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TIVISTELMA

Opinnaytetyon aiheena on messuosaston suunnittelu Koskisen Oy:lle. Messut ja nayttelyt ovat osa
Koskisen Oy:n liketoimintaa ja markkinointistrategiaa. Suunnittelun lahtékohtana on yrityksen nykyi-
nen messu- ja nayttelykaytanto ja suunnittelutehtavan tavoitteena on luoda toimivampi messuosasto.
Suunnitteluprosessi kasittaa nykytilan arvioinnin ja asiakaslahttisen messutoiminnan havainnoinnin
erilaisilla messuilla. Lopputuloksena on messuosasto Koskisen Qy:lle, joka on muunneltavissa messu-
kohtaisesti ja tuotenaytteet ovat selkeasti esilla.
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ABSTRACT

The subject of my graduation project is to plan a fair stand for Koskisen Oy. Fair and exhibitions are
part of their business and marketing strategy. Starting point of the planning is the company s pre-
sent way to fair and exhibition. The target of the project is to create a better fair stand. The desig-
ning includes an estimation of the present situation and customer based observation. Final result is
a fair stand for Koskisen Oy, which can be modified to any fair and the product samples are clearly
display.

Keywords:

Koskisen Qy, fair activity, fair and exhibition design, product samples, exhibition technology.



SISALLYSLUETTELO

1. JOHDANTO 5
6. SUUNNITTELUTEHTAVA 32
6.1 TAVOITTEET 32
2. KOSKISEN OY 6 6.2 RAJAUS 33
2.1 YRITYS B
2.2 TUOTTEET 10
2.3 ASIAKASKUNTA JA 7. SUUNNITTELUPROSESSI 34
YHTEISTYOKUMPPANIT 12 7.1 MENETELMAT 34
2.4 YRITYSKUVA 14 7.2 MATERIAALIT 36
2.5 MAINONTA JA MARKKINOINTI 16 7.3 ASIAKASTILA 37
7.4 TUOTEVALIKOIMAN ESITTELY 38
7.5 TAKATILA 39
3. MESSUT LIKETOIMINNAN OSANA 18
3.1 MESSUT NAYTTELYTOIMINTANA 18
3.2 MESSUT YRITYKSEN 8. MESSUOSASTO KOSKISEN OY:.LLE 40
MARKKINOINTIKEINONA 20 8.1 YLEINEN ESITTELY 40
8.2 DETALJITASO 43
8.3 MUUNNELTAVUUS JA
4. MESSURAKENTAMINEN 22 KAYTTOTILANTEET 45
4.1 MESSURAKENTAMISEN 8.4 JATKOKEHITYS 47
YLEISET PERIAATTEET 22
4.2 MESSURAKENTAMISEN
ERITYISVAATIMUKSET 23 9. ARVIOINTI 48
4.3 ESIMERKKEJA 9.1 TILA JA SEN TOIMINTA 48
MESSURAKENTAMISESTA 24 9.2 PROSESSI 49
9.3 PALAUTE 50
5. KOSKISEN 0OY:N NYKYINEN MESSU- JA
NAYTTELYKAYTANTO 26 10. LAHTEET 52
5.1 MESSURAKENTEET 26
5.2 TUOTENAYTTEET 27
5.3 NAYTTELYTEKNIIKKA 28
5.4 LOGISTIIKKA 29

5.5 KEHITYSTARPEET 30



1 JOHDANTO

Toimeksiantajana opinnaytetydssani on yritys Koskisen Oy, joka toimii puuteollisuuden toimialalla. Mes-
sutoiminta on osa yrityksen jokavuotista markkinointitoimintaa ja yritys osallistuu messuille ja naytte-
lyihin sekéd Suomessa etta ulkomailla.

Opinnaytetydni koostuu messuosaston suunnitteluprojektista ja messurakentamiseen liittyvien toi-
mintojen kuvauksesta. Suunnittelutydn pohjaksi tarkastelen messurakentamisen yleisia periaatteita.
Esittelen messutoimintaa osana yrityksen liiketoimintaa ja kerron suunnittelutyn eri vaiheista ja mihin
lopputulokseen paadyn. Lopputulokseen vaikuttavat messurakentamiseen liittyvat erityisvaatimukset.

Opinnaytetyoni tavoite on suunnitella Koskisen Oy:lle toimiva ja myyntia tukeva messukonsepti.



2. KOSKISEN 0Y

2.7 YRITYS

Koskisen Oy on vuonna 1931 perustettu suomalainen, kansainvalisesti toimiva perheyritys.
Yrityksen liikevaihto on noin 160 miljoonaa euroa. Viennin osuus liikevaihdosta on 62%.

Markkina-alueet ovat
Suomi 38 %
Eurooppa 47%
Muut maat 15%
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Kalle Koskinen perusti yrityksen vuonna 1931

Koskisen juuret ovat vuodessa 1931, jolloin Kalle Koskinen
(s. 1891), William Lehtinen ja Valtteri Rantala perusti-
vat K. Koskisen Puutavaraliikkeen. Kalle Koskisesta tuli puuta-
vara -likkeen johtaja ja enemmistoosakas, Lehtisen johtoon jai
varsinainen sahaustoiminta ja Rantala huolehti Koskisen joh-
dolla metsien ostoista. Yritys laajeni 1930-luvulla, kun useita
sahoja meni konkurssiin. Kalle Koskinen kulki ympari Suomea
ja osti suurin piirtein yhden sahan vuodessa. Sahat sijaitsivat
Pieksamaki - Turku véalisella alueella.

Vuonna 1951 siihen asti avoimena yhtionad toiminut K. Kos-
kisen Puutavaraliike muutettiin K. Koskisen Saha Oy:ksi. Yhtion
johdossa toimi Kalle Koskinen, joka samana vuonna oli saanut
\ _ teolli-suusneuvoksen arvon. Kun Kalle Koskisen vanhin poika, Ka-
Kalle Koskinen. levi (s. 1929], valmistui metsanhoitajaksi, han tuli yhtiodn myyn-
Kuva: Koskisen Oy. tipaallikdksi. Myynnin ohella han otti osaa yrityksen johtamiseen
is&nsa rinnalla.

Elokuussa 1958 K. Koskisen Saha Oy:n hallitus valitsi Kalevi Koskisen yhtion uudeksi toimitus-
johtajaksi. Kalle Koskinen jatkoi hallituksen puheenjohtajana. Samoihin aikoihin aloitettiin neuvottelut
Valtteri Rantalan ja William Lehtisen perikunnan kanssa yhtion osakekannan ostamisesta Koskisen
haltuun. Osakekaupat tehtiin Rantalan kanssa 1959 ja Lehtisen perikunnan kanssa 1960. K. Kos-
kisen Saha oli nyt perheyhtio.

Kalevin mukana alkoi suurten uudistusten ja muutosten aika, silla han kiinnitti heti huomionsa sahojen
tekniseen jalkeenjaaneisyyteen ja huonoon kuntoon. Vuosien varrella sahoja on lopetettu ja myyty.
Nykyisin yrityksella on ainoastaan yksi saha, kun parhaimpina aikoina niitd oli seitseman. Kuitenkin
tuotanto nykyisella tekniikalla on aiempiin vuosiin verrattuna moninkertainen.

(www.koskisen.fi)



Sahasta monipuoliseksi puun ammattilaiseksi

Kierrellessaan Amerikassa vuonna 1963 Kalevi Koskiselle syn-
tyi erilaisia ajatuksia yrityksen kehittdmisestd. Sahan sahaus-
maarat nousivat vuosittain, mutta uutta piti saada lisaa. Yhtion
johto paatti vuonna 1965 perustaa vaneritehtaan Jarvelaan.
Tehty p&atds merkitsi mittavaa investointia, olihan rakennetta-
van tehtaan kustannusarvio yhtéa suuri kuin Koskisen koko liike-
vaihto vuonna 1965. Tehdas koekaytettiin kesékuussa 1966 ja
ensimmaiset viilut kuivattiin saman kuukauden lopussa.

Alkuvuodesta 1973 tehtiin p&atos lastulevytehaan rakentami-
sesta. Tehdas suunniteltiin tuottamaan ohutlastulevya. Ensim-
maiset harjoituslevyt syntyivat kevaalla 1975 ja lopullisesti las-
tulevytehdas kaynnistyi huhtikuussa 1976.

Kalevi Koskinen.
Kuva: Koskisen Oy.

