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Opinndytetydn aiheena on tapahtuman jéarjestiminen. Tyon tarkoituksena on jarjestdé ela-
myksellinen tapahtuma seki nostattaa Tampereen ammattikorkeakoulun restonomi opis-
kelijoiden sekd Catering Studion bréndid. Tapahtuman jérjestdmisté kdsitelldén opinndy-
tety0ssd tapaustutkimuksen muodossa. Opinnédytetydssa sekéd tapahtumassa on kiytetty
teoreettisina viitekehyksind LEO:n eli Lapin eldmysteollisuuden osaamiskeskuksen luo-
maa eldmyskolmiomallia sekd projektin elinkaari -mallia.

Opinndytetyd késittelee teoreettisesti tapahtuman jarjestimisen eri osa-alueet. Tapahtu-
man jérjestamisen osa-alueita tyossad on asiakassegmentointi, laki- ja lupa-asiat, tapahtu-
mapaikan valinta, myynti ja markkinointi sekd tapahtuman tavoitteellisuus ja syyt sen
jarjestimiseen. Opinndytetyohon liittyen jdrjestettiin tapahtuma Tampereen ammattikor-
keakoulun Catering Studiolla, jonka jérjestdmisen tukena toimii tapahtumajéirjestdmisen
teoria sekd eldmyskolmiomalli. Tapahtuma jérjestettiin kertaluontoisena illallistapahtu-
mana 20 asiakkaalle. Illallisella asiakkaille oli tarjolla kolmen ruokalajin menu ja mah-
dollisuus ostaa sithen myds viinipaketti tai muita alkoholillisia tai alkoholittomia juomia.

Tapahtuma jéirjestettiin onnistuneesti. Tapahtuma saavutti sille asetetut tavoitteet seka
vastasi asetettuun tutkimuskysymykseen, kuinka jérjestdd elimyksellinen tapahtuma. Ta-
pahtumassa elamyksellisyyden ndkdkulmasta saavutettiin kaikki eldmyskolmion elemen-
tit sekd tasot. Tapahtuma saavutti sille asetetun tavoitekateprosentin. Lopulta tapahtuma
saavutti 50,07% kateprosentin.

tapahtuma, eldmys, Catering Studio, restonomi



ABSTRACT
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The topic of this thesis is event management. The purpose of this thesis is to arrange a
memorable event and to raise the brand of both hospitality management students in Tam-
pere University of Applied Sciences and Catering Studio. In this thesis, event manage-
ment is dealt with in the shape of a case study. In the thesis and in the event, the experience
triangle model created by LEO and the lifeline project model have been used as a theo-
retical framework.

The thesis covers different sectors of event management theoretically. The event man-
agement sectors in the thesis are customer segmenting, law and permission matters, se-
lecting event venue, sales and marketing and the goals and reasons to arrange the event.
As a part of the thesis, an event at Catering Studio was arranged, and the event was en-
dorsed with the theory of event management and the experience triangle. The event was
arranged as a onetime dinner event for 20 customers. The dinner offered a three-course
menu for customers, with the possibility to buy a wine package or other alcoholic or non-
alcoholic beverages with the menu.

The event was arranged successfully. The event obtained all set goals and answered to
the set research issue. From the aspect of a memorable experience, the event achieved all
stages and elements of the experience triangle. The event also obtained the set profit mar-
gin reaching the total of 50.07%.

event, experience, Catering Studio, bachelor of hospitality management
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1 JOHDANTO

Opinndytetydssd syvennytdédn tapahtuman jarjestimiseen hyodyntden teoreettisena viite-
kehyksend Lapin elimysteollisuuden osaamiskeskuksen luomaa elimyskolmiomallia
sekd projektin elinkaarta hakien vastausta tutkimuskysymykseen: Kuinka tapahtuma jér-
jestetddn? Opinndytety0 sisdltdéd seuraavat tapahtuman jérjestaimisen eri osa-alueet; kuten
laki- ja lupa-asiat, asiakassegmentointi ja sisiltofokusointi, tapahtumapaikan valinta, ta-

pahtuman markkinointi, suunnittelu ja toteutus seké tapahtuman jalkihoito.

Opinndytetydssd kaytetddn tutkimusmenetelménd tapaustutkimusta. Tapaustutkimuksen
kohteena toimii opinndytetyon teoreettisen osuuden rinnalla jérjestettévé illallistapah-
tuma Tampereen ammattikorkeakoulun ravintola Catering Studiolla. Tapahtuman yhtena
tavoitteena on jérjestdd eldmyksellinen tapahtuma seké nostattaa Tampereen ammattikor-
keakoulun restonomi opiskelijoiden sekéd Catering Studion bréndid laadukkaan tapahtu-
man myo6td. Tapaustutkimuksen tavoitteena on toimia konkreettisena tyoni tiivistden ta-
pahtumajérjestdmisen teorian kdytdntoon. Tapaustutkimuksena jérjestettyd tapahtuman
tuloksellisuutta mitataan asiakaspalauteen perusteella peilaten vastauksia elimyskolmion
eri elementteihin sekd tasoihin. Tapahtuman onnistumista mitataan my0s taloudellisesta

ndkdkulmasta suhteessa tapahtumalle asetettuun tavoitekateprosenttiin.



2 KESKEISET KASITTEET

Miké on tapahtuma?

Tapahtuma maééritellddn muun muassa Oxfordin & Cambridgen verkkosanakirjojen mu-
kaan niin, ettd tapahtuma on miti tahansa mité tapahtuu, varsinkin silloin kun se on epi-
tavallista tai tirkeédd, kuten urheilutapahtuma, esimerkkiné olympialaiset, jotka jérjeste-
tddn kerran neljdssd vuodessa, tai jokin térked poliittinen tapahtuma kuten vaalit tai jon-
kun tahon jirjestimi hyvéntekevéisyystapahtuma. (Oxofrd living dictonaries, n.d; Cam-

bridge dictionary, n.d.)

Matthews doug antaa kirjassaan ’Special even production” spesiaalille tapahtumalle méa-
ritelmén, ettd tapahtuma on ihmisten kokoontuma johonkin paikkaan tietyksi ajaksi, tun-
neista jopa pdiviin. Tapahtuman tarkoituksena on juhlistaa, myyd4, tai opettaa jotain.
Matthews nostaa esiin kirjassaan myds erdén toisen madritelmén tapahtumalle. Spesiaali
tapahtuma on kertaluonteinen tai harvoin esiintyva tapahtuma sponsoroivan tai jarjesté-
vén tahon tavanomaisten ohjelmien tai toimintojen ulkopuolelta. Asiakkaalle tai vieraalle
tapahtuma on mahdollisuus nautintoon, sosiaaliseen ja/tai kulttuurilliseen kokemukseen,

joka on jotain mikd on normaalin arkirutiinin ulkopuolella. (Matthews 2018, 2.)

Maiéritelma tapahtumalle tuntuu olevan erilaisten ldhteiden puolesta erittdin haasteellinen
ja tapahtuman médrityksid on lukemattomia erilaisia. Tapahtuma voi olla julkinen tai yk-
sityinen tilaisuus, joka voidaan luokitella muun muassa yleisdtilaisuudeksi, konsertiksi,
tai vaikka lavatansseiksi. Tapahtuma tuntuu olevan siis yleinen késite jirjestettivélle ti-
laisuudelle, joka poikkeaa normaalista tai rutiininomaisesta lihes péivittdisestd toimin-
nasta. Omassa tapahtumassani teemana on illallinen, joka jérjestetddn pop up -tapaan,
jolloin tapahtuma on kertaluontoinen, ja kestdd tietyn ajanjakson ajan, jolloin se eroaa
normaalista toiminnasta Tampereen ammattikorkeakoulun Catering Studiossa. Tapah-
tuma mydtédilee myds Lapin eldmysteollisuuden osaamiskeskuksen tekemid eldmyskol-
miomallia, jolloin tapahtumalle haetaan erityispiirteitd toteutuksen suhteen, tavoitteena
luoda tapahtumasta illallisen sijasta eldmys, jonka tavoitteena on poiketa totutuista ravin-

tolan normeista.



Miki on projekti?

Projektille on selked mairitelma ldhes ldhteesté riippumatta. Cambridge Dictionary ja Jy-
vaskyldn ammattikorkeakoulun Huotari & Salmikangas méirittelee projektin seuraavasti.
Projektit itsessddn ovat kertaluontoisia suorituksia, joilla on selkeé tavoite ja lopputulos.
Projektille on ominaista se, ettd silld on selked suunnitelma, jota noudatetaan ja silld on
tietyt resurssit ja aikataulu, jonka mukaan toimitaan. (Huotari & Salmikangas, n.d).
Projekti on osa suunniteltua tyotd tai aktiviteettia, joka pdittyy tietyn ajan jakson jilkeen
saavuttaen sille asetetun tavoitteen. (Cambridge Dictionary, n.d).

Projektille ominaispiirre on niin sanottu projektin elinkaari, jossa on nelji eri vaihetta:
valmistelu, suunnittelu, toteuttaminen ja paattdminen. Projektia itsessddn voidaan valmis-
tella vuosia ennen sen todellista toteuttamista, mutta projektilla on aina aloitus, toteutus

ja paitos, yleensd jo ennalta madrdtyn aikaresurssin sisilld. (Méntyneva 2016.)

Miti elimys on?

Tarssanen kuvaa eldmystd eldmystuottajan kédsikirjassa merkittéviksi, positiiviseksi ja
ikimuistoiseksi kokemukseksi (Eldmystuottajan kisikirja 2009, 8-10).

Eldmys itsessddn on huomattavalla tavalla enemmaén, kuin pelkdstddn hyvéa palvelua tai
miellyttava asiakas kokemus. Eldmys itsessddn on ikimuistoinen tai jollain tavalla erityi-
sen merkittdva kokemus, joka padsadntdisesti voidaan raédtiloida asiakkaan tarpeiden mu-
kaan. Palvelun ja eldmyksen olennaisena erona on sen toteutustapa asiakkaalle, tai ela-
myksessd pikemminkin vieraalle. Palvelussa olennaista on se mitd asiakkaalle tarjotaan,
jolloin palvelu toteutuu ldhtokohtaisesti tuote edelld, kun eldmysté toteuttaessa keskity-
tddn sithen, miten ja millaista kokemusta vieraalle ollaan luomassa. (LUC matkailu,

2010.)



3 LAINSAADANTO JA LUPA-ASIAT

Lainsadddnnollisesti tapahtumanjirjestdmiselle annetaan kehykset, jonka sisélld toimi-
taan. Erilaiset tapahtumat vaativat erilaiset luvat seka lainsdddanndlliset seikat muuttuvat
tapahtuman luonteen mukaan. Tapahtuman lupa-asioihin vaikuttaa muun muassa se,
missd tapahtuma jérjestetddan, kuinka suuri tapahtuma on, ja minkélaista siséltod tapahtu-
massa on tarjolla. Tapahtuman jérjestimiseen liittyen on otettava monia erilaisia asioita
huomioon, kuten erilaisten lupien hakua eri tahoilta, kuten pelastusviranomaisilta tai po-

liisilta.

Tapahtuman jérjestimisen suhteen erilaisia tarvittavia lupia ovat muun muassa maan-
omistajan lupa, mikali tapahtuma jérjestetddn jonkun toisen omistamalla alueella, kuten

kaupungin tai kunnan torilla, kaduilla tai puistossa (Vallo & Héyrynen 2008, 141).

Poliisille on tehtdva ilmoituksia muun muassa seuraavaksi mainituissa tilanteissa. Kun
tapahtumien osallistujaméérit nousevat suuriksi tarvitaan pelastussuunnitelma, yleiset ul-
koilmatapahtumat, erityisryhmille suunnatut tilaisuudet, mydhéiset kello 22 jélkeen ta-
pahtuvat tai sitd pidemmaélle venyvien tapahtumien suhteen. Anniskelua sisdltdvissd ta-

pahtumissa, tai voimakkaita tunteita herattdvissd tapahtumissa. (Poliisi 2016, 2-3.)

Kaikki ilmoitusasiat eivdt mene poliisiviranomaisten kautta, vaan lupa-, ja ilmoitusasi-
oissa on myos tehtdva yhteistyotd muiden organisaatioiden kanssa, kuten kunnan ympé-
ristosuojeluviranomaisten, valvontaviranomaisten sekd muun muassa ruokaviraston
kanssa. Muille viranomaisille tai eri tahoille tehtdvid ilmoituksia ovat muun muassa me-
luilmoitus, kadunkdyttdlupa, kuluttajaturvallisuusilmoitus ja erilaisia suunnitelmia, kuten
jatehuoltosuunnitelman ja pelastusviranomaiselle tehtédvd pelastussuunnitelma. (Poliisi

2016, 3-4.)

Ravintoloita koskevat luvat

Kisittelen tissd luvussa erikseen ravintoloita koskevia lupa- seké lakiasioita, joiden to-
teutuminen on edellytys ravintolan toimintaan. Ravintolaa koskevat lupa- ja lakiasiat ovat
isossa roolissa tapahtumanjirjestimisessé juuri tdssd opinndytetydssd. Koska kyseessd on

illallistapahtuma ravintolassa. Kaikki téssé kappaleessa esille tuodut asiat médrittelevit
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ravintolan- ja sen mydtéd tapahtuman toimintaa. Lait antavat tapahtumanjirjestdmiselle

reunachdot. Ravintolassa tarvittavia lupia edellyttdikseen sen toiminnan ja mahdollis-

taakseen tapahtuman jérjestdmisen:

Anniskelulupa, mikéli ravintolassa tarjoillaan alkoholipitoisia tuotteita.

Y1i 2,8% alkoholijuomien anniskelu on luvanvaraista. Anniskelua varten tulee ha-
kea anniskelulupaa aluehallintavirastolta. Anniskelu on paikka- ja elinkeinohar-
joittajakohtainen ja lupa voidaan myontdd 18 vuotta tiyttaneelle, joka ei ole kon-
kurssissa ja jolla on taloudelliset edellytykset ja anniskeluun vaadittava luotetta-
vuus. Anniskelulupa myonnetdén mairiaikaiseksi tai toistaiseksi voimassa ole-
vaksi. (Valvira 2018, 24-25.)

