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Miten markkinoida pienyritysta?

Aloittavan pienyrityksen markkinointi kannattaa aloittaa kevyella, mutta tavoitteellisella suunnitelmalla, joka
keskittyy asiakashankintaan ja uuden yrityksen nakyvyyteen.

Tarkeimpia askelia ovat kohderyhman maarittely, verkostoituminen, sosiaalisen median hyddyntaminen ja
myyntia edistavat toimenpiteet heti alusta alkaen. Artikkelissa kaydaan lapi aloittavan yrityksen markkinoinnin
perusteet.

Kohderyhma on markkinoinnin perusta

Aloittavan pienyrityksen markkinoinnissa kaikki lahtee kohderyhman méaarittelysta ja sen tuntemisesta. Aivan
aluksi aloittavan yrittajan tulisi siis miettid, kenelle hanen tuotteensa tai palvelunsa on suunnattu.

Pienyrityksen markkinoinnissa erittdin harvan tuotteen tai palvelun kohderyhmaa ovat esimerkiksi kaikki tietyn
kaupungin asukkaat tai kaikki suomalaiset. Fiksuinta ja tehokkainta on keskittya kohdennettuun
ydinporukkaan.

Kun oma kohderyhma on méaritelty tarkasti, kannattaa tutkia, mista naméa asiakkaat voisi tavoittaa parhaiten.
Aloittavan yrittdjan on kaytettava riittavasti aikaa tarkeimpien asiakkaiden analysointiin. Nyrkkisaantona patee
usein 20/80-sdanto, joka tarkoittaa sitd, ettd 20 prosenttia asiakkaista tuo 80 prosenttia liikevaihdosta.

Yrittdjan pitda suunnata suurin osa taloudellisista ja aikaresursseista tarkeimpiin asiakasryhmiin.
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Asiakkaat voidaan jaotella kerta-asiakkaisiin (one timer customer) ja kanta-asiakkaisiin (loyal customer).
Kanta-asiakkaisiin on syyta kiinnittdd huomiota ja hoitaa asiakkuutta. Kanta-asiakkaisiin panostaminen on
jarkevaa, silla uusien asiakkaiden hankkiminen on ty6ladmpaa ja kallimpaa kuin tehda kauppaa kanta-
asiakkaiden avulla. Ala kuitenkaan ole riippuvainen vain yhdesta asiakkaasta. Jos merkittavin asiakkaasi
ostaa jatkossa muualta, sinun yrityksellesi tulee taloudellisia vaikeuksia.

Asiakkaiden tarpeet

Kun tiedat asiakkaasi, suunnittele, miten toteutat asiakkaasi tarpeet parhaiten. Yrittdja voi laatia Business
Model Canvas -pohjalle, ketkd ovat asiakasryhmasi ja mité arvoa yrityksesi voi tuoda asiakkaalle. Business
Model Canvas suomennetaan joskus liiketoimintalakanaksi. BMC onkin visuaalinen tapa esittdd oma liikeidea
ja pohtia asiakasryhmia ja asiakassuhteita. Mika on sellainen arvolupaus, jonka annat asiakkaillesi? Mika on
yrityksesi kilpailuetu? Mika saa asiakkaat ostamaan juuri sinun yritykseltasi?

Markkinointisuunnitelma

Pienellakin yrityksellda on hyva olla edes kevyt markkinointisuunnitelma, jossa on tiivistetty muun muassa
kohderyhma, kilpailuetu, tavoitteet, toimenpiteet, markkinointikanavat, markkinointibudjetti ja markkinoinnin
vuosikello. Markkinointisuunnitelma toimii aloittavan yrittdjan tiekarttana, joka estaa hajanaiset rénsyilyt ja
toimenpiteet.

Asiakashankinta

Alkavan yrityksen tarkein prioriteetti on keskittya heti alussa asiakkaiden loytamiseen. Yrittdja voi

verkostoitua, testata tuotteiden kysyntaa tai kysya palautetta tuotteestaan tai palvelustaan.

Asiakashankintaa voi tehda eri keinailla, kuten puhelimella, messukaynneilla, tapahtumissa kaynneilla tai
sahkodpostimarkkinoinnilla. Supliikki yrittgja tarttuu puhelimeen ja soittaa itse puhelimella potentiaalisille
asiakkaille. Puhelimitse tapahtuvan asiakashankinnan voi tarvittaessa myos ulkoistaa buukkaajalle. Messuilla
ja tapahtumissa on jarkevaa kayda juurikin kayntikorttien tai yhteystietojen saamiseksi potentiaalisilta
asiakkailta.

Google Business Profile taytyy ehdottomasti laittaa kuntoon, jotta Google nakyvyydella saat hankittua

asiakasliideja. Omien kotisivujen hakusanaoptimointi pitdd samoin olla kunnossa.

