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Abstract

The purpose of the thesis was to report the janu-

ary 2020 trip to Grine Woche in Berlin. The theoretical part of the work cov-
ered the marketing criteria, the planning of the trade fair trip and marketing ac-
tivities. In addition, the theory part of the work pre-
sented the Griine Woche Consumer Fair, Kivikylan Kotipalvaamo Oy as a com-
pany, a product aimed at the German market; Kivikylan KunkkuKinkku Rauch-
skinken, Kivikyla's trade fair staff, —and some  of the company guests in-
vited to the trip.

The research section assessed Germany as a market and sidelined the pro-
spects for the domestic meat sector. Kivikyld's strengths, weaknesses, opportu-
nities and threats as a company were mapped by conducting premise anal-
yses, the results of which were compiled in the SWOT analysis.

The work examined the marketing objectives and presented practical ac-

tions; trade arrangements, trade fair logistics, sales and marketing measures.

The purpose of the fair trip was to sell a lot of ham and get immediate feed-
back from the trade fair visitors. Another purpose was to invite domes-
tic staff, clients and pork farmers for a nice trade fair trip.

The work found that even if the financial stakes could not be covered di-

rectly with ham sales during the fair, the trip was reward-

ing in many other ways, and the journey will probably be re-established when-
ever the worlds goes back to normal.
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ALKUSANAT

Suurin kiitos SAMK:lle laadukkaasta opetuksesta.
Erikoiskiitokset Tapio Pirkanaholle maailmanluokan markkinoinnin luennoista

ja rautaisista opinnaytetydohijeista.

Ruokakauppa ja liha-ala ovat olleet minulle aina laheisia.

Isani on ollut aina paivittaistavarakaupan palveluksessa, joko itse kauppiaana,
tai vastuullisissa esimiestehtévissa toisen palveluksessa.

Muistan jo pienena leikkineeni isdn kaupan kassahihnoilla, joten minut on kai
kasvatettu ruokakauppaan, ja ruokakaupassa.

Tasta johtuen, tai tasta huolimatta, harhauduin itsekin varsin nuorena kaupan
palvelukseen. Paivittdistavarakaupan tehtavista juuri lihaosaston kiinnostivat

minua eniten.

Liha-ala onkin tydllistanyt minua nyt viimeiset 15 vuotta, kun aikanaan harhau-

duin SAMK:in vaihto-opintojen jalkeen kesatdihin Kivikylan kotipalvaamoon.

Toimin talla hetkella Kivikylan myyntipaallikkon&, vastuunani ruuhkaisen Suo-
men Ruokakeskon kaupat, vienti- ja teollisuusmyynti, ja Kivikylan AfH/HoReCa
-kauppa.
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1 JOHDANTO

“Kivikylan kotipalvaamo ja Laitilan Wirvoitusjuomatehdas paattivat valloittaa
saksalaisten makunystyrat yhteistuumin. Maailman suurimmille ruokames-
suille, Berliinin Griine Woche:en yritykset osallistuivat yhteisosastolla.” (Vah-
teristo 2020)

Tata kirjoittaessa on Berliinin reissusta vierahtanyt vuosi. Maailma on nyt aika
lailla erilainen, kuin tammikuussa 2020, jolloin tulevaa pandemiaa ei viela tun-
nettu nimelta. Grine Woche:n 2020 kuumat messuhallit, 8&nekés kansainva-
linen tunnelma ja vajaa puoli miljoonaa kavijaa tuntuvat nyt valitettavan kau-
kaisilta, ja maailmassa riehuvan kulkutaudin takia toki taysin mahdottomilta
asioilta. Vertailun vuoksi kerrotaan, ettd tammikuussa 2021 jarjestetty Grine
Woche oli taysin digitaalinen. Tapahtuma oli typistetty kaksipaivaiseksi, ja pai-
notus oli selkeasti B to B -kaupassa kuluttajamessujen sijaan. Erilaiset fooru-
mit, yritysesittelyt ja keskustelupaneelit kerasivat rekisteroityneita kavijoita n.
20 000.

Alkuperéinen ajatus Kivikylan osallistumisesta GW 2020:en herasi jo vuotta
aiemmin, kun toimitusjohtaja Jari Laihonen ja markkinointipaallikkd Tommi
Vainio vierailivat samaisilla messuilla. Suomi oli tuolloin messujen paaspon-
sori, ja Business Finland ja MTK olivat varanneet Suomelle 2019 GW:sta ko-
konaisen messuhallin. Kivikylan edustajat saivat kutsun osallistua SAMK:n jar-
jestamalle rynmamatkalle. Matka oli osa Satakunnan matkailun kehittamishan-
ketta.

lloinen suunnitteluty® alkoi heti 2019 matkan jalkeen. Matkaa sommiteltiin kai-
ken muun toimen ohessa. Tuleva Saksan matka oli vuoden ajan Kivikylan Vin-
tilla likimain paivittdin puheenaiheena. Tama opinnaytetyé on ennen kaikkea

kuvaus matkasta, ja toimista, jotka tehtiin ennen matkaa.



2 OPINNAYTETYON TARKOITUS JA KASITTEELLINEN VIITE-
KEHYS

Taman opinnaytetyon tarkoitus oli dokumentoida messumatka, ja kertoa Kivi-
kylasta yrityksend, seka Griine Woche:sta tapahtumana. Tarkoituksena oli li-
séksi kuvata Saksan lihamarkkinoita, ja kertoa toimista, jotka tehtiin ennen
matkaa.

Tarkoituksena oli seka sanallisesti ettd numeroiden avulla analysoida matkan
onnistuminen.

Analyysin tarkoitus oli tarjota Kivikylalle kuvaus matkan onnistumisesta, ja an-

taa dataa seuraavien vientitoimien suunnittelun tueksi.

L — \

KIVIKYLAN MESSUMATKA GRUNE WOCHEEN 2020

-MARKKINOINNIN KASITE JA PERUSTEET

@‘\ -SEGMENTOINTI SAKSAN

-GRUNE WOCHE
KIVIKYLAN LIHAMARKKINAT
Kartipalvaamo -MESSUMATKAN SUUNNITTELU

-OPINNAYTETYON TOTEUTUS

\/

Kuvio 1. Kasitteellinen viitekehys: Messumatkan suunnittelu, toteutus ja doku-

mentointi (Opinnaytetydn tekija 2021)



3 MARKKINOINTI JA MARKKINOIDEN SEGMENTOINTI

3.1 Markkinoinnin kéasite

Markkinoinnin maaritelmia lienee yhtéa paljon kuin méaarittelij6itd, ja eri aikoina
kaytetyt maaritelmat kuvaavat ajattelun muutosta. American Marketing Asso-

ciation AMA maarittelee markkinoinnin seuraavasti;

"Marketing is the activity, set of institutions, and processes for creating, com-
municating, delivering and exchanging offerings that value for customers,

clients, partners and society at large” (AMA 2013)

Tama maaritelma kuvastaa hyvin nykyaikaista markkinointiajattelua: on tar-
keda luoda sellainen tarjooma, joka tuottaa arvoa kaikille osapuolille ja joka
lopulta hyodyttaa koko yhteiskuntaa. On téarke&a olla vuorovaikutuksessa eri
sidosryhmien kanssa ja osata kommunikoida arvontuotanto.

Lyhyttd, kaiken kattavaa ja markkinoinnin muutosta kuvaavaa suomenkielista
maaritelmaa ei ole helppo muotoilla. Nykyaikainen markkinointi voitaisiin maa-
ritelld suomeksi esimerkiksi seuraavasti:

Markkinointi on vastuullinen, suhteisiin ja yhteisollisyyteen pohjautuva ajattelu-
ja toimintatapa, jonka avulla luodaan myyva, kilpailukykyinen ja eri osapuolille
arvoa tuottava tarjooma vuorovaikutteisesti toimien.

(Bergstrom, & Leppénen 2015)

Markkinointi on keskeinen osa liiketoimintaa ja tarkeéa yrityksen menestyste-
kija. Markkinoinnin avulla viestitadn omasta tuote- ja palvelutarjoomasta ja ero-
tutaan kilpailijoista. Kaikki markkinointi perustuu asiakkaiden ostokayttaytymi-
sen tuntemiseen ja asiakastarpeiden tyydyttdmiseen paremmin kuin kilpailijat.
Menestyva markkinoija tarvitseekin monenlaista osaamista, jotta asiakassuh-
teista muodostuisi pitkakestoisia ja kannattavia.

Markkinoijan on seurattava muutoksia markkinointiymparistossa, asiakassuh-

teissa ja verkostoissa. Muutokset tapahtuvat entistd nopeammin.
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Markkinoinnin kilpailukeinot ja tarjooma pitaisi pystyd suunnittelemaan niin,
etta asiakkaat kokevat saavansa niiden avulla enemman arvoa kuin ostaes-
saan kilpailijoilta.

(Bergstrom & Leppénen 2015)

Markkinointi tarkoittaa toimenpiteita, joilla yritys tai muu organisaatio pyrKii
edistamaan tuotteidensa tai palveluidensa myyntid. Keinoja ovat mm. asiak-
kaisiin vaikuttavien tekijoiden analysointi, tutkiminen, suunnittelu, toimeen-
pano ja valvonta. Siihen liittyvat itse tuotteen tai palvelun suunnittelu houkut-
televaksi, sen tuominen ostajien helposti saataville (ns. jakelutie), tuotteesta
ja tuotemerkista ja niiden ominaisuuksista kertominen ostajille
(myynti ja markkinointiviestintd) seka oikeanlainen hinnoittelu, jolla tuotteet
saadaan kaupaksi kannattavasti.