Musiikkiluvat, jos ravintolassa soitetaan musiikkia.

Musiikkiluvat nojaavat tekijanoikeuslakiin (1961/404) ja musiikin tekijan talou-
dellisiin oikeuksiin saada korvaus musiikin tekemisestd (2015/607), silloin kun
muusikin tekijén tuotosta esitetdén julkisesti. Musiikkilupaa haetaan tavallisesti
taustamusiikin soittamiseen muun muassa ravintoloissa, kahviloissa, kaupoissa tai
esimerkiksi kampaamoissa.

Hygieniapassi.

Hygieniapassi edellytetdin seuraavilta tyontekijoiltd: Tyontekijd, joka tyoskente-
lee elintarvikehuoneistossa ja kisittelee pakkaamattomia, helposti pilaantuvia
raaka-aineita. Elintarvikehuoneistoiksi laskettavia tiloja ovat muun muassa ravin-
tolat ja kahvilat sekd elintarvikkeita valmistavat tehtaat. Helposti pilaantuvia

raaka-aineita ovat muun muassa liha-, kala-, ja maitotuotteet (Ruokavirasto n.d.)

Ravintolaa koskee my0s erilaiset velvoitteet, kuten raaka-aineiden oikeanlaisten tilojen

sekd jadhdytys-, ettd valmistuslaitteiden olemassaolo ja kdytto. Ravintoloilla pitdd myds

olla omavalvontasuunnitelma, jolla varmistetaan, etti elintarvikkeiden sdilytys-, kuumen-

nus- ja jddhdytyslampotilat ovat asetusten mukaiset, ja ettd ne ovat myods jokaisen tyon-

tekijan tiedossa. Omavalvontasuunnitelma on edellytys myos sille, ettd ravintola voidaan

hyvéksyé elintarvikehuoneistoksi. Ravintoloissa, joissa on yli 50 asiakaspaikkaa, on laa-

dittava my0s pelastussuunnitelma, joka voi olla osana omavalvontakansiota (MaRa

2013.)

Kun ravintolaa koskevat velvoitteet toteutuvat, ravintola voi aloittaa tai jatkaa jo kdyn-

nissi olevaa toimintaansa, ja ndin ollen jérjestdd myos sen nimissé erilaisia tapahtumia.
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4 TEOREETTISET VIITEKEHYKSET

Tapahtuma, joka jdrjestetdén osana opinndytetyotd Catering Studiolla, myotdilee LEOn
eli Lapin eldmysteollisuuden osaamiskeskuksen luomaa lapin eldmyskolmiota seké pro-
jektin elinkaarta, joidenka teoreettiseen viitekehykseen perustuu myds illallisen toteutus.
Teoreettisten viitekehysten tarkoituksena on olla yhtenéd osa-alueena tukemassa kaytan-

non toteutusta, eli téssd tapauksessa illallistapahtumaa.

4.1 Elimyskolmio

Illallisen yhteni tavoitteena onkin luoda tavallisesta illallisesta eldmyksien kautta uniikki
tapahtuma. LEO:n elimyskolmio kulkeekin tapaustutkimuksen kanssa kési kddessé ldpi

koko tapahtuman eri vaiheiden.

Eldmyksellistd palvelua toteutettaessa keskeisessd asemassa on se mité asiakkaalle tarjo-
taan, ja miten se tarjotaan? Kun elimyspalvelua suunnitellaan, yhtend tirkeimmista asi-
oista nousee se, kuinka asiakas kohdataan palvelussa, ja miten hdnté kohdellaan ja miten
héntd puhutellaan. Osana eldmyspalveluita saattaa olla asiakkaan osallistaminen itse elé-
myksen tekemiseen. LEO:n eldmystuottajan késikirjassa nostetaan esiin hyva esimerkki
television katsomisesta. Kun ihminen seuraa jotain TV-ohjelmaa, mutta ei uppoudu sii-
hen, korostuu elimyksessa viihteellisyys. Kun osallistumisesta tulee aktiivisempaa, kuten
esimerkiksi jollain retkelld, on se sitten lumikengilld kdvelyéd, vuorikiipeilyd tai mitd vain,
missd itse asiakas vedetddn toimintaan mukaan, mutta ei kuitenkaan vaadi yksilollista
uppoutumista, korostuu eldmyksessd opetuksellinen nékdkulma osallistamisen myota.
Silloin kun asiakas on itse aktiivisesti toteuttamassa elimyskokemustaan uppoutuen ko-
kemusvirran vietdviksi, puhutaan todellisuuspakoisesta, eskapistisesta kokemuksesta.

(Elamystuottajan késikirja 2009, 8-10.)

Eskapistinen kokemus tarkoittaa irrottautumista todellisuudesta, jolloin asiakas voi naut-
tia vapaudesta esimerkiksi fantasioiden, pelien, musiikin, mietiskelyn tai vaikka virtuaa-
litodellisuuden kautta (Kipindtehdas N.d). Palvelussa, kun paéstdin siihen pisteeseen. ettd
saadaan asiakas kokemuksen vietdvéksi, voidaan puhua jo vahvasti elimyksesti ja niiden

luomisesta.
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Eldmyksid luodessa on erityisen tdrkedi, se kuinka vieras kohdataan tilanteessa, miten
hénet huomioidaan ja miten hédnelle puhutaan. Elamys syntyy pitkélti asiakaspalveluti-
lanteessa. Jokainen vieras kokee eldmyksen eri tavalla ja madrittdd itse oman eldmysko-
kemuksensa. Eldmys on aina subjektiivinen kokemus eik sitd aina voi taata asiakkaalle,
joten asiakaspalvelijakin pystyy vaikuttamaan kokemukseen vain tiettyyn pisteeseen asti.
Vieraan kokema eldmys on jokin merkittdavd, positiivinen ja ikimuistoinen kokemus, jo-
hon vaikuttaa vieraan tottumukset arkieldméssd seka kulttuuri ja muut erilaiset taustate-
kijit. Vieraan kokemaan kokemukseen voi vaikuttaa merkittavisti kiinnittimalld erityistd
huomiota asiakaspalvelun latuun ja tapaan toteuttaa. Miki tekee eron kokemuksen ja elé-
myksen vilille? LEO:n luoma eldmyskolmiomalli tuo esiin palvelun kokemuksen eri ta-
sot, joiden avulla pystytddn kartoittamaan tuotteen kriittisid kohtia sekd sen avulla on
mahdollista 10ytd4 erilaisia puutteita. Puutteiden seka kriittisten kohtien selvittdmisen li-
saksi elamyskolmion avulla pystytddn myos selvittdméddn mille tasolle elimyksellisyy-
dessé palvelun yhteydessé padstiddn. Elamyskolmio on Catering Studiolla jarjestettavissa
tapahtumassa myos tirkein tyokalu tapahtuman tuloksellisuuden raportoinnissa, ja se
osoittaa kuinka hyvin tapahtuma on jdrjestetty osana opinndytetyota. Eldmyskolmiomalli
on erddnlainen ideaalityyppi ja sen kaikkien osa-alueiden toteutuessa se kuvaa taydellistd
tuotetta, jolloin kaikki elamyksen elementit ovat edustettuna. (Elimystuottajan kisikirja

2009, 8-10.)
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Kuvassa mallinnettu LEOn elamyskolmiomallia.

Henkinen taso

OPPIMINEN

AISTIMINEN

Motivaation taso

KIINNOSTUMINEN

Yksilollisyys Aitous Tarina Moniaistisuus Kontrasti Vuorovaikutus

KUVIO 1. Eldmyskolmio. (Elimystuottajan kdsikirja 2019, 9, muokattu).

Kuvassa 1 esitelldéin elaimyskolmion eri tasot ja elementit, joiden avulla tapahtuman elé-
myksellisyyttd voidaan tarkastella. Elimyskolmiomallissa tutkaillaan eldmyksellisyyttéd
kuudessa eri elementissd, jotka ovat yksilollisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti,
ja vuorovaikutus. Erilaisia tasoja elimyskolmiossa on viisi, jotka ovat motivaation taso,
fyysinen taso, élyllinen taso, emotionaalinen taso sekd henkinen taso. Elementit ja tasot
kuvaavat elamyksellisyyden leveys- seké syvyys aspektia, eli tosin sanoen se auttaa pal-
velun eldmyksellisyyden tulkintaa monesta nikokulmasta ja siitd kuinka syville elamyk-
sellisyydessd ollaan kussakin elementissd paisty asiakkaan ndkdkulmasta. (Eldmystuot-

tajan kasikirja 2009, 11-12.)

Elimyskolmion elementit

Eldmyskolmion yksil6llisyydelld tarkoitetaan tuotteen ainutlaatuisuutta, niin etté toista

samanlaista tuotetta ei ole tarjolla tai saman kaltaista kokemusta ei ole tarjolla muualla,

tai ainakaan ldhisto1l4, niin etti siitd syntyisi kilpailutilannetta. Hyvéni esimerkkind voisi
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toimia Lapin alueella toimivat husky ajelut. Uniikki palvelu, jota et voi kokea missdén
muualla Suomessa, mutta kun suosittujen lomakohteiden kuten Levin tai Rukan ldhisto1la
husky ajeluja tarjoavia yrityksid on useita, sen ainutlaatuisuus kérsii. Yksilollisyyteen liit-
tyy my0s mahdollisuus rdétéloida palveluita asiakkaiden mieltymysten ja tarpeiden mu-
kaan. Yksinkertaisimmillaan yksil6llisyys tarkoittaa tdssd kontekstissa, sitd ettd palvelun-
tarjoajalla on palvelussaan sen verran joustovaraa, ettd palvelun kuluttajilla on mahdolli-
suus kéyttdd palvelua oman kunnon, toiminnan haastavuuden tai esimerkiksi allergiat
huomioiden, riippuen palvelun sisdllosti, on se sitten melontaa jérvelld, vuorikiipeily tai
muurinpohjalettujen paistamista ja nokipannukahveja metsdssa. Tdssd kohtaa elamyspal-
veluiden tuottajilla onkin haaste tuottaa personoitavia palveluita, joiden peruskonsepti on
kuitenkin helposti monistettavissa, silld joustavuuden myo6td myos palvelun kustannukset

usein kasvavat. (Eldmystuottajan kisikirja 2009, 12.)

Aitous elimyskolmion elementtind tarkoittaa tuotteen uskottavuutta. Aidoimmillaan ai-
tous on paikallisten eldméntapaa tai osa kulttuuria, jossa palvelua toteutetaan. Pohjois-
Suomen porotilat ovat esimerkkind aitoutta parhaimmillaan. Vaikka poroja on aidattuna
turistejakin varten, on tilat lihes poikkeuksetta kuitenkin aitoja ja iso osa perinteisté lap-
pilaista eldiméntapaa ja poronhoito alana perinteistd. Elamyspalveluita luodessa asiakas
on loppujen lopuksi kuitenkin se, joka méérittelee palvelun autenttisuuden oman koke-

muksensa perusteella. (Eldmystuottajan kisikirja 2009, 12-13.)

Tarinallisuus eldmyskolmiossa liittyy vahvasti my0s tuotteen aitouteen. Tuotteen tarinal-
lisuudella sidotaan kokonaisuuden eri elementit toisiinsa, jolloin asiakkaan kokemuksesta
tulee mukaansa tempaava ja tiivis paketti. Uskottava tarina tuotteen ympérilla antaa ko-
kemukselle uudenlaisen merkityksen ja sisdllon. Tarinallisuus tarjoaa asiakkaalle moni-
aistisen ja mahdollisesti syvillisen kokemuksen tapahtumasta, tai palvelusta. Hyvin ra-
kennetussa tarinassa on faktan ja fiktion elementtejé, kuten vanhoja uskomuksia, kansan-
taruja ja legendoja. Tarinallisuudella voidaan luoda tarve ja syy kokea kyseesséd oleva
tuote, kuten kasikirjassa nostetaan esille esimerkkiné pilkkiminen. Tarinallisuudessa pe-
rustellaan asiakkaalle mitd tehddén, ja miksi ja misséd jarjestyksessd. Tarinallisuudessa
pilkille ei l1dhdeté vain pilkkimisen ilosta, vaan vakuutetaan asiakas siitd, miksi juuri hé-
nen kannattaa opetella pilkkimisen jalo taito, tai ettd lampi, jolla asiakas kalastaa on us-
komusten mukaan jollain tavoin mystinen, tai pilkitylld saalilla on jokin erityinen arvo.

(Eldmystuottajan kasikirja 2009, 13-14.)
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Moniaistisuudella tarkoitetaan erilaisia aistidrsykkeitd, kuten tuoksuja, valoja tai esimer-
kiksi musiikkia, joilla halutaan vahvistaa haluttua teemaa ja tukea sen mukaansa tempaa-
vuutta. Hyvin suunniteltuna moniaistiset drsykkeet tukevat tarinaa, palvelua ja ylipaataan
asiakkaan kokemaa eldmysté, mutta jos drsykkeitd on liikaa, tai ne ovat liian vahvoja tai
muuten vain tilanteeseen epédsopivia saattaa kokonaisvaikutelma koko eldmyksessé kar-

sid. (Eldmystuottajan késikirja 2009, 14.)

