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Yrityksen kasvattaminen vaatii tuekseen markkinointia. Markkinoin-
tiosaaminen vaikuttaa myds suoraan yrityksen menestymiseen, oli
kyse sitten kotimaan tai ulkomaan markkinoista. Kun markkinoinnin
perusasiat ovat kunnossa, asiakkaat ja yritys |6ytavat toisensa hel-
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Tassa oppaassa on esimerkkeja puutuotealan yritysten onnistunees-
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Tunne asiakkaasi ja kilpailijasi

Onnistuneen markkinoinnin pohjana toimii tieto. Mieti, milla tavalla
yrityksesi keraa asiakas- ja kilpailijatietoa ja hyodynnetaanko kaikki
asiakaskohtaamiset tarpeeksi hyvin. Panosta tiedon systemaattiseen
keraamiseen ja dokumentointiin.

Kaytannossa tama tarkoittaa esimerkiksi seuraavia
toimintatapoja:

« Keraa johonkin tieto siita ketka ovat olleet asiakkaina ja mita
he ovat ostaneet.

+ Asiakastapaamisten yhteydessa kannattaa jutella laajemmin
ja kirjata ylos keskustelussa ilmenneita tarpeita ja ideoita.
Myyjat ovat tassa avainasemassa.

« Hyddynna asiakastietoa ja keskusteluissa esiin tulleita ideoita
tuotteiden ja palveluiden kehittamisessa.

« Asiakassuhteiden hoitamiseen tarvittava tieto tulisi olla
yrityksessa useamman kuin yhden ihmisen saatavilla.

+ Yrityksessa tulee keskustella asiakkaiden nykyisista ja
tulevista tarpeista saannollisesti.

- Erilaiset asiakkaat tarvitsevat erilaista markkinointiviestintaa.



« Seuraa oman alan ja laheisten alojen trendeja ja ennakoi
asiakkaiden tarpeita.

« Seuraa kilpailijoiden toimintaa ja keskustele yrityksen sisalla
siitd, miten oma yrityksesi parjaa suhteessa kilpailijoihin ja

voisiko kilpailijoilta oppia jotakin.

Levita tietoa yrityksessa kaikkien
kayttoon

Asiakas- ja kilpailijatietoa on hyva kdyda yrityksessa lapi koko hen-
kilokunnan kesken. Tulevien tarpeiden ennakointi on erityisen
tarkeaa, jotta yritys voisi menestya myos jatkossa. Tuote- ja palve-
lukehityksen pitadisi perustua seka nykyiseen asiakastietoon etta
ennakointiin tulevista asiakastarpeista.

Asiakastieto auttaa myds kohdentamaan viestin oikein. Hyva asia-
kassuhde vaatii saannollista viestintaa. Mieti, miten asiakkaat voi-
sivat osallistua yrityksen tarinan kertomiseen ja sita kautta brandin
rakentamiseen. Hyva viestinta on kaksisuuntaista!






Suomen Lampdpuu Oy tavoittelee jalleenmyyjik-
seen sellaisia yrityksia, jotka tuntevat puun ja sen
ominaisuudet. Yritys toimii mielellaan perheo-
misteisten pienten ja keskikokoisten yritysten
kanssa. Seka hankinta- etta asiakaspohja pyritaan
pitamaan laajana, jolloin yhden hankintaketjun
hankaluus tai asiakkaan menetys ei aiheuta suu-
ria ongelmia yritykselle.

Asiakkaisiin pidetaan yhteytta muutenkin kuin
kauppaa kaytaessa. Asiakkaiden luona kdydaan
vierailulla ja heita tulee vierailulle Suomeen.
Kaikille asiakkaille Iahetetaan kortti 1-2 kertaa
vuodessa ja lisaksi lahetetaan sahkoinen uutiskir-
je saannollisin valiajoin. Tuotteista on myos tehty
"ndytesalkku’; jonka avulla asiakas (seka jalleen-
myyjd, etta loppukayttdjd) padasee omin aistein
tarkastelemaan tuotetta.

