistd, ja nain saada asiakas tietoiseksi yrityksesta seka sen tarjoamasta. Markkinointivies-
tinnalla ei pyrita siihen, etta yrityksen markkinointiviestinnan vastaanottajilla olisi kaikki ne tiedot,
kasitykset ja kokemukset, joita yrityksella on. Tarkoituksena on vaikuttaa niihin tietoihin ja kasityk-

siin, joilla on merkitysta sille, kuinka asiakkaat kayttaytyvat yritysta kohtaan. (Vuokko 2003, 12.)

Tarke&a viestinnassa on vastata seuraaviin kysymyksiin: Kenelle viestitaan, mika on viestinnan
tavoite ja miten viestiminen toteutetaan? Markkinointiviestintda voidaan toteuttaa monella eri ta-
valla ja yrityksen on osattava valita viestinnén keinoista sopivat tavat lahestya eri kohderyhmia.
Tarke&a on sovittaa eri viestintatavat toisiinsa niin, etta viestinta kertoo samaa sanomaa viestinta-
tavasta riippumatta. Integroidusta markkinointiviestinnasta puhutaan silloin, kun eri tavoin tapah-

tuva viestinta tukee ja tdydentaa toisiaan. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 300-301.)

Asiakasymmarrys on markkinointiviestinnan suunnittelun perusta. Yrityksen tulee selvittaa, mitka
ovat sen kohderyhmat ja miten ne tavoitetaan tehokkaimmin. Osa markkinointiviestinnésté voidaan
suunnata kaikille kohderyhmille, mutta toisaalta viestinta voidaan my6s kohdistaa rajatuille kohde-
ryhmille. Markkinointiviestinnalla on kolme eri vaikutustasoa eli tietoon, tunteisiin ja toimintaan vai-
kuttaminen (kuvio 2). Suunnitellussa pyritaan maarittelemaan mihin néista tasoista pyritdan vaikut-

tamaan ja millé keinoilla. (Bergstrdm & Leppanen 2015, 301-302.)

Tieto Tunne Toiminta
Asiakas Asiakas Asiakas
—  Tietéa tuotteen —  Arvostaa tuoteominaisuuksia —  Ostaa tuotteen
ominaisuudet —  Pitaa tuotetta parempana —  Kayttaa tuotetta
— Osaa ostaa tuotteen — Haluaa kokeilla tai ostaa —  Ostaa uudelleen
— Osaa kayttaa tuotetta tuotteen —  Suosittelee tuotetta muille

KUVIO 2. Markkinointiviestinnén vaikutustasot (Bergstrom & Leppénen 2015, 303)
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Kohderyhmassa tulee saada aikaan markkinointiviestinnan avulla mainonnan vaikutusprosessi
(kuvio 3), johon kuuluvat altistuminen mainokselle, mainoksen huomaaminen seka mainoksen tul-
kinta. Altistumisella tarkoitetaan sitd, etta vastaanottajalla on mahdollisuus havaita mainos. Media-
valinnan oikea valinta on siis lahtokohtana sille, ettd kohderyhmat havaitsevat yrityksen mainon-
nan. Altistuminen mainonnalle ei viela tarkoita sita, etta mainos todella huomataan, joten seuraava
vaihe onkin huomaamisvaihe. Yrityksen taytyy siis pyrkia edesauttamaan sanomansa huomaa-
mista kayttamalla keinoja, jotka lisddvat huomioarvoa. Huomiokynnyksen ylittanyt arsyke siirtyy
ihmisen tyoskentelymuistiin tai niin sanottuun sensoriseen muistiin ja parhaassa tapauksessa siir-
tyy lopulta pitkakestoiseen muistiin. (Vuokko 2003, 204-205.)

Altistumis- ja huomaamisvaihe ovat valttamattomia edellytyksia sille, ettd mainosta voidaan tulkita.
Tulkinta onkin vaikutuksen synnyn kriittisin valinta, jossa mainoksen vastaanottaja luo oman kasi-
tyksen mainostettavasta asiasta. Tulkintaan vaikuttavat mainoksen ominaisuuksien lisaksi vas-
taanottajan viitekehys, mielikuvat, tiedot ja kokemukset eli se, mita kaikkea muistivarastossa on ja
mita siitd kaytetadn mainosta tulkitessa. Tulkinnasta riippuu, saavuttaako mainos halutun vaikutuk-
sen eli syntyiko sellaista kayttaytymistd ja mielikuvia, jota mainoksella tavoitettiin. (Vuokko 2003,
207.)

Vastaanottaja
Altistu- Huomaa-
Mainos }—— Tulkinta Vaikutus
minen minen

KUVIO 3. Mainonnan vaikutusprosessi (Vuokko 2003, 204)

Jotta yritys voi kehittya markkinointiviestinnassaan, taytyy viestintaa ja sen vaikutuksia tarkastella
kriittisesti. Seuraavissa kappaleissa kasitellaan Kylpylasaari Oy:n nykyistd markkinointiviestintaa
kayttaen hyodyksi jo olemassa olevia teorioita. Talla hetkella yrityksen markkinointiviestintaan kuu-
luvat osa-alueet, joita tassa tyossa kasitellaan, ovat verkkosivut, Facebook, Instagram seka muu

markkinointiviestinta, joka koostuu niin lehti-, toimipaikka- seka ulkomainonnasta.
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2.51 Verkkosivut

Yrityksen verkkosivujen tarkoitus on myyda ja nain ollen hyvat verkkosivut kasvattavat yrityksen
myyntia konkreettisesti. Hyvilla verkkosivuilla onkin samanlaisia ominaisuuksia, joista yksi on kéyt-
tajaystavallisyys. Tata lisaa se, jos yritys l0ytyy helposti esimerkiksi Googlen avulla. (Viestintatoi-
misto Eliel Oy 2014, viitattu 1.11.2017.) Verkkosivuille on hyva saada liikehdintaa ja siina avuksi
on esimerkiksi hakukoneoptimointi. Se auttaa verkkosivujen sijoitusten nostamista hakukoneissa
ja tekee omat hakutulokset houkuttelevammiksi, jolloin useampi hakija klikkaa niita. Optimoitaviksi
hakusanoiksi valitaan sellaisia, joilla on riittava hakumaara ja jotka ovat olennaisia tiedonhaussa.
(Raittila 2016, viitattu 16.11.2017.)

Hakukoneoptimointia voi tehda joko itse ilmaiseksi tai palkkaamalla siihen ulkopuolinen tyontekija.
Google AdWords on toinen tapa mainostaa yritystdan Googlessa. AdWordsissa asetetaan niin sa-
nottu mainos Googleen tietyille hakusanoille. Se varmistaa, etta yritys nakyy hakutulossivulla ja
Google laskuttaa vain silloin, kun joku klikkaa mainoksen kautta yrityksen verkkosivuille. (Suojanen
2014, viitattu 16.11.2017.) Kylpylasaari Oy:n kotisivut I16ytyvat osoitteesta http:/kylpylasaari.fi, joka
on helppo muistaa. Yritys 16ytyy myds vaivattomasti Googlesta esimerkiksi hakusanoilla Kylpyl&-
saari, leirintdalue Haapavesi ja majoittuminen Haapavesi. Mutta jos yrittaa etsia yritysta esimerkiksi
hakusanoilla, jotka viittaavat leirintaaluekeskuksiin Pohjois-Suomessa, ei yritysta I16ydy helposti ha-
kuvaihtoehdoista. N&in ollen yritykselléa on varaa kehittdda hakukonemarkkinointiaan ja ottaa esi-

merkiksi Google AdWords kayttoon.

Kayttajaystavallisyytta lisaavat myos verkkosivujen selkea ulkoasu. Jos yrityksen verkkosivut ovat
vaikeaselkoiset, asiakas saattaa siirtya kilpailevan yrityksen sivuille. Sivujen ulkoasuun taytyykin
panostaa samalla tavalla kuin esimeriksi omaan liiketilaan. Graafinen ulkoasu kannattaa olla yhte-
nainen yrityksen teeman ja brandin kanssa. (Viestintatoimisto Eliel Oy 2014, viitattu 1.11.2017.)
Kylpylasaari Oy:n graafinen ulkoasu edustaa vihreaa varia ja etusivulla on iso kuva Kylpylasaaren
terassista. Kuva on hieman ankea ja olisi visuaalisesti parempi, jos siina olisi kuvattuna myos asi-
akkaitakin. Tyhja terassi aiheuttaa hiljaisen mielikuvan. Myos etusivulla sijaitseva kuva rannasta
karsii samoista ongelmista seka kuvan huonosta laadusta. Tasta esimerkkina kuvio 4. Vihrea vari

otsikossa edustaa hyvin Kylpylasaari Oy:n logoa.
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Camping Kylpyldsaaren mokkeihin kuuluu joko jaettu tai oma kylpyhuone. Joissakin mokeissd on
oma sauna, tv ja tiysin varustettu keittid. Toisissa on pieni minikeittid. 3 hengen mokeissa ei ole
mukavuuksia

Vapaa-ajanviettomahdollisuuksiin kuuluvat rantalentopallokentit, lasten leikkipaikka ja varattava
sauna. Soutuvenetti vol vuokrata paikan paalta. Ruokaa, makeisia ja juomia myydaan kesaisin
paikan piilla olevassa kahvilassa, jossa A-oikeudet

Kesdaikaan alueella myos Kylpylasaaren Jaatelokioski joka on avoinna joka péivi klo 11-21

Ravintola ja ruokakaupat sijaitsevat n 500 metrin paassa. Karsamaen keskusta on 25 minuutin

ajomatkan padssi. Haapaveden keskusta on 7 minuutin kivelymatkan paassa

KUVIO 4. Kylpylésaari Oy:n verkkosivujen etusivun kuva (Kylpylésaari 2017a, viitattu 26.9.2017)

Helppo navigoitavuus verkkosivuilla lisaa kayttajaystavallisyytta. Navigointi tulisi olla yksinkertaista
seka loogista. Hyva olisi lisata myds sisdinen hakuominaisuus, jolla kayttaja pystyy etsimaan hel-
posti haluamansa tiedon. (Internetmarkkinointi.com 2011, viitattu 1.11.2017.) Kylpylésaari Oy:n
verkkosivut ovat selvasti viela keskeneraiset ja yrityksen tietoja ei ole jasennelty selvasti. Suurin
osa tiedoista 16ytyy etusivulta pitkana tekstina ja navigointipalkissa kaytetaan vain isoja otsikkoja,
eika yhtaan alatunnisteita. Tasta esimerkki kuviossa 5. Otsikoita on paljon, mutta tietoa on vélileh-

dissa todella vahan. Sisaistd hakuominaisuutta ei verkkosivuilla talla hetkella viela ole kaytdssa.

