DIGITAALISET ALUSTAT JA
VIESTINTAVALINEET SENIORI-
TALOUDEN MARKKINOINNISSA

Mia Pakarinen

Senioritalous voi tarjota uusia lilkketoimintamahdollisuuksia pk-yrityk-
sille. Voisivatko digitaalinen viestinta ja digitaaliset alustat olla avuksi
seniorikohderyhmien tavoittamisessa? Tassa artikkelissa pohditaan se-
nioritalouteen liittyvia markkinointiviestinndn mahdollisuuksia, erityisesti
digitaalisten sisaltdjen ja alustojen nakokulmasta.

Johdanto

Uusien digitaalisten palvelujen kehittdminen seniorivdestolle voi tarjota
yrityksille erikoistumisen tuomaa kilpailuetua ja liiketoiminnan skaalautu-
misen mahdollisuuksia omaa toimialuetta laajemmin. Siksi vanhemman
vaestoryhman tavoittamiseen kannattaa investoida.

Moni yrittdja pohtii, miten voisi markkinoinnin keinoin parhaiten tavoittaa
vanhemmat kuluttajat. Pk-yrittajan arjessa markkinointiviestinta kuiten-
kin joskus tuntuu vaikealta tehtavalta. Erityisen vaikeaksi kohderyhman
tavoittaminen koetaan silloin, kun markkinoinnin kohteena ovat senio-
ri-ikaiset asiakkaat.

Xilver — lkdaihmiset yritysten asiakkaina -hanketta on rahoit-
tanut Etela-Savon ELY-keskus Euroopan sosiaalirahastosta
(REACT-EU-rahoitus).
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Etelasavolaisten yrittajien ajatuksia
senioritalouden merkityksesta ja
markkinointiviestinnan haasteista

Xilver — ikdihmiset yritysten asiakkaina -hankkeessa toteutettiin selvitys,
jossa kysyttiin pk-yritysten ndkemyksia oman yrityksen markkinoinnin
haasteista, yli 50-vuotiaiden vaestoryhman merkityksesta yrityksen lii-
ketoiminnalle sekéa digitaalisten alustojen tarjoamista mahdollisuuksista
tdman vaestoryhman tavoittamiseen.

Selvitys toteutettiin kesalla 2023 tarjoamalla Xilver-hankkeeseen osallis-
tuneille Eteld-Savon alueen pk-yrityksille mahdollisuutta haastatteluun,
jossa ne voivat samalla pohtia oman yrityksen markkinoinnin kehitta-
mista, digitaalisten vélineiden hyddyntamistda omassa markkinoinnissa ja
erityisesti seniorivaestoryhman tavoittamiseen liittyvia markkinointivies-
tinnan haasteita. Haastattelut toteutettiin vapaamuotoisina keskustelui-
na, joita ohjasi ennalta valmisteltu yhtendinen teemoitus.

Haastatteluihin osallistuneet hyddynsivat haastattelutilanteen mahdolli-
suutena pohtia ja kehittdd omaa asiakashankintaa ja digitaalista mark-
kinointia, erityisesti senioritalouden mahdollisuuksien hyddyntamisen
nakokulmasta. Haastattelujen avulla saatiin koottua yrittdjien ajatuksia
markkinoinnin haasteista ja kehittamistarpeista. Nain hanketoiminnan
kehittamista varten tuotettiin merkityksellista tietoa siita, millaisia tarpeita
ja haasteita alueen pk-yrityksilla on arjen markkinointitydssa ja mita aja-
tuksia mahdollinen seniorivaestoryhmalle suunnattu digitaalinen alusta
herattaa.
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Kuinka merkityksellinen yli 50-vuotiaiden
asiakkaiden ryhma oli haastatelluille
yrityksille?

