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1 Johdanto
Julkisen sektorin organisaatiot, kuten kirjastot, eivät ole perinteisesti paljoakaan markkinoineet. Kilpailu julkisella sektorilla on kuitenkin lisääntynyt ja verorahoilta vaaditaan yhä tehokkaampaa käyttämistä. (Kotler & Lee 2007, 12). Niinpä myös kirjastot ovat alkaneet kiinnostua markkinoinnista, ja myös Turun seudulla toimivat Vaski-kirjastot ovat kiinnostuneet hyödyntämään markkinointiajattelua liiketoiminnassaan. Vaski-kirjastot ovat Turun seudulla toimivia kirjastoja, joiden on tarkoitus tiivistää yhteistyötään ja laajentua uusiin kuntiin keväällä 2012. Lisäksi he vaihtavat käyttöjärjestelmänsä. Kyseessä on siis iso harppaus kohti yhtenäistä isoa kirjastoa ja myös käyttöjärjestelmän vaihto on merkittävä uudistus. Näiden uusien muutoksien alla Vaski-kirjastot näkivät tarvetta markkinoinnille ja he pyysivät minua tekemään Turun Vaski-kirjastoille markkinointisuunnitelma osana Vaski-kirjastojen strategiaa. Tein myös kandinaattitutkielmani julkiseen sektoriin liittyen ja tutkin siinä yksityikoshtaisemmin, millaisia erityispiirteitä julkisen sektorin organisaatiolla on, ja miten ne vaikuttavat organisaation keskeisiin markkinointipäätöksiin, kuten kohderyhmän valintaan.
Markkinointi on tärkeä osa yrityksen toimintaa, sillä sen avulla voidaan tehostaa organisaation toimintaa ja tuloksellisuutta. Markkinointiorientoitunut organisaatio on keskittynyt kehittämään ja tarjoamaan tuotteita ostajien tarpeiden ja halujen ajamana, ja pyrkii kannattavuuteen ostajien tyytyväisyyden ja uskollisuuden avulla. (Tikkanen, Aspara & Parviainen 2007, 171.) Strategialla tarkoitetaan suunnitelmallista toimintaa, jonka tarkoituksen on saavuttaa kilpailuetua pitkällä tähtäimellä (Tikkanen ym. 2007, 175). Strategisella markkinoinnilla tarkoitetaan siis sitä, että markkinointi nähdään organisaation liiketoimintaa ohjaavana arvona, eikä se ole vain peräkkäisten markkinointitoimenpiteiden toteuttamista (Drummond, Ensor & Ashford 2008, 10). 
Kun markkinointi nähdään strategisena toimintana organisaatiossa, organisaation voidaan nähdä omaksuneen markkinointiorientaation. Markkinointiorientaatio tarkoittaa, että yrityksen menestyminen perustuu asiakkaiden tarpeiden ymmärtämiseen ja täyttämiseen. Asiakkaiden tarpeet ohjaavat organisaation toimintaa, ja organisaatio tarjoaa tuotteita, joita markkinat haluavat. Markkinointiorientoitunut organisaatio pyrkii myös rakentamaan pitkäaikaisia suhteita asiakkaisiinsa, sillä organisaatio uskoo, että uskollisuus ja jatkuvuus tarjoavat ylivertaista arvoa asiakkaille. Lisäksi organisaation pitää tuntea kilpailijansa, jotta se voi toimia tehokkaasti. (Drummond ym. 2008, 10–11.) 
Kirjastoa koskevissa tutkimuksissa on tullut esille, että markkinointia ei ole nähty strategisena toimintana organisaatiossa. Warnabyn ja Finneyn (2005, 187) mukaan Iso-Britannian kirjastoilla ei ollut koordinoitua markkinointia ja siellä eli käsitys, että vain kaupallista toimintaa voidaan markkinoida. Kinnel ja McDougall (1992, 28) tuovat esille, että vain 43 prosenttia Iso-Britannian kirjaston johtajista kertoi, että henkilö tai ryhmä oli vastuussa kirjastojen markkinoinnista. Samassa tutkimuksessa tuli esille, että 42 prosenttia johtajien titteleistä viittasi markkinointiin, kun taas 25 prosenttia johtajien titteleistä kertoi mainonnan ja viestinnän olevan hallitsevia tehtäviä. Lisäksi iso- britannialaiset kirjastojen johtajat näkivät, että markkinoinnilla oli vain rajoittunut merkitys heidän organisaation menestymisen kannalta (Doherty, Saker & Smith 1998, 157).
Warnaby ja Finney (2005,183) tuovat esille, että kirjastojen pitää miettiä uudelleen suhteita asiakkaisiinsa, jotta he voivat kehittää toiminnastaan markkinaorientoituneempaa. Kirjastot voivat jakaa tehokkaasti arvoa asiakkailleen segmentoimalla markkinat, valitsemalla kohderyhmät ja positioimalla tarjoomansa. Sen jälkeen niiden pitää miettiä markkinoinnin kilpailukeinoja, eli esimerkiksi sitä, millaisia tuotteita ja palveluita tarjoomassa pitää olla, ja miten ne on hinnoittelu ja jaeltu asiakkaille, jotta ne luovat tehokkaasti arvoa asiakkaille. Kolmanneksi kirjastojen pitää viestiä tarjooomastaan kohderyhmille. (Warnaby & Finney 2005,188.) Myös Doherty ym. (1988, 150–151) tuovat esille, että nämä kolme tekijää (segmentointi, kohderyhmien valinta ja tarjooman positiointi) luovat pohjan onnistuneelle markkinoinnille. Tehokas markkinointi vaatii lisäksi, että markkinointia ei nähdä sarjana toisiinsa liittymättömiä toimintoja, vaan markkinointi on integroitua ja koordinoitua toimintaa, jonka tavoitteena on saavuttaa asetetut tavoitteet ja tyydyttää asiakkaiden tarpeita. (Doherty ym. 1988, 151.) Warnabyn ja Finneyn (2005, 193) mukaan kirjastojen markkinointiajattelun kehittäminen on elintärkeää, jos ne haluavat kilpailla nopeasti muuttuvilla markkinoilla, sillä siellä ne joutuvat kilpailemaan yksityisen sektorin organisaatioita vastaan, jotka osaavat markkinoida tehokkaasti.

1.1 Markkinointisuunitelma
Markkinointisuunnitelma on keskeinen elementti markkinoinnissa, jonka avulla yritys koordinoi ja kohdistaa markkinointiponnistelunsa. Markkinointisuunnitelma vaikuttaa kahdella tasolla: strategisella ja taktisella. Strategisen markkinointisuunnitelman avulla suunnitellaan toimintaa pitkällä tähtäimellä, ja taktinen markkinointisuunnitelma keskittyy strategisten suunnitelmien toteuttamiseen lyhyellä aikavälillä. (Kotelr, Keller, Brady, Goodman & Hansen 2009, 86.) Tämän markkinointisuunnitelman on tarkoitus yhdistellä elementtejä molemmista suunnitelmista, ja tarjota Vaski-kirjastoille näkemyksiä siitä, miten he voivat kehittää markkinointiaan.
Vaski-kirjastojen markkinointisuunnitelma rakentuu seuraavasti: Ensimmäisessä luvussa tuodaan esille markkinoinnin merkitys kirjastoille sekä esitellään lyhyesti Vaski-kirjastoihin kuuluvat kunnat. Toisessa luvussa analysoidaan organisaation markkinointiympäristöä mikro- ja makroympäristön avulla. Mikroympäristöllä tarkoitetaan tekijöitä, jotka vaikuttavat suoraan yrityksen toimintaan ja makroympäristöllä tarkoittavat tekijöitä, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan epäsuorasti. Kolmannessa luvussa pohditaan organisaation toimintaan vaikuttavia sisäisiä ja ulkoisia tekijöitä SWOT- analyysin avulla. SWOT- analyysi tarkoittaa organisaation vahvuuksien ja heikkouksien, mahdollisuuksien ja uhkien kartoittamista. Neljännessä luvussa pohditaan organisaation keskeisiä strategisia päätöksiä eli Vaski-kirjastojen tarjoomaa, asiakkaiden segmentointia ja kohderyhmän valintaa ja tarjooman positiointia. Viidennessä luvussa keskitytään organisaation taktisiin markkinointipäätöksiin, eli siihen mitä markkinointikeinoja käytetään strategian toteuttamiseksi. Kuudennessa luvussa pohditaan karkeasti organisaation markkinointibudjettia eli mitä markkinointitoimenpiteiden toteuttaminen maksaa. Seitsemännessä luvussa keskitytään suorituksen arviointiin, eli siihen, miten asetettujen tavoitteiden saavuttamista voidaan arvioida ja kuinka tärkeää on mitata markkinoinnin tuomia tuottoja.
Markkinointisuunnitelman tekeminen Vaski-kirjastoille voidaan nähdä tärkeänä, sillä sen avulla Vaski-kirjastot voivat kehittää markkinointiaan ja tehdä tarjoomastaan paremmin asiakastarpeita vastaavia. Tällöin he voivat kehittää myös palveluidensa laatua, joka on yksi kirjaston tärkeä tavoite (Yleisten kirjastojen laatusuositus 2010, 6). Näiden tekijöiden myötä myös Vaski -kirjastojen kilpailukyky paranee. 
Markkinointisuunnitelmassa on käytetty lähteenä markkinoinnin kirjallisuutta, tieteellisiä artikkeleita kirjaston markkinoinnista, kirjastoa koskevia kirjoja sekä Vaski-kirjastoista kertovia lehtisiä ja selvityksiä. Joitakin ideoita on syntynyt seuraamalla muiden kirjastojen toimintaa. Lisäksi monet ideat ovat syntyneet Vaski-kirjastojen markkinointiryhmän kokouksissa, joista osassa olen ollut mukana keväästä 2011 lähtien. Käytetyt kirjalliset lähteet löytyvät markkinointisuunnitelman lopusta.
1.2 Vaski-kirjastot

Vaski-kirjastoihin kuuluu tällä hetkellä Turun, Raision, Naantalin, Maskun, Taivassalon, Liedon, Nousiaisten, Mynämäen ja Ruskon kaupungin- ja kunnankirjastot lähikirjastoineen. Keväällä 2012 mukaan liittyvät Kaarinan, Kustavin, Laitilan, Paimion, Pyhärannan, Sauvon, Uudenkaupungin ja Vehmaan kunnankirjastot lähikirjastoineen. Tämän jälkeen Vaski-kirjastoihin kuuluu 17 kuntaa ja se palvelee 340 000 suomalaista kirjastonkäyttäjää. (Vaski-kirjastojen - - 2011.)

Vaski-yhteistyön tarkoituksena on saavuttaa entistä monipuolisemmat, joustavammat ja yhtenäisemmät kirjastopalvelut. Vaski-kirjastoilla on yhteinen kirjastojärjestelmä eli kaikissa Vaski-kirjastoissa voi asioida samalla kirjastokortilla. Kirjastoilla on myös yhteiset toimintaperiaatteet ja toimintatavat, mikä helpottaa asiakkaiden asioimista eri kirjastoissa. Kirjastoilla on yhteiset kokoelmat, yhteinen logistiikka ja hankintajärjestelmä. Näin asiakkaan käytössä on entistä laajemmat kokoelmat, ja kirjoja voi tilata kirjastosta toiseen. Lisäksi kirjojen kuljetusmaksut poistuvat vuoden 2012 alussa, joten kirjojen tilaaminen kirjastosta toiseen on entistä vaivattomampaa. Vuonna 2012 Vaski kirjastot uudistavat myös käyttöjärjestelmänsä. (Vaski-kirjastojen - - 2011.)

Vaski-kirjastot laajentuvat siis kahdeksaan uuteen kuntaan keväällä 2012, ja he vaihtavat käyttöjärjestelmänsä. Kyseessä on iso harppaus kohti yhtenäistä isoa kirjastoa ja myös käyttöjärjestelmän vaihto on merkittävä uudistus. Kirjastot yleensä, eivätkä myöskään Vaski-kirjastot, ole kuitenkaan perinteisesti paljon markkinoineet, vaan markkinointi on enemminkin nähty viestintänä ja tiedottamisena. Nyt kuitenkin markkinoinnille nähtiin tarvetta, sillä kyse on isosta muutoksesta. Vaski-brändi on monille vielä melko tuntematon ja siitä pitää luoda tietoisuutta viestimällä, jotta ihmiset saadaan käyttämään Vaski-kirjastokorttia ja he huomaavat, minkä lisäarvon Vaski-kirjastot heille tuovat. Niinpä tämän markkinointisuunnitelman tarkoituksena on auttaa Vaski-kirjastoja kehittämään markkinointiaan, jotta tietoisuus Vaski- brändistä leviää mahdollisimman tehokkaasti.
1.3 Nykyiset Vaski-kunnat
Turun kaupunginkirjasto on suurin Vaski-alueella toimiva kirjasto ja se toimii samalla myös Varsinais- Suomen maakunta-kirjastona.  Turussa asuu 176 000 henkeä, joita Turun kaupunginkirjasto palvelee. Turussa liikkuu myös kirjasto-auto, joka kiertää ympäri Turkua, ja tuo kirjasto-palvelut eri puolella asuvien turkulaisten lähelle. Turun kaupunginkirjasto tarjoaa asiakkailleen laajasti palveluita: eri-ikäisille käyttäjille on tarjolla lukuisia palveluita ja tapahtumia niin kirjastossa, sen ulkopuolella kuin myös verkossa. Turun kaupunginkirjaston verkkosivuilla vierailtiin eniten asukasta kohden vuonna 2010. Tulevaisuudessa Vaski-verkkokirjasto tulee olemaan kaikkien kuntien verkkokirjasto, jossa on tarjolla yhteiset palvelut Vaski-kirjastojen käyttäjille.
Raision kaupungin kirjasto sijaitsee Raision keskustassa vain vajaat 9 km Turun kaupungin keskustasta. Raisiossa on noin 25 000 asukasta ja nämä asukkaat innokkaita kirjaston käyttäjiä, sillä lainojen määrä asukasta kohden oli suurin Raision kaupunginkirjastossa kaikista tulevaisuudessa Vaski-kirjastoihin kuuluvista kunnista (Selvitykset - - 2011). Raision kaupungin kirjastolla on myös yksi lähikirjasto, Petäsmäen lähikirjasto.
Meren rannalla sijaitseva Naantali kaupunki on monien saarien kaupunki, ja varsinkin kesäisin siellä vierailee tuhansia turisteja. Vuoden 2011 alusta alkaen osa Maskun kunnasta on liittynyt Naantalin kaupunkiin. Liitosalueeseen kuuluvat Livonsaari ja Lempisaari. Naantalin kaupunginkirjasto on kolmanneksi suurin Vaski-kirjastoihin kuuluva kirjasto ja Naantalissa asuu noin 19 000 henkeä. Naantalin kaupunginkirjasto toimii Naantalin keskustassa ja sillä on 5 lähikirjastoa: Lietsala, Kultaranta, Merimasku, Rymättylä, Velkua.
Liedossa asuu 16 000 henkeä ja sen on neljänneksi suurin Vaski-kirjastojen alueella toimivista kunnista. Liedon kunnankirjasto sijaitsee Liedon keskustassa ja sillä on toimipisteet myös Liedon lukiossa, ja ylä- ja alakoulujen kirjastoissa sekä Liedon vanhainkodissa. Lisäksi tarjolla on kotipalvelu, joka on tarkoitettu niille asiakkaille, joka eivät itse pysty asioimaan kirjastoissa.
Masku on vajaan 10 000 asukkaan kunta ja sen pääkirjasto sijaitsee Maskun keskustassa. Maskulla on kaksi lähikirjastoa: Asikaisten kirjasto ja Lemun kirjasto. Mynämäki on 8000 asukkaan kunta, ja se reilun 30 kilometri päässä Turusta. Laitilan kaupunginkirjaston kirjastoauto liikennöi myös Mynämäen kunnan alueella.
Rusko on 6000 asukkaan kunta, joka on yksi Turun naapurikaupungeista, ja matkaa Turkuun kertyy noin 15 kilometriä. Ruskolla on yksi lähikirjasto, Vahdon kirjasto. Nousiainen on 4000 asukkaan kunta ja sen pääkirjasto sijaitsee Nousiaisten keskustassa. Taivassalon kunta on toiseksi pienin Vaski-kirjastoihin kuuluva kunta, ja sen asukasmäärä on 1700 henkeä. Se sijaitsee 50 kilometrin päässä Turusta. 

