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The aim of this project based thesis was to develop the ribbon sales in the Finnish Cancer
Foundation’s Pink Ribbon campaign. Pink Ribbon is an international campaign, the purpose
of which is to increase awareness of breast cancer and to raise funds for breast cancer re-
search. There are over 40 countries taking part in this campaign annually and executing it in
various ways. Pink Ribbon campaign has been organised in Finland since 2003. In Finland the
campaign is coordinated by Finnish Cancer Organisations and the campaign month is Octo-
ber. During the campaign it is possible to buy a pink silk ribbon, which is the symbol of the
campaign. Half of the profit of the sale goes to the Cancer Foundation’s Pink Ribbon fund
and half goes to Cancer Organisations’ patient work for breast cancer patients based on needs.

The thesis was executed as an assignment for the Finnish Cancer Foundation and its aim was
to increase the share of the ribbon sale in the campaign. This project based thesis includes the
project, its documentation and evaluation. The theoretical framework is based on marketing
theory and the marketing mix of non-profit organizations, which is defined by the 4P- model.
The four P:s of the marketing mix are price, product, place and promotion. In the report the-
oty and empiricism alternates, as that is the most distinct method considering the nature of
the work.

The project was executed in the spring 2008 and the documentation was made during the
project and continued in the fall 2008. Evaluation and summary was finally executed in the
spring 2009. The products generated as a result of the project are presented in the appendices
of the thesis. The project was supervised by the Cancer Organisations Fund-raising Chief,
who is responsible for the Pink Ribbon campaign. The developing plan of the ribbon sales
was executed by developing the parts of the marketing mix. The aim was to increase the rib-
bon sales by 50 percent from year 2007 and decrease the costs.

The target sales amount was attained. The target was attained by updating the layout of the
product and its side products: the ribbon got a new annually changing design for the year
2008. There were also marketing materials made to promote the ribbon sales and the selling
was executed through personal selling. In addition the distribution channel was developed and
the costs were partly cut. In the future the purpose is to make the ribbon sales a larger part of
the campaign and the objective is to make the buying of the ribbon a tradition that is easily
and with joy pursued.

Key words
Non-profit-organizations, marketing, marketing communication, product development, distri-
bution channel
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1 Johdanto

Roosa nauha on kansainvilinen kampanja, jonka tavoitteena on lisitd tietoisuutta rintasyovisti ja
keriti varoja rintasyovin tutkimukseen. Kampanjassa on mukana yli 40 maata, jotka kaikki to-
teuttavat kampanjaa omalla tavallaan. Suomessa Roosa nauha -kampanja jirjestettiin ensim-

miistd kertaa vuonna 2003. (Syopasditié 2009.)

Suomessa kampanjaa koordinoi Syopijirjestot ja kampanjakuukautena on lokakuu. Kampanjan
atkana on myynnissa roosaa silkkinauhaa, jonka tuotosta puolet osoitetaan Syopasaation Roosa
nauha -rahastoon rintasyopatutkimuksen hyviksi ja puolet tarveharkintaisesti Syopéajirjestojen

potilasty6hon rintasyopapotilaiden hyviksi.

Raportti kisittelee Roosa nauha -kampanjan rusettimyynnin kehittimisti. Opinniytetyo teh-
ddin toimeksiantona SyGpisiitiolle ja sen tavoitteena on lisdtd rusettimyynnin osuutta kam-
panjassa. Kyseessd on luonteeltaan toiminnallinen projektityyppinen opinnaytetyo joka sisaltda
toiminnallisen osuuden ja prosessin dokumentoinnin seka arvioinnin. Tuotos pohjautuu

markkinoinnin teorialle ja sisaltdd teoreettisen viitekehysosuuden.

Opinnaytetyon toiminnallinen osuus on tehty tyoharjoittelun aikana, jonka suoritin Sy6pasaa-
tién varainhankinnassa kampanjakoordinaattorina. Ty6harjoitteluni kevaalla 2008 kesti viisi
kuukautta, jonka aikana projektin suunnittelu ja toteutus tapahtui. Dokumentointia tein pro-
jektin ohessa ja harjoittelujakson jalkeen seka lopuksi arvioinnin projektin onnistumisesta ja

yhteenvedon.

1.1 Tutkimusongelma ja tavoitteet

Tdamin toiminnallisen opinnédytetyon padongelmana on seuraava:

Miten Roosa nauha -kampanjan rusettimyyntid kehitettiisiin kannattavammaksi?

Jotta tima ongelma saataisiin ratkaisua, tulee my6s seuraavat alaongelmat selvittda:
Miten myyntid voisi lisata?

Opvatko nykyiset logistiset ratkaisut jarkevia ja voisiko niitd kehittda?



Kannattavuudella tissd tarkoitetaan myynnin lisidmista ja kustannusten vahentimistd. Opin-
naytetyon kokonaistavoitteena on kehittda rusettimyyntia kannattavammaksi. Kdytinnossa
tima tarkoittaa rusettimyynnin lisidmistd, huomioiden kuitenkin kiytssd olevat resurssit ja
mahdollisuudet. Projektin tavoitteena on lisitd rusetin myyntia puolella vuodesta 2007, jolloin

rusetteja myytiin n. 30 000 kappaletta ja myynnin puhdas tuotto oli 53 000 euroa.

Osatavoitteina, joilla kokonaistavoite saavutetaan, voidaan pitad uusien jilleenmyyjien hankki-
mista laajemmalla ennakkomyynnilld henkilokohtaisen myyntityon avulla. Lisaksi tarkoituksena
olisi luoda roosanauha.fi -sivuille rusettien tilausmahdollisuus yrityksid ja yhdistyksid varten.
Osatavoitteita ovat myOs olemassa olevien logististen ratkaisujen arviointi ja kehittiminen seka
itse tuotteen ulkoasun piivittiminen. Kuviossa 1 on esiteltynd tyon tutkimusongelma ja tavoit-
teet. Aikataulullisesti tavoitteena olisi tehdd suunnitteluty6 ja toiminnallinen osuus keviin
2008 aikana, jolloin rusetin ennakkomyynti tapahtuu ja dokumentointi seki arviointi projektin

onnistumisesta sen jilkeen.

[ Kannattavuus ]
| |

1
[ Myynti ] [ Kustannukset ]

[ e  em

Tilausmahdollisuus

———

Tuote ]

—[ Markkinointiviestinta ] —[ Logistiset ratkaisut

———

—[ Markkinointimateriaali ] —[ Valmistaja ]

Henkildkohtainen myyntityd ] Jakelu ]

Kuvio 1. Tutkimusongelma ja tavoitteet



1.2 Rajaukset

Opinniytetyoni toiminnallisen osuuden ohjaajana on Syopasiition varainhankintajohtaja Mer-
vi Perkinen, joka vastaa Roosa nauha -kampanjasta ja eteneminen projektissani tapahtuu ha-
nen ohjeistuksensa ja paitostensa puitteissa. Perkinen myos toimeksiantajan edustajana paattaa

raportin sisillon mahdollisesta osittaisesta salaamisesta.

Alun perin tarkoituksena oli perehtyd my0s tuotteen tunnettuuden lisidmiseen kuluttajien kes-
kuudessa, mutta ndin raportista tulisi liian laaja ja tulosten saaminen venyttiisi raportin valmis-
tumista huomattavasti. Onnistuessaan projekti kuitenkin vaikuttaa tunnettuuden lisadntymi-

seen tarjonnan lisddntyessi ja jattdd mahdollisuuden jatkotutkimukselle.

1.3 Raportin kulku

Raportissa teoria ja empiirinen osa kulkevat limittdin. Opinndytetyon luonteen huomioon otta-
en tima tuntuu selkeimmailta menetelmaltd, koska tyo toteutetaan vaiheittain ja aitkataulun
puitteissa. Tyon teoreettisena viitekehyksend on nonprofit-organisaatioiden kilpailukeinot,
jotka mairitellidn 4P-ajattelumallin mukaan. Markkinointimixin nelja P:td ovat tuote, hinta,

jakelu ja markkinointiviestinta.

Raportissa kerrotaan ensin yleisesti toimeksiantajasta ja kampanjasta, johon rusettimyynti kuu-
luu osana, sekd nonprofit-organisaatioista yleensa. Sen jalkeen selvitetdan vaiheittain projektin
kulkua suunnitelmasta toteutukseen. Teoriaosuudet tukevat empiriaa ja luovat produktille teo-
reettisen viitekehyksen ja maarittdvit tyon sisdltdd. Lopuksi arvioidaan projektin onnistumista

ja tehddin yhteenveto projektista.



2 Syopijirjestot

Syopdjirjestot on Suomen suurimpia kansanterveysjirjestojd, jolla on noin 140 000 jasenta.
Syopijirjestojen toiminta on monipuolista ja kattavaa; toiminnan osa-alueisiin kuuluvat neu-
vonta, tukihenkil6toiminta, kuntoutus, laboratoriot ja poliklinikat, saattohoito, tutkimuksen
tukeminen, terveyden edistiminen, varainhankinta, tiedottaminen ja kansainvalinen yhteistyo.

(Sydpijiriestot 2008a.)

Vuonna 1936 perustettu Suomen Sy6payhdistys jasenjarjestoineen tukee ja kuntouttaa syopa-
potilaita ja heidin laheisidan seka kannustaa vaest6a entistd vastuullisempaan kayttaytymiseen
edistimalld terveyttd, tiedottamalla syOvistd, yllpitimalld syépapoliklinikoita seka solu- ja ku-
doslaboratorioita ja tukemalla tieteellistd syGpatutkimusta. Suomen Sy6payhdistys ja Suomen

Syopirekisteri ovat aktiivisesti mukana kansainvilisessé jirjestotoiminnassa. (Syopéjarjestot

20084.)

Yhdistys saa varat toimintaansa lahjoituksista ja testamenteista, kerdyskampanjoista, jasenmak-
suista, laboratorio- ja poliklinikkapalvelujen seka erilaisten tuotteiden myynnistd. Toimintaa
rahoitetaan myos Raha-automaattiyhdistyksen avustuksilla ja sosiaali- ja terveysministerién
rahoituksella. Syopajirjestojen keskustoimisto sijaitsee Helsingin keskustassa ja Internet-sivut

l6ytyvit osoitteesta www.cancer.fi. (Syopajirjestot 2008a, Syopijarjestojen vuosikertomus

2007.)

2.1 Organisaation rakenne

Syopdjirjestoihin kuuluvat Suomen Syopayhdistys ry. ja sen jasenjirjestot; 12 maakunnallista
syopayhdistysti ja 4 valtakunnallista potilasjirjestod, jotka ovat Suomen kurkku- ja suu-
syopayhdistys ry (entinen LE-invalidit ry.), Suomen eturauhassyopayhdistys ry, Suomen Sy6-
pépotilaat ry ja SYLVA ry (Suomen sySpidsairaiden lasten ja nuorten yhdistys). Syopajirjestoi-
hin kuuluu my6s pienempii potilasyhdistyksid, joiden kanssa tehddin yhteistyota. Lisdksi jar-
jest6ihin kuuluvat Suomen Sy6parekisteri ja sen osana Joukkotarkastusrekisteri sekd Syopasaa-
ti6, Syopitautien Tutkimussdatié ja Suomen Syopainstituutin Saatié. Kuviossa 2 on esiteltynd
Syopijarjestojen organisaatiokaavio havainnollistamaan rakennetta. (Sy6pajarjestot 2008b,

Syopijirjestot 2008c, Syopijirjestdjen vuosikertomus 2007.)



Valtuuskunta

Hallitus Hallitus
Syépﬁsﬁitié ja || - -
Syopiatautien Tutkimussaitio Suomen Sydpayhdistys
12 rekisteroitya Suomen Syépirekisteri
maakunnallista yh-
distysti Joukkotarkastus-
rekisteri

4 rekisterdityi val-
takunnallista poti-
lasyhdistysta

211
rekisterdimatonti
potilasosastoa
tai kerhoa

Kuvio 2. Sy6pijirjestdjen organisaatiokaavio (Syopajarjestojen vuosikertomus 2007)

Syopasidatiolld ja Syopitautien Tutkimussaatiolld on yhteinen hallinto Suomen Sy6payhdistyk-
sen kanssa. Syopiéjarjestojen paasihteeri Harri Vertio on my6s Sy6pasiition ja Syopatautien
Tutkimussaation asiamies. Syopasaitié on perustettu vuonna 1948 sy6patautien tieteellisen
tutkimuksen tukemista varten ja sen hallitukseen kuuluu puheenjohtajan lisiksi 11 jdsenta.
Vuonna 1969 perustettu Syopitautien Tutkimussadtié toimii kiintedssd yhteydessa Syopasaati-
on kanssa. Molemmille sdatitille yhteista on korkeatasoisen tieteellisen syopatutkimuksen tu-
keminen. Sditi6t myontivit vuosittain lihes 4 miljoonaa euroa syépitutkimukseen. (Syopajar-

jestot 2008d.)

Sditiot saavat varoja lahjoituksista, adresseista, korusidhkeisti ja korteista seki erilaisista hyvin-
tekeviisyystempauksista. Syopasaatiolld on liki 60 rahastoa. Lahjoituksista osa rahastoidaan
lahjoittajien madraysten mukaan, ja niiden tuotto on kiytettivissa myohempind vuosina. Syo-
pésdition juhlatoimikunta, joka koostuu vapachtoisista, jirjestdd erilaisia tapahtumia joiden
tuotto menee syopatutkimukselle. Syopasdation myymaldssi myyddan adresseja ja kortteja seka
erilaisia tuotteita, joiden tuotot kiytetddn syopatutkimukseen sekd potilaiden tukemiseen ja
kuntoutukseen. Thurginin sdatié myontia Syopasaitiolle vuosittain huomattavan avustuksen.

(Syopijarjestot 2008d, Syopajirjestdjen vuosikertomus 2007.)



2.2 Organisaation toiminta-ajatus ja arvot

Syopdjirjestojen toiminta organisaationa perustuu keskusjirjeston ja maakunnallisten sy6pidyh-
distysten seka potilasjarjestojen viliseen yhteisyohon. Missiona on vihentdi syopasairauksista
koituvaa uhkaa ja haittoja yhteiskunnassa seka tukea syopapotilaita ja heidin liheisidan hoidon

ja kuntoutumisen aikana. (Sy6pajirjestojen strategia 2005-2010.)

SyOpidsddtion missiona on edistid edelld mainittuja padmairia tukemalla korkeatasoista koti-
maista syOpatutkimusta, tutkijoiden ja muiden ammattihenkiliden koulutusta seka yllapitimal-
14 valtakunnallista neuvontapalvelua; Syopayhteytta. Syopasaation varainhankinnan missiona
on hankkia varoja, joiden avulla voidaan mahdollistaa sditién toiminnan jatkuvuus ja vahvis-
tuminen suhteessa tarpeisiin. Varainhankinnan tavoitteena on tarjota kiinnostavat ja tehokkaat

lahjoittamisen kanavat. (Perkinen, M 28.5.2008.)