Haastatellut yritykset olivat osallistuneet Xilver — ikdihmiset yritysten asi-
akkaina -hankkeen tilaisuuksiin, ja siksi senioriasiakkaiden merkitysta
oli yrityksissa jo kayty lapi. Myos potentiaali tunnistettiin hyvin. Kaikki
haastateltavat kokivat, ettd seniorien vaestoryhma oli heidan liiketoimin-
nassaan asiakasryhmana mielenkiintoinen. Yrityksissa oli jo tunnistettu
oman toiminta-alueen vaeston ikdkehitys ja myos siihen liittyvat mahdol-
lisuudet. Monien haastateltavien mukaan vdeston ikdantyminen ndkyi jo
yritysten arjessa.

Vanhemman vdestdryhman merkitys yritysten asiakkaina kuitenkin vaih-
teli: joillekin toiset yritykset olivat kaikkein tarkein kohderyhma ja yk-
sityishenkilot asiakasryhmé&na oli vahemman merkityksellinen mutta
sellaisenaankin tarked. Osalle yrityksistda vanhempi vaestd muodosti
ehdottomasti tarkeimman ja keskeisimman kohderyhman.

Seniorien ja nuoremman vaestoryhmaén erilaiset tarpeet asiakkaina na-
kyivat monilla yrityksilla oman liikketoiminnan arjessa. Esimerkiksi ki-
vijalkaliikkeen tarjoama mahdollisuus henkil6kohtaiseen palveluun
oli erityisesti senioriasiakkaiden suosiossa ja heille tarkea toisin kuin
nuoremmille. Henkilokohtaisen palvelun ja kohtaamisten tarkeys van-
hemmalle asiakaskunnalle nousi esiin keskusteluissa. Sosiaalisen vuo-
rovaikutuksen merkitys ja asiakaskunnan yksindisyys nahtiin seka
haasteena ettd tyon merkityksellisyyden lisdajana.
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Pk-yritysten markkinoinnin kaytannot ja
osaamisen kehittamistarpeet

Haastattelut toivat esiin aiemmassa hanketydssa tehdyn havainnon siita,
ettd pk-yritysten markkinointiosaaminen ja kaytossa olevat viestinnan ja
markkinoinnin valineet vaihtelevat hyvin paljon. Monissa mikro- ja pk-yri-
tyksissad hyodynnetddn systemaattisesti ja laaja-alaisesti markkinoin-
nin monipuolista keinovalikoimaa. Ndissa yrityksissda myds digitaaliset
viestintdkanavat ja vélineet ovat yleensa aktiivisessa kaytdssa. Toisissa
pk-yrityksissa liiketoimintaa saatetaan harjoittaa jopa lahes ilman mer-
kittavia panostuksia markkinointiviestintaan.

Yleinen mikro- ja pk-yritysten markkinoinnin arjen haaste on aikaresurs-
sin niukkuus ja tydntekijoiden vahaisyys: markkinoinnin suunnitteluun ja
kehittamiseen tarvittavaa aika- ja henkildresurssia ei aina ole kaytossa.
Haastattelujen perusteella joissakin pk-yrityksissa esimerkiksi sosiaalisen
median kaytto ja paivitykset koetaan paljon aikaa vieviksi, ja ne jadvat sik-
si helposti muiden operatiivisten tehtavien jalkoihin. Myos markkinointi- ja
viestintavalineiden kayton osaamisessa on suurta vaihtelua.

Markkinointiin liittyvien palvelujen ostamista ei mydskaan aina nahda
konkreettisena vaihtoehtona omalle tydlle. My6s ostaminen vaatii osaa-
mista, aikaa ja asiantuntijakontakteja. Omaa palvelutarvetta ei valtta-
mattd tunnisteta tai ei osata arvioida ulkopuolisen avun patevyytta tai
hinta-laatusuhdetta.

Kaikille haastatelluille yrityksille omat verkkosivut olivat erittain tarkea vies-
tintdkanava, joissakin yrityksissa myos sosiaalisen median paivityksia teh-
tiin sdannollisesti. Yritysten sosiaalisen median kdytdn aktiivisuudessa oli
kuitenkin suuria eroja, eika nakyvyyteen verkossa valttamatta panostettu.

Vanhempien vaestdoryhmien tavoittaminen markkinointiviestinnan kei-
noin koettiin yleisesti normaalia haasteellisemmaksi, erityisesti digitaali-
sin valinein, vaikka toisaalta oli tiedostettu myds vanhempien ikaryhmien
lasnaolo sosiaalisen median alustoilla.

Pk-yritysten markkinointiosaamisessa on hankekokemusten ja haastat-
telujen perusteella edelleen paljon kehitettdvaa. Erityisesti tulisi poh-
tia sitd, miten markkinointiviestinnan ulkoistamiseen liittyvéaa osaamista
voitaisiin kehittaa ja sitd kautta mahdollistaa markkinointiviestinnan si-
sdltdjen laadun kehittdminen ja uusista digitaalisista viestintavalineista
saatavan lisdarvon kasvattaminen. Toisaalta on syyta pohtia, millaisin
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verkostoitumisen keinoin markkinointiviestinnan palvelujen ostamiseen
ja tarjoamiseen liittyvaa yritysyhteistyota alueilla voitaisiin parantaa ja
siten kasvattaa pk-yritysten digitaalisen markkinointiviestinnan tehoa.

Tarkedad on myds pohtia, miten viestinnan digitaaliset mahdollisuudet tu-
lisivat tutuiksi ja kayttoon kaikissa pk-yrityksissa. On edelleen mikro- ja
pk-yrityksia, joissa asiakashankintaa ja markkinointia ei juurikaan suunni-
tella tai toteuteta systemaattisesti eika siihen myodskaan investoida mer-
kittdvasti. Saatetaan vain odottaa, ettd asiakkaita tulee ja hyva tuote tai
palvelu myy itse itsensa etenkin, jos ndin on tapahtunut yritysta aloitta-
essa. Tarvetta markkinointiosaamisen kehittdmiseen ja oppimisproses-
sien tukemiseen esimerkiksi kehittémishankkeiden avulla on siten paljon.

Kiinnostus Etela-Savon alueella senioreille
suunnattuun digitaaliseen alustaan

Moni Xilver-hankkeessa haastateltu pk-yritys oli Iahtokohtaisesti kiinnos-
tunut senioreille suunnatusta digitaalisesta alustasta markkinointiviestin-
nan valineena, jos sellainen olisi alueella tarjolla.

On tassa yhteydessa syytd huomata, etta digitaalisen alustan toimivuus
markkinointiviestinnan vélineena ja mahdollisena palautteenkerdys- tai
tuotekehittelyfoorumina on aina tdysin riippuvainen siitd, kuinka hyvin
alusta tavoittaa kohderyhmat ja millaiseksi sen kayttdajakokemus muo-
dostuu. Alusta ei siten aina sellaisenaan ratkaise pk-yrittdjien viestinta-
tarpeita, vaan hyodyn saaminen alustasta edellyttas, ettd kohderyhmat,
samoin kuin yritykset, ottavat sen kayttoon ja kokevat alustan itselleen
hyodylliseksi kanavaksi.

Markkinointiviestinnan vélineen valintaan vaikuttaa monia tekijoita. Erityi-
sesti viestinnan hinta suhteessa tavoitettuun kohdeyleis66n on merkitta-
va tekija viestintavalineen valinnan taustalla. Koska Eteld-Savon alueelle
suunnattua senioritalouden kohdeyleisoihin keskittyvaa digitaalista alus-
taa ei talla hetkelld ole saatavilla, on kysymys sellaisen kdyttodnotosta
jo lahtokohtaisesti hypoteettinen, sillda mediavalinnan perusteena olevia
tietoja (hinta, kohdeyleiso, tavoittavuus jne.) ei ole lainkaan saatavilla.

Haastatteluissa tuli kuitenkin esiin se, ettd senioritalouden kohderyhmi-
en tavoittamisesta esimerkiksi digitaalisen alustan avulla ollaan ainakin
ldhtokohtaisesti kiinnostuneita:
« ’Ainahan se helpottaaq, jos on téllainen kanava, josta I6ytyy ihmisid.
Helpottaisi nditd henkilbitdkin.”
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« "Molemmin puolin hyvd ajatus — palvelisi yrityksid ja asiakkaita.”
« "Jos sellainen tulisi, toivottaisiin siitd kylld heti tietoa...”

Erityisesti toivottiin ominaisuutta, jossa yrityksen luotettavuus ja velvoit-
teiden asianmukainen hoitaminen ndkyisivat ja josta voitaisiin saada
tukea esimerkiksi harmaan talouden toimijoista erottautumiseen. Xil-
ver-hankkeessa tehdyn suppean selvityksen perusteella kiinnostusta
tallaisen alustan luomiseen Eteld-Savon alueelle 16ytyi.

Mika olisi toimivin tapa tavoittaa
senioriryhman asiakkaita?

Erityisesti seniorivdestdlle kohdistuvassa markkinoinnissa yritysten toi-
menpiteet voivat joskus perustua enemman stereotypioihin kuin ob-
jektiiviseen tietoon kohderyhmasta. Nama stereotypiat saattavat nakya
erityisesti markkinoinnin visuaalisessa ilmeessé (Borovikov 2023).

Vaikka vanhimmassa vaestoryhmassa on edelleen henkildita, joiden ar-
jessa digitaaliset viestintdvalineet eivat ole lainkaan kaytdssa, muutos-
tahti on talta osin nopea. Vaite siita, ettei vanhempi vaestonosa kayta
internetin alustoja, ei pida juurikaan enda paikkaansa, ja tilanne muut-
tuu edelleen hyvin nopeassa tahdissa (Faverio 2022). Esimerkiksi Yh-
dysvalloissa vanhimman vaestoryhman lasnéolo digitaalisilla sosiaalisen
median alustoilla on nelinkertaistunut vuoden 2010 jalkeen, kun taas
nuorempien vaestdéryhmien osalta kayttd on pysynyt saman laajuisena.

Myos Suomessa suuri osa yli 50-vuotiaiden vaestoéryhmasta kayttaa
monia digitaalisia sosiaalisen median alustoja saanndllisesti (esim.
Facebook) ja myds monet digitaaliset kauppapaikat ovat tuttuja. Silti di-
gitaalisen markkinoinnin mahdollisuuksia ei usein hahmoteta riittavasti
senioreille suunnatun markkinoinnin viestintédkeinona.

Samaan aikaan vaeston ikaantymiseen liittyvassa keskustelussa on kat-
sottu, ettd juuri digitaalisten alustojen avulla voidaan ratkaista ikdantymi-
seen liittyvid haasteita ja mahdollisesti samalla lunastaa senioritalouden
mahdollisuuksia (The Silver Economy 2018). Mutta mika tekee digitaali-
sista alustoista soveltuvia juuri senioritalouden tarpeisiin?

Digitaalisten alustojen vahvuuksia viestintavélineina ovat erityisesti vuo-

rovaikutteisuus ja monipuoliset mahdollisuudet ihmisen palkkiojdrjestel-
man aktivointiin. Juuri palkkiojarjestelman aktivointi tekee alustoista seka
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houkuttavia etta koukuttavia. Alustan kayton kautta voi kokea positiivista
vuorovaikutteisuutta ja osallistumisen tai hallinnan tunnetta. (Moisala &
Huotilainen 2018.)

On siis syyta pohtia, voivatko samat ominaisuudet, jotka on suunnitel-
tu lisddmaan alustojen kaupallista potentiaalia, olla avuksi ikdantymisen
yhteiskunnallisten haasteiden ratkaisuissa. Voisivatko digitaaliset alustat
toimia esimerkiksi yksindisyyden, palvelujen saavutettavuuden, toimin-
takyvyn heikkenemisen ja muiden ikdantymisen haasteiden lievittgjina?
Miten palkkiojarjestelméan aktivointiin liittyvalla tiedolla ja saavutettavuu-
den huomioimisella voitaisiin saada ikdihmiset entistda enemman digi-
taalisten palveluiden kayttajiksi? Ja voitaisiinko siten vastata laagjemmin
ikdantymisen haasteisiin?

