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Opinnadytetyd on tehty kehittamistyéna suomalaiselle yritykselle ja sen New Yorkissa sijaitse-
valle toimipisteelleen. Opinndytetydn tarkoituksena oli saada aikaan kdytannon ohjeistuksia
eli manuaaleja vaatemyymalan henkilokunnalle sek& sen yhteistybkumppaneille.

Opinndytetydna tehdyssa kehittamistydssa kaytettiin konstruktiivista tutkimusta. Tutkimus- ja
kehittamistydssa menetelmina kaytettiin havainnointia, keskusteluja ja vuorovaikutusta yri-
tyksen kanssa tarpeellisen tiedon aikaan saamiseksi. Markkinointiviestinnan kaytantoja ja
toimenpiteité seurattiin yrityksen arjessa ja erilaisissa liiketoiminnan tilanteissa, kuten tapah-
tuman jarjestamisessa, taidendyttelyn rakentamisessa myymalaan, viestinndssa ja myyntiyh-
teistydssa. Kaytannon ohjeistukset eli manuaalit laadittiin naiden liiketoiminnan osa-alueiden
tueksi.

Opinndytetydn teoreettisessa viitekehyksessa on kasitelty markkinointiviestintaa yleisesti ja
muodin nakdkulmasta seké kaikkia edella mainittuja yrityksen liiketoiminnan tilanteita. Teo-
ria osassa on myos kayty lapi kattavasti tutkimuksellista kehittamistyota ja sen eri vaiheita,
konstruktiivista tutkimusta seka kehittdmistydén menetelmia.

Kehittamistyon tuloksena saadut manuaalit toimivat yrityksen New Yorkin myymal&ssé tapah-
tuvien liiketoimintojen apuna. Kasikirjat koostuvat yrityksen henkildston yhteystiedoista, esi-
puheesta, esittelykappaleesta koskien yritysta ja myymalaa seké jokaisen kasikirjan oman
osa-alueensa pohjalta laaditusta ohjeistuksesta. Manuaalit luotiin englannin kielella palvele-
maan paikallisia tyontekijoita seka yrityksen yhteistydkumppaneita.

Avainsanat: Kehittamistyd, kasikirja, manuaali
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This Bachelor’s thesis has been done as a development work for a Finnish company and their
concept store located in New York, United States. The purpose of the thesis was to create
functional instructions and manuals for the stores employees’ but also the company’s cooper-
ation partners.

In this thesis the selected research method was constructive research. It was important to get
the necessary information for the process by using different development methods. Those
methods were observation, discussions and interaction with the company. Business activities
such as event arrangement, exhibition setup, presentations and consignment sales were fol-
lowed by using aforementioned methods. Manuals were created to support the trade.

The theoretical background of this thesis the thesis deals with marketing communications
generally and from the fashion point of few as well as important business activities. It also
introduces the development process, construction research and the methods of development
work. These business topics are approached in the text from a theoretical perspective based
on academic literature.

The manuals will be used in company”s New York concept store as an aid in running the busi-
ness. The manuals consist of information about employees, introduction, a demonstration
chapter and basic information of the store. Manuals are written in English as to serve compa-
ny”s employees and other affiliates.

Keywords: Development work, manual
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1 Johdanto

Tama kehittamistyd opinndytetydna perustuu omiin kiinnostuksen kohteisiini. Aluksi kerron
mista tyodssa lahdetaan liikkeelle ja miten I6ysin yrityksen, jolta sain taman toimeksiannon.
Sen jalkeen siirryn kasittelemaén itse toimeksiantoa ja kehittamistydta seka sen tuloksia.
Ty6ssa kerrotaan myos konstruktiivisen tutkimuksenprosessista lahestymistapana seké kehit-
tamistyossa kaytetyista kehittdamisen menetelmistéd kuten havainnoinnista, keskusteluista seka
vuorovaikutuksesta yrityksen kanssa ja kuinka ne auttoivat padasemaan niihin tuloksiin, joita

kehittamistydn myota toivottiin.

Kun ty6ssé on kasitelty teoriaosuus ja kehittdamistyon kokonaisuus, kerron hieman ty6harjoit-
telusta New Yorkissa, miké oli yhtena osana tata koko projektia. Lopuksi téssa tydssa tulee

yhteenveto ja johtopaatokset, sisaltdéen oman oppimisen arvioinnin, tydén pohjalta syntyneita
kehittamisideoita seka millaisia tuntemuksia ja kokemuksia tdma opinnaytetyd on herattanyt

matkansa aikana.

Opinnadytetyodprosessi lahti kayntiin kevaalla 2012, kun tuli aika miettia aihetta tulevalle tyol-
le. Mielessa oli mahdollisuus lahtead ulkomaille sité tekemaan, joko kotimaiselle tai jopa kan-
sainvaliselle yritykselle, kunhan aihe olisi liiketalouden koulutusohjelmaan soveltuva. Nain

ollen l6ytyi suomalainen yritys, joka toimii Suomessa, mutta myds Yhdysvalloissa New Yorkis-

sa.

1.1  Suunnittelua ja taustatietoa

Yritys X on yksi suomalainen muotialalla toimiva yritys, joka heratti valittdmasti kiinnostukse-
ni. Yrityksen yhteydenoton seurauksena sovittiin tapaaminen seuraavalle viikolle haastattelua
ja projektikeskusteluja varten. Tapaamisen jalkeen oli tiedossa toimeksianto opinnaytetydlle,
hieman hahmotteluja projektia varten sekd kolmen kuukauden tydharjoittelu New Yorkissa.
Toimeksianto opinnaytetydlle oli tehda kasikirjoja tai manuaaleja eli kdytannon ohjeistuksia
yrityksen New Yorkin myymalalle ja parantaa yrityksen henkilokunnan tietoutta myymalén
toiminnasta tietyissa liiketoiminnallisissa tilanteissa, kuten esimerkiksi tapahtumien jarjesta-

misessa.