Vuonna 1976 yhtion nimi muutettiin Koskisen Oy:ksi. Yha edelleen Koskisen Oy mielletaan sahayritykseksi,

vaikka tana paivana levyteollisuuden osuus on 2/ 3.

Vuoden 1989 alussa siirrettiin Koskisen Oy:n puunhankinta taté tarkoitusta varten perustetun yhtion,
Koskitukki Oy:n, hoidettavaksi. Toimenpiteen tavoitteena oli selkeyttdd puunhankinnan kustannusten
seurantaa ja luoda entista paremmat puitteet liketoiminnan kehittdmiselle puunhankinnan alueella.

Vuonna 1996 yhti6 osti Asko Oy:lté Hirvensalmella toimivan Vilkon Oy:n koko osakekannan. Vilkon Oy:n tuot-
teet monipuolistivat yhtion tuotevalikoimaa ja mahdollistivat synergiaetuja erityisesti levyteollisuuden
kanssa. Samana vuonna ostettiin myds heinolalainen Herrala-Talot Oy. Kaupan myota yhtion asema

vahvistui rakennustuoteteollisuudessa.

(www.koskisen.fi)



Kolmas polvi johdossa

Yrityksen johdossa on Kaoskisen perheen kolmas sukupolvi. Se hyddyntaa toiminnassaan 70 vuoden
aikana saatua kokemusta ja nakemysta. Omistajan mukanaolo paivittdisessa toiminnassa takaa jous-
tavan paatoksenteon ja nopeuden vastata asiakkaiden vaihteleviin vaatimuksiin.

Vuonna 2001 Koskisen Oy:n hallitus nimitti perustajan pojanpojan, DI Markku Koskisen, yhtion toimi-
tusjohtajaksi. Toinen pojanpoika, KTM Kari Koskinen, valittiin yhtion hallituksen puheenjohtajaksi. Nai-
den toimien rinnalla Kari Koskinen on vaneriteollisuuden johtaja ja Markku Koskinen sahateollisuuden
johtaja. Pojantytar Eva Paksuniemi vastaa yhtion Skandinavian toiminnoista.

Koskisen toimialat ovat puunhankinta, sahateollisuus, vaneriteollisuus, lastulevyteollisuus, koivu-
tuoteteollisuus ja taloteollisuus.

Koskisen tuotantolaitokset sijaitsevat Jarvelassa, Hirvensalmella ja Vierumaella. Ne kayttavat manty-,
kuusi- ja koivutukkia yhteensa noin 1.000.000 m3 vuodessa. Puuraaka-aine hankitaan maan parhailta
metsaalueilta.

(www.koskisen.fi)

Kari Koskinen
Eva Paksuniemi
Markku Koskinen

Kuva: Koskisen Oy
Asiakaslehti
Syksy 2005.
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2.2 TUOTTEET

Sahatavara
KKN sahatavara
Proxylo hoylatavara

PROXYLO

Vaneri
Sileapintaiset
Kuviopintaiset
Pinnoittamattomat

Lastulevy
Vakiolevyt
Erikoislevyt

Koivutuotteet
Sahatavara
Vilko viilut, ohutviiluvaneri, limalevyt, eikoistuotteet

Kuvat: Koskisen Oy.




Autotallit
Atlas -autotallit

Kattotuolit
Atlas -kattotuolit

Puutalot
Herrala-talot
Klassikko-talot

Sisustus
KoskiPanel
KOKOA

70 mm

oy
bttt by b

A S

[ A

Kuvat: Koskisen Oy.
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2.3 ASIAKASKUNTA JA YHTEISTYOKUMPPANIT

Koskisen asiakaskunta koostuu monista eri aloilla toimivista
yrityksista, jotka kayttavat puutuotteita, seka jalostavat niita
edelleen omien tarpeidensa ja vaatimuksiensa mukaan. Asia-
kaskuntaan kuuluvat myds yritykset, joiden tuotteissa kaytetaan
erilaisia lastu- ja vanerilevyja, kuten autojen alustat, kaiuttimien
kotelot, huonekalut, peréakarryt ja trailerit seka taloteollisuus.
Koskisen tuotteita jalostetaan ja raataldidaan asiakkaan toivei-
den mukaan kuhunkin kayttokohteeseen sopivaksi. Taman
vuoksi asiakkassuhteet ovat pitkaaikaisia ja raataloity tuote
sitouttaa asiakassuhteen.

Yrityksella on monia yhteistydkumppaneita eri liiketoiminta- b
alueilla. Alihankintana teetetdan mm. tuotantoon ja kulietukseen

littyvid toimintoja. Liikevaihdosta n. 90 % on raaka-aineen jalos-
tamista. Naista tuotteista suuri osa myydaan jalleenmyyjile mm.
puutavaraliikkeisiin, rautakauppaan ja muille jalleenmyyjille.
Vientituotteet myydaan kohdemaahan myyntiedustajien vali-
tykselld. Eri puolilla Eurooppaa ja Yhdysvalloissa sijaitsevien
myyntikonttoreiden ja yhteistyokumppaneiden avulla yritys
on luonut l&heiset suhteet asiakkaisiin ja kykenee palvelemaan
heita yksilollisesti.

Yrityksen asiakaskunta on erittain laaja, koska tuotteita on paljon. Esimerkiksi vanerituotanto on
n. 35 % yrityksen liikevaihdosta, k&sittaen kuitenkin useita eri tuotteita ja kymmenia kayttokohteita.
Viereiselld sivulla on esitetaulukko naista kayttokohteista.

Yla oikea: Keittiokaluste
Ala vasen: Lattialevy
Ala oikea: Kaiutinkotel
Kuvat: Koskisen Oy.
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Vanerilevy.
Kuva: Esa Arola.

TUOTTEET

KAYTTOKOHDE

KoskiStandard birch, combi

KoskiForm

{oskiDecor

K oskiPrime/Paint

KoskiFutura smuuth

KoskiFutura textured
KoskiDeck

oskiCrown

{oskiCarat

KoskiTrailer
KoskiSound

KoskiLaser

KULJETUSVALINE-
TEOLLISUUS

Lattiat

raskaat kuorma-autot

laivankannet

rautatickalusto

trailerit, perdvaunut

keskiraskaat kuorma-autot

kevyet jakeluautot

erikoisajoneuvot

hevoskuljetusvaunut

linja-autot

Seinit

pésdyt

ovet

trailerit, perdvaunut

erikoisajoneuvot

hevoskuljetusvaunut

sisdverhoukset

kuljetuskontit

RAKENNUSTEOLLISUUS

systeemivalumuotit

harkkovalumuotit

telinetasot

varastolattiat ja -hyllyt

urheiluhallit

kévelysillat

lastauslavat

esiintymislavat ja katsomot

sisustus

ulkoverhous

maatalousrakentaminen

erilaiset rakenteet

HUONEKALUTEOLLISUUS

keittiokalusteet

kaapistojen ovet

poydit, tasot

leikkipuistojen kalusteet

puutarhakalusteet

MUUT KAYTTOKOHTEET

stanssilevyt

opasteet, mainostaulut

urheiluvilineet

erikoispakkaukset

13



2.4 YRITYSKUVA
Koskisen Oy:n identiteetti

Yrityksen identiteetti on vahvasti sidoksissa perheyrittamiseen. Yrityksella ja yrityksen paatoksilla on
omistajien kasvot. Perheyrityksen arvot ja sisaltd kumpuava yrittajyys ovat asioita, joita ei voi ostaa,
eika niita voi opiskella. Niihin kasvetaan ja niisté tulee osa omaa persoonaa.

Omistajasisarusten, Kari ja Markku Koskisen ja Eva Paksuniemen mukaan yrityksen arvot ovat luot-
tamus, rohkeus, luovuus ja tuloksellisuus, jotka nakyvat paivittaisessa toiminnassa. Koskisen Oy pitéaa
sanansa ja odottaa sitd myos kumppaneiltaan. Yrityksessa on aina tehty rohkeita p&atoksia. Tulok-
sellisuus on elinehto, jotta yritystad voidaan pyorittaa ja tarjota henkilokunnalle taita. Ja luovuus kul-
kee kasikadessa rohkeuden kanssa. Naita yhtion arvoja on pyritty jalkauttamaan myos henkilokunnan
pariin.

