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The client of the thesis is an equestrian supplies store in Oulu. The subject was
to draw up a marketing plan for Horse Supplies Aimarautio, which the entrepre-
neur can use to benefit her business from the beginning of 2014 onwards. The
company was founded in 2009 and employs only the entrepreneur herself. The
company is located near Oulu with good connections to the center of the city.

The theoretical part of the thesis consists of the business literature and materi-
als on the Internet. The company's marketing plan is based on known theories,
methods learned during the study period as well as the entrepreneurs own ex-
periences. In addition, we interviewed the entrepreneur and learned about the
needs of the company, as well as, of course, took into account the entrepre-
neur's wishes. The research method was descriptive and comparative study.

The result was a fairly comprehensive understanding of marketing communica-
tions and the means. We gave the entrepreneur tips on how to get more sales
and new customers by various events or marketing communications means.
Entrepreneurs should use e-mail marketing on a regular basis, because it is a
cost effective way of marketing when done properly. The company's aim is to
use the plan for the 2014 operating season.

Keywords: horse management, digital marketing, equestrian equipment shop,
facebook, e-mail marketing.
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1 JOHDANTO

Suomessa on hevosia yli 74 000 ja ne liikuttavat yli 200 000 suomalaista (Suo-
men Hippos 2012, hakupéivd 13.9.2013) ja m&ard on kaksinkertaistunut vii-
meisten 30 vuoden aikana. Ratsastuksen harrastajia Suomessa on 160 000 ja
raviharrastuksen parissa toimii 50 000 ja raveista kiinnostuneita on 750 000.
Suomessa on noin 3000 hevosalan yritystd ja 16 000 tallia (Suomen Hippos
Mahdollisuuksien hevonen 2013, hakupéiva 18.9.2013). Suomessa rekisteroity-
neiden hevosten omistajia on noin 35 000 (Yrittajalinja 2009, hakupaiva
13.9.2013.)

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tehda markkinointiviestintasuunnitelma Hevos-
tarvike Aimarautiolle. Yrittajan toiveena oli, etta keskitymme digitaaliseen mark-
kinointiin, etenkin sahkdpostimarkkinoinnin kehittamiseen. Ensisijaisena kohde-
ryhmanda ovat ratsastajat, koska ratsastusvaatteiden myynnista tulee suurin osa
yrityksen liikevaihdosta. Tavoitteena oli tehda helppo ja kaytannollinen markki-

nointiviestintasuunnitelma seka miettia, miten yrittaja selviaa kovasta kilpailusta.

Tarkoituksenamme oli antaa uusia nakokulmia yrittdjalle ja kehittdd nykyista
markkinointiviestintdd vuoden mittaisella suunnitelmalla, joka otetaan kayttoon
tammikuussa 2014. Lahteina kaytimme markkinoinnin kirjallisuutta seka digitaa-
lisia lahteita. Yrityksen tiedot ja taustat saatiin selville haastattelemalla yrittdjaa
henkilokohtaisesti useita kertoja. Lisatietoja saimme tekstiviestilla ja Faceboo-
kviesteilla. Tydssa kaytiin ensin lapi tietoperusta luvuissa kaksi ja kolme, joka
sitten sovellettin kaytantoon markkinointiviestintdsuunnitelmassa. Kaytettavia
markkinointiviestinnan keinoja olivat henkilokohtainen myyntity6, digitaalinen

markkinointi, myynninedistaminen, mainonta ja suhdetoiminta.

Olemme molemmat hevosharrastajia, toinen ravipuolelta ja toinen ratsupuolelta,
joten paatimme toteuttaa tyon yhdessa ja hevosiin liittyen. Saimme toimeksian-
tajaksi pitkan linjan hevosnaisen Mari Yliniemen, Hevostarvike Aimaraution yrit-

tajan. Hevostarvike Aiméarautio myy hevostarvikkeita seka ratsastajien vaatteita
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Aimaraution hevosurheilukeskuksessa sijaitsevassa liikkeessa. Pelkastaan Ai-
marautiolla on hevosia ja harrastajia paljon, joten sijainti on hyva. Hevosharras-
tus on kovassa nosteessa varsinkin aikuisten naisten keskuudessa Oulun seu-
dulla ja etenkin ratsastusvarusteille riittdd kysyntaa. Hevostarvikkeisiin panoste-
taan yhd enemman, mutta samalla kilpailu yrittdjien kesken kovenee ja hevos-
tarvikkeita on myynnissa yhad useammassa kaupassa. Kovassa kilpailussa yrit-

taja erottautuu kilpailijoistaan ammattitaitoisella ja henkilokohtaisella palvelulla.

Pohjois-Pohjanmaalla hevosia on 6111 ja hevosenomistajia 3603. (Hevosten
Pohjois-Pohjanmaa 2014—-2020 2013, hakupaiva 7.11.2013.) Hevostalous Poh-
jois-Pohjanmaalla on monipuolista. Talleista noin neljannes ovat yritysmuotoisia
ja tallien yleisimmat toimintamuodot ovat hevoskasvatus, ratsastustuntitoiminta
ja ravivalmennus. Alueella toimii noin 45 ratsastuskoulua tai harrastetallia, yli
100 ravitallia ja yli 50 hoitotallia. Kasvatustoimintaa harjoitetaan muutamilla tal-
leilla paaasiallisena toimintana ja useilla talleilla osana muuta toimintaa. (Pro

Agria, Elinvoimainen hevostalous 2013, hakupaiva 16.9.2013.)

"Pohjois-Pohjanmaa on Suomen hevosmydnteisin maakunta, missa hevonen
on merkittava elinkeinon lahde ja vetovoimainen harrastus." Hevostalous on
ollut nopeasti kasvava toimiala, jonka kasvu viime vuosien taloudellisessa taan-
tumassa on jonkin verran hidastunut, muttei kuitenkaan pyséhtynyt, kuten mo-
nilla muilla toimialoilla on kaynyt. Hevostalouden rahavirrat ovat kokonaislas-
kelmien mukaan arvioituna noin 0,34 miljardia euroa. (Pro Agria, Elinvoimainen
hevostalous 2013, hakupaiva 16.9.2013.)

Hevosurheilun lajit voidaan Pohjois-Suomessa jakaa raviurheiluun ja ratsastuk-
seen. Ratsastuksessa loytyy useita muotoja, kuten este-, koulu-, kentta-, lan-
nen-, matka- ja islanninhevosratsastus. Este- ja kouluratsastus ovat suosituim-
pia lajeja Suomessa. Este- ja kouluratsastuksen harrastajat tuovat suurimman

osan tuotoista Hevostarvike Aimarautiolle.



2 MARKKINOINTIVIESTINNAN SUUNNITTELUN OSA-ALUEET

Tassa luvussa kdymme l&pi markkinointiviestinnan osa-alueet ja markkinointi-
viestinnan keinot kaydaan lapi luvussa kolme. Markkinointiviestinta on yksi
markkinoinnin kilpailukeino. Markkinointiviestinnén tehtavana on luoda, yllapitaa
ja kehittaa vuorovaikutussuhteita asiakkaiden ja kaikkien muiden markkinoilla

toimivien kanssa. (Isohookana 2007, 35.)

Markkinointiviestinnan tehtavana on tukea tuotteiden ja palvelujen myyntia seka
hoitaa asiakassuhteita. Markkinointiviestinnalla pyritdan vahvistamaan, luomaan
ja yllapitaméan asiakassuhteita ja vaikutetaan tuotteiden ja palveluiden tunnet-
tuuteen, haluttavuuteen ja viimeiseksi myyntiin. Silla pidetd&n yhteyttd paitsi
potentiaalisiin asiakkaisiin ja nykyasiakkaisiin, myos jakelutiehen ja muihin os-
topaatokseen vaikuttaviin tahoihin. Asiakkailla, jakelutiella ja muilla ostopaatok-
seen vaikuttavilla on tarve hyoddykkeita ja ostopaatostd koskevaan tietoon.
Markkinointiviestinnalla on tarkoitus tyydyttda tdma tiedon tarve, ja nain viestin-
nan painopiste on tuotteissa ja palveluissa, niiden laadussa, hinnassa, ostopai-

kassa ja muissa ominaisuuksissa. (Isohookana 2007, 16.)

Markkinointiviestinnan pyrkimyksené& on saada aikaan lahettajan ja vastaanotta-
jan vdlille jotain yhteista, yhteinen kasitys tuotteesta, yrityksesta tai sen toimita-
voista. Markkinointiviestinnan avulla halutaan vaikuttaa niihin tietoihin ja kasi-
tyksiin, jolla on merkitysta sille kuinka sidosryhma kayttaytyy organisaatiota koh-
taan. (Vuokko 2003, 12.)

2.1 Tilanneanalyysi

Yrityksen tilanneanalyysissa kaydaan lapi yrityksen taméan hetkinen tilanne, kil-
pailutilanneanalyysi, markkina-analyysi, SWOT- ja pesteanalyysi. Tilanneana-
lyysi kertoo yrityksen taméan hetkisesta tilanteesta muun muassa arvot, tavoit-
teet, vahvuudet ja heikkoudet. Kilpailutilanneanalyysi tarkastelee yrityksen

oman alansa markkinatilanteen ja kilpailijat. Markkina-analyysissa tarkastellaan
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potentiaaliset asiakkaat ja kohderyhmat. SWOT-analyysissa kaydaan lapi yri-
tyksen sisaiset vahvuudet ja heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet ja uhat.
Peste — analyysi kertoo yrityksen toimintaymparistosta ja sen muutoksista. Lu-

vussa nelja kaydaan lapi Hevostarvike Aimaraution tilanneanalyysi.

2.2 Markkinointiviestinnan tavoitteet

Markkinointiviestinnan tavoite on tuottaa onnistuneita vaikutusprosesseja. Vies-
tintd pitda suunnitella niin, etta vaikutusprosessin loppupéaassa saavutetaan se
tavoite, joka alkupaassa asetettiin. Tavoitteiden tulisi olla realistisia ja haasteel-
lisia. ( Vuokko 2003, 131-138.)

Markkinointiviestinnasséa mikrotason yrityksen tavoitteita tarkastellaan kolmella
eri tasolla. Ensimmaisena kognitiivisen tason tavoitteet, jossa kohderyhmén
tulee oppia tietdmaan mika on tuote ja palvelu mita tarjotaan. Toisen tason ta-
voitteet liittyvat tunteisiin ja kohderyhman tulee pitdéa tuotteesta tai palvelusta ja
lisaksi sen tulee olla mielenkiintoinen. Kolmannen tason tavoitteet ovat konatii-
viset tavoitteet, jossa kohderyhmé ostaa tai kokeilee tarjottavaa tuotetta tai pal-
velua. (Isohookana 2007, 98-99.)

Mielestamme Hevostarvike Aiméaraution tapauksessa markkinointiviestinnan
tavoitteita ovat saada yrityksen tuotteet tai palvelu tunnetuksi asiakkaille seka
hankkia uusia asiakkaita. Yrityksen pitaisi saada parannettua tunnettuutta Ou-
lun seudulla. Yrityksen myynnin tulisi lisaantya tehokkaalla markkinointiviestin-

nalla, seka samalla kanta-asiakassuhteita tulisi luoda enemman.

2.3 Kohderyhmat

Kohderyhmien maarittdminen on markkinointiviestinndn suunnittelun yksi pe-

ruskysymyksista. Lahtokohta kohderyhmien valinnalle on se, millaisilla markki-
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noilla yritys toimii ja miten se on segmentoinut markkinat. Yritys maarittaa lii-

keideassaan, sen keita varten se on olemassa. (Isohookana 2007, 102.)

Kohderyhméamaarittelyssa on huomioitava kaikki ne tahot, jotka vaikuttavat os-
toprosessiin tai ostopaatokseen. Naitd on esimerkiksi jakelukanava, yhteistyo-
kumppanit, seka ostopaattkseen vaikuttavat muut tahot kuten jasenryhmat ja
tiedotusvalineet. (Isohookana 2007,102.) Hevostarvike Aimaraution kohderyh-
ma koostuu paadasiassa ratsastusharrastajista ja liséksi raviharrastajista joita on

talla hetkella hyvin vahan.

2.4 Sanoma

Yrityksen sanoman tulee puhutella vastaanottajaa ja silla tulee olla merkitysta.
Sanoma on kiteytettyna se, mité yritys lupaa viestin vastaanottajalle. Sanomaa
voidaan tarkastella kahdella eri tavalla, 'sanoman sisaltdéon ja siihen mita sano-

taan’ tai 'sanoman muotoon eli miten sanotaan’. (Isohookana 2007, 106.)

Markkinointiviestinnan sanomaan vaikuttaa merkittavasti se, missa sanoma esi-
tetdan eli se kanava, jossa viesti on. Internetissa on mahdollisuus antaa tietoa
ja luoda vuorovaikutussuhde yrityksen ja kohderyhman vélille. Sanoman sisal-
t6a paatettdessa tulee muistaa, ettda sanomat ovat lupauksia, jotka tulee myds
toteuttaa. Sanoman tulee perustua sen yrityksen todellisiin vahvuuksiin, milla se
erottuu kilpailijoistaan. (Isohookana 2007, 106—-107.) Hevostarvike Aimarautio
haluaa viestia sanomallaan asiantuntevan palvelun ja vankan kokemuksen alal-
ta. Ystavallinen ja neutraali ilmapiiri likkeessa tekee asioinnista helppoa ja mu-

kavaa.

2.5 Budjetti

Budjetti on rajoite, resurssi ja ohjauskeino. Se kertoo kuinka paljon enintdan ja

yhteensa rahaa on kaytettavissa, ja mitd keinoja voidaan kayttdd ja miten.
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Markkinointiviestinnan aiheuttamat kustannukset voidaan jakaa kolmeen luok-
kaan, 1. suunnittelukustannukset, 2. toteutuskustannukset ja 3. valvontakustan-
nukset. (Vuokko 2003, 145.)

