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Opinnaytetyd on kehittdmistyd, jonka aiheena on Kainuu Cup —liikuntatapahtumien tuotteistami-
nen. Kyseisista tapahtumasta ei aikaisemmin ole tehty tarkempaa dokumentointia tai tydta helpot-
tavia malleja, joilla voitaisiin tehostaa tapahtumien suunnittelua ja jarjestamista. Tuotteistamistyon
tavoitteena on luoda jarjestajiorganisaatiolle selked kuva jarjestamisprosessista seka luoda toi-

mintamalli sek& vanhojen ettd uusien tapahtumien kehittdmiseksi.

Tyon toimeksiantaja RTG Sales Oy on jarjestanyt Kajaanissa Kainuu Cup —jalkapallo- ja saliban-
dyturnauksia vuodesta 2014 lahtien. Alun perin yrityksen tarkoituksena on ollut, ettd Kainuu Cu-
pista muodostuisi alueellisesti tunnettu bréndi, jonka alla voisi jarjestda eri lajien harrastetason

turnauksia.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kasitellaan tapahtuman jarjestamisessa huomioitavia asioita, pal-
velun laatua ja brandia sekad maaritellaan, mité tuotteistamisella tarkoitetaan. Tydn empiriaosuu-
dessa edella esitetyn teorian mukaan tarkastellaan Kainuu Cup —tapahtumien ominaisuuksia, pro-
sessia seka kaytetddn tuotteistamisen tydkaluja. Tuotoksena syntyi tydohjeita sekd markkinointi-

materiaalia.



KAJAANIN
AMMATTIKORKEAKOULU
UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

ABSTRACT

Author: Hyvonen llkka
Title of the Publication: Event productization — Kainuu Cup
Degree Title: Bachelor of Business Administration

Keywords: event management, productization

This thesis was a development project that focused on the productization of Kainuu Cup sports
events. There had not been any specific documentation earlier, which would have helped with
planning and arranging these Kainuu Cup events. The aim of the thesis was to discover what kind
of process it is to arrange Kainuu Cup sports events and create an operating model to develop the
existing events and completely new ones.

The thesis was commissioned by RTG Sales Ltd. The company has arranged Kainuu Cup football
and floorball events in Kajaani since 2014. Originally the company’s aim was to create a locally

known brand and arrange many kinds of non-professional events under the same brand.

The theory part covers event management, service quality, service brand and also the definition of
productization. The empirical part consists of the analysis of the Kainuu Cup events features, the
definition of the events process and the use of the productization tools. The outcomes are instruc-
tions for arranging events and marketing material.



SISALLYS

1 JOHDANTO ..ttt s 1
2 TAPAHTUMAN JARJESTAMINEN ....ooiiiieiiee e 2
2.1 Tapahtuman SUUNNITEIU.........cooii i 2
2.2 Tapahtuman markkiNOINti .............ooiiiiiiiiiiii e 4
2.3 Tapahtuman kustannukset ja budjetti.............cccceveviiiiiiiiiee e, 5
2.4 Tapahtuman Drandi.........coouuuiiiii e 6
2.5 Palvelun [aatUKITEEITE . ........uuuiiiiiiiii e 7
S TUOTTEISTAMINEN. .. .o e e e e e ees 9
3.1 Tuotteistaminen KASITEENA ............uuuuuimiiiii e 9
3.2 Tuotteistamisen NYOAYL ..........uiiiiiiiiiiiiici e 11
3.3 TUOLLEISTAMISEN PrOSESSI..cuuvuriiiiieeeiiieiiiiiee e e e e e e e e et e e e e e eeeaa 12
3.4 Asiantuntemuksen monistaminen.............cccooeeeeiiiiiiiiiiiine e 14
3.5 Palvelun RiNNOITEEIU .........uuiiiiiiiiiiiii e 15
4 KAINUU CUP Lt e e et e e e e e aaa s 18
Y QY2 11 F= U T 18
4.2 KehittAmiStyOn taVOILe .........ccooeiiiiiiiiiiiiiiee e 20
4.3 Tuotteistamisessa kaytettavat tyokalut.............cccceeevviieiiiieiiiiiieneeee, 21
R S U =1 | T 23
4.5 Tapahtuman markKinOiNti ...........ccoeevuiiiiiiiei e 24
4.6 PalVelUIUPAUS .......cooiieii e 25
4.7 Tuotekuvaus Kainuu Cup —salibandyturnauksesta..............ccccccuvnnn... 26
L O L 10 N U 32
LAHTEET ..ooe ettt ettt ettt et e et e e ste e s be e sbeesbaesaeesaeeanaeenae e, 34

LITTEET



1 JOHDANTO

Kajaanilainen RTG Sales Oy on vuodesta 2014 lahtien jarjestanyt Kainuu Cup —
nimella olevia urheilutapahtumia harrastejoukkueille ja aktiivinarrastajille. Lajeina
ovat olleet jalkapallo ja salibandy. Jalkapalloturnaukset on jarjestetty pallohallissa
kerran vuodessa ja salibandyturnaukset on jarjestetty Kajaanihallilla kaksi kertaa
vuodessa. Tapahtumien tarkoituksena on antaa harrastajille mahdollisuus liikun-
taan, luoda pienta kilpailua harrastejoukkueiden vélille ja samalla tuoda pienta si-

vutuloa yrityksen kassaan.

Opinnaytety6 on kehittdmistehtéava, jonka tarkoituksena on luoda toimintamalli
Kainuu Cup —liikuntatapahtumille. Toimintamallin avulla RTG Sales Oy voi jat-
kossa jarjestaa tapahtumia helpommin ja tehokkaammin seka kayttaa mallia hyo-
dyksi myds muissa tapahtumissa. Tyodssa selvitetddn, kuinka onnistunut tapah-
tuma jarjestetaan, mita vaiheita prosessi sisdltaa seka mitka asiat vaikuttavat on-
nistuneeseen kokemukseen. Toinen selvitettava asia on tapahtuman tuotteistami-
nen. Mitd tuotteistaminen tarkoittaa sekd kuinka se voidaan sovittaa tapahtu-
maan? Tarkoituksena on se, ettd Kainuu Cup —tapahtumia voidaan monistaa la-

jista ja ajankohdasta riippumatta.

Tavoitteena on oppia, mita asioita tulee tapahtumia suunnitellessa ottaa huomioon
ja kuinka tuotteistamista voidaan hyddyntaa tapahtuman jarjestamisessa. Tapah-

tumien jarjestdminen ja etenkin urheiluun liittyvat tapahtuvat kiinnostavat paljon

Tyon toimeksiantaja RTG Sales Oy on perustettu vuonna 2004. Yrityksen ydinlii-
ketoimintaa on matkailun ulkoistettu asiakaspalvelu. Yrityksen kokous- ja kongres-
siosasto, joka toimii valtakunnallisten ja kansainvalisten tapahtumien, kokousten
ja kongressien jarjestelyapuna, on toiminut elokuusta 2013 lahtien. Yritys ty6llistaa
yhteensa 205 henkil6a (2016), ja tyontekijoiden mééra on edelleen kasvussa. Paa-
toimipiste sijaitsee Kajaanissa ja toinen toimipaikka on Porvoo, missa tyoskente-

lee noin 30 henkilda.



2 TAPAHTUMAN JARJESTAMINEN

Luvussa tarkastellaan asioita, jotka tulee ottaa huomioon, kun pyritdan jarjesta-
maan laadukas ja onnistunut tapahtuma. Suunnitteluun kannattaa panostaa ja
miettia yhdessa tekijoiden kanssa, miksi ja kenelle tapahtuma ylipdataan jarjeste-
tdan. Luvussa kerrotaan myos, kuinka tapahtumaa tulisi markkinoida, tarkastel-

laan tapahtuman kustannuksia seka palvelun bréandia ja laatua.

2.1 Tapahtuman suunnittelu

Jotta tapahtuma olisi mahdollisimman onnistunut, taytyy sen suunnittelu aloittaa
tarpeeksi ajoissa. Suunnittelussa tulee olla mukana henkilét, joiden panosta toteu-
tuksessa tarvitaan. Tapahtuman jarjestamisen vaiheista suunnittelu on pisin ja ai-
kaa vievin. Suunnitteluvaiheen kesto riippuu tapahtuman laajuudesta. (Vallo &
Hayrynen 2003, 179.)

Tapahtumasta voidaan tehdd myds kasikirjoitus, joka on apuna tapahtumassa
tyoskenteleville henkildille. Se on kuin naytelman kasikirjoitus, jossa kuvataan ta-
pahtuma alusta loppuun seka kerrotaan mita, missa ja milloin tapahtuu. Sujuvuu-
den varmistamiseksi henkilokuntaa on oltava riittavasti suhteessa osallistujiin. Su-
juvuus on keskeinen asia, kun arvioidaan tapahtuman laatua. (Vallo & Hayrynen,
2003, 182 — 183.)

Tapahtumaa suunnitellessa taytyy aluksi maaritella, miksi tapahtuma jarjestetaan,
mité silla saavutetaan, ketka hyotyvat ja minkalaista hyotya tapahtumaan osallis-
tuvat saavat. Siitd taytyy tehda yleiskuvaus eli milta se nayttaa ja mita se todella
on. (Masterman 2004, 59.) Tapahtuman toiminta-ideamallina voidaan kayttaa seit-
semaa kysymysta. Miksi, mita, missa, milloin, kenelle, miten ja mielikuva ovat ky-
symyksia, jotka tulee miettia suunnitteluvaiheessa. Kaikkien kohtien tulee olla ta-
sapainossa keskenéaan, jotta tapahtumasta tulisi onnistunut. (Kauhanen, Juurakko
& Kauhanen 2002, 35.)



Vallo & Hayrynen kuvaavat onnistunutta tapahtumaa tahtikuviolla (kuva 1). Sen
avulla tapahtumaa tarkastellaan kuudesta eri nédkdkulmasta. Tapahtuman tavoite
ja viesti tulee olla selvilla eli se, miksi tapahtuma jarjestetddn. Kohderyhma eli
kenelle tapahtumaa tehdaan, maarittda pitkalti sen, millaista sisaltéa ja ohjelmaa
on. Tapahtuman prosessi on hyva kuvata ja myds vastuuhenkilét nimetd, jotta

tiedetdan, kuka on vastuussa mistakin.

Miksi?
Tavoite ja viesti Millainen?