Suosittelumarkkinointi eli suosittelijoiden hyddyntaminen on yksi asiakashankinnan keino. Jo ensimmaiselta
asiakkaalta voi pyytaa suosituksen. Yrittdja voi pyytaa asiakkaita lisaéamaan suosituksen esimerkiksi suoraan

LinkedIn profiiliin. Suosituksen voi lisata omille verkkosivuille, jos siihen on lupa saatu.

Palveluyritykset voivat tarjota potentiaalisille asiakkaille maksuttoman alkutapaamisen, jonka kesto voi olla 15
minuuttia tai 30 minuuttia. Alkutapaaminen johtaa tyypillisesti toimeksiantosopimuksen syntymiseen.



Oma hyva tyon jalki on paras yrittdjan markkinointikeino. Palvele ja auta siis asiakkaitasi aina viimeisen paalle
hyvin, jotta saat heidat tyytyvaiseksi ja he haluavat kdantya puoleesi myos jatkossa. Tyytyvédinen asiakas
suosittelee sinua ystavilleen ja sukulaisilleen. Taté kutsutaan puskaradioksi (WOM, word of mouth).

Mikali sinulla on henkildkohtainen palvelu, jota asiakas hyddyntéaa saanndllisesti, voit kannusta asiakastasi
varaamaan seuraavan tapaamisajan palveluusi heti edellisen jalkeen. Palvelualan yrittajista tatd menetelmaa
voisivat kayttaa esimerkiksi ripsiteknikot, kynsiteknikot, parturi-kampaajat, hierojat, fysioterapeutit,
jalkahoitajat, kosmetologit, psykoterapeutti, puheterapeutit, toimintaterapeutit, psykologit, psykiatrit,
kotisiivoojat ja personal trainer.

Digitaalinen nakyvyys kuntoon

Yrittaja voi tehda yritykselleen verkkosivut esimerkiksi sites.google.com-alustalla tai vaihtoehtoisesti
wordpress.com-alustalla, joka on maailman eniten kaytetyin kotisivualusta. Alkuvaiheessa aivan
peruskotisivut riittavat eli verkkosivut voivat olla digitaalinen kayntikortti, josta selvidvét palvelut tai tuotteet,
aukioloajat ja yhteystiedot. My6hemmin voi panostaa kotisivuihin, joissa on liidimagneetti-ominaisuuksia,
kuten "lataa tasta hinnasto” tai "lataa tasta kuvasto”. Samoin myéhemmin kotivisut voi virittdd varsinaiseksi
myyntikoneeksi hyédyntéaen laskeutumissivua eli landing pagea tai kotisivuihin voi integroida verkkokauppa-
alustan. Jos yrittajalla on mahdollisuus paivystaa kotisivujen aarella, niin silloin kotisivuihin voi lisata
asiakaspalvelu-chat-ominaisuuden.

Hyvalla hakukoneoptimoinnilla yrittdja varmistaa nakyvyyden Googlessa. Erityisen suositeltavaa on Google
Business Profile -sivuston hyddyntaminen. Sinne voi maksutta lisatd muun muassa yrityksen sosiaalisen
median linkit, yrityksen aukioloajat ja yrityksen yhteystiedot. Google-nakyvyys tuo yritykselle uusia
asiakasliideja. Jos aloittavalla yrityksell& on mainosbudijettia, niin Google Ads voi auttaa liikketoiminnan
kasvattamisessa.

Sosiaalinen media

Sosiaalisen median hyédyntaminen on parasta sissimarkkinointia. Valitse ne sosiaalisen median kanavat
(esim. LinkedIn, Facebook, Instagram, TikTok), joissa asiakkaasi ovat. Perusta uudelle yrityksellesi some-tilit
ja tuota some-tilillesi sisaltéa esimerkiksi kerran viikossa.

Kun some-tilit on luotu, niille on tarkeda saada seuraajia. Pyyda ystaviasi seuraamaan some-kanaviasi.
Vinkkaa asiakkaillesi somekanavistasi ja pyyda heitdkin seuraamaan sinun yrityksesi some-kanavia.
Rohkaise ystaviasi ja asiakkaitasi tigaamaan sinut sosiaalisen median siséltdihinsa ja suosittelemaan
palveluitasi. Toisen ihmisen suosittelu on tehokasta markkinointia! Kayta somessa avaintermeja, joiden avulla
yh& uudet potentiaaliset asiakkaat I0ytavat sinut. Hyvat avaintermit ohjaavat asiakkaita verkkosivuillesi.