Ennen lahtda New Yorkiin oli tarkoitus tehda tutkimustyota kasikirjoihin liittyen seké kerata

taustatietoa yrityksesta. Viimeisessa tapaamisessa ennen lahtéa kavimme keskustelun yrityk-
sen johdon kanssa tehtavasta, kaikista tehdyistd muistiinpanoista ja kysymyksista seka tarkis-
timme, etta kaikki oleellinen on kunnossa. Taman jalkeen alkoi valmistautuminen kehittamis-

tyota varten.



Sopimuksen mukaan opinnaytetydn lisaksi tekisin my6s tyoharjoittelun myymaléssa. Se sisal-
taisi myyntid, asiakaspalvelua, myymalan somistamista, yhteistydkumppaneiden kontaktoimis-
ta, tavaroiden vientia ja tuontia paikasta toiseen, postitusta sekd muita yrityksen mahdollisia
toimeksiantoja. Ty6harjoittelun tarkoitus oli antaa tietoa ja mahdollisuuden tutkia yrityksen

toimintatapoja sekd menetelmié asioiden suhteen, joita kehittdmistyéhon tarvittiin.

NY:ssé tydskentelyn aloitusvaiheessa myymalén tiloissa jarjestettiin tilaisuus, jonka toteutti-
vat erdan ruotsalaisen LifeStyle lehden journalistit. Jarjestelyihin osallistumalla oli mahdolli-
suus tutustua tapahtuman toteuttamiseen liittyviin toimiin ja yleisiin jarjestelyihin kuten ruo-
kien ja juomien esillepanoon, musiikkilaitteiden virittdmiseen, myymalan siistind pitamiseen,
vieraiden viihdyttamiseen ja jalkien siivoamiseen. Samalla sain seurata sivusta, kuinka koko
prosessi toteutetaan alusta loppuun, koska tdman prosessin selkeyttaminen oli yksi kehitta-

mistyOn osista, manuaali tapahtuman jarjestamisesta.

Muista manuaalien aiheista keréttiin tietoja ja kokemuksia myohemmin tyéharjoittelun ede-
tessa. Oli hyva seurata paikan paalla kuinka presentaatio pidettiin myymalassa Power Pointtia
hyddyntaen seka kuinka yhdessa myymaléapaallikon kanssa ripustettiin valokuvanayttely myy-
malaan ja jarjestettiin sille nayttelylle avajaiset. Tyoharjoittelun ohella tuli ottaa osaa kaik-
keen yrityksessa tapahtuvaan liiketoimintaan ja se todella palkitsi kokemuksillaan. Harjoittelu

oli taysipainoista osallistumista yritystoimintaan koko ajan.

1.2 Tavoitteet

Tavoitteiden asettamisessa on hyva olla tarkkana ja ottaa huomioon niiden todenmukaisuus
seka kuinka todennakdisesti niihin tavoitteisiin on mahdollisuus paasta. On tarkeaa, etté ta-
voitteet ovat realistiset, jotta se ei vaikuta tydn tekemiseen negatiivisesti. Tavoitteet voivat
toki muuttua projektin aikana, mutta mita konkreettisemmat tavoitteet ovat, sitd helpommin

ne ovat toteutettavissa. (Kujansivu, Lonnqvist, Jaaskeldinen & Sillanpaa 2007, 74.)

Taman kehittamistyon tavoitteena oli saada aikaan nelja kdytannén ohjeistusta, eli manuaalia
yrityksen toimintaan liittyen. Manuaalit ovat tehty aiheista tapahtuman jarjestdminen, nayt-
telyn rakentaminen ja ripustaminen, presentaation pitdminen myymalan tiloissa seka ohjeis-
tus myyntitiliyhteistydn hoitamiseen ja sen selkeyttdmiseen. Taman tavoitteen ja konkreettis-
ten tulosten liséksi toisena tavoitteena oli tehdé tyd parhaalla mahdollisella tavalla, jotta
siité olisi hyotya yritykselle jatkossakin. Samalla halusin kasvattaa tietdmystéa alasta seké luo-

da suhteita tulevaisuutta ajatellen.

1.3 Riskit ja haasteet



Jokaiseen opinndytety6hon, projektiin, prosessiin tai tydelaman tydtehtavaan liittyy erialisia
riskitekijoitd ja haasteita, jotka voivat vaikeuttaa tyon etenemisté sekd sen valmistumista
ajallaan. Tassa vaiheessa on hyva listata taméan kehittdmistyon aikana esiin tulleita riskiteki-
Joita ja sen haasteita, jotka mahdollisesti vaikeuttivat tyon toteuttamista ja sen valmistumis-

ta.

Ulkopuoliset tekijat ovat isoja riskitekijoita ja naita ulkopuolisia riskitekijoita voivat olla
vaikkapa kaukosuhteet, ilmasto, vuodenaika, uusi kulttuuri, uusi tydymparisto seka tydkave-
rit, aikataulu tai mahdolliset luonnonkatastrofit. Tdmén opinndytetydprosessin aikana asken
mainituista riskitekijoista uusi kulttuuri ja luonnon katastrofi nousivat esille. Hurrikaani Sandy
iski New Yorkiin syksylla 2012, mik& hieman viivastytti tyon palautusta loppu metreilla sen

sulkien kaupungin julkisen liikenteen téysin muutamiksi péiviksi.

Vieraassa maassa joutuu kasvotusten vieraan kulttuurin kanssa. Amerikkalainen kulttuuri on
erilainen verrattuna suomalaiseen tai eurooppalaiseen kulttuuriin. Asioita tehdaén ja hoide-
taan eri tavoin, tydtehtavat poikkeavat eurooppalaisesta tyylista ja ajatusmaailmakin on osit-

tain erilainen.

Muita riskitekijoitd, joita projektin kautta ilmeni, olivat tyon yksin tekeminen, kaupungin
hektisyys ja vuodenaika. Tama kehittdmistyd on tehty yksin alusta loppuun asti ja valilla tydn
eteneminen tuntui todella hitaalta ja vaikealta. Projektin yksin tekeminen on haasteellista
mutta siind on hyvia sek& huonoja puolia. Jos olisi tehnyt projektin vaikka pienryhmassa tai
parin kanssa, olisi aina ollut ainakin se toinen, johon turvautua ja yhdessa keksid, miten han-

kalasta tilanteesta voi paasta eteenpain.