Koskisen Oy:lla on tydlainsaadantddn perustuvana tehtdvana huolehtia tydpaikan turvallisuudesta,
tyohygieniasta ja tydterveydesta. Kuitenkin lopullinen vastuu on tyontekijalla. Tilanteiden enna-
koiminen ja suojavarusteiden oikea kayttaminen on jokaisen omalla vastuulla. Jatkuvalla koulutuksel-
la on tarkea tyokykya, tyoturvallisuutta ja motivaatiota yllapitava vaikutus. Koskisella kiinnitetaan yha
enemman huomiota tydturvallisuuteen, esimerkiksi laiteinvestointien kohdalla turvallisuus huomioidaan jo
suunnitteluvaiheessa. Taman liséksi koulutuksella on merkittava rooli tyéntekijdiden ja urakoitsijoiden
tietotason kasvattamisessa ja asenteiden muokkaamisessa.

Jokaisen tyontekijan hyvinvointi muodostuu tydhyvinvoinnista ja kokonaishyvinvoinnista. Oman hyvin-
voinnin yllapitdminen seka fyysisesti, etta henkisesti on edellytys myds hyvalle tyckyvylle. Koskisen Oy
tarjoaa tyontekijoilleen hyvat mahdollisuudet oman itsensé hyvinvoinnin yllapitdmiseen. Aslak-kuntoutuk-
seen on mahdollista paasta mukaan ja vuoden 2005 kuntokampanja-avaus tehtiin sauvakévelyn parissa.

L 3 KOSKISEN



Yrityksen imago eli ulkoinen mielikuva

Perinteisesti yritys mielletddn Suomessa sahalaitokseksi.
Toiminta ja tuotteet ovat vuosikymmenten aikana muuttuneet
ja nykyisin yrityksen tuotanto on laajaa mekaanisen metsateol-
lisuuden tuotteiden jalostusta. Yrityksen nykyiset liketoiminnot
ovat puunhankinta, sahatavara, vaneri, lastulevy, koivutuotteet
ja talot. Uutena aluevaltauksena on Kokoa -hylly, joka on syksylla
2005 lanseerattu markkinoille. Tuote on ensimmainen kulutta-
jille suunnattu, valmiiksi asti jalostettu tuote.

Yhtion imagoa voidaan tarkastella myds alueellisesti. Kotimaas-
sa toimintahistoria on pitka ja eri liketoimintojen tuotteet ja nii-
hin liitettavat palvelut ovat luoneet mielikuvan yhtién toimintata-
vasta. Perheyritys on omalla tavallaan luonut mielikuvan oman
alueen tyollistajana ja paikallistalouden kannalta merkittédvana
tekijana. Sen sijaan vientitoiminnassa tulevat tarkeimmiksi mie-
likuvan tekijoiksi mm. henkilokohtaiset suhteet kohdemaissa,
markkinointi- ja messutapahtumat, toimitusten luotettavuus ja
asiakaspalvelu.

Nykyisin ympariston huomioiminen ja luonnon s&da&staminen ovat
merkittdva imagollinen asia. Tama tulee esille Koskisen Oy:n
liketoiminnassa varsin voimakkasti. Puunhankinta ja siihen liittyva
metsénhoito ovat térkeitd asioita. Liséksi erilaiset kemikaalit
edellyttavat huolellista ja luotettavaa jatteenkasittelyjarjestelmaa.
Koskisen ymparistojarjestelmélle myodnnettiin standardin 1S0
14001 mukainen sertifikaatti ensimmaisena mekaanisen met-
soteollisuuden yrityksend Suomessa vuonna 1997.

Nama kaikki asiat yhdessa vaikuttavat Koskisen Oy:n ulkoiseen
yrityskuvaan seka korkealaatuisten tuotteiden ja yrityksen me-
nestymiseen.

Manty.
Kuva: Esa Arola.
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2.5 MAINONTA JA MARKKINGINTI
Koskisen Oy:n mainonnasta ja markkinoinnista vastaa markkinointipaallikko Leila Korvenranta.

Koskisen Oy:n mainonta ja markkinointi jakautuu b to b -markkinointiin ja kotitalouksille tehtavaan
markkinointiin tuotteiden mukaisesti. Keskeisiad elementteja molemmissa ovat:

- henkilokohtaiset suhteet

- yritysesitteet ja tuote-esitteet

- asiakas- ja henkildstdlehti Puun ammattilaiset

- messut ja muut tapahtumat

- perinteinen mainonta ja sahkéinen viestinta

Yritys on aktiivisesti mukana messutapahtumissa seka Suomessa etta ulkomailla. Viimeisimmat
kansainvaliset messut ovat olleet:

1. ZOW-messut Saksassa
Koskisen konserni osallistui huonekaluteollisuuden alihankintamessuille ZOW 2006 Bad Salzufle-
nissa, Saksassa, 20. -23.2.2006. Tuotteet olivat esilla osastolla G21 hallissa 20.

2. Interzum-messut

Koskisen-konserni oli mukana Kélnissa huonekaluteollisuuden Interzum-alihankintamessuilla
29.4 -3.5.2005. Osastolla esittelyssa olivat koivusahatavara, koivuviilu seka koivusta valmistetut
vaneri- ja limalevyt.

Konsernin markkinointi-lmettéd on yhtenaistetty, ja konsernin nimena otettiin kayttdon Koskisen-
konserni aiemman Koskitukki-konsernin sijasta. Talld pyritédéan lisaéadmaan tunnettuutta erityisesti
asiakaskunnan keskuudessa. Kertomusvuoden lopulla avattiin uusi myyntikonttori Puolaan. Ulkomaisia
Koskisen-konsernin tuotteiden myyntid hoitavia edustustoja on taman jalkeen yhteensa 10 maassa.

(WWW koskisen.fi, Korvenranta Leila, 15.4.2004)
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3. MESSUT LIIKETOIMINNAN OSANA
3.1 MESSUT NAYTTELYTOIMINTANA

Messut ovat mainonnan apuvéline ja osa myyntid, menekinedistamista ja suhdetoimintaa. Nain
ollen messuille asetetut tavoitteet voidaankin jakaa ei-myynnillisiin ja myynnillisiin tavoitteisiin.
Myynnillisid tavoitteita ovat myynnin lisd&dminen joko lyhyella tai pitkalla aikavalilla. Ei-myynnillisia
tavoitteita ovat mm. yritys-, tuoteimagon ja tunnettuuden sailyttdminen ja parantaminen. Mes-
suilla yritys saa tuotteilleen tunnettavuutta ja pdasee esittelemaan niitd asiakkaille. Osastoilla
asiakas paasee tutustumaan tuotteeseen ja sen toimivuuteen sekd mahdollisesti kokeilee sita
messuilla.

Yksi tarkeimpia yrityksen messuille osallistumisen syitd on hankkia henkilokohtaisia asiakaskontakteja.
Messuosastolla naytteilleasettaja ja asiakas luovat lyhyessa ajassa likesuhteen toisiinsa. Messuilla on
asiakkaiden lisdksi myos kilpailijoita, joten messuilla on helppo havaita uusien kilpailijoiden mukaantulo.
Eri toimialojen yrityksilla on myds erilaiset intressit osallistua messuille. Jos yrityksen tuotteet ovat
kehitykseltdan hitaampia, eika uutuustuotteita tule kovin usein, ei messuille osallistuminen joka vuosi
ehka ole tarpeellista.

Erityyppisid messuja jarjestetddn eri puolilla maailmaa mm. erikoismessut, ammattimessut, toimi-
alamessut, yleismessut ja naiden yhdistelmat. Messuosallistumisen valintaan vaikuttavat yrityksen
toimiala, tuotteet ja asiakaskohderyhmat. Ammattimessuilla oikean néyttelypaikan ja hyvan sijainnin
l6ytdminen on useimmiten helpompaa, koska messuille osallistujat ovat padasiassa saman toimialan
tai lahellad toisiaan olevien toimialojen naytteilleasettajia. Messupaikan valinta on eityisen tarkeaa,
kun yritys osallistuu ensi kertaa esimerkiksi kansainvélisille messuille. Mikali pidettédvat messut on
jaettu esimerkiksi halleittan tuoteryhmien mukaan, on paikan varaus helpompaa, eika ole riskia, etta
joutuisi vaarien tuotteiden keskelle.

(Keinonen, Koponen 2001: 13-15)
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Pieni messuosasto.
Raksa 2006.

