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Mika on brandi?
Mista brandi muodostuu?
Miksi brandityo on tarkeaa?
Brandimielikuvan testaaminen
Vinkkeja brandin rakentamiseen

Pitchaus



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.




Brandi

“Brdindi on yritykselle sama kuin maine on henkildlle: mitd sinusta puhutaan kun et ole
paikalla? Mitd ihmiset ajattelevat ensiksi, kun kuulevat sinun nimesi? Millaisia mielikuvia
muilla on sinusta?”



Brandi erottaa sinut muistal

Jokaisella meista on brandi

Kuka sina olet ja mita teet?

Brandi on se, miten joku kuvailee sinua!

Mika on sinun tarinasi?

Brandillasi erotut kaikista muista, jotka tekevat samaa
Mika on sinun erikoisuutesi?

Brandin avulla voitat luottamuksen: inhimillinen,
helposti lahestyttava, luotettava, asiantuntija

Brandi on se, miksi juuri sinut valitaan tai ei valita!




Mista brandi muodostuu?

“What customers think” “What we think”

e Yrityksen tarkoitus
Brandi

Asiakaskokemus

Positio Kulttuuri

Adnensavy (tone of voice)
Visuaalinen identiteetti
Thanteellisen asiakkaan maaritelma

kuvan ldhde: advance b2b



Yrityksen tarkoitus

Yrityksen tarkoitus (purpose)

(A Tarkoitus vastaa siihen, miksi yritys oikeastaan edes on olemassa: keta varten ja
miksi?

A Tarkoituksellisuuteen yhdistyy usein voimakkaasti myds perustajan visio

(“founder’s vision”) — markkinassa on esimerkiksi ollut jokin muutos, jonka takia
yritys on haluttu perustaa.

Lihde: advance b2b



Arvolupaus

Arvolupaus (value proposition)

(A Arvolupaus on yrityksen lupaus arvosta, jonka sen tuote ja/tai palvelu tuottaa
asiakkaalle. Se auttaa jokaista yrityksessa tyoskentelevaa tekemaan oikeita
valintoja.

A Mika tekee yrityksen tuotteesta tai palvelusta erilaisen kilpailijoihin ndhden ja
mita yritys edustaa. Oli se sitten korkeampi laatu, halvempi hinta, parempi
asiakaspalvelu tai taysin uusi innovatiivinen tuote, mika ratkaisee jonkin
kohderyhmassa vallinneen ongelman. Arvolupauksessa katsotaan asiakkaan
puolelta, milla tavalla yritys voi tyydyttaa hanen tarpeensa tai tuoda ratkaisun
ongelmaan - eli mita arvoa yritys tuottaa asiakkaalle.



Yrityskulttuuri

Kulttuuri

Yrityksen kulttuurilla on valtava vaikutus brandiin, silld yritykset eivat tee yhtdan mitaan, mutta ihmiset yrityksissa
tekevat.

Yrityksen brandi maarittelee pitkalla aikavalilla myds sen, millaisia ihmisia yritykseen hakeutuu téihin — ja ihmiset
yrityksessa luovat kulttuurin.

d  Millaista on johtaminen? Jalkautuvatko yrityksen arvot tyontekijan tasolle saakka?

d  Siksi voidaankin ajatella, etta brandi itse asiassa on erittdin voimallinen johtamisen valine — ja sen tarkein
tyokalu on tarina.

@  Millaisia ihmisia palkataan t6ihin? Otetaanko jo rekrytoinnissa huomioon arvot, joita yritys edustaa?



Tone of Voice

Ainensavy (tone of voice)

Tone of voice maarittaa sen, millaisella 4dnensavylla yritys viestii ulospain; esimerkiksi minkalaista kielta sosiaalisessa
mediassa kadytetdan, miten asiakaspalvelu puhuttelee asiakasta, millaisia sanavalintoja myyjat kayttavat tarjouksissaan jne.
Ainensavyll onkin siksi ratkaiseva merkitys brandimielikuvan syntymisessa ja muokkaamisessa.

d  Yleensa yritykselle muodostuu luonnostaan tietty 4dnensavy sen mukaan, millainen yrityskulttuuri yrityksessa
vallitsee. Onko korkea hierarkia vai matala hierarkia?

