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1 JOHDANTO

Digitaalisuus, Internet ja sosiaalinen media ovat tarkeé osa ihmisten
jokapaivaista elaméaa. Yha enenevassa maarin kehitetdan uusia ja elamaa
helpottavia keinoja hyddyntaa sosiaalista mediaa. Vaikka monet palvelut ja
kaupankaynti siirtyvatkin Internetiin digitaaliseen muotoon, ei kasvokkain

tapahtuvaa asiakkaan kohtaamista tulisi missaan nimessa unohtaa.

Yritysten taytyy pitaa ylla hyvat asiakassuhteet. Asiakkaiden tarkeé& arvo
yritykselle taytyy myés tuoda esille. Hyva keino néihin on jarjestaa
asiakastapahtuma. Tapahtumalla pystytdan yhdistamaan yritys ja asiakkaat.
Yrityksen maine muodostuu teoista, joten mika olisikaan parempi keino
asiakkaan ja yrityksen yhdistamiseen kuin vuorovaikutteinen tapahtuma? Teot
ovat aina sanoja painavampia. Parhaimmillaan tapahtuma on ihmisen

syvimpiin tunteisiin vaikuttamista. (Vallo & Hayrinen 2016: 21-22, 31.)

Tapahtumat ovat tarkeéa osa yritysten markkinointia. Tapahtumamarkkinoinnin
avulla yritys vahvistaa omaa imagoaan ja valittd&d haluamiaan viesteja
asiakkaille. Tydssani olen avannut tapahtumamarkkinoinnin kasitteen liséksi

my6s markkinoinnin ja markkinointiviestinnan kasitteita.

Muotoilun koulutusohjelman ja designer-stylistin suuntautumislinjan
monipuolisuus antoivat minulle hyvét valmiudet asiakastapahtuman
jarjestamiseen. Koulutuksen aikana olen kehittanyt omaa tilanhahmotus- ja
organisointikykya, seka somistustaitoa. Nama ovat tarkeita taitoja
asiakastapahtuman suunnittelussa. Myos lukemani kirjat ja artikkelit auttoivat

minua tapahtumanjarjestamisprosessissa.
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2 TYON LAHTOKOHDAT JA TAVOITTEET

2.1 Henkilokohtaiset laht6kohdat

Lahdin syksylla 2015 vaihto-opiskelemaan Portugaliin lukuvuodeksi, josta
palattuani halusin jatkaa englannin kielitaitoni yllapitamista. Minulla oli my6s
suorittamatta osa tyoharjoittelusta, joten keksin idean lahteéd etsimaan itselleni
tyoharjoittelupaikkaa ulkomailta. Harjoittelupaikka ulkomailla tuntui
luonnolliselta jatkumolta, ja aloin pohtia eri maavaihtoehtoja. Talla kertaa
kauemmas lahteminen ei tuntunut ajankohtaiselta, ja niinpa otin

paavaihtoehdokseni Viron.

Hain netista eri vaihtoehtoja harjoittelulle; etsin Google-haulla erilaisia vaate-,
muoti- ja designliikkeité Tallinnasta. P&&adyin haun kautta lukemaan erasta
suomalaista blogia. Blogissa kirjoittaja esitteli Tallinnan parhaita
ostospaikkoja, ja listalla oli my6s Les Petites -niminen designliike. Tutkin
heidén nettisivujaan ja paatin lahettadd omistajalle, Elena Volkille,
sahkopostiviestin. Vastausta sai odotella, mutta toisen heille l[&hettamani
tiedusteluviestin jalkeen vastaus lopulta tuli. Volk oli kiinnostunut minusta
tyontekijana, ja sovimme tapaamisen elokuulle. Tapaamisen aikana
kirjoitimme ty6harjoittelusopimuksen, ja sovimme, etté aloitan tyot syyskuun

alussa.

Tyot alkoivat mukavasti syyskuun alussa, ja viela silloin minulla ei ollut
selkeaa ideaa opinnaytetydlleni, joten paatin suosiolla siirtda sen
kirjoittamisen kevaaseen. Kuitenkin varmaa oli, etta asiakkaani on
tyonantajani Volk ja hanen yrityksensa Vaikesed Asjad OU ja tarkemmin Les
Petites -liikke. Aluksi mietin oman toiminimen perustamista ja vaatemalliston
suunnittelua, jota olisi voinut myyda sitten Volkin liikkeessa, mutta vahainen
tuntemukseni yrittajyydesta sai pohtimaan uusia vaihtoehtoja. Marraskuun
alkupuolella sain idean asiakastapahtumasta Les Petites -liikkeessa, ja toin

idean esille Volkin kanssa.

Asiakastapahtuma ja sen stailaus olisivat uusi suunnittelukohde minulle,
koska olen perehtynyt enemman henkildstailaukseen. Kuitenkaan tapahtuman

stailaus ei ole taysin uutta minulle, silla luokkalaisteni kanssa stailasimme



7

Kymenlaakson ammattikorkeakoulun henkilokunnan halloween-teemaisen
pikkujoulujuhlan vuonna 2014 hyvélla menestyksella.

Volk piti ideastani jarjestaa asiakastapahtuma, ja ehdotti tapahtuma-
ajankohdaksi helmikuuta, joka sopi opinnaytetybprosessiani ajatellen
mainiosti. Olin myds ehtinyt tydskennella Les Petites’lla pari kuukautta ennen
tapahtuman suunnittelun aloittamista, ja taman parin kuukauden aikana sain
taustatietoa ja yleiskuvan yrityksesta ja sen toiminnasta opinnaytetyotani
varten. Tydskentelysta oli hyotya tapahtuman stailausta ajatellessa. Tasta

koko prosessi siis lahti kayntiin.

2.2 Asiakas

Asiakkaanani tassa tydssa toimi Elena Volk ja hanen yrityksensa Vaikesed
Asjad OU. Volk perusti yrityksen vuonna 2009. Yrityksen nimen alle kuuluu
Les Petites -niminen designliike (kuva 1.) Tallinnassa Telliskiven luovalla
alueella. Liike jalleenmyy paaasiassa baltialaista designia ja tarjolla on yli 60
eri merkkia. Valikoimaan kuuluu erilaisia koruja, asusteita, design- ja

vintagevaatteita seka sisustustavaroita. (Les Petites, 2017.)

Kuva 1. Yleiskuvaa Les Petites -liikkeesta (Juvonen 2017)

Telliskiven luova alue perustettiin vuonna 2009 ja se kattaa 25 000 mz.
Alueella on kymmenen rakennusta, joissa toimii yli 200 yritysta, yhtitta ja
kansalaisjarjestod. lnmiset omaksuivat nopeasti alueen vapaa-
ajanviettopaikakseen, ja siksipa se onkin monien paikallisten ja vierailijoiden
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kohteena. Telliskiven luova alue on kehittynyt suurimmaksi luovan talouden
keskittyméksi Virossa. (Creative City 2017.)

2.3 Tavoitteet

Alun perin tavoitteenani oli saada talla ehdottamallani asiakastapahtumalla
nakyvyytta ja tunnettuutta asiakkaani yritykselle, ja tata kautta myods uusia
asiakkaita. Tajusin kuitenkin myéhemmin, etté Les Petites on yksi
suosituimmista designliikkeista Tallinnassa, joten miksi keskittyisin
nakyvyyden lisaamiseen, kun sitéa on jo hyvin olemassa. Lisanakyvyyshén on
aina positiivista, mutta mielestani tavoitteen paapaino taytyi olla jokin muu.
Paatinkin uutena tavoitteenani tehda tasta tapahtumasta mahdollisimman
mielenkiintoisen ja houkuttelevan osallistujille, ja talla tavalla saada lisda
asiakkaita paikalle.

Myds toinen tarkea tavoite oli verkostoituminen. Verkostoitumista tapahtuisi
jarjestajaorganisaation, yhteistydkumppaneiden seka asiakkaiden valilla.
Mielestani verkostoituminen kannattaa aina. Samaa mielta on my6s Heli Satuli
(2010: 25-27). Han kertoo, etté verkostoitumalla yritykset hakevat uusia
liketoimintamahdollisuuksia, parempia toimintaedellytyksia ja ratkaisuja
ongelmiinsa. Yhdessa voidaan saavuttaa sellaista, mihin yksind&n kukaan ei
kykenisi. Yrittajan arki on yha vahemman rutiineja ja enemman vaihtuvia
projekteja eri yhteistyokumppaneiden kanssa. Samalla verkostot ovat
yrittajalle valine hallita kiiretta ja informaatiotulvaa. Teknologinen kehitys ja
sen mukanaan tuomat sahkdoiset tyokalut ovat synnyttaneet kokonaan uusia
keinoja kartuttaa sosiaalista pAdomaansa ajasta, paikasta ja yrityksen

toimialasta riippumatta.

Tavoitteenani oli my6skin yhteistyokumppaneiden viihtyminen paikan paalla ja
heille laadukkaan kuvan jattaminen tapahtumasta. Tyytyvaiset
yhteistydkumppanit voivat olla kiinnostuneita yhteisty6std uudemman kerran
tulevaisuudessa, mikali tapahtuma on onnistunut ja jattaa heihin positiivisen
mielikuvan. Kuten Vallo ja Hayrinen (2016: 56) kirjoittavat: Onnistuneet
tapahtumat muistetaan pitk&éan ja niistd puhutaan muillekin. Tapahtuma on

aina henkildkohtainen kokemus.
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2.4 Viitekehys ja tutkimuskysymys

Tutkimuksen viitekehyksen visuaalinen esittdminen merkitsee ilmion ja siihen
olennaisesti liittyvien tekijoiden asettamista tutkijan ymmartamalla tavalla
keskinaiseen yhteyteen toisiinsa nahden. Tavallisesti viitekehys on visualisoitu
ja silla tavalla havainnollistettu, mutta samalla my6s pelkistetty esitys
tutkimuksen teoreettisista lahtokohdista. (Anttila 2000: 97, 435.)

Designer-stylisti Minna Tyoni asiakas:
Juvonen Volk & Les Petites

Onnistunut

asiakastapahtuma

Liikkeen asiakkaat Yhteistybkumppanit

Kuva 2. Viitekehys (Juvonen 2017)

Ty6honi tekema viitekehys (kuva 2.) sisaltaa tutkittavan ilmion keskitssa ja
muut siihen vaikuttavat osatekijat keskion ymparilla. Anttila (1998) kirjoittaa,
ettd viitekehyksella ilmaistaan tutkittavassa ilmiéssa olevien nakdkohtien
jasentelya selviin kategorioihin. Tutkimuksellisen viitekehyksen voi rakentaa
eri tavoin ja suosituimmat viitekehysmallit ovat laatikko- ja kehamallit. Valitsin
itsellenikin kehysmalliksi taman kehamallin. Mielestani se on hyvin selkea, ja

tuo eri tekijat hyvin esille.

