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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni kasittelee yrityksen brandin rakentamista ja liiketoiminnan kehittamista erityisesti
matkailuyrittajan nakokulmasta. Tyossani kayn lapi asioita, jotka vaikuttavat yrityksen menestyk-
seen ja miten sita voi rakentaa ja kehittaa. Tyo on toteutettu toimeksiantona. Toimeksiantajana

toimii Hailuodossa toimiva matkailu- ja majoituspaleluita tuottava Ailasto.

Tydn paamaarana on vastata tutkimuskysymykseen "miten Ailaston toimintaa saadaan kiteytettya
ja kehitettyd”. Lisaksi pohdin seuraavia kysymyksia: mista yrityskuva muodostuu ja mita silléa on
merkitysta, mitka asiat vaikuttavat brandimielikuvaan ja sen vaikutusta myyntiin, markkinointiin ja
asiakaspalveluun ja millaisella aanella yrityksen pitaisi viestia tavoittaakseen potentiaaliset asiak-
kaat. Naiden pohdintojen myota tavoitteena on saada Ailastolle liketoiminnallista kasvua seka

luoda pohja menestyvalle yritykselle.

Tyon tarkoituksena on auttaa Ailastoa kehittamaan sellainen liikeidea, joka saisi ohi ajavat ihmiset
poikkeamaan Ailastoon ja miten olemassa olevia palveluita voisi kehittaa sellaisiksi, etta ne olisivat
houkuttelevia ja jotka olisivat liiketoiminnallisesti tuloksekasta toimintaa. Sen jalkeen kun kirkastettu
likeidea on tiedossa, niin on aika pohtia miten tunnettuutta saataisiin lisattya. Ailastosta pitaisi pys-
tya valittymaan asiakkaille mielenkiintoa herattava kuva tarjotuista palveluista, tuotteista, tapahtu-

mista ja miljoosta.

Ailaston ehdottomia vahvuuksia ja voimavaroja ovat miljodn tuomat mahdollisuudet ja paatien Ia-
heisyys. Ailaston talla hetkelld suurin heikkous on punaisen langan puuttuminen: mita, kenelle ja
miten. Naen heikkoutena myds sen, etta Ailaston tdman hetkinen markkinointi on selkeasti jaanyt

liian vahalle.

Suomessa matkailu on kasvanut viime vuosina merkittavasti. lhmiset haluavat yha enenevassa
maarin kokea luonnon viehatysvoiman ja sen rauhoittavan vaikutuksen. Luontomatkailun lisaanty-
essa matkailupalveluiden tarve on kasvanut ja kysynta opastetuille luonto- ja eraretkille, majoitus-
palveluille kuten myos vuokravalineille on noussut. Naiden faktojen valossa naen Ailastossa paljon
potentiaalia elamyksellisten matkailupalveluiden tuottamiseen.



Valitsin taman aiheen mielenkiinnostani matkailua, sen kehittamista ja yleensa yritysmielikuvia koh-
taa. Olen kiinnostunut siita, miten yritykset toimivat, miksi joillakin menee hyvin ja joillakin toiminta
ei ole tuloksekasta, vaikka puitteet olisivat kohdallaan. Mitka ovat ne asiat mitka erottavat menes-
tyvan yrittajan niista, joilla toiminta ei ole kannattavaa. Lahdekirjallisuuden, artikkeleiden ja we-
binaarien kautta lahdin tutustumaan brandin rakentamiseen, liketoiminnan kehittamiseen, asiakas-

ymmarrykseen ja miksi ja miten niiden rakentamiseen kannattaa panostaa.

Taman opinnaytety0 kokoaa yhteen pitkan tyohistoriani, nyt uusien opintojeni myota oppimani asiat
ja yleisen kiinnostukseni yritysten toimintatapoihin ja niiden kehittdmiseen. Toivon, etta tdman opin-
naytetyon pohjalta kohdeyritys saisi yrityskuvaansa kirkastettua ja kohdennetulla markkinoinnilla ja

viestinnalld asiakasmaarat kasvuun. Myos Hailuoto matkailukohteena on mielenkiintoinen.



2 MATKAILUALAN YRITYKSEN MARKKINOINNIN ERITYISPIIRTEET

Matkailu on kasvanut usean vuoden ajan ja uusia matkailuyrityksia tarvitaan vastaamaan kysyn-
taan. Lisdantyneen kysyntaa vastaamaan tarvitaan innovatiivisia, sitoutuneita ja riskeja ottavia yri-
tyksia. Tarjoamalla matkailijoita kiinnostavia palveluita samalla kehitetdan alueen elinvoimaa. Li-
saantyneiden vaatimusten myo6ta myos raataloityjen elamysten kysynta on kasvanut ja pienet yri-
tykset ovat avainasemassa vastamaan tata kysyntaa, silla he pystyvat vastaamaan matkailijoiden

eritystarpeisiin ja kiinnostuksen kohteisiin. (Konu, Pesonen & Reijonen 14).

Suurin osa suomalaisista yrityksista on pienia yrityksia, jotka tyollistavat alle kymmenen henkil6a
ja iso osa matkailualan yrityksista kuuluvat tahan joukkoon. Yrittajalla itsellaan on tarkea rooli pien-
yrityksen liiketoiminnassa. Matkailuliiketoiminnassa on erityispiirteita, jotka vaikuttavat yrittajien toi-
mintaan ja samalla niiden menestykseen, kuten toiminnan painottumisen eri vuodenaikoihin. Kau-
siluontoisuuden vuoksi esim. tydntekijéiden rekrytoiminen on haasteellista. (Konu, Pesonen & Rei-

jonen 18).

Matkailuyritykseen erityispiirteita tuo myos se, etta matkailutuotteet ovat kokemusperaisia palve-
luja, jossa asiakkaan tunteilla on suuri merkitys. Jokaisella asiakkaalla on omat subjektiiviset tun-
temukset, eika valmiita kokemuksia ja elamyksia voi tarjota. Tarkasteltaessa palvelun laatua sosi-
aaliset ja emotionaaliset tekijat ovat tarkeammassa roolissa kuin tekniset tai toiminnalliset ulottu-
vuudet. Ymmartamalla asiakkaiden tarpeet ja toiveet voi luoda heille parhaat mahdolliset kokemus

puitteet. (Konu, Pesonen & Reijonen 23).

Sijainnilla on erityinen merkitys matkailuyrittdjan menestyksessa. Jos yritys on osa matkailukoh-
detta, voidaan yksittaisen yrityksen palvelut ndhda osana suurempaa palvelukokoisuutta ja nain
koko matkailukohteen yritykset voivat tukea toistensa toimintaa ja edistaa alueen elinvoimaisuutta.
Yrittdjia tarvitaan, jotta kohteista saadaan kiinnostavia elamyspaikkoja ja samalla yritykset voivat
edistad matkailijoiden halukkuutta kuluttaa rahaan alueen yrityksissa. (Konu, Pesonen & Reijonen
29).



21  Elamyksellisten matkailupalveluiden tuottaminen

Elamysten tuottaminen asiakkaille on keskeisessa roolissa yrityksen menestyksen takana, silla ih-
miset odottavat matkoiltaan enenevissa maarin elamyksia. Elamysten tuottamisen merkitys kasvaa
tulevaisuudessa yha enemman ja yritysten taytyy jatkuvasti pohtia miten asiakkaiden kiinnostuksen
saa heraamaan, mitka asiat tuottavat heille positiivisia tunnetiloja ja nostattavat onnellisuuden tun-
netta. Elamykset tuottavat ihmisille vahvoja tunnetiloja ja tuovat arkeen iloa ja energiaa. Kun valin-
nan varaa on paljon, valintoja tehdaan kokemusten perusteella. Yritysten menestystekijana on mer-
kitykselliset kohtaamiset ja tunnetilat, ne ohjaavat kuluttajia kuluttamaan enemman ja maksamaan
korkeampaa hintaa elamyksen kokemisesta. Hyviin tuloksiin paasee, jos asiakkaille tarjotaan
enemman mihin han on tottunut. Keskeista onkin tunnistaa miten tarjota puitteet ja mahdollistaa
eldmykset asiakkaille. Elamykset voivat olla tuotteita tai palveluita ja ne voivat olla myo6s vuorovai-
kutteisia. Ne voivat olla my0s esteettisia kuten kaunis ymparistd. Elamys voi olla myds tuotteeseen

littyva lisapalvelu. (Vahtola 2020).

Matkailupalvelu on monimuotoinen kokemus, johon kuuluu useita elementteja, niin aineettomia
kuin aineellisia. Ymparisto, yrityksen tilat, matkailukohteen ilmapiiri ja vieraanvaraisuus kuuluvat
tahan kokonaisuuteen. Vaatii syvallista asiakasymmarrysta nykyisita ja potentiaalisista asiakkaista.
Esimerkiksi tekemalla asiakkaille erilaisten sahkdisten tyokalujen avulla kyselyja, saadaan arvo-
kasta tutkimusdata, uusien palveluiden kehittamiseen. Tutkimukset voivat tarjota monipuolisia kay-
tannon kehitysideoita- ja ehdotuksia seka parantaa ja syventaa yritysten asiakasymmarrysta. Asi-
akkaat arvostavat sita, etta heidan ajatuksiansa ja mielipiteitaan kuunnellaan ja heidat osallistetaan
kehitysprosessiin. Myos paikan paalla tehtavat tutkimukset kertovat suoraa tietoa asiakkaiden tun-

nereaktioista. (Konu, Pesonen & Reijonen 62).
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3 MENESTYVAN YRITYKSEN RAKENNUSAINEET

Yrityksen perustaminen lahtee aina ajatuksista, ideasta ja visioista. Joillekin motivaattorina toimii
raha ja joillekin tarpeesta toteuttaa itsedan. Mutta jokaisella yrittajaksi haluavalla on taustalla halu
paattaa asioista itse ja toteuttaa omia unelmiaan. Vapaus tehda tyota, joka on itselle tarkeaa.

(Konu, Pesonen & Reijonen 10).

Ajankulku, trendit ja poliittinen ilmapiiri muuttavat matkailuliiketoimintaa. Suurimpina muutoksina
ovat myds digitaalisuuden, vastuullisuuden ja ymparistdasioiden tuomat muutokset. Myds ihmisten
kulutustottumukset ovat muuttuneet. Naiden muutosten mukana pysyminen vaatii yrittajiltd moni-
naisia taitoja ja digitaalisten kanavien haltuunotto on niista tarkeimpia. (Konu, Pesonen & Reijonen
10).

Kannattavalle liketoiminnalle on valttamatonta asiakasymmarryksen kehittdminen ja uusien asia-
kassuhteiden luominen. Asiakkaat tarvitsevat palveluita ja jotta palveluita voidaan kehittaa, tarvi-
taan houkuttelevia palveluita. Varsinkaan pienissa yrityksissa digitalisaation tuomia mahdollisuuk-

sia ei ole osattu taysin hyddyntaa. (Konu, Pesonen & Reijonen 18).

3.1 Menestykseen vaikuttavia asioita

Yrityksen menestykseen vaikuttavat monet tekijat, kuten yrityksen erityispiireet, sijainnin houkutte-
levuus, yrityksen tarjoamat palvelut ja yrittdjan ominaisuudet. Erityisesti yrittajan tavoitteellisilla ele-
menteilla kuten menestyksen tavoittelulla ja halulla kasvaa, on suuri merkitys yrityksen menestyk-

sen kannalta. (Konu, Pesonen & Reijonen 32).