Markkinointiviestinnan budjetoinnissa kaytetaan yleisesti neljad seuraavaa ta-

paa;

1. Budjetoidaan mihin on varaa.

2. Budjetoidaan tietty osuus liikevaihdosta.

3. Budjetoidaan saman verran kuin kilpailijat.
4. Budjetoidaan tavoitteen ja tehtavan mukaan.

(Bergstrom, Leppanen 2009, 334.)

Budjetilla tarkoitetaan maaratylle ajanjaksolle toteutettavaksi tarkoitettua toimin-
tasuunnitelmaa, joka ilmaistaan rahamaaraisesti. Se toimii toiminnan perustana
koordinoijana ja resurssien jakajana. Kokonaisbudjetin tehtdvana on toimia yri-
tyksen johdon apuvélineena toiminnan suunnittelussa, koordinoinnissa seka
seurannassa. Taman avulla eri osastojen tavoitteet ja vastuualueet sovitetaan
koko yrityksen tavoitteiden kanssa ja budjetti jaetaan osabudjetteihin, joita ovat
esimerkiksi markkinointibudjetti ja myyntibudjetti. (Isohookana 2007, 110.) He-
vostarvike Aimaraution budjetti on rahallisesti hyvin pieni, sen vuoksi Hevostar-
vike kayttaa hyvakseen digitaalisen markkinoinnin keinoja. Laaja lehtimainonta

ja mediamainonta ovat liian kalliita viestinnan keinoja mikrotason yritykselle.

2.6 Organisointi ja aikataulu

Organisoinnissa kaikki se, mitd aikaisimmissa suunnitteluprosessin vaiheissa
on paatetty, muutetaan konkreettisiksi toimenpideohjelmiksi. Usein organisointi
tarkoittaa ulkopuolisten palvelujen etsimista, valitsemista ja briiffaamista. Taytyy
myo6s miettid, mita voidaan tehda itse tai mita pitdd ostaa ulkopuolisilta. Vastuu-
jaon tulee olla selva; kuka on vastuussa mistékin, kenelle raportoidaan ja millai-
sella tiimill& asioita viedaan eteenpdin (Vuokko 2003, 160-161.)
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Aikataulujen laatiminen kampanijalle tai viestintakeinoille kuuluu myds toteutus-
vaiheeseen. Aikataulu sisaltaa seka kampanjan ajoittamisen, etta eri viestinta-
toimenpiteiden ajoittamisen kampanjan sisalla. On tarke&& missa jarjestyksessa
eri viestintdkeinoja kampanjassa kaytetaan, jotta ne tukevat toisiaan parhaalla
mahdollisella keinolla. Keino, jolla halutaan luoda tunnettuutta, tulee olla ennen
sellaisia keinoja, joilla uteliaisuus aiotaan muuttaa tuotekokeiluksi. (Vuokko
2003, 161-162.)

Hevostarvike Aimarautiolle tehdaan markkinointiviestintasuunnitelma vuodeksi
eteenpain, joka otetaan kayttéon vuoden 2014 alusta. Laadimme toimenpiteet
aina kahdeksi kuukaudeksi kerralla ja annamme ehdotuksia, mita yrittdja voisi

tehda lilketoiminnan parantamiseksi kuukausittain.

2.7 Seuranta ja arviointi

Markkinointiviestinnan seurannan tarkoituksena on saada tietoa, mitéd hyodyn-
netaan jatkossa eli suunnitteluprosessin seuraavassa tilanneanalyysissa. Seu-
rantaa tarvitaan koko suunnitteluprosessin ajan, silla mitataan ja arvioidaan

saavutettiinko asetetut tavoitteet. (Isohookana 2007, 116-117.)

Seuranta on suunnitteluprosessissa viimeisena, tama ei kuitenkaan tarkoita si-
ta, ettd kampanjan arviointi tehtdisiin vasta kampanjan paatyttya. Arviointia
kannattaa tehda ennen kampanjaa, sen aikana ja sen jalkeen. Arviointi auttaa
tekemé&an oikeita asioita oikealla tavalla. Arviointia tehdaan, koska arvioinnissa
kerattava informaatio parantaa ja tehostaa suunnitteluprosessia ja paattksente-
koa. Arvioinnilla vahennetaén paatoksenteon riskia, kun tiedetaan vaihtoehtojen
mahdollisista vaikutuksista etukateen. Lisdksi saastetddn kustannuksia, kun

suunnittelu, paatdksenteko ja toteutus tehostuvat. (Vuokko 2003, 163.)

Hevostarvike Aimaraution kohdalla paras keino nahda markkinoinnin vaikutuk-
sia on asiakasvirtojen tarkkailu, esimerkiksi jonkin markkinointitoimenpiteen jal-
13



keen. Esimerkiksi syksylla 2013 loimimarkkinat lokakuisena lauantaipaivana
toivat erittdin paljon asiakkaita ja myyntia liikkeeseen. Tapahtumapdaivana he-
vosten toppaloimet ja ratsastajien toppavaatteet olivat -10 %. Tapahtumasta
tiedotettiin yrityksen internet- ja Facebooksivuilla. Yrittajan mukaan tapahtuma

oli todellinen menestys.
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3 MARKKINOINTIVIESTINNAN KEINOT

Tarkeimmat markkinointiviestinndn osa-alueet ovat henkilokohtainen myyntity6
ja mainonta. Naita keinoja tuetaan ja tdydennetddn myynninedistamisella seka

tiedotus- ja suhdetoiminnalla. (Bergstrém ja leppanen 2009, 332.)

Yrityksen toimialasta, tuotteista, palveluista ja niiden elinkaaren vaiheista riip-
puu, mit4 osa-alueita painotetaan ja millainen markkinointiviestintd on strategi-
sesti perusteltu kussakin tilanteessa. Tietyilla toimialoilla painotetaan henkilo-
kohtaista myyntia ja asiakaspalvelua, jonka tukena myynninedistaminen on tar-
ke&ssa roolissa. Verkko- ja mobiiliviestintd yhdistettynd media- tai suoramainon-
taan tuottaa parhaan tuloksen. (Isohookana 2007, 132.)

Tassa luvussa tarkastelemme niitd markkinointiviestinnan keinoja, joita yrittaja
haluaa toiminnassaan kayttaa. Ensimmaisend keinona ovat henkilokohtainen
myyntity0 ja asiakaspalvelu, jolla hevostarvike kilpailee Oulun markkinoilla ja ne
ovat yrityksen tarkeimmat keinot. Alaluku 3.2 koostuu digitaalisen markkinoinnin
eri osa-alueista. Digitaaliseen markkinointiin panostaminen oli yrittdjan toive ja

nain ollen panostimme siihen merkittavasti.

3.1 Henkil6kohtainen myyntity6 ja asiakaspalvelu

Henkildkohtainen myynti on myyjan ja asiakkaan valistd vuorovaikutusta, jossa
myyja auttaa asiakasta oikean tuotteen tai palvelun hankinnassa. Myyntitilan-
teessa otetaan huomioon asiakkaan tarpeet, seka yrityksen myynnille asetetut
tavoitteet. (Isohookana 2007, 133.) Hevostarvike Aimarautio tarjoaa henkilokoh-
taista palvelua jokaiselle asiakkaalle, jolloin yrittdjan ja asiakkaan vdlille syntyy
positiivista vuorovaikutusta. Yrittdjan pitka kokemus hevosalalta tuo luotetta-
vuutta asiakaspalvelutilanteeseen. Myyntitilanteessa yrittdjan on kartoitettava

asiakkaan tarpeet ja auttaa juuri oikean tuotteen valitsemisessa.
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Myyntityd voidaan jakaa kahteen paatyyppiin; toimipaikkamyyntiin, jossa asia-
kas tulee myyjan luo ja kenttamyyntiin, jossa myyja tulee asiakkaan luokse.
Myyija lahestyy lopullista ostajaa suoraan tai myynti voi tapahtua jakelukanavan
eri portaille, kuten tukkukaupalle. (Bergstrom ja Leppanen 2009, 412.)

Henkilokohtaisella kanavalla tarkoitetaan joko face-to-face — suhdetta tai puhe-
limitse syntyvaa viestintasuhdetta. Silloin on mahdollisuus kaksisuuntaisen vies-
tinnan valittotmaan syntymiseen, jolloin vastaanottaja voi heti reagoida lahetta-
jdn sanomaan ja lahettgja voi puolestaan reagoida vastaanottajan kysymyksiin.
(Vuokko 2003, 169.)

Myyntitoiminnalle asiakkaan tarpeet luo pohjan. Myyjan tehtdvana on selvittéaa
asiakkaan tarpeet ja ongelmat jolloin myyjan tulee kertoa edustamansa yrityk-
sen tuotteet ja palvelut jolla voidaan ongelma ratkaista. Myynti on lahettgjan ja
vastaanottajan valistd vuorovaikutusta. Myyntityd vie paljon aikaa, se vaatii or-
ganisaatiolta paljon resursseja, joten se tulee myds kalliiksi. (Isohookana 2007,
134.)

3.2 Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi kehittyy kovaa vauhtia teknologian ja erilaisten palve-
luiden seka sovellusten kehittymisen myota. Digitaaliset kanavat kuten internet,
sahkoposti, mobiili ja digi-tv ovat tuoneet uusia mahdollisuuksia asiakassuhde-
markkinointiin. Verkkopalvelut, sahkopostimarkkinointikirjeet ja palveluteksti-
viestit ovat osa nykypaivan markkinoijan keinoista, jolla asiakassuhteita voidaan
hoitaa ja lujittaa. Digitaalinen viestintd on usein kustannustehokkaampaa kuin
perinteinen esimerkiksi sanomalehden kautta tapahtuva viestinta. Esimerkiksi
sahkopostin valityksella tapahtuva suorakirjeiden lahettaminen on halvempaa
kuin suorakirjeiden lahettdminen postitse. Digitaalista asiakassuhdeviestintda
voidaan tarkasti kohdentaa ja personoida asiakas- tai asiakasryhmékohtaisesti.
(Merisavo, Raulas, Vesanen & Virtanen 2006, 43—44.)
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Viestintd-, jakelu- ja tuotantokustannukset ovat pienemmat verrattuna tavan-
omaiseen viestintdan. Digitaalinen markkinointi tavoittaa suuremman ja tar-
kemman kohderyhman. Sita voidaan muuttaa ja toteuttaa helposti ja asiakkai-
den viestintd&an voidaan reagoida valittbmasti. Digitaalinen markkinointi ei valt-
tamatta ole kovin helposti kilpailijoiden nahtavissa. Digitaalisen markkinoinnin
avulla asiakassuhteiden rakentaminen ja lujittaminen on tehokasta ja asiakkaa-
seen voidaan olla useammin yhteydessa. Asiakkaita voidaan helpommin akti-
voida, seurata heidan kayttaytymista ja heista voidaan kerata helpommin tietoa.
(Merisavo, Raulas, Vesanen & Virtanen 2006, 43—-44.)

Myds asiakkaat hyotyvat digitaalisesta markkinointiviestinnastd monesta eri
syysta. Tiedonetsintd ja ostaminen ovat paikkariippumattomia seka tiedon haku
ja ostaminen ovat helpompaa ja tehokkaampaa. Digitaalisen markkinoinnin vali-
tyksella asiakkaalla on mahdollisuus saada markkinoijalta useammin kiinnosta-
vaa ja hyodyllista tietoa seké tarjouksia. Asiakkaalla on mahdollisuus keskustel-
la markkinoijan kanssa helposti ja maksutta sek& keskustella muiden asiakkai-
den kanssa esimerkiksi yrityksen Facebook-sivulla. Digitaalinen markkinointi-
viestintd mahdollistaa asiakkaiden haluihin ja tarpeisiin raataloidyn tiedon ja

palvelun saamisen. (Merisavo, Raulas, Vesanen & Virtanen 2006, 43—44.)

3.2.1 Facebook

Mainosrahoitteisella Facebookilla on maailmanlaajuisesti paljon aktiivisia kaytta-
jia, jopa yli 900 miljoonaa. Suomessakin se on ylivoimaisesti suosituin sosiaali-
nen media. Suomessa kayttajia on noin 1.7 miljoonaa. Aktiivikayttajien Face-
bookissa viettama merkittava aika tekevat siitd mainostajille kiinnostavan. Fa-
cebook mainonnan etuina ovat laaja potentiaalinen kohdeyleisé ja mainonnan
hyva kohdennettavuus. (Lahtinen 2013, 209.)

Facebook-mainokset ovat maksettuja viesteja yrityksilta ja niissa voi olla kave-

reihin liittyvaa yhteisdkontekstia. Yrityksen sivusta tykkaavat inmiset kayttavat

yrityksen asiakkaana keskim&arin kaksi kertaa enemman rahaa kuin ihmiset,
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jotka eivat ole yritykseen yhteydessa Facebookin kautta. (Facebook 2013, ha-
kupaiva 16.8.2013).

Yritys voi nakya Facebookissa usealla eri tavalla. Sponsoroidut tarinat ovat ka-
verien tai sivujen Facebook-julkaisuja, joiden korostamisesta yritys maksaa.
Esimerkiksi henkilon tykkdamisesta yrityksen sivusta voidaan tehda sponsoroitu
tarina. Tallaisessa tapauksessa mainoksessa on henkildn nimi, kuva ja tieto
siitd, ettd han on tykannyt yrityksesta. Facebookiin voi perustaa ryhmén, johon
kaikki haluavat voivat itsensa klikata. Ryhma voi olla avoin tai suljettu. Suljet-
tuun ryhmaan kayttaja voi lahettdd pyynnon, jonka yritys hyvaksyy. Ulkopuoliset
eivat nae suljetun ryhman siséaltéa. Yritys voi myos perustaa itselleen fanisivut,
joiden kautta yritys saa nakyvyytta. Yrityksen julkaisut nakyvat tykkaajien uutis-
virrassa ja etusivulla. (Facebook 2013, hakupéiva 16.8.2013).