Syopaijirjestojen nelja arvoa ovat inhimillisyys, totuudellisuus, riippumattomuus ja yhteisvas-

tuullisuus, jotka sisiltdvit seuraavat ulottuvuudet (Sy6pijirjestdjen strategia 2005-2010):

1. Inhimillisyys
Syopdjirjestot kunnioittavat thmisarvoa, pitavit tirkedna yksilollisyyttd ja avoimuutta thmisen
kohtaamisessa, korostavat yhteisollisyytta ja ymmirrettivyyttd sekd ihmisten tasa-arvoisuutta

toiminnassaan.

2. Totuudellisuus
Toiminta perustuu jirjeston luotettavuuteen, uskottavuuteen, tieteellisyyteen ja ymmirrettavyy-

teen.

3. Riippumattomuus
Jarjest6 tarvitsee riippumattomuutta voidakseen toimia omien tavoitteidensa suunnassa vaikut-

tavasti, tuloksellisesti ja tehokkaasti, mutta yhteistyossd muiden kanssa.

4. Yhteisvastuullisuus
Syopijarjestojen yhteisvastuullisuus antaa perustan yhdistyksien tarkoituksen toteuttamiselle

seka sisiltdd vastuun jirjestotaloudesta huolehtimisesta.



2.3 SyOpdsdition varainhankinta

SyOpidsdition varainhankinnan pyrkimyksend on 16ytdd uusia tapoja lahjoittaa varoja, parantaa
olemassa olevia varainhankintamenetelmia ja keinoja parantaa Syopasaition ja sen kampanjoi-
den ja rahastojen tunnettuutta. Sy6pisaition varainhankintaan liittyy aina myo6s asiantunteva
tiedottaminen syOpitietouden ja terveydenedistimisen kannalta osana varainhankintakampan-
joita. SyOpasaition tavoitteena on asemoitua yhdeksi keskeiseksi lahjoittamisen kohteeksi

Suomessa. (Perkinen, M 28.5.2008.)

Syopidsidation varainhankinnan kohde on valtakunnallisesti toimivien vahvojen toimijoiden
keskuudessa lihes ainutlaatuinen. Rintasy6payhdistys ja Eturauhassyopapotilaiden tuki ovat
talld hetkelld ainoat ulkopuoliset valtakunnallisesti toimivat jirjestot syopadn liittyvien asioiden

parissa. Roosa nauha on Sy6pisiition suurin ja tunnetuin kampanja.

Varainhankinta keskitettiin vuonna 2007 Sy6pasaatiolle ja on yksikkénéd vahvasti kehittyva osa
organisaatiota. Syopidsdition varainhankinnan yksikko sijaitsee Syopdjirjestdjen keskustoimis-
tolla ja sitd johtaa pddsihteerin alaisuudessa varainhankintajohtaja Mervi Perkinen. Kuviossa 3

on esiteltyna keskustoimiston organisaatiokaavio.

STAKES
Valtuuskunta
Hallitus
Tyovaliokunta — Raha-asiainvaliokunta [ Apurahalautakunta
Laitokset Paisihteeri Suomen Sydpirekisteri

Johtaja Ylildkari

apu s}iii?.)%li(iisiirlilt/eeri Viestintapaillikko Talouspaillikko Varainhankintajohtaja

Kuvio 3. Syopijirjestdjen keskustoimiston organisaatiokaavio (Sy6pijirjestdjen vuosikertomus

2007, mukailtu)



2.4 Nonprofit-organisaatiot

Syopdjirjestot on kolmannen sektorin nonprofit-organisaatio. Yhteiskunta jakautuu neljdin
sektoriin, jotka ovat yksityinen, julkinen, kolmas ja neljis sektori. Pddosa julkishallinnon orga-
nisaatiosta ei tavoittele voittoa. Kolmannella sektorilla tarkoitetaan erilaisia jarjestoja ja yhdis-
tyksid. Neljis sektori koostuu epimuodollisista toimintatavoista, jothin kuuluvat muun muassa
kotitaloudet, ystavapiirit ja perheet, eli erilaiset ihmisten sosiaalisia tarpeita tyydyttiméaan muo-

dostuneet yhteenliittymit. (Vuokko 2004, 15.)

Nonprofit-organisaatioiksi kutsutaan organisaatioita, joiden ensisijainen tavoite ei ole voiton
tuottaminen. Nonprofit-organisaatioissa tirkeimpana painotetaan missiota; minka vuoksi ja
mitd kohderyhmii varten toimintaa harjoitetaan. Tarkeda on tietenkin my6s taloudellisten
tavoitteiden saavuttaminen, jotta toiminnan jatkuvuus mahdollistetaan. Nonprofit-
organisaatioita on sekd julkisella, ettd yksityiselld sektorilla. Téllaisia organisaatioita ovat esi-
merkiksi luonnonsuojelujirjestot, urheilu- ja harrasteseurat tai hyvantekevaisyysjarjestot yksi-
tyiselld sektorilla ja esimerkiksi valtion omistamat korkeakoulut, terveyskeskukset tai seurakun-
nat julkisella sektorilla. Englanninkielinen “nonprofit” kisite on vakiintunut myos meilld, silld
suomenkieliset vastineet kuten ”voittoa tavoittelematon” koetaan kémpel6iksi. (Vuokko 2004,

14, 16, 20))

Toiminnan motiivi erottaa nonprofit-organisaatiot yrityksista ja liikelaitoksista. Tulosta pyri-
tidn saada aikaan, mutta keskeiseni tavoitteena on rahallisen tuoton tavoittelemisen sijaan
yhteiskunnallinen tuotto. Nonprofit-organisaatioita on kaikissa maissa, mutta se milld aloilla ja
kuinka monia on maakohtaista. On todettu olevan viisi seikkaa, jotka selittdvit erityisesti yksi-
tyisen nonprofit-sektorin laajuutta maittain; vieston heterogeenisyys, julkisen sektorin palvelu-
jen laajuus, yhteiskunnan kehittyneisyys, juridinen ymparist6 seka historiallinen perinté. Suo-
messa hyvinvointimalli nojaa edelleen paljolti julkiseen sektoriin, mutta erilaisilla jarjest6illd on

my0s suuri merkitys. (Vuokko 2004, 18, 20.)



3 Roosa nauha -kampanja

Roosa nauha on yli 40 maassa vuosittain jirjestettivd kampanja, jonka tavoitteena on lisita tietoi-
suutta rintasyovisti ja keritd varoja rintasyovin tutkimukseen. Roosa nauha -kampanja sai al-
kunsa Yhdysvalloissa 1990 luvun alussa, kun Evelyn H. Lauder ja Alexandra Penney halusivat
kiinnittdd ihmisten huomiota rintasyévin yleistymiseen ja kerdtd varoja rintasyovan tutkimuk-
seen. He valitsivat oman kampanjansa symboliksi vaaleanpunaisen silkkirusetin (Pink Ribbon),

joka nykyddn toimii kansainvilisesti kampanjan symbolina. (Sy6pisiitio 2009.)

Suomessa Roosa nauha -kampanja jirjestettiin Syopdjirjestdjen toimesta ensimmadisen kerran
lokakuussa vuonna 2003. Tall6in kumppaneina olivat Lindex, Me naiset ja Scandinavian
Hunks. Vuonna 2004 perustettiin erityinen Roosa nauha -rahasto, jonne kampanjasta kerty-
neet varat ohjataan. Yhteistybkumppaneiden mairi, kampanjan tunnettavuus ja tuotto ovat
kasvaneet vuosi vuodelta. Kampanjan aikana on myynnissi roosaa silkkinauhaa, jonka tuotosta
puolet osoitetaan Sy6pisaition Roosa nauha -rahastoon rintasyopatutkimuksen hyvaksi ja
puolet tarveharkintaisesti Syopéjirjestdjen potilastydhon rintasydpipotilaiden hyviksi. (Syopa-

jarjestot 2008e.)

Vuoden 2008 tavoitteena on Roosa nauha -kampanjan toimintaperiaatteiden vakiinnuttaminen
ja kampanjan entistd vahvempi haltuunotto. Vuoden 2007 kampanjan jilkeen toteutettiin tun-
nettuuskysely Roosa nauha -kampanjasta, joka teetettiin Taloustutkimus Oy:lld. Tutkimus to-
teutettiin puhelinhaastatteluina, jossa kohderyhmini oli Suomen 15-79-vuotias viesté Ahve-
nanmaata lukuun ottamatta. Tutkimuksen tulokset toimivat pohjana vuoden 2008 kampanjan

markkinoinnin suunnittelussa. Tulosten mukaan yleinen tietoisuus kampanjasta oli melko hy-

vi. (Taloustutkimus 2007.)

Tutkimuksen perusteella kampanja on vahvasti naisiin vetoava sisilloltaan, visuaaliselta ilmeel-
tidn ja toteutukseltaan. Kampanja tunnetaan parhaiten Uudellamaalla, joka johtunee siitd, ettd
monet niakyvit kampanjatoimet toteutettiin Helsingissa. Tulosten perusteella Syopisaation
tunnettuutta kampanjan kerdyskohteena, sen koordinoinnista ja varojen kiytostd vastaavana
tahona on varmasti aiheellista vield vahvistaa jatkossa. Haasteeksi jatkossa tulisi myGs asettaa
tietoisuuden lisdidminen idkkddmpien naisten ryhmaissa, silld yli 50-vuotiaat naiset ovat yleisesti
Syopisiatiolle keskeisintd kohderyhmaid, mutta nuoret naiset ovat selkedsti tietoisempia Roosa
nauha -kampanjasta. Miehet tulisi my6s tavoittaa kohderyhminid paremmin, silld rintasy6pa
koskettaa miehidkin naisten puolisoina, ystivini, tyotovereina ja lapsina. (Taloustutkimus

2007.)



Kampanjasuunnittelu on tarkoituksena aloittaa hyvissd ajoin alkuvuodesta 2008. Viestinnin ja
markkinoinnin suunnittelussa hyoédynnetian aiempaa aktiivisemmin ammattilaisia, jotta kam-
panja saavuttaisi vahvemman nikyvyyden ja johtaisi entistd suuremmassa laajuudessa suoriin

rahalahjoituksiin ja osallistumiseen.

Roosa nauha -kampanjan symbolina toimiva silkkirusetti on Sy6pdsadtion kautta ollut myyn-
nissa kampanjakuukauden aikana vuodesta 2006. Alun perin rusettimyynnin toi Ruotsista
Suomeen Lindex vaateketju, joka vuoteen 2007 myi omaa rusettimalliaan lokakuun ajan.
Vuonna 2008 tarkoituksena olisi, ettd myynnissa olisi ainoastaan Syopisaition Roosa nauha -

rusettia.

Rusettimyynnin puhdas tuotto vuonna 2007 oli 53 000 euroa ja rusetteja myytiin noin 30 000
kappaletta. Vuonna 2008 tavoitteena olisi lisatd myyntid puolella, eli tuottotavoitteeksi tulisi n.
100 000 euroa. Sy6pisiition rusetin jilleenmyyjid vuonna 2007 maakunnallisten yhdistysten

lisaksi olivat

Suomalainen Kirjakauppa
Stockmann

Scandic

SKT-Group

Metsi Tissue

L’oreal

Lumene.

Vuoden 2008 tavoitteena olisi jatkaa yhteistyotd vanhojen jilleenmyyjien kanssa ja lisita jal-

leenmyyjien mairaa uusilla yrityksilld. Kappaleessa 6 kerrotaan lisdd vuoden 2008 myyntityOsta.
Rusetin uuden vuosittain vaihtuvan ulkoasun, josta enemmain kappaleessa 5, toivotaan lisddvin
myyntid ja tuovan rusetille lisid nakyvyyttd kampanjan keskeiseni kannatustuotteena ja symbo-

lina.

Tarkoituksena olisi my6s jatkossa, ettd yritykset voisivat ldhted rusettimyyjiksi helposti omasta
aloitteestaan ja tilata rusetteja suoraan roosanauha.fi Internet-sivujen kautta. My6és mahdolliset
lisatilaukset kampanjan aikana tapahtuisivat Internetissa. Internet-tilauksesta lisad kappaleessa

7.
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4 Rusettimyynnin kehittiminen

Tdssd kappaleessa esitellddn projektin kehittimissuunnitelma, metodi ja sidosryhmait seké aika-
taulu. Kehittimissuunnitelma pohjautuu tyon teoreettiselle viitekehykselle, joka on nonprofit-

organisaatioiden markkinoinnin kilpailukeinot.

Teoriaosuudessa tarkastellaan ensin markkinointia prosessina ja esitellain markkinoinnin kil-
pailukeinot. Kuviossa 7 esitellidn markkinointimix, joka perustuu 4P-ajattelumallille ja lopuksi
puhutaan markkinoinnista nonprofit-organisaatioiden osalta. Kappaleissa 5, 6 ja 7 kilpailukei-

nothin pureudutaan yksityiskohtaisemmin.

4.1 Kehittimissuunnitelma

Kehittimisprojektissa lahdetdin litkkeelle tuotteesta ja sen paivittdmisestd. Tuotteen ulkoasua
muutetaan ja hinta tarkistetaan toivotun katteen varmistamiseksi. Rusetin uusi ilme tulee toi-
mimaan viestinndn kirkend rusetin markkinoinnissa niin jalleenmyyjille, kuin kuluttajillekin.

Kuviossa 4 on esiteltyné kehittimisprojektin vaiheet.

Rusettimyynnin
kehittaminen
kannattavammalsi

| R

_—

Tuotteen
paivittaminen

_I_J

Markkinointiviestinta Logistiikka
Henkilokohtainen Markkinointimateriaali Rusctin valmistai Jakel Til hdalli
myyntityd jélleenmyyjille usetin valmistaja akelu ilausmahdollisuus

Kuvio 4. Kehittamisprojektin osa-alueet
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Tuotteen kehittiminen luo pohjan muille kehittimisprojektin osa-alueille: markkinointiviestinnalle
ja logistiikalle. Jalleenmyyjien lisidaminen toteutetaan henkilokohtaisella myyntityolla, jonka tueksi
on tavoitteena tehdid markkinointimateriaali PowerPoint -muodossa. Tarkoituksena on myos
mahdollistaa yrityksille rusettien tilaus suoraan roosanauha.fi -sivustolta, josta my6s mahdollisten
lisatilausten tekeminen tapahtuisi. Jalleenmyynnin kasvaessa jakelu kasvaa ja logistiikka taytyy
suunnitella vastaamaan uusia tarpeita, tavarantoimittajien ja kuljetusmahdollisuuksien kartoit-
tamisesta lihtien. Logistisissa ratkaisuissa tarkoituksena on vertailla tavarantoimittajia ja 16ytda
kuljetusfirma yhteistybkumppaniksi. My0s lisdtilausten toimitukset on suunniteltava ennakkoon

resurssien mukaisiksi.