Verkostoituminen

Verkostoituminen on tarkeaa yrittajan tyota. Aloittavan yrittajan taytyy hankkia kayntikortteja ja alkaa
verkostoitumaan ahkerasti. Verkostoitumalla messuilla ja tapahtumissa on samalla suositeltavaa jakaa
kayntikortteja. Yksinyrittdjan kannattaa myds verkostoitua paikallisten yrittjien kanssa. Monet yrittajat
suosittelevat mielellaan toisiaan ja jakavat vinkkejaan muille. Paikallisten yrittdjien kanssa verkostoituminen
on tehokasta ja suositukset tuovat uusia asiakkaita. Yrittajajarjeston lisaksi voit verkostoitua
nuorkauppakamarissa, kauppakamarissa ja BNI Finlandissa. Laheté uusille kontakteille séhkdpostiviesti tai
LinkedIn kutsu ja vinkkaa tutustumaan yrityksesi verkkosivuille. (Paivike, 2026).

Sahkopostimarkkinointi

Yrittdjan on hyva alkaa kerata kontaktiesi sahkdpostiosoitteita. Kun kédyt messuilla ja tapahtumissa, vaihda
kayntikortteja uusien kontaktien ja liiketuttavien kanssa. Liiketuttavien ja potentiaalisten asiakkaiden
sahkdpostiosoitteiden kerdaminen mahdollistaa sahkdpostimarkkinoinnin, joka on yksi suosituimmista

markkinoinnin muodoista.

Sahkdpostimarkkinoinnin etuna on edullisuus ja tehokkuus. Yhdell&a markkinointiviestilla tavoitat useita
kontaktejasi. Sahkdpostimarkkinointia voi tehda esimerkiksi Mailchimp.com ohjelmalla, joka on tiettyyn
kontaktimaaraan saakka maksuton. Sahkopostilistaa kannattaa alkaa rakentamaan heti alusta alkaen.
Sahkdpostimarkkinointia saatelee GDPR-asetus eli tietosuoja-asetus (Tietosuojalaki, 2018). Kontakteilta
taytyy kuitenkin saada suostumus siihen, etta heidat lisatéaan yrityksesi sahkopostimarkkinointilistalle.
(Mailchimp, 2026)

Markkinointibudjetti

Suomalaisten yritysten markkinointibudjetti on keskimaérin 2,3 prosenttia liikevaihdosta (Tervola, 2025).
Business Tampere (2026) mukaan suomalaiset pk-yritykset kayttavat rahaa markkinointiin 2-5 %. Yleinen
suositus kuitenkin on, ettd markkinointiin tulisi varata noin 5 — 15 prosenttia likevaihdosta. Markkinointibudjetti
kannattaa toki suhteuttaa liikevaihtoon. Yrittgjan taytyy selvittdd, mitké kanavat vaativat eniten investointeja ja
budjetti maarittyy sen mukaan. Markkinoinnin lisdédminen kasvattaa liikevaihtoa (Business Tampere, 2026).

Aloittavalle yritykselle sopivia keinoja ovat sosiaalisen median orgaaninen kasvu, sisallontuotanto, verkostot

ja sissimarkkinointi.

Sissimarkkinointi

Sissimarkkinointi sopii alkavalle yrittdjalle, jolla on vain vahan markkinointibudijettia kaytettavissaan.
Sissimarkkinoinnissa yrittaja kayttaa enemman jarkeaan kuin puhdasta rahaa. Sissimarkkinointi tarkoittaa

epatyypillisten markkinointikeinojen hyddyntamista kustannustehokkaasti (Parantainen, 2007, s. 11). Yrittaja



voi kohentaa yrityksen visuaalista ilmetta opettelemalla kayttdmaéan Canva ohjelmaa ja suunnittelemaan sen
avulla esimerkiksi mainoksia tai flyereita. Yrittdja voi esimerkiksi jalkautua flyereiden kera kaupungin juna-
asemalle ja jakaa sielld itse tekemidan flyereita ohikulkijoille. Yrittdja voi menna supermarketin parkkipaikalle
ja laittaa auton tuulilasinpyyhkijan alle yrityksensa flyerin. Kun lisdat sahkopostiviestin loppuun yrityksesi
yhteystiedot, verkkosivujen linkin ja mainoslauseen, niin itse asiassa jokainen lahettamasi sahkopostiviesti on

samalla ilmaista sissimarkkinointia.

Artikkeli on osa Euroopan on unionin osarahoittamaa KEMMO — Kestdavan maankayton ja metsatalouden
koulutuksen ja opetuksen kehittdminen Etela- ja Keski-Pohjanmaalla -hanketta.
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Kirjoittaja toimii yrittajyyden asiantuntijana ja opettajana Seingjoen ammattikorkeakoulussa.
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