Kontrastilla tarkoitetaan erilaisuutta asiakkaan ndkokulmasta. Kyse on siis kontrastista
asiakkaan arkeen. Siihen miten toteutettava palvelu eroaa asiakkaan arkisesta eldmaista.
Asiakkaan on voitava kokea jotain uutta, tavallisesta poikkeavaa tuotettavan palvelun
kautta. Palvelun kontrastisuuden analysoinnissa erityisen tarkedén asemaan nousee eri-
laisten kulttuurien ja tapojen ymmartiminen, se miké toiselle asiakkaalle, tai tapahtuman
jarjestdjélle on tavallista, ldhes arkista, voi olla toiselle uskomaton kokemus ja eldmys.
Esimerkkind lumi tai puhdas luonto tai se, ettd aurinko ei laske kesélld ja talvella se ei
pohjoisessa edes niyttdydy, on Suomalaisille arkipdivdd, mutta vastaavanlaista ilmastoa
ei ole muualla maailmassa. Lumi voi olla joillekin yhté iso ihmetyksen aihe, kuin suoma-
laisille pyramidit tai aavikot. Eldmyksid luodessa on ymmarrettiva, milla tekijoilld saa-
daan tuotua kontrasti, niin suureksi, ettd asiakas kokee sen jonain aivan uutena, uniikkina

asiana. (Eldmystuottajan kisikirja 2009, 14.)

Niin kuin aikaisemmin mainitsin siitd, ettd elimys syntyy pitkilti asiakaspalvelutilan-
teessa, vuorovaikutus on yhtend osa-alueena omalla tavallaan palveluntarjoajan tarjoa-
man koulutuksen varassa, mutta tdssd kohtaa erityiseen arvoon nousee oppaan tai asia-
kaspalvelijan, hostin, ammattitaito kommunikoida asiakkaan, mutta myos tuotteen ja sen
tuottajien kanssa. Vuorovaikutukseen liittyy hyvin olennaisena osa-alueena yhteisollisyy-
den tunne. Esimerkiksi samalle retkelle osallistuvat henkil6t esitelldén, tai he esittdytyvit
toisilleen ennen retked. Tamdn kaltainen vuorovaikutus saa asiakkaat kokemaan yhteisol-
lisyyden tunnetta, ettd jotain koetaan yhdessi ja ollaan osana yhteisdé tai porukkaa, tai
jopa pientd perhettd retken ajan. Asiakas voi toki kokea yksinkin eldmyksen tai elamyk-
sid, mutta yhteisOllisyyteen liittyy tietoisuus siitd, ettd kokemus on yleisesti hyviksytty ja
arvostettu. Palveluntarjoajan ja asiakkaan henkilokohtaisella vuorovaikutuksella on suuri
merkitys kokemuksen vilittdmisessd asiakkaalle toimintaympéristdssd mahdollisimman

onnistuneella tavalla. (Eldmystuottajan késikirja 2009, 14-15.)
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Elimyskolmiomallin kokemisen tasot

Jokaista jérjestettyd tapahtumaa tai palvelua voidaan suunnitella ja jilkikéteen arvioida
elimyskolmiomallin eri elementtien kautta peilaten niitd kokemuksen tasoihin, joita on
motivaation-, fyysinen-, dlyllinen-, emotionaalinen- sekd henkinen taso. Elamyskolmi-
ossa esitettyjen tasojen avulla pystytdéin arvioimaan sitd, kuinka syvélliselld tasolla asia-
kas kokee elimyksid palvelun aikana ja niin ollen voidaan tehdé analyysié siitd, kuinka

elimyksellinen palvelu on.

Eldmyskolmiomallin ensimmadiselld tasolla, eli motivaation tasolla herétetién asiakkaan
kiinnostus tarjottavasta palvelusta, ja luodaan odotukset tuotetta kohtaan erilaisin mark-
kinoinnin keinoin. Motivaation tasolla tulisi pyramidin pohjana tiyttyd mahdollisimman
monta eldmyskolmion elementtid, niin ettd markkinointi tuotteelle olisi alusta asti jo mah-
dollisimman yksilollistd, moniaistillista, aitoa, tarinallisuutta, vuorovaikutteisuutta ja
kontrastillisuutta unohtamatta. Motivaation tason pitdisi olla mahdollisimman laaja, jotta
asiakaskunnan mielenkiinto herdisi vilittomaésti ja tdyttdd edellytykset siihen, ettd on
mahdollista pdéstd elimyksellisyydessd seuraaville tasoille. (Eldmystuottajan kisikirja

2009, 15.)

Toisella eli fyysiselld tasolla asiakas tuntee, kokee ja tiedostaa palvelun tai tuotteen ais-
tiensa kautta. Erilaisten fyysisten aistimusten avulla asiakas tiedostaa, missé hin on, mita
hénen ymparillddn tapahtuu ja miti tehdddn. Erilaisten elementtien kautta tayttyva fyysi-
nen taso luo asiakkaalle miellyttidvén ja turvallisen kokemuksen. Fyysisen tason koke-
muksia voivat olla muun muassa tapahtumapaikan lampétila, valaistus, tuoksut, miellyt-
tdvd ruoka ja juoma, saniteetti tilat ovat kdytdssé ja niin edelleen, pois lukien xtreme-
elimykset, joissa kuoleman, tai loukkaantumisvaaraan tai muun vaaran tunteen kanssa
leikittely kuuluvat olennaisesti asiakkaan elimykseen, vaikkakin todellista vaaraa pyri-
tadn vélttimidn. Fyysinen taso toimii tapahtuman tai palvelun teknisend mittarina, kuinka
hyvin asioita on toteutettu ja mitd kaikkia eri osa-alueita on otettu huomioon palveluti-

lanteessa. (Elimystuottajan kisikirja 2009, 15-16.)

Alylliselld tasolla on asiakas prosessoi erilaisia aistidirsykkeitd, minkd mukaan asiakas
oppii, ajattelee, soveltaa tietoa ja muodostaa mielipiteitd kokemastaan. Hyvi tuote tarjoaa
dlylliselld tasolla asiakkaalleen jotain uutta. Asiakas oppii tuotteen tarinallisuuden tai jon-

kun palvelun osa-alueen kautta jotain uutta tai saa tietoa, jota ei ole ennen tiennyt. Uuden
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oppiminen tai uuden tiedon saaminen voi tulla asiakkaalle joko tiedostetusti tai tiedosta-

matta. (Elimystuottajan kasikirja 2009, 16.)

Emotionaalinen taso on taso, jossa asiakas kokee elimyksen tunteiden kautta. Tunne voi
olla iloa, riemua, oppimisen iloa, jopa liikuttumista, jotain miké johtuu elamyksen sisél-
16std. Thmisten tunnereaktioita on todella vaikea ennustaa tai hallita, mutta jos palvelun
motivaation-, fyysisen- sekd dlyllisen tason perus elementit on otettu hyvin huomioon, ja
ne ovat asiakkaan silmissé tdyttyneet, on hyvin todennikoistd, ettd asiakas kokee jonkin-

laisen positiivisen tunnereaktion. (Eldmystuottajan kdsikirja 2009, 16.)

Henkiselld tasolla elamys on positiivinen ja erittdin voimakas reaktio, joka vaatii kaikkien
alempien tasojen ldhes tdydellistd onnistumista. Henkisen tason saavuttaminen johtaa asi-
akkaan muutoskokemukseen, ja melko pysyviin muutoksiin subjektihenkilon fyysisessd
olotilassa, mielentilassa tai elimdntavassa. Asiakas kokee muuttuneensa jollain tavalla
ihmisend kokemuksen johdattelemana, niin ettd hin omaksuu jotain uutta osaksi persoo-
naansa. Henkiselld tasolla asiakas voi muun muassa 10ytdd uusia arvoja eldmiénsa tai
melontaretken ansiosta sohvaperuna voi saada kipindn litkuntaan ja muuttaa eliméntapo-

jaan tdmdn myo6ti. (Eldmystuottajan késikirja 2009, 16.)

4.2 Projektin elinkaari osana tapahtuman jirjestimisti.

Osana tapahtumajérjestdmistd yhtend teoreettisena viitekehyksend kiytetddn téssi opin-

ndytetyossi projektin elinkaarta.

PROJEKTIN ELINKAARI

Valmistelu

Suunnittelu Toteutus Paattaminen

KUVIO 2. Projektin elinkaari (Limingoja 2017, 15, muokattu).

Projektin elinkaaren ensimméiinen vaiheessa valmistellaan toteutettavaa projektia. Pro-
jektilla on aina oma taustansa, tai syy sen toteuttamiseen. Monesti projektin taustalla on

jokin tarve toteutukseen, mutta kaikki projektit ei kuitenkaan vialttdmattd koskaan toteudu
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ja useiden projektien valmistelu saattaa kestéd jopa useita vuosikymmenié, kuten valta-
kunnalliset infrastruktuuri hankkeet, joissa tulee huomioida kaavoitusten, rahoituksen
sekd monien muiden sidosryhmien taustavaikuttaminen. Valmisteluvaiheessa esitetdén
syy toteutettavalle projektille ennen kuin projektia 1&hdetddn sen tarkemmin suunnittele-
maan. Toisessa vaiheessa, kun on tehty kdynnistyspdétds projektin suhteen, aloitetaan
projektin suunnittelu yksityiskohtaisesti. Suunnitteluvaihe mairittaé toteutettavan projek-
tin laajuus ja kattavauus, ja tarkennetaan toteutettavan projektin tavoitteet. Projektia suun-
niteltaessa kerdtdin erilaisia ratkaisuja tavoitteiden saavuttamiseksi ajallisesti ja taloudel-
lisesti kannattavalla tavalla. Suunnitteluvaiheessa on ehdottoman tirkedé kyetd suunnit-
telemaan projektin aikataulu, resurssit sekd kustannukset mahdollisimman tarkasti. To-
teutusvaiheessa keskitytddn itse projektin toteuttamiseen. Projekti toteutetaan projekti-
suunnitelmassa kuvatulla tavalla ja mikali projektin aikana ilmenee, ettd projektisuunni-
telmaan tarvitaan muutoksia, tehddén tarpeelliset toimenpiteet, tai koitetaan pienilla toi-
menpiteilld korjata projektin etenemistd ja valmistumista haittaavat ongelmat. Elinkaaren
viimeisessd vaiheessa, projektin paéttiminen tulee ajankohtaiseksi. Projektin padtoksen
yhteydessad laaditaan usein raportti projektista, jossa dokumentoidaan tuotokset ja arvioi-
daan, kuinka projekti onnistui. Loppuraportti on yhteenveto projektin toteutuksesta ja
mahdollisista poikkeuksista suhteessa toteutukseen ja projektisuunnitelmaan. Projektin
huolellinen pééttdminen ja dokumentointi on térkedi siind suhteessa, ettd projekti kuluttaa
monissa tapauksissa jatkossakin resursseja, ellei projektin aikana tehdyistd virheistd
opista uutta, eikd toteutuksesta ole raportoitu ja dokumentoitu vaadittavalla tavalla. (Mén-

tyneva 2016.)
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5 Tapahtumajirjestimisen osa-alueet

Tapahtumaa jérjestdessd on hyvd edetd suunnitelmallisesti eteenpdin, jotta tapahtuman
onnistumisen tarkastelu jilkeenpiin on helpompaa, ja jotta tapahtuman siséltdd pystytdén
suuntaamaan oikealla tavalla asiakaskunnan ja tavoitteiden suhteen. Ensiksi on hyva
miettid sitd, miksi tapahtuma ylipdétdén jérjestetddn. Mikd tapahtuman tarkoitus on ja
mité silld halutaan saavuttaa tai mitd sillé halutaan viestid asiakkaille? (Vallo & Héayrynen

2008, 101-105.)

5.1 Tapahtuman tavoitteellisuus

Jokaisella tapahtumalla tulisi ldhtokohtaisesti olla jokin tavoite. Tapahtuma voi olla
hauska, mieleenpainuva tilaisuus, tai tapahtumassa voidaan tarjota asiakkaalle elamyksid,
josta jad asiakkaalle hyva tunne niin tapahtumajirjestéjdn brandin suhteen tai se tuo mah-
dollisesti jirjestaville taholle ndkyvyyttd asiakasvirrassa, mutta tapahtumalla tulisi aina
olla jokin tavoite. Miksi se toteutetaan?

Mikaéli tapahtumalta on tavoite kadoksissa, niin etté se ei ole selvd tapahtumanjirjestdjén
puolesta tyontekijoille tai selkedd tavoitetta ei ylipddtadn edes ole, saattaa tapahtuma vai-
kuttaa negatiivisesti tapahtumajdrjestijién tai mahdolliseen yritykseen, jossa tapahtuma
jarjestetddn esimerkiksi kauppakeskukseen. Vallo & Hiyrynen nostavat esiin kirjassaan,
ettd tapahtumien tavoitteiden miettimiseen kdytetddn liian usein, liian véhén aikaa ja ta-
pahtumia jirjestetddn ikd4n kuin tavan vuoksi, koska niin on aina tehty tai koska muutkin
tahot jarjestdvit. Tapahtuman lopputuloksina on loppujen lopuksi kuitenkin epdméériisia
tilaisuuksia, joiden arviointi on mahdotonta, muuten kuin mututuntumalla, joka ei palvele

jarjestdja tahoa niin kuin olisi tarkoitus. (Vallo & Hiayrynen 2008, 101-106.)

Petri Hollmén nostaa Lyyti nimisessd blogissa jyrkésti, ettd ilman tavoitetta tapahtumaa
ei kannata edes jérjestdd. Blogissa pohditaan mitd ovat tapahtuman tavoitteet ja kenen
tavoitteita ne oikeastaan ovat. Tapahtumaa jirjestdessd on aina olemassa kaksi eri puolta,
tapahtuman jérjestdjd seka osallistujat. Kummallakin osapuolella on tapahtuman suhteen
tavoitteita ja toiveita, odotuksia. Vastaavatko tapahtuman jérjestdjin tavoitteet ja toiveet
asiakkaan nikemyksid ja miten kummankin osapuolen odotukset saadaan téytettyd tapah-
tuman suhteen. Ideaalissa tilanteessa tapahtumaa jirjestéessd, jirjestdjd tahon ja asiak-

kaan toiveet ovat yhteneviiset. Useimmiten asia ei kuitenkaan ole ndin. Tapahtumaa tai
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tilaisuutta jirjestdvén tahon tavoitteet voivat erota tdysin toisistaan, mutta se ei vélttéi-
méttd ole huono asia. Tapahtuman kuten esimerkiksi suviseurojen jérjestdjin tavoitteet
voivat olla tdysin erilaiset, kuin tapahtumaan osallistuvan perheen, jonka ainoana tavoit-
teena on tavata sukulaisia, ja vanhoja tuttuja, joita ndkee harvoin. Tapahtuman jarjestdjin
ja asiakkaiden tavoitteet voivat kuitenkin tdydentdd toisiaan ollessaan tdysin erilaiset.
Blogissa nostetaan esimerkkind esille elokuvan ensi-illan, johon jérjestdjd taho haluaa
elokuvasalin tdyteen asiakkaita, kun asiakas haluaa vain ndhdéd uuden elokuvan. Tavoite
jarjestettiville tilaisuudelle on asiakkaan ja jdrjestdjd tahon puolesta tdysin erilainen,

mutta tdydentdvit toinen toistaan. (Hollmén 2013.)