1.4 Uudet Vaski-kunnat
Kaarina on yli 30 000 asukkaan kaupunki, joka sijaitsee noin 10 kilometrin päässä Turun keskustasta. Se on liittymisen jälkeen toiseksi isoin Vaski-kirjastoihin kuuluva kunta.  Kaarinan kaupunginkirjastoon kuuluu pääkirjaston lisäksi Littoisten kirjasto, Piikkiön kirjasto ja neljä koulukirjastoa. Koulukirjastot toimivat Auranlaakson, Kotimäen, Kuusiston ja Piispanlähteen kouluilla

Merenrannalla sijaitseva Kustavi koostuu useista saarista, ja sitä sanotaankin meren helmeksi. Kustavissa on vakituisia asukkaita vain 881, mutta se on kesämökkiläisten suosima kunta. Kustavin kirjasto sijaitsee Kustavin keskustassa. Laitilan kaupunki sijaitsee noin 60 kilometrin päässä Turusta. Laitilassa asuu noin 8500 asukasta, ja Laitilan ylpeys on siellä toimiva Laitilan Wirvoitusjuomatehdas. Laitilassa toimii kirjasto ja sen lisäksi kirjoja voi lainata kirjastoautosta. Kirjastoautolla on pitkät perinteet Laitilassa, sillä se aloitti toimintansa jo vuonna 1974.
Paimion kaupunki sijaitsee 30 kilometriä Turusta itään, ja siellä asuu 10 000 asukasta. Paimion kirjasto toimii Paimion keskustassa ja sillä on yksi lähikirjasto, Preitilän kirjasto, joka toimii Paimion sairaalassa. Merellinen Sauvo on 3000 asukkaan kunta, joka sijaitsee vajaa 40 kilometriä Turusta itään. Sauvon kirjasto tarjoaa monipuoliset, kattavat ja helposti saavutettavat palvelut ja se on aloittanut toimintansa vuonna 2005.
Pyhäranta sijaitsee 80 kilometriä Turusta ja se on kauimpana Turusta sijaitseva Vaski-kirjasto. Pyhäranta on myös yksi pienimmistä Vaski-kirjastoihin kuuluvista kunnista, sillä siellä asuu vain 2200 henkeä. Pyhärannan kirjaston lähikirjastona toimii Rohdaisten lähikirjasto. Uusikaupunki sijaitsee 70 kilometriä Turusta länteen ja siellä asuu noin 16 000 asukasta. Uudella kaupungilla on yksi lähikirjasto, Kalannin lähikirjasto, sekä kirjastoauto, joka palvelee sivukylillä asuvia asiakkaita. Vehmaa on 2400 asukkaan kunta, joka sijaitsee 45 kilometrin päässä Turusta. Vehmaan kirjasto sijaitsee Vehmaan keskustassa.
Haasteena yhtenäisen kirjaston luomisessa on kirjastojen kokoero ja fyysinen etäisyys toisistaan. Esimerkiksi Laitilasta Turkuun on matkaa yli 50 kilometriä ja tämä asettaa haasteet organisaation sisäiselle viestinnälle: Miten jokaisen kirjaston työntekijä on tietoinen Vaski-kirjastojen alueella tapahtuvista asioista. Myös tasalaatuisen palvelun takaaminen jokaiselle kirjastolle on haastavaa, sillä pienemmät kunnat eivät pysty toimimaan yhtä kustannustehokkaasti kuin isot kunnat: pienissä kunnissa kirjastojen toimintakulut asukasmäärään ja kunnan toimintakuluihin nähden olivat suuremmat. Kirjaston toimintakulut asukasta kohdin olivat suurimmat Ruskossa ja Kustavissa, jotka ovat pienimpiä Vaski-kirjastoihin kuuluvia kuntia (Selvitykset - - 2011). On myös tärkeä huomioida jokaisen kirjaston ja kunnan erityispiirteet, kun rakennetaan yhtenäistä kirjastoa. Niinpä esimerkiksi Vaski-verkkokirjaston sivuilla pitää kertoa myös tapahtumista, jotka sijaitsevat Turun ympäristökunnissa.
2 Tilanneanalyysi
Markkinointiympäristö muodostuu mikro- ja makroympäristöstä. Mikroympäristö muodostuu tekijöistä, jotka vaikuttavat läheisesti organisaation kykyyn palvella asiakkaitaan. Organisaation mikroympäristö muodostuu yrityksestä, tavarantoimittajista, markkinoinnin välikäsistä, asiakasmarkkinoista, kilpailijoista ja sidosryhmistä. Makroympäristö muodostuu laajemmista yhteiskunnallisista tekijöistä, jotka vaikuttavat organisaation toimintaan. (Kotler, Armstrong, Wong & Saunders 2008, 179.) Makroympäristö muodostuu poliittisesta ja laillisesta, taloudellisesta, yhteiskunnallisesta ja kulttuurisesta sekä teknologisesta toimintaympäristöstä. Näistä tekijöistä käytetään myös nimitystä PEST- analyysi. (Drummond ym. 2008, 24.) Tilanneanalyysin tekeminen markkinointisuunnitelmaa luotaessa on tärkeää, sillä on hyvä olla selvillä kirjaston nykytilanteesta ennen kuin lähdetään suunnittelemaan ja toteuttamaan uutta (Almgren & Jokitalo 2011, 19).
2.1 Mikroympäristö

Kun organisaation johto suunnittelee markkinointia, sen pitää ottaa huomioon myös muut yrityksen osastot. Eri osastojen pitää työskennellä läheisesti muiden osastojen kanssa, jotta esimerkiksi tehdyt markkinointipäätökset tukevat koko organisaation toimintaan. (Kotler ym. 2008, 180.) Kun Vaski-kirjastojen johtoryhmä asettaa kirjastojen tavoitteet, pitää markkinoinnista vastaavien henkilöiden olla yhteydessä heihin, jotta markkinoinnin avulla saavutetaan asetetut tavoitteet. 
Tavarantoimittajilla on tärkeä yhteys organisaation menestymiseen, koska ne toimittavat resurssit, joiden avulla organisaation tuottaa tuotteet ja palvelut (Kotler ym. 2008, 180–181). Vaikka tavarantoimittajat eivät ole Vaski-kirjastojen tärkein sidosryhmä, niiden on tärkeä valita heille parhaiten sopivat tavarantoimittajat. Valinnassa pitää huomioida tavarantoimittajien lakkoilua, toimitusten viivästyksiä ja hintatasoa, sillä nämä kaikki tekijät vaikuttavat organisaation kykyyn luoda ja jakaa asiakasarvoa. 
Markkinoinnin välikädet ovat yrityksiä, jotka auttavat yrityksiä mainostamaan, myymään ja jakelemaan tuotteitaan loppuasiakkaille (Kotler ym. 2008, 181). Vaski-kirjastojen kohdalla tällaisia ovat markkinointipalveluja tarjoavat yritykset, kuten mainostoimistot ja markkinointitutkimus- ja konsultointiyritykset. Kun Vaski-kirjastot vaihtavat käyttöjärjestelmäänsä, on tärkeä löytää mainostoimisto, joka viestii Vaski-brändistä luovasti ja mielenkiintoa herättävästi, mutta toisaalta sen pitää kuitenkin sopia kirjastojen tapaan viestiä, eikä mainostoimisto saa olla liian kallis.
Asiakkaat jakautuvat erilaisiin markkinoihin. Vaski-kirjastojen päämarkkinat ovat kuluttajamarkkinat, sillä yksityiset kuluttajat ovat kirjastojen pääasiallisia asiakkaita. Toinen tärkeä markkina ovat instituutioihin pohjautuvat markkinat, jotka muodostuvat muun muassa kouluista, sairaaloista, vanhainkodeista ja vankiloista. (Kotler ym. 2008, 182.) Vaski-kirjastot tarjoavat näille markkinoille palveluita, esimerkiksi Liedon kunnankirjastolla on toimipiste Liedon vanhainkodissa. Tällaiset markkinat ovat kasvavia, sillä kaikki asiakkaat eivät pääse kirjastoon paikan päälle ja toisaalta heillä on kuitenkin kiinnostus käyttää kirjaston palveluita. Vaski-kirjastot ovat vastanneet tähän kysyntää kehittämällä hakeutuvan kirjaston, jonka tarkoituksena on palvella asiakkaita, jotka eivät pääse itse kirjastoon. Kotipalvelu, kirjastoautot, ja sairaaloissa sekä vanhainkodeissa toimivat kirjastot ovat esimerkkejä hakeutuvasta kirjastosta, mutta palvelua voitaisiin tulevaisuudessa edelleen kehittää.
Menestyvän yrityksen täytyy tarjota ylivertaista arvoa asiakkailleen ja tyydyttää heidän tarpeitaan tehokkaammin kuin kilpailijat. Yritysten täytyy kehittää strategista etumatkaa positioimalla tarjoomansa niin, että se erottuu asiakkaiden mielessä kilpailijoiden tarjoomasta. (Kotler ym. 2008, 183.) Myös Vaski-kirjastot kohtaavat nykyisin yhä enemmän kilpailua, vaikka mikään muu instituutio ei suoranaisesti tarjoa samaa palvelua kuin kirjastot. Kilpailevia ajanvietteitä on kuitenkin tullut lisää ja ihmisten elämäntyyli on muuttunut yhä kiireisemmäksi. Almgrenin ja Jokitalon (2010, 137) mukaan erityisesti nuorten vapaa-ajasta käy ennennäkemätöntä taistoa ja valinnan mahdollisuuksia on rajattomasti.  Erityisesti nuorten houkuttelu kirjastoon on tärkeää, sillä jos he teini-iässä lopettavat kirjastossa käymisen, he eivät enää sen jälkeen helposti palaa sinne. (Almgren & Jokitalo 2010, 137).
Sähköisten aineistojen voidaan nähdä kilpailevan fyysisten kirjojen kanssa. Esimerkiksi Google- Internet-sivusto tarjoaa saman tiedon monista asioista, mitkä ennen etsittiin tietokirjoista. Myös e-kirjat ja muut sähköiset aineistot kilpailevat perinteisten kirjojen kanssa. Lisäksi kirjojen osto voi vähentää tarvetta lainata kirjoja. Kirjastot joutuvat kilpailemaan myös kunnan määrärahoista, jotta saavat rahoituksensa turvattua. Kunnilla ja kaupungeilla on useita muitakin hankkeita, jotka tarvitsevat rahaa ja tiukassa taloustilanteessa tällaiset hankkeet saattavat vähentää kirjastojen saamia apurahoja. Markkinoinnin avulla kirjastot voivat kuitenkin perustella määrärahojen oleellisuutta. Kirjaston on tärkeä saada turvattua rahoituksensa, jotta se saa esimerkiksi hankittu uusimpia elokuvia, kirjoja ja pelejä. Uudet kirjat ovat yksi kirjaston tärkeä kilpailutekijä ja ne myös vaikuttavat yleisön kiinnostukseen kirjastoa kohtaan. 
Yrityksen markkinointiympäristö muodostuu erilaisista sidosryhmistä. Sidosryhmä on ryhmä, jolla on vaikutusta yrityksen kykyyn saavuttaa sen tavoitteet. (Kotler ym. 2008, 183.) Vaski-kirjastojen taloudellisia sidosryhmiä ovat kunnat ja kaupungit, koska ne rahoittavat kirjaston toiminnan. Suomen valtio on hallinnollinen sidosryhmä ja se vaikuttaa merkittävästi Vaski-kirjastojen toimintaan, sillä se määrää lait, joiden puitteissa kirjaston pitää toimia. Kirjastot ovat esimerkiksi voittoa tavoittelemattomia organisaatioita, ja näin ne eivät voi alkaa perimään korkeaa hintaa palveluistaan. Vaski-kirjastoilla on myös paikallisia sidosryhmiä. Vaski-kirjastot tekevät yhteistyötä kulttuuri- ja opetustoimen kanssa, ja heillä on paikallinen mainostoimisto, joka suunnittelee ja toteuttaa organisaation Vaski-logon. Vaski-kirjastot ovat tuoneet esille halunsa tehdä laajemmin yhteistyötä eri yritysten ja säätiöiden kanssa. Myös yleinen asenne Vaski-kirjastoihin, ja kirjastoihin yleensä, vaikuttaa asiakkaiden mielenkiintoon asioida kirjastossa ja käyttää kirjaston palveluita. Kirjaston sisäiset sidosryhmät eli kirjaston työntekijät vaikuttavat Vaski-kirjastojen toimintaan. Vaski-kirjastojen on tärkeä informoida työntekijöitä tulevista muutoksista, jotta he ovat tietoisia Vaski-kirjastojen sisällä tapahtuvista uudistuksista ja muutoksista. Tämä motivoi työntekijöitä ja saa heidät tuntemaan, että he ovat tärkeä osa työyhteisöä.  Positiiviset asenteet työantajaa kohtaan näkyvät myös asiakkaille esimerkiksi asiakaspalvelutilanteissa, ja kun työntekijät kertovat tuttavilleen työpaikastaan ja siellä viihtymisestään.
2.2 Makroympäristö

