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Maakuntakorkeakoulun aluekehittdjien tavoitteena on pitda huolta, ettd maakunnan yritysten osaamis- ja
kehittAmistarpeet tiedostetaan Seindjoen ammattikorkeakoulussa ja otetaan huomioon niin jatkuvan
oppimisen tarjonnan suunnitteluissa kuin myés tutkimus- ja kehittdmistydssa. Opiskelijaty6t ja -projektit
tarjoavat matalan kynnyksen mahdollisuuden korkeakouluyhteistydhon pienillekin yrityksille ja samalla
opiskelijat saavat tarkeaa tyoelamalahtoisyytta opintoihinsa seka verkostoitumismahdollisuuden tydnantajien
kanssa. Alla esimerkki Nordmills Oy:n Markkinointiviestinnan opintojakson toimeksiannosta.

Nordmills — asiakaslahtoista innovointia
maatalousalan toimijoille

Pirttisen kyla Kauhavalla on ollut yritystoiminnan keskittyma jo 1960-luvulta lahtien. Runsaan 60 talouden
kylassa on valmistettu ja myyty kaikenlaista palotikkaista ja puutarhakalusteista maatalouteen liittyviin
laitteisiin saakka. Nordmills Ltd on pieni, mutta virea toimija, jonka toiminnan ytimessa on asiakaslahtoisyys.
Keskeisena asiakaskuntana yrityksell& ovat maatalousyrittdjat, erityisesti maitotilalliset. Henkilomaarallisesti
yritys on pieni (3 henked), mutta alihankintaverkosto ymparilla hoitaa yritykselle komponentit, ja itse

yrityksessa keskitytddn suunnitteluun ja kokoamiseen.

Yrityksen paatuote on valssimyllyt, joita kaytetaan viljan litistamiseen. Yrityksen tuote on suhteellisen pieni,
mutta kokonsa vuoksi edullisempi ja energiatehokkaampi kuin suurempi versio, mika tekee siitd myos helposti
sijoiteltavan. Kuten moni muukin pohjalainen yritys, myds Nordmills on esimerkki yrityksestd, joka on
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vihreampi kuin mit& nettisivuilla hehkutettaisiin. Alihankkijaketju on hyvinkin paikallinen ja suuri osa
komponenteista tulee 25 km:n sateella Pirttisen kylasta. Tavoitteena on korkea laatu, ja useampi Nordmillsin
kone on kestanyt isélté pojalle. Kiertotalouden hengessa yritys tarjoaa koneisiinsa myds varaosia pitkittden
naiden elinik&a.

Apua markkinointiviestintaan

Yrityksen perustajan Pertti Pirttisen ja hdnen poikansa Petrin mukaan maatalouden muutos on aiheuttanut
asiakaskunnan pienentymista. Markkinointia yrityksella oli jonkin verran, mutta markkinointistrategia puuttui.
Pirttiset totesivat, ettd lehtimainonta ei enda tuottanut uusia asiakkaita eika myyntia ja maksetut
digibanneritkin olivat osoittautuneet tehottomiksi. Mydskaéan perinteiset maatalousmessut eivéat ndkyneet enaa
lisamyyntin&. Tarvittiin suunnitelmallista otetta, jossa huomioidaan yrityksen vahvuudet, brandin kehittdminen
ja uudet mahdolliset kohderyhmat. Pirttiset innostuivat ehdotuksesta antaa toimeksianto SeAMKin

markkinoinnin opiskelijoille.

Selkeat tavoitteet opiskelijoiden briiffiin

Opiskelijaryhma ja opintojakson ohjaajat Terhi Anttila ja Saija Ratts tapasivat toimeksiantajan huhtikuun

alussa. Petri antoi opiskelijoille kattavan esityksen yrityksen toiminnasta ja tuotteista. Yrityksessa oli myos
pohdittu yksityiskohtaisesti mitéa he toivoivat opiskelijoilta: markkinointistrategia, jossa yrityksen vahvuudet
huomioitaisiin, digitaalisen lasndolon kehittaminen, kanavien valinta ja seuranta, brandin kehittdminen. Ja

tuloksena toivottavasti myynnin ja asiakasmaaran kasvattaminen.