Tapahtumalla ei vélttdméttd tarvitse olla suoraa liiketaloudellista tavoitetta tuottaa voit-
toa, mutta yritykselld pitdé olla tieto siitd, miksi ithmiset kutsutaan tapahtumaan paikalle.
Esimerkkind tapahtuma, jossa tyopaikan henkilokunta voi pitdd hauskaa ja viettdd rentoa
virkistyspdivdd, ei tuo suoranaisesti yritykselle rahaa kassaan, mutta pitkélla juoksulla
tdmén kaltainenkin tapahtuma saattaa tuoda taloudellista voittoa yritykselle, kun henki-
I6kunta on motivoituneempaa, tydjaksaminen on parempaa ja sitoutuminen yritykseen on
vahvempaa. Yritykselle tapahtuma on liiketoimintaa, jolla koitetaan suorasti tai epdsuo-
rasti tuottaa taloudellista voittoa, jota ei kannata yrittdd naamioida muuksi kuin se on,
silld ihmiset arvostavat rehellisyyttd ja yrityksen arvo, eli sen brindi syntyy ihmisten mie-

lessé. (Alma Talent Pro 2019.)

5.2  Asiakassegmentointi

Kohderyhmin kartoitus eli asiakassegmentointi tarkoittaa markkinoiden jakamista erilai-
siin ryhmiin, joista yritys valitsee itselleen potentiaalisimmat kohderyhmait. Kun yritys
tunnistaa omat kohderyhménsa ja niiden ominaispiirteet, pystytdin fokusoimaan yrityk-
sen resurssit oikeisiin asioihin, kuten myyntiin, markkinointiin, tuotekehitystyohon ja

viestintiin, niin ettd se vastaa asiakasprofiilia. (Republica n.d.)

Kohderyhmin kartoitus on tirkedd, jotta on mahdollista kohdentaa tapahtuman siséltoa
juuri kyseiselle ryhmadlle sopivaksi. Tapahtuman asiakkaat voivat olla esimerkiksi yrityk-
sen nykyisid tai tulevia potentiaalisia asiakkaita, erilaisia yhteistydkumppaneita, tai muun
muassa median edustajia, kuten lehdistdé tai erilaisia bloggaajia. Tapahtuma itsesséddn voi

olla esimerkiksi konsertti, johon myydédn sisdénpéésylippuja, eikd tapahtumalle voida
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suoranaisesti madritelld asiakaskuntaa, ennen kuin liput on myyty ja lippujen myyntiosi-
ossa on médritelty ostajan profiilia, muun muassa verkkokaupan yhteydessé. Tapahtuma
voi olla esimerkiksi myds kutsuvierastapahtuma tai markkinointi on kohdennettu jo en-
nalta méériteltyyn asiakasprofiiliin, jolloin voidaan odottaa kyseisen ryhmén edustajista
suurta osanottoa. Kohderyhma muokkaa muutakin kuin tapahtuman sisélt64, silld on osat-
tava ottaa huomioon kunniavieraat, ja tapa, jolla henkilot kutsutaan tapahtumaan, tai milla
tavalla ja misséd kanavissa tapahtumaa markkinoidaan. Tapahtuman laatu méirittelee, ettd
onko henkildiden osallistujaméérdn puolesta jarkevad tehdd tapahtumalle omat verkkosi-
vut, vai onko helpompi tehdd esimerkiksi Facebook -tapahtuma, joka tulee halvaksi ta-
pahtumajérjestdjdlle, mutta tavoittaa todella suuren méérdn ihmisid vai onko kyseessd
juhlallinen, tai muuten arvokas tapahtuma, jolloin koetaan, ettd henkilokohtainen kutsu
luo enemmén arvoa kutsutulle asiakkaalle tai vieraalle. Yrityksen tulee tuntea asiak-
kaansa, jotta yritys kykenee tarjoamaan tapahtuman asiakkailleen oikealla tavalla, ja sa-
malla tayttdmadn asiakkaan luomat odotukset tapahtuman suhteen ja parantamaan yrityk-
sen imagoa ja vahvistamaan bréndid asiakkaan silmissé. (Vallo & Hayrynen 2008, 111—

116.)

Kohderyhmin kartoittaminen eli segmentointi on yrityksen kautta valttdmatonté, jotta
markkinointi voi onnistua. Ilman ettd segmentointia tehddin, on mahdotonta toteuttaa
markkinointiviestid, joka todella osuu ja uppoaa asiakaskuntaan. Asiakassegmentointi
onkin koko liiketoiminnan ydin. Ansaharju pohtii julkaisussaan segmentoinnin suurim-
pana ongelmana olevan luopumisen tuska, mutta ettd todellisuudessa se on kuitenkin
mahdollisuus, silld asiakassegmenttid valitessa koko liiketoiminta ldhtee liikkeelle kysei-
sen segmentin palvelemisesta. Asiakassegmentin rddtdloinnin myotd tiedetdén kenelle

tuotetta, tai palvelua ollaan myymaéssa. (Ansaharju 2011.)

Vanha sanonta “Joka kuuseen kurkottaa, se katajaan kapsahtaa” on pétevd fraasi myos
asiakassegmentoinnissa. Yrityksen kannalta onkin todella tirkeéa, ettd yrityksen rajalliset
voimavarat ja rahat kohdennetaan oikein jo markkinointistrategian laadintavaiheessa. Jos
yritys kdyttdd voimavarat koko maailman markkinoiden tavoittelemiseen, kapsahtaa hel-

posti katajaan. Téssd kohtaa segmentoinnilla on todella tirkeé tehtdva. (Republica n.d.)

Kun yrityksessd on pddtetty segmentointitapa ja valittu yritykselle sopivat segmentit

markkinoinnin kohteeksi, ruvetaan suunnittelemaan ja toteuttamaan markkinointia. Eri-
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laisille asiakassegmenteille suunnitellaan sellaiset toimenpiteet, jotka parhaiten tyydytté-
véit kunkin ryhmén tarpeita. Markkinointitoimenpiteet sisédltdvét tuotteisiin, hintoihin,

saatavuuteen ja viestintdén liittyvien asioiden suunnittelun. (Mikkonen n.d.)

5.3 Tapahtumapaikan valinta

Tapahtumapaikan valinta tulisi aina tukea yrityksen tavoitteita imagon, asiakkaiden tar-
peiden ja tapahtuman luonteenkin puolesta. Tapahtuman puitteet ovat iso osa viestid, jota

tapahtumanjérjestéd;ja viestii itsestaén.

Tapahtumapaikan valinta on yksi keskeisistd osa-alueista tapahtuman onnistumisen kan-
nalta. Tapahtumapaikkaa valitessa on otettava huomioon muun muassa tapahtumapaikan
sijainti, tarvittavat tilat, oheispalvelut, paikan imago ja mahdolliset majoituspalvelut sekd

mitd kustannuksia vuokran ohella paikasta aiheutuu. (Tapahtumajirjestdjin opas n.d.

Tapahtumapaikkaa valittaessa, tulee olla selvilld jo tapahtuman luonne, ketka ovat tapah-
tuman kohderyhméné, miksi tapahtuma ylipdétédn jirjestetdén, eli mikd on tapahtuman

tavoite ja kuinka suuresta tapahtumasta ylipdétéan on kysymys (Liveto n.d.).

Tapahtumaa jirjestéiessd tulee ottaa huomioon myds tapahtuman sijainti. Tapahtuman
luonne ja asiakassegmentti luovat tarpeen sijainnille, eikd tapahtuman sijainti ei véltti-
mittd ole ihanteellinen kaikille. On térkeéd, ettd péivé- tai iltatapahtumaan on hyvit kul-
kuyhteydet julkisilla kulkuneuvoilla tai parkkitilaa on tarpeeksi yksityisautoiluun. Mikéli
tapahtuma jérjestetddn monipaivéisend, sijainnilla ei ole niin suurta merkitysta, silld sil-
loin on helppo jirjestdd asiakkaille majoitus- seka kuljetuspalvelua keskeiselté sijainnilta

jarjestdjatahon puolesta. (Venuu n.d.)

Useasti tapahtumapaikan vuokraus on yksi suurimpia tapahtumajérjestdjin yksittaisid ku-
luerid, jolloin tulee ottaa huomioon budjetti erityisten tarkasti, jotta budjetti pysyy rajois-
saan, ja tilaan liittyvét prioriteetit ovat selvilla ja ettd sisdltddko vuokrattava tapahtumatila
itsessddn jo lisépalveluita koskien muun muassa jitehuoltoa, tai teknisid palveluita, jotka

vahentavit kuluja myohemmassé vaiheessa tapahtuman jérjestdmisté. (Liveto n.d.)
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Nykyisessd digitaalisessa maailmassa voidaan tekniikka luokitella jo osaksi tapahtuman
peruspalveluja, niin tapahtuman jarjestéjélle, kuin itse asiakkaalle tapahtumassa. Digita-
lisaation mydté asiakkaiden, kuin jirjestdjienkin teknilliset vaatimukset ovat kasvaneet ja
langaton verkko on yksi tapahtuman vélttdméattomistd palveluista. Langaton verkko mah-
dollistaa muun muassa asiakkaiden aktiivisen osallistumisen sosiaalisessa mediassa, eika
sen arvoa tulisi missddn nimessd vidheksyd. Tapahtuma saattaa olla myds luonteeltaan
sellainen, ettd se vaatii esteettisesti erityishuomiota. Tapahtumassa ollaan ldhes poikkeuk-
setta luomassa, jollekin taholle imagoa, tai vahvistamassa yrityksen brindid, on se sitten
tapahtumia jérjestava yritys, tai virkistyspédivit oman tydpaikan henkilokunnalle. (Venuu,

n.d.)

5.4 MarkKkinointi & Mainonta

Kati Viikild erottelee markkinoinnin ja mainonnan hyvin blogissa "Myynnin maailma”.

Markkinointi ja mainonta ovat kaksi eri asiaa, vaikka termit menevatkin usein sekaisin
toistensa kanssa. Jokainen yritys tekee markkinointia, ja se on yritykselle vélttimatonta.
Markkinointi tapahtuu itse asiassa yrityksessd haluamattakin, silldi markkinointia on
kaikki se mité yritys tekee, jotta se saisi tuotteet paremmin kaupaksi. Markkinointi itses-
sadn tarkoittaa siis jokaista kontaktia, joka yritykselld on asiakkaaseen. Jokaisessa asia-
kaskohtauksessa on kyse markkinoinnista, se miten tuote on pakattu kaupan hyllylla,
minkd vérinen tuote on tai miltd tuotetta myyvd henkild ndyttdd. Mainonta taas ei ole
yrityksen kannalta pakollista, tai vélttiméitontd. Mainonnalla tarkoitetaan kaikkea mak-

settua nidkyvyyttd mediassa. (Viikild 2017.)

Mainonta on markkinoinnin yksi tydkalu ja mainonta on yksi markkinoinnin alisteinen
toiminto. Mainonnan tehtdvini on saavuttaa potentiaaliset asiakkaat juuri nyt palvelun
tai tuotteen kautta. Mainonnalla tarkoitetaan jonkin sortin kampanjaa, tai tempausta,
jonka projektilla on aina alku ja loppu, markkinointi sen sijaan on jatkuva prosessi. (Tup-

laamo 2010.)

Tapahtuman markkinoinnissa toteutettaessa tulee ottaa huomioon muutama tirked seikka,
jotta osataan valita oikeat véyldt markkinointiin ja mainontaan asiakkaiden tavoitta-
miseksi. Ensinnédkin on oltava selvilld, keitd ovat potentiaaliset asiakkaat, eli toteuttaa
asiakassegmentointia. Toiseksi, missd kyseinen asiakassegmentti on? Mitd kautta heidat

tavoittaa? Ja kolmanneksi pohtia tapahtuman tai tuotteen markkinointia niin, ettd mika
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minun tuotteessani on sellaista, ettd asiakas ostaisi juuri minulta, eiké asiakkaalta. Mitd
uniikkia minun tarjoama palvelu tarjoaa asiakkaalle? Se mihin markkinointiin kéytettavat
resurssit fokusoidaan niin ajallisesti, kuin rahallisestikin kannattaa miettid hyvin tarkasti,

ja sen eteen kannattaa segmentoinnin kannalta tehdéd hyva pohjaty6. (Yrittdjat n.d.)
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6 TAPAHTUMA

Opinndytetydn osana jérjestettévd illallistapahtuman suunnitteluprosessi alkoi jo kauan
ennen itse tapahtuman jarjestdmistd. Tapahtuman jérjestiminen alkoi projektin elinkaaren
(kuvio 2.) mukaisesti “valmistelu” vaiheesta, jossa alkuun oli ainoastaan syy tapahtuman
jarjestdmiselle. Syy tapahtuman jirjestdmiselle oli toteuttaa tapahtuma tapaustutkimuk-
sena osana opinndytetyotd. Opinndytetyon tavoitteena osoittaa asiantuntijuutta ja erityista
osaamista aiheesta tapahtuman jérjestiminen. Tarve toteutukseen lihti omasta mielen-
kiinnosta aihetta kohtaan ja 1dhtokohtaisesti vihéisestd tietotaidosta asian suhteen. Ennen
suunnitteluvaihetta tapahtuma oli valmisteluvaiheessa, jossa selvennettiin tapahtuman
jarjestdmisen syy ja tavoitteet. Esivalmisteluvaiheessa kartoitimme sitd, mitd tapahtuma
voisi tulla pitdméan sisdllddn, jotta tapahtuma olisi ideana mahdollista myydd mahdolli-
sille yhteistydkumppaneille, joita tdssd tilanteessa olivat tapahtuman jarjestimispaik-
koina Tampereen ammattikorkeakoululla sijaitseva Catering Studio sekd Tampereen keh-
rdsaaressa sijaitseva Stefan’s Steakhouse. Kdytyjen keskustelujen perusteella osallisten
kanssa tapahtuman jérjestdmispaikkana paadyimme siithen tulokseen, ettd tapahtuma jér-

jestetddn Catering Studiolla.

