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kasvua maaseudulle

Suunnitelmat markkinoinnin vahvana tukijalkana
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Agenda

« Tulokset: Havainto 1

« LTS ja strategioiden merkitys
« Markkinoinnin vuosikello
 Asiakasymmarrys

« Tulokset: Havainto 2
 Ajankaytto?

« Tauko

+ Digitaalisen verkkokauppamyynnin perusteet
» Ostopolku
* Asiakaspolku




Yleista

» Tallennetaan

» Tauko puolessa valissa

« Saa kommentoida

« Tee muistiinpanoja

« Yhteinen keskustelu lopussa

« Tassa webinaarissa ei kayda somen kayttoa

« Kiitos ja anteeksi. Tanaan heratellaan
yrittajyyteen.




Kyselyn tulokset

Kysely tehtiin jotta saimme dataa lahtétilanteesta ( 17 kpl )
Tulokset oli aika pysayttavia
N. 60% aloittelijoita

Ongelma 1
* 56% ei ole Liiketoimintasuunnitelmaa (LTS) tai strategiaa lainkaan
* 19% on olemassa, mutta ei kaytossa =

/5% ei lainkaan kaytossa!




Miten voitte alkaa tekemaan
markkinointia kaytannossa jos
ette tieda mita teidan
vlipaataan olisi tarkoitus
tehda?




Tee liikketoimintasuunnitelma eli LTS

* Liikeidea

« Oma osaaminen

« SWOT-analyysi

« Tuotteet ja palvelut

« Kenelle ja miksi?

« Myynti/markkinointi/jakelu
« Toimintaymparisto

* Visio, missio, arvot

« Muuta huomioitavaa esim. luvat,
ilmoitukset yms.

LTS tiivistaa yrityksen tarkeimmat
perusasiat




Miksi LTS?

Jasentaa liikeidean
Riskiarviointi
Kannattavuuden arviointi
Rahoitus ja kumppanuudet

Pitkajanteinen kehittaminen
« Muista paivittaa LTS toiminnan kehittyessa muuttuessa!

» Taman teko ei ole vaikeaa ja viela vain vahan aikaa kun
kirjoitat asiat paastasi ylos! ©




Vaihtoehto:
Business Model
Canvas

» Tyokalu joka auttaa
hahmottamaan
lilketoimintamallin

e Auttaa analysoimaan eri
liiketoiminnan osa-alueita

Lahde: Mika on Business Model Canvas? - Navigatio Oy

KUMPPANIT

Ketka ovat tarkeimmat
kumppanimme?

Ketka ovat tarkeimmat
toimittajamme? Mita
resursseja saamme heilta?
Mita ydintoimintoja
kumppanimme hoitavat?

YDINTOIMINNOT

Mita ydintoimintoja
arvolupauksemme
edellyttaa?

Mita aktiviteetteja
jakelukanavamme
edellyttavat?

Mita asiakassuhteiden
hoito edellyttaa?

Mita ansaintamallimme
edellyttaa?

RESURSSIT

Mita ydinresursseja
arvolupauksemme
edellyttaa?

Mita resursseja
jakelukanavamme
edellyttavat?

Mita resursseja
asiakassuhteiden hoito
edellyttaa?

Mita resursseja
ansaintamallimme
edellyttaa?

ARVOLUPAUS

Mita arvoa tuotamme
asiakkaalle?

Mita asiakkaan haasteita
autamme ratkaisemaan?
Millaisia tuote- ja
palveluyhdistelmia
tarjoamme kullekin
asiakasryhmalle?
Minkalaisia asiakastarpeita
tyydytamme?

ASIAKASSUHTEET

Miten hankimme ja
pidadmme asiakkaita seka
kuinka kasvatamme
asiakkaiden maaraa?
Millaista asiakassuhdetta
kukin asiakasryhma meilta
odottaa?

Millaisia asiakassuhteita
olemme jo luoneet?

Miten olemassa olevat
asiakassuhteet
integroidaan
liketoimintamalliin?

Mita asiakassuhteiden
yllapito maksaa?

KANAVAT

Minka kanavien kautta
asiakassegmentit haluavat
olla yhteydessa?