Keskioon sijoitin paatavoitteeni ja tutkimuskysymykseni aiheen, eli
onnistuneen asiakastapahtuman. Asiakastapahtuman onnistumiseen
vaikuttaa oma panokseni designer-stylistina. Minun taytyy tietojani ja taitojani
hyodyntaden luoda onnistunut asiakastapahtuma yleisiimeen stailauksella ja
tapahtuman sisallolla. Asiakkaanani toimiva Volk ja hanen liikkeensa Les
Petites vaikuttaa my6skin omalta osaltaan tapahtuman onnistumiseen. Volk
hyvaksyy ja hylkaa ideoitani ja ehdotuksiani, ja tata kautta parhain
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mahdollinen lopputulos saadaan aikaiseksi. Kolmantena osatekijana
viitekehyksessani on yhteisty6kumppanit. Yhteistydkumppanit houkuttelevat
paikalle asiakkaita ja tuovat tapahtumalle uutuusarvoa; paikan paalla
tapahtumassa saa tutustua eri merkkien suunnittelijoihin kasvokkain. My6s
yhteistybkumppaneiden mukanaan tuomat uudet tuotteet houkuttelevat
uteliaita paikalle. Viimeisena ja tarkeimpana osatekijana ovat tapahtumaan
tulevat asiakkaat. Tapahtuma ei voi olla onnistunut, jos paikalle ei saavu
asiakkaita, silla juuri heille ja heita ajatellen tama tapahtuma on suunniteltu.

Nama nelja osatekijaa ovat vaikuttajina onnistuneessa asiakastapahtumassa.
Vallon ja Hayrisen (2016: 31) sanoin: Onnistuessaan tapahtuma luo
organisaatiosta ja sen tyontekijoistd miellyttdvan kuvan. Jos sen sijaan
tapahtumasta jaa negatiivinen mielikuva, se heijastuu osallistujan mielessa
jalkikateen organisaation toimintaan, tuotteisiin ja palveluihin. Nain ollen on
tarkeaa, etta panostetaan tapahtumaan ja sen onnistumiseen, jottei

asiakkaani yrityskuva saisi negatiivista leimaa.

Tutkimus lahtee liikkeelle siita, ettad tutkija hakee ja l6ytaa tutkittavasta ilmiosta
relevantin eli olennaisen kysymyksen, johon on tarkeaa saada vastaus (Anttila
1998.) Viitekehyksen keskitssa oleva onnistunut asiakastapahtuma on myds

tutkimuskysymykseni aihe, joka kuuluu:

"Miten toteutetaan onnistunut asiakastapahtuma design-alan yritykselle ?”

Mielestani tama paatutkimuskysymys kattaa monta osa-aluetta
opinnaytetydssani, joten alakysymyksille ei ollut tarvetta. Taman tutkimuksen
tavoitteena on siis pystya kertomaan opinnaytetyoni lopussa olevassa
pohdintaosiossa, miten onnistunut asiakastapahtuma toteutetaan design-alan

yritykselle.

2.5 Tutkimusmenetelméana toimintatutkimus

Tutkittuani eri tutkimusmenetelmia, luontevimmaksi tydhoni osoittautui

toimintatutkimus, jossa Heikkisen (2010, 204—-205) sanoin kaytanto ja tutkimus
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kohtaavat; teoria ja kaytanto eivat ole erilliset osa-alueet, vaan ne tukevat
toisiaan rinta rinnan kulkien.

Toimintatutkimus voidaan maaritella prosessiksi, joka tahtaa asioiden
muuttamiseen ja kehittdmiseen entistd paremmiksi. Toiminnan kehittaminen
ymmarretaan talldin jatkuvaksi prosessiksi. Keskeisinta on uudella tavalla
ymmarrettava prosessi. Toimintatutkimus piirtyy talla tavoin ymmarrettyna
lahestymistavaksi, joka ei ole kiinnostunut vain siita, miten asiat ovat, vaan

ennen kaikkea siita, miten niiden tulisi olla. (Toimintatutkimus 2017.)

Anttila (1998) kertoo, etta validia toimintatutkimusta ei voida tehda yksin.
Toimintatutkimukseen kuuluu ryhma ihmisi&, jotka voivat olla esimerkiksi
tyotovereita, asiakkaita tai ystavia, joista osa voi ottaa vastustajan roolin.
Tutkija tarvitsee seka tukijoita etta vastustajia, jotka esittavat haasteita ja
vastalauseita. Nama kontaktit tulisi voida jarjestaa neuvottelujen muotoon.
Tarkoituksena neuvotteluissa on I6ytaa kaikki virheet, epaonnistuneet
ratkaisut, aukkopaikat, mutta ongelmien lisdksi myods lupaavat uudet ratkaisut
ja vaihtoehdot.

Toimintatutkimukseen tarvitaan siis joukko ihmisia ja neuvottelua, ja siksi timéa
tutkimusmenetelmé& sopikin erinomaisesti omaan opinnaytetyéhoni. Anttilan
mainitsemat neuvottelut tapahtuivat minun ja asiakkaani Volkin valilla

vuoropuheluna ja ajatustenvaihtona.

Toimintatutkimuksen mallin yleisena ideana on eteneminen spiraalimaisesti
suunnittelu — toiminta — havainnointi — reflektointi -kierroksissa. Yhta tallaista
kierrosta voi pitaéa vasta tutkimuksen alkuna, ja tavallisesti jokaiseen
toimintakierrokseen kuuluu useita lisékierroksia tai sivukierroksia sen mukaan,
millaisia lisa- tai tukitoimintoja suunnittelun ja valmistuksen prosessiin liittyy.
Syklin yksi kierros on perusta seuraavalle ja tarkoituksena on jatkuvasti
tarkastella sitd suhdetta, joka muodostuu aikaisemman syklin havainnoinnista.
(Anttila 1998.)
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Reflektointi

Havainnointi

Kuva 3. Toimintatutkimuksen eri vaiheet (Juvonen 2017)

Anttilan (1998) kuvaileman spiraalisen toimintatutkimuksen mallin mukaan tein
itselleni selkean sommitelman tutkimuksen eri vaiheista (kuva 3.) Sommitelma
nayttaa hyvin prosessin jatkuvuuden; kehitysprosessi ei lopu ensimmaisen
syklin jalkeen vaan se jatkuu uusina sykleina niin kauan kuin on tarpeen.
Anttila (1998) kasittelee myds syklien kiertoa, ja kertoo, etta tutkimuksen
validiteetti liittyy systemaattiseen palautteen hyvaksikaytt6on ja syklien
moninkertaiseen lapikdymiseen. Sen sijaan, etta tutkimuksessa koottaisiin
yhdella kertaa kaikki aineisto, toimintatutkimus edellyttaa monia kierroksia,
joissa teoria, kasitteet ja luokittelut samoin kuin itse prosessi etenevat ja

hioutuvat, eriytyvat ja integroituvat lopputulokseen saakka.

Asiakkaan ja minun valista reflektointia tapahtui koko prosessin ajan. Anttilan
(1998) sanoin reflektoinnilla tarkoitetaan sitd, etta osanottajat ottavat kantaa,
keskustelevat, pohtivat ja tutkivat kaytannossa erilaisten vaiheiden
onnistumista ja tavoitteiden seka mielikuvien toteutumista. Reflektoinnissa
tuodaan esille erilaiset mielipiteet seka véitteiden ja tietojen perustelut ryhmén
kriittisesti tarkasteltaviksi. Tehtyani suunnitelman, esitin sen asiakkaalleni, ja
saamani palautteen perusteella kehitin suunnitelmaa, tai hylkasin sen ja tein

kokonaan uuden. Tasta suunnitelman kehittdmisesta puhuu myds Petri Niemi
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(2017) tahollaan. Hanen mukaansa toimintatutkimukselliseen
kehittamisty6hon kuuluu toiminnan jatkuva arviointi. Arvioinnin tuotoksena
syntyy uusi suunnitelma siitd, miten toimintaa pitaisi jatkossa kehittaa.

Arvioinnin tarkein anti on tietoisuus siitd, mita pitaisi vastaisuudessa oppia.

3 TAPAHTUMAN SUUNNITTELU

Vallo ja Hayrinen (2016, 189-191) ovat listanneet tapahtumaprosessin kuluksi
suunnittelu-, toteutus- ja jalkimarkkinointivaiheen, ja kertovat, ettéd tapahtuman
suunnittelu tulee aloittaa riittdvan ajoissa, koska suunnittelu on prosessin pisin
ja aikaa vievin vaihe. Suunnitteluvaiheeseen kuuluvat muun muassa ideointi,
vaihtoehtojen tarkistaminen seké p&atoksien teko. Toteutusvaihe sisaltaa
tapahtuman rakennusvaiheen, itse tapahtuman seka purkuvaiheen.
Jalkimarkkinointi Vallon ja Hayrisen (2016, 220) mukaan tarkoittaa
tapahtumanjarjestajien kiitollisuuden osoitusta tapahtumaan osallistujille. Se

kattaa my0Os palautteen keraamisen ja tydstamisen seka yhteenvedon.

Tapahtumani suunnittelu lahti liikkeelle ehdotuksestani Volkille jarjestaa
asiakastapahtuma Les Petites -liikkeessa, koska opinnaytetyd oli itselleni
ajankohtainen seké mielestani Les Petites oli potentiaalinen
tapahtumapaikkana. Ehdotin asiakastapahtumaa marraskuussa 2016 ja tasta

suunnittelu lahti liikkeelle.

3.1 Tapahtuman teema

Tapahtumaan voidaan valita yhtendinen teema, joka yhdistaa koko
tapahtumaprosessia ideasta toteutukseen. Tapahtuman teema kertoo paljon
jarjestavasta organisaatiosta, joten se kannattaa valita huolella. Teeman tulee
noudattaa organisaation brandia ja vahvistaa sitd. Teemaa voidaan lahestya
tapahtuman jarjestamisessé usealla eri tavalla, joissa vain mielikuvitus on
rajana. Teemaa voidaan hytdyntaa esimerkiksi tilojen somistuksessa,
kutsukorteissa, tarjoilussa ja tapahtuman markkinoinnissa. Oikeastaan koko
tapahtuman ohjelma voidaan rakentaa teeman ympérille, mutta talldinkin tulee

muistaa ottaa huomioon tapahtuman tavoite, organisaation brandi,
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kohderyhma seka se, mita tapahtumalla halutaan viestia yleisolle. (Korhonen
et al. 2015: 14.)