Iy | N e -
Kulpylisaar

CAMPING

Etusivu  Ajankohtaista 6 hengen mokki 3hengenmdkki  Teltta- javaunupaikat  Valinevuckraus ~ Ryhmapaketit  Yhteystiedot

KUVIO 5. Kylpylasaari Oy:n verkkosivujen navigointipalkki (Kylpylasaari 2017a, viitattu 26.9.2017)

Yhteydenotto taytyisi olla helppoa asiakkaille ja mikali asiakkaille tarjotaan myos esimerkiksi verk-
kokauppa, ostaminen tulee olla tehty mahdollisimman helpoksi. (Viestintatoimisto Eliel Oy 2014,
viitattu 1.11.2017.) Yhteydenottomahdollisuuksia on hyva olla useampia. Asiakkaille voi tarjota esi-
merkiksi sahkopostia, puhelinnumeroa, yhteydenottolomaketta ja sosiaalista mediaa. (Internet-
markkinointi.com 2011, viitattu 1.11.2017.) Kylpylasaari Oy:n verkkosivuilla ei ole linkkia boo-
king.com-sivustolle, josta majoitusvarauksen voi tehda, eika ole muutakaan suoraa varaamismah-
dollisuutta. Verkkosivuilta ei myodskaan [oydy linkkia yrityksen Facebook- ja Instagram-sivuille,

mutta yhteydenottolomake Ioytyy seka muut tarvittavat tiedot yhteydenottoon.
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Hyvana muistisaantona verkkosivuja suunnitellessa toimii 5W-malli; who, when, where, what, why.
Yrityksen taytyy selvittaa vastaavatko verkkosivut kaikkiin naihin kysymyksiin. Eli, mika yritys on
kyseesséa, mita tuotteita tai palveluita se tarjoaa, mista kyseisia asioita voi ostaa ja miksi asiakkaan
kannattaa ostaa juuri kyseiselta yritykselta. (Viestintatoimisto Eliel Oy 2014, viitattu 1.11.2017.)
Talla hetkella Kylpylasaari Oy ei vastaa naihin kaikkiin kysymyksiin verkkosivuillaan, mika kertoo

kehittdmisen kohteiden olemassaolon.

2.5.2 Facebook

Facebookissa yrityssivut ovat koko ajan lisdantymassa ja enaa siellé oleminen ei riita, vaan yrityk-
sen taytyy olla Facebook-sivuillaan myos aktiivinen ja tehokas. Facebook-sivujen on hyva olla ajan
tasalla, eli toiminnan tulee olla sdanndllista. Kaikki, mité julkaistaan, taytyy olla laadukasta ja tuottaa
asiakkaalle lisaarvoa. Yrittajan tehtavana on luoda oman yrityksensa nakoista sisaltoa, jota myds
asiakkaat haluavat nahda ja lukea. (Parri 2015, viitattu 1.11.2017.) Kylpylésaari Oy:n Facebook-
sivuja paivitetddn varsinkin sesonkiaikaan suhteellisen usein, vahintaan joka viikko, mutta talviai-
kaan péivityksia saattaa olla vain yksi kuukaudessa, mika on aivan liian harvoin. Laadukkaita jul-
kaisuja ovat olleet muun muassa mainokset artistivierailusta, mutta epéedustavia ja tarpeettomia
julkaisuja on turhan paljon. Naita ovat esimerkiksi julkaisut, jotka vain Haapavedella asuvat ja yrit-
tajan ystavat voivat ymmartaa, eli niin sanotut sisapiirivitsit. Kielioppiakin olisi syyta tarkistaa jois-
sakin julkaisuissa. Taydellista kirjakielta ei tarvitse kayttaa, mutta oikeinkirjoitus tuo paremman ku-

van yrityksesta.

Facebook-sivujen yllapitajan taytyy myos kiinnittaa huomiota sivujen visuaalisuuteen. Eniten naky-
vissa ovat profiili- ja kansikuva, joihin kannattaa panostaa ja kokeilla rohkeasti erilaisia ideoita.
Profiilikuvan kannattaa kuitenkin olla aina sellainen, josta yrityksen tunnistaa, esimerkiksi yrityksen
logo. (Parri 2015, viitattu 1.11.2017.) Talla hetkella Kylpylasaari Oy:n profiilikuvana on kuva tyhjasta
terassista ja kansikuvana kuva ilotulituksesta. Kumpikaan ei edusta yritysta parhaalla mahdollisella

tavalla, eika niista tunnista yritysta.
Visuaalisuuttaa kannattaa kayttaa myos hyvaksi jokaisessa julkaisuissa kuvien ja videoiden avulla.

Kuva toimii siten huomion herattajana ja asiakas kiinnostuu julkaisusta. (Parri 2015, viitattu

1.11.2017.) Kylpylasaari Oy on melko hyvin julkaissut live-videoita seka kuvia paivityksissaan,
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mutta erityisesti kuvissa kannattaa keskittya enemman kuvien hyvaan laatuun seka tarpeellisuu-

teen. My0s kuvien seka videoiden tulee luoda asiakkaille jotain lisaarvoa.

Kylpylasaari Oy:n Facebook-sivuista on tykannyt 2455 henkil6a, joka on kohtalainen maara, mutta
seuraajia kannattaa aktivoida ja uusia seuraajia houkutella erilaisilla tykkays- seka kuvakilpailuilla.
Tama lisaa toimintaa yrityksen Facebook-sivuilla niin sesonkiaikana kuin sen ulkopuolellakin.
Haasteena on keksia uusia kiinnostavia kilpailuja, jotka erottautuvat Facebookin muista kilpailuista.
Kylpylasaari Oy on jarjestanyt kilpailuja, jotka ovat olleen mallia: tykkaa tasta julkaisusta niin voit
voittaa liput artistiesiintymiseen. Uusia ideoita on siis keksittava ja luotava hauskoja erilaisia kilpai-

luja, joista seuraajat kiinnostuvat.

Facebookissa kaikki kayttajat voivat kommentoida julkaisuihin seka arvostella yritysta. Tarkeaa on
keskustella ja vastata viesteihin seka palautteisiin. Hyvalla asiakaspalvelulla erottuu helposti eduk-
seen, mutta vield enemman erottuu huonolla asiakaspalvelulla. (Parri 2015, viitattu 1.11.2017.)
Tassa on Kylpylasaari Oy:lla kehitettavaa. Keskustelua on joissakin julkaisuissa kehittynyt, mutta
esimerkiksi huonoihin palautteisiin ei ole vastattu laisinkaan. Tama voi asiakkaista tuntua silta, etta
palaute menee niin sanotusti kuuroille korville. Sekaannusta aiheuttaa se, etta Kylpylasaaren jaa-
telokioskilla on myds omat Facebook-sivut, jossa tykkayksia on 314kpl. Seuraajia on siis vahan,
eika valttamatta pienen yrityksen ole tarpeellista yll&pitaa kahta Facebook-sivua, vaan huomio kan-

nattaisi keskittaa yrityksen varsinaisiin Facebook-sivuihin.

2.5.3 Instagram

Instagram-yritystili on vield melko uusi asia, mutta se on jo monen yrityksen kéytdssa. Yritysprofii-
leissa erityisen hyvaa on Ota yhteytta-nappi, sijaintiedot kartalle ja seuraajatiedot, eli analyysi yri-
tyksen sivun seuraajista. Yritys saa siis aitoa dataa muun muassa seuraajien ika- ja sukupuolija-
kaumasta, seuraajien paikkakunnasta seka ajankohdasta, jolloin seuraajat ovat Instagramissa.
Néiden tietojen avulla yritys voi suunnitella omaa Instagram-tilidén seuraajille sopiviksi. (Vuokko
2016, viitattu 7.11.2017.)

Instagramista Kylpylasaari Oy loytyy kylpylasaari- seka jaatelot_by_kylpylasaari-kayttajatunnuk-

silla. Instagramissa tietoa julkaistaan kuvien seka niiden kuvatekstien avulla. Julkaisujen saannot

ovat samat kuin Facebookissa, eli julkaistaan vain sisaltoa, joka tuo lisaarvoa asiakkaille, ja joka
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tuo konkreettista hyotya yritykselle. Julkaisukynnys ei saa kuitenkaan olla liian korkea ja paivitys-
tahdin tulee olla aktiivinen. Kylpylasaari Oy:n taytyy myos Instagramissa panostaa laadukkaisiin
kuviin, jotka edustavat yritysta. Profiilikuvan tulisi edustaa yritysta ja kuvana voikin olla, kuten Fa-
cebookissakin, yrityksen logo. Talla hetkelld Kylpylasaari Oy:n profiilikuva Instagramissa on kuva

jaateldannoksesta, joka ei kerro mitaan tietoa yrityksesta tai jaa asiakkaan mieleen.

Jaatelokioskin tilia on paivitetty useammin ja laadukkaimmilla kuvilla kuin itse Kylpylasaaren tilia.
Tilit tulisi ehdottomasti yhdistaa, ja néin yritys voi keskittya vain yhden Instagram-tilin paivittdmiseen
ja asiakkaidenkin on helpompi seurata vain yhta tilia. Kaksi tilia luokin talla hetkella hieman sekavan
vaikutelman. Kylpylasaari-tililla seuraajia on 262 ja jaatelot_by_kylpylasaari- tililla 186. Seuraaja-
maaréat jaavat siis kauaksi Facebook-sivuihin verrattuna ja seuraajia taytyisikin saada lisaa. In-
stagram-tilia tulisi siis mainostaa esimerkiksi toimipaikassa, verkkosivuilla ja Facebookissa. Myds
Instagramissa seuraajien kesken voi jarjestaa kilpailuja, joka lisaa seuraajien aktiivisuutta ja voi

tuoda lisaa seuraajia.

2.5.4 Muu markkinointiviestinta

Sanomalehdissa mainostaminen on edelleen suosittu markkinointiviestintékeino, silld suomalaiset
lukevat paljon lehtia. Sanomalehtien osuus mediamainonnasta on kolmas osa. Yrityksen taytyy
erityisesti keskittya siihen, missa lehdissa on kannattava mainostaa, ja minkalainen lehti-ilmoitus
kannattaa olla, jotta se saavuttaisi mahdollisimman paljon nakyvyytta. Paikallislehdissa pienikin
ilmoitus voi toimia hyvin, vaikka paasaantoisesti suuri iimoitus huomataan paremmin. Varien kaytto
on suositeltavaa ja yrityksen logoa voidaan kayttaa myos ilmoituksessa niin se jaa paremmin lukijan
mieleen. (Bergstrom & Leppanen 2015, 333-336.) Kylpylasaari Oy on mainostanut tapahtumiaan
muun muassa Haapavesi-, Pyhdjokiseutu- sekd SeutuMajakka-lehdissa satunnaisesti. Yrityksen
taytyy tulevaisuudessa pitaa mielessa lehtimainonnan tarkeys ja suunnitella sita mainontaa parem-

min ja yllapitaa lehtimainoksia aktiivisemmin.

Toimipaikkamainonta on niin omasta toimipaikasta ulospain nakyvaa mainontaa seka mainontaa
toimipaikan sisalla. Ulospain nakyvia mainoksia ovat esimerkiksi opasteet, joilla yritys muistuttaa
sijainnistaan seka ohjaa yrityksen tulevia asiakkaita. Sisainen toimipaikkamainonta taaskin tuo

tuotteet seka palvelut asiakkaiden tarkasteltaviksi. Naita ovat esimerkiksi tuotekuvat, julistetaulut,
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esitetelineet, kuulutukset ja tv-ruudut. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 321.) Kylpylasaari Oy:n ulos-
pain nakyvaa mainontaa on yrityksen ymparisto, joka nakyy ulospain seka tieopasteet, jotka ohjaa-
vat Kylpylasaareen. Kylpylasaari Oy:n tuleekin panostaa yleisilmeeseen, joka nakyy ulospain. Siisti
ulkoasu heréattad mahdollisen asiakkaan huomion paremmin kuin epasiisti ja vanhentunut ulkoasu.
Sisaista toimipaikkamainontaa Kylpylasaaressa talla hetkella on erilaiset mainokset tapahtumista,

tuotekuvat ja -tiedot, julistetaulut artisteista seka ilmoitustaulun tiedotteet.