Mitad kanavia hyddyntden
toiset yritykset tavoittelevat
asiakkaita?

Mitka kanavat toimivat
parhaiten?

Mitka kanavat ovat
kustannustehokkaimpia?
Kuinka integraimme
kanavat asiakkaiden
rutiinien kanssa?

ASIAKASRYHMAT (]
(S )

Kenelle luomme arvoa?

Ketka ovat tarkeimmat

asiakkaamme?

Mitka ovat asiakkaiden

arkkityypit?

KULURAKENNE

Mitka ovat merkittavimmat kulumme?
Mitka ydintoiminnot ovat kalleimpia?

TULOVIRRAT

Mista asiakkaamme ovat valmiita maksamaan?
Mista he talla hetkelld maksavat?

Mika on ansaintamalli?
Mika on hinnoittelumalli?

Mitka resurssit ovat kalleimpia?

Kuva 1. Business Model Canvas

Euroopan unionin

osarahoittama



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

Mika strategia?

1. Liiketoimintastrategia=> suunnitelma siita, miten saavutetaan yrityksen pitkaaikaiset tavoitteet

« 2. Asiakkuustrategia-> miten kyseisen teeman tavoitteet saavutetaan
Myyntistrategia
Brandistrategia
Kasvustrategia
HenkilostOstrategia
Tuotestrategia
Markkinointistrategia—miten kyseisen teeman tavoitteet saavutetaan?
3. Markkinointisuunnitelma-> miten markkinointia toteutetaan kaytannossa
Ottaa kantaa konkreettisiin asioihin:




Ottaa kantaa konkreettisiin asioihin:

- lahtotilanne

- tavoitteet ja mittarit

- kohderyhmat ja ostajapersoonat

- kilpailijat ja oma kilpailuetu!

- tarkeimmat kanavat ja priorisoidut markkinoinnin keinot
- resurssit ja budjetti

- aikataulu

Pyri mahdollisimmat konkreettisiin tavoitteisiin seka itsellesi relevantteihin mittareihin!

Ja eikun vaan tekemaan!

OTA AVUKSI: Markkinoinnin vuosikello




Markkinoinnin vuosikello

« Merkkaa oman liiketoimintasi kannalta tarkeat asiat
 Voit kayttaa myos exelia, mutta tarkeinta, etta kunhan suunnittelet markkinointisi johonkin!

Pirkan Kylat ry
VUOSIKELLO 2019

Maakunnallinen tilal
suus + SYYSKOKOUS

Yhteystiedot kuntoon

KYLAKIRIE 4 Toiminnan raportointi

KYLAKIRJE 1

Laatutyd
16.3) Kylatoimija
koulugus Orivedelld

Avoimet ky

Maalis 1at- limoit-

Kylatoimija
koulutus tautuminen
14.4. men
Huhti Kotigvu-uudistus
nessa

Maakunnallinen
laajakaista-tilaisuus +
FVATKOKOUS

Qi

Markkinoinnin vuosikello

Merkitse kuukauden
markkinointiteema ja pddkohdat

Onko maaliskuussa messut tai muuta
merkittavad? Merkitse tapahtuma
selkeasti

Paljonko rahaa kaytat
markkinointiin kuukausittain?

Onko huhtikuussa joku julkaisu, jossa
kannattaa nakya? Mainos, kolumni tai
jotain muuta?

Merkitse joka kuukaudelle oma
euromdara,

Jos toukokuussa ei tapahdu mitaan
erikoista, mita yllapitomarkkinointi-
toimenpiteits teet?

A

KYLAKIRIE 3

PE 1S . -
G «=» pirkankylat.fi
julkistus
8.6. Avoimet kylat

KYLAKIRIE 2

N,

Syksy ldhestyy ja asiakkaat palaavat
lomilta. Mitd valmistelevia
toimenpiteitd teet heindkuussa
ennen kuin tulee kiire?

Onko kesalla hiljaista? Merkitse
selkedsti kuukaudet, jolloin ei
aktiivista markkinointia

:! SlideShare

Materiaali on Prepsikka Oy:n keh & vapaa

amens. prepsikka.