Kuva: Esa Arola.
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3.2 MESSUT YRITYKSEN MARKKINOINTIKEINONA

Messut nadhdaan usein pelkkdnd mainontakeinona, jossa tavaroita myydaan asiakkaille. Messut ovat
kuitenkin mitd monipuolisin tuotteiden seka palveluiden esittely- ja nayttelytilaisuus. Messutoiminta on
osa yrityksen myyntid, menekinedistamista ja suhdetoimintaa. Messuista saatava hyoty on huomat-
tavasti suurempi kuin euromaara tai tilausten lukumaara, joka messuilla saadaan aikaiseksi. Huolel-
lisesti toteutettu messuosallistuminen on yksi antoisimpia markkinointikeinoja yrityksen monien
muiden markkinointitoimenpiteiden joukossa. Asiakas tulee messuille omasta tahdostaan ja haluaa
tutustua tuotteisiin ja palveluihin.

Yrityksen laajentuessa messutoiminta on usein edullinen ja tehokas vaihtoehto tavoittaa ostaja-
asiakkaat ja ns. suuri yleisd. Kansainvalisilla messuilla useiden eri kansallisuuksien edustajat kiertévat
alansa ammattimessuja ja solmivat usein henkilokohtaisia kontakteja. Messuilla solmitun kontaktin
hinta on edullisempi kuin henkilokohtaisilla myyntikaynneilld tai vastaavan myynnin aikaansaamiseksi
tarvittava kustannus. Kun naytteilleasettaja ja asiakas esiintyvat luotettavasti, auttaa tama kaupankayn-
nin onnistumisessa jatkossakin.

Messujen tulee olla osa yrityksen markkinointistrategiaa. On tarkeaa tiedostaa, onko yrityksella riit-
tavasti resursseja osallistua nayttelyihin. Paatds messuille osallistumisesta on tehtava hyvissa ajoin,
koska osallistuminen vaatii paljon ennakkotyota. Paatosta tehtdessa olleellisia kysymyksia ovat, miten
messuja hyddynnetdan tapahtuman kuluessa ja miten ns. jalkihoito on varmistettu. Pienemmassa
organisaatiossa itse messutapahtuma sitoo 1&hes kaikki resurssit, jolloin riskind on, ettd tuotantoon,
myyntiin ja asiakassuhteiden hoitoon resurssit eivat enaa riita.



Kun p&atos osallistumisesta on tehty, laaditaan messuista
markkinointi- tai toimintasuunnitelma. Messuideointiin hyvia
kysymyksia ovat mita tuotteita, kenelle, eli kohderyhma ja miten
erotutaan kilpailijoista? Suunnitelman sisaltdon vaikuttavat olen-
naisesti, onko yritys osallistumassa kotimaan messuille vai kan-
sainvalisille messuille. Kansainvélisille messuille osallistuminen
vaatii erityistd kohdemaan kulttuuriin perehtymista. Kulttuurin
ja tapojen tunteminen jo suunnitteluvaiheessa voi olla yritykselle
menestystekij@ monien muiden naytteilleasettajien ja kilpailijoi-
den joukossa.

Tavoitteet joita messuille asetetaan, tulee olla riittdvan konk-
reettiset ja selkeat. Talléin tavoitteiden toteutumisen seuranta
ja onnistumisen arviointi on helppoa. Lisaksi tama moaotivoi
henkildstod suorituksessaan. Tavoitteet jaetaan lyhyen ja pitkén
ajan tavoitteisiin. Myynnillisten tavoitteiden mittarit ovat useim-
miten kappaleita ja euroja. Ei-myynnilliset tavoitteet liittyvat
suhteiden luomiseen ja yllapitdmiseen, imagollisiin tavoitteisiin
ja kilpalija-analyyseihin. Messutapahtuma on hyva paikka kerata
tietoa tuote-, ja asiakastyytyvaisyydesta. Asiakaskyselyt ja kilpailut
ovat helppo tapa kerata palautetta ja vastausten purku voi ta-
pahtua heti messujen jalkeen.

(Keinonen, Koponen 2001: 21-39)
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4. MESSURAKENTAMINEN
4.1 MESSURAKENTAMISEN YLEISET PERIAATTEET

Messuilla esiintyminen on osaston tekijan ja katsojien valista viestintaa tilassa. Messuosasto ja hen-
kilokunta toimii yrityksen kayntikorttina messuilla. Messuosaston koko riippuu pitkalti tuotteiden
koosta, joita esitelldaan. Osaston suunittelussa on tarkeda ottaa huomioon kavijoiden liikkuminen.
Kulkureittien oikea suunnittelu on erittain tarkeaa tilan saastamiseksi. Kulkureitit tulisi suunnitella niin,
ettd sisaan- ja ulospéasyreitit olisi asiakkaan helposti havaittavissa. Kulkureitit voidaan suunnitella niin,
ettd asiakasta voidaan ohjata ennalta maarattya reittia, tai asiakas voi itse maarata kulkureittinsa.
Messuosaston takaosat toimivat usein henkilokunnan sosiaalitilana ja varastona. Osaston etuosa su-
unnitellaan houkuttelevaksi, jolloin saadaan asiakas Iahemp&an keskustelu- ja neuvottelutilanteeseen.
Osastolla voidaan nakyvyyden lisdédmiseksi jarjestdd myds erilaisia oheistoimintoja, kuten kilpailuja,
maistatuksia, tuotetestausta, naytteiden jakamista seka informaatiotilaisuuksia.

Messuosaston sisustamisen tarkoituksena on luoda mahdollisimman hyvat puitteet esiteltaville tuot-
teille. Tuotteet ovat yleensa esilld ripustettuina tai tasoille aseteltuina.

Nayttelyrakenteiden tulisi olla yhdenmukaisia ja huomiotaherattamattomia. Tasojen tulisi olla melko
matalia, jotta niille asetellut tuotteet olisivat helposti tarkasteltavina useista eri kulmista. Kalusteiden
ja rakenteiden materiaalit voidaan valita useista eri vaihtoehdoista mm. lasi, terés, kivi sekd puukui-
tulevyt. Erottuvuutta saadaan kayttdmalla harvinaisempia materiaaleja kuten puu, paperi, pahvi ja
muut kierratettavat materiaalit.

Valaistuksessa on selvitettava valaistuksen peruslahtokohdat: perusvalaistus ja valaistuksen méaara
hallissa, luonnonvalo ja sen vaihtelu. Kohdevaloilla saadaan korostettua tuotteita taustastaan.
Vareilld voidaan vaikuttaa osaston viihtyvyyteen, mielialaan ja tuntemuksiin.

Teksteilla autetaan sisallon ymmartamista. Teksteja ei saa olla likaa, tarkein asia osastolla on tuot-
teet.

Tuotteiden ja yrityksen esittelyssa voidaan kayttda apuna erilaisia audiovisuaalisia laitteita. Av-laittei-
den kayttd on paikallaan silloin, kun tuotteen toimintaa tai ominaisuuksia ei pystytd demonstroimaan
osastolla. Osastolla nakyva esitys toimii hyvana yleison pysayttajana.

(Keinonen, Koponen 2001: 49-59)



4.2 MESSURAKENTAMISEN ERITYISVAATIMUKSET

Yrityksen iimottautuessa messuille on tehtavad monia paatoksia
vuokrattaessa messuilta tonttia. Messuihin varatun budjetin
puitteissa on valittava osaston koko ja sijainti messuhallissa.
Tontin vuokraan vaikuttaa myos osastolle avautuvat kulkurei-
tit. Kallimpia ovat p&avaylille avautuvat seka isot tontit. Osas-
ton sijainti ja koko vaikuttavat merkittavasti osastoa suunnitel-
taessa. Osaston suunnittelussa tarkean kokonaisuuden luo
osaston kaytté useammin kuin kerran, sekd sen muunnelta-
vuus erikokoisiksi kokonaisuuksiksi. Valmiiden komponenttien
tulee olla sellaisia, ettd niista voidaan rakentaa erikokoisia
ja muotoisia kokonaisuuksia. Messut ovat luonteeltaan
lyhytaikaisia. Taman vuoksi rakenteiden on oltava helposti ja
nopeasti kasattavia sekd purettavia. Materiaalien tulee olla
kevyitd, kestavia ja pieneen tilaan mahtuvia. Messuille menevat
komponentit on mitoitettava niin, ettda ne mahtuvat kuljetusla-
voille. Joillekin osille voi mahdollisesti valmistetaa omat kuljetus-
laatikot. Kansainvélisille messuille mentaessa tavarat pakataan
kontteihin tai trailereihin. Tavarat on pakattava huolellisesti ja
pakkaukset lukittava. Jokaisesta laatikosta tulee l6ytda messu-
jen nimi, paikkakunta, naytteilleasettajan nimi, osaston numero
ja halli, bruttopaino seka juokseva numero. Osastolle menevat
tavarat alisi sijoitettava siten, ettd purettaessa niitda maaran-
paassa, ensin tulisivat esim. tydkalut ja lattiamateriaalit.