[  Harkitun seka oikeasti mietityn tone of voicen merkitys kuitenkin kasvaa sitd mukaa, mita suurempi yritys on kyseessa,
mitd moninaisempia palveluja se tarjoaa, ja mitd enemman ihmisia siind on toissa.



Visuaalinen identiteetti

Visuaalinen identiteetti
Visuaalinen identiteetti maarittelee, milta yritys nayttaa. Tahan kuuluvat mm. logo, kuvamaailma, varit ja graafiset elementit.

@  Hyvavisuaalinen identiteetti ei ole ristiriidassa yhtion tarinan kanssa, vaan se kertoo samaa tarinaa kuin yrityksen
muutkin viestit.

@  Lopputulos ei ole uskottava, jos yritys kertoo olevansa moderni edelldkavija, mutta sen verkkosivusto nayttaa
90-luvulta karanneelta faksilta.

Erinomainen tapa erottua kilpailijoista. Yksinkertainen ja erilainen ilme takaa taatun tunnettavuusedun suhteessa
kilpailijoihin.



|deaalinen asiakas (ICP)

Ilhanteellisen asiakkaan maaritelma (ideal customer profile, ICP)

Jos yrittaa olla relevantti kaikille, ei lopulta ole relevantti kenellekdan. Siksi ihanteellisen asiakkaan maarittely on keskeinen
yrityksen menestyksen avaintekija.

[  Kaikista yksinkertaisimmillaan ihanteellinen asiakas on sellainen, jolla 1. on ongelma, jonka yrityksen tuote tai palvelu
voi ratkaista, ja 2. on varaa ja mahdollisuus maksaa ratkaisusta asianmukainen hinta.

@  lhannetilanteessa ICP:n mukainen asiakas on jo itse tietoinen ongelmasta ja etsii siihen aktiivisesti ratkaisua.
ICP-mallin tarkoitus on l6ytaa riittavan suuri joukko eli markkina, jota yhdistavat tietyt samankaltaisuudet. Tama auttaa

ymmartamaan asiakkaan kontekstia. Kun markkinointi- sekd myyntiefortit sitten suunnataan talle joukolle, saadaan aikaan
paras mahdollinen lopputulos.



Yrityksen tarina

Tarina

A Yrityksen tarina sanoittaa yrityksen strategian kannalta olennaisimmat asiat
sellaiseen muotoon, ettad se on helppo muistaa jaymmartaa — kaytannossa se
kokoaa yhteen olennaisimman sanoman kaikista edelld mainituista asioista, ja
muodostaa siten koko brandin ytimen ja toimii erityisesti markkinoinnin
punaisena lankana.

A Tarina sisaltaa tyypillisesti elementteja yrityksen tarkoituksesta (miksi yritys on
perustettu) seka siitd mihin se on menossa (visio & missio). Sen sijaan tarina El
ole sama asia kuin myyntipitch tai yritysesittely.



Miksi brandityd on tarkedad?

“Heikko tai olematon brdndi on hyvin haavoittuvainen, kun taas vastaavasti vahvaa brdndid on
vaikea horjuttaa. Tdmdn vuoksi brandi on yrityksen paras vakuutus tulevaisuuden varalle — ja
siksi sithen kannattaa investoida.”



Mielikuva syntyy aina, halusit tai et...

Jos et tee maaratietoisesti toita brandisi eteen, sen tekee joku muu...

S8 CCad

1977 1998 2001 2007 2017

Apple Logo History

Brandista paattaa lopulta asiakas!




Ristiriitainen brandimielikuva?

Onko sinulla sama kasitys brandistasi kuin
asiakkaallasi?

Onko asiakkaallasi mielikuvaa brandistasi
lainkaan?

Saatko epatoivottuja tarjouspyynt6ja?
Onko hintasi liian kallis? Halpa?