(Wikipedian www-sivut 2021)

Markkinointi on seké strategia etta taktiikka eli tapa ajatella ja tapa toimia. Ai-
kaisemmin markkinointi nahtiin vain yhtena yrityksen toimintona tuotannon
seka talous-, henkilosto- ja tietohallinnon ohella. Nykyaikaisessa liiketoimin-
nassa markkinointi on kuitenkin keskeisessa roolissa myds strategisella ta-
solla, toisin sanoen asiakkuusl&htdinen markkinointiajattelu ohjaa useimpien
liketoiminnan paatoksia ja ratkaisuja. Markkinointiajattelun keskeinen laht6-
kohta on nykyisten ja mahdollisten asiakkaiden tarpeet, arvostukset ja toiveet,
joiden pohjalta uusia tavaroita ja palveluja kehitetddn yhdessa asiakkaiden
kanssa. Asiakaslahtoisyyden lisaksi markkinoinnissa on otettava huomioon
toiminnan kannattavuus pitkalla tahtdimella. Asiakassuhteiden ohella on li-
saksi hoidettava suhteita erilaisiin verkostoihin ja kumppaneihin kuten alihank-
kijoihin, tavarantoimittajiin, jalleenmyyjiin, tiedotusvalineisiin, omistajiin ja mui-
hin sidosryhmiin.

Markkinointi on myds joukko erilaisia taktisia toimenpiteitd, joista yrityksen on
tehtava jatkuvasti paatoksia. Ensinnakin yrityksella on oltava jotain myytavaa,
konkreettinen tavara, palvelu tai naiden yhdistelma eli tarjooma (offering), jolla
on kysyntda. Tarjottujen tavaroiden ja palveluiden on erotuttava kilpailijoista,
tyydytettava asiakkaiden tarpeita ja mieltymyksia seka tuotettava ostajalleen

arvoa. Tarjotuille tuotteille on pystyttdva maarittelem&én sopiva hinta


https://fi.wikipedia.org/wiki/Tuotekehitys
https://fi.wikipedia.org/wiki/Br%C3%A4ndi
https://fi.wikipedia.org/w/index.php?title=Myynti&action=edit&redlink=1
https://fi.wikipedia.org/wiki/Markkinointiviestint%C3%A4
https://fi.wikipedia.org/wiki/Hinnoittelu
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suhteessa Kkilpaileviin tuotteisiin ja ostajien hintaodotuksiin. Tuotteiden on ol-
tava mahdollisimman helposti ostajien saatavilla. Tuotteiden olemassaolosta
ja ominaisuuksista on kerrottava mahdollisille ostajille markkinointiviestinnan,
esimerkiksi mainonnan avulla.

(Bergstrom & Leppénen, 2015)

3.2 Markkinoiden segmentointi

3.2.1 Segmentoinnin kasite

Markkinoiden segmentointi liittyy markkinoinnin suunnitteluprosessiin ja koh-
deryhmien maarittamiseen. Yritykselle on oleellista 16ytaa sopivat markkinoin-
nin kohderyhmat. Aikaisemmin kéytetyn tyyppisegmentoinnin liséksi on asiak-
kaita alettu segmentoida myo6s asiakassuhteen vaiheiden perusteella seka ku-
lutus- ettd tuotantohytdykekaupassa. Koska asiakkaiden kulutustottumukset,
tarpeet ja odotukset ovat erilaisia ei yritys voi markkinoida tuotteitaan samalla
tavalla kaikille asiakkaille, vaan sen kannattaa keskittya vain tiettyihin asiak-
kaisiin.

Yritys voi ryhmitella eli segmentoida tavoittelemansa asiakkaat keskenaéan sa-
manlaisista asiakkaista koostuviksi ryhmiksi. Naista yritys valitsee kohderyh-
makseen yhden tai useampia segmentteja. Kullekin segmentille markkinoi-
daan eri tuotetta tai saman tuotteen eri versiota kayttaen erilaisia markkinoin-
tikeinoja.

Segmentointi on markkinoiden eli potentiaalisten asiakkaiden lohkomista kes-
kenaan erilaisiin segmentteihin jollakin perusteella eli kriteerilla.

Segmentoinnilla tavoitellaan myynti- ja kannattavuustavoitteiden saavutta-
mista. Segmentointia kaytetaan usein toiminnan alkuvaiheessa tai jo markki-
noilla olevan tuotteen myynnin vauhdittamisessa. Segmentoinnilla paastaan
eroon massamarkkinoinnista. Yrityksella on valittavanaan nelja vaihtoehtoista

toimintatapaa. (Lahtinen & Isoviita, 2001, s. 94)
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3.2.2 Segmentoimaton markkinointi

Segmentoimaton markkinointi tarkoittaa, etta yritys ei ryhmittele asiakkai-
taan segmenteiksi. Kaikille potentiaalisille asiakkaille markkinoidaan samaa
tuoteversiota. Yritys myy esimerkiksi samaa moottorisahamallia kaikille mah-
dollisille asiakkaille samoilla kilpailukeinoilla. Se ei selvita, milla tavalla metsu-
rien, kesamokkeilijoiden, maanviljelijdiden, palokuntien, rakentajien ja lihan-

leikkaajien tarpeet eroavat. (Lahtinen & Isoviita, 2001, s. 94)

3.2.3 Segmentoitu markkinointi

Segmentoitu markkinointi tarkoittaa, etta yritys on ryhmitellyt potentiaaliset
asiakkaansa segmenteiksi ja on valinnut naista tietyt segmentit markkinoin-
tinsa kohderyhmaksi. Kullekin segmentille markkinoidaan erilaistettuja tuote-
versioita. Jotkut segmentit jatetdan valiaikaisesti tai pysyvasti sivuun kohde-
ryhmia valittaessa. Jos kaikille asiakasryhmille mainostetaan esimerkiksi sa-
maa sahamallia samanlaisilla mainoksilla samoja mainosvalineitd kayttaen,
eivat kaikki asiakkaat ole tyytyvaisid, eikd kauppoja synny erityisen hy-
vin. (Lahtinen & Isoviita, 2001, s. 94)

3.2.4 Keskitetty markkinointi

Keskitetty markkinointi tarkoittaa, etta yritys kohdentaa markkinointinsa vain
yhteen segmenttiin. Yritys valitsee sen segmentin, jossa se uskoo olevansa
vahvimmillaan. Esimerkiksi monet tietokoneiden ja ohjelmistojen valmistajat
keskittyvat vain yhteen segmenttiin. Moottorisahojen valmistaja voi keskittya
palvelemaan yksinomaan kesamaokin omistajia, joille se kehittda kevyen mok-
kimallin. Toinen mahdollisuus on keskittyd maatilojen raivaussahoihin. (Lahti-
nen & Isoviita, 2001, s. 94)
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3.2.5 Asiakaskohtaisesti raataloity markkinointi

Asiakaskohtaisesti raataloity markkinointi (Customized Marketing) tar-
koittaa, etta yritys yrittda tyydyttdd kunkin asiakkaan yksilolliset tarpeet. Yksit-
tainen asiakas on siten yksi segmentti. Tallainen tilanne tulee vastaan silloin,
kun markkinat ovat niin hajanaiset, ettd segmentteja ei voi muodostaa millaan
ryhmittelykriteerilla. Esimerkiksi teollisuusrobottien, risteilyalusten, paperiko-
neiden ja ymparistoteknologian markkinoijat toimivat tallaisilla markkinoilla.
Kukin teollisuusrobotin ostaja vaatii yksilollisen tuoteratkaisun; tietyn kokoisen,
tiettyihin suorituksiin kykenevan laitteen. Robotin markkinoija tekee myo6s
asennuksen, huollon ja varaosajarjestelyt niin, etta jokainen toimitus poikkeaa
toisistaan. Tallaisen markkinoinnin kustannukset ovat luonnollisesti korkeam-
mat kuin muissa segmentointivaihtoehdoissa ja myyjien ammattitaitovaati-
mukset ovat erittain suuret. Palvelualoilla asiakaskohteisesti raataloitya mark-
kinointia toteuttavat arkkitehdit, raatalit, konsultit, lakimiehet, kampaamot ja
suunnittelutoimistot. (Lahtinen & Isoviita, 2001, s. 95)

4 MESSUT MARKKINOINNIN TYOKALUNA

Messuille ja nayttelyihin (fairs, exhibitions, trade shows) osallistuminen on
hyva tapa edistaa myyntia. Messut voidaan jarjestaa ammattilaisille eli yritys-
ten ostajille ja jalleenmyyijille tai kuluttaja-asiakkaille. Esimerkiksi Forma on
lahja- ja sisustusalan ammattilaistapahtuma, ja Matka-messut on suunnattu
sekd alan ammattilaisille ettd kuluttajille. Messuilla tavataan nykyisia asiak-
kaita ja luodaan kontakteja uusiin asiakkaisiin. Suurin messujen jarjestaja on
Suomen Messut, ja messuja on eniten Helsingin messukeskuksessa.

Messuille osallistuminen ei ole halpaa, joten messuosastot ja SP-toimet kan-
nattaa suunnitella hyvin. Suurin kustannuserd on useimmiten messuosaston
vuokra, ja toiseksi eniten rahaa kuluu osaston suunnitteluun, sisustukseen ja
rakentamiseen. Messuille osallistuminen edellyttddkin huolellista suunnittelua

ja valmistautumista. Ennen osallistumispaatostd kannattaa tutkia, onko
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messujen luonne sopiva omalle yritykselle. Tata varten selvitetaan esimerkiksi
messujen aikaisempia kavijamaaria, hintoja ja muita naytteilleasettajia. Omalle
messuosallistumiselle on asetettava tavoite: onko tarkoitus saada uusia asiak-
kaita, esitella oma uutuustuote, tehda markkinatutkimusta vai esimerkiksi 10y-
téaa uusi jalleenmyyja tai maahantuoja.