Euroopan unionin
osarahoittama




Kenelle markkinoimme?




Unelma-asiakkaan profiili?

« Madrittele unelma-asiakkaasi ja tee siita profiili

* Motivaatio
* Arvot

. E__sto_l_(éy_t_t)éytyminen; milloin ostaminen tapahtuu ja kuinka nopealla prosessilla? Kuinka paljon rahaa
aytossa®

« Perhetilanne
* Sijainti, ika yms.
« Kanavat

« VAIHTELEE kaikilla kohderyhmilld
» Kohderyhmatuntemus /Asiakasymmarrys on kaiken markkinoinnin a ja o!




Ostajapersoona:

Matt

|

moaratiset tiedot
28-32-vuotias
Mies
35 000€ vuositulot
Tampere
Naimisissa, ei lapsia

stuksen konteedt

Some, matkustelu, jaakiekko

1

Juoksu, ruuanlaitto

Intohimona ruuanlaitto ja
matkustelu
Ajanpuute

Laadukkaat maustekastikkeet

nopeuttavat ruuanlaittoa.
Kastikkeet tuovat itamaisen
tunnelman suoraan omaan
keittioon.

.*"*. | Euroopan unionin
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Liiketoiminnan tavoitteet ja strategia

N\
i Asiakkuusstrategia osana liiketoimintastrategiaa

Asiakkuusprosessi

Kunkin
osa-alueen
toimenpiteet

Hahmotusongelma: Tehoja markkinointiin - vai
laajemmin asiakashankintaan? Laide: Vi isompaa ongelma

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

Kyselyn tulokset

« Ongelma 2

« Karkeasti 80% vastaajista ilmoitti ajanpuutteen esteeksi myynnin,
markkinoinnin tai kehittamisen tekemiselle




Mihin teidan aitka menee?




Mika on tarkeinta yrityksen
kannattavassa pyorittamisessa?




Johda itseasi ja priorisoi!

4




Tulta pain,
opiskele, pyyda
apua!’




..mutta nyt on tauon aika!

Kuva: @maaseutuverosto / Martina Motzbauchel

el Euroopan unionin
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Digitaalinen myynti verkkokaupassa; mika sopii
minulle?

* Yleista:
 Kaikki ymmarramme verkkokaupan merkityksen nykyaikana
Verkkokaupan valinta omaan kayttoon;
« myytkd palveluita vai tuotteita?
» Majoitusta vai elamyksia?
 Tavoitteletko kotimaisia vai KV asiakkaita?

Jokaisella alalla on oma tarjooma

Tarvitsetko verkkokaupan vai vain ajanvarausjarjestelman?

Kysy muilta saman alan yrittdjilta

Selvita kustannusrakenne; kk-laskutus, provisio, vuosilaskutus jne.

LAADUKAS TUOTTEISTETTU TUOTE ON AINA KAIKEN PERUSTA




Lahde kanssamme lumikenkailemaan, Fatbike-retkelle, melomaan,
suppailemaan, hanki kausikortti, vuokraa sauna, kota tai vieta yo erakampassa.
Osallistu retkelle tai vuokraa valineet!

Suosittua juuri nyt!

Yépyminen Nuuksiossa Matildanjarven kampat Teijon Osta lahjakortti haluamallasi arvolla!

Nuuksion kansallispuistosta 6ydat tunnelmalliset kansallispuistossa

erakampat seka useita viihtyisia leiripaikkoja Varaa nyt vuokrakamppa Matildanjarven rannalla  arvon!
telttailuun. Vuokraa kdmppa tai lahde telttaretkelle Teijon kansallispuistossa. Teijon luontokeskus seka
Nuuksioon. Matildanjarven sauna rentouttavine loylyineen

ovat lahella.

Osta tama lahjakortti ja voit itse valita lahjakortin

www.johku.fi

 p! "l‘r"}-'"( -

JOHKU

Matil danjeirve

Varaa Kuvaus Kartta Kuvat Suosittelemme myos

Kpl Majolittujat Alkamispaiva x

Alkaen 129,00 € / vrk

Valitse pdivamaara nahdaksesi tarkan hinnoittelun

Varaa myos ilmainen saunavuoro!