Kehittamistydssa oli myds omat haasteensa, kuten manuaalien kirjoittaminen englanniksi ja
keskittymiskyvyn pitdminen ylla New Yorkissa, kaupungissa jossa tapahtuu kokoajan. Kaikki
nahtavyydet ja tapahtumat yhdessa kaiken sen loiston keskella voi vélilla olla epatodellista ja

keskittyminen kirjoittamiseen New Yorkin kaupungin kirjastossa haasteellista.

Manuaalien kirjoittaminen englanniksi toi oman haasteensa prosessille. Kun kieli ei ole oma
aidinkieli on se pieni rajoittava tekija sanavaraston seka kieliopin osalta. Mutta suurimpana
haasteena koko kolmen kuukauden ulkomailla tehdyn projektin aikana oli varmasti New Yor-
kin kaupunki itsesséan. Koko ajan jossain pain kaupunkia tapahtuu jotain, oli se sitten muoti-
viikot, taidendyttelyn avajaiset, ilmaistapahtumat, musiikki tapahtumat, presidentin vaalit,
eri kulttuuriset tapahtumat, kavereiden yllatysjuhlat, Halloween, elokuvat puistossa, vapaa-
ehtoistyot, kulkueet tai paraatit sekd kantaa ottavat mielenosoitukset. Naiden ja lukuisien
muiden menojen liséksi ovat kaikki kaupungin kuuluisat nahtévyydet ja paikat, jotka ovat

pakko kokea itse ja ndhda omin silmin. Kaiken kaikkiaan edella mainituista kehittamistyon



aikana esiin tulleista riskitekijoista seka haasteista huolimatta tyo valmistui ajallaan seka ta-

voitteiden mukaisesti.

1.4 Aikataulu

Opinndytetydn prosessin kulkua ja aikataulua kuvataan janakaavion avulla. Janakaavio kuvaa
projektia alusta loppuun, alkaen toimeksiannon etsimisesté paattyen koulusta valmistumi-

seen. Prosessin aikana asetettiin muutamia véliaikaisia deadlineja, jotka helpottavat todella
paljon lopullisten tulosten valmiiksi saamista. Esimerkiksi yhdeksi asetetuksi valitavoitteeksi
oli saada ensimmainen manuaali valmiiksi ensimmaisen kuukauden New Yorkissa olon aikana.
My6s koulusta valmistumiselle oli asetettu realistinen aikataulu, kun tehtévana oli tehda toi-

meksianto yritykselle ja opinndytetyd koululle.

Janakaavioista nakyy suunnitteluun kaytetty aika, toimeksiannon saaminen, New Yorkiin saa-
puminen, manuaalien toteuttamiseen kaytetty aika, paluu Suomeen ja opinnaytety6hon kay-
tetty aika seka itse kehittamistyon kesto ja koulusta valmistuminen. Janakaavio I6ytyy opin-

naytetyon liitteesté yksi.

2 Kehittamistyo

Tama opinnaytetyd on tutkimuksellinen kehittamistyd. Aluksi perehdytaan siihen, mité kehit-
tamisty0 on ja mitd se pitaa sisallaan. Sitten kaydaan 1api tata kyseista kehittamistyota, mita
lahestymistapaa siina on kaytetty, mitd menetelmia on hyédynnetty tiedon saamiseksi ja mil-
laisia tuloksia on saatu, joita analysoidaan viela lopuksi. Lansisalmen sanoin ”* Suhtaudu kehit-
tamistyohon prosessina, jossa kokeilemalla opitaan koko ajan enemman. Ennalta maarattya
yhté totuutta ei kehitystytsséa ole” (2013, 78).

2.1  Tutkimuksellinen kehittamisty®

Tutkimus ja kehittdaminen ovat yleensé puhuttaessa samassa lauseessa ja liitettavissa yhteen,
kun taas tutkimuksellinen kehittamisty® I6ytyy naiden kahden vélistd. On olemassa tieteellista
tutkimustyota seka arkiajatteluun pohjautuvaa kehittamistyota, josta tutkimuksellinen kehit-

tamistyo on osittain kumpaakin. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009, 17.)

Tieteellisessa tutkimuksessa olennaista on tutkimusongelma, tietyt tutkimuskysymykset ja
niihin tietylla tavalla vastaaminen, tiettyja menetelmia kayttaen. Kun arkiajatteluun perustu-
vassa kehittamistyossa ei niinkdan keskityta teoriaan, vaan oman mielen ja mielipiteiden poh-

jalta tuotettuihin ajatuksiin ja tuloksiin, joita ei voida pitda taysin luotettavina. Tutkimuksel-
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lisessa kehittamistydssa tieto kerddntyy yhtalailla teoriasta ja kdytannosta. (Ojasalo ym.
2009, 18- 22.)

Tutkimuksellista kehittamisty6ta on luontevaa ajatella prosessina, jossa kdydaan lapi tiettyja
vaiheita ja ndama vaiheet auttavat toimimaan prosessissa jarjestelmallisemmin. Niista vaiheis-
ta on helppo seurata, mité on tullut jo tehtya ja mité pitdisi olla tehtyna siirryttaessa aina
kehittamistyossa eteenpdin. Kehittamistydté voidaan kutsua myds muutostydnprosessiksi, joka
toteutetaan kolmen eri vaiheen avulla. Namé vaiheet ovat suunnittelu, toteutus seka arvioin-
ti. (Ojasalo ym. 2009, 22- 23.)

Tehdyt kasikirjat ovat tutkimuksellisen kehittamistyon tuloksia, joita on ensin suunniteltu
Suomessa ja jatkettu New Yorkiin saapumisen jalkeen. Kasikirjoja suunniteltaessa on kirjattu
ylos asioita koskien yritysta, tyontekijoita, kaytannon toimintoja seka yrityksen myymalaa.
Taman jalkeen kasikirjoille valmistui pohja ja rakenne, joihin vahitellen alettiin keréata tietoa
kaytannon, keskustelujen seka havainnoinnin kautta, siirtyen toteutus vaiheeseen. Seuraavas-
sa kaydaan lapi kehittamistydn etenemisen vaiheita tarkemmin, vertaamalla niita lopuksi

opinnaytetydna tehtyyn kehittamistydhon.