Kun yritys varaa osaston hyvissa ajoin, se padsee valitsemaan eri sijaintivaih-
toehdoista. On siis paatettava osaston koko ja sopivin sijaintipaikka. Ennen
tilan varaamista olisi selvitettavd messuyleison kulkureitit, eri toimialojen sijoit-
telu ja naapuriosastojen naytteilleasettajat. Messujarjestajan kanssa tehdaan
osallistumissopimus, jossa maaritellddn muun muassa tilan koko, sijainti ja
muoto, sahko-, vesi-, puhelin- ja tietoliikenneyhteydet, siivouksesta huolehti-
minen, tiedot messuluetteloon ja asiakaskutsukorttien tarve.

Osallistumisen kokonaiskustannukset maaritellaan messubudjetissa.
Osaston suunnitteluun kannattaan kayttaa aikaa, vaivaa ja mielikuvitusta.
Suunnittelun lahtokohtana tulisi olla omaperaisyys ja yhtenéinen teema, jonka
pitdd nakya vareissa, asuissa, sisustuksessa ja painotuotteissa. Tuotteen tai
palvelun esittelyn lisaksi pitaisi pystya kertomaan asiakkaalle koituvista hy6-
dyistéa selkeasti ja kiinnostavasti. Osaston muodon ja sisustuksen tulisi pysayt-
t&& ohikulkijan, ja osastolla tulisi olla rauhallinen tila neuvotteluja varten. (Berg-
strom & Leppéanen, 2015)

Jalkiseuranta

Ennakkosuunnittelu

+ lavoite:
miksi osallistutaan

Messuosallistuminen

+ houkutteleva osasto
« aktiiviset esittelijat

« luvattujen kontak-
tien hoitaminen

« tilavaraukset, + sisaanheittajat, « tarjousten teko
sopimukset mainokset » kilpailuvastausten

+ osaston suunnittelu, « kilpailut kasittely
hankinnat, somisteet + tuotendytteet, + kontaktien vienti

« esittelijat, tydonjako

+ matkat ja majoitus

+ ennakkotietoa
somessa

+ kutsut asiakkaille ja

—

myytavat tuotteet
+ esitteet, demot
« tyonaytokset
+ esiintyjat, ohjelma
+ viestien, kuvien,

asiakasrekisteriin
« kiitoskirje kavijoille
« uutiset, kuvat omilla
nettisivuilla ja
somessa

medioille videoiden jakaminen « tulosten arviointi
« budjetti somessa « jatkotoimenpiteet
+ aikataulu + tarjoilut, lahjat

:

+ kavijatietojen kirjaus

[

Kuvio 2. Messuosallistumisen toteutusvaiheet (Bergstrom & Leppanen, 2015)
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Keinoja houkutella kavij6itd messuosastolle;

-Ammattimessuilla parhaille asiakkaille lahetetaan etukateen henkilokohtainen
kutsu, jossa ehdotetaan tapaamisaikaa. Tapaaminen varmistetaan soitolla.
Kutsu lahetetddn myds prospekteille, joita messuilla halutaan tavata.
-Mainonnassa viitataan messuosastoon ja kerrotaan syy, miksi osastolle kan-
nattaa tulla.

-Kaytetaan sisaanheittajaa: joku esittelijoistd kiertdd messuilla yleison jou-
kossa ja jakaa esimerkiksi kilpailukuponkeja.

-Osastolla on musiikkia, esiintyjid, tyonaytoksia, tuoksuja, tarjoilua, kilpailuja
tai palkintoja huomion herattajina.

-Asiakkaita houkutellaan messujen yhteydessa jarjestetyilla oheistilaisuuksilla
(koulutustilaisuus, seminaari, asiantuntijaluento).

-Mainostetaan houkuttelevia messutarjouksia.

Messuilla tarvittava esittelymateriaali — esitteet, tuotenaytteet, kansiot, palau-
tekortit, videot — suunnitellaan ja valmistetaan etukateen. Samoin on suunni-
teltava tarjoilu osastolla ja mahdollisten liikelahjojen jakaminen. Nakyvyys so-
siaalisessa mediassa on messuillakin tarkeda. On suunniteltava, miten mes-
suosallistumisesta kerrotaan ennen messuja, mita valitetaan verkkoon messu-
jen aikana ja miten messut nakyvat somessa tapahtuman jalkeen.

Messuilta voidaan tuottaa monenlaista sisaltdd, esimerkiksi kuvia, videoituja
haastatteluja, tuotenaytotksia ja muita esityksia.

Esittelijdiden valinnassa on kiinnitettava huomiota seuraaviin asioihin:
-kaytetaanké omaa henkilokuntaa vai onko palkattava ulkopuolisia esittelijoita
-esittelijdiden ulkoinen olemus ja erottuminen vierailijoista (tunnukset ja asut)
-esittelijoiden tiedot, taidot ja aktiivisuus: valmennus- ja koulutustarve ennen
messuja ja kunkin esittelijan henkilokohtaiset tavoitteet (esim. kontaktien
maara per esittelija)

(Bergstrom & Leppénen, 2015)



16

5 OPINNAYTETYON TOTEUTTAMINEN

Opinnaytetyon voi toteuttaa joko tutkimuksellisena tai toiminnallisena tyona.
Tama opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena opinnaytetydna. Toiminnallisen
opinnaytetyon tarkoituksena on ohjata tai opastaa kaytannon toimintaa. Alasta
riippuen siité voidaan tehda kaytantdoon suunnattu ohje, opastus kuten esimer-
kiksi perehdytysopas, ympaéristdohjelma tai turvallisuusohjeistus. Se voi olla
myo6s taman opinnaytetyon tavoin toteutettu tapahtuman jarjestamisena. Toi-
minnallisen opinnaytetydn toteutustapana voi olla muun muassa kirja, kansio,
vihko, portfolio, kotisivut tai jarjestetty tapahtuma. Tarkeinta kuitenkin toimin-
nallisessa opinnaytetydssa on se, etta siind yhdistyvat kaytannon toteutus ja
sen raportointi. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.)

Opinnaytety0 tulisi toteuttaa tutkimuksellisella asenteella, tybelamalahtoisesti
ja kaytannonlaheisesti, sekd osoittaa riittavalla tasolla tietoa ja taitoa alasta.
Koska ammattikorkeakoulun tarkoituksena on valmistaa opiskelijoita oman
alansa asiantuntijatehtaviin, tulisi opiskelijan pystya osoittamaan osaamisensa

opinnaytetyon avulla. (Vilkka & Airaksinen 2003, 10.)

6 KIVIKYLAN KOTIPALVAAMO OY

6.1 Yrityksen esittely

Kivikylan Kotipalvaamon tarina alkaa 1970-luvun lopulta, jolloin Kivikylan ny-
kyisen omistajan ja toimitusjohtajan Jari Laihosen isé alkoi harjoittaa palvaa-
motoimintaa Lapin Kivikylassa. Jari Laihosen saama verenperintd palvaami-
seen johti siihen, ettd Jari jatkoi isansa toimintaa ja perusti vuonna 1992 Kivi-
kylan Kotipalvaamo Oy nimisen yrityksen. Vuonna 1995 sai Kivikylan Kotipal-
vaamo Oy Suomen Paras saunapalvi palkinnon ja samana vuonna Jari Laiho-

nen palkkasi ensimmaisen tyontekijansa.
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Nyt Kivikylan Kotipalvaamolla on noin 330 tydntekijaé ja kolme tehdasta. Lapin
tehtaassa suoritetaan ruhojen leikkaukset ja lihojen palvaukset, Huittisten teh-
das toimii makkaratalona ja Sakylan tehtaassa valmistetaan mm. lintutuottei-
den liséksi jauhelihaeinekset eli pihvit ja lihapullat.

Kivikylan Kotipalvaamon liikevaihto vuonna 2019 oli 84 miljoonaa euroa.
Kivikylan perinteet ja aitous maistuvat kaikissa tuotteissa: makkaroissa, na-
keissa, lihapullissa ja muissa lihaherkuissa. Tunnetuimmat tuotteet ovat Hui-
luntuhti, KunkkuKinkku, Palvarin Lihapyorykka, ja Wanhanajan tayslihanakki.

Kivikylan kotipalvaamo tietd&d kenen sikalasta tai navetasta liha on peraisin.
Kivikylan ndkemyksen mukaan lihantuotanto pienilla perhetiloilla on inhimillista
seka elaimia etta tuottajia kohtaan. Elaimet pystytaan silloin hoitamaan yksi-
I6llisesti, ja tuottajakin jaksaa paremmin. Kivikylan maatilat sijaitsevat Lounais-
Suomessa. Elaimet eivat pisimmilladnkaan joudu matkaamaan karja-autossa
kuin reilu sata kilometria. Kivikylan karja-auton kuljettajat hakevat yhdessa ti-
lallisten kanssa eldimet karsinoistaan jatkokasvatukseen tai teurastamolle. Ki-
vikylan tuottajat pystyvat kertomaan kasvatusajan ravinnon raaka-aineet. Tu-
tuilla tiloilla laidunnettu ja kotoisilla evailla ruokittu elain tuottaa maukasta li-
haa. Kivikylan liha ja lihatuotteet ovat esimerkki siitd, miten paikallinen l&hi-

ruoka on parasta mahdollista. (Kivikylan kotipalvaamon www-sivut 2021)

6.2 SWOT

SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)  on Albrt
Humphreyn johtaman ryhman kehittdméa nelikenttamenetelma, jota kayte-
téaan strategian laatimisessa, seka oppimisen tai ongelmien tunnistamisessa,
arvioinnissa ja kehittamisessa. Se on hyddyllinen ja yksinkertainen tydkalu yri-
tyksen toiminnan, hankkeiden ja projektien suunnittelussa. SWOT-analyysin
kohteena voi olla jonkin yrityksen toiminta koko laajuudessaan, jonkin tuotteen
tai palvelun asema ja kilpailukyky tai esimerkiksi kilpailijan toiminta ja kilpailu-

kyky.
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SWOT-analyysissa kirjataan ylds analysoidun asian:
sisdiset vahvuudet

sisaiset heikkoudet

ulkoiset mahdollisuudet

ulkoiset uhat

SWOT-analyysi on kahden ulottuvuuden kuvaama nelikenttd. Kaavion vasem-
paan puoliskoon kuvataan myonteiset ja oikeaan puoliskoon negatiiviset asiat.
Kaavion alapuoliskoon kuvataan organisaation ulkoiset ja ylapuoliskoon sisai-
set asiat.

Taman jalkeen SWOT-analyysin pohjalta voidaan tehda paatelmia, miten vah-
vuuksia voidaan kayttaa hyvaksi, miten heikkoudet muutetaan vahvuuksiksi,
miten tulevaisuuden mahdollisuuksia hydédynnetaan ja miten uhat valtetaan.
Tuloksena saadaan toimintasuunnitelma siitd, mité millekin asialle pitaa tehda.

SWOT-mallia on tarkoitus kayttaa ideointiin ja jatkokehittelyyn.

Vahvuudet

Kivikylan on vahva ja arvostettu brandi. Kivikylan on tuloksellinen yritys, jolla
on mahdollisuus investoida ja hakea kasvua uusilla tuotteilla tai tuoteryh-
milla. Kivikylalla on vahva oma lihanhankinta, ja omat sianlihan tuottajat, jotka
takaavat osaltaan liharaaka-aineen varman saatavuuden. (Laihonen henkil6-
kohtainen tiedonanto 2020)

Kivikylan Kotipalvaamon menestyksen perustana on luottamus omaan teke-
miseen ja paikalliseen raaka-aineeseen.

Kivikylan Kotipalvaamo on ollut sijalla 38 Taloustutkimuksen vuosittain teke-
massa 200 arvostetuimman brandin listauksessa. Suomen suuret lihanjalos-

tajat jaivat jalkeen. (Kivikylan kotipalvaamon www-sivut 2021)

Heikkoudet
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Kivikylan liikevaihto on muutaman tuotteen varassa; 80% liikevaihdosta tu-
lee kymmenesta prosentista tuotteista. Aktiivisia tuotteita, joilla jotain myyntia
2020 kaiken kaikkiaan n. 500.

Vahva profiili perinteisend lihatalona. Sopivatko uudet, esim. vegaani -tuote-

ryhmat Kivikylan brandiin?

Mahdollisuudet

Uusista tuoteryhmistd on mahdollista saada kasvua. Yrityksen maine on hyva,
seka kuluttajien, ettd kaupan ketjujen ostajien mukaan. Kivikylalla on hyvat
mahdollisuudet saada uudet tuotteet ketjujen valtakunnallisiin valikoimiin.
Vienti- ja AfH/HoReCa —myynti viel& vahaista; kasvun mahdollisuuksia on pal-

jon.

Uhat

Lihansy6nnin mahdollinen vaheneminen tulevaisuudessa, sekd Suomessa
etta globaalisti. Mahdolliset maineuhat tai kohut elaintuotannolle; elainperai-
nen raaka-aine kaytossa. Raaka-aineen saatavuus; possutuotannon vahene-
minen Suomessa; vuonna 2018 sianlihaa tuotettiin Suomessa 168 miljoonaa
kiloa, joka on 43% koko lihantuotannosta. Viime vuosina sikatilojen maara on
vahentynyt, mutta tilojen keskikoko on kasvanut.

(Luken www-sivut 2021)

Suomessa on noin 900 sikatilaa, joista suurin osa sijaitsee lounaisessa ja lan-
tisessd Suomessa. Tiloista puolella on emakoita. Nailla emakkotiloilla syntyy
uusia porsaita, joista puolet jaa emakkotiloille ja toinen puoli menee tiloille,
jotka ainoastaan kasvattavat lihasikoja. Sikatilojen maara on vahentynyt nope-
asti EU-jasenyyden aikana. Vuonna 1995 niita oli viela 6 200 kpl. Vaikka tiloja
on vAhemman, tuotetaan sianlihaa enemman kuin kaksikymmenta vuotta sit-
ten.

Viime vuosina sianlihan tuotanto on hieman vahentynyt, joskin vuonna 2019
Suomessa tuotettiin 171 milj. kg sianlihaa eli tuotanto kasvoi edelliseen vuo-
teen n&hden prosentin. Sianlihan kulutus on vahentynyt 5 %. Viime vuoden
aikana sianlihaa kulutettiin 170 milj. kg eli noin 31 kg henke& kohden.

(MTK:n www-sivut 2021)
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7 GRUNE WOCHE JA SAKSAN LIHAMARKKINAT

7.1 Griine Woche 2020

Kansainvalinen vihrea viikko on Berliinin vanhin ja suosituin messu ja yksi Sak-
san tunnetuimmista tapahtumista. 17.1.2020 Griine Woche avautui jo 85 :nnen
kerran. Paikallisia tuotteita esitteleva maatalousmessu on kasvanut maailman
suurimmaksi maatalous-, elintarvike- ja puutarhatalouden kuluttajamessuksi.
Vuodesta 1926 lahtien yli 90 000 naytteilleasettajaa 130 maasta on esittanyt
laaja-alaisesti tuotteita kaikkialta maailmasta 33,7 miljoonalle kauppakavijalle
ja suurelle yleisdlle.

Vihre& viikko jarjestetaan perinteisesti vuoden alussa Messe Berlin -messu-
keskuksissa Funkturmin alla ja on avoinna suurelle yleisélle. Vuonna 2020 silla
oli noin 460 000 kavijaa.

(Griine Wochen www-sivut 2020)

lImastokeskustelu oli hallitsevana teemana vihrealla viikolla vuonna 2020.
Kestavyys, luonnonvarojen saastaminen ja ymparistoystavalliset tuotantome-
netelmat olivat kuumia aiheita maailman johtavilla maatalous-, elintarviketeol-
lisuuden ja puutarhatalouden messuilla.

Uudet ennatykset lyotiin kavija- ja nayttelilleasettajamaarissa: vuoden 2020
messulille osallistui yli 1800 naytteilleasettajaa 72 maasta.

Kroatia, tAmé&n vuoden kumppanimaa, aloitti Eurooppa-neuvoston puheenjoh-
tajuuden 1. tammikuuta 2020. Viimeksi EU:hun liittynyt maa osallistui mes-
suille iskulauseena "Maatalouden kulttuuri”. Hallissa 10.2 vierailijat saivat
maistella Istrian, Slavonian, Dalmatian ja Keski-Kroatian kulinaarisia ruokia.
Ensimmaista kertaa naytteilleasettajat Beninistd, Malista, Togosta, Ugandasta
ja Kongon demokraattisesta tasavallasta olivat edustettuina maailman johta-
villa maatalouden, elintarviketeollisuuden ja puutarhatalouden messuilla. Yh-
dessa 14 Afrikan maan tuottajien kanssa he esittivat aitoja afrikkalaisia tuot-
teita Hallissa 1.2b. 5000 nelidmetrin pinta-alaltaan Venaja jarjesti ulkomaiden
suurimman esityksen. Alankomaat on uskollisin vihrean viikon vieras, joka re-

kister6i 68. esiintymisensa vuodesta 1953. Perjantaina tulevaisuuteen -liike
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osallistui Vihredan viikkoon ensimmaista kertaa informaatiostandilla Berliinin
salissa (22a).

(Griine Wochen www-sivut 2020)

Grine Woche on maailman suurin kuluttajamessu. Messuilla on maistilla yh-
den-kahden euron kappalehintaan herkkuja maailman joka kolkasta.

Tahan perustimme pdaatoksen valita toimintatavaksi segmentoimattoman
markkinoinnin.

Eli maistatetaan ja myydaan niin paljon kinkkua, kun kerjetaan, ihan kaikille!

7.2 Suomi Grune Woche 2020 messuilla

Suomi oli jalleen vahvasti esilla tammikuussa 2020 Berliinin Grine Woche -
messuilla: kts. liite 3.

Suomella oli Grine Woche:ssa 330 nelion maaosasto, jossa oli maakunta-
osastoja, ravintola ja baari, seka tilaa yksittaisille elintarvike- ja juomayrityk-
sille. Yritysten osalta toivottiin olemassa olevaa valmiutta ja kiinnostusta toimia
Saksan markkinoilla. Kuten sanottua, Griine Woche -messu on maailman
suurin ruoka-, elintarvike-, maatalous- ja puutarha-alan tapahtuma. Messut ke-
raavat vuosittain 400 000 kavijaa, 90 000 ruoka-alan ammattilaista, yli 4 000
median edustajaa ja poliittisia paattajia. Tarjolla on siis runsaasti kontakteja
seka Saksassa ettd kansainvalisesti.

Viime vuosien osallistumiset ovat olleet rohkaisevia ja viimekertaisen kumppa-
nuusmaan myotd nakyvyys Saksassa on ollut merkittavad. Media- ja mes-
sunakyvyys oli heréattéanyt aivan uudenlaista kiinnostusta suomalaisia yrityksia
kohtaan, saksalaismediassa julkaistiin kumppanimaaprojektin ansiosta yli 3
000 juttua, jotka koskivat Suomea kumppanimaana, suomalaista ruokaa, mat-
kailukohteita seka messuilla olleita suomalaisyrityksi&, joiden mainosarvo oli
arviolta noin 7,5 miljoonaa euroa.

Suomalainen puhdas arktinen ruoka puhtaasta luonnosta ja Suomi rentoutta-
vana elamys- ja luontomatkailumaana olivat nahtavilla hallissa 8.2 yhdessa

muiden pohjoismaiden, Ruotsin, Tanskan ja Norjan kanssa. Samasta hallista
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|6ytyi myds Viro ja Liettua. Vuonna 2019 kiinnostusta herattanyt konsepti Aus-
derwildnis, eli villistd luonnosta sai jatkoa my6s 2020 messuilla.