4.2 Projektin sidosryhmit ja metodi

Projektin suunnitelman toteutan yhdessi Syopisaition varainhankintajohtajan ja varainhankin-
tapaillikon kanssa. Tehtdvidni projektissa on vastata tuotteen uudesta ulkoasusta sekd suunni-
tella ja tehdd markkinointimateriaalit jalleenmyyijille. Tehtdviini on my6s myyntityo vanhoille ja
uusille jalleenmyyjille seka rusetin valmistajien vertailu ja valinta. Lisaksi tehtdviini kuuluu kul-
jetusten ja varastoinnin ratkaiseminen seki lisitilausmahdollisuuden suunnittelu. Toteutin
suunnitelmasta Power Point -esityksen esimiehelleni, joka on raportin liitteend 1 (liite on salai-

nen). Toimin projektin yhteyshenkil6ni kaikille sidosryhmille, jotka esitellddn kuviossa 5.

Projektista vastaa varainhankintajohtaja, jolla hyviksytin projektin vaiheet ja joka yhdessa va-
rainhankintapaillikon kanssa auttaa projektin edetessd mahdollisissa ongelmakohdissa. Muita
sisdisid sidosryhmia projektilla on talousosasto, joka vastaa rusettitilausten laskutuksesta ja

Syopiéjarjestojen myymalin henkilokunta, jotka auttavat logistisissa kysymyksissa.

Ulkoisia sidosryhmii projektilla on monia. Cancerfondenin projektinjohtajalta sain informaa-
tiota Ruotsin rusettimyynnista ja konsultoin hantd, muun muassa kartoittaessani parasta val-
mistajaa rusetille. Valmistajaksi valikoitui Liljewall Design, joka maaritteli raamit rusetin, taus-
taesitteen ja myyntitelineen toteuttamiseksi. Rusettien kuljetuksesta ja jakelusta vastasi palvelu-
kumppani TNT. Syopidjirjestojen graafista ilmetta uusittiin projektin aikana, joten viestinté-
osaston sijaan uudet logot rusetin esitettd varten sain graafikko Yrjé Klipilti, joka vastaa Sy6-

péjarjestdjen uudesta graafisesta ilmeesta.

12



Rusetin suunnittelijan etsi yhteisty6kumppanimme Marimekko, joilla hyviksytin kaikki materi-
aalit suunnittelija Maija Louekarin lisidksi. Taustaesitteen ja myyntitelineen visuaalisen ilmeen
toteutti mainostoimisto Contra ohjeistukseni mukaan. Taustaesitteeseen kirjoittamani tekstisi-
sallon muokkasi lopulliseen asuunsa viestintitoimisto Hill&Knowlton ja ruotsinkielinen kain-
nos tilattiin kadntajalta. Ulkoisena sidosryhmana voidaan pitda myo6s yrityksid, jotka ostivat

rusetteja jalleenmyyntiin.

Varainhankintajohtaja
{suunnittelu,
paatokset, hyvaksynta)

Varainhankintapaallikko
Talousosasto {suunnittelu)
{laskutus})
. Mina Myymala
Cancerfonden {logistiset ratkaisut)
{konsultointi)

Graafikko {logot)
Contra

{ulkoasu)

Kaantaja
(kaannastyd)
Liljewall Design

A Marimekko
{valmistaja)

suunnittelija
{ )2l Hill&Knowlton

({tekstin muokkaus)

TNT (kuljetus)

Kuvio 5. Projektin sidosryhmat

MaijaLouekari

{design)

4.3 Projektin aikataulu

Suunnitelma on tarkoitus toteuttaa kiytinnossa kevialld 2008 ja dokumentoida vaihe vaiheelta.
Projektin dokumentoinnin perusteella tarkoitus olisi syksylld 2008 tehda arviointi ja vetaa joh-
topditokset tyon onnistumisesta ja merkityksestd. Kuviossa 6 esitelty aikataulu toimii viitteelli-
send raamina projektille, ja se eldd projektin edetessi. Tavoitteena kuitenkin on pysyad mahdol-

lisimman tiukasti suunnitellun aikataulun puitteissa.
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esuunnittelu ja kartoitus

Helmikuu 2008 erusetin ulkoasu ja valmistaja
emarkkinointimateriaali

elogistiikka
Maaliskuu 2008 ejdlleenmyyntija markkinointi

stilaukset jalleenmyyjilta
Huhtikuu 2008 rusettien tilaus

elisatilausmahdollisuus lokakuulle
Toukokuu 2008 sennakkomarkkinointi

sdokumentointi
Syksy 2008 syhteenvetoja arviointi

AV VA VA VAV

Kuvio 6. Projektin aikataulu

4.4 Markkinointi ja kilpailukeinot

Rusettimyynnin kehittdmissuunnitelma toteutetaan markkinoinnin kilpailukeinoja kehittimalla.
Tarkoituksena on niin kasvattaa myyntia ja vihentdd kustannuksia. Markkinointi on prosessi,
jossa yritykset luovat arvoa asiakkaille ja rakentavat vahvoja asiakassuhteita saadakseen arvoa
vastineeksi takaisinpdin. Asiakassuhteiden ja arvon rakentamiseen tihtdiava markkinointipro-
sessi lahtee markkina-alueen seka asiakkaiden tarpeiden ja halujen ymmirtimisestd. Tamin
jalkeen suunnitellaan asiakasohjautuva markkinointistrategia ja rakennetaan markkinointioh-
jelma joka tuottaa korkeampaa arvoa. Lopuksi rakennetaan tuottava suhde ja luodaan pohja

asiakastyytyviisyydelle. (Armstrong & Kotler 2007, 5.)

Markkinoinnin tehtivid ovat kysynnin ennakointi ja selvittiminen, kysynnin luominen ja ylla-
pito, kysynnin tyydyttiminen ja kysynnin saitely. Markkinoinnin kilpailukeinot miaritellddn
yleensi neljin P:n avulla (product, price, place, promotion). 4P:n mukaan markkinointimix
koostuu neljisti eri tekijdstd, jota ovat tuote, hinta, jakelu ja markkinointiviestintd. Kaikkien
tekijoiden tulee tukea toisiaan, eli ndin ollen markkinointiviestinnin tarkoituksena on kertoa
kolmesta muusta tekijastd ja hinta- tai jakelupditosten tulee olla linjassa viestinndn tuotteesta
muodostaman kuvan kanssa. Markkinointimixin osatekijit eivit voi olla ristiriidassa keskendin,
kaikkien keinojen tulisi olla sopusoinnussa ja viestid samanlaisia asioita tuotteesta tai yritykses-
td. Kuviossa 7 esitellddn mitd markkinointimixin neljadn P:hen sisiltyy. 4P-ajattelumalli antaa
teoreettisen viitekehyksen rusettimyynnin kehittdmissuunnitelmalle. (Bergstrém & Leppinen

2003, 21, 22; Vuokko 2003, 23.)
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Markkinointi nihdadn nykydin paljon laajemmin kuin vain yrityksen yhtené toimintona. Nyky-
aikainen markkinointiajattelu lihtee asiakkaasta. Kuviossa 7 havainnollistetaan miten markki-
nointimixin kaikki osa-alueet kohdistuvat kohderyhmiin ja aiottuun asemointiin. Markkinoi-
den segmentoinnilla pyritddn l6ytimain homogeenisia alaryhmia, joiden tarpeet ovat saman-
kaltaiset ja jotka reagoivat markkinointiin ja viestintaian samalla tavalla. Alaryhmien mairittelys-
sd apuna voidaan kayttaa viisivaiheista STP -mallia (segmenting-targeting-positioning), jossa
ensimmidisissi kahdessa vaiheessa mairitellidn segmentoinnin kriteerit ja profiilit erindisten
analyysien avulla. Seuraavaksi arvioidaan segmenttien attraktiivisuus ja timén perusteella nel-
jainnessd vaiheessa valitaan kohderyhmit. Lopuksi miiritellddn haluttu uniikki asemointi koh-
deryhmien kuluttajien mielessa, joka on ydintekija markkinointistrategiassa. (De Pelsmacker,

Geuens & Van den Bergh 2007, 119; Armstrong & Kotler 2008, 48.)

Roosa nauha -kampanjan kohderyhmid ovat yritykset, joiden lahjotustapa voi olla yritysyhteis-
tyo, rusettimyynti tai suora lahjoittaminen. Muita kohderyhmia ovat 20-40 vuotiaat naiset, joi-
den keskuudessa kampanjan tunnettuus on talld hetkelld korkein sekd 40-50+ vuotiaat naiset,
joiden elimia rintasy6pa henkil6kohtaisimmin koskettaa. 2008 kampanjan tarkoituksena on
kohdistaa markkinointia entistd enemmin idkkadmpiin naisiin tunnettuuden lisadmiseksi ja
huomioida my6s miehet yhtend kohderyhmani. Homogeenisia alaryhmia kampanjalla on siis
yhteensi neljd. Rusettimyynnin kohderyhmini voidaan pitda yrityksia, jotka toimivat rusetin
jalleenmyyjind ja rusetin potentiaalisia ostajia, joina voidaan pitda 20-60 vuotiaita naisia. Ruset-
timyynnin kohderyhmat ovat maaritelty kampanjan kohderyhmien perusteella, eivitkd ne pe-

rustu erillisille analyyseille.

e N
Tuote Hinta
Valikoima Listahinta
Laatu Alennukset
Muotoilu Hyvitykset
Piirteet Maksuaika
Brandinimi Luottoehdot
Pakkaus
Palvelut \_ J
Kohdeasiakkaat
Aiottu
N asemointi 4 ™~
Markkinointiviestinta Jakelu
Mainonta Kanavat
Henkildkohtainen myynti Peittoaste
Myynninedistaminen Valikoima
Suhdetoiminta Sijainnit
Inventaario
Kuljetus
\_ Logistiikka Y,

Kuvio 7. Markkinointimixin nelja P:td (Armstrong & Kotler 2007, 53)
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Markkinointimixin suunnittelu alkaa tarjonnan mairittelysta ja siitd miten se luo tuotteelle ar-
von ja tyydyttda asiakkaan tarpeet. Markkinointimixin kehitykselle on olennaista, ettd yritys
kehittdd oman markkinointistrategiansa ja on valmis suunnittelemaan sen yksityiskohtaisesti.
Markkinointimix on hyvi tyokalu kehittda ja hallita markkinoita ja sitd millaisen kuvan yritys
haluaa luoda tuotteilleen tai palveluilleen markkina-alueellaan. Markkinointimix sisaltda kaiken
milld yritys voi vaikuttaa tuotteen kysyntidn. (Armstrong & Kotler 2008, 47; Armstrong &
Kotler 2007, 52.)

4P-malli antaa nikékulman markkinoista myyjille, mutta ei ostajalle. Ostajan nakokulmaa aja-
tellen on 4P-mallin rinnalle luotu 4C-malli (customer solution, customer cost, convenience,
communication). Kun markkinoija nikee myyvinsi tuotetta, asiakas taas kokee ostavansa ar-
voa tai ratkaisua ongelmiinsa. Hinnan lisaksi asiakas on kiinnostunut tuotteen kokonaiskustan-
nuksista sisdltien sen hankinnan, kiyton ja havittimisen. Asiakas haluaa tuotteen tai palvelun
olevan niin helposti saatavilla kun mahdollista ja toivoo kaksisuuntaista viestintda. Jotta mark-
kinointimix olisi menestyvi, tulisi markkinoijan ensin ajatella markkinointiaan 4C:n kautta,
jonka jilkeen rakentaa 4P:lle pohjautuva strategia. Markkinointimixin perinteisia kilpailukeinoja
tiydennetdan nykyiin usein my0s viiddennelld P:ld; personnel, eli henkil6sto. (Armstrong &

Kotler 2008, 51; Armstrong & Kotler 2007, 53; Bergstrom & Leppinen 2003, 147.)

4.5 Nonprofit-organisaatioiden markkinointi

Markkinoinnilla on tirked tehtivd nonprofit-organisaation kytkemisessa sidosryhmiin seka
uusien sidosryhmien hankkimisessa. Nonprofit-organisaatioiden markkinointiin liittyvia eri-
tyispiirteitd on useita. Kuten aiemminkin raportissa todetaan, ei-taloudelliset tavoitteet ovat
etusijalla, joka mahdollistaa organisaatioille koko kohderyhmin huomioimisen. Nonprofit-
organisaatioiden vaihdantasuhde on my6s erilainen. Nonprofit-organisaatiot saavat yleensa
tulonsa joko kokonaan tai ainakin osittain muilta kohderyhmiltd kuin niiltd, jotka tarjottuja

palveluja kiyttivit ja keihin organisaation toiminta kohdistuu. (Vuokko 2004, 24-29.)

Kysynti saattaa my0s ylittdd tarjonnan hyvin runsaastikin ja tuotteiden sijasta kohderyhmaille
tarjotaan usein palveluja seki ajattelumalleja. Tavanomaiset markkinoinnin syyt, kuten kysyn-
nin synnyttdminen, lisidminen ja kohdistaminen eivit vilttimatta tule tarpeeseen, kysynnin
ollessa muutenkin jo olemassa. Tarkeammaksi voikin muodostua markkinointi resurssien tar-
joajille, esimerkiksi avustusjirjestoissi. Konkreettisen tuotteen puuttuessa nonprofit-
organisaatiossa tarvitaan useimmiten nimenomaan palvelujen markkinointia ja sithen liittyvaa
ajattelutapaa. (Vuokko 2004, 24-29.)
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Nonprofit-organisaatioissa toiminnan ja saavutusten arviointiperusteet ovat erilaisia verrattuna
muihin organisaatioihin. Arvioinnin mittarina ei ole ensisijaisesti taloudellinen tulos, koska
tirkeintd on mission toteuttaminen, vaikkakin sitikadn ei tule toteuttaa ilman kustannustietoi-
suutta ja taloudellista ohjausta. Jannitteitd syntyy myos usein mission ja asiakaskunnan toivei-
den vililla. Tavoitteiden erilaisuus aiheuttaa ristiriitoja ja tavoitteet tulisikin aina priorisoida,
muistaen kuitenkin, ettd niiden tulee perustua aina missioon. Usein toimintaa rajoittaa kuiten-
kin enemman jiméhtineet toimintatavat ja perinteet kuin missio. Nonprofit-organisaation
erityispiirteitd on my0Os vapaaehtoistyon suuri merkitys, joka organisaatiosta riippuen saattaa
olla koko toiminnan perusta tai tukemassa palkatun tydvoiman panosta. (Vuokko 2004, 24-

29.)

Nonprofit-organisaatioiden markkinoinnissa kohderyhmilta usein pyydetain tiydellista asen-
teen tai kayttdytymisen muutosta, kun taas voittoa tavoittelevat organisaatiot pyrkivit yleensa
ainoastaan lisidmain tuotteensa tai palvelunsa arvostusta. Harvemmin voittoa tavoittelevan
organisaation markkinointia suunnataan kainnyttdmaan thmisia haluamaan tuotetta tai palve-
lua, jota he tdysin vastustavat. Nonprofit-sektorilla markkinoitava tuote ei yleensi ole muokat-
tavissa vastaamaan kohderyhmin haluja ja tarpeita parhaalla mahdollisella tavalla, joka luo pai-
neita markkinoijalle ja vaatii luovuutta muiden markkinointimixin elementtien hyodyntdmises-
sd. Esimerkiksi verta voi luovuttaa ainoastaan yhdelld tavalla. (Andreasen & Kotler 2008, 22-

24, 188-190.)