Aluksi mainittakoon, etté kehittamisty6ta voi olla hyvin erilaista, eika sen tarvitse aina nou-
dattaa tata tiettya prosessille luotua etenemisen kaavaa. Jokainen kehittamisty® on yksilélli-
nen ja noudattaa sen omia etenemiseen vaadittavia vaiheitaan. Kuvio esittelee yhden tutki-

muksellisen kehittdmistyén etenemisen kaavan.
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1. Manuaalien
suunnittelu seka

hahmottelu
6. Kehittdmistyon ja
sen lopputulosten 2. Kohteen teoriaan
arviointi/ ja kdytantoon
palautteen perehtyminen
saaminen
Tutkimuksellinen
kehittamistyo
. 3. Konstruktiivisen
5. Prosessin

tutkimuksen
valitseminen
ldhestymistavaksi

toteuttaminen ja
julkistaminen

4, Kehittamistyon
menetelmien
valitseminen

Kuvio 1: Tutkimuksellinen kehittamistyd (Ojasalo ym. 2009, 24).

Kehittamisenkohteen tunnistaminen ja sen sisaistdminen on hyvin térkea tehda ensimmaise-
na, mista kaikki oikeastaan lahtee liikkeelle. Kehittamisty® kohdistuu useimmissa tapauksissa
liilketoimintaan ja ty6elaméan kehittdmiseen, tarkoituksena saada jonkinlaista muutosta aikai-
seksi. Siind halutaan muuttaa vanhoja kaavoja ja sita kautta parantaa tuloksia, olivat tulokset
mita tai minkalaisia tahansa. Tavoitteita asetettaessa on hyva miettia, mita kehittamistydlta
odotetaan ja miten se tulee vaikuttamaan tydyhteison arkeen ty6paikoilla. (Ojasalo ym. 2009,
23-24.)
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Kun kehittdmisprosessi on laadittu ja alustavat tavoitteet asetettu, on hyva alkaa keraté tie-
toa kaikesta prosessiin liittyvasta seka teoriassa etta kaytannossa. Samaisessa vaiheessa tulisi
kayda lapi erilaisia nakokulmia ja valita se, jonka kautta tutkimuksellisessa kehittamistydssa
edetaan. Tutkimuksellisessa kehittamistydssa tallaisena ndkékulmana voi toimia késitejarjes-
telma, joka jasentaa kehittdmisen kohdetta. Tata kasitejarjestelmaa voidaan kutsua tietope-
rustaksi. (Ojasalo ym. 2009, 25.)

Tarpeellisen kdytannon ja teorian taustatiedon pohjalta voidaan maarittéda tarkempi kehitta-
mistehtava sekd rajata kehittdmisenkohde. Myds edella mainitun tietoperustan laatiminen on
syyta tehda téssa vaiheessa seka suunnitella mita kehittamistydssa kaytettavaa lahestymista-
paa aiotaan kayttaa ja milla menetelmilla saadaan parhaimmat mahdolliset tulokset aikaiseksi

juuri siing tyossa. (Ojasalo ym. 2009, 25.)

Lahestymistapoja on monia kuten tapaustutkimus, toimintatutkimus, konstruktiivinen tutki-
mus sekd innovaatioiden tuottaminen. Lahestymistapa on keskittynyt kehittamistyon tavoit-
teisiin ja auttaa prosessia etenemaan. Nama eivat ole menetelmia tai tekniikoita, joille pro-
sessi rakennetaan. (Ojasalo ym. 2009, 36.) Tassa opinndytetydssa on kaytetty konstruktiivista

tutkimusta lahestymistapana ja siihen perehdytadan myéhemmin téssa opinndytetydssa.

Kehittamisprosessissa kaytettavat menetelmat tukevat prosessia, ja niita suositellaankin kay-
tettavan enemman kuin vain yhta menetelmaa per prosessi. Tallaisia kehittdmisprosessin me-
netelmi& ovat esimerkiksi haastattelut, ryhméahaastattelut, havainnointi, kysely, dokumen-
tointi, yhteisolliset ideointimenetelmét, ennakointimenetelmat, prosessikarttojen piirtdminen

ja benchmarking.

Kehittamistyd on yleensé pitkaaikainen ja sen toteuttamiseen voi kulua aikaa. Kun prosessi on
saatu toteutettua, on tulosten jakamisen ja julkaisemisen aika. Tutkimuksellisen kehittamis-
tyon aikainen raportointi on hyvin tarke&a onnistuneen prosessin kannalta. Myods lopullinen
tulosten jakaminen kirjallisesti sek& mahdollisesti kaupallisesti on kehittamistyon yksi keskei-
simpid osia. Raportoinnin ja tulosten jakamisen tarkoituksena on vieda kehittamisprosessia
eteenpdin ja mahdollisesti synnyttaa uusia kehittamisenkohteita. (Ojasalo ym. 2009, 26.) Vii-
meisend vaiheena tutkimuksellisessa kehittamistydssa on sen lopputulosten arviointi. Arvioin-
tia suoritetaan koko prosessin ajan jatkuvasti mutta lopullinen arviointi koskee prosessin tuo-

toksia ja itse kehittamistyota kuin oman oppimisen arviointiakin. (Ojasalo ym. 2009, 26.)

Tassa opinnaytetyona tehdyssa kehittamistydssa on lahdetty liikkeelle miettimalla ja suunnit-
telemalla mitd manuaalit ovat, mita asioita niihin liittyy, mink&laisia asioita niiden tulisi pitaa

siséllaan ja kuinka niité rakennetaan. Tavoitteena oli saada ty6 valmiiksi ja palautettua mah-
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dollisimman hyvin tehtynd, jotta yritys voisi oikeasti hyddyntaa tyota sen valmistumisen jal-

keen ja jatkossakin.