Caravan-paikat Tejjon kansallispuistossa

Euroopan unionin

osarahoittama



http://www.johku.fi/

Pieni lomamokki parivuoteella oma wc

HEINOLA

N

Visit Heinasaari .

oS B
Heinolan Heinasaari - mokkej3, leirintaaluepalveluita seka matkailupalveluja kirkasvetisen Ruotsalaisen rannalla. Heinolan kesku VARANGET TUIOTawa, Lahu;mawa :/;eerr?::lo e
lahella.

Aloita varaus valitsemalla tulo- ja lahtopaiva

Tulopaiva Lahtopaiva Vieraat

VARAUKSET ) . 0
Lisaa paivamaara Lisaa paivamaara 1henkild

——

Tama 27 m2 mokki on ihanteellinen pienelle porukalle tai perheelle! Lemmikit sallittu ( Lemmikkimaksu

20€/viipyma)

™ A 8 < ®

Nelidmaara Henkiloita Vuodepaikat Kylpyhuoneet Lemmikit
27 m? 1- 4 hlea Makuuhuoneita x 0 Kylpyhuoneet x 0.5 Sallittu
Sangytx 2 WC x

Pieni lomamokki erillisilla vuoteilla oma wc

Pieni lomamokki 4-6 henkildlle - oma wc ja
suihku

Mokki, Heinola

Tama 41m2 mokki on ihanteellinen pienelle porukalle tai
perheelle! Lemmikit sallittu ( lemmikkilisamaksu
20€Niipyma)

Hinnat sis. liinavaatteet, pyyhkeet ja loppusiivouksen

Alkaen 140e (kahdelta) €/ y6
4m?2 1-6hl6 Tmh ®

—~

www.moder.fi

Pieni lomamokki parivuoteella oma wc
Mokki, Heinola

Tama 27 m2 mokki on ihanteellinen pienelle porukalle tai
perheelle! Lemmikit sallittu ( Lemmikkimaksu
20€/Niipyma)

AlkaenT0 € /y6 27m? 1-4hi6 &

Mokki, Heinola

Tama 27 m2 mokki on ihanteellinen pienelle porukalle tai
perheelle! Lemmikit sallittu ( Lemmikkimaksu
20€Niipyma)

AlkaenTI0 € /y6 27m? 1-4hi6 &

Tuotekortti=>

Lisdvuodepaikat x 2

Tama 27 m2 mokki on ihanteellinen pienelle porukalle tai perheelle! Mokissa 1levea parivuode +
levitettava vuodesohva. (Huom! uudet kuvat tulossal)

Keittionurkkaus ja mahdollisuus ruoanlaittoon ja ruokailuun.

Mokissa: - we - tv - keittionurkkaus - jaakaappi, liesitaso, kahvinkeitin, vedenkeitin, astiat 6 hengelle +
perus rucanlaittovalineet. Huom! Mékissa ei ole suihkua. Paarakennuksessa suihkut.

Majoitus sisaltaa lninavaatteet jJa pyyhkeet varatulle henkilomaaralle ja loppusiivouksen.

Pieni terassi jossa poyta. Grilli kaytossa kesaisin. Grillin kaytto sisaltyy hintaan, asiakas huolehtii grillin
ohjeiden mukaisesta puhdistuksesta kayton jalkeen.

Lemmikit ovat tervetulleita ( Lemmikkimaksu 20€/ iipyma)

Hintaan sisaltyy

Loppusiivous
Liinavaatteet ja pyyhkeet

Mukavuudet
Keittio
Liinavaatteet

Kuuma vesi
™v

Pyyhkeet

Nayta kal ukavuudet

x1
x1


http://www.moder.fi/

Minka tahansa verkkokaupan kayttoonotto vaatii:

 Aikaa

» Pitkajanteista suunnitelmallisuutta

» Laadukkaita tuotteita
 Hinnoitteluosaamista

* Hermoja

 Laadukkaita markkinointikuvia

» Resursseja; osaamista, rahaa, aikaa..
« Myyntiyhteistyota ja verkostoja

» Asiakasymmarrysta

« Asiakkaan ostopolun ymmartamisen seka rakentamisen niin kotisivuilla kuin
mainoksista...