Yrityksen nakyvyyteen seka mainosten, netti-
sivujen ja messuosaston yhtenevaiseen ilmee-
seen on kiinnitetty huomiota. Useissa maissa ja
eri kielialueilla toimivan yrityksen on hankala
kdyttaa perinteisia printtimedioita, joten paljon
on keskitytty sahkoiseen markkinointiin. Lisaksi
markkinointia kohdennetaan eri alueilla eri ta-
voin — puu materiaalina on toisilla markkina-alu-
eilla normaali rakennusaine ja toisaalla ehdoton
luksustuote. Onkin tarkeaa osata segmentoida
tuote eri markkina-alueille.

Uusien tuotteiden kehittaminen yrityksessa on
aktiivista. Kehittamisessa pyrkimyksena on, etta
tuotetta jalostetaan mahdollisimman pitkalle ja
se on loppukayttajan kannalta helppo kayttaa.
Tuotekehityksen tarpeet ovat tulleet usein ilmi
asiakkaiden kanssa kaydyissa keskusteluissa. Tuo-
tekehitysta tehdaan usein yhteisty6ssa muiden
kanssa. Ndin on kehitetty mm. maalattu lampo6-
puu.



Brdndilld tarkoitetaan sitd positiivista mainetta, joka rakentuu
yrityksen tai sen tuotteen ympidirille. Bréindi on lupaus laadusta ja
parhaimmillaan tuo asiakkaalle lisdarvoa. Hyvd bréindi auttaa erot-
tautumaan kilpailijoista ja helpottaa asiakkaan valintaa.

Brandia voidaan luoda markkinoinnin keinoin. Yrityksen on tarkeaa
miettia, millaista mielikuvaa sen markkinointiviestinta luo asiakkaal-
le esimerkiksi kuvien ja erilaisten markkinointimateriaalien kautta.
Asiakkaalle olisi synnyttava yhtendinen kuva yrityksesta ja sen
lupaamasta laadusta.

Brandi liittyy my0s kdaytannon tyohon. Yritys voidaan tuntea vaik-
kapa hyvasta laadusta, tarkasta tyosta ja nopeasta toiminnasta. On
tarkedaa muistaa, etta jokainen tydntekija asentajasta myyjaan luo
yrityksen brandia ja lunastaa lupauksia. Hyva brandi saa osakseen
uskollisia asiakkaita, jotka my6s suosittelevat yritysta.

Kuvat vasemmalta oikealle:
Hakola Huonekalu Oy, Veistdmd M. Kortesniemi, Téhtiporras Oy, P. Rotola-Pukkila Oy,
Lahnakoski Oy, Suomen Ldmpdépuu Oy.









Lahnakoski Oy valmistaa airoja, meloja ja ve-
neiden lipputankoja, seka myy niihin liittyvia
tarvikkeita - eli asiakkaan nakokulmasta tar-
vikekokonaisuuksia. Yrityksen hyva nakyvyys
internetissa luo vakuuttavan kuvan osaamisesta,
tekemisesta ja tavoittaa laadusta kiinnostuneet
loppukayttdjat. Yrityksen myynti on jarjestetty
padsaantoisesti jalleenmyyjien ja maahantuojien
kautta. Valtaosa yrityksen liikevaihdosta muodos-
tuu ulkomaankaupasta. Tarkeimmat vientimaat
ovat Ruotsi, Norja, Englanti, Ranska ja Saksa.

Lahnakoski on onnistunut ottamaan asiakkaan
mukaan oman brandinsa rakentamiseen. Esi-
merkkina tasta nelja melojaa toteutti tutkimus-
retken Gronlantiin ja meloivat Lahnakosken
heita varten kehittamilla meloilla. Retkikunta,
ja sita kautta myos yritys, sai laajaa nakyvyytta
harrastajien keskuudessa. Retkikunta bloggasi
itse aktiivisesti sosiaalisessa mediassa ja tuotti
videoita Youtubeen.

Sosiaalisen median suunnitelmissa on huomi-
oitu myos se, etta yrityksen itsensa esiin nos-
tamat asiat eivat toimi siella valttamatta yhta
hyvin kuin kayttajakokemusten kautta saadut
suositukset ja maininnat. Yritys linkittaa omaan
viestintakanavaansa bloggareiden kirjoittamia
teksteja yrityksen tuotteista. Toiminta sosiaalises-
sa mediassa vaatii suunnitelmallisuutta, aktiivisia
paivityksia ja vastauksia asiakkaiden kysymyksiin.
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Pysahdy aika ajoin testaamaan, kuinka yritys nayttaytyy
asiakkaalle.