Kun suunnitelma oli valmiina seka aikataulu mietittyna, lahdettiin etsimaén teoriatietoa seka
tietoa yrityksestd, kansainvalisesta liiketoiminnasta, tapahtuman jarjestamisesta, presentaa-
tioista, nayttelyn pystyttdmisesta ja sen organisoinnista seka myyntitiliyhteistéista. Kehitta-
mistyon lahtékohdaksi muodostui konstruktiivinen tutkimus, mika tukee kéytannon ongelman
ratkaisua synnyttaen jonkinlaisen uuden konkreettisen tuotoksen, esimerkiksi tietojarjestel-

man, kasikirjan tai ohjeen, menetelméan tai mallin. (Ojasalo ym. 2009, 38.)

Tassa kehittamistyossa on kaytetty sita tukevia kehittdmisen menetelmia kuten havainnointia,
keskusteluja, kyselyjé seka vuorovaikutusta yrityksen kanssa tulosten aikaan saamiseksi. Nais-
ta havainnointi on ollut suurimmassa roolissa. Kehittamistyén menetelmien valitsemisen jal-
keen seurasi prosessin toteuttaminen seka tulosten julkistaminen muille yrityksen tydnteki-
joille. Lopuksi palautteen ja loppuarvioinnin saamisen jalkeen kehittamisty¢ ja sen konkreet-

tiset tulokset tulivat valmiiksi.

2.2 Konstruktiivinen tutkimus lahestymistapana

Konstruktiivinen tutkimus koostuu jo olemassa olevasta teoriasta sekd uudesta, kaytannon
kautta hankitusta empiirisesté tiedosta. Konstruktiivinen tutkimus sivuaa hieman innovaatioi-
den tuottamista, mutta ne ovat kuitenkin kaksi eri asiaa. Innovaatioiden tuottamia tuotoksia
ovat esimerkiksi pienten yritysten ja yhteiséjen yhdessé ideoimat hankkeet kuten Facebook,

YouTube- ja Google-palvelut. (Ojasalo ym. 2009, 65- 71.)

Konstruktiivisen tutkimuksen tavoitteena on luoda uutta tietoa sitoen kdytannon ongelma ja
sen ratkaisu teoreettiseen tietoon. Ratkaisun on osoittauduttava toimivaksi, jotta se voitaisiin
ottaa kayttoon ja siita seuraisi hydtya kohdeyritykselle tai organisaatiolle. Toiminnan testaa-
minen, vuorovaikutus ja kommunikaatio ovat hyvin tarkeaa télle lahestymistavalle. (Ojasalo
ym. 2009, 65- 66.) Seuraavassa kuvataan konstruktiivisen tutkimuksen prosessia kaaviolla ja

samalla kerrotaan, kuinka tata kaaviota sovellettiin tassa kehittamistydssa.
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Teoreettisen ja Ratkaisun
kaytanndllisen toimivuuden
tiedon hankinta Ratkaisujen testausja
tutkimuksen ja laatiminen konstruktion
kehittamisen oikeellisuuden
kohteesta osoittaminen

Ratkaisuissa
kaytetyn teorian
nayttaminen jasen
uutuusarvon
osoittaminen

Ratkaisun

Mielekk3an =
soveltamisalueen

ongelman

2 laajuuden
etsiminen

tarkastelu

Kuvio 2: Konstruktiivisen tutkimuksen prosessi (Ojasalo ym. 2009, 67).

Konstruktiivinen tutkimusprosessi alkaa mielekkaan ongelman etsimiselld. Tassa tydssa on-
gelmaa eli toimeksiantoa opinndytetydlle etsittiin Google-haun kautta tyontekijan mielenkiin-
non kohteiden perusteella. Hakukenttdan sydtettiin sanoja kuten New York, suomalainen yri-
tys, muoti ja kansainvalisyys. Ensimmaisen haun tuloksista kolmas linkki osui kodalleen. Mie-
lekas yritys oli 16ytynyt ja seuraavaksi tapahtui yhteydenotto yrityksen johtoon. Vastauksena
yhteydenottoon tuli toimeksianto seka tydharjoittelupaikka. TAméan jalkeen tydssé edettiin
teoreettisen ja kaytannon tiedon hankintaan toimeksiannon kehittdémisen kohteista. Teoreet-
tista tietoa kerattiin markkinointiviestinnasta seka kehittamistydsta kun taas kaytannon tie-
doksi hankittiin tietoa yrityksen historiasta seka kasikirjoista kayttéden kehittamistyén mene-

telmista havainnointia, keskusteluja ja vuorovaikutusta.

Kun tietoa teoriasta ja kaytannosté oli hankittu tarpeeksi, alkoi kehittdmistydssa tehtyjen
kasikirjojen tydstaminen ja toteuttaminen eli kaavion mukainen ratkaisun laatiminen. Kasikir-
joihin laadittiin esipuhe, esittelykappale, jokaisen kasikirjan oman osa-alueen tietopaketti
sekd tietoa yrityksen myymalén tiloista, rakenteesta seké huonekaluista ja tavaroista, joita
myyméalan tiloista 10ytyy. Alkuun liséttiin viel& yhteystietoja ja loppuun yrityksen myymaléan
perustiedot kuten aukioloajat ynnd muut.

Ratkaisun toimivuuden testaus ja konstruktion oikeellisuuden osoittaminen tehtiin tassé tyds-
sa antamalla kehittdmistyon tuloksena saadut kasikirjat yrityksen muille tyontekijoille ja joh-
dolle luettavaksi. Tdmén jalkeen seurasi palautteen ja arvioinnin anto sek& sen vastaanotta-
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minen. Palautteena saatujen korjausehdotusten tekemisen jalkeen kasikirjat tulivat valmiiksi

Ja kayttokelpoisiksi yritykselle.