Yrittdjan pitaisi pystya joustavasti vastaamaan asiakkaiden erityistarpeisiin- ja vaatimuksiin. Lis&ksi
hanen taytyy pystya kehittdmaan luovutaan ja ottamaan riskeja, jotta muuttuviin tilanteisiin olisi
kykya vastata. Myos yrityksen markkinoinnin taytyy olla jatkuvasti kehittyvaa nopeasti muuttuvassa
maailmassa, silld teknologian kehitys muuttaa toimintatapoja seka kuluttajien ostotottumuksia. (Konu,

Pesonen & Reijonen 32).
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Menestyksen mittareita on monenlaisia, aiemmin [ahes aina menestys tarkoitti taloudellista menes-
tysta, mutta nykyaan myos vuorovaikutus muiden alueen toimijoiden ja tahojen kanssa vaikuttaa
matkailuyrityksen menestykseen. Matkailukohteen yrittajien aktiivisuus alueen ja yhteison kehitta-
misessa ja verkostoitumisessa luo kantavaa pohjaa yritystoiminnalle ja kehittaa koko matkailualu-
etta. Ymparivuotinen yritystoiminta tarjoaa paremmat kehittymismahdollisuudet kuin kausiluontoi-
nen toiminta. Myds lahtokohtaisesti vaatimattomasta yrityksesta voi muodostua jotakin suurta, jos

yrittajalta loytyy tahtoa, kykya ja mahdollisuuksia. (Konu, Pesonen & Reijonen 32).

3.2 Brandi on yrityksen perusta

Brandi on nimi, kasite, symboli ja muoto, jolla se erottuu kilpailijoista. Se on aineetonta omaisuutta
ja mielikuva siita milta yritys nayttaa, tuntuu, maistuu ja mista se muistetaan. Se on kokonaiskuva,
joka sijaitsee aina vastaanottajan paassa ja se herattaa tunteita. (Makinen, Karhi & Kahri 2020,
15.)

Brandi kasitteena on peruja Yhdysvalloista yli sadan vuoden takaa. Tuolloin brandilla tarkoitettiin
polttomerkkia. Polttomerkilla merkittiin karjaa ja jopa ihmisia. Polttomerkki helpotti tunnistamista ja
muista erottautumista. My6hemmin brandit syntyivat kulutustavaramarkkinoille. (Méakinen, Karhi &
Kahri 2020, 15.)

Brandi yhdistetaan tietyista asioista kuten visuaalisuudesta ja logosta. Mita paremmin brandi tun-
nistetaan, sita paremmin se valitaan siina vaiheessa, kun tehdaan vertailuja palveluntarjoajien va-
lila. Siksi brandin rakentamiseen panostaminen on aarimmaisen tarkeaa. Asiakkaan paatoksente-
koon vaikuttaa yrityksen rooli markkinoilla ja yritykseen liittyvat mielleyhtymat. Taman vuoksi on
tarkeda, miten yritys méaarittelee ja muodostaa brandinsa. Brandin rakentamiseen tarvitaan nake-

mysta, tunnetta, pitkajanteisyytta ja tahtoa. (Viita 2020, 10).

Miljoonat ihmiset tunnistavat juomajatit Pepsin ja CocaColan. Mit& on vaatinut, etta he ovat paas-
seet noin valtavaan tunnettuuteen? Yhteista naille valtaville globaaleille brandeille on se, etta he
tuntevat ja osaavat ennakoida kohderyhmiensa tarpeet ja erottautuvat kilpailijoista. Sama koskee
ihan kaikkia yrityksia, mutta pienemmassa muodossa. On vain ymmarrettava brandin merkityksen
tarkeys. (Ruokolainen 2020, 24, 29).
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Jotkut brandit ovat niin vahvoja ja suuria, etta ovat saavuttaneet jopa ikonisen maineen. Ne vaikut-
tavat ihmisten kayttaytymiseen ja niiden ymparilla on oma kulttuurinsa. Naista brandeista Pekka
Ruokolainen Brandikasikirjassaan mainitsee esimerkkeiné Disneyn ja Starwarsin. Joistakin bréan-

dista voi tulla jopa osa identiteettia. (Ruokolainen 2020, 24, 29).

3.3 Miksi brandi on niin tarkea

Pekka Ruokolaisen mukaan brandin tarkeys muodostuu siita, etta ihminen tekee paatoksensa tun-
teilla. Kirjassa han korostaa, etta brandi syntyy aina asiakkaan mielessé ja sen brandimielikuvan
syntymiseen vaikuttaa monet asiat. Sellaisetkin, joihin markkinoija ei voi vaikuttaa, sillé jokaisella
meilld on omanlaisemme ajatukset ja tuntemukset ja ne koetaan yksildllisesti. Brandin perusta luo-
daan yrityksen sisalla. Jokaisen yrityksessa tyoskentelevan taytyy kokea yrityksen brandi merkityk-
selliseksi. (Ruokolainen 2020, 28.)

Brandin tarkein tehtava on markkinoida ja edistaa tuotteiden ja palveluiden myyntia. Brandin mer-
kitys yrityksen liiketoiminnassa suuri ja sen taytyy olla vetovoimainen. Yrityksen arvot, kayttaytymi-
nen ja maine kertovat paljon yrityksesta ja sen toiminnasta. Brandimielikuvalla on suuri merkitys,
silla ne jaavat ihmisten mieleen, herattavat tunteita ja vetoavat niihin. Brandi syntyy ihmisten mie-

lessa ja on aina yksildllinen kokemus. (Ruokolainen 2020, 16-20.)

Asiakas kohtaa yrityksen brandin monissa yhteyksissa ja yhtenaisen mielikuvan saamiseksi bran-
dista tulisi aina viestia samansuuntaisesti. Muutoin se voi vaikuttaa luottamuksen syntyyn ja luot-
tamus on kaiken yhteistyon perusta. Kaikessa yritykseen liittyvissa kohtaamisissa syntyy kasitys
yrityksesta ja sen toiminnasta eli brandi on kaikkien kokemusten yhteenlaskettu summa. (Ruoko-
lainen 2020, 36.)
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3.4 Brandin rakentaminen

Brandi on mielikuvien luomista ja tunteiden herattamista. Se on tietynlainen heijastus kaikesta yri-
tyksen tekemisista ja toiminnasta. Brandin pitaisi olla totuudenmukainen, persoonallinen ja nain
tunnistettava ja mieleen jaava. Sen luominen on pitkéjanteista ja maaratietoista ty6ta. Luomalla
yritykselle persoonallisen brandin saa luotua asiakkaille muistettavan ja luottamusta herattavan
brandin, joka sitouttaa asiakkaat yritykseen. (Komulainen 2023, 108.; Makinen, Kahri & Kahri 2010,
50.)

Brandin rakentamisen tarkein tehtava on myynnin lisdéédminen ja asiakasuskollisuuden kasvattami-
nen. Brandi viestii yrityksen arvoja ja sen rakentaminen vaatii asiakkaiden ymmartamista. Kun
brandin kaikki osa-alueet ovat tasapainossa keskenaan sen vahvistuminen tapahtuu luonnollisesti.
Brandi on yhteenveto kaikesta tekemisesta. Haluttu viesti menee sita paremmin perille mita yhden-
mukaisempaa viestinta on. Yrityksessa kaikki asiat linkittyvat jollakin tavalla brandiin. Brandin tay-
tyy nayttaa, kuulostaa ja tuntua aina samanlaiselta ja sen taytyy erottautua joukosta, punainen
lanka on johdonmukaisuus. Mita paremmin brandi tunnistetaan, sita todennakoisemmin se valitaan

useiden vaihtoehtojen joukosta. (Komulainen 2023, 104.)

3.5 Brandin kirkastus

Ruokolainen ohjeistaa kirjassaan brandin kirkastukseen. Siina on kolme vaihetta, joista ensimmai-
sena on bandin ytimen kiteytys, toinen vaihe maarittaa brandille muodon ja kolmas vaihe jalkauttaa
brandin kohtauspisteisiin. Ensimmaisen vaiheen tarkein asia on maarittaa yrityksen peruspilarit -
mitka asiat vaikuttavat yrityksen brandiin. Naita asioita ovat mm. yrityksen olemassaolon syy, asi-
akkaat ja kilpailijat. Tahan vaiheeseen pitaisi kaikkien yrityksessa tyoskentelevien osallistua, silla
brandi on kaikkien yhteinen asia ja kaikkien vastuulla. Jokainen tyontekija on omalla tavallaan yri-
tyksen brandilahettilas. (Ruokolainen 2020, 68.)

Toisessa vaiheessa brandi muotoillaan eli maaritellaan milta se nayttaa, tuntuu ja kuulostaa. Bran-

din muotoilu on tarked vaihe brandia kehitettdessa, se konkretisoi strategian. Ensimmaisessa vai-

heessa on méaaritetty lupaus ja tdssé toisessa vaiheessa vastataan kysymykseen: Vastaako maa-
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rittely lupausta. Brandin muotoilussa yrityksen ulkoinen olemus laitetaan vastaamaan lupausta. Yri-
tykselle luodaan myds ilme ja olemus eri kohtauspisteisiin ja lopuksi ilme kootaan graafisiin ohjeisiin
(Ruokolainen 2020, 104.)

Kolmas vaihe eli brandin jalkautus tarkoittaa yrityksen tuomista asiakkaiden kohtaamispisteisiin.
Kohtaamispisteita voivat olla esimerkiksi opasteet, mainokset, nettisivut, some, kayntikortit jne. Ta-
voitteena on se, etta brandi koetaan jokaisessa kohtaamispisteessa samalla tavalla. Jos esim.
viestinta on ristiriitaista, se vaikeuttaa liketoimintaa. Tarkein media tdssa kolmannessa vaiheessa
on henkilosto, sillé se antaa kasvot asiakaskohtaamisiin. Jos henkilosto on otettu mukaan brandin

kehittdmiseen he ovat sitoutuneita ja ovat yksi osa yrityksen tarinaa. (Ruokolainen 2020, 142.)

3.6 Brandia taytyy kehittaa jatkuvasti

Pekka Ruokolaisen mukaan yritykset voivat tehda paljon asioita, jotka auttavat brandimielikuvan
syntyyn. Se on brandin tietoista kehittdmista. Markkinoijien haaste on saada tuotteet ja palvelut
erottumaan kilpailijoista. Asiakkaisiin taytyy tehda vaikutus ja jattaa muistijalki ja tahan paras keino
on tehda tuotteista ja palveluista erottuva. Inmiset tekevat valintoja palvelujen ja tuotteiden valilla
ja valitsevat itselleen parhaiten sopivat. Tassa tunteet astuvat kuvaan ja brandin toiseen tehtavaan:

luottamuksen herattamiseen. (Ruokolainen 2020, 148.)

Yritykset, jotka ovat menestyneet, eivat ole koskaan taysin tyytyvaisia sen hetkiseen tilanteeseensa
vaan heidan katseensa ovat jo seuraavissa innovaatioissa seka toiminnan parantamisessa. On
ymmarrettava, etta jatkuva kehittdminen ja sita myota kehittyminen ovat tarkeita, vaikka juuri silla
hetkella liiketoiminta menestyisikin hyvin. Jatkuvan kehittymisen tarkeyden ymmartaminen on tar-

keda menestyvan liketoiminnan takaamiseksi esimerkiksi kilpailijoinin nahden. (Vahtola 2020.)
Branditietoisuutta voi mitata esimerkiksi seuraajien maaralla sosiaalisessa mediassa, seuraamalla

Googlen eri tydkaluilla verkkosivuilla tapahtuvaa liikennetta seka sisaltomarkkinoinnin tehokkuutta.