Facebook-mainoksella voidaan markkinoida verkko-osoitetta, Facebook — sivu-
ja, julkaisuja Facebook-sivulla, Facebook-sovelluksia ja Facebook — tapahtumia
ja paikkoja. Facebook-mainos voidaan kohdentaa tarkasti asiakkaan profiilin
mukaan ja tama lisda mainostajien kiinnostavuutta merkittavasti. Facebook pyr-
kii tuntemaan kayttajansa mahdollisimman hyvin ja mahdollistaa naiden tietojen

kayttamisen mainosten kohdentamisessa. (Lahtinen 2013, 209.)

Facebook-mainos voidaan kohdentaa yksinkertaisesti, jolloin minimoidaan mai-
noksen hukkapeitto ja voidaan tavoittaa juuri oikea kohderyhma. "Facebookissa
olevan elementin mainostamisessa on se etu, ettd Facebook voi liittaa mainok-
sen yhteyteen tietoja, ketka katsojan kavereista ovat tykdnneet siitd. Tama li-

saa mainoksen vaikuttavuutta.” (Lahtinen 2013, 209.)

Hevostarvike Aimaraution tarkein markkinointiviestintakeino on Facebook. Yri-
tyksella on omat Facebook -sivut, joista tykkdamalla saa tietoon esimerkiksi
uutuustuotteista ja tarjouksista. Sivut ovat avoimet kaikille, mutta tykkadjille jul-

kaisut ndkyvat kayttajan etusivulla.
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3.2.2 Sahkopostimarkkinointi

"Sahkopostimarkkinointi on internet-markkinoinnin keino, jolla voidaan saavut-
taa suuria maaria uusia asiakkaita suhteellisen pienilla markkinointipanostuksil-
la. Sahkdpostimarkkinoinnin mitattavuus on lisdksi huippuluokkaa, silla jokaisen
lahetyksen tilastoista nahdaan vastaanottajakohtaisesti uutiskirjeen saaneet ja
avanneet henkilot seka klikkimaarat kutakin linkkia kohtaan” (Sahkoépostimark-
kinointi 2013, hakupaiva 22.8.2013.)

Sahkodpostimarkkinoinnin etuja ovat tulosten ja tehokkuuden seurattavuus,
mahdollisuus tavoittaa suuria kohderyhmia nopeasti, edullisuus ja kustannuste-
hokkuus seka uudelleenmarkkinoinnin helppous uutiskirjeiden avulla. S&hko-
postimarkkinoinnin tulosten ja tilastojen avulla pystytd&n parantamaan muiden
markkinointitoimenpiteiden tehokkuutta. Esimerkiksi suoramyynti voidaan koh-
distaa suoraan sellaisille henkildille, jotka ovat osoittaneet kiinnostusta jotakin
tiettya uutiskirjeen sisaltod kohtaan. (Sahkopostimarkkinointi 2013, hakupaiva
22.8.2013.)

Sahkdpostimarkkinoinnista voidaan puhua myds kasitteilla newsletter, uutiskirje,
séhkdinen suora, sahkopostisuora, HTML-kirje, graafinen uutiskirje, asiakaskir-
je, e-malil letter tai séhkopostilehti. Sahkoépostimarkkinointi on saavuttanut suu-
ren suosion viime vuosien aikana. Uutiskirjeet sahkopostilla ja suoramainonta
sahkopostitse ovat suosituimpia digitaalisen markkinoinnin keinoja. Suosion
lisaantymisen yksi tarkein syy on yritysten tarve tehostaa markkinointia ja vies-
tintdd. Sahkoposti on nykyaan kaytossa lahes kaikissa yrityksissa ja sita kayte-
taan todella paljon. Lahes jokaisen kuluttajankin tavoittaa sahkopostitse. (Koo-
diviidakko 2012, hakupaiva 22.8.2013.)

Sahkopostimarkkinoinnin ohjelmistot ovat kehittyneet helppokayttoisiksi ja mo-
nipuolisiksi valineiksi. Nykyisin voi lahettad teknisesti kehittyneita ja nayttavia
viesteja laajoille joukoille ilman koodiosaamista. Raportointitoimintojen ominai-

suudet mahdollistavat tiedon keraamisen esimerkiksi viestinnan onnistumisesta
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ja viestien kiinnostavuudesta. Sahkopostimarkkinointi on hyvin nopeatempoista
ja mahdollistaa itsenaisen markkinoinnin. Uutiskirjeen luominen ja lahetys ovat
vain muutaman minuutin operaatioita sen jalkeen, kun jarjestelma on asennettu
kayttoon. Lahetysten onnistumista voi seurata heti reaaliajassa. Sahkoposti-
markkinointi on erittéain ymparistoystavallistakin. Hyvan sahkdpostimarkkinoinnin
tunnusmerkkeja ovat suunnitelmallisuus, tekninen toimivuus, visuaalinen yh-
tenevaisyys, kiinnostava sisaltd, hyvien tapojen noudattaminen, mitattavuus ja
analyyttisyys. (Koodiviidakko 2012, hakupaiva 22.8.2013.)

Sahkopostimarkkinointi vaatii etukateen suunnittelua, kuten kaikki muutkin
markkinointiviestinnan keinot. Suunnitelmallisuus varmistaa toiminnan pitkajan-
teisyyden ja yrityksen tavoitteiden tukemisen. L&ahetyspaivamaarat kannattaa
sopia hyvissa ajoin etukateen ja samalla kannattaa sopia aineistojen viimeiset
paivamaarat. Suunnitelman voi tehda esimerkiksi vuodeksi eteenpain. (Koodi-
viidakko 2012, hakupaiva 22.8.2013.)

Sahkopostimainonnalla on Suomessa turhan huono maine. Sahkodpostimarkki-
nointi mielletddn useasti roskapostiksi ja ne poistetaan ennen kuin niitd ehdi-
taan lukea. Suoramarkkinoinnin tapahduttua sahkopostin valityksella, se edellyt-
taa etukateistd suostumusta vastaanottajalta. Mikali kuluttaja ei ole tallaista
suostumusta yritykselle antanut, yritys rikkoo lakia. (Kuluttajavirasto 2013, ha-
kupaiva 24.9.2013).

Hevostarvike Aimarautio ei talla hetkella kayta sahkopostimarkkinointia, mutta
yrityksell& on tarkoitus kayttaa sita tulevaisuudessa. Tarkoituksenamme on an-
taa ohjeita ja suunnitella sahkdpostimarkkinoinnin siséltéa ja lopuksi tehda uu-

tiskirje.

3.2.3 Verkkosivut

Verkkosivut ovat yksi yrityksen olennaisimmista medioista. Omat verkkosivut
ovat melkein ainoa verkkopalvelu, joka voi olla taydellisesti yrityksen hallussa
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ulkoasun, sisallon ja toiminnallisuuden suhteen. Verkkosivut ovat paras paikka
nayttaa yrityksen brandi juuri sellaisena kuin sen halutaan nakyvan. Verkkosivu-
jen taytyy olla toimintavarmoja, selkeita ja informatiivisia. Verkkosivujen tarkein
asia on aina sisalto. Siina esitellaén kiinnostavasti yrityksen toimintaa ja tuottei-
ta asiakkaita ja muita sidosryhmié varten. Hyva sivusto tarjoaa aina riittavat fak-
tat yrityksesté ja yhteystiedot tulee olla helposti ja selkeasti I6ydettavissa. (Mai-
nostajien liitto 2013, 175-176.)

Sivuston rakenne sanelee sisallon kaytettavyyden. Rakenne kannattaa suunni-
tella sen mukaan, mita nykyiset ja potentiaaliset asiakkaat haluaisivat ndhda
sivustolla ja kuinka esimerkiksi tuotevalikoima tulisi esittda asiakkaita kiinnosta-
valla tavalla. Usein suomalaisilla verkkosivuilla esitellaan yritys vain sen perus-
teella, mita se haluaa myyda. Taman sijaan olisi hyva pohtia, mita ja miten asi-
akkaat haluavat ostaa. (Mainostajien liitto 2013, 175-176.)

Hevostarvike Aiméaraution taman hetkiset nettisivut ovat olleet melko alkeelliset,
mutta yrittaja on niita jatkuvasti parannellut ja liséillyt tuotteita ja tietoa ajankoh-
taisista tapahtumista. Yrittdjalla on tarkoitus lahitulevaisuudessa perustaa Kkivi-
jalkamyymalan lisaksi verkkokauppa, jonka yhteydessa myds nettisivut tehdaan
uusiksi. Uudistuksen ja verkkokaupan my6ta nettisivut tulevat olemaan tarkea
markkinointikanava. Mikali yrittdja haluaisi uudistaa internetsivut, voisi h&n an-

taa toimeksiannon tietojenkasittelypuolen opiskelijalle opinnaytetydn aiheeksi.

Sivujen sisallon tulee edetd tarkeimmasta vahemman tarkeisiin ja kaikki olen-
naiset tiedot tulee kertoa sivun alkupééassa. Yrityksen etusivulla on paljon tietoa
ja priorisointi voi olla vaikeaa. Tahan kannattaa kayttdd mobile first — ajatteluta-
paa, eli suunnitella sivuston sisaltd kaytettavaksi mobiiliselaimella. Pienen ruu-
dun takia paljon asioita taytyy laittaa allekkain tai jopa poistaa. Tata miettiessa
osaset menevat lahes itsestdan tarkeysjarjestykseen. (Mainostajien liitto 2013,
175-176.)
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Internetsivujen mobiilikayttd on lisdantynyt rajahdysmaisesti viime vuosina ja
siksipa se tulee ottaa huomioon nettisivuja suunniteltaessa. Nykyisin ostosten
tekeminen puhelimen netin vélityksella on arkipaivaé. Siksipa mobiilikayttoonkin
kannattaa paneutua. (Mainostajien liitto 2013, 175-176.) Mikroyrityksen kuten
Hevostarvike Aiméaraution verkkosivuilla tulisi kasitella ainakin kuvaus yrityksen
toiminnasta, johon sisaltyy henkilosto, toimintatapa ja lyhyt historiikki, tuotteet ja

palvelut seka yhteystiedot.

3.2.4 Hakukonemarkkinointi

Hakukonemarkkinoinnin tavoitteena on saada nakyvyytta hakukoneiden tulossi-
vuilla. Nakyvyyden lisdamiseen on olemassa kaksi keinoa; hakusanamainonta,
joka on maksettua ja luonnollisen hakutulossijoituksen parantaminen eli haku-
koneoptimointi. (Klikkaa tasta 2012, 85.) Suomessa Google on yleisin hakukone

ja sita kaytetaan lahes sata prosenttisesti.

Hakusanamainontaan panostus kymmenella eurolla paivassa saattaa muuttaa
pienyrittajan koko liiketoiminnan luonteen, silla pienikin panostus saattaa tuoda
jo useamman asiakkaan. Hakusanamainonnan voi aloittaa hyvin pienella budje-
tilla ja lisata sita myynnin lisdantyessa. (Klikkaa tasta 2012, 86.) Hevostarvike
Aimaraution yritt4jan kannattaa panostaa hakusanamainontaan viimeistaan sii-

na vaiheessa, kun verkkokauppa on ajankohtainen.

Hakukoneoptimoinnin tarkoitus on auttaa hakukoneita tuomaan yrityksen sivuil-
le juuri oikeasta aihepiiristéa kiinnostuneita kayttajia. Kyseessa on kokonaisval-

tainen hakukonenakyvyyden hallinta. (Klikkaa tasta 2012, 90.)

Hakukoneoptimoinnissa on kaksi erityyppista optimointi tapaa; sisainen ja ulkoi-

nen hakukoneoptimointi. Sisdisessd hakukoneoptimoinnissa keskitytddn oman

sivuston parantamiseen siten, ettd se saa paremman aseman hakutuloksissa

halutulla hakusanalla. Ulkoisessa hakukoneoptimoinnissa pyritddn lisddmaan

oman sivuston nakyvyyttd muilla sivustoilla. Sisdinen hakukoneoptimointi on
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omassa hallinnassa, eli voidaan itse vaikuttaa taysin siihen, minkalainen on si-
vuston rakenne ja sisalt6. (Lahtinen 2013, 178-179.)

Hevostarvike Aimaraution kannattaa tulevaisuudessa panostaa hakukonemark-
kinointiin, viimeistaan siind vaiheessa kun verkkokauppa on suunnitteilla. Yritta-
ja ei kayta talla hetkella hakukonemarkkinointia toiminnassaan resurssipulasta
johtuen, joten emme huomioi sitd suunnitelmassa. Hakukonemarkkinointi- ja
optimointi toisivat varmasti nakyvyytta ja uusia asiakkaita verkkokauppaan. Mi-
kali resurssit riittavat, silhen kannattaa tosissaan panostaa.

3.3 Mainonta

Mainonta on maksettua ja tavoitteellista tiedottamista tavaroista, palveluista,
tapahtumista ja yleisista asioista. Mainonnassa kaytetaan joukkotiedotusvalinei-
ta tai samanaikaisesti viestitdan suurelle joukolle. Sanoman lahettaja tulee tun-

nistaa sanomasta. (Bergstrom ja Leppanen 2009, 337.)

Mainonta on luonteeltaan jatkuvaa ja pitkakestoista tai lyhytkestoisia kampanjoi-
ta. Lyhytkestoisia kampanjoita ovat esimerkiksi mainoskampanjat eri medioissa,
myynninedistamistapahtumat ja kertaluonteiset tiedotteet. Pitkédkestoisia mai-
nosviestimia voi olla esimerkiksi mainoslahjat, esitteet, internet — sivut, asiakas-
lehdet ja toimipaikkamainonta. Lyhyt- ja pitkdkestoisen mainonnan tulee olla

samanlinjaista ja toisiaan tukevia. (Bergstrom ja Leppanen 2009, 338.)