Téssd vaiheessa tapahtuman suunnitteluprojektia ei ollut tapahtuman suhteen tiedossa
muuta kuin, mitkd ovat tapahtuman tavoitteet ja syyt tapahtuman jérjestimisen suhteen.
ja ettd tapahtuma jérjestetddn Catering Studiolla. Tapahtuma tultaisiin jarjestimain ker-
taluontoisena tilaisuutena, pienelle médrille asiakkaita, jossa tarjotaan vieraalle 3 ruoka-
lajin illallismenu ja ettéd tapahtuma jérjestetddn elaimyksellisyyden ymparille kdyttéden teo-
reettisena viitekehyksend Lapin eldmysteollisuuden osaamiskeskuksen luomaa eldmys-
kolmiomallia (kuvio 1.) Ennen suunnitteluvaihetta toteutettiin vield alustava kysely Ca-
tering Studio -tiimin henkilokunnalle mahdollisista kiinnostuneista toimimaan illallisella
tarjoilu- seké keittiotehtdvissa, silld henkilokunnan miiré vaikuttaa myds suuresti tapah-
tuman toteutustapaan, muun muassa sithen mitd ruokaa tapahtumassa tarjoillaan ja milld
tavalla. Jo valmisteluvaiheessa on my0s erittiin tirkedéd sopia taloudellisesta puolesta.
Kuinka paljon tilavuokrat, laitteisto ja muut sivukulut, eli tdssé tapauksessa pdytéliinojen
ja serviettien pesulamaksut tulevat yhteensd kustantamaan tapahtuman jarjestéjélle. Val-
misteluvaiheessa kyseisen tapahtuman suhteen, sovimme Tampereen ammattikorkeakou-

lun Catering Studion vastaavan opettajan sekd palveluliiketoiminnan koulutuspaéllikon
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kanssa, ettd tapahtuman kohdalla ei perité tilavuokraa, eikd muita maksuja, mutta tapah-
tumalle asetettiin 50% tavoitekate, josta voitto kertyy Catering Studiolle, ja tapahtuma
toteutetaan vapaaehtoisten Catering Studiotiimin jasenten ja restonomiopiskelijoiden tyo-
panoksen avulla. Selkeit taloudelliset tavoitteet auttoivat huomattavan paljon tapahtuman

suunnitteluvaiheessa, silld se antaa suunnittelutydssé suuren liikkumisvaran.

Tapahtuman suunnittelu

Tapahtuman valmisteluvaiheen jalkeen, kun projektille on tehty kdynnistyspaitos, eli tar-
vittavat luvat tapahtuman jérjestdmiseen on saatu ammattikorkeakoulun puolesta ja ta-
pahtuman jérjestiminen on todettu kannattavaksi ja toteutuskelpoiseksi. Seuraavaksi al-
kaa tapahtuman suunnittelu. Suunnitteluvaihe sai alkuunsa tapahtuman raamien rakenta-
misella, vastaten tapahtuman jarjestimisen eri osa-alueisiin, eli mitd jarjestetdéin, missa
ja kenelle? Tapahtuman suunnitteluvaiheessa tarkennettiin myos tapahtuman tavoitteet,
kuinka paljon henkilokuntaa tarvitaan, mihin tyotehtdviin ja mistd henkilokunta rekrytoi-
daan. Tapahtuman suunnittelun alussa médéritettiin myds tavoite budjetti seké aikataulutus
koko tapahtuman suunnittelu- ja toteutusvaiheelle. Jo téssd vaiheessa on erityisen tarkedi
miettid kuinka tapahtuman jirjestdmisti ja toteutusta raportoidaan, jotta tapahtuman on-
nistumista olisi mahdollista tarkastellaan mahdollisimman hyvin tapahtuman jélkeen. Ta-
pahtuman suunnitteluvaiheeseen tulee kéyttdd aikaa, ja suunnitteluvaihe tulee toteuttaa
huolellisesti, jotta tapahtuman jérjestimisen aikana tulevien ylldttdvien muutosten riski
pienenee, jolloin myos taloudellisesti ndkdkulmasta tapahtuman budjetointi on huomat-

tavasti tarkempaa.

Tapahtuman suunnittelu alkoi kyseisen tapahtuman suhteen méérittelemalld tapahtuman
laajuus. Jo médrittelyvaiheessa oli selkeénd mielessd, se ettd tapahtuma halutaan jérjestda
suhteellisen pienend, jotta eldimyskolmion (ks. kuvio 1.) eri elementit seki tasot olisi mah-
dollista toteuttaa mahdollisimman hyvilld tasolla, niin ettd tavoitteellisuus eldimyksen
suhteen toteutuisi tapahtumassa. Asiakaspaikkoja illallistapahtumaan varattiin 20. Lahto-
kohtana tapahtuman laajuuden rajaaminen antoi hyvit raamit muiden osa-alueiden suun-
nittelua varten. Asiakaspaikkojen myotéd oli mahdollista suunnitella, minkélaista ruokaa
tapahtumassa on mahdollista tarjota ja kuinka paljon henkilokuntaa tapahtumaan tarvi-
taan, jotta asiakaspalvelun puolesta on mahdollista saavuttaa tavoitteet elimyksellisyyden

niakdkulmasta.
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Tapahtuman markkinointikanavien seki tapahtumapaikan sijainnista johtuen asiakasseg-
mentti oli oletettavasti pddosin Tampereen ammattikorkeakoulun opiskelijoita ja opetta-
jia. Vahva ndkemys kohderyhmistd antoi viitteen tapahtuman hinnoittelulle. Hintataso
tulee olla kohtuullinen, jotta tapahtuma on mahdollista myydé kyseiselle asiakassegmen-
tille. Opiskelijat ei ole taloudellisesti valmiita sijoittamaan suuria summia ravintoloissa
syOmiseen tai erilaisiin tapahtumiin mahdollisen heikon taloudellisen tilanteen vuoksi.
Tapahtumassa haluttiin luoda eldmyksid pienestd budjetista huolimatta, joten illallista-
pahtuman menu suunniteltiin yhdistden hintavampia piiraaka-aineita halvempiin kom-
ponentteihin tuomalla menun komponentit asiakkaalle mahdollisesti uudella tavalla, ja
uusilla makuyhdistelmilld, tarjoten asiakkaalle myos ruokien kanssa yhteen sovitettua vii-
nipakettia.

Tapahtumalle ei ollut tarvetta ennalta méérittda tarkkaa taloudellista budjettia, jonka ra-
joissa toimia, silld tapahtuman rahoittajan eli Tampereen ammattikorkeakoulun puolesta
taloudellisia rajoituksia ei ollut. Suuntaa antava, joustava budjetti oli kuitenkin tirked laa-
tia, jotta tavoitekatteen saavuttaminen pysyy realistisena ja tapahtuman hinta ei nouse

asiakkaille liian korkeaksi.

Aikataulutus tapahtuman jérjestamisen ja toteutuksen suhteen toteutettiin niin ettd siiné
oli jarjestelmaillisesti tapahtuman sisélto ja prosessit niiden saavuttamiseksi, kuitenkin si-
sdltden hieman viljdn aikataulun, niin ettd on mahdollista joustaa ylldttdvienkin muutos-
ten ilmentyessd. Aikataulullisesti asetettiin ensisijalle prosessit, joilla oli suuri vaikutus
muihin eri osa-alueisiin, kuten menu suunnitelma. Valmiin menu suunnitelman avulla
tapahtumaan oli helppo rekrytoida tydntekijoitd. Valmiina menun my6ta oli mahdollista
aloittaa my0s tapahtuman markkinointi, poytakatteen- ja ruoka-annosten kokoamissuun-
nitellun. Tapahtuman jérjestdjind oli my0ds aikataulutettava omaa tyotd, erilaisten kirjal-
listen toimien, kuten henkilokunnan perehdytyssuunnitelman toteuttamisen suhteen,
mitka ei itse tapahtumassa ndy, mutta on suuri osa tyotd, jota tapahtuman taustalla toteu-
tetaan, jotta onnistuneen tapahtuman jérjestiminen on mahdollista. Aikataulutus ja siind
pysyminen etenkin tapahtuman suhteen, joka jirjestetdén kertaluontoisesti, nousee erityi-
sen tirkeddn asemaan, kun aiemmin ei ole vastaavanlaista tapahtumaa toteutettu, eikd

vertauskohdetta ole.

Tapahtuma toteutettiin restonomiopiskelijoiden avulla, jotka rekrytoitiin Catering Studio

-tiimin avulla, heidédn omasta henkilokunnastaan seké séhkopostitse jarjestetyn kyselyn
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avulla. Henkilokuntaa saatiin rekrytoitua tarpeeksi, jotta keittichenkilokunnan oli mah-
dollista valmistaa asiakkaille suunniteltu menu, ja salihenkilokuntaa oli riittdvésti, niin
ettd tapahtuman tarjoilu olisi mahdollista toteuttaa suunnitellulla tavalla. Yhteenséd hen-
kilokuntaa rekrytoitiin tapahtumaan 5 henkil6a. Yksi kokki seké 3 tarjoilijaa ja hovimes-
tari. Tapahtumaan oli tarkoituksella rekrytoitu monta tarjoilijaa suhteessa asiakaspaikkoi-
hin ndhden. Tapahtuma oli suunniteltu niin, etti jokaisella tarjoilijalla on vain kaksi pdy-
tdd huolehdittavana, jotta tarjoilijalla olisi enemmin aikaa viettdd asiakaskontaktissa ja

saada asiakas tuntemaan olonsa kotoisaksi ja tervetulleeksi.

Tapahtuman markkinointi toteutettiin sosiaalisessa mediassa Catering Studion Facebook
sivuilla sekd suoramarkkinoinnilla WhatsApp -applikaatiossa restonomiopiskelijoille

sekd mainoksen avulla Tampereen Stefan’s Steakhousen henkilokunnalle

Tapahtuman toteutus

Tapahtuma jérjestettiin 6.3.2019. Tampereen ammattikorkeakoulun Catering Studiolla,
tapahtuman toteutus alkoi jo edellisend péivéind 5.3 esivalmistelupdivélld, jolloin keittion
henkilokunta esivalmisteli ruokalajit niin pitkélle kuin oli mahdollista, jotta raaka-ainei-
den laatu ei kédrsi. Esivalmistelupdivdnd valmisteltiin my0s osittain tyopisteet ja valittiin
astiasto tapahtuman kattausta varten, kerrattiin komponenttien asettelusuunnitelma ja ta-
pahtumapdivén tyotehtévit ja aikataulu keittion osalta. 6.3.2019 tapahtumapéivini hen-
kilokunta saapui sovitusti tapahtumapaikalle, keittiohenkilokunta kello 10 aamulla ja sa-
lihenkilokunta kello 14 iltapdivalld. Keittiohenkilokunta valmisti komponentit loppuun,
esivalmisteli tyOpisteensd illallista varten, siivosi keittion, pukeutui yhtendisiin keit-
tiovaatteisiin. Salihenkilokunta kattoi poyddt kattaus suunnitelman mukaisesti, kiillotti
ruokailuvilineet sekd juomalasit. Salihenkilokunta laittoi musiikin paille, sddti valojen
vérin sekd kirkkauden halutuksi, sytytti ulkotulet palamaan ravintolan ulkoportaille, silitti
tyovaatteet ja pukeutui illallista varten yhtendiseen tyovaatetukseen ohjeistuksen mukai-
sesti. Tuntia ennen tapahtuman alkua koko henkilokunta soi halutessaan henkilokunta-
ruoan samalla kun pidimme viimeisen palaverin ennen ovien avauksia, mikali tdsséd het-
kessd olisi vield noussut kysymyksii toteutuksen suhteen. Kdvimme ldpi vield illan kulun,
varmistimme, ettd kaikki osa-alueet oltiin otettu huomioon, kaikilla oli tydasema ja teh-
tavé tiedossa. Maistelimme yhdessd myo0s illallisella tarjottavan viinipaketin siséltdmat

viinit, jotta tarjoilijalla olisi omakohtainen kokemus viinistd, jolloin hinen on mahdolli-
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suus tuoda viinin ominaisuudet asiakkaalle omakohtaisen kokemuksen kautta, eikd tu-
keutua ainoastaan viinipullon etiketin tai Alkon sivuston antaman tuotekuvaukseen. Silld
kaikki ihmiset maistavat tuotteen eri tavalla, ja [oytavat siitd erilaisia ominaisuuksia, aro-
meja ja makuja. Télld tavalla saadaan myds tarjoiluhenkilokunnan omaa osaamista ja

uniikkia palvelua tuotua paremmin esille illallisen aikana.