Makroympäristö muodostuu poliittisesta ja laillisesta, taloudellisesta, sosiaalisesta ja kulttuurisesta ja teknologisesta toimintaympäristöstä (Drummond ym. 2008, 24). Nämä makroympäristöön vaikuttavat tekijät aiheuttavat sekä uhkia että mahdollisuuksia yrityksille (Kotler ym. 2008, 184).
Poliittinen toimintaympäristö vaikuttaa Vaski-kirjastojen toimintaa, sillä poliittiset päätökset esimerkiksi määrärahojen leikkauksesta vähentävät kirjaston saamia määrärahoja. Toisaalta säästötoimet voivat tarkoittaa esimerkiksi lähikirjastojen sulkemista. Laillinen toimintaympäristö tarkoittaa uusien lakien ja asetuksien säätämistä. Esimerkiksi uudet lait kirjaston tarjoamista palveluista tai päätökset vain yhden kirjaston sijaitsemisesta jokaisessa kunnassa vaikuttavat kirjaston toimintaan. Kuntaliitoksien myötä on esimerkiksi syntynyt uusia kuntia monista pienistä vanhoista kunnista, ja lain mukaan kunnan alueella tarvitsee olla vain yksi kirjasto. Tämä voi käytännössä tarkoittaa, että kirjaston palvelujen saatavuus heikkenee kuntaliitosten myötä. 
Globaalissa maailmassa eri puolilla maapalloa tapahtuvat taloudelliset muutokset vaikuttavat myös kotimaan talouteen (Drummond ym. 2008, 25). Esimerkiksi Euroopan huono taloustilanne vaikuttaa koko maailmantalouteen. Taloudellisella toimintaympäristöllä on vaikutusta myös Suomeen ja Vaski-kirjastoihin, sillä epävarma taloustilanne pakottaa valtiot säästötoimiin. Näin myös kunnat joutuvat säästötoimiin ja kirjastojenkin määrärahoja joudutaan todennäköisesti leikkaamaan. Tällöin kuitenkin kirjaston merkityksen osoittaminen on entistäkin tärkeämpää, sillä kirjaston resurssit kutistuvat, mutta sen käyttö kasvaa (Almgren & Jokitalo 2011, 19). Tehokkaan markkinointiviestinnän avulla voidaan saada kirjaston päättäjät ymmärtämään kirjastopalveluiden tärkeys.
Nykyisessä toimintaympäristössä teknologiset muutokset tapahtuvat nopeasti ja on tärkeä ymmärtää keskeiset asiakastarpeet, joita yrityksen nykyinen teknologia palvelee. Teknologista toimintaympäristöä analysoitaessa on tärkeä kehittää uusia teknologioita, jotka voivat palvella asiakkaiden tarpeita täydellisemmin tai taloudellisemmin. (Drummond ym. 2008, 25.) Tietoyhteiskunta on kehittynyt valtavasti, ja viestintä on muuttunut yhä enemmän sähköiseksi. Ihmiset viestivät ja viettävät yhä enemmän aikaa sosiaalisessa mediassa. Niinpä myös Vaski-kirjastojen läsnäolo verkossa korostuu, ja niiden täytyy pyrkiä kehittämään sähköisiä aineistojaan ja viestimistään verkossa.
Teknologinen kehitys mahdollistaa virtuaalisen kirjaston luomisen, jolloin asiakas voi asioida helposti verkossa ja esimerkiksi tilata kirjan tai elokuvan kotiovelle suoraan verkosta. Teknologinen kehitys mahdollistaa myös monikanavaisen viestinnän, jolloin on mahdollista luoda erilaisia mainosviestejä eri medioihin ja tavoittaa näin tehokkaasti eri kohderyhmiä. Toisaalta kuitenkin kirjaston merkitys fyysisenä tilana kasvaa. Kirjasto tarjoaa hyvät puitteet kokouksille, opiskelulle, lehtien lukemiselle ja vaikkapa konsolipeleillä pelaamiselle. 
Kirjaston tulee myös kehittää palveluitaan hakeutuvan ja hakevan kirjaston avulla, sillä sen avulla kirjasto voidaan viedä aivan uusiin paikkoihin tai uusille kohderyhmille. Hakeutuva kirjasto tarkoittaa, että kirjasto hakeutuu uusille paikoille tarjoamaan palveluitaan. Kirjasto voi kirjastoauton tai kotipalvelun kautta palvella asiakkaita, jotka eivät pääse kirjastoon, mutta lisäksi se voi esimerkiksi kesällä hakeutua keskustan toreille tarjoamaan palveluitaan. Hakeva kirjasto tarkoittaa, että kirjasto voi etsiä uusia potentiaalisia asiakkaita uusista asiakasryhmistä.  Kirjasto voi siis lähteä tavoittelemaan uusia asiakasryhmiä esimerkiksi nuorista musiikinharrastajista tarjoamalla heille soittotilat. Kirjaston pitää siis hakeutua uusille paikoille tarjoamaan palveluitaan ja toisaalta hakea asiakkaita uusista paikoista.
Elämäntyylien muuttuminen, vapaa-ajan harrastukset, perherakenteet, koulutustaso ja asenteet ja arvot vaikuttavat yhteiskunnalliseen ja kulttuuriseen toimintaympäristöön (Drummond ym. 2008, 24). Esimerkiksi ihmisten elämäntyyli on muuttunut, ja ihmisillä on nykyisin enemmän vapaa-aikaa käytössään, mutta toisaalta nykyisin on olemassa yhä enemmän vapaa-ajanvietteitä.  Koska nykyihmisten elämä on usein hektistä ja kiireistä, he kaipaavat helppoutta elämäänsä. Niinpä Vaski-kirjastojen pitää luoda yhä helpommin käytettäviä palveluita niin verkossa kuin fyysisessä kirjastossa.
Suomessa on koko ajan yhä enemmän maahanmuuttajia, ja näin monikulttuurisuus lisääntyy. Vaski-kirjastojen pitää ottaa tämä huomioon toiminnassaan, esimerkiksi palvelupisteessä pitää olla kielitaitoinen henkilö. Vaski-kirjastot tarjoavat maahanmuuttajille lainattavia kielikursseja sekä verkkotoriopastusta eli alkeis- ja jatko-opastusta tietotekniikassa. Maahanmuuttajien sopeutuminen on tärkeää, sillä he ovat osa tulevaa työväestöä, ja heitä voidaan palkata myös Vaski-kirjastojen työntekijöiksi. 
Väestörakenteen muutos vaikuttaa myös yhteiskunnalliseen toimintaympäristöön. Väestön keski-ikä nousee ja Suomessa elää yhä enemmän vanhuksia. He ovat kasvava kohderyhmä, jolla on paljon varallisuutta ja vapaa-aikaa käytössään.  Vanhuksille pitää kehittää heille suunnattuja palveluita, ja toisaalta heidän omatoimista asiointia pitää tukea, jotta he pysyvät virkeinä ja pääsevät käymään kirjastossa iästä tai sairauksista huolimatta.
3 Swot-analyysi

SWOT- analyysin avulla analysoidaan yrityksen tämänhetkistä toimintaa (Drummond 2008, 43). Kun tilanneanalyysi keskittyi pohtimaan ulkoisia tekijöitä, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan, SWOT- analyysi keskittyy pohtimaan, miten yrityksen sisäiset tekijät vaikuttavat sen toimintaan. Uhat ja mahdollisuudet menevät osittain päällekkäin makroanalyysin kanssa, mutta toisaalta niitä on käsitelty lyhyesti ja ne antavat selkeän kuvan siitä, miten kaikki tekijät ovat yhteydessä toisiinsa. Lisäksi on hyvä huomata, että esimerkiksi jotkin uhissa esitetyt asiat voitaisiin nähdä myös kirjastolle mahdollisuutena tai kirjasto voi kääntää nämä asiat mahdollisuudekseen.
3.1 Vahvuudet 

Kirjaston vahvuutena voidaan nähdä sen merkitys perinteisenä instituutiona. Kirjastotoiminnalla on pitkät perinteet ja ihmiset ovat tottuneet käymään kirjastossa. Kirjastoa pidetään jopa itsestäänselvyytenä, ja sen olemassa olo huomataan, kun esimerkiksi lähikirjastoa aletaan sulkea (Jutta Högmander 2011, B12). Kirjaston vahvuutena on myös laaja tarjooma, sillä kirjasto tarjoaa laajan valikoiman erilaisia kirjoja lainattavaksi. Nykyisin kirjastot tarjoavat myös yhä enemmän elokuvia ja cd:tä lainattavaksi, ja tulevaisuudessa todennäköisesti myös yhä enemmän e-kirjoja ja muuta sähköistä aineistoa. Vaski-kirjastojen vahvuutena voidaan nähdä kirjojen hyvä saatavuus, sillä kirjoja voi tilata mistä tahansa Vaski-kirjastosta toiseen. Tällaista yhteistä varausjonoa ja kuljetuslogistiikkaa ei ole juurikaan muilla kirjastoilla Suomessa. 
Myös kirjaston perustehtävä on vahvalla pohjalla, sillä mikään muu instituutio ei tarjoa samaa peruspalvelua eli kirjojen maksutonta lainausta. Toisaalta myös kirjastoista on määrätty laissa, ja niinpä jokaisessa suomalaisessa kunnassa pitää lain mukaan olla kirjasto. Kirjastopalvelun lakisääteisyys turvaa kirjaston toiminnan pitkällä tähtäimellä, sillä vain lain muuttaminen uhkaisi kirjaston toiminnan loppumista. Toisaalta kuitenkin kuntaliitosten myötä kirjastoja on suljettu ja nykyisin pyritään luomaan yhä isompia kirjastoja useiden pienten kirjastojen sijaan. Kirjastopalveluiden lakisääteisyys korostaa kuitenkin kirjaston merkitystä yhteiskunnassa, sillä lailla on haluttu turvata, että jokaisella on mahdollisuus käyttää kirjaston palveluita kotikunnassaan.
Lisäksi kirjastoissa, ainakin Vaski-kirjastoissa, työskentelevien ihmisten sitoutuminen työhönsä on korkealla tasolla. Työntekijät ovat aidosti kiinnostuneita työstään ja työ on monille enemmän kuin pelkkä työ, ja he haluavat tehdä parhaansa, jotta kirjasto olisi houkutteleva paikka ja yhä useammat ihmiset käyttäisivät sen palveluita. Henkilökunnan sitoutuneisuus on kirjaston vahvuus, sillä se auttaa työntekijöitä hoitamaan annetut työtehtävät paremmin.
3.2 Heikkoudet

Kirjaston heikkoutena voidaan nähdä toiminnan byrokraattisuus ja se, että päätöksenteko on osittain poliittista. Tällöin muutosten tapahtuminen vie aikaa ja esimerkiksi uuden palvelun kehittäminen vaatii päätöksiä niin kirjaston johdossa kuin myös kunnan johdossa, jotta uuteen palveluun saadaan hyväksyntä ja rahoitus.
Lisäksi kirjaston rahoitus on riippuvaista kunnan ja talouden määrärahoista, ja niinpä kirjaston pitää sopeutua hallitseviin taloudellisiin oloihin. Tämä tekee myös markkinoinnista epävakaata, sillä se on kunnan määrärahojen varassa, ja tällöin markkinointia ei saada vakiinnutettua osaksi jokapäiväistä toimintaa. Toisaalta kirjastot voivat kuitenkin markkinointiosaamisen avulla perustella markkinoinnin oleellisuutta, ja saada näin määrärahat markkinointiin turvattua. 

Vaski-kirjastot, ja kirjastot yleensä, eivät toimi tarpeeksi asiakaslähtöisesti. Asiakaslähtöinen yritys kehittää palvelunsa asiakkaiden tarpeiden ajamana (Drummond 2008, 11). Kirjaston asiakkaat ovat kirjaston palveluiden parhaita asiantuntijoita, joten heidät pitää ottaa mukaan kehittämään kirjaston palveluita (Vivikka Monto 2011, 10). Vaski-kirjastot ovat ottaneet käyttöön asiakasraadit, jotka ovat hyvä työkalu kehittää kirjaston palveluita asiakaslähtöisemmiksi. Almgren ja Jokitalo (2011, 43) tuovat esiin, että kirjaston palveluiden suunnitteluun voivat osallistua myös paikalliset yhteistyökumppanit kirjaston henkilökunnan ja käyttäjien lisäksi.
Yhtenä heikkoutena voidaan nähdä kirjaston palveluiden laaja kohderyhmä, sillä tämä hankaloittaa markkinointiviestinnän suunnittelua. Tehokas markkinointiviestintä vaatii tarkan kohderyhmän, jotta se puhuttelee tätä kohderyhmää tehokkaasti (Kotler ym. 2008, 50). Kirjastolla on useita laajoja kohderyhmiä, ja niinpä se joutuu tarkkaan pohtimaan sitä, miten se saisi markkinointiviestinnästä huomiota herättävää ja kohderyhmää puhuttelevaa.

Koska Vaski-kirjastot laajenevat uusiin kuntiin, organisaation viestintää täytyy tehostaa. On tärkeä tehostaa sekä ulkoista että sisäistä viestintää: Uudet asiakkaat pitää saada käyttämään Vaski-kirjastokorttia ja näkemään, mitä lisäarvoa Vaski-kirjastot tuovat asiakkailleen. Toisaalta myös sisäistä viestintää pitää tehostaa, jotta Vaski-kirjastojen työntekijät tietävät tulevista tapahtumista eri Vaski-kirjastoissa, ja voivat näin mainostaa myös muiden kuin oman Vaski-kirjaston tulevia tapahtumia. Tehokkaan sisäisen viestinnän avulla voidaan myös motivoida ja sitouttaa henkilökuntaa uusiin suunnitelmiin ja niiden toteutukseen, sillä muutoksia tapahtuu nopealla tahdilla Vaski-kirjastojenkin toimintaympäristössä. 
3.3 Mahdollisuudet

Vaski-kirjastojen mahdollisuutena voidaan nähdä yhteisten verkkopalveluiden kehittäminen. Näin Vaski-kirjastojen erikokoisuus tasoittuu, ja myös pienillä kirjastoilla on samat palvelut käytössään. Esimerkiksi Ruskon kirjastonkäyttäjä voi tilata Ruskon kunnankirjastosta puuttuvan kirjan Turun Kaupunginkirjastosta Vaski-verkkokirjaston kautta, ja lisäksi hän voi Vaski-kirjastojen Facebook-sivuilta seurata tulevia tapahtumia eri Vaski-kunnissa. Internet tarjoaa siis useita mahdollisuuksia kehittää virtuaalista kirjastoa ja tuoda Vaski-kirjastot toisiaan lähelle fyysisestä välimatkasta huolimatta.

Vaski-kirjastot mahdollistavat palvelukonseptin kehittämisen käyttäjäryhmittäin, sillä yhdellä suurella kirjastolla on mahdollisuus kehittää palveluita eri käyttäjäryhmille, sillä resurssit ovat suuremmat. Palvelukonseptin kehittäminen voi tarkoittaa, että eri palveluista viestitään tehokkaammin eri kohderyhmille, tai erilaisia palveluista luodaan kullekin käyttäjäryhmälle sopiva kokonaisuus. Esimerkiksi maahanmuuttajille voidaan viestiä juuri heille sopivista kirjoista ja tapahtumista. Vaski-kirjastot voivat myös lisätä sivistyksellistä ja kulttuurillista tasa-arvoa ottamalla pienet kunnat mukaan tapahtumien järjestämiseen. Pienillä kunnilla ei välttämättä ole yksin varaa järjestää tapahtumia, mutta yhdessä muutaman muun Vaski-kunnan kanssa ne pystyvät järjestämään tapahtumia ja luomaan näkyvyyttä kirjastoistaan. 