Konstruktiivisen tutkimusprosessin valmistuessa oli jaljella enaa ratkaisuissa kdytetyn teorian
nayttaminen ja sen uutuusarvon osoittaminen seka ratkaisun soveltamisalueen laajuuden tar-
kastelu. Naissa kahdessa viimeisessa vaiheessa tata tydta on hieman sovellettu verrattuna al-
kuperaiseen kaavioon. Kaytetyn teorian nayttdminen seka uutuusarvon osoittaminen olisi hoi-
dettavissa yhden kasikirjan kokeilemisella kdytéanndssa. Se tarkoittaisi tassa tapauksessa rat-
kaisun eli kasikirjojen hyddyllisyyden osoittamista ja sen arviointia. Tulevassa luvussa keskity-
taan kehittamistydssa kaytettyihin menetelmiin, jotka mainittiin jo aikaisemmin konstruktiivi-

sen tutkimuksen prosessin yhteydessa.

2.3 Kehittdamistydn menetelmat

Kehittamistydon menetelmida alettiin miettid jo suunnitteluvaiheessa ja yritettiin 16ytaa juuri
siihen sopivat ja hyodyllisimmat menetelmat. Menetelmiksi muodostuivat prosessin aikana
havainnointi, keskustelut ja kyselyt sek& vuorovaikutus yrityksen kanssa. Kerattavan aineiston
laatu, saatavuus seka sen sovittaminen tahan kehittamistyohon olivat syitd, joiden mukaan
paadyttiin juuri ndihin menetelmiin. (Ronkainen, Pehkonen, Lindblom- Ylanne & Paavilainen
2011, 45- 47.)

Tietoja manuaaleja varten on hankittu myymal&sté tyoharjoittelun kautta havainnoimalla,
keskustelemalla myymal&an tyontekijoiden kanssa sekd olemalla vuorovaikutuksessa yrityksen
johtoon muutamia kertoja kolmen kuukauden aikana. New Yorkin syksyn 2012 muotiviikkojen
aikana keskustelut lahes koko yrityksen henkilékunnan kanssa auttoivat tutustumaan yrityksen
historiaan tarkemmin. Samalla tuli ilmi yleisid ajatuksia ja mielipiteitd myymalasta seka siella

Jarjestettavista tapahtumista, nayttelyista ja presentaatioista.

2.3.1 Havainnointi

Havainnointi eli observointi on erittéin hyddyllinen menetelmé, kun kyseessa on tutkimuksel-
linen kehittamistyd. Havainnointi on lahinn& ihmisten seka tiettyjen toimintojen ja liikkeiden

tarkkailua systemaattisesti luontaisessa toimintaymparistéssa. (Ojasalo ym. 2009, 103.)

Taman prosessin aikana on havainnoitu, kuinka tapahtuman jarjestaminen tapahtuu myyma-
lassa, kuinka nayttelyt tulisivat rakentaa ja ripustaa esille seka miten pidetadén presentaatio
yrityksen myymalan tiloissa. Havainnointia on kadytetty hyvaksi tyoharjoittelussa, jonka avulla
oli helppo tutustua myyntityéhon, miten liiketoiminta toimii kansainvalisilla markkinoilla,

mitka ovat myymalapaallikén vastuut ja velvollisuudet, miten myymalapaéallikké hoitaa hanel-
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le asetetut tehtavat ja mita ndma tehtévat lopulta ovat. Kaiken edellda mainitun lisdksi ha-

vainnointi keskittyi myds huippumuotiin ja sen suunnitteluun.

Huippumuotiin ja kaikki vaatteisiin liittyva havainnointi ei ollut ihan toimeksiantoon liittyvaa,
joita kuitenkin tuli havainnoitua osittain tietdmatta. Kiinnostus muodista ja vaatteista seka
niihin liittyvasta havainnoinnista on jokapaivaista. Onneksi téllaiset "harhapolut” eivat olleet
valttdmatta huono asia vaan ne saattoivat johtaa ihan uudenlaiseen vuorovaikutukseen tuot-
teiden, asiakkaiden tai Yritys X:n kanssa. Vilkan mukaan kurinalaisuus seka jarjestelmallisyys
havaintoja tehdessa auttavat tutkijaa kuitenkin pysymaan tutkimuksen kannalta aiheellisessa
havainnoinnissa. (Vilkka 2006, 88.)

Havainnointi tapahtuu ihmisilla aistien avulla, nakéaisti niista tarkeimpéna varsinkin kaupun-
kiympéristtssa elavilla (Pohjola 2003, 50- 57). Sen avulla on helppo tutkia esimerkiksi tapah-
tuman jarjestamistd, miten se tietyissa tilanteissa, tietyn kohderyhman ja tiettyjen normien
mukaan tapahtuu tai pitdisi tapahtua. Kun seuraa tapahtumaa ulkopuolisen nakdkulmasta,
herattaa se paljon kysymyksia ja kehitysideoita. Havainnoidessa tapahtumia, joita Yritys X:n
New Yorkin myymalassa jarjestettiin, tuli mietittya kuinka jarjestaa tapahtuma, minkalaisella
teemalla, millaiselle kohderyhmalle ja mihin ajankohtaan, jotta siita tulisi menestys. Naiden

ajatuksien ja havaintojen avulla manuaalit ovat pitkalti rakennettu.

Havainnointi on oikea menetelma kun tutkitaan nopeasti muuttuvia tekijoita ja tilanteita
(Ojasalo ym. 2009, 103). Muodin parissa kaikki tapahtuu hyvin nopeasti, oli kyse sitten ihmi-
sistd, vaatteista tai ymparistoista. Varsinkin myymalassa on oltava ajan hermoilla ja ldydetta-
va uusia tuulia, jotta yleisilme pysyisi tuoreena. Havainnointi on tassa tilanteessa hyva kehit-
tamisen menetelmd, jonka avulla yritys voi luoda jotain uutta ulkokuorensa paivittamiseksi

ajankohtaisten trendien mukaan tai mahdollisesti luoda itse uusia trendeja.

Jarjestelmallisyys on yksi havainnointiin liittyvisté avainsanoista. Havainnoinnin kohdistami-
nen tiettyyn, jo maariteltyyn kohteeseen, ihmiseen tai ihmisjoukkoon on valttamatonté hyvan
havainnointitulosten saamiseksi. Kun tulokset on saatu, olisi ne hyva merkita ylos heti, jotta
ne pysyvat tarkkoina eivatkd muotoudu havainnoijan mielessa. Tulokset voidaan poimia ylos
kirjoittamalla ne havaintolomakkeisiin tai paivékirjoihin, videoimalla, valokuvaamalla tai aa-
nittamalla tilanteita. Havaintoja voidaan tehdé naké-, kuulo-, tunto-, maku- ja hajuaisteja
kayttaen, joilla voidaan havainnoida tutkittavan kohteen eleita, ilmeita, liikehdintaa, asento-

ja ja olemusta. (Ojasalo ym. 2009, 104.)

