- .
Haaga-Helia

Yrityksen markkinoinnin haasteet yksinyrittdajan nakokulmasta

Julia Marttila

Haaga-Helia ammattikorkeakoulu
Tradenomi

Opinnaytety6

2023



Tiivistelma

Tekija
Julia Marttila

Tutkinto
Tradenomi

Opinndytetyon nimi
Yrityksen markkinoinnin haasteet yksinyrittajan ndkokulmasta

Sivu- ja liitesivumaara
42 + 2

Yksinyrittdja nimensa mukaisesti hoitaa yksin kaikkia yritykseensa liittyvia osa-alueita, jolloin
kaytdssa olevan ajan rajallisuus, priorisointi ja oma osaaminen ovat merkittavimpia tekijoita, kun
kyse on siitd, mihin resurssit toiminnassa riittavat. Tyypillistd on, etta yksinyrittajaksi ryhdytaan,
kun omataan erityisosaamista tiettyyn alaan liittyen. Nain ollen on paateltavissa, etta esimerkiksi
yrityksen markkinoinnissa koetaan laajalti haasteita etenkin, jos yrittdjan oma osaaminen ei silla
osa-alueella ole vahvinta. Taman opinnayteyon tavoitteena oli selvittaa, mitd nama yksinyritta-
jien yritystensa markkinoinnissa kokemat haasteet todellisuudessa ovat.

Opinnaytetyon tutkittava aihe rajattiin selvittamaan markkinoinnin haasteiden kokemista vain yk-
sinyrittajien nakokulmasta, mutta ratkaisukeinoja markkinoinnin haasteiden ehkaisemiseksi tai
ratkaisemiseksi ei selvitetty, jotta tutkimus pysyi opinndytetydlle tyypillisen laajuisena.

Opinnaytetyon tietoperusta rakentuu yrityksen markkinoinnin ja yksinyrittajyyden teemoista. Yri-
tyksen markkinoinnista kasitelladn markkinoinnin osia, tehtavia, tavoitteita, suunnittelua ja toteu-
tusta. Yksinyrittdjyyden teema teoreettisessa viitekehyksessa rakentuu sen kasittelysta yleisesti,
siihen paatymisesta seka sen eduista ja haitoista. Ty0 toteutettiin kayttaen kvalitatiivista eli laa-
dullista tutkimusmenetelmaa. Aineiston keruu toteutettiin haastattelututkimuksena Microsoft
Forms -kyselylomaketydkalua hyddyntaen elokuussa 2023. Avoimista haastattelukysymyksista
laadittuun kyselyyn vastasi kuusi yksinyrittajaa.

Saaduista tutkimustuloksista havaittiin, etta yksinyrittdjien keskuudessa koettiin yritystensa
markkinoinnissa useita erilaisia haasteita, kuten kaytdéssa olevan ajan rajallisuutta ja puutetta,
kuormittavuutta markkinoinnin vaatimassa ty0ssa, osaamisen puutetta seka kilpailijoiden har-
haanjohtava markkinointia. Syina koettuihin haasteisiin pidettiin osaamattomuutta, saamatto-
muutta, ADHD:t4, ajan puutetta, oma ikaa, karsimattdmyytta, asioiden tekemista yksin, talouden
heikkoa tilannetta, kilpailua alalla ja alalla tapahtuvaa hintojen polkemista. Haasteeksi osallistu-
jien keskuudessa yritystensa kontekstissa maariteltiin koko markkinointi yleisesti, ajan riittavyys
ja sen l6ytaminen, jarjestelmallisyys, asioiden priorisointi, raha ja kilpailu oman yrityksensa
alalla. Samalla saatiin my0s selville, ettd markkinointi koettiin yksinyrittgjien yrityksissa paaosin
hyvin tarkeaksi.
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Markkinointi, yksinyrittajyys, yrittajyys, liketoiminta, yritystoiminta
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1 Johdanto

Markkinoinnilla on tarkea rooli yritysten menestymisessa ja kasvussa eri toimialoilla. Yksinyrittajat,
jotka harjoittavat liiketoimintaansa itsenaisesti, kohtaavat kuitenkin usein haasteita markkinoides-
saan yrityksiaan ja tarjoamiaan palveluita. Taman laadullisen tutkimuksen tavoitteena on selvittaa
ja ymmartaa naiden yksinyrittdjien kohtaamia haasteita markkinoida yrityksiaan, heidan nakokulmi-

aan, strategioitaan ja kokemuksiaan oman yrityksensa markkinoinnista.

Aihe on tarke3, silla yksinyrittajyys on seka Suomen, ettd Pohjoismaiden mittakaavassa hyvin ylei-
nen tapa tyollistya, kuten myds Suomen Yrittdjien kolmen vuoden valein teettama Yksinyrittajaky-
sely kertoo. (Hellstén 2022.) Etenkin pienyrittajat kamppailevat yritystensa markkinoinnin parissa
erindisien syiden takia, paaasiassa kuitenkin liittyen tunteisiin, aikaan, rahaan ja omiin taitoihin
(Laakso 2018).

Taman tutkimuksen ensisijaisena tavoitteena on tarkastella yksinyrittajien jokapaivaista elamaa yri-
tystensa markkinoinnin saralla ja selvittda heidan siind kohtaamiaan haasteita. Syventymalla kyse-
lyhaastatteluiden avulla heidan kokemuksiinsa, havaintoihinsa ja strategioihinsa, pyritaan tutkimuk-
sella saamaan nakemyksia myds naiden haasteiden taustalla olevista tekijoista. Lisaksi tutkimuk-
sessa pyritdan selvittdmaan, miten yrittajat maarittelevat ja tulkitsevat markkinoinnin haasteita, mi-
ten merkityksellisena he pitdvat markkinointia koko liiketoiminnalleen sekd mahdollisia syitd naihin

koettuihin haasteisiin.

Tutkimuksessa kaytetaan laadullista Iahestymistapaa, jossa hyédynnetadan kyselylomakkeen avulla
teetettyja yksildhaastatteluja autenttisen tiedon kerd@amiseksi suoraan yksinyrittajilta. Yksinyrittgjien
osanotolla vastaamaan samoihin ennalta maariteltyihin avoimiin kysymyksiin pyritddn saamaan
heidan omakohtaisia kokemuksiaan, havaintojaan ja strategioitaan, mikd mahdollistaa yksinyritta-

jien markkinoinnissaan kokemien haasteiden kattavan ymmartamisen.

Tutkimus kattaa teoreettiselta osuudeltaan aiheita, jotka tukevat opinnaytetyén tutkimusongelman
ratkaisussa. Naita ovat markkinointi yleisesti, markkinoinnin tehtavat, tavoitteet, suunnittelu ja to-
teutus. Lisaksi yksinyrittdjyyden teema, johon kuuluu yksinyrittdjyys yleisesti, siihen paatyminen,

sen edut seka haitat.

Vaikka opinnaytetydn tarkoituksena on tuoda ilmi yksinyrittdjien haasteita, joita yksinyrittajat koh-
taavat markkinoidessaan yrityksiaan, tutkimus kohdistuu vain yksinyrittdjiin ja heidan yksilollisiin
kokemuksiinsa. Tutkimus ei kata yrityksia, joissa tydskentelee enemman, kuin yksi henkild. Keskit-
tymalla yksinyrittajiin pyritddn ymmartamaan syvallisemmin heidan yksiléllisia kokemuksiaan ja

strategioitaan heidan liiketoimintansa markkinoinnissa. Tutkimuksessa ei mydskaan tavoitella



selvitettdvien markkinoinnin haasteiden ratkaisuun mahdollisesti tarvittavia keinoja, vaikka syita
markkinoinnin haasteiden taustalla halutaankin selvittda, jotta tutkittavan aiheen laajuus sailyy mal-

tillisena ja hyvin hallittavana kokonaisuutena.

Opinnaytetyon aiheen valinnan taustalla on henkilokohtainen kiinnostus perehtya yksinyrittgjien yk-
sildllisesti kohtaamiinsa haasteisiin markkinoinnissa, seka 16ytdd mahdollisia yhdistavia ja eroavia
tekijoita eri toimialoilla toimivien yrittajien valilla. Koen tutkimuksen aiheen tarkeaksi yksinyrittgjien
kannalta, silla sen avulla ymmarrys markkinoinnissa koettuihin haasteisiin syvenee. Tutkimuksesta
hyotyvat asiasta kiinnostuneet, yksinyrittajat ja yritysmentorit tai muut yrittgjia ohjaavat tahot. Tutki-
muksen avulla halutaan lisata tietoa yksinyrittdjien kokemista haasteista yritystensa markkinoinnin

parissa.
1.1 Opinnaytetyon tavoite ja tutkimusongelma

Opinnaytetydn tavoitteena on selvittda, millaisia haasteita yksinyrittajat kokevat oman yrityksensa
markkinoinnissa. Tavoitteena on laadullisen tutkimusmenetelman avulla 16ytdd markkinoinnissa
koettuja haasteita yksin yrityksensa koko toimintaa hoitavien yrittajien arjessa. Tavoitteeseen paa-

semiseksi tutkimuksessa suoritetaan kyselyhaastatteluja eri alojen yksinyrittajiin kohdistuen.

Tavoitteena on padongelman lisdksi selvittda, miten haaste maaritelldan eri yksinyrittgjien koh-
dalla. Jokainen kokee haasteet eri tavalla, eika jokainen koe samoja asioita haasteiksi. Kysely-
haastatteluilla pyritddn saamaan myds selville, miten tarkeaa markkinointi yritykselle yrittdjan mie-

lesta on, ja miksi mahdollisia ilmi tulevia haasteita yrityksen markkinoinnissa koetaan.

Opinnaytetydn tutkimusongelmien avulla saadaan selville tutkimuksen kannalta olennainen tieto.

Kysymysten muodossa tutkimusongelma on paa- ja alaongelmineen seuraavanlainen:
Paaongelma: Mita ovat yksinyrittdjien kokemat haasteet yrityksensa markkinoinnissa?
Alaongelma: 1. Miten tarkeda markkinointi yritykselle on?

2. Miten yksinyrittdja maarittelee haasteen?

3. Miksi haasteita markkinoinnissa koetaan?

Kyselylomakkeen kysymykset seka niihin saadut vastaukset pyrkivat ratkaisemaan alaongelmien
mukaisia kysymyksia. Opinnaytetydn tietoperusta myds tukee jokaista alaongelmaa teoreettisella
tiedollaan. (Taulukko 1.)



Taulukko 1. Peittomatriisi

Alaongelma Tyon tietoperusta | Kyselylomakkeen | Tulokset
kysymykset

Miten tarkeaa markkinointi | 2, 2.1, 2.2, 2.3 6-8

yritykselle on? 4.2

Miten yksinyrittaja maaritte- | 3.4 3-5

lee haasteen 4.3

Miksi haasteita markkinoin- | 3.4 10-15

nissa koetaan? 45,4.6

Taulukon 1. peittomatriisi esittda tutkimuksen alaongelmien seka tydn teoreettisen viitekehyksen,
kyselylomakkeen kysymysten ja saatujen tulosten yhteyttd samalla vahvistaen tutkimustydn joh-

donmukaisuutta.

Opinnaytetyd kohdistuu nimenomaan yksinyrittajiin ja heidan henkildkohtaisiin kokemuksiinsa yri-
tyksensd markkinoinnin haasteista. Markkinoinnin haasteet kasittavat kaiken yksinyrittajan markki-
noinniksi kokemansa toiminnan aina markkinoinnin suunnittelusta toteutukseen. Yksinyrittajia ei ole
rajattu tiettyyn toimialaan, vaan tavoitteena on saada vastauksia ja materiaalia erilaisilla toimialoilla

toimivien yksinyrittajien kokemista haasteista, niihin silti ratkaisukeinoja etsimatta.
1.2 Kasitteiden maarittely

Yksinyrittdjyyteen ja markkinointiin liittyva kasitteisto, joista tutkimuksen teema rakentuu, on paa-
osin yleista ja helposti ymmarrettdvaa. Joidenkin kasitteiden maarittelylla pystytaan kuitenkin en-
naltaehkdisemaan vaarinymmarryksia ja parantamaan tutkimuksen teoreettista ymmarrysta. Seu-

raavaksi esitellaan tutkimukseen liittyvat keskeisimmat kasitteet.

Digitaalinen markkinointi — Kasittda kaiken digitaalisessa ymparistdssa tapahtuvan mainonnan,
markkinoinnin ja vaikuttamisen. Digitaalisen markkinoinnin alustoja ovat muun muassa sosiaalisen
median kanavat ja verkkosivut. (Lahtinen & Pulkka 2022, 1.)

Brandays — Luo haluttua mielikuvaa brandistd kohderyhmalle eli ikdan kuin herattda luodun bran-
din henkiin. Brandayksella valtetdan brandin vaarinymmarrys ja brandiin liitettavien ei-toivottujen
mielikuvien syntyminen kohderyhman keskuudessa. Myés brandin arvot, visio ja missio pystytaan

valittamaan kohderyhmalle brandayksen avulla. (Venermo s.a.)

Brandimarkkinointi — Brandimarkkinoinnilla tavoitellaan brandin tunnettuuden lisdéntymista bran-
dayksen keinoin. Brandimarkkinoinnilla luodaan brandistéd mieleenpainuvia mielikuvia ja saadaan

kohderyhmassa heradamaan tunteita. (Galloway 2023.)



Yksinyrittaja — Tilastokeskuksen yksinyrittdja maaritelman mukaan yksinyrittaja on henkild, joka il-

man palkattua tydvoimaa toimii yrittdjana tai ammatinharjoittajana (Tilastokeskus s.a.).

Sisaltomarkkinointi — On mainonnan toteuttamista sisallollisin keinoin. Luotavalla sisallolla pyritdan
sitouttamaan kohderyhmaa ja herattamaan kiinnostusta yritysta kohtaan. Sisaltdmarkkinointi on
usein monikanavaista ja markkinointiin kaytettavat kanavat valitaan yrityksen tavoitteiden mukai-
sesti, jotta haluttu kohderyhma tavoitetaan. (Lahtinen & Pulkka 2022, 170.)

Hakukoneoptimointi, SEO — Vaikuttaa sivuston nakyvyyteen ja tavoitettavuuteen hakukoneissa.
Hakukoneoptimoinnilla pyritdan erilaisin keinoin saamaan sivusto kohderyhman tavoittamaksi tar-
peen tullen. Naita keinoja ovat esimerkiksi sivustossa kaytetyt sanat, linkit ja metatiedot. (AlIma Me-

dia s.a.)