Volk hyvaksyi ideani asiakastapahtumasta, ja ehdotti teemaksi ensin “Suomi-
designia tulee kylddn” ja ajaksi helmikuuta. Tapahtuman ideana oli juhlistaa
Suomen ja Viron ystavyyssuhdetta ystavanpaivan alla. Minun tehtavani ol
hankkia tapahtumaan 2—3 suomalaista suunnittelijaa myymé&an tuotteitaan.
Volk puolestaan aikoi kutsua paikalle virolaisia suunnittelijoita. Suunnittelun
loppupuolella tapahtuman teema kuitenkin muuttui "Ystédvénpéivén Design
Marketiksi” Volkin paatoksesta. Tapahtuman teeman muuttaminen mahdollisti
my6s muiden baltialaisten suunnittelijoiden paikalle kutsumisen; kun teema ei
ollut en&a sidottuna Suomen ja Viron vélisiin suhteisiin, paikalle kutsuttiin
my6s suunnittelijoita Latviasta ja Liettuasta, ja n&in mahdollisten
yhteistybkumppanien maara kasvoi. Teemanvaihdos myds muutti
suomalaisten maaraa tapahtumassa, silla Volk paatti, etta tapahtumaan riitti
yksi suomalainen suunnittelija. Lisdd muutoksista on luettavissa kappaleesta
3.6.

3.2 Tapahtumapaikka- ja aika

Tapahtumapaikkana tassa asiakastapahtumassa oli asiakkaani Volkin Les
Petites -liike. 80 m2 kokoinen liike sijaitsee osoitteessa Telliskivi 60A (kuva 4.)
suuressa, ennen vanhaan teollisuutta palvelleessa rakennuksessa, joka on
myOhemmin muutettu liiketiloiksi ja toimistohuoneiksi. Rakennuksen
ylemmissa kerroksissa on toimistot, studiot ja tyopajat, kun taas alakerrassa

on erilaisia liikkeita kahvilasta askartelukauppaan.

Les Petites sijaitsee muiden liikkkeiden tapaan ostoskaytavalla rakennuksen
ensimmaisessa kerroksessa. Les Petites -likkeen tilojen ollessa rajatut ja
kohtalaisen pienet, paatimme Volkin kanssa, etta yhteistydkumppanit tulevat
myymaan omia tuotteitaan ostoskaytavalla, silla siind oli sopivasti tilaa
jokaisen myyntipoydalle. Volkin ja my6s Telliskiven luovan alueen yhdistyksen
jarjestamissa aiemmissa myyntitapahtumissa myyjat ovat olleet kaytavalla ja
aulassa tuotteineen, joten oli luonnollista kayttaa tata samaa ja hyvaksi

havaittua kaavaa.
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Kuva 4. Telliskivi 60A -rakennus (Juvonen 2017)

Tapahtuma-ajaksi Volk ehdotti ensin maanantaita 13.2.2017 sen ollessa
ystavanpaivaa edeltava paiva. Paivamaaravalinta oli jarkeenkaypa, koska
olihan tapahtuman teemana ystavanpaiva, ja siksi tapahtuma tulisi olla tAmén
kyseisen paivan laheisyydessa. Mybhemmin Volk kuitenkin muutti
paivamaaran lauantaille 11.2.2017. Tapahtuman aikaistaminen oli mielestani
todella hyva paatos, koska maanantait ovat useimmiten olleet hiljaisen
puoleisia liikkeessa, toisin kuin lauantait. Lauantain ollessa myos vapaapaiva

useimmille, osasimme odottaa paikalle paljon asiakkaita.

3.3 Kohderyhma

Kun tapahtumaan aletaan jarjestaa, olisi tirkeaa miettia, kenelle se on
suunnattu. Useimmiten jo heti ideoinnin alussa jarjestavalla taholla on selkea
mielikuva tapahtuman kohderyhmasta. Kohderyhma tulee tuntea riittdvan
hyvin, jotta tapahtumasta osataan tehda oikeannékdinen ja -kokoinen.
Kohderyhman valinta vaikuttaa siihen, minkalainen tapahtuma tulee olemaan
ja minkalaiset tavoitteet tapahtumalle on asetettu. Suunniteltaessa tulisi
muistaa, ettd tapahtuma jarjestetaan tarkkaan valitulle kohderyhmalle, ei
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itselle. Koska kaikki ei sovi kaikille, tulee kohderyhmaa analysoida tarkkaan ja
huomioida koko suunnittelun ajan. (Korhonen et al. 2015: 13.)

Ystavanpaivan Design Market suunniteltiin niin vanhoille kuin uusillekin
asiakkaille. Yhteista kuitenkin kaikilla Les Petites -liikkeessa vierailevilla
asiakkailla on, etta he ovat kiinnostuneita kasitdista ja arvostavat kasintehtyja
tuotteita. Volk paatti, ettd tapahtuma oli ensisijaisesti suunnattu paikallisille, eli

virolaisille asiakkaille.

Les Petitesin valikoimasta 16ytyy tuotteita niin lapsille, tydikaisille kuin
elakelaisillekin, joten tapahtuma oli sopiva kaikenikaisille. Myds paivittdinen
asiakaskunta koostuu kaikista naisté ikaluokista. Pa&paino oli kuitenkin
tyoikaisissa ja elakelaisissa, silla tapahtumassa esitellyt uutuustuotteet,
naisten alusasut seka miesten hygieniatuotteet, olivat aikuisille tarkoitettuja.
Myds yhteistybkumppaneiden myymat tuotteet olivat paaasiassa aikuisille.
Kuitenkin liikkeen valikoimasta I6ytyi lapsille esimerkiksi kasintehtyja
tikkukaramelleja, ja lapset saivat my0s iloa tapahtuman koristelussa
kaytetyistad ilmapalloista. Halukkaat saivat ottaa ilmapallon mukaansa.

Tapahtuman erikoistarjoustuotteet olivat mydskin suunnattu aikuisille.
Aikuisten ymmartdessd enemman ystavanpaivan ideasta ja heidan ostaessa
lahjoja toisilleen, my6s tarjoukset valittiin taman mukaan. Paatarjouksena oli
40 prosentin alennus LeMuse-merkin kaikista punaisista mekoista ja ne
kiinnostivatkin asiakkaita hyvin. Myos jokaisella tyontekijalla oli paallaan
LeMuse-merkin mekko mainostuksena. Asiakaskunta Les Petites’lla on
naisvoittoinen, arviolta 70 prosenttia asiakkaista on naisia, joten paatarjous

valittiin taméan mukaan.

Otimme myds huomioon, etta osa asiakkaista tulee paikalle autolla, joten
tapahtumassa ei tarjoiltu alkoholijuomia. Yhteistyokumppani HeyDay Organic
sponsoroi tapahtumaamme kylmapuristettuja mehuja, joita jaoimme ostaville
asiakkaille. Toinen yhteistybkumppanimme Sirpriiis-yrityksen tarjoilemat
kookosmaito-suolakaramellit olivat sopivia my6s suurimmalle osalle, silla ne

olivat vegaanisia ja gluteenittomia.
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3.4 Yhteisty6kumppanit

Yhteistydkumppaneillamme oli suuri merkitys tapahtumassa. He toivat
tapahtumaan sisaltoa ja kiinnostavuutta. He toivat tapahtumaan mukanaan
mya0s tuotteita, joita ei saa Les Petites -liikkeesta tai valttamétta Virosta
ollenkaan, joten asiakkaille tarjolla oleva tuotevalikoima oli laajempi kuin

yleensa.

Yhteistydkumppaneiden hankkiminen tapahtumaan jakaantui niin, ettd mina
vastasin suomalaisesta suunnittelijasta, ja Volk hankki baltialaiset
suunnittelijat. Ennen kuin alkuperéinen teema oli ehtinyt muuttua, ehdin ottaa
yhteytté kouvolalaiseen yritykseen nimelta Littlebit Design. Ajatuksenani ol
kannattaa opiskelukaupunkini yrittgjia. Littlebit Designin Anni Jensen-Munk ol
innokas lahtem&&an mukaan tapahtumaan, mutta teeman yhtakkia muuttuessa
ja Volkin paattaessa vahentad suomalaiset suunnittelijat kolmesta yhteen,

jouduin perumaan yhteistyon Littlebit Designin kanssa.

Volk ehdotti suomalaiseksi suunnittelijaksi helsinkilaista Mary A. Jalavaa,
jonka sukkahousuja olikin jo ennestaan myynnissa Les Petites’lla. Otin
yhteytta suunnittelijoihin, ja toinen heistd, Miira Zukale, vastasikin pian, etta
l&htevat mukaan yhteisty6hon. Kavimme sahkodpostikeskustelua puolin ja
toisin Zukalen kanssa kaytannon asioista, ja sovimme tapaavamme

tapahtumapaivana ennen tapahtuman alkua.

Tapahtuman yhteisty6kumppanit olivat:
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Kuva 5. Mary A. Jalavan sukkahousut (Mary A. Jalava 2017)

Mary A. Jalava on suomalainen Miira Zukalen ja Veera Moilasen perustama
vaate- ja asustemerkki (kuva 5.). Se on perustettu vuonna 2004 ja heidan
tuotteisiinsa kuuluvat muun muassa kasinpainetut sukkahousut ja legginsit.

(Mary A. Jalava 2017.)

Kuva 6. LeMusen tyylindyte (LeMuse 2017)

LeMuse on liettualainen vaatetusalan yritys, jonka valikoimaan kuuluvat
vaatteet (kuva 6.), jotka ovat laadukkaita ja mukavia paalla. (LeMuse 2017).
LeMusen mekkoja oli jo ennestaan jalleenmyynnissa Les Petites’lla, joten

mukanaan he toivat uusia malleja ja vareja tapahtumaan.
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Kuva 7. Rio Lindo -kello. (Rio Lindo 2017)

Rio Lindo on mydskin liettualainen yritys, jonka tuotteisiin kuuluvat kodin

sisustus- ja kayttotavaratuotteet (kuva 7.). He ovat erikoistuneet
yrityslahjoihin. (Rio Lindo 2017.) Rio Lindon tuotteista Les Petites’lla on

myynnissa kekseliaat postikorttikaleidoskoopit.

