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kasvua maaseudulle

Suunnitelmat markkinoinnin vahvana tukijalkana

Noora Kokko 28.10.2024
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Agenda

• Tulokset: Havainto 1

• LTS ja strategioiden merkitys

• Markkinoinnin vuosikello

• Asiakasymmärrys

• Tulokset: Havainto 2

• Ajankäyttö?

• Tauko

• Digitaalisen verkkokauppamyynnin perusteet

• Ostopolku

• Asiakaspolku
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Yleistä

• Tallennetaan 

• Tauko puolessa välissä

• Saa kommentoida 

• Tee muistiinpanoja 

• Yhteinen keskustelu lopussa

• Tässä webinaarissa ei käydä somen käyttöä

• Kiitos ja anteeksi. Tänään herätellään 
yrittäjyyteen. 
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Kyselyn tulokset

• Kysely tehtiin jotta saimme dataa lähtötilanteesta ( 17 kpl )

• Tulokset oli aika pysäyttäviä

• N. 60% aloittelijoita

• Ongelma 1
• 56% ei ole Liiketoimintasuunnitelmaa (LTS) tai strategiaa lainkaan

• 19% on olemassa, mutta ei käytössä =

• 75% ei lainkaan käytössä!
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Miten voitte alkaa tekemään 
markkinointia käytännössä jos 

ette tiedä mitä teidän 
ylipäätään olisi tarkoitus 

tehdä?
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Tee liiketoimintasuunnitelma eli LTS

• Liikeidea

• Oma osaaminen

• SWOT-analyysi

• Tuotteet ja palvelut

• Kenelle ja miksi?

• Myynti/markkinointi/jakelu

• Toimintaympäristö

• Visio, missio, arvot

• Muuta huomioitavaa esim. luvat, 
ilmoitukset yms.

• LTS tiivistää yrityksen tärkeimmät 
perusasiat
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Miksi LTS?

• Jäsentää liikeidean

• Riskiarviointi

• Kannattavuuden arviointi

• Rahoitus ja kumppanuudet

• Pitkäjänteinen kehittäminen

• Muista päivittää LTS toiminnan kehittyessä muuttuessa!

• Tämän teko ei ole vaikeaa ja vielä vain vähän aikaa kun 
kirjoitat asiat päästäsi ylös! ☺



8

Vaihtoehto: 
Business Model 
Canvas

• Työkalu joka auttaa
hahmottamaan
liiketoimintamallin

• Auttaa analysoimaan eri
liiketoiminnan osa-alueita

Lähde: Mikä on Business Model Canvas? - Navigatio Oy

https://www.navigatio.fi/blogit/mika-on-business-model-canvas/
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Mikä strategia?

• 1. Liiketoimintastrategia→ suunnitelma siitä, miten saavutetaan yrityksen pitkäaikaiset tavoitteet

• 2. Asiakkuustrategia→ miten kyseisen teeman tavoitteet saavutetaan

• Myyntistrategia

• Brändistrategia

• Kasvustrategia

• Henkilöstöstrategia

• Tuotestrategia

• Markkinointistrategia—miten kyseisen teeman tavoitteet saavutetaan?

3. Markkinointisuunnitelma→ miten markkinointia toteutetaan käytännössä

Ottaa kantaa konkreettisiin asioihin: 
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Ottaa kantaa konkreettisiin asioihin: 
- lähtötilanne
- tavoitteet ja mittarit
- kohderyhmät ja ostajapersoonat
- kilpailijat ja oma kilpailuetu!
- tärkeimmät kanavat ja priorisoidut markkinoinnin keinot
- resurssit ja budjetti
- aikataulu

Pyri mahdollisimmat konkreettisiin tavoitteisiin sekä itsellesi relevantteihin mittareihin!

Ja eikun vaan tekemään!

OTA AVUKSI: Markkinoinnin vuosikello
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Markkinoinnin vuosikello

• Merkkaa oman liiketoimintasi kannalta tärkeät asiat

• Voit käyttää myös exeliä, mutta  tärkeintä, että kunhan suunnittelet markkinointisi johonkin!
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Kenelle markkinoimme?
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Unelma-asiakkaan profiili?

• Määrittele unelma-asiakkaasi ja tee siitä profiili

• Motivaatio

• Arvot

• Ostokäyttäytyminen; milloin ostaminen tapahtuu ja kuinka nopealla prosessilla? Kuinka paljon rahaa 
käytössä?

• Perhetilanne

• Sijainti, ikä yms. 

• Kanavat

• VAIHTELEE kaikilla kohderyhmillä

• Kohderyhmätuntemus /Asiakasymmärrys on kaiken markkinoinnin a ja o!
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Lähde: Viisi isompaa ongelmaa 

tehottoman markkinoinnin takana 

(fulmore.fi)

https://materiaalit.fulmore.fi/blogi/viisi-isompaa-ongelmaa-tehottoman-markkinoinnin-takana
https://materiaalit.fulmore.fi/blogi/viisi-isompaa-ongelmaa-tehottoman-markkinoinnin-takana
https://materiaalit.fulmore.fi/blogi/viisi-isompaa-ongelmaa-tehottoman-markkinoinnin-takana
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Kyselyn tulokset

• Ongelma 2

• Karkeasti 80% vastaajista ilmoitti ajanpuutteen esteeksi myynnin, 
markkinoinnin tai kehittämisen tekemiselle
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Mihin teidän aika menee?
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Mikä on tärkeintä yrityksen 
kannattavassa pyörittämisessä?
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Johda itseäsi ja priorisoi!
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Tulta päin, 
opiskele, pyydä 
apua!
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..mutta nyt on tauon aika!
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Digitaalinen myynti 
verkkokaupassa



23

Digitaalinen myynti verkkokaupassa; mikä sopii 
minulle?