Illan tapahtuma alkoi kello 18. ja asiakkaat saapuvat paikalle salin hovimestarin saataessa
asiakkaat poytiin, jolloin poytien hostit, eli oman pdyténsa tarjoilijat tai eldmyksid luo-
dessa, kun puhutaan asiakkaista, puhutaan vieraista ja heidén isédnnistd sekd eméannista,
jotka huolehtivat vieraista illan ajan, jotta asiakkaat tuntevat olonsa kotoisaksi ja 1dmpi-
masti tervetulleiksi, ja he viihtyvit hostin huolehtien vieraiden tarpeista. Asiakkaille kaa-
detaan lasit tdyteen jddvettd ja salihenkilokunta esittdytyy omille pdydilleen ja toivottaa
asiakkaat tervetulleeksi illalliselle. Kun kaikki asiakkaat ovat saapuneet paikalle, keittion
henkilokunta saapui saliin ja esittdytyi asiakkaille henkildokohtaisesti. Keittidhenkilokun-
nan esittdytymisen jilkeen tapahtuman jarjestdjd piti puheen, jossa toivottaa vield henki-
lIokohtaisesti kaikki tervetulleiksi illalliselle, kertoen samalla illallisen kulusta ja ettd
miksi tapahtuma ylipddtdéin on jirjestetty. Kun puhe oli pidetty, salihenkilokunta tiedus-
telivat asiakkaiden juomatilaukset. Viinipakettien liséksi tarjolla oli myds useita vaihto-
ehtoja vikevistd, miedoista sekd alkoholittomista juomista, mikéli asiakas ei ollut halukas
ostamaan koko viinipakettia, viinejd myytiin asiakkaille myds laseittain, jotta palvelussa

on jouston varaa radtaloidd palvelua asiakkaan omien toiveiden mukaan.

Kun asiakkaiden juomatilaukset on saatu ja juomat on tarjoiltu asiakkaille. Keittihenki-
lI6kunta alkaa valmistamaan ensimmaéistd ruokalajia, jossa on tarjolla maitovasikan tarta-
ria tarjoiltuna kaprismajoneesilla, sdilotylld punasipulilla, sokerisuolatulla kananmunan
keltuaisella koristeltuna koynndskrassilla. Viinipaketissa tartarille oli paritettuna Chile-
lainen valkoviini Cono Sur, Bicicleta 2018. Jonka hento maku tuki mietoa tartarin makua
ja kevyt hapokkuus leikkasi ruokalajin rasvaisia komponentteja, jittden suuhun pitkin
miellyttavan jalkimaun, tukein hienosti ruokalajin omia makuja. Jokaisen ruokalajin tar-
joilun jélkeen keittidhenkilokunta esitteli ruokalajin ja sen siséltdmit komponentit. Ruo-
kalajit esiteltiin osana eldmyskolmion elementtejd, tuoden ruokalajiin tarinallisuutta. Tar-
taria esitellessd avattiin kasitettd maitovasikka, jonka kautta tarinallisuutta haettiin tuot-
teelle. Maitovasikka tarkoittaa vasikkaa, jota ei ole erotettu emostaan misséén sen kasva-
tuksen vaiheessa, jolloin vasikka on saanut kasvaa ldhes stressittomissd olosuhteissa, jol-

loin vasikka saa sille ominaisen vaaleanpunaisen vérityksen ja erittdin miedon maun.
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Ruokalajien esittelylld haettiin myos eri elamyksellisyyden tasoja. tavoitteena tuoden
mahdollisesti asiakkaalle uutta tietoa tuotteesta.

Seuraavana ruokalajina oli ankanrintaa vadelmalla maustetulla punaviinikastikkeella,
myskikurpitsa pyreetd, rapeaa perunaa ja sdilottyd punajuurta. Padruoka oli paritettuna
Espanjalaisen Durius, Tempranillo 2014. punaviinin kanssa, jonka kevyt tanniinisuus ja
nahkaisuus maussa toimi loistavasti pdéruoan rasvaisten, makeiden seké suolaisten kom-
ponenttien yhteen sitovana tekijand saavuttaen loistavan tasapainon ruokalajin kompo-
nenttien kesken. Ankanrinta sai tarinallisuuden ruokalajiesittelyssd omasta kokemukses-
tani kyseiseen ruokalajiin, ja tarinallisuudesta makujen tasapainosta eri komponenttien
kesken. Tarinaa ei siis ollut kehitetty tuotteen ympaérille tai sille ei ollut ldhtokohtaisesti
erityistd tarinaa itsessddn esimerkiksi siitd misté ankka on perdisin, tai mitd kautta perunat
ovat tulleet pellosta pdytddn, vaan tuote itsesséddn nojautui tarinallisuudessa omiin kom-

ponentteihin, makujen tasapainoon, ja henkildokohtaisiin makumuistoihin.

Kolmantena ruokalajina tarjottiin klassinen Ranskalainen jélkiruokaherkku Créme Briilée
tarjoiltuna suomalaiseen makuun mustikka-timjamikompotilla. Jilkiruoka tarjoiltiin ke-
vyend ruokalajina, suhteellisen raskaan menun péatteeksi, jéttden raikkaan maun suuhun.
Tarinnallisuudessa nojattiin ruokalajin klassisuuteen. Viinipaketissa oli juomat ainoas-
taan alku- sekd pddruoalle, joten jilkiruoan kanssa ei tarjottu endéd juomaa, ellei asiakas
toisin halunnut. Kahvi tarjoiltiin omana jilkiruokanaan Créme Briléen jélkeen, jolloin
asiakkailla oli mahdollista ostaa aveciksi muun muassa konjakkeja, tai erilaisia likooreja

oman maun mukaan.

Illallisen aikana ruokalajien aikana keittidhenkilokunta kiersi asiakkaiden poydissd ky-
syen ruoan maistumista ja keskustelemassa esimerkiksi valmistusmenetelmistd tuoden
esille pientd nippelitietoa ruokalajien valmistuksesta, vithdyttdméssi vieraita ja keskus-
tellen ulkomaalaisten vieraiden kanssa muun muassa menun siséltdman mustikkakompo-
tin englannin kielisestd nimestd. Englannin kielisessd menussa oli maailmanlaajuisesti
tunnettu “blueberry”, eli mustikka ilmoitettu nimelld ”bilberry”, joka tarkoittaa luonnossa
villind kasvavaa mustikkaa, joka kasvaa mustikanvarvuissa ja on tyypillinen kasvi poh-
joisen luonnossa. Bilberry onkin tuntemattomampi termi jopa keski-Euroopassa, muusta
maailmasta puhumattakaan, jossa on totuttu niin sanottuun “blueberryyn” eli pensasmus-
tikkaan. Keskustelujen avulla asiakkaille saatiin tuotua mielenkiintoisella tavalla uutta

oppia ja henkilokohtaista palvelua myos ruokailun lomassa.
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Projektin paittiminen

Tapahtuman jdrjestdja piti tapahtuman kahvittelun lomassa vield kiitospuheen asiakkaille,
jos hén kiitti asiakkaita osallistumisesta tapahtumaan, mahdollistaen samalla myds tapah-
tuman jérjestdmisen. Puheen yhteydessi asiakkailta pyydettiin, jos he voisivat tayttdd pa-
lautelomakkeen, joka sisdlsi 5 avointa kysymysté. Palautelomakkeen avulla illallisen on-
nistumista arvioitiin eldmyksellisyyden nidkokulmasta ja palautelomakkeen avulla haet-
tiin asiakkailta vastauksia eldmyskolmion eri elementteihin seké tasoihin.

Asiakkailla oli mahdollisuus vield jddda viettimién iltaa ravintolaan, nauttien talon
juoma tarjonnasta. Kun tapahtuma oli saatu paatdkseen ja vieraat olivat poistuneet ravin-
tolasta, henkilokunta kokoontui kertaamaan illan kulkua ja pitivét keskenéén palautekes-
kustelun tapahtuman onnistumisista ja epdonnistumisista, mitd tapahtuman suhteen olisi
voinut ottaa paremmin huomioon ja mitd kehitettdvda tapahtuman jarjestimisen suhteen
olisi voinut olla henkilokunnan ndkdkulmasta. Projektin elinkaaren paétdsvaihe toteutet-
tiin toteutusvaiheen lomaan pehmedlld, tilaisuuteen sopivalla tavalla, jossa henkilokunta
ja tapahtumanjérjestdja puheissaan hoiti tapahtuman jélkihoidon asiakkaille henkilokoh-
taisesti. Tapahtuman jdlkeiseen yhteydenottoihin ja kiitosviesteihin ei puheiden jilkeen
koettu olevan enié tarvetta, silld kiitospuheet pidettiin paikan péélla ja tapahtuma oli ker-

taluontoinen.
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7 TULOKSET & YHTEENVETO

Tapahtuman tuloksellisuutta mitataan téssé tapaustutkimuksessa taloudellisesta nédkdkul-
masta sekd peilaten tapahtumasta saatua asiakaspalautetta elimyskolmion eri elementtei-
hin ja tasoihin. Tapahtuman jérjestamisté tarkastellaan myos teoreettisena viitekehyksend
kaytetyn projektin elinkaaren pohjalta. Tapahtuman palautelomakkeessa (ks. Liite 1.) oli
viisi kysymystd, joilla haettiin vastauksia teoreettisena viitekehyksend kdytetyn eri ele-
mentteihin ja tasoihin. Kysymysasettelu oli laadittu niin, ettd kysymykset ei johdattelisi
asiakasta vastaamaan tietylld tavalla, tai suoraan mihinkdan tiettyyn asiaan, jotta asiak-
kaan omat kokemukset tulisi vastausten perusteella paremmin esille, niin ettd vastausten
perusteella on mahdollista saada asiakkaan kokemat eldmyksellisyyden tasot paremmin

selville ja ndin ollen tulkittua tapahtuman onnistumista.

Kysymykset

Ensimmaiselld kysymykselld, “miké sai sinut kiinnostumaan tapahtumasta?” haluttiin
saada selville, tayttyykod eldmyskolmion ensimmaéinen taso, eli motivaation taso. Moti-
vaation tason tdyttymistd voidaan tulkita jo silld, ettd tapahtuma oli loppuunmyyty, eli
kiinnostus tapahtuma kohtaan on jo tdsta ndkokulmasta tiyttynyt, mutta mitka ovat olleet
syyt kiinnostumiselle, eli minkélaisten elementtien kautta taso téyttyy.

Toisella kysymykselld ”Millainen tunnelma illallisella vallitsi?”” haluttiin saada vastauk-
sia niin fyysistd, kuin emotionaalisestakin tasosta seki eri elementteihin kuten moniaisti-
suuteen, aitouteen ja kontrastisuuteen.

Kolmannessa palautelomakkeen kysymyksessé kysyttiin suoraan asiakkaalta elamyksel-
lisyydestd. "Koitko illallisella eldmyksid? Jos koit niin minkélaisia?” Mikili asiakas ko-
kee mielestddn eldmyksid illallisen aikana, on saavutettu eldmyskolmion toiseksi korkein
taso, eli emotionaalinen taso, jossa asiakas kokee illallisen aikana asioita tunteiden kautta.
Emotionaalisen tason saavuttaminen ei suoranaisesti tarkoita kaikkien alempien tasojen
tidydellistd toteutumista, mutta lihtokohtaisesti ne ovat edellytys korkeampien tasojen
saavuttamiseksi.

Neljas kysymys, jossa asiakasta pyydettiin arvioimaan tapahtuman onnistumista as-
teikolla 1-5, ja arvioimaan tapahtumaa sanallisesti antoi asiakkaalle tilaa omille ajatuk-
sille, mutta samalla tdydensi vastauksia edellisiin kysymyksiin. Kysymys asetteluna tima

kysymys on elintirkeéd tapahtuman arvioinnin kannalta, silld asiakas pystyy kertomaan
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kokonaisvaltaisesti kokemuksensa tapahtuman suhteen, omin sanoin, ja mieleenpai-
nuvimmat hetket ja asiat, jotka muuten saattaisi jaddd kysymysasettelun ulkopuolelle.
Myo6s numeraalisella arviolla saadaan kokonaisvaltainen numero tapahtuman onnistumi-
selle kysymyksend “Vastasiko tapahtuma odotuksiasi?”. Kysymyksen avulla pystytdin
arvioimaan, olemmeko eldmyksellisyyttd tavoittelemalla kyenneet tarjoamaan asiak-
kaalle jotain tavallisesta poikkeavaa ja ylittdmadan odotuksia.

Viides ja viimeinen kysymys “Tarjosiko tapahtuma sinulle jotain uutta? Mitd? haki vas-
tausta, miten onnistuimme tuomaan tapahtumassa esille tarinallisuutta, aitoutta, vuoro-
vaikutusta sekd moniaistisuutta asiakkaan kokemusten puolesta ja miten eri toimien
avulla onnistuimme saavuttamaan néitd elementtejd. Tasojen puolesta selvitettiin, ettd on-

nistuimmeko saavuttamaan &lyllisen ja jopa mahdollisesti henkisen tason.

Asiakaspalaute

Asiakaspalautteen avulla saadun tiedon mukaan, asiakkaat kiinnostuivat tapahtumasta
seuraavista syistd: Kiinnostava menu, tapahtuman jérjestdjd ja luotto ammattitaitoon,
hinta, liheinen ajankohta naistenpdivdn suhteen, Facebook -markkinointi, laadukkaat
raaka-aineet, kaverin suositus eli niin sanottu puskaradio tapahtuman suhteen. Ylivoimai-
sesti palautteen perusteella menukokonaisuus oli tapahtumassa suurimmassa roolissa
kiinnostuksen heréttdmisessd tapahtuman suhteen.

Asiakaspalautteen perusteella illallisella vallitsi hyva ja rento tunnelma, hdystettynd hy-
vélld musiikilla. Asiakkaat kokivat tunnelman olevan kodikas, idyllinen, rauhallinen, ren-
touttava, limminhenkinen ja asiakkaat kokivat itsensa tervetulleiksi ja olonsa mukavaksi.
Avokeittid koettiin tapahtumassa erittdin hyvéksi asiaksi, joka paransi tunnelmaa, kun
pysti seuraamaan keittiohenkilokunnan toimintaa illallisen aikana. Negatiivisena palaut-
teena usean asiakkaan kohdalla nousi liian kirkas valaistus.