Kuva 8. Astrid Rajalon nahkakoruja (Juvonen 2017)

Astrid Rajalo on virolainen korusuunnittelija. Han perusti yrityksensa vuonna
2009 ja valmistaa geometrisia koruja nahasta. (Astrid Rajalo 2017.) Myds

Rajalon koruja on myynnissa Les Petites’lla (kuva 8.).
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Kuva 9. Surpriiis-lahjapakkaus (Surpriiis 2017)

Sdurpriiis on virolainen yritys, joka tarjoaa asiakkaille lahjarasioita (kuva 9.),
joiden siséllon lahjanantaja saa itse paattaa eri vaihtoehdoista: valittavana on
kéasintehtyja kookosmaito-suolakaramelleja, erilaisia A5-kokoisia tauluja seka
erilaisilla teemoilla olevaa musiikkia. Jokainen lahja voidaan siis personoida

lahjansaajan mukaan. (Surpriiis 2017.)

Kuva 10. Haiku Minimalin sandaaleja (Haiku Minimal 2017)

Haiku Minimal on virolainen, minimalistisella designilla sandaaleita (kuva 10.)
valmistava yritys. Perheyrityksena toimiva Haiku Minimal inspiroituu luonnosta
ja kayttda luonnonmateriaalia tuotteissaan. Sandaaleissa on vahan
yksityiskohtia, mutta ne ovat tarkkaan harkittuja. (Haiku Minimal 2017.)



21

Kuva 11. Samettikantinen kalenteri (M&te igas paevas 2017)

Mote igas paevas on virolainen yritys, jonka tuotteena toimii kalenterin ja

paivakirjan yhdistelma (kuva 11.). Suomennettuna nimi tarkoittaa "ajatus joka
paivana”. Samettikantinen kalenteri kattaa perati kolme vuotta, ja sen sivuilla
on tilaa omille ajatuksille, seka myo6skin joka paivalle inspiroiva sitaatti. (Mote

igas paevas 2017.)
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Kuva 12. HeyDayn mehuja (HeyDay 2017)

HeyDay Organic on kylmé&puristettuja ja kuumapastéroimattomia
luomumehuja (kuva 12.) tuottava virolainen yritys (HeyDay 2017). HeyDay
[&hti mukaan yhteisty6hon kanssamme sponsoroimalla meille kylmakaapillisen
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mehuja. Annoimme jokaiselle maksavalle asiakkaalle mehun mukaan.
Paatimme nain, koska mehuja oli kuitenkin rajallinen maara, joten niita ei olisi
riittdnyt jokaiselle liikkeessa vierailevalle asiakkaalle. Kavin jakamassa myos
myymassa olleille yhteistydkumppaneille pari pulloa mehua tapahtuman

alussa.

Paikan paalla tapahtumassa oli myds DJ Taivo Peterson soittamassa
musiikkia. Musiikkityylin& oli lounge, joka sopi hyvin tapahtumaan, silla se on
helposti kuunneltavaa ja luo seesteisen tunnelman ymparistoonsa (Lounge-
musiikki 2017). DJ saatiin tapahtumaan Haiku Minimalin kautta; Peterson oli

Haiku Minimalin suunnittelijan aviomies.

3.5 Tydn organisointi

Minun tehtavanani oli siis hoitaa Mary A. Jalavan yhteistytkuvio. Olisin ehka
itse valinnut Suomesta jonkun uuden, tuntemattomamman suunnittelijan
mukaan, mutta Volk oli kuitenkin asiakkaani, ja minun taytyi kuunnella h&nta.
Volkilla on aiempaa kokemusta tallaisten tapahtumien tuottamisesta ja
valmiiksi suhteita yhteistydokumppaneihin, joten han koki omakseen tehda
valinnat yhteistybkumppaneista. Mielestani mukana olisi voinut olla myo6s

toinenkin suunnittelija Suomesta.

Luonnollisesti oletin myos, ettd tydtehtaviini kuuluu tapahtuman stailaus.
Koska olin tydskennellyt Les Petites -likkeessa parin kuukauden ajan, minulle
oli kertynyt liikkeesta, sen tyylistd sekd sen toimintatavoista hiljaista tietoa.
Marjut Pohjalainen (2012: 2—3) kirjoittaa artikkelissaan hiljaisen tiedon
maaritelmasta. Han kertoo, etta arkipuheessa hiljaisella tiedolla viitataan
kokemukselliseen tietoon, kun taas tytelamassa silla tarkoitetaan
tyokokemuksen synnyttamia taitoja ja osaamista. Hiljainen tieto koostuu
mielikuvista, nakemyksista ja ajatusrakennelmista, mutta toisaalta se on myads
ammattitaitoa ja osaamista. Hiljainen tieto rakentuu vuosien varrella tyota
tekemalla, eika tyontekija valttAmatta tunnista taitojaan ja hiljaista tietoaan,
silla kokemus ilmenee monipuolisena ja ammatillista osaamista laajempana

tietona.
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Vaikkakin minulla oli siis takana liikkeessa tydskentelya vain parin kuukauden
ajan, olin huomannut millaista tyylia Les Petites edustaa, ja minulla oli idea
siitéd, minkalainen tapahtuman stailauksen tyylin tulisi olla. Vertasin myos Les
Petites -likkeesta itselleni kehittynytta mielipidetta sen logoon ja kotisivujen
suorakaiteenmalliseen mainoskuvaan (kuva 13.). Mielikuvani oli, etta Les
Petites’n tyyli on graafinen ja selkea, miké vastasikin hyvin logoa ja

mainoskuvaa.

BALTIC DESIGN SHOP

Kuva 13. Les Petites -likkeen logo yhdistettyna mainoskuvaan (Les Petites 2017)

Kysyin suunnittelun alussa Volkilta, millaista somistusta han haluaisi
tapahtumapaivalle, ja han vastasi, etta tilaa mustia ja punaisia ilmapalloja.
Tasta inspiroituneena tein pienta inspiraatiokollaasia (kuva 14.) esitettavaksi
hanelle. Aloin miettia edullisia stailausvaihtoehtoja. Punaisten ja mustien
ilmapallojen seuraksi sopisi jotain valkoista, joten kokosin kollaasiin
somistuksia ndiden kolmen variyhdistelmasta. Tapahtumaan olisi sopinut
myaoskin todella hyvin punaiset ruusut tai muut vastaavat kukat ystavanpaivan

teemassa, joten lisasin nekin kollaasiin.



24

Kuva 14. Inspiraatiokollaasi somistuksesta (Juvonen 2016)

Tarkastelin Tallinnan alueen askarteluliikkeiden valikoimaa etukateen, ja
I6ysinkin muutamasta paikasta edullisesti silkkipaperisia huiskuja, eli "pom-
pomeja”, joilla saisi helposti ja edullisesti persoonallisuutta ja raikkautta
tapahtumaan. Emme ottaneet puheeksi tapahtuman budjettia missaan
vaiheessa Volkin kanssa, joten ajattelin automaattisesti, ettd somistukseen

olisi hyva kayttaa edullisia materiaaleja.

Keskustelin uudestaan stailauksesta Volkin kanssa kollaasini pohjalta, ja
ehdotin hanelle kukkia ja pom-pomeja ilmapallojen lisdksi, mutta han ei
innostunut ajatuksesta, vaan sanoi, etta pelkat ilmapallot ovat riittava
somistus. Niinpa valitettavasti en paassyt toteuttamaan stailausideoitani
tapahtumaan talla kertaa. En jatkanut somistuksen suunnittelua kollaasia
pidemmalle, mik& oli tietenkin harmillista. Ehdotin h&nelle myds arvonnan
pitamistd tapahtumassa, jossa palkintona olisi voinut olla esimerkiksi
lahjakortti, mutta tamakaan idea ei paassyt jatkokehittelyyn.
Toimintatutkimuksen spiraalimainen prosessi olisi ollut loistava keino
tapahtuman kehittamisessa ja yritinkin sitd noudattaa tarkasti, mutta
useimmiten reflektointi-vaiheessa prosessi ikaan kuin katkesi, silla useimmiten
ideat hylattiin ilman tarkempia perusteluja, joten oli hankala yrittaa

jatkokenhittaa ideoita pidemmalle.
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Olisin toivonut saavani lisaa vastuuta ja tyotehtavia tapahtuman
suunnittelussa. Stailaus jai alkutekijoihinsa, ja sitd odotin eniten tassa
projektissa. Asiakkaan mielipiteitd kuunnellen kuitenkin tyydyin pelkkiin
ilmapalloihin. Volk tilasi pallot valmiina heliumilla taytettyna tapahtumapaivélle,
joten minun tehtavakseni jai niiden sommittelu liiketilaan ja ostoskéaytavélle.
Jalkikateen ajateltuna ilmapallot olivat toimiva somistuskeino. Heliumin avulla
ne pysyivat itsekseen liikkeen katossa eivatka olleet asiakkaiden tiella
kulkuvaylilla, ja niitd ei tarvinnut alkaa erikseen kiinnittdmaan mitenkaan. Volk
hoiti loput tarvittavat tapahtumapéaivan suunnitteluun liittyvat tyétehtavat.

Suunnitteluosion tydtehtavat minun kohdallani jaivat siis aika vahaisiksi.