Tybssdmme tulemme kayttdmaan seuraavia media- ja suoramainonnan muoto-
ja; lehtimainonta, ulkomainonta ja digitaalinen mainonta. Naista Hevostarvike
Aimarautiolle ehdottomasti tarkein on digitaalinen mainonta, joka kaydaan lapi

teoriaosuudessa luvussa 3.2 ja itse suunnitelmassa.
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3.3.1 Lehtimainonta

Mainonta sanomalehdissd Suomessa on edelleen hyvin suosittua, vaikka digi-
taaliset markkinointikanavat ovatkin rynnistaneet perinteisten kanavien rinnalle.
Suomalaiset lukevat paljon lehtia ja lehdet tilataan usein kestotilauksena. Suo-
malaiset lukevat eurooppalaisista eniten aikakauslehtid suhteessa asukasmaa-
raan. Suomalaiset lukevat keskimaarin kolmea painettua sanomalehtea ja kah-
deksaa aikakauslehtea eli paperilendet ovat siis edelleen hyvid mainoskanavia.
Sanomalehted luetaan usein aamuisin ja siité etsitdén tarjouksia ja ostosvinkke-
ja. Aikakauslehtia vaihdellaan, sailytetéaan ja kierratetaan, joten niilla on paljon

lukijoita. (Bergsrom & Leppanen 2009, 343.)

Hevostarvike Aimarautio kayttda markkinoinnissaan lehtimainontaa harvoin,
muun muassa pienid mainoksia Kalevassa ja Forum 24:ssa. Nama mainokset
ovat olleet tehottomia, koska oikean kohderyhmén saavuttaminen sanomaleh-
dilla on erittdin haastavaa. Lisaksi mainoksen tulisi olla todella iso, jotta harras-
tajien huomio kiinnittyisi mainokseen. Isot lehtimainokset ovat jo niin kalliita, etta
niita ei ole jarkevaa kayttaa. Hevostarvike Aimarautio on kayttanyt lehtimainon-
taa alan Hevosurheilu — lehdessa. Mainokset on toteutettu yhteistydssa tava-
rantoimittaja Velj. Wahlstenin kanssa. Téllaiset yhteistydmainokset tuovat yri-
tykselle mukavasti nakyvyyttd alan harrastajien keskuudessa ja on huomatta-
vasti kustannustehokkaampaa mainostaa yhteistyokumppaneiden kanssa yh-
dessa. Velj. Wahlsten on tehnyt suuria mainoksia Hevosurheilu — lehteen ja

naissa mainoksissa on tuotu esille jalleenmyyjana Hevostarvike Aimarautio.

Onnistunut lehti-ilmoitus tavoittaa halutun kohderyhméan ja valittda mainostajan
viestin tehokkaasti ja taloudellisesti. Suunniteltaessa ilmoitusta mainostajan lah-

tokohtana ovat seuraavat seikat:

- Mit&d mainostan ja mita haluan sanoa?
- Kenelle viesti on tarkoitettu?

- Miten aion kertoa viestini?
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- Missa lehdessa mainos julkaistaan?

Lehti-ilmoittelussa on tarke&a, ettd lukija huomaa mainostajan ilmoituksen, lu-
kee siita tarkeimmaét kohdat ja toimii halutulla tavalla. Lehti-ilmoituksen tehokei-
noja ovat ilmoituksen koko ja muoto, otsikot ja ilmoitusteksti, kuvien ja varien
kaytto, yrityksen logo ja iskulauseet, asettelu seka ilmoituksen sijoittaminen leh-

teen. (Bergsrém & Leppénen 2009, 345.)

lImoituksen koko vaikuttaa merkittavasti sen huomioarvoon. Mitd suurempi mai-
nos on, sitd paremmin se huomataan. Aina mainoksen suuri koko ei kuitenkaan
ole se ratkaiseva tekija. Pienissa paikallislehdissa pieni rivi-ilmoituskin huoma-
taan, mutta suurissa valtakunnan lehdissd mainoksen on oltava suuri, mikali
halutaan erottua muista mainostajista. llmoituskoko tulee suhteuttaa yrityksen

imagoon ja mainostettavan tuotteen arvoon. (Bergsrém & Leppanen 2009, 345.)

3.3.2 Ulkomainonta

Ulkomainonnan osuus mediamainonnasta on Suomessa vain noin kolme pro-
senttia. Joissakin EU maissa se on jopa 10 prosenttia. Ulkomainontaa kayte-
taan yleensa taydentdmaan muita mainonnan keinoja. Ulkomainonnalta on vai-
kea valttya ja toisto lisda sen tehoa. Ihmiset kulkevat yleenséd samoja reitteja,
joten tien varsilla olevat mainokset painuvat hyvin ihmisten mieliin. Ulkomainok-
set vélittavat viestejadn 24 tuntia vuorokaudessa. Ulkomainonnalla tavoitetaan
kustannustehokkaasti laajoja kohderyhmid. Ulkomainontaa ovat myds monet
myyntipaikalla tapahtuvat mainonnan muodot, esimerkiksi kaupan pihalla olevat
mainokset. On tarkeda muistuttaa asiakkaita tuotteiden olemassa olosta ja roh-

kaistaan kokeilemaan uusia tuotteita. (Bergstrom & Leppanen 2009, 368.)
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3.4 Myynninedistaminen

Myynninedistdminen eli SP (sales promotion) kannustaa myyjid myymaan
enemman ja ostajia ostamaan tiettyd tuotetta tai palvelua. Myynninedistaminen
kohdistetaan lopullisiin ostajiin ja jakelutien jaseniin. SP vahvistaa muuta mark-
kinointiviestintaa ja se on joko lyhyt- tai pitkdaikaista. (Bergstrom ja Leppénen
2009, 448.)

Myynninedistdmisen tavoitteena on lisata tuoteuskollisuutta, saada kuluttajat
kokeilemaan uusia tuotteita, nopeuttaa ostopaatdsta, saada aikaan herateos-
toksia ja uusia asiakkaita. Yleisimmat kuluttajiin suunnatut myynninedistamis-
keinot ovat hintaperusteisia, kuten esimerkiski hinnanalennuksia, kuponkitarjo-
uksia ja kilpailuita ja lisdetuja. (Kuluttajakasvatus 2013, Hakupaiva 10.10.2013.)

Myynninedistdmisen tavoitteena on lisata yrityksen myyntia. Tavoitteena on,
ettd jalleenmyyjat myisivat yrityksen tuotteita enemman ja kuluttajat olisivat in-
nokkaita ostamaan niita. (Kuluttajavirasto 2013, hakupaivéa 26.8.2013).

Myynninedistamisen kohderyhmia kuluttajamarkkinoinnissa ovat oma henkilds-
t6, asiakkaat ja jakelutiet. Myynninedistamisella tahdataan siihen, ettd myynti-
henkilokunta ja jakeluportaan eri jasenet ovat kiinnostuneita yrityksen tuotteiden

tai palvelujen myymisesta. (Isohookana 2007, 162.)

Yksi tapa tehdad myynninedistamista on tapahtumien jarjestaminen. Tapahtumia
on monenlaisia seminaareista sisaisiin tapahtumiin, ne ovat joko osa sisaista
viestintaa, yritysviestintaa tai markkinointiviestintdd. Tuotteiden tunnettuutta ja
myynninedistamista palvelevia tapahtumia ovat esimerkiksi myyntitapahtumat,

tuotelanseeraukset ja promootiokiertueet. (Isohookana 2007. 170.)

Tapahtumien tavoitteena on muun muassa bréandin vahvistaminen, nykyisten
asiakkuuksien yllapitaminen ja vahvistaminen, tuotteiden tai palveluiden lansee-

raus tai myynti ja uusien asiakassuhteiden luominen. Tapahtumat ovat luon-
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teeltaan joko itse jarjestettyja tai ne voidaan ostaa tapahtumatoimistoilta. Itse
jarjestetyn tapahtuman etu on kontrolloitavuus, tiedetdan koko ajan missa men-
naan. (Isohookana 2007, 171.) Hevostarvike Aimarautio lisda tunnettuutta ja
myyntid myymalla tuotteita ratsastuskisoissa, joihin yrittdja vie myyntikojun.
Ratsastuskisoissa myynti on hyvin kannattavaa.

3.5 Suhdetoiminta

Suhdetoiminta eli PR (puplic relations) tavoite on tiedon ja myonteisen suhtau-
tumisen lisdédminen seka suhteiden luominen ja yllapitaminen sidosryhmiin. Sita
tarvitaan yrityksen sisalla seka yrityksesta ulospain. (Bergstrom ja Leppanen
2009, 457.)

Suhdetoiminnalla pyritddn saavuttamaan ja sailyttamaan sidosryhmien ymmar-
tamys ja tuki, josta organisaatio on riippuvainen tai kiinnostunut. Suhdetoiminta

luo yritykselle goodwill- arvoa. (Vuokko 2003, 279.)

Sisaisen tiedotus- ja suhdetoiminnan kohteena ovat oma henkilokunta, yrityk-
sen omistajat, hallinto, elakkeelle jaaneet tyontekijat ja henkiloston omistajat.
Yrityksen sisdinen PR on osa sisdista markkinointia. Ulkoisen tiedotus- ja suh-
detoiminnan kohteena ovat julkiset tiedotusvalineet, jotka valittavat tietoa yrityk-
sestad. Ulkoista PR:aa ovat myds suhteiden hoitaminen eri yhteistydkumppanei-
hin, esimerkiksi tavarantoimittajiin ja rahoittajiin. (Bergstrom ja Leppanen 2009,
457.)

Hevostarvike Aiméaraution kohdalla suhdetoiminta viittaa esimerkiksi tavaran-

toimittajien, maahantuojiin ja asiakkaisiin. Yrittajan ystavallinen ja auttava asen-

ne pitdad suhteet sidosryhmiin hyvina.
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4 HEVOSTARVIKE AIMARAUTION LAHTOKOHTA-ANALYYSI

Toimeksiantajamme on vuonna 2009 perustettu Hevostarvike Aimarautio, jossa
yrittajana toimii Mari Yliniemi. Aiemmin paikalla toimi 15 vuotta Ravitarvike Kar-
hula ja omistajien jdddessa elakkeelle Mari paatti ottaa ohjat omiin kasiinsa ja
jatkaa yrityksen toimintaa omalla toiminimelldaan. Talla hetkella yrittaja toimii
itsendisesti eikd muuta henkilostoa ole. Yritys sijaitsee hyvien kulkuyhteyksien

paassa Oulun keskustasta Aimaraution hevosurheilukeskuksessa.

Tassa luvussa kasittelemme yrityksen nykytilanteen, asiakaskunta- ja markkina-
analyysin seka kilpailija- ja Swot-analyysin. Emme katsoneet tarpeelliseksi kay-
da Peste-analyysia erikeen opinnaytetydssa lapi, vaan osia siitd sivuutetaan

tydssa ohimennen.

4.1 Hevostarvike Aimaraution nykytilanne

Tarkoituksena on suunnitella Hevostarvike Aiméarautiolle markkinointiviestinta-
suunnitelma vuodeksi eteenpdin, jonka yrittdja ottaa kaytt6éon tammikuusta
2014 alkaen. Hevostarvike Aimaraution markkinointiviestinnalla pyritaan luo-
maan ja yllapitamaan asiakassuhteita, seka lisddmaan tunnettuutta hevosia

harrastavien keskuudessa.

Yrityskuva ja sanoma Hevostarvike Aimarautiolla ovat asiantunteva palvelu ja
laadukkaat tuotteet. Talla hetkella yritys on kayttadnyt markkinointiviestinnassa
Facebookia, internetsivuja, ulkopaikkamainontaa ja lehtimainontaa silloin tallgin.
Yrityksen tarkein markkinointiviestintdkeino talla hetkella on Facebook ja yrityk-

sesta tykkaajia Facebookissa on télla hetkella 249.

Kaupassa kay télla hetkella asiakkaita muutamasta kahteenkymmeneen paivit-
tain. Erikoistavarakaupalle 20 ostavaa asiakasta paivassa on jo suuri saavutus.

Liikevaihto on ollut nousujohteista viime vuosien ajan, mutta yrityksen kannatta-
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vuus ei kuitenkaan ole parantunut, koska ostoja on koko ajan enenevissa maa-

rin.

Hevostarvike Aimarautio toimii kaupan toimialalla. Kaupan tuotevalikoimasta
|Oytyvat ratsastajien vaatteet, ratsujen varusteet ja hevosten hoitotuotteet. Liik-
keessd on myds suuri valikoima ratsu- ja ravihevosten kenkia seka jonkin ver-
ran ravihevosille varusteita. P&dpaino tuotteiden myynnissa on ratsastajien

vaatteissa, jotka tuovat suurimman osan liikevaihdosta.

Hevostarvike Aimaraution toimintaymparisté on viihtyisa, mutta visuaalista il-
metté liikkeessa voisi silti hieman kehittaa. Liikkeeseen voisi tuoda lisaa valais-
tusta ja vaaleita vareja tuomaan lisaa tilantuntua. Liiketila on suhteellisen pieni,
joten suuria muutoksia sinne ei voi tehda. Uutuudet ja hittituotteet ovat nakyvas-
ti parhailla myyntipaikoilla ja kestotuotteet kuten esimerkiksi hevosen kengat
ovat syriemmassa, josta asiakkaat voivat ne itse hakea. Yrityksen visuaalinen

ilme viestinnassa ja itse myymalassa on yhtenainen.

Markkinointimix koostuu 4P:sté eli tuotteesta (product), hinnasta (price), saata-
vuudesta (place) ja markkinointiviestinnasta (promotion). (Markkinoinnin kilpai-
lukeinot 2013. Hakupaiva 13.11.2013). Talla hetkella Hevostarvike Aiméarautio
kilpailee laadukkailla tuotteilla, kohtuullisilla hinnoilla, hyvélla saatavuudella ja

tehokkaalla viestinnalla.

4.2 Asiakaskunta ja markkina-analyysi

Hevostarvike Aimaraution asiakaskunta koostuu Mari Yliniemen mukaan paa-
asiassa aikuisista naisista, jotka harrastavat ratsastusta. Paljon on myos asiak-
kaina kilpailevia ratsastajia, jotka ostavat paljon merkkivaatteita ja varusteita.
Raviharrastajat ostavat hevostarvikkeesta paéasiassa hevosen kenkia. Kauppa
avattiin vuonna 2009, jolloin ylivoimainen myynti tuotteissa oli ravihevosen ken-
gat. Asiakkaina kdy myds jonkin verran sellaisia, jotka eivat ole missdan teke-

misissa hevosten kanssa. He ostavat muun muassa hevosille tarkoitettuja hoito-
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tuotteita, kuten lihassarkyyn tarkoitettuja voiteita, joita voi kayttaa ihmisetkin.
Heille myydaén jonkin verran myos ratsastajille tarkoitettuja merkkivaatteita
(Yliniemil2.08.2013, haastattelu)

Markkina-analyysisséa on tarkoitus tunnistaa potentiaaliset asiakkaat ja parhaat
kohderyhmat. Pohjois-Pohjanmaalla on 45 ratsastuskoulua/harrastetallia, joista
Oulun valittdmassa laheisyydessa sijaitsevia Suomen ratsastajainliiton hyvak-
symia ratsastuskouluja on 9. (Suomen ratsastajainliitto 2013. Hakupéaiva
9.10.2013). Oululaisiin ratsastusseuroihin kuuluu noin 1979 jasenta. Ylivoimai-
sesti suurin ratsastusseura on Oulun Ratsastajat ry, johon kuuluu 427 jasenta.
Oulun Ratsastajien kotipaikka on Aimarautiolla. (Suomen ratsastajainliitto 2012.
Hakupdaiva 24.9.2013.) Pohjanmaan Hevosjalostusliiton alueella on lisenssin
maksaneita vastuuvalmentajaraviharrastajia 706, joista 368 saa ajaa kilpaa ra-
veissa. Ammattiravivalmentajia Oulun seudulla on kuusi kappaletta, jotka teke-

vat taysipaivaista tyota ravihevosten parissa (Nisula 27.9.2013, sahkodpostivies-

ti.)

Oulun seudulla on paljon harrastajia hevosten parissa. Oulussa Aimarautio on
lajin paakeskus, silla molempia harrastajia niin ratsu- ja raviharrastajia on alu-
eella paljon. Raveja jarjestetaan Aimarautiolla viikoittain, jonne kokoontuu pal-
jon alan harrastajia ja lajista kiinnostuneita. Ratsastuskilpailuja on lahes joka
kuukausi, joka taas vetaa erilaisia alasta kiinnostuneita harrastajia. Ratsuala on
kasvussa koko ajan, uusia talleja perustetaan ja ratsastustunneille on kysyntaa

enemman kuin tarjontaa.

4.3 Kilpailija-analyysi

Toimeksiantajayrityksen kilpailijoiksi lasketaan yritykset, jotka kilpailevat samas-
ta asiakaskunnasta. Yliniemen mukaan pahin kilpailija Oulussa on K-maatalous,
joka tarjoaa paljon laadukkaita tuotteitta kilpailukykyiseen hintaan. K-
maataloudesta l0ytyy laaja skaala eri brAndeja hevoselle, ratsastajalle, ohjasta-

jalle ja talliin. K-maatalouden vahvuuksia ovat monipuolinen ja runsas tuotevali-
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koima ja hyva palvelu. Valikoima laajenee jatkuvasti ja tilaamalla saa tuotteita,
joita ei valikoimasta l6ydy. K-maatalous mainostaa sanomalehdissad nakyvasti.
Tuotemerkkeja 10ytyy laadukkaasta edullisempiin. Sieltd 16ytyy hyvat rehu- ja
lisdravinnevalikoimat, seka ostoksista saa plussapisteitéd. K-maatalouden heik-
kouksia ovat hieman syrjainen sijainti, joka sijaitsee vanhan tien varressa noin 5
km Oulusta Kempeleeseen pain. Liikkeen aukioloajat ovat tydssakayville huo-

not, koska kauppa menee arkisin kiinni jo kello 17.

Suurimmat Kilpailijat Aimarautiolla ovat ravien aikana vierailevat varusteautot
Valjasliike Saarinen ja Sipola, jotka myyvét paljon ravivarusteita edulliseen hin-
taan. He tilaavat tukkumyyjiltd huomattavia maaria esimerkiksi ravinevosen val-
jaita ja nain ollen voivat myyda tuotteet asiakkaille edullisesti. Varusteautoilla
vahvuuksiin kuuluu my6és ammattitaitoiset myyjat, joilta saa asiantuntevaa apua.
Hevostenkenkid on molemmissa autoissa todella laaja valikoima. Yksi merkitta-
va tekija vahvuuksissa on edullinen hinta. Heikkouksia varusteautoilla on se,
ettd heilld ei ole kivijalkamyymal&aéa, vaan autot kiertavat vain raveja. Palvelua
on valilla vaikea saada, koska asiakkaita on autot aina taynna. Tavarat ovat
my0s erittdin ahtaasti autoissa ja niitd on vaikea loytaa. Raviautoissa asiakkaan

taytyy tietda mita hakee.

Oulun keskustassa sijaitsee Oulun ratsumestarit, joka myy tuotteita ratsuhe-
vosille ja ratsastajille. Ratsumestarit on samanlainen hevostarvikkeisiin erikois-
tuva yritys kuin Hevostarvike Aiméarautio. Yritys tarjoaa osittain samoja merkke-
j&, mutta kallimmalla hinnalla. Yrityksen vahvuuksia ovat Oulun keskustassa
sijainti, silla keskustassa asuvilla hevosenomistajilla on helppo pistaytya liikkee-
seen. Myos tassakin yrityksessa vahvuutena on henkilokohtainen ammattitaitoi-
nen palvelu. Yritykselld on verkkokauppa internetissa, jolloin asiakkaat saavat
tuotteet suoraan kotiinsa. Yrityksen heikkouksia ovat kalliit hinnat ja myds toi-
saalta keskustassa sijainti, koska kauempaa tulevat asiakkaat kulkevat autoilla

ja pysakointipaikkoja on niukasti kaupan lahettyvilla.
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S-ryhmaan kuuluva Agrimarket sijaitsee Kempeleessa, moottoritien varressa.
Liikkeessa on kattava valikoima ratsu- ja ravihevosten varusteita seka ratsasta-
jien ja ohjastajien vaatteita. Liikkeen vahvuuksia ovat S-ryhmaan kuuluminen ja
ostoksista saatava bonus. Liikkeesta saa my6s edullisia tuotantoelaimille tarkoi-
tettuja rehuja, joita myds hevoset voivat syoda. Agrimarketin heikkouksia ovat
aukioloajat, silla kauppa sulkeutuu kello 17.00 arkisin ja monet ty6ssakayvat
eivat ehdi sinne ennen sulkemisaikaa. Heikkouksiin lukeutuu myés palvelu, jota

asiakas ei saa kysymatta.

Muita hevostarvikkeita myyvia kauppoja Oulussa ovat Puuilo, Tokmanni, Bilte-
ma ja Karkkainen. Puuilosta 16ytyy ratsu- ja ravihevosten kengat, laaja valikoi-
ma kengitystarvikkeita, seka hevosten rehut ja lisdravinteet edullisesti. Puuilon
vahvuuksia ovat edulliset hinnat tuotteissa. Heikkouksia kaupalla on sijainti, silla
se sijaitsee Ruskossa Oulun keskustasta Kuusamoon pain. Tasta kaupasta ei
saa myoskaan asiantuntevaa palvelua. Puuilo myy tuotteet edullisesti ilman
asiantuntevaa palvelua. Biltema, Tokmanni ja Karkkainen myy edullisesti muun
muassa hevosten hoitotuotteita, loimia ja ratsastajan varusteita. Naiden kaup-
pojen vahvuus ovat edulliset hinnat. Heikkouksia ovat heikkolaatuinen ja sup-

pea valikoima tuotteissa seké palvelun puuttuminen.

Internetkauppoja on nykyaan markkinoilla todella paljon ja ne myyvat varusteita
ratsu- ja ravihevosille seka vaatteita ratsastajille ja ohjastajille. Internetkaupois-
sa on usein todella laaja valikoima tuotteita kilpailukykyiseen hintaan, varsinkin
ulkomaisista verkkokaupoista tuotteita voi saada paljon halvemmalla. Kilpailu
kauppojen kesken on kovaa ja se vaikuttaa myos kivijalkamyymal6ihin. Asiak-
kaat saattavat kayda kokeilemassa tiettya tuotetta myymalassa ja tilaavat sen
kuitenkin sitten edullisemmin ulkomailta. Asiakkaiden kannalta tama ei valtta-
matta ole jarkevaa toimintaa, koska reklamaatiot ja palautukset ovat huomatta-
vasti hankalampaa ulkomaisiin nettikauppoihin. Suomessa suosittuja nettikaup-
poja ovat esimerkiksi Horze, H60ks ja Heppatarvike. Ulkomaisista liikkeista
mainitsemisen arvoinen on Italialainen My Selleria. MyOs saksalaiset ja englan-

tilaiset hevostarvikeliikkeet myyvat tuotteita edullisesti.
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Hevostarvike Aimaraution etuja ovat erinomainen palvelu ja yrittajan pitka he-
vostausta, laadukkaat tuotteet, viihtyisd ymparistd seka kilpailukykyiset hinnat.
Nailla yrittdja erottautuu rajusta kilpailusta Oulun seudulla.

4.4 SWOT-analyysi

TAULUKKO 1. Hevostarvike Aimaraution SWOT-analyysi.

Vahvuudet Heikkoudet
- sijainti - sijainti
- laadukkaat tuotteet - yksityisyrittajyys (vahaiset
- palvelu henkilostoresurssit)
- kokemus
Mahdollisuudet Uhat
- laajentaminen - kilpailevat yritykset
- verkkokauppa - heikkeneva taloustilanne
- myynninedistamisen lisdaminen - nettikaupat
- ravipuolelle panostaminen - maatalouskaupat
- uudet tuotemerkit - yksityismyyjat
- kasvava harrastajien maara - tuotteiden ostohinnat

Taulukosta 1 kay ilmi Hevostarvike Aimaraution swot-analyysi. Analyysi kertoo
yrityksen sisaiset vahvuudet ja heikkoudet seka ulkopuoliset mahdollisuudet ja
uhat. Swot-analyysia kaytetaan usein arviointimenetelmana strategisessa
suunnittelussa. Analyysin avulla pystytddn maaritteleméaan oma asema suh-
teessa itseensa ja ulkomaailmaan. Etuja ovat helppokayttdisyys, mutta tulosten
hybdynnettavyys ei ole aina itsestdan selvaa. (Swot-analyysi 2013. Hakupéaiva
8.10.2013).
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Yrityksen vahvuuksia tulisi vahvistaa entisestdadn seka kayttaa niitd hyvaksi.
Vahvuuksia Hevostarvike Aiméarautiolla on sijainti seka asiantunteva palvelu.
Yrittajan vahva kokemus hevosalalta ja hevostarvikkeista luovat hyvan pohjan
yrityksen pyorittamiseen. Vahvuutena ovat myods laadukkaat myyntituotteet. Yri-
tyksen heikkouksiksi lasketaan my6s sijainti, koska jotkut asiakkaat haluavat
asioida keskustassa tai isojen teiden varsilla sijaitsevilla maatalouskaupoissa

kuten esimerkiksi Agrimarketissa.

Yrityksen olemassa olevia heikkouksia tulisi poistaa ja lieventad. Merkittavin
tekija heikkouksissa on toimiminen ainoana tyontekijand pienessa liikkeessa.
Resurssit eivat riitd ihan kaikkeen mihin haluaisi ja esimerkiksi markkinoinnin
suunnittelemiseen jaa lilan vahan aikaa. Lomia ja vapaapaivia on haastava jar-

jestaa ilman ulkopuolista tydvoimaa, joka vaatisi taas lisdé rahaa.

Yrityksen mahdollisuuksia ovat uusien tuotemerkkien liséaminen valikoimaan
seka ravipuolelle panostaminen. Valikoimaan kannattaisi ottaa tuotemerkkeja,
joita muut Oulun hevostarvikeliikkeet eivat myy, esimerkiksi laadukkaammat ja
vahan hintavammat ratsastusvaatteet. Mikali tuotemerkkien laajentaminen olisi
mahdollista, kannattaisi valikoimaan ottaa myo6s laadukkaita ravivarusteita, ku-
ten esimerkiksi RW:n ja Wahlstenin valjaat. Mahdollisesti myyntia voisi lisata
kaymalla enemman ratsastuskilpailuissa myymassa ja Oulun raveissa. Raveis-
sa myymalaautot ovat taynna asiakkaita, joten asiakaskuntaa riittdd. Ravikansa
ei valttamatta poistu varikkoalueelta tien toiselle puolelle kivijalkamyymalaan
ostoksille, joten myyntikoju ravialueella kesaisin olisi hyva. Hevosharrastus on
nykydan todella suosittua aikuisten naisten keskuudessa ja he ovat potentiaali-
sin kohderyhma yritykselle.

Yrityksen uhkia ovat luonnollisesti kilpailevat yritykset, etenkin maatalouskaupat
kuten K-maatalous ja Agrimarket. Isot maatalouskaupat pystyvat ottamaan
myyntiin isoja eria tuotteita ja jalleenmyymaan niitd edullisempaan hintaan.
Verkkokaupat kuten Ho60ks ja Horze ovat imagoltaan edullisia kauppoja ja myy-

vat hyvin paljon ympéri Suomea. Yrittaja on silloin talldin havainnut, etté asiakas

34



kay kokeilemassa jostakin tuotteesta vaatteen ja tilaa sen jostakin verkkokau-
pasta hieman edullisempaan hintaan. Viime aikoina on ollut havaittavissa yksi-
tyismyyjia, jotka tilaavat suuria maaria tuotteita ulkomailta ja myyvat niita taalla
pimeasti eteenpain ottaen itselle hieman valista rahaa.