Sisiltd ja ohjelma

Kenelle?
Kohderyhma
Miten?
Prosessi
Mita?
Lhtokohdat Kuka?

Vastuuhenkilot

Kuva 1. Onnistuneen tapahtuman tahti (Vallo & Hayrynen 2012,106.)

Tavoitteiden méaarittely on erittain tarked osa tapahtumaprojektia. Hyva idea taytyy
jalostaa konkreettisiksi tavoitteiksi, ja hyvalla suunnittelulla 16ytyy parhaat keinot,
joilla tavoitteisiin paastaan. Tapahtuman tavoitteet voivat olla erityyppisia, kuten
taloudellisia, imagollisia tai kilpailullisia. Tavoitteiden saavuttamista auttaa se, etta
ne on mietitty tarkasti. Niitd méaaritellessa voi miettid muun muassa seuraavia asi-
oita: miksi ja kenelle tapahtuma tehdéén, ketké ovat vastuuhenkiléita, mihin talou-
dellinen voitto kaytetaan, kuinka varaudutaan tappioon ja onko tavoitteena jatkuva
tapahtuma. Osa suunnittelua on myds riskien ja uhkien tunnistaminen. Apuna voi
kayttad SWOT-analyysia, jossa listataan vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet
ja uhat. Nain suunnittelussa otetaan huomioon lyhyen ja pitk&n tahtadimen nakymét

seka muuttuvat olosuhteet. (liskola-Kesonen 2004, 9 - 10.)

Jotkut tapahtumat voidaan luokitella siten, ettd ne ovat joko katsoja- tai osallistu-

javetoisia. Tama on etenkin kaupallinen luokittelutapa, jonka mukaan tapahtuman



tuotto tulee osallistujilta ja/tai yleisolta. Tapahtumanjarjestdjaorganisaatio maarit-
taa sen, ketka osallistuvat tapahtumaan ja mitka eri tahot ovat siind mukana. (Mas-
terman 2004, 9.)

2.2 Tapahtuman markkinointi

Tapahtuman markkinointi koostuu neljasta eri osa-alueesta. Markkinointia voidaan
tehda osallistujille, yleisolle ja yhteistybkumppaneille. Tarkea osa ja myos johta-
mistapa on sisdinen markkinointi. Osallistujamarkkinointi vaikuttaa siihen, minka-
lainen sisalto yleisolle tarjottavalla tuotteella on. Yleisomarkkinointi tahtaé siihen,
ettd tapahtuma on taloudellisesti kannattava eli kuinka paasylippuja saadaan myy-
tya. Yhteistybkumppanit ovat yrityksia, joiden kanssa tehdaan sponsoriyhteistytta
tai sidosryhmid, jotka auttavat tapahtumassa erilaisin vastikkein. Heilla on myos
iso vaikutus tapahtuman talouteen. Sisainen markkinointi on johtamista, ja silla
pidetdan huoli henkilokunnan osaamisesta ja motivaatiosta. (liskola-Kesonen
2004, 58.)

Tapahtuman markkinointi ja tapahtumamarkkinointi ovat kasitteita, jotka kuulosta-
vat samalta, mutta joita ei tule sekoittaa keskenaan. Tapahtuman markkinoinnilla
pyritaan lisdéamaan tapahtuman kiinnostavuutta ja tunnettuutta sek& saamaan pai-
kalle enemmaén kavijoitd. Tapahtumamarkkinoinnilla tarkoitetaan tapahtuman ja
markkinoinnin yhdistamista. Tapahtumamarkkinoinnilla yritys markkinoi tai pyrkii

edistim&an tuotteidensa myyntia. (liskola-Kesonen 2004, 60.)

Tapahtumalle, joka on avoin tai maksullinen on hyva miettid, kuinka markkinoida
itse tapahtumaa. Tapahtuman markkinoinnin kanavia mietittdessa on hyva ottaa
huomioon, mika on kohderyhma ja mitka ovat tapahtuman tavoitteet. Myés oman
organisaation tiedottaminen eli sisdinen markkinointi on olennainen osa tapahtu-
man markkinointia. (Vallo & Hayrynen, 2003, 102 — 103.)

Jalkimarkkinointi alkaa tapahtuman jalkeen. Palautteen keraaminen ja sen analy-
soiminen seka Kiitollisuuden osoitukset tapahtuman tekijoille ja osallistujille ovat
tarkeita asioita, jotta tapahtumaprosessista tulisi oppimisprosessi organisaatiolle.
(vallo & Hayrynen, 2003, 200.)



Tavoitteiden maatrittely on tarkeda ja ne voivat olla muun muassa imagollisia, laa-
dullisia tai taloudellisia. Tapahtuman markkinointi on keino, jolla saavutetaan ta-
pahtuman tavoitteet. Se, kuinka tapahtumaa markkinoidaan, riippuu kohderyh-
masta eli kenelle tapahtumaa tehd&én. Perusperiaate tapahtuman markkinoin-
nissa on se, etta tuotteen on oltava kiinnostava ja sen on vastattava asiakkaan
tarpeita. (liskola-Kesonen 2004, 56.)

2.3 Tapahtuman kustannukset ja budjetti

Tapahtuman jarjestamiseen tarvitaan rahaa. Kun uutta tapahtumaa aletaan suun-
nittelemaan, on raha ensimmaisia asioita, joka pitda ottaa huomioon. Tapahtu-
maan saa aina kulumaan rahaa niin paljon kuin sita vain on kaytettavissa. Kustan-
nustehokkainta on jarjestaa tapahtuma mahdollisimman pitkalle omalla henkilo-
kunnalla. (Vallo & Hayrynen, 165 — 166.)

Jo tapahtuman suunnittelun alkuvaiheessa on tiedettava, kuinka paljon rahaa ta-
pahtumaan on kaytettavissa. Budjetille on hyva laatia rajat, koska organisaation
ylemmat tahot monesti sita vaativat. Pienetkin tapahtumat voivat vaatia yllattavan
suuria taloudellisia panostuksia. Jos taloudelliset asiat ovat kunnossa, voidaan al-
kaa pohtia sité, kuinka paljon aikaa tapahtuman jarjestdmiseen voidaan kayttaa ja

siten suunnitella tapahtuma budjettiin sopivaksi. (Allen J. 2000, 2.)

Budjettia laatiessa tulee olla selvilla, mitka ovat tapahtuman tulot ja menot. Ongel-
mia tulee, jos odotukset ovat lilan optimistisia ja menoja aliarvioidaan. Taloudelli-
sesti tapahtumaa jarjestaessa tulee pyrkid vahintddn tasapainoiseen tilaan. Par-
haiten tasapainossa pysytaan, kun budjetti laaditaan huolellisesti ja kulupaattkset
tehdaan harkiten. (liskola-Kesonen 2004, 76 — 77.)

Jos tapahtumalle aikoo hakea sponsoreita, on otettava huomioon muutama asia.
Organisaatiolle sponsoroinnista taytyy olla jotain hyotya, ja arvomaailman seka
imagon taytyy sopia tapahtumaan. Tapahtuman kohderyhma, tavoitteet, kavija-
maarat, teema, sisaltod ja ohjelma tulee esittda mahdollisimman vakuuttavasti, jotta

sponsori saa tapahtumasta oikeanlaisen kuvan. (Vallo & Hayrynen, 53 - 54.)



Tapahtuman kuluja saadaan jaettua jarjestamalld se yhdessa jonkun yhteistyo-
kumppanin kanssa. Lisaksi hydtyna on myos se, ettd molemmat tahot saavat tu-
kea omalle brandilleen. Tapahtuman siséltd on usein laajempi yhteisty6ssa jarjes-
tettdvissa tapahtumissa, mik& on parempi myo6s osallistujan kannalta. (Vallo &
Hayrynen, 55 — 56.)

2.4 Tapahtuman brandi

Brandiin liittyvd mielleyhtyma voi olla mika tahansa, positiivinen tai negatiivinen
asia, mika yhdistaa sen tuotteeseen ja sité valmistavaan yritykseen (Laakso 1999,
147). Brandi litetaan monesti fyysisiin tuotteisiin. Sen on sanottu olevan nimi, ka-
site, symboli tai muu piirre, joka erottaa sen Kilpailijoista. Jos brandia pidetaan
markkinoijan tai yrityksen luomana, niin silloin asiakas jaa huomiotta. Palveluiden
kulutusta voidaan ajatella prosessien kulutuksena, joissa asiakas on vahvasti mu-
kana. Markkinoija ei voi luoda brandi&, vaan se voi vain luoda olosuhteet sen ke-
hittymiselle. (Gronroos 2015, 384 — 385.)

Brandi voi muodostua fyysisten tuotteiden ja palveluiden lisaksi myds esimerkiksi
yrityksen, henkilon tai tapahtuman ymparille (Laakso 1999, 23). Tapahtuma on
palvelu ja sen brandiprosessi eroaa fyysisen tuotteen brandiprosessista. Fyysisen
tuotteen brandin kehittdmisessa yksi tarkein osa on markkinoijan toteuttama suun-
niteltu viestinta, kun itse tuotteella on lahinna tukeva rooli. Palvelubrandin ydin on
palveluprosessissa, koska se vaikuttaa eniten asiakkaan mielikuvaan. Palve-
lubrandin kehittdmisessa olennaisinta on palveluprosessin suunnittelu seka hal-
linta. Palveluissa asiakkaalla on merkittava rooli brandin kehittamisessa, koska
brandi kehittyy asiakkaan vastaanottaessa brandiviestejga muun muassa tyonteki-

joilta, jarjestelmistéd sekd markkinointiviestinnasta. (Grénroos 2015, 385 — 391.)

Tapahtuman jarjestajan tulee muistaa, ettéa tapahtuman tulisi kuvastaa itse yritysta
ja olla yhteydessa yrityksen imagoon. Tapahtumassa tydskentelevien tulisi pitaa
mielessa, kuinka tekeminen vaikuttaa tulevaisuuteen joko positiivisesti tai negatii-
visesti. Tapahtuman onnistuminen maarittdd pitkalti sen, kuinka tapahtumia voi-

daan jarjestaa myos jatkossa. (Allen J. 2002, 12.)



2.5 Palvelun laatukriteerit

Tapahtumaa voidaan johtaa ja kehittdd. Jarjestajan tulee hahmottaa kaikki osa-
alueet ja tietda kuinka ne liittyvat toisiinsa. Onnistunut tapahtuma nayttaa asiak-
kaalle silta, etta kaikki osa-alueet kuuluvat saumattomasti yhteen. Asiakas kuuluu
olennaisesti palveluajatteluun ja tapahtumasta puhuttaessa asiakas on jarjestaja-

organisaation ulkopuolelta oleva osallistuja. (liskola-Kesonen 2004, 16.)

Tapahtuman peruspalvelupaketti muodostuu kolmesta osasta, jotka ovat ydinpal-
velu, lisapalvelut ja tukipalvelut. Jarjestelyjen alkuvaiheessa taytyy selvittdd, miksi
tapahtuma jarjestetaan eli ydin. Siitd muodostuu tapahtuman luonne. Musiikkifes-
tivaaleilla ydin on musiikki, teatterissa naytelma. Tukipalveluja tarvitaan, jotta ta-
pahtuma onnistuisi. Ydinta tukevia palveluja voivat olla esimerkiksi ilmoittautumis-
jarjestelma tai jarjestyksenvalvojat. Lisapalveluita ovat muun muassa kahvio, vali-
aikamusiikki ja selostukset. Parhaimmillaan lis&- ja tukipalvelut tukevat alkupe-
raistd ideaa, mutta ne voivat myos hairitd tapahtuman ydintd, jos niita ei ole tar-
kasti mietitty. (liskola-Kesonen 2004, 17 — 18.)

Laajemmin ajateltuna tapahtuma sisaltdd myos paljon muuta. Osallistujan kan-
nalta on olennaista miettia, miten palvelut tarjotaan, kuinka asiakasta kohdellaan
tai minkalainen hanen kokemuksensa tapahtumasta mahdollisesti on. Naista asi-
oista muodostuu tapahtuman palveluajatus eli miksi, mita, kenelle ja kuinka. Se
on kuin punainen lanka, joka on avain suunnitelmalliseen toimintaan seka viesti,
joka kertoo asenteesta osallistujia kohtaan. Palveluajatusta voidaan hyddyntaa si-
saisessa markkinoinnissa seka perehdytyksessa. (liskola-Kesonen 2004, 18 —
19.)

Osallistujan tyytyvaisyys muodostuu odotuksista ja kokemuksesta. Odotukset
muodostuvat markkinoinnista, viestinnasta, maineesta seka osallistujan tarpeista.
Maine vaikuttaa osaltaan myds kokemukseen, minka lisdksi palvelu ja se mita
osallistuja tapahtumasta konkreettisesti saa, ovat osa kokemusta. Asiakkaan na-
kemys on siis tapahtuma suhteessa hanen omiin odotuksiinsa. (liskola-Kesonen
2004, 23 — 24.) Vaikka tapahtuma olisi objektiivisesti tarkasteltuna laadukas, ei se

siis valttamatta ole kaikkien mielestd onnistunut.



Laatuongelmat voivat syntya laatukuiluista, joille on lukuisia syitd. Yhtena syyna
voi olla, ettd asiakkaiden laatuodotukset eivat ole tarpeeksi hyvin tiedossa. Se voi
johtua esimerkiksi siita, ettd markkinatutkimukset ja kysyntaanalyysit ovat puut-
teelliset. Kuiluja voi syntyda myos laatuvaatimuksissa eli esimerkiksi tavoitteiden
asettamisessa, palvelun toimituksessa, markkinointiviestinnassa tai palvelun ko-
kemuksessa, jolloin koettu palvelu ei ole yhdenmukainen odotuksien kanssa. Laa-
tukuiluja tarkastelemalla on mahdollista 16ytaa epajohdonmukaisuuksia toimittajan
ja asiakkaan valiltd. (Gronroos 2015, 144 — 149.)

Laadun parantamiseen pyrkiessé olennaisinta on, etta maaritellaan, mita laatu on,
kuinka asiakkaat sen kokevat ja kuinka sita voi edistaa. Jotta tiedettaisiin toimen-
piteet laadun parantamiseksi, on laatu maaritettdva samoin kuin asiakkaat sen te-
kevat. Asiakkaiden kokemuksella on kaksi ulottuvuutta, tekninen ja toiminnallinen
ulottuvuus. Tekninen ulottuvuus tarkoittaa lopputulosulottuvuutta ja toiminnallinen
prosessiulottuvuutta. Suuri vaikutus palvelun laatua arvioitaessa on silla, mita
asiakas saa prosessin lopputuloksena, mutta laatuun vaikuttaa myods se, milla ta-
valla lopputulos toimitetaan. Toiminnalliseen laatuun vaikuttaa etenkin vuorovai-

kutustilanteet asiakkaan ja henkilokunnan valilla. (Grénroos 2015, 100.)

Lukuisat asiat sisallon lisaksi vaikuttavat osallistujien tyytyvaisyyteen. Tapahtu-
man ajankohta ja paikka vaikuttavat siihen, kuinka hyvin se on asiakkaan saavu-
tettavissa. Paikalla on oltava riittavan hyvat olosuhteet, kuten liikenneyhteydet ja
parkkipaikat. Osallistujien toiminnan helpottamiseksi on huolehdittava saavutetta-
vuudesta myds tapahtuman aikana, kuten hyvista opasteista ja selkeasta aikatau-
lusta. Asiakkaan kannalta tapahtuman onnistumiseen vaikuttaa varsinkin vuoro-
vaikutustilanteet henkilokunnan kanssa. Miellyttavat kokemukset saavat asiak-
kaan tulemaan tapahtumaan uudestaan. (liskola-Kesonen 2004, 20.)



3 TUOTTEISTAMINEN

Luvussa tutustutaan tuotteistamisen kasitteeseen, tarkastellaan tuotteistamisen
hyotyja seka kuinka sité voidaan kaytdnnodssa toteuttaa. Tuotteistaminen on pro-
sessi, joka taytyy toteuttaa yhdessa palvelua tuottavien henkildiden kanssa ja sen
tuotoksina voi olla muun muassa tyota helpottavia ja nopeuttavia dokumentteja.
Yksinkertaisuudessaan tuotteistamisessa palvelulle annetaan nimi, kuvataan
mistd se koostuu sekd mika on sen hinta. Lahdekirjallisuudessa tuotteistaminen
rinnastetaan asiantuntijapalveluihin, mutta malleja voidaan kayttaa myos tapahtu-

man kohdalla.

3.1 Tuotteistaminen kasitteena

Tuotteistamiselle ei ole yhta tiettyd maaritelmééa. Sen yhteydessa puhutaan myo6s
palvelujen konseptoinnista ja systematisoinnista. Tuotteistamisella voidaan tar-
koittaa palvelun standardoimista tuotteen kaltaiseksi hyodykkeeksi. Tavoitteena
on laadun ja tuottavuuden parantaminen ja sita kautta asiakkaan hyodyn maksi-
mointi sekd kannattavuuden parantaminen. (Jaakkola, Orava, Varjonen 2009, 1.)
Tuotteistaminen on ty6td, josta asiantuntemus tai osaaminen jalostuu markki-
nointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi. Uudelle tuotteelle voidaan esimer-
kiksi keksia tuotekoodi ja hinta. Myds yksittaiset henkil6t, kuten urheilijat voivat

tuotteistaa itsensa. (Parantainen 2007, 11.)

Tuotteistaminen on asiakkaalle tarjottavan palvelun maéaarittelya, kuvaamista,
suunnittelua ja kehittamista. Palvelun tuotteistamisessa pyritaan siihen, etta tulos-
tavoitteet saavutetaan ja asiakkaat saavat mahdollisimman suuren hyédyn. Tuot-

teistaminen on tuotekehitysstrategian kaytannon toteutusta. (Sipila 1996, 12.)

Tuotteistaminen voidaan jakaa ulkoiseen ja sisaiseen tuotteistamiseen. Ulkoisella
tuotteistamisella tarkoitetaan asiakkaille ndkyvien asioiden kuvaamista. Tarkoituk-
sena on saada asiakkaalle selked nakemys palvelun tarkeistéa elementeista. Sisai-
nen tuotteistaminen on tuotannon kuvaamista. Prosessin, toimintatapojen ja vas-

tuiden kuvaus seka maarittely kuuluvat sisdisen tuotteistamisen perustehtaviin.
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Asiakasta ei sovi kuitenkaan unohtaa, joten on tiedettava, mika on asiakkaan pro-
sessi ja kuinka palveluprosessi asiakkaalle nayttaytyy. (Tuominen, Jarvi, Lehto-
nen, Valtanen & Martinsuo 2015, 5.) Asiakkaat ovat merkittdvassa asemassa pal-
velujen kehittamisessa. Kehitystyon ytimessa on asiakastieto ja asiakkaiden ym-
martaminen. liman naité tietoja ei tiedetd, muodostuuko palvelusta asiakkaille hyo-

dyllinen. (Tuominen ym. 2015, 24.)

Tuotteistamiseen liittyy olennaisesti prosessin méaarittely. Se kannattaa aloittaa to-
teutusvaiheiden kuvaamisella ja se kannattaa tehd& mahdollisimman tarkasti. Ku-
vaamisella selvitetdan, ketka tuotteistamiseen osallistuvat, sen vaiheet ja kesto.
Kun tiedetaan tuotteistamiseen tarvittavat resurssit, toiminta tehostuu ja kustan-

nuksia voidaan arvioida paremmin. (Jaakkola, Orava, Varjonen 2009, 15.)

Tuotteistamista aloittaessa kannattaa miettida ensin, mita arvoa asiakkaalle luo-
daan. Tarkeda on pohtia, mita palvelusta pitdd kuvata ja mihin kehittamisella pyri-
tdan. (Tuominen ym. 2015, 17). Tuotteistamisessa tulee pohtia prosessin lisaksi
sita, kuinka palvelu asemoidaan, nimetaan, markkinoidaan, hinnoitellaan, paketoi-

daan, konkretisoidaan, jaetaan ja monistetaan (Parantainen 2007, 9).

Hyvin tuotteistetun palvelun tunnistaa siita, etta alan asiantuntija voi nopeasti al-
kaa tuottaa palvelua, vaikka ei olisi siitd ennen kuullutkaan. Perusedellytys tuot-
teistamiselle on dokumentointi. Sen avulla palvelutuotetta voidaan monistaa. Do-
kumentointi tarkoittaa sita, ettd kirjalliseen tai sahkdiseen muotoon tallennetaan
palvelun suunnitteluvaihe, myynnin menetelmét, markkinointimateriaali, hinnoit-

telu, sopimukset, graafinen ilme ja kaikki muu oleellinen. (Parantainen 2007, 12.)

Hyva lupaus on osa tuotteistamista. Sen taytyy olla jotenkin mitattavissa. Hyva
lupaus voi olla esimerkiksi aikaan sidottu lupaus, tai silla voidaan vedota tunteisiin.
Finnairin "illaksi kotiin” on tallainen. Lupauksen olisi hyva erottua myads kilpailijoi-
den lupauksista eli olla ainutlaatuinen. Hyvassa tapauksessa voi lupaus toimia

ikaan kuin yrityksen iskulauseena. (Parantainen 2007, 74.)
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3.2 Tuotteistamisen hyddyt

Asiakkailla on yleensa olemassa tarve tuotetta tai palvelua ostaessa. Joskus tar-

peet ovat kuitenkin piilevia ja nama markkinoilla olevat aukot olisi hyva tunnistaa.

Asiakkaat ostavat sellaisia tuotteita, joita he joko haluavat tai tarvitsevat. Esimer-
kiksi Applen iPod on tuote, jota kukaan ei tarvitse, mutta miljoonat haluavat. Tuot-
teistaminen kannattaa, vaikka palvelu tai tuote olisi sellainen, jota kukaan ei varsi-
naisesti pyyda. Markkinoille ja& helposti aukkoja ja mahdollisuuksia, joihin kukaan
ei valttamatta halua tai huomaa isked. Kokemus osoittaa, etta kun asiakkaille on

kunnon tarjontaa, lahtee kysynta vasta kunnolla kasvuun. (Parantainen 2007, 29.)

Pelkastaan reagoiminen asiakkaan tarpeisiin ei monesti riita, joten yrityksen tulee
havaita markkinoilla piilevat tarpeet ennen kuin asiakkaat niité itse tiedostavat.
Tuotteistamistyolla voi tdhdatd monenlaisiin uudistuksiin, joita voivat Jaakkolan
ym. (2009) mukaan olla

. nykyisen palvelun ilmeen muutos
. palvelun parannus

. laajennus nykyisille markkinoille
. uudenlainen palvelu

. uusi ratkaisu uuteen tarpeeseen.

Tuotteistamisella on vaikutus asiakkaan kokemuksiin hinnasta. Tuotteistamisella
voidaan laskea ostamiseen liittyvaa riskia varsinkin, kun palvelulle on tarkka hinta.
Se edellyttdé kuitenkin sita, etta palvelun sisalto ja toteutus on selkeasti maaritelty.
Tuotteistettu palvelu tuotetaan nopeammin, mutta hinta pysyy kuitenkin ennallaan.

Siten my6s kannattavuus lisdantyy. (Jaakkola ym. 2009, 30.)

Tuotteistaminen helpottaa asiakkaan ostopdatosta, koska tuotteistettu palvelu

erottuu paremmin. Asiakas voi luottaa siihen, ettd han saa testatun ja valmiin pal-
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velun. Myds palvelun markkinointi on helpompaa, kun oma tuote on selkeana tar-
joajan mielessa. Tallin myyntitilanteessa olo on varmempi, mika myds vahvistaa
asiakkaan luottamusta. (Sipila 1996, 19 — 20.)

Tuotteistamisen seurauksena on helpompaa mitata palvelun tuottavuutta eli tuo-
toksia suhteessa panostuksiin. Tuottamiseen kulunut aika, poikkeamat ideaalipro-
sessista seka tehokkuus ovat asioita, joilla tuottavuutta voidaan mitata. Taloudel-
lisia mittareita ovat perinteiset tunnusluvut, kuten liikevaihto, myyntikate- ja voitto-
prosentti seka lilkevaihdon kasvu. Namé& ovatkin juuri tuotteistamisen keskeisim-
pié tavoitteita. (Jaakkola ym. 2009, 36 - 37.)

Tybmenetelmien ja tydprosessien kehittdmisen myoéta palvelua voidaan tehdé no-
peammin, laadukkaammin ja kustannustehokkaasti. Tuotteistamisella vahenne-
taan kiirettd ja stressida, koska oman tyén suunnitteleminen on parempaa ja kes-
kittyminen voidaan suunnata oikeisiin asioihin. Tuotteistamisprosessin aikana toi-
mintaa systematisoidaan ja analysoidaan, jolloin tyé muuttuu selkedmmaksi. Tuot-
teistamisella on siis varsinkin palvelun laatua parantava vaikutus. (Sipila 1996, 17
-19)

3.3 Tuotteistamisen prosessi

Tuotteistamisessa keskitytddn yleensa palvelun kuvaamiseen. Sen avulla palve-
lusta saadaan ymmarrettava ja yhteisesti jaettava nakemys. Jotta palvelusta saa-
taisiin hyodyllistd nakemysta, kannattaa tuotteistaminen toteuttaa yhdessa palve-
luun osallistuvien ihmisten kanssa. Tuotteistamiseen ryhtyessa on otettava huo-
mioon mitd palvelusta halutaan kuvata, ketka osallistuvat tuotteistamiseen ja

misséa jarjestyksessa asiat tehdaéan. (Palvelujen tuotteistamisen kasikirja.)

Tuotteistamista aloittaessa yrityksen tulee méaaritella palvelun keskeiset ominai-
suudet eli mikd on palvelun sisalt6 ja miten se toteutetaan. Oleellista on tietaa,
mitd hyotya asiakkaat tavoittelevat palvelun avulla. Sen pohjalta palvelun sisaltd
ja toteuttamistapa muodostuu asiakkaalle arvoa tuottavaksi. Palvelulupaus, eli
kuinka hyo6ty tuotetaan ja toimitetaan, on myds tarkeaa ottaa huomioon tuotteista-
miseen ryhdyttaessa. (Jaakkola ym. 2009, 11.)
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Tuotteen perusidean selkiinnyttyd voidaan aloittaa yksityiskohtaisempi tuotesuun-
nittelu. Sisainen tuotekuvaus on ensisijaisesti omaan kayttoon laadittava kuvaus
palvelusta. Se on laajempi, kuin asiakkaalle annettu tieto ja sen voi tehda Sipilan
(1996) mukaan seuraavien otsikoiden avulla:

1. Tuotteen nimi ja yleiskuvaus

2. Tuotteen kayttotarkoitus ja asiakashyodyt

3. Markkinapotentiaali, asiakkaat ja tavoitteet

4. Minka tuotteiden kanssa se kilpailee tai mita se korvaa
5. Sopivuus oman organisaation strategiaan

6. Tuotekuvaus

7. Tuotteen versiot

8. Tuotteen konkretisointi

9. Tarkeimmat referenssit

10. Tuotteen hinta

11. Tuotteen toimitusaika

12. Vastuuhenkil6t

13. Tuotteistuksen ja tuotekehityksen jatkotoimet
14. Vaikutukset toimintaprosesseihin.

Tarkeda vaihe uuden tai olemassa olevan palvelun tuotteistamisessa on myds ny-
kytilanteen kartoitus. Siihen kuuluu tiedon keraysta ja analysointia, mika ohjaa
seuraavissa vaiheissa. Tuotteistamistydssa mukana oleva tieto ja osaaminen on

oltava tavoitteen kannalta oleellista. (Tuominen ym. 2015, 12.)

Tuotteistetulle palvelulle on hyva luoda ilme ja antaa sille nimi. Tuotteistamisella

kannattaa pyrkia brandin luomiseen, silla kun asiakkaan mielikuva tuotteesta tai
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palvelusta on kunnossa, se lisda asiakasuskollisuutta ja helpottaa myyntia. (Jaak-
kola ym. 2009, 27.)

Tuotteistaminen voi edeta eri tavoin. Prosessi voi olla perinteinen, kettera tai ite-
ratiivinen. Perinteinen tuotteistamisprosessi etenee kohta kohdalta, vaiheesta toi-
seen. Tuotteistaminen koetaan projektina, joka tehd&éan vain kerran ja sen jalkeen
palvelua myydaan ja tuotetaan. Jos palvelu tai tuote halutaan nopeasti markki-
noille, kaytetddn ketterad prosessia. Ensin kiinnitetddn huomio asiakkaalle naky-
viin elementteihin eli ulkoiseen tuotteistamiseen. Palvelua voidaan jo myydéa pro-
sessin aikana ja jatkokehitys tehdaan loppuun yhdessa asiakkaiden kanssa. Pal-
velu voidaan tuotteistaa myo6s vaiheittain, jolloin se tehdaan iteratiivisesti. Ensin
keskitytddn joko sisdiseen tai ulkoiseen tuotteistamiseen. Iteratiivisessa proses-
sissa palvelua halutaan kehittd&d ajan mittaan ja saada siita toimiva kokonaisuus.
(Tuominen ym. 2015, 8 - 9.)

3.4 Asiantuntemuksen monistaminen

Asiantuntemus voi olla hyvinkin ainutlaatuista, mutta ei koskaan niin vahvasti etta
sita ei voisi tuotteistaa. Tuotteistamisella pyritd&n siihen, etta vaikeitakin taitoja on
mahdollista monistaa siten, ettd muutkin kuin ammattilaiset saavat aikaan hyvia
tuloksia. Keinoja asiantuntemuksen monistamiseen ovat muun muassa kasikirjat,
tydohjeet, prosessikuvaukset, seminaarit, valmennukset seka palvelun jatkuva ke-
hitysty6. (Parantainen 2007, 14 — 16.)

Vakioiminen on palvelun tai palveluprosessin kehittdmista, jolla pyrité&dn monistet-
tavuuteen ja toistettavuuteen. Prosessin vakioidut osat ovat toistettavissa samalla
tavoin usealle asiakkaalle. Nain tuotanto on tehokkaampaa ja kannattavampaa.
Vakioimisella voidaan pyrkia myds palvelun siséllon tai tuottamisen kehittamiseen.
(Jaakkola ym. 2009, 19.) Vakioimisella pystytaan myds tehostamaan tyonjakoa.
Vakioitavissa olevien vaiheiden tehostuessa rutiininomaisiin tehtaviin kuluu va-

hemman aikaa ja talldin pystytddn panostamaan enemman vaativampiin tehtaviin.
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Etuna voidaan pitdd my0s sita, ettd tulosten ennustettavuus paranee. Kaytetta-
essa tiettyja tuotantotapoja seka menetelmia saadaan vertailukelpoista tietoa siita,

mita tuloksia asiakkaalle on odotettavissa. (Jaakkola ym. 2009, 22.)