• Yleistä:

• Kaikki ymmärrämme verkkokaupan merkityksen nykyaikana

• Verkkokaupan valinta omaan käyttöön; 

• myytkö palveluita vai tuotteita? 

• Majoitusta vai elämyksiä?

• Tavoitteletko kotimaisia vai KV asiakkaita?

• Jokaisella alalla on oma tarjooma

• Tarvitsetko verkkokaupan vai vain ajanvarausjärjestelmän?

• Kysy muilta saman alan yrittäjiltä

• Selvitä kustannusrakenne; kk-laskutus, provisio, vuosilaskutus jne.

• LAADUKAS TUOTTEISTETTU TUOTE ON AINA KAIKEN PERUSTA 
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www.johku.fi

http://www.johku.fi/
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www.moder.fi Tuotekortti→

http://www.moder.fi/


26

Minkä tahansa verkkokaupan käyttöönotto vaatii:

• Aikaa

• Pitkäjänteistä suunnitelmallisuutta

• Laadukkaita tuotteita

• Hinnoitteluosaamista

• Hermoja

• Laadukkaita markkinointikuvia

• Resursseja; osaamista, rahaa, aikaa..

• Myyntiyhteistyötä ja verkostoja

• Asiakasymmärrystä

• Asiakkaan ostopolun ymmärtämisen sekä rakentamisen niin kotisivuilla kuin 
mainoksista…
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Ostopolku 1/2

• Se polku/matka/reitti , jonka asiakkaasi tekee digitaalisessa maailmassa 
mainoksesta ostoon. 

• Millainen ostopolkusi on nyt? Oletko testannut sitä itse? Laita kaverisi 
testaamaan esim. FB-postauksesta aloittaen. 

• Tarkoitus että asiakas liikkuu loogisesti polulla eteenpäin erilaisten CTA-
ohjausten avulla→ Call To Action= kutsu toimintaan..
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Ostopolku 2/2

• Ymmärtääkö asiakas tuotteen idea ja haluaa tutustua lisää siihen?

• Mitä sitten tapahtuu?

• Onko kaikki houkuttelevaa ja toimivaa? Linkit, kuvat, jne..

• Löytyykö reitti vai eksyykö asiakas?

• Mitä oston esteitä tiellä voi olla tällä hetkellä kotisivuillasi?

• Älä tee maksettua markkinointia ennen kuin olet viilannut ostopolun 
timanttiseen kuntoon!

• Tee tarvittavat muokkaukset kotisivuille; ota tarvittava tekniikka käyttöön esim. 
Google Analytics joka kertoo mm. kauan sivuilla viivytään, mistä asiakkaat 
tulevat, miltä sivuilta poistutaan jne
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Otetaan vielä yksi askel ensin taaksepäin



30

Asiakaspolun eri vaiheet..Miten ihmisten ostaminen 
konkretisoituu?

Tietoisuus/

Kiinnostus/

On herännyt 
tarve

Arviointi/Vertailu

Tiedonhaku

Ostopäätös/

Ostaminen
Kokeminen

Kokemisen 
jälkeen

1. 2. 3. 4. 5.

• Sopivaa sisältöä pitäisi olla näihin kaikkiin kohtiin

• Muista 20/80 sääntö; vain 20% markkinoinnista suoraan ostoon kannustavaa markkinointia, loput kaikkea muuta!
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Digitaalisen ostopolun eri vaiheet..#rautalankamalli

FB tai IG 
postaus

Verkkosivut verkkokauppa
Ostotapahtuma

ja 
varausahvistus

1. 2. 3. 4.

• CTA johdattaa asiakasta eteenpäin polulla! Muuten asiakas eksyy

CTA verkkosivuille:

”Tutustu lisää..!
CTA verkkokauppaan:

”Osta täältä”

Toimiva verkkokauppa

ja navigaatio
Toimiva verkkokauppa

ja maksutapahtuma,

varausvahvistukset yms.
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Nyt yhdistetään nämä asiat…
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Asiakaspolku + digitaalinen ostopolku

SUSANNA'S BLOG (susannassblog.blogspot.com)

Esimerkki:  Mökkiloma kesäkuussa

1. Tietoisuus: Brändimainontaa helmikuussa

2. Harkinta: Blogiin ohjaus maaliskuussa

3. Osto: tuotemainos huhtikuussa

4. Sähköposti tms. toukokuussa

5. Uutiskirje tai tarjous syyskuussa, pyyntö 

jakaa fiilistelykuvia somessa tai kuvakilpailu 

tms

→ jolloin pyörä pyörähtää uudelleen alkuun 

vanhoille ja uusille asiakkaille!

https://susannassblog.blogspot.com/2019/01/ostopolusta-ostoavaruuksiin-perinteinen.html
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Lopuksi

• Tieto lisää tuskaa..huokaiskaa ja hengittäkää ☺

• Mieti omat tavoitteet ja asenne

• Muista että tuote ja asiakasymmärrys on kaiken markkinoinnin ja myynnin a ja o

• Varaa aikaa kalenterista

• Tee suunnitelma

• Opi /opettele/ pyydä apua

• Blogit

• Podit

• Valmennkset

• Lähde toteuttamaan, opi, muokkaa, tee uudelleen→ toteuta alusta ja 
nautioppimisen matkasta!
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..kiitos teille! ☺
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