Vaski-kirjastojen mahdollisuutena on myös toteuttaa yhä enemmän sektorirajat ylittävää yhteistyötä. Vaski-kirjastot tekevät jo nyt esimerkiksi opetus- ja kulttuuritoimen kanssa yhteistyötä, mutta yhteistyötä voidaan aina kehittää. Lisäksi yhteistyötä voidaan laajentaa myös yksityisiin tai kolmannen sektorin yrityksiin. Kirjasto tarjoaa esimerkiksi erinomaiset kokoustilat yrityksille, ja yritys voi tarjota kirjastolle omia tuotteitaan. Yhteistyötä voidaan lähteä kokeilemaan esimerkiksi pienten tapahtumien kautta.
Vaski-kirjastojen mahdollisuutena sekä haasteena voidaan nähdä muiden kuin kirjastoalan ammattilaisten rekrytointi töihin. Vaski- kirjastot tarvitsevat esimerkiksi IT- ja kaupallisen alan ammattilaisia töihin, jotta toimintaa voidaan kehittää yritysmäisemmäksi. Haasteena tässä voidaan nähdä kuitenkin se, että tällöin pitää olla valmis muuttamaan toimintatapoja, ja antaa uusille osaajille mahdollisuuksia muuttaa kirjaston toimintatapoja.
Kaiken kaikkiaan Vaski-kirjastot luovat yhdistyessään synergiaetuja, ja niiden on mahdollista kehittää kirjastoista yhä houkuttelevampia paikkoja lukea ja oleskella. Uusi brändi tarjoaa mahdollisuuksia virkistää ihmisten mielikuvaa nykyajan kirjastoista.
3.4 Uhat

Kirjaston uhkana voidaan nähdä muut ajanvietteet, jotka vievät käyttäjien vähäisen vapaa-ajan. Toisaalta ihmiset viettävät aikaansa myös yhä enemmän Internetissä ja tämän voidaan nähdä uhkaavan kirjastoa fyysisenä tilana, sillä kaikki tarvittava tieto löytyy Internetistä. Sähköinen aineisto voidaan nähdä kuitenkin Vaski-kirjastoille myös mahdollisuutena, sillä Vaski-kirjastot voivat tarjota kaikille asiakkailleen kattavan kokoelman aineistoa verkossa. 
Kirjaston uhkana voidaan nähdä aineiston digitoituminen eli se, että aineisto on yhä enemmän digitaalisessa muodossa. Esimerkiksi sähköisten e-kirjojen voidaan nähdä uhkaavan perinteisiä kirjoja. Toisaalta kuitenkin aina tulee olemaan ihmisiä, jotka haluavat lukea perinteisiä kirjoja, sillä lukunautinto on erilainen luettaessa sähköistä kirjaa verrattuna perinteisen kirjaan. Lukualustoissa voi olla useita kirjoja pienessä tilassa, mutta toisaalta näytöltä lukeminen väsyttää silmiä eikä lukualustaa voi ottaa huolettomasti mukaan uima-altaalle lomamatkalla. Toisaalta kuitenkin kirjastot lainaavat jo nyt digitaalisia lukualustoja asiakkailleen, jotta he pääsevät kokeilemaan niiden käyttöä, ja näin kirjastot voivat kääntää uhan mahdollisuudeksi ja mahdollistaa kirjojen lainaamisen digitaalisilla lukualustoilla. Vaski-kirjastot voisivat saada jonkun paikallisen yhteistyökumppanin kautta hankittua lukualustoja lisää ja tarjota paikalliselle yritykselle vastaavasti positiivista näkyvyyttä Varsinais-Suomessa.

Resurssien leikkaus voidaan nähdä myös kirjaston uhkana, sillä laman aikana monien julkisten palveluiden, kuten myös kirjastojen resursseja leikataan. Kirjaston on vaikea kehittää toimintaansa tai vakiinnuttaa markkinointia osaksi toimintaansa, jos sen resursseja leikataan. Niinpä sen pitää pystyä perustelemaan toimintansa tärkeys, jotta se saa pidettyä määrärahansa. 
Kirjaston uhkana voidaan nähdä harmaan tiedon katoaminen, kun kirjaston työntekijät jäävät eläkkeelle, ja heidän omistama tieto ei välttämättä siirry uusille työntekijöille. Toisaalta kuitenkin uudet työntekijät tuovat mukanaan uusia ja raikkaita ideoita kehittää kirjastoa nykyajan asiakastarpeita vastaavammaksi.
4 Strateginen markkinointisuunnitelma

Kotlerin ym. (2009, 360) mukaan markkinointistrategian olennainen tukipilari muodostuu segmentoinnista, kohdentamisesta ja positioinnista. Tässä luvussa pohditaan juuri näitä organisaation keskeisiä strategisia päätöksiä eli Vaski-kirjastojen tarjoomaa, asiakkaiden segmentointia ja kohderyhmän valintaa sekä tarjooman positiointia. 
4.1 Tavoitteet
Vaski-kirjastojen visiona on, että jokaisella kuntalaisella on käytössään Vaski-kirjastojen palvelut, ja kirjaston käyttäjät ovat mukana kehittämässä näitä palveluita. Lisäksi Vaski-kirjastot haluavat kannustaa kirjastohenkilökuntaa kehittymään työssään.
Vaski-kirjastojen tavoitteet voidaan jakaa lyhyen ja pitkän aikavälin tavoitteisiin. Lyhyen aikavälin tavoitteilla tarkoitetaan 1-2 vuoden sisälle asetettuja tavoitteita, ja pitkän aikavälin tavoitteilla 3-5 vuoden päähän asetettuja tavoitteita (Drummond ym. 2008, 143–144). Vaski-kirjastojen lyhyen aikavälin tavoitteena on kirjastojen näkyvyyden ja käytön lisääntyminen. Lisäksi he haluavat tehdä kirjaston viestinnästä molemminpuolista, eli he haluavat saada viestinnästä yhä vuorovaikutteisempaa ja saada kehitettyä palveluita yhdessä käyttäjien kanssa. Koska Vaski-kirjastot laajenevat moneen uuteen kuntaan, yhtenä tavoitteena on myös lisätä tietoisuutta Vaski-kirjastoista ja erottaa se myös muista kirjastoista. Pidemmän aikavälin tavoitteena on luoda Vaski- brändi, jonka asiakkaat tunnistavat ja osaavat yhdistää laadukkaisiin kirjastopalveluihin Turussa ja sen ympäristökunnissa.
Vaski-kirjastojen lyhyen aikavälin tavoitteena on asiakaspalvelun paraneminen ja asioinnin helpottaminen. Esimerkiksi yhtenäisen Vaski-verkkokirjaston avulla pyritään saavuttamaan tämä tavoite, sillä kirjoja voi varata Internetissä, tilata Vaski-kunnasta toiseen ja palauttaa toiseen kirjastoon veloituksetta. Vaski-verkkokirjaston avulla on myös mahdollista tarjota kaikille Vaski-kirjastojen asiakkaille samat palvelut. Tämä helpottaa etäämmällä kirjastosta asuvien asiakkaiden asiointia sekä luo kustannussäästöjä niin asiakkaille kuin myös Vaski-kirjastoille.

Vaski-kirjastojen lyhyen aikavälin tavoitteena on henkilökunnan osaamisen kehittäminen. Henkilökuntaa on tärkeä kouluttaa ja pyrkiä kehittämään, sillä kirjasto ja sen toimintaympäristö muuttuvat ja kehittyvät koko ajan. Vaski-kirjastojen tavoitteena on myös sisäisen viestinnän tehostaminen, sillä sen työntekijät saattavat olla fyysisesti hyvinkin etäällä toisistaan, mutta silti heidän pitäisi osata markkinoida tulevia tapahtumia eri Vaski-kirjastoissa. Tehokkaan sisäisen viestinnän avulla henkilökunta saadaan sitoutettua tuleviin muutoksiin ja markkinoimaan Vaski-kirjastoja myös asiakkailleen innokkaammin.

Vaski-kirjastojen yhtenä tavoitteena on vakiinnuttaa markkinointi osaksi kirjaston toimintaan. Se tarkoittaa, että markkinointi on osa jokapäiväistä liiketoimintaan ja se nähdään enemmän kuin pelkkänä viestintänä. Vaski-kirjastojen pitää huomioida tämä myös henkilösuunnittelussa eli esimerkiksi palkkaamalla markkinoinnin ja viestinnän ammattilaisia töihin.  Lisäksi tarvitaan markkinointikoulutusta ja pitää pohtia, mitkä markkinointipalvelut ostetaan ja mitkä tehdään itse. Vaski-kirjastot luovat synergiaetuja myös markkinoinnissa ja näin ne voivat saada yhdessä luotua näkyviäkin markkinointikampanjoita, joihin yksittäisillä kirjastoilla ei olisi muuten varaa. Markkinoinnin vakiinnuttaminen voidaan nähdä sekä lyhyen että pitkän aikavälin tavoitteena, sillä vuodessa tai kahdessa ei voida täysin muuttaa Vaski-kirjastojen toimintatapoja tai henkilöstöpolitiikka. Vaski-kirjastot voivat kuitenkin pidemmällä aikavälillä pyrkiä kehittämään organisaatiotaan markkinointiorientoituneemmaksi ja markkinointiajattelua yhä enemmän liiketoiminnassaan hyödyntäväksi.
Vaski-kirjastojen pidemmän aikavälin tavoitteet liittyvät yleisten kirjastojen neuvoston strategiaan, jossa seuraavan viiden vuoden strategisiksi päämääriksi mainitaan seuraavat kolme tekijää: Kirjasto inspiroi, joka tarkoittaa, että kirjaston fyysiset ja virtuaaliset tilat ovat virikkeellisiä, kirjasto on täynnä tapahtumia, ja ihmiset kohtaavat kirjastoissa. Vaski-kirjastojen tulisi siis erityisesti kiinnittää huomiota kirjastojen fyysisiin tiloihin niin, että ne olisivat ihmisten kohtaamispaikka eivätkä vain kokoelmavarasto. Kirjaston myös yllättää asiakkaansa, ja tällä tarkoitetaan, että eri kohderyhmille tuotetaan erilaisia palveluita, kirjasto mahdollistaa asiakkaiden oman sisällöntuotannon ja kirjasto auttaa löytämään laatusisällöt uusista medioista. Vaski-kirjastojen pitää siis ottaa asiakkaat entistä enemmän mukaan kehittämään kirjastojen palveluita eli toimintaa kehitetään yhdessä asiakkaiden kanssa ja toisaalta asiakkailla on mahdollisuus myös omaan sisällöntuotantoon. Lisäksi kirjasto opastaa uuden media käyttämisessä ja kannustaa asiakkaita toimimaan verkossa vuovaikutteisesti ja jakamaan hyviä kehitysideoitaan. Kolmantena päämääränä mainitaan, että kirjasto antaa voimia. Sillä tarkoitetaan, että kirjasto tuo positiivista sisältöä elämään, se ennaltaehkäisee ongelmia ja kirjasto on aktiivinen ja haluttu yhteistyökumppani. Kirjasto ehkäisee ongelmia esimerkiksi tarjoamalla nuorille mediakasvatusta yhteisten ideoiden pohjalta. Lisäksi kirjasto lähtee aktiivisesti etsimään uudenlaisia kumppanuuksia sen lähiympäristöstä ja esimerkiksi kolmannelta sektorilta.(Yleisten kirjastojen neuvoston strategia 2011, 14–15.) 
4.2 Tarjooma

Vaski-kirjastojen tarjooma on laaja, sillä kirjastolla on velvollisuus tarjota laissa määrättyjä palveluita. Näin kirjaston on myös vaikeampaa muuttaa tarjoomaansa vastaamaan asiakkaiden tarpeita ja haluja kuin yksityisten yritysten. Toisaalta kuitenkin Vaski-kirjastot voivat muuttaa muita markkinointielementtien osia, kuten tarjoomasta viestimistä, ja se voi vastata hyvinkin asiakkaiden tarpeita ja vaatimuksia (Kotler 1991, 28). Lisäksi Vaski-kirjastot voivat tehdä asiakkaistaan markkinointitutkimusta, ja sen avulla kehittää tarjoomaansa, ja pohtia kannattamattomien palveluiden poisjättämistä ja vastaavasti uusien asiakkaiden toivomien palveluiden kehittämistä.
Vaski-kirjastoiden tuotteet ovat pääosin palveluita. Palveluilla on piirteitä, jotka tekevät niiden markkinoinnista haastavaa. Palveluiden piirteitä ovat aineettomuus, erottamattomuus, samanlaisuus ja katoavaisuus. Aineettomuus tekee palveluiden kokeilemisesta ja arvioinnista hankalaa, ja erottamattomuus tarkoittaa, ettei palvelun tuottamista voi erottaa palvelun kuluttamisesta. Samanlaisuus tarkoittaa sitä, että palveluiden samanlaista laatua on vaikea varmistaa palvelutilanteesta toiseen. Katovaisuus tarkoittaa, että palveluita on vaikea varastoida esimerkiksi kysynnän vaihdellessa. (Bultler & Collins 1995, 86.) Niinpä esimerkiksi onnistunutta asiakaspalvelutilannetta ei voida kopioida tilanteesta toiseen, ja Vaski-kirjastojen pitää näin saada myös työntekijät ymmärtämään, että yksittäinen palvelutilanne voi luoda joko hyvän tai huonon kuva koko Vaski-kirjastoiden palveluista.
Palvelusta pitää tuoda esiin sen konkreettiset osat, jotta voidaan määritellä, ovatko palvelun konkreettiset vai aineettomat ominaisuudet hallitsevassa roolissa. Mitä enemmän palvelussa on aineettomia ominaisuuksia, sitä enemmän on tarpeellista antaa konkreettisia vihjeitä asiakkaalle palvelun piirteistä ja laadusta. (Lovelock & Wirtz 2004, 98–99.) Vaski-kirjastot voivat luoda tuotteistamisen avulla luoda tuotteita, jotka viestivät Vaski-kirjastoista, sekä markkinointiviestinnän avulla tehdä palveluista yhä käsinkosketeltavampia.
4.3 Asiakkaiden segmentointi ja kohderyhmän valinta
Segmentoinnilla tarkoitetaan laajemman asiakaskunnan jakamista valittujen kriteerien, esimerkiksi osaamisen tai iän, mukaan pienempiin asiakasryhmiin, joita varten voidaan kehittää omia markkinointistrategioita tehostaakseen organisaation markkinointia. Kohdentamisen avulla organisaatio valitsee kohderyhmät, jotka se haluaa tavoittaa ja kehittää niille markkinointiohjelmat. (Tikkanen 2007, 174.) Markkinointiajattelun mukaan organisaatio ei voi toimia markkinointiorientoituneesti ilman, että se aktiivisesti segmentoi asiakkaansa ja valitsee näistä asiakkaista kohderyhmänsä. Kaikkien markkinointiaktiviteettien, kuten segmentoinnin, pitää perustua markkinointitutkimukseen asiakkaista. (Doherty, Saker & Smith 1998, 152, 155.) Niinpä Vaski-kirjastojenkin pitää tehdä markkinointitutkimusta asiakkaistaan, jotta he voivat valita relevantit kohderyhmät ja muunnella tarjoomansa eri Vaski-kirjastoissa erilaisen asiakaskunnan mukaan.