Useat nonprofit-organisaatioiden markkinoimat muutokset sisaltdvit aineetonta sosiaalista ja
psykologista hyotyi, joiden kuvaaminen mainonnassa on haasteellisempaa kuin konkreettisen
objektin. Markkinoinnin tavoitteet ja tulokset eivit myoskddn usein ole niin nikyvid yksilolle,
esimerkiksi ennaltachkéisyyn tdhtdavissd kampanjoissa. Kun kdytoksen muutosta luodaan ja

yllipidetain, tarvitaan tukea ja vahvistusta, jota useissa nonprofit-tapauksissa on vaikea hah-

mottaa. Usein my6s henkilokohtaisen hyédyn puuttuminen, esimerkiksi yleishyodyllisissa asi-
oissa vaikeuttaa markkinointia. Haasteita luo my6s tapaukset, joissa markkinoinnilla tulisi vai-

kuttaa kysyntdin jota ei vield ole olemassa. (Andreasen & Kotler 2008, 22-24, 188-190.)
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5 Tuotteen paivittiminen

Produkti alkoi tuotteen kehittimisestd, jotta myyntid saataisiin lisittyd ja tuotetta tunnetum-
maksi. Mallina toimi ruotsalaisen Cancerfondenin kehittimi konsepti vuosittain vaihtuvasta
rusetti-designista. Tédssd kappaleessa kisittelen tuotteen piivittamistd teorian kautta ja kerron
miten rusetti sai uuden ulkoasun vuodelle 2008. Kisittelen kappaleessa rusettia my6s hinnoit-

telun kautta, joka tuotteen ohella on yksi markkinoinnin kilpailukeinoista.
51 Tuote

Tuote on markkinointimixin keskeisin kilpailukeino, silld muut kilpailukeinot rakentuvat sen
ympiarille. Tuote on markkinoitava hyédyke, jota tarjotaan markkinoille arvioitavaksi, ostetta-
vaksi ja/tai kulutettavaksi niin, ettd asiakkaan tarpeet, odotukset ja mielihalut tyydytetddn. Tuo-
te on markkinoinnillinen kokonaisuus. Se ei tarkoita yrityksen tuotannon tulosta sellaisenaan,
vaan sitd markkinoinnin avulla luotua kokonaisuutta, joka tuo ostajalleen arvoa. Asiakas ei osta
tuotetta sindnsi, vaan hin ostaa hyotyja ja mielihyvai, jota tuote hinelle tarjoaa. (Bergstrom &

Leppinen 2003, 165.)

Mistd tahansa tuotteesta on kyse, tavarasta, palvelusta tai ideasta, voidaan se aina hajottaa hyo-
tyjen osiin, jotka tarkoittavat eri asioita eri ostajille. Tuotteen anatomia voidaan jakaa neljain
osaan, jotka kuviossa 8 on esitetty neljanid keskendin samankokoisena renkaana (core product,
tangible product, augmented product, potential product). Sisin rengas (core product) edustaa
tuotteen sydantd, padsyytd sen olemassaololle ja ostamiselle. Ydinhy6ty voi olla toiminnallinen
tai psykologinen ja sen mairitelman tdytyy tarjota jotain, jota markkinoija voi tyostia kehittaak-

seen erotettavaa etua. (Brassington & Pettitt 2005, 173.)

Seuraava tasolla luodaan ydintuotteen ympirille konkreettinen tuote (tangible product). Télla
tasolla tarkoituksena on tuoda esiin keinot milld olemassaolon syistd saadaan aikaan tuote.
Konkreettisen tuotteen tulee edustaa ydintd ja kommunikoida sen kanssa. Seuraavan tason
laajennettu tuote (augmented product) edustaa lisittyjd ekstroja, jotka itsessddn eivit muodosta
varsinaista tuotetta, mutta voidaan kayttda lisidmain tuotteen hyotyja tai attraktiivisuutta.
Uloin rengas (potential product) huomioi tuotteen dynaamisen ja strategisen luonteen. Sisem-
mit tasot kertovat tuotteesta sellaisena kun se on nyt, uloin taso pohtii miti tuote voisi poten-

tiaalisesti olla tulevaisuudessa. (Brassington & Pettitt 2005, 173.)
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Kuvioon 8 on sisillytetty Roosa nauha -rusetin anatomia, jossa rusetin hyédyt on hajotettu
osiin Brassingtonin ja Pettittin mallin mukaisesti. Sisimpana padsyy rusetin olemassaololle ja
ostamiselle, jona voidaan pitdd kotimaisen rintasyopatutkimuksen ja potilastyon tukemista.
Konkreettisena tuotteena rusettia voi ajatella kampanjan tunnettuna symbolina, jonka kaytta-
minen viestittdd muille thmisille omistajansa osallistumisesta kampanjaan ja toimii muistutuk-
sena ithmisille kampanjan olemassaolosta ja auttamisen mahdollisuudesta. Tuotteen ostaminen

vol tuoda omistajalleen my6s henkilokohtaista mielihyvaa hyvain asiaan osallistumisesta.

Laajennettuna tuotteena voidaan pitdd rusetin designia ja informaatiota, mitd tuotteen mukana
oleva esite tarjoaa. Tunnetun suunnittelijan design lisdd tuotteen attraktiivisuutta ja tekee siitd
trendikkéddn ja haluttavan tuotteen, joka ilman taustalla olevaa aatettakin toimii kauniina asus-
teena. Esitevihkosesta saa tietoa rintasyovastd, kampanjasta, kerdyskohteesta ja muista lahjoi-
tusmahdollisuuksista. Esitteestd 16ytyy my6s Syopayhteyden puhelinnumero, josta saa asian-
tuntevaa neuvontaa syopain liittyvissd kysymyksissd. Uloin rengas, eli potentiaalinen tuote
pohtii tulevaisuutta. Rusetti voisi tulevaisuudessa olla vuosittain odotettu keriilytuote, jonka

tunnettuus olisi nykyistd huomattavasti laajempi.

Ydintuote

kotimaisen
rintasyépatutkimuksen ja
potilastydn tukeminen

Konkreettinen tuote
kampanjan tunnettu
symboli

Laajennettu tuote
informaatio ja design

Potentiaalinen tuote
vuosittain odotettu
kerdilytuote

Kuvio 8. Roosa nauha -rusetin anatomia (Brassington & Pettitt 2005, 173, mukailtu)
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Jos tuote ei vastaa odotuksia tai sen elinkaari on liian lyhyt, on koko tuote epaonnistunut. On
muistettava, ettd asiakkaat ostavat tuotteita ratkaistakseen ongelmiaan tai parantaakseen eld-
minlaatuaan. Myyjin on varmistettava, ettd tuote tyydyttad asiakkaan tarpeet toiminnallisuuden
lisaksi niin, ettd asiakas tuntee my6s mielihyvad ostamastaan tuotteesta. Tuotteen lopullinen
testaus jad kuluttajalle, jolloin selvida onko yritys onnistunut luomaan tuotteen, joka vastaa
asiakkaan odotuksia ja tarpeita. Jos tuote erottuu kilpailijoistaan positiivisesti ja tuo todellista
lisdarvoa kayttdjilleen, siitd on mahdollisuus kehittyd merkkituote, brindi. Tuotteen kayttdjd

siis padttdd tuleeko tuotteesta brindi vai ei. (Brassington & Pettitt 2005, 172; Isohookana 2007,
23)

5.2 Rusetti

Roosa nauha -rusetti toimii kampanjan symbolina ja sen ostaminen on yrityksille ja kuluttajille
helppo tapa tukea kampanjaa. Rusetti on kannatustuote, jonka ostamalla tukee rintasyopitut-

kimusta ja potilastyotd. Roosa nauha -rusetti on aiempina vuosina kisittanyt roosan silkkinau-
han hakaneulalla kiinnitettyna taustapaperiin, jossa kerrotaan rintasyévistd ja Syopéjirjestdjen
tyostd. Tuotteiden mukana jilleenmyyjille on toimitettu myyntiteline, jossa on yksittdispakat-

tuina aina 50 rusettia. Kuvioissa 9 ja 10 vuoden 2007 tuotteet.

O
NA

syorABAATIO

Kuvio 9. Rusetti ja taustapaperi 2007 Kuvio 10. Myyntiteline 2007

Vuonna 2008 tarkoituksena oli kehittda rusetista vuosittain muuttuva design-tuote, jolle vuosit-
tain vaihtuva tunnettu suomalainen suunnittelija luo aina uuden designin. Ruotsissa konsepti
on toiminut ja se antaa ostajalle syyn ostaa joka vuosi uuden nikoinen kannatustuote itselleen.
Rusetin trendikkddmpi ulkondké ja tunnettu suunnittelija saattaa my6s vaikuttaa niiden ihmis-

ten ostopaitokseen, jotka eivit ensisijaisesti ajattele kampanjan tukemista.
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Tarkoituksena oli my0s kehittdd taustapaperin ja myyntitelineen ulkoniakoa seka tekstisisaltod
ja tuottaa uutta materiaalia jalleenmyynnin tueksi. Edellisen vuoden rusettitoimittajaan oltiin
tyytyviisid, mutta koska tavoitteena oli tehdi tuotanto mahdollisimman pienilld kuluilla, halut-
tiin myos kartoittaa vaihtoehtoisia toimittajia ja valmistustapoja tuotteelle. Toimittajasta kerro-

taan enemmin kappaleessa 8.

5.2.1 Rusetin design

Tuotteen muotoilu, tuotedesign, on vahva viesti ja huolellisella muotoilusuunnittelulla tuote
voidaan erottaa tehokkaasti kilpailijoista. Designilla on vaikutus brandimielikuvaan, tuotteen
ulkoasuun ja koettuun laatuun. Muotoilulla vaikutetaan myo6s kayttdjan tyytyvaisyyteen seka
tuotteen toiminnallisuuteen ja ainutlaatuisuuteen. Tuotteen designilla on usein ratkaiseva vai-
kutus sithen, miké tuote viimekéddessi valitaan. Kun tuoteinnovaatioiden merkitys markkinoilla
kasvaa, korostuu my6s designin merkitys. (Isohookana 2007, 54; Bergstrém & Leppinen 2003,
199.)

Rusetin suunnittelijan etsimisessa kaytettiin apuna edellisen vuoden kampanjan yhteisty6-
kumppania Marimekkoa. Tarkoituksena oli saada rusetille suunnittelija ja lisiksi suunnittelijan
ajatuksia ja esittely rusetin taustapaperina toimivaan esitteeseen. Suunnittelija 16ytyikin helposti
Marimekon avustuksella. Marimekolle suunnitellut Maija Louekari tarttui mielelldan tehtavaan.
”Idea Roosa nauhan kuvioon syntyi Marimekon Aarre-kuosista. Kuosissakin esiintyneet kadet
siirrettynd rusettiin muodostavat halauksen, joka symbolisoi lihimmadisen tukea ja yhdessa te-
kemisen voimaa vaikeinakin aikoina” Louekari kuvailee suunnittelutyétian. Suunnittelemaansa
kuosia, joka on esiteltyni kuviossa 11, Louekari luonnehti nain: "Roosa nauha -rusetin kuvios-

sa kddet antavat pienen halauksen”.

Kuvio 11. Design vuoden 2008 rusetille (Maija Louekari)
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Rusetin suunnittelija ja design on tarkoituksena julkistaa tiedotustilaisuudessa syyskuun 2008
lopussa ennen kampanjan alkua ja ndin saada tuotteelle medianikyvyyttd juuri ennen myynnin
alkamista. Téstd syystd markkinoinnissa mahdollisille jalleenmyyjille puhutaan toistaiseksi aino-
astaan suomalaisesta suunnittelijasta. Liitteena 2 on kuva vuoden 2008 rusetista taustapaperiin

kiinnitettynd.

5.2.2 Myyntiteline ja taustapaperi

Pakkauksella on perustehtivini sdilyttdd pakattu tuote laadultaan ja ominaisuuksiltaan muut-
tumattomana valmistajalta kayttajalle. Pakkauksella on lisaksi tirked viestinnillinen rooli; sen
tulee ilmentiid tuotetta niin muotoilultaan, materiaaleiltaan kuin vireiltddnkin. Tuotteen ja sen
pakkauksen designin tulee tukea toisiaan, niiden tulee luoda yhteniinen visuaalinen kokonai-
suus. Huomioarvon lisidksi pakkauksen tehtdvini on informoida kuluttajaa tuotteen sisallosta,

valmistajasta ja kdytostd. (Isohookana 2007, 55; Bergstrém & Leppinen 2003, 195.)

Rusetin myyntiteline kaipasi piivitystd ja yhdessd mainostoimisto Contran kanssa loimme uu-
den nayttivimman ilmeen telineelle. Halusin uuden kuosin ja suunnittelijan nikyvasti esiin
telineeseen, sekd Syopisaition Roosa nauha -logon. Edellisend vuonna oli my6s huomattu ettd
myyntitelineen taustaa ei ollut aina asennettu myyméloissi paikalleen joten arvelimme taka-
pahvin olleen liian korkea ja niin hiirinnyt kassalla, joten sita tulisi my0s madaltaa. Tarkoituk-
sena oli luoda teline joka herittdisi huomiota ja houkuttelisi ostamaan tuotteen, mutta ei hairit-
sisi kassatyoskentelya jilleenmyyntipaikoissa. Kuviossa 12 on esiteltynd luonnos myyntiteli-

neestd, kuva kootusta myyntitelineesta raportin liitteena 3.
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Kuvio 12. Myyntiteline
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Rusetin taustapaperina toimivasta esitevihkosesta, haluttiin tehda kaksikielinen ja niin tavoittaa
laajempi ostajakunta. My6s tekstin sisaltoon toivottiin uutta otetta ja vihkonen muutti muoto-
aan ja ulkoasuaan lopulta huomattavasti edellisvuodesta. Esite muuttui neljdsivuisesta kuu-
sisivuiseksi ja taittelusta tehtiin helpommin luettava; aukeaa sivuttain. Sisilloksi haluttiin tietoa
rintasyovastd, Syopasaatiosta ja lahjoitusmahdollisuuksista sekd suunnittelija Maija Louekarin
esittely ja kertomus kuosin synnysti. Hill&Knowlton viestintitoimisto auttoi lopullisen tekstin
muokkaamisessa ja ruotsinkielinen kdannos tilattiin ulkopuoliselta kadntajalti. Esite on rapor-

tin liitteena 4.

5.3 Hinnoittelu

Rusetin kappalehinta aiempina vuosina on ollut 2 euroa. Hinnan korottamista mietittiin, mutta
lopulta hinta paadyttiin pitimaian samana. Hinta ei saa olla esteeni tuotteen ostamiselle, mutta
sen tulee kattaa valmistuskulut ja tuoda jarkevi kate myynnistd. Hinnan tdytyy olla kohtuulli-
nen myos siksi, ettd mahdolliset myymattomat rusetit eivit tuota huomattavaa tappiota jil-

leenmyyjina toimiville yrityksille.