Asiakkuudenhallinta, CRM — Nimensa mukaisesti kattaa kaiken asiakkuuksien hallintaan liittyvan
toiminnan yrityksessa. Asiakkuudenhallinnalla pyritaan lisddmaan asiakkaiden tyytyvaisyytta ja sy-
ventdmaan ymmarrysta asiakkaita kohtaan eli kehittdmaan asiakkuuksia. Asiakkuudenhallintaan
kaytetdan usein jarjestelmia, jotka helpottavat asiakkuuksien yllapitoa ja hallintaa. (Alma Media
2023.)

KPI — Key Performance Indicator, tarkoittaa tarkeita liikketoiminnan suorituskyvyn mittareita. Mitta-
reita yritysten toiminnassa tarvitaan analysoimaan yleista suorituskykya. Niiden avulla yrityksen on
mahdollista arvioida, millaiset toimet kannattavat ja sen myéta paattda mahdollisista muutoksista

parhaimman suorituskyvyn tavoittamiseksi. (Heinonen s.a.)

ROI — Tulee englannin kielen sanoista Return On Investment ja tarkoittaa sijoitetun padoman tuot-

toastetta prosenttilukuna (Aava & Bang s.a.).

Vaikuttajayhteistyd — On markkinoinnin muoto, jossa yrityksen toimintaan parhaiten sopivien vai-

kuttajien valitykselld pyritdan markkinoimaan tuotteita, palvelua tai toimintaa (Ping Helsinki 2022).

Konversioprosentti — Kertoo prosenttilukuna markkinoinnin tehokkuudesta eli siitd, miten suuri osa
kohderyhmasta tekee jonkin tavoitellun toiminnon. Esimerkiksi verkkokaupassa suoritettu osto on

konversio eli toiminto, jota yritys tavoittelee. (Aalho 2022.)

Kilpailuetu — Kuvaa yrityksen menestymistd markkinoilla kilpailijoitaan paremmin. Kilpailuetu on jo-
tain, mitd samoilla markkinoilla toimivan vastustajan on vaikea tavoittaa, ja siksi luo yritykselle
edun markkinoilla. (Stark 2021.)



Kohdentaminen — Pyrkii kohdistamaan esimerkiksi mainoksen valitulle joukolle. Kohdentaminen
voidaan rajata haluttuun segmenttiin tai vaikuttavaan tekijaan, kuten tiettyyn alueeseen, demografi-

seen tekijaan tai kaytettavaan mainonnan alustaan. (Ward 2022.)



2 Yrityksen markkinointi

Markkinointi on kriittinen osa yritysten kokonaisstrategiaa, ja silla on keskeinen rooli niiden menes-
tymisessa. Markkinointi sisaltda laajan kokonaisuuden erilaisia toteutustapoja ja keinoja, joilla pyri-
taan edistamaan tuotteiden tai palveluiden ja koko brandin myyntia ja nakyvyytta. Tehokkaan
markkinoinnin avulla yritykset muodostavat suhteen asiakkaisiinsa, ymmartavat heidan tarpeitaan
ja luovat sellaisia tarjouksia, jotka vastaavat naihin tarpeisiin. (Ikonen, s.a.) Tassa paaluvussa kasi-
telladn osia, joista markkinointi koostuu, markkinoinnin tarkeimpia tehtavia, tavoitteita, suunnittelua

sekéa toteutusta.
2.1 Markkinoinnin osat

Markkinoinnin ytimessa on asiakassuhteiden rakentaminen ja yllapitaminen. Siihen kuuluu kulutta-
jien kayttaytymisen ymmartaminen, kohdemarkkinoiden tunnistaminen ja strategioiden kehittami-
nen tehokkaan kohderyhmien tavoittamisen ja sitouttamisen saavuttamiseksi. (Ikonen s.a.) Markki-
noinnin perimmaisena tavoitteena on luoda kysyntaa tuotteille tai palveluille, lisata asiakasuskolli-

suutta ja edistaa tulojen kasvua.

Yksi markkinoinnin avaintekijéistd on markkinatutkimus. Markkinatutkimus sisaltda kohdemarkki-
noita koskevien tietojen keraamisen ja analysoinnin, mukaan lukien asiakkaiden mieltymykset, de-
mografiset tiedot, ostokayttaytyminen ja markkinatrendit. Markkinatutkimus tarjoaa arvokkaita ha-
vaintoja, jotka auttavat yrityksia ymmartdmaan asiakkaitaan paremmin, tunnistamaan markkina-
mahdollisuudet ja tekemaan tietoisia paatdksia tuotekehityksessa, hinnoittelussa ja myynninedista-

misstrategioissa. (Burns, Veeck & Bush 2017, 38)

Tuote- tai palvelukehitys on toinen tarked osa markkinointia. Yritysten on kehitettava tarjontaa, joka
ei ainoastaan vastaa kohdeasiakkaiden tarpeita ja toiveita, vaan myds erottuu kilpailijoista. Tama
sisaltda tuotesuunnittelun, ominaisuudet, laadunvarmistuksen, brandayksen ja pakkausmuotoilun.
Luomalla tuotteita, jotka tuottavat arvoa ja resonoivat asiakkaiden kanssa, yritykset pystyvat saa-

vuttamaan kilpailuetua markkinoilla. (Isohookana 2007, 49-50.)

Hinnoittelustrategiat ovat olennainen osa markkinointia. Tuotteelle tai palvelulle oikean hinnan
maarittdminen vaatii huolellista erilaisten tekijdiden huomioimista, kuten tuotantokustannuksia, kil-
pailua, koettua arvoa ja asiakkaiden maksuhalua. Yritykset voivat hyddyntaa erilaisia hinnoittelu-
menetelmia, kuten kustannusperusteista hinnoittelua, arvoperusteista hinnoittelua tai markkinape-
rusteista hinnoittelua, riippuen yrityksen omista tavoitteista ja markkinoiden dynamiikasta. (Pura-

nen, s.a.)



Promootio on myds osa markkinointia. Se tarkoittaa tuotteiden, palveluiden tai brandia koskevien
viestien valittamista kohdeyleisolle. Promootiotoiminta voi olla eri muotoista, kuten mainontaa, suh-
detoimintaa, myynninedistamista, suoramarkkinointia ja digitaalista markkinointia. Promootion ta-
voitteena on lisata tietoisuutta yrityksesta, herattda kiinnostusta ja saada asiakkaat toimimaan.

(Haikonen s.a.)

Oikeiden jakelukanavien valinta on onnistuneen markkinoinnin kannalta ratkaisevaa. Yritysten tu-
lee varmistaa, ettd heidan tuotteensa tai palvelunsa tavoittavat kohdeasiakkaat tehokkaasti ja tu-
loksellisesti. Jakelukanavat voivat sisaltdd suoramyyntia, vahittaiskauppoja, sahkdisen kaupan-
kaynnin alustoja tai kumppanuuksia jakelijoiden kanssa. Jakelukanavien valinta riippuu tuotteen tai

palvelun ominaisuuksista, kohdemarkkinoista ja asiakkaiden mieltymyksista. (Pahwa, 2023)

Markkinointistrategiat vaihtelevat yrityksen tavoitteiden ja toimialan luonteen mukaan. Yleisia mark-
kinointistrategioita ovat segmentointi ja kohdistaminen, brandays ja asemointi, integroitu markki-
nointiviestinta, suhdemarkkinointi ja digitaalinen markkinointi. N&illa strategioilla pyritdan luomaan
vahva brandikuva, rakentamaan asiakasuskollisuutta seka edistdmaan asiakkaiden hankkimista ja
sailyttamista. (Yritystulkki s.a.) Markkinointistrategiat ovat myos yrityksen kilpailukeinoja kohde-

markkinoilla. Kuva 1. havainnollistaa yhta kilpailukeinoista rakentuvaa mallia.
4 | )
Tuote Hinta

Kohdemarkkinat

Jakelu Viestinta
\_ , J

Kuva 1. Markkinointimix, 4P:n malli (mukaillen Chaffey & Chadwick 2022, 190)

Kilpailukeinoista on aikojen saatossa kehitetty useita erilaisia malleja, joista yksi on kuvassa 1.
esiintyva 4P:n malli. Kyseinen Jerome McCarthyn vuonna 1960 kehittdma malli kuvaa
kohdemarkkinoihin oleellisimmin vaikuttavia kilpailukeinojen osia, joihin kuuluvat tuote (product),
hinta (price), jakelu (place) ja viestinta (promotion). Parhaimman kilpailuedun saavuttamiseksi
jokainen naista neljasta kilpailukeinosta taytyy maaritella vastaamaan yrityksen kohderyhman
tarpeita. (Chaffrey & Chadwick, 2022, 190.)



Yhteenvetona voidaan todeta, ettd markkinointi on monipuolinen ala, johon kuuluu asiakkaiden tar-
peiden ymmartadminen, arvopohjaisten tarjousten luominen ja tehokas kommunikointi kohdeyleisén
kanssa. (Ramo 2019, 3.) Se kattaa markkinatutkimuksen, tuote- tai palvelukehityksen, hinnoittelu-
strategiat, myynninedistamistoimet ja jakelukanavien kayton ja valinnan. Toteuttamalla jarkevia
markkinointistrategioita yritykset voivat rakentaa vahvoja suhteita asiakkaisiin, edistaa liikketoimin-
nan kasvua ja saavuttaa pitkan aikavalin menestysta markkinoilla. (Bergstrom & Leppanen 2021,
Luku 1.)

2.2 Markkinoinnin tehtavat
American Marketing Association, AMA (2017) on maaritellyt markkinoinnin seuraavasti:

“Markkinointi on toimintaa, toimintoja ja prosesseja, joilla luodaan, viestitdan, toimitetaan ja vaihde-

taan tarjoamia, joilla on arvoa asiakkaille, kumppaneille ja koko yhteiskunnalle”

Markkinoinnilla on keskeinen rooli yrityksen menestyksessa ja toimii se strategisena toimintona,
ajaen liikketoiminnan kasvua ja luoden arvoa seka yritykselle ettd sen asiakkaille. (Makkonen 2020.)
Markkinoinnin tehtavat ovat monipuolisia ja sisaltavat erilaisia toimia ja tavoitteita, jotka edistavat

organisaation kokonaismenestysta.

Ennen kaikkea markkinoinnin ensisijainen tehtava on ymmartaa ja tyydyttaa asiakkaiden tarpeita ja
toiveita. Suorittamalla markkinatutkimusta ja kerdamalla nakemyksia kohdeasiakkaista yritykset
saavat kasityksen heidan mieltymyksistaan ja kayttaytymisestaan. (Osuustoimintakeskus Pellervo
s.a.) Taman tiedon avulla markkinointitiimit voivat kehittaa ja jalostaa tuotteita tai palveluita, jotka

vastaavat asiakkaiden tarpeita, tuottavat lisdarvoa ja puuttuvat tiettyihin kipu- ja ongelmakohtiin.

Toinen markkinoinnin keskeinen tehtava on rakentaa ja vahvistaa branditietoisuutta. Yritykset in-
vestoivat vahvan brandi-identiteetin luomiseen, joka resonoi kohdeyleisonsa kanssa (Ruokolainen
2020, 14). Tama edellyttdad houkuttelevan branditarinan luomista, selkean brandikuvan kehitta-
mista ja brandilupausten jatkuvaa tayttamista. Tehokas brandays auttaa erottamaan yrityksen kil-
pailijoista, rakentamaan luottamusta ja uskollisuutta asiakkaiden keskuudessa seka luomaan pysy-

van jaljen kuluttajiin. (Ruokolainen 2020, 18-19.)

Markkinoinnilla on myds tarkea tehtava asiakkaiden hankinnassa ja sailyttamisessa. Kohdennettu-
jen myynninedistamistoimien avulla yritykset voivat houkutella uusia asiakkaita ja laajentaa asia-
kaskuntaansa. Tama voi sisaltaa erilaisten markkinointikanavien ja -tapojen kayttéa, kuten mainon-
taa, sisaltdmarkkinointia, sosiaalisen median kanavien kayttda ja hakukoneoptimointia. Viestimalla
tehokkaasti tuotteidensa tai palveluidensa arvoista yritykset voivat kiinnittda potentiaalisten asiak-

kaiden huomion ja sitouttaa uusia asiakkaita. (Snoffle 01.09.2019, 0-2:22 min.)



Markkinoinnin tehtdvana on asiakashankinnan lisdksi asiakassuhteiden edistdminen ja asiakasus-
kollisuuden kasvattaminen. Tama edellyttdd suhdemarkkinointistrategioiden toteuttamista, joilla py-
ritddn luomaan mielekkaitd yhteyksia asiakkaisiin, parantamaan heidan yleista kokemustaan ja
rohkaisemaan toistuviin ostoihin. Rakentamalla vahvoja suhteita asiakkaisiin yritykset voivat lisata
asiakastyytyvaisyytta, uskollisuutta ja vaikuttavuutta, mika johtaa pitkan aikavalin liikketoiminnan
kasvuun. (Groénroos & Tillman 2020, Luku 2.)

Markkinointi nakyy myds hinnoittelustrategioissa. Markkina-analyysin ja kilpailututkimuksen avulla
yritykset voivat maarittaa sellaiset optimaaliset hinnoittelurakenteet, jotka tasapainottavat asiakkai-
den arvokasityksen ja kannattavuuden tarpeen. Tehokkaat hinnoittelustrategiat auttavat yrityksia
asemoitumaan markkinoille, houkuttelemaan oikeaa kohdeyleis6a ja maksimoimaan tuloja. (Sin-
clair & Bertini 2019.)

Lisaksi markkinointi vastaa tehokkaiden viestintastrategioiden muotoilusta ja toteuttamisesta. Ta-
han sisaltyy houkuttelevien viestien luominen ja toimittaminen, jotka resonoivat kohdeyleisén
kanssa joko perinteisten mediakanavien tai muiden markkinoinnin alustojen kautta. Tehokas vies-
tintd auttaa yrityksia lisddmaan niiden tietoisuutta, sitouttamaan asiakkaita ja vaikuttamaan heidan

ostopaatoksiinsa. (LM Someco 2019.)

