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Uudistuva markkinointi — miten
menestyn tulevaisuudessa?
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%_:’ Asiakas miettii neljaa asiaa:

e mistakdhan saisin tallaisen tuotteen tai
tallaista palvelua?

e saankohan mina tuolta yritykselta
sellaisen tuotteen ja sellaista palvelua,
jota tarvitsen ja haluan

e voinkohan mina luottaa tuohon yritykseen
e kannattaisikohan kysya
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Asiakassuhteen luominen ja hoitaminen
edellyttaa siis, etta

* yritys tiedetaan ja tunnetaan ja etta

e siita on myonteinen, houkutteleva
mielikuva

Kuinka hyvin yrityksesi tunnetaan?
Millainen mielikuva yrityksestasi on?
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%g Markkinointi on vaikuttamista. Se on...

« Asiakkaan kannalta houkuttelevan
lupauksen antamista ja

* Annetun lupauksen lunastamista.

Mista yrityksesi tulisi antaa lupaus
parjatakseen kilpailussa?

Voitko antaa sen?

Jos et, mita pitaisi kehittaa?

Enta lupauksen lunastaminen:
huolehditaanhan siitadkin hyvin?
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Markkinoinnin kokonaisvaltaisuus
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Mista syntyy hyva mielikuva?

HYVA TUOTE/TOIMINTA
(siséinen ja ulkoinen)
+

HYVA VIESTINTA
(siséinen ja ulkoinen)
+

HYVAT YHTEISTYOSUHTEET
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B Hyvatoiminta ja tuote kaiken perustana

Kun tuote ja toiminta ovat kunnossa, Vol
synnyttaa sita kaikkein tehokkainta
markkinointia, positiivista
puskaradioviestintad ja mukavia tarinoita
yrityksesta (meihin itseen vaikuttavat
tarinat ja muiden kokemukset — niin myos
aslakkaisiimme!).

Mutta ensin pitaa toki saada asiakkaita
testaamaan toiminnan hyvyys.

c Pirjo Vuokko 2011



Yrittajalla ja yrityksen koko henkilostolla on
keskeinen rooli positilvisen mielikuvan ja
luottamuksen synnyttamisessa.

Ihminen on siis tarkea markkinointikeino.
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Viestinta markkinointikeinona: suuria
muutoksia
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Viestinnan keinoja

1. Oma viestinta (Tee tavoite- ja kohderyhmalahtoisesti)
— Myyntityo
— Oma esite, webbisivusto, Facebook yms.
— Menekinedistaminen, suhdetoiminta ja sponsorointi

2. Ostettu viestinta, mediaviestinta (Opi ostamaan)
— Malinonta
— Mediajulkisuus

3. Ansaittu viestinta (Seuraa, opi, hyvaksy, hyodynna)
— Puskaradio, suosittelijat, keskustelupalstat

Oma ja ostettu viestinta harvoin riittaa. Ansaittu viestinta
yha tarkeampi vaikuttaja.
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Kontrollista kuunteluun

Ailemmin markkinointia hallitsi yrityksen kyky
kertoa itsestaan.

Nyt kuuntelun merkitys on kasvanut selkeasti.

Kuuntele asiakkaitasi, kehita ja viesti itsestasi!
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Tunnetko kilpailijat/muut toimijat?

|

Korosta erityisyyksia, profiloi

1 S
Ainutlaatuisuus Mita, miten,
missa, kuka,

milloin, keiden
kanssa...

Rationaaliset 4
hyddyt,
ti liset ,
emoh;cl)g (;Jl;t € Tutkimukset,
kokemukset,
Haluttavuus Uskottavuus testi
elamykset...
! i 4
Viesti hyotyja kohderyhmalle Argumentol, "todista”, osoita

\/

Tunnetko kohderyhmasi?
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Pitaa uskaltaa korostaa sita oman
tarjonnan ainutlaatuisuutta, jota
valittu kohderyhma

—pitaa tarkeana
—el vol saada muualta

Miten tama nakyy viestinnassasi?
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B Tehokkaan markkinoinnin ominaisuudet

Jos yritystasi ei tunneta lainkaan, et ole olemassa
kohderyhmallesi. Mieti, keiden pitaa tuntea yrityksesi.
Kaikkien ei tarvitse. Ole siis kohderyhmalahtdinen.

Jos yritystasi el koeta houkuttelevaksi (tai
valttamattomaksi), sinne ei tulla. Mieti, millaisen
mielikuvan haluat luoda yrityksestasi. Kaikkea ei tarvitse
olla, mutta mita pitaa olla menestyakseen? Ole siis
tavoitelahtoinen.

KEEP IT SIMPLE! Ala yrita kertoa kaikkea — ainakaan
samassa materiaalissa.

Mieti kohderyhmaasi: mitka asiat sille ovat tarkeita. Kehita
noita asioita toiminnassasi ja tuo niita esille viestinnassasi

Viesti hyotyja: mita tarkeda asiakas saa toimiessaan
kanssasi
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Viesti ainutlaatuisuutta: mita sellaista asiakas saa, jota han
saa vain sinun yrityksestasi

Viestissa pitda olla oikea kanava (jotta se voidaan huomata),
huomioarvoa (jotta se todella huomataan) ja kolahtavuutta
(Jotta syntyy vaikutus)

Ela ajassa. Nyt googlataan ja valitetaan
tuote/palvelukokemuksia netin keskustelupalstoilla. Loytaako
googlaaja sinun yrityksesi ja loytadko yrityksestasi positiivisia
kokemuksia netin palstoilta? Huom! Entinen ’kaverilta-
kaverille’ -puskaradio on laajentunut muotoon ’kenelta
tahansa kenelle tahansa’ -puskaradioksi.

Tunnistettava viestinnan linja: milta viestintasi nayttaa ja
mista sen tunnistaa (ala poukkoile)

Kuuntelu on tehokasta viestintaa, silla siitd voi oppia tosi
paljon.

Lupaa ja tayta lupaus!
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