Branditietoisuutta voi mitata myo6s branditietoisuustutkimuksilla. (Vahtola 2020.)
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3.7  Asiakasymmarrys

Asiakkaat ovat tarkein tekija yritystoiminnassa ja sen menestyksessa. Mikali yritys ei panosta asia-
kaskuntansa tuntemiseen, kohdennettua markkinointia, viestintaa ja personointia on mahdotonta
tavoittaa kohderyhmat. Mikali tama ymmarrys puuttuu, nain ollen on vaikeaa kasvattaa asiakas-
kuntaa. Ja tama nakyy yrityksen tuloksessa. Se, etta yritys pystyy kehittymaan, perustuu siihen,

etta taytyy kuunnella asiakkaita ja ottaa heidan palautteensa vakavasti. (Komulainen 2023, 34.)

Hyvia asiakasymmarryksen keinoja ovat esim. Googlen tarjoamat analyytikkatyokalut. Ne auttavat
ymmartamaan asiakkaiden kayttaytymista ja tarjoavat hyodyllista tieota siita ketd kayttajat ovat ja
ketka heistd muuttuvat asiakkaiksi ja miten esim. verkkosivuilla navigoidaan. Panostamalla datan
analysointiin ja yhdistelemalla eri lahteista saatua tietoa voidaan saada laaja yleiskuva asiakkaiden
kayttaytymisestd, tavoistaan ja mieltymyksidan ja nain kohdentamaan paremmin viestintaa ja

markkinointia. (Komulainen 2023, 36.)

Asiakkaat ovat yksildllisia ja tata kannattaa hyodyntaa, asiakkaat odottavat personoitua sisaltoa,
merkityksellisia viesteja ja haluavat elamyksia ja kokemuksia. Asiakkaat ovat tana paivana vaativia,
siksi heidan tarpeisiinsa on hyva perehtya. Jotta asiakkaat saataisiin sitoutumaan brandiin, taytyy
brandin olla jollain tasolla merkityksellinen ja joka erottuu muista brandeista. Useimmat ostopaa-
tokset tehdaan arvostelujen perusteella. lhmiset ostavat tuotteita ja palveluita paremmin, kun niita
on heille suositellut. (Vahtola, 2020.)

Luottamus on asiakaskokemuksen kivijalka. Parhaimmassa tapauksessa asiakassuhde kantaa
koko elinian. Kommunikointi on keskeisessa roolissa yrityksen ja asiakkaan valilla, siksi komment-
teihin ja arvosteluihin kannattaa aina vastata, olivatpa ne positiivisia tai negatiivisia. Nain yrityk-
sestd saa luotua inhimillisemman kuvan. Asiakkaat huomaavat, etta brandin takana on oikeita ih-
misia, jotka ovat kiinnostuneita asiakkaistaan. Arvostelut ja kommentit antavat myos tarkeaa tietoa
siita mita yrityksesta ajatellaan. Myds kiinnostus asiakkaita kohtaan, heidan kanssaan vuoropuhelu
auttaa asiakkaiden ymmarryksessa. Asiakkailta suoraan kysymalld saa arvokasta tietoa. Mita
enemman asiakkaista tiedetaan, sitd paremmin heidan tarpeisiinsa voidaan vasta. Menestyvat yri-

tykset ratkaisevat ongelmat ennen kuin asiakas edes sitd huomaa. (Vahtola 2020.)
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4 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

41 Digitaalisuuden nopea kasvu

Yritysten toiminta on muuttunut digitalisaation kehityksen myota viime vuosina valtavasti. Uudet
teknologiat helpottavat yritysten toimintaa, mutta niiden kayttoonotto vaatii paljon tietoa ja ajan her-
moilla pysymista. Digitaalisuuteen positiivisesti ja innolla suhtautuvat yritykset ovat askeleen muita

edella, siksi digitalisaation tuomiin mahdollisuuksiin kannattaa tarttua. (Komulainen 2023, 291.)

Lahes 90 % kuluttajista kayttaa hakukoneita ostoprosessinsa aikana. Pelkastaan Suomessa teh-
daan paivittain yli 30 miljoonaa Google-hakua. Ostokayttaytymisen painottuminen yha enemman
digitaalisiin ymparistoihin, taytyy yritysten, toimialasta riippumatta, pysya kehityksessa mukana.
Suurin osa verkkoliikenteesta tulee Googlen kautta ja siksi hakukoneoptimointi- ja markkinointi on
yrityksen menestyksen kannalta erittain tarkeaa. Kayttajat hakevat tietoa tuotteista ja palveluista
hakukoneen avulla. Taistelu hakukoneiden sijoituksista on kovaa. Karkisijoille paasevat ne, joilla
sivusto on kunnossa teknisesti ja sisallollisesti. Jotta nain olisi verkkosivut pitaa olla loydettavissa
ja sijoittua korkealle hakutuloksissa ja verkkosivulle pitaa jatkuvasti tuottaa uutta sisaltéa. (Komu-
lainen 2023, 98.)

Digitaaliset teknologiat ovat muuttaneet ihmisten ostokayttaytymista. My6s koronapandemia on
tuonut muutoksia kuluttajien kayttaytymiseen, kun elama siirtyi hetkeksi kotiin tydpaikan ja koulun
sijaan. Verkkokaupan kasvu on ollut viime vuosina valtaisa, ihmiset ovat jo tottuneet siihen, etta
tuotteet ja palvelut ovat saatavilla vuorokauden ympari. Influensereiden vaikutus varsinkin nuorten
ostokayttaytymiseen on merkittavasti kasvanut ja branditietoisuus lisaantynyt. Ihmiset haluavat
helppoutta elamaansa ja sita myoten verkosta ostettujen hyvinvointipalveluiden ja suoratoistopal-
veluiden kayttd kasvu on myds noussut. Liséksi verkosta ostettujen tuotteiden ja palveluiden mak-

suvaihtoehdot houkuttelevat kuluttajia. (Komulainen 2023, 18.)
Nykyaan ihmiset viettavat paljon aika verkossa. Digitaalisilta alustoilta haetaan tietoa, viihdetta ja

ostetaan tuotteita ja palveluita. Digitaalinen markkinointi kehittyy valtavalla vauhdilla ja yritysten on
pysyttava kehityksen mukana. Digimarkkinointi ei ole pelkastaan osa myyntia ja markkinointia vaan
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se on myos vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa. Digimarkkinoinnin osaamista tarvitaan viestin-
nassa, asiakasymmarryksessa ja se on oivallinen tapa jakaa informaatiota. Onnistunut digimarkki-

nointi on sita, etta yritys I6ytyy eri kanavista. (Komulainen 2023, 12.)

Mita paremmin yritys tunnetaan, sita todennakdisemmin potentiaaliset asiakkaat tavoitetaan. Tun-
nettuuden rakentaminen on pitkajanteista tyota. Mainonta vaatii jatkuvaa tekemista ja hienosaatoa.
Hyvinkaan tehty mainos ei aina valttamatta tavoita sille asetettuja tavoitteita, siksi tulosten tarkkailu
ja jatkuva optimointi on tarkeaa. On hyva tarkkailla mainoskampanjan tuloksia jo kampanjan ai-
kana, ja jos nayttaa silta, etta toivottuja tuloksia ei ole tullut on hyva miettid kampanjaa uudestaan.

On hyva rohkeasti kokeilla erilaisia 1ahestymistapoja. (https://media.sanoma.fi.)

Tehokas ja onnistunut mainonta vaatii tarkkaa suunnitelmallisuutta ja ymmarrysta siita mitka asiat
tekevat mainonnasta onnistunutta. Aivan ensimmaiseksi pitaa maarittaa tavoitteet, onko tarkoituk-
sena brandin tunnettuuden lisdé@minen vai tuotteiden tai palveluiden myynti. Seuraavaksi pitaa
miettia kohderyhma, kenelle mainonta suunnataan. Vai harva tuote tai palvelu sopii kaikille. Mai-
noksen on oltava hyvin kohdennettu. Kohderyhman valinnan jalkeen on hyva miettia, missa kana-

vissa ja millé keinon kohderyhman tavoittaa parhaiten. (Komulainen 2023, 97.)

Kanava ja valineen pitaa valita tavoitteiden ja kohderyhmien mukaan. Digimarkkinoinnissa tar-
keinta on sen sisalto, sen taytyy olla laadukasta, kohderyhmaa puhuttelevaa ja nain ollen tuottavaa.
Digimarkkinoinnin tavoite on ohjata liikennetta verkkoon ostamaan tuote tai palvelu. Panostamalla
analytiikkapohjaiseen digitaaliseen markkinointiin pystyy kehittymaan ja kasvattamaan parempaa
liketoimintaa. (Komulainen 2023, 10-13.)

4.2 Digimarkkinoinnin hyodyt

Digimarkkinoinnilla on valtavia hyotyja, sen suurimpina etuina ovat nakyvyys ja saavutettavuus. Se
auttaa tavoittamaan uudet asiakkaat ja asiakkaiden on helpompi tehda ostopaatds. Se myos lisaa
vuorovaikutteisuutta heidan kanssaan. Digimarkkinoinnin mukanaan tuoma asiakasymmarrys aut-
taa yrityksen toiminnan kehittymisessa ja kilpailuedussa. Tiedon |6ytyminen helposti verkosta lisaa
luottamusta yritykseen. Digimarkkinoinnin avulla pystyy saamaan tarkkaa tietoa asiakkaiden kayt-

taytymisesta, joka helpottaa siséllon suunnittelua. (Komulainen 2023, 18.)
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4.3 Sosiaalinen media

Sosiaalisen median kéyttajamaéarat ovat kasvaneet viime vuosina hurjasti. Suomalaisista 83,3 %
kayttaa jollakin tavalla sosiaalista mediaa. WhatsAppia, joka ei kaikkien mielesta ole sosiaalinen
media, kayttaa 88 % suomalisista. Siina kuitenkin on sosiaaliselle medialle tuttuja tunnuspiirteita
eli vuorovaikutusta ja ryhmatoimintoja. Myos nykyisen X:an, entisen Twitterin kayttajamaarat eivat
talla hetkella ole taysin selvilla Elon Muskin kauppojen vuoksi. LinkkedIn on muutamassa vuodessa
kaksinkertaistanut kayttajamaaransa. Maailman suosituin sosiaalinen media on Facebook. Silla on
n. 3 miljardia kayttajaa maailmanlaajuisesti ja samalla se on maailman kolmanneksi suosituin verk-
kosivu. Se on pitanyt asemansa 14 vuotta kaytetyimpana sosiaalisena mediana. Suomen suosituin

sosiaalinen media on YouTube. (MarkkinointiMaestro 2023.)

