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Omistettu kaikille brandinvartijoille, jotka ovat antaneet ja
tulevat antamaan minulle luottamuksensa
- sekd niille lukuisille taitaville ihmisille,

joiden kanssa olen saanut tehda taikojani.

Yksin en koskaan ole ollut mitaan.



ALKUSANAT

Palomies, poliisi, lentokapteeni. Siind muutamia yleisia vastauk-
sia, kun pikkupojilta 70-luvulla kysyttiin, mika heista tulee isona.
Mina halusin tehda mainoksia. Kuumeisesti. Kuusivuotiaalle kut-
sumus oli selva. Joskus vielda minun kynastéani syntyisi noita he-
kumallisen intensiivisia tuote-esittelyit, jotka parhaimmillaan
pystyivéat kertomaan kokonaisen tarinan muutamassa kymme-
nessa sekunnissa.

Olin ainoa lapsija monet oikkuni sallittiin auliisti. Siind ensim-
maisen ja toisen luokan haminoilla meilla oli kirkas talosdanto:
jos leikin huoneessani yldkerrassa, didin ja isén oli huudettava
kuuluvasti aina, kun televisiossa tuli mainoskatko, jotta ehtisin
sédnnata alas ja ahmia katkot. Ohjelmista en liioin valittanyt. Olin
aivan perkeleen vihainen, jos henkil6kunnalta jai yksikin katko
ilmoittamatta.

Vuodet juoksivat, mutta rakkaus mainosmaailmaan ei karis-
sut, painvastoin. Koulussa en alkuaikoina ollut erityisen ahke-
ra. Kaikki muu oli niin paljon kiinnostavampaa. Tiesin kuitenkin,
ettd jossain kohdassa minun oli ryhdistaydyttava ja paastettava
kapasiteetista isompi osa esille. Muutoin ei syntyisi sellaista mai-
nosmiests, jollaiseksi halusin - sen tajusin.

Lukion kynnyksella se lopulta tapahtui, seiskat ja kasit kaan-

tyivat kiitettaviksi. Tahtdimesséa oli opiskella markkinointia
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kauppakorkeakoulussa, ja se motivoi perslihakset penkkiin. Tie-
tenkin vain mainoskatkojen valisena aikana. Saattoi sitd muu-
tama perhetuttu hieman kummastellakin, kun nulikka pamautti
itsensa korkeakouluopintojen dareen ensimmaiselld yrittamalla.
Ja sitten silakaksi inttiin. Taas oltiin askel lahempéanéa copywrite-
rin hommia.

Kauppakorkeassa alku oli riemukasta aikaa. Ja valilla tappa-
van tylsdd. Ymmarsin sen, ettd akateemisuus antaa minulle viite-
kehyksen, joka on monessa mielessa hyvin arvokas, mutta hitto
vie, ettd valilla hikoilutti. Macintosh-luokka veti puoleensa lu-
entosalia kovemmin, silla sielld leiskui luovuus. Mutta aina kun
lukkarissa luki markkinointi, olin ensimmaisena paikalla ja vii-
meisend ulkona. En saanut siita tarpeekseni.

Ja silloin se tapahtui, Philip Kotler tuli kyldan. Ja jai pysyvas-
ti. Marketing Management -tiiliskivi avasi silméni apposen auki.
Se oli puhdasta ja raivoisaa rakkautta ensimmaiselld sivunk&an-
nolla. Kotlerin tapa popularisoida Jerry McCarthyn 4P-malli oli
supernovan véldhdys. Ymmarsin siltad istumalta markkinoinnin
laajemman kontekstin: mainonta on pieni osa markkinointivies-
tint&a4, joka on pieni osa markkinointia. Unelma séilyi edelleen,
mutta nyt luuston ymparille alkoi kehittya pinke&a lihaskudosta.

Kolmen vuoden opiskelun jalkeen aloin kirjoittaa graduani.
Tiesin, ettd luova tyo on kohteeni ja sita kautta toimistomaail-
ma. Sielld saisin toteuttaa nuoren miehen suurta unelmaa. Ym-
marsin my0s, ettd minun pitaa linkittda luovuus tahan vastikdaan
oivaltamaanilaajempaan kontekstiin. Paddyin kirjoittamaan gra-

duni mainostoimiston ja asiakkaan véalisistd ongelma-alueista ja



kiinnitin asian agenttiteoriaan. Olin innoissani akateemisesta
viitekehyksesta ja hetkittdin jopa ylpea itsesténi. Mita ihmetta?
Oliko kaupallisvirittynyt runoilija sittenkin teorianértti? Kiitos
ohjaajalleni Pirjo Vuokolle paitsi karsivallisyydestd myos tdman
maailman avaamisesta.

