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Inari Ferndndez,
INARIMEDIA Oy

Luovan alan yrittdja ja tarinankertoja,
vaikuttajomarkkinoinnin strategi ja viestinndn moniosaqja.
Aidin puheenvuoron somekanavien kasvo.

Reiman ja Maaseutuparlamentin brandilahettilas.
YleX:n entinen tapahtumatuottaja ja markkinoinnin
kampanjapadllikko

e Kahden kouluikaisen tyttaren Qiti jo suomalaistuneen
espanjalaisen miehen vaimo.

e Paatin heindkuussa Suomen lagjimpiin kuuluvan

vaikuttajomarkkinointiyhteistyon Sodankylén kunnan

kanssa. #vaihtovuosisodankylassa-sisaltdja syntyi
vuodessa vajaa 5000 kuvaa ja videota eri somekanaviin,
joita on katsottu yhteensd 50 miljoonaa kertaa.
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Mitd on markkinointi?
e



“‘Emme me tarvitse markkinointia, koska meilld on jo asiakkaita niin
paljon’l




Markkinointi ei ole = mainontal
Mainonta on vain markkinoinnin

pintakerros. SUCC ESS

Markkinointi tarkoittaa toimenpiteitd, joilla yritys tai
muu organisaatio pyrkii edistdmdadn tuotteidensa tai
palveluidensa myyntid. Keinoja ovat mm. asiakkaisiin
vaikuttavien tekijéiden analysointi, tutkiminen,
suunnittelu, toimeenpano ja valvonta (Wikipedia).

Suunnittelu, sisdinen viestinta,
tyontekijoiden tyytyvaisyys, sisustus jne.
Kaikki vaikuttavat tuotteittesi myyntiin ja
mielikuvaasi.




Tata on onnistunut markkinointi!

H2H

Tarina

Rohkeus

Kestavyys

Yksinkertaisuus

Normien
haastaminen

Brandays

Edelldkavija

Targetointi

Erilaisuus

Keskustelun
herattdminen



Mihin kaikki perustuu?

Markkinointi on siis tarkkaan suunniteltu eri yrityksen toimintojen kokonaisuus, johon liittyy
kaikki yrityksen toiminta.

Loppujen lopuksi Markkinointi perustuu siihen, ettd asiakkaiden tarpeet tunnetaan ja niihin vastataan
kilpailijoita paremmin. Tavoitteena on saada uskollisia asiokkaita ja osata herdttdd sekd pitdd heidan
mielenkiintonsa.

Onko tuote (product) sellainen, mitd asiakkaat haluavat? Erottuuko se kilpailijoista? Onko hinta (price)
oikea suhteessa laatuun ja kilpailijoiden tuotteisiin jo asiokkaiden odotuksiin? Ovatko tuotteet milla
tavoin jo missd asiakkaan saatavilla (place)? Millaiset ovat prosessit (process) yrityksen sisallg, jotka
liittyvat tuotteen toimittamiseen asiakkaalle? Miten ihmiset (people) sekd asiakas ettd tyontekijat otetaan
huomioon yrityksen toiminnassa Millaista on markkinointiviestinta (oromotion), jolla tuotteista tai
palveluista kerrotaan?

>  MARKKINOINTIMIX ELI NELJAN 4P/7P:n/ teoriat (Professori E. Jerome McCarthy)



MARKKINOINTIMIX ELI NELJAN 4P/7P:n teoriat

(Professori E. Jerome McCarthy, 1960)

Markkinoinnin taktinen taso

QO  Markkinointimix (engl. marketing mix) on ( Wakatog i )
markkinoinnin kilpailukeinojen kokonaisuus ja e o v
yksi perinteisimmista markkinointiteorioista. product , * Place
. . . Product variety Channels
a  Klassikko, mutta nykymaailmaan hieman Oty Covnge
vanhentunut brand e imentory
. . . . Packaging / \ Transport
O Havaitse kilpailuedut, mikd auttaa mm. oo T b J—
brandin rakentamisessa Retms . Dicouns T
. . e ee . . . .. Allowances Sales force lodern marketin: s:
QO  Auta kehittdmaan yritystasi, onko hinta liian Payment period PUDICISGIONS  Paopl, processes. programs
Credit terms Direct marketing and performance
korkea?
@ Resussien suuntaamisessa oikein -> Al e,

liiketoimintatavoitteiden toteuttaminen



Markkinointi tukee aina liikketoiminnan tavoitteital

= QOvatko nGdma asiat selkeitad sinulle?

