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Taman opinnaytetyon tarkoituksena on luoda markkinointikampanja uudelle hyvinvointikurssille,
joka on suunnattu yli 65-vuotiaille kuluttajille. Markkinointikampanjan suunnittelussa hyddynne-
tédan palvelumuotoilun keinoja. +65 Hyvinvointikurssin siséllon suunnittelusta ja markkinointi-
kampanjan toteuttamisesta vastaa Vierumaki Sports Oy, joka toimii myds opinnéytetyon toimek-
siantajana. Markkinointikampanjan suunnittelu aloitettiin huhtikuussa 2022 ja itse kampanja
kaynnistyi elokuussa 2022.

Markkinointikampanjan avulla on tarkoitus markkinoida uutta tuotetta kohderyhmalle eli yli 65-
vuotiaille kuluttajille seka auttaa heita I6ytamaan uuden kurssin luo. Tavoiteltuna lopputuloksena
on, etta tietoisuus uudesta hyvinvointikurssista leviaa kohderyhman tietoisuuteen ja kurssin
myynti saadaan kaynnistettya positiivisesti.

Palvelumuotoiluprosessi sisdltéaa nelja eri vaihetta, jotka ovat tutki, maarita, kehita ja tuota.
Loyda-vaiheessa pyritaan ymmartamaan ilmion ongelma seka keradmaan asiakasymmarrysta
eli keskitytaan selvittamaan asiakkaiden kayttaytymista, motiiveja ja unelmia. Asiakasymmarryk-
sen keraamisessa apuna kaytetadn toimeksiantajan haastattelua, benchmarkingia eli vertai-
luanalyysid, maarallista kyselytutkimusta, havainnointia seka laadullista haastattelua. Maarita-
vaiheessa keréatty asiakasymmarrys analysoidaan ja analysoidusta tiedosta kiteytettiin asiakas-
profiilit.

Prosessin kolmannessa vaiheessa kehita, ideoidaan erilaisia ratkaisuja asiakasymmarrysta hyo-
dyntéaen. Asiakasymmarryksen pohjalta syntyneité vaihtoehtoisia ratkaisuja kutsutaan prototyy-
peiksi. Viimeisessa vaiheessa eli tuota-vaiheessa prototyyppeja testataan kohderyhman henki-
16ill& ja toimeksiantajalla. Kohderyhman ja toimeksiantajan palautteen myéta lopullinen tuotos
muokataan valmiiksi.

Palvelumuotoiluprosessin tulosten mukaan kohderyhma eli yli 65-vuotiaat kuulevat uudesta
tuotteesta mieluiten sosiaalisen median kanavien avulla. Suosituimmiksi kanaviksi kohderyh-
man keskuudessa nousivat Facebook, Instagram ja Twitter. Toiseksi suosittuna tiedotusvali-
neena uudelle tuotteelle kohderyhma pitéda sanomalehtida. Naméa samat kanavat nousivat esille
myos vertailuanalyysin myoéta, kun kartoitettiin miten vastaavat toimijat markkinoivat tuotteitaan
talle kohderyhmalle.

Palvelumuotoiluprosessin lopputuloksena syntyi markkinointikampanja, jonka asiakasprofiileiksi
nimettiin Some-seniori ja Jarjestot, jotka tuottavat palveluita ikdantyneille. Jalkimmaiseen asia-
kasprofiiliin saatiin yhteistybkumppaniksi Suomen suurin elékelaisjarjesto Elékeliitto. Elakeliiton
kanssa etukéteen sovittuja kanavia saatiin hyodynta& Hyvinvointikurssin markkinointikampan-
jassa.
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Ikaantyneet, palvelumuotoilu, markkinointikampanja, markkinointiviestinta
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1 Johdanto

Suomessa yli 65-vuotiaiden osuus vaestdsta on 23 prosenttia ja ikdluokan méaéra on lahes kaksin-
kertaistunut viimeisen 30 vuoden aikana (Tilastokeskus, 2022; Rotkirch, 2021). Tama tarkoittaa
sSitd, ettd vaestomme on maailman neljanneksi vanhimpia (Rotkirch, 2021). Vaikka ikaantyneiden
maara on valtava, heitd ei osata nahda suurena ja ostovoimaisena kuluttajaryhméana, joille esimer-
kiksi yritysten olisi hyva kohdentaa tuotteidensa ja palveluidensa markkinointia (Kujanpaa, 2019).
Ikaantyneet kuten muutkin ikdryhmaét ovat siirtymassa tavaran hankinnan sijaan palveluiden kulut-
tajiksi. Palvelujen avulla yksilot hakevat kokemuksia elamyksista. Monet palvelut vahvistavat myds

yhteenkuuluvuuden tunnetta. (Pessi, 2020).

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on luoda markkinointikampanja uudelle hyvinvointikurssille,
joka on suunnattu yli 65-vuotiaille kuluttajille. +65 Hyvinvointikurssin sisalléon suunnittelusta ja
markkinointikampanjan toteuttamisesta vastaa Vierumaki Sports Oy, joka toimii myos opinnayte-
tyon toimeksiantajana. Markkinointikampanjan suunnittelussa hyédynnetaan palvelumuotoilun kei-
noja. Palvelumuotoilu on valittu opinnaytetydn toteuttamisen valineeksi siksi, koska sen avulla voi-
daan kehittda tuotetta tai palvelua kayttajalahtdisesti. Palvelumuotoilu koostuu useasta eri vai-
heesta, jotka ovat I0yda, maaritd, kehité ja tuota. Prosessille on tyypillista, ett& naihin eri vaiheisiin
palataan uudelleen kehitystyon aikana eik& se noudata lineaarista kaavaa. Taman takia palvelu-
muotoilua kutsutaankin iteratiiviseksi prosessiksi. (Koivisto, Saynajakangas & Forsberg, 2019, 32-
34, 44-46).

Palvelumuotoilu sisaltdé useita eri tutkimusmenetelmid. Ne on jaettu kolmeen paéatutkimusmenetel-
maan, jotka ovat perustutkimuksen menetelmat, kontekstuaalisen tutkimuksen menetelmat ja eks-
ploratiivisen tutkimuksen menetelmat. Naita tutkimusmenetelmia hyddyntamalla keréatdan asiakas-
ymmarrysta ja paastaan pintaa syvemmalle. Asiakasymmarryksen kerddmiseen voidaan kayttaa
sekd maarallisia etta laadullisia keinoja, mutta laadullisin keinoin hankittua asiakasymmarrysta pi-
detddn merkittavampana ja syvallisempana (Tuulaniemi, 2011, luku 3). Muita palvelumuotoilulle
tyypillisia tutkimusmenetelmi& ovat benchmarking ja havainnointi. Benchmarking eli vertailuanalyy-
sin avulla verrataan oman yrityksen toimintaa kilpailevien yritysten toimintaan, ja sen avulla voi-
daan oppia jotakin uutta. Havainnoimalla puolestaan voidaan oppia yrityksen, mutta my6s potenti-

aalisten asiakkaiden toiminnasta ja kaytoksesta jotakin uutta. (Koivisto ym. 2019, 44, 229).

Markkinoinnilla on tarkoitus pyrkia vaikuttamaan asiakkaisiin ja edistdmaan asiakassuhteita. Jotta
yritys pystyy vaikuttamaan asiakkaisiin, on tiedettava ja ymmarrettava kuinka kohderyhmaan kuu-
luvat henkil6t toimivat, tuntevat ja misté he haaveilevat. (Meltwater, 2022; Bergstrom & Leppanen,
2021, luku 1.2). Markkinointikampanjan avulla on tarkoitus kohdentaa markkinointia tietylle kohde-

ryhmalle (Bergstrom & Leppanne, 2021, luku 1.2).



Taman markkinointikampanjan tavoitteena on markkinoida uutta tuotetta kohderyhmaélle eli yli 65-
vuotiaille kuluttajille seké& auttaa heita I6ytamaan uuden kurssin luo. Tavoiteltuna lopputuloksena

on, etté tietoisuus uudesta hyvinvointikurssista levidd kohderyhmén tietoisuuteen ja kurssin myynti
kaynnistyy positiivisesti.



2 Palvelumuotoilu

Palvelumuotoilu eli service design on iteratiivinen prosessi, mika tarkoittaa sité, ettd prosessin eri
vaiheisiin voidaan palata tai niitd voidaan toistaa uudelleen tarvittaessa (Koivisto ym. 2019, 46).
Palvelumuotoilu koostuu kahdesta paavaiheesta, joita kutsutaan ongelman tunnistamiseksi ja on-
gelman ratkaisemiseksi (Luchs, Griffin & Swan, 2015, luku 1.2). Palvelumuotoilussa ihminen eli
asiakas on toiminnan keskiossa, koska ilman asiakasta palveluilla ei ole kuluttajaa. Asiakas tulee
pitdd mielessa palvelumuotoiluprosessin alussa, keskivaiheessa seka lopussa. (Muller-Roterberg,
2020, luku 1).

Palvelumuotoilun keskeisena periaatteena voidaan pitaa empatiaa eli asettumista asiakkaan ase-
maan (Muller-Roterberg, 2020, luku 1; Maula & Maula, 2019, 40). Palveluntarjoajan tulee ymmar-
tda asiakkaan tarpeita, koska vain silla tavoin hén pystyy vastaamaan niihin (Tuulaniemi, 2011,
luku 2.2). On tarkeaa, etta tehdyt valinnat perustuvat asiakasymmarrykseen eli pohditaan millaisia
toiveita, odotuksia, motivaatiotekijoita tai arvoja asiakkaalla on (Tuulaniemi, 2011, luku 2.2; Kos-
kelo & Helkala, 2021, luku 1). Palvelumuotoilun vahvuus piilee siing, etta se keskittyy ongelman
ymmartamiseen ennen ratkaisujen tuottamista (Kreapal). Prosessi uskaltaa kyseenalaistaa myds
olemassa olevia toimintamalleja, ja pohtia olisiko niissa jotakin kehitettavaa (Maula & Maula, 2019,
22).

Palvelumuotoiluprosessia kuvataan usein Tuplatimanttina eli "the Double Diamond Process”, joka
on brittilaisen Design Councilin vuonna 2005 esittelema prosessimalli (Kuva 1). Tuplatimantti sisél-
tda nelja vaihetta: 16yda, maarita, kehité ja tuota. Loyda ja kehité vaiheita kutsutaan divergens-
seiksi eli niilla pyritdan luomaan erilaisia vaihtoehtoja ja méaarita ja tuota vaiheita kutsutaan konver-

gensseiksi eli niilla pyritdan rajaamaan vaihtoehtoja. (Koivisto ym. 2019, 43).
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Kuva 1. Tuplatimanttimalli. (Koivisto, Saynéjakangas & Forsberg, 2019).

Palvelumuotoilua voidaan hyddyntaa yrityksen palvelumarkkinoinnin kehittamisessa. Palvelumuo-
toilulla voidaan pyrkia esimerkiksi lisddmaan asiakkaiden tietoisuutta tai kysyntaa tarjolla olevasta

palvelusta. (Koivisto ym. 2019, 59).
2.1 Ratkaise oikea ongelma

Alkuvaiheessa on tarkea tutustua ilmioon ja miettia mika kaynnistyvan palvelumuotoiluprosessin
ydinongelma on (Muller-Roterberg, 2020, luku 1). Loéyda-vaiheessa keskitytddn asiakasymmarryk-
seen eli siihen, miten palvelua kayttava asiakas kayttaytyy, ajattelee, toimii seka mika heidan teke-
miaén paatoksia ohjaa. Asiakasymmarryksen kerdamiseen voi kayttaa sekd maarallisia etta laadul-
lisia keinoja, mutta laadullisin keinoin hankittua asiakasymmarrysta pidetaddn merkittdvampana ja
syvallisempana (Tuulaniemi, 2011, luku 3). Maarallisen eli kvantitatiivisen tutkimuksen avulla voi-
daan saada tietoa isolta maaralta inmisia esimerkiksi jarjestamalla kyselytutkimus ja laadullisen eli
kvalitatiivisen tutkimuksen avulla pyritaan ymmartamaan ilmiéta syiden ja mielipiteiden avulla nu-
meeristen tilastojen sijasta (Tuulaniemi, 2011, luku 3). Asiakasymmarryksen ker&dmisessa voi
hyddyntaa erilaisia menetelmid. Naita menetelmid ovat: perustutkimuksen menetelmét, kontekstu-
aalisen tutkimuksen menetelmaét ja eksploratiivisen tutkimuksen menetelmét. (Koivisto ym. 2019,
44).

Perustutkimuksen menetelmina ovat esimerkiksi haastattelut ja kyselyt. Naitd menetelmia kutsu-
taan eksplisiittisiksi eli sanoilla ilmaistuksi tiedoksi. (Koivisto ym. 2019, 45). Kyselytutkimuksella
voidaan saada paljon tietoa isolta joukolta helposti, ja sitd on hyva hyddyntaa prosessin alkuvai-
heessa, kun halutaan kerata ymmarrysta tyon pohjalle. Vaikka kyselytutkimus on helppo tiedonke-

ruu menetelma, on tarkeaa, etta ennen kyselyn julkaisemista tekija miettii kyselyn tavoitteen el



miksi tietoa ker&taan ja mihin saatuja vastauksia kaytetaén. (Innanen, 2021). Tutkimushaastattelun
tarkoitus on saada tutkimukselle tarvittavaa tietoa haastateltavalta (Hyvarinen, Aho, Nikander &
Ruusuvuori, 2017). Haastattelun avulla tuotetaan laadullista tietoa eli saadaan ymmarrysta siita,
miten asiakas esimerkiksi kokee tai kasittaa jonkin asian (Vilkka, 2021, luku 5). Haastattelun on
hyvéa sisaltaé paljon avoimia kysymyksia kuten miksi tai miten, ndin haastateltavista saadaan
enemman henkilokohtaisia mielipiteita esille kuin suljetuilla, valmiiksi asetuilla vastausvaihtoeh-
doilla (Maula & Maula, 2019, 49).

Kontekstuaalisen tutkimuksen menetelmi& ovat havainnointi ja tarkkailu eli kuinka asiakas toimii eri
tilanteissa ja onko vallitsevalla ympaéristolla vaikutusta kayttaytymiseen. (Koivisto ym. 2019, 45).
Benchmarking eli benchmarkkaus tarkoittaa sit&, etta havainnoimalla pyritdan oppimaan uutta toi-
silta. Sen avulla voidaan 16ytaa jo toimivia ratkaisuja, ja nain rikastuttaa niilla oman yrityksen toi-
mintaa. Havainnoinnin kohteena voi olla asiakkaan lisdksi esimerkiksi kilpaileva yritys ja sen toi-
minta, jolloin havainnoinnin avulla voidaan tehda huomioita yrityksesta ja peilata sitd omaan toimin-
taan (Vilkka, 2021, luku 5). (Tuulaniemi, 2011, luku 3).

Eksploratiivisen tutkimuksen menetelmia ovat esimerkiksi luotaimet tai projektiiviset menetelmat.
Naita menetelmia kutsutaan implisiittisiksi eli sanattomaksi tai piilevéksi tiedoksi. Olennaista on

miettia mista asiakas voisi unelmoida tai mita han tuntee. (Koivisto ym. 2019, 45).