Sosiaalinen media on muuttanut tapojamme pitaa toisimme yhteytta ja tullut eldmiimme jaadak-
seen. Sosiaalisen median alustat ovat tarkea osa yrityksen ja asiakkaiden valista vuorovaikutusta.
Some tarjoaa yrityksille monipuolisia mahdollisuuksia tavoittaa asiakkaat ja sitouttaa kohderyhmia.
Se tarjoaa myds erinomaisia mahdollisuuksia luoda ja vahvistaa yrityskuvaa. Valtaosan ihmisista
tavoittaa jostakin sosiaalisen median kanavasta eli potentiaaliset asiakkaat tavoitetaan somen
kautta. Some tarjoaa keinon rakentaa yhteisollisyytta, sitouttaa ja palvella kohderyhmia sekéa ver-
kostoitua. Someprfiilit toimivat myds yrityksen kayntikortteina ja yhteydenotot somen kautta koe-

taan helpommaksi kuin puhelinta tai sdhkdpostia. (Komulainen 2023, 113.)

Suunnitelmallinen someviestinta auttaa brandin tunnettuudessa. Viestinnan taytyy olla johdonmu-
kaista, oikea-aikaista ja kiinnostavaa. Kayttajaa hyodyntavalla, inspiroivalla ja viihdyttavalla sisal-
lolla voi saavuttaa laajaa nakyvyytta. Pitkajanteinen someviestinta palkitsee myds rahallisesti. Yri-
tyksen ymmarrys kohderyhmista ja heidan tarpeistaan kasvaa ja maksetun mainonnan kohdenta-
minen helpottuu. Oikean somekanavan valinta on myos tarkeaa, joten asiakkaiden tunnistaminen

on tassakin tapauksessa valttamattomyys (Komulainen 2023, 113, 117.)
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4.4 Googlen tarjoamat palvelut

Google ja sen eri palvelut tarjoavat maailman suurimmat mahdollisuudet nakyvyyteen. Ne bongaa-
vat valtavia maaria verkkosivuja ja muuta sisaltoa ja nayttavat osuvimmat tulokset hetkessa. Kes-
kittymélla Google-nakyvyyden rakentamiseen parannetaan brandin nakyvyytta. Palveluiden kayton
opettelu kannattaa, sillé keskittymalla Google-nékyvyyden parantamiseen mahdollisuudet kasvaa,

kun ihmiset etsivat palveluita ja tuotteita. (Komulainen 2023, 218.)

441 Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointi (SEO Search Engine Optimization) tarkoittaa yrityksen internetsivujen sisallon
tuottamista ja muokkaamista siten, etta ne nousisivat hakutulokissa mahdollisimman korkealle. Ha-
kukoneoptimointi toimii siten, ettd hakukonerobotit lukevat ja tulkitsevat verkkosivulta [0ytyvaa teks-
tia ja sen perusteella listaavat sivustoja automaattisesti. Monet tekijat vaikuttavat hakutuloksiin ku-
ten sivuston tekniset ominaisuudet, sivuston sisaltd ja sivuston maine. Jotta hakukoneoptimointi
toimisi oikein kannattaa ottaa Google Search Console tyokalu kayttoon. Sen avulla voi seurata
klikkauksia ja sen mukaan tehda tarvittavia toimenpiteita. Hakukoneoptimointi on hyva keino saada
lisattya tunnettuutta, nakyvyytta ja brandin luottamuksen vahvistamiseen ja parantaa markkinoinnin
tuloksia. Hakukoneoptimointi on jatkuvaa tyota ja kehittamista, silla Googlen algoritmit paivittyvat
jatkuvasti. Hakutulokset ovat riippuvaisia mm. siita kuka on hakija, missa hakija sijaitsee ja miten
aktiivinen henkilo on sosiaalisessa mediassa ja sisallontuottajana. Hakukoneoptimoinnilla voidaan
vaikuttaa luonnollisiin hakutuloksiin, ei maksettuihin mainoksiin. Laadukkaalla sisallolla kuten blo-
geilla ja videoilla saa hyvin likennetta sivustolle iiman maksullista mainontaa. (Komulainen 2023,
236.)
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44.2 Googlen mainospalvelut

Hakukoneoptimoinnin liséksi Google Ads -mainonta on erinomainen tapa saada likennetta sivus-
tolle. Google Ads -mainonta sopii ostopolun harkinta — ja vertailuvaiheeseen eli silloin, kun asiak-
kaalla on jo ostotarve ja han kartoittaa vaihtoehtoja ja hakee tietoa. Google Ads on edullinen tapa
hankkia kohdennettua, tehokasta mainostilaa, sillé vain klikkaukset maksavat. Google-haussa en-

simmaiseksi nousevat mainokset on merkitty mainosmerkilla. (Komulainen 2023, 246.)

Google Adsin kautta on mahdollisuus tehda erilaisia kampanjoita riippuen siitd mitka ovat tavoitteet
ja mink& verran aikaa ja rahaa on kaytettavissa. Esimerkiksi Display eli bannerimainokset ovat
sopiva mainosmuoto, kun halutaan kasvattaa yrityksen ja brandin tunnettuutta ja herattaa huo-
miota. Shopping-mainokset taas sopivat fyysisten tuotteiden myyntiin, silld mainoksissa nakyy tuot-

teen kuva, nimi, hinta ja kaupan nimi. (Komulainen 2023, 253.)

41 Sahkopostimarkkinointi

Sahkopostimarkkinointi on erittain kustannustehokas, helposti mitattava ja hyva tapa tavoittaa isoja
asiakasryhmia nopeasti. Erityyppisilla viesteilla voidaan seka houkutella uusia asiakkaita, yllapitaa
ja tiedottaa nykyisia asiakassuhteita, ja edistaa brandinakyvyytta. Yllattava ja persoonallinen viesti
on tehokas tyokalu branditunnettuuden kasvattamiseen. Hankkimalla erillinen sahkopostiohjelma
kuten Mailchimp tai Eemaileri saa tavoitettua laajan asiakaskunnan. Sahkopostin uutiskirjeen tilaa-
misesta kannattaa tehda helppoa, esim. kotisivujen alareunaan tai blogiin asetettu uutiskirjeen ti-

lauslinkki toimii parhaiten. (Komulainen 2023, 267.)
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5 TUTKIMUSMENETELMAT

Tama opinnaytetyd pohjautuu laadullisen tutkimukseen ja tyd tehdaan tapaustutkimukseen eli
case-tutkimukseen perustuvana opinnaytetyona. Tarkoituksena on saada mahdollisimman moni-
puolinen ja kokonaisvaltainen kuva kohdeyrityksesta yritysvierailun, haastattelun ja havainnointien

kautta. Tutkimuskaynti ja haastattelu toimii tutkimuksen keskiossa ja lahtokohtana.

Opinnaytety0 jakautuu kahteen osaan: tietoperustaan ja tapaustutkimusosuuteen. Tutkimuksen tie-
toperusta perustuu lahdekirjallisuuteen ja alaan liittyviin artikkeleihin ja case-osuus kohdeyrityksen
tutustumiskayntiin ja yrittajan haastatteluun. Hyédynnan myds omia ajatuksiani ja ideoitani vasta-
takseni tutkimuskysymykseen "miten Ailaston toimintaa saadaan kehitettya ja kiteytettya®. Tyon on
tarkoitus antaa konkreettisia ideoita ja vinkkeja kohdeyrityksen toiminnan kehittamiseen markki-

noinnin keinoin. Analysointi tapahtuu aineistolahtoisena sisaltbanalyysina.

Tutkimus- ja kehitystyd korostuu tdman paivan tydelamassa yha enenevissa maarin ja sita on kaik-
kien hyva osata jollakin tasoilla. Erityisesti meidan opiskelijoiden on hyva hallita erilaisten analyy-
sien menetelmat opinnaytetyota varten ja kuten myos tulevaa tyoelamaa ajatellen. Usein opiskeli-
jan ensimmainen analyysimenetelméa mihin he tdrmaavat opinnoissaan on sisaltéanalyysi. Sisalto-
analyysi lyhyesti kuvailtuna on tutkimusaineiston tiivistamista ja kategorisointia sanallisesti, joka
kytkee tulokset laajempaan kokonaisuuteen. Sisaltdanalyysia voidaan pitaa laadullisen tutkimuk-

sen perusanalyysimenetelmana. (Tuomi & Sarajarvi 2018.)

Jouni Tuomi ja Anneli Sarajarvi kirjassaan Laadullinen tutkimus ja sisaltdanalyysi avaavat laadulli-
sen tutkimuksen sisaltoanalyysia, mista siina on kysymys ja mihin tarkoituksiin sita voidaan hyo-
dyntaa. He ottavat asiaan jopa hieman liberaalin eli vapaamielisen kannan. Teoriapohjan lisaksi he
katsovat, ettd jokainen voi analysoida aineistoa miten parhaimmaksi nakee ja sen jalkeen avata
aineistoa kirjoittamalla. (Tuomi & Sarajérvi 2018.)

Teoksessa tarkastellaan sisaltoanalyysin toteutusta: sen rajoitteita ja mahdollisuuksia luomalla ko-
konaiskuva laadulliseen tutkimuksen ongelmiin ja vahvuuksiin. Kirjoittajien mukaan perusanalyysi-
menetelma kaikissa laadullisissa tutkimuksissa on sisaltdanalyysi ja laadullisen tutkimuksen ana-

lyysimenetelmat perustuvat tavalla tai toisella sisaltdanalyysiin. Sisaltbanalyysin avulla voidaan
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tehda monenlaisia tutkimuksia, mutta se ei kuitenkaan ainoa laadullisen tutkimuksen analyysime-

netelma. (Tuomi & Sarajarvi 2018.)

Sisaltdanalyysin menetelmilla arviointi on systemaattista ja objektiivista. Lahteena voi olla mika ta-
hansa kirjalliseen muotoon asetettu materiaali kuten kirjat, artikkelit, haastattelut, puhe, keskustelu
tai raportit. Hajanaisesta aineistosta pyritéédn saamaan mielekésta, selkeaa ja yhtenaista informaa-
tiota. Sisaltdanalyysin aineisto jarjestetaan selkeaan ja tiiviseen muotoon. Aineiston kasittely pe-
rustuu loogiseen paattelyyn ja tulkintaan. Laadullisen aineiston sisallon analyysi voidaan tehda ai-
neistolahtdisesti, teoriaohjaavasti tai teorialahtoisesti. Teoriasta haetaan vahvistusta jo tehdyille

havainnoille. (Tuomi & Sarajarvi 2018.)

5.1 Tutkimuksen eteneminen

Tutkimusmenetelmaksi olen valinnut empiirisen tutkimuskaynnin kohdeyritykseen ja yrittajan tee-
mahaastattelun. Haastattelu tehtiin henkilokohtaisesti lahihaastatteluna tutkimuskaynnin yhtey-
dessa. Teemahaastattelun etuna on, etta sen avulla saadaan kerattya laajasti tietoa tutkimusai-
heesta ja sen ei ole sidonnainen tarkkaan kaavaan. Sain haastattelun my6té tietoa haastateltavan

ajatuksista, mielipiteista ja omista havainnoista. Samalla tein havaintoja myds itse.