Visio: Mita me tahdomme olla? Visio on yrityksen tulevaisuuden ndkemys ja
tahtotila, missa yritys pyrkii olemaan esimerkiksi viiden tai kymmenen vuoden
kuluttua. Vision tulisi olla tavoitteellinen, mutta kuitenkin realistinen. Kaikkien
yritysten vision ei valttdmattad tarvitse sisdltdd suuria kasvusuunnitelmia, mutta
jokaisella yritykselld tulisi kuitenkin olla jokin p&&mMAaarag, jota kohti yritystd
johdetaan.

Missio: Miksi olemme olemassa? Mita tuomme lisaa téhan maailmaan? Mika
on tehtdvdmme? Missio kertoo yrityksen yhteiskunnallisen merkityksen, mita se
esimerkiksi haluaa antaa yhteiskunnalle.

Arvot: Arvot auttavat ihmista valitsemaan oikein vaikeassakin tilanteessa.
Arvoista nouseva kulttuuri on yrityksemme sydan.

Tavoitteet: vision ulottuessa kauemmas tulevaisuuteen, tavoitteita
asetetaan lyhyemmalle aikavdlille yleensa vuodelle. Yritykselld on vain yksi visio,
mutta silld on samanaikaisesti useita eri tavoitteita. Tavoitteet ovat vélietoppeja
matkalla kohti visiota.



Miksi visio ja tavoitteet ovat tarkeitd?

Et voi tuudittautua nykytilaan.

Yksi somekuva voi muuttaa
kaiken!

Ne ovat peruskalliosi, kun laiva
heilohtaa.




Markkinointi on kaikki yrityksen toimintal

Monessa isossa organisaatiossa myynti jo markkinointi ovat perinteisesti erikseen.

Digitalisoitumisen myotd ostajat - oli kyseessa sitten B2B- tai B2C-toimiala - kulkevat
suurimman osan ostoprosessista lGpi itsendisesti ilman kontaktia suoraan myyjaan.

Mainonnan ja markkinoinnin perimmaisend tavoitteena on tavoittaa ostaja polun
jokaisessa vaiheessa.

Ostajan ostopolun ajattelu on siis erittdin tarked asiq, silld myynti tapahtuu usein
vasta viimeisena linkkind.

Markkinointitoimenpiteitd kohdistetaan eri ostopolun vaiheisiin, riippuen siitd, mitd
kohtaa pitdd vahvistaa.



Ostopaatos/myyntisuppilo

* Myyntisuppilo on sarjo toimepiteitd joiden avulla mallinnetaan potentiaalisen asiokkaan matkaa ensikontaktista kaupan
tekoon saakka. Myyntisuppilo on leveimmilldan ylapddssa, josta sinne kuvainnollisesti kaadetoan tavoitettujo potentiaalisia
asiakkaita. Naille potentiaalisille asiakkaille on rakennettu selked polku ensimmaisestd kontaktista aina kaupan
klousaamiseen, tatd kokonaisuutta kutsutaan myyntisuppiloksi. Mitd paremmin myyntisuppilo on rakennettu sitd paremmin
se palvelee yrityksen tarpeita ja sitd selke@mmin voidaan mainontaa kohdentaa (l&hde: kubla.fi).

1. Tarve/Motiivi - Miksi ja
kuka tarvitsee meita?

2. Tiedonhankinta -
hakukoneldydettavyys?

3. Maine/brandi -
tunnettavuus?

4. Vaihtoehtojen vertailu -
Miten voitan kilpailijan?

o. Ostopadtos -
Myyja/nettisivukokemus?




Brandi on entista tarkedmpil

Digitaalisessa jo someajassa brandin merkitysta ei
voi lilkkaa korostaa - ostopddtds saatetaon tehda taysin
sen perusteella, millainen brandimielikuva on!

Yksinkertaistettuna brandi on mielikuva kuulijon ja kokijan
PA&an sisalld. Brandit ovat kuitenkin myds rahan arvoista
pddomaaq, ja asiakkaalle brandi on lupaus, joka helpottaa

pdatdksentekoo.

Heijastelemme lisdksi kasitystd itsestdmme brandien avullo.



Vieraanvarainen! Kasitydt, metsdstys,

Asuttu, mutta
orot!

avaral

Vahvat
persoonatl!