Markkinointitehtavat sisaltavat erilaisia toimintoja, jotka tukevat yrityksen yleisia markkinoinnin ta-
voitteita. Naihin tehtaviin kuuluu markkinatutkimuksen tekeminen, markkinointisuunnitelmien ja -

strategioiden kehittaminen, sosiaalisen median lasndolon hallinta, markkinatrendien ja asiakastie-
tojen analysointi, markkinoinnin tehokkuuden mittaaminen ja markkinointitoimien muuttaminen toi-

mivammaksi palautteen perusteella. (Yrittdjat s.a.)

Markkinoinnin tehtavana ja tarkoituksena on ymmartaa ja vastata asiakkaiden tarpeisiin, rakentaa
branditietoisuutta, hankkia ja pitaa asiakkaita, edistaa asiakassuhteita, maarittaa hinnoittelustrate-
gioita ja kommunikoida tehokkaasti kohdeyleison kanssa. Markkinoinnin tehtavat ovat monipuolisia
ja sisaltavat liiketoimintaa kasvattavia, arvoa luovia ja vahvaa markkina-asemaa kehittavia toimin-
toja. (Kuusik 2022.)

2.3 Markkinoinnin tavoitteet

Markkinoinnin tavoitteet ovat valttamattomia yrityksen markkinointitoimien ohjaamiseksi ja niiden
yhteensovittamiseksi sen yleisten liiketoimintatavoitteiden kanssa. Tavoitteet ovat tarkkoja, mitatta-
vissa olevia, saavutettavissa olevia, osuvia ja aikaan sidottuja, jotka tarjoavat markkinoinnin toteu-

tukselle selkean etenemissuunnitelman. (Kupli s.a.)
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Yksi tarkeimmista markkinoinnin tavoitteista on lisata branditietoisuutta. Brandin tunnettuuden luo-
minen kohdeyleison keskuudessa on ratkaisevan tarkeda vahvan markkinaldsndolon saavutta-
miseksi ja kilpailijoista erottumiseksi. Lisddmalla branditietoisuutta yritykset voivat laajentaa katta-
vuuttaan, kiinnittaa potentiaalisten asiakkaiden huomion ja parantaa mainettaan markkinoilla.
(Mantyneva 2002, 123-124.)

Toinen tarked markkinointitavoite on liidien luominen ja asiakashankinnan edistaminen. Tavoit-

teena on houkutella potentiaalisia asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen tuotteista tai palve-
luista ja saada heista maksavia asiakkaita. (Mantyneva 2002, 123—124.) Liidien luomiseen tahtaa-
vat markkinointistrategiat sisaltavat sisaltomarkkinointia, hakukoneoptimointia, mainontaa sosiaali-

sessa mediassa ja kohdistettuja sahkdpostikampanjoita.

Yritykset asettavat markkinoinnilleen tavoitteita edistddkseen asiakkaiden sitoutumista ja uskolli-
suutta. Yrityksille kustannustehokkaampaa on pitda olemassa olevia asiakkaita kuin hankkia uusia,
silla uskolliset asiakkaat ovat yleensa brandin kannattajia, jotka edistavat liiketoiminnan kasvua.
(Lahtinen, Isoviita & Kotipelto 2004, 15.) Asiakkaiden sailyttamiseen keskittyviin markkinointitoimiin
kuuluu henkildkohtaista viestintda, kanta-asiakasohjelmia, asiakastyytyvaisyystutkimuksia ja jatku-
via sitouttamisaloitteita (Blomberg & Junkkari 2019, 13.)

Myynnin ja liikevaihdon kasvattaminen on kaikkien yritysten yhteinen markkinoinnin tavoite. Tehok-
kaiden markkinointistrategioiden avulla yritykset pyrkivat lisddmaan tuloksia ja myyntia. (Manty-
neva 2002, 9-10.) Markkinointistrategioihin kuuluu asiakkaita vakuuttavaa mainontaa, kampan-
joita, lisdmyynti- ja ristiinmyyntitekniikoita seka asiakaspolun optimointia ostopaatdksien kannusta-
miseksi.

Asiakastyytyvaisyyden lisaaminen ja yksilollisten asiakaskokemusten tuottaminen on myos tarkea
markkinoinnin tavoite. Tyytyvaisista asiakkaista tulee todennakdisemmin toistuvia ostajia ja he suo-

sittelevat yritysta muille. Asiakastyytyvaisyytta lisdavat useat eri tekijat, kuten kuva 2. osoittaa.
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Henkilokohtainen
viestinta

Laadukas
ENELEHENVET

Odotusten
ylittdminen

Asiakastyytyvaisyys

Palautteeseen
reagointi

Kuva 2. Asiakastyytyvaisyytta lisaavat tekijat (mukaillen Lahtinen, Isoviita & Kotipelto 2004, 11-12)

Kuvasta nahdaan, etta asiakastyytyvaisyyteen keskittyvia markkinointikeinoja ovat henkilékohtai-
nen viestinta, hyva asiakaspalvelu, palautteeseen perustuvat tuoteparannukset seka jatkuva pyrki-

mys ylittda asiakkaiden odotukset (Lahtinen, Isoviita & Kotipelto 2004, 11-12).

Markkinointitavoitteet koskevat myds uusille markkinoille tai segmenteille laajentumista. Yritykset
voivat pyrkid monipuolistamaan asiakaskuntaansa ja hyddyntamaan uusia markkinamahdollisuuk-
sia markkinatutkimuksien, uusien tuotelinjojen tai muunnelmien kehittdmisen ja markkinointistrate-

gioiden raataldimisen avulla. (Scheibengraf 2023.)

Strategisten kumppanuuksien ja yhteistydn rakentaminen voi olla markkinointitavoite yrityksille,
jotka haluavat hyddyntaa muiden yritysten vahvuuksia. Yhteiset markkinointialoitteet, yhteisbran-
daykset ja strategiset liittoumat voivat auttaa yrityksia laajentamaan tavoitettavuutta, pddsemaan
uusiin asiakassegmentteihin ja luomaan molempia osapuolia hyédyttavid mahdollisuuksia. (Lahti-
nen, Isoviita & Kotipelto 2004, 72-73.)

Lisaksi markkinoinnin tavoitteet voivat keskittyd markkinointikampanjoiden ja -aloitteiden tehokkuu-
den parantamiseen, kuten kuvassa 3. mainitaan. Tahan voi sisaltya markkinointikanavien opti-
mointi, viestinta- ja kohdistusstrategioiden hiominen, datan ja analytiikan hyddyntadminen uusien
oivallusten saamiseksi ja tietopohjaisten paatdsten tekemiseksi sekd markkinointitaktiikkojen jat-
kuva testaus ja parantaminen parempien tulosten saavuttamiseksi. (Ventila-Haarala 2021.)
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Uusille markkinoille Asiakashankinnan
laajentuminen edistdminen

Strategiset L
kumppanuudet Bréndin tunnettuus Asiakasuskollisuus

Asiakastyytyvaisyys Myynnin kasvu

Kuva 3. Markkinoinnin tavoitteita

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd markkinoinnin tavoitteet ohjaavat yrityksia menestymaan mark-
kinoilla. Naita tavoitteita voivat olla branditietoisuuden lisddminen, asiakkaiden hankinnan edistami-
nen, asiakkaiden pysyvyyden ja uskollisuuden parantaminen, myynnin ja liikkevaihdon lisddminen,
asiakastyytyvaisyyden lisdaminen, laajentuminen uusille markkinoille, strategisten kumppanuuk-
sien rakentaminen ja markkinointialoitteiden tehokkuuden parantaminen. (Kuva 3.) Asettamalla sel-
keat ja toteutettavissa olevat markkinointitavoitteet yritykset voivat kohdistaa markkinointitoimensa
yleisiin liiketoimintatavoitteisiinsa ja edistéa yrityksen kasvua ja kannattavuutta. (Bergstrom & Lep-
panen 2021, Luku 5.1.)

2.4 Markkinoinnin suunnittelu

Markkinoinnin suunnittelu on prosessi, jonka avulla yritykset hahmottelevat markkinointistrategi-

ansa, asettavat tavoitteita, kohdentavat resursseja ja maarittelevat tarvittavat toimenpiteita liiketoi-
mintatavoitteidensa saavuttamiseksi. Se sisaltaa kattavan analyysin markkinoista, asiakkaista, kil-
pailijoista ja sisaisista valmiuksista kehittda hyvin jasennelty ja tietoon perustuva markkinointisuun-
nitelma. (Bergstrom & Leppanen 2021, Luku 1.4.) Kuvan 4. mukaisesti markkinoinnin suunnittelun

prosessi pitaa sisallaan eri vaiheita.
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Kuva 4. Markkinoinnin suunnittelun vaiheet (mukaillen Bergstrom & Leppanen 2021, Luku 1.4)

Ensimmainen askel markkinoinnin suunnittelussa on tilanneanalyysin tekeminen. Analyysi sisaltaa
merkityksellisten tietojen keraamisen ja analysoinnin markkinoista, toimialan trendeista, asiakkai-
den kayttaytymisesta ja kilpailijoiden toiminnasta. Olemalla tietoinen ulkoisista tekijdista seka sisai-
sista vahvuuksista ja heikkouksista, yritykset pystyvat tunnistaa toiminnassaan mahdollisuuksia ja
haasteita, jotka muodostavat perustan tehokkaiden markkinointistrategioiden kehittamiselle. (Berg-
stréom & Leppanen 2021, Luku 1.4.)

Markkinoiden segmentointi ja kohdemarkkinoiden valinta ovat keskeisiad osia markkinoinnin suun-
nittelussa. Yritysten on tunnistettava tietyt asiakassegmentit, joihin ne aikovat kohdistaa markki-
nointitoimiaan. Tama tarkoittaa markkinoiden segmentointia asiakkaiden demografisten, psykogra-
fisten ja kayttaytymistekijoiden avulla. Rajoittamalla kohdeyleisdaan yritykset voivat raataléida
markkinointiviestinnan ja -taktiikkansa vastaamaan valittujen segmenttien tarpeita ja mieltymyksia.
(Camilleri 2018.)

Kun kohdemarkkinat on maaritelty, yritysten on asetettava selkeat markkinointitavoitteet. Markki-
nointitavoitteiden tulee olla tarkkoja, mitattavissa ja saavutettavissa olevia, relevantteja ja aika-
sidottuja. (Parcero 2020.) Yritysten markkinoinnin tavoitteena voi olla markkinaosuuden kasvatta-
minen, uusien tuotteiden lanseeraus, laajentuminen uusille markkinoille tai branditietoisuuden pa-
rantaminen. Hyvin maaritellyt tavoitteet antavat selkedn suunnan markkinoinnin toteuttamiselle ja
toimivat vertailuanalyysina arvioitaessa markkinointialoitteiden onnistumista. (Bergstrom & Leppa-
nen 2021, Luku 1.4.)

Markkinoinnin suunnitteluun kuuluu myods markkinointistrategioiden ja -taktiikoiden kehittaminen.
Strategiat maarittelevat yleisen lahestymistavan ja asemoinnin markkinoilla, jotka yritys omaksuu
saavuttaakseen markkinointitavoitteensa. (Bergstrom & Leppanen 2021, Luku 5.1.) Strategioihin
luetaan tuotteiden eriyttaminen, hinnoittelustrategiat, jakelukanavat ja myynninedistamiskeinot.
Taktiikat puolestaan ovat sellaisia toimia, jotka toteutetaan strategioiden tehokkaaksi toteutta-
miseksi esimerkiksi mainoskampanjoiden, sosiaalisen median markkinoinnin, sisalléntuotannon,

tapahtumien ja suhdetoiminnan avulla. (Bergstrom & Leppanen 2021, Luku 5.2.)
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Budjetointi ja resurssien kohdentaminen ovat kriittisid seikkoja markkinoinnin suunnittelussa. Yri-
tysten on osoitettava riittdvasti taloudellisia resurssejaan markkinoinnin toteuttamiseksi. Tama
edellyttdad markkinointibudjetin maarittdmista ja varojen kohdentamista erilaisiin markkinointialoittei-
siin niiden odotetun vaikutuksen ja sijoitetun pagoman tuottoprosentin perusteella. Tehokas budje-
tointi varmistaa, etta resurssit kaytetaan optimaalisesti ja yrityksen markkinoinnin tavoitteiden mu-
kaisesti. (Husa 2021.)

Markkinointisuunnitelman laatiminen ja toteuttaminen edellyttavat koordinaatiota ja yhteisty6ta laa-
jasti organisaation sisalla, jos kyseessa on yhta tydntekijaa suurempi yritys. On tarkeda maarittaa
selkeat vastuut, aikataulut ja keskeiset suorituskykyindikaattorit, jotta voidaan seurata edistymista
ja mitata markkinointialoitteiden menestysta. Sdanndllinen markkinointitoimien tarkastelu ja seu-
ranta antaa yrityksille mahdollisuuden tehda tarvittavia muutoksia, optimoida suorituskykya ja var-
mistaa, ettd markkinointisuunnitelma pysyy linjassa kehittyvan liiketoimintaympariston kanssa.

(Bergstrom & Leppanen 2021, Luku 1.4.)

Markkinoinnin tehokkuuden arviointi ja mittaaminen ovat tarkeitd markkinoinnin suunnittelussa. Yri-
tysten on seurattava ja analysoitava relevantteja mittareita arvioidakseen markkinointitoimiensa
vaikutusta. Mittareita markkinoinnin seurannassa ja analysoinnissa ovat yrityksen myyntitulot, asi-
akkaiden hankintakustannukset, tuotemerkin ja brandin tunnettuus, asiakastyytyvaisyys, verkkosi-
vuston liikenne ja sosiaalisen median sitoutuminen. Seuraamalla naita mittareita yritykset voivat
tunnistaa parannuskohteita, hyddyntaa onnistuneita strategioita ja tehda tietoon perustuvia paatok-

sia tulevien markkinointitoimien tehostamiseksi. (Viita 2020, 60-65.)

Markkinoinnin suunnittelu on iteratiivinen prosessi, joka vaatii jatkuvaa arviointia ja sopeutumista.
Markkinointiymparistd on dynaaminen, ja yritysten on pysyttava aktiivisena ja reagoitava asiakkai-
den mieltymysten, markkinatrendien ja kilpailudynamiikan muutoksiin. Sdanndélliset markkinointi-
suunnitelman tarkistukset ja paivitykset varmistavat, etta se pysyy relevanttina, tehokkaana ja vas-

taa yrityksen yleisia liiketoimintatavoitteita. (Wood 2017, 5.)

