


Markkinoinnin suunnitelma

Markkinoinnin tarkoitus on hankkia asiakkaita, saada kilpailuetua muihin kilpailijoihin
nahden, parantaa tuottoa ja luoda yleensakin positiivisia mielikuvia palvelusta ja palvelun

tekijasta.

Markkinointisuunnitelma on nain ollen tarkea osa koko yrityksen
liiketoimintasuunnitelmaa; se toimii punaisena lankana kaikille markkinointitoimenpiteille.
Suunnitelmasta kay ilmi tavoitteet, markkina-alue ja kilpailu, asiakassegmentit ja
kohderyhmat seka toimintasuunnitelma.

1. Tavoitteiden asettaminen

Markkinoinnille on aivan alkuun asetettava tavoitteet, jotta tiedetaan, mita kohti pyritaan.
On tarkeaa pohtia, mita markkinoinnilla halutaan saavuttaa : asiakkaita, tunnettuutta
omalle henkilobrandille, kumpaakin naista tai sitten jotain ihan muuta? Tavoitteisiin on hyva
merkata myos niin rahalliset kuin ajallisetkin tavoitteet.

Tavoitteeni markkinoinnissa on:

Seka:

Kaytan taman verran rahaa markkinointiin:

2. Markkinointistrategian luominen

a. Markkinoiden kartoitus

Selvita, onko palvelullesi kysyntaa, millaisin ehdoin ihmiset ostavat, ja ketka ostavat. Sinun
on helpompi tunnistaa myyntimahdollisuudet ja muokata palveluasi houkuttelevammaksi,
kun tiedat , millaisille markkinoille olet astumassa. Taman pohjalta laadit realistisia
tavoitteita bisneksellesi!

Millainen kysynta palvelulle on?

Millaisin ehdoin ihmiset ostavat?




b. Kilpailijjoiden analysointi

Kilpailija-analyysilla selvitat palvelusi kilpailuasemaa markkinoilla ja huomaat, erottaako
mikaan sinua massasta. Massasta erottuminen on tarkeaa, silla haluathan tulla valituksi
vaihtoehtoja punnittaessa.

Kilpailijoiden tekemisesta analysoimalla opit myos sen, millainen tekeminen on hyvaa ja
millainen el. Saatat tunnistaa toista yritysta analysoimalla myos sinulle sopivia
asiakassegmentteja.

-

Ketka ovat suurimmat kilpailijasi?

Mitka ovat kilpailijoidesi vahvuudet?

Enta heidan heikkoutensa?

.

c. Oikean kohderyhman eli asiakassegmentin loytaminen

Ilman asiakkaita ei ole liiketoimintaa. Asiakassegmentteja voi olla useampi, ja yleensa
kannattaakin olla. Asiakassegmentit ovat toisistaan eroavia ryhmia, joilla kaikilla on
omanlaisia tarpeita. Valitut asiakassegmentit ovat ne, joille palvelua markkinoidaan.

-

Mita kautta asiakkaat tulevat luoksesi?

Millaisia he ovat?

Miksi he paatyivat juuri sinun palveluihisi?

d. Toiminnan arvolupauksen maarittaminen
Miksi asiakas haluaisi ostaa palvelun juuri sinulta , ja mita han oikeasti saa sen ostaessaan?
Mita lisaarvoa henkilo saa elamaansa itse palvelun lisaksi sen ostettuaan?

4 )

Mika tekee sinun palvelustasi muita vastaavia houkuttelevamman?

Mita arvoa asiakkaasi saa ostaessaan palvelusi?
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3. Toimintasuunnitelman luominen

Toimintasuunnitelmassa tehdaan konkreettisia valintoja kanavista ja toimenpiteista.
Asiakkaita voi hankkia monella tapaa. Voit pitkajanteisesti rakentaa henkilobrandiasi ja

luoda sisaltoa, josta inmiset kiinnostuvat, jolloin saat pikkuhiljaa luotua liikkennetta sivuillesi;

nain ihnmiset saattavat kiinnostua palvelustasi. Jos taas kaipaat nopeampaa tapaa saada
palvelusi nakyviin, kannattaa sinun tehda maksullista mainontaa esimerkiksi digitaalisesti.

Kohdassa 2d mietit, mita arvoa palvelusi tuo asiakkaalle ja nyt voit hyodyntaa sita luomalla
palvelullesi arvolupauksen. Arvolupaus on keskeinen viesti markkinoinnissa.

Mika on palveluni arvolupaus?

Mitka kanavat valitsen ja miksi?

Mika on markkinoinnin budjettini?

Millaiset Toimenpiteet valitsen? (sisallontuotanto, mainonta)

Millaisia sisaltdja ja teemoja kaytan markkinoinnissa?

4. Tulosten mittaaminen ja niista oppiminen / korjaaminen

Kun tavoitteet on asetettu, halutaan myos tietaa, paastiinko niihin ja miten. Tama tapahtuu
mittaamalla. Ilman mittaamista ei voli tietaa, mitka toimenpiteet toimivat ja mitka eivat. Ja
kun jokin toimii, halutaan se tehda uudelleen - entista paremmin!

Seuraa esimerkiksi asiakashankintaasi, yhteydenottoja, sisaltojesi lukukertoja ja muita
mitattavissa olevia kontakteja potentiaalisiin asiakkaisiin.

Paaasialliset mittarini ovat:

Mittaan myos:




