
ARVOA TUOTTAVA 
MARKKINOINTI

Miten markkinoinnilla lisätään 
maatalouden liikevaihtoa ja 

kannattavuutta



ESITTELY
Maarit Kiiskinen

Työkokemus
• Yrittäjänä Ruusulan tilalla alkaen 2001 ja vakituisesti 

2012, www.ruusula.com
• Talvisin markkinoinnin ja kaupallistamisen 

konsultointia pk-sektorin yrityksille 
www.coreadvisory.fi

• TBWA\ Helsinki globaali mainostoimisto konsernin 
markkinointi 

• Finprolta Cleantech Finland brandin kehitystehtävät

Koulutus
• Liiketalouden jatko-opinnot IMD, Lausanne
• Kauppatieteiden tohtorikoulutettava  - aiheena 

suomalaisten pk-yritysten innovaatioiden 
kaupallistaminen

• Liikuntatieteiden maisteri, pääaineena 
urheilumarkkinointi

• Tradenomi, pääaineena yrittäjyys ja markkinointi



Ruusulan tilan esittelyn löydät YouTubesta, Ruusulan tila: 
https://www.youtube.com/watch?v=DLzRsbtbUH4



MIKSI MARKKINOINTI ON 
TÄRKEÄÄ? 

MISTÄ OSISTA ONNISTUNUT 
MARKKINOINNIN SUUNNITTELU JA 

TOTEUTUS KOOSTUVAT?



CASE 
RUUSULAN TILAN 

MARKKINOINTI



1 
STRATEGIA

4 
ASIAKAS-
PALVELU

2 
ASIAKAS-

KOKEMUKSEN 
JOHTAMINEN

3 
MARKKINOINTI-

VIESTINTÄ

5 
YHTEISKUNTA-

VAIKUTTAMINEN



1 
STRATEGIATYÖ 



ASIAKAS:
MIKÄ TUOTTAA

ARVOA ASIAKKAALLE?

YDIN-
OSAAMINEN: 

MISSÄ OLEMME HYVIÄ

MARKKINA: 
MILLAINEN ON 
KILPAILUKENTTÄ?



ASIAKAS: 
Selvitä 1-3 tärkeintä asiaa, jotka vaikuttavat

asiakkaan ostopäätöksen tekoon.
=> Mieti mitä kehitettävää toiminnassa on?

KOTITEHTÄVÄ

OSAAMINEN: 
Mieti 1-3 tärkeintä asiaa, 
jossa olette ylivoimaisia. 

=> Peilaa asioita asiakkaan 
oston kriteereihin ja 

markkinaan.

MARKKINA: 
Mieti, ketä ovat kilpailijat, 

missä he ovat hyviä ja mitä 
konventioita löydät 

markkinasta.

=> Tee johtopäätöksiä 
siitä, missä markkinalla on 

tilaa. 



2 
ASIAKAS-

KOKEMUKSEN 
JOHTAMINEN



1        
ETSIMINEN

2 
ARVIOINTI

3      
SAAPUMINEN

4         
OSTO

6                   
MAKSU, KAHVILA 
JA UIMARANTA

5         
PALUU KOTIIN

7   
NAUTISKELU 
JA PAKASTUS

ARVOPOLKU, 
RUUSULAN 
ESIMERKKI 

ASIAKASPOLKU & 
KONTAKTIPISTEET











1) Mallinna tärkeimmän asiakasryhmäsi ostopolku 
yrityksesi tärkeimmän tuotteen tai palvelun 

kohdalla.

2) Mieti missä ostopolun vaiheessa yritykselläsi on 
eniten parantamista ja mitä ovat konkreettiset teot? 

3) Kalenteroi aika tarvittavien muutosten tekoon. 

KOTITEHTÄVÄ



3 
MARKKINOINTI-

VIESTINTÄ



MIKÄ TUOTE & 
KENELLE?



Käyttäjä

Maksaja

Ostaja

Käyttäjä

KUKA ON OSTAJA?



Syvennä startegiaosan kotitehtävää. 

Mieti, kuka on tärkeimmän tuotteesi 
ostopäätöksen tekijä? Mitkä ovat tärkeimmät 

ostopäätöksen perusteet?