Ulkomainontaa kaytetaan tdydentdmaan muita mainosmuotoja. Erityisesti toisto lisda ulkomainon-
nan tehokkuutta, koska ihmiset kayttavat usein samoja kulkureitteja ja nain heidan on vaikea valttya
reitilld olevista mainoksista. Ulkomainos onkin massamediaa, jolla tavoitetaan kustannustehok-
kaasti laajoja kohderyhmia. (Bergstrom & Leppanen 2015, 344.) Kylpylasaari kayttaa ulkomainon-
taa satunnaisesti iimoitustauluilla mainoksilla Haapaveden paivittaistavaramyymaldissa seka lii-
kuntahallilla. Myds keskustassa on iso ilmoitustaulu, johon Kylpylasaari Oy on vienyt mainoksiaan.
Nama kaikkia ulkomainonnanmuodot ovat ilmaisia, joten niistd kannattaisi ottaa kaikki hyoty irti.
Tahan mennessa Kylpylasaari Oy ei ole suunnitellut mainoksiaan juurikaan etukateen ja se on
nakynyt satunnaisena markkinointiviestinnassa naissa ilmaisissa markkinointikanavissa. Suunni-

telman avulla ulkomainonnasta saadaan enemman hyotya irti.

26 SWOT

Tassa osiossa Kylpylasaari Oy:n lahtokohtatilannetta on késitelty SWOT-analyysia apuna kayt-
taen, joka on esitetty yhteenvetona kuviossa 6. SWOT-analyysi on nelikenttakartoitus, joka muo-
dostuu englanninkielisista sanoista strenghts, weaknesses, opportunities ja threats. Analyysia siis
kaytetaan yrityksen vahvuuksien, heikkouksien, mahdollisuuksien seka uhkien tunnistamiseen.
(OnnistuYrittajana.fi 2015, viitattu 12.10.2017.) Ideana on olla perilla yrityksen tilanteesta, jotta
voidaan luoda suunnitelmia seka tehda paatoksia yrityksen hyvaksi. (Viitala & Jylha 2008, 59.)
Vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisaisia ominaisuuksia, ja mahdollisuudet seka uhat ulkoi-
sia ominaisuuksia. Tassa opinnaytetyossa analyysia kaytetaan tiivistamaan lahtokohta-analyy-

seissa esiin tulleet tiedot.
Hyva sijainti on Kylpylasaari Oy:n suurimpia vahvuuksia. Kylpylasaari sijaitsee heti keskustan 1a-

heisyydessa, joten sinne on helppo tulla ja alueella on hienot maisemat. Yhteistydo Haapaveden

kaupungin kanssa auttaa esimerkiksi suurissa investoinneissa seka tapahtumien jarjestamisessa.
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Vahvuus on myds yrityksen uusi motivoitunut yrittaja, joka haluaa kehittad Haapaveden matkailua
ja toimintaa yhdessa kaupungin kanssa. Yritys pysyy kilpailussa mukana kilpailukykyisilla hinnoil-

laan, jotka ovat kuitenkin kannattavia.

Kausipainotteisuus on Kylpylasaari Oy:n selva heikkous. Suurin osa yrityksen tarjoamista aktivi-
teeteista seka uimaranta ovat kaytossa vain kesaaikaan. Myos tapahtumia voidaan jarjestaa enem-
man kes&aikaan, koska silloin se on mahdollista yrityksen omassa pihapiirissa. Kaikki mokit eivat
ole kaytossa talviaikaan ja matkailusesonki painottuu kesaksi. Heikkoudeksi lasketaan my6s yri-
tyksen puutteellinen markkinointiviestinta. Markkinointia ei ole suunniteltu tai budjetoitu ja se on
ollut jossain maara sekavaa seka vaikea selkoista. Alueen remontointitarve on alkanut tulla viime-
vuosina esille ja Kylpylasaari tarvitseekin kunnostusta vastaamaan matkailijoiden nykyajan odotuk-

sia ja tarjotakseen viihtyisamman matkailuympariston.

Mahdollisuudeksi Kylpylasaari Oy:lle nahdaéan ehdottomasti uuden paarakennuksen ja alueen kun-
nostaminen, jota toteutetaan vanhitellen. Se tulee kunnioittamaan perinteikastd Kylpylasaarta ja li-
saa matkailijoiden, asiakkaiden seka tyontekijoiden viihtyvyyttd. Markkinointiviestinnan kehittami-
nen tuo uusia mahdollisuuksia yritykselle, kun yritys muuttuu asiakaslahtéisemmaksi seké tiedot-

taminen parantuu.

Uhkana Kylpylasaari Oy:lle ovat nykyiset seka tulevat kilpailijat. Haapavedella on jo olemassa ole-
via yrityksia, jotka voivat jarjestaa samanlaista toimintaa kuin Kylpylasaari Oy, joten yrityksen taytyy
pystya erottautumaan kilpailijoistaan seka luomaan uskollisen asiakaskunnan. Haapavedella ky-
syntaa tapahtumille on enemman kuin tarjontaa, joten uusia kilpailijoita voi tulla markkinoille, ellei
Kylpylasaari Oy pysty tayttdmaan tata kysynnan ja tarjonnan rakoa. Talouden kehitys luo oman
uhkansa, koska se on vaikeasti ennustettavissa. Laman aikana ihmiset ovat varautuneimpia ja

matkailu seka viihdepalvelujen kaytto voi vahentya.

Sadolosuhteet vaikuttavat erityisesti tapahtumien jarjestamiseen seka kesaaktiviteetteihin. Helle-
jaksoina kauppa kay hyvin niin jaatelokioskissa, tapahtumissa, baarin palveluissa ja valinevuok-
rauksessa. Painvastoin on sateisina ja viileina ajanjaksoina. Kylpylasaari Oy:n ja Haapaveden kau-
pungin tekema vuokrasopimus on vahvuuden lisaksi myos uhka. Koska yritys ei omista aluetta, on
kaupungilla suuri paatantavalta alueesta ja sen kaytosta. Vuokrasopimus voidaan mygs irtisanoa

tai vuokraa korottaa.
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Vahvuudet Heikkoudet

- Sijainti - Vanhentunut yleisilme

- Yhteisty6 Haapaveden kaupungin kanssa | - Puutteellinen markkinointiviestinta
- Motivoitunut yrittaja - Kausipainotteisuus

- Kilpailukykyiset hinnat

Mahdollisuudet Uhat
- Uusi paarakennus - Kilpailijat
- Alueen kunnostus - Talouden kehitys
- Markkinointiviestinnan kehittdminen - Sédolosuhteet
- Vuokrasopimus

KUVIO 6. Kylpylasaari Oy:n SWOT-analyysi

26



3 MARKKINOINTIVIESTINNAN TAVOITTEET JA STRATEGIA

3.1 Tavoitteet

Yrityksen markkinointiviestinnan tavoitemaarittelyn tulee pohjautua markkinoinnin tavoitteisiin seka
strategioihin. Tarkeimmat kriteerit tavoitteen méaarittelylle ovat tavoitteiden realistisuus seka niiden
haasteellisuus. Tavoitteet voivat olla niin kvantitatiivisia kuin kvalitatiivisia. Kvantitatiivisia tavoitteita
ovat esimerkiksi myynnin lisddminen 10 prosentilla ja kvalitatiivisia esimerkiksi yrityskuvan muok-
kaaminen nuoremmaksi. (Vuokko 2002, 137-138.) Tavoitteilla tietoisesti ohjataan yrityksen toimin-

taa haluttuun suuntaan. (Rope & Vahvaselka 1994, 120.)

Tavoiteasettelussa voidaan kayttaa apuna esimerkiksi viestinnan porrasmallia, AIDASS-mallia. Ta-
man mallin perusajatus on, etta jokaiselle portaalle asetetaan tavoitteet sekd paatetaan keinot,
kuinka tavoitteisiin paastaan. AIDASS-malli koostuu sanoista attention, interest, desire, action, sa-
tisfaction ja service. (Bergstrom & Leppanen 2015, 302-303.) Kuvio 7 havainnollistaa AIDASS-

mallia.

S= Servie: Kannusta lisdostoihin

S= Satisfaction: Varmista tyytyvaisyys

A= Action: Saa asiakas ostamaan

D= Desire: Herata ostohalu

I= Interest: Herata mielenkiinto

A= Attention: Herata huomio

KUVIO 7. AIDASS-porrasmalli (Bergstrom & Leppanen 2015, 303)

Ensimmaisena asetetaan tavoite siita, kuinka saadaan heratettya kohderyhmien huomio. Tama
onnistuu valitsemalla oikeanlaiset markkinointikanavat. Koska Kylpylasaari Oy on pieni yritys, jolla
on rajallinen markkinointibudjetti, taytyy yrityksen keskittya kustannustehokkaisiin markkinointika-
naviin. Yritys siis keskittyy tassa tydssa esiteltyihin markkinointiviestinnan toimenpiteisiin ja pyrkii
niiden avulla herattamaan kohderyhmien huomion seka saada kiinnostumaan yrityksesta. Toimen-
piteet ovat verkkosivujen paivitys, hakukonemarkkinointi, sosiaalisen median kayton parantaminen,

lehtimainonnan aktiivinen kaytto seka toimipaikka- ja ulkomainonnan tehostaminen.
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Mielenkiinnon herattaminen onkin toinen vaihe tavoitteiden suunnittelussa. Kun kohderyhma on
tietoinen yrityksesta ja sen tarjoamista tuotteista, seuraavassa vaiheessa pyritaan imagon luomi-
seen. Mainonta taytyy suunnitella niin, etta yritys erottuu edukseen kilpailijoistaan, eli pyritdan nos-
tamaan esille ne seikat, mitka tekevat yrityksesta paremman kilpailijoihinsa nahden. Kylpylasaari
Oy:n tuleekin mainonnassaan huomioida yrityksen arvolupaus, joka koostuu yrityksen hyvasta si-
jainnista, kilpailukykyisista hinnoista seka Haapaveden arvostamisesta. Arvolupaus tulee olla esilla
kaikessa mainonnassa yhtenaisesti niihin sopivalla tavalla. Nain saadaan asiakkaan ostohalu he-

raamaan ja asiakas paattaa tulla Kylpylasaari Oy:n asiakkaaksi.

Kun markkinointiviestintd on onnistunut ja asiakas on saatu ostamaan, on tarkeda varmistaa asi-
akkaan tyytyvaisyys. Tama onnistuu aktiivisen markkinoinnin seurannan avulla, joka asetetaan yh-
deksi Kylpylasaari Oy:n tavoitteeksi. Asiakkaiden palautteiden ansiosta yritys voi kehittya niin mark-
kinointiviestinnassaan kuin omassa toiminnassaan. Se luo my6s positiivisen kuvan yrityksesta, kun
asiakkaat saavat vaikutelman, etta yritys oikeasti valittda heidan mielipiteistaan. Positiivinen koke-
mus yrityksesté saa asiakkaan palaamaan yh& uudelleen Kylpylasaareen ja tyytyvainen asiakas

my0s valittaa positiivista mielikuvaa yrityksesta muille mahdollisille asiakkaille.

Kylpylasaari Oy:n markkinointiviestinnan keskeisimmat tavoitteet ovat siis tiivistetysti markkinointi-
viestinnan kehittdminen, selkeyttdminen seka nakyvyyden kasvattaminen kohderyhmien keskuu-
dessa. Tavoitteet ovat siis taman yrityksen kohdalla kvalitatiivisia. Tavoitteena on kayttaa mahdol-
lisimman edullisia ja vahan aikaa vievia markkinointiviestinnankeinoja, eli markkinoida kustannus-
tehokkaasti. Maksullista mainontaa ei kuitenkaan kokonaan unohdeta. Tarkeita tavoitteita ovat

myas yrityksen asemointi kohderyhmille seka markkinointiviestinnan aktiivinen seuranta.