Maarita-vaiheessa prosessin ongelmaa pohditaan miksi-kysymyksen avulla (Muller-Roterberg,
2020, luku 1). Asiakasymmarryksen ymmartdmiseen paneudutaan ja keratyn tiedon pohjalta tulisi
muodostua méaaritelty ongelma tai mahdollisuus tai syvempi ymmarrys asiakkaan tarpeista ja kayt-
taytymisesta. Muotoiluajattelussa ratkaisu ongelmaan tulee perustua kerattyyn asiakasymmarryk-
seen eika olettamuksiin tai arvauksiin. (Koivisto ym. 2019, 37). Keratyn tiedon voi kiteyttaa esimer-
kiksi asiakasprofiileiksi tai palvelupoluiksi (Koivisto ym. 2019, 46). Asiakasprofiilin tarkoitus on ki-
teyttaa keratty tieto helposti ymmarrettdvaan muotoon ja auttaa palvelumuotoiluprosessia kulke-
maan asiakaslahtdista polkua pitkin. Profiilia muodostaessa on tarkeda keskittyd ymmartamaan
asiakkaan kayttaytymista ja tarpeita, eikd niink&d&n demografisia tietoja kuten sukupuolta tai ikaa.
(Huczkowski, 2021).

2.2 Ratkaise ongelma oikein

Kehita-vaiheessa on tarkoitus luoda vaihtoehtoisia ratkaisuja maarita-vaiheessa esiin nousseeseen
ongelmaan tai mahdollisuuteen, ja miettia miten ongelman voi ratkaista (Muller-Roterberg, 2020,
luku 1). Vaihtoehtoisten ratkaisujen luomisessa hyddynnetdén ennalta kerattyd asiakasymmarrysta
(Koivisto ym. 2019, 46).



Vaihtoehtoisia ratkaisuja kutsutaan prototyypeiksi. Prototyypit ovat nopeasti tuotettuja hiomattomia
ratkaisuja, joiden avulla ker&atdan palautetta. Palautteen avulla prototyypeista saadaan arvokasta
tietoa siitd mik& toimii ja mik& ei. (Koivisto ym. 2019, 40). Kun erilaiset prototyypit on saatu luotua,
on tarke&a pohtia ovatko ne toteuttamiskelpoisia eli onko niiden toteuttamiseen esimerkiksi henki-
|0stO- tai budjettiresursseja. Tarkeaé on my0ds miettia sopivatko luodut prototyypit yrityksen bran-
diin ja visioon, onko ideat elinkelpoisia eli niilla saadaan tuloja enemman kuin menoja seka tarkein,
eli tuottavatko prototyypit hyotyéa asiakkaalle (Muller-Roterberg, 2020, luku 1).

Tuota-vaiheessa rajataan kehita-vaiheessa syntyneita prototyyppeja. Valikoituja prototyyppeja tes-
tataan taman jalkeen esimerkiksi kohderyhmaan sopivilla henkil6illa tai yrityksen henkilokunnalla.
Prototyyppien testaamisesta saadun palautteen perusteella palvelusta voidaan rakentaa juuri koh-
deryhman tarpeita vastaava tuote. On tarkeaa myds arvioida prototyyppeja siitd nakokulmasta, etta
ovatko ne mahdollista toteuttaa teknisesti ja taloudellisesti sek& ovatko ne kannattavia yritykselle.
(Koivisto ym. 2019, 46).



3  Markkinointi

Markkinointi-sana juontaa juurensa englannin kielen sanasta marketing. Markkinoinnin tarkoitus on
viestia kuluttajille yrityksen tarjoamista tuotteista ja palveluista. Onnistunut markkinointi on tapa
erottua muista alalla toimivista kilpailijoista, ja markkinointi onkin merkittdva osa yrityksen liiketoi-
mintaa. (Bergstrom & Leppanen, 2021, luku 1.1). Tana paivana markkinoinnissa tulee hyddyntaa

monipuolisesti eri kanavia ja markkinoinnin tulee olla kustannustehokasta (Hesso, 2015, 105).

Nykypaivan kova kilpailu vaatii yrityksia panostamaan markkinointiin entistd enemman seka tutus-
tumaan yrityksen tuotteita ja palveluita kuluttaviin kohderyhmiin. Tuntemalla kohderyhman, yritys
pystyy puhuttelemaan ja vetoamaan asiakkaidensa tunteisiin paremmin (Hesso, 2015, 105). Asia-
kasymmarrysta pidetaankin avaimena onnistuneeseen markkinointiin, mutta sen lisaksi tulee vaalia
erilaisia yrityksen verkostoja, joihin kuuluvat muun muassa yhteistybkumppanit, alihankkijat ja muut

sidosryhmét. (Bergstrom & Leppanen, 2021, luku 6.1).

Markkinoinnilla on kolme p&atavoitetta. Nama tavoitteet ovat: hankkia asiakkaita, sailyttaa asiak-
kaat ja asiakasméaaran kasvattaminen. Aluksi markkinoinnin toteuttaja pyrkii houkuttelemaan asiak-
kaita yrityksen luo, luomalla houkuttelevan palvelun tai tuotteen. Kun potentiaalinen asiakas on
saatu yrityksen tuotteen tai palvelun pariin, pyritdan asiakkaan odotukset ylittAmaan, jotta hén ko-
kee olevansa tyytyvdinen ostoonsa ja palaavansa myéhemmin sen pariin uudelleen. Markkinoinnin
viimeinen tavoite eli asiakasmaaran kasvattaminen tayttyy, kun yritys saa sitoutettua potentiaalisen
asiakkaan. Talla tavoin yrityksen ja asiakkaan vélille syntyy tunneside. Positiivisen tunnesiteen
omaava asiakas suosittelee ja kehuu yritysta seké sen palveluita. (Gronroos & Tillman, 2020, luku
10).

Palvelumuotoilulla voidaan saada aikaan merkittavia hyotyja yrityksen markkinoinnin nakokul-
masta. Naita hyotyja ovat muun muassa asiakasymmarryksen lisddntyminen, asiakaskokemuksen
paraneminen ja brandin tukeminen. Palvelumuotoilun ydin eli asiakasymmarrys palvelee yritysta
monella eri tasolla, ja helpottaa niin myyntitydta kuin yrityksen strategisten toimenpiteiden suunnit-
telua. (Innanen, 2022). Palvelumuotoilun sisallyttdminen markkinoinnin suunnitteluun parantaa
muun muassa myyntikanavien, markkinointimateriaalien- ja menetelmien kehittdmista asiakaslah-
toisesti (Koivisto ym. 2019, 59).



3.1 Markkinoinnin 4P-malli

Ruolan mukaan markkinoinnin neljalla P:lla tarkoitetaan ihmista, merkitysta, alustaa ja intohimoa.
Ruolan uudistamat markkinoinnin nelja P:t& juontavat juurensa Jerome McCarthyn markkinoinnin

neljasta P:st4, jotka ovat tuote, hinta, jakelu ja viestinta. (Ruola, 2021, 22-23).

Markkinointimixilla Ruola tarkoittaa ihmisella eli people sit, etta asiakas asetetaan toiminnan kes-
kioon ja ennen kuin toiminta voidaan aloittaa, tulee kerata tietoa eli asiakasymmarrysta siita,

kuinka asiakas kayttaytyy ja millaisia toiveita tai tarpeita hanella on. (2021, 37-38).

Purpose eli merkitys puolestaan kuvaa perustan, eli ihmisen jalkeisté tasoa, jolloin pyritdan saa-
maan syvempaa ymmarrystd. Syvemmalla ymmarryksella tarkoitetaan sita, ettéa halutaan ymmar-
taa milla keinoilla asiakas saadaan ohjattua yrityksen palveluiden pariin. (Ruola, 2021, 78). Olen-
naista on myds ymmartdd oman organisaation merkitys, eli miksi yritys on olemassa ja mika tekee

siitd ainutlaatuisen (Ruola, 2021, 85).

Platformilla tarkoitetaan alustaa, jolla yritys kertoo omaa tarinaansa. Digitalisaation my6ta erilaisia
platformeja on paljon, ja uusia on kehitteilla jatkuvasti. Alustojen jatkuvan kehityksen takia, yrityk-
sen markkinointiviestinnan toteuttamiseen ei ole olemassa selke&é ohjenuoraa, vaan sisallén
suunnittelu ja toteuttaminen on jatkuvaa kokeilua, oppimista ja selvittdmista, mika toimii omaan
kohderyhmé&an parhaiten. (Ruola, 2021, 102-106).

Intohimolla eli passion kuvataan yrityksen korkeinta suoritustasoa. Intohimo on sita, etta yritys us-
koo tekemiseensa, ja valittda sen myotd intohimon myés muihin sidosryhmiin kuten asiakkaisiin ja
yhteistybkumppaneihin. (Ruola, 2021, 137-138).

3.2 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma on yrityksen markkinoinnissa hyddynnettava tyokalu. Markkinointisuunni-
telmaan kirjataan kaikki markkinoinnin konkreettiset toimenpiteet ja niiden kustannukset seka ke-
nelle markkinoidaan sek& mitd markkinoinnilla halutaan saavuttaa eli markkinoinnin tavoitteet, to-
teutusajankohdat ja vastuuhenkilét. Bergstrom & Leppanen, 2021, luku 1.4; Westwood, 2013, luku
1).

3.3 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestintd on osa markkinoinnin toteuttamista (Gronroos & Tillman, 2020, luku 11).

Markkinointiviestinnan avulla on tarkoitus viestia yrityksen tarjoamasta eli palvelusta tai tuotteesta



potentiaalisille asiakkaille. Markkinointiviestintd&d suunniteltaessa tulee miettia ja rajata kohderyhmé
eli kenelle viestitdan, mika on markkinointiviestinnan tavoite ja missa kanavissa markkinointivies-

tinta tapahtuu. (Bergstrom & Leppanen, 2021, luku 5).

Markkinointiviestinnalla on kolme tasoa, joihin silla pyritaan vaikuttamaan: tieto, tunteet ja toiminta,
ja nama tasot on avattu Kuvassa 2. Tieto kuvastaa asiakkaan tietoisuutta tuotteesta tai palvelusta,
tunteella viitataan asiakkaan tunteisiin vetoamiseen ja toiminnalla tarkoitetaan muun muassa sita,
etta asiakas saadaan ostamaan tuote tai palvelu uudelleen tai han suosittelee sita eteenpéin (Kuva
2). Markkinointisuunnitelmaa tehtdesséa on hyva maaritella mihin naista tasoista markkinointivies-
tinnalla pyritaan vaikuttamaan. Markkinointiviestinnan perimmadisin tavoite on kuitenkin tehda voit-

toa yritykselle. (Bergstrom & Leppanen, 2021, luku 5.1).

Markkinointiviestinnan erilaiset toimenpiteet

¥
V

Tieto hee— Tunne o — Toiminta
Asiakas Asiakas Asiakas
« tietaa tuotteen « arvostaa tuote- » ostaa tuotteen
ominaisuudet, ominaisuuksia « kayttaa tuofetta
edut ja hyodyt « pitaa tuotetta « ostaa uudelleen
« 0saa ostaa tuotteen parempana « suosittelee
* 0saa kayttaa « haluaa kokeilla tai tuotetta muille.
tuotetta. ostaa uudelleen.

Kuva 2. Markkinointiviestinnan erilaiset toimenpiteet. (Bergstrom & Leppéanen, 2021).

Keinoja toteuttaa markkinointiviestintaa on useita, ja tassakin asiakasymmarrys seké kohderyh-
maan perehtyminen auttaa oikean muodon valitsemiseen. Markkinointiviestinnan eri muotoja ovat
mainonta, henkilékohtainen myyntityd, myynninedistaminen eli SP ja tiedotus- ja suhdetoiminta eli
PR. (Bergstrom & Leppanen, 2021, luku 5).

Markkinointiviestinnalla on erilaisia kohderyhmia. Naitd kohderyhmia ovat esimerkiksi nykyiset os-
tajat, mahdolliset ostajat, suosittelijat ja jalleenmyyjat. Naiden lisédksi puhutaan myds niin sanotusta
suuresta yleisosta eli siita, kun markkinointiviestintda ei kohdenneta erityisesti millek&aéan tietylle

kohderyhmélle. (Bergstrém & Leppéanen, 2021, luku 5.1).
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4 |kaantyneet kohderyhmana

Suomen lainsdadanndssa on maaritelty, etta ikaantyneella tarkoitetaan yli 65-vuotiasta henkil6a,
joka on oikeutettu vanhuuselékkeeseen (Terveyskyla, 2019). 65—74-vuotiaiden ikdryhmassa on toi-
mintakyvyltddn monen kuntoisia henkilditd, ja timan takia talle ikdryhmalle on muotoutunut uusi

elaméanvaiheen kasite, jota kutsutaan myohaiskeski-iaksi (Rotkirch, 2021).

Ikaantyneet kuten muutkin ikdryhmaét ovat siirtymassa tavaran hankinnan sijaan palveluiden kulut-
tajiksi. Palvelujen avulla yksilot hakevat kokemuksia elamyksista. Monet palvelut vahvistavat myds

yhteenkuuluvuuden tunnetta. (Pessi, 2020).
4.1 |kaantyneille markkinointi

Ikdantyneita nahdaan edelleen hyvin vahan markkinointimateriaaleissa ja heille markkinoidaan
tuotteita ja palveluita huomattavasti muita kohderyhmia vahemman, vaikka he ovat suuri ja ostovoi-
mainen kuluttajaryhma. (Kujanpaa, 2019). Kaupan liiton (2020) kirjoittaman uutisen mukaan 45—
64-vuotiailla on talla hetkella eniten rahaa ja kun he siirtyvat eldkkeelle, ovat he ostovoimaisempia
kuin aiemmin elakkeelle siirtyneet. Suurin osa 55—-65 vuotiaista etsii tietoa digitaalisin keinoin tuot-
teista tai palveluista ennen virallista ostopaatosta, ja tasta johtuen ikdantyva vaesto tulisikin ottaa

paremmin huomioon markkinointia suunniteltaessa (Kaupan liitto, 2020).
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5 Projektin tavoite

Opinnaytetyon tarkoituksena on luoda markkinointikampanja Vierumaen uudelle yli 65-vuotiaille
kuluttajille suunnatulle hyvinvointikurssille. Markkinointikampanjan suunnittelussa hyédynnetaan
palvelumuotoilun keinoja. Markkinointikampanjan avulla on tarkoitus markkinoida uutta tuotetta
kohderyhmalle eli yli 65-vuotiaille kuluttajille seka auttaa heitd 16ytamaan uuden kurssin luo. Tavoi-
teltuna lopputuloksena on, etté tietoisuus uudesta hyvinvointikurssista levidd kohderyhman tietoi-

suuteen ja kurssin myynti kaynnistyy hyvin.

Jotta tavoitteeseen paastaan, luodaan palvelumuotoilun keinojen avulla markkinointikampanjalle
asiakasprofiilit keratyn asiakasymmarryksen avulla. Asiakasymmarryksen ja luotujen asiakasprofii-
lien avulla laaditaan kampanja-aikataulu, jonka avulla uutta Hyvinvointikurssia lahdetaan markki-
noimaan valituissa kanavissa. Projektin tavoitteen onnistumista arvioidaan kampanjan jalkeen asi-
akkailta ja toimeksiantajalta saadun palautteen seka kampanjasta saatujen markkinallisten tulosten
avulla. Naita tuloksia kuten julkaisun kattavuutta, nayttokertoja ja sitoutumisia verrataan Vierumaen

muiden julkaisujen tuloksiin.