Hinta on summa, joka asiakkaan tulee maksaa saadakseen haluamansa tuote tai palvelu. Edis-
tyksellinen hinnoittelu tarkoittaa, ettd peritaan erilaisia maksuja samasta palvelusta tai tavarasta,
asiakkaasta tai tilanteesta riippuen. Yrityksen on huomioitava tuotteen tai palvelun aiheuttamat
kulut mairitellikseen niiden hinnat. Hinnan luomiseen vaikuttavat kulujen lisiksi odotettu
menekki seka toivottu kate. Toteutuva myynti vaikuttaa hinnanmuutoksiin myéhemmin. Hinta
on arvon mittari; se osoittaa asiakkaalle tuotteen arvon. Jos yritys haluaa luoda tuotteelle laa-
tumielikuvaa, sen tulee myds nakyé hinnassa. (Armstrong & Kotler 2007, 52; Bergstrém &

Leppinen 2003, 213.)

Ensivaikutelmalta saattaa vaikuttaa, ettd hinnan maarittiminen on markkinointimixin helpoin
ja vahiten kiinnostava vaihe, jolla ei ole tuotteen aineellisuutta, mainonnan glamouria eiké
myynnin ilmapiirid. Hinnalla on kuitenkin erittiin tirked rooli, joka vaikuttaa niin myyjadn kuin
asiakkaaseenkin ja ansaitsee saman huomion kuin muut osa-alueet. Hinta on ainut elementti
markkinointimixissd joka kehittdd voittoa, muiden osa-alueiden kehittiessa kuluja. Hinta tarjo-

aa pohjan kulujen kattamiselle ja voiton luomiselle. (Brassington & Pettitt 2005, 212, 215.)
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Rusetin hinta jalleenmyyijille on 2 euroa kappale, ja ne myydain viidenkymmenen kappaleen
paketeissa. Jalleenmyyntihinta tuotteessa on sama, jolloin yritys myydessadn kaikki rusetit ei jad
tappiolle osallistumisesta. Myyntiaika on kampanjakuukausi lokakuu. Yritykset ldhtisivit huo-
mattavasti helpommin rusettimyyntiin mukaan jos myymaittomat rusetit voisi palauttaa kam-
panjakuukauden jilkeen. Syopasidatiolla ei kuitenkaan ole mahdollisuuksia ottaa myymattomia
rusetteja takaisin kannattavuuden kirsiessi tastd lilkaa. Ruotsissa kdytossa oleva ennakkova-

rausmalli voisi toimia my6s Suomessa ja jakaa riskid yrityksen ja Syopasddtion vililla.

Ruotsissa myymiitta jadneet rusetit on aiemmin saanut palauttaa Cancerfondenille, jolloin yri-
tyksilld ei ole ollut riskid jaada tappiolle ja he ovat lihteneet tista syystd hel]pommin rusetti-
myyntiin mukaan. Kédytinté on kuitenkin todettu kannattamattomaksi Cancerfondenille ja
vuonna 2008 ainoastaan aatteelliset yhdistykset, kuten esimerkiksi urheiluseurat, saivat palaut-
taa myymattomit rusetit. Yritykset eivit voi palauttaa myymattOmid rusetteja, mutta voivat
tilata osan ruseteista ennakkoon ja lopuista tehdd varauksen, jonka myynnin sujuessa hyvin
lunastavat kampanjakuukauden puolivalissid. Varauksen voi perua tiettyyn paivamairdin men-

nessd, jos rusetit eivit mene kaupaksi. (Cancerfonden 2008.)

Syopijirjestojen jasenyhdistyksille rusetin hinta on 0,25 senttid kappale. Hinnalla katetaan
Syopidsdation kulut ja annetaan mahdollisuus jasenjirjestoille kerdtd varoja toimintaansa ruset-
timyynnin avulla. Yhdistyksilli on oikeus yrityksistd poiketen myyda rusettia seuraavan vuoden
rusetin ilmestymiseen saakka, myynnin tulisi kuitenkin keskittya myos yhdistyksilla padasialli-
sesti kampanjakuukaudelle. Yhdistykset saavat pitdid myymiensa rusettien tuotot, jonka lisiksi
puolet valtakunnallisen rusettimyynnin tuotoista jactaan tarveharkintaisesti yhdistysten potilas-

ty6hon rintasyépipotilaiden hyviksi.
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6 Rusetin markkinointiviestinta

Rusetti haluttiin nostaa kampanjassa paremmin esiin, joten sen markkinointiin pditettiin pa-
nostaa entistd enemman. Rusetin designin lanseeraaminen haluttiin toteuttaa nayttavisti kam-
panjan tiedotustilaisuuden yhteydessi ja jalleenmyynnin tueksi toteutettiin uutta markkinointi-
materiaalia. Rusetista ja sen jdlleenmyynnisti oli olemassa vain A4- kokoinen Word-
dokumentti, jossa kerrottiin lyhyesti tuotteesta, sen myynnista ja tuotonjaosta. Nyt kun jal-
leenmyyntiin satsattiin enemman, haluttiin sitd tukea myos laajemmalla markkinointimateriaa-

lilla.

Tidssd kappaleessa avataan ensin markkinointiviestintdd teorian kautta, jonka jilkeen kerrotaan
markkinointimateriaalista ja sen avulla tapahtuneesta myyntityosta. Henkilokohtaisen myynti-

tyon myyntiprosessia kuvataan luvussa 6.3, jossa esitellidn my6s rusetin jalleenmyyjit vuodelle

2008.

6.1 Markkinointiviestintia

Markkinointi on organisaation tapa ajatella ja toimia tietylld tavalla. Markkinoinnilla pyritdan
vaikuttamaan; pyrkimyksena on tehdd organisaatio ja sen tuotteet tunnetuksi. Viestintd sanana
on suomenkielinen vastine kommunikaatiolle, viestinnélld pyritddn luomaan yhteista kisitysta
jostain asiasta. Markkinointiviestinnilld on tarkoituksena saada aikaan lihettdjin ja vastaanotta-
jan vilille jotain yhteistd. Yhteisen kasityksen luomisessa on suunnitteluvaiheessa huomioitava
vastaanottavan sidosryhman erityispiirteet. Markkinointiviestintda voidaan kohdistaa niin or-

ganisaation sisiisiin kuin ulkoisiinkin sidosryhmiin. (Vuokko 2003, 12; Vuokko, 2004, 38-39.)

Viestinnan pyrkimys, joka esitetain kuviossa 13, on yhteisen kisityksen muodostuminen.
Markkinointiviestintd on markkinointimixin nakyvin osa, joka sisiltda kaikki keinot ja vilineet
yrityksen viestintddn kohde- ja sidosryhmilleen. Markkinointiviestinnin tehtivind on kertoa
asiakkaille, mité tuotteita tai palveluja yritys tarjoaa, mistd ja miten niitd voi hankkia ja mitd ne
maksavat. Markkinointiviestintian sisaltyy henkil6kohtainen myyntity6, mainonta, myyn-
ninedistiminen ja suhdetoiminta. Niistd yritys rakentaa viestintamixin eli markkinointiviestin-
nin kilpailukeinojen yhdistelmin. Viestintimixin rakenteeseen vaikuttavat yrityksen toimiala,
resurssit, tuotteen elinkaaren vaihe, asiakkaat ja ostoprosessin vaihe. Viestintimixid kutsutaan
my0s integroiduksi markkinointiviestinniksi, joka on informaatiovirtaa toisistaan erottamat-
tomista ldhteistd. (Vuokko 2003, 13, Armstrong & Kotler 2007, 52; Isohookana 2007, 132, De

Pelsmacker yms. 2007, 3-8.)
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Organisaation

kasitys

Markkinointiviestinnan
suunnittelu ja toteutus

Kuvio 13. Viestinndn pyrkimys: yhteisen kisityksen muodostuminen. (Vuokko 2003, 13)

Markkinointiviestinnin tavoitteet perustuvat yrityksen markkinointisuunnitelmaan ja lopulli-
nen tavoite on lisata kannattavaa myyntid. Osatavoitteita voivat olla esimerkiksi yrityksen tai
tuotteen tunnettavuuden parantaminen, yritys- ja tuotekuvan parantaminen, tuotteiden eduista
tai hyodyista kertominen seka asiakkaiden saaminen ostamaan. Markkinointiviestinnin kanavia
on monia ja naista markkinoijan tulisi osata valita kussakin tilanteessa tehokkain kokonaisuus.

(Armstrong & Kotler 2007, 52; Isohookana 2007, 132.)

Ulkoisille sidosryhmille markkinointiviestinti tekee yrityksen ja sen tuotteet nikyviksi, joten
viestinnélld on suuri merkitys niin mielikuvien luomisessa kuin ostojen aikaansaamisessa.
Markkinointiviestinnin avulla luodaan tunnettavuutta ja yrityskuvaa, annetaan tietoa tuotteista,
hinnoista ja ostopaikoista seki pyritddn vaikuttamaan kysyntdan. Markkinointiviestinnin ta-
voitteita ovat tiedottaminen yrityksesti, tuotteista, hinnasta ja saatavuudesta sekd huomion
herittiminen ja erottuminen kilpailijoista. Tavoitteita ovat my6s mielenkiinnon ja myonteisten
asenteiden luominen, ostohalun herittiminen ja asiakkaan aktivointi, myynnin aikaansaaminen

seki asiakkaan ostopiditoksen vahvistaminen. (Bergstrom & Leppanen 2003, 273.)

26



6.2 Markkinointimateriaali

Rusetin myynnin tueksi padtettiin toteuttaa sihkoéinen markkinointimateriaali atheesta Power
Point -muodossa (liitteet 5 ja 6). Yrityksille ja yhdistyksille tehtiin erilliset esitykset, joiden avul-
la myynti tapahtui. Sain vapaat kidet toteuttaa materiaalit, esimicheni tarkisti vain sisillon ja
hyviksyi sen. Tavoitteena materiaaleissa on informatiivisuus ja selkeys, niin sisallollisesti kun
visuaalisestikin. Lisdksi tilasin mainostoimisto Contralta julisteen ja nettibannerin mukaan lih-

teville yrityksille jalleenmyynnin tueksi.

Yrityksille suunnatussa materiaalissa esitellidn aluksi Roosa nauha -kampanjan tarkoitus ja
varojen keruun kohde. Rusettimyynnistd materiaalissa kerrotaan ensin mihin tuotot menevit,
mitd hyotya yritykselle on mukanaolosta ja miti se yritykseltd edellyttaa. Tuote esitellidin vuo-

den 2007 kuvien avulla ja kerrotaan vuoden 2008 uudesta ulkoasusta.

Materiaalissa ei paljasteta vield vuoden 2008 rusetin suunnittelijaa, vaan todetaan ainoastaan
ettd "Vuoden 2008 Roosa nauha -rusetin designista vastaa tunnettu suomalainen suunnittelija”.
Suunnittelija halutaan paljastaa vasta tiedotustilaisuudessa juuri ennen kampanjan alkua. Tila-
usohjeiden jilkeen materiaalissa esitellidn SyOpasiatiota yleisesti ja kerrotaan mihin Syopasaa-
tioén yritysyhteistyé perustuu. Lopuksi esityksessd on varainhankinnan yhteystiedot ja aiheeseen

liittyvat Internet-sivut.

Maakunnallisille yhdistyksille suunnatussa materiaalissa tarkoituksena on lihinni tuoda esille
mitd uutta tind vuonna on luvassa; vuosittain vaihtuva design, tavoitteena myyntipaikkojen
lisdadminen ja pyrkimyksend valtakunnallisen saatavuuden parantaminen. Tarkoituksena on
my6s kertoa tuotonjaosta ja tarjota samalla muita uusia kannatustuotteita myyntiin kampanjan

ajaksi.

Yhdistykset saavat pitdid myymiensi kannatustuotteiden tuotot ja lisdksi valtakunnallisen ruset-
timyynnin tuotoista 50% jaetaan tarveharkintaisesti yhdistysten potilastyohon rintasyopapoti-
laiden hyviksi kampanjan jilkeen. Esityksessa esitellidn my6s muita mahdollisia kannatustuot-
teita, jotka painatetaan jos kysyntdd on tarpeeksi. Esitys sisiltdia my0s tilausohjeet ja yhteys-
henkil6iden yhteystiedot. Power Point -esitys lihetetddn sihképostitse yhdistysten toiminnan-

johtajille.
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6.3 Henkilokohtainen myyntity6

Tavoitteena oli saada rusettia myyntiin valtakunnallisesti ja suurissa erissd. Toiveena oli saada
mukaan isoja ketjuja, joka olisi ajankayton ja logistitkan kannalta tehokkainta. Myyntity6 hoi-
dettiin pdaasiallisesti puhelimitse ja sahkopostin vilitykselld. Henkilokohtainen myynti on ai-
noa markkinointiviestinnin osa-alue, joka kiyttdd kanavanaan henkil6kohtaista vaikuttamista.
Kyse on myyjin ja asiakkaan valisestd vuorovaikutuksesta, jossa asiakkaan tarpeet luovat poh-

jan myyntitoiminnalle. (Isohookana 2007, 133.)

Myyntity6 on tehokasta, mutta my6s aikaa vievia ja intensiivista ja se vaatii organisaatiolta
paljon resursseja. Varsinaisen myyntityon lisaksi myyjan tulee muun muassa olla selvilld kysyn-
ta- ja kilpailutilanteesta, keratd informaatiota potentiaalisista asiakkaista, toimia yrityksen ja
asiakkaan vilisend viestinviejiani ja pyrkid hoitamaan pitkaaikaisia ja pysyvid asiakassuhteita.

(Isohookana 2007, 133.)

Myyntityon luonne mairdytyy sen mukaan toimiiko myyja kuluttaja- vai yritysmarkkinoilla ja
siitd millainen hy6dyke on kyseessi. Puhelinmyynnissd korostuu myyjin taito saada nopeasti
aikaan positiivinen ilmapiiri, jotta keskustelua voidaan jatkaa. Puhelinmyyntitapahtuma ei saa
kestda kauan, joten asiakkaan ostohistorian ja taustojen tunteminen on tirkeaa. Puhelinmyynti

vaatii myyjalta kérsivillisyytti ja organisaatiolta tukea myyntiponnisteluille. (Isohookana 2007,

135)

Myyntiprosessi koostuu eri vaiheista. Kuviossa 14 esiteltyja vaiheita voi erityisesti soveltaa yri-
tysten valiseen kaupankdyntiin, mutta ne soveltuvat myos kulutustavaroita myytaessa. Proses-
sin aluksi kartoitetaan prospektit, eli todennikoéiset ostajat ja laaditaan analyysit. Seuraavassa
vaiheessa prosessia valmistaudutaan tutustumalla ostavaan organisaatioon ja sen toimintaan.
Ennen yhteydenottoa selvitetiin ostopditokseen vaikuttavat henkil6t ja mietitidn paras yhtey-

denottotapa. (Isohookana 2007, 136-137.)

