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Viestintä on eräänlainen kattotermi kaikille kontakteille, joita ihmisten välillä on. 

Viestintää ovat kaikki eleet, ilmeet, hajut, sanavalinnat. Se voi olla kahdenkeskistä tai 

yhdeltä useammalle. Kaikki muut termit tulevat viestinnän alle. 

Viestintä jaetaan sisäiseen ja ulkoiseen, tosin niidenkin raja on häilyvä. Järjestöllä 

selkeitä sisäisen viestinnän ympyröitä ovat: hallitus, ohjaajat, yksittäinen ryhmä. 

Toisaalta seuran sisäistä viestintää voi olla myös kaikkien jäsenten yhteinen viestintä. 

Joskus jäsenille menevää viestintää kannattaa kuitenkin miettiä ulkoisena viestintänä. 
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Tiedotus
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Mainonnalla tarkoitetaan maksettua näkyvyyttä missä tahansa mediassa, kun 

taas markkinointi on kaikkea mitä yritys tekee, jotta tuotteet menevät paremmin 

kaupaksi. Mainonta on siis yksi markkinoinnin väline. Markkinointi on 

välttämätöntä jokaiselle yritykselle. Mainonta ei teoriassa ole välttämätöntä 

kenellekään.
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Markkinointi.

Markkinointi on se kaikki, mitä järjestö tekee, jotta sen tuotteet menisivät paremmin 

kaupaksi. 

Sanotaan, että Tesla ei tee markkinointia ja silti menestyy. Se ei pidä paikkaansa. Tesla ei 

osta ulkoista mainontaa, mutta markkinointia se kyllä tekee. 

Markkinoinnilla tarkoitetaan siis jokaista kontaktia, joka yrityksellä on 

asiakkaaseen. Markkinointia on tuotteen koko, laatu, väri, muoto ja paketointi. 

Myös tuotteeseen liittyvä myyntipuhe, myyntimateriaalit, myyjän hengityksen 

haju ja pukeutuminen ovat osa markkinointia. � mutta kuka on asiakas? 

markkinointi on toimenpiteita, jotka tehdään tai jätetään tekemättä yrityksen 

liiketoimintatavoitteiden saavuttamiseksi. Markkinointi auttaa yrityksen myyntiä 

ja asiakaspalvelua lunastamaan asiakkaiden tarpeita erilaisissa kohtaamisissa. 

Markkinointi auttaa siis saamaan kauppaa aikaiseksi.

mainoskampanjat ovat vain yksi irrallinen osa markkinointia
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Brändäys ja brändi. 

Brändi on yrityksen omistajan hallussa olevaa kauppatavaraa.

Brändi on merkitys, joka on synnytetty ajan saatossa jollekin toiminnalle, 

yhteisölle tai ihmiselle.

brändin sanotaan olevan mielikuva tuotteen tai palvelun arvosta ja laadusta.

myynnin onnistuminen ei tarkoita yrityksen brändin arvon kasvua.
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Kuulostaa ehkä karulta, mutta niin se on. Haluatte myydä t-paitoja jäsenille, leirejä, 

konserttilippuja ja jäsenyyttä. 
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Valitettavasti on niin, että nykyään viestintä tarvitsee ohjelmistojen osaamista. 

Ne ovat kuitenkin nykyään keskivertotallaajan ulottuvissa, verrattuna siihen, kun 

aikaisemmin vaativat ammattilaisosaamista. 
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Powerpoint-pohjat, kuka tahansa voi muokata.
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Tällä hetkellä logo on tehty 35:lle seuralle.
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http://www.pohjoissavonnuorisoseurat.fi/ 

http://www.leminnuorisoseura.fi/

http://www.ylivieskannuorisoseura.net/
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http://www.pohjoissavonnuorisoseurat.fi/ 

http://www.leminnuorisoseura.fi/

http://www.ylivieskannuorisoseura.net/
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Lisätietoja www.techsoup.fi ja nuorisoseurat.fi/jasenseuroille/ohjelmistot/ 

Esimerkiksi yksi Office 2016 Standard -lisenssi maksaa 29,24 euroa. Tuotteen 

normaali myyntihinta on noin 450 euroa.
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Jutun voi lähettää vaikka ranskalaisin viivoin, mutta mitä me tarvitsemme? 

- Tietysti faktat kohdilleen: Mitä, missä, milloin, kuka

- Mutta se ei riitä, lisäksi voisi olla: sitaatti (henkilökohtainen kokemus esim. 

järjestäjältä tai tapahtumakävijältä), mielellään myös kuva sitaatin antajasta.