Kirjastot segmentoivat asiakkaita, mutta he eivät segmentoi asiakkaita ostokyvyn perusteella vaan yhteisössä oikeasti oleville asiakassegmenteille. Kirjastojen segmentoinnissa on tarkoituksena huomioida myös marginaaliset ja heikommat kohderyhmät.  (Almgren & Jokitalo 2010, 122.) Seuraavaksi esitellään Vaski-kirjastoille tärkeitä kohderyhmiä. Kohderyhmät voivat vaihdella eri Vaski-kirjastoissa, mutta muutaman teoksen (Almgren & Jokitalo 2011, YKN 2011) sekä myös Vaski-kirjastojen markkinointiryhmän mukaan kyseiset kohderyhmät ovat jääneet vähemmälle huomiolle kirjastoissa. 
4.3.1 Nuoret, erityisesti miehet

Nuorilla tarkoitetaan tässä 11–16 -vuotiaita nuoria, vaikka ryhmään voi kuulua myös hieman vanhempiakin nuoria. Nuorten houkuttelu kirjastoon on tärkeää, sillä nuorten vapaa-ajasta käydään ennennäkemätöntä taistoa (Almgren & Jokitalo 2010, 137). Monet nuoret ovat käyttäneet tietokonetta ja Internetiä pienestä pitäen, ja Vaski-kirjastojen pitää pyrkiä kehittämään nuoria kiinnostavia sisältöjä Internetissä ja sosiaalisessa mediassa. Toisaalta nuoret kuitenkin lukevat lehtiä ja kirjoja, ja Vaski-kirjastoilla on fyysisestikin paljon tarjottavaa nuorille, kuten lainattavia lehtiä ja kirjoja sekä elokuva-iltoja, lautapelikerhoja ja lukupiirejä. Lisäksi Vaski-kirjastot voivat yhdessä nuorten kanssa lähteä kehittelemään uusia ideoita siitä, mitä kirjasto voi nuorille tarjota. Kirjastot voisivat tarjota nuorille vaikkapa yökirjaston, järjestää pelkokertoimen tyylisen kilpailun tai kisastudion jääkiekon MM-kisojen aikaan (Almgren & Jokitalo 2010, 137–144).
Nuorten miesten houkuttelu kirjastoon on tärkeää, sillä teini-iässä he lopettavat yleensä kirjastossa käymisen eivätkä enää sen jälkeen palaa sinne. Kirjastolla ei ole myöskään yhtä paljon miehille kuin naisille suunnattua ohjelmaa (Almgren & Jokitalo 2010, 161). Monet nuoret miehet pelaavat paljon tietokoneilla ja muilla pelikonsoleilla, ja Vaski-kirjastojen pitää tarjota riittävästi lainattavia konsolipelejä ja toisaalta myös tiloja, missä konsolipelejä voidaan kirjastossa pelata. Nuoria sekä myös hieman vanhempia miehiä voidaan saada lisää kirjaston käyttäjiksi myös esimerkiksi ottamalla Hollannista mallia ja luomalla miesten huone tai osasto: siellä on tarjolla vain miehiä kiinnostavia kirjoja ja ne on jaoteltu esimerkiksi selkeästi aihealueittain, jotta ne on helppo löytää. Näin yhä useampia miehiä saadaan innostettua kirjaston asiakkaiksi. (www.dok.info)
4.3.2 Aktiiviseniorit

Aktiiviseniorit tarkoittavat 60–75-vuotiasta väestöä, jotka ovat hyvässä kunnossa ja elävät itsenäistä ja aktiivista elämää. Väestön keski-iän noustessa aktiivisenioreiden määrä tulee nousemaan voimakkaasti. Heillä on myös käytössään paljon vapaa-aikaa ja varallisuutta, joten heitä voidaan pitää yhtenä tärkeänä kohderyhmänä. Aktiiviseniorit voivat tulla myös lasten lastensa kanssa kirjastoon, kun he ensin itse alkavat käyttämään sen palveluita. Vaski-kirjastojen pitää huomioida aktiiviseniorit luomalla heille monenlaista ohjelmaa: Kahvikupposen äärellä voidaan keskustella luetuista kirjoista, voidaan tehdä retki ympäristökunnan kirjastoon tai vaikkapa harjoitella Internetin käyttöä yhdessä.
4.3.3  Vanhukset 75+

Vanhukset 75+ tarkoittaa yli 75-vuotiasta väestöä sekä muita vanhuksia, joiden toimintakyky on alentunut. Väestön keski-ikä tulee nousemaan lähivuosina ja sen myötä vanhusten määrä lisääntyy voimakkaasti, ja näin he ovat yksi tärkeä Vaski- kirjastojen kohderyhmä. Vaski-kirjastot voivat tehdä yhteistyötä muiden hyvinvointipalveluiden kanssa ja näin voidaan tukea vanhusten kotona asumista ja toisaalta myös parantaa vanhusten elämänlatua vanhainkodissa. Tätä kohderyhmää varten Vaski-kirjastojen pitää huolehtia, että liikkuminen kirjastotiloissa on helppoa, siellä on riittävästi levähdyspaikkoja ja toisaalta myös kehittää kotipalvelua, jotta mahdollisimman moni voi käyttää kirjaston palveluita.(YKN 2011, 11.) Hakeutuva kirjasto tukee vanhusten asiointia kirjastossa.
4.3.4 Maahanmuuttajat
Maahanmuuttajia voidaan pitää tärkeänä kohderyhmänä, sillä heidän määrä lisääntyy koko ajan ja he ovat kiinnostuneita kirjaston palveluista. Heillä ei välttämättä ole varaa tietokoneeseen eivätkä he osaa suomen kieltä, mutta kirjastossa he voivat saada opastusta tietokoneen käyttöön ja muihin askarruttaviin asioihin omalla äidinkielellään, ja näin he sopeutuvat uuteen kulttuuriin nopeammin. Kirjastossa maahanmuuttajat voivat tutustua uusiin ihmisiin. Uuteen kulttuuriin sopeutuminen ja kielen oppiminen on tärkeää, sillä tällöin maahanmuuttajat voivat työllistyä nopeammin ja kokea olevansa osa yhteiskuntaa. Vaski-kirjastojen pitää maahanmuuttajia tavoitelleessaan kehittää vieraskielistä ohjelmaa ja teemapäiviä, sekä huomioida, että heillä on kielitaitoista henkilökuntaa asiakaspalvelussa, jotka voivat auttaa heitä.
Edellä esitettyjen kohderyhmien painotus vaihtelee Vaski-kirjastoittain, ja niinpä esimerkiksi maahanmuuttajien huomiointi on tärkeämpää Turun kaupunginkirjastossa kuin Kustavin kirjastossa, jonka kannattaa keskittyä kohdentamaan tarjoomaansa esimerkiksi kesäasukkaille Kustavissa. Vaski-kirjastoille voitaisiin luokitella monta muutakin kohderyhmää ja näiden painotus vaihtelee eri aikoina. Esimerkiksi laskusuhdanteen aikana työttömäksi jääneet ihmiset kiinnostuvat kirjaston palveluista, sillä kirjasto voi opastaa ja auttaa työnhaussa. Toisaalta noususuhdanteen aikana voidaan huomioida kiireiset työssäkäyvät ihmiset, jotka eivät ehdi poiketa kirjastoon. Tällöin kirjaston pitää hakeutua työpaikoille, jolloin ihmisten on helppo lainata kirjoja, ja tämä muistuttaa ihmisiä kirjaston palveluista. Niinpä jokaisen Vaski-kirjaston pitää miettiä relevantteja kohderyhmiään eri aikoina, ja pyrkiä luomaan tarjooma ja viestimään siitä kohderyhmää vetoavalla tavalla.
4.4 Tarjooman postiointi 
Positioinnilla tarkoitetaan yrityksen tarjooman suunnittelua niin, että sen tuotteet erottuvat kilpailevista tuotteista kohdeyleisön mielessä. Positioinnilla yritetään vaikuttaa siihen, miltä tarjooma näyttää asiakkaan näkökulmasta. Positioinnista on tullut yhä merkittävämpää myös voittoa tavoittelemattomille organisaatioille, kun niiden toimintaympäristö on tullut kilpailullisemmaksi ja haastavammaksi 2000-luvulla. (Kotler ym. 2009, 361).

Vaski-kirjastojen pitää miettiä seuraavia asioita kun he positioivat tuotteitaan: Tuotteen ominaispiirteiden pitää herättää luottamus asiakkaassa (Drummond ym. 2008, 190). Esimerkiksi Vaski-kirjastojen vuokratessa kirjaston kokoustiloja yhteistyöyrityksille kirjaston sitoutumattomuus ja puolueettomuus herättäisi asiakkaan luottamuksen hyvästä kokouspaikasta.  Tuotteen pitää tarjota asiakkaalle etuja, joita kilpailijat eivät tarjoa (Drummond ym. 2008, 190). Vaski-kirjastot tarjoavat maksutonta lukemista kaikille, ja niinpä Vaski-kirjastot voisivat käyttää hyväkseen tätä kilpailuetua viestiessään esimerkiksi matkalukemisesta kesälomalaisille. Positioinnin pitää olla myös jatkuvaa, jotta se auttaa erottamaan organisaation tuotteet kilpailevista tuotteista asiakkaiden mielessä (Drummond ym. 2008, 190).  Niinpä markkinointitoimenpiteiden pitää olla suunnitelmallisia ja jatkuvia. Vaski-kirjastojen kannattaa jatkaa hyväksi havaittuja tapahtumia ja luoda suunnitelma näistä aktiviteeteista koko vuodelle. Positiointiväitteen pitää selkeästi erottaa tuote kohderyhmän mielessä (Drummond ym. 2008, 190). Niinpä tuotteet kannattavat positioida erikseen kullekin kohderyhmälle ja luoda viestintää, joka herättää kohdeyleisön mielenkiinnon. Esimerkiksi keväällä yhtenä teemana olisivat kesähäät ja kohderyhmänä kesällä naimisiin menevät ihmiset. Jossakin Vaski-kirjastossa olisi osasto, jossa olisi tarjolla erilaisia kirjoja häiden koristeluun, tarjontaan ja valmisteluun liittyen. Lisäksi Facebookiin voitaisiin luoda Häähuone-sivu, josta voisi saada lisävinkkejä häiden järjestelyyn. Kyseinen tarjooma positioisi kirjastoa uuden kohderyhmän silmin, ja muistuttaisi, kuinka laajasti kirjastolla on erilaisia palveluita tarjolla. Teema myös erottaisi kirjaston muista tarjoajista, sillä kirjoja olisi tarjolla runsaasti ja niitä olisi mahdollisuus katsella ja lainata maksutta. Tämä luo asiakkaalle etuja, sillä hääkirjoihin ei mene ylimääräistä rahaa muiden häävalmistelujen lisäksi, ja toisaalta kirjoja tarvitaan vain lyhyt aika, joten ne eivät jää käyttämättömänä hyllyyn lojumaan, vaan ne voi palauttaa takaisin kirjastoon häiden jälkeen.
Vaski-kirjastojen kannattaa pohtia näitä neljää tekijää positioidessaan uusia ja olemassa olevia tuotteita ja palveluita, sillä tällöin se pystyy yhdistämään sen osaamisen ja kilpailuvaltit, ja näin luomaan erottuvan tarjooman markkinoilla.

5 Taktinen markkinointisuunnitelma

Taktinen markkinointisuunnitelma kertoo sen, että millä keinoin asetetut tavoitteet ja valitut kohderyhmät saavutetaan. Jokaisessa alla olevassa kappaleessa on esitetty kehitysehdotuksia siitä, miten Vaski-kirjastot voivat kehittää toimintaansa. Muutoksien ei välttämättä tarvitse olla suuria tai vaatia merkittäviä rahallisia ponnistuksia, sillä jo pienetkin muutokset edesauttavat Vaski-kirjastoja saavuttamaan tavoitteensa.
5.1 Ideoita tuotetarjoomaan
Vaski-kirjastoilla on jo nyt laaja tarjooma erilaisia tuotteita ja palveluita, mutta tuotetarjoomaa voidaan aina kehittää. Kehitettävien tuotteiden ja palveluiden on tärkeä olla sellaisia, jotka auttavat Vaski-kirjastoja saavuttamaan tavoitteensa. Vaski-kirjastojen on hyvä myös miettiä sitä, että millaisia uusia palveluita voitaisiin kehittää yhteistyössä yrityksien kanssa.
Vaski-kirjastojen asiakasraadit ovat hyvä esimerkki siitä, miten kirjaston tarjoomaa voidaan kehittää asiakaslähtöisemmäksi, ja se tukee Vaski-kirjastojen tavoitetta kehittää viestinnästään yhä molemminpuolisempaa. Asiakasraatien avulla saada tietoa siitä, millaisia palveluita asiakkaat haluaisivat kirjastoon tai mistä palveluista he jo nyt pitävät. Asiakasraateja on ollut jo Turun Kaupungin pääkirjastossa nuorten osastolla, ja keväällä 2012 niitä on tarkoitus laajentaa myös muihin kuntiin. Asiakasraateja voitaisiin edelleen kehittää ja laajentaa koskemaan uusia kohderyhmiä. 
Vaski-kirjastojen tuotteet ovat pääosin palveluita, joten konkreettiset tuotteet auttavat asiakasta tekemään kirjaston palveluista käsinkosketeltavampia. Vaski-kirjastojen täytyy kuitenkin tarkkaan pohtia sitä, että mitkä tuotteet viestivät parhaiten Vaski-brändiä, ovat hyödyllisempiä Vaski-kirjastojen asiakkaille ja luovat voittoa Vaski-kirjastoille. Esimerkiksi mustat metalliset kirjantuet, jossa on Vaski-kirjailijan kuva, ovat tyylikäs ja käyttökelpoinen lahja ystävälle. Nämä mustat kirjantuet pitää kuitenkin pakata sellaisiin pakkauksiin, jotka viestivät Vaski-brändiä, sillä Vaski-brändi ei tule suoraan esille itse tuotteesta. Monet museot ja kirjastot ulkomailla ovat tuotteistaneet tarjoomaansa, ja saavat näistä tuotteista voittoa, kun asiakkaat ja turistit ostavat kirjastojen tuotteita lahjoiksi ja muistoesineiksi. Myös Vaski-kirjastot voivat tuotteistamisen avulla viestiä tehokkaasti Vaski-brändiään ja aikaansaada voittoa.
Vaski-kirjastot voivat myös tarjota edullisia digitointipalveluita asiakkailleen. Tällöin vanhat kirjat, asiakirjat tai taideteokset muutetaan digitaaliseen muotoon ja ne säilyvät käyttökelpoisina pidempään. Kirjaston musiikkiosasto voi muuntaa myös vanhojen vhs-kasettien sisällöt dvd-levyille tai siirtää vinyylilevyjen ja musiikkikasettien sisällön cd-levylle. Näin asiakas saa samalla asioitua kirjastossa ja muutettua vanhat nauhat digitaaliseen muotoon.
Vaski-kirjastoissa voitaisiin suosittelun avulla helpottaa asiakkaan työtä löytää mieleistä lukemista. Asiakkaat uskovat mielellään kavereiden tai muiden ihmisten suositteluja tuotteista ja palveluista, ja niinpä ”Tänään palautettu” -kirjojen hylly voitaisiin siirtää lainauspisteen luo, jolloin kiireinenkin asiakas löytää helposti hyvää lukemista. Lisäksi lainauspisteen lähelle voitaisiin sijoittaa kirjojen poistokori, jossa myytäisiin halvalla poistuvia kirjoja, tai ne olisivat tarjolla maksutta, jos kyseiset kirjat ovat muuten menossa roskikseen.