Digitaalinen markkinointi ja
saavutettavuuden avulla hankittava
kilpailuetu

Kun markkinointiviestintd kohdistuu erityisesti vanhempaan vaesto-
ryhmaan, korostuvat saavutettavuuden edut kilpailukeinoina. Helposti
saavutettava ja helposti luettavissa oleva digitaalinen sisaltd on senio-
ri-ikaryhmille tarkeas, ja siksi saavutettavuus voi tuoda olennaista kilpai-
luetua erityisesti kyseisissa kohderyhmissa.

Saavutettavuuden parantamiseksi annetuissa ohjeissa on huomioitu esi-
merkiksi ndkokyvyn heikentymisen tai motoristen haasteiden kannalta
keskeisia seikkoja. Niiden avulla voi helpottaa olennaisesti digitaalisten
sisdltojen kayttoa. Sisaltojen helppokayttdisyydesta ja ymmarrettavyy-
desta on hyotya kaikenikaisille kohderyhmille, mutta saavutettavuusseik-
koihin kannattaa erityisesti kiinnittda huomiota senioritalouden hyotyjen
nakodkulmasta. Talla tavalla markkinointiviestinnan tehokkuus voi paran-
tua olennaisesti.

Miten sitten pk-yrityksessa voidaan toteuttaa mahdollisimman helpos-
ti saavutettavia digitaalisia sisaltdja? Hyvia saavutettavuuteen liittyvia
ohjeistuksia on julkaistu esimerkiksi aluehallintovirastojen sivuilla (Digi
kuuluu kaikille s.a.). Niiden avulla omien verkkosiséltéjen suunnittelussa
voi huomioida eri erityisryhmien tarpeet. Ohjeiden avulla verkon sisél-
|6istd saadaan saavutettavia ja helposti kdytettavia myos erityisryhmille.
Kuvaan 1 on koottu ohjeita saavutettavaan digitaaliseen markkinointiin.
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Kuva 1. Mitd tulisi ottaa huomioon, kun suunnittelee digitaalisen markki-
noinnin sisdltéjd, erityisesti seniorikohderyhmille (Kuva: Mia Pakarinen; Bo-
rovikov 2023 ja Digi kuuluu kaikille s.a.)?

Senioritalous - vaeston ikaantymisen
pilven hopeareunus?

Vaeston ikdantyminen on kansantaloudellinen haaste, jonka ratkaisus-
sa digitaalisuudella voi olla merkittava rooli (The Silver Economy 2018).
Ikdantymisen seurauksena syntyy kysyntaa taysin uudenlaisille palve-
luille.

Erityisesti Eteld-Savon kaltaisilla alueilla vaeston ikdantyminen on haaste
alueen pk-yrityksille. Digitaalisuutta hyodyntdmallad haaste voi kuitenkin
muuttua mahdollisuudeksi, silld digitaaliset palvelut eivat ole paikkasi-
donnaisia. Digitaalisten palvelujen kehittdminen voi tarjota pk-yrityksille
mahdollisuuksia luoda ja markkinoida uusia tuotteita omaa aluetta laa-
jemmin. N&in voi syntya taysin uusia mahdollisuuksia oman liiketoimin-
nan ja asiakaskunnan laajentamiseen myds ldhialueen ulkopuolelle.

Senioritalouteen liittyvassa tuotteistamisessa ja lilkketoiminnan kehitta-
misessa tulisikin rohkeasti kokeilla digitaalisten alustojen ja digitaalisen
viestinnan hyddyntamista. Etdyhteydet, digitaalisten alustojen vuorovai-
kutteisuus ja ikdantyvan vaeston tarpeet ovat yhtald, jossa on paljon
innovaatiopotentiaalia. My06s pelillisten ominaisuuksien kaytto voi tukea
senioritalouden palveluihin liittyvaa tuotteistamista ja markkinointivies-
tintaa. Digitaaliset valineet voivat myo6s tarjota mahdollisuuksia uuden-
laiseen yhteisdllisyyteen ja vuorovaikutukseen.
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