Kaikki asiakkaat eivdt kokeneet illallisen aikana minkdéinlaisia eldmyksid. Osa asiak-
kaista koki eldmyksid uusien ruokalajien ja raaka-aineiden mydtd. Useassa palautteessa
nousi esille, etti tartar oli monelle uusi tuttavuus. Muutama asiakas ei ollut ennen kyseista
illallista maistanut ankkaa ja kertoi heilld olleen myds ennakkoluuloja raaka-aineen suh-
teen, mutta ylldttyivétkin positiivisestd ja tykkési tuotteesta. Asiakkaat kertoivat, ettd paa-
sivit maistamaan ruokia, joita eivit oli normaalisti ravintolassa tilanneet, mikéli olisi lis-
talta itse valinneet, mutta kokivat positiivisia makuelimyksid astuessaan mukavuusalu-

eeltaan pois. Monille annosten komponenttien tarjoilutapa herdtti myds mielenkiintoa,
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kuten sokerisuolattu keltuainen ja vaahterasiirappiglaseeraus, jotka tekivét annoksista yk-
sityiskohdillaan mielenkiintoisen ja ylldtyksellisen. Yksi asiakas nosti eldmyksellisyy-
dessé esille suoran nidkdyhteyden keittioon ja keittion toimintaan nostojen yhteydessa.
Asiakas kertoi, ettd oli hienoa ndhdé aitiopaikalta, kuinka annokset valmistuivat.
Tapahtuma vastasi asiakkaiden odotuksia, ja monen kohdalla myds ylitti odotukset. Asi-
akkaat arvioivat tapahtuman keskiarvolla 4,47 asteikolla 1-5. Tapahtuma sai hyvéin nu-
meraalisen arvion, mutta sen lisdksi asiakkailla oli mahdollisuus arvioida kirjallisesti ta-
pahtumaa. Asiakkaan vapaa sana koko tapahtuman suhteen oli ensiluokkaisen tirkeéssé
asemassa datan kerddmisessé tapahtuman suhteen. Asiakkaat toivat esille niin positiiviset,
kuin negatiivisetkin asiat tapahtuman arvioinnissa. Asiakkaat arvioivat tapahtumaa ylei-
sesti ottaen hyviksi, odotukset tayttavaksi tai -ylittdviksi. Asiakkaat kokivat ilmapiirin ja
tunnelman illallisella miellyttiviksi ja ruoan tason pddosin erinomaiseksi. Viinit sopivat
ruokien kanssa, ja asiakkaat pitivat ruokien tarjoilun yhteydessd pidetyistd ruokalajien
sekd viinien esittelyistd sekd kaksikielisyydestd. Kritiikkid asiakkaat antoivat valaistuk-
sesta, ankan haaleasta tarjoilulampdtilasta ja padruoasta puuttuneesta komponentista, eli
perunoista. Perunat jiivét pois annoksesta inhimillisen unohduksen vuoksi. Ravintolan
sali sai palautetta koruttomuudestaan, eli siihen olisi kaivattu enemmaén panostusta.
Illallinen tarjosi asiakkaille uutena kokemuksena monelle uusia makuyhdistelmid ja
raaka-aineita, joita eivdt olleet ennen maistaneet. Kokkien tydskentelyn ndkeminen oli
osalle vieraista uutta ja mielenkiintoista. Uutena elementtind asiakkaat kokivat tarinalli-
suuden ruoan ympadrilld ja kokin toiminnan myos salin puolella. Vastaavanlaisista tapah-
tumista kaikilla asiakkailla ei ollut aikaisempaa kokemusta, joten tapahtuma itsesséan tar-

josi joillekin asiakkaille uuden kokemuksen jirjestdmistapana.

Tulokset

Tapahtuma markkinointi oli toiminut hyvin, silld tapahtuma oli nopeasti loppuunmyyty.
Facebook -markkinointi oli tapahtuman kannalta kaikkein merkittdvin kanava, sen tavoit-
taessa tapahtuman julkaisun jilkeen yhteensd 972 ihmistd ja yhteensd 272 sitoutumista
julkaisuun. Sitoutuminen julkaisuun tarkoittaa kaikkea mainokseen liittyvdd toimintaa
kuten julkaisun jakamista, mainoksen kommentointia tai mm. linkin avaamista (Facebook
business, n.d.). Tapahtuman sitoutumiset kertovat myos onnistuneesta tavasta luoda mie-
lenkiintoinen markkinointi tapahtumalle, silld se on saanut suuren osan asiakkaista myds

kiinnostumaan tapahtumasta ja toimimaan tapahtuman suhteen.
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Asiakaspalautetta verrattaessa elimyskolmion elementteihin seké tasoihin voidaan tar-
kastella, kuinka onnistuneesti tapahtuma on jérjestetty elamyksellisyyden nékdkulmasta.
Tapahtuma on jirjestetty kdyttden elimyskolmiota sen teoreettisena viitekehyksend, joten

sitd kautta voidaan tarkastella mys osittain koko tapahtuman jérjestdmisen onnistumista.

Tarkastelen eldmyskolmiota taso kerrallaan peilaten asiakaspalautteesta saatuja vastauk-
sia eri elementteihin. Eldmyskolmion alin taso, motivaation taso on mielesténi tayttynyt
mielenkiintoisen menukokonaisuuden ansiosta, silld menun julkaisun jilkeen tapahtuma
myytiin hetkessi loppuun. Asiakkaat nostivat palautteissaan ldhes poikkeuksetta menun,
sen hinnan sekd tapahtuman jdrjestdjin syyksi kiinnostumiseen tapahtumaan. Tapahtu-
maan kiinnostuminen tdyttdd siis mahdollisesti osittain kontrastisuuden ja vuorovaiku-
tuksen elementtejd. Asiakkaat kokevat menun mielenkiintoiseksi, joten tulkitsen sen
poikkeavan myo0s asiakkaan omasta arkisesta toiminnasta illallisen mydta, eli toisin sa-
noen poikkeuksena kdyda “ulkona syomissd”, mitd tapahtuman asiakassegmentti oletet-
tavasti tekee harvemmin seki asiakaskunnan tavallisesta ruokatottumuksesta tarjoten asi-
akkaille jotain uutta tai niin sanotusti parempaa ruokaa. Koska useat asiakkaat nostivat
tapahtuman jirjestéjdn syyksi kiinnostukseen tapahtumaan ja asiakaspalautteiden mydté
nousi useassa kohdassa luotto siihen, ettd tapahtuma tarjoaa ensinnikin laadukasta, mutta
myos yllatyksellistd ruokaa. Jonka koen viittaavan omalla tavallaan henkilobrandiin seké
ammattitaitoon, joka tapahtumanjérjestdjilld on tai koetaan olevan. Osassa palautteissa
nousi myos sanat “kaunis menu” ja “kaunis kutsu” tarkoittaen ilmeisesti laadittua menua
ja sen ulkoasua, jolla tapahtumaa ldhdettiin markkinoimaan, silld erillisid kutsukirjeiti tai
henkilokohtaista kutsua tapahtuman asiakkaille ei ldhetetty. Tapahtumassa on siis mie-
lestdni toimittu vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa jo ennen tapahtuman jirjestdmisti
ilman suoraa kontaktia sekd tapahtuma markkinoinnissa sosiaalisen median sekd muun
mainonnan avulla. saavuttaen asiakkaassa myods moniaistisuuden elementtejd motivaa-

tion tason saavuttamiseksi.

Asiakaspalautelomakkeen toisella kysymykselld haettiin vastauksia kahteen eri elamys-
kolmion tasoon, joita ovat fyysinen- ja emotionaalinen taso. Kysymykselld koitettiin
saada selville asiakkaan kokemia henkisid-, kuin fyysisidkin tuntemuksia illallisen ai-
kana. Asiakkaat kuvailivat tunnelmaa illallisella muun muassa seuraavilla sanoilla: rento,
mukava, ldimminhenkinen, kodikas, hyvad musiikkia, rauhallinen. Asiakkaiden vastaus-
ten perusteella fyysinen taso toteutuu aistien kautta. Asiakkaat kuvailivat tapahtuman tun-

nelmaa monin eri termein, jotka lihes poikkeuksetta viittasivat erilaisiin tunteisiin, joita
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asiakas koki illallisena aikana, kuten tapahtumassa vallitsevaan tunnelmaan, musiikkiin
tai valaistukseen. Asiakkaat ovat siis kokeneet moniaistisia tuntemuksia tiyttéen erilaisia
fyysiselle tasolle tyypillisid elementtejd. Koen fyysisen tason tdyttyneen myds aitouden
ja yksil6llisyyden nékdkulmasta. Illallisella on tavoiteltu hostien avulla vieraiden koke-
maa yksilollistd, limminhenkisti ja aitoa palvelua, jotta asiakkaat tuntevat olonsa 1dmpi-
masti tervetulleiksi ja rennoiksi illallisella. Fyysinen taso on siis tdyttynyt useasta eri ele-
mentistd. Tavoite selvittdd asiakkaiden kokemuksia emotionaalisella tasolla ei kysymyk-
sen avulla onnistunut halutulla tavalla, tai asiakkaat eivit kokeneet emotionaalisen tason

elimyksid illallisella vallinneen tunnelman kautta.

Kolmannella kysymykselld kysyttiin suoraan asiakkaan kokemista elamyksista ja pyydet-
tiin asiakasta kertomaan, minkélaisia eldmyksid hin oli kokenut, mikéli hian oli kokenut
elimyksid illallisen aikana. Kaikki asiakkaat eivét kokeneet illallisen aikana eldmyksid,
mutta suurin osa asiakkaista pystyivdt nostamaan itselleen eldmyksellisen asian illalli-
selta. Asiakaspalautteissa nousi ruoka kaikkein suurimmaksi eldmykseksi, joita asiakkaat
olivat kokeneet. Monelle menu tarjosi uudenlaisia makueldmyksid. Ankka ja tartar oli
itsessddn monelle uusi kokemus. Eldmykset koettiin palautteiden perusteella positii-
viseksi. Asiakkaat kertoivat, ettd padsivit maistamaan ruokalajeja, joita ei olisi normaa-
listi tilanneet ravintolassa. Palautteissa nousi myos esille ruokalajien esittely ennen niiden
syomistd sekd nikoyhteyden keittioon. Asiakkaiden mielestd henkilokunnan toimintaa oli
ilo seurata. Asiakkaat kokivat elamykselliseksi myds hyvin ruokien kanssa paritetut viinit
ja ruokalajien sisdltamét yksittdiset komponentit, jotka loivat annoksesta yllatyksellisen.
Asiakas kertoi palautteessaan oppineensa myos uutta kokilta, hdanen kertoessaan hyvin
Creéme briiléen ”salaisuuden”. Ndin ollen voidaan tulkita asiakkaan antaman palautteen
perusteella, ettd asiakas on oppinut illallisen aikana jotain uutta, eli on saavutettu vuoro-

vaikutuksen avulla eldmyskolmion &lyllinen taso.

Asiakkaat ovat padsdintdisesti kokeneet elimyksid tapahtuman aikana, eli on saavutettu
eldmyskolmion toiseksi korkein taso, emotionaalinen taso. Asiakkaiden kokema elamyk-
sellisyys on aina yksilollistd. Sen aihe ja syvyys vaihtelevat asiakkaiden oman taustan,
aikaisempien kokemusten ja monen muun syyn vuoksi. Eldmys kuitenkin on aina asiak-
kaan kokema tunnereaktio. Tunne voi olla iloa, riemua tai jokin muu positiivinen reaktio.

Asiakkaan kokemaa eldmysti on vaikea kontrolloida, mutta alempien tasojen tayttymisen
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my6td on myds suuri todennékdisyys emotionaalisen tason tdyttymiseen. Asiakkaat ko-
kivat palautteen perusteella eldmyksellisyyden tarinallisuuden, vuorovaikutuksen, kont-

rastin ja moniaistisuuden kautta.

Asiakaspalautteessa pyydettiin asiakasta arvioimaan tapahtumaa asteikolla 1-5, vastasiko
tapahtuma asiakkaiden odotuksia? Asteikolla 1-5 (1. Alitti kaikki odotukset 3. Taytti odo-
tukset. 5. Ylitti kaikki odotukset.) Asiakkaat arvioivat tapahtuman keskiarvolla 4,47 eli
tapahtuma on téyttanyt asiakkaiden odotukset ja usean asiakkaan kohdalla myos ylittédnyt
ne. Asiakkaat antoivat numeraalisen arvion liséksi kirjallisesti seuraavanlaista palautetta;
kiitosta tapahtuman suhteen saimme asiakkaan erikoisruokavalion huomioimisesta ja
koska asiakkaan allergioista johtuen emme voineet tarjota paddruoka-annosta kaikkia
komponentteja, se huomioitiin asiakkaan laskussa. Ruoka ja viini olivat asiakkaiden mie-
lestd hyvin paritettu toisilleen ja useiden asiakkaiden mielesté ruoka ylitti heiddn odotuk-
set. Asiakkaat kokivat ilmapiirin miellyttévéksi ja olonsa tervetulleiksi. Asiakkaat nosti-
vat palautteissaan esiin hyvét tuote esittelyt ja informaation ruokalajeista. Tapahtuma oli
kaiken kaikkiaan tarjonnut asiakkaille paljon uusia makueldmyksid sekd rennon, tunnel-
mallisen illallisen. Kritiikkid tapahtuma sai tapahtumapaikan ulkoasusta, valaistuksesta
sekd pddruoka-annoksesta puuttuneesta komponentista, eli perunasta sekd pidraaka-ai-
neen ankan tarjoiluldmpdétilasta. Osa asiakkaista olivat harmistuneita komponentin puut-
tumisesta ja toiset kertoivat palautteessa, ettd se ei haitannut heité, ja ettd annos oli hyva
ilman niitdkin. Palautteiden perusteilla asiakkaiden odotukset tapahtuman suhteen vaih-
telivat todella paljon. Osalla asiakkaista odotukset olivat suhteellisen korkeat johtuen
muun muassa tutusta tapahtumanjérjestdjiastd sekd menun raaka-aineista. Osilla asiak-
kaista odotukset tapahtuman suhteen olivat tosin hyvin matalat, johtuen esimerkiksi ta-

pahtumapaikasta ja hinnasta.