(Business Finland:in www-sivut 2020)

7.3 Saksan lihamarkkinat

Saksan ruokamarkkinat ovat lahelld, vain reilun vuorokauden lauttamatkan
paassa. Markkinan koko on houkuttava, jo pelkastaan populaation perus-
teella; Saksassa asui vuonna 2019 83 miljoonaa ihmista.

Lihan kulutus asukasta kohden oli Saksassa lahes 60 kiloa vuonna 2019. Yli
puolet tAsta maarasta oli sianlihaa ja siipikarjaa. Erilaiset makkarat ja kinkut,
joista osa Saksasta tunnetaan parhaiten, kuuluvat maan eniten kulutettaviin li-
havalmisteisiin. Saksan lihanjalostusteollisuuden yritysten lukumaara on nous-
sut viime vuosina, ja vuonna 2017 se oli 1425 yritysta. Lihaa syovien mielty-
myksiin siitd, mista ostaa lihaa ja mita ostaa, voi vaikuttaa lisaamalla kulutta-
jien tietoisuutta tuotteiden valmistusmenetelmista. Muut vaikutukset ostovalin-
toihin liittyvat siihen, miten teurastettavia eldimia kasvatetaan ja kohdellaan.
Lihanjalostuksen ja sdilyketeollisuuden odotetaan kasvavan Saksassa vuo-
teen 2020 mennessa. Verrattuna tiettyihin Euroopan maihin, kuten Ranskaan,
Italiaan, Espanjaan ja Yhdistyneeseen kuningaskuntaan, Saksalla ei kuiten-
kaan ole korkeimpia lihan kulutusta henkeéa kohti.

(Statistan www-sivut 2020)

(Wikipedian www-sivut 2020)

Kavin Berliinin matkan aikana tutustumassa mm. Aldi, Edeka ja Netto —ketju-
jen leikkeletarjontaan. Valikoimissa naytti olevan aika paljon keittokinkku -
tyyppista kinkkua, mutta aito savusaunapalvi oli pienemmassa roolissa, jos
hyllyissa lainkaan. Hinnat olivat selvasti Suomen hintoja edullisempia tuoreli-
hoissa, mutta lihajalosteissa hintaerot kaventuivat. Leikkelekinkkujen hinnat
vaihtelivat aika lailla laadun mukaan, niin kuin tekevat myo6s taalla Suo-
messa. Hintaluokka laadukkaammalle kinkulle oli likimain 20 euron luokkaa,

joten hinnoittelun puolesta Saksan markkinoille on mahdollisuuksia.
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7.4 Savuhovi Oy on jo Saksan markkinoilla

Savuhovi Oy on lihanjalostamo Keravalla, jonka liikevaihto on n. 10milj. -luok-
kaa. Liikevaihdon maarassa Savuhovi jad murto-osaan Kivikylan liikevaihtoon
verraten, mutta Saksan markkinoilla Savuhovi on Kivikylaa edella huomatta-
vasti; Savuhovin palvia lahtee Saksaan viikoittain, n. pari lavaa / vko.
Toimitusjohtaja Pasi Lainto kertoo; idea l&ahti toisen alan kollegoilta; toimitus-
johtajain lounastapaamisissa oli tullut puhetta viennista, ja nimenomaan Sak-
san markkinoista, ja Saksan fyysisesta laheisyydesta.

Lainto otti yhteytta ensin Business Finlandiin, jonka kanssa alettiin suunnitte-
lemaan Saksan valloitusta; aluksi osallistumalla likimain kaikkiin mahdolli-
siin tapahtumiin ja vientitilaisuuksiin.

Business Finlandin tapahtumissa Savuhovi tapasi “agentteja” ja ketjujen si-
saanostajia.

Alkuperaisesta ideasta varsinaisiin toimituksiin kului lahes kaksi vuotta, jo-
ten lienee turvallista sanoa, ettd viennin kaynnistdminen on pitkdjanteista

tyota.

7.5 KunkkuKinkku -Rauchschinken

KunkkuKinkun raaka-aineena on kotimainen possunkinkku. Kinkusta leikataan
ulkopaisti ja sisapaisti, jotka laitetaan verkkoon vastakkain. Ulkopaistin paalle
jatetaan pieni kerros makurasvaa, jotta kinkku ei kuivu saunassa. Raaka-aine,
eli ulkopaisti ja sisépaisti verkotettuna, on n. 5kg / kpl.

Leikkuun jalkeen kinkku suolataan ruiskulla, ja annetaan “levahtaa” suolalau-
kassa yon yli.

Seuraavana paivana kinkku nostetaan perinteiseen savusaunaan, jossa se
saa kypsya likimain puolitoista vuorokautta.

Kinkku jadhdytetddn nopeasti ns. shokkihuoneessa. Jaéhdytyksen jalkeen

kinkku siivutetaan ja pakataan.
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Pakkauksen suunnitteli markkinointipdallikké6 Tommi Vainio, ja painotyon to-

teutti yhdessa tuumin Westpak, Starcke ja Fredman Group.

25 vuotta on kulunut siité, kun Kivikylan maalaispalvikinkku valittin Suomen
parhaaksi. Nyt tama kinkkujen kunkku sai arvoisensa pakkauksen.

Puolitoista vuorokautta aidossa savusaunassa leppahalon [ammossa tekevat
tastd suomalaisesta maalaispalvikinkusta mureaa, suussa sulavaa ja hyvyyt-
tdén halkeavaa.

(Kivikylan kotipalvaamon www-sivut 2020)

Suomalainen repro- ja pakkauspainatusosaaminen sai tunnustusta Englan-
nissa. Korkeaan fleksopainolaatuun keskittyneet Suomalaiset painotalot
Oy Westpak Ab, Bemis Valkeakoski Oy, RKW Finland Oy, Peltolan Pussi Oy
olivat yhteistydssad Marvaco Oy:n kanssa saaneet laajaa tunnustusta EFIA
2015 Print Awards -kilpailun finaalissa. Painatuskilpailu jarjestettin maalis-
kuussa Robin Hoodin kotikaupungissa Nottinghamissa, Englannissa. Kilpai-
luun osallistui 340 fleksoty6td maailmanlaajuisesti.
Vuonna 2015 pakkausalalla oli huomiota herattanyt Oy Westpak Ab:n nayt-
tava fleksolla painama "Kivikylan KunkkuKinkku” -pakkaus.

Pakkauksen kansimateriaali otti pronssia erittéin haastavassa kilpailusarjassa
"Use of Flexo in a Combination Print”. Painatus oli toteutettu Marvaco Full
HD Flexo -taysteravapiirtotekniikalla varikyllaisen ja kontrastisen painatuksen
ailkaansaamiseksi.  Lisaksi tyon  koristelussa oli  ennenndkema-
tonta Starcke Oy:n foilauksen yhdistamista tuotteeseen. Sakylaldisen West-
pak:in erikoisosaamista oli huippuluokan painatus yhdistettynd uudenaikai-
sempiin joustopakkausmateriaaleihin ja ratkaisuihin.

(Marvacon www-sivut 2020)

Westpak onnistui ratkaisemaan Kunkkukinkun pakkaushaasteet, jotka liittyi-
vat kartonkirasian kayttamisestéa johtuvaan ja tuotesailyvyyden kannalta olen-
naiseen kaasutiiviyteen. Liséksi pakkauksen tuli olla helposti avattavissa.
Myo6s toisen palvikinkkutuotteen, Savumaukas-leikkeleen, toteutus oli tekni-

siltd ominaisuuksiltaan samanlainen, joskin ilman Kunkkukinkussa kaytettya


https://www.kivikylan.fi/tuotteet/tayslihaleikkeleet--kuluttajapakkaukset/savumaukas
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ja Starcken suunnittelemaa foliointia. Kivikylan toimitusjohtaja Jari Laiho-

sen mukaan mainittujen palvikinkkutuotteiden pakkaukset olivat menestys:
Kunkkukinkku ja Savumaukas ovat pakattavuudeltaan haastavia,

mutta Westpak onnistui kalvoratkaisuissaan erinomaisesti, kaasutiiviydesta ja
saumautuvuudesta lahtien.

(Westpakin www-sivut 2020)

8 KIVIKYLAN MESSUMATKAN SUUNNITTELU

8.1 Myynnin ja markkinoinnin tavoitteet

Ensisijaisena tavoitteena oli maistattaa ja myyda paljon palvikinkkua. Tavoit-
teena oli my6s saada valitbnta palautetta tuotteesta; joko suullista tai elekielen
"luentaa”, kun messukavijat maistelivat Kivikylan KunkkuKinkkua ensimmaista
kertaa Saksassa.

Kyseessa oli Kivikylan ja KunkkuKinkku -brandien ensilanseeraus Saksan
markkinoilla, joten tavoitteena oli toki myds tehda hyva vaikutus kaikkiin; mes-
Tavoitteena oli kohdata myos kauppaketjujen ostajia osastolla, ja kysya nake-
mysta tuotteesta; olisiko maku ja pakkuu houkuttavia heidan mielestaan? Ta-
voitteena oli myds jarjestdéa mukava matka kotimaan sidosryhmille, ja nain
vahvistaa kauppa- ja tuottajasuhteita “kotonurkilla”. (Vainion henkildkohtainen
tiedonanto 2020)

8.2 Vastuut ja projektin johto

Matkan suunnittelua Kivikyl&n osalta johti markkinointipaallikkd Tommi Vainio.
Han suunnitteli messuosaston ulkoasun yhdesséa Laitilan ja Business Finlan-

din kanssa. Messuosasto varattiin Business Finlandilta.
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Tommi Vainio ohjeisti henkilokuntaa sahkopostilla ennen messuja: kts. LIITE
2.