Haastattelun etuna on myds joustavuus ja siind on mahdollista toistaa kysymysta, oikaista vaarin-
kasitysta, kuten Tuomi & Sarajarvi kirjassaan mainitsevat. limausten sanamuotoa voi selventaa ja
kayda keskustelua haastateltavan kanssa. Joustavaksi haastattelun tekee myos se, etta mikali tut-
kija katsoo aiheelliseksi, kysymysten jarjestysta voidaan vaihtaa. Koska on tarkea saada mahdolli-
simman paljon tietoa, haastattelukysymykset tai aiheen kertominen etukateen on perusteltua.
Haastattelun etuna Tuomi & Sarajarvi mainitsevat myos, etta haastattelija voi toimia myds havain-
noitsijana, merkiten ylos lisaksi se, kuinka asia sanotaan. Haastattelun eduksi voidaan katsoa myos
se, ettd kun haastatteluluvasta sovitaan henkilokohtaisesti, haastateltava harvoin kieltaa sita kay-
tettavaksi tutkimusaineistona. Haastateltavat henkilot valikoituvat myos yleensa niin etta heilla on
kyseisesta aiheesta tietoa ja kokemusta. Kyselyyn verrattuna haastattelun heikkous on aika ja raha,
joita kuluu tassa aineistonkeruumuodossa enemman. (Tuomi & Sarajarvi 2018, 85-86.)
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6 CASE AILASTO

Ailasto on yhden henkilon yllapitama matkailu- ja majoituspalveluja tuottava yritys. Se sijaitsee van-
hassa kansakoulussa noin kahdentoista kilometrin paassa Hailuodon lauttasatamasta. Ailasto on
aloittanut toimintansa kevaalla 2021 ja jaanyt miltei saman tien koronarajoitusten jalkoihin. Ailaston
ohi ajaa kesaisin satoja autoja ja talvellakin runsain maarin. Myds pyorailijat ovat |0ytaneet Hailuo-
don. Talla hetkelld Ailasto on avoinna ainoastaan kesaisin. Ennen nykyista yrittajaa Ailastossa on

toiminut ruokaravintola.

Ailaston palveluja ovat karavaanarille tarkoitettu matkaparkki, kaksi vuokrattavaa huonetta paara-
kennuksessa ja vuorattava neljan hengen mokki seka kaksi glamping-telttaa. Lisaksi Aliasto tarjoaa
mokkihuoltopalveluja seka ohjelmapalveluita. Tarjolla on myos joitain vuokravalineita. Kesaisin Ai-

lastossa toimii kahvila.

Talla hetkella Ailaston markkinointi on hyvin pienté eika sille ole varattu markkinointibudjettia.

Myoskaan viestinta- ja markkinointisuunnitelmaa ei ole tehty eika yritysta ei ole brandatty
millaan tavalla. Yrittaja tekee jonkin verran somepaivityksia, mutta laadulliseesti seka paamaaral-
lisesti paivitykset ovat sellaisia, etteivat ne valttamatta tavoita kohderyhmia. Ailaston taman hetken

tarkein tavoite on saada lisaa likevaihtoa kattamaan kuluja.

Ailaston ehdoton kilpailuetu on loistava sijainti Hailuodon paatien varrella, uniikki maalaisymparistd
ja sita myoten hienot puitteet esim. maatilamatkailun kehittdmiseen. Pihapiiri on suuri ja siind on

paljon potentiaalia erilaisten tilaisuuksien ja tapahtumien jarjestamiseen.

6.1  Miten luoda omaperainen ja kiinnostusta herattava Ailasto?

Vierailin Ailastossa lokakuussa 2023. Vierailuni jalkeen olin hyvin hammentynyt, silla en saanut
taysin kiinni olemassa olevasta liikeideasta enka toimintatavoista. Olisi tarkeaa lahtea miettimaan
millaiseksi yritykseksi Ailasto haluaa profiloitua ja mita lisdarvoa se voisi tuottaa esimerkiksi muihin

Hailuodossa toimiviin yrityksiin nahden. Miten houkutella 1ahialueen ihmisia Ailaston palveluiden
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aarelle ja tuottaa kokonaisvaltainen elamys Ailastoon poikkeaville ihmisille. Ailaston tarkein kohde-
ryhma on ensisijaisesti ohi ajavat matkailijat, mutta jatkossa on tarkeaa miettia muitakin kohderyh-
mia kuten lahialueen asukkaita ja saarella tyoskentelevia ihmisia. Tulevaisuudessa erilaiset rynmat

ja kansainvaliset matkailijat voivat olla myos kohderyhmana.

Ailaston nettisivuiltaan kay ilmi, etta heilla on paljon tarjottavaa, mutta palvelut eivat tule selkeasti
sivuilta esille, joten laadukkaisiin nettisivuihin panostaminen on ensi arvoisen tarkeaa. Vierailuni
aikana huomasin my0s, ettd myds sisatilat vaatisivat kohennusta. Yrittaja mainitsi, etta heilla on
kaynyt asiakkaita, jotka ovat kaantyneet ovelta takaisin tilat nahtyaan, joten tilojen kunnostus ja
siistiminen on ensiarvoisen tarkeaa. Jo pienillé asioilla mm. tavaroita karsimaalla viihtyisyytta voi
saada lisattya. Haastattelussa yrittaja toi esille ajatuksia esim. lounasravintolan perustamisesta ja
majoitustoiminnan lisdédmisesta. Lounasravintolaidean tyrmaan, silld yrittajalla ei ole lounasravin-
tolan pitoon vaadittavaa koulutusta eika kokemusta eika vallitsevassa tilanteessa ole jarkevaa 1ah-

ted palkkaamaan uutta tydvoimaa. Majoitustoiminnan kehittdminen tarvitsisi sekin lisdrahoitusta.

Annoin itselleni ns. vapaat kadet miettia Ailastolle uutta brandia, toimintatapoja ja ennen kaikkea
halusin miettia asiaa silta kannalta milla tavoin taloudellista tilannetta saataisiin parannettua. Lah-
din miettimaan Ailaston kehittamista silta kannalta, etta mika olisin talla hetkella taloudellisesti jar-
kevaa toimintaa ja mika saisi Ailaston ohi ajanvan henkilon pysahtymaan Ailastoon. Mietin asiaa
my0s itseni kannalta, mika saisi minut pysahtyméaan sinne. Omassa visiossani naen ensi kevaana
uudistuneen Ailaston, jonka maine lahtee pikkuhiljaa kiirimaan hyvan viestinnan ja markkinoinnin

kautta Ouluun saakka ja jopa pidemmalle.

Tarkein paddmaara on maarittaa mika Ailasto on ja miten se haluaa nékya ja kuulua ulospain. Mika
on ydinliiketoimintaa ja missa asioissa on mahdollisuus kehittya ja kasvaa. Tahan esim. SWOT-
analyysi toimii hyvana apuna. Tassa vaiheessa on hyva kiteyttaa sita minkalaisiin palveluita Ailasto
haluaa jatkossa tuottaa ja millaisena se halutaan nékyvan ulospéin. Uusi strategian pohjalta luotu
brandi antaa Ailastolle kasvot ja lisad nakyvyytta. Hyvin suunnitellun ja toteutetun strategian ja uu-

den bréndin avulla kilpailijoista on helpompi erottua ja kasvattaa yrityksen arvoa.

Jokainen yritys herattaa ihmisissa jonkinlaisia mielikuvia, joten tarkeda lahtea rakentamaan Ailas-
tosta erottuvaa, kiinnostavaa ja luottamusta herattavaa brandia. Brandin rakentamisen lahtokohtina
toimivat yrityksen tamanhetkinen tilanne, tulevaisuuden nakymat ja tavoitteet. Ailaston kohdalla

hyvana taustana brandin rakentamiselle toimii historia, toimitiloina toimiva vanha kansakoulu ja
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maatilamatkailuun soveltuva ymparisto. Myos yrittajan persoonaa ja luontohenkisyytta pitaisi saada
tuotua enemman esille. Ailastolla on hienot puitteet elamysten tuottamiselle, joten tata puolta olisi
pystyttava hyodyntamaan enemman. Naiden elementtien ymparille on helppo lahtea rakentamaan

uutta mielenkiintoista brandia.

Ailastolla on hyva nimi ja se on jo vakiintunut vuosien saatossa. Logo kaipaisi hieman paivitysta ja
siita pitaisi saada selkeampi ja sita kautta erottuvampi. Myos varivalinnat toimivat tietyn tunnelman
luojina ja sita voisi miettia sellaiseksi, etta se heijastaisi yrityksen arvoja ja persoonallisuutta. Varit
vaikuttavat voimakkaasti tunteisiin, joten varimaailmaan valintaan kannattaa panostaa. Laadukkaat
kuva- ja videomateriaalit ovat valttamattomia, silla niillé tehdaan asiakkaisiin vaikutus. Kuvien tulisi
olla yhtenevaiset ja tukea Ailaston muuta viestintda. Satsaus visuaaliseen suunnitteluun maksaa

itsensa takaisin.

Mybs yrityksen ns. aanensavylld on merkitys visuaalisen iimeen luomisessa. Adnensavylla on
helppo vedota tunteisiin. Esim. sanavalinnat ja miten sisaltd on kirjoitettu vaikuttavat ihmisten aja-
tuksiin Ailastosta. Adnensavy ja sisallon tulisi olla kohderyhmélle sopivaa. Ailastolle sopiva danen-
savy voisi olla esimerkiksi luontoteemainen ja sita kautta lahtea rakentamaan viestintaa luontomat-

kailuun ja innostamaan ihmisia ohjatuilleretkille Ailastoon. Esim. nain:

"Ailasto tarjoaa monipuolisia majoituspalveluita ja erilaisia elémysretkié luonnossa. Tarjolla on
monen tasoisia retkid patikoiden, pydréillen ja meloen. Vuokraamme pyérié, lumikenkié ja kanoot-

teja my6s omatoimiseen retkeilyyn. Jérjestémme myds tyénhyvinvoinipéivia yrityksille.”

6.2 Kaikki lahtee laadukkaista nettisivuista

Maailma on muuttunut teknologian kehityksen edetessa paljon ja tdman vuoksi on tarkeaa, etta etenkin
yrityksen nettisivujen taytyy elaa kehityksen mukana. Nettisivut ovat yrityksen markkinoinnin ja myyn-
nin tarkein kanava, kayntikortti ja ensivaikutelman luoja. Sivujen tulee olla [dydettavat ja palvella
asiakasta siten, etta jo muutamalla silmayksella asiakas 10ytaa etsimansa. Asiakas tekee muuta-
massa sekunnissa paatoksen jatkaako han sivuihin tutustumista. Jos verkkosivut eivat herata mie-
lenkiintoa tai ne toimivat huonosti, asiakkaan kiinnostus lopahtaa saman tien. Hyvat nettisivut vies-

tivat myos yrityksen arvoista ja tavoista toimia.

26



Ailaston verkkosivut ovat talla hetkella sekavat. Sivuilta ei kdy heti iimi mika paikka Ailasto on, joten
on vaikea kuvitella kenenkaan sivustolla vierailevan kiinnostuvan yrityksen palveluista. Selkeytta-
malla sivurakennetta, ryhmittelemalla loogisesti palvelut, yhteystiedot ja muut olennaiset asiat si-
vujen kaytto helpottuisi huomattavasti. Myoskaan tekstin takana ei voi olla kuvaa, silla se hanka-
loittaa tekstin lukemista. Sisallon tarkeytta ei voi unohtaa ja esimerkiksi ohjattujen luontoretkien
selkeaa tuotteistukseen ja hinnoitteluun pitda panostaa. Sivustolla on sekaisin suomea ja englantia.
Suositeltavaa olisi, etta sivut ovat seka suomeksi etta englanniksi. Nettisivuilla olevat kuvat ovat
sekaisin Ailastosta ja yleiskuvia Hailuodosta, joten tdma voi aiheuttaa sekaannusta. Kuvat ovat
my6s heikkolaatuisia ja sivuilla on kuvia, jotka eivat juurikaan kerro Ailastosta ja sen palveluista.
Nettisivuilta ei mydskaan nay selkeasti aukioloajat eika yhteystiedot, myds yrityksen tarjoamat muut

palvelut esim. mokkihuoltopalvelu ovat epaselvasti esilla. Myos linkit somekanaviin puuttuvat.