,“

~ Tarinoiden maal

Kylat ja niiden Monipuolinen!
asukkaat! Persoonallinen!

éa/b in Brindimielikuva y/e:’co"g'w'in /

Yksilolliset
* palvelut!

N |
Hiljaisuus! . Puhdas luontol

LY

Eksoottinen!

-

Kaohdeksan vuodenaikaal Vahva kv-brandil

perinteet ja
kulttuuri!



Minka (arvokkaamman) tuotteen sind olet
viimeeksi ostanut?

= Mistd sait tietdd tuotteesta?
- Miksi halusit ostaa sen?
- Mikd vaikutti ostopddtokseesi eniten?

Laukku: Lovia

Nain sen monilla vaikuttajillo: Pihla Viitala
samaistuin brandin arvoihin: Vastuullisuus

Brandimielikuva, ja vaikuttajat, ketkad sita kayttivat



LOVIA

tulevaisuuden
brandiesikuva

Luomme roskasta ajaottomia laukkuja
arjen monipuolisiin tarpeisiin, jotta
voisit vohentdd kaopissa seisovien

laukkujen maarad. Jokainen laukku on
numeroitu ja sisaltdd DNA-koodin, joka
avaa sen historian materiaaleista
tekijoihin jo kertoo, paljonko
maksoimme mistdkin
tuotantovaiheesta.

=  Ainutlaatuinen, maailmaa
muuttava, arvot l&pi koko
tuotantoprosessin, haluttava,
vastuullinen, kestava,
kilpailukykyinen!




Sama toimii toisinpain...

Brédndi nostaa tuotteen arvoa.
Yritysten brandivastaavilta
kysyttdessad johdonmukainen
branddys nostaa liikevaihtoa
keskimadrin 23 prosenttia
(Lucidpress: The Impact of Brand
Consistency report, 2016).

Sama toimii myods toisin pdin. Jos

mielenkiinto bréandid kohtaan horjuu VASTAUS ON ’Ell MUTTZ SEN YKS|
tai brandin imago saa kolhujo, myds PAAOMASIJOITLI'AJAN
liilketoiminnan mittarit varahtavat OMISTAMA YRITYS KAATAA
alaspain.

Yritykset, joiden portfoliossa on
vahvoja brandejd, ovat myos
sijoitusmielessad kiinnostavia.



Menestys ei ole menestyksen tael

Vaikka hohtaisit kirkkaimpana tohtena taivaalla JUURI NYT, ei se
takaa paikkaasi sielld aina.

Yritys tarvitsee ulkoista markkinointia pysydkseen pinnalla ja
joddakseen mieleen.

Loytyykd yritys sitd etsiessa?

Kohdennetaanko mainonta oikeille asiakaskohderyhmille?
Nakyykd yrityksesi myds muissa kuin omissa kanavissaan? Uutta
asiakaspotentiaalia tarvitaan.

Tarvitsemme sdannollisen muistutuksen aiheesta, ettd olet
olemassal



Mitd on vaikuttajomarkkinointi?

Vaikuttajomarkkinointi on tehokas tapa tavoittaa yrityksen kannalta keskeiset kohderyhmat ja vaikuttaa heidan
asenteisiinsa, tietoihinsa tai ostokayttaytymiseensa.

Vaikuttajomarkkinoinnissa hydédynnetaan yrityksen arvojen ja kohderyhmien kannalta oikeita somevaikuttajia,
joilla on jo vaikuttajaan sitoutunut yleiso. Vaikuttaja ikdan kuin lainaa kasvojaan seka yleis6dan yrityksen viestin
viemiseen, minka takia on todella tarkedd, ettd valinta jo kohderyhmat ovat sekd vaikuttajan etta yrityksen
kannalta oikeat.

Vaikuttajomarkkinoinnin katsotaan tutkimuksien mukaan olevan arvoltaan 2,5-5 kertaa arvokkaampaa kuin
perinteisen markkinoinnin. Vaikuttajomarkkinnoinnista puhutaan myés H2H-markkinoinnista, koska viesti tulee
ihmiselta ihmiselle.

Vaikuttavuus perustuukin juuri siihen, etta viesti tulee aidolta ihmiselta ihmiselle: ihmiset luottavat ennemmin
tuntemiinsa ihmisiin ja heilta saatuihin mielipiteisiin kuin kasvottomaan mainontaan.