Toimeen tartuttin yhdesséa Laitilan Wirvoitusjuomatehtaan kanssa. Laitilalla
on hinkua samaisille Saksan markkinoille, arvatenkin samaisista syista, kun
Kivikylalla; Saksa on vakiluvultaan iso maa, jossa on olut- ja lihanjalostuskult-
tuuria. (Mikkolan henkilokohtainen tiedonanto 2020)

Laitilalla oli messuilla myynnissa useita oluita. Paatuote oli gluteeniton Kukko
—olut. Laitlan messumatkaa johti Laitilan vientijohtaja Marko Mikkola. Ty6-
vaatteina kaytettiin Laitilan paitoja, ja Kivikylan lippiksid. Ne lahetettiin Laitilan

toimista jo etukateen pelipaikalle.

8.3 Matkajarjestelyt

“Etujoukoissa” pakettiautolla kera palvikinkkujen lahti myyntipaallikk6 Mika
Haanpad, hovimestari Rami Kurki ja markkinointipaallikkd Tommi Vainio. Laiva
Turku-Tukholma -valille varattiin suoraan Viking Line: Ita.

Juutinrauman sillan ja Tanskan lautan varaukset ja maksut hoideltiin paikan
paalla, ja kumpaisessakin kumpainenkin kavi jouhevasti.

Paluuliput Finnlinesille 27.1. -lahtevaan Travemuinden lauttaan varattiin jo en-
nen lahtta, koska lautoissa saattaa olla taytta. Lisaksi tarvittiin erikoispaikka

autolle, josta saadaan sahko kylmalaitteelle matkan ajaksi.

Lentoliput ja hotellivaraukset hoiti Forssan matkatoimisto. Toimitusjohtaja Lai-
hosen mukaan siella palvelu pelaa, ja FMT on hoitanut Kivikylan messumat-
kojen jarjestelyja jo monta vuotta. (Laihosen henkilékohtainen tiedonanto
2020)

Markkinointipaallikké Vainio varasi Berliinistd suomalaisen paikallisoppaan ja
bussin. Oppaamme Mikael Merenmies on asunut Berliinissa jo 28 vuotta, joten
paikallistuntemus hénella on vahintadankin hyvalla tasolla.

Lentolippuja varattiin yhteensa 49kpl. Hotelliksi valikoitui Park Inn Radis-
son Aleksanderplatz. Hotelli oli valittu paaosin hyvan sijainnin takia; ei niin-

kdan messujen, vaan iltarientojen kannalta
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Hotellihuoneita varattiin 44 kappaletta. Kivikylan kutsumat messuvieraat ja Ki-
vikylan messuhenkilékunta majoittuivat hotellissa.

Vieraita kutsuttiin 41hl6& molempiin viikonloppuihin; 17.-19.1. ja 24.1.-26.1.
Messut kestivat 10vrk, joten matkalla oltiin kaksi taytta viikonloppua.

Tama mahdollisti vieraiden kutsumiseen kahdessa eri “nipussa”, ja kahtena

viikonloppuna.

8.4 Messulogistiikka

Menomatka mentiin pakettiautolla; reitti Viking Line Turusta Tukholmaan, ja
Juutinrauman sillan ylitys Tanskaan oli muutamia tunteja nopeampi, kun lautta
Helsingista Travemuindeen. Halusimme toimittaa palvikinkut tuoreena “messu-
poytaan”.

Tukholman lautalla meille oli varattu séhkdpaikka, josta saimme sahkot auton
kylmalaitteeseen. Sahkdpaikka oli varattu myos paluumatkalle Travemuinde-
Helsinki -lautalta. Vaikka kinkkuja jai hieman messuilta, voitiin ne viela myyda
ja Kivikylassa. Tavara oli darimmaisen kuranttia, koska kylméaketju oli ollut
koko ajan katkeamaton, ja paivayksia oli viela jaljella.

Messuilta jaaneet paketit myytiin eratarjouksella lahikauppiaalle, ja palvia kay-
tettiin kiusaukseen ja italiansalaattiin.

KunkkuKinkun viimeinen kayttdpaiva on 21vrk pakkauspaivasta.

Menomatka kesti n. 24h. Paluumatka hieman yli 30h.

Menomatkan 15.1. reitti;

Rauman Lapin Kivikylasta ajeltiin Turun satamaan, josta seilattiin iltalautalla
Tukholmaan. Ruotsiin paastiin aamusella 16.1., ja lahdettiin ajamaan kohti ete-
lad. Malma@sta ylitettiin Juutinrauman silta Ké6penhaminaan, ja sielta ajettiin
edelleen Gedserin lautalle, joka rantautui muutaman tunnin merimatkan jal-

keen Saksan Rostockkiin.

Paluumatkan 26.1. reitti;
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Berliinista ajettiin Travemindeen, josta paasimme lautalla suoraan Helsingin
Vuosaareen. Vuosaaresta ajettiin Rauman Lapin Kivikylaan.

Business Finland oli vuokrannut GW:lta kylmakontin, johon paasimme purka-
maan tavarat heti tullessa, ja tavarat olivat kylmakontissa koko messujen ajan.
Kontista tavarat haettiin nokkakarryilla osastolle. Valimatka oli lyhyt kontilta
osastolle; n. 50m (kts. LITE 4)

8.5 Tuote ja hinnoittelu

Tuote laitettiin kuntoon; Tommi Vainio suunnitteli KunkkuKinkku —pakettiin

saksankieliset kalvot ja sakylalainen WestPak toteutti painotyon.

Maistiaistuote hioutui kuntoon vasta paivaa ennen messuja, kun saimme pai-
kallisen leipomon leipasiivut, saksalaistyyppisen, hieman etikkaisen sinapin ja

cocktail —kurkun KunkkuKinkun kaveriksi.

Hinnoittelu pohdittiin aika lailla kotomaan markkinoiden mukaan;
ruokakaupan kovat karjet Kivikylan KunkkuKinkusta ovat olleet valtakunnassa
luokkaa 2,99 / ras.

Messuilla tuotteille p&éatettiin laittaa houkuttavat tasahinnat; KunkkuKinkku -
paketti kolme euroa, kaksi euroa maistiaisleivasta, ja euron verran palvisii-
vusta, tuntuivat kappalehintoina joka kantilta loogisilta.

Kilohinnaksi paketille tuli 13,63 euroa, joka akkiékin laskettuna ja yhtaan oma-
kustannuslaskelmaa avaamatta kattaisi kylla tuotteen valmistamisen kulut.
Tama hinnoittelu vaan tuntui jarkevalta; “markkinahumun” mukaiset tasahin-
nat, mutta ei kuitenkaan liilan halpaa, joka toki pahimmillaan laskisi brandiar-
voa. (Vaisanen 2018, s. 44)

Messuille otettavan palvikinkun maara heitettiin lonkalta.

Nama maarat nosteltiin pakettiauton kyytiin Kivikylasta KE 15.1.;

-2640 rasiaa KunkkuKinkkua, joka oli kiloissa 580,80kg

-30 kappaletta kokonaisia kinkkuja; n. 150kg

-15 pahvilaatikollista KunkkuKinkkua, valmiiksi siivutettuna, n. 1,5kg —dy-

noissa; n. 185kg
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Yhden siivun paino vaihtelee ja on n. 38g-45¢g. Keskimaaraisenkin 41,59 -kap-
palepainon mukaan laskettuna, maistatusannoksia tekisi kokonaisista ja dy-

nopakatuista kinkuista yhteensa huimat 8702 kappaletta.

Hinnastot tehtiin paikan paalla; valitimme Kivikylan hinnat tiedoksi Business
Finlandin  Mika Krigerille. Han kdansi hinnastot saksaksi, ja tulostine val-

miiksi.

8.6 Kivikylan messuvieraat

Ensimmaiseen viikonloppuun kutsuttiin - Kivikylan tuotteiden jalleenmyy-
jid useista eri paivittaistavarakaupan ketjuista.

Samaan viikonloppuun oli kutsuttu K-, S-, Halpa-Halli, ja Pick ‘n Pay —ketjujen
edustajia.

“Kauppiasvieraamme” olivat tuttuja jo monen vuoden takaa (ja osa jopa Su-
kua), joten luotto oli kova, ettei kaupallisia asioita kasitella reissulla liian syval-
lisesti. Ja nain tapahtui. Vinoilu oli juuri sopivaa, ja aina iloista. Kutsuttavat vie-
raat valittiin ja kutsuttiin hyvin spontaanisti; ylimman johdon ohjeistus myynnille
oli saada hyva nippu kasaan. Tassa mielestani onnistuttiin oikein mainiosti:
kts. LIITE 1.

Toisen viikonlopun vieraaksi oli kutsuttu Kivikylan sianlihan tuottajia. Tuottajat
ovat tarkeimpid sidosryhmiamme, koska olemme sitoutuneet kotimaiseen, la-

hella tuotettuun lihaan.
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9 MESSUMATKAN TULOKSET

9.1 Myynti messuilla

KunkkuKinkku —rasioita myytiin n. 1680kpl, eli kolmen euron rasiahinnalla
myynti oli n. 5040€.

Maistatussiivua myytiin n. 5200kpl. Siivun keskihinta jai n. yhden euron paik-
keille, joten kokonaismyynti oli siivun osalta luokkaa 5200€.

Kokonaismyynti ndin ollen messuilla oli 10240€.

9.2 Messuosallistumisen kulut

Bussi kahtena viikonloppuna yhteensa 967,72 €.

Kutsuvieraiden ja messuhenkilkunnan lentoliput ja majoitus yhteensa 20213
€.

Henkildstokulut (Kivikylan osuus) messuilla 4850 €.