3.2 Strategia STP-malli

Strategialla tarkoitetaan yrityksen valitsemia keinoja paamaaran saavuttamiseksi. Yrittajan on paa-
tettdva, mihin suuntaudutaan, eli kenelle markkinointi kohdennetaan ja mité heille tarjotaan. (Berg-
strom & Leppanen 2015, 31.) Tassa osiossa Kylpylasaari Oy:n markkinointiviestintastrategiaa

on pohdittu STP-mallin avulla, joka tulee sanoista segmentation, targeting ja positioning. Se kéasit-

taa siis segmentoinnin, kohdentamisen seka asemoinnin. Tata havainnollistetaan kuviossa 8.

28



Segmentointi $ Kohdentaminen $ Asemointi

KUVIO 8. STP-malli

3.21  Segmentointi

Asiakassegmentti on ryhma asiakkaita, jotka haluavat samankaltaisia asioita ja jotka poikkeavat
muista ryhmistd. Segmentti reagoi samankaltaisesti markkinointitoimenpiteisiin ja se on mahdol-
lista tavoittaa. Segmentin perustana voivat olla niin demografiset-, maantieteelliset kuin psykogra-
fiset tekijat. (Latti & Mé&enpaa 2015, viitattu 13.10.2017.)

Kylpylasaaren asiakassegmentit ovat yhteyksissa yrityksen tarjoamaan palvelu- seké tuotetarjon-
taan. Yrityksen tarjoamilla majoituspalveluilla on monta segmenttia. Yksi segmentti on kotimaan-
matkailijat, jotka ovat kiinnostuneita mokkien vuokraamisesta tai karavaanarit, jotka saapuvat Kyl-
pylasaareen muun muassa hienon miljoon seka sahkopaikkojen vuoksi. Tarkea segmentti on myos
Haapaveden seka lahikuntien asukkaat, jotka etsivat vuokramaokkia omiin tarpeisiinsa. Esimerkiksi
urheiluseurat seka yritykset vuokraavat mokkeja illanviettoihin ja matkustavat tydntekijat etsivat yo-
paikkaa. Ulkomaanmatkailijat muodostavat myds oman segmenttinsa, joita myds satunnaisesti
saapuu Haapavedella. Naita ovat muun muassa norjalaiset, ruotsalaiset ja virolaiset niin huvi- kuin

tyomatkustajat.

Uimaranta vetoaa seka matkailijoihin etta Haapavedella ja lahikunnissa asuviin ihmisiin. Uimaran-
nan palvelujen segmentti matkailijoiden lisaksi ovat myos lapsiperheet seka nuoriso, koska ne ovat
ikaluokkia, jotka erityisesti viihtyvat uimarannoilla. Valinevuokraus, jaatelokioski, ravintolapalvelut
yms. ovat tarkoitettu oheispalveluksi kaikille naille mahdollisille segmenteille. Tapahtumien seg-
mentit taaskin on riippuvaisia tapahtuman luonteesta. Artistivierailujen segmentti on taysi-ikaiset
Pohjos-Pohjanmaalla asuvat henkilot, jotka ovat kiinnostuneita musiikista seka tanssimisesta,
mutta Kylpylasaari Oy jarjestaa tapahtumia myds koko perheelle, jonka segmentti onkin lapsiper-

heet Haapavedelta seka lahikunnista.
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3.2.2 Kohdentaminen

Kun segmentit ovat selvilla, seuraava vaihe on kohdentaminen eli markkinointitoimenpiteiden kes-
kittdminen tiettyihin segmentteihin. Kohdentaminen onkin kohderyhmien maarittelya. Naita kriittisia
valintoja tehdessa taytyy pohtia kolmea eri kysymysta. Onko tdma segmentti tarpeeksi kiinnostava
nytja tulevaisuudessa? Voimmeko palvella tatd segmenttia tehokkaasti? Haluammeko palvella tata
segmenttia? (Latti & Maenpaa 2015, viitattu 13.10.2017.)

Majoituspalveluiden tarkeimpia segmentteja maariteltdessa onkin tarkea pohtia, mitka segmentit
yritys tavoittaa parhaiten, eli ketka ovat kohderyhmia yrityksen markkinointiviestintatoimenpiteille.
Haapavedella seka lahikunnissa asuvat ovatkin tarkea majoituspalveluiden segmentti, koska se on
helposti tavoitettavissa oleva kohderyhmé. Toinen tarkead kohderyhma on ehdottomasti karavaa-
narit ja muut kotimaanmatkailijat, jotka taytyy saavuttaa yrityksen markkinointitoimenpiteilla. Ulko-
maanmatkailijat eivat ole Kylpylasaari Oy:n varsinainen kohderyhma, koska he eivat ole markki-

nointitoimenpiteiden parhaiten saavutettavissa.

Kylpylasaari Oy jarjestaa tapahtumia kaikenikéisille. Suosituimmat ja eniten jarjestyt tapahtumat
ovat kuitenkin olleet artistivierailuita, jotka ovat suunnattu jo taysikaisille asiakkaille. lkajakauma
asiakaskunnassa naissa tapahtumissa on ollut n. 25-50 vuotta ja he ovat kotoisin Pohjois-Pohjan-
maalta. Tata voidaan pitaa tapahtumien tarkeimpana kohderyhmana. Tarkea segmentti kuitenkin
tapahtumissa ovat myos Haapavedella ja [ahikunnissa asuvat lapsiperheet, joille suunnataan osa

tapahtumista.

3.2.3 Asemointi

Seuraava vaihe STP-mallissa on asemointi. Yrityksen, tuotteen tai palvelun asemointi on yksi tar-
keimmist& markkinointiviestinnan tavoitteista. Sillé tarkoitetaan mielikuvien luomista. Asemointi si-
saltaakin aina kilpailullisen nakokulman suhteessa kilpailijatuotteisiin. Asemointi tarkoittaa kaikkea
sita, mita yrityksen nimi kuluttajalle tarkoittaa. Asemoinnin tarkoituksena ei ole luoda kuluttajan
mieleen mitaan uutta yrityksesta, vaan vahvistetaan sita mielikuvaa, joka on jo olemassa. Tama

edellyttaa tietenkin sita, etté yrityksesta on olemassa positiivisia mielikuvia. (Laakso 2003, 151)
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Kylpylasaari Oy:n strategiana on siis erilaistaa, tarjoamansa kilpailijoihin verrattuna niin, etta yritys
tuottaa kilpailijoihin nahden enemman arvoa. Kaikkien markkinointitoimenpiteiden taytyy tukea tata
haluttua asemaa. Kylpylasaari Oy asemoi palvelunsa Haapaveden seka lahikuntien parhaaseen
leirintaalueen sijaintiin, kilpailukykyisiin hintoihin ja ennen kaikkea Kylpylasaari on osa Haapaveden
mottoa, Haapavesi — Ihastut varmasti! Kylpylasaari Oy tarjoaa ainoana Haapavedelld mokkien
vuokraamista. Kaikille on tarjolla jotain ja se takaa parhaan mahdollisen viihtymisen. Naista muo-
dostuu Kylpylasaari Oy:n arvolupaus, joka kertoo, miksi asiakkaan kannattaa tulla juuri Kylpylésaari

Oy:n asiakkaaksi.
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4 MARKKINOINTIVIESTINNAN TOIMENPITEET

Tassa osiossa kasitellaan Kylpylasaari Oy:n tarkeimmat konkreettiset toimenpiteet, joilla pyritaan
saavuttamaan markkinointiviestinnan tavoitteet. Kerrotaan siis, kuinka Kylpylasaari Oy:n tulisi ke-
hittdd markkinointiviestintdansa ja mita toimenpiteita siihen kaytetdan. Kasiteltavia toimenpiteita
tassa tydssa ovat verkkosivut, hakusanamarkkinointi, sosiaalinen media, lehti-, toimipaikka ja ul-
komainonta. Toimenpiteet, ja niiden sisalto, [dytyvat tiivistetysti jokaisen kappaleen lopussa seka

kaikkia toimenpiteita voi tarkastella yhdessa liitteesta 1.

41 Verkkosivut

Kylpylasaari Oy:n verkkosivut ovat talla hetkella keskeneraiset, joten niité on vield helppo muokata
asiakaslahtoisemmaksi ja nain paremmaksi markkinointikeinoksi. Suurimmat puutteet verkkosi-
vuilla ovat tietojen heikko jasentely, houkuttelemattomat kuvat seké varausmahdollisuuden puuttu-
minen. Muutoksia tekemélla Kylpylasaari Oy saadaan verkkosivujen avulla enemman houkuttele-

vammaksi verkkosivuilla vierailijoiden nakokulmasta.

Verkkosivujen padotsikon kuva taytyy vaihtaa enemman houkuttelevampaan kuvaan. Talla hetkella
kuva tyhjasta terassista ei luo houkuttelevaa ja asiakaslahtoista kuvaa yrityksesta. Parempi kuva
olisi esimerkiksi rannasta, joka on taynna asiakkaita tai sesonkiaikaan ilmasta otettu kuva yrityksen
toimipaikasta. Kaikki sivuston kuvat ovat jatkossa laadukkaita seka niilla on joku merkitys ja ne
tuovat lisdarvoa sivun kayttjille. Suositaan kuvia, joissa nakyy runsas asiakasmaara, yritys esiintyy
edukseen seka laadukkaita kirkkaita vareja ja teravia kuvia. Ylhaalla oleva logo sopii yritykselle,

mutta sen tulee olla verkkosivuilla isompi, jotta se varmasti jaa asiakkaan mieleen

Navigointipalkista 16ytyy talla hetkelld vain paaotsikoita. Otsikot jasennelladn paremmin, jotta asi-
akkaan on helpompi loytaa haluamansa tieto yrityksesta ja samalla verkkosivujen yleisiime paran-
tuu. Navigointi taytyy tehda niin helpoksi, ettei asiakkaan tarvitse miettia, mita linkkia heidan tulisi
painaa. Kuvio 9 on esimerkki milta navigointipalkki voisi nayttaa. Paaotsikoita ovat Etusivu, Ajan-
kohtaista, Mokit, Leirintapaikat, Palvelut, Tapahtumat ja Yhteystiedot. Lisaksi alatunnisteita on li-
satty padotsikoihin Mokit, Leirintapaikat seka Palvelut. Verkkosivuille luodaan myos sisainen haku-

toiminto, johon voi kirjoittaa hakusanan ja se ohjeistaa kayttajan suoraan oikealle sivulle.
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Etusivu |Ajankohtaista|Mokit Leirintdpaikat|Palvelut Tapahtumat|Yhteystiedot
6hlon mokki|Vaunupaikat |Kahvila ja jaatelokioski
4hl6n mokki|Telttapaikat |Valinevuokraus

3hlon mokki Sauna

Muut palvelut

KUVIO 9. Esimerkki verkkosivujen navigointipalkista

Etusivun tarkoitus on kertoa yhdella silmaykselld minka yrityksen verkkosivut ovat, mita yritys tekee
ja mita kayttaja voi sivuilla tehda. Kylpylasaari Oy:n etusivulle sijoitetaan lyhyt esittely yrityksesta,
jossa selviaa vastaukset edelld mainittuihin kysymyksiin. Lisaksi etusivulla voisi olla pieni ajankoh-
taista-0sio, jossa nakyy ajankohtaiset tapahtumat ja muut uutiset yrityksesta ja sita painamalla paa-
see verkkosivujen varsinaiseen ajankohtaiset osioon, missa ajankohtaisista asioista kerrotaan laa-
jemmin. Etusivulta tulee Idytya myos linkit yrityksen Facebook seka Instagram tileihin ja varauspai-
nike, joka ohjautuu booking.com sivustolle seka ota yhteytta-painike, joka ohjautuu Yhteystiedot

sivulle.