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd markkinoinnin suunnittelu on kokonaisvaltainen prosessi, jonka
avulla yritykset voivat kehittaa tehokkaita markkinointistrategioita, asettaa selkeat tavoitteet, allo-
koida resursseja ja maaritella toimenpiteita liiketoiminnan menestyksen saavuttamiseksi. Markki-
noinnin suunnitteluun sisaltyy tilanneanalyysi, kohdemarkkinoiden valinta, tavoitteiden asettami-
nen, strategian kehittdminen, resurssien allokointi seka lopuksi markkinoinnin toteutus, seuranta ja
arviointi. Huolellisen markkinointisuunnittelun avulla yritykset pystyvat edistamaan kasvuaan ja

saavuttamaan kilpailuetua markkinoilla. (MMC Learning s.a.)
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2.5 Markkinoinnin toteutus

Yrityksen markkinointistrategioiden ja -suunnitelmien toteuttaminen on vaihe, jolla kdytannossa
edistetdan markkinoinnin tavoitteiden saavuttamista. Markkinoinnin toteuttamisessa strategiset
paatokset ja muut suunnitellut markkinointitoimet pannaan kaytantdoon kohdeyleison sitoutta-

miseksi, tuotteiden tai palveluiden mainostamiseksi ja branditietoisuuden lisdamiseksi. (Wilson

s.a.)

Yksi keskeinen osa markkinoinnin toteuttamista on kohdeyleisén ymmartaminen. Yrityksilla on ol-
tava syva ymmarrys asiakkaidensa tarpeista, mieltymyksista ja kayttaytymisesta voidakseen raata-
I6ida markkinointitoimiaan tehokkaasti. (Wikstrom 2013, 119-123.) Hyva ymmarrys asiakkaista
vaatii markkinatutkimuksen tekemisen, asiakastietojen kerdamisen seka tehtyjen oivallusten analy-
soinnin eri asiakasprofiilien kehittdmiseksi ja kohdemarkkinoiden segmentoimiseksi. Ymmartamalla
kohdeyleis6a, yritykset voivat luoda sellaisia osuvia ja houkuttelevia markkinointiviesteja, jotka pu-

huttelevat asiakaskuntaa. (Virola, 2020.)

Kun kohdeyleis6 on tunnistettu, pystyy yritys valitsemaan sopivimmat markkinointikanavat. Yritys-
ten on maariteltdva markkinointiin kaytettavat kanavat, jotka tavoittavat ja sitouttavat parhaiten
kohdeyleison. Tama voi sisaltaa yhdistelman perinteisia ja digitaalisia kanavia, kuten televisiota,
radiota, painettua markkinointimateriaalia, ulkomainontaa, verkkosivustoja, sosiaalisen median
alustoja, sdhkdpostimarkkinointia ja mobiilisovelluksia. Kanavien valinnan tulee vastata kohdeylei-
son mieltymyksia ja tottumuksia parhaan nakyvyyden ja halutun vaikutuksen varmistamiseksi.
(Wikstrom 2013, 172-173.)

Sisallon luomisella on tarkea rooli markkinoinnin toteutuksessa. Yritysten on kehitettava korkealaa-
tuista ja mukaansatempaavaa sisaltoa, joka viestii tehokkaasti kohdeyleisodlle heidan brandivies-

tinsa, tuote-etunsa ja arvolupauksensa. (Komulainen 2023, 87.) Sisallén luominen voi sisaltaa esi-
merkiksi blogiteksteja, artikkeleita, videoita, infografiikkaa, podcasteja ja interaktiivisia sisaltoja. Si-

sallon tulee olla informatiivista ja viihdyttavaa kohdeyleison tarpeita ja etuja peilaten.

Sisallén toimiva jakaminen on sen luonnin kanssa yhta tarkeada markkinoinnin toteutuksessa. Yri-
tysten on I0ydettava sopivimmat alustat ja menetelmat sisallon levittamiseksi, jotta kohdeyleiso ta-
voitetaan mahdollisimman tehokkaasti. (Lahtinen, Isoviita & Kotipelto 2004, 120.) Tama voi sisaltaa
sosiaalisen median alustojen hyodyntamista, verkkosivustojen hakukoneoptimointia, vaikuttajayh-
teistoihin osallistumista, vierasbloggaamista, osallistumista alan tapahtumiin ja sahkopostimarkki-
nointikampanjoiden hyodyntamista. Jakamalla sisaltoa relevanttien kanavien kautta yritykset voivat
lisata nakyvyyttaan, herattaa potentiaalisten asiakkaiden huomion ja lisata asiakkaiden sitoutu-

mista. (Suomen Hakukonemestarit s.a.)
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Yksi keskeinen osa markkinoinnin toteuttamista on mainonnan ja myynninedistdmiskampanjoiden
hallinta. Yritysten on kehitettava hyvin maaritellyt strategiat mainontaa varten, joko perinteisten me-
diakanavien tai digitaalisten alustojen kautta. Mainonnan strategioihin kuuluu mainontatavoitteiden
asettaminen, kohdemittareiden maarittely, houkuttelevan mainossisallon luonti ja sopivien media-
sijoittelujen valinta. (Komulainen 2023, 85-88.) Promootiokampanijoilla, kuten alennuksilla, lahjoi-
tuksilla tai kilpailuilla yritykset voivat lisata asiakkaiden sitoutumista ja yrityksensa myyntia. (Haiko-

nen s.a.)

Digitaalisella aikakaudella sosiaalisesta mediasta on tullut olennainen osa markkinoinnin toteu-
tusta. Yritysten on paasaantoisesti oltava aktiivisesti lasna sosiaalisen median alustoilla kohdeylei-
solleen. Kaytanndssa yritykselle tdma tarkoittaa sosiaalisen median profiilien luomista, relevantin ja
ajankohtaisen sisallén jakamista eri kanavissa, asiakaskyselyihin ja palautteeseen vastaamista
seka sosiaalisen median mainonnan ja vaikuttajayhteistdiden hyddyntamista. Sosiaalinen media
tarjoaa yrityksille vaylan suoralle vuorovaikutukselle asiakkaiden kanssa, vahvan brandiuskollisuu-

den rakentamiseksi ja markkinointiviestien vahvistamiseksi. (Komulainen 2023, 85-90.)

Lisaksi asiakassuhteen hallinnalla (CRM) on keskeinen rooli markkinoinnin toteutuksessa. Yritys-
ten on perustettava tehokkaat CRM-jarjestelmat hallitakseen asiakastietoja, seuratakseen asiak-
kaiden vuorovaikutusta ja tarjotakseen yksildllisia markkinointikokemuksia. CRM-tydkalut ja alustat
auttavat yrityksia segmentoimaan asiakaskuntansa, ymmartamaan yksildllisia mieltymyksia ja raa-
taléimaan markkinointiviesteja niiden mukaisesti. Hyodyntamalla CRM:aa yritykset voivat edistaa

vahvempia suhteita asiakkaisiin, lisata toistuvia ostoja ja asiakasuskollisuutta. (Heikkila s.a.)

Markkinoinnin toteutus edellyttdd myos vahvaa keskittymista analytiikkaan ja datalahtdiseen paa-
toksentekoon. Yritysten on seurattava ja analysoitava keskeisia suorituskykyindikaattoreita (KPI)
arvioidakseen markkinointitoimiensa tehokkuutta. Verkkosivuston liikenne, konversioprosentit, sah-
kopostien avausprosentit, sosiaalisen median sitoutuminen, asiakkaiden hankintakustannukset ja
sijoitetun padoman tuottoprosentti (ROI) ovat suorituskykyindikaattoreita, joita yritykset voivat hyo-
dyntaa analyyseissaan. (Nieminen 2022.) Indikaattoreita analysoimalla yritykset voivat tunnistaa
toiminnassaan parannuskohteita, optimoida markkinointistrategioita ja allokoida resursseja tehok-
kaasti. (Cheng, Lee & Wei 2015.)

Liséksi tehokas yhteistyd ja viestintad organisaation mahdollisten eri osastojen ja henkildiden valilla
ovat valttamattomia onnistuneelle markkinoinnin toteuttamiselle. Markkinoinnista vastaavien osa-
puolten on tehtava tiivista yhteisty6ta tuotekehityksen, myynnin, asiakaspalvelun ja muiden asiaan-
kuuluvien osastojen kanssa yhtenaisen lahestymistavan varmistamiseksi organisaatioissa. Yhte-
naisen ja tehokkaan asiakaskokemuksen tuottamiseksi voidaan kohdentaa viestintaa, koordinoida

myynninedistamistoimia, jakaa asiakasnakemyksia ja optimoida toimintojen valista yhteistyo6ta.
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Nykyaan asiakas on kiinnostunut yrityksesta kokonaisuutena, johon myos sisainen markkinointi lu-

keutuu. (Markkinointitoimisto Kubla s.a.)

Jatkuva markkinoinnin arviointi, seuranta ja tarkentaminen ovat myds tarkeita toimenpiteitd markki-
noinnin toteutuksessa, kuten kuva 5. kertoo. Yritysten on tarkasteltava ja arvioitava markkinoin-
tinsa tuloksia saanndllisesti. Tama sisaltaa markkinointikampanjoiden tehokkuuden analysoinnin,
asiakaspalautteen arvioinnin, markkinatutkimuksen tekemisen ja ajan tasalla pysymisen alan tren-
deista. Seuraamalla tuloksia yritykset voivat tunnistaa onnistuneita strategioita, tehda tarvittavia
muutoksia ja sopeutua muuttuviin markkinaolosuhteisiin pysyakseen kilpailukykyisina. (Crooms
2018.)

Markkinointikanavien
valinta

Organisaation Sisallontuotto ja

sisdinen yhteistyd ' ‘ jakaminen

W
Toteutuksen datan Mainonta ja
seuranta ja arviointi ’ myynninedistdmiskampanjat

Sosiaalisen median
kaytto

Asiakashallinta

Kuva 5. Markkinoinnin toteutuksen keinot

Kuten kuvasta huomataan, kokonaisuudessaan markkinoinnin toteutus pitaa sisallaan useita eri
keinoja, kuten sopivien markkinointikanavien valinnan, sisalléntuoton ja sisallon jakamisen, mai-
nonnan ja myynninedistdmiskampanijat, sosiaalisen median kayton, asiakashallinnan, markkinoin-
nin toteutukseen liittyvan datan seurannan ja arvioinnin sekd organisaation sisaiseen yhteistydhon

panostamisen.
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3 Yksinyrittajyys

Yksinyrittdja on nimensa mukaisesti henkild, jolla yksin on taysi vastuu yrityksensa toiminnasta ja
johtamisesta itsellaan. Yksinyrittdja tyollistaa yrityksessaan ainoastaan itsensa. Tama luku kasitte-

lee yksinyrittdjyyden suosiota, sen tyypillisimpia piirteita, etuja, haittoja seka siihen paatymista.
3.1 Yksinyrittajyys yleisesti

Yksinyrittdjyys on suosittu vaihtoehto sellaisille henkil6ille, jotka haluavat perustaa oman yrityksen,
oli kyseessa mika ala tahansa. Yksinyrittdjyyden suosio onkin ollut kasvussa erityisesti 2000-lu-

vulla. Pohjoismaissa vuonna 2020 yksinyrittdjia oli Suomessa eniten. (Hellstén 2022.)

Itsensa tyollistajat 2013- tutkimuksesta selviaa, etta yksinyrittajyyden yleisyyteen ja siihen paatymi-
seen vaikuttavat monet tekijat. Ensinnakin monet alat ovat sellaisia, joilla tyypillisin tapa tyoéllistaa

itsensa on yrittajyys, naista yleisin on kulttuuriala. Jo taman kaltaisille aloille suuntautumisen ohella
koetaan tehtavan valinta my0s yrittajaksi ryhtymisesta. Osa paatyy yksinyrittajyyteen myds olosuh-

teiden pakosta tai vastentahtoisesti. (Parnanen & Sutela 2014, 31-41.)

Yksinyrittajyys tarjoaa maksimaalisen itsenaisyyden ja paatoksentekovallan yrittajalle. Yrittajat voi-
vat itsenaisesti ohjata liiketoimintaansa visionsa, tavoitteidensa ja henkilokohtaisten mieltymys-
tensa mukaan. Yrittjalla on itsellaan taysi vapaus paattaa omista tydajoistaan ja tavoistaan tehda
tyota. (STTK Ry s.a.)

Suurin osa yksinyrittdjien yrityksista on yritysmuodoltaan osakeyhtidita tai toiminimia. Osakeyhtion
perustaminen yksinyrittdjana on kasvattanut suosiotaan muun muassa osakepaaomavaatimuksen
poistuttua. Yhtidmuotona osakeyhtio vaatii kuitenkin toiminimea enemman byrokraattisia vaiheita,
mutta poistaa yrittajan tarpeen olla henkildkohtaisesti vastuussa yhtidsta. Toiminimen perustami-
nen on yksinyrittajalle yksinkertaista ja joustavaa, ja sopii siksi pienimuotoiseen toimintaan, mita

monet yksinyrittdjien yritykset ovat. (Akavan Erityisalat 2022.)

Yhtena yksinyrittdjyyden etuna ovat tietyt veroedut, kuten erilaiset vahennykset. Tyohon kaytetta-
vasta tilasta voi tehda tydhuonevahennyksen ja tarvittavat toimistotarvikkeet voi laittaa yrityksen
kuluiksi. MyOs asiakastapaamiset, matkakulut, koulutusmenot ja pienhankinnat ovat vahennyskel-
poisia. (Certum 2020.)

Yksinyrittdjan merkittavin haittapuoli on sen rajoittamaton henkildkohtainen vastuu, joka riippuu yri-
tysmuodosta. Yksityisena elinkeinonharjoittajana yrityksen epaonnistuessa, oikeudenkaynneissa
tai velan takaisinmaksussa omistajan henkildkohtainen omaisuus voi olla vaarassa. (Kevytyritta-
jaksi 2023.)
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Yksinyrittajat kohtaavat usein resurssirajoituksia sekd padoman etta asiantuntemuksen osalta. Ra-
jalliset taloudelliset resurssit voivat haitata liiketoiminnan kasvua tai rajoittaa paasya investointi-
mahdollisuuksiin. Lisaksi yrittgjilla tulee olla monipuoliset taidot hoitaa liiketoiminnan eri osa-alu-

eita, mika voi olla haastavaa. (Peiponen 2022.)