3.6 Aikataulu ja muutokset

Suunnittelu lahti kayntiin marraskuussa jolloin ehdotin asiakastapahtumaa
Volkille, joten aikaa oli siis riittavasti suunnittelulle. Hanna liskola-Kesonen
(2004: 9, 77-78) on myo6s painottanut hyvaa aikataulutusta: Hyvaakaan
tapahtumaa ei saa polkaista liikkeelle liian nopeasti. Suunnitteluun on
kaytettava riittavasti aikaa, silla hyvin suunnitellulla tapahtumalla on
suuremmat mahdollisuudet onnistua. Kiireella on myds tapana lisdéantya
tapahtuman lahestyesséa. Tapahtuman jarjestajien on kyettava hallitsemaan
oma tyomaaransa ja tybtapansa, jotta tydskenteleminen pysyy
mahdollisimman tehokkaana. Ajankaytto tulisi olla tehokasta, kun tdita on
paljon. Kaytettavissa oleva aika tulee mahdollisimman hyvin kayttéon, kun
tyotaakkaa vahennetaan, tyoskentelya tehostetaan ja ajankayttoa
suunnitellaan. Oheisessa taulukossa (kuva 15.) on kuvattu prosessin

etenemista ja myds muutokset ovat merkittyna siihen lihavoituna tekstina.
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eehdotin asiakastapahtumaa epuhetta 2-3 suunnittelijasta ekeskustelua markkinoinnista;
ekeskustelua suomalaisista eteeman suunnittelua lehtimainos liian kallis, vain

suunnittelijoista "Suomi-designia tulee FB-'tapahtuma & Instagram-
epaatimme ajankohdaksi kyladn" mainostus

helmikuun etapahtumapdivaksi enimi muuttui
eviestitin Littlebit Designille maanantai 13.2.2017 "ystavanpaivan design

eLittlebit Design kiinnostunut marketiksi"
yhteistydsta eideana kuitenkin Viron ja

Suomen ystdvyyden
juhlistaminen

etapahtuma-ajan
muuttaminen lauantaille
11.2.2017

17.1.2017 22.1.2017 27.1.2017

eldhetin sahkopostin esuomalaisten *FB-tapahtuma
Mary A. Jalavalle suunnittelijoiden julkaistaan
¢19.1.2017 vahvistivat mé&aré putosi yhteen etapahtumassa
tulevansa etapahtuman idea . .
mzuttui' paikalle [ulliizue
L T tapahtumapaivaan
myos suunnittelijoita saakka

Latviasta ja Liettuasta
eei ystavyyssuhteen
korostamista
eyhteisty6n peruminen
Littlebit Designin
kanssa

Kuva 15. Aikataulutus suunnittelun eri vaiheilta (Juvonen 2017)

Vaikkakin aikaa oli kiitettéavasti, koin suunnittelun aikana hankalaksi noudattaa
aikataulua, koska muutoksia tapahtumaan tuli koko ajan ja useimmiten aika
yllattaen. Esimerkkina mainittakoon yhteisty6 Littlebit Designin kanssa; ehdin
jo luvata, etta he voivat osallistua tapahtumaamme, mutta sitten Volk
ilmoittikin, ettd haluaa Mary A. Jalavan yhteisty6hon. Luulin, etté saan itse
paattdd suomalaiset suunnittelijat tapahtumaan ja nain olikin suunnittelun
alkuvaiheilla, mutta lopulta valinnan teki kuitenkin asiakkaani Volk.
Suunnitteluprosessin kuluessa huomasin, etta minun ei kannata tehda mitaan

jarjestelyja tapahtuman suhteen ennen kuin olen vahvistanut asian Volkilta.

Moni asia muuttui prosessin edetessd, ja useimmiten naista muutoksista ei
ilmoitettu minulle heti. Kdvimme keskustelut Volkin kanssa paasaantoisesti

Facebookissa hanen kiireisyytensa vuoksi, ja luultavasti tama kiireisyys myos



27

vaikutti siihen, ettei han muistanut ilmoittaa minulle heti tapahtuman
muutoksista. Sain esimerkiksi kuulla vasta 22. tammikuuta, etté tapahtuman
idea muuttuu taysin ja ettei suomalaisia suunnittelijoita tarvitakaan kuin vain
yksi. Jouduin siis perumaan yhteistyon Littlebit Designin kanssa vain kolme
viikkoa ennen tapahtumapaivaa. Tapahtuman suunnittelun kannalta
ammattimaisempaa olisi ollut tietda nainkin suuresta muutoksesta aiemmin.
Olin myds ehtinyt ottaa yhteyttd Mary A. Jalavan suunnittelijoihin ennen kuin
tapahtuman idea muuttui. Kun tieto muuttumisesta saavutti minut, ilmoitin
asiasta myos Mary A. Jalavan toiselle suunnittelijalle Miira Zukalelle, joka oli jo
ilmoittanut osallistuvansa tapahtumaan. Onneksi tama muutos ei haitannut

hanta.

Prosessin aikana tapahtuneet muutokset vaikuttivat moneen asiaan, ja olisin
toivonut, etta tapahtuman idea ja teema olisi paatetty jo heti alussa, eika niita
olisi endd muokattu. Tama olisi tuonut minulle varmuutta suunnittelijana, eika

olisi tarvinnut jannittd& mahdollisten seuraavien muutosten ilmestymista.

4 TAPAHTUMAN MARKKINOINTI

4.1 Johdattelua tapahtumamarkkinointiin

Markkinoinnin pyrkimys on edistéaa yrityksen tuotteiden ja tuottamien
palvelujen myyntia. Tuotteet ja palvelut pyritddn suunnittelemaan
houkutteleviksi, ja ne tuodaan ostajien helposti saataville. Myds oikeanlainen
tuotteiden hinnoittelu myynnin takaamiseksi, ja palveluista ja niiden
ominaisuuksista kertominen on osa markkinointia. Markkinointiin liittyvat
liséksi osaava palveluhenkil6sto, sujuva palveluprosessi seka

palvelutoiminnan fyysiset puitteet. (Markkinointiviestinta 2017.)

Jokainen yritys saa tulonsa myynnista. Yrityksella taytyy olla tietoa erilaisista
asiakasryhmistaan ja ndiden tavasta toimia, jotta se osaisi kohdentaa
markkinointinsa mahdollisimman tehokkaasti. Markkinointiviestinnan avulla
yritys kertoo tuotteistaan ja palveluistaan, tekee itsensa ja tarjpamansa
nakyvaksi ja houkuttelee asiakkaan ostamaan myymiaéan tuotteita.
(Markkinointiviestintd 2017; Muhonen & Heikkinen 2003: 60-61.)
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Markkinointiviestinta on jatkuvaa, pitkajanteista ja kokonaisvaltaisesti
johdettua toimintaa. Silla on monta tarkoitusta yrityksen toiminnan kannalta.
On valttamatonta uudelle yritykselle saada itsensa ja tarjoamansa
mahdollisimman monen ihmisen tietoon. Yritys voi myods vaikuttaa
markkinointiviestinnan avulla asiakkaidensa asenteisiin luoden mydnteisia
mielikuvia, ja nain lisata heidan ostohalukkuuttaan. Tunnetulle yritykselle on
tarkeaa yllapitaa suhteita jo olemassa oleviin asiakkaihinsa ja aktivoida heita
hankkimaan lisaa tuotteita ja palveluita, joita yritys tarjoaa.
Markkinointiviestintaan kuuluvat mainonta, myynninedistaminen,
suhdetoiminta ja julkisuus, henkilokohtainen myyntityé seka suoramarkkinointi
(Markkinointiviestinta 2017; Muhonen & Heikkinen 2003: 60—61).

4.2 Tapahtumamarkkinoinnin esittely

Oheinen kuva (kuva 16.) sisaltaa kaikki markkinointiviestinnéan tydkalut, ja
tummennettuina ovat erilaiset tapahtumamarkkinointiin kuuluvat keinot.
Tapahtumamarkkinointi on tavoitteellista, vuorovaikutteista toimintaa, jossa
markkinointi ja tapahtuma yhdistyvat. Tapahtumamarkkinoinnin tehtavana on
valittda organisaation haluama viesti ja saada ihminen toimimaan
organisaation toivomalla tavalla. Tapahtumamarkkinointi yhdistaa
organisaation ja sen kohderyhmat valitun sisallén, asian, teeman tai idean
ymparille tapahtumaan, joka on toiminnallinen kokonaisuus. (Vallo & Hayrinen
2016: 21.)

Mainonta Myynnin- Suhde- Myyntityd Suora- .
edistdminen toiminta markkinointi
Lehtimainokset Kilpailut ja Lehdisto- Myyntiesittelyt ~ Postimyynti-
Radio- ja arvonnat tilaisuudet Myyntikokoukset luettelot
TV-mainokset Lahjat Puheet Kannuste- Suoramainonta-
Pakkaus Niytteet Seminaarit jirjestelmi postitus
Pakkauksen Messut Vuosikerto- Niytteet Telemarkki-
mainosliitteet Niyttelyt mukset Messut nointi
Elokuvat Esittelyt Hyviin- Sihkéinen
Esitteet ja kirjaset Kupongit tekeviisyys kaupankiynti
Julisteet ja lehtiset Alennukset Sponsorointi TV:n ostos-
Tuoteluettelot Edullinen rahoi- Julkaisut kanavat
Tienvarsi- tusratkaisu Suhteet Faksi
mainokset Viihde paikallis- Siihképosti
Myyntipiste- Kytkykauppa yhteiso6n Puheposti
mainokset Lobbaus
Symbolit ja logot Yrityksen oma
Videokasetit lehti
Tapahtumat

Kuva 16. Markkinointiviestinnén tytkalut. Tapahtumamarkkinoinnin keinot tummennettuina.
(Muhonen & Heikkinen 2003)
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Tapahtumamarkkinointi on markkinointiviestintavalineena intensiivisempi ja
henkilokohtaisempi kuin perinteiset markkinointiviestintavélineet. Tapahtuman
kilpailuetu muihin markkinointiviestinnén valineisiin verrattuna on esimerkiksi
se, etta siind voidaan hyddyntaa useita aisteja. Aisteja hyddyntamalla
tapahtumasta jaa syvempi mielikuva, se muistetaan pitkdan ja se saa

vaikuttavuutta, jota silla toivottavasti haetaankin. (Vallo & Hayrinen 2016: 24.)

Tapahtuman suunnitteluvaiheessa kannattaakin pohtia, miten nako-, kuulo-,
haju-, maku-, ja tuntoaistiin vaikuttamista voidaan hyodyntaa tapahtumassa.
Nakdoaistiin vaikutetaan visuaalisuudella, vareilla ja tapahtuman teemaan
liittyvilla somisteilla. Kuuloaistiin puolestaan vetoavat taustaganet ja musiikki.
Hajuaistia voi heréatelld tuoksuilla, joita tuo luonnostaan tapahtuman tila tai
tarjottava ruoka. Makuun kuuluvat ruoka- ja juomanautinnot. Tuntoaisti taas
littyy tekemiseen — se, etta voi itse kokeilla tuotetta tai palvelua
tapahtumassa, jattaa syvemman mielikuvan kuin pelkka sana. (Vallo &
Hayrinen 2016: 24.)