+ Kuinka helposti yritys ja sen yhteystiedot 16ytyvat?

+ Ovatko tuotteet ja tuotetiedot, mahdollisesti hinnatkin hyvin
esilla? Internetista etsitdan paljon tietoa tuotteista.

« Mieti hakusanat milla asiakkaasi mahdollisesti etsii yritysta ja
varmista, etta yrityksesi 10ytyy niilla. Kysy tarvittaessa
asiantuntijalta apua hakukoneoptimointiin, mutta muista,
ettd sind tunnet yrityksesi ja sen avainsanat parhaiten!

+ Yhteydenottopyynto6ihin tulee vastata ripedsti. Varaa aikaa
vastaamiselle — vastausta odotetaan viimeistaan seuraavana

arkipaivana.



Kiinnita huomiota markkinointimateriaalien (www-sivut, painetut
materiaalit, messuosasto) kuviin ja ilmeeseen. Viestivatko ne sita
mita haluatkin? Kayta ammattilaista materiaalien tuottamisessa.
Ammattitaidolla tuotetut valokuvat ja markkinointimateriaalit luo-
vat brandia ja antavat asiakkaalle lupauksen laadusta.

Kerro yrityksesi tarina. Asiakkaat ovat kiinnostuneita tarinoista,
jotka koskettavat ja antavat yritykselle persoonallisuuden. Hyodyn-
na tarinallisuutta brandin luomisessa eri medioita kayttamalla. Ole
lasna sielld, missa asiakkaasi ovat. Kayta hyodyksi sosiaalista mediaa
asiakkaiden kohtaamisessa. My6s verkkokaupan perustaminen on
nykyaan varsin helppoa. Mieti, auttaisiko verkkokauppa omia asi-
akkaitasi saavuttamaan yrityksesi tuotteet ja palvelut. Asiakkaan
ostoprosessi siirtyy yha enemman verkkoon, ota tama huomioon
yrityksesi saavutettavuuden kannalta!

13






Kauhajokelainen P. Rotola-Pukkila Oy valmis-

taa huonekaluja ja sisustuspaneeleja. Yrityksen
www-sivuilta on tuotetiedon lisaksi luettavissa
yrityksen historiaa sen perustamisesta saakka,
tietoja ymparistoohjelmasta seka uutisia yrityk-
sen toiminnasta. Tallaiset tekijat luovat positiivis-
ta mielikuvaa yrityksesta yleensd, sen vastuulli-
suudesta ja toiminnasta.

Yrityksen myynti tapahtuu padsaantoisesti
jalleenmyyjien kautta. Olennaisessa osassa on
tarjota jalleenmyyijille tuotetietoa, jotta heidan

on helpompi myyda tuotteita. Jo varhaisessa
vaiheessa, tietotekniikan edellytysten antaessa
my®dten, yritys on tarjonnut sahkdista suunnitte-
luohjelmaa osista koottavien hyllystjen suun-
nitteluun. Ohjelmaa on kehitetty tietotekniikan
kehittymisen mukana. Sen avulla asiakkaan on
helppo mieltaa milta valmis tuote nayttaa.

Yritys on toteuttanut Ruotsissa hyvantekevai-
syyskampanjan, jota varten valmistettiin nume-
roitu sarja lipastoja, joiden paalla oli kuuluisan
ruotsalaistaiteilijan taideteoksella koristettu
erikoislasikansi. Tuotteen hinnasta tietty summa
lahjoitettiin ennalta nimettyyn hyvantekevai-
syyskohteeseen. Kampanja sai laajaa nakyvyytta
Ruotsissa messuilla, lehdissa, radiossa ja TV:ssa.
Tarkein yrityksen saama hyoty oli sen mukanaan
tuoma julkisuus ja positiivinen nakyvyys. Hyvan-
tekevaisyyskampanjan avulla saatiin asiakkaille
valitettya positiivista yrityskuvaa vastuullisesta
yrityksesta.
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Hakola Huonekalu Oy:ssa tehtiin sukupolven-
vaihdos ja mukaan tuli kolmas sukupolvi. Nuori
polvi on tehnyt yrityksen toimintaan suuria muu-
toksia aina ulkoisen ilmeen kokonaisvaltaisesta
paivittamisesta markkinoinnin mullistamiseen.
Ulkoiseen ilmeeseen ja kauneuteen kiinnitetaan
paljon huomiota niin kuvissa, messuosastoilla
kuin nayttelytiloissakin.