Yksinyrittajyys nauttii merkittavaa suosiota yrittgjien keskuudessa maailmanlaajuisesti. Sen yksin-

kertaisuus ja kyky hallita yritysta suoraan itse lisdavat sen houkuttelevuutta, etenkin kevytyrittajana
toimiessa. Kevytyrittdjyys koetaan riskittomana tapana kokeilla omaa liikeideaansa ja soveltuvuut-

taan yrittajaksi. Osa yksinyrittdjista tekee tyotaan paivatyon tai opiskelun ohessa lisdansioiden ta-

kia. (Siljanen 2023.)

Yksinyrittdjyys on monelle varteenotettava tie toteuttaa yrittajyyttdan. Vaikka se tarjoaa lukuisia
etuja, kuten yksinkertaisuus, autonomia ja joustavuus, liittyy siihen myos riskinsa, kuten rajoittama-

ton vastuu ja rajalliset resurssit.
3.2 Yksinyrittajyyteen paiatyminen

Yksinyrittdjaksi ryhtyminen on paatés, johon vaikuttavat useat tekijat ja motiivit. Yksi ensisijaisista
syista ryhtya yrittgjiksi yksin on halu itsenaiseen tyéskentelyyn. Monilla ihmisilla on vahva halu joh-
taa itse itseaan, tehda itsenaisia paatoksia ja hallita tydelamaansa. Perustamalla yrityksen yksi-
naan he voivat asettaa omat sdantdnsa ja saada vapauden toteuttaa omaa intohimoaan ja visio-

taan ilman perinteisen tydsuhteen rajoituksia. (Kassavirtanen s.a.)

Toinen yleinen motivaatio yksildille ryhtya yksinyrittjiksi on mahdollisuus taloudelliseen kasvuun ja
mahdollisiin korkeampiin palkkioihin. Omaa yritysta pyorittdmalla heilld on mahdollisuus ansaita
korkeampia tuloja ja taloudellisia palkkioita perinteiseen tydsuhteessa tydntekijana olemiseen ver-
rattuna. Menestyneet yrittajat voivat luoda vaurautta yritystensa menestyksen kautta ja rakentaa
omaa padomaa yrityksiinsa. Yksinyrittgjilla on joustavuus maarittda omat palkkansa ja taloudelliset
tuloksensa. (Olshin 2022.)

Jotkut ihmiset paattavat ryhtya yksinyrittajiksi, koska he ovat keksineet ainutlaatuisen liiketoimin-
taidean tai huomanneet aukon markkinoilla, jonka he uskovat voivansa tayttaa. Heilla voi olla eri-
koisosaamista, asiantuntemusta tai tietoa tietysta alasta, jolloin nakevat he mahdollisuuden luoda
liketoimintaa sen ymparille. Tarttumalla tilaisuuteen ja ryhtymalla yrityksensa ainoaksi tydntekijaksi
he voivat hyédyntaa taitojaan ja intohimoaan kehittddkseen valitsemansa alan tarjontaa ja vakiin-

nuttaakseen itsensa alan asiantuntijoina. (Stahlberg 2021, Luku: Yritysidea.)
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Monille yrittajiksi pyrkiville halu henkilokohtaisen uran rakentaminen ja intohimonsa tavoittelu on
merkittava liikkeellepaneva voima. Heilla saattaa olla vahva kiinnostus tietysta alasta tai toimialasta
ja he haluavat muuttaa intohimonsa ammatiksi. Perustamalla oman yrityksen he voivat sovittaa
tydnsa omien etujensa ja arvojensa mukaisesti luoden sellaisen tyytyvaisyyden ja merkityksellisyy-

den tunteen, joka perinteisesta tydsta saattaa puuttua. (Ahonpaa 2023.)

Joustavuus seka tyon ja yksityiselaman tasapaino ovat tekijoita, jotka johtavat yksildiden ryhtymi-
seen yksinyrittdjiksi. Monet inmiset arvostavat kykya maarittdd omat tydaikansa, huomioida henki-
I6kohtaisia prioriteetteja ja hallita paremmin tyd- ja perhe-eldmansa integrointia. Yrityksensa ai-
noana tyontekijana he voivat suunnitella tydaikataulunsa, pitada tarvittaessa taukoja ja joustavasti
mukauttaa liiketoimintansa eldaméantapansa ja henkildkohtaisten tarpeidensa mukaan. (Ahonpaa
2023.)

Lisaksi tarve henkildkohtaiseen kasvuun ja ammatilliseen kehittymiseen saa ihmiset usein ryhty-
maan itsenaisiksi yrittdjiksi. He saattavat etsia uusia haasteita, jatkuvaa oppimista ja mahdolli-

suutta laajentaa osaamistaan. Yrityksen perustamalla he voivat astua pois mukavuusalueeltaan,
hankkia laajasti uusia kokemuksia ja edistdmaan osaamistaan erilaisissa liiketoiminnan toimissa,

kuten markkinoinnissa, yrityksen talouden hoitamisessa ja asiakaspalvelussa. (Aho 2023.)

Jotkut ihmiset voivat ryhtya yrittdjiksi ja yksinyrittdjiksi pakosta tai ulkoisten olosuhteiden vuoksi
(Kuva 6). He voivat kokea sopivien tydmahdollisuuksien I6ytdmisen haastavaksi, jolloin oman po-
lun rakentaminen yritys perustamalla on toimivin ratkaisu. Yrittajyys antaa heille tunteen oman

uransa hallinnasta myds epavarmoissa taloudellisissa olosuhteissa. (Ollikainen 2014.)
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Pakko tai muut N

ulkoiset tekijat Taloudellinen kasvu

Henkilokohtainen
kasvu, kehitys,
tayttymys

o Tyon ja
Liikeideat yksityiselaman
tasapaino

Kuva 6. Syita yksinyrittajyyteen paatymiseen

YksilGista tulee yksinyrittajia eri syistd. Syyt ja motivaatiot vaihtelevat halusta itsendisyyteen ja
itsendiseen tydskentelyyn, taloudelliseen kasvuun, ainutlaatuisten liiketoimintamahdollisuuksien
tunnistamiseen, henkildkohtaisen tayttymyksen saavuttamiseen, joustavuuteen ja tydn ja
yksityiselaman tasapainoon, oman intohimon tavoitteluun, henkildkohtaiseen kasvuun ja
kehitykseen, ja joissakin tapauksissa pakkoon tai ulkoisiin olosuhteisiin. Yksinyrittdjyyden
valitsemalla yksilot voivat muokata omaa ammatillista uraansa, saavuttaa henkilokohtaisia ja
taloudellisia tavoitteita ja luoda yrityksen, joka vastaa heidan arvojaan, kiinnostuksen kohteitaan ja
toiveitaan. (Pyykko 2011, 89-110.)

3.3 Yksinyrittdjyyden edut

Oman yrityksen pydrittdminen yksinyrittdjana tarjoaa lukuisia etuja, jotka houkuttelevat itsenaisyy-
destd, joustavuudesta ja oman uransa maarittamisesta kiinnostuneita. Yksi oman yrityksen yksin-
johtamisen tarkeimmista eduista on sen tarjoama riippumattomuuden ja hallinnan tunne. Ainoana
paatdksentekijana yrittajalld on vapaus muokata liiketoiminnan suuntaa ja tehda paatodksia ilman
muiden yksimielisyytta tai hyvaksyntaa. Yrittgjalla on itsenainen vapaus asettaa omat tavoitteensa,
maaritella liiketoimintastrategiansa ja tehdad muutoksia omien ajatusten ja asiantuntijuuden perus-
teella. Tama riippumattomuus mahdollistaa nopeamman paatdksenteon, ketteryyden
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sopeutumisessa markkinoiden muutoksiin ja kyvyn mukauttaa liiketoimintaa tarpeen mukaan.
(Pyykko 2011, 24-25.)

Joustavuus on toinen merkittava etu yksinyrittdjana. Oman yrityksen pyarittaminen antaa mahdolli-
suuden hallita ty6aikataulua seka tyon ja yksityiselaman tasapainoa. Yrittajalla on vapaus paattaa
omasta tydpanoksesta, valita tydskentelypaikka ja maarittaa, mihin kayttada aikansa. Tdma jousta-
vuus mahdollistaa henkilokohtaisten sitoumusten, harrastusten ja mieltymysten mukaisen tyoym-

paristdn luomisen. (Torppa 2013, Luku 6.)

Yksin yrityksen pyorittdmisen toinen etu on mahdollisuus korkeisiin tuloihin. Ainoana tyontekijana
on mahdollisuus hyétya suoraan yrityksen menestyksesta ja kannattavuudesta. Yrittaja hallitsee
hinnoittelua, kustannusten hallintaa ja tulontuotantoa, mika voi johtaa korkeampaan tulopotentiaa-
liin verrattuna perinteiseen tydsuhteeseen. Lisaksi yrittaja voi valita, miten voit sijoittaa ja kohden-
taa varoja seka hyddyntaa yrityksen omistamiseen liittyvia veroetuja. Kyky maarittda omat taloudel-
liset tulokset voi olla vahva motivaattori ja johtaa merkittaviin taloudellisiin palkkioihin ajan myd6ta.
(Torppa 2013, Luku 6.)

Pelkastaan yksin oman yrityksen pydrittdminen mahdollistaa omien ndkemysten ja arvojen henkil6-
kohtaisemman ja autenttisemman toteuttamisen. Ainoana paatdksentekijana yrittajalla on vapaus
muokata brandi-identiteettiddn, maaritella yrityksen kulttuuria ja mukauttaa liikketoimintaa henkil®-
kohtaisten arvojensa mukaisesti. (Lehti, Rope & Pyykké 2007, 162—163.) Tama aitous voi reso-
noida yrityksen kohdeyleison kanssa ja luoda vahvan yhteyden asiakkaisiin, jotka omaavat saman-
laiset arvot. Sen avulla yksinyrittdjalla on mahdollisuus erottaa yritys kilpailijoista ja rakentaa uskol-

linen asiakaskunta.

Lisaksi yksinyrittajana oleminen tarjoaa mahdollisuuden henkilokohtaiseen kasvuun ja taitojen ke-
hittdmiseen. Yksin yrityksen pyorittdminen edellyttaa useiden roolien hallitsemista ja erilaisten vas-
tuiden ottamista (Lehti, Rope & Pyykkd 2007, 33-34). Yksinyrittdjalla on mahdollisuus kehittad mo-
nenlaisia taitoja markkinoinnin, talouden ja asiakaspalvelun aloilla. Tama jatkuva oppiminen ja
kasvu voi olla alyllisesti stimuloivaa ja henkilokohtaisesti tyydyttavaa. Sen avulla yrittdja laajentaa
tietamystaan, hankkii uutta osaamista ja kasvaa monipuoliseksi liiketoiminnan ammattilaiseksi.
(Lehti, Rope & Pyykkd 2007, 153.)

Yrityksen pyorittaminen yksin edistaa myos syvaa vastuuntuntoa ja itsemotivaatiota. Ainoana omis-
tajana yrittaja on vastuussa yrityksen onnistumisesta tai epaonnistumisesta. Tama vastuullisuus
saa yrittajan pysymaan keskittyneena, olemaan aloitteellinen ja tekemaan jatkuvasti laadukasta
ty6ta. (Laine s.a.) Hierarkkisen rakenteen tai tydtovereiden puuttuminen, joihin luottaa, rohkaisee

itseluottamukseen ja omaehtoiseen motivaatioon, mika pakottaa yrittajan kehittymaan ja ylittdamaan
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odotuksia jatkuvasti. Tama omistajuuden- ja vastuuntunto voi edistda henkilokohtaista tyytyvai-

syytta ja vahvaa tydmoraalia. (Duunitori s.a.)

Lisaksi yksinyrittajana oleminen tarjoaa vahvoja suhteita ja yhteyksia asiakkaiden ja yhteistyo-
kumppaneiden kanssa. Suoralla ja henkildkohtaisella yhteydella kohderyhmaan yrittaja voi tarjota
henkilokohtaisen ja raataldidyn kokemuksen, joka edistaa luottamusta ja uskollisuutta. Yrittajalla on
mahdollisuus kehittaa syvempia suhteita asiakkaisiin, ymmartaa heidan tarpeitaan intimimmalla
tasolla tarjotakseen raataloityjakin tuotteita tai palveluita. Vahva asiakassuhde johtaa parantunee-

seen brandin maineeseen ja toistuviin ostotapahtumiin. (Torppa 2013, Luku 4.)

Yrityksen pydrittdminen yksin mahdollistaa myds virtaviivaistetun paatoksenteon tekemisen ja te-
hokkaan toteutuksen. llIman monimutkaisia kasittelyprosesseja yrittdja voi nopeasti toteuttaa ide-
oita, lanseerata uusia tuotteita tai palveluita ja vastata asiakkaiden palautteeseen. Taméa mukautu-
miskyky antaa yksinyrittajalle kilpailuetua, koska voi mukautua nopeasti markkinoiden trendeihin ja
asiakkaiden vaatimuksiin. Se mahdollistaa ketteramman ja reagoivamman lahestymistavan liiketoi-
mintaan. (Dash 2018.)

Yrityksen pyorittdminen yksinyrittdjana tarjoaa lukuisia etuja. Naita ovat riippumattomuus ja maa-
raysvalta oman uran maarittelemisessa, joustavuus tydaikataulun hallinnassa, mahdollisuus saada
lisda taloudellisia palkkioita, kyky ilmaista omaa nakemysta ja arvoja aidosti, mahdollisuudet henki-
I6kohtaiseen kasvuun ja taitojen kehittdmiseen, syva vastuuntunto ja itsemotivaatio, vahvat asia-
kassuhteet, virtaviivainen paatoksenteko ja tehokas toimeenpano. Nama edut tekevat yksinyritta-
jyyteen paatymisesta houkuttelevaa niille, jotka etsivat itsenaisyytta, joustavuutta ja mahdollisuutta

luoda liiketoimintaa, joka vastaa heidan toiveitaan ja arvojaan.
3.4 Yksinyrittdjyyden haitat

Yksinyrittdjana toimiminen voi olla monelle houkutteleva mahdollisuus, joka tarjoaa itsenaisyytta,
autonomiaa ja mahdollisuuden toteuttaa itsedan. Yksinyrittajyys tuo kuitenkin myés omat haas-

teensa.