Suunnitelmallista otetta markkinointiin ja
kilpailuedut esiin

Toukokuun puolessa valissa opiskelijat olivat valmiita ryhmatdiden purkuun. Ryhmaét olivat analysoineet
markkinoinnin nykytilan kilpailija-analyysien kera ja tuottaneet markkinointisuunnitelman yrityksen
markkinointibudjetin ehdoilla. Ryhmia oli yhteensa kahdeksan, mutta jokaisesta esityksesta tuli jotain uutta,
mitd muut ryhmat eivat olleet huomanneet. Keskeiset kehittdmisehdotukset ryhmilta olivat seuraavat:

1. Suunnitelmallinen ote markkinointiin

Oli selkeaa, etta markkinointiin tarvittiin suunnitelmallinen ote. Pitda paattaa budjetti, henkiléresurssit, kanavat
seka yhtenainen yrityksen &ani viestinnassa. Erityisesti yrityksen vahvuudet paikallisuus, korkea laatu,
asiakaslahtoisyys, energiatehokkuus ja varaosien saanti tulisi tuoda viestinnassa esiin paljon vahvemmin,
kuten myos erottuminen kilpailijoista. Markkinoinnin vuosikello, joka on rakennettu myyntisesonkien

mukaisesti, auttaa muistuttamaan kiireisessa arjessa, milloin mitékin pitéisi tehda.



Vuosikello

Vieressa esimerkKi siité,
milté vuosikello voisi
nayttaa

Seuraavan vuoden
suunnittelu joulukuussa
Tauot maatalouden
kiireisimpiin aikoihin
Markkinointimateriaalin
kerdaykseen aikataulutettu
aika tarkeaa
vuodenaikojen vuoksi

Kuva 1. Markkinoinnin vuosikello (kuva: Noora Hakola, Hanna-Mari Jouppi, Jutta Haurula & Kristiina Vuorela).
2. Verkkosivut, fontit, logo ja sloganit kuntoon

Yrityksen verkkosivut ovat yrityksen markkinoinnin kivijalka. Sivut yrityksella [6ytyivat, mutta ulkoasuun ja
sisaltddn opiskelijat ehdottivat pienta ehostusta ja yhtenaistamista esim. fonttien ja logojen suhteen. Myo6s
kieliversioita ehdotettiin ja hakukoneoptimointi on tarkeda saada kuntoon. Sivuille toivottiin tietoa yrityksen
historiasta, kilpailueduista seka myos liikkuvaa kuvaa videoiden muodossa yrityksen tuotteista, seka
yhteydenottolomaketta. Yrityksen vahvuudet olisi hyva tuoda esiin vahvoilla ja muistettavilla sloganeilla.
Laatua, joka ei lakkaa jauhamasta! sekéd Menestysta viljelijoille, yksi kone kerrallaan! olivat Joona
Antikaisen, Laura Tuurinmaen, Ronja Honkasen, Ville Leppamaen ja Veeti Saaren ideariihen timanttisia
tuloksia.

3. Someviestinta aktiiviseksi lahestyttavalla otteella, videoilla ja vaikuttajayhteistydlla

Somendakyvyys vaatii aktiivista otetta ja toimiakseen myds maksullisia mainoksia. Opiskelijat ehdottivat
kuvauspdivad, jossa yrityksen henkilsto ja tuotteet kuvattaisiin ammattimaisesti seka kuvin etté videoin ja
naitd voitaisiin sitten hyddyntéa pitkin vuotta somepaivityksissa. Someen ehdotettiin myos kilpailuja ja
asiakkaiden aktivoimista talla tavoin. Myos vaikuttajayhteistyota ehdotettiin somemarkkinointiin. Helposti

lahestyttava seka "ei niin vakava” ote sopii myds someen!
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¢ Julkaistaan Instagramissa

> Feed: avataan palvelua
kuvatekstiin + ekologisuus,
taloudellisuus

> Storyssa lyhyt video, jossa
esitelldin varaosia ja koneet,
joihin ne sopii.
= valitaan suosituimmat koneet
= linkki varaosakauppaan
= linkki YouTube-videoon mika
on pidempi

Kuva 2. Somepostausesimerkki varaosaverkkokaupasta (Kuva: Birgitta Kalkku, Eetu Pursiainen, Mira
Kakkuri, Mirjami Partanen).