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Vierumaki Sports Oy ja heidén puolestaan yhteyshenkiléna
opinnaytetytprojektissa toimii Vierumaen markkinointijohtaja. Vierumaki Sports Oy:n markkinointi-

tiimi vastaa suunnitellun markkinointikampanjan toteuttamisesta.
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6 Projektin vaiheet ja tutkimusmenetelmat

Tassa opinnaytetydssa luodaan markkinointikampanja Vieruméaen uudelle yli 65-vuotiaille kulutta-
jille suunnatulle hyvinvointikurssille. Markkinointikampanjan suunnittelussa hyddynnetédan palvelu-
muotoilun keinoja. Palvelumuotoiluprosessin eri vaiheet, kaytetyt menetelmat, tavoitteet ja aika-

taulu l6ytyy Taulukosta 1.

Tutkimusmenetelmat, joita 16yda-vaiheessa hyddynnettiin, olivat toimeksiantajan haastattelu, vas-
taavien yritysten vertailuanalyysi, verkkokysely kohderyhmalle, sdhkdpostikysely jarjestdille ja yh-
distyksille seka yrityksille, havainnointi hyddyntéen Vierumaen Google Analyticsia seka kohderyh-
maan kuuluvien henkildiden laadulliset haastattelut. Jokaiselle kaytetylle tutkimusmenetelmalle

asetettiin omat tavoitteet, mutta yhteista ndille kaikille oli asiakasymmarryksen kerryttaminen muo-

toiluprosessin pohjalle. (Taulukko 1).

Maarita-vaiheessa luotiin asiakasprofiilit. Asiakasprofiilien tavoitteena oli kiteyttaa, kenelle markki-
nointikampanjaa lahdetaan markkinoimaan. Kehitéa-vaiheessa pohdittiin vaihtoehtoisia ratkaisuja el
prototyyppeja. Prototyyppien luomisessa hyddynnettiin 16yda-vaiheessa kerrytettya asiakasymmar-
rysta. (Taulukko 1).

Tuota-vaiheessa luotiin kampanja-aikataulun ja kampanjamateriaalit. Kampanja-aikataulun tavoit-
teena oli, ettd Vierumaki ja Eldkeliitto pystyivat toteuttamaan markkinointikampanjaa suunnitelmalli-
sesti ja asiakasymmarryksen pohjalta tuotettujen kampanjamateriaalin tavoitteena oli tuottaa koh-
deryhmaa kiinnostavaa sisalt6d. Kampanjamateriaaleja testattiin vield ennen kampanjan alkua toi-
meksiantajalla sek& kohderyhmé&an kuuluvilla henkildilla. (Taulukko 1).

Taulukko 1. Palvelumuotoiluprosessin vaiheet ja k&ytetyt menetelmat.

Palvelumuotoilun Menetelma Menetelméan tavoite Aikataulu

vaihe

Loyda-vaihe Toimeksiantajan Tutustua tuotteeseen | Huhtikuu 2022
haastattelu seké toimeksiantajan

aiemmin kayttamiin
markkinoinnin keinoi-
hin tdm&n kohderyh-

man kohdalla.
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Benchmarking

(=vertailuanalyysi)

Miten muut alalla toi-
mijat ovat markkinoi-
neet vastaavia kurs-

seja?

Huhtikuu 2022

Verkkokysely kohde-
ryhmalle

Kerata perustietoa
siitd, millaiset markki-
noinnin keinot toimivat
kohderyhmalle parhai-

ten.

Huhtikuu 2022

Sahkopostikysely jar-
jestoille ja yhdistyk-
sille, joiden jasenina
on yli 65-vuotiaita
henkilita seka yrityk-
sille, jotka tuottavat

vastaavia palveluita

Kartoittaa millaisia
markkinoinnin keinoja
he kayttavat oman toi-
minnan viestimisessa.
Mitk& keinot he koke-
vat toimiviksi ja mitka

eivat.

Huhtikuu 2022

Havainnointi hyédyn-
tden Vieruméaen

Google Analytics tilia
seka sosiaalisen me-

dian kanavia

Kartoittaa minka ver-
ran kohderyhmaan
kuuluvat henkilot kayt-
tavat Vieruméaen digi-

taalisia kanavia

Huhtikuu 2022

Kohderyhmaan kuulu-
vien henkildiden haas-

tattelu

Saada syvempaa ym-
marrysta kohderyh-
maéalle markkinoimi-
sesta aiemmin kerat-

tya tietoa hyddyntaen

Toukokuu 2022

Maarita-vaihe

Markkinointikampan-
jan asiakasprofiilien

luominen

Kiteyttaa kenelle
markkinointikampan-
jaa lahdetaan rakenta-

maan

Toukokuu 2022
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Kehita-vaihe Vaihtoehtoiset ratkai- | Mitd markkinoinnin Toukokuu 2022
sut eli prototyypit keinoja kampanjassa
hyddynnetaan
Tuota-vaihe Markkinointikampan- | Luoda aikataulu, Touko-Heinédkuu 2022
jan aikataulun luomi- | jonka pohjalta Vieru-
nen méaki ja Elakeliitto voi-
vat toteuttaa markki-
nointikampanjaa
Tuota-vaihe Markkinointikampan- | Tuottaa kohderyhméan | Heinakuu 2022
jan materiaalien luo- toiveita vastaavaa
minen asiakasymmar- | markkinointimateriaa-
ryksen pohjalta lia

6.1 Toimeksiantajan haastattelu

Toimeksiantajan haastattelu kaynnisti palvelumuotoiluprosessin I6yda-vaiheen. Loydéa-vaiheessa
keratéén tietoa toimeksiantajalta ja asiakkailta, ja nailla tiedoilla luodaan pohja palvelumuotoilupro-
sessille (Koivisto ym. 2019, 44). Prosessi aloitettiin tutustumalla markkinointikampanjan tuottee-
seen eli yli 65-vuotiaille kuluttajille suunnattuun hyvinvointikurssiin. Hyvinvointikurssin sisalto 10ytyy
liitteesta 1 ja sen siséllon suunnittelusta seka toteutuksesta vastaa Vierumaki. Tuotteeseen tutustu-
misen lisaksi toimeksiantajalta tiedusteltiin millaisia markkinoinnin keinoja he ovat aiemmin hyo-

dyntaneet talle kohderyhmalle markkinoimisessa.

Tulokset

Tuote eli uusi hyvinvointikurssi, joka on suunnattu yli 65-vuotiaille henkildille, on suunniteltu jo

vuonna 2019, mutta Covid-19 pandemian takia jouduttu unohtamaan. Nyt kurssin myyntia halutaan
kokeilla uudestaan, koska Vierumaen valikoimassa ei ole tarjolla juuri télle kohderyhmaélle suunnat-
tuja muita kursseja. Vieruméaki on myds tehnyt tutkimusta siita, etta kysyntda tamankaltaiselle tuot-

teelle on kohderyhmén keskuudessa.

Vierumaki on aiemmin toteuttanut markkinointia talle kohderyhmalle maksetulla sosiaalisen median

kampanijoinnilla, joka on tavoittanut hyvin kohderyhmé&a ja se on ollut edullista toteuttaa. Taman
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lisaksi Vierumaki on hyodyntanyt uutiskirjeen avulla toteutettua markkinointia, joka on kohdennettu
satunnaisesti kerattyjen elakelaisjarjestdjen yhteyshenkildille.

6.2 Benchmarking

Tuotteeseen tutustumisen jalkeen |0ydéa-vaihe eteni kartoittamaan, minké&laista tarjontaa vastaavilla
toimijoilla on, ja minkalaisia keinoja he ovat kayttaneet oman tuotteensa markkinointia varten, eli
hyotdynnettiin benchmarking-menetelméaa. Benchmarkingilla tarkoitetaan sitd, etté opitaan toisilta
eli tassa tapauksessa vastaavilta toimijoilta kuten urheiluopistoilta ja vapaa-ajanviettokeskuksilta
(Tuulaniemi, 2011). Benchmarkattuja urheiluopistoja ja vapaa-ajanviettokeskuksia olivat Liikunta-
keskus Pajulahti, Urheiluopisto Kisakeskus, Kylpyldhotelli Rauhalahti ja Kylpylahotelli Vesileppis.
Yritykset valikoituivat satunnaisesti sen perusteella, etté heilla on tarjolla vastaavia palveluita.

Tulokset

Benchmarking-menetelman avulla saatiin selville, ettd vastaavat toimijat kayttavat hyvin samankal-
taisia menetelmia keskenaan. Jokainen benchmarkattu yritys markkinoi tuotettaan omilla verkkosi-
vuilla seka osa yrityksista hyddynsi myos sosiaalisen median kanavia kuten Facebookia ja In-

stagramia.
6.3 Maarallinen verkkokysely kohderyhmalle

Asiakasymmarrysta lahdettiin keraamaan verkkokyselyn avulla, joka suunnattiin suoraan kohde-
ryhmaélle eli yli 65-vuotiaille henkilille. Kyselytutkimuksen avulla kerattiin maaréallista tietoa asiak-
kailta, ja kyselyn oli tarkoitus tuottaa perustietoa palvelumuotoiluprosessin pohjalle (Innanen,
2021). Verkkokyselya jaettiin avoimella verkkolinkilla erilaisiin Facebook-ryhmiin, joiden jasenina oli
kohderyhmé&an eli yli 65-vuotiaisiin sopivia henkildita. Verkkokyselyn tavoitteena oli keratd ymmar-
rysta siitd, millaiset markkinoinnin keinot palvelevat kohderyhmén henkiléita parhaiten. Verkkoky-
sely luotiin Webropol-tydkalun avulla ja siihen vastasi yhteensa 61 henkilda. Kyselyn kysymykset

l0ytyvat liitteesta 2.

Tulokset

Yli puolet verkkokyselyyn vastanneista oli 65—70-vuotiaita ja valtaosa naisia. Liittoon ja yhdistyksiin
kuului noin puolet vastaajista (kuvio 1). Suosituimmaksi vastaukseksi osoittautui Kansalliset Se-

niorit ry.
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Kuvio 1. Verkkokyselyn tulos liittoon tai yhdistykseen kuulumisesta.

Kuulutko johonkin liittoon tai yhdistykseen (esim:
ammattiliitto, senioriliitto yms.)?

mKylla ®En En osaa sanoa

Verkkokyselyn tuloksista nousi esille, etta vastaajat olivat aiemmin kuulleet Vieruméaen palveluntar-
jonnasta sosiaalisen median kanavien avulla, Vierumaen verkkosivujen kautta tai lahipiiriin kuulu-
valta henkil6lta. Puolet kyselyyn vastanneista henkildista vastasi kuulevansa mieluiten uudesta
tuotteesta tai palvelusta sosiaalisen median kanavien avulla. Kyselyyn vastanneista sosiaalisen
median kanavia kayttavat 93 prosenttia, ja suosituimmiksi kanaviksi nousivat Facebook (95%), In-
stagram (47%) ja Twitter (20%). Liséksi suosituksi keinoksi nousi sanomalehdet, jonka valitsi joka
viides vastaajista. Sédhkdpostia kyselyyn vastanneista kayttaa 93 prosenttia.

6.4 Sahkopostikysely jarjestoille ja yhdistyksille seka yrityksille

Verkkokyselyn lisdksi asiakasymmarrysta keréattiin jarjestojen ja yhdistysten avulla, joiden jasenina
on yli 65-vuotiaita henkildita seka yritysten, jotka tuottavat vastaavia palveluja. Sdhkdpostikyselyn
tavoitteena oli kerata tietoa, millaisia keinoja vastaavilla toimijoilla, joita oli aiemmin jo benchmar-
kattu, on kaytossa ja mitka keinot he ovat kokeneet toimiviksi. S&hkopostikysely lahetettiin Kansal-
liset seniorit ry:lle, Vanhustydn keskusliitolle, Elakeliitolle, 1ahialueella toimivien kansallisten se-
nioreiden paikallisyhdistyksille, Liikuntakeskus Pajulahdelle, Urheiluopisto Kisakeskukselle, Kylpy-
l&hotelli Rauhalahdelle ja Kylpylahotelli Vesileppikselle. Vastauksia kyselyyn tuli Kansalliset se-
niorit ry:lta, Vanhustyon keskusliitolta, Elékeliitolta, Hollolan kansalliset seniorit ry:It4 sek& Liikunta-

keskus Pajulahdelta. Sahkopostiviestit [0ytyvat liitteista 3 ja 4.

Tulokset

Sahkopostikyselyn vastauksissa kaikki yritykset nostivat esille verkkosivujen ja sahkdpostin hyo-
dyntamisen markkinoinnissa. Kaikilla vastaajilla on kaytossaan aktiiviset Facebook-sivut, jonka

kautta toimintaa markkinoidaan ja osalla vastaajista on myds muita sosiaalisen median kanavia
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kaytossa, kuten Instagram. Lehtimainonnan hyddyntédminen nostettiin esille lahes jokaisessa vas-
tauksessa. Elékeliitolla, Kansalliset seniorit ry:lla sek& Vanhustyon keskusliitolla on kdyttssé oma
asiakaslehti jasenilleen ja Hollolan kansalliset seniorit ry seka Liikuntakeskus Pajulahti puolestaan
hyddyntavat paikallislehtien mainospaikkoja toimintansa tiedottamiseen ja markkinoimiseen. Mark-
kinoinnin haasteena Kansalliset seniorit ry ja Elakeliitto nostivat sdhkopostin hyédyntamisen, koska
vanhimmat jasenet eivat kayta sahkopostia.

6.5 Havainnointi hyddyntden Google Analyticsia ja Vierumé&en sosiaalisen median kanavia

Asiakasymmarrysta kerrytettiin havainnoimalla Vierumé&en verkkosivujen ja sosiaalisen median ka-
navien kayttajia. Havainnoimalla keratéén tietoa tutkimuksen kohteena olevan asian toiminnasta
(Koivisto ym. 2019, 44). Verkkosivuja kayttavien henkildiden tutkimiseen hyddynnettiin Vierumaen
Google Analytics tilid. Google Analytics on tytkalu, jonka avulla voidaan tutkia muun muassa verk-
kosivujen kavijoita ja heidan kayttaytymistaan sivustolla (Google Marketing Platform). Vieruméen
Instagram ja Facebook-sivuilla hyédynnettiin sovelluksen omaa Meta Business Suitea kavijatieto-
jen tarkasteluun. Meta Business Suite on tydkalu, jolla voit tarkastella keta sivuillasi kdy ja miten
hyvin julkaisusi tavoittavat katsojia (Meta).

Tulokset

Google Analytics tilin avulla ilmeni, etta yli 65-vuotiaat ovat Vierumaen verkkosivujen kolmanneksi
suurin kavijakunta, ja heidan osuutensa kaikista kavijoista vuoden sisalla on 18,4 prosenttia, kun
taas Vierumaen Facebook-sivujen kayttajatietojen mukaan yli 65-vuotiaiden osuus sivujen tykkayk-
sisté ja seuraamisista on 6 prosenttia eli osuus on todella pieni. Vierumaen Instagram-tililla yli 65-
vuotiaiden osuus on niin pieni, ettei heita ole edes eritelty tdmén hetken kavijatietoihin omana seg-

menttind. Segmentilla tarkoitetaan asiakasryhmaa (Bergstrom & Leppénen, 2014).