(Keinonen, Koponen 2001: 41-45)

Manty.
Kuva: Esa Arola.
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4.3 ESIMERKKEJA MESSURAKENTAMISESTA
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Kuvassa oleva messu-
osasto on ylitsepursua-
va varien sekamelska,
josta on vaikea saada
kunnollista otetta.
Mita kaikkea sielta
|6ytyyk&an?  Tavaroi-
den runsauden ja
epamaaraisen sijoit-
telun vuoksi osastolla
on vaikea ja ahdas

liikkua.

Ylékuva

Raksa 2006.

Alakuva

Raksa 2006.

Kuvat: Esa Arola.
Messuosaston  ulkoi- e I _ = A TORMA Mc]g;:;g;u

. .. NOUTOVARASTO 0400-3

nen ilme antaa Vviit- \ ol A e T
teitd siitd, onko yritys (400353355 Ry ;
panostanut messutoi- .4 15k

mintaan tosissaan. Se
luo vierailijoille myos
yrityksesta tietynlaisen
mielikuvan. Esiteltavien
tuotteiden kirjo tayttaa
koko osaston lattiapin-
ta-alan. Olisi myos hyva
panostaa esillaoleviin
tekstityksiin. Uskaltau-
tuuko messuillakavija
astumaan niiden se-
kaan?




Messuosaston iime on
mielestani rauhallinen,
tuotteet ovat selkeasti
esilld ja osastolla on
reilusti  liikkumatilaa.
Yrityksen nimi on nos-
tettu nayttavasti esille,
kuitenkin tyylikkaastito-
teutettuna ratkaisuna.
Erilaisten kohdevalojen
kayttd tuotteiden esil
letuomisessa on saatu
aikaan huomaamatto-
man yksinkertaisesti.

Osasto on selked ja
harmoninen,  varitys
luo viihtyisyyttd. Osas-
tolle on valittu muu-
tama tuote yrityksen
laajasta valikoimasta.
Nain saadaan huomio
juuri naihin esilla oleviin
tuotteisiin. Tama on
hyvd esimerkki mes-
suosastosta, jossa on
helppo tutustua yrityk-
sen tuotteisiin.

Ylakuva Raksa 2006.
Alakuva Raksa 2006.
Kuvat: Esa Arola.




5. KOSKISEN OY:N NYKYINEN MESSU- JA NAYTTELYKAYTANTO
5.1 MESSURAKENTEET

Koskisen Oy:n messu-
osastojen  rakenteet
on suunniteltu ja val-
mistettu omista mate-
riaaleista, esimerkiksi
lastu-, vaneri- ja lima-
puulevyista ja massii-
vipuusta. Rakenteiden
suunnitteluun  vaikut-
tavaa oleellisesti se,
mihin messuille yritys
osallistuu ja mita tuot-
teita on paatetty vieda
esille. Kun yrityksen
tuotevalikoima on erit-
tdin laaja, messuille
valittujen  tuotteiden
valinta vaikuttaa mes-
surakenteisiin.

Ylakuva

IAA Hannover 2004.
Alakuva

Interzum 2003.
Kuvat: Koskisen Oy.




5.2 TUGTENAYTTEET

Koskisen Oy vie yleensa
kymmenid tuotenayt-
teita messuosastol-
leen. Naytteet ovat
erilaisia levyjd, joiden
koko on A4. Levyt on hyl-
lyissa tai seinilla roikku-
massa. Alakuvassa on
esimerkki toisenlaises-
ta muotoratkaisusta,
jossa tuotteet ovat
esilla kukkasina. Taman
lisaksi osaston rakenteet
toimivat tuotenayt-
teinad, koska rakenteet
on valmistettu omista
tuotteista.

Ylakuva ZOW 2004.
Alakuva Interzum 2005.
Kuvat: Koskisen Oy.




5.3 NAYTTELYTEKNIIKKA

Varien, valaistuksen ja
av-tekniikan suunnitte-
lu on tehty messukoh- KOSKISEN
taisesti. Valaistuksen
merkitys on suuri, koska
esild olevia tuotteita on
paljon. Ylakuvassa on
esimerkki valaistuk-
sesta, joka korostaa
seindan  kiinnitettyja
tuotekuvia. Alakuvan
messuosaston  valais-
tus on yleisvaloa ja
tuotenaytteisiin  suun-
nattua kohdevaloa.

n KNSKISEN

Rautanet 2005.
Kuva: Koskisen Oy.

Henkilokunnan takatila
on alakuvan messu-
osastossa toteutettu
pienend tyopisteena,
jossa voi paivittaa mes-
sujen ajan asiakasre-
kisteria ja tarjouksia.

Av-tekniikkaa ei ole
kaytetty.

Interzum 2005.
Kuva: Koskisen Oy.




5.4 LOGISTIKKA

Koskisen Oy:n messurakenteet, tuote-esitteet ja kuljetukseen tarvittavat pakkaukset valmistetaan
omista materiaaleista. Valittu yhteistydkumppani hoitaa rakentamisen, kuljetuksen, vakuuttamisen ja
messuosaston pystyttémisen messuilla. Messujen jalkeen rakenteet ja tuotenaytteet varastoidaan
uudelleen kayttoa varten.

Kuljetuskalustoa.
Kuva: Koskisen Oy.

Kuljetuslaatikko.
Kuva: Esa Arola.
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9.9 KEHITYSTARPEET

Paaasialliset kehitys-
tarpeet ovat:
1.Tuotenaytteiden
selkedmpi esille tuo-
minen

Habitare 2003.
Kuva: Koskisen Oy.

2. Kehittdd messu-
konsepti, jota voidaan
soveltaa eri messuilla
sekd erikokoisissa
osastoissa.

30 Interzum 2005.
Kuva: Koskisen Oy.
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3. Visuaalisen il
meen parantaminen.

4. Suunnitella mes-
suhenkilokunnalle
parempi tyotila mes-
sutydskentelyyn, mm.
asiakasrekisterin yl-
l&apito messuilla.

IAA Hannover 2004 31
Kuva: Koskisen Oy.
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6. SUUNNITTELUTEHTAVA
6.1 TAVOITTEET

Suunnittelutydn pohjana on asiakasyritys Koskisen Oy:n tarve messuosaston kehittdmisesta.
Lahtokohtana on, ettad yritykselld on vuosien kokemus messujen naytteilleasettajana sekd Suomessa
ettd ulkomailla. Asiakkaan tavoite on saada esiteltavat tuotteet selkeasti esille. Koskisen Oy:n hen-
kilbkunnan kanssa kaytyjen keskustelujen jalkeen asetan itselleni henkildkohtaiseksi tavoitteeksi luoda
asiakkaalle messuosastosta toimiva konsepti, joka on muunneltavissa erikokoisiksi ja muactoisiksi
nayttelyosastoiksi. Tavoitteeni on luoda nayttava, korkeatasoinen ja tasapainoinen kokonaisuus, missa
messuvieraat ja henkilokunta tuntevat olevansa Koskisen Oy:n messuosastolla. Osaston ulkoasulla py-
rin tavoittamaan oikeantyyppisen kohderyhman, johon voidaan luoda kontakteja. Menestyksen kannal-
ta on tarkeaa, etta Koskisen Oy erottuu kilpailijoista ja messuosasto jaa kavijdiden mieleen. Tavoitteeni
on saada tuotevalikoima mahdollisimman edustavasti ja selkeasti esille siten, ettéd tuotenaytteisiin on
helppo tutustua.




6.2 RAJAUS

Rajaan opinnéaytetyoni Koskisen Oy:n messuosaston suunnitteluun ja konseptin kuvaukseen. Messu-
osastoista kuvaan suurinta n. 50 m2:n sek& pienemp&a n. 20 m2:n osastoa. Aikataulun puitteissa ja
tehtavan laajuudesta johtuen pidan tallaista rajausta sopivana. Suurimman osaston kuvauksesta saa
parhaimman mahdollisen informaation koko konseptista. Osaston kokoa muutettaessa kaytetaan
samoja materiaaleja ja pyritdan sailyttdmaan sama visuaalinen iime. Erilaisilla messuilla osaston koko
ja sijainti vaihtelevat messujen mukaan.