Voit miettiä myös onko käyttäjä ja maksaja eri 
vai sama henkilö ja mitkä heidän ostoperusteet 

ovat. 

KOTITEHTÄVÄ



MITÄ 
SANOTAAN?





Ota aikaisemmin miettimäsi 1-3 tärkeintä oston 
perustetta nyt käyttöön. 

Mieti missä kohti ostopolkua ja missä kontaktipisteessä 
nämä asiakkaan lisäarvot kannattaa tuoda esille. 

Mieti kuhunkin kontaktipisteeseen sopivat 
markkinointitekstit, joissa lisäarvot esiintyvät selkeästi ja 

napakasti. 

KOTITEHTÄVÄ



MISSÄ 
KANAVISSA?



KANAVAT

YRITYKSESI
Toimialasidonnaiset
järjestöjensivut ym.



KANAVAT: CASE RUUSULA

TEHOKAS 
MARKKINOINTI-

VIESTINTÄ

KOTISIVU

FB & INSTAGRAM

SÄHKÖPOSTIMOBIILI

MASSAMEDIA
ansaittu ja ostettu



Mieti 1-5 tärkeintä ansaittua (eli ilmaista) tai 
ostettua markkinointikanavaa, josta tavoitat 

sinulle merkittävimmät kohderyhmät.

KOTITEHTÄVÄ



ESIMERKKI
Miten johdan ostopolkua mediasta 

ostopäätökseen



KESKISUOMALAINEN

TILAUS
NETISSÄ

JA 
TILAUSVAHV.

NOUTO 
PISTEELTÄ PALAUTE



KESKISUOMALAINEN

TILAUS
NETISSÄ

JA 
TILAUSVAHV.

NOUTO 
PISTEELTÄ PALAUTE



KESKISUOMALAINEN

TILAUS
NETISSÄ

JA 
TILAUSVAHV.

NOUTO 
PISTEELTÄ PALAUTE



KESKISUOMALAINEN

TILAUS
NETISSÄ

JA 
TILAUSVAHV.

NOUTO 
PISTEELTÄ PALAUTE

Suosittelisitko Ruusulaa
saamasi palvelun 

perusteella? Asteikko 1-
10

(10=erittäin tod. näk.) 
Voit kertoa kokemuksesi 

myös omin sanoin. 
Kiiittäen, Ruusulan väki

Kiitos! Voit antaa 
vastaamalla

tähän viestiin  Ruusulasta 
suosituksen. Julkaisemme 
suosittelut nimettöminä 

mm. Verkkosivuilla.
Kiittäen, 

Ruusulan väki

10



Mieti, miten johdatat asiakkaasi mainoksesta 
ostoon äsken valitsemistasi kanavista. Muista, 

että ostopolkusi tulee olla katkeamaton.

Tarkastele tekemääsi ostopolkua vielä ostopolun 
helppouden näkökulmasta ja poista mahdollisia 

hankaluuksia tai oston esteitä.  

KOTITEHTÄVÄ



4 
ASIAKASPALVELU





Mieti onko asiakaspalvelussa osaava henkilökunta. 
Vastataanko asiakkaiden tiedusteluihin riittävän 

nopeasti?  

Osataanko myyntipisteellä kartoittaa asiakkaan 
tarve ja tehdä tarvittaessa lisämyynti? 

Mieti miten ja kuka yrityksessä ottaa negatiivisen 
asiakaspalauteen vastaan ja onko reklamaatioille 

olemassa prosessi?   

KOTITEHTÄVÄ



5 
YHTEISKUNTA-

VAIKUTTAMINEN 



Videon nuorten työllistämisestä löydät YouTubesta, Ruusulan tila: 
https://www.youtube.com/watch?v=uND6zB_Ny_4&t=2s



KIITOS! 



Olemme kehittäneet Ruusulan tilan 
kokemukseen pohjautuvan alkutuotannon 

sähköisen markkinoinnin ja myynnin 
järjestelmän, josta voi olla hyötyä Sinullekin. 

Ole rohkeasti yhteydessä niin kerromme lisää!

MAARIT KIISKINEN
maarit@ruusula.com

+358 400 241 700 

mailto:maarit@ruusula.com