Mokit-paéotsikkosivussa tullaan kertomaan lyhyesti, minkalaisia vuokramdkkeja yritys tarjoaa ja
alatunnisteita painamalla kayttaja saa lisaa tietoa vuokramokkimahdollisuuksista. Kaikista vuokra-
mokeista tulee 16ytya kattavat tiedot niiden ominaisuuksista, hinnoista seka sivuilla on myés laa-
dukkaat ja houkuttelevat kuvat jokaisesta mokkityypista. Lisana voisi olla myds videot tai 360 as-
teen kuvat mokeista, jotta asiakas saa mahdollisimman hyvét tiedot vuokramdkkimahdollisuuk-

sista.

Leirintapaikan mahdollisuudet kerrotaan houkuttelevasti kuvia apuna kayttaen. Hinnat ilmoitetaan
selvasti seka montako vaunu- ja telttapaikkaa yrityksella on kaytossa. Palvelut-osiossa kayttaja saa
lisaa tietoa yrityksen muista oheispalveluista. Alaviitteet Kahvila ja jaatelokioski, Valinevuokraus,
Sauna ja Muut palvelut helpottavat oikean tiedon I6ytamista. Jokaisella sivulla I16ytyy visuaalisia
kuvia seka selkeat tiedot palveluiden ominaisuuksista seka mahdollisista hinnoista. Tapahtumat-
paalehdessa kerrotaan mita tapahtumia yritys on jarjestanyt seka sielta paasee linkilléa ajankohtai-
set-osioon, mista |dytyvat myds tulevat tapahtumat. Sivulle voi lisata kuvia seké kayttajakokemuk-

sia menneista tapahtumista ja miksei myos videoita seka artistien kommentteja yrityksesta.

Yhteystiedot-sivu on tarkea asiakkaalle, jotta yhteys yritykseen onnistuu ja asiakkaalle ei saa jaada

epaselvaksi missa yritys sijaitsee. Talta sivulta taytyy oytya yrityksen puhelinnumero, sahkoposti,
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osoitetiedot seka ota yhteytta-viestikenttd, jotka sivulta jo l0ytyvatkin. Myos kartta opastaa hyvin
asiakasta yrityksen toimipaikan sijainnista. Talta sivulta voi I0ytya myos linkit yrityksen Facebook
ja Instagram tileihin seka varauspainike booking.com-varaussivuston kautta. Kylpylasaari Oy voi
jatkossa itse jatkaa verkkosivujensa paivittamista, jos taidot riittavat. Mutta hyva keino olisi myds
ulkoistaa verkkosivujen tekeminen joko yritykselle tai tietotekniikan opiskelijalle. Opiskelijaprojek-

tina verkkosivujen paivittdminen tulisi kaikkein edullisemmaksi.

TAULUKKO 3. Verkkosivujen toimenpiteet

Kanava Toimenpide Siséltd
Verkkosivut - Navigointipalkin uudelleen jasentely - Katso esimerkkiné kuvio 9.
- Visuaalisuuden hy6dyntéminen - Logo suuremmaksi, padkuvan vaihtaminen

houkuttelevampaan, paljon laadukkaita kuvia
jokaiselle sivulle, 360asteen kuvat, videot

-Tietojen jasentely -Etusivulle lyhyt esittely, kattavat tiedot majoi-
tusvaihtoehdoista ja muista palveluista, ajan-
kohtaista-osio myos etusivulle

- Sosiaalisen median filit nakyviin - Loytyy seka etusivulta ettd yhteystiedoista
-Varauspainike kayttoon - Yhdistaa suoraan majoituksen varaamiseen.
Loytyy etusivulta, majoitusvaihtoehdoista seka

yhteystiedoista

- Ulkoistetaan tai tehdaéan itse - Ulkoistetaan esimerkiksi yritykselle tai tieto-
tekniikan opiskelijalle

4.2 Hakukonemarkkinointi

Hakukonemarkkinointi on oiva keino yrityksille lisaamaan nakyvyytta seka parantamaan loydetta-
vyytta hakukoneissa. Verkkosivujen rakenne tulisi muuttaa niin, etta hakukoneet osaisivat [oytaa
sen mahdollisimman helposti. Esimerkiksi, mita useammalla sivulla on linkkeja verkkosivuille, sita
arvokkaampana hakukoneet sita pitavat. Muille ja omillekin verkkosivuille taytyy siis lisata linkkeja,

jotka johtavat yrityksen verkkosivuille. Hyva keino on myds mietti@ avainsanoja, joilla ihmiset
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yleensa hakevat tietoa leirintdalueista tai vuokramdkeistad Pohjois-Pohjanmaalta tai Pohjois-Suo-
mesta, seka siella jarjestettavista tapahtumista. Verkkosivuilta tulisi 16ytya mahdollisimman paljon
naita avainsanoja, jotta hakukone osaa etsia niitd. Hyvat avainsanat eivat vain kasvata verkkosi-
vujen kavijamaaraa vaan ne kohdistavat sivut yrityksesta kiinnostuneille kavijoille. Hakutulosten
sijat 1.-3. saavat suurimman osan klikkauksista ja yrityksen taytyykin pyrkia olemaan korkeintaan

sijalla 10. yleisimmissa hauissa.

Hakukoneoptimointi on Kylpylasaari Oy:n ensisijainen hakukonemarkkinointi keino, mutta toinen
hyva keino Kylpylasaari Oy:lle olisi hakusanamainonta. Yrityksen tuleekin ottaa Google AdWords
kayttoon, joka siis asettaa mainoksen Googleen tietyille hakusanoille. AdWordsissa yrityksen tay-
tyy siis itse valita sopivat hakusanat, kuten hakukoneoptimoinnissakin, ja liséksi kirjoittaa osuvat
mainostekstit, jotka nakyvat Googlessa. Yritys ei maksa mainosten nakymisesta vaan kuluja syntyy
silloin, kun mainoksia klikataan ja klikkaaja siirtyy verkkosivuille. Yritys voi sen avulla myos seurata,

kuinka paljon mainosta on klikattu.

Koska Kylpylasaari Oy:lla ei ole suuri markkinointibudjetti, onkin hakukonemarkkinointi halpa tapa
tavoittaa enemman mahdollisia asiakkaita. Hakusanojen valinta seka mainosten sisélto vaikuttavat
suuresti siihen, miten hakusanamarkkinointi onnistuu. Hakukonemarkkinoinnin tulee toteuttamaan
Kylpylasaari Oy:n verkkosivujen yllapitaja, eli joko yritys itse tai ulkopuolinen tekija. Hakusanamark-
kinointi on kuitenkin niin tarkea markkinointikeino nykypaivana, etta siihen kannattaa jokaisen yri-

tyksen keskittya.

TAULUKKO 4. Hakukonemarkkinoinnin toimenpiteet

Kanava Toimenpide Sisalto

Hakukonemarkkinointi - Verkkosivujen rakenne muutetaan niin, etté ha- - Linkkien lisaé@minen verkkosivuille
kukone |6ytaa sen helposti - Avainsanojen lisddminen verkkosivuille
- Hakusanamainonta - Google AdWords kayttoon

- Seurataan kannattavuutta klikkauksien

maaran avulla

- Tehdaan itse tai ulkoistetaan - Hakukonemarkkinoinnin toteuttaa verkkosi-

vujen yllapitaja
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4.3 Sosiaalinen media

Kuten verkkosivuista, myos Kylpylasaari Oy:n sosiaalisesta mediasta taytyy tehda houkuttelevampi
seka asiakaslahtdisempi. Tassa osiossa siis kasitellaan yrityksen Facebook- seka Instagram-si-

vustoja, ja mietitdan niiden kehittdmisen kohteita seka markkinoinnin toimenpiteita.

431 Facebook

Facebookissa on tarkeaa olla visuaalinen, etta yritys jaa kayttajien mieleen. Taman hetkinen pro-
fiilikuva tyhjasta terassista ei kerro, ettd nyt olemme Kylpylasaari Oy:n Facebook-sivuilla. Profiili-
kuvaksi vaihdetaan yrityksen logo seka kansikuvana voi kayttdad samaa kuvaa, kuin mika tullaan
lisd@maan yrityksen verkkosivujen paakuvaksi. Kansikuvaa vaihdetaan valilla esimerkiksi vuoden-

aikojen tai tapahtumien mukaan.

Jokaisen julkaisun taytyy luoda yrityksen asiakkaille ja sivuille vierailijoille jotain lisdarvoa. Mita ta-
hansa ei kannatta sivuille julkaista ja turhat paivitykset tullaankin jatkossa jattdmaan pois. Liian
kriittinen ei kuitenkaan saa olla ja huumoripitoisia paivityksia kannattaakin julkaista, mutta vain hy-
valla huumorilla ja niin, etta kaikki sivuilla vierailijat ymmartavat julkaisun tarkoituksen. Julkaisuista
saadaan laadukkaita, kun keskitytdan entista enemman oikeinkirjoitukseen, julkaisun tavoitteeseen
seké visuaalisuuteen. Jokaiseen julkaisuun tulisi lisaté joku havainnollistava kuva tai video, mitka
kiinnittavat kayttajien huomion. Kaikki julkaistavat kuvat seka videot tulee olla hyvalaatuisia ja yri-
tyksen arvon mukaisia. Live-videot, esimerkiksi yrityksen tapahtumista, luovat hyvaa lisamaustetta

yrityksen sivuille ja ne kiinnostavat my0s sivun seuraajia.

Facebook-sivuilta tulee loytya perustiedot yrityksesta seka linkit yrityksen verkkosivuille ja In-
stagram-tilille. Kuva-albumeista jatkossa 10ytyy kuvia yrityksen majoitusvaihtoehdoista, ymparis-
tosta, valinevuokrausta ja muista palveluista. Nain Facebook-sivun kayttaja voi loytaa melkein sa-
mat tiedot yrityksen Facebook-sivuilta, kuin verkkosivuiltakin ja jos haluaa viela lisatietoa, kayttajan

on helppo menna yrityksen verkkosivuille Facebook-sivujen kautta tai ottaa yhteytta yritykseen.

Paivitystahdin tulee olla aktiivinen, mutta taytyy pitaa mielessa, etta laadukas sisaltd korvaa julkai-

sujen maaran. Kylpylasaari Oy:n hyva paivitystahti on sesonkiaikaan noin nelja paivitysta viikkossa
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ja talviaikaan noin yksi paivitys viikossa. Myos kellonajalla on vélia siihen, milloin paivityksen kan-
nattaa julkaista. Facebook tarjoaa kayttajatilastot ja yrityksen kannattaa tarkistaa, mihin aikaan si-
vun seuraajat ovat aktiivisimmillaan. Paivityksen voidaan ajastaa naille ajankohdille ja ndin paivi-

tykset tavoittavat suuremman yleison.

Facebook-sivuille voi kommentoida melkein kuka vain, joten yrityksen tulee seurata mita ihmiset
kommentoivat heidan sivuilleen. Kaikkiin asiallisiin kommentteihin seka arvosteluihin tulee vastata,
tai ainakin kaikki huomioidaan esimerkiksi tykkaykselld, joka lisaa yrityksen asiakaslahtoisyytta ja
parantaa asiakaspalvelun tasoa. Huonoa asiakaspalvelua tulee kaikille keinoilla valttaa, silla se jaa
asiakkaiden mieliin vield paremmin, kuin hyvé asiakaspalvelu. Asiattomat kommentit tulee poistaa

yrityksen Facebook-sivuilta.