Z0OW Madrid 2004.
Erikokoisia osastoja.
Kuva: Koskisen Oy.

’
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7. SUUNNITTELUPROSESSI
7.1 MENETELMAT

Koskisen Oy:lle suunniteltavan messuosaston tavoitteet ovat selkedt, mutta jotkut suunnitteluun tar-
vittavat tiedot ovat yrityksesta vaikeasti saatavissa. Tausta-aineistona olen kayttanyt

- Koskisen Oy:n nykyisten messuosastojen suunnitelmia ja valokuvia
- saman alan yritysten messuosastotarkkailu

- henkildkunnan haastattelut

- internetsivut

- omat messukaynnit ja valokuvaus

- lahdekirjallisuus

Koskisen Oy:n nykyisten messujen suunnittelukuvat ja valokuvat messuosastoista olen saanut Koski-
sen Oy:lta. Olen voinut vapaasti analysoida niité ja samalla miettid, mitd muutoksia minun pitéa ottaa
huomioon, jotta asiakkaan tavoitteet tdman tyon osalta toteutuvat mahdollisimman hyvin. Tama ma-
teriaali on laadukasta ja luotettavaa. Lisaksi se on télla hetkelld kaytossé olevista messuosastoista,
jolloin se ei ole millaan tavalla vanhentunutta. Tama tapa lahestyd messuosaston suunnittelutyétd on
hyvin luonnollinen, koska asiakkaalla on paljon kokemusta néaytteilleasettajana olemisesta.

Vierailin mm. Lahden Raksa -messuilla ja tein havaintoja erityyppisistd messuosastoista. Otin satoja
valokuvia ja niiden pohjalta oli hyva luoda mallinnuksia messuosaston pohjapiirustuksista. Huomasin,
ettd asiakaslahttinen messuosaston rakentaminen ei ole yksinkertaista, kun samanaikaisesti on huo-
mioitava myds yrityksen tuotteiden esillepanoon liittyvat tarpeet ja henkildston toiveet. Kuljin luonnos-
kirja "kainalossa” ja muistiinpanot osoittautuivat hyddyllisiksi. Néama messut olivat kuluttajamessut,
joka Koskisen Oy.n osalta on osa vuotuista markkinointi- ja messustrategiaa.




Seuraavaksi tarvitsin liséda taustatietoja ammattimessuista ja tapahtumista Suomessa ja ulkomailla.
Sain kayttooni Koskisen Oy:lta kymmenia pohjapiirustuksia ja valokuvia, jotka toimivat hyvana tausta-
tietona. Tapasin Koskisen Oy:n henkilékuntaa ja sain riittavat tiedot, jotta voin ideoida tdman opinnay-
tetyon tarkeimpia tavoitteita, jotka ovat mm. materiaalin esillelaitto messuosastolla ja muunneltava
messukonsepti. Joidenkin tapaamisten osalta henkildkunnan kiire vaikeutti tausta-aineiston saantia.

Kayttokelpoisimmat lahteet yrityksen messuosaston visuaalista ilmetta suunnitellessani, olivat Koski-
sen Oy:n omat perinteiset printtijulkaisut, asiakaslehti, vuosikertomus, henkildstdlehti ja tuote-esitteet.
"Menesty messuilla-yrityksen opas” -kirja on teoriataustana, mutta kirjoittajan tapa kasitelld asioita
tuntuu hieman vanhanaikaiselta.

Suunnittelutydn alusta asti olen pitényt luonnoskirjaa ja paivakirjaa. Dokumentointiin kaytan tietokone-
mallinnuksia erilaisista kuvakulmista, valokuvia ja cad -mittapiirroksia. Rakennan pienoismalleja, joiden
avulla on mahdollista hahmottaa tulevien moduulien kokosuhdetta vallitsevaan tilaan. Liséksi tarkaste-
len montako avointa sivua osastolla voi olla ja onko tarpeellista suunnitella ns. lapikuljettava tila. Mitoi-
tukseen kaytan ylaperspektiivista piirrettya pohjakuvaa joka koostuu 1m x 1m kokoisista ruudukoista.
Mittasuhteeksi valitsin 1:50, joka mahdollistaa suunnitelman tarkastelun.
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7.2 MATERIAALIT

Koskisen Oy:n vaatimus on, ettd kaikki mahdollinen messurakenteisiin tarvittava materiaali on omaa
tuotantoa. Tuotteina ovat erilaiset puulevyt, kuten lastulevy, vanerilevy, massiivipuulevy, erikoispinnoite-
tut levyt ja massiivipuu. Osaston runkomateriaalina k&ytetdan massiivipuuta. Pintamateriaalina seinis-
sé on lastulevy tai vanerilevy ja lattiassa pinnoitettu vanerilevy. Omia sisustustuotteita ovat Kokoa -hylly
jarjestelma ja KoskiPanel- sisustuslevyt. Néama ovat kaytettavissa olevat vaihtoehdot messuosaston
rakenteiden suunnittelussa.

Messuosaston varitystd pohtiessani, ynmarsin, kuinka haasteellinen kasittelemattdman puun vari-
maailma on. Tama asettaa paljon vaatimuksia valaistukselle ja muille materiaaleille, jotta messuosas-
ton yleisilme pysyy rauhallisena. Mita vareja Koskisen Oy:n messuosastoon halutaan valita ? Varien-
kaytto littyy olennaisesti kaikkeen markkinointimateriaaliin ja visuaaliseen iimeeseen. Vaihtoehtona
ovat puun luonnolliset varit valkoisen ja sinisen kanssa. Koskisen Oy:n yritysvari sininen on mukana joka
tapauksessa, jolloin muut kaytettavat varit valitaan kokonaisuuteen sopivaksi. Erilaisia kokonaisuuksia,
joissa messuosaston varit vaihtelevat valitaan muutama. Paadyn kayttamaan Koskisen Oy:n sinisen
kanssa mustaa, harmaata ja valkoista. Puun luonnollista sdvya on mukana mm. kaikissa tuotenaytteis-
sé ja osassa kalusteita. Tama on minusta tyylikas kokonaisuus, jossa tuotteet tulevat esille ja puupinta
ei ole liian hallitseva.

Nykyisilla messuosastoilla on kaytetty jonkin verran painettuja kuvia. Mielestéani kangas vaihtoehtona
paperille on hyvd materiaali, koska sitd on helppo kasitella, kuljettaa ja se menee pieneen tilaan. Kan-
kaan printtipainatus on kehittynyt ja se luo mahdollisuuksia tuoda uuden tyyppinen materiaali mukaan
messuasastolle. Valaistus on valttamaton ja mm. kohdevaloilla saadaan esiteltévat varit ja materiaalit
esiin. Kuinka onnistun valaistuksen suunnittelussa niin, etta esiteltdvat tuotteet ovat luonnollisen vari-
sia? Miten valaistuksen suunnitteluun vaikuttaa katto- tai sivuikkunoista tuleva luonnonvalo ?

Nykyisilla messuosastoilla kaytettavat kalusteet ovat kovin kirjavia. Koskisen Oy toimittaa kalusteteolli-
suudelle materiaalia, joista valmistetaan esim muotopuristeita ja massiivipuuta. Tasta syysta kotimai-
sen valmistajan design -kalusteet soveltuvat erinomaisesti Koskisen Oy:n tyyppisen yrityksen messu-
osastolle.

Yhteenvetona materiaalista totean, ettd messuosaston rakenteet pitéisi pyrkia rakentamaan vain
muutamasta erilaisesta materiaalista, jolloin yleisilme pysyy selkeana.




7.3 ASIAKASTILA

Asiakastilan suunnittelun ldhtdkohtana on, etté mitaan tiettyd yhta vaihtoehtoa ei haluta. Vaan asia-
kastila muunnetaan messukohtaisesti. Olen miettinyt vaihtoehtoisesti erityyppisia asiakastiloja mes-
suosastolla, ja tuntuu, ettd tdman toimialan messutapahtumissa asiakastilan on oltava mielummin
avara kuin taysinainen.