Monistettavuus vaatii dokumentointia. Dokumentoinnilla tarkoitetaan tapahtuman,
ilmion, idean tai rakenteen tarkkaa kirjallista kuvaamista. Sen avulla voidaan séés-
taa yrityksen aikaa ja resursseja, minka lisaksi osaamista voidaan muuttaa monis-
tettavaan muotoon. Tiedot eivét aina ole numeroita ja tilastoja, vaan ne voivat olla
helposti saatavaa dokumentoitua tietoa. Tuloksena voi olla esimerkiksi analyysi-
menetelmid seka tybdtapoja. Kun eri tydvaiheista ja vaadituista resursseista on
tarkkaa tietoa, voidaan tarkentaa muun muassa hinnoittelua ja kannattavuuslas-
kelmia. (Jaakkola ym. 2009, 22.)

Tuotteistamisen tavoitteena voi olla monia asioita, kuten tuottamisen tehostami-
nen, markkinoinnin ja myynnin tehostaminen tai sisdisen tiedonjaon ja yhteistytn
parantaminen. Onnistumiseen vaikuttaa vahvasti yhteisen tavoitteen luominen.
Paatavoitteita voi olla 1 — 2 kappaletta, joiden tulisi olla kaikkia osapuolia motivoi-
via. (Tuominen ym. 2015, 9 - 10.)

3.5 Palvelun hinnoittelu

Hinta on palvelun arvon mittari ja se osoittaa asiakkaalle tuotteen tai palvelun ar-
von. Se vaikuttaa merkittavasti yrityksen kilpailuasemaan ja se on ainoa markki-
noinnin kilpailukeinoista (tuote, hinta, saatavuus ja markkinointiviestinta), joka
tuottaa yritykselle voittoa. Hinnoittelupdattkset vaikuttavat merkittavasti kannatta-
vuuteen seka palvelun kysyntaan. Hinta on kilpailuun vaikuttava perustekija, joka
joko edistaa tai heikentéa yrityksen kilpailuetua. (Hinnoittelun abc: Opas tietotuot-

teiden ja palveluiden hinnoitteluun 2005, 7 — 8.)

Yleisimmat palvelun hinnoitteluun vaikuttavat tekijat ovat markkinat ja kustannuk-
set. Todelliset kustannukset maarittavat hinnan alarajan ja markkinat seké kysynta
hinnan ylarajan. Palvelun tarjoajan on siis syyta tuntea siitd aiheutuvat kustannuk-

set, jotta kannattava toiminta olisi mahdollista. Kilpailutilanne ja kysyntd muodos-
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tavat markkinaperusteisen hinnoittelun. Palvelua asemoidessa olisi hyva olla pe-
rilla alan yleisesta hintatasosta. Palvelun ainutlaatuisuus maarittaa hyvin pitkalti
sen, kuinka paljon kilpailijoiden hinnoilla on merkitysta. Jos hinta taas maaraytyy
kysynnan mukaan, se asetetaan vastaamaan sita arvoa, mika palvelulla on asiak-
kaalle. (Jaakkola ym. 2009, 29.)

Hinnoittelumenetelmien nelja eri ryhméaa ovat tuottoperusteinen, resurssipohjai-
nen, hyoty- ja arvoperusteinen seké kayttooikeusperusteinen hinnoittelu. Tuotto-
perusteisessa hinnoittelussa asiakas maksaa palvelusta kiintedn hinnan. Resurs-
sipohjaisessa hintaan vaikuttavat esimerkiksi kaytetty aika tai palveluun varattu
henkil6- ja tilakapasiteetti. Hy6ty- ja arvoperusteisessa hinnoittelussa hinnan maa-
rittdd asiakkaan palvelusta saama hyoty (success fee) ja kayttboikeusperustei-
sessa hinnoittelussa asiakkaalle myydaan jokin kayttooikeus. Hinnoittelun eri ta-
poja voi yhdistaa, joten hinnan ei tarvitse perustua pelkastdén yhteen tapaan.
(Jaakkola ym. 2009, 30.)

Palveluille ominaiset piirteet vaikuttavat niiden hinnoitteluun. Palvelut ovat aineet-
tomia ja niiden vertaileminen on vaikeampaa, kuin fyysisten tuotteiden, mika ai-
heuttaa asiakkaalle vaikeuden ndhd& mista hadn maksaa ja mika on palvelun hinta
suhteessa toiseen vaihtoehtoon. Palvelut muodostuvat usein tuottajan ja asiak-
kaan yhteisty6sta, joten hinnan maarittaminen etukateen voi olla haasteellista. Ai-
neettomuus ja laatuerot aiheuttavat myos sen, etta keskeisimmat palvelun hinnoit-
teluperusteet ovat sen maine seka sita tuottavan yrityksen imago. (Sipila 2003, 19
—-20.)

Kun asiakas arvioi palvelua ja sen hintaa, han vertaa sitd omassa mielessaan ole-
vaan vertailuhintaan ja muodostaa siten kasityksen kohtuullisesta hinnasta. N&in
asiakas arvioi, onko palvelun hinta oikeutettu ja kohtuullinen. Asiakkaalle vertailu-
hinta on selked, jos palvelu on sellainen, jota han kayttaa usein ja jonka han hyvin
tuntee. Ainutlaatuisissa ja hyvin raatalodidyissa palveluissa asiakkaalla ei valtta-
matta ole lainkaan mielessé vertailuhintaa, joten talldin han on vain arvailujen va-
rassa. Aineettomuudesta johtuen vertailuhinta voi eri asiakkailla muodostua erilai-
sin perusteluin ja erilaisen ajattelutavan pohjalta. Perusteita vertailuhinnan muo-

dostamiselle voivat olla esimerkiksi asiakkaan omat kokemukset vastaavanlaisista
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palveluista, suosittelijoiden kertomukset tai alan ja yrityksen maine. (Sipila 2003,

35— 36.)

Ylaraja Hinta
Vertzilu- Kasitys Pzlvelun hinta-
hinta kohtuuhin- mielikuva
nasta
Falvelun
Alaraja gminaisuudet

N

Kuva 2. Hintamielikuvan muodostuminen. (mukaillen Sipila 2003, 37.)
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4 KAINUU CUP

Kainuu Cup —tapahtumien tuotteistamisen tavoitteena oli saada selkea kuva siita,
misté asioista tapahtumat koostuvat, selventdé ja vakioida jarjestamisen proses-
sia seka saada ajatuksia siita, kuinka tapahtumista voidaan tehda laadukkaampia
niin jarjestavan organisaation kuin osallistujienkin kannalta. Tuotteistamistytssa
syntyi konkreettisia ja selkeita tyéohjeita tapahtumien markkinoinnin ja suunnitte-

lun avuksi.

4.1 Nykytilanne

RTG Sales Oy on jarjestanyt Kainuu Cup —nimisia turnauksia vuodesta 2014 lah-
tien. Tapahtumia on jarjestetty kolme kertaa vuodessa, talvisin ja syksyisin. Tur-
naukset ovat olleet joko yksi- tai kaksipaivaisia riippuen ajankohdasta seka lajista.
Tapahtumat ovat olleet pdaosin onnistuneita, mutta kehitettdvaa on esimerkiksi
organisaation toiminnan tehostamisessa. Rahoitus on ollut yksin organisaation
vastuulla, joten siihen mukaan voisi tiedustella paikallisten yritysten mielenkiintoa

sponsoriyhteistydn muodossa.

Palautekysely on suoritettu kertaalleen vuonna 2014, joten sen tekeminen uudes-
taan tai palautteen kerdamisen lisddminen osaksi tapahtumaprosessia on tarpeel-
lista jatkossa. Tapahtumasta ei ole tehty aikaisemmin selkeaa kuvausta esimer-
kiksi prosessikaavion muodossa. My6s tapahtuman nykytilanne, swot-analyysi
seka palvelulupauksen maarittdminen ovat asioita, jotka kuuluvat olennaisesti pal-
velun laadun parantamiseen. Siten toimintaa voidaan kehittd& oikeaan suuntaan

ja tehda Kainuu Cupista sujuva ja luotettava liikuntatapahtumapalvelu.

Jarjestgjaorganisaatio muodostuu paaosin kolmesta RTG Sales Oy:n tydnteki-
jasta, jotka toimivat yhteistydssd muutaman paikallisen urheiluseuran kanssa. Tur-
nauspaikoiksi ovat vakiintuneet jalkapalloturnauksissa Kajaanin pallohalli ja sali-
bandyturnauksissa Kajaanihalli. Turnauksien tuotto muodostuu osallistumismak-
suista seka kioskimyynnista. Menoja tuovat tilavuokrat ja ammattitaitoisten tuoma-

reiden palkkiot. Tilat vuokrataan tapahtumia varten Kajaanin kaupungilta.
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Swot-analyysin (kuva 3) avulla voidaan tunnistaa, mitka ovat Kainuu Cup -tapah-
tuman vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Tapahtumaa jarjestamassa
olleiden henkildiden kanssa pohdimme palvelun ominaisuuksia. Vahvuutena voi-
daan pitdd organisaation kokemusta ja osaamista isojenkin tapahtumien jarjesta-
misesta. Harraste- ja kaveriporukoilla on helppo lahted tapahtumiin mukaan, kun
jarjestelyt on hoidettu huolella. RTG Sales Oy:lla on jarjestamiseen hyvat talou-
delliset valmiudet ja kulut saadaan katettua osallistumismaksuilla seka kioski-
myynnilla. Varsinaisia taloudellisia riskeja voidaan hallita, kun tiedetdén, kuinka

paljon joukkueita tarvitaan.

Turnauksien sisaltéa voidaan pitdd heikkoutena, koska yleisbd on haasteellista
saada paikalle. Mikali tapahtumiin onnistuttaisiin kehittAmaan lisaa sisaltoa, myos
yleiso loytaisi paremmin paikalle ja siten tuloja tulisi enemman my6s kioskimyyn-
nista. Tapahtumista tiedottaminen on toistaiseksi jddnyt pdéosin Facebookin ja
sahkopostin varaan. Potentiaalisia osallistujia lahialueella olisi varmasti enem-

mankin, mikali tapahtumat saataisiin laajempaan tietoon.