Aidin puheenvuoron brandi

YouTube: 70 000 tilaajaa Instagram: 42 000 tilaajaa Profiili: Yksi Suomen suurimmista perhelifestylekanavista
Tarkoitus: Antaa realistista vertaistukea perhearkeen ja inspiroida unelmien toteuttamiseen seké seikkailuihin (Lapissa.)
I »

Miksi: “Kukaan ei kysynyt, mita aidille kuuluu? Halusin kertoa, etta jokainen meista voi tehda unelmista voi tehda totta

Arvolupaus: Tuoda seuraajille hyva fiilis ja inspiraatiota nostamalla arjen pienia yksityiskohtia ja voimaannuttavia elementteja:
Luonto, reissuvinkit, vastuullisuus, maaseutu, Lappi.

Yrityskulttuuri: Ole hyva pomo itsellesi, satsaa hyvinvointiin ja kerro avoimesti kehittamiskohteista.
Tone of Voice: Henkil6kohtainen, ihmislaheinen, sydamellinen.

Ideaalinen asiakas: Perheellinen, kouluikdisten lasten vanhempi, joka arvostaa vastuullisia valintoja, on hieman Lapin hullu tai
unelmoi suuresta elamanmuutoksesta.



Kysyin yleisoltani omasta brandistani?

st y . o yrittdjyys, luovuus, Perhe, onni,
Positiivisuus, aitous Aito. Realistinen. oman tien ahkeruus, vapaus,
kulkeminen, koira Lappi

Viisaus, rehellisyys ja
Iampo, seka rakkaus
luontoon. @

Aitous, valittomyys,
luonnollisuus @
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Millainen on sinun yrityksesi brandimielikuva?

Tehtava: Kysy asiakkailtasi tai lahipiiriltasi, mita asioita heille tulee
yrityksestasi mieleen?

Ovatko ajatukset linjassa oman brandimielikuvasi kanssa?



Kuinka luoda vahva brandi?

ARVOT, ARVOT JA ARVOT!

“JOPA 90 PROSENTTIA OSTOPAATOKSISTA TEHDAAN TUNTEELLA”

NEUROMARKKINOINNIN ASIANTUNTIJA, LAUREA AMMATTIKORKEAKOULUN YLIOPETTAJA JARMO HEINONEN

*Ostotilanteessa ihmisen alkukantaiset vaistot ohjaavat ostamaan tuotteita, joiden hankkimisen uskotaan vaikuttavan
positiivisesti sosiaaliseen asemaan ja lisdantymismenestykseen.



Miksi olemme olemassa?

Mita arvoa luomme asiakkaalle?

Mika on visiomme?

Mika erottaa meidat muista? ( Tee swot, jos et viela ole tehnyt)
Mika on kohderymamme?

Miksi haluamme puhutella tata asiakasryhmaa?

Mika on liiketoimintamme perusajatus?

Miksi yritys alun perin luotiin?
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Asiakastutkimus

Tunne asiakkaasi! Mita he haluavat? Millaista arvoa voit luoda heille?

Asiakastutkimuksessa otetaan selvaa potentiaalisten asiakkaiden mielenkiinnonkohteista, kipupisteist3,
tarpeistaja motiiveista.



Branditutkimus

Millainen mielikuva sinusta on asiakkaalla tai potentiaalisella kohderyhmalla?

Branditutkimuksessa selvitetdan, millainen mielikuva yrityksesta kohderyhman keskuudessa on, kuinka
tunnettu se on, ja kuinka todennakaisesti sita uskallettaisiin suositella.



Millainen on ensivaikutelmamme?

A Hio ensivaikutelma kuntoon, takaa, etta kaikki
muutkin kohtaamiset tukevat sita.

4 Ensivaikutelmasta saatetaan tehda hyvin pitkalle
vietyja johtopaatoksia.

A Mikad on ensimmainen kohtaamispiste, jossa asiakas
kohtaa teidat? (sdhkoposti, mainos, nettisivut,
myyntitilanne jne.)