Asiakkaiden palautteita peilaten eldmyskolmioon voidaan yleisesti tulkita, ettd tapahtuma
on onnistunut hyvin ja asiakkaiden odotukset ovat téyttyneet tai jopa ylittyneet. Palaut-
teiden perusteella on kuitenkin hankala peilata tapahtuman onnistumiseen johtaneita ele-
menttejd eldmyskolmion tasoihin. Asiakaspalaute painottui asiakkaiden kokemiin uusiin
makueldmyksiin, jolloin voidaan tulkita, ettd tapahtuma on onnistunut luomaan asiak-
kaalle uusia eldmyksid, eli saavuttamaan eldimyskolmion toiseksi korkeimman tason,
emotionaalisen tason. Yksi asiakas oli kdyttdnyt hyvin vahvoja termejd kuvaillessaan ko-
kemustaan illallisesta. Asiakas kirjoitti palautelomakkeeseen seuraavalla tavalla “tietyt

makuyhdistelmait olivat minulle uusia, jotka loivat makujen sinfonian tanssimaan balettia



37

suussani.” Palautteesta on vaikea tulkita, onko asiakas vahvojen sanavalintojensa puo-
lesta kuvannut kokemaansa ironisesti pilkettd silmékulmassa, vai onko asiakas kokenut
niin voimakkaan tunnereaktion uusista makueldmyksistd, jotta voidaan tulkita asiakkaan
saavuttaen elimyskolmion korkeimman tason, eli henkisen tason, jolloin asiakas olisi ko-
kenut makueldmyksen mydté jonkinlaisen muutoksen tunteen itsessdén voimakkaan eli-

myksen myota.

Palautelomakkeen viimeisessd kysymyksessé asiakkailta kysyttiin, ettd tarjosiko tapah-
tuma sinulle joitain uutta ja jos tarjosi niin mitd? Osa asiakkaista kertoi, ettd tapahtuma ei
tarjonnut heille uusia kokemuksia, toisille tapahtuma taas tarjosi uusia makueldmyksié,
uusia kontakteja, annosten avaaminen asiakkaille kokin toimesta ja kokin vierailu ravin-
tolan salin puolella asiakaskontaktissa oli osalle asiakkaista uusi kokemus. Kysymyksen
avulla koitettiin saada tietoa asiakkaiden kokemuksista eldmyskolmion eri elementeisti
ja samalla selvittdd, ettd onko tarinallisuuden kautta onnistuttu saavuttamaan asiakkaissa
dlyllisen tason elementtejd, mutta kysymysasettelu on mahdollisesti ollut liian laaja, jotta
kysymys olisi saavuttanut haluamamme tiedon. Olisi mahdollista, ettd asiakkaat eivét
olisi kokeneet tarinallisuutta ruokalajien ymparilld &lylliselld tasolla tai ettd tarinallisuus
ei olisi opettanut asiakkaille uutta, mutta asia nousi aikaisemmissa asiakaspalautteen ky-

symyksissd, joten tulkitsen, ettd kysymysasettelu ei ole ollut muotoiltu oikealla tavalla.

Tapahtumalle asetettu tavoitekateprosentti oli 50%. Illallisenmenulle laskettu katepro-
sentti oli 52,57%, joten siind oli hieman joustovaraa, mikéli illallisella sattuisi tulemaan
vastaan ikdvid yllityksid, joidenka seurauksena tapahtuman kate kérsisi. Yhden asiakkaan
osallistuminen tapahtumaan peruuntui tapahtumapdivdnd ja ndin ollen illallismenusta
saatu kate laski hieman ja lopullinen kateprosentti oli ndin ollen 50,07%, kun asiakkaalle
varatuista raaka-aineista koituneet kustannukset vahennettiin tuloksesta. (ks. Liite 2.) Ta-
pahtumalle oli laskettu menuun joustovaraa niin, ettd pienisté virheistd, tai vastoinkdymi-
sistd huolimatta tapahtuman kate-% pysyisi tavoitelleessa. Taloudellisesta nikdkulmasta
tapahtuma oli siis onnistunut saavuttaessaan 50,07% katteen. Viinipaketin kate-% oli
54,3%. Viinipaketti eikd miedot juomat kuuluneet illallismenuun, vaan asiakkailla oli
mahdollisuus ostaa juomatuotteita erikseen halutessaan. Tésté syystd tapahtumalle ei las-
kettu kumulatiivista kateprosenttia. Juomatuotteiden osuus koko myynnista oli 17,74%.
(ks. Liite 3.) Viinipaketin ohella muut juomatuotteet, kuten miedot ja vikevét juomat

myytiin 50% katteella. Tapahtuman kumulatiivinen kate-% olisi ollut todennédkdisesti ol-
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lut korkeampi, silld useat asiakkaat ottivat ruokailun yhteydessa tapahtumaan ndahden hy-
vékatteisen viinipaketin, mutta raporttia tuotekohtaisesta myynnista ei ole, joten arvio ku-
mulatiivisesta kate-% on vain empiiriseen arvioon perustuva viite. Juomatuotteet ei kui-

tenkaan tapahtuman kateprosenttia olisi tiputtanut alle tavoitteen.
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8 POHDINTA

Opinndytetyohon liittyvd tapahtuma oli minulle henkilokohtaisesti ensimméinen tdmén
kaltainen tapahtuma, jonka jérjestin ja ensimmaiinen tapahtuma, jonka jérjestéjénd toimin
yksin. Tapahtumaa ldhdettiin rakentamaan teoreettisten viitekehysten pohjalta, joita oli
lapin eldmysteollisuuden osaamiskeskuksen luoma elimyskolmiomalli sekd projektin
elinkaari -malli. Projektin elinkaari auttoi jaksottamaan tydssi tapahtuman jarjestimisen
eri osa-alueita seké kirjallisessa osuudessa jdsentdmain tekstid eri osa-alueisiin, jotka hel-
pottivat aiheen kisittelemistd. Tapahtumaan valittu tutkimusmenetelmad, tapaustutkimus
oli mielestdni tdssd tydssd onnistunut valinta sen suhteen, ettd itse opin kdytdnnossi ta-
pahtuman jirjestdmistd ja sen osa-alueita seki tapoja luoda eldmyksid, mutta se toi my0ds

tyolle syvyytti ja mielenkiintoisen ldhestymistavan.

Tapahtumapaikan valinta olisi voinut olla joku muu kuin Catering Studio, jotta olisimme
voineet vastata paremmin joidenkin asiakkaiden toiveisiin koristeellisemmasta tapahtuma
miljoostd, mutta toisaalta se ehkd mahdollisti kyseisen tapahtuman jérjestimisen kysei-
selld tavalla, silld tapahtumapaikan, eli Tampereen ammattikorkeakoulun Catering Stu-
dion ansiosta kulut olivat myds erittdin matalat. Toisen tapahtumapaikan my6té kulut oli-
sivat nousseet, niin ettd illallisen hintakin olisi noussut huomattavasti, jolloin myds asia-
kassegmentti olisi todenndkdisesti muuttunut. On vaikea sanoa olisiko tapahtumaa myyty
loppuun jossain muualla, mutta asiakkailla olisi varmasti kiinnostunut tapahtumasta eri
syistd, kuin nykyiselld asiakassegmentilli. On myds mahdollista, ettd kéytetty markki-
nointi materiaali ja tyyli ei olisi sopinut yhtd hyvin toisenlaiseen segmenttiin. Tapahtuman
asiakassegmentointi osui kuitenkin aivan nappiin. Asiakaskunta koostui ldhes kokonaan
opiskelijoista ja alan ihmisistd niin kuin oltiin ennustanutkin. Segmentoinnin my6ti oli
helppo asettaa menulle hintataso, jonka my6td menusuunnittelu toteutettiin.

Matalan hintatason avulla tapahtumaa oli helppo markkinoida ilman aikaisempaa taustaa
tapahtuman jirjestdmisestd tai ilman, ettd tapahtuma olisi toteutettu tunnetumman bréin-
din alaisuudessa. Matala hintataso toi toki myos haasteita tavoitekatteen saavuttamisessa
ottaen huomioon tapahtumassa tarjottavat raaka-aineet ja niiden suhteellisen korkean laa-
dun.

Kun menusuunnitelma oli valmis, tapahtumaa markkinoitiin sen avulla sosiaalisessa me-

diassa Facebookin kautta sekd ryhmaviesteilld alan opiskelijoille WhatsApp -applikaa-
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tion avulla sekd mainoslehtisten avulla tapahtuman jérjestdjan omalla tyopaikalla. Tapah-
tuman markkinointikanavat olivat hyvé valinta, silld tapahtuma myytiin hyvin nopeasti
loppuun ja eikd markkinointiin tarvinnut kayttdé ollenkaan rahaa, joten oli huomattavasti
helpompaa pysya budjetin méérittelemissé rajoissa.

Tapahtuma suhteessa tavoitteisiin ja tuloksiin oli onnistunut, silld tapahtumalla saavutet-
tiin sille asetettu tavoitekateprosentti ja elimyskolmion eri tasot ja elementit tulivat tul-
kinnanvaraisesti saavutettua kaikilta osin, tai ainakin elamyskolmion korkeinta tasoa lu-
kuun ottamatta. Asiakaspalautteen kysymysasettelua olisi voinut vield parantaa ja pilo-
toida usealla henkilolld ennen varsinaisten asiakkaiden antamaa palautetta, jotta olisi
saatu tietoa siitd, kuinka asiakkaat ymmaértéavit kysymykset. Paremman kysymysasettelun
mydté olisi voinut myds saada tarkempaa tietoa asiakkaiden kokemuksista, jolloin tul-
kinta elimyskolmion tasojen ja elementtien suhteen olisi ollut huomattavasti tarkempaa.
Palautelomakkeen epdsuoralla kysymysasettelulla tavoiteltiin kuitenkin myds sité, ettd
asiakasta ei johdatella vastaamaan jollain oletetulla tavalla, vaan ettd asiakkaan omat ko-
kemukset pddsevdt paremmin esiin omin sanoin.

Tapahtuman tavoitteista ja niiden saavuttamisesta huolimatta tapahtuman suunnitteluun
olisi voinut kéyttid vield enemmén aikaa ja olla tdsméllisempi, silld henkilokunnan anta-
man palautteen perusteella, perehdys olisi voinut olla yksityiskohtaisempaa. Etenkin keit-
tiossd toiminta olisi voinut olla organisoituneempaa. Toiminta ei omalla tavallaan vaa-
rantanut tapahtuman toimintaa tai aiheuttanut asiakkaiden suhteen nikyvié haittaa ruoan
nosto vaiheessa. Keittiotyoskentelyn tarkempi suunnittelu olisi saanut keittion toiminnan
jouhevammaksi.

Loppujen lopuksi olen todella tyytyvdinen opinndytetyohon. Mielestéini opinndytetyon
rajaus onnistui hyvin, sisilté on johdonmukaista ja empirian ja teorian keskustelu on tii-
vistd, my0s asiakkaat olivat palautteen perusteella tyytyviisid jdrjestettyyn tapahtumaan
ja opinndytetyon tavoitteet tdyttyvit mielestdni jarjestettdvan tapahtuman myotd. Henki-
lIokohtaisesti opin opinndytetydaiheesta paljon uutta sekéd kehitin ja péivitin jo vanhaa

osaamistani uusilla nakdkulmilla ja tavoilla toteuttaa tapahtumia ja eldmyksellisyytta.
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10 LIITTEET

Liite 1. Asiakkaille jaettu palautelomake.

Palautelomake

Mika sai sinut kiinnostumaan tapahtumasta?

Millainen tunnelma illallisella vallitsi?

Koitko illallisella elamyksia? Jos koit niin minkalaisia?

Vastasiko tapahtuma odotuksiasi? Arvioi tapahtumaa

asteikolla 1-5. (1. Alitti kaikki odotukset 3. Taytti odotukset 5. Ylitti kaikki
odotukset.) Perustele vastauksesi.

Tarjosiko tapahtuma sinulle jotain uutta? Mita?
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Liite 2. Illallismenun tiivistetty katelaskelma.

Menu Veroton raaka-ainehinta
Alkuruoka 2,65€
Padruoka 6,36 €
Jalkiruoka 1,14 €
Kahvi + maito & sokeri 0,34€
Pesulamaksut Pesetysmaksu €/kpl Kiytetty maird/kpl Hinta yhteensd
Kangas servetti 0,17 20 34
Poytéliina 3,3 6 19,8
Pesulamaksut/asiakas Veroton raaka-ainehinta/menu Muuttuvat kulut yhteensd Alv 14%
1,16 € 10,49 € 11,65€ 1,63 €

Muuttuvat kulut yhteens3 sis. Alv.
13,28€

Menun ruokalistahinta sis. Alv

Menun kate%

2500« IS S

No show menun hinta jyvitettyni/asiakas

0,70€

Toteutunut kate %

Viinipaketti £

Cono Sur Bicicleta 12 ¢l 1,58

Durius Tempranillo 12¢l 1,74

Veroton viini tihinta Viinipaketin hinta sis. Alv 24% Listahinta €

3,32 4,1168 9,00€
Liite 3. Kirjanpitoerittely tuotemyynnista.
3010 Alko 14430
3020 Olut 10,00
3030 Ruoka 532.00
3040 Vedet 15.00
3050 Muu myyynt 24%
3060 Muu myynt 14%
Yhteensi 701,30 701,30

Viinipaketin kate %
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Hinta/asiakas

0,17
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