4. Perinteinen mainonta uusilla ideoilla hdystettyna: advertoriaalit, radiomainonta, Makkarapéaivat

Kaikki asiakkaat eivat kuitenkaan somessa ole, joten opiskelijat kannattivat perinteisten markkinointikanavien
kayttdéa somen rinnalla, mutta hieman uudella ndkdkulmalla. Uusiksi keinoiksi ehdotettiin advertoriaalia, joka
on maksettu mainos, mutta nayttaa lehtiartikkelilta. Alla hieno esimerkki! Messut ovat kallis investointi, mutta
opiskelijat ehdottivat pienimuotoisempia "Makkarapaivia” tai "Ennakkomyyntipaivia” ja "Sadonkorjuupdivid”
ennen sesonkien alkua, jolloin koko perhe voisi tulla Nordmillsiin tutustumaan. Myés radiomainonta nahtiin
mahdollisena markkinointikanavana.
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MNaord Mills on Pertti
Pirttisen vuonna 1987
aloittama perheyritys,
maatalouskoneita
valmistava metallipaja.
Toimipaikka sijaitses
Kauhavalla Pirttizen
kylassa.

'Tarkoituksenmukaisesti juuri sinulle”
Maord Mills tarkoittaa
{11].1-'55 kumppanuutta

Nord Mills on tunnettu kaytédnnonlaheisesta flallesi. Eik$ yhtiin
lahestymistavastaan ja kyvystaan tarjota raataloityja i o LA
ratkaisuja. Laatu, kokemus ja toimivuus ovat heidan P e
toimintansa kulmakivid, joiden nojalla tuotteet
valmistetaan tarkoituksenmukaisesti juuri sinulle.
Sukupolven valinen yrittajyyden periytyvyys vallitsee
paitsi asiakaskunnassa, myds Pirttisten DNA:ssa, kun
Nord Millsin taustalla vaikuttaa myds Pirttisen jo
ailmiseksi varttunut poika. “Kaikld on
tarkoituksenmukaista”, Pirttinen tuumaa liittyen
perheperintoon yrittajyyden saralla.

LUE MEISTA LISAA OSOITTEESTA NORDMILLS.FI

Kuva 3. Idea advertoriaalista (Kuva: Noora Hakola, Hanna-Mari Jouppi, Jutta Haurula & Kristiina Vuorela).

5. Suhdetoiminnan kehittaminen

Jo kerran ostaneita asiakkaita ei saisi unohtaa. Opiskelijat ehdottivat ndiden asiakkaiden muistamista
uutiskirjeen muodossa. Asiakaspalautteen keruu on tarkeaa seka tuotteiden kehittdmisen naktkulmasta,
mutta ndaitd on myos hyva kayttda hyvaksi markkinoinnissa. Uusien ja potentiaalisten asiakkaiden viesteihin ja

kommentteihin tulisi tarttua ripeasti seké puhelimessa ettd myds somessa.

6. Seuranta ja arviointi osaksi markkinointia

Kuten kaikessa muussakin toiminnassa, pitaéd myos markkinoinnin toimenpiteiden vaikuttavuutta seurata.
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Opiskelijat ehdottivat kuukausittaista seurantaa verkkosivujen ja somealustojen kavijamaarille. Esimerkiksi
somekampanjan jalkeen seuranta on tarkeda saada selville, miten se vaikutti sivujen kavijamaariin seka

yrityksen myyntiin ja tunnettuuteen.

Iso kiitos Nordmills Oy:lle kiinnostavasta toimeksiannosta, innostuneille ja innovatiivisille opiskelijoille
mahtavista suunnitelmista ja vinkeista yrityksen markkinointiin seka ohjaajille Terhi Anttilalle ja Saija Rattsille
tasta mahdollisuudesta yritysyhteistython.

Tiina Nieminen
Aluekehittgja
SeAMK Maakuntakorkeakoulu