Yrityksen historia ja tarina on nostettu nakyvasti
esiin, samoin suunnittelijoiden kanssa tehtava
yhteistyd. Suunnittelijoiden avulla on uudistettu

yrityksen valmistamia tuotteita. Asiakas voi ostaa
sisustustuotteen tai laajemman kokonaisuuden.
Vaikka kyse on suhteellisen pitkdan kestavista
tuotteista, halutaan silti panostaa asiakasuskolli-
suuteen. Asiakkaille halutaan tarjota hyvaa palve-
lua ensikontaktista kaupanteon hetkeen, mutta
viela senkin jalkeen. Materiaalien hoito-ohjeet
ovat loydettavissa verkkosivuilta ja uusia paallisia
voi tilata sohviin viela vuosien jalkeen.

Sosiaalisen median kanavat ovat nousseet
erittdin merkittdvaan asemaan markkinoinnin
valineena. Sita kautta on tavoitettu uusia asiakas-
ryhmia ja voidaan uudella tavalla seurata mark-
kinointitoimien saamaa vastakaikua. Yrityksella
on oman blogin lisaksi useita bloggareita, jotka
blogeissaan tuovat esiin yrityksen tuotteita ja
positiivisia kokemuksia yrityksen kanssa asioimi-
sesta.

Uudistuksilla on saavutettu ennakoitua parem-
pi tulos. Myynnin huomattava kasvattaminen
huonekalualalla taantuman aikana on merkittava
saavutus.

]
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Keita asiakkaasi ovat?

Pida ajan tasalla olevaa asiakasrekisteria. Oman yrityksen asiakas-
kunta on hyva valilla kayda lavitse.

Ketkd ovat tirkeimpid asiakkaita, vaikuttaako siihen yksin osto-
mddrd ja aktiivisuus vai onko myds muita kriteereitd?

Ketkd suosittelevat yritystd ja ovat siksi arvokkaita asiakkaita?

Kun olet tunnistanut avainasiakkaasi, mieti milla tavoin voisit hoitaa
asiakassuhteita heihin ja tuottaa lisdarvoa vielda enemman. Markki-
nointiviestintaa voi kohdentaa eri tavalla eri asiakkaille. Potentiaali-
set asiakkaat tarvitsevat erilaista viestintda kuin pitkaaikaiset, sitou-
tuneet asiakkaat.

Mieti asiakaspohjan laajuutta. Harvojen suurten asiakkaiden varassa
toimittaessa ennakoimattomat muutokset heidan toiminnassaan
vaikuttavat suuresti omaan yritykseen.



Harkitse yrityksesi ja tilanteesi kannalta, olisiko hyva saada omaa
yritysta suurempi vai suunnilleen samankokoinen kumppani. Joskus
on hyva, etta verkostossa on selva veturi, toisinaan suurin piirtein
samankokoiset yritykset muodostavat toimivamman ryhman.

Hyddynna markkinatutkimusta. Voit tehda sen itse tai ostaa asian-
tuntijalta. My0s oppilaitoksissa tehdaan opinnaytetdita, joita voi
hyddyntaa oman yrityksen markkinatutkimuksessa. Markkinatutki-
muksen avulla saat tietoa potentiaalisista asiakkaista ja heidan osto-
kayttaytymisestaan, kilpailijoista seka kysynnan maarasta. Kayta tata
tietoa markkinoinnin suunnittelussa. Tee markkinointiin vuosisuun-
nitelma, jossa mietit tavoitteet, kohderyhmat, keinot, kanavat, aika-
taulun ja budjetin. Tama toimii runkona, jota on helppo paivittaa eri
tilanteiden ja tarpeiden mukaan. Markkinointisuunnitelma voi siis
elaa tilanteen mukana, mutta hyva runko auttaa toteuttamisessa.
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Kuva: Téhtiporras Oy