- Painolaatuinen kuva

Kannattaa myös miettiä etukäteen tarinaa, ja kysyä itseltään, miksi tämä kiinnostaisi 

Artjärven-Villikkalan nuorisoseuran jäsentä. Artikkeli lehdessä tai verkkosivuilla ei saa 

olla pelkkä mainos. 
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Työtilanteen mukaan ja harvoin kiireessä. 
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Mitä toiminnalla tavoitellaan?  � Mitä viestinnällä tavoitellaan?

Jäsenmäärän kasvattaminen? 

Uuden toiminnan käynnistäminen?

Uudet lahjoittajat (kannatusjäsenet)?  

Päätöksentekoon vaikuttaminen? (esimerkiksi kiinteistöveron poistaminen 

yleishyödyllisille yhdistyksille)

Jokaisella verkkosivulla, esitteellä ja julkaisulla pitää olla tarkoitus. 
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Kotisivun tehtävänä on antaa yrityksestäsi hyvä ensivaikutelma, välittää 

informaatiota tuotteeseesi tai palveluusi liittyen ja tarjota asiakkaallesi 

mahdollisuus ottaa sinuun yhteyttä, tehdä tarjouspyyntö tai ostos. Kun esim. 

yhteydenotto tulee, on 70% prosessista jo takana.

Syitä, miksi konversiota ei synny: asiakas ei löydä, asiakas ei ymmärrä, asiakas 

eksyy tietoa hakiessaan, asiakas ei ymmärrä, mitä hänen pitäisi tehdä. ” 

Laskeutumissivulle saapuva asiakas ei yleensä tiedä mitä hänen pitäisi 

verkkosivuilla tehdä. Eikä hän ymmärrä mistä oikein on kysymys. Tyypillinen 

laskeutumissivu herättää enemmän kysymyksiä, kuin antaa vastauksia.

Jos vaihtoehdoksi tarjotaan normaali navigointi, asiakas ohjataan samoilemaan 

päämäärättömästi verkkosivuille. Lopulta alkuperäinen kiinnostuksen kohde 

unohtuu, tai sinne ei löydetä takaisin. Tulee muuta mieleen, puhelin soi tai 

palaveri alkaa. Asia unohtuu. Huomenna asiakas ei todennäköisesti muista edes 

yrityksen nimeä. ”

Halutun toiminnan pitää olla realistista asiakkaan tilanne huomioiden. 

Valitettavasti toimintakehoitteena ei toimi “Ota yhteyttä”. Miksi? Kun asiakas 

ottaa yhteyttä, on 70% ostoprosessista jo tehty – mukaan on päästävä paljon 

aikasemmin, jos haluaa olla mukana kilpailussa. Yhteydenottopyynnön sijaan 

kerää asiakkaan yhteystietoja.
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Olemassa olevat jäsenet vai potentiaaliset jäsenet? Esim. Marttojen verkkosivuille eksyy 

moni ei-martta. 

Mitä he haluavat: vanhempi haluaa lapselleen luotettavan, turvallisen, yhteisöllisen ja 

luovan harrastuksen. Esimerkiksi tavoitteellinen, mutta ei kilpailullinen harrastus. 

Ei riitä, että sanoo: meidän toiminta on avointa kaikille (vaikka se olisikin). 

Alle kouluikäisten paras tavoittamiskanava: heidän vanhempansa, esim. Facebookin

kaupunginosa- tai vanhempi(äiti)ryhmät, äiti-blogit. Vahvasti alueellista, sillä vanhemmat 

harvemmin haluavat viedä lapsiaan kauas harrastukseen. Leikkipuistot.

Kouluikäisten paras tavoittamiskanava: kaveri pyytää mukaan, koulut. Aika paikallista, 

tosin mitä vanhemmaksi nuori tulee, sitä kauemmas hän pystyy itsenäisesti menemään. 

Opiskelijaikäiset: opiskelijaruokalat, oppilaitosten oppilaskuntien verkkosivut ja 

sähköpostilistat. 

Aikuiset: 

Seniorit: ovat myös verkossa! 
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Jos kyseessä on pienten lasten ryhmä, niin kohderyhmä on vanhemmat �

todennäköisesti X kaupunginosan vanhempien Facebook-ryhmä on hyvä kanava.

Jos kyseessä nuoret, niin esim. olemassa olevat nuoret kutsuvat kaverin mukaan �

kumpikin saa alennetun jäsenmaksun tms.

Koska itse olet mukana, kolme hahmoa ovat:

1) Henkilö, kuten sinä – jos olet täällä Nuorisoseurafoorumissa, juuri sinuntyyppisiä

ihmisiä kaivataan: miten päädyit mukaan nuorisoseuraan, mistä kuulit nuorisoseurasta 

jne. Tai: miksi sinä nykyään lähdet mukaan juttuihin, mistä löydät tiedon, miten innostut.