4.3 Ystavanpaivan Design Marketin markkinointi

Lahdin suunnittelemaan markkinointia Ystavanpaivan Design Market -
tapahtumalle tammikuussa. Keskustelimme Volkin kanssa eri
markkinointivaihtoehdoista. Ehdotin Facebook-tapahtuman luomista seké
mainostamista kuvin ja videoin Instagramissa. Molemmat naista ovat
sosiaalisen median kanavia, joissa voi jakaa sisaltda ja olla yhteydessa muihin
verkkoviestintaymparistoksi, jossa jokaisella kayttajalla on mahdollisuus, ei
pelk&stddn vastaanottaa tietoa, vaan olla myods aktiivinen viestija ja

siséllontuottaja (Sosiaalinen media 2017).

Lisdmarkkinoinniksi ehdotin my6s mainoksen julkaisemista The Baltic Guide -
nimisessa, suomenkielisessa lehdessa, joka on ilmaisjakelussa erinaisissa
pisteissd Suomessa ja Virossa (The Baltic Guide 2017). Talla tavalla myds
suomalaiset olisivat tulleet tietoisiksi tasta tapahtumasta, mutta paadyimme
yksimielisesti vain Facebook-tapahtuman luomiseen ja Instagramissa

mainostamiseen, silla tapahtuman kohderyhmané olivat kuitenkin virolaiset.
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Volk perusteli markkinointivalintaansa myds silla, ettda monikaan ei nykyaan
enéda lue sanomalehtia vaan keskittyy lukemaan tapahtumista Internetista.
Mainoksen julkaiseminen lehdessa olisi ollut myos kallista, joten ilmainen
tapahtumasivu Facebookissa ja Instagram-mainostus riittivat tahan

tapahtumaan.

Vallo ja Hayrinen (2016: 102—-103) kirjoittavat sosiaalisen median ilmiosta, ja
kertovat, etta sosiaalinen media on noussut suureen suosioon markkinoinnin
ja viestinnan parissa. Kuluttajista on tullut entista aktiivisempia,
vaikutusvaltaisempia ja avoimempia. Kuluttajille ja kaikenkokoisille yrityksille
on avautunut suora kommunikaatiokanava sosiaalisen median myota.
Sosiaalinen median tarjoamia mahdollisuuksia kannattaa kayttaa hyvaksi niin
tapahtuman jarjestamisessa kuin tapahtuman markkinoinnissakin. Pienikin
tapahtuma voi saada suuren nakyvyyden, jos sosiaalisen median markkinointi
on onnistunutta. Myos tapahtuman sponsorit ja yhteistydkumppanit arvostavat

huolellisesti mietittya ja suunniteltua sosiaalisen median hyddyntamista.

Mielestani sosiaalisen median markkinointikanava oli riittava Ystavanpaivan
Design Marketin markkinoinnissa. Facebook-tapahtumasivu (kuva 17.) luotiin
27. tammikuuta kaksi viikkoa ennen tapahtumapéaivaa. Volk perusteli
ajankohtaa silla, etta tapahtumasivua ei kannata luoda liian aikaisin, silla
useasti ihmiset ehtivat unohtaa tapahtuman jos odotusaika on pitkéa. Harvoin
myo6skaan asiakkaat tietavat aikataulunsa esimerkiksi kuukauden paahan,
mutta kaksi viikkoa on realistisempi aika. Nain ollen useampi tapahtumasta
kiinnostunut asiakas painaa "osallistu”-nappia tapahtumasivulla, koska tietavat

varmuudella voivatko osallistua.

Kaksi viikkoa oli siis sopiva aika. Volk kertoi myos, etta Telliskiven luovan
alueen yhdistys toimii samalla toimintatavalla, ja heilla kahden viikon
sosiaalisen median markkinointiaika on toiminut hyvin. Mainostimme
tapahtumaa myds suullisesti liikkeessa joka paiva asiakkaille. Kassalla
asioinnin paatteeksi asiakkaalle oli helppo kertoa vinkki parin viikon paasta
olevasta Ystavanpaivan Design Marketista. Tapahtumasivun mainoskuvan

suunnitteli Volk itse koska han on Les Petites’'n graafisen ilmeen vastaava.
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SOBRAPAEVA DISAINITURG

11.veebruar 11.00-17.00

es Petites, Telliskivi Loomelinnak

Sobrapaeva Disainiturg €

@ Julkinen - Jarjestaja: Les Petites v Osallistun + &= Kutsu = # Muokkaa
® 11. helmikuuta 2017 klo 11:00-17:00 .,‘ L
=~ noin viikko siften
S B
o Telliskivi Loomelinnak Nayta kartta
Telliskivi 60A, 10412 Tallinna
® Elena Volk kutsui 969 89 535
kiinnostunut  osallistuivat kutsutut

Kuva 17. Ystavanpaivan Design Marketin Facebook-tapahtumasivu (Les Petites 2017)

Sosiaalista mediaa hyddynnettiin ennen tapahtumaa, itse tapahtumassa ja
myos tapahtuman jalkeen jalkimarkkinoinnissa. Ennen tapahtumaa Volkin
assistentti ja sosiaalisen median vastaava Irene Tambek julkaisi Facebook-
tapahtumassa paivityksia tapahtumaan osallistuvista yhteistybkumppaneista
ja tarjouksista. Jokainen yhteistydkumppani esiteltiin kuvan ja tekstin kera, ja
tata yhteistybkumppanit varmasti myos arvostivat. Asiakkaille oli kannattavaa
kertoa etukateen tietoa paikalla olevista suunnittelijoista. Kun asiakkaat ovat
tietoisia minké&laisia tuotteita on ostettavissa paikan paalta, saa se heidat

osallistumaan tapahtumaan varmemmin.

Vallo ja Hayrinen (2016: 103—-104) kirjoittavat myds tapahtumasivun
aktiivisesta paivittamisestd, ja kertovat, ettd sen avulla voidaan levittaa
tuoretta tietoa siita, mita tapahtuma tulee sisaltamaan. Ennen
tapahtumapaivaa tapahtuva paivitys sosiaalisen median kanavissa virittaa
asiakkaat tapahtuman teemaan. Tambek julkaisi tapahtumasivulle péivityksia,
joissa kerrottiin Les Petites -liikkeesta l6ytyvan teemanmukaisia, kasintehtyja

tuotteita lahjaksi ystavanpaivaa varten.

Tambek paivitti my6s Les Petites -liikkeen Instagram-tilig, ja lisasi sivulle kuvia
ennen tapahtumapéaivaa. Kuvia lisattiin Les Petites’n kayttajasivulle (kuva 18.),

kuin my6s Instagramin Story -toiminnolla. Toiminto auttaa kayttgjia jakamaan
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tarkkaan harkittujen kuvien lisdksi myds yksittaisia hetkia, ilman etté
varsinainen kayttajasivu tayttyy kuvista. Toiminnolla otetut kuvat eivat siis
tallennu kayttajasivulle, vaan haviavat 24 tunnin kuluessa. (Instagram 2016.)
Talla toiminnolla Tambek pystyi markkinoimaan tapahtumaa useammin, kun
samaan aikaan Les Petites’n kayttajasivu pysyi ennallaan. Tapahtuman
aikana Tambek lisdsi myo6skin kuvia Facebookiin ja Instagramiin, jossa han

kertoi, etta tapahtuma on nyt alkanut ja toivotti kaikki tervetulleeksi.

@ lespetitestallinn
Telliskivi Loomelinnak >

O Qv N

® woolishknitting, somajewellery ja 54 muuta
tykkaavat

lespetitestallinn We're open til 5! )

Kuva 18. Les Petites’n Instagram-paivitys tapahtumapaivalta (Les Petites 2017)

Kuten Vallo ja Hayrinen kappaleessa 4.2 toteavat, tapahtumat tulisi
suunnitella eri aisteja ajatellen. Mielestani Ystavanpaivan Design Market kattoi
kaikki mainitut aistit; tapahtuman stailaus eli ilmapallot vaikuttivat ndkoaistiin,
DJ:n soittama musiikki vaikutti kuuloaistiin sek& hajuaistia herattelivat
likkeessa myynnissa olevat tuoksukynttilat ja huonetuoksut. HeyDayn
luomumehut vaikuttivat makuaistiin, ja tuntoaisti huomioiden asiakkaat
pystyivat mydskin kokeilemaan uusien tuotteiden testauspakkauksia. Uusina
merkkeina Les Petites -likkeessa lanseerattiin tapahtumapaivana Tuul,

Apache seka naisten alusvaatemerkki WORON. Lanseeraus oli my6s yksi
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markkinoinnin keino; kokonaan uusi merkki houkuttelee paikalle uteliaita
asiakkaita tutustumaan tuotteisiin. Virolainen Tuul seka latvialainen Apache
myyvat miesten luonnollisista raaka-aineista tehtyja hygieniatuotteita (Tuul
2017; Apache 2017), ja Les Petites’n valikoimasta I6ytyi lanseerauspéivana
muun muassa partadljyja ja kasvovetta. Naista tuotteista 16ytyi myos
testauskappaleet asiakkaille. Muutama naisasiakas paatyikin ostamaan

partadljyn lahjaksi miesystavalleen ensin testattuaan 6ljya kAmmenselalle.

5 TAPAHTUMAPAIVAN KULKU

Tapahtumapaivana saavuin Les Petites’lle kello 10 aikaan. Samaan aikaan
kuriiri toi heliumilla taytetyt ilmapallot paikan p&aélle, ja aloitin niiden sijoittelun
likkeeseen ja ostoskaytavalle. Suurimman osan palloista sijoitin kuitenkin
likkeen sisalle (kuva 19.). Myos liikkeen ulkopuolella olevat mallinuket saivat
ilmapallokoristelut ja LeMusen mekot ylleen 40 prosentin alennustarroilla

merkittyna (kuva 20.).

Kuva 19. limapallot aseteltuna Les Petites -liikkeessa. (Juvonen 2017)
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Totesin, ettd ilmapallot olivat hyvinkin riittava somistus liikkeeseen, ja niita oli
juuri sopiva maara; tila ei kaivannut enempaa palloja ja vahempi maara olisi
nayttanyt lattealle. llmapallot olivat nopea ja helppo asetella tilaan, toisin kuin
pom-pomit olisivat olleet, silla ne olisi taytynyt kiinnittda jollain tavalla kattoon,
ja kiinnitysprosessi olisi vienyt enemman aikaa. My6s 80 m? liiketila oli jo
suurimmaksi osaksi poytien ja vaaterekkien kaytdssa, joten katto oli ainoa

vapaa kohta somistukselle.

lImapallojen laiton jalkeen kannoin Volkin kanssa viela muutaman lisdpoydéan
ostoskaytavalle yhteistybkumppaneiden tuotteita varten. TAméan jalkeen
jarjestelin Volkin ja Tambekin kanssa teeman mukaiset tuotteet esille péytaan,
joka on suoraan nahtavissa paaovelta (kuva 20.). Myds lanseerattavat tuotteet
asetimme samaan poytaan. Talla maksimoimme sen, etta asiakkaat
huomasivat ensimmaisena liikkeeseen astuessaan uudet tuotteet ja jaivat

tutkimaan niita.