Presentaatio-, eli esittelyvaiheessa kartoitetaan asiakkaan tarpeet ja tuodaan esille myytivin
tuotteen soveltuvuus asiakkaalle, korostaen ominaispiirteiden lisiksi lisdarvoa, jota hyodyke
asiakkaalle voi tarjota. Neuvotteluvaiheessa oleellista on asiakkaan nikemysten kuuntelu ja
ymmartaminen. Myyjan tulee kysymyksillddn kartoittaa todelliset syyt ostajan mahdollisten
vastaviitteiden takana, saadakseen paremmin perusteltua hyodykkeen sopivuutta asiakkaalle.

(Isohookana 2007, 136-137.)
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Paitosvaiheessa tehdidin tilaus, jatketaan neuvotteluita tai sovitaan mahdollisesta jatkosta
myOohemmin. Ostopiaitoksen tapahtuessa kiydain yksityiskohdat lipi ja tehdddn sopimus. Jos
neuvottelun aikana tulee ilmi, ettei hyodyke tuota todellista lisdarvoa asiakkaalle, on hyvin
myyjan osattava myos luopua potentiaalisesta asiakkaasta. Prosessin viimeinen vaihe on erittdin
tarked. Kaikki sopimusehdot tulee tayttda ja myyjian antamat lupaukset lunastaa, jotta asiakas-
suhde saadaan ylldpidettyid. Seurannalla ja yhteydenpidolla huolehditaan asiakastyytyviisyydestd
ja mahdollistetaan yhteistyo jatkossakin. (Isohookana 2007, 136-137.)

Prospektien kartoittaminen
U
Valmistautuminen
U
Yhteydenotto
U
Presentaatio
U
Neuvotteluvaihe
U
Pidtosvaihe

U

Seuranta ja asiakassuhteen ylldpito

Kuvio 14. Myyntiprosessin vaiheet (Isohookana 2007, 130)

Kuten aiemmin todettiin, rusetin myynti yrityksille tapahtui pdaasiallisesti puhelimen ja sahko-
postin vilitykselld. Ensin kontaktoitiin edellisen vuoden myyjit, jonka jilkeen lahdettiin kar-
toittamaan uusia tuotteelle sopivia jalleenmyyntipaikkoja. Uusien myyntipaikkojen kartoittami-
sessa ajateltiin ensisijaisesti tuotteen kohderyhmia, joka mairittyi kampanjan kohderyhmin
perusteella; naiset 20-60 vuotta. Niin ollen mahdollisina yrityksind nahtiin muun muassa nais-
tenvaateliikkeet, ruokakaupat, kodinsisustusliikkeet, apteekit, litkuntakeskukset, optikkoliikkeet
ja huoltoasemat. Muita mahdollisia yrityksia olisivat pankit ja lidkarikeskukset seka urheiluliik-
keet ja varustamot, joiden kanssa oli edellisind vuosina tehty yhteistyotd kampanjan osalta.

Tavoitteena oli saada mukaan valtakunnallisia isoja ketjuja jakelun helpottamiseksi.

Yhteydenottoihin valmistauduttiin selvittimalld yritysten ostoista paattivit henkilot ja heidin
yhteystietonsa seka perehtymalld yritysten mahdollisiin hyvintekeviisyysprojekteihin ja lahjoi-
tuskohteisiin. Kontaktoituja tahoja oli lopulta yhteensi noin 50, joista useimmat isoja valta-

kunnallisia ketjuja.
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Pyrin yhteydenotoissa ensin saamaan henkilén puhelimitse kiinni ja ldhettiméan timin jilkeen
lisatietoja sahkopostitse (liite 5). Jos henkil6a oli mahdoton tavoittaa puhelimitse, lahestyin
sihkopostilla, jossa kerroin tavoitelleeni hinti, esittelin konseptin ja kerroin palaavani asiaan
pian. Pyrin sihkoposteissa vilttimaan niin sanottua joukkokirjemaisyytta ja personoimaan
viestin sisillon mahdollisimman henkil6kohtaiseksi. Sahképostimarkkinoinnissa kustomointi ja
personointi lisdd tutkimusten mukaan viestin vaikuttavuutta huomattavasti. (De Pelsmacker

yms. 2007, 507).

Melkein kaikkiin yhteydenottoihini vastattiin, joka ei normaalisti myyntityOssa ole tavallista,

mutta tdssi tapauksessa syyna arvelen olleen asiani sisaltd. Kaikki kontaktoidut yritykset pitivit
aihetta tirkedna ja tunsivat kampanjan. Usein kuitenkin vastauksena oli, ettd hyvintekeviisyys-
kohteista on jo vuoden alussa paitetty, riski yritykselle on liian suuri, tai rusettimyynti kassoilla
hankalaa. Myyntia hankaloitti my0s se ettd, usein paiatoksenteko yrityksissa ei tillaisissa asioissa

ole keskitettyd, vaan toimipisteet padttivit tahollaan mukaan ldhtemisestd. Alla esimerkkeji

kielteisista vastauksista.

”Vaikka asia on tirked, en nie asiaa meille riittivin tirkeiksi mahdollisen hyédyn kannalta”
”Valitettavasti talomme sddnnot rahalitkenteen puolella eivit anna mydden ettd lihdemme mu-
kaan tihdn hienoon kampanjaan”

”Laatikot hukkuvat kassalle, joilla on muutenkin jo monta toimintoa”

”Tuemme ainoastaan lapsiin liittyvid hyvintekevaisyyskampanjoita”

Vuoden 2008 rusettimyyijiksi yrityksistd mukaan lihtivat

Kodin Ykkonen

Lindex

Marimekko

Scandic-hotellit

Stadium

Suomalainen Kirjakauppa
Yliopiston Apteekki
Kampaamoliikkeet (SK'T-Group).

Lisaksi mukana oli useita pienempié yrityksia, jotka tilasivat rusetteja jalleenmyyntiin alle 200
kappaleen erid. Kampanjan yhteisty6yritykset tilasivat myos rusetteja omaan kayttoonsi, yritys-

lahjoiksi ja henkilokunnalleen.
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Taulukko 1. Rusettimyynti 2008

Rusetit Yritykset Yhdistykset | Yhteensi
Ennakkomyynti | 52850 4350 57200
Lisitilaukset 1300 700 2000
Yhteensi 54150 5050 59200
Tavoite 60000
Erotus 800

Taulukossa 1 esitellidan rusettimyynnin tulokset. Yritykset tilasivat rusetteja ennakkoon yhteen-
sd 52 850 kappaletta ja yhdistykset 4350 kappaletta. Rusetin ennakkomyynti oli yhteensa

57 200 kappaletta. Myohemmin yritykset ja yhdistykset tilasivat rusetteja lisaa yhteensa 2000
kappaletta. SyOpasdation oman myynnin lukuja el ole vield tiedossa, myynnin jatkuessa vuoden
2009 kampanjan alkamiseen asti. Jalleenmyyjiksi saatiin tavoitteiden mukaisesti valtakunnallisia
ketjuja enemmin kuin edellisind vuosina. Myyntitavoitteena ollut 60 000 kappaletta todenna-
koisesti ylitetddn, kun Sy6pdsidtion oma rusettimyynti myymaldssi ja verkkokaupassa lisitidn

kampanjan aikana myytyihin 59 200 kappaleeseen.
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7 Jakelu

Kappaleessa kisitellidn rusetin logistista ketjua tehtaalta jilleenmyyijille. Tarkoituksena oli saa-
da aikaan toimiva ja kustannustehokas ketju, jossa Sy6pisaition vihiisten resurssien kaytto
minimoitaisiin. Pyrkimyksena oli siis 16ytdd paras mahdollinen valmistaja ja jakelukanava ruse-

tille.

Jakelulla tarkoitetaan kaikkia niitd toimenpiteitd joilla varmistetaan, ettd tuote on asiakkaiden
saatavilla, jotta heilld on mahdollisuus ostaa tuotteita tai palveluja. Jakelu kilpailukeinona sisal-
tad paitsi jakelukanavan valinnan, my6s kuljetuksiin ja varastointiin liittyvat kysymykset. Jake-
lukanavalla tarkoitetaan kaikkia niita yrityksid, joiden kautta tuote kulkee tuottajalta kuluttajalle
tai loppukayttijille. Kuviossa 15 esitellddn rusetin jakelukanava, jossa Liljewall Design on ruse-

tin valmistaja ja TNT vastaa kuljetuksista. (Isohookana 2007, 57.)

>Jé|leenm-,.--,-jé>> Kuluttaja >
> Liljewall >> THT >>S-.-'épasaatia>>Ja||eenm-.--.-jé>> Ruluttaja >
Design
; Kuluttaja >

Sydpasastic

Kuvio 15. Rusetin jakelukanava

7.1 Rusetin valmistaja

Viimevuotiseen rusetin valmistajaan, jota Ruotsin Cancerfonden oli my6s aiemmin kiyttinyt,
oltiin tyytyviisid, mutta tind vuonna halusin kuitenkin vertailla muitakin vaihtoehtoja mita ei
aiemmin oltu tehty. Tavoitteena oli 16ytaa hinta-laatusuhteeltaan paras vaihtoehto rusetin, taus-

tavihkosen ja myyntitelineen valmistajaksi.

Varteenotettavia vaithtoehtoja 16ytyi lopulta kolme, kaksi ruotsalaista ja yksi Hong Kongissa
toimiva yhdysvaltalainen yritys. Kartoitin my0s suomalaisia yrityksid, mutta hinnat olivat huo-
mattavasti korkeampia kotimaisissa vaihtoehdoissa. Yhteydenottojen ja tarjousten perusteella
paadyttiin lopulta samaan valmistajaan kuin vuonna 2007, joka tarjosi hinta-laatusuhteeltaan

parhaan ja luotettavimman tuntuisen vaihtoehdon.
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Liljewall Designin kanssa yhteydenpito toimi ja edellisena vuonna oli jo luotu pohja hyville
yhteisty6lle. Cancerfondenin Rosa Bandet -kampanjan projektijohtaja Ulrika Svensson
(23.2.2008) suositteli tarjouksen pyytimistd ND Produkter nimiselta yritykseltd. ND Produkter
vaikutti aluksi lupaavalta vaihtoehdolta, mutta yhteyshenkil6 vaihtui jatkuvasti yhteydenottojen
vilissa ja lopullista tarjousta yritykselta ei koskaan saatu. Cherokee Sky Internationalin yhtey-

denpito toimi hyvin mutta tuotteiden laatu epdilytti ja hinta ei kuitenkaan ollut huomattavasti

halvempi. Kuviossa 16 esitetdan yhteenveto valmistajien vertailusta.

Liljewall

Design

kappalehinta 0,13 €
sisaltad kuljetuksen

toimitusaika 3 kk

ND
Produkter

kappalehinta ?

toimitusaika ?

+ Cancerfondenin
mukaan halvempi ja

vaikeaa

-ei tarjousta

Cherokee
Sky
International

kappalehinta 0,08 €

+1,50 € per
myyntiteline

sisaltad kuljetuksen

toimitusaika 4 vko
+n.30 pv

+ halvin

+ nopea toimitusaika

+luotettava hyva hinta-
+ hyvilaatu laatusuhde -ei kokemusta

. _vhteydenpito luotettavuudesta
-kallis yhleydenp

-ei tietoa tuotteiden
laadusta

Kuvio 16. Valmistajien vertailu

7.2 Kuljetus ja jilleenmyyjat

Rusetin toimitus jalleenmyyjille oli ison tilausmiirin takia ulkoistettu jo edellisend vuonna.
Vuoden 2007 rusetin logistiseen palvelukumppaniin TNT:hen oltiin tyytyviisid ja toivomukse-
na oli tind vuonna jatkaa yhteisty6td heiddn kanssaan sekd laajentaa yhteistyon sisaltod. Sopi-
muksen tulisi tind vuonna sisiltid enemmin toimituspaikkoja ja sisiltdd rusettien kuljetus val-
mistajalta Suomeen, joka viime vuonna tuli Sy6pidsiition kustannettavaksi. Palvelusopimus

haluttiin my6s tehdd useammaksi vuodeksi kerrallaan.
Saavutin kaikki nami tavoitteet; rusettien kuljetus Ruotsista Suomeen ja siitd eteenpdin suoraan

jalleenmyyijille sekd osa Sy6pasiition toimistolle saatiin neuvoteltua. Sopimus tehtiin kolme-

vuotiseksi ja molemmat osapuolet olivat tyytyviisid tulevaan yhteistyohon.
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Kuviossa 15 esiteltiin rusetin jakelukanavat tuottajalta kuluttajalle. Liljewall Design toimii jake-
lukanavassa tuottajana, joka valmistuttaa rusetit alihankkijallaan Kiinassa. TNT toimii jakelija-
na, joka toimittaa rusetit Liljewallin varastolta Ruotsista suoraan jilleenmyyjille ja Sy6pésaitiol-
le. Sy6pisiatiolle tulevat rusetit myydain roosanauha.fi sivuston kautta jalleenmyyjille, jotka
myyvit ne eteenpain kuluttajille, Internet-tilauksesta lisad seuraavassa luvussa. Syopajarjestojen
verkkokaupan ja myymilin kautta rusettia myydadn pienemmissa erissd suoraan kuluttajille.
Syopijirjestojen verkkokaupan kautta (http://syopa.net/) rusetteja voi ostaa 10 kappaleen
erissd, verkkokaupasta ei voi ostaa tuotteita jalleenmyyntiin. Rusetteja on yksittiiskappaleina
myynnissd myos Syopajarjestéjen myymalissd, joka sijaitsee SyOpajirjestojen keskustoimiston

alakerrassa.

7.3 Internet-tilaus

Ennalta kontaktoitujen mahdollisten jilleenmyyntipaikkojen lisiksi haluttiin antaa mahdolli-
suus kaikille halukkaille yrityksille olla mukana rusettimyynnissa. Tarkoitukseen soveltui par-
haiten tilausmahdollisuus roosanauha.fi sivustoilta. Toiveena olisi ettd tulevaisuudessa rusetti-
myynnin tunnettuuden kasvaessa, yritykset ja mahdollisesti myds yhdistykset, tilaisivat oma-
aloitteisesti rusetit suoraan Internetin kautta ja henkil6kohtaisen myyntityén osuus rusetti-

myynnissa pienenisi.

Tarkoituksena oli tehdi tilauslomake sivuille, jonka tavoitteena olisi selkeys tilaajalle ja helppo
sekd nopea kasittelyprosessi Syopasaiticlle. Lomakkeen tulisi sisdltdd tuote-esittely ja tarkoitus,
tilaus- ja toimitusehdot, lause Sy6pisidition oikeudesta paittda yrityksen sopivuudesta rusetti-
myyjaksi ja vastaavan henkilon yhteystiedot. Liitteend 7 on luonnos tilauslomakkeesta. Pohdit-
tavaksi jai mihin rusetit varastoidaan, mistd ne toimitetaan, kannattava minimitilausmaira, las-

kutustapa ja vaihe.