Vaski-kirjastoissa voisi olla elektroninen telkkari, joka kertoisi ajankohtaisista tapahtumista kirjastossa ja kaupungilla tai antaisi asiakkaille ideoita siitä, mitä kaikkea kirjastossa voikaan tehdä. Telkkarissa voisi pyöriä myös video Vaski-kirjastoista, sarjakuvia, tietoa teemapäivistä tai esimerkiksi Runebergin päivänä voisi olla tietoisku Runebergistä.  Sähköinen ja liikkuva kuva kiinnostaa julistetta enemmän, joten tällainen telkkari kiinnostaisi varmasti monenikäistä asiakaskuntaa, ja samalla se jakaisi hyödyllistä tietoa asiakkaille ja markkinoisi Vaski-kirjastoja. Itse näin samanlaisen telkkarin Kirjasto10:ssä Helsingissä ja siinä pyöri silloin sarjakuva. Ainakin omalla kohdalla mielenkiinto heräsi mennä lainaamaan lisää noita sarjakuvia, kun olin ensin nähnyt niitä kirjaston telkkarissa. 
Toinen vähän samanlainen idea elektronisen telkkarin kanssa on kulttuurisen opastaja. Ihmiset ovat perinteisesti tottuneet hakemaan tietoa kirjastosta, ja kulttuurinen opastaja tarjoaisi asiakkaille kartan kaupungista, tietoa kaupungin nähtävyyksistä ja kulttuuritapahtumista. Näin Vaski-kirjastot voisivat myös tiivistää yhteistyötä kulttuuritoimen kanssa. Näin tällaisen elektronisen telkkarin Kirjasto10:ssä Helsingissä, ja se palveli niin turisteja kuin myös paikallisia ihmisiä, jotka miettivät, että mitä tekisivät tänään. Kulttuurisessa opastajassa oli mahdollisuus vaihtaa kieli englantiin ja ruotsiin, joten se palveli laajaa asiakaskuntaa.
Kirjastot voisivat lainata Suomen Punaisen Ristin ystäväkassi-ideaa, jossa ”kirjaston ystävät” veisivät kirjastokasseja sovituille ihmisille. Ystäväpalveluun voisivat vapaaehtoiset ihmiset hakeutua, ja he veisivät sovituille henkilöille kirjakassin esimerkiksi kuukausittain. Tällainen palvelu kehittää hakeutuvan kirjaston ideaa, ja vie kirjaston palvelut sellaisten henkilöiden ulottuville, jotka eivät itse pääse tulemaan kirjastoon.
Vaski-kirjastot voisivat kehittää palvelutuotteita, kuten keväällä järjestettävän pienen kirjastokierroksen, jossa esitellään kevään kirjat. Pieni kirjastokierros olisi konsepti, josta räätälöidään jokaiselle asiakkaalle henkilökohtainen palvelu, mutta siinä olisi valmiina peruspalvelu, johon vain lisättäisiin eri palveluelementtejä asiakkaan vaatimusten mukaan. Tällainen valmiiksi suunniteltu palvelutuote hyödyttää sekä asiakasta että Vaski-kirjastoja: Palvelu tuntuu asiakkaasta henkilökohtaiselta, sillä palvelussa on ne elementit, jotka asiakas haluaa. Esimerkiksi koululaisille esiteltäisiin nuorten osasto ja nuorille tarkoitetut tilat, ja kerrottaisiin heitä kiinnostavista tapahtumista ja kirjauutuuksista, kun taas esimerkiksi maahanmuuttajille kerrottaisiin Vaski-kirjastoista yleensä, mahdollisuudesta hommata kirjastokortti ja löytää sopivaa luettavaa, ja siitä, mitä kirjastossa tapahtuu. Opastus olisi englanniksi tai mahdollisesti heidän äidinkielellään. Tällainen palvelutuote hyödyttäisi myös kirjastoa, sillä peruspalvelu olisi valmiina, ja siihen olisi helppo lisätä muutamia elementtejä, jolloin palvelu saadaan asiakkaasta tuntumaan henkilökohtaiselta.
Vaski-kirjastot voisivat kehittää lukudiplomeitaan ja lukupassejaan yhä useammalle kohderyhmälle. Lukudiplomeita on jo nyt lapsille ja nuorille, mutta niitä voitaisiin kehittää myös aikuisille. Esimerkiksi Valkeakoskella on luotu sarjakuva-lukudiplomi aikuisille, ja se on saanut aikuiset innostumaan sarjakuvien lukemisesta (Rauhaniemi 2011, A10). Lukudiplomeja voitaisiin kehittää myös maahanmuuttajille. Ne auttaisivat maahanmuuttajia oppimaan suomen kielen ja löytämään itselleen sopivaa lukemista, sillä lukudiplomeihin olisi valittu kirjavalikoima valmiiksi. Lisäksi lukudiplomeissa voisi olla eri vaikeustasoja, ja tämä rohkaisisi maahanmuuttajia kehittämään kielitaitoaan. Myös monikulttuurista lukupassia voitaisiin edelleen kehittää. Turussa oli kesällä 2011 lapsille tarkoitettu monikulttuurinen lukupassi ”Maailman ympäri lukemalla”, ja tätä ideaa voitaisiin edelleen kehittää. Monikulttuurisia lukupasseja voitaisiin kehittää myös nuorille ja vanhuksille, sillä näin he voisivat innostua lukemaan kirjoja, jotka kertovat vieraista maista. Tällainen lukupassi voitaisiin toteuttaa esimerkiksi Vaski-kirjastojen kansainvälisillä viikoilla, jolloin tietoa lukupassiin löytyisi myös kirjastosta, ja näin asiakkaat vierailisivat myös kirjastoissa.
Kirjastot voisivat kehittää hakeutuvan kirjaston palveluita mahdollistamalla kirjojen lainauksen myös kirjaston ulkopuolella. Kirjoja voitaisiin lainata esimerkiksi juna-asemalta tai ne voitaisiin kantaa suoraan kotiin käyttämällä postimyynti-ideaa. Ihmiset ovat nykyisin valmiita maksamaan siitä, että saavat tuotteen helposti ja vaivattomasti kotiovelleen. Tällaisten palveluiden kehittämistä pitää asiakastutkimuksen avulla kartoittaa, mutta ainakin ne voisivat olla tulevaisuuden ideoita kehittää kirjasto-palveluita.
5.2 Yritysyhteistyö
Vaski-kirjastot voisivat kehittää yhteistyötään edelleen niin julkisten, yksityisten kuin myös kolmannen sektorin yritysten kanssa. Almgren ja Jokitalo (2010, 60) tuovat esille, että kirjasto oli monessa julkisen sektorin kanssa tehdyssä projektissa haluttu yhteistyökumppani. Kirjasto on kaikkien yhteinen palvelu, se toivottaa tervetulleeksi jokaisen yhteisönsä jäsenen, tarjoaa monipuolisia palveluita, ja on puolueeton kokoontumisten ja kokouksien paikka. (Almgren & Jokitalo 2010, 60.) Nämä asiat on hyvä tuoda esille, kun lähdetään rakentamaan yhteistyötä uusien julkisten ja yksityisten yritysten kanssa.
Kirjasto tarjoaa avoimen paikan keskustella yleisistä asioista puolueettomasti, ja tätä näkökulmaa voitaisiin hyödyntää entistä enemmän. Vaski-kirjastot voivat tarjota ulkopuolisille esiintyjille paikan kertoa yleishyödyllisistä asioista kuulijoilleen. Esimerkiksi Arizonan kirjasto tarjoaa lapsiperheille tilaisuuksia keskustella terveydenhuollon asiantuntijoiden kanssa.  Tilaisuudessa lasten vanhemmat voivat keskustella mieltä askarruttavista asioista lastenlääkäreiden, puheterapeuttien, sosiaalityöntekijöiden ja ravitsemusasiantuntijoiden kanssa. Vanhempien saattaa olla helpompi lähestyä asiantuntijaa kysymyksineen paikassa, joka on asiakassuhteen kannalta ei-kenenkään maata. Tilaisuus on tuonut hyötyä myös kirjastolle: se on saanut lisää uusia aikuisasiakkaita, lastenkasvatukseen ja perhe-elämän kysymyksiin liittyvää aineisto lainataan aiempaa enemmän, ja lapset tottuvat käymään kirjastossa pienestä asti. (Almgren & Jokitalo 2010, 62.) Myös Vaski-kirjastot voivat miettiä tällaisten tapahtumien järjestämistä esimerkiksi vanhuksille, jossa vanhukset voisivat jutella terveydenhuollon asiantuntijoiden kanssa tai nuorille, jossa voitaisiin kertoa huumeiden vaaroista.
Vaski-kirjastot voisivat kehittää yhteistyötään julkisen ja kolmannen sektorin kanssa, sillä molemmat toimijat ovat pääosin voittoa tavoittelemattomia organisaatioita, ja yhteistyöhankkeita voisi olla mahdollista kehittää. Yhtenä hyvänä esimerkkinä kirjastojen ja oikeusministeriön yhteistyöstä on äänestysmahdollisuuden tuominen kirjasto-autoihin. Keski-Suomessa Viitasaarella oli presidentinvaaleissa 2012 mahdollista äänestää kirjastoautossa, ja näin helpotettiin maaseudulla asuvien ihmisten mahdollisuutta äänestää, ja myös kirjasto sai positiivista julkisuutta (Siidorow 2012, 3). Esimerkkinä kolmannen sektorin kanssa tehtävästä yhteistyöstä voisi olla yhteistyö Punaisen Ristin kanssa. Kirjastossa voitaisiin järjestää verenluovutusmahdollisuus tai ensiapukoulutus. Punainen Risti olisi varmasti kiinnostunut tekemään yhteistyötä puolueettoman ja sitoutumattoman organisaation kanssa.

Kun mietitään yhteistyötä yksityisten yritysten kanssa, nousee esille kysymys siitä, mitä Vaski-kirjastot voivat tarjota yksityisille voittoa tavoitteleville yrityksille. Tällaisilla yhteistyöhankkeilla on varmasti paljon annettavaa molemmille osapuolille, kun yhteistyölle asetetaan yhdessä sovittu tavoite, jonka saavuttaminen hyödyttää molempia osapuolia. (Almgren & Jokitalo 2010, 67.) Vaski-kirjastot voivat tehdä yhteistyötä esimerkiksi kustantajien, sanomalehtien ja muun median kanssa (Almgren & Jokitalo 2010, 69). Vaski-kirjastot voivat kehittää yhteistyötä myös paikallisten yhteistyökumppaneiden kanssa. Vaski-kirjastot voivat vuokrata kokoustiloja Turun seudulla toimiville yrityksille tai ottaa paikallisen IT-alan yrityksen toteuttamaan verkkomarkkinointiaan. Esimerkiksi paikallinen IT-alan yritys saisi näin näkyvyyttä Turun alueelle, joka on heille tärkeä markkina-alue, ja vastaavasti Vaski-kirjastot lisäisivät tunnettuutta Turun alueella, saisivat tehoa verkkomarkkinointiinsa, ja lisäksi paikallinen yhteistyöyritys olisi varmasti mahdollista saada mukaan johonkin tapahtumaankin. Yleisesti ottaen Vaski-kirjastot voisivat hankkia tapahtumiinsa sopivia yhteistyökumppaneita, jotka antaisivat tapahtumaan tarvittavat välineet tai rahallista tukea, ja saisivat itse positiivista näkyvyyttä tapahtumassa. 

Yhteistyökumppaneita voi löytyä myös ennalta arvaamattomista paikoista, kuten esimerkki Ruotsin kirkon ja suklaavalmistaja Maraboun mainoskampanjasta kertoo. Kuva kyseistä mainoksesta löytyy liitteestä 1. Mainoksessa verrattiin kirkon tuomaa lohtua suklaan tuomaan lohtuun, ja todettiin, että monet ihmiset etsivät lohtua kulutuksesta, mutta on olemassa myös toinen vaihtoehto löytää lohtu, eli tulla kirkkoon. Mielestäni mainos yhdistää hauskalla ja uudella tavalla yksityisen yrityksen ja kirkon, ja tuo esiin, että yhteistyösuhteita voi löytyä arvaamattomistakin paikoista. Myös Vaski-kirjastot voisivat miettiä vastaavanlaisten yhteistyösuhteiden kehittämistä. 

Kaikkein tärkeintä on miettiä jokaisen yhteistyöhankkeen kohdalla, mitä Vaski-kirjastot voivat tarjota yritykselle, ja mitä kyseinen yritys voi tarjota Vaski-kirjastoille. Kun löydetään yhteistyöhanke, joka tyydyttää molempien osapuolien tavoitteita, saavutetaan parhaat tulokset, ja se luo myös pohjan yhteistyölle tulevaisuudessa.
5.3 Vaski-verkkokirjasto

Vaski-verkkokirjaston avulla Vaski-kirjastot kehittävät palveluitaan edelleen, sillä Vaski-kirjastot ovat nyt siellä missä asiakkaatkin viettävät paljon aikaa eli verkossa. Vaski-verkkokirjasto tuo kirjaston palvelut asiakkaan kädenulottuville lähes missä tahansa. Vaski-verkkokirjaston sivuista on kuitenkin luotava niin interaktiiviset, selkeät ja mielenkiintoiset, että asiakkaat viipyvät sivuilla ja käyttävät kirjaston palveluita. Sivujen interaktiivisuutta voidaan lisätä laittamalla suorat linkit jokaisen kunnan- ja kaupunginkirjaston sivulle, linkki Vaski-kirjaston Facebook-sivuille ja mahdollisesti yhteistyökumppanien sivuille, kuten kulttuuritoimen sivuille. Linkkien pitää löytyä helposti ja ne on hyvä olla selkeästi esillä Vaski-verkkokirjaston etusivulla. Interaktiivisuutta voidaan lisätä myös käyttäjäkyselyillä, ja lisäksi asiakkailla pitää olla mahdollisuus antaa palautetta ja kehitysehdotuksia kirjaston toiminnasta. Mielestäni ”palaute” -laatikon sijaan sivuilla voisi olla ”Kerro ideasi!”-laatikko, johon voi antaa sekä positiivista että negatiivista palautetta. ”Kerro ideasi!”-laatikko rohkaisisi asiakkaita antamaan kirjastolle kehitysehdotuksia palveluistaan, sillä ”Kerro ideasi!” tuo mieleen helpommin positiivisia ajatuksia kuin pelkkä ”palaute”, joka helposti yhdistetään negatiivisen palautteen antamiseen.
Vaski-verkkosivuille on hyvä asettaa selkeä suunnitelma ja tavoitteet, jotta sivuja voidaan kehittää ja niiden toimivuutta seurata. Verkkosivujen toimivuutta, ja esimeriksi interaktiivisuutta voidaan nykyisin seurata tarkastikin, ja verkkosivut ovat myös yksi kanava markkinoida palveluita, joten myös verkkosivujen tuloksellisuutta pitää mitata. Sivuilla on myös tärkeä olla vastuuhenkilö tai vastuu-henkilöitä, jotka pitävät huolen, että verkkosivuja kehitetään, niitä seurataan, ja että sivuilta löytyy mielenkiintoisia ja tuoreita päivityksiä. Vastuuhenkilön on hyvä olla kirjastossa työskentelevä viestinnän ammattilainen, jotta hän osaa kirjoittaa asiakkaita kiinnostavia päivityksiä ja toisaalta hän tietää sen, että mitä Vaski-verkkokirjaston sivuille voi päivittää. Lisäksi sivujen vastuuhenkilölle on tärkeä varata viikoittaista työaikaa sivujen päivitykseen, jotta hänellä on oman työnsä lomassa aikaa paneutua sivujen kehittämiseen.
Vaski-kirjastojen kannattaa myös luoda kaikille Vaski-kirjastoille yhdet yhteiset Facebook-sivut. Facebook-sivut vaativat Vaski-verkkokirjaston tapaan tuoreita päivityksiä mielenkiintoisista asioista viikoittain. Niinpä Vaski-kirjastojen on helpompi luoda yhdet, onnistuneet ja interaktiiviset sivut, kun yrittää pitää keskustelua yllä jokaisen kirjaston omilla sivuilla. Yhdet yhteiset sivut luovat myös kustannussäästöjä, sillä Facebook-sivuille voidaan valita vastuuhenkilö, joka hoitaa Facebook-sivut siihen varatulla työajalla, ja näin Facebook-päivityksiin ei mene muiden työaikaa. Lisäksi kun vastuuhenkilölle on varattu työaikaa sivujen päivittämiseen, varmistetaan, että sivuja päivitetään aktiivisesti ja säännöllisesti. Tietenkin kaikkien Vaski-kirjastojen työntekijät tai viestinnästä vastaavat lähettävät ideoita ja tietoa tulevista tapahtumista Facebook-vastuuhenkilölle, jotta Facebook-sivujen sisällöstä saadaan mahdollisimman monipuolinen. 
Facebook-sivujen on myös tarkoitus aktivoida käyttäjiä kommentoimaan ja keskustelemaan Vaski-kirjastojen palveluista. Jotta sivuista saadaan interaktiiviset, se vaatii paljon Vaski-kirjastojen Facebook-faneja, ja tällaisia fanimääriä yksittäisten Vaski-kirjastojen voi olla hankala saavuttaa. Niinpä Vaski-kirjastojen on helpompi saada luotua yhdet interaktiiviset sivut, joissa Vaski-kirjaston fanit viihtyvät. Lisäksi Vaski-kirjaston Facebook-sivut viestivät tehokkaasti Vaski-brändiä ja luovat tietoisuutta siitä. Jokaisen fanin seinällä näkyy, jos hän on vaikka osallistunut Vaski-kirjaston kilpailuun Facebookissa, ja tätä kautta tietoisuus Vaski-kirjastoista Facebookissa leviää myös kyseisen henkilön kavereille. 
Facebook-sivut eivät itsessään tuota lisäarvoa asiakkaille tai Vaski-kirjastoille vaan Vaski-kirjastojen pitää tietää, mitä he Facebookissa tekevät ja millä tavalla he luovat lisäarvoa Vaski-kirjastojen Facebook-faneille. Asiakkailla pitää olla jokin syy, miksi he liittyvät Vaski-kirjastojen faneiksi. Vaski-kirjastot voivat esimerkiksi järjestää Facebook-sivuilla kilpailuja, arpoa lippuja tuleviin tapahtumiin tai tiedottaa faneille saapuneista kirjauutuuksista. Facebookissa voidaan myös innostaa asiakkaita kertomaan heidän suosikkikirjoistaan tai äänestämään kuukauden kirjaa. Facebookiin voidaan myös linkittää videoita tulevista tapahtumista tai kertoa yleishyödyllisistä tutkimuksista. Kaikkein tärkeintä on, että mainosviesti on kirjoitettu hauskasti kohderyhmää puhuttelevalla tavalla, jotta asiakkaan mielenkiinto herää ja hän kommentoi tai tykkää päivityksestä ja jakaa sen myös ystävilleen.