Kuva 20. Paaovilta ndkyma oli suoraan uutuustuotteiden poytaén (Loit 2017)
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Poydassa oli myds Helk-merkin sydamenmuotoiset heijastinrintakorut ja Tanel
Veenre -suunnittelijan uusimman malliston sydamenmalliset korvakorut. Péyta
suoraan ovien edessa oli tarkoitettu siis tapahtumapaivan tarkeimmille
tuotteille. Asetin poydalle myo6s palamaan JOIK-tuoksukynttilan, joka loi

tunnelmaa ja levitti hentoa tuoksua liiketilaan.

Kuva 21. Ostoskaytava ja Mary A. Jalavan myyntipoyté asiakkaiden kera (Loit 2017)

Mary A. Jalavan suunnittelija Miira Zukale saapui paikan paalle ennen
tapahtuman alkua ja toivotin hanet tervetulleeksi, jonka jalkeen vein hénet
hanen myyntipdytansa luokse (kuva 21.). Muutkin yhteistybkumppanit
jarjestelivat tuotteitaan myyntipdytiin ja vaaterekkeihin. Ovet avattiin
asiakkaille kello 11, ja heita olikin jo kaytavalla ja aulassa odottamassa
sisdanpaasya. Kiersin asiakkaiden ja yhteisty6kumppaneiden joukossa
kyselemassa tarvitsivatko he apua, ja tein néin koko tapahtuman ajan. Vaikka
Volk ei antanut minulle mitddn erityista tehtavaa tapahtumapaivalle, paatin
ottaa monitoimitydntekijan roolin itse. Pidin huolen, etté yhteistyokumppaneilla
oli kaikki kunnossa ja autoin heita tarpeen tullen.
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Kuva 22. Asiakkaita riitti tapahtumapaivana (Loit 2017)

Kiersin liikkeessa ja jarjestelin tuotteita, ja tata taytyikin tehda oikeastaan koko
ajan, silla suuri asiakasmaara tarkoitti myoskin suurempaa epajarjestysta.
Liikkeessa oli valilla jopa haastavaa likkkua, silla asiakkaita oli niin paljon (kuva
22.), mutta suuri asiakasmaara oli vain hyva asia tapahtuman kannalta.
Asiakkaat halusivat tietysti tutkia ja tarkastella tuotteita, eika tdman jalkeen
pinot ja rivit olleet aina aivan suorassa. Tapahtumapaivana toissa oli nelja
tyontekijaa (kuva 23.). Volk ja kollegani Ljubov Kedrina keskittyivat
myyntitydhon kassalla, ja mina ja Tambek pidimme jarjestysta ylla liikkeessa

ja autoimme asiakkaita.

Tapahtumapaiva sujui ongelmitta ja nopeasti, ja oli kiireisempi kuin tavalliset
lauantaipéivat. Tapahtuman paatteeksi yhteistydkumppanit pakkasivat
tuotteensa ja kavivat kiittAmassa paivasta. Volk ja Tambek siirtyivat Les
Petites’'n toimistolle rakennuksen ylakertaan neljan aikaan iltapaivalla, tunti
ennen tapahtuman paattymista. Minéa ja Kedrina jaimme viimeiseksi tunniksi
palvelemaan viimeisia asiakkaita, ja teimme myds loppusiivouksen ja kassan

loppulaskennan.
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Kuva 23. Ystavanpaivan Design Market -tapahtumapéivan tyontekijat: Ljubov Kedrina (vas.),

Minna Juvonen, Elena Volk seka Irene Tambek (Loit 2017)

Olisin odottanut, ettd Volk olisi tapahtumassa ja Les Petites -liikkeessa paivan
loppuun saakka. Paiva hiljeni neljan aikoihin ja luulen, etta Volk ja Tambek
paattivat poistua toimistolle, silla neljalle tyontekijalle ei ollut enaa tarvetta.
Minulle oli hieman epaselvaa, etta oliko Volk jo kiitellyt yhteistydkumppaneita
ennen toimistolle poistumistaan. Osa virolaisista yhteistybkumppaneista oli
siis jossain vaiheessa vain lahtenyt paikan paalta, ja min& en ainakaan ehtinyt
heita kiitella osallistumisesta. Liettualaiselle LeMusen suunnittelijalle ja
virolaiselle Astrid Rajalolle ehdin sanoa kiitokset, kuin myés Mary A. Jalavan
suunnittelijalle Miira Zukalelle. Sain my6s heilta palautetta tapahtumasta, josta
lisaa paaotsikon 6 alla.

lImapallot paatettiin jattdd paikalleen somistukseksi seuraavallekin péaivalle,
joten niita ei tarvinnut kerata pois paivan paatyttya. Liikkeen ovet suljettiin
kello 17. Lopuksi tein vain normaalin loppusiivouksen; lakaisin lattian ja sen
jalkeen moppasin, jonka aikana Kedrina laski kassan, ja nain tapahtumapéaiva
oli saatu paatokseen. Volk ja Tambek kantoivat myéhemmin illalla

ostoskaytavalla olleet myyntipdydat takaisin varastoon.
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6 PALAUTE JA JALKIMARKKINOINTI

Palaute

Aiemmin mainitsinkin, etta sain palautetta Ystavanpaivan Design Marketista
paikan paalla tapahtumassa. Tapahtuma oli loppumaisillaan, ja Astrid Rajalo
oli tekemassa lahtba. Han kiitti minua tapahtumasta ja kertoi, etta tunnelma oli
tapahtumassa hyva. Han oli kuitenkin harmissaan siita, ettei hanella ollut
myynti& ollenkaan paivan aikana. Ihmettelin kovasti tata, mutta sitten tajusin,
ettd asiaan varmasti vaikutti se, ettd myods Les Petites myi samaan aikaan
Astrid Rajalon koruja ja jopa hieman halvemmalla, koska Les Petites’lla
tuotteissa on matalampi myyntikate kuin muissa alan liikkeissa. Varmaksi en
kuitenkaan voi sanoa, myytiinkod tapahtumapéivanéa Astrid Rajalon koruja ja
kuinka paljon.

Sama ongelma ilmeni myds Mary A. Jalavan tuotteiden kanssa. Vaikkakin
Miira Zukalella oli mukanaan laajempi valikoima sukkahousuja ja legginseja,
osa ihmisista tuli ostamaan sukkahousut Les Petites’n puolelle, koska osa
malleista oli hieman halvempia liikkeen puolella ja maksaminen onnistui

korttimaksupaatteella.

Asiakkaiden ostopaattkseen vaikutti siis myds korttimaksuvaihtoehdon
puuttuminen, mika oli mielestani tapahtuman ainoa puute. Liettuasta ja
Suomesta tulleilta suunnittelijoilta puuttui korttimaksupaate, joka toimisi
ulkomailla, joten osa asiakkaista jatti kiinnostavan tuotteen ostamatta, silla
heilla ei ollut kateistéa rahaa mukanaan. Ainoastaan siis kateismaksu oli
mahdollista niiden suunnittelijoiden kohdalla, joilla ei ollut tata ulkomailla
toimivaa korttimaksupaatetta. Vaikkakin rahan nostoautomaatti oli vain
muutaman minuutin k&velymatkan paassa Telliskivi 60A -rakennuksesta, osa
asiakkaista ilmeisesti kuitenkin suosi kortilla maksamista. llmoitin Mary A.
Jalavalle etukateen kateismaksun olevan ainoa vaihtoehto maksamiselle,
joten han oli asiasta tietoinen, mutta muista suunnittelijoista en osaa sanoa

olivatko he tietoisia.

Tyoni asiakas Volk oli tyytyvainen tapahtumaan, silla asiakkaita oli paljon.

My6s myynti& oli normaaliin lauantaipéivaan verrattuna silminnahden
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enemman. Tapahtuman asiakkaatkin vaikuttivat tyytyvaisilta tapahtumaan, ja

olivat iloisesti yllattyneitd HeyDayn mehusta kaupan paallisena.

37 t. tavoitetut @ AV
23% ! @

980 sitoutuncei @

Kuva 24. Facebook-tapahtumasivun kavijatiedot paiva ennen tapahtumapaivaa
(Facebook 2017)

Volkin sanoin paikan p&aélle tuli paljon LeMuse-merkkia fanittavia asiakkaita.
Volk mainitsi myds, etta moni asiakkaista tuli paikan paalle ainoastaan
Ystavanpaivan Design Marketin takia, joten tapahtuman markkinointi siis
saavutti ihmiset ja tapahtumasta onnistuttiin tekemaan mielenkiintoinen.
Oheinen kuva (kuva 24.) nayttdd Facebook-tapahtumasivun kavijatiedot
paivaa ennen varsinaista tapahtumaa. Tapahtumasivun nahneiden Facebook-
kayttajien lukumaara oli 37000, tapahtumasivua tarkastelleiden lukumaara ol
2300, seka tapahtumasivun kanssa vuorovaikutuksessa olleiden lukumé&ara ol
980. Tama vuorovaikutus tarkoitti kayttajia, jotka olivat sitoutuneet tapahtuman
kanssa. Sitoutuminen taas tarkoitti sita, ettd yhteensa 980 kayttajaa ol
ilmoittanut joko olevansa kiinnostunut tapahtumasta tai osallistuvansa siihen.

Yhteensé 89 henkiloa oli merkinnyt osallistuvansa tapahtumaan.