Messuosaston asiakastilan tarkoitus on herattaa vierailjan mielenkiinto ja suorastaan "kaapata”
asiakas tilaan. Taman suunnittelun osalta valitsin l1&htokohdaksi tilan, jossa on vahintaan kaksi avointa
sivua. Talldin pienempikin messuosasto tuntuu avaralta ja messukavijan on helppo lahestyd osas-
toa. Kun ensimmainen askel on toteutunut, eli asiakas on tullut osastolle, on seuraavaksi tavoitteena
saada henkilokohtainen kontakti Koskisen Oy:n myyjan ja asiakkaan valilla. Tassa kohtaa asiakastilan
suunnittelutydtani, mietin miten paljon tai vahan, tilaan voidaan sijoittaa esiteltavia tuotteita ja muuta
kalustoa.

Osaava messumyyja ohjaa asiakasta siten, etta asiakas tulee huomioiduksi ja saa tarvittavan ensi-
tiedon naytteilleasettajasta ja tuotteista. Taman jalkeen on hyva tilaisuus rekisteroida asiakas
asiakasrekisteriin ja ohjata esimerkiksi neuvottelutilaan. Miten paljon neuvottelutilaa osastolla
tarvitaan? Neuvottelutila ei voi olla liian suuri suhteessa messuosaston muuhun kokoon, koska Kos-
kisen Oy:n tuotendytteet vievat paljon tilaa. Neuvottelutilaan olen pohtinut vaihtoehtoisesti tydpoyta
-korkeutta tai baari-/nojauspoyté korkeutta. Valitsin Koskisen Oy:n messuosastolle neuvottelutilaan
nojauspoydat ja korkeat tuolit. Ryhman koko vaihtelee osaston koon mukaan. Neuvottelutila, jossa voi
seistd tai nojata, asiakkaita mahtuu enemman samanaikaiseen neuvotteluun. Talldin kukaan ei jaa
ulkopuoliseksi vaikka kaikille ei ole omaa tuolia.

Mikali asiakastilassa on joitain oheistoimintoja, kuten kilpailuja tai asiakasta varten olevia kysely-
kaavakkeita, on nama hyva sijoittaa esim. neuvottelutilan poydalle. Kasitykseni mukaan Koskisen Oy:n
asiakastilassa on hyvin vahan asiakastarjoilua, joka vaatisi henkilokunnalta ja asiakastilalta muita
vaatimuksia.

Mahdollisuuteen tuote-esitteiden ja muun tarvittavan materiaalin esilla oloon taytynee varautua. Tas-
sé varteenotettava vaihtoehto on Koskisen Oy:n oma Kokoa -hyllyjarjestelma. Tama on valmis ja hyva
tuote messuosastolle ja toimii samalla tuotenaytteena.
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7.4 TUQOTEVALIKOIMAN ESITTELY

Koskisen Oy:n messuosaston suunnittelussa vaativin asia on tuotenaytteet ja miten ne saadaan sel-
keasti esille. Oleellinen paatds on se, minka kokoisia tuotenaytteitd halutaan esitella. Esimerkiksi las-
tulevynaytteet, joita on kymmenia, painavat paljon. Levyn paino on 600 - 800 kg /m3. Kuitenkaan
naytekappaleet eivat voi olla "postimerkkikokoa”, koska talldin asiakas ei saa tuotteesta oikeaa kasi-
tysta. Mietinkin mika koko on oikea ? Nykyisin on kaytetty kokoa A4, joka tarkoittaa, etta ripustus- tai
alustatilaa tarvitaan paljon.

Nykyiseen esille laittoon haluan sellaisen muutoksen, etta asiakkaan tutustuessa tuotenaytteisiin, ha-
nen ei tarvitse tuijottaa seindan. Tasta asiakastilanteesta saadaan hyvalla suunnittelulla inhimillisempi.
Olen myds miettinyt, miten tuotenaytteen muoto ja koko istuvat Koskisen Oy:n visuaaliseen ilmeeseen.
Samalla on huomioitava tuotteiden olemassa olevat varit, jotka vaikuttavat kokonaisuuteen.

Naiden seindkkeiden tai telineiden suunnittelussa yksi tarkeimmista seikoista on logistiikan huomioi-
minen. Ensin paatin, ettd telineet, joissa tuotteet kuljetetaan, toimivat myds nayttelyalustoina, mutta
nain ei voi toimiakaan. Kuljetuksessa nayttelyalustat kolhiintuvat ja likaantuvat, eika niité voi kayttaa
messuosastolla. Tama johtaa siihen, etta nayttelytelineet rakennetaan vain nayttelya varten ja kulje-
tuslaatikot suunnitellaan erikseen.

Levymateriaalien tuotenaytteet voivat olla muodoltaan mita vain. Levysté voi sahata ympyréan, nelion
tai kukkasen. Naytepalan koko on ratkaiseva, koska levy on painavaa ja naytteitéd on paljon. Naiden
levymateriaalien osalta olen paatynyt ratkaisuun, jossa naytepalojen muoto otetaan yrityksen logosta.
Tallbin messuosastolla esiteltavat naytepalat ovat nelidita, kooltaan 24 cm x 24 cm ja paksuus kunkin
levytuotteen mukaan, esimerkiksi vanerilevy 12 mm tai 15 mm.

Koskisen Oy:n muut tuotteet eli Kokoa -hyllyjarjestelméa ja KoskiPanel -sisustuslevyt ovat osa messu-
osaston rakenteita ja toimivat sellaisinaan osana tuotevalikoiman esittelya.

[ ] KOSKISEN

8 Nykyinen naytepala A4. Naytepala 240x240.




7.5 TAKATILA

Onko takatila viela tarpeellinen taman paivan messuilla ? Messuhenkildkunnan tydskentely on jatkuvaa
myyntityota ja asiakastarkkailua. Nykyiset tekniset ratkaisut mahdollistavat sen, ettd henkilokunnan ei
tarvitse piiloutua takatilaan tyoskentelemaan. Messuhenkilokunta voi tallentaa asiakasrekisteria osas-
tolla ja samalla seurata kavijoita.

Perinteisesti takatilaa on pidetty messumateriaalin, tarjoilun ja henkilékunnan vaatteiden varastona
seka taukotilana. Minusta tuntuu, ettd nykydan takatilan merkitys on vahentynyt ja ndmakin neliot
saadaan aktiiviseen kayttoon. Takatila voidaan suunnitella osaksi messuosastoa, kuitenkin niin, etta
henkilokunnalle jaa turvallinen paikka vahaisten henkilokohtaisten tavaroiden sailytykseen.

Tarjoilusta messuosastolla mahdollisesti pidettdvaan VIP-tilaisuuteen huolehtii messujarjesta-
jan ravintolapalvelu. Pienimuotoista tarjoilua on helppo sailyttaa osastolla.

Aikaisemmin messuilla jaettiin esitteitd runsaasti ja tdman vuoksi varastotilaa takatiloissa ali oltava
paljon. Koskisen Oy:n esitteiden mé&ara, mita nykyaan messuilla jaetaan, on vahentynyt. Tasta syysta
suunnittelussani varasin vain 2-3 neliota takatilaa varten.

Kuva
Messuosaston takatila.
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8. MESSUOSASTO KOSKINEN OY:LLE
8.1 YLEINEN ESITTELY

Messuosaston suunnittelussa olen huomioinut ensisijaisesti asiakkaan tavoitteet ja kehitystarpeet.
N&ma ovat:

- tuotenaytteiden selkedmpi esille tuominen

- visuaalisen ilmeen parantaminen

- kehittdd messukonsepti, jota voidaan soveltaa eri messuilla seka erikokoisissa osastoissa

- henkilokunnalle parempi tyotila messutydskentelyyn, mm. asiakasrekisterin yllapito messuilla

Koskisen Oy:n kayttdon tulee messuosasto, jota voidaan helposti muunnella tarvittavan kokoiseksi ja
muotoiseksi. Suunnittelun yksityiskohdat muodostuvat asiakas- eli nayttelytilasta, neuvottelutilasta ja
henkilokunnan takatilasta. Keskeisessa roolissa lopputuloksessa ovat levymateriaalin tuotenaytteita
varten rakennettavat telineet ja visuaalinen ilme.