6.6 Kohderyhmé&éan kuuluvien henkil6éiden laadullinen haastattelu

Loyda-vaiheen lopussa suoritettiin viela yksildhaastatteluita syvemman ymmarryksen saamiseksi.
Haastattelun avulla keréttiin laadullista tietoa eli ymmarrysta siita, millaiseksi potentiaalinen asia-
kas esimerkiksi kokee hyvan markkinoinnin (Vilkka, 2021, luku 5). Haastateltavat olivat kohderyh-
maan eli yli 65-vuotiaisiin kuuluvia henkil6ita, ja heidat valittiin satunnaisesti haastatteluilmoituk-
seen ilmoittautuneista henkildista. Haastatteluilmoitusta jaettiin sdhkoisesti ja haastattelut toteutet-
tiin puhelin- ja Microsoft Teams-haastatteluina, koska haastateltavat olivat ulkopaikkakuntalaisia.
Haastattelukysymyksien suunnittelussa hyddynnettiin aiemmin keratyn tiedon tuloksia ja pyrittiin

siten saamaan syvempaa ymmarrysta. Haastattelukysymykset 16ytyvat liitteestd 5 ja haastateltavia
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oli yhteensa seitseman. Kysymykset koskivat markkinointimateriaalia ja keskittyivat nimenomaan
visuaaliseen puoleen. Kysymyksilla haluttiin kartoittaa mita haastateltavat pitivat hyvana markki-

nointina ja millainen materiaali saa heidan kiinnostuksensa heraamaan.

Tulokset

Yksilohaastattelun tulokset litteroitiin eli kirjoitettiin tekstimuotoon (Ruusuvuori & Nikander, 2017:
Vilkka, 2021, luku 5). Taman jalkeen niisté tehtiin yhteinen koonti tulosten tarkastelua varten. Yksi-
I6haastatteluissa nousi esille selvia elementteja, joita kohderyhméaan kuuluvat henkil6t markkinoin-
timateriaalilta toivovat. Jokainen vastaajista vastasi kuvan kiinnittdvan huomion ensimmaisena. Ku-
van on tarked olla selked, sen tulee huomioida kohderyhma eli kuvissa esiintyvien henkildiden tu-
lee olla ikaisiaan. Tarkeana haastateltavat pitivat myos sita, etta kuvien tulee sisaltaa vareja. Hy-
vana markkinointina haastatellut pitivat tekstia, joka sisaltda kaikki olennaiset tiedot kuten paikan,
ajan ja hinnan. Tekstin tulee olla kieliopillisesti oikein ja teksti ei saa sisaltaa liilkaa vierasperaisia
sanoja. Haastateltavat ehdottivat, etta markkinointiteksteja voi rikastuttaa iskulauseilla kuten "ika
on vaan numero” tai "nyt kun sulla on aikaa, miksi et kokeilisi jotain uutta”. Haastateltavat nostivat
my6s Facebook-ryhmat esille hyvind markkinointipaikkoina ja kertoivat itse seuraavansa erilaisten

toimintojen tiedotusta niiden avulla.
6.7 Markkinointikampanjan asiakasprofiilit

Markkinointikampanjan asiakasprofiilit koostettiin keratyn tiedon, saatujen kyselytulosten, yksil6-
haastattelujen ja toimeksiantajalta tulleiden huomioiden avulla. Asiakasprofiilien avulla kiteytettiin,

millaiselle kohderyhmalle kampanjaa lahdetaan rakentamaan (Tuulaniemi, 2011).

Kampanjan kohderyhmaksi kiteytyi kaksi paéasiakasprofiilia. Ensimmaiseksi muodostunut asiakas-
profiili oli jarjestdt, jotka tuottavat palveluita ikdantyneille. Asiakasprofiili on esitelty kuvassa 3.
Ikdantyneella tarkoitetaan Suomen lainsaadanndssa yli 65-vuotiasta henkilda, joka on oikeutettu
vanhuuselakkeeseen (Terveyskyld, 2019). Téallaisia jarjestdja ovat muun muassa Elakeliitto, Suo-
men Kansalliset Seniorit ry ja Vanhustydnkeskusliitto. Jarjestojen tavoitteena on edistaa ikaanty-
neiden hyvinvointia ja tarjota heille erilaisia vapaa-ajan virikkeita (Elékeliitto). Jarjestoilla on kay-
tossa erilaisia tiedotuskanavia, kuten sosiaalisen median kanavat, omat verkkosivut, jasentiedot-
teita, uutiskirjeitd seké oma lehti. Taméan asiakasprofiilin vahvuus on se, ettd heidan tiedotustaan

seuraa jo uuden 65+ Hyvinvointikurssin kohderyhma eli yli 65-vuotiaat henkilot. (Kuva 3).



Tarkoitus

Edistaa
ikddntyneiden
hyvinvointia ja
tarjota toimintaa
heille.

Haaste Vahvuus

Saada Tuntevat
kohderyhma markRinointi-
loytimaan kampanjan
Vierumden kohderyhmdin ja
markkinointi- ovat aktiivisesti

kanavat ja siten heihin yhteydessa.

tietoa

palveluista.

Kuva 3. Jarjestot asiakasprofiili
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Kayttaviat
Sosiaalisen
median kanavat
kuten Facebook,
Instagram,
Twitter, jdrjeston
verkkosivut,
sahkoposti ja
jarjeston oma
lehti

Toimii

Jarjestdavat
toimintaa kuten
retkid
ikadantyneille
henkiloille.

Toiseksi asiakasprofiiliksi syntyi kuvassa 4 esitetty someseniori, jolla tarkoitetaan noin 65—70-vuoti-

asta aktiivista henkil6a, joka kayttéaa paivittaisessa elaméassaan sosiaalisen median kanavia ja séh-

kopostia seka lukee uutisia verkosta. Haasteena talla kohderyhmalla on se, etté he eivat ole 16yta-

neet Vierumaen markkinointikanaviin tai he eivat ole Idytaneet kanavista heille kohdennettua mai-

nontaa. Kurssikampanjan avulla heita pyritdédn ohjaamaan naihin kanaviin, jotta tulevaisuudessa

tieto ja vastaavien palveluluiden tarjonta saavuttaisi heidat paremmin. (Kuva 4).



Tarpeet

On aktitiivinen ja
pitad litkunnasta.

Haaste

Loytaa omaa
kitnnostusta
koskevia palveluita
Vierumadaen
markkRinointi-
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Kuulee
Lukee uutisia
verkkosivuilta ja
kayttdaa sosiaalisen
median kanavia
kuten Facebookkia,
Instagramia ja
Twitteria sekd
lukee sahko-
postia

Toimii

Osallistuu
erilaisille
kRursseille ja
harrastaa.

kanavista.

Kuva 4. Some seniori asiakasprofiili

6.8 Kehita

Kehita vaihe alkoi toukokuun alkupuolella erilaisten ideoiden tuottamisella. Ideoinnissa hyédynnet-
tiin 16yda-vaiheessa kerattya asiakasymmarrysta sekd maarita-vaiheessa kiteytettyja asiakasprofii-
leja. Naiden avulla syntyi vaihtoehtoisia ratkaisuja eli prototyyppeja (Koivisto ym. 2019, 40).

Ensimmaisena ratkaisuna syntyi markkinointi jarjestéjen kautta, jotka tuottavat palveluita ikdanty-

neille. Alussa tehdyn kyselyn perusteella kavi ilmi, etta noin puolet vastaajista kuuluivat vastaavan-
laisiin jarjestoihin ja esimerkiksi Suomen suurimpaan elakelaisjarjestéon Elakeliittoon, kuuluu noin
115 000 jasenta (Elakeliitto). Eli vastaavanlaiset jarjestot tavoittavat merkittavan maaran juuri koh-

deryhmaén sopivia henkilgita.

Suosituimmiksi vélineiksi alkuvaiheen tiedonkeruussa nousi esille sanomalehdet ja digitaaliset ka-
navat, ja naita vaihtoehtoja tutkittiin jarjestéjen avulla. Jarjestdlehtien kautta toteutettavan markki-
noinnin mahdollisuutta ja jarjest6jen digitaalisten keinojen hyédyntamista selvitettiin jarjestdilta
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saadun tiedon avulla. Jarjestdja, joita asian suhteen lahestyttiin, olivat Elakeliitto, Vanhustytn kes-
kusliitto, Kansalliset seniorit ry, Eldkelaiset ry ja Elakkeensaajien keskusliitto EKL ry.

Tulokset

Syntyneista ideoista keskusteltiin yhdessé toimeksiantajan kanssa. Ongelmaksi jarjestdlehtien
kautta tehtavan markkinoinnin kanssa osoittautui se, etta jarjestdjen lehdet ilmestyvat melko har-
voin ja markkinointikampanjan tiiviin aikataulun vuoksi niiden hyddyntaminen osoittautui haasta-
vaksi. Jarjestolehtien kautta tehtava markkinointi osoittautui myos kalliiksi ja toimeksiantajan mieli-
pide oli, ettd markkinointikampanjan kannattaa keskittya digitaalisin keinoin toteutettavaan markki-
nointiin, koska siita oli jo aikaisemmin saatu myodnteisi& kokemuksia. Liséksi digitaalisin keinoin to-

teutettu markkinointi on ollut edullista toteuttaa.

Edellda mainittuja jarjestoja l&hestyttiin uudelleen ehdottomalla markkinointiyhteisty6ta. Jarjestéille
ehdotettiin, ettd Vierumaki saisi hyddyntaa jarjestdjen digitaalisia kanavia kuten Facebookia, In-
stagramia, Twitterid seka verkkosivuja. Vastapalveluksena jarjestoille tarjottiin, etté he voisivat tar-
jota kurssia jasenillensé erikoishintaan Vieruméen verkkokaupasta heille raatéaléidylla etukoodilla.

Kampanjasta kiinnostui Elékeliitto, joka on Suomen suurin elakelaisjarjestd. Jarjestoon kuuluu noin
115 000 jasenta ja heidan toimintansa jakaantuu 20 eri piiriin ja 397 paikallisyhdistykseen (Elake-
liitto). Elékeliiton lisdksi mahdollisuudesta oli kiinnostunut Suomen Kansalliset Seniorit ry, mutta he

eivat voineet lahted yhteistybhon mukaan omien aikataulullisten haasteidensa vuoksi.

6.9 Tuota

Tuota-vaiheessa tunnistettiin kehité-vaiheessa syntyneet elinkelpoisimmat eli toimivimmat ratkaisut
(Koivisto ym. 2019, 46). Taman myd6ta luotiin aikataulu ja materiaalit 65+ Hyvinvointikurssin mark-
kinointikampanjalle. Markkinointikampanjan alkuperainen aikataulu 16ytyy liitteesta 6. Kurssi siirret-
tiin lopulta syyskuulle Vierumaen toimesta ja lopullinen aikataulu 16ytyy liitteesta 12. Materiaalin
luomisessa hyoddynnettiin aiemmin kerattya asiakasymmarrysté ja toimeksiantajalta saatuja huomi-
oita. Markkinointikuvia luotiin useita erilaisia ja niista pyydettiin kohderyhm&én kuuluvien henkil6i-
den mielipiteitéa (kuvat 5-7). Materiaalivaihtoehdoissa kaytettiin erilaisia kuvaratkaisuja, mutta teks-
tit olivat l1&hes kaikissa samat. Lopulliset materiaalit valittiin sen perusteella, mitk& sai kohderyh-
malta eniten aania ja vastasivat heidan esittamiaan toiveita parhaiten. Haastatelluissa esille tulleita
suoria lauseita kaytettiin myds markkinointimateriaalien tekstiosuuksissa. Naita lauseita olivat

muun muassa "ika on vaan numero” ja "nyt kun sulla on aikaa”.
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Kuva 7. Kampanjan markkinointikuvavaihtoehtoja 3

6.10 Tuotetut materiaalit Elakeliitolle

Elakeliitto tarjosi markkinointikampanjan kayttéon Facebook-sivunsa, Instagramin, verkkosivut
seka sahkoisen yhdistystiedotteen ja uutiskirjeen. Vastineeksi he saivat etukoodin jasenillensa,
jolla 65+ Hyvinvointikurssin voi ostaa edullisempaan hintaan Vierumaen verkkokaupasta. Elakelii-
tolle tuotettiin materiaalit naihin kanaviin asiakasymmarryksen avulla keratyn tiedon perusteella ja
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materiaalit hyvaksytettiin toimeksiantajalla seka Elékeliitolla. Elékeliitolle tuotetut markkinointikam-
panjan materiaalit 16ytyvat liitteistd 7-11.

6.11 Tuotetut materiaalit Vierumaelle

Vierumaen omista kanavista hyodynnettiin Facebookia, Instagramia, Twitteri& seka verkkosivuja.
Facebookin markkinointimateriaalia jaettiin my6s paikallisiin ilmoitustaulu tyyppisiin Facebook-ryh-
miin. Facebook-ryhmissa toteutettava markkinointi nousi esille asiakasymmarrysta kerattaessa.

Vierumaelle tuotetut materiaalit 16ytyvat liitteistd 13-18.

Kuvassa 8 on esimerkkikuva Vierumaelle tuotetusta markkinointimateriaalista. Asiakasymmarryk-
sessa esille nousseita asioita, jotka kuvassa on otettu huomioon ovat muun muassa kummankin
sukupuolen esiintyminen, "oikean ikdisten” henkildiden kayttd kuvissa seka selkeys niin kuvassa
kuin vareissakin. Tekstiosuus alkaa haastattelussa ilmenneelld suoralla lainauksella "Ei sitten kun
on aikaa, vaan nyt kun on aikaa!”. My6s markkinointikampanjan hashtag #ikaonvaannumero tuli

suoraan kohderyhmé&én kuuluvalta henkilolté haastattelun yhteydessa.

Julkaisut

g vierumaki

465 HYVINVOINTL

22 tykkaysta

vierumaki

Kuva 8. Esimerkkikuva Vieruméaelle tuotetusta markkinointimateriaalista
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7 Tulokset

Palvelumuotoiluprosessin avulla tuotettiin markkinointikampanja Vieruméaen uudelle +65 Hyvinvoin-
tikurssille. Markkinointikampanjan luomisessa hyédynnettiin palvelumuotoilua ja sen eri keinoja.
Kampanja toteutettiin aikavalilla 1.8-22.9.2022 Vierumaki Sports Oy:n toimesta ja kurssille osallis-

tui 14 henkilod. Kampanja-aikataulu ja tuotetut materiaalit 16ytyvat liitteista 6—18.

Palautetta Hyvinvointikurssin markkinointikampanjasta kerattiin palautekyselylla, joka jaettiin kam-
panjan viimeisen julkaisun yhteydessa Vierumaen Facebook-sivuilla, Instagramissa seka Twitte-
rissa, kurssin aikana kurssilaisilta sekéa toimeksiantajalta ja yhteistydkumppani Elékeliitolta. Palau-
tekyselyyn vastasi vain 2 henkil6a ja kumpikaan heisté ei ollut kurssille osallistunut henkild. Vas-
taajat olivat kuulleet +65 Hyvinvointikurssista sosiaalisen median kanavien kautta ja kummatkin pi-
tivat markkinointimateriaalia houkutteleva ja informatiivisena. Toinen vastaajista oli vastannut jon-
kun kampanjamateriaalin jaaneen erityisesti mieleen, mutta ei ollut maininnut kyseista materiaalia

erikseen.