Mahdollisuutena on, ettd Kainuu Cupista muodostuisi alueellisesti tunnettu tapah-
tumapalvelu, joka on erikoistunut erilaisiin likuntatapahtumiin. Siten osallistuja-
maarat saataisiin varmemmin tayteen kannattavan toiminnan jatkamiseksi. Ta-
pahtumalle olisi talldin myds helpompaa saada yhteistyokumppaneita, kun naky-
vyys on hyvalla tasolla. Yritykset voisivat osallistua tapahtumiin esimerkiksi tuote-
palkintojen muodossa. Myos lajitarjonnan laajentamisella sek& muilla uudenlaisilla

tapahtumilla voitaisiin tavoittaa lisaa asiakkaita.

Uhkana tapahtumille on se, ettd osallistujia ei 16ydy tarpeeksi, jolloin tapahtuman
jarjestaminen ei ole taloudellisesti kannattavaa. Oikean ajankohdan I6ytyminen on
haasteellista, koska esimerkiksi salibandyturnauksien aikana kilpailukausi valta-
kunnallisten sarjojen osalta on kaynnissd, mika taas vaikuttaa negatiivisesti osal-
listujamaariin. Turnauksissa tarvitaan myds talkoovakea apuna kaytannon jarjes-
telyissa. Jos tarpeeksi vapaaehtoisia ei 10ydy, on tapahtumien lapivieminen hyvin
haasteellista.
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VAHVUUDET HEIKKOUDET
*  Jdrjestelyt *  Sisdlts
# Osaaminen/kokemus Nakyvyys
isoistakin tapahtumista o Jalkimarkkinointi
»  (Osallistujien helppo |3hted *  Yleisdd vaikea saada
mukaan paikalle
MAHDOLLISUUDET UHAT
o Olla edelldkaviji o Lisd3 sis3lta vaikea
*  Yrityksien/sponsorien kehittad
mukaantulo o Kilpailukausi syd osallistujia
* lajitarjonnan *  Liytyykd oikea ajankohta
laajentaminen tapahtumalle?
* Uudenlaiset tapahtumat * Talkoovien puute

Kuva 3. Kainuu Cupin SWOT-analyysi.

4.2 Kehittamistyon tavoite

Tuotteistamisen tarkoituksena on tehda Kainuu Cupista selkea kuvaus, jotta ta-
pahtumien suunnittelu ja jarjestaminen olisi jatkossa helpompaa ja tehokkaampaa.
Tarkoituksena on kuvata, mista asioista tapahtumat koostuvat ja siten luoda toi-

mintamalli suunnittelun helpottamiseksi sek& tapahtumien kehittamista varten.

Tuotteistamisella voidaan saavuttaa monenlaisia hyotyja. Palvelusta saadaan ta-
salaatuisempi, se on toistettavissa seka niin markkinointi, myynti kuin jatkokehit-
telykin helpottuvat. N&it& asioita on jo aikaisemmin pohdittu jarjestavan organisaa-
tion keskuudessa, mutta tapahtuman jarjestamista helpottavaa dokumentointia ei
ole aikaisemmin tehty. Tasalaatuisuuden seka toistettavuuden edellyttdmiseksi
tehtiin muun muassa kuvaus tapahtuman prosessista prosessikaavion muodossa.
Jatkokehittelyssd mukana ovat vahvasti asiakkaat, joten heilta taytyy kerata jat-
kossa paremmin mielipiteita ja kehitysehdotuksia. Asiakkailta jatkossa keréattavan
tiedon avulla tiedetaan paremmin, mita uutta tapahtumiin voi tuoda seka minkéalai-

sia uusia tapahtumia voitaisiin jarjestaan.
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Kainuu Cupin tyyppisia liikuntatapahtumia ei alueella ole kovin montaa, joten osal-
listujilla ei siten ole mielessédén selkeaa vertailuhintaa. Palvelun tasaisen laadun
ja luotettavuuden paranemisen myo6ta tapahtumien hinta on paremmin perustelta-
vissa. Talloin asiakkaat todennakdisemmin kokevat osallistumismaksut kohtuulli-

siksi ja oikeutetuksi.

Tuotteistetussa palvelussa tulisi pyrkia brandin luomiseen, koska silla voidaan hel-
pottaa tapahtuman myyntia. Kainuu Cupin kohdalla tAma tarkoittaisi sita, etta uu-
sien tapahtumien kehittely ja luominen olisi helpompaa, kun osallistujien kanssa
pyrittaisiin brandin luomiseen ja ndin myds lisattaisiin asiakasuskollisuutta. Myds
muille kuin nykyiselle asiakkaille eli osallistujille muodostuisi positiivinen mielikuva

Kainuu Cupista, mika taas vaikuttaisi positiivisesti tapahtumien kysyntaan.

Palvelun brandi luodaan asiakkaan kanssa ja jos markkinoija yksin ryhtyy luomaan
brandia, jaa asiakas silloin huomiotta. Kainuu Cupin tapauksessa se tarkoittaa
sita, etta osallistujilta on kerattava jatkossa enemman kehitysehdotuksia ja doku-
mentoitava ne. Silloin jarjestajalla on parempi tieto siité, mita osallistujat arvostavat
tapahtumissa ja mika heidat saa lahtemaan mukaan tapahtumiin. Suuri osa tapah-
tumien asiakkaista ovat olleet mukana jo monissa turnauksissa, joten myos heidan
ajatukset ja arvostukset voivat muuttua ajan mittaan. Siksi palautteen keradminen
saanndllisesti on tarkeda. Osalla Kainuu Cup -tapahtumiin osallistujista on myé6s
arvokasta tietoa esimerkiksi muista samantyyppisista tapahtumista, joten heidan
mielipiteenséa ovat avainasemassa kehitystytssa. Palautekysely on suoritettu vain
kerran aikaisemmin, joten palautteen kerddmisen voisi ottaakin osaksi nykyista

prosessia.

4.3 Tuotteistamisessa kaytettavat tydkalut

Opinnaytetyohon on tuotettu kaksi keskeista tyokalua, sisaisen tuotekuvauksen
rakenne (kuva 4) ja prosessikaavio (kuva 5), joiden avulla tapahtuman suunnittelu
ja jarjestaminen on helpompaa. Tapahtumasta tulee tehda sisdinen tuotekuvaus
jo suunnitteluvaiheessa, jotta jarjestajilla on selke& kuva tapahtuman ominaisuuk-

sista. Tuotekuvauksessa on sovellettu Sipilan (1996) sisaisen tuotekuvauksen
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mallia. Kuvaukseen ei ole otettu mukaan kaikkia kohtia, vaan ne, jotka ovat tdssa
tapauksessa oleellisia. Empiriaosuuden lopussa on esimerkki salibandytapahtu-

man tuotekuvauksesta.

Tuotekuvauksen rakenne

Tuotteen nimi ja yleiskuvaus Kuvaile, mika tuote on kyseessa ja maarit-
tele sen nimi.

Tuotteen kayttotarkoitus ja asiakas- Maarittele keskeiset asiakashyodyt ja

hyodyt asiakaslupaus.

Kilpailevat palvelut Tunnista kilpailevat palvelut ja pohdi,

kuinka ne vaikuttavat esim. turnauksen
ajankohtaan ja osallistujamaaraan.

Tuotekuvaus Maarittele palvelun ydin-, tuki- ja lisdosat
seka kuvaa prosessi esimerkiksi kaaviona.

Tuotteen versiot Minkalaisia versioita tuotteella on?

Tuotteen konkretisointi Tee esite tai mainosjuliste, joita voidaan
kayttaa markkinoinnissa ja ldhettaa asiak-
kaalle.

Tuotteen hinta Maadrittele hinta tuotteelle ja perustele,
mista se koostuu.

Vastuuhenkil6t Kerro ketka ovat vastuussa palvelun tuot-

tamisesta ja kehittamisesta.

Kuva 4. Tuotekuvauksen rakenne.

Jotta tapahtuman tuottaminen tehostuisi ja sisdinen tuotteistaminen olisi mahdol-
lista, on kuvattava myds tapahtuman prosessi. Vakioimalla prosessi monistetta-
vuus ja toistettavuus onnistuu paremmin. Prosessikaavio helpottaa organisaatiota
jarjestamisessa seka suunnittelussa. Vakioidun prosessin myota suunnittelu ei vie
niin paljon aikaa, vaan jatkossa voidaan keskittya paremmin tapahtumien sisal-
t6on. Kaavio auttaa henkilokuntaa hahmottamaan, misté osista prosessi koostuu
eli jarjestamisprosessin vaiheet ja sen, missa jarjestyksessa asiat hoidetaan. Kaa-
vion avulla on helppo jakaa tehtavat tyontekijoiden kesken. Sita voi helposti tes-
tata, muokata ja laajentaa ajan mittaan kullekin tapahtumalle sopivaksi. Se my6s

auttaa tilanteessa, jos jarjestajaorganisaatioon tulee mukaan uusia henkilgita.
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Kuva 5. Kainuu Cup —prosessikaavio.

4.4 Resurssit

TURMAUS

Hanki
kioskitar-
vikkeet ja
urhieiluva-
linest

¥

Tapahtumapaikan
valmistelu

Tapahtumia jarjestamésséa ovat olleet tahan asti kolme RTG Sales Oy:n tyonteki-

jaa. Liséksi paikallisista urheiluseuroista on saatu talkootyontekijoitd pienta kor-

vausta vastaan. Talkoolaiset ovat hoitaneet muun muassa kioskin toimintaa, joten

yrityksen tyontekijat ovat voineet keskittya kaytannon jarjestelyihin, kuten tulospal-

velun hoitoon, ilmoittautumisten hoitamiseen ja tapahtumapaikkojen jarjestelemi-

seen.

lImoittautumisten hoitamiseksi ja kasittelemiseksi yrityksella on kaytdossdan Kong-

ressi-ilmoittautumisjarjestelma, jota kaytetddn myos muiden tapahtumien yhtey-

dessa. Asiakkaat paasevat ilmoittautumaan tapahtumiin linkin kautta, joka laite-

taan Kainuu Cupin Facebook-seinélle seka sahkodpostin valityksella, joita lahete-
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tddn aiemmista tapahtumista keratyn yhteystietolistan perusteella. Osallistumis-
maksujen keraamista varten kaytetaan yrityksen kaytossa olevaa laskutusohjel-

maa.

Tulospalvelua, tilastointia seké otteluohjelmien laatimista varten kaytetaan perin-
teistd Excel-ohjelmaa. Otteluohjelmista on olemassa pohjat yrityksen verkkoase-

malla, joten niita ei tarvitse tehda uudestaan joka kerta.