Seuraajia yrityksen Facebook-sivuilla on melko kohtuullinen maara pieneksi yritykseksi. Lisaa seu-
raajia saadaan esimerkiksi erilaisten tykkaamis-kisojen avulla. Kylpylasaari Oy voikin jarjestaa en-
tistd enemman erilaisia arvontoja ja muita kilpailuita, jotka saavat yritykselle lisda seuraajia ja akti-
voivat nykyisia kayttajia. Arvontojen palkinnot voivat vaihdella jaateloannoksesta mokkiviikonlop-
puun, yrityksen mahdollisuuksien mukaan. Tarkea toimenpide on myds yrityksen Facebook-sivujen
yhdistaminen. Talla hetkella yrityksen jaatelokioskilla on myds oma Facebook-sivunsa, jossa seu-
raajia on vain noin 300. Yrityksen voimavaroja ei kannata kayttaa kahden sivuston paivittdmiseen
seka yllapitamiseen, vaan jaatelokioskin sivut tulee poistaa, jolloin pystytaan keskittymaan viela

enemman yrityksen varsinaiseen Facebook-sivuun.

TAULUKKO 5. Facebook-sivun toimenpiteet

Kanava Toimenpide Sisalto

Facebook - Profiili- ja kansikuvan vaihtaminen - Profiilikuvaksi yrityksen logo
- Kansikuvaa voi vaihtaa esim. vuodenaikojen

mukaan

- Laadukkaat julkaisut - Ajankohtaisen tiedon jakaminen

- Oikeinkirjoituksen tarkistaminen
- Visuaalisuuden hyodyntaminen - Jokaiseen julkaisuun laadukas kuva/video

- Live-videoiden kayttd

- Kuva-albumit kayttoén
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- Perustiedot yrityksest esille - Yhteystiedot tietoja-sivulle
- Linkki verkkosivuille ja Instagram-tilille

- Aktiivinen paivitystahti - Sesonkiaikaan 4 péivitysta/vk
- Sesongin ulkopuolella 1 paivitys/vk

- Péivityksien ajastaminen

- Sivujen seuraaminen - Kommenttien ja arvosteluiden huomioiminen

- Asiattomat kommentit poistetaan

- Kilpailut - Tykkaamiskilpailut
- Mielikuvitusta saa kayttaa

- Jaateldkioskin sivujen poisto - Facebook-sivut yhdistetaén yhdeksi sivuksi

4.3.2 Instagram

Instagramin paivittdmiseen voi sisallyttdd samoja keinoja kuin Facebook-sivuihin. Myos In-
stagramissa jaatelokioskin oma profiili tulee poistaa ja se yhdistetaan Kylpylasaari Oy:n varsinai-
seen yritysprofiiliin. Profiiliin lisatdéan sama profiilikuva kuin yrityksen Facebook-sivuilla, eli yrityksen
logo. Nain Instagramin kayttaja tietaa, kenen yrityksen Instagram-sivuilla on ja logo jaa kayttajan

mieleen.

Instagramissa viestitaan kuvien, videoiden, kuvatekstien ja avainsanojen eli hashtagien avulla. Tal-
I6in kuvien ja videoiden laatu seka visuaalisuus nousevatkin tarkeimmiksi huomioitaviksi asioiksi,
koska kukaan Instagram-kayttaja ei halua katsoa epatarkkoja kuvia, joilla ei ole mitaan merkitysta.
Kuvien tuleekin korostaa sanomaa, mita kuvatekstilla haluaan sanoa. Hashtagien kaytto liittda ku-
vaan lisda merkitysta ja Kylpylasaari Oy:n kannattaakin luoda oma hashtag #kylpylasaari, joka li-
sataan jokaiseen julkaistuun kuvaan. Nain Instagramin kayttajat voivat muun muassa myos loytaa
yrityksen profiilin paremmin hakutoiminnolla. Livevideot sekd muut videot lisdavat tilin kiinnosta-

vuutta ja niita kannattaakin julkaista aika-ajoin kuvajulkaisujen valissa.

38



Paivitystahti Instagramissa voi olla samankaltainen kuin Facebookissa eli sesonkiaikaan noin nelja
paivitysta viikossa ja talviaikaan yksi paivitys viikossa. Instagramissa, kuten Facebookissakin, voi-
daan jarjestaa tykkaamiskilpailuja, jotka seka lisdavat seuraajien maaraa, etta aktivoivat jo ole-
massa olevia seuraajia. Instagram-tilid kannattaa mainostaa mahdollisimman monissa eri medi-
0issa, jotta se saadaan mahdollisimman monen asiakkaan, joilla on Instagram-kayttajatunnus, tie-

toisuuteen.

TAULUKKO 6. Instagram-sivun toimenpiteet

Kanava Toimenpide Siséltd
Instagram - Profiilikuvan vaihto - Profiilikuvaksi yrityksen logo
- Visuaalisuuden hy6dyntéminen - Laadukkaat ja kiinnostavat kuvat

- Kuvat korostavat kuvatekstin sanomaa
- Videot ja live-videot

- Hashtagien kayttd - Jokaiseen julkaisuun #kylpylasaari

- Aktiivinen paivitystahti - Sesonkiaikaan 4 paivitysta/vk

- Sesongin ulkopuolella 1 paivitys/vk

- Kilpailut - Tykk&&miskilpailut

- Jaateldkioskin tilin poistaminen - Instagram-sivut yhdistetdan yhdeksi sivuksi

44 Lehdet

Koska suomalaiset lukevat edelleen paljon lehtia, taytyy lehtimainonta pysya yhtena Kylpylasaari
Oy:n markkinointiviestinnan toimenpiteena. Lehtimainonnan hyvié puolia ovat paikallisuus ja ajan-
kohtaisuus, joten yritys voi mainostaa lehdessa silloin, kun se katsotaan tarpeelliseksi. Majoitus-
palveluista Kylpylasaari Oy:n tulee mainostaa lehdissa saanndllisin valiajoin ja tapahtumista aina,
kun niita jarjestetaan. Lehtimainonta pyritaan pitamaan kustannustehokkaana, joten valitaan muu-

tama lehti, jossa pyritdéan mainostamaan tehokkaasti ja saannallisin valiajoin.
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Eniten Kylpylasaari Oy tulee mainostamaan Haapavesi-lehdessé, joka on kerran viikossa ilmestyva
suosittu paikallislehti. Tassa lehdessa tullaan erityisesti mainostamaan yrityksen jarjestamista ta-
pahtumista, jaatelokioski ja kahvilapalveluista, valinevuokrauksesta ja muista paikallisia ihmisia
kiinnostavista tuotteista seka palveluista. Myos majoitusvaihtoehtoja voidaan mainostaa niin, etta
ne suunnataan yrityksille tai urheiluseuroille esimerkiksi illanviettomahdollisuutena. Haapavedella
asuvien kohderyhman lisaksi tullaan mainostamaan myds Pyhajokiseutu-lehdess4, joka tavoittaa
laajemmin Pohjois-Pohjanmaalla asuvat kotimaanmatkailijat seka tapahtumista kiinnostuneet mah-

dolliset asiakkaat.

Laajempaa kohderyhmaa tavoittaa my6s sanomalehti Kaleva. Silla on suurempi lukijakunta kuin
paikallislehdilla ja tavoittaa niin kauempaa tulevia kotimaanmatkailijoita, jotka olisivat kinnostuneita
majoittumisesta niin mokeissa kuin leirintaalueella, seka tapahtumista kiinnostuneet inmiset. Tahan
lehteen keskitetaan siis erityisesti majoittumismahdollisuuksien mainonta, mutta myés ilmoitetaan
tapahtumista, jotka vetavat ihmisia kauemmista kunnista. Naita tapahtumia ovat niin lapsiperheille

tarkoitetut tapahtumat kuin suositut artistivierailut.

Tarkeéd kohderyhmé, karavanaarit, pyritdén tavoittamaan myds lehtimainontaa apuna kayttaen.
Kylpylasaari Oy voi tulevaisuudessa pyrkia mainostamaan mahdollisuuksien mukaan Caravan-leh-
dessa, joka ilmestyy kuusi kertaa vuodessa SF-Caravan ry:n jasenille jasenetuna ja lehden voi
my0s tilata tai ostaa Lehtipisteesta. Vuosittain Caravan-lehti julkaisee myos yli 100-sivuisen leirin-
taoppaan, jossa Kylpylasaari Oy:n taytyy ehdottomasti olla mukana. Lehden levikki on noin 58 000
kpl. (Karavaanarit 2017, viitattu 9.11.2017.)

Jotta lehtimainonta on tehokasta, taytyy pitdéd mielessa mainonnan tehokeinot. Kylpylésaari Oy:n
mainonta tulee erottua lehden muista ilmoituksista. Suuri ilmoitus huomataan pientad paremmin,
mutta kustannussyista Kylpylasaari Oy voi mainostaa paikallislehdissa myés pienemmilla ilmoituk-
silla, koska niissa se voi toimia melkein yhta hyvin kuin suurempikin iimoitus. Hyvan ilmoituksen
esimerkkina voidaan pitaa Kylpylasaari Oy:n Facebookissa julkaisemaa iimoitusta Kylpylasaaren

superviikoista, joka on nakyvilla kuviossa 10.
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KUVIO 10. llmoitus Kylpylésaari Oy:n Facebook-sivuilla (Kylpylésaari 2017, viitattu 13.11.2017)

llmoituksessa on paljon hyvia puolia. Lehtimainoksiin taytyy aina lisata aina yrityksen logo, koska
silloin ilmoitus voi jaada mieleen, vaikka lehden lukija ei lukisikaan koko ilmoitusta. Logo I6ytyykin
tasta ilmoituksessa ja Haapaveden ja Kylpylasaari Oy:n logon varia eli vaaleanvihreaa on kaytetty
hyvin. limoitus on mielenkiintoinen ja selkea ja siina on kaytetty kuvia. llmoituksessa on kuitenkin
hieman liikakin asiaa ja jotain tietoja olisi voinut karsia seka ylakuva terassista olisi voitu jattaa pois.

llmoituksessa voisi olla myds yhteys yrityksen Instagram-tiliin ja tarkemmat yhteystiedot.

TAULUKKO 7. Lehtimainonnan toimenpiteet

Kanava Toimenpide Sisaltd
Lehtimainonta - Pidetaan kustannustehokkaana - Valitaan muutama lehti, joissa mainostetaan
tehokkaasti
- Haapavesi- ja Pyhajokiseutu-lehti - Erityisesti mainostetaan tapahtumista, kahvi-

lapalveluista ja valinevuokrauksesta
- Majoitusmainonta suunnataan yrityksille/yh-
distyksille

- Kaleva - Keskitytddn majoituksen mainontaan

- Mainostetaan suosituimpia tapahtumia

- Caravan-lehti - Mainos leirintdoppaaseen

- Majoitusmainos lehdissa saanndllisesti

- Mainonnan tehokeinojen kayttd - Logo aina esilla
- Tarkempi mainonnan suunnittelu

- Erottuminen muista mainoksista
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4.5 Toimipaikkamainonta

Tassa osiossa keskitytaan toimipaikan sisalla nakyvaan mainontaan. Kylpylasaari Oy:lle tarjoutuu-
kin hyva mahdollisuus uudistaa taysin toimipaikkamainontansa, uuden paarakennuksen ansiosta.
Toimipaikassa tullaan kayttdmaan yhtenaisia varivalintoja seka yrityksen logo on saanndllisesti
esilla. Paarakennukseen tullaan sisallyttdmaan muun muassa julistetauluja, seindmainoksia seka
nayttoruutuja, jotka mainostavat yrityksen tarjoamia tuotteita seka tapahtumia ja tulevia tapahtu-

mia. llmoitustaulu pystytetaan nakyvalle paikalle esimerkiksi padrakennuksen eteen.