Facebookissa viestinnän ei tarvitse siis olla yhtä virallista kuin Vaski-verkkokirjastossa, vaan siellä on tarkoitus viestiä asiakkaiden kanssa jutustelevalla tavalla. Niinpä on tärkeää miettiä sitä, että millaiset päivitykset saavat asiakkaat keskustelemaan ja kommentoimaan Vaski-kirjastojen Facebook-sivuilla, sillä vuorovaikutteisuus fanien kesken on yksi tärkeimpiä toimivien Facebook-sivujen tuntomerkkejä. Facebook-sivujen kehitystä ja juuri esimerkiksi vuorovaikutusta voidaan mitata Facebookin omien analysointityökalujen avulla, ja tämän tekeminen on tärkeää, sillä Facebook on yksi markkinointikanava, ja markkinoinnin onnistuneisuutta pitää aina mitata. Lisäksi Facebook-sivujen seuranta on tärkeää, sillä sieltä voidaan suoraan nähdä, mitkä päivitykset ovat lisänneet esimeriksi fanien vierailua sivuilla, ja tämän avulla voidaan kehittää Facebook- sivuja yhä edelleen.
5.4 Vaski -kirjastojen viestintä
Vaski-kirjastojen on tärkeä panostaa viestintäänsä juuri nyt, sillä Vaski-kirjastot laajenevat kahdeksaan uuteen kuntaan, ja näille asiakkaille Vaski-brändi on vielä täysin tuntematon. Uudet Vaski-kunnat tarvitsevat tietoa Vaski-kirjastoista aikaisemmin, jotta asiakkaiden tietoisuus Vaski-kirjastoista lisääntyy. Vaski-kirjastojen pitää viestiä Vaski-kirjastoista myös nykyisille Vaski-kunnille, sillä Vaski-brändi saattaa olla myös monille heille tuntematon. Lisäksi Vaski-kirjastot vaihtavat käyttöjärjestelmäänsä tänä vuonna, ja tästä on tärkeä viestiä kaikille asiakkaille. Vaski-kirjastoilla on käyttöjärjestelmän vaihdoksen yhteydessä myös mahdollista uudistaa asiakkaiden kuvaa nykyajan kirjastoista, ja niinpä viestintään on tältäkin kannalta tärkeä keskittyä juuri nyt.
Vaski-brändistä on tärkeä viestiä joka paikassa, jotta tietoisuus Vaski-kirjastoista leviää ja asiakkaat oppivat tietämään, mitä kaikkea Vaski-kirjastot tarjoavat. Vaski-brändi voi näkyä esimerkiksi esitteissä, kirjastokortissa, mainoksissa, kirjastotiloissa ja vaikkapa kirjastokuitissa. Mitä enemmän asiakkaat törmäävät Vaski-kirjastoihin eri medioissa, sen tietoisimmiksi he tulevat Vaski- brändistä. Tietoisuus brändistä luo pohjan kiinnostukselle ja myöhemmin toiminnalla (Kotler, Keller, Brady, Goodman & Hansen 2009, 694). Niinpä onnistuneen viestinnän jälkeen Vaski-kirjastojen asiakkaat valitsevat helpommin Vaski-kirjastojen tapahtumat ja palvelut vapaa-ajanvietteekseen sen sijaan, että he menisivät jonkin muun tarjoajan tapahtumaan.

Vaski-kirjastojen on tärkeä keskittyä viestimään asiakkaille Vaski-kirjastojen tuomia hyötyjä, jotta asiakkaat saadaan käyttämään Vaski-kirjastoja ja hankkimaan Vaski-kirjastokortti. Viestinnässä ei esimerkiksi riitä, että asiakkaille kerrotaan Vaski-kirjastojen yhdestä yhteisestä kirjastokortista, vaan asiakkaille pitää tuoda esiin se, että mitä hyötyä yksi yhteinen kirjastokortti asiakkaalle tuo. Tehokkaita tapoja viestiä Vaski-kirjastojen tuomista hyödyistä ovat esimerkiksi esite-lehtinen tai Vaski-verkkokirjastoissa lyhyt esittely siitä, mitä etuja Vaski-kirjastot tarjoavat asiakkaalle.
Vaski-kirjastot voisivat myös kehittää Vaski-lehtisen viestimään hyödyistä ja tuoreista uutisista asiakkaille. Vaski-lehtinen olisi ikään kuin Vaski-kirjastojen kanta-asiakaslehti. Siinä kerrottaisiin tuoreita uutisia Vaski-kirjastoista, tulevista tapahtumista ja uutuuksista kirjastoissa.  Vaski-lehtinen voisi tehdä myös yhteistyötä kulttuuritoimen kanssa, ja näin lehtisessä voisi olla myös menovinkkejä kulttuuritapahtumiin. Lisäksi Vaski-lehtisessä voisi olla tietoa yleishyödyllisistä tutkimuksista, kuten siitä miten lukeminen parantaa lasten keskittymiskykyä tai vähentää vanhusten dementiaa. Vaski-lehtisessä on tärkeä kertoa myös tällaista asiakkaita kiinnostavaa yleistietoa, sillä silloin asiakkaat eivät koe Vaski-lehtistä pelkäksi Vaski-kirjastojen mainoslehdeksi, vaan asiakkaat ajattelevat, että lehden on tarkoitus huolehtia ja tuoda hyödyllistä tietoa myös asiakkaan näkökulmasta.
Vaski-kirjastojen on tärkeä panostaa myös organisaation sisäiseen viestintään, sillä myös sen avulla markkinoidaan Vaski-kirjastoja. Niinpä Vaski-kirjastojen pitää panostaa sisäiseen viestintään, jotta jokainen työntekijä on tietoinen tulevista tapahtumista ja muutoksista eri Vaski-kirjastoissa. Tällöin työntekijöiden on myös helpompi markkinoida Vaski-kirjastojen tapahtumia, sillä he tietävät, mitä eri Vaski-kirjastoissa tapahtuu. Lisäksi asiakkaalle jää selkeä kuva yhtenäisistä Vaski-kirjastoista, jos kirjastojen työntekijät ovat tietoisia myös muiden Vaski-kirjastojen tapahtumista.
Myös Vaski-kirjastojen työntekijöiden yhtenäiset vaatteet viestivät Vaski-brändistä. Esimerkiksi Vaski-liivi, Vaski-avainnauha ja Vaski-väriset puuvillahanskat auttavat tunnistamaan työntekijän Vaski-kirjastoissa. Lisäksi työntekijöiden yhtenäiset vaatteet auttavat vanhuksia tunnistamaan Vaski-kirjastojen työntekijät, kun he vierailevat vanhusten kotona. Vaski-kirjastot voisivat kokeilla myös tiskittömän palvelun ideaa, jonka Sellon kirjaston johtaja Sunniva Drake on kehittänyt. Tiskittömässä palvelussa kirjaston työntekijät ovat asiakkaiden parissa eivätkä perinteisesti tiskin takana. Tämän on tarkoitus tehdä kirjaston työntekijöistä helpommin lähestyttäviä asiakaspalvelijoita, ja parantaa asiakkaiden saamaa palvelua. Yhteiset työvaatteet ja tiskitön palvelu luovat ideaa, että työntekijät ovat asiakkaan kanssa, ja näin asiakkaat uskaltavat kysyä apua kirjaston työntekijöiltä. Idea on ainakin Sellon kirjastossa saanut positiivisen vastaanoton.
5.5 Mainonta
Vaski-kirjastojen kannattaa tarkkaan pohtia sitä, että mitä medioita se käyttää ja millaisilla mainoksilla se parhaiten tavoittaa kohderyhmänsä. Vaski-kirjastojen kannattaa keskittyä muutamaan mediaan, sillä Vaski-kirjastoilla on rajattu markkinointibudjetti ja toisaalta tiettyihin medioihin keskittyminen tuo paremmin näkyvyyttä. Mielestäni Vaski-kirjastojen kannattaa keskittyä ulko- ja verkkomainontaan. 
Verkkomainonnan tehokkuutta voidaan perustella sillä, että verkkomainonta kasvaa koko ajan, sillä on alhaiset tuotantokulut, sitä voidaan tarkasti mitata ja mainoksiin voidaan liittää ääntä ja kuvaa. (www.msl.fi) Vaski-kirjastot voisivat näkyä verkossa esimerkiksi Vaski-kuntien ja -kaupunkien sivuilla, ja lisäksi Vaski-kirjastot voisivat päästä koulujen sivuille näkymään. Vaski-kirjastot voisivat mahdollisesti näkyä myös museoiden sivuilla, ja vastineeksi Vaski-verkkokirjastoiden sivuilla voisi olla linkki museoiden sivuille tai mainos heidän tapahtumastaan.
Ulkomainonnan tehokkuutta voidaan perustella seuraavilla asioilla: se tavoittaa suuren määrän ihmisiä kerralla, kontaktihinnat ovat perinteisiin massamedioihin verrattuna alhaisia, mainokset ovat näkyvissä ympäri vuorokauden ja kuluttajien suhtautuminen näihin mainoksiin on positiivista. (www.msl.fi) Ulkomainontaa voitaisiin toteuttaa esimerkiksi bussipysäkkien katoksissa, bussin istuimien takana tai maanteiden varsilla mainostauluissa. Bussipysäkillä voitaisiin mainostaa esimerkiksi seuraavasti: ”Kesälukemista juuri sinulle! Vaski-kirjastoista löytyy lukemista jokaisen makuun.” Julisteessa olisi kuva hellehattuisesta miehestä, joka lukee kirjaa riippumatossa loikoillen ja kesälomaa viettäen. Turusta Naantaliin menevällä tiellä voisi olla seuraava tienvarsimainos: ”Jäikö Vaski-kirjat palauttamatta Turun kaupunginkirjastoon? Ei haittaa, Vaski-kirjat voi palauttaa mihin tahansa Vaski-kirjastoon.” Kuvassa voisi olla perhe menossa kesämökille.
Vaski-kirjastot voisivat miettiä myös avain uudenlaisia paikkoja mainostaa: Vaski-kirjastojen esitteitä voisi olla jaossa sairaaloissa leikkauksesta kotituville ihmisille, joilla on todennäköisesti aikaa lukea sairasloman aikana, tai kirjastokuitin takana voisi lukea ”löydät meidät Facebookista”. Lisäksi voitaisiin kerätä torille vanhoja sohvia ja kirjastojen vapaa-ehtoiset lukisivat siinä kirjoja ja kertoisivat ohikulkijoille Vaski-kirjastoista ja siitä, missä kaikkialla Vaski-kirjastojen palveluita on tarjolla. Näin myös kehitettäisiin hakeutuvan ja hakevan kirjaston ideaa edelleen.
Vaski-kirjastot voisivat luoda myös imagoon sopivia mainoksia, jotka viestivät Vaski-brändiä asiakkaille. Imagoon liittyviä mainoksia voisivat olla esimerkiksi pinkit tai siniset puuvillahanskat, joita kirjaston työntekijät käyttävät työssään sekä näitä hanskoja voisivat myös asiakkaat ostaa itselleen. Turussa olevat design-liikkeet voisivat lähteä Vaski-kirjastojen kanssa yhteistyöhön valmistamalla näitä hanskoja luomupuuvillasta, ja näin he saisivat samalla näkyvyyttä yritykselleen. Tästä voitaisiin myös kuvata hauska ja lyhyt video verkkoon vaikkapa siitä, mitä kaikkea puuvillahanskoilla voi tehdä. Vaski-hanskoista voitaisiin luoda myös kuva, missä hanskat pitävät Vaski-lintua, ja tämä symboloisi kädenojennusta ja ystävällisyyttä asiakkaille. Myös esimerkiksi sateenvarjo, kangaskassi ja muovikassi voitaisiin luoda samalla Vaski-kuvituksella. Vaski-kirjastot voisivat kehittää myös kaupallisen mainoslauseen eli sloganin, joka viestii Vaski-kirjastojen imagoa ja sitä, mitä ne ovat. Se voisi olla esimerkiksi seuraava: ”Yksi kortti, mutta sitäkin enemmän sivistystä”.
Vaski-kirjastojen pitää suunnitella erilaiset mainokset eri kohderyhmille, kuten vanhuksille, nuorille ja miehille. Vanhuksille voidaan luoda mainoksia, jotka viestivät kirjaston perinteisistä palveluista, kotipalveluista ja yhteisöllisyydestä. Nuoriin vetoavat esimerkiksi pirteät ulkomainokset, jotka muistuttavat palveluista siellä, missä nuoret ovat eli verkossa ja toisaalta myös fyysisesti kirjastossa. Miehille luotujen mainosten pitää vedota enemmin järkeen kuin tunteeseen, ja heille voitaisiin mainostaa esimerkiksi näin: ”Korjausapu voi löytyä myös Vaski-kirjastoista”, ja sillä viitattaisiin rakennus- ja korjauskirjoihin, joita löytyy kirjastosta.
Vaski-kirjastot voisivat käyttää mainonnassaan apuna Vaski-kirjastojen vapaaehtoisverkostoa, joka perustuu Turku 2011 -vapaaehtoisverkostoon. Heitä voidaan kutsua tarvittaessa apuun mainostamaan Vaski-kirjastoja ja niiden palveluita. He voivat auttaa myös viestimään järjestelmän vaihdosta. Tämä vaatii tietenkin koordinoijaa taustalle, mutta nämä ihmiset voivat olla apuna markkinoimassa Vaski-kirjastoja.
6 Budjetti

Kirjaston on tärkeä keskittyä markkinointiponnistuksiin, jotka tuovat Vaski-kirjastoille näkyvyyttä ja auttavat toteuttamaan asetetut tavoitteet. Vaski-kirjastojen kannattaa keskittyä toteuttamaan muutamia onnistuneita mainoksia niin verkossa kuin fyysisestikin ennemmin kuin hajauttaa budjettinsa useisiin markkinointiponnistuksiin. Seuraavaksi on esitelty muutama ulko- ja verkkomainontaa tekevä yritys, ja hieman kustannuksia siitä, mitä tällaiset mainontakampanjat maksaisivat.
JCDecaux on Suomen suurin ulkomainosyhtiö, joka tarjoaa mediaratkaisuja valtakunnallisesti ja paikallisesti. JCDecaux:lla maksaa 2000 mainosta turkulaisen bussin istuinselustaan 14 päiväksi 2460 euroa. Heillä 50 julistetta turkulaisten bussipysäkkien sivuun seitsemäksi päiväksi maksaa 1460 euroa. (www.jcdecaux.fi) Masanttimedia on suomalainen ulkomainosyhtiö, jonka mainospaikat on valittu vilkkaasti liikennöidyille ja huomioarvoisille paikoille. Masanttimedia tarjoaa tienvarismainoksen (koko 854 x 275 cm) 750 eurolla 1-3 vuoden sopimuskaudeksi. (www.masanttimedia.fi) Hinnat ovat suuntaa-antavia, mutta ne antavat kuitenkin kuvaa siitä, kuinka paljon mainontaan pitää rahaa budjetoida. 