4.5 Tapahtuman markkinointi

Tapahtuman markkinointiin kaytetddn paasaantoisesti tapahtuman Facebook-si-
vua ja sahkopostia. Facebook-sivuille luodaan ilmoitus turnauksesta sen jalkeen,
kun jarjestamisajankohdasta on paatetty. Sivulle laitetaan linkki, jonka kautta ta-
pahtumaan paasee ilmoittautumaan. Facebookin lisdksi sahkopostitse lahetetdén
tietoa kontakteille, joita on keratty aikaisempien tapahtumien yhteydessa.

Facebookin ja sdhkdpostin lisaksi tapahtumasta voidaan tiedottaa fyysisen ja séh-
koisen julisteen avulla. Seka jalkapallo ettéa salibandyturnauksia varten opinnayte-
tyon liitteeksi tehtiin julistepohjat (liite 1 ja 2) sekd Facebook-sivuilla kansikuvina
kaytettavat kuvapohjat (lite 3 ja 4). Sdhkoisessa muodossa oleva juliste jaetaan
Facebookissa sekd sahkopostin valityksella kontaktilistaa hyddyntden. Tulostet-
tuja julisteita voi vieda julkisille paikoille, kuten kauppojen seka liikuntapaikkojen
ilmoitustauluille. Tama on syyta tehda jo ilmoittautumisen alkaessa, jotta tapah-
tuma saataisiin tietoon myos niille, jotka eivat viela ole seuraajina Facebookissa

tai yrityksen kontaktitiedoissa.

Tapahtuman jalkeen osallistujia on hyva muistaa kiitoksen muodossa Facebook-
paivityksella seka sahkopostilla. Nain osallistujille jaa positiivinen mielikuva tapah-
tumasta, mika taas saa heidat lahtemaan mukaan tapahtumiin myos jatkossa. Tu-
levia tapahtumia seka toiminnan kehittamista varten osallistujilta tulee myds tie-
dustella mielipiteitd seka kehitysehdotuksia kyselylomakkeen muodossa. Kyselyi-

den avulla voidaan tietdd paremmin, missa on onnistuttu, mita taytyy viela kehittaa
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ja mitka ovat sopivat ajankohdat tapahtumien jarjestamiselle. S&danndéllisen tiedon-
keradmisen myo6ta asiakastuntemus paranee ja palvelukokemuksesta on mahdol-

lista tehda edelleen parempi osallistujien nakékulmasta.

4.6 Palvelulupaus

Tuotteistamiseen liittyy olennaisesti palvelusta annettu lupaus. Tapahtumalle an-
nettua lupausta voidaan hyodyntaa markkinoinnissa, ja se my6s antaa palvelusta
luotettavamman kuvan asiakkaille. Yhdesséa jarjestavan organisaation kanssa
pohdimme, mika voisi mahdollisesti olla Kainuu Cup —tapahtuman lupaus. Hyvaa

lupausta voidaan kayttaa kuten iskulausetta.

Organisaation tavoitteena on, etta tapahtumat on laadukkaasti jarjestetty ja etta
tapahtumien avulla osallistujille muodostuisi positiivinen mielikuva myoés RTG Sa-
les Oy:stad. Kokous- ja kongressiosastolla on kokemusta isojen tapahtumien jar-
jestamisestd, joten edellytykset laadukkaaseen ja luotettavaan toimintaan ovat

olemassa.

Tapahtumien halutaan olevan sellaisia, etté osallistujat voisivat aina luottaa jarjes-
telyiden sujuvuuteen. Konkreettisia lupauksia ovat muun muassa, etta aikataulut
on ilmoitettu etukateen ja ne pitavat, saannot ovat kaikille tasapuoliset ja olosuh-
teet ovat laadukkaat. My6s ilmoittautumiset on tehty helpoksi verkossa taytetta-
valle lomakkeelle ja laskutus hoidetaan ammattimaisesti. Urheilutapahtumaa jar-
jestettdessa taytyy myos varautua loukkaantumisiin riittdvin ensiaputarvikkein

seka saada paikalle osaavia toimihenkiloita, kuten tuomareita.

Tuotteistamistydn my6ta Kainuu Cup —tapahtumat voivat olla entista luotettavam-
pia ja sujuvia. Myos tapahtumien laatu on tasaisempaa, mika saa osallistujat luot-
tamaan jarjestelyihin. Jarjestgjien kannalta tuotteistamisen hy6ty on etenkin siind,
ettei suunnittelu vie yhta paljon aikaa, kuin ennen. Kainuu Cup —tapahtumien pal-

velulupaus on jatkossa: Sujuvat liikuntatapahtumapalvelut ammattilaisen otteella.
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4.7 Tuotekuvaus Kainuu Cup —salibandyturnauksesta

1. Tuotteen nimi ja yleiskuvaus

Kainuu Cup —salibandytapahtumat ovat urheilutapahtumia, jotka sopivat saliban-
dyharrastajille sek& esimerkiksi kaveri- ja tyoporukoille, jotka haluavat osallistua
laadukkaasti jarjestettyihin turnauksiin. RTG Sales Oy:lla on kokemusta ja riittavat
resurssit jarjestaa laadukkaita tapahtumia useasti vuodessa ja Kainuu Cupista ha-
lutaankin suosittu tapahtumapalvelu harraste- ja kaveriporukoiden keskuudessa.
Tapahtumia on jarjestetty vuodesta 2014 lahtien.

2. Tuotteen kayttotarkoitus ja asiakashyddyt

Tarkoituksena on jarjestaa turnauksia positiivisella ilmeella ja laadukkaasti. Ta-
pahtumien my6ta RTG Sales Oy saa tuloja yrityksen kassaan sekd samalla mark-
kinoi toimintaansa. Asiakkaat eli osallistujat saavat kilpailla laadukkaasti jarjeste-
tyissa turnauksissa, joissa jarjestelyt on hoidettu hyvin suunnitellusti ja ammattitai-
dolla. Kainuun alueella jarjestetaan muita kuin kilpatason turnauksia melko vahan,
joten Kainuu Cup -salibandyturnaukset ovat hyva vaihtoehto esimerkiksi tyo- ja
kaveriporukoille paasta harrastamaan liikuntaa ja kilpailemaan keskenaan hy-
vassa hengessa. Myos aktiiviharrastajille tarjotaan mahdollisuus pelata tasokkaita

otteluita kilpailukauden ulkopuolella.
3. Kilpailevat palvelut ja sarjatoiminta

Harrastetason salibandyturnauksia ei Kainuussa tai l&hialueilla ole kovinkaan pal-
jon. Kainuussa kilpaileva tapahtuma on Suomussalmella jarjestettava Turjanhovi-
turnaus, johon joukkueita tulee useilta eri paikkakunnilta. Se on harrastajapiireissa
hyvin tunnettu, vuosittain jarjestettava tapahtuma ja se on suunnattu aktiivisemmin

lajia harrastaville, myos kilpatoiminnassa mukana oleville pelaajille.

Kainuu Cup —turnauksia suunnitellessa on syyta huomioida myoés salibandyn kil-
pailukausi, joka kestaa syksysta kevattalveen saakka. Monissa turnauksiin osal-
listuvissa joukkueissa on ollut mukana myds kilpatoiminnassa mukana olevia pe-

laajia. Jotta heilla olisi mahdollisuus ja kiinnostusta osallistua myds Kainuu Cupiin,
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on turnaukset jarjestettava sellaisena ajankohtana, jolloin kilpailukausi on joko tau-
olla tai paattynyt. Kaytannossa se tarkoittaa sita, etta turnausajankohtana taytyy

olla joko alkusyksy, joulun aika tai kevat.
4. Tuotekuvaus

Kainuu Cup —salibandyturnausta voidaan kuvata palvelun kolmikerroksisuusmallia
hyodyntaen (kuva 6). Prosessi on myos kuvattuna selkein vaihein ja ohjein (kuva
7).

TUKIPALVELU }
LISAPALVELU

lImoittautumis-

jérjestelma Kioski ja

hodarikarry

YDIN

Salibandyturnaus

TUKIPALVELU &
LISAPALVELU

Laskutus
Reaaliaikainen

tulospalvelu ja
tilastointi

Kuva 6. Kainuu Cup —salibandyturnauksen peruspalvelupaketti.

Ydinpalvelu on yksinkertaistettuna laadukas salibandyturnaus. Tukipalveluita,
jotka myo6s ovat laadukkaan palvelun edellytykset, ovat ilmoitusjarjestelmé seka
laskutus. RTG Sales Oy:lla on kaytettavissddn Kongressi-ilmoitusjarjestelma,
jonka kautta ilmoittautumiset voidaan hoitaa sahkoisesti ja sen kautta asiakkaat
myo6s nakevat, kuinka monta paikkaa tapahtumaan on jaljella. Laskutus hoituu las-
kutusohjelman avulla ja se my6s helpottaa ja selkeyttdd asiakkaan toimintaa. Li-
sapalveluita ovat kioskipalvelu ja sen yhteydessa hodarikarry, joka on hankittu
juuri vastaavanlaisia tapahtumia varten lisamyynnin aikaansaamiseksi. Myos re-
aaliaikainen tilastointi seka tulospalvelu tekevat tapahtumista enemman urheiluta-

pahtuman luonteisia.
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Salibandytapahtuman prosessikaavio kertoo prosessin kulun jarjestamispaatok-

sesta tuottolaskelmaan.

"Teaser”

Padtds tur-
nauksen jar-
jestamisasta

| Varaa Kajaanihalli
turnausta varten

Seuraa

Tiedota kontak-
1eja ja yhteistyd-
kumppaneita s&h-

képostilla

Markkinoi Face-
bookissa ja julis-
teilla

ilmaoittatumista.