Yksi yksin oman yrityksen johtamisen merkittavista haitoista on resurssien ja asiantuntemuksen
rajallinen saatavuus. Ainoana tyontekijana yrittdja on vastuussa kaikkien liiketoiminnan osa-aluei-
den johtamisesta ja hoitamisesta: markkinoinnista, myynnista, yrityksen taloudesta ja toiminnasta.
Taman laajan vastuualueen hoitaminen voi olla yrittajalle haastavaa, varsinkin jos yrittajalla ei ole
asiantuntemusta tietyista osa-alueista. Rajoitetut resurssit niin rahoituksen kuin tydvoimankin
osalta voivat rajoittaa liiketoiminnan kasvua ja skaalautuvuutta. Oman tiimin ja tydntekijéiden puut-
tuminen rajoittaa monimutkaisten haasteiden ratkaisemiseen tarvittavien taitojen ja nakokulmien
maaraa. (Pyykko 2011, 47-48.)
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Oman yrityksen ainoana tyontekijana toimiminen tarkoittaa kaikkien tehtavien ja vastuiden hoita-
mista itse. TAma voi johtaa raskaaseen tybtaakkaan ja haasteisiin tehokkaassa ajankaytossa.
Useiden roolien ja toimien hallinta voi johtaa pitkiin tyopaiviin, lisdantyneeseen stressiin ja vaikeuk-
siin saavuttaa tyon ja yksityiselaman tasapaino. liman kollegoiden tai tiimin tukea tyGtaakan jaka-
miseen, burnoutin riski on korkea. Tehokkaan ajanhallinnan ja tehtavien priorisoinnin merkitys ko-
rostuu yksinyrittajan arjessa erityisesti ylikuormituksen estamiseksi ja tuottavuuden varmista-

miseksi. (Akavan Erityisalat s.a.)

Yksin yrittdminen tarkoittaa usein toimimista yksinaan ja eristyksissa muista, mika johtaa yhteis-
tydn ja palautteen puutteeseen. Perinteisessa tydymparistdssa kollegat tarjoavat arvokkaita oival-
luksia, monipuolisia ndkdkulmia ja yhteistd ongelmanratkaisua. llman naita ulkoisia tekijoita riski
yksipuoliseen ajatteluun ja innovaatioiden rajallisuuteen kasvaa. Rakentavan palautteen ja kritiikin
puuttuminen muilta voi haitata henkilékohtaista ja ammatillista kasvua, koska sokeiden pisteiden ja
kehittamiskohteiden tunnistaminen omassa toiminnassa on haastavaa. Yksinaisten yrittajien on ak-
tiivisesti etsittava ulkopuolisia verkostoja tai mentorointia haittojen valttamiseksi. (Torppa 2013,
Luku 4.)

Ainoana tyontekijana voi olla haastavaa luoda ja yllapitaa vahvaa ammattiverkostoa. Verkostoitu-
misella on keskeinen rooli liiketoiminnan kasvussa, kumppanuuksissa ja uusien mahdollisuuksien
saamisessa. Alan tapahtumiin, konferensseihin ja verkostoitumiseen osallistumisesta tulee kriitti-
sen tarkeita, mutta aikaa vievia tehtavia yksinyrittajille. Suhteiden rakentaminen ja vaaliminen vaatii
jatkuvaa ponnistelua ja lasnaoloa, mika voi olla haastavaa tasapainottaa yrityksen paivittaisten

vastuiden rinnalla. (Sarkkinen 2017.)

Yksin yrityksen pyorittaminen altistaa yrittdjan suuremmalle riskille ja vastuulle liiketoiminnassaan.
Paatoksenteon taakka on vain yrittgjan harteilla, ilman mahdollisuutta vertaistukeen ja riskien jaka-
miseen kumppaneiden tai tiimin kanssa. Tama voi johtaa lisdantyneeseen paineeseen, epaonnis-
tumisen pelkoon ja mahdollisuuteen tehda epaoptimaalisia paatoksia rajallisten nakokulmien tai
asiantuntemuksen vuoksi. Vastuu yrityksen onnistumisesta tai epaonnistumisesta on yksinomaan
yksinyrittdjan vastuulla, mika vahvistaa jokaisen tehdyn paatoksen merkityksellisyytta. (Akavan Eri-

tyisalat s.a.)

Kuvasta 7. huomataan, etta yksindisyyden tunne on myos yksi yksinyrittdjyyden haittapuoli. llman
kollegoiden toveruutta ja tukea yrittaja voi kokea eristyneisyyden tunnetta ja emotionaalisen tuen
puutetta. Haasteet, takaiskut ja epavarmuustekijat ovat taakka yksinyrittajalle. (Pulkkinen 2019.)

Tukijarjestelman puuttuminen voi vaikuttaa henkiseen hyvinvointiin ja motivaatioon. Ulkopuolisten
tukiverkostojen rakentaminen, kuten yrittajayhteisdihin liittyminen tai mentoroinnin hakeminen, on

ratkaisevan tarkeaa tydssa jaksamisen ja mielekkyyden kannalta. (Fortum 2022.)
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Riippumattomuus ja maaradysvalta,
joustavuus, tulot, kyky ilmaista
omaa nakemysta ja arvoja,
henkilokohtainen kasvun ja taitojen
kehittdminen, vastuuntunto ja
itsemotivaatio, asiakassuhteet,
yksinkertainen paatoksenteko ja
tehokas toimeenpano

Rajalliset resurssit ja
asiantuntemus, tyotaakka ja
ajankayton haasteet, yhteistyon
ja palautteen puute, rajalliset
verkostoitumismahdollisuudet,
suurempi riski- ja
paatoksentekotaakka,
yksindisyyden tunne ja tuen
puute

Kuva 7. Yksinyrittdjyyden etuja ja haittoja

Vaikka yksinyrittdjyys tarjoaa ainutlaatuisia etuja, se sisaltdéd myoOs useita haittoja. Rajalliset resurs-

sit ja asiantuntemus, lisdantynyt tyotaakka ja ajankayton haasteet, yhteistyon ja palautteen puute,

rajalliset verkostoitumismahdollisuudet, suurempi riski- ja paatdksentekotaakka seka yksinaisyyden

tunne ja tuen puute ovat yksinyrittdjyyden keskeisimpia haittoja. Naiden haasteiden tunnistaminen

antaa yrittajalle mahdollisuuden kasitelld niitd ennakoivasti ja 16ytaa toimintatapoja niiden ratkaise-

miseksi, mika parantaa yrittdjan mahdollisuuksia menestya yrittajan urallaan.
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4 Tutkimuksen toteutus ja tulokset markkinoinnin haasteista

Tutkimuksen avulla saatuja tuloksia esitellaan ensin tutkimuksen toteutus selostaen. Juuri taman
tutkimuksen toteutuksen ymmartaminen tukee saatujen tulosten sisaistamisessa ja auttaa hahmot-

tamaan, mista saadut tulokset rakentuvat.
4.1 Tutkimuksen toteutus

Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena. Tutkimukseen valitut yksinyrittajat saivat etukateen maa-
ritellyt kysymykset kyselylomakkeelle laadittuina vastattavaksi (Liite 1.). Verkosta valikoituja seka
lahipiirista [0ytyneita paaosin eri toimialojen yksinyrittajia 1ahestyttiin sahkopostin valityksella. To-
teutus sahkopostilla seka Microsoft Forms -kyselylomaketydkalulla valikoituivat tutkimuksen aineis-
tonkeruualustoiksi niiden ollessa kaikille osapuolille helppoja ja yksinkertaisia kayttaa. Tutkimuk-
seen alun perin harkitsin myos perinteista kasvokkain tapahtuvaa haastattelutapaa, mutta juuri ta-
han tutkimusongelmaan se ei olisi tuonut lisdarvoa, silla yksinyrittajien kohtaamat ongelmat, joita
haluttiin selvittaa, perustuvat padosin kaytannon faktoihin, ei tunteisiin. Talla aineistonkeruutavalla
saatiin myos tyohon kaytettava tydmaara rajattua inhimilliseksi ja opinnaytetyon tekemiselle opti-

maaliseksi.

Avointen kysymysten kayttd kyselylomakkeessa tuottaa aineistoa hyvin sellaisiin tutkimuksiin,
joissa tavoitellaan vastauksilta laajaa sisaltoa. Kyselylomakkeen avoimiin kysymyksiin maariteltiin
pidempiin vastauksiin viittaava usean rivin vastauskentta, silla suurempi vastauskentta osin maarit-
telee vastauksen haluttua laajuutta. (Seppola 2023, Luku 4.2.1.) Kyselylomakkeen kuvauksessa

silti mainittiin, ettd osallistuja saa vastata kysymyksiin itselleen parhaaksi nakemallaan laajuudella.

Haasteita kyseisessa tutkimukseen valitussa aineistonkeruutavassa tiedostin olevan useita, kuten

vahainen vastaamisprosentti, sisdlléltaan heikot vastaukset, kysymysten vaarinymmarrys ja lisaky-
symysten esittdmisen mahdottomuus. Vahaiseltd vastaamisprosentilta ja sisalléltdan heikoilta vas-
tauksilta kyselyissa valtyttiin, silla osallistujat kokivat tutkimuksen aiheen itselleen tarkeaksi ja siksi
vastasivat kattavasti. Kysymyksien maaralla, toisiaan tukevalla maarittelylla ja asettelulla ehkaistiin
kysymysten mahdollinen vaarinymmarrys ja nain ollen myds tarve tarkentavien lisdkysymysten

esittamiselle.

Tutkimukseen valitut osallistujat valikoituivat osin sattumanvaraisesti kuitenkin siten, etta edustivat
tiettyd kohderyhmaa ja toimivat osin keskenaan erilaisilla toimialoilla. Kohderyhmaan maaraytymi-
sen tarkeimpana perusteena oli yksinyrittajyys eli toimiminen ilman palkattua henkiléstéa ja nain
ollen yksin oman yrityksensa markkinoinnin hoitaminen. Etukateen ei tutkimukseen osallistuneilta

selvitetty heidan haasteitaan liiketoimintansa markkinoinnissa, jotta tulokseksi saatiin
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mahdollisimman realistinen kuva haasteiden kokemisen laajuudesta yksinyrittajien keskuudessa.
Kysymyksiin vastaavien maaraksi valikoitui kuusi vastaajaa, minka avulla pystyttiin jo nahda seka
hajontaa, etta yhtalaisyyksia saaduissa tuloksissa. Valittu pienehko vastaajien maara perustui

avointen kysymysten laajuuteen ja maaraan seka tutkimuksen laadullisuuteen, jolloin tutkijan tyo-

maara sailyi siedettavana.

Jokainen kyselylomakkeen vastaajaksi suostunut yksinyrittdja vastasi samoihin avoimiin kysymyk-
siin ja yhteen strukturoituun kysymykseen omien kokemusten ja ajatustensa mukaisesti, osa laa-
jemmin ja osa suppeammin. Kysymyksiin vastaamiseen oli jokaisella kdytdssaan kolme viikkoa al-
kaen kyselyyn johtavan linkin vastaanottamisesta sahkdpostiinsa. Talla tavoin osallistujilla oli mah-
dollisuus jasennella ja pohtia vastauksensa niin, ettd tutkimuksen kannalta oleellisimmat asiat tuli-
vat ilmi. Vastanneet yrittgjat toimivat suurimmaksi osaksi eri toimialoilla ja erilaisten palveluiden tar-
joajina: terapia- ja joogapalveluiden alalla, ompelimoyrittdjana, valokuvaajana, video- ja valokuvaa-
jana, metalliteollisuuden alalla ja henkisena valmentajana. Vastanneista puolet olivat toimineet yrit-

tajana 2-5 vuotta ja puolet 10-12 vuotta tai enemman.

Yksinyrittajyyteen vastanneet yrittajat olivat paatyneet erinaisista syista. Yksi mainitsi vastaukses-
saan syyksi yksinyrittajyydelleen palkan ja oman itsensa johtamisen, han totesi saavansa yrittdjana
pienemmalla tydmaaralla saman palkan tavanomaiseen tydsuhteeseen verrattuna. Yksi vastaaja
perusteli asiaa taloudellisilla syilla, silla hanella ei ollut varaa palkata tyontekijaa. Yhden vastaajan
mukaan yksinyrittajyys oli hanelle ainut keino tyollistya. Samankaltaisesta syysta toinenkin yrittaja
kertoi paatyneensa yksinyrittajaksi. ltsensa toteuttaminen, oma intohimo ja innostus olivat kahden

yrittajan syita sille, miksi olivat paatyneet yksinyrittajiksi.
4.2 Markkinoinnin koettu tarkeys yritykselle

Tutkimukseen osallistuneista yksinyrittajista suurin osa piti markkinointia erittain tarkeana yrityk-
sensa menestymisen kannalta. Yksi vastanneista ei pitdnyt markkinointia ollenkaan tarkeana yri-

tyksensa menestyksen kannalta ja yksi piti sita jokseenkin tarkeana.

Tehokasta markkinointia pidettiin vastanneiden keskuudessa selkeana tekijana jokaisen liiketoi-
mintatavoitteidensa saavuttamisessa. "Se on menestyksekkaan liiketoiminnan ydin! Se vaikuttaa

tunnettuuden kasvuun ja liikkevaihtoon, ihan kaikkeen.” (Henkinen valmentaja)

Vastauksista selvisi, ettd suurimman osan mielesta markkinointi lisaa t6ita eli vaikuttaa positiivi-
sesti liiketoiminnan kasvuun. Yksi mainitsi vastauksessaan markkinoinnin vaikuttavan suoraan tar-
joamiensa palveluiden myyntiin ja erilaisten tapahtumien suosioon ja yksi, etta yhteydenotot ja saa-

dut varaukset lisdantyivat heti sosiaalisen median aktiivisuuden mydota.
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Tulevaisuudessa oman yrityksensa toiminnassa yksinyrittajat nakivat markkinoinnin roolin pagosin
merkittdvana tekijana ja myds yhtena liiketoiminnan osa-alueista, jossa haluaisivat kehittya. Lahi-
vuosina vastaajat arvioivat markkinoinnin roolin kehityksen yrityksissaan kasvavana ja tarkeana.
Yksi vastasi, ettd markkinoinnilla olisi vain kohtalainen rooli yrityksensa toiminnassa tulevaisuu-
dessa. Vastauksissa oli myds mainittu, ettd markkinointia ei uskalleta tehda, koska toita on yli kay-
tossa olevien resurssien. "Talla hetkelld en uskalla markkinoida, koska t6ita on liikkaakin. Jos ti-

lanne muuttuu, niin markkinointia taytyy harkita.” (Ompelimoyrittaja)

Vastausten perusteella voidaan todeta, ettd markkinointia pidettiin yksinyrittdjien keskuudessa paa-
asiassa tarkeana tekijana yritysten liiketoiminnan menestymisen kannalta. Toisaalta markkinoin-

nissa haluttiin kehittya ja myos tulevaisuudessa sen rooli nahtiin merkittavana.
4.3 Haasteen maaritelma yksinyrittajan nakokulmasta

Lahes jokaisen vastanneen yksinyrittdjan nakokulmasta markkinoinnissa koettiin erilaisia haasteita.
Itsessaan koko markkinointi kaikkine osa-alueineen tarkoitti yhdelle vastaajalle haastetta, kun toi-
nen koki omat ajanhallintaan liittyvat ongelmat seka aktiivisuuden ja tarkkaavaisuuden hairionsa
(ADHD) haasteena. Vastauksista selvisi, ettéd suurimmalle osalle vastanneista aika, sen riittdminen
ja jarjestelmallinen kayttoé olivat maaritelma haasteelle tdman teeman kontekstissa. Asioiden priori-

sointi seka jarjestelmallisyys nousivat myos vastauksissa esiin.