Sivujen ulkonakd, sisaltd, toiminnallisuus, kaytettavyys ja hakukoneoptimoinnin tila ovat toimivan
verkkosivujen tarkeimmat elementit. Nettisivujen miellyttava ulkonako luo hyvan ensivaikutelman
ja luo nain luottamusta yritysta kohtaan. Verkkosivut peilaavat yrityksen tarjoamien tuotteiden ja
palveluiden laatua. Verkkosivujen tulisi olla visuaalisesti vaikuttava ja luoda ammattimaisen ja luo-
tettavan vaikutelman. Varit, grafiikka, asettelu ja laadukkaat kuvat ovat tarkeimmat sivuston ele-
mentit eika sisallon tarkeytta ei voi unohtaa. Ohjenuorana toimii selkeys, informatiivisuus ja kiin-
nostavuus. Kun pitaa loytaa lahelta kahvila, matkaparkki, pyoravuokraus, niin asiaa etsitaan

Googlesta. Yritys, jota ei I6yda verkosta jaa pois kilpailusta.

Talla hetkella Ailaston tarkein asia on saada laadukkaammat ja paremmin palvelevat nettisivut.
Alaston tapauksessa sivujen tarkein tehtava kertoa palveluista, niiden hinnoista ja palveluiden saa-
tavuudesta, joten sivustoa suunniteltaessa kannattaa kayttaa erityistd huomiota siihen, ettd esim.
opastettujen retkien tarkat tiedot aikatauluineen ja hintoineen tulee l6ytya nopeasti ja selvasti esille. Tai
karavaanarin etsiessa yopymispaikkaa, tiedot aukioloajoista ja ajo-oheista pitaa olla helposti [0ydetta-
vissa. Ailaston kohderyhmana on selkeasti saarella vierailijat ja elamyksia hakevat matkailijat, joten
nettisivujen suunnittelussa kannattaa I&htea kohderyhma edella suunnittelemaan sivustoa. Myo-
hemmassa vaiheessa tavoitteena voi olla esim. saada kavijat lahettdmaan yhteydenottopyyntdja ja
littym&an nain yrityksen sahkopostilistalle. Ja jatkossa esimerkiksi opastettujen retkien varaaminen
ja maksaminen tapahtuisi netin kautta. Tama kaikki johtaa helpompaan pééatokseen vierailla Ailas-

tossa.
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6.3 Kohderyhman tuntemus

Asiakkaat ovat ratkaisevassa asemassa yrityksen olemassaolossa, silla yrityksen menestys on asiak-
kaiden valintojen armoilla, joten asiakaskuntaan kannattaa perehtya hyvin. Jos asiakkaita ei osaa tun-
nistaa, on mahdotonta toteuttaa markkinointia siten, etté se tavoittaisi ja puhuttelisi kohdeyleiséa. Sy-
ventymalld asiakkaiden mieltymyksiin markkinointiviestintaa on helpompi tehdé ja kehittda. On tarkeaa
perehtya Ailaston kohderyhmiin, ikaan, kayttaytymiseen ja siihen mista he ovat kiinnostuneita. Taman
jalkeen sisallon tuotannon kohdennus on helpompaa ja kohderyhmille voidaan tarjota raatalGitya mark-

kinointia ja viestintaa.

Ailaston kohderyhmaa ovat paaasiassa alueella likkuvat matkailijat, mutta myds opastetuista luonto-
matkailupalveluista kiinnostuneet ihmiset. Ailastossa voisi tehda my6s yhteistyota erilaisten yhdistysten
kanssa tarjoamalla esim. lapsille kesaleireja ja teemapaivia. Myos yrityksille raataloidyt virkistys- ja hy-
vinvointipaivat toisivat hyvan lisan tarjontaan. Myodskaan paikallisia ei sovi unohtaa, heille esim. yhteis-
lauluillat ja muu yhteistoiminnallisuus ovat tervetulleita. Esim. pihalla jarjestettava kirpputori toisi asiak-

kaita laajaltakin alueelta.

Erilaiset kyselyt auttavat tunnistamaan asiakaskuntaa, kuten myos somesta saatava informaatio. Suo-
sittelijat ovat aina tervetullut markkinoinnin lisd. On myds tarkeaa olla aktiivinen somessa ja vastata
asiakkaiden yhteydenottoihin ja kommentteihin — olivatpa ne sitten positiivisia tai negatiivisia. Tilantei-
den mukaan palautteisiin kannattaa vastata myos yksildllisesti, se antaa yrityksesta inhimillisemman
kuvan. Ja ndin asiakkaat huomaavat, etta yrityksen takana on oikeita inmisia, jotka valittdvat asiakkais-
taan. Monet ihmiset etsivat arvosteluja netista ja tekevat ostopaatoksensa sen perusteella mita asiak-
kaat ovat kommentoineen ja miten kommentteihin on vastattu, ja ndin maine hyvasta asiakaspalvelusta

kantautuu potentiaalisille uusille asiakkaille.

6.4 Sisallontuotanto

Laadukkaalla siséllontuotannolla tuotetaan asiakkaille palvelevaa, merkityksellisté ja kiinnostavaa
sisaltod: tekstia, kuvia, aanta ja videomateriaalia. Viestinnan sanoma pitéisi olla sellaista, etta se
herattaa mielenkiinnon, visuaalisesti miellyttdvaa ja sanomaltaan myyvaa. Sen taytyy olla myds
oikeakielista, ynmarrettavaa ja selkeaa ja informatiivista. Laadukkaat kuva- ja videomateriaalit ovat

valttamattomia, kun brandin halutaan jaavan mieleen. Sisallon tarkoitus on tukea liiketoiminnan
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tavoitetta eli kasvattaa tunnettuutta tai lisata yhteydenottojen maaraa. Hyvan sisallon avulla voi
kasvattaa asiantuntijakuvaa — kuka olen ja mita minun palveluni ovat. Esim. retkioppaan toimessa
tama on ensiarvoisen tarkeaa. Brandin rakentaminen on pitkalti mielikuvien luomista ja mielenkiintoi-
set videot tuovat loistavan lisan myos Ailaston sisaltomarkkinointiin. Videoissa on helpompi vélittaa

esim. persoonaa ja tunnetiloja.

Sisaltdmarkkinointi tarjoaa monia keinoja vahvistaa brandia ja lisata sen tunnettuutta. Sisaltda tuot-
taessa on hyva pitaa fokus siina mita ollaan luomassa, mité tarkoitusta se palvelee ja tavoittelee.
Hyvatkin tekstit eivat palvele sivustolla, jos niiden tavoite ei ole selvilla. Kampanjoissa, joissa hae-
taan branditietoisuuden lisaamista, materiaali taytyy suunnitella tavoitteiden mukaisesti — muistetta-
vaksi, kiinnostavaksi ja erottautuvaksi. On myos tarkeaa tarkea luoda sopivaa sisaltéa jokaiseen os-
topolun vaiheeseen; eli niille, jotka vasta miettivat mita tehda ja niille, jotka ovat jo sen paattaneet.
Samaa sisalto ei valttdmatta sovi joka kanavaan eli kannattaa miettia minkalaisia asioita haluaa
yrityksesta tuoda esille ja missa kanavissa tietoa jaetaan. Tuottamalla persoonallista, mielenkiin-
toista, oikeakielista, kohderyhmia puhuttelevaa ja helposti luettavaa sisaltéa voi olla varma, etta

ihmiset kiinnostuvat Ailastosta.

Viestinnalle pitaa asettaa tavoitteet, jotta niita on helppo seurata. llman johdonmukaista ja tavoit-
teellista suunnitelmaa paamaarat jaavat tavoittamatta. Suosittelisin yrittdjaa ensimmaisena pereh-
tymaan Meta Business Suiten toimintaan ja myds siihen, miten esim. Facebookin algoritmi toimii
parhaiten ja miten potentiaaliset asiakkaat tavoitetaan. On myos tarkeaa, etta yritys nayttaytyy joka

kanavassa samalla tavalla.

6.5 Mainonnan, markkinoinnin ja viestinnan keinot

Markkinoinnin suuntaviivojen maarittely on Iahtokohta onnistuneelle sisallontuotannolle. Hyvin mie-
titty markkinointistrategia helpottaa arkista toimimista ja vapauttaa aikaa muulle toiminnalle. Mark-
kinointistrategiaa pohdittaessa on voi miettia vastauksia seuraaviin kysymyksiin: miksi olemme ole-

massa, kenelle haluamme tarjota palveluitamme ja mitka ovat tavoitteemme.

Kun yritys on saanut ns. isot strategiset linjat kuntoon; maaritellyt mission, kohderyhman, tavoitteet

seka hionut visuaalisen iimeensa kuntoon, on aika miettia viestintasuunnitelmaa. Se vie strategiset
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suunnitelmat kaytantoon ja on konkreettinen listaus tekemisista. Suunnitelma voi kulkea nimelld vuosi-
suunnitelma, vuosikello tai markkinointikalenteri. Suunnitelma ohjaa kaikkea tekemista seka budjetin

kayttoa. Se auttaa huomioimaan esim. sesonkien vaihtelut.

Suunnitelman tekoon ei ole yhta ainoaa oikeaa tapaa, vaan sita voi soveltaa ja se voi muuttua hy-
vinkin tilanteiden mukaan. Siina on kuitenkin hyva olla tarkeimmat linjaukset, markkinointika-
navien valinnat seka tavoitteet. Naiden asioiden kirjaaminen ylos varmistaa sen, etta kehitys me-
nee oikeaan suuntaan. Luonnollisesti on myds tarkeaa paattaa, minkalaisen kuvan yritys haluaa
luoda itsestaan somekanavissa. Koska Ailasto keskittyy tarjoamaan palveluitaan paaasiassa ku-
luttaja-asiakkaille, on hyva pitaa yrityksen tuottamat sisallot sellaisina, etta ne palvelisivat kohde-

ryhmaa parhaiten ja he saisivat oikeanlaisen kuvan yrityksesta.

Kuvapankin kokoaminen, perustekstien kirjoittaminen ja viikoittaiset viestinnan aihealueet toimivat
lahtokohtina. Tavoitteiden toteutumista (nayttokerrat, klikkaukset), taytyy seurata ja toimia sen
mukaisesti mita ne kertovat ja tarvittaessa muuttaa viestintad. Kun kohderyhmat ja heidan tar-
keimmat tarpeensa ovat tunnistettu ja maaritelty, voidaan miettia asiakkaan ostopolkua. Markki-
nointisuunnitelmaa laadittaessa on hyva ottaa myds maksettu mainonta huomioon ja kirjata ylos

esim. milloin maksettu mainonta on perusteltua ja ajankohtaista.