Boostaz +—

markkinointia, jos
ei tarpeeksi

Avaa tapahtuman
ilmoittautuminen

Hanki tuomarit
turnaukseen

A

Harki toimitsijat
ja talkoovikesd
[NuaVo, Vaara

Pesis)

Jjoukkueita

Sulje
ilmoittautuminen

Tarkista turnauk-

sen sadnnot

Tee lohkojaot ja ot-
teluohjelmat seka

kerda pelazjalistat

Hanki
kioszkitar-
vikkeet ja
urheiluva-
lineet

L

Tee tucttolas-
kelma ja ilmoita

lalkimarkkinointi

TURMAUS

Kaukaloiden ja
4+ salibandymatomn

teimitusjohtajalle

disennus

Kuva 7. Salibandyturnauksen prosessikaavio.

lImoittautuminen avataan noin kaksi kuukautta ennen suunniteltua ajankohtaa ja
se pidetaan auki kolmen viikon ajan. limoittautuminen tulee pitaé auki vain siihen
asti, etta tilavaraus voidaan viela tarvittaessa perua. Tilavarauksen ja tapahtuman
peruminen voi tulla kyseeseen, mikali tapahtumaan ei saada tarpeeksi joukkueita
taloudellisesti kannattavan tapahtuman jarjestamiseksi. Se vahentad merkittavasti

myos yrityksen taloudellista riskia.
5. Tuotteen versiot

Salibandyturnauksia on jarjestetty kevaalld, syksylla ja talvella vuodenvaihteen ai-
kaan. Turnauksia voidaan osallistujamaarasta riippuen jarjestaa joko yhtena tai

kahtena erillisena sarjana. Jos paadytaan kahteen erilliseen sarjaan, ne nimetaan
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harraste- ja kilpasarjaksi. Harrastesarja on suunnattu lahinna osallistujille, jotka
haluavat tulla tapahtumaan viettdmaan liikunnallista paivaa salibandyn parissa va-
hemman kilpailullisessa mielesséa. Harrastesarjaan on s&annoissa rajoitettu li-
senssipelaajien mé&ara tarkasti esimerkiksi kahteen joukkuetta kohden ja tuomari-
vuorot hoidetaan talkoovoimin. Kilpasarja nimensa mukaan on tarkoitettu aktiivi-
sesti lajia harrastaville pelaajille eika rajoituksia lisenssien osalta ole. Kilpasarjaan
pyritdan jarjestamaén ammattitaitoiset tuomarit ja kaikki pelit pelataan salibandyyn
tarkoitetulla alustalla. Osallistumismaksu kilpasarjan osalta on suurempi johtuen
muun muassa laadukkaammista olosuhteista sek& ammattitaitoisten tuomareiden

palkkioista.
6. Tuotteen konkretisointi

Palvelun tunnuksen kaytetddn Kainuu Cup —logoa (kuva 8). Markkinointia ja tie-

dottamista tehostetaan sahkdisella ja tulostetulla julisteella (kuva 9).

Kdlnuu )y CUP

b 4

Kuva 8. Kainuu Cup -logo.
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Karnuu @ cup
CAIAANIHALLI 26, 295,

Vield on jdljelld paikkoja Kainuu Cup -salibandyturnaukseen!

Kilpasarja 28.5. (enintéén 8 joukkuetta)
osallistumismaksu 240 €

Harrastesarja 28. = 29.5. (12 - 16 joukkuetta)
osallistumismaksu 190 €

limoittautuminen ja liséitietoja:

facebook.com/kainuucup
limoittaudu viimeistaan su 1.5.

Sales Oy

Menossa mukana:

Mukono myas hodarikirry|

Turnausjarjestija: RTG Sales Oy
0408201675
myynti@rtgsales.fi

Kuva 9. Kainuu Cup -salibandyturnauksen mainosjuliste (kevat 2016).
7. Tuotteen hinta

Osallistujilta kerataan tapahtumissa osallistumismaksu. Turnausmaksun maara
on ollut 190 - 240 euroa joukkuetta kohden. Osallistumismaksuilla katetaan kus-
tannukset, joista suurin osa koostuu tapahtumapaikan vuokraamisesta. Lisaksi
menoja aiheuttavat valttamattomat tarvikkeet, kuten urheiluvalineet ja palkinnot
seka tuomaripalkkiot ja kioskissa myytavat tuotteet. Mikéli salibandyturnaus jar-
jestetaan kahden eri sarjan, harraste- ja kilpasarjan muodossa, on kilpasarjan
osallistumismaksu suurempi. Korkeampi hinta perustuu tuomarimaksuihin, silla ta-

sokkaampiin otteluihin vaaditaan ammattitaitoiset tuomarit.
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8. Vastuuhenkilot

Vastuuhenkildind tapahtumissa ovat RTG Sales Oy:n tyontekijat Terhi Karresmaa
ja llari Koskimies. He ovat vastuussa tapahtumien suunnittelusta ja paattavat yh-
dessa, koska niita jarjestetaan. Jarjestelyapuna ovat olleet paikallisten urheiluseu-
rojen, Vaara Pesiksen ja Nuaksen Voiman jasenia. Apua vastaan joukkueet ovat

saaneet osallistua tapahtumiin ilman osallistumismaksua.
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5 POHDINTA

Toimeksiantajan ajatuksena on Kainuu Cupin alusta asti ollut luoda siitéa tapahtu-
mapalvelubrandi, joka on paikallisesti tunnettu ja jonka alla voidaan jarjestaa eri-
laisia likuntatapahtumia. Opinnaytetyon pohjalta RTG Sales Oy saa ajatuksia toi-
minnan kehittdmiseksi sekd mahdollisesti uusien tapahtumien luomiseksi. Proses-
sin alussa tuotteistaminen oli vieras kasite, joten tavoitteena oli myds oppia perus-
asioita aiheesta. Tuotteistamista on loppuen lopuksi melko helppo toteuttaa, koska
se muodostuu arkipaivaisesta tyosta. On vain tiedettava ja valittava sopivat tyos-

kentelymallit toiminnan kehittdmiseksi ja tehostamiseksi.

Opinnaytetyoprosessi on tuonut uutta nakemysta tapahtumien jarjestamisesta,
palvelun laadusta seka tuotteistamisesta. Tapahtumia suunnitellessa, on sitten ky-
seessa minka kokoinen tapahtuma vaan, taytyy huomioida yllattavan monia asi-
oita seka tietdd, mita osallistujat tapahtumalta odottavat. Lisa- ja tukipalveluja ke-
hittelemalla myds pienenpiinkin tapahtumiin voi saada osallistujien kannalta mie-
lekasta ja kiinnostavaa siséaltéa. Sisaltd onkin yksi asia, mitd Kainuu Cupin osalta
voisi jatkossa kehittaa eli mita tapahtumissa voisi olla sellaista, jolla saisi myos

yleis6a paikalle.

Opinnaytetyon kirjoittamisen aikana ja Kainuu Cup —tapahtumia tarkemmin poh-
tiessa on tullut ilmi, etta tuotteistamisesta on todellista hydtya myds hieman pie-
nemmankin tapahtuman kohdalla. Vaikka ty6ssa tuotteistamisesta oleva teoria ka-
sitteleekin paasaantoisesti asiantuntijapalvelujen tuotteistamista, ovat tydskente-
lymallit sovellettavissa myds tapahtumaan. Kainuu Cup —tapahtumia on aikaisem-
min jarjestetty jo melko vakiintuneiden toimintatapojen mukaan, mutta jarjestel-
mallisempaa dokumentointia tai tyéta helpottavia malleja ja tydohjeita ei ole tehty.
Tapahtumien jarjestaminen on hoitunut hienosti muutaman vastuuhenkilén voi-
min, mutta ty6hon tuotetut prosessikuvaukset, markkinointimateriaalit ja muut do-
kumentit helpottavat ja nopeuttavat ty6ta ja auttavat jatkossa uusien tapahtumien
suunnittelussa. Dokumenteista on mahdollisesti apua myos, jos tapahtuman jar-

jestajaorganisaatioon tulee mukaan uusia henkilGita.
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Kainuu Cupin jarjestelyissa mukana olleena en aikaisemmin ole tullut ajatelleeksi
tapahtumia niinkdan palveluna. Opinnaytetydta tehdessa on joutunut ajattele-
maan, mita hyotya liikkuntatapahtumista on etenkin asiakkaille eli turnauksiin osal-
listujille. Mité& he arvostavat ja odottavat tapahtumilta seka mita hyotya heille on
ylipaatansa osallistua liikuntatapahtumiin. Ammattitaidon kehittamisen kannalta
tydsta on paljon hyoétya, silla markkinoinnin tehtavissa on mahdollista paasta vaik-

kapa kehittamaan ja luomaan uusia tapahtumia.

Urheilutapahtumaa jarjestettdessa pienet asiat, kuten aikataulujen luotettavuus ja
reaaliaikainen tulospalvelu vaikuttavat asiakaskokemukseen merkittavasti. Hoita-
malla pienet asiat hyvin, tapahtumasta ja yrityksesta voidaan luoda kuva osaa-
vasta ja luotettavasta toiminnasta. Tuotteistamisty6 luo pohjan laadukkaalle ja te-
hokkaalle toiminnalle sek&a auttaa tulevaisuudessa muodostamaan Kainuu Cu-

pista paikallisesti tunnetun tapahtumabréandin.

Jatkossa Kainuu Cupin kohdalla on syyta kehittaa etenkin jalkimarkkinointia. Osal-
listujilta ei ole viela tarpeeksi keratty kehitysideoita, joiden mukaan tapahtumia voi-
daan kehittdd oikeaan suuntaan. Sisallon kehittamiselle jaa nyt enemman aikaa,
kun prosessista on parempi kuva ja markkinointiakin varten on olemassa materi-
aalia valmiina. Markkinointia voisi lisatd sosiaalisessa mediassa Instagram-tilin
muodossa, jonka kautta voisi kuvapaivityksin lisata tapahtuman tunnettuutta.
Myos yhteistydkumppanien mukaan saaminen on tapahtumien kehittamisen kan-
nalta olennaista. Sponsorien hankkiminen vaatii jatkossa erilaisten yhteistyomal-
lien kehittelya ja pohtimista. Paikalliset yritykset voisivat esimerkiksi osallistua ta-

pahtumiin tuottein ja palkinnoin nakyvyytta vastaan.

Tyon toimeksiantajalta saadun palautteen perusteella tybhon tuotetuista tydka-
luista ja materiaaleista on hyo6tya jatkossa. Positiivista palautetta on tullut etenkin
markkinointimateriaaleista. Tiedottaminen on aiemmin tapahtunut vain Facebook-
paivityksin seka sahkdpostiviesteilla, mutta nyt tiedottamisen avuksi on jotain muu-
takin. Kehittamistyon tekijana toivon, etta saisin olla mukana tapahtumien jatkoke-
hittelyssa seka tulevien tapahtumien jarjestelyissa.
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