Menomatka Turku-Tukholma-Berliini n. 300 €.

Finnlines Traveminde-Helsinki 651 €.

Kivikylan osuus messuosaston vuokrasta oli 8000€.

9.3 Griine Woche 2020 —loppuraportti

Elintarviketeollisuuden ja maatalouden kestavyys, ilmastonmuutoksen vaiku-
tukset ja luonnonvaroja suojelevat ja ekologiset tuotantomenetelmét saivat
painopisteen messujen keskustelupaneeleissa. YIli 400 000 osallistui mes-
suille ja puhetilaisuuksiin. Messukéavijat kuluttivat messuilla yhteensa 52 mil-
joonaa euroa. Voimakkaat vuoropuhelut maatalouspolitikasta, maailmanlaa-
juinen yleiskatsaus elintarviketeollisuudesta ja maataloudesta seka kansalli-
sella ettd kansainvalisella tasolla olivat palkitsevia kokemuksia suurelle ylei-
solle: Berliinin kansainvalinen vihrea viikko vahvisti vuonna 2020 asemansa
maailman johtavana nayttelynd maataloudelle, elintarvikkeille ja puutarhavilje-

lylle. Kuten viime vuonna, messuille ja kongresseihin osallistuminen Berliinin
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messukeskuksen salissa ylitti 400 000, mukaan lukien noin 90 000 kauppaka-
vijaa (2019: 85 000) 75 maasta. Naytteilleasettajat ja Saksan osavaltiot ilmoit-
tivat suuresta maarasta tilauksia ja hyvista yhteyksista elintarvikkeiden vahit-
taiskauppaan. Tahan sisaltyivat myos kahdenvéliset liikesopimukset ja yhtey-
det yksittaisten maiden valilla.

(Griine Wochen www-sivut 2020)

10 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

10.1 Yhteenveto

Taloudellisesti matka oli aika raskas: matkan toteutuneita kuluja ei saatu liki-
mainkaan peitettyd messumyynnisté saaduilla euroilla.

Saimme matkasta kuitenkin arvokasta kansainvélistd messukokemusta, tuo-
teideoita, mukavia muistoja ja kaksi leadia, joista toisen kanssa neuvottelut
ovat jatkuneet jo tarjousvaiheeseen.

Kivikylan kutsumat messuvieraat todistetusti nauttivat matkasta, ja matka on
ilman muuta syventanyt kauppasuhteita.

Omassa tydssani tapaan possunlihatuottajia hyvin harvoin, ja olikin erittain
mukava jutella alkutuotannon edustajien kanssa rennossa ja kiireettomassa
iimapiirissa. Opin valtavasti uutta possunlihan alkutuotannosta.

Suomen osasto oli nayttava, ja havaintojeni mukaan messuyleis6a kiinnos-
tava. (kts. LIITE 3)

Tapahtumaa, puhetta ja soittoa oli mielestani sopivasti. Suomalaiset tuotteet

tuntuivat kautta linjan maistuvan messukavijoille.

10.2 Johtopaattkset

Kun maailma toivoen kohtapuoliin palaa normaaliin, uskoakseni messumat-

koja on tarkoitus jarjestaa jatkossakin.
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Se, lahdetaanko sinne palvikinkkujen kanssa myymaan, vai otetaanko ainoas-
taan asiakkaita, sidosryhmia ja/tai omaa henkilokuntaa, paatetaan jatkossakin
tapauskohtaisesti.

Business Finlandin "suomalaisen ruoan vientijuna” kulkee eteenpain, ja seu-
raavat vientiponnistelut on kohdistettu Ranskaan.

Pariisiin on lahtenyt jo Kivikylan kinkkuja, télla kertaa Kivikylan osaomistajan
HKScan Finlandin "salkussa”.

Kuka ties, jos joskus paatan hakeutua SAMK:in jatko-opintoihin, seuraava

opinnaytetyoni saattaa hyvinkin koskettaa esimerkiksi juuri Pariisin messuja.
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LITE 1

lltaa!
Kiitokset todella hienosti jarjestetysta Berliinin viikonlopusta!

Olette mahtavia isantia, en muista koska olen viimeksi ollut kau-
pan tapahtumassa, jossa

- nauretaan aivan hillittdmasti
- vieraiden valille ei synny jannitteita

Te loitte viilkonloppuun valittdman fiilinkin, jossa menn&an, kun
silté tuntuu ja ohjelma on ohjeellinen, joka joustaa!l

Kiitoksia, oli ilo olla mukana!
Terveisin Mikko Forssasta

Sahkdpostiviesti 20.1. K —citymarket Forssan kauppias, Mikko
Virtanen



LIITE 2

Lahettaja: Tommi Vainio <tommi.vainio@Kkivikylan.fi>
Lahetetty: tiistai 14. tammikuuta 2020 13.41

Aihe: Tervetuloa Grine Wocheen Kivikylan messujengiin!

Morjens arvon Kivikylan messujengi!

Perjantai lahestyy vinhaa vauhtia ja tdssa pienta ohjeistuspakettia. Liputhan
on jo kaikille spostilla tulleet? Ja kentélla olisi hyva olla jo klo 6.

Jos jollakin on viela kyytiongelmia kentalle, niin niista vastaa meidén ajomes-
tarimme Jari Laihonen (puhelinnumero oli annettu tassa)

Suurin osa teista tulee perjantaina ja menee suoraan lentokentélta taksilla
osastolle toihin. Saatte minulta Berliinin lentokentalla naytteilleasettajaliput,
joilla paasette messuille. Kurjen Rami on osastolla jo valmiina, kun sinne me-
nette ja hanelta saatte heti ohjeistusta toimintaan. Vaatteet yms. ovat osas-
tolla valmiina.

Mitddn paineita ei kannata ottaa. Ty0 tekijaansa opettaa tassakin eli avoimin
mielin vain osastolle ja kylla se homma siita lahtee pyérimaan :)

Osastomme on yhteisosasto Laitilan Wirvoitusjuomatehtaan kanssa, joten
toimitte yhteistuumin heidan kanssaan siella.

Laitilan ja meidan Saksan yhteysmiehena toimii Mika Krieger, joka on apu-
namme osastolla koko messujen ajan. Taman spostin liitteista 16ytyy Mika
K:n tekema tyoévuorolista.

Rami ja Mika K hiovat viela torstaina toimintamallit priimakuntoon, mutta
tassa jo alustavaa ohjeistusta Mika K:lta:

Tauot pidetaan klo 12 alkaen, jolloin kullekin on 30 min ruokatauko ja 15 juo-

matauko.

Tassa hieman ajatusta prime time -paivien (pe — su) juoksutuksesta:


mailto:tommi.vainio@kivikylan.fi

Kivikylan joukkueessa tauot tarkoittaa perjantaina yhteensa 5 x 30 min = 150
min eli 2,5 h ruokataukoja ja 5 x 15 min = 75 min eli 1,15 h juomataukoja. Si-
ten koko iltapaiva 12-18 sisaltaa yhteensa taukoja 3,65 h.

Olen pyrkinyt myods jakamaan Kivikylan joukkuetta siten, etta paikalla olisi
aina ainakin yksi HP = hygieniapassi. Kivikylan joukkue on varsinkin vas-
tuussa kinkun kasittelysta eli tarjoiltavan valmistelussa (sampylat ja vartaat).
Samoin yksi tiimista on aina vastuussa puhtaudesta ja jarjestyksesta. Tama
tarkoittaa: roskat pois, poytapinnat puhtaina, uutta tavaraa sisdén + yleinen
jarjestys.

Laitilan joukkueessa 6 x 30 min =180 min eli3 hja 6 x 15 min = 90 min eli
1,5 h, yhteenséa 4,5 h.

Eli kaikki yhteensa taukoajat "syovat® n. 8 h eli yksi henkild puuttuu koko

ajan. Taukoajat sovitaan paikan paalla.

,Hanamiehet/-naiset” (2 henkil6d) ovat niita, jotka eivat puhu saksaa, hygie-
niapassin omaavat ovat aina lihankasittelyssé apunaan 1-2 muuta (2-3 henki-
164) ja loput myyvat (4 — 6 henkil6a).

Laitilalla tiskin sivut kumpikin puoli vaatii yhteensa 2 henkilda ja paraatisivu

vahintdan 2 — 3 henkiloa.

MITA KINKUSTAMME KUULUU KERTOA?

Olemme onneksi saaneet ensimmaisen viikonlopun joukkueeseemme liha-
alan ykkosemerituksen Markku Matikkalan. Jos mita vain aiheeseen liittyvaa
kysyttavaa tulee, niin muistakaa vetaa hanta hihasta nyt viikonlopun aikana.
Muutenkin kannattaa olla korva tarkkana, kun kuuntelette hénen jutustelu-

jaan.

Mutta yleisesti ja yksinkertaisesti juttu menee nain:

"Kivikylan perinteinen savukinkku on valittu Suomen parhaaksi 90-luvulla ja
tata ei vielakaan ole pystynyt kukaan kumoamaan.

Ainutlaatuinen hyva maku kinkkuihin saadaan Suomalaisten puhtaiden



metsien harmaalepéan savusta, ikiaikaisia savustusperinteita kunnioittaen.

Kinkkumme savustuvat aidoissa savusaunoissa.

Kaikki lihamme tulevat Suomalaisilta tiloilta."

Ja tdssa samaa saksaksi ja toki saatte vaantaa tata omaan suuhun sopi-

vaksi:

"Kivikylan's traditioneller Raucherschinken wurde als der Beste in Finn-

land ausgewahilt.

Der einzigartige gute Geschmack von diesem Schinken kommt vom rei-

nen finnischen Grauerlerauch, nach alter Rauchertradition.

Unsere Schinken werden in authentischen Rauchsaunen gerduchert. All un-

ser Fleisch kommt von finnischen Bauernhofen."