Jo pelkastaan yksinyrittajan vastuuta ajatellen pystytdan paattelemaan, ettei aika tasaisesti yhta
suurella panostuksella voi riittda kaikkeen. Tama nousi esiin myds saaduista vastauksista: ajan
puute. Sen lisaksi, etta yrityksen kanssa tydskentelyyn kaytdéssa oleva aika oli vastausten perus-

teella rajallinen, oli sen jarjestelmallisessa kaytdéssa haasteita.
4.4 Koetut haasteet yrityksen markkinoinnissa

Osaaminen haasteena markkinoinnissa nousi esiin saaduissa vastauksissa, vaikka toisaalta osa
vastanneista myo6s koki tietdvansa, mitd markkinointi vaatisi tehostuakseen. Vastanneiden konk-
reettiset esimerkit tietyistd markkinoinnin haasteista olivat kaikki erilaisia. Yksi antoi konkreettiseksi
esimerkikseen markkinoinnin haasteesta ilmoitusten eli mainosten tekemisen ja jakamisen. Vas-
tauksissa oli myds mainittu tdmankin kysymyksen kohdalla aika ja sen puute, kun konkreettisena
esimerkkinaan yksi yrittaja mainitsi, ettd omasi uutiskirjeitdan varten jo sahkopostilistan, mutta ei
Ioytanyt aikaa kirjeiden lahettamiselle. Haasteita yrityksen markkinoinnissa oli myds sen tyolays ja
kuormittavuus, uudet asiat ja toimivan prosessin luominen saanndllisen markkinoinnin toteutumi-
sen takaamiseksi. Esimerkkina haasteesta yrityksensa markkinoinnissa yksi yksinyrittgja piti kilpai-

lijoiden virheellistd markkinointia, mika vaaristaa tietoja alan tuotteista. "Kuitenkin suurin haaste on
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se, etta teen yksin. Aika on rajallista ja sitten taas helposti sokeudun. Kaipaisin erilaisia ndkdkulmia

seka kaytannon apua.” (Henkinen valmentaja)

Jokaiselle yksinyrittajalle haaste yrityksensa markkinoinnissa on aina yksiléllinen kokemus, eikd
jokainen koe samoja asioita itselleen haasteena. Tata vaittdmaa tukee myds saamani vastaukset
yksinyrittdjilta kysymykseen: "Miten maarittelet markkinoinnin haasteen yrityksesi kontekstissa, el
mita haasteet sinulle ovat?”, silla jokaisen haasteet olivat vastausten perusteella erilaisia. Haas-
teita yksinyrittajille markkinoinnissa yrityksiensa kontekstissa oli oikean kohderyhman selvittami-
nen, houkuttelevan markkinoinnin kehittdminen, sdanndllisyys, laadukkaat kuvat, aktiivisuus, erot-
tautuminen, budjetti, ajan riittdmattdmyys, uuden aloittaminen ja oikeiden markkinointikeinojen va-
linta. "Haasteena on, kuka on oikea kohderyhma ja miten ylipaataan levittaa tietoa eteenpain ja te-

kee markkinoinnista houkuttelevan” (Jooga- ja terapiapalveluiden tarjoaja)
4.5 Yksinyrittdjien markkinoinnin keinot

Osalla vastanneista yksinyrittdjista oli olemassa jonkinlainen markkinointistrategia, minka puitteissa
markkinointia toteutettiin. Lahestulkoon jokaisessa vastauksessa mainittiin yrityksen markkinointi-
strategiaan liittyvan jokin sosiaalisen median kanava, joista suosituimpia olivat Facebook ja In-
stagram. Muutama mainitsi suoraan, ettei omaa yritykselleen markkinointistrategiaa ollenkaan, vaan
tuottaa sisaltda sosiaaliseen mediaan pelkdstddn oman jaksamisen, ajan ja tunteen mukaan. Yrityk-
sen markkinointistrategiaksi yksi oli maaritellyt yrityksensa verkkosivut. Muihin osallistujiin verrattuna
suunnitelluimman markkinointistrategian omasi vastausten perusteella vain yksi yksinyrittaja. Vas-
tauksessaan han kuvaili yrityksensa markkinointistrategiaan kuuluvan kehittdmansa asiakasprofiilin,

blogin, podcastin, webinaarit, Instagramin, Facebookin ja SEO-optimoinnin.

"Paatavoitteeni on tuoda yleis6a liideina sahkopostilistalleni. Liidimagneettina toimivat: ladat-
tava harjoitus & aanite seka webinaarit, joita pidan muutaman kerran vuodessa. Webinaarit on
tilaisuuksia, joissa myyn. Suurin myynti tapahtuu siis noin 4 kertaa vuodessa talla hetkella.
Webinaareihin ohjaan ihmisia sahkopostilistalta, sisalléntuotantokanavista, Facebook-ryh-
mista seka maksetulla Facebook-mainonnalla.” (Henkinen valmentaja)

Paatos tiettyjen markkinointikanavien ja -taktiikoiden valinnasta yrityksen markkinoimiseksi oli saa-
mieni vastausten perusteella myos taysin yksilollista yksinyrittajien keskuudessa. Muutamat tietyt
suosituimmat sosiaalisen median kanavat toistuivat vastauksissa. Etenkin kanavien kayttajaysta-
vallisyytta ja omaa osaamista niihin pidettiin tarkeind. Kohdeyleis6a vastausten perusteella moni
halusi valitsemillaan markkinointiin kaytettavilla kanavilla tavoittaa mahdollisimman hyvin. Face-
bookin, Instagramin ja Googlen liséksi yksi mainitsi vastauksessaan messut ja muut vastaavat ta-

pahtumat markkinointitaktiikkoinaan.

Vaikka markkinointistrategioita osa yksinyrittdjista yrityksensa markkinoinnissa seurasi, ei niiden

seurantaan virallisesti maariteltyja indikaattoreita tai mittareita juurikaan ollut kaytossa.
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Markkinointikampanjoiden tehokkuutta yksi yrittaja kertoi seuraavansa metriikan eli muun muassa
sahkopostien avausprosenttien, klikkausprosenttien, konversioiden, klikkisuhteiden seka konver-
siosuhteiden avulla. Toinen markkinointiaan mittaava yrittdja vastasi seuraavansa inmisten maa-
raa, jonka mainos tavoitti seka sitd myéta tulleiden yhteydenottojen ja varauksien maaraa. "Riippuu
kampanjasta, mutta aina seuraan sita, miten paljon se tavoittaa ihmisia ja kuinka paljon tulee yh-

teydenottoja ja varauksia.” (Valokuvaaja)
4.6 Koetut syyt yrityksen markkinoinnin haasteisiin

Koettujen markkinoinnin haasteiden taustalla olevia syita yksinyrittdjat paaosin tiedostivat. Syiksi
haastattelukysymyksiin vastanneet yksinyrittajat luettelivat oman osaamattomuuden, kriittisyyden,
saamattomuuden, ADHD:n, ajan puutteen, oman ian, karsimattémyyden, huolellisuuden puutteen
seka yksin tekemisen. "Ehka se, etta en varsinaisesti tee markkinointia tavoitteellisesti vuosikelloja

noudattaen.” (Valo- ja videokuvaaja)

Ulkoisilla tekijoilla tai toimialakohtaisilla haasteilla suurin osa yksinyrittajistd ei nahnyt olevan teke-
mistd merkittavasti kokemiinsa markkinoinnin haasteisiin. Vain yksi vastaajista koki ulkoisten teki-

jéiden olevan osa syy yrityksensa markkinoinnin haasteisiin:

“Kilpailu seka talouden tilanne. Palveluni hinta on sadoista euroista tuhansiin ja kysymys on
siind, kokeeko potentiaalinen asiakas, ettéd han haluaa laittaa rahaa itseensa ja nakee sen tar-
peen ja hyddyn, mitd voi valmennuksen avulla saavuttaa. Myds kilpailijoiden hinnoittelu -
alalla harjoitetaan hintojen polkemista, joka voi vaikuttaa negatiivisesti.” (Henkinen valmen-
taja)
Vaikka ulkoisten tekijoiden tai toimialakohtaisten haasteiden vaikutusta yrityksen markkinointiin ei
vastanneiden yksinyrittdjien keskuudessa juurikaan koettu, niiden mahdollista vaikutusta yrityksen
koko liiketoiminnan tulevaisuuteen ja kasvuun osa vastaajista vastauksissaan pohti. Vastauksissa
todettiin, ettad yritys pysyy pystyssa, mutta ei kasva erilaisten tekijoiden vaikuttaessa haasteisiin
markkinoinnissaan. Ulkoisista syista kilpailun, hintojen poljennan ja yleisen taloudellisen tilanteen
yksi yrittaja naki vaikuttavan tulevaisuudessa entista merkittdvampaan erottautumisen tarpeeseen
markkinoilla, oman hinnoittelun Iapinakyvampaan perusteluun sekd omien palveluiden lisdanty-

vaan skaalaamiseen.
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5 Johtopaatokset ja pohdinta

Tassa osiossa tehdaan tutkimuksen tulosten avulla johtopaatoksia yksinyrittajien markkinoinnin
haasteisiin liittyen seka tuodaan esiin tutkimuksen tekemisen aikana heranneita jatkokehittamiside-
oita. Lisaksi pohditaan tyon tavoitteita, niiden saavuttamista seka mahdollisuuksia hyddyntaa saa-
tuja tietoja kaytannossa. Lopuksi pohditaan myds onnistumisia, haasteita ja niiden ratkaisua seka
oman osaamisen kehittymista tydn toteuttamisen aikana. Tutkimuksen patevyytta ja luotettavuutta

tarkastellaan teoriatietoon peilaten ihan tyon paatteeksi.
5.1 Johtopaitokset

Tydn tavoitteena oli selvittaa yksinyrittdjan arjessaan kohtaamia haasteita yrityksensa markkinoin-
nissa. Tavoitteena oli myds saada aikaa sellainen laadullinen tutkimustyo, jossa yksinyrittajan
markkinoinnin haasteet on saatu selville. Tutkimustydn tavoitteet saavutettiin, silla yksinyrittajien
kohtaamat markkinoinnin haasteet saatiin selvitettya erityisesti toteutetun kyselyn ansiosta laadulli-

sen tutkimustyon muotoon.

Opinnaytetydn paatulos on ratkaisu tutkimuksen paa- ja alaongelmiin, padongelman ollessa: "Mita
ovat yksinyrittdjien kokemat haasteet yrityksensa markkinoinnissa?” ja alaongelmien ollessa: "Mi-
ten tarkeaa markkinointi yritykselle on?”,” Miten yksinyrittaja maarittelee haasteen?” ja "Miksi haas-

teita markkinoinnissa koetaan?”.

Toteutetun kyselyn vastausten perusteella yksinyrittdjien kokemat haasteet yrityksensa markki-
noinnissa olivat kdytdssa olevan ajan rajallisuus ja puute, markkinoinnin vaatiman tyén kuormitta-

vuus, osaaminen ja sen puute seka kilpailijoiden harhaanjohtava markkinointi.

Markkinointi oli kullekin kyselyyn vastanneen yrittajan yritykselle enemman tai vahemman tarkeaa,
silti ynden vastaajan ollessa sita mielta, ettei se ole lainkaan tarkeaa yrityksen menestyksen kan-
nalta. Paaosin yksinyrittajat pitivat markkinointia yrityksensa menestymisen kannalta erittain tar-
keana. Markkinoinnin tarkeytta tukee myos luku 2., jossa markkinointia kuvataan kriittiseksi osaksi

yritysten kokonaisstrategiaa.

Markkinoinnin haasteen yksinyrittaja maaritteli oman liiketoimintansa kautta, jolloin vastaukset oli-
vat kaikki yksiléllisia, mutta samoja teemoja vastauksista oli silti paljon I6ydettavissa. Jokaiselle yk-
sinyrittdjalle haaste oli yksiléllinen kokemus, eika jokaisen maaritelma haasteista ollut samanlai-
nen, mika vahvistaa ajatukseni jokaisen tavasta kokea erilaiset asiat itselleen haasteina. Haas-
teiksi yksinyrittajat maarittelivat koko markkinoinnin yleisesti, ajan riittdvyyden ja sen I6ytamisen,

jarjestelmallisyyden ja asioiden priorisoinnin, rahan ja kilpailun oman yrityksensa alalla.
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Yksinyrittgjien tulkitsemat syyt markkinoinnin haasteiden kokemiselle olivat osaamattomuus, saa-
mattomuus, ADHD, ajan puute, oma ika, karsimattémyys ja asioiden tekeminen yksin. Ulkoisista
tekijoista syyt markkinoinnin haasteisiin olivat talouden heikko tilanne, kilpailu alalla ja alalla tapah-

tuva hintojen polkeminen.

Tulosten perusteella voidaan todeta, etta yksinyrittajat kokevat oman yrityksensa markkinoinnissa
haasteita, joiden suurimpia syita ovat ajan puute ja yrittajien henkildkohtaiset rajoitteet, kuten
ADHD, osaamattomuus, itsekriittisyys ja saamattomuus. Naiden haasteiden ilmenemista toteute-
tussa tutkimuksessa tukee myos luku 3.4, jossa yksinyrittdjyyden haitoiksi on maaritelty muun mu-

assa rajalliset resurssit ja asiantuntemus seka ajankaytén haasteet.