Huomioitavaa oli my6s SyOpasidation rajalliset resurssit. Tehtavinani oli selvittdd kuinka paljon
tyOaikaa tilausprosessin lipikdymiseen menisi ja mitd osastoja se koskisi. Internet-tilaamisen
mahdollisesta suosiosta ei myOskdin ollut mitddn tietoa, joten ongelmaksi muodostui se, kuin-
ka paljon rusetteja tilattaisiin tdtd tarkoitusta varten ja mitd mahdollisille ylijadmaruseteille teh-

taisiin.
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Kuviossa 17 selvitetddn Internet-tilauksen kisittelyn vaiheet. Kuviosta selvidd, ettd tilauksen
kasittely lahtisi varainhankinnasta, jossa tilaus vastaanotettaisiin ja yritys tai yhdistys hyviksyt-
tdisiin rusettimyyjaksi. Sy6pidsiition yhteistyOkumppanien tdytyy tdyttid tietyt kriteerit, esimer-
kiksi he eivit voi olla tekemisissa tupakkateollisuuden kanssa. Varainhankinnasta tilaus siirtyisi
talousosastolle, jossa lasku tehdéddn ja lihetetdan. Taman jalkeen tuotteet postitettaisiin myyma-
listd, jonka takahuoneeseen rusetit varastoitaisiin. Tdmin jilkeen laskutusta seurattaisiin talo-

usosastolta. Kaikesta tdstd raportoitaisiin tietenkin takaisin varainhankintaan.

6. Laskutuksen
i 1. Internet-
seuranta ja _
mahdollinen tilaus
yritykselta/

perinta "
talousosastolla yhdistykselta

5. Tilauksen ja 2. Tilauksen kasittely ja yrityksen
laskun postitus /yhdistyksen hyvaksyminen
myymaldsta rusettimyyjaksi varainhankinnassa
4. Laskunteko 3. Laskutustietojen

jaldhetys toimitus
talousosastoltab talousosastolle

Kuvio 17. Internet-tilauksen kasittelyprosessi

Kisittelyprosessin toimivuus vaatisi mahdollisesti sihkoéistd ohjelmaa, jota kaikki osastot pys-
tyisivat yhtaaikaisesti kdyttimadn ja paivittdmaan, ja josta voitaisiin ndin seurata tilauksia. In-
ternet-tilauksen suunnittelu ei raportissa sisilld toteutusta vaan tyOssa esitellddn ainoastaan
selvitys tilausmahdollisuudesta. T4alld hetkelld roosanauha.fi sivuilla on kerrottu mahdollisuu-
desta tilata rusetteja 200 kappaleen minimierissi ottamalla yhteytta asiasta vastaavaan henki-
166n. Selvityksen perusteella voidaan todeta, ettd rusettimyynnin tunnettuuden lisddntyessi

suora Internet-tilaus on varteenotettava ja mahdollinen vaihtoehto.
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8 Projektin arviointi

Tidssd kappaleessa esittelen aluksi projektin tulokset, jonka jilkeen yhteenvedossa arvioin pro-
jektin onnistumista ja teen johtopéatokset yhteenvedon perusteella. Yhteenvedossa arvioin
my0Os oman tyGskentelyni onnistumista ja mita olisin voinut tehdi toisin. Lopuksi pohdin

mahdollisia jatkotutkimusaiheita projektille.

Projektin tavoitteena oli kehitta rusettimyyntid kannattavammaksi myyntid lisidmalld ja logis-
tisia ratkaisuja tarkastelemalla. Rusetin jilleenmyyntia oli tavoitteena lisitd puolella viime vuo-
desta, joka kaytinnossa tarkoitti 60 000 rusettia. Rusetti sai my6s uuden ulkoasun ja tilaus-

mahdollisuuksia Internet-sivujen kautta kartoitettiin.

8.1 Tulokset

Roosa nauha -rusetteja tilattiin valmistajalta 80 000 kappaletta. Aluksi tarkoituksena oli tilata
60 000 rusettia, mutta lopulta tilausmairda paddyttiin nostamaan ennakkotilausten perusteella.
Yhteensa rusettia oli myyty ennakkoon tilausta tehtiessa 57 200 kappaletta. Lisatilauksia varten
sekd Syopasdation omaa myyntid Internet-kaupan ja Syopiajirjestdjen myymilin kautta varten

rusetteja jai myytaviksi 22 800 kappaletta.

Rusetteja tilattiin myohemmin lisda 2000 kappaletta, joten lopullinen rusettimyynti kampanjan
aikana oli 59 200 kappaletta. Sy6pasdaation omia myyntilukuja ei ole vield nyt, huhtikuussa 2009
tiedossa, myynnin jatkuessa vuoden 2009 kampanjan alkamiseen asti. Rusettimyynti kasvoi
tavoitteiden mukaisesti ja 60 000 rusetin myyntimaira todennikoéisesti ylitetddan, kun SyOpasia-

tién oma myynti lisitddn jilleenmyynnin tulokseen.

Rusettimyynnin tuotto oli noin 101 000 euroa, josta suunnittelukustannukset (myyntiteline,
taustapaperi, juliste ja banneri) noin 5000 euroa ja valmistuskustannukset noin 10 700 euroa.
Rusettimyynnin puhdas tuotto niin ollen oli noin 85 300 euroa. Vuonna 2007 rusettimyynnin
tuotto oli 60 000 euroa. Suunnittelukustannuksia ei ollut, silli suunnittelu tehtiin talon sisdises-
ti. Rusettien valmistuskustannukset vuonna 2007 olivat noin 7000 euroa ja rusetteja tilattiin 60

000 kappaletta.
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Tuote sai uuden ulkoasun, jonka suunnittelutyén Marimekko lahjoitti, ja markkinointimateriaa-
leja kehitettiin. Logistisia ratkaisuja parannettiin, jonka seurauksena jakeluun liittyvid kustan-
nuksia Syopasiitiolle ei tind vuonna syntynyt. Rusetin valmistaja kilpailutettiin ja mahdolli-

suuksia suoralle Internet-tilaamiselle kartoitettiin.

8.2 Yhteenveto ja johtopaitokset

Tyon piadongelmana oli miten Roosa nauha -kampanjan rusettimyyntid kehitettdisiin kannatta-
vammaksi. Alaongelmina tuli selvittdd miten myyntid voisi lisitd ja ovatko nykyiset logistiset
ratkaisut jarkevia ja voisiko niitd kehittid. Yhteenvetona voidaan todeta ettd rusettimyyntid
kehitettiin kannattavammaksi lisdidmalld myyntid tavoitteiden mukaisesti. Kustannukset kasvoi-
vat rusetin uuden myyntitelineen, taustapaperin ja myyntid tukevan julisteen sekd bannerin
takia, joiden suunnittelu paitettiin ulkoistaa. Logistisissa ratkaisuissa jakeluun liittyvat kustan-
nukset onnistuttiin kuitenkin poistamaan ja tekemain jakelusopimus useammaksi vuodeksi

kerrallaan.

Tuotteen pdivittimisessd onnistuttiin ja rusetti sai uuden vuosittain vaihtuvan ilmeen. Maija
Louekarin design toi lisdarvoa tuotteelle ja vaikutti varmasti rusettimyynnin tunnettuuteen.
Rusetin uusi design huomioitiin mediassa, mutta kuosin julkistamiseen liittyvid kysymyksid
tulee jatkossa pohtia tarkemmin. Varainhankintajohtaja Perkisen mukaan medioita tulisi jat-
kossa ldhestya asiaan liittyen aiemmin ja huomioida aikakausilehtien ilmestymisajat paremmin.
Designin julkistamisen ajankohtaa voisi jatkossa aikaistaa, jotta mahdollisimman kattava me-

dianakyvyys saavutetaan ennen myynnin alkamista. (Perkinen, M 7.4.2009.)

Myyntitelineen uusi ulkomuoto suunniteltiin toiveitteni mukaan ja taustapaperina toimiva
esite sai uuden kaksikielisen ilmeen. Harmittavaa oli, ettd myyntitelineen viimeistd vedosta en
ehtinyt itse tarkistaa, tyOharjoitteluni paattymisen takia, ja painoon meni jostain syystd hieman
keskeneriinen versio vastoin valmistajalle annettuja ohjeita. Tamin olisin voinut valttdd aika-
tauluttamalla materiaalien painatuksen paremmin, jolloin olisin ollut vield itse paikalla tai oh-

jeistamalla thmisid, jotka vastasivat asian loppuun viemisestéd tarkemmin.

Ruotsissa rusetin taustapaperina toimiva esite oli vuonna 2008 vihkon muodossa ja sivuja oli
lisatty edellisistd vuosista. Taman oli todettu lisddvian esitteen lukemista, jota aiemmin ei ollut
huomioitu niin vahvasti. Syopasdition rusetin taustapaperista tehtiin nyt sivuttain aukeava ja

kuusisivuinen, mutta jatkossa esitteen voisi Ruotsin tapaan painattaa vihkona.
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Perkisen mukaan rusettimyynnin tueksi sihkoéisesti toimitetut materiaalit voisi jatkossa toimit-
taa valmiina printteind yrityksille. Materiaalien kdytté myynnin tukena olisi niin todennakoi-
sempid. Materiaalin sisiltod tulisi jatkossa my0Os pohtia, jotta saataisiin lisid huomioarvoa tuot-
teelle. Myyntiteline ei ndy kassalta kovinkaan pitkille ja siksi se tarvitsee tueksi printtimainon-

taa. (Perkinen, M 7.4.2009.)

Henkil6kohtaisen myyntityon osalta projekti olisi tullut aloittaa aikaisemmin, silld useiden yri-
tysten kohdalla pditokset tillaisissa asioissa tehddin jo edellisen vuoden aikana, ja isot ketjut
tarvitsevat paatoksen tekoon aikaa enemmin kuin mitd pystyin tarjoamaan. Markkinointimate-
riaaliin, missd rusettimyynti esiteltiin, olin tyytyviinen. Materiaaliin perehtyneet ymmarsivat
konseptin hyvin ja sain yrityksiltd positiivista palautetta materiaalin selkeydesti ja informatiivi-

suudesta.

Markkinointimateriaalissakin selvisti mainittu rusetin myyntiaika aiheuttaa edelleen ongelmia
rusettimyynnissia. Harmittavan usein yritykset ovat jatkaneet rusetin myyntid kampanjan loput-
tua, vaikka myyntichdoissa selvisti ilmoitetaan myyntiajaksi lokakuu. Myynnin valvonta on
Syopisiitiolle mahdotonta ja tihdn ongelmaan tulisikin 16ytdd jatkossa ratkaisu. Uuden desig-
nin myotd negatiivista palautetta on tullut siité, ettd vuosittain vaihtuvaa rusettia ei jatkossa voi

endd myyda seuraavana vuonna. (Perkinen, M 7.4.2009.)

Rusettimyynnin tuloksia tarkasteltaessa voidaan todeta, ettd rusetteja tilattiin valmistajalta lii-
kaa. Sopivaa mairdia on mahdotonta arvioida ennalta, mutta tilausméirin nostaminen 20 000
kappaleella oli selvisti litkaa. Valmistuskustannuksia ei saatu vihennettya ja jatkossa tulisikin

vaihtoehtoisten valmistajien kartoitusta ja kilpailuttamista jatkaa.

Tutkimusongelmaan vastattiin ja kehittimissuunnitelma toteutettiin tavoitteiden mukaisesti ja
arvioidun aikataulun puitteissa. Projektin kehittimissuunnitelma pohjautui tyon teoreettiselle
viitekehykselle. Viitekehyksena ty6ssd on nonprofit-organisaatioiden markkinoinnin kilpailu-
keinot, jotka méaritellidn 4P-ajattelumallin mukaan. Viitekehys loi raamit projektin toteuttami-

selle ja teoria auttoi projektin lipiviemisessa.

Mielestini onnistuin projektin toteuttamisessa hyvin. Aikataululliset ongelmat voisin koke-
muksen perusteella jatkossa vilttdd paremmin ja hallita kokonaisuutta tehokkaammin. Projek-
tin mukana kasvanut tietotaito auttaisi jatkossa suoriutumaan vastaavasta tehtavista vield pa-

remmin ja olenkin tyén myo6ta saanut arvokasta oppia projektin hallinnasta.
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Suurimpana motiivina tyon tekemiselle on ollut osallistuminen tirkeddn asiaan. Halusin tehda
opinndytetyon, josta on hyotya muillekin kuin itselleni. Toimeksianto Sy6pisaitiolta mahdol-
listi timan ja sain lahjoittaa tydpanokseni varainhankinnan hyviksi. Varainhankintajohtaja Per-
kisen mukaan ty6llani oli suuri vaikutus rusettimyynnin kehittimisessa ja se tulee jatkossa toi-
mimaan pohjana rusettimyynnin suunnittelulle. Tarkoituksenani on Perkisen pyynnosti esitelld

tyo Syopijirjestdjen henkil6kunnalle toukokuun 2009 aikana.

8.3 Jatkotutkimusehdotukset

Jatkotutkimusehdotuksena ty6lleni on rusettimyynnin tunnettuuden lisidminen kuluttajien ja
potentiaalisten jilleenmyyjien keskuudessa. Rusetin ostamisesta olisi tulevaisuudessa tavoittee-
na tehda perinne, jota voidaan helposti ja ilolla noudattaa. Uuden designin myo6ta kampanjan
symbolina toimiva rusetti saa toivottavasti kaipaamaansa lisiarvoa ja rusetista tulee keraily-

tuote, joka koristaa yhd useamman ihmisen rintapieltd lokakuun ajan.

Rusettimyynti on yrityksille helppo tapa osallistua kampanjaan ja tunnettuuden lisddntyessi
toivottavasti yha useammat yritykset haluavat oma-aloitteisesti lihted rusettimyyntiin mukaan.
Tunnettuuden tutkiminen kyselyn avulla ja sen lisidminen markkinointiviestinnin keinoin jat-
kaisi rusettimyynnin kehittimisprosessia luontevasti. Rusetin uuden designin vastaanotto ku-

luttajien ja jilleenmyyjien keskuudessa olisi my6s kiinnostava tutkimuksen aihe.
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Liite 2

Roosa nauha -rusetti 2008

ROOSA
NAUHA

SYOPASAATIO
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Liite 3

Myyntiteline

Tue kotimaista Stod inhemsk
rintasyopatutkimusta brostcancerforskning
ja potilastyota! och patientarbete!
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T
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Taustapaperi

Tillsammans mot
brostcancer

| Finland insjuknar éver 4 000 kvinnor i
brostcancer varje ar, men 6verlevnads-
prognosen for brostcancerpatienter har
redan lange varit god (cirka 88%). Forsk-
ning om cancer behovs bland annat fér
att man ska fa reda pa de bakomliggande
faktorerna och for att effektivare behand-
lingsmetoder ska kunna tas fram.

Intakterna fran Rosa bandet gar till
bréstcancerforskning och Cancerorganisa-
tionernas arbete for att framja rehabilitation
av brostcancerpatienter.

Hjartligt tack for ditt stod!

(@ Syopéjirjestot

Lilla Robertsgatan 9, 00130 Helsingfors.
09-135 331, www.roosanauha.fi,
www.cancer.fi

Yhdessa rintasyépaa
vastaan

Yli 4000 naista sairastuu Suomessa vuo-
sittain rintasydpaan. Rintasyopapotilaiden
elossacloennuste on ollut kauan jo hyva

(noin 88%). Sybpéatutkimusta tarvitaan mm.

sairauden synnyn selvittdmiseksi ja entista
tehokkaampien hoitojen kehittamiseksi.