Havainnoijan rooli on jaettavissa kahteen, passiiviseen ja aktiiviseen havainnoijaan. Passiivi-
nen havainnoija toimii hyvin passiivisesti sivusta seuraajana eika ota ollenkaan osaa tutkitta-

van organisaation toimintaan kun taas aktiivisen havainnoijan ollessa tutkittavan organisaati-
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on toiminnan yksi kehittgjista. (Ojasalo ym. 2009, 104.) Tassa tyossa tuli olla seké aktiivinen
ettd passiivinen havainnoija, jotta kehittamistydsta tuli mahdollisimman monipuolinen ja kat-
tava. Aluksi voi olla vaikea havainnoida aktiivisesti ja ottaa osaa kehittdjan roolissa, joten
passiivisena havainnoijana aloittaminen ei ole huono asia. Itseluottamuksen kasvaessa ja tie-
don lisédantyessa on hyva siirtya aktiivisempaan havainnointiin, sen tuoden uutta nédkékulmaa

prosessin toteuttamiseen.

Kysely- ja haastattelututkimukset ovat hyva tapa tédydentda havainnoinnin avulla saatua tie-
toa (Ojasalo ym. 2009, 103). Tassa kehittamistydssa on kaytetty muun muassa keskusteluja
yhtena tiedonkeruun menetelméana kuin myds vuorovaikutusta yrityksen kanssa. Keskustelut

eivat olleet ihan haastatteluihin verrattavia mutta tietoista tiedon keraamista kyllakin.

Kun havaintoja on keratty tarpeeksi, on aika tehda niista johtopaatoksia ja saada aikaan tu-
loksia. Havainnoijan on rakennettava looginen kokonaisuus saamistaan aineistoista ja pystyt-
tava perustelemaan se. Syntyvan tiedon tulee keskustella kehittdjan, aineiston ja teorian
kanssa, jotta siitéd saadaan yhtendinen. On kuitenkin hyva pitda mielessa, ettéd havaintojen
kautta keratty aineisto ei vield ole ratkaisu kehittamistehtédvaan vaan se aineisto on keratty

materiaaleja varten, jolle kehittdmisty®dn voi perustaa. (Ojasalo ym. 2009, 106- 107.)

2.3.2 Keskustelut

Keskusteluja tyon etenemisen kannalta on kayty aina séannéllisesti myymalan myymaléapaalli-
kon kanssa. Paljon kysymyksia on esitetty ja vastauksia saatu, liittyi ne manuaalien tekoon,
ty6harjoitteluun tai johonkin muuhun asiaan. Heti yhden manuaalin valmistuessa tuli se nay-
tettyd myymalapaallikolle ja kysyttya mielipidetta sekd kommentteja. Vastauksena tulleet
kommentit ja kaydyt keskustelut olivat hyddyllisia kehittamistyén seka tydharjoittelun kan-

nalta.

Nama keskustelut ovat liitettavissa dokumenttianalyysiin, mikd on menetelma, jossa tulokset
pyritdan saamaan verbaalisista ja symbolisista aineistoista kirjalliseen muotoon. Téhan mene-
telméaan voidaan soveltaa paivakirjoista, muistioista, markkinointimateriaaleista, raporteista,
puheista, palavereista, netista seka lehtiartikkeleista saatua tietoa. Taméan menetelman ta-
voitteena on luoda selked kuva tutkittavista ja kehitettavista asioista. (Ojasalo ym. 2009,
121.)

Myymalassa tapahtuneissa keskusteluissa kaytiin 1api myymalan jokapaivaisia rutiineja, myy-
malan somistamiseen liittyvid toimenpiteita, viestintad, tapahtumien jarjestamista seka

suunnittelua, markkinointi mahdollisuuksia ja yritystoimintaa. Asiakaspalvelusta keskusteltiin
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my06s paljon. Kuluttajat New Yorkissa arvostavat henkilokohtaista asiakaspalvelua ja heille on

tarkeaa tulla huomioiduksi.

Alkutervehdys asiakkaan tullessa sisddn myymaléan on todella tarkeé ja antaa heti hyvan ku-
van, etta asiakas on huomioitu. Taman jalkeen pieni ”small talk”” on amerikkalaisten mieleen,
koska heille on luontevaa kayda lapi arkipéivan asioita myyjan kanssa ja kysellda samalla yri-
tyksen tuotteista. Nain ollen hyva tuotetuntemus on asiakaspalvelijan eduksi ja sen avulla on
helppo vastata asiakkaan esittamiin kysymyksiin. Hyvilla vastauksilla tyydytetty asiakas on
lahempana ostopaatdstaan, kuin asiakas, jota ei ole huomioitu ollenkaan tai huomioitu vain

ohi mennen.

2.3.3 Vuorovaikutus yrityksen kanssa

Vuorovaikutus on sosiaalista kanssakdymisté ja siitd oppimista. Vuorovaikutus yrityksen asiak-
kaiden sekd muiden tydntekijéiden kanssa oli suuri apu tiedon keruussa kasikirjoja varten,
kuin my6s yhteydenotot yrityksen Suomen toimistoon. Projektitydskentelyssa vuorovaikutus
on kaiken a ja o, mika sitoo yhteen verkostot, tulosviestinnéan seka sosiaalisen kanssakaymi-
sen. (Ruuska 2008, 105.) Naiden vuorovaikutuksen yhteydessé toimivien tekijoiden avulla on

saatu tédhan kehittamistydhon tarvittavaa tietoa seka tuloksia aikaiseksi.