Vaikuttajamarkkinoinnin on oltava osa yrityksen markkinointistrategiaq, sille tulee méarittéa selkedt, mitattavat
tavoitteet ja polku, jolla vaikuttajamarkkinoinnin oletetaan vaikuttavan liiketoimintaan.

Lahde: PingHelsinki 2020



Vaikuttajomarkkinoinnin lyhyt oppimdadra by Inari Ferndndez

Valitse vaikuttaja oikein

Mitd haluat markkinoida ja kenelle? Milloin, miten ja mitkd ovat tavoitteesi?
Nama ovat tarkeitd kysymyksig, joihin tulee vastata, ennen kuin lahtee
kartoittomaan vaikuttajoo. Samalla luo raamit sille, kenen vaikuttajon kanssa
toimia yhteistydssa. Vaikuttajon kohderyhma on myytavan tuotteen tai
palvelun kannalta on kaiken a ja o, jotta syntyy haluttu reaktio.

Vaikuttajamarkkinointi maksaa

Vaikuttajomarkkinointi ei ole ilmaista. Eikd sen kuulukaan olla, silla ei mikaan
muukaan markkinointi ole. Ammatikseen vaikuttajina toimivat ihmiset tekevat
sisaltdja tydkseen, joten he eivat voi maksaa asuntolainaansa tai eldttad
lapsiaan ilmaisilla tuotteillo. Varaa siis vaikuttajomarkkinointiin rahaa
suhteessa siihen, minkdlaisia sisaltdjad toivot tuotettavan ja mitd haluat
yhteistydlld saada aikaan. Kannattaa myds miettid, miten yhteistydn
rakentaa. Usein yksi pidempi brandikumppanuus voi toimia paremmin kuin
monta pientd erillistd kampanjaa eri vaikuttajien kanssa. Koska, kuten
tiedédmme toisto vahvistaa viestid.




Vaikuttajomarkkinoinnin lyhyt oppimaara...

Aseta tavoitteet, mutta anna vaikuttajalle vapaus

Yhteistydssa tulee olla selkedt tavoitteet jo mittauskeinot sekd
vaikuttajalle osoitettu kunnollinen briiffi. Seurantalinkit jo alekoodit
ovat erinomaisia tyokaluja vaikuttovuuden mittaamiseen ja yleisdn
sitoutumisen nayttokertojen ohella.

Vaikuttojomarkkinointia tulisi aina tehdd seuravin periaattein:
vaikuttajon ehdoillo, yrityksen tavoitteilla jo yleisda palvellen.
Kaupallinen yhteistyd tulee myds aina merkitd l&pindkyvasti.

Hy6dynna yhteistyo

Vaikuttajomarkkinointi ei lopu siihen, ettd vaikuttaja julkaisee sisaltonsd, vaikka
harmittavan usein ndin pddseekin kdymaadn. Silloin se itse asiassa vasta yrityksen
puolelta konkreettisesti alkaa. Vain taivas on rajana siing, miten vaikuttajan luomia
sisaltoja hyddynnetddn: uutiskirjeissd, sosiaalisessa mediassa, ansaitun median
huomion saamisessa, maksetulla markkinoinnilla ja niin edelleen.
Vaikuttajomarkkinointi on parhaimmillaan keskeisessa roolissa yrityksen markkinointi-
jo viestintastrategiassa ja suunnitellusti sen hyddyt voidaan moninkertaistaa. Ota siis
kaikki tehot irti vaikuttajan sisalldistd ja hyddynnad yhteistyd kaikilla mahdollisilla
tavoillo.




Tuloksellisen vaikuttajamarkkinointi on
jatkuvaa yhteistyota

Mitd vahvempi yhteistyd - sitd suurempi vaikuttavuus Ambassadors

Kampanjat

Aika
—_— © #pinghelsinki




Markkinointistrategia

Strategia: Vastaa kysymykseen "kuinka"? Mité pitad tehdd, jotta yritys
saovuttaa tavoitteensao, missionsa ja visionsa? Strategian pitdad toteutua
jokapdivaisessa kaytanndn tydssa.