Mainonnassa nakyvasti esilla ovat myds yrityksen yhteystiedot, majoittumisen ominaisuudet seka
varaamismahdollisuudet seké yrityksen sosiaalisen median tilit. Hinnat ovat selvasti esilla kaikista
maksullisista tuotteista seka palveluista. Myés toimipaikan siisti ja nykyaikainen toimintaympaéristd
ovat hyvaa mainosta yritykselle. Onkin tarkea pysya ajassa mukana ja uudistaa kalustoaan saan-

nollisesti seka pitda pihapiirista hyvaa huolta.

Toimipaikkamainontaa on my®ds yrityksesta ulospain nakyva mainonta. Nayteikkunaa pidetaan yh-
tena tarkeimpana ulospéin nakyvana mainontana, mutta sita varsinaisesti Kylpylasaari Oy:lla ei
ole, koska kyseessa ei ole yksittainen liiketilaa, vaan leirintdalue. Kylpylasaari Oy:n nayteikkunana
voidaankin pitaa sita, milta yrityksen toimipaikka nayttda ulkoapain katsottuna. Kylpylasaari nakyy
hyvin isolle tielle miké johtaa Haapavedelle, tai Haapavedelté pois, ja se onkin yleinen kulkureitti
monelle paikalliselle tai lahikunnissa asuville. Yrityksen taytyy pysya houkuttelevan seka kiinnos-

tavan nakaoisena ohikulkijoiden nakokulmasta.

Ulospain nékyvia mainoksia, joita Kylpylasaari Oy voi myos kayttaa, ovat opasteet, jotka ohjaavat
asiakkaita yrityksen toimipaikkaan. Opasteet tulee olla selkeita seké niita on oltava tarpeeksi pal-
jon, jotta myGs paikasta tietaméattomat osaavat saapua perille. Opasteissa on myds hyva nakya
yrityksen logo ja lyhyt kuvaus palveluista mita yritys tarjoaa. Yrityksen aukioloajat nakyvat heti toi-
mipaikalle saavuttaessa seka myos paarakennuksessa. Toimipaikan ulospain nakyvaan mainon-
taan kannattaakin jatkossa keskittya enemman, koska se on edullista ja tehokasta erityisesti Kyl-

pylasaari Oy:n kohdalla, joka sijaitsee nakyvalla paikalla.
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TAULUKKO 8. Toimipaikkamainonnan toimenpiteet

Kanava Toimenpide Sisaltd
Toimipaikkamainonta - Yhtendinen vérimaailma - Vaaleanvihread, yrityksen logon mukaan
- Logo esille - Yrityksen logo s&anndllisesti esilla myds yri-
tyksen toimipaikassa
- Kéytetaén eri mainonnan muotoja - Julistetaulut
- Seindmainokset
- Nayttéruudut
- Suuri ilmoitustaulu paarakennuksen eteen
- Opasteet
- Yrityksen tiedot nékyvésti esilla - Yhteystiedot
esimerkiksi iimoitustaululla - Majoitusvaihtoehdot

- Varaamismahdollisuudet
- Hinnat

- Toimipaikan siisti ulkoasu - Kaluston uusiminen tarpeen mukaan

- Pihapiiristd huolehtiminen

4.6 Ulkomainonta

Ulkomainonta voi olla seka ostettua mainontaa seka iimaista. Pienilla paikkakunnilla, kuten Haa-
pavedelld, on paljon mahdollisuuksia mainostaa ilmaiseksi yritystaan ja nama mahdollisuudet tulee
my0s Kylpylasaari Oy:n kayttaa hyvaksi. Paivittaistavarakaupat tarjoutuvat ilmaiseksi ottamaan
vastaan mainoksia ilmoitustaululleen. Kylpylasaari Oy:n majoittumismainonta tulee olla esilla aina
naissa paivittaistavarakauppojen ilmoitustauluilla ja tapahtumia mainostetaan aina, kun niita jarjes-
tetaan. limoitustauluja l6ytyy Haapavedella myos esimerkiksi likuntahallilta, yritysten toimipaikoista
seka kahviloista, ja yrityksen kannattaa vieda mainoksiaan myods mahdollisuuksien mukaan lahi-
kuntien ilmoitustauluille. Tama ilmoitustyyppinen markkinointi on kohdistettu erityisesti Haapave-

della seka lahikunnissa asuville kohderyhmille.

Liikennemainonta on hyva markkinointikeino myds pienissa kunnissa. Siina kaytetaan mainostilana

likennevalineiden ulko- ja sisapintoja. Kylpylasaari Oy:n keino likennemainontaan on tehda teip-
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pauksia omasta logostaan esimerkiksi henkildautoihin seka takseihin. Takseihin esimerkiksi teip-
pauksia voidaan laittaa taka- ja sivuikkunoihin tai koko taksi voidaan maalauttaa Kylpylasaari Oy:n
mainokseksi. Tama on tietenkin maksullista, mutta hyodyllista mainontaa. Kylpylasaari Oy voi kayt-
taa likennemainonnassa omaa logoaan seka vihreaa varimaailmaa. Liikennemainonta on kohdis-
tettu niin Haapavedella seka lahikunnissa asuville myos muissa kunnissa matkustaville, jotka ovat

kiinnostuneita kotimaanmatkailuista.

Jattitaulut maanteiden varsilla viestittavat Kylpylasaari Oy:sta myds ulkopaikkakuntalaisille. Tauluja
voi sijoittaa niin Haapaveden laheisyyteen tai muualle Pohjois-Suomeen. Ulkopaikkakunnissa mai-
nostaessa on viela tarkedmpaa muistaa, ettd kaikkia mainoslaitteita varten on haettava lupa kiin-
teistovirastolta tai rakennuslautakunnalta. Maanteiden varsilla olevat mainokset menevat autoili-
joilta nopeasti ohi, joten erityisesti niissa taytyy myds viestia nopeasti ja tehokkaasti mita haluaa

sanoa. Tehokkaiden véarien kayttd on suositeltavaa ja yrityksen logon on néyttava isosti.

Koska ulkomainosten katseluaika on todella lyhyt, taytyy huomio herattaa ja viesti kertoa nopeasti.
llmoitustauluilla olevissa mainoksissan voidaan kertoa enemman tietoa, mutta muissa ulkomainon-
nan muodoissa mainossanoman on oltava lyhyt ja mainoksessa kerrotaan vain yksi asia, esimer-
kiksi usein voi vain Kylpylasaari Oy:n logo olla riittdva. Mainoksissa kaytetaan helppolukuista teks-
tityyppid, kirkkaita, voimakkaita vareja, suuria kuvia seka kerrotaan selvasti kuka myy ja mita myy-

daan.

TAULUKKO 9. Ulkomainonnan toimenpiteet

Kanava Toimenpide Sisalto
Ulkomainonta - limoitustaulumainonta - Haapavedella ja Iahikunnissa
- Paivittaistavarakaupat
- Liikuntahalli
- Yrityksien toimipaikat
- Liikkennemainonta - Ajoneuvojen teippaus

- Kohdistetaan myds ulkopaikkakuntalaisille
- Jattitaulut ja muut mainokset maanteiden varsille - Sijoitetaan Haapaveden laheisyyteen seka

muualle Pohjois-Suomeen

- Viestitdan nopeasti ja tehokkaasti
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- Mainonnan tehokeinot - Logo esille
- Helppolukuinen tekstityyppi
- Voimakkaat varit
- Suuret kuvat
- Kerrotaan selvasti kuka myy ja mitad myydaén

4.7 Seuranta

Markkinointiviestinnan toimivuuden kannalta on tarkeaa, etta sita seurataan saannollisesti. Sen toi-
mivuutta tulee arvioida sek& seurannan avulla markkinointiviestinnan jatkuva kehittdminen on mah-
dollista. Verkkosivujen ja hakukonemarkkinoinnin tehokkuutta voidaan seurata Google Analytics-
tyokalua kayttden. Google Analytics-ohjelma tarkkailee yrityksen verkkosivujen kavijamaaria ja
nain yritys saa suoraan tietoa verkkosivujen kaytosta seka asiakkaiden verkkokayttaytymisesta.
Naita tietoja, voidaan kayttaa hyvaksi verkkosivujen kehittdmiseen. Myds Google AdWords antaa

tietoa, kuinka paljon yrityksen Google mainoksia klikataan.

Seurantaa voidaan suorittaa my6s tarkkailemalla esimerkiksi keskustelufoorumeita ja seké arvioita
yrityksen Facebook-sivuilla. Nain selvida mink&laisena yrityksena asiakkaat tai ulkopuoliset pitavat
yritysta, eli minkalainen imago Kylpylasaari Oy:lla on. Myds suora asiakkailta saatu palaute on ar-
vokasta ja tulee aina ottaa huomioon. Asiakassuhteita tuleekin hoitaa jalkitoimenpiteilla ja niista
tulee ottaa opiksi. Jalkitoimenpiteilla vahvistetaan sita kasitysta, etta asiakas on tehnyt hyvan kau-
pan ja se lisda myonteista kuvaa yrityksesta. Naité toimenpiteitd Kylpylasaari Oy:n asiakkaille ovat
esimerkiksi asiakkaan tyytyvaisyyden tiedusteleminen mokin vuokrauksen tai tapahtuman jalkeen,
mahdollisten ongelmien selvittaminen seka yhteyden pitaminen asiakkaisiin myos kaupanteon jal-
keen. Kaikkien markkinoinnin toimenpiteiden tehokkuutta voidaan seurata myos suoraa myynnin

ja yritykseen tulevien kontaktien maarien perusteella.

Asiakastyytyvaisyyskyselyt ovat myos hyva keino selvittaa markkinointiviestinnan onnistumista. Ne
kertovat yritykselle suoraan ovatko asiakkaat tyytyvaisia yritykseen ja sen tarjoamiin palveluihin.
Asiakastyytyvaisyyskyselyn avulla saadaan asiakkailta tietoa, mika heidan mielestaan palveluissa
oli hyvaa ja mita tulisi kehittaa. Ulkopaikkakuntalaisilta tai ulkomaalaisilta asiakkailta voidaan saada
my0s tietoa siitd, mistd he ovat saaneet tietdd Kylpylasaari Oy:sta. Asiakastyytyvaisyyskyselyn

avulla palveluita voidaan kehittaa vastaamaan asiakkaiden tarpeita entista paremmin. Kyselyn vas-
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tanneiden kesken voidaan esimerkiksi arpoa palkintoja, jotta ihnmiset saadaan vastaamaan kyselyi-

hin tehokkaammin. Asiakastyytyvaisyyskyselyt luovat myos myonteista kuvaa yrityksesta, joka oi-

keasti valittaa asiakkaidensa mielipiteista seka tarpeista. Se taas parantaa yrityksen imagoa.

Taulukko 10. Seurannan toimenpiteet

Kanava Toimenpide Siséltd
Seuranta - Verkkosivujen ja hakukonemarkkinoinnin - Kéyttdon Google Analytics-tydkalu
seuranta

- Hakusanamainonnan seuranta

- Asiakkaiden mielipiteet

- Jélkitoimenpiteet

- Asiakastyytyvaisyyskyselyt

- Google AdWordsin antamat tiedot

- Tarkkaillaan keskustelufoorumeita
- Ollaan tietoisia arvosteluista sosiaalisessa
mediassa

- Suora palaute

- Palautteet otetaan huomion ja niihin reagoi-
daan

- Asiakkaisiin pidetaan yhteytta myds ostota-
pahtuman jalkeen

- Jarjestetaan aktiivisesti
- Vastanneiden kesken voi arpoa palkintoja
- Luovat mydnteista kuvaa yrityksesta
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5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Tassa luvussa pohditaan, mitka olivat tyon johtopaatokset ja kuinka opinnaytetydprosessi kokonai-
suudessaan onnistui. Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli auttaa toimeksiantajaa, Kylpylasaari
Oy:14, kehittdmaan markkinointiviestintadnsa. Kehitettavia toimenpiteita pohtiessa, taytyi pitda mie-
lessa, ettd kyseessa on pienehko yritys pienelté paikkakunnalta, joten toimenpiteiden tuli olla mah-
dollisimman kustannustehokkaita seké helppoja toteuttaa. Tama toi omia haasteita markkinointi-
viestintad suunniteltaessa, mutta tavoitteeseen kuitenkin paastiin. Tyossa esitellyt markkinointi-

viestinnan toimenpiteet ovatkin valittu yrityksen resurssien seka kohderyhmien mukaisesti.