Uhkana on myos yleisen taloustilanteen heikkeneminen, koska yleensa en-
simmaisena rahaa pihistetddn harrastuksista. Lisaksi suurena uhkana ovat
myytavien merkkituotteiden sisaan ostohinnat, jotka nousevat vuosi vuodelta.
Tama merkitsee sita, ettéd myyntihintoja on nostettava ja tama vaikuttaa myyntiin

negatiivisesti.
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5 HEVOSTARVIKELIIKKEEN MARKKINOINTIVIESTINTASUUN-
NITELMA

Hevostarvike Aimaraution nykytila on hyva, mutta sitd voidaan viela kehittaa.
Yrityksen suurin kohderyhmé& on ratsastusharrastajat, mutta suunnitelmassa
sivuamme myds muita alan harrastajia. Tarkoituksenamme on tehdad markki-
nointiviestintdsuunnitelma vuodeksi eteenpdin, jonka yrittdja ottaa kayttoon
tammikuusta 2014 alkaen. Tassa luvussa kaydaan lapi ne markkinointiviestin-

nan keinot, joita kullekin kohderyhmaélle kannattaa kayttaa.

5.1 Markkinointiviestinnan tavoitteet ja kohderyhmat

Yrityksen tavoitteena on olla palveleva ja ammattitaitoinen erikoistavaraliike,
josta loytyy tuotteet laadukkaaseen harrastamiseen. Markkinointiviestinnan ta-
voitteena on hankkia uusia asiakkaita, yllapitaa nykyisia asiakassuhteita ja ke-
hittdd kanta-asiakastoimintaa. Toinen tarkein tavoite on myynnin lisaéaminen ja

sen kautta valikoiman laajentaminen.

Markkinointiviestinnan tavoitteena on tehda muutama kampanja vuoden aikana
ja ndin saada lisaa asiakasvirtaa. Esimerkiksi uusien mallistojen tullessa myyn-
tiin yrittaja tekee sahkopostitse uutiskirjeen ja/tai Facebook — mainoksen. Ta-
voitteena on lisata paivittaista kavijamaara aluksi muutamalla asiakkaalla ja tu-
levaisuudessa enemman. Talla hetkella likkeessa kay ostavia asiakkaita muu-

tamasta kahteenkymmeneen paivittain.

Paakohderyhma talla hetkella on ratsastusharrastajat. Ratsastusharrastajat
koostuvat aikuisharrastajista, kilparatsastajista ja ratsastuskouluratsastajista.
Toinen kohderyhm& koostuu raviharrastajista ja kengittgjista sekd hevosten-

omistajista.
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Tavoitteena olevat kohderyhmét vuodelle 2014:

Kilparatsastajat

Aikuisratsastajat

Raviharrastajat
Ammattiohjastajat

Kengittajat

Lapset ja nuoret hevosharrastajat

N o g bk wbd R

Hevosenomistajat

Tavoitteena olevista kohderyhmisté kilparatsastajat ovat yksi iso osa asiakas-
kuntaa. He ostavat itselleen laadukkaita ja kalliita kisavaatteita seka hevosilleen
varusteita. Kilparatsastajissa on aikuisia seka nuoria ja lapsia. Aikuisratsastajat
ovat yksi tarkein kohderyhma Hevostarvike Aimarautiolle. Aikuisratsastajat
koostuvat joko hevosenomistajista tai tuntiratsastajista, joilla ei ole omaa hevos-
ta. Aikuisratsastajat ostavat laadukkaita varusteita ja tuovat nain yritykselle ka-

tetta.

Raviharrastajat ja ammattiohjastajat ovat talla hetkella vain pieni osa yrityksen
asiakaskuntaa, mutta he olisivat potentiaalisia asiakkaita tulevaisuudessa. Talla
hetkella raviharrastajat ostavat suurimmaksi osaksi hevosenkenkia ja kenkatar-
vikkeita. Myo6s kengittgjat hakevat liikkeestd hevosenkenkia ja kengitystarvikkei-
ta. Raviharrastajien tarpeisiin kannattaisi jatkossa panostaa enemman, koska
heitd on paljon ja harrastajia tulee koko ajan lisdad. Nakyvyytta voisi lisata ravi-
harrastajien keskuudessa sponsoroimalla Oululaisia raviohjastajia. Ohjastajalle
voisi sponsoroida ajopuvun, jossa olisi Hevostarvike Aimaraution mainostekstit.
Ravilahtdja voisi myds sponsoroida voittoloimen lahjoittamisella, jossa olisi yri-
tyksen logo. Tallaiset loimilahd6t ja ohjastajien sponsoroidut ajopuvut tuovat

nakyvyytta yritykselle ravi-ihmisten keskuudessa.

Lapsia ja nuoria on hevosharrastuksen parissa todella paljon. He ovat joko rat-

sastuskoulun tuntiratsastajia tai ponien/hevosten omistajia. Lapset ja nuoret
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ovat usein merkkitietoisia ja ostattavat vanhemmilla itselleen ja hevoselleen
laadukkaita ja hintavia tuotteita. Hevosenomistajat tuovat liikkkeelle myyntia os-

tamalla hevosilleen hoitotuotteita, rehuja, loimia ja ratsastus- ja ravitarvikkeita.

Hevostarvike Aiméarautio voisi tehda yhteistydsopimuksen Oulun ratsastajat ry:n
kanssa, johon suurin osa Aimarautiolla ratsastavista kuuluu. Seuran jasenet
saisivat ostosten ylittyessa tietyn summan, esimerkiksi 150 euroa, kymmenen

prosentin alennuskupongin liikkeeseen.

5.2 Markkinointiviestinnan sanomat

Sanomalla voidaan vaikuttaa kohderyhmaan joko tunne tai jarkiperusteisilla sei-
koilla. Hevostarvike Aimaraution tavoitteena on luoda hyva ja asiantunteva pal-
velukokemus asiakkaalle ja tata viestia halutaan valittdd markkinointiviestinnas-
sa. Yrityksella ei ole talla hetkella kohderyhmittéista sanomaa eri asiakaskunnil-
le, vaan kaikille on sama sanoma. Tulevaisuudessa Hevostarvike Aimarautio
voisi maaritelld sanomat kohderyhmittain ja sanomat voisivat olla seuraavanlai-

sia:

TAULUKKO 2. Kohderyhmittéiset sanomat vuodella 2014

Kilparatsastajat Laadukkaat merkkituotteet ja kisavarusteet
kohtuullisella hinnalla ja ammattitaitoisella pal-

velulla hevoselle ja ratsastajalle

Aikuisratsastajat Laadukkaat ratsastusvaatteet kohtuullisella

hinnalla ja asiantuntevalla palvelulla

Raviharrastajat Kotimaiset Wahlstenin kasintehdyt ravivarus-
teet hevoselle, ystavallisella palvelulla kilpailu-

kykyiseen hintaan

Ammattiohjastajat Ajopuvut treenikayttoon ja kilvanajoon esimer-
kiksi Miratexilta
Mittatilausmahdollisuus ja hyva palvelu
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Kengittajat Ratsuille ja ravureille laaja valikoima kenkié ja
tarvikkeita edulliseen hintaan

Ammattikengittajille kilpailukykyiset hinnat

Lapset ja nuoret hevoshar- | Vaatteet ratsastajille ja raviharrastajille seka
rastajat poneille varusteet ratsastukseen ja raviin edul-

liseen hintaan

Hevosenomistajat Kaikki hevostarvikkeet, hoitotuotteet ja rehut
kilpailukykyiseen hintaan henkilokohtaisella

palvelulla

5.3 Markkinointiviestinnan keinot

Hevostarvike Aiméarautio kayttaa talla hetkella markkinoinnissaan henkilokoh-
taista myyntityota ja asiakaspalvelua, myynninedistamista, ulko- ja lehtimainon-
taa, Facebook markkinointia ja internet mainontaa. Seuraavalla kaudella tarkoi-
tus on tehda sahkdpostimarkkinointia ja panostaa siihen riittavasti. Sahkoéposti-

markkinointi on edullista, mutta se vaatii ajallisesti panostusta.

TAULUKKO 3. Tarkeimmat kohderyhmittdiset markkinointiviestinndn keinot
vuodelle 2014

Kilparatsastajat Facebook, kisapaikkamyynti, uutiskirjeet

Aikuisratsastajat Myynninedistaminen (kanta-asiakasillat), hen-

kilokohtainen myyntity6, Facebook, lehti-

mainonta
Raviharrastajat Ravivarikolla myynti, Facebook, ulkomainonta
Ammattiohjastajat Sponsorointi, sahkdpostimarkkinointi
Kengittajat Kanta-asiakasjarjestelma
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Lapset ja nuoret hevoshar- | Facebook, mainoslehtinen ratsastuskoulujen

rastajat iimoitustauluilla

Hevosenomistajat Lehtimainonta, Facebook

Taulukossa 3 on kayty lapi Hevostarvike Aimaraution tarkeimmat markkinointi-
viestinnan keinot kohderyhmittain. Kilparatsastajat tavoitetaan parhaiten ratsas-
tuskilpailuista, jonne kannattaa vieda myyntikoju. Myds Facebookia ja sahko-
postimarkkinointia kannattaa kayttaa. Aikuisratsastajat tavoitetaan lehtimainon-
nalla ja kanta-asiakasilloilla, joita yrittaja voisi jarjestad pari kertaa vuodessa.
Toinen kanta-asiakasilta voisi olla sellainen, jossa asiakkaille tarjoillaan viinia ja
pienté purtavaa. Liséksi siella voisi olla muotinaytds hyvalla musiikilla hoystetty-
na ja tunnetun henkilén juontamana. Jokapaivaisessa myyntitydssa asiakkaat

vakuutetaan ammattitaitoisella ja ystavallisella palvelulla.

Raviharrastajat tavoitetaan etenkin kesaisin ravivarikolta, jonne kannattaisi vie-
da myyntikoju uusien asiakkaiden saamiseksi. Ulkomainontaan kannattaa pa-
nostaa ainakin ravien aikana, koska silloin kavijoitd on erittdin paljon. Totora-
veissa on keskiméaarin noin 150 hevosta ja arkisin jarjestettavissa lounasraveis-
sakin puolet tasta. Houkutteleva ulkomainos tuo liikkeeseen asiakasvirtaa. Hou-
kuttavuutta lisaisi esimerkiksi -15 % alennus kaikista tuotteista. Ammattiohjasta-
jila voidaan tavoitella sponsoroinnin avulla, josta kerrotaan lisda luvussa 5.2.
Heille voisi myos lahettda sahkoposteja uusista ajopukumallistoista, mikali ravi-

varusteisiin panostetaan.

Oululaisia kengittgjia voisi sitouttaa asiakkaiksi kanta-asiakasjarjestelmalla, jos-
sa maaraytyisi alennuksia porrastetusti ostojen mukaan. Yrittdja pitaisi kengitta-

jien ostoista esimerkiksi Excel — taulukkoa, jonne ostot kirjataan.

Lapset ja nuoret hevosharrastajat houkutellaan liikkeeseen Facebookin ja mai-
noslehtisten avulla. Mainoslehtisilla voisi ilmoittaa ratsastuskoulujen ilmoitustau-

luilla. Hevosenomistajat tavoitetaan lehtimainonnalla ja uutiskirjeilla. Forum24:n
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mainos kaksi kertaa vuodessa alennuskuponkeineen on varmasti tehokas kei-
no. Lehdella on laaja lukijakunta ja sana alennuskupongeista Kiirii nopeasti har-

rastajalta toiselle.

Henkilokohtainen myyntityo ja asiakaspalvelu

Yrittaja tekee paivittéain henkildkohtaista myyntity6ta ja asiakaspalvelua. Yrityk-
sen tavoitteena on luoda hyvaa ja asiantuntevaa palvelua sekad rakentaa sa-
manlaista mielikuvaa asiakkaille. Yrittdjan vankka ja pitkd hevostausta tuo luo-
tettavuutta asiakaspalvelutilanteeseen. Varsinkin aikuisratsastajat arvostavat
palvelua ja myyjan asiantuntemusta, joten asiakaspalveluun kannattaa todella

panostaa taman kohderyhmén kohdalla.

Myynninedistaminen

Hevostarvike Aiméarautio osallistuu Oulun seudulla jarjestettaviin ratsastuskilpai-
luihin kesaisin myyntikojulla. Taméa keino tehoaa kilparatsastajiin ja heidan taus-
tajoukkoihinsa. Ratsastuskilpailuissa harrastajilla on usein hyva meininki ja asi-
akkaat saattavat tehda suuriakin herateostoksia. Yrittdja voisi lisata myyn-
ninedistamista osallistumalla enemman muihinkin tapahtumiin. Téllaisia tapah-
tumia ovat esimerkiksi Oulun ravit ja ratsastuskilpailut Pohjois-Suomen alueella.
Aimarautiolla jarjestettaviin raveihin kannattaisi osallistua myyntikojulla, koska
varikkoalueelta ei ehdi tien toiselle puolelle kivijalkamyymald&dn hakemaan tiet-

tya tuotetta.

Myynninedistamista voisi lisata erilaisilla tapahtumilla, muun muassa kanta-
asiakas- tai naistenillalla. Tapahtumissa olisi arvontaa k&vijoiden kesken tai
alennusprosentti ostosten ylittdessa tietyn summan. Tietysté tuotemerkista voisi
olla kertomassa jokin ratsastuksen merkittava henkild tai tuotemerkin edustaja.
Kanta-asiakasilta voisi olla joko avoin kaikenikaisille tai sitten vain aikuisharras-

tajille.
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Mikali ensi vuoden aikana panostetaan ravivarusteisiin, voisi raviharrastajille
pitdd myds oman kanta-asiakasillan, jossa olisi tarjoilua ja ammattivalmentaja
puhumassa hevosen treenauksesta. lllan aikana tuotteilla voisi olla tietty alen-

nusprosentti.

Lehti- ja ulkomainonta

Yrittaja voisi esimerkiksi tehdé kesan kynnykselld ja joulun alla Forum24 leh-
teen pienen mainoksen, jossa olisi -20 % etukuponki yhteen tuotteeseen. Kesan
alussa asiakkaat ostavat kesatuotteita ja joulun alla lahjoja. Tama olisi hyva
keino saada asiakkaita likkeeseen, etenkin uusia asiakkaita. Lehtimainonta on
pienelle yritykselle kallista ja se tavoittaa vain pienen osan kohderyhmastg, jo-
ten sitd ei kannata kayttaa liian usein. Lehtimainoksiin laitettaisiin mainonta,
'tykkaa meista Facebookissa’. Lehtimainonnan kannattavuutta voisi myos mita-
ta kuponki asiakkaiden kautta, jos kuponkeja kayttavia asiakkaita ei tule tar-
peeksi lehtimainonta ei kannata en&é jatkossa.