Esimerkkina toimivasta marraskuun markkinointisuunnitelmasta. Marraskuu on perinteisesti ollut
hiljainen kuukausi Ailastossa, mutta pienillakin asioilla voi saada eloa myos talviseen toimintaan.
Marraskuulle ajoittuu paljon merkki- ja teemapaivia, joita voi hyddyntaa markkinoissa (Pyhain-
paiva, Nanapaiva, Isanpéaiva, Black Friday, Ald osta mitadn -paivd). Teemapéivan ymparille voi
koostaa teemaan sopivan somepostauksen, blogiartikkelin tai vaikkapa podcastin. Teemaa voi
ajatella hieman laajemmin. Tekstissa voi kertoa vaikkapa siitd miten kyseinen paiva nakyy Ailas-
ton arjessa ja miksi se on tarkea paiva. Postauksissa vuorovaikutteisuus on hyvasta ja seuraajilta
voi kysya miten kyseinen paiva nakyy heidan arjessaan. Tarina yrityksen takana vetoaa ihmisten

tunteisiin, joten sitd kannattaa ehdottomasti hyodyntaa.
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6.6 Someviestinta

Sosiaalinen media on yksi parhaista digikanavista brandin rakentamiseen ja sen vahvistamiseen.
Siella voi tehda yrityksesta helposti lahestyttavan antamalla sille kasvot. Asiakkaat ovat luultavasti
somessa, joten kohderyhmat on helppo tavoittaa. Tehokkaalla someviestinnalla tavoittaa laajan ylei-
sOn ja yritys saa nakyvyytta. Someviestinnan taytyy olla saanndllista suunnitelmallista ja aktiivista.
Kommentteihin reagointi luo luottamusta ja antaa inhimillisen kuvan yrityksesta ja samalla voi luoda
asiakkaille lasndolon tuntua. Ajankohtaiset teemat ja muuten sisalloltaan kiinnostavat postaukset
kiinnostavat ihmisia. Olemalla aktiivinen somessa voi osoittaa Ailaston olevan toiminnassa ja ajan

hermolla.

Aluksi pitaisi tehdd muutamia alkupostauksia siten, etté seuraajamaara heti alussa saataisiin mah-
dollisimman suureksi. Esim. jo muutamalla kiinnostavalla postauksella, videolla ja maksetulla mai-
nonnalla saadaan hyvin tavoitettua seuraajia. Aluksi teemaksi voisi ottaa vaikkapa Ailaston uudis-
tuneen brandin ja jonkin teeman esim. kertoa Ailaston kuulumisia. Tarinalliset postaukset yleensa
kiinnostavat eniten, niita voi tehda monien Ailastoon liittyvien asioiden ymparille. Vuorovaikutuksel-
linen sisaltd kuten livesteamit tehostavat brandinakyvyytta ja ne jaavat hyvin ihmisten mieleen. Si-

saltoon kannattaa laitaa myds blogien linkit.

Kampanjoille ja tapahtumille olisi hyva tehda oma viestintasuunnitelma. Postaukset ovat my0s tar-
kea ajoittaa oikein, jolloin ne saavat eniten huomiota kohderyhmalta. Esimerkiksi tyossa kayvat
ihmiset kayttavat somea eniten 18-20 valilla. Someviestintda on helppo toteuttaa Meta Busines
Suiten kautta laaditun viestintdsuunnitelman mukaisesti. Esim. kerran viikossa somehetki on hyva

sisallyttaa tyoaikaa ja paivitysten ajastaminen helpottaa tekemista.

Somemarkkinoinnin suunnittelua helpottamaan on hyvéa tehdé julkaisukalenteri, se toimii apuna ja
helpottaa viestinnan toteutusta kuten aikatalutusta ja sisaltoa. Se auttaa myds hahmottamaan pa-
remmin julkaisut ja niiden ajankohdat pidemmall& aikavalilla. Lopuksi yrityksen tulee viela seurata
mitk& postaukset herattavat eniten mielenkiintoa ja tuovat yritykselle nakyvyyttd. Somessa kay-
tdssa on paljon analytiikkaa, jonka avulla pystyt seuraamaan, millaisesta sisallésta ja palveluista/tuot-

teista asiakkaat ovat kiinnostuneita.
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6.7 Sahkopostimarkkinointi

Sahkopostimarkkinointi on myods hyva keino tavoittaa asiakkaita. Sen avulla pystyy kohdentamaan
viesteja tehokkaasti, paremmin kuin muissa markkinointikanavissa. Tekemalla brandi-identiteettia
vahvistavia viesteja saa pienellakin budjetilla johdettua likennetta yrityksen nettisivuille. Uutiskir-
jetta ei kannata tehda vain tarjouksia ja kampanjoita varten vaan lukijoita kannattaa ilahduttaa ja
yllattaa persoonallisilla viesteilla. Lukijalle kannattaa tarjota jotain sellaista mika saa hanet kiinnos-

tumaan Ailastosta.

Sahkopostiviestinnan suunnittelussa kannattaa lahted likkeelle sahkopostien kerdamisesta. Hel-
poin tapa kerata osoitteita on pyytamalla asiakasta esim. littymaan uutiskirjelistalle. Laajempaa

markkinointia varten kannattaa hankkia erillinen sahkopostiohjelma.

6.8 Blogitekstit

Blogitekstit ovat hyva markkinointikanava. Blogi eroaa perinteisesta verkkotekstista siing, etta se
kirjoitetaan omalla nimella ja nain ollen viesteista tulee henkilokohtaisempia. Lahtokohtaisesti hyva
blogiteksti voi olla hyvinkin yksinkertainen. Kirjoittamistapoja on monia, mutta tarkeinta ovat kiin-
nostava aihe, hyva otsikko, selkea kieli ja helposti silmailtava kokonaisuus. Hyva blogikirjoitus on
tarinanomainen arkipaivan kertomus, joka saa ihmiset kiinnostumaan yrityksesta lisaa. Arkipaivai-
set tarinat tuovat yritysta tutummaksi ja nain ollen palveluita on helpompi ostaa jo valmiiksi tutulta

henkilolta.

6.9 Videomainonta

Videomainonta on oivallinen tapa kiinnittaa ihmisten huomio ja videot valittavat viesteja tehok-
kaasti. Inmiset ovat kiinnostuneet likkuvasta kuvasta ja videot ovat hyvéa tapa saada ihmiset py-
sahtymaan. Toimivassa videossa on yksi paaviesti, jonka on sen toimivuuden paapointti. Videot
ovat tehokas tapa rankentaa myos brandia, silla tarinat tekevat yrityksesta helposti lahestyttavan

ja inhimillisen. Hyva video toimii monilla eri alustoilla, verkkosivuilla, somessa ja uutismediassa,

32



joten tama kannattaa ottaa huomioon jo videon suunnitteluvaiheessa. Hyva video on suhteellisen

lyhyt ja informatiivinen.

Videoiden avulla voi kerata tietoa my0s asiakaskunnasta. Videoiden analytiikka kertoo, kuinka pal-
jon videota on katsottu ja kuinka pitkaan niiden parissa vietetaan aikaa. Jos ne eivat johda toivot-
tuihin lopputuloksiin, kuten verkkosivuvierailuihin, kannattaa uudestaan miettia niiden sisaltoa. Vi-

deoita suunniteltaessa onkin hyva asettaa niille selkeat tavoitteet.

6.10 Googlen tarjoamat mainonnan mahdollisuudet

Google-mainonnassa on erilaisia mahdollisuuksia ja mainostapoja. Mainokset ohjaavat ostoa har-
kitsevat asiakkaat suoraan mainostajan sivustolle. Kohdennetulla mainonnalla voi saada hyvia tulok-
sia, joskin se vaatii hieman perehtymista ja mielenkiintoa mainosten toteuttamiseen. Maksetun mai-
nonnan kohdennus on esiarvoisen tarkeaa silla mainontaan panostetut rahat menevat hukkaan, ellei

oikeaa kohderyhmaa tavoiteta.

Hakukoneoptimoinnin avulla asiakkaat tavoitetaan tehokkaasti ja kohdetummin. Googlen hakukonero-
botit skannaavat lapi tuhansia sivustoja vastaamaan hakua. Loydettavyyden vuoksi on erityisen tar-
kedd, etta nettisivut ovat laadukkaat ja toteutettu siten, etta hakukone ne 16ytavat. Laadukkuus koostuu
seka teknisesta toimivuudesta etta sisallosta ja verkkopalvelun liikenteen laadusta. Myds esim. sisallon

tuoreus vaikuttaa hakutuloksiin, siksi nettisivuja taytyy paivittda saannéllisesti.

Hyva ensimmainen askel brandin rakentamiseen on tehda hakusanatutkimus ja nain selvittaa mitka
hakusanat ovat sellaisia, jotka kuvaavat Ailaston palveluita parhaiten. Avainsanat ovat niita, jotka
parhaiten kuvaavat yrityksen tuotteita ja palveluita. Keyword Plannerin avulla voi etsia sopivia hakusa-
noja, se kertoo mm. eri hakusanojen kuukausittaiset hakuméaarat. Google Search Consolen avulla voi
tutkia millé hakusanoilla kavijat ovat paatyneet sivuille ja milla hakulausekkeilla verkkopalvelu sijoittuu

hakutuloksiin. Avainsanoja valitessa kannattaa myos miettia mita itse kirjoittaisi hakukenttaan.

Maksettua hakusanamainontaa voi kayttaa silloin, kun halutaan ostaa mainostilaa hakukoneen tu-

lossivuilta. Parhaat mainokset sijoittuvat hakutuloksissa ylimmaiseksi. Display eli bannerimainonta
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on edullinen tapa hankkia brandille nakyvyytta ja hankkia likennetta verkkosivuille. Display-mai-
nonnan tarkoitus on herattaa inmisten huomio mainokseen ja sita kautta yritykseen. Kaikki Google

mainontaa tehdaan Google Adsin kautta.

Google Analytics -tili on ilmainen verkkosivujen kavijaseurantaan tarkoitettu palvelu. Sen tehtavana
on mitata millaisia kayttajia verkkosivuilla vierailee ja miten he kayttaytyvat. Analytiikan avulla pys-
tyy keraamaan arvokasta tietoa, joiden avulla toimintaa voi kehitta@ esimerkiksi markkinoinnin
suunnittelussa. Google Analyticsin avulla saa tutkittua dataa helposti, joten tilin perustaminen on

hyvin suositeltavaa.
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7 TULOKSET JA JOHTOPAATOKSET

Kasvu ja uudistuminen toteutuvat, jos yrittajalla riittda kiinnostusta ja pitkajateisyytta uudistaa Ai-
laston toimintatapoja. My0s digitalisaation ja teknologian kehitys edellyttaa tahtoa pysya kehityksen
mukana, halua oppia uutta ja valmiutta uudistaa liiketoimintaa. Muutokset edellyttavat rohkeutta ja
sitoutumista, riittdvaa resurssointia ja myos yhteistyota Hailuodon muiden toimijoiden kanssa. Po-
sitiivinen kehitys edellyttaa laadukkaita palveluita, joita on tarjolla ymparivuotisesti. Palveluiden tay-
tyy olla helposti saatavilla ja ostettavissa netista. Hyvin brandatty yritys vetaa puoleensa asiakkaita
ja pienikin brandi voi olla kiinnostava. Tunnettuuden rakentaminen on pitkgjanteista tyota, jossa

markkinoinnilla on suuri rooli.