Jalkimarkkinointi

Palautteiden keruu, niiden muistinpaneminen seké yhteenveto kuuluivat
tapahtuman jalkimarkkinointiosuuteen. Kuten tyéni kolmannen p&aotsikon alla
mainitsinkin, Vallon ja Hayrisen (2016, 220) mukaan jalkimarkkinointi on
tapahtumanjarjestajien kiitollisuuden osoitusta tapahtumaan osallistuijille.
Mielestani omalta osaltani hoidin jalkimarkkinoinnin niin hyvin kuin pystyin. En

valitettavasti ehtinyt kiittda kaikkia yhteistybkumppaneita, mutta toivon, etta
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Volk on kiittdnyt heitd tapahtumassa tai jalkikateen. Vallo ja Hayrinen (2016,
224) painottavat palautteiden keruuta, koska organisaation hiljainen tieto ja
osaaminen kasvavat, kun se keraa ja analysoi palautteen jokaisesta
toteuttamastaan tapahtumasta. Jokaisesta kerrasta voi oppia jotakin tulevia
kertoja varten. Palautteiden avulla saadaan tietoon, mitka asiat tapahtumassa

olivat toimivia ja mita kannattaisi valttaa seuraavilla kerroilla.

Jalkimarkkinointi hoidettiin myds sosiaalisen median puolella. Tambek lisasi
seuraavana paivana Facebook-tapahtumaan Ystavanpaivan Design
Marketista otetun kuvan tekstin kera, jossa Kkiitteli kaikkia tapahtumaan
osallistuneita, ja kertoi, etta ystavanpaivatarjoukset ovat voimassa Les

Petites’lla kuun loppuun asti.

7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opin paljon tdman opinnaytetyéprosessini aikana. Tapahtuman
jarjestamisprosessin aikana tuli vastoink&ymisid, ja kaikki ei sujunut oppikirjan
mukaan, mutta tAméa opetti minua eniten tapahtuman jarjestamisesta.
Prosessi auttoi minua sisdistamaan onnistuneeseen tapahtumaan vaaditut
tekijat ja toimivan tapahtumajarjestamisen vaiheet. Prosessista |0ytyi niin

hyvia kuin huonojakin puolia.

Tarkeimpana hyvana puolena oli tietenkin tapahtuman onnistuminen. Se
saavutti paljon asiakkaita ja hyvat myyntitulot. Koska Les Petites on jo monien
keskuudessa tunnettu, markkinointi pystyttiin jattdmé&an suppeammaksi, ja
siltikin paikalle tuli suuri maaréa asiakkaita. Seuraavaa kertaa ajatellen,
tapahtumaa voisi markkinoida myds laajemmin, vaikkapa suomalaisille
turisteille The Baltic Guide -lehdess4, silla onhan Telliskiven alue suuressa
suosiossa myos heidéan keskuudessaan télla hetkella. Nain paikalle saisi viela
enemman kavijoita, ja myyntitulotkin kasvaisivat. Laajempi markkinointi
kuitenkin tulisi maksamaan, ja vaatisi markkinointibudjetin maaraan
panostamista. Asiakkaat viihtyivat tapahtumassa ja se taytti heidan
odotuksensa tapahtuman suhteen. Luulen, ettd myos yhteistyokumppaneiden
odotukset olisi ollut mahdollista tayttaa, jos maksumahdollisuudet olisivat

olleet paremmat. Kateismaksu ainoana maksumahdollisuutena oli pieni
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pettymys osalle, ja seuraavaa kertaa ajatellen olisikin hyva keksia jokin
vaihtoehto maksamiselle. My6s Facebook-tapahtumassa olisi ollut hyva
mainita korttilaitteiden puuttumisesta vierailevien suunnittelijoiden
keskuudessa, jolloin asiakkaat olisivat tienneet nostaa kateista mukaansa jo

ennen tapahtumaan tuloa.

Prosessin aikana parannettavaa olisi ollut kommunikoinnissa. Prosessin
aikana olisi hyva ollut jarjestad Volkin kanssa vaikkapa palavereita ja kayda
l&pi, mika on tapahtuman tilanne kullakin hetkella, ja mita on viela tekematta.
Tama olisi ollut ammattimaisempaa kuin keskustelut Facebookissa. Huomasin
myds, etta tapahtuman teema ja nimi tulisi paattéa heti suunnittelun alussa
eika niitd tulisi end& muuttaa prosessin edetessa. Tama varmistaisi sen, etta
valtyttaisiin turhilta sekaannuksilta. Kuitenkin jos prosessin aikana ilmenee

muutoksia, tulisi niista heti ilmoittaa jokaiselle mukana olevalle tyontekijalle.

Kommunikointia ja my6skin toimintatutkimuksen nakodkulmasta parempaa
onnistumista olisi edistdnyt oma kyseenalaistaminen. Usein, kun sain ideaani
hylkaavan vastauksen asiakkaaltani, en vaatinut perusteluja enka
kyseenalaistanut vastausta mitenkaan. Minun olisi taytynyt kertoa mielipiteeni
arkailematta ja kysya perusteluja hylkayksille, jotta olisin voinut jatkaa
toimintatutkimuksen syklillista prosessia. Minun olisi taytynyt hieman haastaa
asiakastani. Nyt syklien valille kuitenkin tuli katkoksia. Koin Volkin olevan
hyvin maaratietoinen ja tietoinen omasta yrityksestaan, joten en rohjennut
kyseenalaistaa hanta. Minun olisi my6s kannattanut vaatia lisaa tyotehtavia
itselleni suunnitteluvaiheeseen, koska nyt ne jaivéat vahaisiksi. Opin, ettéa on

tarkeaa seista rohkeasti sanojensa takana ammattilaisen elkein.

My®0s jalkimarkkinointi olisi ollut paremmin hoidettavissa. Jokainen
yhteistybkumppani olisi taytynyt toivottaa tervetulleeksi ja jokaista olisi taytynyt
kiittda henkilokohtaisesti tapahtumaan osallistumisesta. Olihan heilla kuitenkin
suuri merkitys tapahtuman onnistumisen kannalta. Myds tapahtuman jalkeen
seuraavana paivana heille olisi voinut lahettéé viela kiitosviestin sédhkopostilla.
Ehkapa tahan jalkimarkkinointiin olisi voinut osoittaa taysin oman tyontekijan
hoitamaan asian. Nain olisi ollut selked&, kuka jalkimarkkinoinnin hoitaa, ja

silloin se ei olisi jaanyt osittaiseksi.
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Prosessin paatteeksi tapahtumapaivan jalkeen olisi voinut jarjestaa
palautepalaverin, jossa olisimme kayneet tyontekijoiden kesken lapi, mika
tapahtumapaivané onnistui ja mita olisit voinut viela parantaa. Jokaiselle
tyontekijalle olisi myodskin samalla voinut antaa kiitoksen panoksesta
tapahtumaan ja kertoa kehitysideoita seuraavaa kertaa varten, koska aina
|6ytyy jotain kehitettdvaa omassa toiminnassa. En esimerkiksi itse saanut
henkilokohtaista palautetta asiakkaaltani ollenkaan, joten jai hieman
avoimeksi, miten suoriuduin tapahtumapaivana ja mita minun tulisi kehittaa

jatkossa.

Viimeiseksi mainitsen verkostoitumisen hienon onnistumisen.
Tapahtumapaivan tiimoilta syntyi esimerkiksi yhteistyo Les Petites’n ja
HeyDayn valille; Volk aikoo ottaa tulevaksi kesaksi 2017 myyntiin HeyDayn
luomumehuja, silla asiakkaiden vastaanotto oli niin positiivinen
tapahtumapaivana. Kesalla mehut kayvat varmasti kaupaksi. Toteutuksessa
on Volkin toimesta uusi liike Tallinnan keskustan Solaris-kauppakeskukseen,
jossa tullaan jalleenmyymaan pelkastaan LeMuse-merkin tuotteita, silla ne
ovat olleet niin suosittuja viime aikoina. Volk on ainoa LeMusen tuotteiden
jalleenmyyja Tallinnassa, ja tama on mielestani suuri myyntivaltti. Tiedamme
myos, ettd voimme kysya DJ Petersonia soittamaan tapahtumiin jatkossakin.
Minulla ja Volkilla yhteisty0 jatkunee myos, silla han on osoittanut kiinnostusta
palkata minut vakituiseksi tydntekijaksi tyoharjoitteluni paatyttya. Voinkin
tehda tasta johtopaatoksen, etta olen hoitanut tyétehtavani kunnialla tahan

saakka ja tulen hoitamaan ne jatkossakin.

TyOni tavoitteet saavutettiin, silla Ystavanpaivan Design Market -tapahtuma ol
onnistunut, ja verkostoitumista tapahtui useamman tahon valilla.
Tutkimuskysymykseeni "Miten toteutetaan onnistunut asiakastapahtuma
design-alan yritykselle?” pystyin myo6skin vastaamaan. Onnistuneeseen
asiakastapahtumaan vaaditaan toimiva tydryhma ja hyva kommunikaatio
ryhman jasenten kesken. Onnistunut asiakastapahtuma luodaan hyvalla
sisallon suunnittelulla. Tapahtumassa taytyy olla mielenkiintoisia ja hyvia
tarjouksia, jotka houkuttelevat asiakkaita paikalle kauempaakin. Uusien
tuotteiden lanseeraus on myods hyva keino nostaa kavijamaaraa. Onnistunut

asiakastapahtuma toteutetaan ottamalla huomioon kaikki aistit suunnittelussa,
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jolloin asiakkailla on paljon virikkeita tapahtumassa. Tama eritoten on tarkeda
design-alan yrityksen tapahtumissa. Tapahtuman stailauksen tulee olla
teeman mukainen ja sen tulisi kiinnittdd asiakkaan mielenkiinto, muttei
kuitenkaan vieda huomiota pois myytavista tuotteista. Jotta saataisiin myytya
kasintehtyja, persoonallisia design-tuotteita, taytyy tapahtumaymparistonkin
olla inspiroiva. Tapahtumaan osallistuvat asiakkaat arvostavat persoonallisia
tuotteita, joten tapahtumakin tulee suunnitella persoonalliseksi. Tapahtuman
taytyy olla mieleenpainuva. Nama luettelemani tekijat yhdessé takaavat

onnistuneen asiakastapahtuman design-alan yritykselle.

"Tapahtuma on herkka ja ainutlaatuinen media, ja jos jotakin jarjestaa, se tulisi
jarjestaa kunnolla. Tapahtumat tulisi ajatella ainutkertaisiksi mahdollisuuksiksi
kohdata toinen ihminen — asiakas, yhteistydokumppani, tyontekija tai
yhdistyksen jasen. Yha laajenevassa digitaalisuuden, internetin ja sosiaalisen

median maailmassa mikdan ei korvaa aitoa kasvokkain kohtaamista.”

Helena Vallo & Eija Hayrinen, 2016.
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