50 m2 messuosaston pohjakuva.
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8.2 DETALJITASO

Materiaalit

Messuosaston runko rakennetaan massiivipuusta, 50 x 50 mm. Pintamateriaalina seindssa kayte-
taan valkoista vanerilevyd, 18 x 1000 x 2500 mm. Henkilkunnan tilan seinien pintana kaytetaan
valkoista KoskiPrime -vanerilevya, 18 x 1900 x 4000 mm ja asiakastilan etunurkka on KoskiPrime
-levy "koskisen” sinisena. Sama materiaali toistuu kohdevalojen kehikossa néytepalojen paalla. Kos-
kiPanel -sisustuslevyista rakennetaan henkilokuntatilan paatyseing, kuvat 1, 2, 3, 4. Lattia tehdaan
erikoispinnoitetusta KoskiCarat -vanerilevysta, 24 x 1200 x 2500 mm, varind on musta. Asiakas-
tilan lattia, jossa sijaitsevat naytetelineet, tehddan harmaasta KoskiCarat -levysta. Neuvottelutilan
ja asiakastilan valiseind on printtikangasta, joka kiinnitetdan massiivipuurunkoon, 100 x 100 mm.
Neuvottelutilan kattoon tehdaan puusaleikkd hoylatysta laudasta, 21 x 120 mm.

\\L et

Valaistus
Kohdevalot ovat halogeenivaloja. Valot asennetaan messuosaston seinén ylareunaan ja kehikkoon

naytepalojen ylapuolelle.
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Kalusteet

Kaikki poydat ovat 930 mm korkeita ja halkaisijaltaan 600 mm. Tuolin istumakorkeus on 800 mm ja
tuoliksi olen valinnut Piiroisen Arena 015 -tuolin tai Chip B -tuolin. Esitehyllyt ovat Koskisen Kokoa -hyl-
lyja, joissa taustalevy on harmaa ja runko massiivikoivua, kuva 5. Esitetelineet, kuva 6, rakennetaan
valkoiseksi maalatusta vanerilevystd, 600 x 600 x 1000 mm. Henkilokunnan tilassa on jaékaappi ja
tyotaso.

Kuva B.

Varit
Messuosaston paavarit ovat harmaa, musta ja valkoinen. Tehostevarind "koskisen” sininen. Jonkin-
verran on luonnon puun vareja. Printtikangas on valkoinen, johon painetaan kuvia koivun rungoista.

Osaston koko ja jakautuminen
Messuosaston mittajarjestelma on metrijarjestelma. Kun messuosasto on 50 m2, neuvottelutila on
9 m2, henkilskunnantila on 2 m2 ja loput osaston nelitt ovat asiakastilaa.




8.3 MUUNNELTAVUUS JA KAYTTOTILANTEET

Koskisen Oy:n messuosaston konsepti palvelee osallistumista messuille Suomessa ja ulkomailla.
Visuaalinen kokonaisuus soveltuu seka kuluttajille suunnattuun messutapahtumaan ettéa b to b mes-
suille. Messuosaston koko valitaan kyseisten messujen mukaan. Enimmillaan levyjen tuotenaytteitd
viedaan osastolle 60 kpl, jolloin tuotetelineita on kaytossa 6 kpl. Pienemmalla osastokoolla tuotenayt-
teet ja kalusteet valitaan tilan mukaan.

Kuva B0kpl tuotenaytteita,
50 m2 messuosasto.
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Kuva 30 kpl tuotenaytteita,
20 m2 messuosasto.




8.4 JATKOKEHITYS

Kun messuosasto on kaytdssa, saadaan koskisen Oy:n henkildkunnalta ja asiakkailta palautetta kon-
septin toimivuudesta. Saadun palautteen perusteella tehdaan tarvittavia muutoksia. Uudet tuotteet

vaikuttavat oleellisesti osaston kokonaisuuteen ja jatkokehitystarpeisiin. Kilpailun jatkuva kiristyminen
ja myyntitydn vaatimukset vaikuttavat messuosaston tilojen kehittdmiseen. Tulevaisuudessa esimer-
kiksi av-tekniikan hyodyntaminen yrityksen ja tuotteiden esittelyssa on jarkevaa.

Raksa2006.
Kuva: Esa Arola.
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9. ARVIOINTI
9.1 TILA JA SEN TOIMINTA

Suunnittelussa kéaytetty pohjaratkaisu on taysin kuvitteellinen. Taustana suunnittelutydlle on Koskisen
Oy:n aiemmat messuosastot. Tilan toimivuus on asetetun tavoitteen mukainen, kun kaytettavissa on
suunniteltu suurempi messuosasto. Messut asiakastapahtumana vaativat tietyn konseptin, jotta tila
tukee tapahtumalle asetettuja vaatimuksia.

Neuvottelutila on rajattu muusta asiakastilasta, joka mahdollistaa kahdenkeskisen asiakasneuvot-
telun. Tarvittaessa neuvottelutila toivottaa suuremman joukon asiakkaita ja yhteistydkumppaneita
tervetulleeksi neuvottelutilaan, koska korkeat kalusteet mahdollistavat useamman henkildn saman-
aikaisen paasyn poydan aareen.

Tuotenaytteet on helposti tarkasteltavissa. Asiakkailla on tilaa tutustua Koskisen Oy:n materiaaleihin
ja tuotteisiin.

Etuseina katkee osan nakymasts, jolloin asiakkaan mielenkiinto heraa. Kuitenkin asiakastila on avara
ja vierailijan on helppo tulla messuosastolle.

Kuva 50 m2 messu-
osaston asiakastila.




9.2 PROSESSI

Koskisen Oy:n aloite

Aihevalinta

Brief

Tavoitteet

|A|kataulu

Taustatyd / messut, kirjallisuus, luonnostelu, asiakastapaamiset

Luova suunnitteluty®

Palaute

Lopputulos

Jatkokehitys

Sain aloitteen Koskisen Oy:lta helmikuussa 2006. QOlin jo aloittanut paattdtydn suunnittelun toisesta
aiheesta. Koskisen Oy:n esitys oli kiinnostava ja tarjouksesta en voinut kieltaytya. Aikataulu on ollut
kired, olen kuitenkin tyytyvainen prosessin etenemiseen. Taustatietojen osalta helpointa oli kirjallisen
ja sahkoisen materiaalin keraaminen. Messuvierailut ja valokuvaaminen osuivat ajallisesti prosessin
etenemisen kannalta oikeaan ajankohtaan.

Messuosaston suunnittelussa kaytin 3 D mallinnusohjelmaa, joka mielestani sopii hyvin tahan
suunnittelutydhon. Perustyé mallinnuksessa on ty6las, mutta lopputulosta on helppo tarkastella eri
kuvakulmista. Kirjallisen osuuden tekeminen samassa aikataulussa muun suunnittelutyon kanssa oli
hankalaa.

Oma arvioni lopputuloksesta on hyva. Toivon, ettéd Koskisen Oy on myds tyytyvainen lopputulokseen ja

jatkokehityksen jalkeen messukonsepti otetaan kayttoon.
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9.3 PALAUTE

Esa Arolan opinnaytetyon tavoitteena oli miettia erilaisia vaihtoehtoja Koskisen messuosaston
toteuttamiseksi. Keskeisia parannuskohteita oli tuotenaytteiden joustava esilletuominen erikokaisilla
osastoilla seka kokonaisilmeen selkeyttdminen.

Esa on tyossaan kasitellyt asiaa monipuolisesti ja tuonut esiin kiinnostavia uusia asioita. Visuaaliset
ratkaisut ovat nayttavia mutta kuitenkin yksinkertaisen tyylikkaita. Jain hiukan kaipaamaan materiaa-
lierittelyja: mista materiaalista seinét ja lattiat on tarkoitus valmistaa.

Tarkein asia oli tuotenaytteiden esillepano, jonka Esa ratkaisi soveltamalla Koskisen likemerkin muo-
toa naytteiden muotoon seka asettamalla naytteet erilliseen kalusteeseen. Tama on hyva ja toimiva
ratkaisu, varsinkin kun kalustetta voidaan kayttaa myos sailytystilana.

Myos Koskisen logon kaytto siten, etté se nakyy vain osittain, ja lapinakyvat seindpinnat ovat mieluisia
ratkaisuja.

Tyo on varsin kattava, kun ottaa huomioon kéytettavissa olleen ajan. Mallinnuksia voimme soveltaa
kaytannossa heti seuraavissa messuissa, joten tyd on Koskisen oy:n kannalta sellainen kuin toivottiin-
kin: valmiita ja toimivia kayttoratkaisuja.

Leila Korvenranta
markkinointipaallikkd, Koskisen Oy




Raksa 2006.
Kuva: Esa Arola

Messutunnelmia.
Interzum 2003.
Kuva: Koskisen Oy.
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