Kurssin aikana keratyssé palautteessa kurssilaiset mainitsivat kuulleensa kurssista Facebookista,
Vierumaen puhelinmyyntipalvelun kautta ja laheisiltéd. Suurin osa oli ostanut kurssin itse mutta jou-
kossa oli myds henkil6ita, jotka olivat saaneet kurssin lahjaksi l&heiseltaan. Kurssilaiset, jotka olivat
ostaneet kurssin itse, olivat suorittaneet kurssin oston Vieruméen verkkokaupasta tai puhelinmyyn-
tipalvelusta. Kurssin markkinointimateriaalissa osallistujien kiinnostuksen oli heréttanyt Hyvinvointi-
kurssin ohjelmarunko (lite 13). Ohjelmarunkoa pidettiin mukavana ja positiivisena seka kokonai-
suutta hyvana. Julkaisun yhteydessa oleva suora linkki Hyvinvointikurssin omalle sivulle helpotti
kurssiin tutustumista ja teki ostopaikan I6ytamisesta helppoa. Muutama osallistuja mainitsi tanssin,
koska siité tuli heti ajatus paritanssista ja kaikilla osallistujilla ei valttamatta ole matkakumppania
mukana. Tahan he ehdottivat, etté tanssin muotoilisi jollakin toisella tapaa. Kurssilaisten keskuu-
desta nostettiin esille myds, etta kyseiseen ohjelmarunkomateriaaliin olisi voinut lisata viela minimi-
osallistujamaaran, jotta kurssi toteutuu ja maksimimaaran seka Vierumaki Friends -applikaation,
koska mikali halusi tehda kurssin ulkopuolisia varauksia, tuli ne hoitaa applikaation valityksella.

Yleisesti kurssilaiset pitivat kurssin hinnoittelua hyvana ja olivat siihen tyytyvaisia.

Toimeksiantajalta saatu palaute jakautui kahteen eri palautteeseen, maksetusta mainonnasta vas-
taavan henkilon antamaan palautteeseen seké opinnaytetydn yhteyshenkilon ja Vierumé&en markki-
nointijohtajan palautteeseen. Maksettua mainontaa varten suunniteltiin kaksi eri julkaisua (liitteet
14 & 17). Maksetun mainonnan julkaisut pydrivat Facebookissa ja Instagramissa, ja ensimmainen
mainos toteutui muutaman paivan kesékuun alussa, ennen kuin paatos kurssin siirrosta syyskuulle
annettiin seka aikavalilla 1-28.8.2022. Toisen mainoksen mainosaika oli 29.8-12.9.2022. Kampanja

oli kohdennettu yli 65-vuotiaille Uudenmaan, Pirkanmaan, Varsinais-Suomen, Kymenlaakson,
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Etela-Savon, Etela-Karjalan ja Kanta-Hameen alueilla. Koko kohderyhméan koko Facebookin ja In-
stagramin median alustoilla on yhteensa noin 230 000 henkil6d. Kampanjalla tavoitettiin 32 345
uniikkia kohderyhmé&n edustajaa, jotka kohtasivat mainonnan noin 2,7 kertaa kampanja-aikana. Si-
vustolla vierailevia henkil6ita saatiin kampanjan avulla 2102 kappaletta. Kurssiostoja Facebookin
oman datan mukaan tuli vain kolme, mutta tassa pitaa ottaa huomioon se, etté jos joku on nahnyt
mainoskampanjan ja tehnyt oston Vierumaen myyntipalvelun kautta, ei siitd jaa mitaan merkintaa.
Myds se, etta henkilo ei hyvaksy verkkosivun evasteitd, estaa hanen toiminnan seuraamisen si-
vulla eika siitakaan jaa dataa talteen. Kampanja lahti erinomaisesti alussa liikkkeelle ja sai todella
edullisesti liikennetta Vieruméaen verkkosivuille, ja edullisimmillaan kustannus sivukavijaa kohden
oli 0,07 euroa. Loppua kohden tdma summa nousi, mika tarkoitti sitd, ettéd kiinnostuneet ihmiset
saatiin kiinni ja vierailemaan verkkosivuilla, mutta myéhemmassa vaiheessa ei tavoitettu enaa uu-
sia kiinnostuneita kavijoitd. Muina huomioina hén nosti, etta itse kurssissa ja kurssin omassa verk-
kosivussa voisi olla muokkaamisen varaa, koska markkinointi tavoitti kohderyhmé&n mutta ostoja
tuli hyvin vahan. Myds asiakkaiden testimoniaalien kaytté kurssin markkinoinnissa tulevaisuudessa

voisi kokeilla, koska se toimii yleisesti télle kohderyhmalle markkinoimisessa.

Vierumaen markkinointijohtaja nosti palautteessa myos esille, ettd markkinoinnin mittareiden mu-
kaan kampanja onnistui ja kaupallista tulosta han piti tyydyttavana. Hantakin mietitytti, etta mista
vahainen ostomaara johtuu. Yhteistyd Elakeliiton kanssa pohditutti hanta, koska kyseessa oli suuri
jarjestd mutta milla tavoin jarjestolta lahteneet materiaalit olisi saatu jalkautettua aluejarjestdihin
paremmin, koska osa kurssilaisista kuului tahan jarjest66n mutta ei ollut kuullut omalta aluejarjes-

toltaan +65 Hyvinvointikurssista tai etukoodista. Etukoodilla ei mydskaan ostettu yhtakaan kurssia.

Elakeliitto Kiitti palautteessa hyvista ja julkaisuvalmiista materiaaleista. Heill& ei ollut antaa kehitys-
ehdotusta, mita olisi voitu kampanjan puolesta tehda toisin, jotta materiaali tai etukoodi olisi tavoit-
tanut kohderyhmaa paremmin ja johtanut ostoprosessin loppuun viemiseen. Elakeliitto mainitsi,

ettd heidan lahettama yhdistystiedote ei valttamatta aina tavoita kaikkia, mutta heidan verkkosivuil-

laan julkaisema mainos kurssista Ajankohtaista-osiossa nousee kaikkien yhdistysten etusivuille.

Saadun palautteen lisaksi markkinointikampanjan onnistumista arvioitiin Facebookin, Instagramin
ja Twitterin datojen mukaan. Ensimmainen julkaisu (liite 13) tavoitti Facebookissa 9255 henkil6a,
kerasi nayttokertoja 9914 ja sitoutti 154 henkiléa. Julkaisu on myoés Vierumaen kolmanneksi suosi-
tuin viimeisen 90 pdaivan aikana. Sama julkaisu kerasi Twitterin puolella 266 naytttkertaa. Instagra-
min puolelle julkaistu ensimmaéinen julkaisu (liite 15) tavoitti 1637 tilid ja sitoutti 21 tili. (Taulukko
2). Julkaisun kattavuudella tai tavoitettavuudella tarkoitetaan sité, ettéd kuinka monta eri henkil6a
julkaisu tavoittaa ja nayttokerroilla eli impressioilla sitd, ettd kuinka monta kertaa julkaisu on naky-

nyt uutisvirrassa eli sama henkild on voinut nahda julkaisun useampia kertoja (Digimarkkinointi;
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Rummukainen, Hakola & Hiila, 2019, 235). Sitoutuminen puolestaan kuvaa julkaisun aikaansaamia
toimintoja kuten tykkayksia, kommentteja ja jakoja (Meta).

Taulukko 2. Markkinointikampanjan ensimmaisen julkaisun luvut eri kanavissa

Kanava Facebook Instagram Twitter Kokonaisuus
Tavoitettavuus 9255 1637 - 10 892
Nayttokerrat 9914 - 266 10 180
Sitoutuminen 154 21 - 175

Kampanjan toinen julkaisu (lite 16) tavoitti Facebookissa 9024 henkilda, kerasi nayttokertoja 9952
ja sitoutti 96 henkilda. Julkaisu 18ytyy myos viimeisen 90 paivan suosituimpien julkaisujen listalta
sijalta nelja. Sama julkaisu kerasi Twitterin puolella 168 nayttokertaa. Instagramissa julkaisu tavoitti
1714 tilid ja sitoutti 22 tilia. (Taulukko 3).

Taulukko 3. Markkinointikampanjan toisen julkaisun luvut eri kanavissa.

Kanava Facebook Instagram Twitter Kokonaisuus
Tavoitettavuus 9024 1714 - 10 738
Nayttokerrat 9952 - 168 10 120
Sitoutuminen 96 22 - 118

Kampanjan kolmas julkaisu (lite 17) tavoitti Facebookissa 7364 henkil6a, kerasi nayttokertoja 7762
ja sitoutti 94 henkil6a. Julkaisu l16ytyy myos viimeisen 90 paivan suosituimpien julkaisujen listalta
sijalta viisi. Twitterin puolella julkaisu kerasi 173 nayttokertaa ja Instagramissa julkaisu tavoitti 1380
tilid ja sitoutti 22 tili&. (Taulukko 4).

Taulukko 4. Markkinointikampanjan kolmannen julkaisun luvut eri kanavissa.

Kanava Facebook Instagram Twitter Kokonaisuus

Tavoitettavuus 7364 1380 - 8744
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Nayttokerrat

7762

173

7935

Sitoutuminen

94

22

116

Kampanjan viimeinen julkaisu (lite 18) tavoitti Facebookissa 3789 henkil0&, kerasi nayttokertoja

5498 ja sitoutti 29 henkilda. Twitterissa julkaisu kerdsi 121 nayttdkertaa ja Instagramissa se tavoitti
1416 tilia ja sitoutti 26 tilia. (Taulukko 5).

Taulukko 5. Markkinointikampanjan neljannen julkaisun luvut eri kanavissa.

Kanava Facebook Instagram Twitter Kokonaisuus
Tavoitettavuus 3789 1416 - 5205
Nayttokerrat 5498 - 121 5619
Sitoutuminen 29 26 - 55

Taulukoiden 2-5 kokonaisuuksia katsoessa, voidaan paatella sama kuin mitd maksetun markki-
noinnin palautteessa nostettiin esille: kiinnostuneet henkil6t tavoitettiin kampanjan alku vaiheessa
ja kampanjan loppua kohden luvut ja kiinnostus alkoivat pienentya. Kaiken kaikkiaan kampanjan
orgaanisilla eli ei maksetuilla mainoksilla tavoitettiin hyva maara ihmisia ja Vierumaen omien sosi-
aalisen median kanavien datojen perusteella erinomainen maéara, koska useampi julkaisu paasi

Vierumaen Facebook-sivun suosituimpien julkaisujen listalle viimeisten 90 paivan aikana.

Vierumaen Google Analytics-tilia tarkasteltaessa kampanjan aloituspaivana eli 1.8.2022 nakyy Vie-
rumaen verkkosivuilla yli 65-vuotiaiden kavijoiden kohdalla piikki, ja sivustolla on vieraillut 182 yli
65-vuotiasta. Myts muutamat paivét sen jalkeen ovat olleet aktiivisia tAman kohderyhmén puo-
lesta, josta voidaan paatella heidan l6ytaneen sivustolle kampanjan aloituksen ansiosta. Kampan-
jan toinen julkaisu (lite 16) julkaistiin 15.8.2022, mik& on saanut myés pienen piikin aikaan verkko-
sivuille. Silloin kavijoita on ollut 82 kappaletta. Kampanjan kolmannessa julkaisussa (liite 17) sama
trendi jatkuu, mutta neljannen julkaisun (liite 18) kohdalla ei ole tapahtunut enda mitaan merkitta-
vaa. Mainittavaa on, etta yli 65-vuotiaat ovat pitdneet paikkansa Vieruméen verkkosivujen kolman-
neksi suurimpana kohderyhmana ja Instagramin puolelle on saatu yli 65-vuotiaille eriteltyna, vaik-
kakin heidén osuutensa seuraajista on vield hyvin vahainen, 1,8 prosenttia. Ennen kampanjaa yli

65-vuotiaita ei ollut eritelty Instagramin puolelle omana segmenttind vahaisen maaran takia.
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8 Pohdintajajohtopéaatdkset

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli luoda markkinointikampanja Vierumaen uudelle yli 65-vuoti-
aille kuluttajille suunnatulle hyvinvointikurssille. Markkinointikampanjan suunnittelussa hyddynnet-
tiin palvelumuotoilun keinoja. Palvelumuotoilu valittiin projektiin siksi, koska sen avulla voidaan
tuottaa asiakaslahtoisia ja yrityksen tavoitteita tukevia ratkaisuja (Koivisto ym. 2019, 34). Markki-
nointikampanjan tarkoitus oli markkinoida uutta tuotetta kohderyhmalle eli yli 65-vuotiaille kulutta-
jille seka auttaa heita lI6ytaméaan uuden kurssin luo. Tavoiteltuna lopputuloksena oli, etta tietoisuus
uudesta hyvinvointikurssista levida ja kurssin myynti kaynnistyy hyvin. Markkinointikampanja jarjes-

tettiin 1.8-22.9.2022, ja kampanjan aikataulu seka runko Ioytyy liitteesta 12.
8.1 Palvelumuotoilun onnistuminen

Palvelumuotoilun avulla lahdettiin aluksi tunnistamaan ongelmaa ja sen jalkeen aloitettiin ongel-
man ratkaisu (Koivisto ym. 2019, 43). Kattavalla, eri keinoja hyddyntavalla asiakasymmarryksen
kerryttamisella luotiin pohjaa projektille ja saatiin arvokasta tietoa yli 65-vuotiaiden henkiléiden aja-
tuksista ja toiveista koskien uuden palvelun markkinoimista (Koivisto ym. 2019, 44). Opinnayte-
tydssa hyddynnettavid palvelumuotoilun menetelmia olivat toimeksiantajan haastattelu, benchmar-
king eli vertailuanalyysi, maarallinen verkkokysely kohderyhmalle, sdhkdpostikysely yrityksille ja
jarjestaille, havainnointi hyddyntaen Vieruméen Google Analytics -tilia ja muita sosiaalisen median
kanavien omia seurantatydkaluja seka laadullinen haastattelu kohderyhmaan kuuluville henkilGille.
Prosessissa kaytetyt menetelmaét olivat pitkalti perustutkimuksen ja kontekstuaalisen tutkimuksen
menetelmia ja vield syvemman tiedon keraamista varten olisi pitanyt keksia keinoja hyddyntéaa pa-

remmin eksploratiivisen tutkimuksen menetelmia (Koivisto ym. 2019, 45).