4 Millaiset verkkosivut yrityksellasi on? Loytyvatko ne
helposti? Tuleeko arvolupaus selkeasti esille heti?




Ole itse aktiivinen ja vahvista brandiasil

Ota osaa keskusteluun somessa

Jaa tekemistasi Linkedinissa

Tee brandia tukeva somestrategia ja satsaa someen “liImainen ndyteikkuna”
Kirjoita artikkeleita omaan blogiin, alan lehtiin

Toista niita viesteja, jotka haluat lapi

Verkostoidu samojen arvojen edustajien kanssa
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Viesti johdonmukaisesti

A Viestinta tukee identiteettia ja liiketoimintaa

L

Linjassa tavoitteiden kanssa
A Yhtenaista kaikissa kohtaamispisteissa, mita eheampi viesti, sen muistettavampi ja
uskottavampi yritys

A  Persoonallisuus ja uniikkius.

L

Selkeys, kirkkaus ja yksilollinen.

A Hyodynna asiakkaita ja brandilahettilaita.



Ota tyontekijat mukaan!

A Etenkin pitkalla tahtaimella on tarkeas, etta yrityksen tydntekijat toimivat brandin hyvaksi
jokapaivaisessa tekemisessa. Miksi? Koska ihmisen sanaan luotetaan huomattavasti enemman kuin
yritysten omaan viestintdan. Jotta tyontekijat voivat tehda néin, tulee organisaation toiminnan tukea
brandilupausten lunastamista, olla osa kdytannon toimintaa.

A Viesti tyontekijoille heidan roolinsa merkitysta kokonaisuudessa: kaikki mita he tekevat ja sanovat
vaikuttaa siihen, miten brandi koetaan asiakkaiden silmin. Kun tyéntekijat kokevat oman roolinsa
tarkedaksi, he ovat entista sitoutuneempia ja pyrkivat aidosti tyoskentelemaan yrityksen menestymisen
hyvaksi.



Tunne asiakkaasil!

L o

Keskustele asiakkaittesi kanssa

On sanomattakin selvaa, etta yrityksesi menestyksen kannalta on tarkeda myos keskustella
asiakkaiden kanssa.

Asiakkailta saat toki arvokasta palautetta yrityksesi kehityskohdista ja parannat asiakasymmarrystasi,
mutta kommunikointi toimii myos toisin pain: kuuntelemalla ja keskustelemalla asiakkaidesi kanssa
pystyt viestimaan brandisi arvoa asiakkaiden suuntaan.

Asiakas kokee tulleensa kuulluksi, ymmarretyksi ja huomioiduksi, ja samalla naytat omalla
toiminnallasi, millaisia asioita yrityksesi edustaa.

Onnistuneen kommunikoinnin lopputuloksena on molemminpuolinen luottamuksen tunne.



Miten lunastaa lupaus?

Hyva brandi kayttaytyy, ei ainoastaan sano!

Milla tavoin voitte lunastaa kdytannossa brandilupauksenne?



Brandi ei synny ilmaiseksi tai ilman tyotal

e Mitkd ovat ne asiat, joita haluat korostaa itsessasi ja
yrityksessasi?

e Perustuu todellisuuteen, mutta voit itse valito, mitkd ne asiat ovat!
Muista, etta VAIN totuutta joksaa toistaal

e \alitse ne asiat, mistd puhut! Mitka tukevat sinua ja
yritystoimintaasi.

e Al& ole liian yksinkertainen: pidd inhimillisyys ja kiinnostavuus.

e TaAytd kanavasi sillg, mistd haluat sinut muistettavan!

e Joista naitd asioita sdannollisesti!




Pitchi eli brandisi kiteytettyna
minuutissa

Kuka olet?

Mika olet ja miten kuvailet osaamistasi/asiantuntijuuttasi?
Mitd myyt? Mitd arvoa luot?

Kenelle tuotteesi/asiantuntijuuksesi on tarkoitettu?

Miksi juuri sinut kannattaa valita? Mika tekee sinusta erityisen?



Harjoitus: Pitchaa itsesi meille?

Pitchi = syotto

Sinulla 15 minuuttia aikaa suunnitella pitchi itsestasi

Sen jalkeen sinulla on minuutti aikaa pitchata itsesi.



Kiitos, kysymyksia ja keskustelua?
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