Seuraavaksi on esitelty muutama verkkomainontaan erikoistunut yritys. Estime tarjoaa useita palveluita, joiden avulla voidaan tehostaa verkkomainontaa. Heidän Internet-sivuiltaan löytyi seuraava esimerkki onnistuneesta verkkomainontakampanjasta: Heidän toteuttama verkkomainontakampanja keräsi puoli miljoonaa kävijää asiakkaan sivulle, lisäsi yrityksen myyntiä 2,5 miljoonaan euroa ja kampanjan kustannukset olivat 200 000 euroa. (www.estime.fi) IAB Finland on osa 26 maan kattojärjestöä, joka pyrkii tukemaan verkkomainonnan kasvua. IAB Finland on tehnyt onnistuneen verkkomainontakampanjan esimerkiksi VR:lle. Kauppalehti.fi -sivustolla ollut VR:n mainos kuusinkertaisti mainoksen klikkaajien määrän, lisäsi myönteistä mielikuvaa (55 prosentilla myönteinen mielikuva ja 15 prosentilla kielteinen mielikuva) ja sai parhaan huomioarvon Kauppalehden sivuilla (85 prosenttia). (www.iab.fi)

Verkkomainonnan etuna nähdään se, että sen tuloksia voidaan mitata suoraan, kun taas ulkomainonnasta ei voida suoraan selvittää, kuinka moni mainoksen nähnyt myös osti kyseiseltä yritykseltä. Vaikka Vaski-kirjastojen tuotteet eivät ole pääosin myynnissä ja sillä ei ole suoranaisia kilpailijoita, Vaski-kirjastot joutuvat kilpailemaan kuitenkin asiakkaiden vähäisestä vapaa-ajasta. Niinpä mainonnan avulla muistutetaan kirjaston palveluista, ja asiakkaan mieleen tulee helpommin myös kirjaston tarjonta, kun hän miettii esimerkiksi sitä, mistä hommaisi tenttikirjan.
Vaski-kirjastojen kannattaa siis panostaa verkossa viestimiseen, sillä verkossa on helppo tavoittaa useita kohderyhmiä, sekä verkossa mainostamisen tuotos-panos-suhdetta voidaan suoraan mitata. Lisäksi esimerkiksi Facebookissa voidaan kohdassa ”näytä vanhat kävijätiedot” seurata fanien määrään lisääntymistä, heidän aktiivisuutta, ja niin päivittäisten, viikoittaisten kuin myös kuukausittaisten kävijöiden määrää Vaski-kirjastojen Facebook-sivuilla.

Kaiken kaikkiaan edellä mainituista esimerkeistä voidaan nähdä, että mainontaan ja viestimiseen voi mennä valtavasti rahaa, sillä Vaski-kirjastojen pitää esimerkiksi painattaa bussipysäkkien sivuille laitettavat julisteet ulkomainontakustannusten lisäksi. Lisäksi on hyvä miettiä sitä, että millaiset Vaski-tuotteet ja mainosmateriaalit tehokkaimmin viestivät Vaski-brändiä asiakkaalle, ja valita painettavaksi vain tällaiset tuotteet. On myös hyvä muistaa, että markkinointipanostukset pitää nähdä markkinointi-investointina, jolla on selkeät tavoitteet ja näiden tavoitteiden täyttymistä seurataan. Toisaalta pitää muistaa myös se, että pitää olla valmis sijoittamaan markkinointiin, jotta saadaan aikaan haluttuja tuloksia. Markkinointikampanjan on kuitenkin tarkoitus maksaa vain pieni osa niistä tuotoista, jota se saa aikaan yritykselle, ja niinpä markkinointiin kannattaa investoida.
7 Seuranta ja Suorituksen arviointi

Mittausjärjestelmän suunnittelu vaatii tarkkaa suunnittelua. Mittausjärjestelmän pitää olla muunneltavissa ja toimia joustavasti. Sen pitää olla tehokas, vaatia osallistumista, sillä pitää olla tavoitteet. (Drummond ym. 2008, 277–278.)

Markkinoinnille pitää asettaa selkeät pitkän ja lyhyen tähtäimen tavoitteet ja näiden tavoitteiden toteutumista pitää myös seurata. Vaski-kirjastojen lyhyen aikavälin tavoitteena mainittiin esimerkiksi kirjastojen näkyvyyden ja käytön lisääntyminen, ja pidemmällä aikavälillä oli tarkoitus esimerkiksi vakiinnuttaa markkinointi osaksi jokapäiväistä toimintaa. Drummond ym. (2008, 276) esittävät yhdenlaisen markkinoinnin mittausjärjestelmän, ja tuovat esiin, että asetetuille tavoitteille pitää luoda mittarit, joiden avulla arvioidaan, miten asetetut tavoitteet saavutettiin. Esimerkiksi kirjaston käytön lisääntymiselle voidaan asettaa kolmen prosentin kasvutavoite vuodelle. Tämän jälkeen nimetään vastuuhenkilö tai -osasto, joka vastaa tavoitteen saavuttamisesta. Suoritusta arvioidaan valitun ajanjakson, esimerkiksi vuoden kuluttua, ja verrataan asetettuihin tavoitteisiin. Sen jälkeen, kun suoritusta on arvioitu, organisaation johto pohtii seuraavia asioita: Jos asetetut tavoitteet saavutettiin, pitäisikö tavoitteita muuttaa seuraavalle vuodelle ja voidaanko samanlaista kasvua odottaa myös seuraavana vuonna. Jos asetettuja tavoitteita ei saavutettu, niin miten toimintaa pitäisi muuttaa, jotta asetetut tavoitteet saavutetaan vai pitäisikö tavoitteitta tai mittareita muuttaa. Tällä tavalla markkinoinnin mittausjärjestelmä toimii joustavasti, ja se reagoi muutoksiin organisaation suorituksessa sekä toimintaympäristössä. (Drummond ym. 2008, 276–277).

Verkkomarkkinoinnin tavoittavuutta ja asiakkaiden liikkeitä esimerkiksi Vaski-kirjastojen Internet- ja Facebook-sivuilla voidaan seurata nykyisin tarkasti. Esimerkiksi Google Analytics:n avulla voidaan mitata liikennettä yrityksen verkkosivuilla ja markkinoinnin tehokkuutta siellä. Google Analytics on helppo ja joustava käyttää, ja sen avulla voi luoda paremmin kohdistettuja mainoksia, tehdä markkinoinnista vuorovaikutteisempaa ja lisätä sivujen konversiota eli sitä, että sivuja voidaan katsella toimivasti esimerkiksi älypuhelimilla. Lisäksi se on maksuton käyttäjälleen. (www.google.com/analytics/).

Vaski-kirjastot voivat mitata myös Vaski-kirjastojen Facebook-sivujen interaktiivisuutta ja fanimäärää sekä näiden kehitystä valitsemallaan aikavälillä. Näitä tietoja voidaan seurata klikkaamalla yrityksen etusivulta kohtaa ”näytä vanhat kävijätiedot”. Sieltä löytyy tietoa fanimäärään lisääntymisestä, fanien aktiivisuudestaan, sekä niin päivittäisten, viikoittaisten kuin myös kuukausittaisten kävijöiden määrästä Vaski-kirjastojen Facebook-sivuilla. Facebookin mittaustyökalujen avulla voidaan seurata esimerkiksi Facebookissa järjestetyn kisan onnistuneisuutta usealla eri mittarilla.

8 Yhteenveto
Tämän markkinointisuunnitelman tarkoituksena oli tarjota Vaski-kirjastolle näkemyksiä siitä, miten he voivat kehittää Vaski-kirjastojen markkinointia. Markkinointisuunnitelman tarkoituksena oli luoda kokonaisvaltainen kuva siitä, mitä markkinointiajattelun soveltaminen liiketoiminnassa tarkoittaa. Lisäksi tavoitteena oli tuoda esille, että markkinointi on enemmän kuin vain markkinointiaktiviteettien soveltamista toisensa jälkeen. Tehokas markkinointi edellyttää suunnittelua, tavoitteita ja arviointia siitä, miten asetetut tavoitteet saavutettiin. Lisäksi markkinoinnin avulla pyritään aina luomaan ja kehittämään palveluita asiakkaiden tarpeiden ajamana.
Vaski-kirjastojen markkinointisuunnitelmassa lähdettiin aluksi pohtimaan Vaski-kirjastojen nykytilannetta tilanne- ja SWOT-analyysin avulla. Tilanneanalyysin avulla hahmotettiin Vaski-kirjastojen toimintaympäristöä ja esille tuli esimerkiksi se, että Vaski-kirjastot joutuvat nykyisin kilpailemaan ihmisten vähäisestä vapaa-ajasta ja myös esimerkiksi kirjakauppojen ja sähköisten aineistojen kanssa. Niinpä Vaski-kirjastoillakin on tarvetta kehittää toimintaansa, jotta he pystyvät vastaamaan kiristyvään kilpailuun. SWOT-analyysissä keskityttiin analysoimaan Vaski-kirjaston vahvuuksia ja heikkouksia, ja nämä tekijät hahmottivat Vaski-kirjastojen nykytilaa organisaation sisältäpäin. Lisäksi nämä tekijät loivat pohjaa taktiselle markkinointisuunnitelmalle, sillä esimerkiksi vahvuuksia kannattaa hyödyttää kirjaston viestinnässä ja toisaalta heikkouksia voidaan pyrkiä kehittämään esimerkiksi uusien palveluiden avulla.
Strategisessa markkinointisuunnitelmassa käytiin lävitse Vaski-kirjastojen tavoitteita sekä tärkeitä strategisia päätöksiä, joiden avulla luodaan kilpailuetua suhteessa kilpailijoihin. Taktisen markkinointisuunnitelman avulla pohdittiin, miten asetetut tavoitteet saavutetaan, ja miten esimerkiksi tuotteiden ja viestinnän avulla voidaan saavuttaa valitut kohderyhmät. Esimerkiksi yhä useamman nuoren miehen saaminen kirjaston asiakkaaksi vaatii aktiivista toimintaa verkossa, ja miehille suunnattujen palveluiden kehittämistä ja siitä viestimistä. 
Seuraavissa luvuissa pohdittiin Vaski-kirjastojen budjettia sekä Vaski-kirjastojen suorituksen arviointia ja seurantaa. Budjetin avulla pyrittiin hahmottamaan sitä, mitä markkinointikampanja voi maksaa. Tärkeintä oli kuitenkin huomata se, että markkinointiin sijoitetut rahat pitää nähdä investointeina, jolle asetetaan tavoitteet ja näiden tavoitteiden saavuttamista seurataan. Lisäksi kaikki markkinointiponnistukset pitää suunnitella huolellisesti, sillä näin saadaan aikaan paras tuotto sijoitetuille rahoille.  Esimerkiksi mainostoimisto kannattaa valita huolella, sillä mainostoimistolla on hyvin suuri vaikutus markkinoinnin onnistumiseen. Markkinointiponnistuksien seurannalla ja suorituksen arvioinnin avulla pyrittiin tuomaan esille se, että markkinoinnin aikaansaamia tuloksia pitää aina mitata. Suorituksen arvioinnin jälkeen on tärkeä pohtia sitä, että miksi kyseistä tavoitetta ei saavutettu tai miksi se saavutettiin. Toimivan markkinoinnin mittausjärjestelmän avulla saadaan tarkkaa tietoa markkinoinnin onnistumisesta eri osa-alueilla, ja sen avulla voidaan suunnitella myös tulevia markkinointitoimenpiteitä.
Kaiken kaikkiaan Vaski-kirjastojen pitää pyrkiä kuuntelemaan asiakkaita ja kehittämään kirjastoa asiakkaiden vaatimusten mukaan. Vaski-kirjastojen pitää luoda fyysisistä kirjastoista mukavia paikkoja olla ja oleskella niin nuorille kuin myös vanhoille ihmisille. Tämä ei tarkoita sitä, että kirjaston pitäisi luopua arvokkaista kirja-kokoelmistaan, vaan päinvastoin kirjaston pitää pyrkiä tuomaan nämä aineistot asiakkaiden helposti saataville. Esimerkiksi Vaski-verkkokirjasto tukee juuri tätä ideaa, kun kirjoja voi tilata ja palauttaa mihin tahansa Vaski-kirjastoon. Vaski-kirjastojen pitää kehittää myös viestimistään verkossa, sillä asiakkaat viettävät paljon aikaa verkossa, ja verkkopalvelut luovat kuvaa siitä, mitä kirjastot ovat myös fyysisesti. 

Vaski-kirjastoilla on erinomainen tilaisuus kehittää sekä fyysisiä että verkossa olevia palveluitaan, sillä yhdistyessään Vaski-kirjastot luovat synergiaetuja. Vaski-kirjastoilla on käytössään paremmat ja laajemmat palvelut, ja ne voivat markkinoida näkyvämmin ja saada enemmän huomiota kuin jokainen kirjasto yksinään. Lisäksi Vaski-kirjastoilla on mahdollisuus luoda uusi kuva nykyajan kirjastopalveluista, sillä Vaski-brändi on monille vielä melko tuntematon. Vaski-brändin luominen vaatii uudenlaista ja yllättävää viestintää niin verkossa kuin myös fyysisesti, mutta sen avulla voidaan luoda Vaski-brändi, jonka kaikki ihmiset osaavat liittää korkealaatuisiin kirjastopalveluihin Turun alueella. 
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