Markkinointikampanjalla oli aluksi hyvin tiivis aikataulu, jonka vuoksi menetelmissa turvauduttiin
hyvin pitkalti digitaalisen keinoin toteutettaviin tapoihin kuten laadullisen haastattelun toteuttaminen
puhelimitse tai Microsoft Teams -alustan avulla. Jos kurssi olisi alun perin toteutettu vasta syksylla,
olisi ollut enemman aikaa toteuttaa palvelumuotoilua ja keinoja olisi voinut hy6dynté& monipuoli-
simmilla tavoilla. Yhten& potentiaalisena vaihtoehtoja olisi ollut muun muassa fyysisen tydopajan jar-
jestaminen markkinointikampanjan suunnittelun tueksi yhdessa kohderyhman ja toimeksiantajan
kanssa. Talla keinolla markkinointikampanjalle olisi voitu kerryttdd enemman implisiittista eli ei sa-
noilla kuvattua tietoa seka kerryttdd enemman tietoa siitd, mistd kohderyhméan edustajat esimer-
kiksi unelmoivat (Koivisto ym. 2019, 45). M&arallisen verkkokyselyn vastaajamaéara yllatti positiivi-
sesti ja sita voidaankin pitaa yhtena onnistuneimpana opinnaytetytssa hyédynnettyna palvelumuo-
toilun menetelméana. Kysely auttoi projektin suunnittelutyon aloittamisessa, loi pohjaa prosessille
sekda antoi suuntaa kysymyksille, joita laadullisissa haastatteluissa kysyttiin ja taten saatiin syvem-

paa ymmarrystd kohderyhmasta.
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Benchmarking-menetelmalla keréatty tieto yritysten ja jarjestdjen digitaalisista kanavista ja niiden
kaytosta jai hyvin pintapuoliseksi, minka takia heihin oltiin yhteydesséa viela sdhkopostikyselyn
kautta. Satunnaisesti valikoiduille yrityksille ja jarjestoille l1&hetetysta s&dhkopostikyselysté olisi ollut
toivottavaa saada enemman dataa, mutta ymmarrettdvaa on, etta heilla ei valttdmatta ole resurs-
seja vastata taman kaltaisiin kyselyihin tai he eivat halua ottaa kantaa tai paljastaa omia toimivia
keinoja kilpailevalle toimijalle. Kuitenkin ne, jotka kyselyyn vastasivat, kertoivat hyvin avoimesti

kayttamistaan markkinoinnin keinoista ja kanavista.

Asiakasymmarryksen avulla keratty tieto tiivistettiin asiakasprofiileiksi (Huczkowski, 2021). Kam-
panjalle syntyi palvelumuotoiluprosessin avulla kaksi asiakasprofiilia: Jarjestot, jotka tuottavat pal-
veluita ikaéantyneille sekéa Some-seniori. Nama asiakasprofiilit olivat kesken&dan hyvin samankaltai-
sia ja merkittavin ero niiden valilla oli, etta toinen asiakasprofiili kosketti yksityisté henkil6a ja toinen
isompaa kokonaisuutta. Kampanjan kannalta jarjesttt, jotka tuottavat palveluita ikaantyneille osoit-
tautui haastavaksi asiakasprofiiliksi, koska mukaan yhteisty6hon ei saatu kuin yksi jarjesto: Elake-
liitto. Tulevaisuudessa jos yhteistydmenetelmaa halutaan hytdyntaa, kannattaa siihen pureutua
paremmin ja kysya potentiaalisilta yhteistydkumppaneilta, voisiko yhteistyosta tehda jollakin kei-
nolla houkuttelevamman ja helpomman osallistua, koska taman kampanjan avulla toteutettu yhteis-
tyd ja jarjestdille tarjottu etukoodi ei houkutellut jarjestdja lahtemaan mukaan eika Elakeliiton etu-
koodia hyddynnetty kertaakaan +65 Hyvinvointikurssin ostoon. Muuten jarjestéyhteisty® on varsin
potentiaalinen vaihtoehto markkinoinnin osalta, koska he tavoittavat jo toivotun kohderyhman. Seu-
raava vaihe on tunnistaa milla tavoin yhteistyd kannattaa rakentaa, jotta se tuottaa toivottua tu-

losta.

Kun kaikki tarvittava tieto oli keratty kampanjan ymparille, [ahdettiin ideocimaan ja tuottamaan erilai-
sia vaihtoehtoja markkinointia varten. Naita syntyneita vaihtoehtoja kutsuttiin prototyypeiksi (Koi-
visto ym. 2019, 46). Tuotettuja markkinointikuvavaihtoehtoja testattiin kohderyhmalla ja materiaalia
muokattiin viela ennen kampanjan aloitus huomioiden perusteella. Haastavaa materiaalin tuotosta
teki sen, etta Vierumaen omassa kuvapankissa ei ole kohderyhman toiveisiin vastaavia valmiita
kuvia, vaan markkinoinnissa jouduttiin hyédyntamaan julkisen kuvapankin kuvia. Tama oli syy sii-
hen, miksi markkinointikampanjaan siséllytettiin kurssin aikana Vierumé&en kuvapankin kehitys ja
kurssilaisten kuvaaminen. Nyt tdmén ja muiden télle kohderyhmalle suunnattujen palveluiden

markkinointiin on tulevaisuudessa aitoja, Vierumaella kuvattuja kuvia.
8.2 Projektille asetettujen tavoitteiden onnistuminen

Kohderyhman tietoisuuden lisddminen Vierumaen palveluntarjonnasta ja erityisesti uudesta +65
Hyvinvointikurssista oli yksi opinndytetydn tavoitteista. Taman tavoitteen toteutumista lahdettiin

tydstamaan yksinkertaisesti siten, ettd kohderyhma tuotiin nakyville Vieruméaen
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markkinointikanaviin eli heidat huomioitiin kampanjan markkinointiviestinnassa kuva- ja tekstimuo-
dossa ja he saivat oman sivun Vieruméaen verkkosivuille, mista tamé& kohderyhma voi lukea heita
koskevasta palveluntarjonnasta tulevaisuudessa lisaa. "Seniorit Vierumaelld” -sivu julkaistiin mark-
kinointikampanjan péaéatteeksi ja sitd hyodynnettiin jalkimarkkinoinnissa eli kampanjan viimeisessé
Kiitos kurssilaisille -julkaisussa (Liite 18). Kohderyhmaén tietoisuuden lisdaminen Vieruméaen palve-
luntarjonnasta toteutettiin kohderyhmén toiveiden mukaisesti eli asiakasymmarryksesté esille
nousseiden keinojen avulla. N&itéa keinoja olivat oikeissa viestintdkanavissa viestiminen eli Face-
book, Instagram, Twitter seka Vierumaen verkkosivut, "oikean ikaisten” henkildiden kayttaminen
markkinointimateriaaleissa, jonka avulla kohderyhmé&n huomio saatiin kiinnitettya seka selkeén ja

oikein kirjoitetun informaation sisallyttaminen julkaisuihin.

Asiakasymmarrys-vaiheessa toivotuksi markkinointikeinoksi sosiaalisen median kanavien ja verk-
kosivujen lisdksi nousi esille lehtimainonta, mitd ei tdssd kampanjassa hyddynnetty, mutta mita
kannattaa ainakin tulevaisuudessa harkita vastaavia tuotteita markkinoitaessa. Silla tavoin markki-
noinnilla voitaisiin tavoittaa myds ne henkilét, jotka ovat kiinnostuneita tdméan kaltaisista tuotteista
mutta eivat kayta digitaalisia palveluita aktiivisesti. Myds yhteistydkumppanin kuten Elakeliiton
kautta toteutettava lehtimainonta voisi olla tulevaisuudessa kokeilun arvoinen markkinointikeino,

koska heidan jarjestblehtensa lukijakunta osuu kohderyhmaan.

Markkinointikampanjan positiiviset luvut kertovat osaltaan myds siitd, ettéd kurssista kuuli juuri toi-
vottu kohderyhmé. Maksetulla mainonnalla mainonta saatiin kohdistettua juuri oikealle ryhmalle ja
se saatiin tuotettua edullisesti, eli se osoittautui kannattavaksi markkinointikeinoksi. Orgaanisella
eli ei maksetulla markkinoinnilla tavoitettiin myds Vierumaen sosiaalisen median julkaisujen mitta-
puulla onnistuneita julkaisuja, kun ne tavoittivat ja kiinnostivat seuraajia enemman, kuin aiemmat

julkaisut.

Toisena tavoitteena markkinointikampanijalle oli asetettu kurssin myynnin kaynnistyminen positiivi-
sesti. Kurssi saatiin fyysisesti jarjestettya, mika oli positiivinen ja onnistunut asia mutta Vieruméaen
markkinointijohtaja kuvaili kaupallista tulosta tyydyttavaksi, mik& puolestaan kertoo siitd, etté siiné
on vield kehitettdvaa. Koska markkinointikampanjan luvut olivat positiiviset, kaupallista tuloksen
parantamista voitaisiin tulevaisuudessa lahted kehittdmaan tuotekehityksen kautta eli onko itse
kurssissa jotakin kehitettavaa. Kurssille osallistuneet henkil6t antoivat muun muassa muutamia
huomioita kurssin sisalldsta kuten iltapaivatanssi-sanan korvaus jollakin toisella kuten tanssillinen

liikunta, jolloin mielikuva yksin kurssille osallistuvilla ei ole se, etté tarvitsee olla tanssipari mukana.

Suurin osa kurssille osallistuneista osti kurssin Vieruméaen myyntipalvelun kautta, vaikka kampanja
yritti ohjata heitéa Vierumaen omilla kanavilla toteutetun markkinoinnin seké Eléakeliiton kautta toteu-

tetun markkinoinnin avulla tekeméaéan ostoja Vieruméaen verkkokaupasta. Tama saa pohtimaan sita,
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ettd voisiko kaupallista tulosta parantaa jatkossa viestiméalla ostomahdollisuuksista eri tavalla. Esi-
merkiksi liittamalla julkaisuun Vierumaen myyntipalvelun puhelinnumeron kurssia koskevia tiedus-
teluita ja ostoja varten. Tahan tietenkin vaikuttaa myos se, ettéd onko Vierumaen myyntiosastolla
resursseja toteuttaa tallaista palvelua, mutta talla keinolla voitaisiin madaltaa ainakin osan kohde-
ryhmé&an kuuluvien henkildiden kynnysta ottaa yhteytté ja ostaa kurssi. Kurssille osallistuneet hen-
kilot pitivat kurssin hinnoittelua hyvana eika sité otettu missaén palautteessa negatiivisesti esille,
joten silla tuskin on merkittavaa osuutta kurssin tyydyttavaan kaupalliseen tulokseen.

8.3 Oman osaamisen kehittyminen ja johtopaéatdkset

Opinnaytety6 tuki ammatillista kehittymisté. Erityisesti itsensa johtaminen oli olennaisessa osassa
koko projektin ajan, koska piti itse pitéa& huoli projektin etenemisesté ja siihen vaikuttavista elemen-
teistd kuten haastateltavien kerddmisestd, haastattelujen toteuttamisesta, yhteydenpidosta toimek-
siantajaan ja yhteistyokumppaniin Elékeliittoon seké kampanjamateriaalien tuottamisesta.

Markkinointiyhteistyd Elékeliiton kanssa puolestaan opetti sitd, kuinka vastaavanlaisissa yhteis-
tbissa toimitaan ja kuinka asiat hoidetaan kumpaakin osapuolta miellyttavalla tavalla. Yhteistyo
Elakeliiton kanssa sujui mutkattomasti ja siita sai positiivisen ja hyvan oppimiskokemuksen. Yhteis-
ty6kumppanien etsiminen kampanjan alkuvaiheessa opetti myds paljon siitd, etta yhteistyokump-
panien loytdminen ei ole itsestddn selvaa ja vaatii sinnikkyytta, koska isompia toimijoita on toisi-
naan hankalempi saada kiinni ja heidan pohtiessaan yhteisty6td, on opittava sietimaan epavar-
muutta siitd, syntyyko yhteistydkumppanuus vai ei. Kurssin siirtdminen keséalta syksyyn kehitti

my6s epavarmuuden sietokykya.

Opinnaytetydn lopputuloksena saatiin aikaan markkinallisten mittarien puolesta onnistunut markki-
nointikampanja hyddyntaen palvelumuotoilun keinoja. Kampanjamateriaali heratti kohderyhman
kiinnostuksen ja palvelumuotoilun kayttt oli oikea menetelma kampanjan suunnittelua varten. Tule-
vaisuudessa tarkastelun alle tulisi ottaa, kuinka voitaisiin rakentaa sellainen markkinointikampania,
mika saisi kohderyhman kiinnostuksen pysyméaan ylla koko kampanjan ajan. Eli nyt keréttya asia-

kasymmarrysta tulee syventaa ja nyt kaytettyja ideoita jatkojalostaa.

Toimeksiantaja oli tyytyvainen markkinointikampanjaan, mutta piti kurssin kaupallista tuotosta tyy-
dyttavana. Kurssin sisalto ja kaupallisen tuotoksen kehittdmiseen on syyté paneutua tulevaisuu-
dessa lisda, mikali vastaava kurssi jarjestetaan uudelleen. Tassa opinndytetydssa mainittuja huo-
mioita voi hyddyntd& my6s muissa, talle kohderyhmalle suunnatuissa palveluissa ja niiden markki-
noimisessa, koska ty6 tuotti paljon arvokasta tietoa kohderyhmasté ja Vierumaki on laajentamassa

palveluntarjontaa juuri heille.
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Liitteet

Liite 1. 65+ hyvinvointikurssin sisalto.

JIERUMRK) | s

65+ hyvinvointikurssi 13.-14.6.2022

nMaanantai Aika
Kurssin avaus, tervetuloa Lo 309000
Luontokisrros, opiston 100011 30
historia
Lounas ja majoittuminen M.30-13.00
Toimintakykytestit ja 13301500

lihaskuntojumppa

Iltapaivitanssit 16001645
Piivallinen 17.30-18.30
uinti ja sauna uimahallissa 18.30-20.00

Tiistai Ailca
vesijumppa 07 30.08.00
Aamupala 08.00-09.30
Lilkuntabingo ja kehonhuolto 10,0011, 30
Hueoneen luovutus 12.00
Lounas 12.00-14.00

Piddtdmme oikeudet muutoksiin.

Paikka

urheiluhalli

Lahto urheiluhallilta

Ravintola Puhti, Eennada

urheiluhalli

Pallohalli

Ravintola Puhti

uUimahalli

Uimahalli

Ravintola Puhti

uUrheiluhalli

Ravintola Puhti

Wisrumakl &p awaman Urhallucpicion
I ]

Hannzhs

35



Liite 2. Verkkokysely yli 65-vuotiaille henkil6ille markkinoinnin keinoista.

Kysymys 1 ja vastausvaihtoehdot:
Ika:

- 65-70-vuotias

- 71-74-vuotias

- 75-79-vuotias

- yli 80-vuotias

Kysymys 2 ja vastausvaihtoehdot
Sukupuoli:

- Nainen

- Mies

- Muu

- En halua vastata

Kysymys 3 ja vastausvaihtoehdot

Kuulutko johonkin liittoon tai yhdistykseen (esim. ammattiliitto, senioriliitto yms.)?
- Kylla
- En

- En osaa sanoa

Kysymys 4 ja vapaa vastaus

*Mikali vastasit askeiseen kysymykseen KYLLA, mihin liittoon tai yhdistykseen kuulut?

Kysymys 4 tulokset

36

Lahden golf ry




37

Senioriopettajat

Asikkalan Kansalliset seniorit

Senioriyhdistys, majakka-, ItAhdmeen- matkailuyhdistys

Selkaliittoon.

Kansallinen senioriliitto.