Tarkeimmiksi markkinointiviestinnan kehittamisen kohteiksi painottuivat yrityksen verkkosivut seka
sosiaalinen media, erityisesti niiden kustannustehokkuuden sekd@ nakyvyyden vuoksi. Lisaksi
tydssa kasiteltiin hakukonemarkkinointia, lehti-, toimipaikka- seka ulkomainontaa, jotka ovat perin-
teisia markkinointiviestinnan toimenpiteita. Pyrin selkeasti kertomaan jokaisesta kasitellysta toi-
menpiteesta, miksi niita tulisi kehittaa ja milla keinoilla. Uskon, etta kehittdmisideoista on hyoétya
yrityksen markkinointiviestintdan ja he tulevat ottamaan kayttédn suurimman osan suositelluista

toimenpiteista, omien mahdollisuuksiensa mukaan.

Tydsséa kaytetty vetoketjumalli sopi hyvin tyohon ja lisési tyon helppolukuisuutta. Teoreettinen vii-
tekehys kattaa riittavasti perusasiat markkinointiviestinnasta seka sen kanavista ja keinoista.
Tyossa kaytetyt lahteet ovat oleellisia ja ajankohtaisia. Pyrin kayttamaan monipuolisesti kotimaista
ja ulkomaista kirjallisuutta seka Internet-lahteita, siina onnistuenkin. Haastatteluja, esimerkiksi yrit-
tajalta, olisin viela kaivannut tyohon, mutta ilman niitakin tietoperusta oli riittava, silla oma tietope-

rustani yrityksesta seka sen toimintaymparistosta oli jo entuudestaan melko laaja.

Yrityksen lahtokohtatilannetta olisi ollut mahdollisuus kasitella vielakin kattavammin, mutta tydssa
kasitellyt lahtokohtatiedot antoivat riittavat tiedot yrityksen markkinointiviestinnan kehittamiseen.
Mielestani erityisesti kilpailija-analyysi seka nykyisen markkinointiviestinnan |api kayminen ovat
hyodyllisia yritykselle seka talle tydlle. Lahtdkohta-analyysit kiteytyivat lopuksi SWOT-analyysiin,

joka auttoi hyvin ymmartamaan kokonaisuuden yrityksen lahtokohtatilanteesta.

Opinnaytetydprosessin aikataulutus oli realistinen ja tydhon kaytinkin lopulta noin kuusi kuukautta

aikaa. Tyo alkoi elokuussa aloituskeskustelulla, ohjausseminaari oli lokakuussa ja esitysseminaari
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marraskuussa, eli tyo eteni suunnitelman mukaan. Olen tyytyvainen, etta sain suoritettua opinnay-
tetyOprosessin aikataulussa, koska tein samalla vuoroty6ta ja omaan paljon aikaa vievia harrastuk-
sia. Valilla siis oli ongelmia I0ytaa aikaa opinnaytetyon tekemiselle, mutta aikatauluttamisen seka
oman motivaationi ansiosta, aikaakin lopulta 1dytyi riittavasti. Tyon loppua kohden meinasi tulla

hieman kiire, mutta se vain lisési motivaatiota tehda ty aikataulun mukaisesti loppuun.

Tiedonkulku sujui vaivattomasti ohjaavan opettajan seka vertaisarvioijan kanssa. Opettajan kanssa
k&vin useamman kerran keskustelemassa opinnaytetyon etenemisesta ja pidimme myds yhteytta
sahkopostien valityksella. Vertaisarvioija kannusti tyon etenemisessa ja antoi tarvittavaa vertaistu-
kea. Seka ohjaavalta opettajalta, etta vertaisarvioijalta sain hyddyllista palautetta tydhon liittyen ja
erityisesti ohjaavasta opettajasta oli suuri apu siing, ettd sain koottua runsaat ideani kirjalliseksi

tuotokseksi.

Opinnaytetydn tekeminen oli kiinnostavaa, mutta samalla my6s haastavaa. Aihe oli mielenkiintoi-
nen, koska toimeksiantaja on itselleni laheinen yritys kotipaikkakunnaltani ja tiesin, ettd tydsta on
oikeasti hyotya yritykselle. Opin opinnaytetydprosessista paljon. Teoriaviitekehys oli suurelta osalta
ennestaan jo tuttua, mutta haasteena olikin peilata se yrityksen toimintaan. Ymmarrankin nyt mark-
kinointiviestinnan ja sen suunnittelun selkedmpana kokonaisuutena seké kehityin asiatekstin kir-
joittamisessa tyon edetessa. Uskon, ettd taman opinnaytetydn tekemisestéd on hyotya niin yrityk-

selle toiminnassaan, kuin minulle tulevaisuuden tydelaméassa.
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TOIMENPIDELISTA LITE 1

Kanava Toimenpide Sisaltd
Verkkosivut - Navigointipalkin uudelleen jésentely - Katso esimerkking kuvio 9.
- Visuaalisuuden hy6dynt&minen - Logo suuremmaksi, padkuvan vaihtaminen

houkuttelevampaan, paljon laadukkaita kuvia
jokaiselle sivulle, 360asteen kuvat, videot

-Tietojen jasentely -Etusivulle lyhyt esittely, kattavat tiedot majoi-
tusvaihtoehdoista ja muista palveluista, ajan-
kohtaista-osio myds etusivulle

- Sosiaalisen median tilit n&kyviin - Loytyy seké etusivulta ettd yhteystiedoista
-Varauspainike kayttoon - Yhdistaa suoraan majoituksen varaamiseen.
Loytyy etusivulta, majoitusvaihtoehdoista seka

yhteystiedoista

- Ulkoistetaan tai tehdaan itse - Ulkoistetaan esimerkiksi yritykselle tai tieto-
tekniikan opiskelijalle

Hakukonemarkkinointi - Verkkosivujen rakenne muutetaan niin, etté ha- - Linkkien lisaaminen verkkosivuille
kukone |6ytaa sen helposti - Avainsanojen lisédminen verkkosivuille
- Hakusanamainonta - Google AdWords kayttoon

- Seurataan kannattavuutta klikkauksien

maaran avulla

- Tehdaan itse tai ulkoistetaan - Hakukonemarkkinoinnin toteuttaa verkkosi-
vujen yllapitaja

Facebook - Profiili- ja kansikuvan vaihtaminen - Profiilikuvaksi yrityksen logo
-Kansikuvaa voi vaihtaa esim. vuodenaikojen

mukaan

- Laadukkaat julkaisut - Ajankohtaisen tiedon jakaminen

- Oikeinkirjoituksen tarkistaminen
- Visuaalisuuden hyodyntaminen - Jokaiseen julkaisuun laadukas kuva/video
- Live-videoiden kayttd

- Kuva-albumit kayttoén

-Perustiedot yrityksesta esille - Yhteystiedot Tietoja-sivulle

- Linkki verkkosivuille ja Instagram-tilille
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- Aktiivinen paivitystahti

- Sivujen seuraaminen

- Kilpailut

- Jaatelokioskin sivujen poisto

Instagram - Profiilikuvan vaihto

- Visuaalisuuden hyodyntaminen

- Hashtagien kayttd

- Aktiivinen paivitystahti

- Kilpailut

- Jaatelokioskin tilin poistaminen

Lehtimainonta - Pidetaan kustannustehokkaana

- Haapavesi- ja Pyhajokiseutu-lehti

- Kaleva

- Caravan-lehti

- Mainonnan tehokeinojen kayttd

53

- Sesonkiaikaan 4 péivitystéa/vk
- Sesongin ulkopuolella 1 paivitys/vk
- Péivityksien ajastaminen

- Kommenttien ja arvosteluiden huomioiminen

- Asiattomat kommentit poistetaan

- Tykk&amiskilpailut

- Mielikuvituksen kaytto sallittua

- Facebook-sivut yhdistetaén yhdeksi sivuksi

- Profiilikuvaksi yrityksen logo

- Laadukkaat ja kiinnostavat kuvat

- Kuvat korostavat kuvatekstin sanomaa

- Videot ja live-videot

- Jokaiseen julkaisuun #kylpylasaari

- Sesonkiaikaan 4 paivitysta/vk
- Sesongin ulkopuolella 1 paivitys/vk

- Tykk&&miskilpailut

- Instagram-sivut yhdistetdan yhdeksi sivuksi

- Valitaan muutama lehti, joissa mainostetaan
tehokkaasti

- Erityisesti mainostetaan tapahtumista, kahvi-
lapalveluista ja valinevuokrauksesta

- Majoitusmainonta suunnataan yrityksille/yh-
distyksille

- Keskitytaan majoituksen mainontaan

- Mainostetaan suosituimpia tapahtumia

- Mainos leirintdoppaaseen

- Majoitusmainonta lehdissa saannollisesti

- Logo aina esilla
- Tarkempi mainonnan suunnittelu

- Erottuminen muista mainoksista



Toimipaikkamainonta - Yhtendinen vérimaailma - Vaaleanvihred, yrityksen logon mukaan

- Logo esille - Yrityksen logo saénndllisesti esilla myos yri-
tyksen toimipaikassa

- Kéytetaén eri mainonnan muotoja - Julistetaulut
- Seindmainokset
- Nayttéruudut
- Suuri ilmoitustaulu paarakennuksen eteen
- Opasteet

- Yrityksen tiedot nékyvésti esilla - Yhteystiedot

esimerkiksi iimoitustaululla - Majoitusvaihtoehdot
- Varaamismahdollisuudet
- Hinnat

- Toimipaikan siisti ulkoasu - Kaluston uusiminen tarpeen mukaan

- Pihapiiristd huolehtiminen

Ulkomainonta - [Imoitustaulumainonta - Haapavedella ja lahikunnissa
- Péivittistavarakaupat
- Liikuntahalli
- Yrityksien toimipaikat
- Likennemainonta - Ajoneuvojen teippaus

- Kohdistetaan my6s ulkopaikkakuntalaisille

- Jattitaulut ja muut mainokset maanteiden varsille - Sijoitetaan Haapaveden laheisyyteen seka
muualle Pohjois-Suomeen
- Viestitdén nopeasti ja tehokkaasti

- Mainonnan tehokeinot - Logo esille
- Helppolukuinen tekstityyppi
- Voimakkaat varit
- Suuret kuvat

- Kerrotaan selvasti kuka myy ja mita myy-

daan
Seuranta - Verkkosivujen ja hakukonemarkkinoinnin - Kayttoon Google Analytics-tyokalu
seuranta
- Hakusanamainonnan seuranta - Google AdWordsin antamat tiedot
- Asiakkaiden mielipiteet - Tarkkaillaan keskustelufoorumeita
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- Ollaan tietoisia arvosteluista sosiaalisessa
mediassa

- Suora palaute

- Jalkitoimenpiteet - Palautteet otetaan huomion ja niihin reagoi-
daan
- Asiakkaisiin pidetaan yhteyttd myds ostota-
pahtuman jalkeen

- Asiakastyytyvaisyyskyselyt - Jarjestet&an aktiivisesti
- Vastanneiden kesken voi arpoa palkintoja
- Luovat myonteista kuvaa yrityksesta
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