Alajarveldinen Tahtiporras Oy valmistaa yksi-
I6llisia porrasratkaisuja. Valtaosa asiakkaista on
padkaupunkiseudulla, joten yritys paatti perustaa
myyntikonttorin myds Helsinkiin. Sijainti mah-
dollistaa tihedn ja luontevan yhteydenpidon mm.
ammattirakentajiin, kun on mahdollista tavata
saannollisesti. Samalla pystytdan keskustelemaan
tulevista hankinnoista ja kertomaan uutuustuot-
teista.

Markkinoinnin osalta suunnitellaan perusrunko
- paatapahtumat - joiden ymparille koostetaan
tapauskohtaisesti niita tukevia asioita ja keinoja.
Kokemus on osoittanut, etta markkinointiin on
hyva olla runko, mutta koska tilanteet muuttu-
vat joskus nopeastikin, on myds markkinoinnin
suunnitelman oltava joustava. Yrityksen asiakkai-
na on ollut joitakin bloggareita, joiden kanssa on
tehty markkinoinnillista yhteisty6ta. Blogitekstit
tukevat yrityksen tavoitetta olla alansa edella-
kavija auttamalla tuomaan esiin uusia ja erilaisia
ratkaisuja.

Asiakkaat haluavat nahda kuvia ja esimerkkeja
valmiista tuotteista. Yrityksen nettisivut halutaan
kuitenkin pitaa selkeina ja siisteina, ammatti-
kuvaajan kuvilla varustettuina. Asia ratkaistiin
perustamalla Instagram-tili, jonne niin asiakkaat,
asentajat kuin oma henkilostokin voivat laittaa
kuvia ndkyviin. Sielta 16ytyy paljon kuvia yksilol-
lisista toteutuksista ja kannykalla otetun kuvan
laatu on Instagram-toteutukseen aivan riittava.
Omilla www-sivuilla kdytetadn vain ammattiku-
vaajan valokuvia.

/1
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Ole yhteydessa asiakkaisiin ja
kehita toimintaasi

Yhteys asiakkaisiin voi tapahtua hyvin monella eri tavalla; tydmaa-
kokouksissa, tyokohteissa, puhelimitse, sahkdpostilla, uutiskirjeella,
vierailuilla, edustajien valityksellda, messuilla. Omasta olemassaolosta
tulee muistuttaa riittavan usein, itselle luontevalla tavalla.

Asiakkaiden kanssa keskustellessa voi esiin nousta tarpeita, joihin ei
ehka juuri silla hetkella ole viela ratkaisua. Tallaisiin tarpeisiin vas-
taamalla voidaan kehitella uusia tuotteita, joille markkinat ovat jo
valmiina olemassa. Asiakastarpeiden ennakointi ja tulevaisuuteen
katsominen on tarkeaa yrityksen menestymisen kannalta. Seuraa
aktiivisesti trendeja ammattilehdista ja messuilla seka kuuntele alasi
asiantuntijoita.

Panosta tuote- ja palvelukehitykseen. Pohdi miten tuotteeseen
lisatyilla palveluilla voisit kasvattaa omaa liilketoimintaasi ja auttaa
samalla asiakasta saavuttamaan helpommin omat tavoitteensa.



Lunasta lupaukses

Markkinoinnilla rakennetaan mielikuvia ja luodaan odotuksia. Nama
lupaukset on lunastettava kaytannon toiminnalla. Kun asiakas koh-
taa yrityksen, jokainen hetki on tarkea. Mieti tarkkaan asiakkaan pol-
ku yrityksessa ja pohdi, miten jokaisella kohtaamisella voisi parantaa
asiakaskokemusta.

Ala lupaa sellaista, mita et pysty toteuttamaan. Asiakastyytyvaisyys
syntyy odotusten ja kokemusten vuoropuhelussa - jos mahdollista,
ylita asiakkaan odotukset. Jotta odotukset voidaan ylittaa, tarvitaan
tietoa siita mita ne ovat.