Senioriliitto

Senioriopettajat
Taidemuseon Ystavat
Heinolan Latu

Elakeliitto

Kanta-Helsingin seniorit

Kansalliset seniorit

Kanta Helsingin kansallisiin

Kanta-Helsingin kansalliset seniorit

Virpi Pekkala -kerho ry
Paloheinan-Torpparinden kaupunginosayhdistys
Martorna

EKL Elédkkeensaajien Keskusliitto

Suomen Ekonomit

Senioriliitto

Kanta-Helsingin Seniorit, RSO:n ystavat, Pohjola-Norden, Enter ry, HPKY eli Helsingin kansalli-
nen kulttuuriyhdistys, To6l6l&isen kulttuuriyhdistys

Helsingin Kokoomuksen Naiset ry, Kanta-Helsingin Kansalliset Seniorit ry, Uudenmaan Parkin-
son yhdistys ry

Martta

Seniori

Rotarit

Elakelaiset

Heinolan seniorit

Heinolan eldkelaiset

Hengitysyhdistys
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Senioriopettajat, Lahden seudun varhaiselékelaiset, Asikkalan Amfi harrastajateatteriyhdistys,
Sydpayhdistys, Asikkalan taiteiljaseura

Heinolan elékeiset ry.
Ldg
Heinolan kuvataiteilijat ry

Border Agility Team Ry

OAJ

Seniori liitto muutamaan esim yhdistykseen rson ystavét , suomi Irlanti, TapStep

AKT

Kysymys 5 ja vastausvaihtoehdot

Oletko osallistunut hyvinvointi- tai liikuntakurssille?
- Kylla
- En

- En osaa sanoa

Kysymys 6 ja vastausvaihtoehdot

Oletko kuullut Suomen urheiluopiston Vierumdaen palveluntarjonnasta (liikunta/hyvinvointikurssit,
ruokailu, majoitus yms.)?

- Kylla
- En

- En osaa sanoa

Kysymys 7 ja vastausvaihtoehdot

*Mikali vastasit askeiseen kysymykseen KYLLA, mita kautta olet kuullut Vierumé&en palveluntarjon-
nasta?

- Lahipiiriin kuuluvalta henkilolta

- Vierumaen verkkosivut (vierumaki.fi)

- Vierumaen uutiskirje

- Sosiaalisen median kanavat (Facebook, Instagram, Linkedin, Twitter yms.)

- Yhdistys / liitto
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- Muu, mika?
Muu, Olen ollut opiskelioiden jarjestamille kursseille
mika?
Muu, Tyo6paikan tutustumiskaynnin yhteydessa
mika?
Muu, Tyodelamassa kaytiin siella
mik&?
Muu, Naishml
mika?
Muu, Tyopaikka
mika?
Muu, Ita Hame
mika?
Muu, Tyo
mika?
Muu, Tyo6ssa ollessa kaytiin siella ja kunnan liikuntapalvelun kanssa virkistys-
mik&? paivaivina
Muu, Kaydaan usein opistolla
mika?
Muu, Tyopaikka
mika?

Kysymys 8 ja vastausvaihtoehdot

Mitd kautta kuulet uudesta palvelusta mieluiten?

Sanomalehti

Sahkoinen uutiskirje

Verkkosivut

Sosiaalinen media (Facebook, Instagram, Linkedin, Twitter yms.)
Mainosesite / juliste

Muu, mika?




Muu, Esittely
mika?

Muu, Tyo
mika?

Kysymys 9 ja vastausvaihtoehdot
Kaytatkd sosiaalista mediaa?

- Kylla

- En

- Enosaa sanoa

Kysymys 10 ja vastausvaihtoehdot

*Mikali vastasit askeiseen kysymykseen KYLLA, mita sosiaalisen median kanavaa kaytat?
- Facebook

- Instagram

- Linkedin

- Twitter

- Muu, mika?

Muu, mika? | Mes-
senger

Muu, mika? | sdhkoiset
lehdet

Muu, mik&? | Ty6 in-
sta.
Puoliso
aktiivi-
nen

Kysymys 11 ja vastausvaihtoehdot
Kaytatkd sahkopostia?

- Kylla
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- En

- En osaa sanoa

Liite 3. Sakopostikysely liitoille ja yhdistyksille.

Hei,

Olen kolmannen vuoden likunnanohjaajaopiskelija Vierumaeltd ja teen parhaillani opinnaytetyota,
jonka tarkoituksena on luoda markkinointikampanja uudelle yli 65-vuotiaille kuluttajille suunnatulle
hyvinvointikurssille.

Lahestyn teita, koska olisin kiinnostunut tietdmaéan, kuinka te valitatte informaatiota toiminnastanne
jasenillenne? Millaiset keinot teilla toimivat parhaiten tai olisiko teilld jotakin ideaa / ajatusta, milla

tavoin esimerkiksi tallaisen uuden hyvinvointikurssin markkinointia kannattaisi toteuttaa, jotta se
saavuttaisi kohderyhméan?

Kiitos jo etukateen. @

Liite 4. SAhkopostikysely yrityksille.
Hei,

Olen kolmannen vuoden likunnanohjaajaopiskelija (AMK) ja olen aloittanut tekemé&an opinnayte-
tyota, jonka aiheena on luoda markkinointikampanja uudelle hyvinvointikurssille, joka on suunnattu
yli 65-vuotiaille henkilbille.

Lahestyn teitd, koska olisin kiinnostunut kuulemaan, kuinka te markkinoitte omia tuotteitanne télle
ikaryhmalle eli mita kanavia tai tapoja kaytatte? Onko jokin keino selvasti kannattavampi kuin jokin
toinen? Tai oletteko huomanneet jonkin selkedn haasteen talle ikaryhmalle markkinoimisessa?

Kiitos jo etukateen.

Liite 5. Yksilohaastattelun kysymykset.

1. Minkalainen mainos tai markkinointimateriaali kiinnittd& huomiosi?



Lisdkysymys: Miksi?

Mik& on mielestasi hyvaa markkinointia?

Lisékysymys: Miksi?

Onko mieleesi jaanyt jotakin erityisen onnistunutta mainosta tai markkinointikampanjaa?
Lisakysymykset:
Jos vastasit kylla, muistatko markkinoijan nimea?

Mika siité teki niin onnistuneen?

Seuraatko julkisuuden henkil6ita sosiaalisessa mediassa?

Lisédkysymykset: Jos vastasit kylld, keta ja miksi?

Luetko uutisia tai blogiteksteja verkosta?

Lisékysymys: Millaisia?

Minka naista valitset ja miksi?
- kuva
- video

- aani
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Liite 6. +65 Hyvinvointikurssin markkinointikampanjan aikataulu versio 1

+ 65 HYVINVOINTIKURSSI

30.5-12.6.2022

30.5.2022

30.5.2022

30.5-5.6.2022

3.6.2022

6.6.2022

10.6.2022

etaan myos lahialuee
Lahti, lImoitu

JULKAISU

Tule ja koe uusi +65
hyvinvointikurssi

Uusi +65 hyvinvointikurssi
jarjestetaan kesakuussa
flaijeri

Uusi +65 Hyvinvaintikurssi
jarjestetdan Vierumaella!

JULKAISU

Elakeliitto julkaisee +65
Hyvinvointikurssia koskevia
julkaisuja
(Vierumaki jakaa nama
omalla sivullaan)

Elakeliitto [ahettda
sdhkoisen
yhdistystiedotteen
yhdistyksille +65
Hyvinvointikurssista

Viela ehdit iimoittautua
mukaan uudelle +65
Hyvinvointikurssille!

Elakeliitto lahettaa yleisen
uutiskirjeen +65
Hyvinvointikurssista

/ierumaen

MAKSETTU
MAINOS

Facebook & Twitter
(seinajulkaisuna, jaetaan
lisdksi tarinaan &
Facebook-ryhmiin )

Instagram (seinajulkaisuna,
jaetaan lisaksi tarinaan)

MAKSETTU
MAINOS

Elakeliiton FB-sivu,
Instagram & verkkosivut
elakeliitto.fi

Elakeliiton uutiskirje

Facebook, Instagram,
Twitter (seinajulkaisuna,
jaetaan lisaksi tarinoihin)

Elakeliiton uutiskirje
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13.-14.6.2022

13.-14.6.2022

13.-14.6.2022

15.6.2022

Kurssin aikana asiakkaiden
kokemusten taltiointi ja
jakaminen.

Vierumaen kuvapankkiin
kuvien ottaminen +65
Hyvinvointikurssista

Palautteen keraaminen
kurssista ja
markkinointikampanjasta
tapahtumassa

Kiitos +65
Hyvinvointikurssilaisille ja
palautekyselyn linkki

MAKSETTU
MAINOS

Facebook & Instagram
(kuvat & videot), tekstit
jalkimarkkinointia ja tulevaa
kurssimarkkinointia varten.

Talteen tulevaa
markkinointia varten.

Facebook, Instagram,
Twitter (seinajulkaisuna,
jaetaan myds tarinoihin)
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Liite 7. Elakeliiton Facebook-sivun kampanjamateriaali

Uusi +65 hyvinvointikurssi jarjestetaan Suomen urheiluopistolla Vieruméella 20-21.9.2022 - ja-

senetu Elékeliiton jasenille!

45

Hyvinvointikurssi on tarkoitettu kaikille yli 65-vuotiaille omasta hyvinvoinnista kiinnostuneille ja yh-

dessé olosta nauttiville. Kurssilla paaset testaamaan toimintakykyasi, pyoréhtelemaan iltapaiva-
tanssien parissa seké nauttimaan laadukkaasta ruoasta Ravintola Puhtissa. Kurssin aikana saat

kayttaa myos maksutta Vieruméaen uimahallia ja kuntosalia.

Lahde Vierumaelle nauttimaan hyvasta olosta. Tarjolla on hike& ja hymya - luontoa ja perinteisia

likuntamuotoja unohtamattal

Elakeliiton jAsenet ovat oikeutettuja ostamaan hyvinvointikurssin edullisempaan hintaan Vierumaen

verkkokaupasta koodilla ELAKELIITTOS.
Hyvinvointikurssin hinta on Elakeliiton jasenille 119€ / hld (norm. 125€).

Lue lisda ja varaa paikkasi osoitteesta: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65

@vierumaensivu #ikaonvaannumero #matkallahuipulle

VIERUMAEN +65

VIERUMAEN +65

HYVINVOINTIKURSSI HYVINVI]INTIKURSSI

Uuden +65 hyvinvointikurssin pilotti

jarjestetadn Vierumaella Hyvinvointikurssi ohjelma:
20.-21.9.2022.
Tiistai 20.9
Hyvinvointikurssi on tarkoitettu yli
65-vuotiaille omasta hyvinvoinnista klo 9.30-10.00 Kurssin avaus
kiinnostuneille ja yhdessi olosta 10.00-11.30 Opiston historia luontokierros
nauttiville. 11.30-13.00 Lounas ja majoittuminen
13.30-15.00 Toimintakykytestit ja lihaskuntojumppa

/ Kurssipaketti sisaltda: 16.00-16.45 Iltapdivatanssit

. /A o 17.30-18.30  Piivillinen
* Kurssiohjelma 18.30-20.00 Uinti ja sauna Uimahallissa
* Ruokailut ravintola Puhtissa
* Majoitus Hotelli Pihkala Keskiviikko 21.9
Huomioithan, ettd majoituksen

huonetoveritoiveet tulee ilmoittaa
varausvaiheessa. Muutoin osallistujia

klo 7.30-8.00  Vesijumppa Uimahallissa
8.00-9.30 Aamupala

d o= : ==a 10.00-11.30  Liikuntabingo ja kehonhuolto
voidaan sijoitella eri huoneisiin. 12.00 Fuoneenlioyitus
Tarjolla on hymyi ja hikes - | ja perinteisii liik i 12.00-14.00 Lounas
unohtamatta! VIERUMKK VIERUM
A -O4

-
v

Lue lisa3 osoi : viers i.fi/hyvinvointikurssi!
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https://eur03.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fvierumaki.fi%2Fhyvinvointikurssi65&data=05%7C01%7Claura.kemppi%40myy.haaga-helia.fi%7Cec26adb2936a42d0dd1208da3e50505b%7Ca9e39483dd214c25b8482a625cff7939%7C0%7C0%7C637890812407096196%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C2000%7C%7C%7C&sdata=E2puBYRQLf4rUldeLbjRBpeRRmJICLIPE1XM64RlB5k%3D&reserved=0
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Liite 8. Elakeliiton Instagram kampanjamateriaali

Uusi +65 hyvinvointikurssi jarjestetddn Suomen Urheiluopistolla Vierumaella 20-21.9.2022!
Hyvinvointikurssi on tarkoitettu kaikille yli 65-vuotiaille omasta hyvinvoinnista kiinnostuneille ja yh-
dessa olosta nauttiville. Kurssilla paéset testaamaan toimintakykyasi, pyorahtelemaan iltapaiva-
tanssien parissa seké nauttimaan laadukkaasta ruoasta Ravintola Puhtissa. Kurssin aikana saat
kayttaa myos maksutta Vieruméen uimahallia ja kuntosalia.

Lahde Vierumaelle nauttimaan hyvasta olosta. Tarjolla on hike& ja hymya - luontoa ja perinteisia
likuntamuotoja unohtamatta!

Elakeliiton jAsenet ovat oikeutettuja ostamaan hyvinvointikurssin edullisempaan hintaan Vieruméen
verkkokaupasta koodilla ELAKELIITTOS.

Hyvinvointikurssin hinta on Elakeliiton jasenille 119€ / hld (norm. 125€).

Lue lisda ja varaa paikkasi osoitteesta: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65

@vierumaki #ikaonvaannumero #matkallahuipulle



https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65
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Liite 9. Elakeliiton verkkosivujen ja elokuun sdhkoisen yhdistystiedotteen kampanjamateri-
aali

Suomen Urheiluopistolla Vierumaella jar-
jestetaan uusi +65 Hyvinvointikurssi

- Jasenetu Elakeliiton jasenille!

KURSSILLE
20.-219.2022

Hyvinvointikurssi on suunnattu kaikille yli 65-vuotiaille omasta hyvinvoinnista kiinnostuneille ja lii-
kunnasta nauttiville. Kurssilla pdéset tutustumaan eri liikuntalajeihin, testaamaan toimintakykyasi
seka saat opastusta terveysliikuntasuosituksiin.

Kurssipaketti sisaltaa:
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e Kurssiohjelma
¢ Ruokailut ravintola Puhtissa
e Majoitus hotelli Pihkalassa

Elakeliiton jasenet ovat oikeutettuja ostamaan kurssin alennettuun hintaan Vieruméaen verkkokau-
pasta koodilla ELAKELIITTOS.

Kurssin hinta Elakeliiton jasenille on 119€ / hld (norm. 125€).

Lue lisaa ja varaa paikkasi osoitteesta: https://vierumaki.fi’hyvinvointikurssi65

Liite 10. Elakeliiton syyskuun sahkdisen yhdistystiedotteen kampanjamateriaali

Viela kerkeat mukaan - tule Vierumaen
uudelle +65 Hyvinvointikurssille!

SN

Suomen Urheiluopistolla Vierumé&ella jarjestetaan uusi +65 Hyvinvointikurssi 13.-14.6.2022.
Kurssilla pd&set nauttimaan Vierumé&en loistavista puitteista, likunnan riemusta sek& maistuvasta
ruoasta.