KULKEMINEN

Kulku hotellin ja messukeskuksen valilla kay parhaiten junalla.
Hommaamme jokaiselle messujen ajaksi joukkoliikennekortit, joilla voitte va-

paasti suhailla.

Hotellimme sijaitsee ita-Berliinin keskustassa, josta on n. 15 kilometria mat-
kaa autolla messuille, joka vuorostaan sijaitsee lansi-Berliinissa. Julkisilla va-
lineillda (S-Bahn Alexanderplatz) paasee kylla katevasti ilman junan vaihtoja

suoraan messuille. Linjat ovat S3 tai S9.

Noin 4 minuutin k&velymatkan p&aéssa hotellilta sijaitsevalta Bahnhof Alexan-
derplatzilta taytyy ottaa S-Bahn suuntana Spandau. Ajomatka messuille on n.
20 minuuttia. Juna saapuu Messe Sud -portille, josta taytyy kavella n. 10 min.
hallien Iapi halliin numero 8.2 (ohessa hallikartta, josta 16ytyy myos sisaan-

kaynti Messe Sud).



On varmaan hyva, ettd ekat kerrat porukassa katsotte nama asiat ja opetatte

sitten minua ja Haanpaan Mikaakin matkustamaan messualueelle...

YHTEYSTIEDOT

Tassa Kivikylan messujengin yhteystiedot. Luon vield yhteisen wa-ryhman,
jotta kenenkaan ei tarvitsisi olla eksyksissa tms.
(t&han oli kirjattu puhelinnumerot)

* Rami Kurki

* Mika Haanpaa

* Hanna Kajander

» Juhana Jappila

» Jaana Hyovela

» Markku Matikkala

* Tommi Vainio

 Scott Melton

Ja varmuuden vuoksi viel&d naidenkin herrojen numerot:

* Mika Krieger, turvamme ja tukemme

« Jari Laihonen, turvamme ja tukemme

Ja jos oikein tiukka paikka tulee:

Suurldhetysto p. 030 5050 30

KIITOS KAIKILLE , ettd uskalsitte lahted mukaan.

Tulee varmasti rankka rutistus, mutta toivottavasti myds mukava sellainen :)

terv Tommi Vainio



KUKKO & KIVIKYLA

202017. - 26. Januar

Tag Freitag [ 5w | Samstag [Std | Sonmtag [S10. | Montag [5td | Dienstag [5td | Mittwoeh [ Sio | Donnerstag| oid | Freitag [ow | Somstog [5.| Somntag [ed |
Datum 1701 1801 1501 2001 2101 201 2301 01 201 2601
Wﬂnms!!il!n 10-18 8 10-18 8 10-18 3 10-18 3 10-18 3 10-18 8 10-18 B 10-20 10 10-18 & 10-18 8
IKKA/AXEL 1018 1018 10-18 10-18 10-18 10-18 10-18 10-20 10-18 10-18
[Rami Kurk HP 108 | 8| 1218 6| 1008 | 4 108 | 8 108 | 8 | 1220 | 8 | 1228 | 6| 1022 | 8
anna Kajander wi (8] w0 | 8| o |8 218 | 6 | s | 8| ww | 0| wm |8
Scott Metton 12-show 6 12-show 3 12-show 6 1018 3 10-18 L 12-show 8 12-show 8
iuhana lippita 1018 | 8| o [ 8| o | 8| ws | 8| ws | s o | 8| 0m |8
[Markku Matikkals HP 108 | 8 | o | 8| o |8
Jsana Hybvela 08 | 8 | 1215 | 6| 161 | 4 0 |10 0 |8
Mika Haanpas HP asiakas asakas asiakas 05 | s 018 | 8 asialas asiakas ws |8
Tommi Vainio P asiakas ssakas asiakas 10 | 3 1018 | 8 | asoes asialas w018 | 8
1018 8| 1218 | 6 | 1218 [ -
Ruohonen wi | 8| 2w |s| 2 | 6| omem
Saistein w0 | & | s | & | 1w | 8 W | 8 | i | & w0 | 0| 2 | 6| wom | 8
w0 | 8| s [ 8] 25 | 6 | oo s 1020 | 0| 1218 [ 6| 1018 | 8
108 | 8| om |8 w018 | 8 | s | 8 w0 8| w0 |8
1218 (6| w8 | 8| was | 8| w18 | 8| 1018 | 8 2o | 8| w0m |8
wi (8| wis |8 w18 | 8 | 1220 [ 8| s | 8| 2228 |6
i |6 0 | 3| w1 |3 w1 |8
I3 w18 | 8 2o |8 21 |6

Nt

1515203045

Berlin CityTourCard 2020@
Ab Entwertung giiltig Cac
bis 6. Tag 24:00 Uhr

Berlin AB
B16T 44,90 EU

Inklusive VBB-Gebiihr 33,83 EUR - 7 % USt

ON

00020959

ABOUT BERLIN

Gomainmes Tt o o Voot B
i cheurict

010120  BVG

visitBerlin.corr




M Berlin ExpoCenter City I Messe Berlin

Messegelande
Exhibition Grounds

Standia of: 20490748

Messe Berlin GmbH - Messedamim 22 ¢+ 14055 Berlin - Germany
T «49 30 3038 0 - F 449 30 3038 2325
www.nesse-berlin.de - central@messe-berlin.de

Markkinointipaallikon Tommi Vainion ohjeistus ja tydvuorot, kaupunkikortti
Berliinin julkisiin, ja messualueen kartta

Messuosasto oli Suomen osastolla, hallissa numero 8.2. Osastomme oli yh-
teisosasto Laitilan Wirvoitusjuomatehtaan kanssa.
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FINNISCHER
SCHINKEN

Onnea on toimiva siivutuskone



Kivikylan messuvieraita Suomen osastolla



SQTIRRNARMO

KunkkuKinkku -pakkaus
on hyvannakéinen, myos

saksankielisena

Taméa combo oli maistuva
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Savulaaksontie 121 30 Rauma

Turku Satama, Satamakatu 1, 20100 1

Gedser, 4874, Ta

Berliini, Saksa

Laheta reittiohjeet puhelimeen

f tien E8 kautta 24t

24 tilman liikennettd 1495km
A\ Tall3 reitillé on lauttamatka

A TalE reitillz on tietulleja

A\ Tama reitti kulkee maan Ruotsi kautta. Tarkista
COVID-19-rajarajoitukset ennen lahtoa

A\ Maaranpaasi on eri aikavychykkeella

A\ Tamé reitti kulkee valtion rajan yli. Tarkista COVID-
19-rajarajoitukset ennen l&htoa

TIEDOT

Tutustu paikkaan (Berliini)

Menomatkan reitti; kuva Google Maps
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Haanpaa Mika
Kivikylan Kotipalvaamo

Tam3 passi nlkeutta.aillmaisiin maistiaisiin
Kivikyldn ja Laitilan Kukon yhteisosastolla.

LAITILAN I i
& owr




TERVETULOA KANSSAMME BERLIINIIN GRUNE WOCHEEN!
Grilme Wochessa kiy vuositiain noin 400 000 kw5, nim3 maailman sourimmat kuluttajile
stummatnt ruokamessut ovaf kuin maailma piemsiskoossa. Berfiinin messukeskys fayttyy
kansainvalisten keittividen kulinaarisests amnista aing Kamkoiddsts L idan kautfa Afrikkaan ja Evrooppaan asti

Live-musiikki soi, olut fa viini virtza, raoka oo monipuolista. Bamyksellisyys,
kansallispuvnt, fydnaytokset, twotfeiden runsas ja berkulliosn esilepano ef jats kefaan kylmaksi

PERJANTAITL1.

KLO 06-30  Kokoontuminen Helsinki-Vantaan lentokentalla.
KLO 0830  Laskewdumme Berliiniin, josta yhteiskuljetus hotellille.

Majoifmmme Berliinin piimessd Hotelii Park [nn Radissen
Alexanderplazissa. Hofellimme on 3T-kemmoksisena
kavpungin kerkein kerrostalo ja Saksan korkein hotelli
Hotellin kattoferassi foimii nakbalatasanteena.

KLO 11:30 Kokoontuminen hotellin aulassa, josta lahdemme

tutkimuskaynnille KARLS ERLEBNIS-DORF nimiseen
tehtaanmyymalaan (www karls.de), jossa mansiknista on
tuntteistettu kaikkea, mita mielikuvitus voi keksia.

Taman jalkeen siirrymme kiertelemazin
"DESIGNER OUTLET BERLIIINIIN,
pieneen outlet kylaan, josta laytyy 86 merkkiliiketta.

KLO 16:30 Kyytimme Iahtee takaisin hotellille.
KLO 18:30 Kokoontuminen hotellin aulassa, josta Iahdemme yhteiselle illalliselle.

LAUANTAI18.1.

KLO 11:00 Kokoontuminen hotellin aulassa, josta [ahdemme messuille.

KLO 18:00 Paluukyyti hotellille I3htee ennalta sovitusta paikasta.

Vapaata tutustumista Berliinin yoelamaan.

SUNNUNTAI19.1.
KLO 12:00 Huoneiden luovutus, jonka jilkeen vapaata tutustumista Berliinin pAivielimain
KLO 17-00 Lahti hotellilta yhteiskyyditykselld lentokentélle.

KLD 22:15 Laskeudumme Helsinki-Vantaalle.

+ Passi mukaan. = Mika Haanpaa p. -358 44 558 2879

+ Kateista mukaan, messuilla myydaan = Tommi Vainio p. ~358 50 573 1509
naposteltavaa/napseja noin 2€:n hintaan = Jari Laihonen p. -358 400 722 448
ja suurimmaksi osaksi kateiskaupalla. + Sunrlahetysta p. 030 5050 30

TIPSIT
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