Mika trendi nousee juuri nyt alallasi? (Tutki kilpailijoita,
kysy kayttgjiltd, google trends)

Jos yrityksesi on uusi, niin lilkkeidean kirjoaminen on ensin tarkedd. Se
on kuvaus yrityksen suunnitelmasta menestya valitulla alalla:

Kohderyhma - keitd ovat asiokkaat?

e Syy ostamisen taokana - miksi tuotetta tai palvelua ostetaan?
e Syy myynnin takana - miksi tuotetta tai palvelua myydaan?

e Juotteen tai palvelun selked madrittely - mikd on myytava tuote
tai palvelu?

Marketing

Strategy




Hyvd markkinointistraotegia vastaa seuraaviin...

1. Markkinoiden kartoitus: Mitd olemassa olevat markkinat tarjoavat? Markkinoiden koko?
Kilpailijat? Trendit? (Yritysanalyysi/SWOT)

2. Kilpailijoiden analysointi: Keitd ovat tarkeimmat ja lahimmat kilpailijot? Luo analyysit
kilpailijoiden liiketoiminnastao, tuotteistaq, tarjonnasto, vahvuuksista sekd heikkouksista.
(Yritysanalyysi/SWOT)

3. Loyda oikea kohderyhma: Tunnista nykyiset ja mahdolliset tulevat asiakkaasi.

4. Yrityksen arvot ja lupaukset: Millainen yritys on? Mitka ovat yrityksen arvot? Kuinka yrityksen
arvo erottuu kilpailijoista? Miksi juuri sinun yrityksesi on niin hyva siind mita teette? Kiteyta
yrityksen arvot jo lupaukset.

5. Markkinoinnin tavoitteet: Mihin markkinoinnilla pyritdan? Mita sillad halutaan
saavuttaa? Kartoita tavoitteet jo muista ettd niiden tulisi olla yhtenevat
yrityksen tavoitteiden kanssa.



SWOT ANALYYSI - EROTU MUISTA
+ -

Sisainen S W
ymparisto| Vahvuudet Heikkoudet

Ulkoinen o T
ymparisto [Mahdollisuudet Uhat




Markkinointisuunnitelma ja vuosikello

Markkinointisuunnitelmaan kirjotaan Taktinen tekeminen!

Hyva suunnitelma on tarkkao, mitattavissao, saavutettavisso, oleellinen ja ajankohtainen. Mita
konkreettisempiin steppeihin suunnitelma on jaettu, sitd helpompi sitd on kaytanndssa
toteuttaq, seurata jo mitata. Liian suurpiirteinen suunnitelma taas johtaa turhaan

haslddmiseen, epdselvyyksien selvittdmiseen ja asetettujen deadlinen ylittymiseen.

Miksi? Mita? Milloin? Miten? Kenelle? Kuka? Jos suunnitelma vastaa naihin kysymyksiin,
ollaan hyvalla mallillo.
- Tarkeimmat kampanjat ja tavoitteet edelld, budjetti suunnataan
niihin!
- Muista myos seurata tuloksial



Markkinoinnin vuosikello

Merkitse kuukauden
markkinointiteema ja paakohdat

Y |

Onko maaliskuussa messut tai muuta

merkittavaa? Merkitse tapahtuma
selkedsti

Paljonko rahaa kaytat Onko huhtikuussa joku julkaisu, jossa

aljonko rahaa kayta BRI pr

markkinointiin kuukausittain? AL, n.aok;air.‘ r!\::ms,, ——

Merkitse joka kuukaudelle oma ] -
euromaara.

Jos toukokuussa eitapahdu mitddn
erikoista, mit3 yllapitomarkkinointi-
toimenpiteita teet?

" Onko kesll3 hiljaista? Merkitse

selkedsti kuukaudet, jolloin ei
aktiivista markkinointia

Syksy |ahestyy ja asiakkaat palaavat
lomilta. Mita valmistelevia

toimenpiteita teet heindkuussa
ennen kuin tulee kiire?

M i on Prepsikka Oy:n kehittdma javapaasti jaettavissa. preps’kka.
o



Kotitehtavial

- Kirjoita ylos yrityksesi Missio, visio, tavoitteet ja arvot!

- Tee yrityksestasi SWOT-analyysi

- Jos olet tulossa brandi-luennolle ensi viikollo, selvitd
brandimielikuva yrityksestasi:

- Kysy somessaq, asiakkailto, tutuilta jne, mitkd sanat tulevat
ensimmaisenad heille mieleen brandistasi. Kirjoita sanat ylos ja ota
ne mukaan ensi luennolle”



Kiitos ) nihdidn enci viikolla!

Yhteistyoterveisin InariFernandez@gmail.com