Uutuuksien ja uusien mallistojen saapuessa myymalaan, tien varteen laitetaan
mainoskyltti houkuttelemaan asiakkaita liikkeeseen. Aiméarautiolla on paljon kéa-
vijoita, silla siella sijaitsee ravirata, hevosklinikka, ratsastuskoulu ja paljon yksi-

tyisia talleja. Siksi ulkopaikkamainonnalla on suuri merkitys.

Facebook

Talla hetkella Facebook on yrityksen tarkein markkinointiviestintakanava. Yritta-
ja paivittaa yrityksen Facebook sivulle tilapaivityksia kampanjoista ja uutuuksis-
ta, esimerkiksi lumisateiden saapuessa laitetaan myyntiin vuorellinen sadeloimi
kampanjahintaan. Facebook on helppo ja edullinen tiedonvalityskanava. Sita
kannattaa hytdyntad mahdollisimman paljon. Ensi vuoden tavoitteita olisi ban-

nerimainonta ja uutismainonta Facebookissa.

Bannerimainonta Facebookissa on tehokasta, koska se pystytdan kohdenta-

maan niin helposti tietylle rynmalle. Kohdentaessa mainosta sivulta pystyy reaa-
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liaikaisesti seuraamaan kuinka monta kayttajaa Facebookista loytyy valitse-
maansa kohderyhmaéan. Mainos voidaan kohdentaa esimerkiksi ian, sijainnin,
asuinpaikan tai kiinnostuksen kohteen mukaan. Hevostarvike Aimarautio voisi
kohdentaa mainoksensa Oulussa ja lahikunnissa asuville hevosista kiinnostu-
neille kayttajille. Kohdentamista voisi vaihdella sen mukaan, mitéd mainostetaan.
Esimerkiksi mainostettaessa uutuusratsastushousuja mainos kannattaa koh-
dentaa esimerkiksi kilpa- ja aikuisratsastajille. Loimia mainostettaessa mainos
kannattaa kohdistaa niin ravi kuin ratsuihmisillekin. Hevostarvike Aimaraution
Facebooksivujen tykkaajille voisi silloin talloin jarjestaa arvonnan, josta voisi
voittaa jonkun pienen ja edullisen palkinnon. Tama toisi lisdarvostusta yrityksel-

le kayttajilta.

Yrittdja voi kampanjoiden aikaan vaihtaa yrityksen kansikuvan, jossa olisi tietoa
kampanjasta. Kansikuvassa ei saa olla tekstia yli 20 prosenttia eikd se saa olla
harhaanjohtava eiké kayttajia saa kannustaa lisaamaan kuvaa omille aikajanoil-
leen (Ebrand 2013, hakupéaiva 15.10.2013.)

Facebookissa voi mainostaa uutismainontaa, joka nakyy haluttujen kayttajien
etusivulla. Uutismainonta eroaa bannerimainonnasta siten, ettd uutismainokset
nakyvat kayttajan etusivulla uutisvirrassa ja bannerimainos on etusivun reunas-
sa pieni mainos. Facebookin laitettava mainos kasitelladn ensin kuvankasittely
ohjelmalla, esimerkiksi Photoshopilla. Mikali haluaa monta tuotetta mainokseen
samaan kuvaan, se on helppo tehda Photoshopilla. Facebookissa on annettu
mitat, minka kokoinen mainoksen tulee olla. Kuvat ladataan Facebookkiin ja
maaritelladn mainoslause mainokselle. Tassa vaiheessa myds valitaan kenelle
mainos naytetddn, esimerkiksi rajataan miehet tai naiset, 25—-30 -vuotiaat ja
henkilot jotka tykk&aavat hevostalli.net — internet sivustosta. Tarkein vaihe on
valita, perustuuko mainonta mainosten klikkauksien mukaan vai naytetaanko
mainos esimerkiksi 3000 ennalta maaritellyille kayttgjille. Klikkauksien kautta
tapahtuva mainonta veloittaa 0,10-0,25 senttia per klikkaus, jokainen klikkaus

on eri hintainen klikkaajasta riippumatta. Mikali mainos naytetddn esimerkiksi
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3000 kayttgjalle, mainos veloittaa tietyn valittavissa olevan summan, esimerkiksi

viisi euroa.

Ensin kannattaa tehda klikkauksiin perustuva mainos, koska Facebook nayttaa
kuinka moni mainosta on klikannut sek&a mainoksen klikkaus prosentin ja kuinka
moni klikkaajista alkoi tykata yrityksen Facebook sivusta. Mikéli klikkauspro-
sentti on hyva, niin kannatta tehda méaaraan perustuva mainos esimerkiksi niin,
ettd mainos naytetaan 3000 kayttgjdlle. Samaan aikaan kannattaa mainostaa
useampaa mainosta viikon ajan. Mainos jolla on paras klikkausprosentti, kan-
nattaisi sitd kayttaa myos jatkossa. Facebookissa itse valitaan budjetti ja aika-
vali mille valille budjetti on laadittu, esimerkiksi seitseman vuorokautta ja viisi-
kymmenta euroa. Hevostarvike Aiméaraution kannattaisi ehdottomasti pyorittaa
mainoksia viikoittain Facebookissa kausiluonteisista tuotteista ja uutuuksista.

Internet
Hevostarvike Aimarautiolla on kaytéssaan Nettitieto Oy:n tekemat kotisivut, joi-
den osoite on www.hevostarvikeaimarautio.fi. Nettisivuilta |0ytyy lahes kaikki

tarvittava tieto, mutta kehitettavaa olisi viela visuaalisessa ilmeessa.

Internet sivuille voisi tehd& aivan uuden valikon, jossa olisi kohdennettu tuotteet

tarkemmin. Esimerkiksi paaotsikot voisivat olla seuraavat:

Ratsuille: Hevoselle: Ratsastajalle:

- satulat - loimet - kyparat

- suitset - suojat ja pintelit - takit ja liivit

- ohjat - riimut - hupparit ja neuleet
- suitsitarvikkeet - kengitys - ratsastushousut

- suojat - kuljetus - kisavaatteet

- kuolaimet - muut tarvikkeet - kengat ja chapsit

- apuohjat - muut varusteet

- satulatarvikkeet
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Hoitotuotteet: Rehut:

- linimentit - kaura

- nahanhoitotuotteet - kivennaiset
- pesuaineet ja karvankiillotustuotteet - taysrehut

- haavanhoitotuotteet ja rasvat -lisaravinteet

Etusivulle tulisi uutuudet kohta, johon péaivitetaan uutuuksia viikoittain. Mahdolli-
sesti tulevaisuudessa olisi omat otsikot ravihevosten varusteille ja ohjastajalle.
Yrittdja voisi harkita yhteistydéta Oulun seudun ammattikorkeakoulun kanssa
niin, etta tarjoaisi opinnaytetyon aiheeksi internet — sivujen uusimisen. Nain op-

pilas saisi opinnaytetydn aiheen ja yrittdja uudet sivut.

Sahkopostimarkkinointi

Hevostarvike Aimarautio ei talla hetkella kayta sahkopostimarkkinointia, mutta
tavoitteena on ottaa se kaytt6on ensi vuonna. Sahkdpostimarkkinointia varten
tulee saada asiakkaan suostumus siihen. Kaupassa voidaan jakaa ostojen yh-
teydessa asiakkaalle lomake, jossa asiakas jattda sahkopostiosoitteensa sah-
kopostimarkkinointia varten ja ndin suostumus saadaan. Lomakkeen tayttamalla
voisi osallistua jonkin edullisen kausituotteen arvontaan ja tamé& kannustaisi
asiakkaita jattdmaan tietonsa. Sahkopostimarkkinoinnin tulee olla tarpeeksi

kiinnostavaa, jotta viestit eivat mene suoraan roskapostiin.

Sahkopostimarkkinointia varten on olemassa esimerkiksi Aweber tai Mailchimp-
ohjelmat, joilla viesteja voidaan tehda ja suunnitella. Suomessa Mailchimp on
parempi, koska Aweberissa aakkoset voivat menna sekaisin. Naitd saa alkuun
kokeille l1&hes ilmaiseksi ja jatkossakin hinta on kohtuullinen. Uutiskirjeitd voi
myds tehdé ihan omalla séahkopostilla, mutta tosin ne voivat olla tylsid ja mit&d&n
sanomattomia. Kuitenkin sanoma tulee selvaksi niille, keta se kiinnostaa. Uutis-
kirjeita voisi lahettad esimerkiksi kohtuullisin valiajoin ja uutuuksien saapuessa.

Sahkopostimarkkinointia ei saa tehda lilan usein, jotta asiakas ei kyllasty niihin.
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Sahkdpostia voisi kayttdd myos tiedotuskanavana, koska kaikki eivat ole Face-
bookissa. Séhkopostitse voisi laittaa esimerkiksi kutsut kanta-asiakas iltoihin,
loimimarkkinoille, tuote esittely paiville ja samassa yhteydessa voisi ilmoittaa
mahdollisista uutuuksista ja alennuksista. Myds sahkdpostikirjeisiin laitetaan

maininta, 'tykkaa meista Facebookissa’.

Yrittaja voi tehda sahkopostimarkkinointia yksinkertaisesti ja edullisesti esimer-
kiksi tarjouskirjeilla. Sahkopostikirjettda voi muokata haluamansa nakoiseksi
muokkaamalla fonttia, tekstikokoa, tekstivaria ja pohjavaria. Visuaalisen ilmeen
lisdksi tekstin sisaltd on erittain tarkea. Visuaalista ilmettd kannattaa piristaa
hyvalaatuisilla ja persoonallisilla kuvilla. Sahkopostikirjeeseen kannattaa laittaa
linkit yrityksen nettisivuille ja Facebookiin. Hyva ja mielenkiintoa herattava otsik-
ko saa lukijan mielenkiinnon heraamaén ja viestin saaja aukaisee postin. Hyvin

usein kaupalliset sahkopostit menevét suoraan roskakoriin ennen lukemista.

Mikali yrityksen resurssit riittaisivat, voisi se ostaa kayttdonsa esimerkiksi moni-
puolisen ja helppokayttdisen Apsis Pro — ratkaisun sdhkdpostimarkkinointia var-
ten. Apsis Pron avulla voi luoda ammattimaisia ja yrityksen visuaalisen ilmeen
mukaisia uutiskirjeitd ja tuottaa kohdennettua sisaltéa. Mikali yrittaja kiinnostuu
kyseisesta ohjelmasta, voi hén tiedustella hintatietoja ja tarkempia tilausohjeita
Apsis Pro:n internetsivuilta.

Toinen ohjelma uutiskirjeita varten voisi olla Nebulan tarjoama Drag&Drop —
editor, jolla voi tehda nayttavia viesteja helposti ja nopeasti. Tallainen palvelu
maksaa noin 12 euroa kuukaudessa ja siihen siséltyy 1000 lahetettavaa uutis-

Kirjetta. Lisaa tietoa l6ytyy Nebulan internetsivuilta.

Ensimmainen sahkopostikirje lahetettaisiin helmikuussa. Yrittaja keraa tammi-
kuun aikana suostumuksen sahkopostimarkkinointiin asiakkailta, esimerkiksi
ostosten yhteydessa. Yhteystietoja ja lupaa uutiskirjeisiin voisi kysya myos kan-

ta-asiakasiltojen yhteydessd esimerkiksi tuotearvontojen avulla. Sahkodposti-
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markkinointiin kannattaa perehtya hyvin ennen kuin se otetaan kayttoon. En-

simmainen uutiskirje-esimerkki [6ytyy liitteesta 1.

5.4 Markkinointiviestinnan budjetti

Hevostarvike Aimaraution markkinointiviestintabudijetti oli viime vuonna 1700
euroa. Ensi vuoden budjetiksi yrittdja on maarittanyt 2000 euroa. Markkinointi
budjetti pyritaan pitamaan mahdollisimman pienené ja tdma onnistuu digitaali-

sen markkinointiviestinnan avulla.

Markkinointiviestinnan budjetti koostuu muun muassa kahdesta lehtimainos-
kampanjasta, jotka toteutetaan kevaalla ja syksylla. Muita kuluja aiheutuu ta-

pahtumista ja Facebookin uutis- ja bannerimainonnasta.

Opinnaytetydssamme emme maaritd kuinka paljon yrittaja kayttaa mihinkin ra-
haa, vaan Yliniemi saa itse paattdd minka verran panostaa tiettyyn mainokseen.
Tehtavamme on keskittya edullisempaan digitaaliseen markkinointiin, kuten Fa-
cebookiin, sahkoépostimarkkinointiin ja omiin internetsivuihin.