2) Oletko kysellyt nuorisoseurasi muilta tyypeiltä, miten he löysivät mukaan. Koska he 

ovat mukana toiminnassa, heidän kaltaisiaan halutaan myös lisää. 

3) Joku ihan uudenlainen kohderyhmä. Mistä he löytyisivät? Mitä he tekevät? 
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Verkkosivu on kaikkein tärkein viestinnän kanava. Jokaisen yksittäisen verkkosivun täytyy 

täyttää tietyt vaatimukset. Valitse yksi verkkosivu (esim. hankkeen sivu, tapahtuman 

sivu, osaamiskeskuksen sivu, Facebook-sivu tms.) ja arvioi sitä. 

Esimerkiksi: 

- Kenelle sivu on? Mitä kävijän halutaan sivulla tekevän? 

- Löytyykö hissipuhe – tuleeko heti ensimmäisestä lauseesta selväksi, mikä tää juttu on. 

Onko selkeä?

- Löytyykö avainsanat

- Löytyykö kuva, kasvot ja tarina?

- Onko linkit ajan tasalla? Mitä linkkejä kävijä voisi haluta?
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Huono esimerkki
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Hyvä esimerkki. Näkyy:

- Mitä, missä, milloin: teatteri-, kansantanssi- ja kansanmusiikkiryhmät, Helsingissä, 

elokuusta 2017 alkaen, yhteystiedot

- Konversio: ilmoittaudu tällä lomakkeella tai kysy lisää.

- Tekemisen riemu ☺
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Opastavaa/informatiivista; tietoa, jolla on lukijalle arvoa: näin valitset 

oikeankokoiset supikkaat; video teatteriryhmän harjoituksista, jossa esim. 

harjoitellaan ilmeitä; pitää avata sitä, missä on hyvä; 

Innostavaa: kuvat, 

Vakuuttavaa: näytä numeroita, kokijoiden sitaatteja

Koukuttavaa: viihdyttävää, puhu kohderyhmän kielellä, viljele huumoria 

(harkiten) jne. 

Etsi hyvä esimerkki. 
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Pelkkä suora mainos ei ole hyvä.
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Esimerkki: jäsenseurojen toimintatietojen kerääminen keväisin, tylsin aihe ikinä.

Postaus 1: informatiivinen, ohjeet kuinka tehdä, päivämäärä (fakta), rekisterin 

verkkosivuosoite vielä jonnekin. 
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Postaus 2: innostava

Muisututus asiasta. Kuvatekstiin vielä päivämäärä ja rekisterin osoite. 
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Blogipostaus/uutinen

29



Postaus 3: muistutus asiasta, huumori, samaistumispinta (monet vaipuvat 

epätoivoon, kun pitäisi syöttää tiedot rekisteriin), ”we feel you” -tunnelma �

täällä toimistossa tiedämme, että se ei ole paras mahdollinen, mutta tsempataan 

toisiamme.
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Postaus 4: viimeinen muistutus pienen kilpailun muodossa. Informatiivinen ja 

vakuuttava infograafi.  

31



Postaus 4: viimeinen muistutus pienen kilpailun muodossa. Informatiivinen ja 

vakuuttava infograafi.  
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Kun puhuin ajattelutavan muutoksesta… 

Esimerkki: improliiga

Tarkoituksena ei ole vain hioa kielellistä ilmaisua, vaan kyse on ajatustavan muutoksesta. 

Onko meidän päässämme tärkeintä missä jokin konsepti on kehitetty? Onko se tärkeintä 

vastaanottajalle?

Ensimmäinen lause: ”Improliiga on Itä-Suomessa kehitetty toimintamalli”. EI!

Improliiga on teatterin kuningaslaji!

Missään ei saa ainakaan ensimmäisessä lauseessa esiintyä sanaa toimintamalli, 

konsepti, 
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Nyt alan harrastajat tekee facepalmin, koska improliiga ei ole laji, vaan laji on 

improvisaatioteatteri. 

Vähän niin kuin jos joku sanoo, että UFC on laji, vaikka laji on vapaaottelu ja UFC on yksi 

vapaaottelun areena.

Sitten voi sanoa, että ”Improvisaatio on teatterin kuningaslaji ja improliiga sen 

tähtiareena!” 

34



Nyt alan harrastajat tekee facepalmin, koska improliiga ei ole laji, vaan laji on 

improvisaatioteatteri. 

Vähän niin kuin jos joku sanoo, että UFC on laji, vaikka laji on vapaaottelu ja UFC on yksi 

vapaaottelun areena.

Sitten voi sanoa, että ”Improvisaatio on teatterin kuningaslaji ja improliiga sen 

tähtiareena!” 

35