Kaytannossa tutkimustydn tuloksia voitaisiin hyddyntaa esimerkiksi yritysmentoreiden ja -valmenta-
jien keskuudessa aineistona, joka kertoo minkalaisten asioiden ymparille yksinyrittajien kokemat
markkinoinnin haasteet rakentuvat. Tulosten ansiosta voitaisiin pyrkia valttdmaan uusien ja aloitta-
vien yksinyrittajien toiminnassa tiettyja markkinoinnin haasteita ja hallitsemaan niihin yleisimmin

johtavia tekijoita ja syita.

Tutkimuksen tuloksia olisi mahdollista hyddyntad myos kehitettdessa ratkaisevaa palvelua, opasta
tai muuta apukeinoa selvinneiden markkinoinnin haasteiden ratkaisemiseksi. Tulosten avulla pys-
tyttaisiin keskittymaan olennaisimpiin syihin haasteiden taustalla, ilman etta aiheesta tarvitsisi to-

teuttaa ensin tutkimusta.
5.2 Pohdinta

Opinnaytetydssa onnistuttiin ratkaisemaan kaikki tutkimusongelmat, joihin vastaus haluttiin 16ytaa
eli paastiin asetettuun tavoitteeseen. Erityisen hyvin onnistuttiin opinnaytetydn tietoperustassa, 1ah-
demateriaalin [6ytamisessa seka aiheen rajauksessa. Opinnaytetydn tietoperustasta rakentui ai-
hetta hyvin tukeva teoreettinen kokonaisuus. Siina kasitelldan tutkimuksen aiheen kannalta olen-
naista teoriaa ja tietoa lahdemateriaaleihin pohjautuen. Lahdemateriaalia tietoperustan kokoa-
miseksi hyodynnettiin hyvin laajasti ja monipuolisesti erilaisia lahdetyyppeja kayttaen. Aihe rajattiin
hyvin halutun ilmion ymparille, eika tietoperustassa lahdetty kasittelemaan esimerkiksi markkinoin-

tia alana yleisesti, vaan ainoastaan tiettyja opinnaytetyon aihetta parhaiten tukevia osa-alueita.

Haasteena tutkimustyossa oli erityisesti markkinoinnin teemaa kasittelevan tietoperustan rakenta-
minen ja rajaaminen, markkinoinnin ollessa niin laaja ja monitahoinen ala. Myos aiheeseen kaytet-
tavissa olevaa lahdemateriaalia on olemassa hyvin paljon, joten oli haaste valikoida erityisesti ta-

man tutkimustyon teemaan parhaiten soveltuvat ja ajankohtaiset Iahteet. Tietoperustan rakentami-
nen ja rajaaminen selkeytyi heti tydn aloittamisvaiheessa, kun koko opinnaytetyon aihetta oli rajat-

tava siten, etta tydssa pysyttaisiin etenkin pddongelman tuntumassa, liikaa laajentumatta koko
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markkinointiin alana yleisesti. Lahdemateriaaleista valikoitiin kayttdon mahdollisimman tuoreet te-
okset, artikkelit ja julkaisut markkinoinnin ollessa hyvin rivakasti kehittyva ja muuttuva ala, jotta tie-

toperusta saatiin pidettya luotettavana.

Tutkimustyossa jo suunnitteluvaiheessa todettu mahdollinen ongelma riittdvan aineiston saa-
miseksi ratkesi hieman aineiston keruutapaa muuttamalla. Aineistoon liittyen haasteena oli myos
saada mahdollisimman laajasti eri alojen yksinyrittajien vastauksia, vaikka suunniteltu kyselyyn
vastanneiden maara oli vain kuusi yksinyrittgjaa. Alkuperaisesta suunnitelmasta poiketen aineisto
kerattiin perinteisen haastattelun sijasta kyselylomakkeen avulla, joka juuri tdhan aiheeseen toi ar-
voa haastattelua enemman ja ratkaisi ongelman aineiston riittdvyydesta. Aineistoa myos saatiin

laajasti eri alojen yksinyrittdjilta, kun tarkoituksenmukaisesti tavoiteltiin yrittajia padosin eri aloilta.

Jos nyt aloittaisin tekemaan uutta opinnaytety6ta vastaavasta aiheesta, valitsisin maarallisen tutki-
musmenetelman, jolloin kaytdssani olisi mahdollisesti paljon enemman ja helpommin kasiteltavaa
aineistoa, minka pohjalta tehda johtopaatoksia. Laadullisen aineiston kasittelyn haastavuus piilee

itsellani siina, ettei sita voi suoraan esittaa kaavioiden tai taulukoiden muodossa.

Opinnaytetydprosessin aikana syntyi jatkokehittdmisidea tutkimuksen laajentamisesta tutkimuk-
sessa todettujen markkinoinnin haasteiden ratkaisemiseen. Kun on pystytty toteamaan, etta yk-
sinyrittajat kokevat yrityksensa markkinoinnissa paljon haasteita, olisi niiden erityisesti kaytannén-

laheiseen ratkaisemiseen keskittyvasta tydsta valtavasti hyotya.

Opinnaytetyoprosessi opetti tutkimustyon tekemisesta ja koko prosessin toteuttamisesta aikaisem-
paa enemman. Tutkimustydn teoreettinen puoli ja toteutukseen liittyvat kaytannén vaiheet tulivat
prosessin myo6ta tutuiksi, minkd my6ta osaisin toteuttaa vastaavan tutkimustyon uudelleen. Erityi-
sesti lahdeaineiston hakemisesta ja sen luotettavuuden arvioinnista opin paljon. Itse opinnaytetyon
aiheeseen syventyminen toi paljon uutta tietoa markkinoinnista ja yksinyrittajyydesta. Tutkimustyon
tekemisesta opin, miten tarkeaa aihe on rajata ja pysya maarittelemassaan rajauksessa. Aineiston-
keruutavan punnitseminen lisasi varmuuttani tehda sellaisia ratkaisuja, jotka palvelevat parhaiten

valitsemiani aiheita.
5.3 Tutkimuksen luotettavuuspohdinta

Luotettavuutta tutkimuksessa voidaan arvioida validiteetin avulla eli selvittamalla tutkitaanko asiaa,
jota on tarkoituskin. Validiteettia arvioidessa, voidaan kasite jakaa seka ulkoiseen, etta sisaiseen
validiuteen, sisaisen viitatessa syy-seuraussuhteen paikkansapitavyyteen ja ulkoisen tutkimuksen
tulosten yleistettavyyteen. Validiteetin avulla tutkimuksen luotettavuusarviointi onnistuu sellaise-
naan maarallisessa tutkimuksessa, mutta laadullisen tutkimuksen kohdalla on otettava huomioon

tutkimuksen piirteitd ja niiden avulla sovellettava validiteetin kayttéa arvioinnissa. Taman takia
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validiteettia ei pidetad parhaimpana tapana pohtia laadullisen tutkimuksen luotettavuutta. (Puusa,
Juuti & Aaltio 2020, Luku 11.) Yksinkertaisesti tutkimuksen validiutta tarkastellen, pystytaan silti to-
teamaan, etta tutkimuksessa on tutkittu mita haluttiinkin, koska asetettuihin tutkimusongelmiin saa-

tiin vastaus.

Tutkimuksen reliabiliteettia arvioitaessa selvitetdan, miten luotettava tutkimus on. Luotettavuutta
lisda sattuman minimaalinen vaikutus tuloksiin seka parhaiten tutkimukseen soveltuvien mittarei-
den valinta ja kayttd. Arvoltaan reliabiliteetti voi olla jotain lukujen 0—1 valilta. Reliabiliteetin arviointi
soveltuu parhaiten maarallisten tutkimusten luotettavuuspohdintaan, mutta on sovellettavissa tie-
tyin huomioin myos laadullisiin tutkimuksiin. Laadullisissa tutkimuksissa reliaabeliutta voidaan poh-
tia esimerkiksi hyddyntamalla eri mittauksia tai mittaajia ja tarkastelemalla niiden tuottamien tulos-
ten yhtenevaisyyksia. (Puusa, Juuti & Aaltio 2020, Luku 11.) Taman tutkimustydn aiheessa eri mit-

tausten tai mittaajien hyddyntadminen ei olemassa olevilla resursseilla kuitenkaan ole mahdollista.

Yksi keino luotettavuuden pohtimiseksi laadullisen tutkimuksen tapauksessa on saturaation hyo-
dyntaminen. Saadun aineiston riittavyytta eli yhta luotettavuustekijaa voidaan arvioida saturaation
eli tutkimuksessa esiin nousseiden toistuvuuksien avulla. Tavanomaisesti saturaatio alkaa nakya
vasta suuremmilla vastausmaarilla, mutta tassa tutkimuksessa saturaatio saavutettiin jo kuudella
saadulla vastauksella useassa kysymyksessa. (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 3.4.1.) Saturaatioksi
tassa tutkimuksessa voidaan maaritelld ajan puute haasteena yritysten markkinoinnissa yksinyritta-
jien nakokulmasta, silla kyseinen syy nousi esiin useiden osallistujien vastauksista joko suoraan tai

sivullisesti.

Saturaation lisaksi laadullisen tutkimuksen luotettavuutta voidaan pohtia ja arvioida tarkastelemalla
tutkimuksen uskottavuutta ja eettisyytta. Tutkimustyon uskottavuutta lisda sen kyky vakuuttaa kel-
vollisella aineistonkeruutavalla sekad perusteellisella analysoinnilla sen lukijakunta. Eettisiksi tutki-
muksia voi kutsua, kun ne ovat niiden kohteen kannalta hyvien tapojen mukaisia, eivat aiheuta yh-
dellekdan osapuolelle ongelmia tai haittaa ja ovat menetelmiltddn mahdollisia sellaisenaan toteut-

taa my6s muissa onnistuneesti suoritetuissa tutkimuksissa. (Puusa, Juuti & Aaltio 2020, Luku V.)

Tutkimuksessa keratty aineisto kerattiin kyselylomakkeen avulla, minka luotettavuuden arviointi
vaikuttaa myos suoraan koko tutkimustyon luotettavuuteen. Kyselylomake laadittiin sisalloltaan sel-
laiseksi, etta sen useat eri kysymykset tukivat toisiaan tuottaen aineistoa, missa mahdolliset kysy-
mysten vaarinymmartamiset pystyttiin valttamaan. Aineistonkeruuhetkella kun ei osallistujien
kanssa kuitenkaan olla l1asna eika siten pystyta lisdkysymyksia esittdmaan, on aina mahdollista,
etteivat vastaajat ole vastanneet kaikista optimaalisimmalla laajuudella tutkimusta ajatellen. Tutki-

muksen kyselylomakkeeseen vastanneiden pienehkd maara on myds yksi luotettavuustekija,
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vaikka laadullisen tutkimuksessa osallistuneiden maaraa tarkedmpana pidetaan heidan sopivuut-

taan tutkittavaan aiheeseen (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 3.4).

Taman toteutetun laadullisen tutkimustyon tuloksia voidaan pitda luotettavana, mutta suppean
haastateltujen maaran takia tuloksia ei pystyta yleistdmaan kaikkiin talla hetkelld yksindan toimiviin
yrittgjiin. Luotettavuus perustuu etenkin tuloksista iimenneeseen saturaatioon, jota tapahtui usean
nimenomaan tutkimuksen padongelmaan liittyvan kysymyksen kohdalla. Tutkimusaineiston keruun
onnistuminen odotusten mukaisesti seka niiden kyky vastata maariteltyihin tutkimusongelmiin tuke-

vat johtopaatosta tutkimuksen luotettavuudesta.

Tietoperustan tapa tukea laajasti tutkimuksen aihetta tuoreehkoihin Iahteisiin pohjautuen on yksi
tydn luotettavuutta perusteleva ja lisdava tekija. Kayttdmieni Iahteiden runsas maara takaa useiden
erilaisten lahdetyyppien hyddyntdmisen: tietoperusta pohjautuu seka kirjallisuuteen, etta tyypiltdan
erilaisiin verkkolahteisiin. Suurilta osin pyrin valitsemaan Iahteet kriittisesti niiden luotettavuutta ar-
vioiden. Lahteina kaytin kuitenkin myds sellaisia Iahteitd, joiden kirjoittaja tai julkaisuajankohta ei
ollut selvilld, silla niissa aiheita oli kerrottu sellaisessa parhaiten ymmarrettdvassa muodossa, josta

niitd oli tutkimuksen kannalta jarkevin hyddyntaa.
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Liitteet

Liite 1. Kyselylomake

Perustiedot

1. Voitko esitelld lyhyesti itsesi ja antaa yleiskatsauksen roolistasi ja vastuistasi yrityksessa?

2. Kuinka kauan olet toiminut yksinyrittdjana ja mika sai sinut perustamaan yksin oman yrityksen?
Markkinoinnin haasteet

3. Mitka ovat sinun nakdkulmastasi haasteita sinulle yrityksesi markkinoinnissa, mitka asiat ovat

haastavimpia?

4. Miten maarittelet markkinoinnin haasteen yrityksesi kontekstissa, eli mita haasteet sinulle ovat?
5. Voitko antaa esimerkkeja tietyistd kohtaamistasi markkinoinnin haasteista?

Markkinoinnin merkitys

6. Miten tehokas markkinointi vaikuttaa mielestési liiketoimintatavoitteidesi saavuttamiseen?

7. Kuinka tarkeana pidat markkinointia yrityksesi menestyksen kannalta?

a. En ollenkaan tarkeand b. Jokseenkin tarkeana c. Erittain tarkeéna

8. Oletko havainnut mitaan erityisia etuja tai tuloksia onnistuneista markkinointialoitteista aikaisem-

min?

9. Millaisena naet markkinoinnin roolin kehittyvan yrityksessasi tulevina vuosina?
Markkinoinnin haasteiden syyt ja seuraukset

10. Mitka ovat mielestasi tarkeimmat syyt yrityksesi markkinoinnin haasteisiin?

11. Onko olemassa ulkoisia tekijoita tai toimialakohtaisia haasteita, jotka vaikuttavat merkittavasti

markkinointiisi?

12. Miten nama haasteet vaikuttavat koko liiketoimintaasi, sen tulevaisuuteen ja kasvuun?
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Yksinyrittajien markkinoinnin keinot
13. Voisitko kuvailla yrityksessasi talla hetkella kaytdssa olevia markkinointistrategioita lyhyesti?
14. Miten paatat markkinointikanavista ja taktiikoista tavoittaaksesi kohdeyleis6si?

15. Onko olemassa tiettyja mittareita tai indikaattoreita, joilla arvioit markkinointikampanjoidesi te-
hokkuutta?
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