Roosa nauhan tuotolia tuetaan rintasyopa-
tutkimusta ja Syopajarjestéjen tyota rinta-
sydpapotilaiden toipumisen hyvaksi.

Sydameliinen Kiitos tuestasi!

(@ Syopijirjestot

Cancerorganisationerna star till ianst med
bland annat radgivning, rehabilitering och
stddpersoner for cancersjuka och deras
anhoriga i olika delar av landet.

Har du fragor om cancer? Kontakta gama
var kostnadsfria radgivningstjanst:

Cancerkontakt: telefon 0800-194 14
man-fre kl. 1014, mandagar ocksa
kl. 16-18, neuvonta@cancer.fi

Donationer till Rosa bandet-fonden kan
betalas in pa Cancerstiftelsens konto:
Nordea 234418-3229, referens 5445
eller genom att delta i insamlingen pa
wwaw.roosanauha.fi

Mer information om andra satt att bidra
for Cancerstiftelsen: lahjoitukset@cancer,
09-135 33 286, www.cancer.fi,
www.valkoinenkori.fi. Insamlingstillstand:
OKU 1868A

Maija Louekari

"Roosa nauha -rusetin kuviossa kadet
antavat pienen halauksen”

Maija Louekari on vuonna 1982 syntynyt
suunnittelija, joka on valmistunut taiteen
kandidaatiksi Taideteollisen korkeakoulun
muotoilun osastolta vuonna 2004. Maija
on suunnitellut Marimekolle painokuoseja
vuodesta 2003, jolloin han voitti Marime-
kon ja Taideteollisen korkeakoulun yhdessa
jarestaman suunnittelukilpailun. Tekstiili-
suunnittelun lisaksi han tekee kuvitustoita
ja graafista suunnittelua sekd muotoilua.
Maijan téita on ollut esilla nayttelyissa
Suomessa ja ulkomailla.

“Roosa nauhan kuvioon on nostettu yksi-
tyiskohta Marimekon Aarre-kuosista.
Kuosissakin esiintyneet kadet rusettiin
siirrettyna muodostavat halauksen, joka
symbolisol lahimmaisen tuen tarkeytta.”

Liite 4

\ ROOSA
¢ NAUHA

AATIO

Elama jatkuu.
Livet gar vidare.

Design 2008
Maija Louekari, Marimekko

Syopéjarjestot tarjoaa mm. neuvontaa,
kuntoutusta ja vertaistukea syopaan
sairastuneille ja heidan omaisilleen eri
puolilla maata. Jos sinulla on kysymyksia
syovasta, ota yhteytta maksuttomaan
neuvontapalveluumme:

Syopayhteys: puhelin 0800 19414
ma-pe klo 10-14 seka ma myods klo 16-18
neuvonta@cancer.fi

Lahjoitukset Roosa nauha -rahastoon voi
osoittaa Syopasaation kerdystilile: Nordea
234418-3229, viitenumero 5445 tai
osallistumalla kerdykseen osoitteessa
www.roosanauha. fi.

Lisatietoa muista lahjoitusmahdollisuuksista
Syopasaation hyvaksi: 09-135 33 286,
lahjoitukset@cancer.fi, www.cancer.fi,
www.valkoinenkori fi. Kerayslupa:

OKU 1868A

Pieni Roobertinkatu 9, 00130 Helsinki, 09-135 331, www.roosanauha.fi, www.cancerfi
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Markkinointimateriaali yrityksille

% ROOSA
¢’ NAUHA

SYOPASAATIO

Elimd jatkun,

Yhdessa rintasyopaa vastaan.

Liite 5

Roosa nauha -kampanjalla ker&atdan varoja
rintasyopatutkimukseen

£ Roosa nauha kampanjan tavoitteena on lisata tietoisuutta
rintasydvasta ja kerata varoja rintasydvan tutkimukseen

% Suomessa varoja keréatdédn Syopasaation Roosa nauha -
rahastoon

. Kampanjakuukausi on lokakuu ja tunnuksena Roosa nauha
-logo

L Kampanja on Suomessa eri ikdryhmissa hyvin tunnettu
(Tutkimus lokakuu 2007)
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Liite 5

Roosa nauha -kampanjaan liittyen myydaan
vaaleanpunaista silkkirusettia

& Rusetti on myynnissa Roosa nauha -kampanjan aikana
lokakuussa

& Nauhan tuotosta puolet osoitetaan Roosa nauha -rahastoon
rintasydpatutkimuksen hyvaksi ja puolet Syopéjarjestojen
ty6hon rintasyopapotilaiden hyvaksi

£ Vuoden 2008 Roosa nauha -rusetin designista vastaa
tunnettu suomalainen suunnittelija

& rusetin design tulee jatkossa vaihtumaan vuosittain

£ Rusetti on kampanjan pidetty symboli

ROOSA
NAUHA

Rusetilla on kysyntdd ympari maan

L Rusettimyynti on helppo tapa osallistua kampanjaan
& Rusetilla on kysyntdd ympari maan
R Yritykset voivat ostaa rusetteja halutun suuruisen eran
L Myyntiteline mahtuu hyvin kassalle

L Ensimmaista kertaa vuosittain vaihtuva design rusetissa ja
myyntitelineessa

% Rusetit ovat myyntitelineessa (50 kpl/teline)
& Rusetti on kiinnitetty hakaneulalla taustapaperiin ja pakattu
sellofaanipussiin

& Taustapaperissa on Roosa nauha -logo seka tietoa kampanjasta ja
rintasydvasta suomeksi ja ruotsiksi

L Rusetin suunnittelijan esittely Q(Rl(?lslli
/
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Liite 5

Tue sinakin Roosa nauha kampanjaa

L Myyja voi kayttaa
lausetta "Yrityksemme
tukee Sydpasaation
Roosa nauha -
kampanjaa”
markkinoinnissaan

£ Myynnin tueksi
toimitamme
esillepanoon ja
markkinointiin liittyvaa

materiaalia
ROOSA
NAUHA

Vuoden 2007 rusetti ja myyntiteline

Tilauksen tekeminen

% Roosa nauha -rusetit toimitetaan tilaajalle yhteen paikkaan
ja laskutetaan toimituksen yhteydessa

£ Rusetin hinta jalleenmyyjalle on 2 euroa/kpl ja rusetti
myydaan eteenpain samalla hinnalla

L Myymattdmia rusetteja ei voi palauttaa
% Nauha on kampanjatuote jonka myyntiaika on 1.10. - 31.10.

L Rusetit toimitetaan tilaajalle syyskuun puolivaliin mennessa

ROOSA
NAUHA
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Liite 5

Sybpasaatio tukee kotimaista syopatutkimusta ja
asiantuntevaa neuvontaa

f SyOpasaatio on perustettu vuonna 1948 sydpatautien
tieteellisen tutkimuksen tukemista varten

{ SyOpasaatio on osa Syopajarjestoja

£ 60-vuotis juhlavuottaan viettdva Sydpasaatio on Suomen
suurin yksityinen sydpatutkimuksen tukija

f Saatid on 2000-luvulla jakanut vuosittain yli kolme
miljoonaa euroa korkeatasoiseen kotimaiseen tutkimukseen

apurahojen kautta
ROOSA
NAUHA

Sy6pasaation yritysyhteisty6 perustuu
strategiaan ja arvoihin

L Missio: Sydpajarjestot vahentavat syopasairauksista
aiheutuvaa uhkaa ja haittoja yhteiskunnassa ja tukevat
syopapotilaita ja heidén laheisiaan hoidon ja kuntoutumisen
aikana

L Syopéajarjestojen arvot
£ Inhimillisyys
L Totuudellisuus
L Riippumattomuus
L Yhteisvastuullisuus

L Yritykset ja yksityishenkilot ovat lahjoitustensa kautta

. A - ROOSA
varmistaneet Syopasaation toiminnan jatkuvuuden QAU, A
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Liite 5

Sybpaséaation varainhankinnan yhteystiedot

L Yritysyhteistyo
Mervi Perkinen, varainhankintajohtaja
mervi.perkinen@cancer.fi tai 050 5697154
L Rusettien tilaus
Jarna Huvila, kampanjakoordinaattori
jarna.huvila@cancer.fi tai 044 0137100

www.cancer.fi
www.roosanauha.fi

ROOSA
NAUHA
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Liite 6
Markkinointimateriaali yhdistyksille

A ROOSA
y' NAUHA

SYOPASAATIO

Elimd jathus

Yhdessa rintasyopaa vastaan.

Rusetti saa uuden designin ja yhdistyksilla on
mahdollisuus tilata Roosa nauha -tuotteita myyntiin

& Vuoden 2008 Roosa nauha -rusetin designista vastaa tunnettu suomalainen
suunnittelija

L rusetin design tulee jatkossa vaihtumaan vuosittain

L rusetin hinta yhdistyksille on 0,25 euroa + toimituskulut

L yhdistys saa pitdd myymiensa rusettien tulot

L valtakunnallisen rusettimyynnin tuotoista 50 % jaetaan tarveharkintaisesti

yhdistysten potilasty6hon rintasydpapotilaiden hyvéksi
% Rusetin liséksi yhdistyksilla on mahdollisuus tilata Roosa nauha -tuotteita
myyntiin

L tuotteina kaksi erilaista mustaa laukkua ja vaaleanpunainen huivi

L tuotteet painetaan jos tilaushalukkuutta on tarpeeksi

L yhdistys saa pitdéd myymiensa rusettien tulot

L mahdollisen valtakunnallisen myynnin tuotot ohjautuvat Syopasaatiolle
L Tana vuonna on tarkoituksena laajentaa yritysten rusettimyyntia

R uusia yrityksia pyritaan saamaan rusettimyyjiksi

L pyritaéan parantamaan rusetin valtakunnallista saatavuutta

A ROOSA
§ NAUHA

SYOPASAATIO
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Liite 6

Roosa nauha -rusetti 2008 saa uuden designin

£ Vuosittain vaihtuva
design rusetissa ja
myyntitelineessa

% Oheismateriaalissa
huomioitu kaksikielisyys

L Tietoa rintasyovasta ja
kampanjasta seka
suunnittelijan esittely

ROOSA
NAUHA

Vuoden 2007 rusetti ja myyntiteline

Rusettitilauksen tekeminen

L Tilaukset tulee tehda oheisella lomakkeella perjantaihin 11.4. mennessa
Rusetit toimitetaan viikkoon 37 mennessa

Rusetit toimitetaan tilaajalle yhteen paikkaan ja laskutetaan toimituksen
yhteydessa

Rusetin hinta on yhdistyksille 0,25 euroa
Rusetin ulosmyyntihinta on 2 euroa
Rusetit myydéaéan 50 kpl erissé

Myymattomia rusetteja ei voi palauttaa
L Nauha on kampanjatuote jonka myynnin tulisi keskitty& lokakuulle
L Yhdistykset voivat kuitenkin myyda rusettia seuraavan vuoden rusettimallin

iimestymiseen saakka
ROOSA
NAUHA

ror

P I L
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Liite 6

Roosa nauha -tuotteet

o
*
Huivi Huopalaukku
Kangaskassi vaaleanpunainen, 100% viskoosia musta, huopaa
musta, 100% puuvillaa koko 180 x 70 cm Koko .39 5 >< :.LO (?m .
koko 42 x 38 cm rusettisymboli brodeerattuna oikeaan rqSEIllSymPoll silkkipainatuksella
logo silkkipainatuksella alakulmaan OTkeaan ylakulmaan
keskelle hinta yhdistyksille 7€ hinta yhdistyksille 5€
ulosmyyntihinta ~ 20€ ulosmyyntihinta ~ 15€

hinta yhdistyksille 2€
ulosmyyntihinta ~ 6€

ROOSA
M;\l JHA

Kartoitamme kyselyn avulla kiinnostusta
tuotteiden myymiseen

L Roosa nauha -tuotteita painatetaan jos tilauksia tulee tarpeeksi
L Yhdistys saa pitdd myymiensd Roosa nauha -tuotteiden tulot
L Tuotteet toimitetaan myyntiin ennen lokakuun alkua

L Tuotteet toimitetaan tilaajalle yhteen paikkaan ja laskutetaan
toimituksen yhteydessa toimituskuluineen

L Yhdistykset voivat myyda Roosa nauha -tuotteita ympari vuoden

L Rusettitilaus ja kysely Roosa nauha -tuotteista erillisena Word-
tiedostona sahkdpostin litteen&d

L Kampanjaa varten tilattavat rusetit ja tuotteet tilataan kertatilauksena
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Liite 6

Yhteystiedot

L Kampanjaan liittyvat kysymykset
Mervi Perkinen, varainhankintajohtaja
mervi.perkinen@cancer.fi tai 050 5697154

L Rusettien ja tuotteiden tilaus
Jarna Huvila, kampanjakoordinaattori
jarna.huvila@cancer.fi tai 044 0137100

ROOSA
NAUHA
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Liite 7

Internet-tilauslomake

Osallistu Roosa nauha -kampanjaan tilaamalla Roosa nauha -rusetteja myytiviksi yritykseesi!
Roosa nauha -rusetti on kampanjatuote, jonka myyntiaika on lokakuu 1.-31.10.2008.

Rusettimyynnin tuotosta puolet osoitetaan Syépisiiation Roosa nauha -rahastoon rintasyopitutkimuksen hyviksi ja puolet
tarveharkintaisesti Sy6pajarjestojen potilastyohon rintasyopéapotilaiden hyviksi.

Vuoden 2008 Roosa nauha -rusetin designista on vastannut Marimekon suunnittelija Maija Louekari. Rusetti on kiinnitetty
hakaneulalla Roosa nauha -logolla varustettuun taustapaperiin, joka sisiltia tietoa rintasyovista ja Syopijérjestojen yhteystiedot.
Taustapaperista 16ytyy my6s rusettikuosin suunnittelija Maija Louekarin esittely. Rusetit ovat taustoineen yksittaispakattu
muoviin ja tilauksen mukana tulee myyntiteline aina 50 rusettia varten. Rusettimyynnin tueksi toimitamme halutessanne
markkinointimateriaalia siahkéisessd muodossa (juliste ja banneri).

Roosa nauha -rusetit toimitetaan tilaajalle yhteen paikkaan ja laskutetaan toimituksen jilkeen. Ruseteista veloitetaan 2 euroa
kappale, joka on myds rusetin jalleenmyyntihinta. Tilaaja maksaa rusettien lisaksi ainoastaan laskutuksesta aitheutuvat
toimituskulut. Myymattomia rusetteja ei voi palauttaa.

Toimitusaika on xx péivéa. Minimi tilausmairi on 200 kappaletta.
Hakemus Roosa nauha -rusettimyyjaksi:

Yritys

Yhteyshenkilé

Puhelinnumero

Siahképosti

Tilausmééra

Toimitusosoite

Laskutusosoite (jos eri kuin edellinen)

Syopasiitio pidattad oikeuden padttaa yrityksen sopivuudesta Roosa nauha -rusettimyyjaksi.

Lisiitietoja rusettimyynnistii: vastaava henkild, puhelin ja e-mail

54