Ailastolla on paljon investointeja, muttei juurikaan tuloja. On tarkeaa miettia mitk& investoinnit ovat
tarkeita juuri talla hetkella ja mitka asiat voi jattaa myohempaan ajankohtaan. Kustannusten kriitti-
nen tarkastelu ja tuotteiden ja palveluiden hinnoittelu on my0ds asioita, joihin kannattaa paneutua.
Markkinointi on yleensa se mista ensimmaisena saastetaan, mutta markkinoinnin tarkeytta ei voi
sivuttaa, silla se on yrityksen tarkein investointi. Ainoa tapa tavoittaa asiakkaat, on panostaa naky-

vyyteen.

Kilpailun kiristyessa oikeastaan jokaisella alla, naen tarkeimpana asiana asiakaskokemuksen mer-
kityksen yritystoiminnan kasvun ja olemassaolon taustalla. Se on ensiarvoisen tarkeaa ja ehka yrit-
tajyyden suurin haaste. Asiakaskokemus syntyy kaikesta kohtaamisista asiakkaiden kanssa ja ilah-
duttavat asiakaskokemukset vaikuttavat siihen, ettd asiakkaat suosittelevat yritysta muille. Hyvaa
asiakaskokemukseen ei vaadita ihmeita, se koostuu pienista asioista, se on tunnetta, joten sana-
valinnoilla ja toimintatavoilla on valtavan suuri merkitys. Kohtaamiset asiakkaiden kanssa tuovat
myos konkreettista tietoa ja ymmarrysta siita millaiset ihmiset ovat yrityksesta kiinnostuneita. Uskollis-
ten asiakkaiden palkitseminen jollain tapaa kannattaa, silla yritys, joka palkitsee uskollisuudesta, sille
halutaan olla uskollisia. Palvelun laadun tuomat hyvat asiakaskokemukset ja asiakkaiden suosituk-

set ovat tulevaisuuden uuden Ailaston vahvuudet.

Ensimmaiset askeleet Ailaston olemassaolon kiteytyksessa ovat hyvan strategian avulla brandin
kirkastukseen. Nettisivut pitaisi saada palvelemaan paremmin asiakkaita ja markkinointia pitaisi
tehda aktiivisemmin ja eri kanavissa. Pihapiiria pitaisi saada houkuttelevammaksi ja esimerkiksi

lapsiperheita voisi kesaisin saada pysahtymaan Ailastoon tuomalla pihalle eldimia kuten lampaita.
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Sisaankaynnista pitaisi tehda erottautuva ja kutsuva. Sisatiloissa ylimaaraisten tavaroiden karsimi-
nen, huonekalujen asemointi ja tilojen siistiminen tekevat tiloista viihtyisamman. Karavaanarit ovat
tervetulleet matkaparkkiin ja opastetut retket lahialueille ja vesille tuovat hyvan lisan toimintaan.
Yrittajan oma luontohenkinen elamantapa auttaa Ailastoa liketoiminnan kehittamisessa talla sa-

ralla.

Ymparist0 ja paikan suotuisa sijainti ovat Ailaston vahvuuksia. On tutkittu, etta jossakin tapauksissa
ymparistd on tarkeampi valintakriteeri kuin itse tuotteet. Tulevaisuudessa Ailasto voisi myos enem-
méan keskittya tilaisuuksien ja tapahtumien monipuoliseen jarjestamiseen seka raataldityjen oh-
jelma- ja elamyspalveluiden tuottamiseen. Ailaston ei tdssa vaiheessa kannata miettia kilpailutilan-
netta vaan keskittya omaan toimintaansa ja palvelemaan asiakkaitaan parhaalla mahdollisella ta-
valla. Kilpailua on aina, eika se valttamatta ole huono asia. On vaan osattava I0ytda oma asiakas-

kunta.

Suosittelisin yrittajaa tutustumaan myds henkildbrandaykseen. Ihmiset muodostavat mielikuvia yri-
tyksista myos ihmisista niiden takana. Henkilobrandayksen kautta voi tuoda omaa osaamistaan ja
asiantuntijuutta hyvin ihmisten tietoisuuteen. Esimerkiksi Luonto-opas Leea -brandilla voisi tehda

luontoon liittyvia videoita ja muuta materiaalia ja siina samalla tuoda Ailaston palveluja esille.

Luontomatkailu on nostanut viime vuosina paataan, inmiset ovat ns. palanneet kotimaisen luonnon
aarelle pandemian tuomien muutosten myota. Uusia ideoita ja palveluita kaivataan matkailun sa-
ralle. Tata nakokulmaa kannattaisi hyodyntaa Ailaston tulevaisuuden suunnitelmissa. Matkailukoh-
teille erityinen voimavara on niiden elamyksellisyys ja elamysten tuoma ikimuistoisuus. Tulevaisuu-
dessa erityisesti ulkomaalaisiin matkailijoihin kannattaa panostaa ja houkutella heita elamysten aa-
relle ja tehda heille raataloityja paketteja. Kaikilla matkailijaryhmilla, olivatpa he sitten kotimaisia tai

ulkomaalaisia, on halu kokea ja saada elamyksia luonnon &arella.

Eli johtopaatoksena tahan kaikkeen; olemassa olevia palveluita pitda kehittdd, konseptoida ja
markkinoida paremmin. Tahan tavoitteeseen paastaan kiteyttdmalla likeideaa ja toimintatapoja
seka tehostamalla ja kohdentamalla markkinointia. Olemassa olevien palveluiden hiomiseen ja
konseptointiin menee aikaa ja jotta Ailastossa tapahtuisi jo ensi keséna uusia asioita, niin nyt olisi
hyva aika luoda jotain uutta, sellaista, joka tukee liiketoiminnan kasvua jo lahitulevaisuudessa. Ta-
han ratkaisuni on Lattykahvila Ailasto. Kahvila palvelisi ohikulkevia matkailijoita: pyorailijoita, mat-
kailijoita ja paikallisia. Valikoimissa olisi makeita ja suolaisia lattyja. Lattyihin kaytetyt raaka-aineet
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tulisivat paikallisten toimijoiden kautta ja tata yhteistyota voisi markkinoinnissa hyodyntaa ja tuoda
esille. Lattykahvilatoiminnan taustalla tehdaan samanaikaisesti toita matkailupalveluiden kehitta-
misen parissa. Tulevaisuudessa Ailasto olisi tunnettu hailuotolainen yritys, joka tarjoaa lattykahvi-
latoiminnan lisaksi laadukkaita luontoretkia, tapahtumia ja majoituspalveluita. Uskon, etta yrityksen
uusi identiteetti ja sita myoten saatu tunnettuus luo paremman pohjan yrityksen olemassaololle ja

muille oheistoiminnoille.

Yrityksen tunnuslukuja on hyva seurata saanndllisesti ja niitd kannattaa opetalla lukemaan. Ne
auttavat ymmartamaan sita mista raha tulee ja mihin sitd menee. Nain on helpompi puuttua esim.
kannattamattomaan liiketoimintaan ja onko esim. joihinkin uusiin investointeihin mahdollisuus lah-
ted. Myds budjettien laadinta olisi suositeltavaa. Ne auttavat ennustamaan ja ennakoimaan tule-
vaa. Budjetit perustuvat arvioihin, mutta sen antaa raamit missa rajoissa voidaan toimia. Myos di-
gitalisaation ja teknologian kehitys edellyttdd matkailutoimijalta tahtoa pysya kehityksen mukana,

halua oppia uutta ja valmiutta uudistaa liketoimintaansa.
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8 POHDINTAA

Taman opinnaytetyoni tavoitteena oli selvittda mista yritysmielikuva syntyy, millaisin keinoin siihen
paastaan, miten siihen voidaan vaikuttaa ja mitka ovat liketoiminnan menestystekijat, joilla halut-
tuihin tuloksiin paastaan. Tavoitteena oli myds pohtia millaisena kohdeyritys Ailasto halutaan tule-

vaisuudessa nakyvan asiakkaille ja viestinnan aanensavyn |0ytyminen.

Minun tutkimusstrategiani oli, ettd perehdyin alan kirjallisuuteen, osallistuin verkossa webinaarei-
hin, luin liketoiminnan kehittdmiseen liittyvia blogeja ja kavin haastattelemassa yrittajaa. Tutustu-
minen paikan paalla yrityksen toimintaan ja historiaan auttoi kokonaiskuvan hahmottamisessa.
Mielestani tyon paatutkimuskysymykseen "miten saada Ailaston toimintaa kiteytettya ja kehitettya”
saatiin vastaus. Kehitysideoita on paljon, joista yrittaja voi poimia itselleen niita asioita, joita haluaa
lahtea kehittamaan ja viemaan eteenpain. Tarkeimpana asiana itse naen nettisivujen uudistuksen
ja aktivoitumisen sosiaalisessa mediassa. Myos asiakastutkimuksia tekemalla voi saada parhaim-

mat vinkit kehittymiseen ja toiminnan parantamiseen.

Tata opinnaytety6ta oli todella kiinnostava tehda. Oma mielenkiintoni yritysten toiminnan kehitta-
miseen brandaamisen, markkinoinnin ja viestinnan keinoin on kasvanut tyon edetessa entisestaan.
Olen tehnyt tata opinnaytetyota lahdekirjallisuuden lisaksi pitkalti omien kokemusteni pohjalta. Olen
my0s saanut opintojeni my6ta paljon hyodyllista tietoa yrityksen digitaalisen nékyvyyden kasvatta-
miseen ja ymmarrysta nykypaivan markkinoinnin ja viestinnan tuomiin toimintatapoihin. Taman
opinnaytetydn myo6ta olen saanut oppimiani asioita sisaistettya viela paremmin ja kokonaisvaltai-

semmin.

Olen ennen opintojeni aloittamista toiminut muutaman vuoden yrittajana ja niin sanotusti hakkasin
paatani seinaan yritykseni markkinoinnin ja viestinnan suhteen. Minulla oli yritys, joka ei ollut niin
sanotusti nakyva, enka tiennyt millaisin keinoin saisin sen ihmisten tietoisuuteen. Tein erilaisia
kampanijoita, jaoin flyereita ja yritin olla aktiivinen somessa, tuloksetta. Tamén opinnaytetyon tyos-
tamisen tuloksena olen saanut itsekin digitaalisen yritysmaailman teoriasta kaytantoon eli kirjoitin
tata opinnaytetyota oppaaksi myos itselleni, jos mahdollisesti toimisin viela joskus yrittajana. Yri-
tykseni ei enaa jaisi nakymattomaksi.
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Opinnaytetyon tekeminen on ollut itselle hyvaa kertausta jo oppimistani asioista ja on syventanyt
olemassa olevaa osaamistani. Luen paljon itseani kiinnostavia liike-elamaan liittyvia artikkeleita ja
kuuntelen esim. Suomen Markkinointiliiton sivuilta [dytyvia webinaareja liittyen markkinointiin,
myyntiin ja viestintaan. Kaikkea tata tietotulvaa oli mahdoton tahan opinnaytetyohon kiteyttaa,

mutta asiat ovat minulla paassani tulevaisuutta varten.

Uskon, etta riittavalla tahdolla, periksiantamattomuudella ja uusien asioiden oppimisen halulla saa-
daan kohdeyrityksen toimintaa kiteytettya ja kehitettya ja tehokkaan viestinnan avulla Ailastoa tun-
netuksi. Toivoisin, etta Ailaston yrittaja saisi tasta opinnaytetydsta ideoita ja vinkkeja tulevaisuuden
uuden ja kiinnostavan Ailaston rakentamiseen. Tsemppid, uskallusta ja rohkeutta lahtea toteutta-

maan jotakin uutta ja mielenkiintoista!
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