Kurssipaketti sisaltaa:


https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65
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e Kurssiohjelma
¢ Ruokailut ravintola Puhtissa
e Majoitus hotelli Pihkalassa

Elakeliiton jasenilla on mahdollisuus ostaa kurssi alennettuun hintaan Vieruméen verkkokaupasta
koodille ELAKELIITTO5
Kurssin hinta Elakeliiton jasenille on 119€ / hl6 (norm. 125€).

Tarjolla on hymya ja hikea - luontoa ja perinteisia likuntamuotoja unohtamatta!

Lue lisda ja varaa paikkasi osoitteesta: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65

Liite 11. Elakeliiton sahkoisen uutiskirjeen kampanjamateriaali.

Kalpaatko liikuntakipinda syksyyn? Tule
ja koe Vierumaen uusi +65 Hyvinvointi-
Kurssi!

_

Oletko yli 65-vuotias ja kiinnostunut hyvinvoinnista ja liikunnasta? Tule Vierumé&en uudelle +65 Hy-
vinvointikurssille syyskuussa, 20.-21.9.2022! Kurssilla padset muun muassa tutustumaan eri liikun-
talajeihin, testaamaan toimintakykyasi ja tietenkin tutustumaan uusiin tuttavuuksiin.

Kurssipaketti sisaltaa:


https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65
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e Kurssiohjelma
« Ruokailut ravintola Puhtissa
e Majoitus hotelli Pihkalassa

Elakeliiton jasenet ovat oikeutettuja ostamaan kurssin alennettuun hintaan Vieruméaen verkkokau-
pasta koodilla ELAKELIITTOS.

Kurssin hinta Elakeliiton jasenille on 119€ / hld (norm. 125€).

Lue lisaa ja varaa paikkasi osoitteesta: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65

Kurssin ostajat sijoitellaan 2 hengen huoneisiin. Jos haluat kurssille tietyn huonekaverin, mainitse
huonekaveri majoituksen Lisatietoja -osiossa. Myds yhden hengen huoneita on varattavissa lisa-
hintaan, ota tallin yhteytta asiakaspalveluumme p. 0300 870 870.


https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65
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Liite 12. +65 Hyvinvointikurssi kampanjan lopullinen aikataulu

+ 65 HYVINVOINTIKURSSI

+65 hyvinvointikurssin markkinointikampanjanssa hyddynnetadn ensisijaisina kanavina Vierumaen

Markkinoinnissa hyodynnetaan myos lahialueen Facebook-n

verkkosivuja, Facebookia, Twitteria seka Instagramia.

nmia, mikali tama on mahdollista. Naita ryhmia

ovat muun muassa Lahti, llmoitustaulu Heinola, Vaaksy ja Asikkalan ilmoitustaulu.

1.-28.8.2022

1.8.2022

1.8.2022

1.-31.8.2022

10.8.2022

12.8.2022

15.8.2022

Tule ja koe uusi +65
hyvinvointikurssi

Uusi +65 hyvinvointikurssi
jarjestetaan kesdakuussa
flaijeri

Uusi +65 Hyvinvointikurssi
jarjestetaan Vierumaella!

JULKAISU

Elakeliitto julkaisee +65
Hyvinvointikurssia koskevia
julkaisuja
(Vierumaki jakaa nama
omalla sivullaan)

Eldkeliiton elokuun
yhdistystiedote

Elakeliitto lahettaa
uutiskirjeen jasenillensa

Tule mukaan +65
hyvinvointikurssille

VALINE

Facebook, Instagram

Facebook & Twitter
(seinajulkaisuna, jaetaan
liséksi tarinaan &
Facebook-ryhmiin mikali
mahdollista )

Instagram (seindjulkaisuna,
jaetaan lisaksi tarinaan)

Elakeliiton kanavat (FB-sivu,

Instagram & elakeliitto.fi)

Elakeliiton sahkoposti

Elakeliiton uutiskirje

Facebook, Instagram,
Twitter (seinajulkaisuna,
jaetaan lisaksi tarinoihin ja
Facebook-ryhmiin mikali
mahdollista)

MAKSETTU
MAINOS

MAKSETTU
MAINOS



29.8-12.9.2022

29.8.2022

2.9.2022

20.-21.9.2022

20-21.9.2022

20-21.9.2022

229.2022

Viela ehdit mukaan!

Viela ehdit mukaan!

Elakeliiton syyskuun
yhdistystiedote

Kurssin aikana asiakkaiden
kokemusten taltiointi ja
jakaminen.

Vierumaen kuvapankkiin
kuvien ottaminen +65
Hyvinvointikurssista

JULKAISU

Palautteen keraaminen
kurssista ja
markkinointikampanjasta
tapahtumassa

Kiitos +65
Hyvinvointikurssilaisille ja
palautekyselyn linkki

MAKSETTU
MAINOS

Facebook, Instagram,
Twitter (seinajulkaisuna,
jaetaan lisaksi tarinoihin)

Facebook, Instagram,
Twitter (seinajulkaisuna,
jaetaan lisaksi tarinoihin)

Elakeliiton sahkdposti

Facebook & Instagram
(kuvat & videot), tekstit
jalkimarkkinointia ja tulevaa
kurssimarkkinointia varten.

Talteen tulevaa
markkinointia varten.

MAKSETTU
MAINOS

Tapahtumassa

Facebook, Instagram,
Twitter (seinajulkaisuna,
jaetaan myos tarinoihin)
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Liite 13. Uusi +65 Hyvinvointikurssi jarjestetaan Vierumaelld syyskuussal! -julkaisu

VIERUMAEN +65

- ‘ . ,"!.0’7
HYVINVOINTIKURSSI FlWl"rﬁm|NT||(unss{3

Uuden +65 hyvinvointikurssin pilotti
jéarjestetadn Vierumaellda

Hyvinvointikurssi ohjelma:

20.-21.9.2022. s .

Tiistai 20.9
Hyvinvointikurssi on tarkoitettu yli ,
65-vuotiaille omasta hyvinvoinnista klo 9.30-10.00 Kurssin avaus

kiinnostuneille ja yhdessa olosta 10.00-11.30 Opiston historia luontokierros
nauttiville. 11.30-13.00 Lounas ja majoittuminen
13.30-15.00 Toimintakykytestit ja lihaskuntojumppa
.
24ahe!
fo

Kurssipaketti sisaltia: 16.00-16.45 |ltapéivatanssit
17.30-18.30 Paivallinen
* Kurssiohjelma 18.30-20.00 Uinti ja sauna Uimabhallissa
/ * Ruokailut ravintola Puhtissa

* Majoitus Hotelli Pihkala Keskiviikko 21.9

Huomioithan, ettd majoituksen klo 7.30-8.00  Vesijumppa Uimahallissa

huonetoveritoiveet tulee ilmoittaa _ 8.00-9.30 Aamupala

vafgusva\hegtsstf\. MU‘P‘:O'” osallistujia 10.00-11.30  Liikuntabingo ja kehonhuolto

voidaan sijoitella eri huoneisiin. 12.00 fiuoneen liovitus

- 2 = i i 12.00-14.00 Lounas
Tarjolla on hymy ja hiked - luontoa ja perinteisié liikuntamuotoja . —
unohtamatta! efias, ienazes
O O

e - Pidatimme oikeudet muutoksiin. v

Facebook-teksti:
Uusi +65 hyvinvointikurssi jarjestetdan Vierumaella syyskuussa!

Hyvinvointikurssi on tarkoitettu kaikille yli 65-vuotiaille liikunnasta nauttiville ja omasta hyvinvoinnis-
taan kiinnostuneille.

Kurssipaketti sisaltaa:
o Kurssiohjelman
¢ Ruokailut kurssin aikana ravintola Puhtissa
e Majoitus hotelli Pihkalassa

Hinta vain 125€ / hlo

Tarjolla on hikea ja hymya - luontoa ja perinteisia likuntamuotoja unohtamatta.

Lue liséé osoitteesta ja varaa paikkasi: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssié5

Huomioithan, ettd majoituksen huonetoveritoiveet tulee ilmoittaa varausvaiheessa. Muutoin osallis-
tujia voidaan sijoitella eri huoneisiin.

Nahdaan Vierumaella 20-21.9.2022!

#ikdonvaannumero #matkallahuipulle


https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65

Twitter-teksti:
Uusi +65 hyvinvointikurssi jarjestetdan Vierumaella syyskuussal

Lue liséa osoitteesta ja varaa paikkasi: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssié5

#ikdonvaannumero #matkallahuipulle

Liite 14. Tule ja koe uusi +65 Hyvinvointikurssi -maksettu mainos

TULE 'JA KOE, W\
/""f"""lﬂ

-~ ULSL+65 -
HWINVU‘INTI-
KURSSI

Uusi +65 hyvinvointikurssi jarjestetdan Vierumaella syyskuussa!
Tarjolla on hikeé& ja hymya - luontoa ja perinteisia likuntamuotoja unohtamatta.

Lue liséé osoitteesta ja varaa paikkasi: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssié5

Nahdaan Vierumaella 20.-21.9.2022!

#ikdonvaannumero #matkallahuipulle
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Liite 15. Uusi +65 Hyvinvointikurssi jarjestetdan Vierumaelld! -julkaisu

Uusi +65 hyvinvointikurssi jarjestetaan Vierumaella syyskuussa!

Hyvinvointikurssi on tarkoitettu kaikille yli 65-vuotiaille likunnasta nauttiville ja omasta hyvinvoinnis-
taan kiinnostuneille.

Kurssipaketti sisaltaa:
e Kurssiohjelman
e Ruokailut kurssin aikana ravintola Puhtissa
e Majoitus hotelli Pihkalassa

Hinta vain 125€ / hl6

Tarjolla on hikeéd ja hymya - luontoa ja perinteisia liikuntamuotoja unohtamatta.

Lue liséé osoitteesta ja varaa paikkasi: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssié5

Huomioithan, ettd majoituksen huonetoveritoiveet tulee ilmoittaa varausvaiheessa. Muutoin osallis-
tujia voidaan sijoitella eri huoneisiin.

Nahdaan Vierumaella 20-21.9.2022!

#ikdonvaannumero #matkallahuipulle


https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65
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Liite 16. Tule mukaan +65 Hyvinvointikurssille -julkaisu

+65 HYVIN

Facebook ja Instagram teksti:

Kaipaatko liikuntakipinda syksyyn?

Tule mukaan uudelle +65 Hyvinvointikurssille. Kurssi jarjestetaan 20.-21.9.2022 Vieruméaella, ja se
on tarkoitettu kaikille yli 65-vuotiaille liikunnan riemusta nauttiville ja omasta hyvinvoinnista kiinnos-
tuneille.

Kurssi sisaltdé kurssiohjelman, ruokailut kurssin aikana ravintola Puhtissa seka majoituksen Sport-
tihotelli Pihkalassa.

Kurssin hinta on 125€ / hlo.

Lisatietoja l0ydat osoitteesta: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65

Tarjolla on hikea ja hymya - luontoa ja perinteisia likuntamuotoja unohtamatta!
Nahdaan Vierumaella.

#ikdonvaannumero #matkallahuipulle


https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65

57

Twitter teksti:
Kaipaatko liikuntakipindd syksyyn?

Tule mukaan uudelle +65 Hyvinvointikurssille. Kurssi jarjestetaan 20.-21.9.2022 Vierumaella, ja se
on tarkoitettu kaikille yli 65-vuotiaille liikunnan riemusta nauttiville ja omasta hyvinvoinnista kiinnos-
tuneille.

Lisatietoja l10ydat osoitteesta: https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi6s

Tarjolla on hikeé ja hymya - luontoa ja perinteisia liikuntamuotoja unohtamatta!
Néahdaan Vierumaella.

#ikdonvaannumero #matkallahuipulle

Liite 17. Vield ehdit mukaan -julkaisu

Ei sitte kun on aikaa, vaan nyt kun on aikaa!


https://vierumaki.fi/hyvinvointikurssi65
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Viela kerkedt varata paikkasi uudelle +65 hyvinvointikurssille, joka jarjestetaan Vierumaella syys-
kuussa.

Lue lisaa ja varaa paikkasi osoitteesta: https://vierumaki.fi’hyvinvointikurssi65
#ikdonvaannumero #matkallahuipulle

Liite 18. Kiitos +65 Hyvinvointikurssilaisille -julkaisu

Facebook teksti:

Ensimmainen +65 Hyvinvointikurssi on saatu paatokseen!

Kaunis kiitos kaikille kurssilaisille, toivottavasti nautitte olostanne vieraanamme Vierumaella ja ta-
paamme pian uudelleen.

Ohessa linkki kurssin markkinointikampanjaa koskevaan palautekyselyyn: https://link.webropolsur-
veys.com/S/57F97840AAD5C04C

Arvostamme suuresti antamaanne palautetta ja pyrimme kehittdmmaan toimintaamme sen avulla.

Mikali olet kiinnostunut mita kaikkea meilla Vieruméaella on tarjolla yli 65-vuotiaille, kdy lukemassa
niista lisa4 osoitteessa: https://vierumaki.fi/seniorit &

#ikdonvaannumero #matkallahuipulle

Instagram teksti:

Ensimmainen +65 Hyvinvointikurssi on saatu paatokseen!


https://link.webropolsurveys.com/S/57F97840AAD5C04C?fbclid=IwAR0bFNg9GD-xd2JQeZYOKxwHEKW0t5w_LlfJwIghhtiSZLpyEmzljZnOg7g
https://link.webropolsurveys.com/S/57F97840AAD5C04C?fbclid=IwAR0bFNg9GD-xd2JQeZYOKxwHEKW0t5w_LlfJwIghhtiSZLpyEmzljZnOg7g
https://vierumaki.fi/seniorit?fbclid=IwAR1CHcZlltjjPH8f_MKl-ZLU01d4GVtcGtJpstJ7_rWB_UClh4yqmVjD8rE
https://www.facebook.com/hashtag/ik%C3%A4onvaannumero?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVanW0QGO6K4O0-yZqaepw7-4Q7rhrsMLIE6v-waZhAivZF6RlxafTlaT7I_Ec_K8MYB40VOVufGpV_Xc0df8idUogqrO8bXDKyBOQwH16hBUxcMhGar21LKyFgM0GIASR6S7D0KuOipALZASaqiFGgjZsjReuIVGWlR2WE9sSo3QY6zqlqdxE_ETwMFEh6M1E&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/matkallahuipulle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVanW0QGO6K4O0-yZqaepw7-4Q7rhrsMLIE6v-waZhAivZF6RlxafTlaT7I_Ec_K8MYB40VOVufGpV_Xc0df8idUogqrO8bXDKyBOQwH16hBUxcMhGar21LKyFgM0GIASR6S7D0KuOipALZASaqiFGgjZsjReuIVGWlR2WE9sSo3QY6zqlqdxE_ETwMFEh6M1E&__tn__=*NK-R
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Kaunis kiitos kaikille kurssilaisille, toivottavasti nautitte olostanne vieraanamme Vierumaella ja ta-
paamme pian uudelleen.

Loydat kurssin markkinointikampanjaa koskevan palautekyselyn linkin tarinat-osiosta.
Arvostamme suuresti antamaanne palautetta ja pyrimme kehittdmaan toimintaamme sen avulla.

Mikali olet kiinnostunut mita kaikkea meilla Vierumaella on tarjolla yli 65-vuotiaille, kdy lukemassa
niista lisda osoitteesta: https://vierumaki.fi/seniorit

#ikdonvaannumero #matkallahuipulle


https://vierumaki.fi/seniorit