Ostopolku 1/2

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

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

« Tarkoitus etta asiakas liikkuu loogisesti polulla eteenpain erilaisten CTA-
ohjausten avulla-> Call To Action= kutsu toimintaan..

*. | Euroopan unionin

“..." | osarahoittama




Ostopolku 2/2

Ymmartaako asiakas tuotteen idea ja haluaa tutustua lisaa siihen?
« Mita sitten tapahtuu?
« Onko kaikki houkuttelevaa ja toimivaa? Linkit, kuvat, jne..
« LOytyyko reitti vai eksyyko asiakas?

Mita oston esteita tiella voi olla talla hetkella kotisivuillasi?

Al3 tee maksettua markkinointia ennen kuin olet viilannut ostopolun
timanttiseen kuntoon!

Tee tarvittavat muokkaukset kotisivuille; ota tarvittava tekniikka kayttoon esim.
Google Analytics joka kertoo mm. kauan sivuilla viivytaan, mista asiakkaat
tulevat, milta sivuilta poistutaan jne




Otetaan viela yksi askel ensin taaksepain

- =50




Asiakaspolun eri vaiheet..Miten ihmisten ostaminen
konkretisoituu?

Tietoisuus/
Kiinnostus/ Arviointi/Vertailu

Kokemisen
jalkeen

Ostopaatos/ Kokeminen

On herdnnyt Tiedonhaku Ostaminen

tarve

« Sopivaa sisaltoa pitaisi olla naihin kaikkiin kohtiin
« Muista 20/80 saantd; vain 20% markkinoinnista suoraan ostoon kannustavaa markkinointia, loput kaikkea muuta!




Digitaalisen ostopolun eri vaiheet..#rautalankamalli

Fellie Verkkosivut verkkokauppa
postaus
CTA verkkosivuille: CTA verkkokauppaan: Toimiva verkkokauppa
"Tutustu lisaa..! "Osta taalta” ja navigaatio

« CTA johdattaa asiakasta eteenpain polulla! Muuten asiakas eksyy

Ostotapahtuma

IE
varausahvistus
Toimiva verkkokauppa

ja maksutapahtuma,
varausvahvistukset yms.
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Nyt yhdistetaan nama asiat... = 9 -
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Asiakaspolku + digitaalinen ostopolku

z
g
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Online
mainokset
R s “  Suorakirjeet
Puskaradio .1 "
I s Verkkosivut
\ Verkkokauppa -
Radio® Suosittelut Muut g KMo
™ . o -- tietokannat '
PR ‘@ Uutiskirjeet @
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Tarjoukset ‘ % - ‘ Email
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Digitaalinen ostopolku

Esimerkki: Mokkiloma kesakuussa

Tietoisuus: Brandimainontaa helmikuussa
Harkinta: Blogiin ohjaus maaliskuussa
Osto: tuotemainos huhtikuussa

Séahkdposti tms. toukokuussa

Uutiskirje tai tarjous syyskuussa, pyynto
jakaa fiillistelykuvia somessa tai kuvakilpailu
tms

akowbrE

—> jolloin pyora pyorahtaa uudelleen alkuun
vanhoille ja uusille asiakkaille!

SUSANNA'S BLOG (susannassbloq.bloqspot.com)

. | Euroopan unionin
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https://susannassblog.blogspot.com/2019/01/ostopolusta-ostoavaruuksiin-perinteinen.html

Lopuksi

 Tieto lisaa tuskaa..huokaiskaa ja hengittakaa ©

« Mieti omat tavoitteet ja asenne

» Muista etta tuote ja asiakasymmarrys on kaiken markkinoinnin ja myynnin a ja o
 Varaa aikaa kalenterista

« Tee suunnitelma

« Opi /opettele/ pyyda apua
* Blogit
 Podit
« Valmennkset

« Lahde toteuttamaan, opi, muokkaa, tee uudelleen-> toteuta alusta ja
nautioppimisen matkasta!




.kiitos teille! ©

Kuva: @maaseutuverosto / Martina Motzbauchel
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