Muista siis kuunnella asiakasta eri keinoilla ja menetelmilla. Pe-
rinteisella asiakastyytyvaisyystutkimuksella on paikkansa, mutta
asiakkaan kuuntelu tulisi olla jokapaivaista. Parhaimmillaan maine
rakentuu hyvien kokemusten kautta, suosittelu on parasta markki-
nointiviestintaa!
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Isojoella toimiva Veistamo M. Kortesniemi on
tehnyt pitkan linjan yhteistyota asiantuntijoi-
den ja hanketoimijoiden kanssa. Rikkakatosten
valmistamisesta aloittanut yritys on kehittanyt
tuotevalikoimaansa itsendisen kehitystyon lisaksi
useiden hankkeiden avulla. Yrityksen toinen
padtuote, elementeista koottava halli on saanut
alkunsa osana hanketta.

Hankkeiden avulla tuotekehitysta ja tyoprosessi-
en sujuvoittamista on viety eteenpain. Hankkeet
perustuvat eri tahojen yhteistyohon. Yhteistyolle

on olemassa yhteinen paamaara, johon pyritaan.
Hankkeen aikana selvitetaan, kuinka tuohon paa-
madradn voidaan padsta. Samalla yhteistyosuh-
teita tulee testattua ja jokaisen omaa osuutta
prosessissa hiottua. Vaikka kaikissa kehittamis-
hankkeissa ei olekaan paasty toivottuun lop-
putulokseen, on hankkeisiin osallistuminen silti
koettu kannattavaksi.

Kehittaminen on yrityksen ja erehdyksen kautta
tapahtuvaa toimintaa. Pienelle yritykselle uusi-
en tuotteiden ja tyétapojen kehittaminen ovat

suuria ponnistuksia ja vaativat paljon panostusta.

Yhteistyossa tehtyna vaadittuja resursseja saa-
daan usealta eri taholta, jolloin yhdelta yrityksel-
ta vaadittu osuus on pienempi kuin kokonaan
yksin toimittaessa.
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Kuluttajien ostokadyttaytyminen, arvot ja arvostukset muuttuvat
vuosien saatossa. Muista siis paivittaa yrityksen markkinointia.
Yrityksen kasvaessa laajeneva asiakaskunta voi vaatia muutoksia
toimintatapoihin, myyntiorganisaatioon tai yrityksen organisointiin.

Muista kehittaa yritystasi jatkuvasti. Pohdi mita kehittamisen koh-
teita yrityksesi toiminnassa on ja laita ne tarkeysjarjestykseen. Paata
mihin niista keskityt ja tydskentele suunnitellusti pienin askelin kes-
kittyen muutamaan asiaan kerrallaan. Kuuntele asiakkaiden lisaksi
yhteistydkumppaneita ja omaa henkilokuntaasi. Heilta voit saada
arvokkaita ideoita kehittamiseen. Ota kehittamiseen mukaan myos
asiakkaat. Sahkoiset kanavat antavat mahdollisuuden osallistaa
asiakkaita tuote- ja palvelukehitykseen.

Asiantuntijoiden apua ja kehittamishankkeita kannattaa hyodyntaa.
Peilaa asiantuntijoiden tietoa omaan nakemykseesi. Vaikka oletkin
oman yrityksesi osalta paras asiantuntija, voit keskusteluissa muiden
kanssa saada arvokkaita ideoita ja toteuttamiskelpoisia ajatuksia
yrityksesi kehittamiseen.



Ota yhteytta!

Yrityksen kehittaminen koostuu pienista palasista ja osista. Kun ha-
luat kehittaa yritystasi, tarjolla on useita eri asiantuntijapalveluita.

Ota rohkeasti yhteytta! Apua kehittamiseen tarjoavat mm:

+ Suomen Metsakeskus

+ Alueen ELY-keskukset

+ Leader-toimijat

« Kunnalliset elinkeinotoimijat

+ Oppilaitosten yrityspalvelut

« Kauppakamarit

« Yrityspalveluita tarjoavat konsultit

+ Puutuoteteollisuus ry

(4
& .‘ Esite on painettu 100% kierrcityspaperille.
-
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