5.5 Markkinointiviestinn&n organisointi ja aikataulu

TAULUKKO 4. Markkinointiviestinnén tehtavat ja aikataulu vuodelle 2014

Ajankohta Tehtava ja aikataulu
Tammikuu Talvivaate ja loimiale keleista riippuen
Helmikuu Ensimmainen sahkopostikirje (-10 % alennuskoodi, tervetuloa

uutiskirjeen saajaksi)
Viikoittain yrityksen Facebook — sivujen padivitysta ja uutis-

mainontaa
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Maaliskuu

Kevéatuutuuksien markkinointi Facebookissa

Huhtikuu Pieni mainos ja alekuponki Forum24/Oululehti/Hevosurheilu
Ensimmainen bannerimainonta Facebookissa
Viikoittain yrityksen Facebook — sivujen padivitystd ja uutis-
mainontaa
Toukokuu Toukokuun alussa vappuhulinat, jossa munkkia, simaa ja kisa-
Kesakuu vaatteita edullisesti
Kisavarusteiden, hyodnteisloimien- ja myrkkyjen mainostaminen
uutiskirjeella
Aitienpaiva -kampanja
Myynninedistamista kisoissa/tapahtumissa (lisalmi,Aimarautio)
Viikoittain yrityksen Facebook — sivujen paivitystd ja uutis-
mainontaa
Heindkuu Keséavaate ja loimi ale
Elokuu Kolmas uutiskirje
Myynninedistamista (Kalajoki, aluemestaruudet)
Viikoittain yrityksen Facebook — sivujen paivitystd ja uutis-
mainontaa
Syyskuu Horse show — viikonloppuna alekampanja, mainos ja kuponki
Lokakuu Forum?24/Oululehti/Hevosurheilu, kupongilla yhdesté tuotteesta
-20%
Viikoittain yrityksen Facebook — sivujen paivitysta ja uutis-
mainontaa mm. loimien ja talvivaatteiden mainontaa
Marraskuu Bannerimainonta Facebookissa, joka inspiroi jouluostoksille liik-
Joulukuu keeseen

Isanpaiva -kampanja

Jouluaiheinen uutiskirje (joulutervehdys)

Kanta-asiakasilta kutsutuille henkilGille (glogi- ja torttutarjoilu)
Viikoittain yrityksen Facebook — sivujen padivitysta ja uutis-

mainontaa
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Taulukossa 3 on kayty lapi markkinointiviestinnan tehtavat ja aikataulutus vuo-
delle 2014. Suunnitelma on tehty tammikuusta joulukuuhun. Tammikuussa yrit-
taja kerda asiakkailta yhteystiedot ja suostumuksen sahképostimarkkinointia
varten, jonka yrittaja toteuttaa helmikuussa. Ensimmaisessa uutiskirjeessa asi-
akkaat toivotetaan tervetulleeksi uutiskirjeiden pariin ja annetaan 10 % alennus

kertaostoksesta.

Maalis- ja huhtikuussa laitetaan ensimmainen mainos lehteen, jossa on ale ku-
ponki liikkeeseen. Mainos voisi olla mahdollisimman pieni ja edullinen, mutta
huomiota herattava. Myds Hevosurheiluun voisi laittaa mainoksen Wahlstenin
kanssa yhteistydssa, jossa olisi alekoodi Wabhlstenin tuotteisiin. Ensimmainen
banneri mainos Facebookissa, jossa mainostetaan kevaan uutuuksista ratsas-

tajille.

Toukokuun alussa liikkeessa jarjestetddn vappuhulinat, jossa on tarjolla munk-
kia ja simaa asiakkaille. Tapahtumasta tiedotetaan uutiskirjeella ja samalla voi-
daan kertoa mahdollisista saapuvista uutuuksista. Asiakkaita houkutellaan edul-
lisilla kisavaatetarjouksilla. Toukokuussa 2014 aitienpaiva viikolla voisi kaikille
dideille olla kahdenkymmenen prosentin alennus yhdesta tuotteesta. Sama
kampanja voisi olla marraskuussa isanpaiva viikolla kaikille isille. N&ista tiedote-
taan Facebookissa, sahkopostitse uutiskirjeilld, nettisivuilla tai jopa lehdessa.
Toukokuun loppupuolella mainostetaan hydnteismyrkkyja ja 6tokkaloimia. Tou-
kokuun puolen vélin jalkeen lisalmessa jarjestetaan kansalliset ratsastuskisat,
joihin yrittaja vie myyntikojun kisatarjouksineen. Kesakuussa on ratsastuskisoja

lahialueella, kuten Aiméarautiolla jonne kannattaa menna myyntikojun kanssa.

Heina- ja elokuun vaihteessa lahetetdan kolmas uutiskirje, jossa tiedotetaan
kiihtyvasta keséalennusmyynnista. Yrittaja voisi lisatd myyntia viemalla myynti-
kojun elokuun lopulla jarjestettaviin venetsialaisratsastuskilpailuihin Kalajoelle,

johon tulee paljon ratsastajia ja hevosihmisia ympari Suomea.
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Syys- ja lokakuussa mainostetaan loimia ja vaatteita ratsastajille. Lokakuussa
tehdaan toinen lehtimainos Forum24:seen tai Oululehteen, jossa ilmoitetaan
Horse show — viikonloppu kampanjasta. Mainoksessa voisi olla esimerkiksi 20
% alennuskuponki yhteen tuotteeseen.

Marras- ja joulukuussa jarjestetaan kanta-asiakasilta, josta tiedotetaan joului-
sessa uutiskirjeessa. Samalla uutiskirje on vuoden viimeinen ja kiitetaan asiak-
kaita kuluneesta vuodesta. Kanta-asiakas illassa on glogi- ja torttutarjoilu asiak-
kaille. Kuunvaihteessa tehdaan bannerimainonta, joka inspiroi asiakkaita jou-

luostoksille liikkeeseen.

Viikoittain kannattaa tehda yrityksen Facebooksivuilla paivityksid ja kotisivu-
mainontaa, koska se on edullista ja helppoa. Etenkin Facebookissa uutis-
mainontaa kannattaa tehdéa paljon uusien asiakkaiden saamiseksi, silla mainos
rajataan aina naytettavaksi tietylle kohderyhmalle. Talla tavalla asiakkaisiin
saadaan vuorovaikutusta ja kayttajien kommentit Facebook sivuilla tuovat naky-

vyytta yritykselle.

Toimenpiteiden organisointi tapahtuu niin, etta yrittdja suunnittelee ja toteuttaa
toimenpiteet itse. Tulevaisuudessa yrittdja voi mahdollisesti kayttaa apunaan
harjoittelijoita ammattikorkeakoulusta tai ammattiopistosta. Visuaalisia toimenpi-

teitd varten yrittaja saa apua siskoltaan ja mainostoimistolta.

5.6 Markkinointiviestinndn seuranta

Markkinoinnin tehoja on syyta havainnoida jatkuvasti ja nain ollen saadaan tur-
hat keinot karsittua pois ja tehokkaita keinoja tehostettua entisestaan. Sahko-
postimarkkinointi tulee seuraavalla kaudella uutena markkinointiviestinndnkei-

nona, joten sen vaikutuksia kannattaa seurata ja arvioida erityisen tarkasti.

Lehtimainoksissa olevien kuponkien avulla on helppo seurata lehtimainonnan

tehoa. Mainonta lehdissa ei kannata mikali se ei tuo kuponkiasiakkaita riittavas-
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ti. Mikali asiakasmaara ei kasva lehti-ilmoittelun my6té, se kannattaa jattaa pois

kokonaan korkean hinnan vuoksi.

Markkinointiviestinnan tavoitteena oli saada lisdd myyntid, tunnettuutta ja uusia
asiakkaita. Seurannan avulla arvioidaan tehokkaimmat markkinointiviestinnan-

keinot ja karsitaan pois huonoimmat ja tehostetaan parhaimpia entisestaan.

5.7 Muut markkinointiviestinnan ehdotukset

Yrittdgja voisi harkita yhdeksi markkinoinnin  keinoksi tienvarsi led-
valomainonnan, jotka sijaitsevat Aimaraution valittomassa laheisyydessa Limin-
gantiella. Tienvarsi mainontaa voisi ainakin kokeilla ja mikali se tuo asiakkaita
likkeeseen, kannattaa sita jatkaa silloin talldin. Tienvarsimainonta toisi ainakin

nakyvyytta ja positiivista mielikuvaa liikkeesta.

Internetmainontaa kannattaa harjoittaa muuallakin kuin Facebookissa, esimer-
kiksi hevosharrastajien suosimalla hevostalli.net — sivustolla. Hevostallissa yri-
tykset mainostavat banneri mainonnalla, esimerkiksi tarjouksista ja alennus-
myynneista ja nain saavat enemman nakyvyytta. Klikkaamalla banneria paasee

yrityksen internetsivuille suoraan ja asiakkaan on helppo tutustua yritykseen.

Kanta-asiakasillat ja muut asiakkaita houkuttelevat tempaukset ovat tehokkaita,
koska kuluttajat tekevat usein herateostoksia ja tuovat ystavia mukanaan. Nain
ollen saadaan kaksi karpastad yhdella iskulla, koska samalla kertaa saadaan
uusia asiakkaita ja lisda myyntia. Mikali yrittaja ottaa myyntiin uusia tuotemerk-
keja, silloin kannattaa jarjestaa kanta-asiakasilta, jossa merkkia tehdaan tutuksi.
Esimerkiksi talla hetkella likkeeseen on otettu myyntiin uusi hevosille tarkoitettu
Speedex -rehu merkki, jota voisi markkinoida kanta-asiakasillalla. Kanta-
asiakasiltaan kutsuttaisiin hevosenomistajia ja Speedexin edustaja kertomaan
rehuista tarkemmin. lllan aikana myydyista rehuista voisi tarjota -10 % alennuk-

sen.
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6 POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli tehda markkinointiviestintasuunnitelma oululaisel-
le Hevostarvike Aimarautiolle. Yrityksella ei ollut aikaisempaa markkinointivies-
tintAsuunnitelmaa ja tydlle oli siis tarvetta. Tyon tietoperusta koostui paaasialli-
sesti kirjalahteista ja digitaalisista internetlahteista. Tyon tuloksena saatiin vuo-
delle 2014 markkinointiviestintatoimenpidesuunnitelma, jota yrittaja kayttaa hy-

vakseen.

Markkinointiviestintasuunnitelman tavoitteena on saada yritykselle liséa myyn-
tia, tunnettuutta ja lisdd asiakkaita. Mielestamme onnistuimme tavoitteessa hy-
vin. Mikali yrittaja toteuttaa vuosisuunnitelman, uskomme silla olevan merkitysta
likevaihdon parantamiseen. Tydssa tuli ottaa huomioon pienen yrityksen rajalli-
set resurssit markkinointiviestintdd suunniteltaessa ja tama toi lisahaastetta tyon
tekemiseen. Suunnitelman pitaisi olla hyvin edullinen, mutta samalla tehokas ja
tavoittaa kohderyhmansa tehokkaasti.

Opinnaytetyon tekeminen oli aikaa vievad, mutta antoisaa ja hauskaa. Yhteistyo
sujui hyvin seka meidan tekijoiden, etta yrittajan valilla. Yrittdjaan oli helppo ot-
taa yhteytta ja haneltéd sai nopeasti vastaukset kysymyksiin. Ty6 eteni odotetusti
aikataulun mukaan pienista vastoinkaymisista huolimatta. Tyota oli mielenkiin-
toista tehda, koska se liittyi molempien tekijoiden harrastukseen, hevosiin. Tyén
tekeminen opetti meille paljon markkinointiviestintasuunnitelman tekemisesta ja
etenkin digitaalisesta markkinoinnista. Digitaalista markkinointiviestinta&a ei ole
paljon kayty l&pi koulun kursseilla, joten jouduimme itse ottamaan selvaa tasta
aiheesta. Yrityksen markkinointi koostuu suurimmaksi osaksi digitaalisesta

markkinoinnista, joten siihen oli panostettava.

Saimme luotua pienehkélle mikrotason yritykselle kattavan markkinointiviestin-
tasuunnitelman, jota yrittdjan on helppo kayttda toiminnassaan hyddykseen.
Pienen yrityksen markkinointiviestintasuunnitelma ei saa olla liian monimutkai-

nen tai kallis. Siksipa teimmekin suunnitelmasta edullisen ja melko yksinkertai-
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sen, mutta kuitenkin tehokkaan. Yrityksesta on vastuussa vain yksi henkild, jo-
ten aika ja resurssit ovat rajallisia. Tulevaisuudessa markkinointiviestintasuunni-
telma voi olla viela monipuolisempi ja budjetiltaan suurempi, mikali yritys laaje-

nee ja saa nain ollen myyntivolyymia enemman.

Yrittajan kannattaisi tarkastella saanndllisesti myymiensa merkkien yleisyytta
Oulun seudulla toimivissa ratsastusvarusteliikkeissa. Hevostarvike Aiméarautio
voisi erottua edukseen ottamalla myyntiin uudempia ja vahemman taalla tunnet-
tuja merkkeja. Esimerkiksi seuraamalla kansainvalisia ratsastuskilpailuja voi
bongata suuren ratsastusmaailman trendit ja koittaa tuoda niita Oululaisille myy-
tavaksi. Toki tdssa asiassa kannattaa olla realisti, koska mitk&d&n kohtuuttoman

hintaiset tuotteet eivat taalla mene kaupaksi.

Mielestamme tarkeintd opinnaytetyon tekemisessa on se, etta tekija on aidosti
kiinnostunut aiheestaan. Jos aihe ei kiinnosta yhtaan, opinnaytetyd ei varmaan-
kaan etene halutulla tavalla eik& siihen jaksa panostaa kunnolla. Tyo etenee
helposti ja mutkattomasti silloin, kun tykk&aa siitd mitd tekee. Omalla kohdal-
lamme opinnaytetyd liittyi molempien lempiharrastukseen, joten tyén tekeminen

oli hyvin mielekasta.
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LITTEET

Liite 1 Uutiskirje

Helppa kalkille!

Tervetulon Hevostarvike Almdraution uutiskirjeen tilaajakst. Saat jatkossa tieton
Yyrityksen tapahtumista, tarjouksista ja tuoteuntuuksista, Uutiskivjeen tilaajana
saat nauttia hyvistd eduista ja pysyt ajan tasalla varustemanilmassa tapahtuvista
astolsta, Uutiskirjeen tilaajat saavat kyjmmenen prosentin alennuksen ostoksiinsa
helmikuun ajan, koodilla uutiskirie. Tervetulon ostoksille ja jutustelemaan Lim-

minhenkiseen alan as’mwtum.t’gjat’uékkﬁ&seem

Tldi%hﬁw"t weistii Facebookissa:

https://www. facebook.com/#l/ HevostarvikeAlmarautiorfref=ts

Ja vieraile nettistvuilla:

http://www.hevostarvikeaimarautio fi/

Ystivillisin terveisin,

Yrit:tﬁjﬁ Mari Ylinieml

Palveleva hevosvarusteiden erikoistavarakauppa

HEVOSTARVIKE )

Aimaérautio

Almitrautiontie &, 90400 Oulu
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