Lopulta sain koulussa vain yhdesta aineesta taydet pisteet.
Arvasitte oikein, mainoskirjoituksesta. Itse asiassa sain jopa Pro
Lingua -mitalin opiskeluaikana Suomen kielen eteen tehdysta
tyOstd. Ensimmainen awardini, vielakin tallella.

Innokkaiden mutta verrattain laiskojen akateemisvuosien jal-
keen ty6 on ollut kovaa. Markkinointia, brandaysté, strategiaa,
luovaa tarinankerrontaa — kaikkea markkinointibudjetin ja tai-
vaan valilta. Olen ollut copywriter, projektijohtaja, luova johtaja,
vastaavaluova johtaja, toimitusjohtaja, hallituksen jasen ja halli-
tuksen puheenjohtaja. Vieldkin olen tavallaan naita kaikkia. Mut-
ta aina, oli rooli mika tahansa, olen asiakkaalla tdissa.

Asiakkaalle taas olen liiketoimintastrategiaa ja brandin perus-
taa kunnioittava tarinankertoja — vailla rajoja. Tassa kirjassa on
paljon tarinoita matkani varrelta, tarinoita, jotka ovat vaikutta-
neet voimallisesti sithen, miten mina olen kasvanut ammattilai-
sena. Mutta samaan aikaan ne kiinnittyvat kaikki tdhan uuden
neljan P:n viitekehykseen. Siita santailysta lapsuuden kotini yla-
kerrasta mainoskatkon dareen on nyt jo neljakymmenta vuotta.
Kotlerin ja minun ensitreffeistakin jo yli 25 vuotta. Valissa iso
nippu suuria onnistumisia ja vakevia virheitd. Uskon noyras-

ti, ettd kokemukseni, kerddmaéni oppi ja intohimoni aiheeseen
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sallivat minulle oikeuden tarjoilla teille tdman viitekehyksen -
muisteloilla maustettuna.

En kuuna kullan valkeana suostuisi rédjayttdmaan McCarthyn
ja Kotlerin teoriaa. Sen sijaan tarjoan lisdosan, paivityspaketin,
joka tuo emootion ration kaveriksi. Silla ilman tunnetta ja tari-
naa brandilla ei aidosti ole syvaa suhdetta yleiso6nsa. Ja on jo
selvai, ettd me kaikki voimme tdhdata maailmanmestaruusta-
soiseen suoritukseen, oli kategoriamme mika tahansa. Miksi va-

hempi riittaisi?

Uudet 4 P:t&, olkaa hyva.

Kunnioittaen

Eka Ruola
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MONEYMUTKAISUUS
ON KALLISTA

Tunnustan, en ole nero. Olen kova paiskimaan t6itd - mutta kau-
kana valopaasta. Toki lienee totta, ettd minulla on tiettya talent-
tia tdhan ty6éhon, mutta mikédan ei ole koskaan tullut helposti.
Eika pidakaan tulla, kun sijoittaa riman pilviin. Laiska mina loi
nahkansa kauppakorkean pehmeilla sohvilla ja uusi mina 1ahti
hommiin. Ymmarsin, ettd kykenen tekemé&an paljon ty6ta — var-
sinkin kun sydén on pelissé, intohimo isolla i:lla. Olen aina sy-
leillyt yksinkertaisuutta ja jarjestelmaéllisyytta. Sataprosenttisen
selkedd viitekehyst4, jonka sisalla seota. Siksipa tassakin kirjas-
sa on selked rakenne - ja sopivasti sekoilua mausteena.
Seuraavassa lyhyesséa luvussa esittelen markkinoinnin uu-
det 4 P:ta. Ja sitd seuraavat luvut ovat sydksylasku syvemmal-
le jokaiseen itsessdan. Esimerkkeja piisaa — eikd milta tahansa
bréandeiltd, vaan maailman parhaimmilta, niiden taustalla ole-
via toimistoja unohtamatta. Toivon ja kehotan, ettd tdméa mal-
li menee sinun kauttasi yrityksesi johtoryhmaan asti. Ja siella
kaytaisiin keskustelu siitd, voisiko tdma malli tehda bréandinne
tai brandienne tulevaisuudesta yha tehokkaampaa. Parhaim-
millaan ensin syntyy toteutettava suunnitelma, joka voisi olla

enemman tomorrow proofkuin aikaisempi. Sitten syntyy viilattu
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toimintapa, joka nédkyy vahvempana ja simppelina siltana liike-
toimintastrategian ja markkinointistrategian valilla. Silla jos tata
siltaa ei olisi, missdan ei olisi mitdan pointtia. Ja mikali jatdmme
sillan rakentamatta tai teemme asiat lilan monimutkaiseksi, lop-
putulos on sama.

Taman kirjan ensisijainen tarkoitus on kohottaa markkinoin-
nin merkitys sen ansaitsemalle tasolle. Ja antaa markkinoinnille

yksinkertainen, tulevaisuuteen katsova viitekehys.