Palautekeskustelu on hyvaa vuorovaikutusta puolin jos toisin. Kun yritys antaa tyontekijoil-
leen rakentavaa palautetta on heidén helpompi korjata vaaria toimintatapoja seka oppia niis-
ta. Tamankin prosessin paatteeksi kayty palautekeskustelu kasvotusten toimeksiantajan kans-
sa, oli tarkedda, koska siinad kaytiin 1api tarkemmin kehittamistyon vaiheita ja tuloksia seka

harjoittelijana olemisen roolia yrityksen New Yorkin myymal&assa.

2.3.4 Kehittdmistyon tulosten analysointi

Taman kehittamistyon tuloksena on saatu aikaiseksi nelja manuaalia, joista kerrotaan tar-
kemmin ja yksitellen opinndytetydn teoria osan jalkeen. Kokonaisuudessaan kehittamisproses-

si sujui hyvin ja sille asetettua aikataulua noudatettiin ja tavoitteet saavutettiin.

Jos manuaaleja haluaisi lahtea kehittdmaan enemman, seuraava askel olisi todennakoisesti
tehda kaksi manuaalia aina yhdesta teemasta, kun niitd on nyt yksi aina yhdesta teemasta.
Manuaalit voisi siind tapauksessa rakentaa viela yksityiskohtaisemmin erikseen henkilékunnal-

le ja yrityksen ulkopuolisille yhteistybkumppaneille.

3 Markkinointiviestinta
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Kasikirjojen lahtékohtina kéasitellaan liiketoiminnan osa-alueita, joita on kdytetty niiden tyos-
témisessa. Kéasikirjat pohjautuvat erityisesti markkinointiviestintdan, mika on osana markki-
nointia. Opinnaytetydssa kasitelldadn markkinointiviestintaa yleisesti sekd myds muodin naké-
kulmasta. Taman jalkeen tydssa tutustutaan markkinointiviestinnan kanaviin, joita muotibis-
neksessa ovat muun muassa muotindytokset, muotiviikot, showroomit, nettisivut, sahképosti
ja sosiaalinen media seké aikakausilehdet, tapahtumat, nayttelyt ja presentaatiot. Téssé lu-
vussa tarkastellaan lopuksi vield erikseen tapahtumamarkkinointia, nayttelyiden rakentamis-

ta, viestintaa ja myyntiyhteistyota.

Markkinointiviestinnassa on kyse yhteyden ja yhteisen kasityksen luomisesta sen lahettgdjan ja
vastaanottajan vélille. Yritystoiminnassa sen avulla halutaan saada kuluttaja tietoiseksi yri-
tyksen tarjoamista tuotteista tai palveluista ja tuoda esiin positiivista nakyvyytta. (Vuokko
2003, 12.) Kohderyhman tunnistaminen on térkeaa ja on tiedettéava mita, miten, milloin ja
missa sanotaan. Markkinointiviestinnassa on tutkittava ja kuunneltava sidosryhmien toiveita ja
tunteita sekd mentéava pitkalti heidan ehdoillaan. (Vuokko 2003, 14.)

Kansainvalisilla markkinoilla markkinointiviestinnan k&antadminen sen kohdemaan kielelle ei

viela riitd kohderyhmien vakuuttamiseksi. Kielen kdantamisen lisaksi tulee yrityksen muodos-
taa viestinta kyseesséa olevan kulttuurin mukaiseksi ja sen kansalaisia miellyttavaksi. (Vuokko
2003, 15.) Kansainvalisilla markkinoilla kohderyhméan tunteminen on viela tarkedmpéaa, jotta

valtyttaisiin vaarin ymmarryksilta sekd negatiiviselta palautteelta ja imagolta.

Markkinointiviestinta on yksi markkinoinnin kilpailukeinoista. Muita markkinoinnin kilpailukei-
noja ovat tuote, hinta ja jakelu. Nama edelld mainitut kilpailukeinot méaaritelldan yleensa
neljan P:n avulla. Tama neljan P:n malli koostuu neljasta englannin kielen sanasta (price,
product, place, promotion), jotka yhdessa luovat markkinointimix:n. (Vuokko 2003, 23.) Yri-
tyksen luoman markkinointimix:n tarkoituksena on palvella asiakaita, luoda vuorovaikutussuh-
de heidan kanssaan seka erottua muusta kilpailusta. Hyvéa viestiminen vaatii kaikkien edella
mainittujen osatekijoiden yhteen kuuluvuutta ja niiden tulisi viestida samoja asioita. (Vuokko
2003, 24.)

Markkinointiviestinta korostuu kaikessa liiketoiminnassa. llman viestintaa yrityksen on hanka-
la, lahes mahdoton menestya. Markkinointiviestinta on kaikkea yrityksen hankkimaa nakyvyyt-
ta seka kuuluvuutta kohde paikassaan ja sen ulkopuolella. Tallaista nakyvyytta ja kuuluvuutta
on esimerkiksi mainonta erilaisissa medioissa, tiedottaminen, julkisuus, suhdetoiminta eli PR,
myynnin edistdminen, sponsorointi, tapahtumamarkkinointi, henkilékohtainen myyntityo ja
asiakaspalvelu ja vuorovaikutusmarkkinointi. Muodin markkinointiviestinnassa viestintaa ta-
pahtuu myos myymalan yleisilmeen, sisustuksen ja nayteikkunoiden kautta. (Korkeamaki,
Lindstrom, Ryhanen, Saukkonen & Selinheimo 2002, 93.)
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Markkinointiviestintdan kuuluu yrityksen ulkoista ja sisdisté viestintda. Sisdinen viestinta ta-

pahtuu yrityksen henkiloston kesken sen parantaen myyntitydtd seka asiakaspalvelua tayttéen
siten ulkoisen viestinnan lupaukset. Sisdisen viestinnan tarkoituksena on parantaa tyontekijoi-
den me-henked, lisdta yhteenkuuluvuuden tunnetta, antaa tarvittava koulutus yrityksen tuot-
teista ja palveluista sekd ohjeistaa tyontekijoita toimimaan yrityksen arvojen ja toimintamal-
lien mukaan. Sisdisen viestinnan ollessa kunnossa, nékyy se positiivisena ilmiona yrityksen ul-

koisille sidosryhmille. (Korkeamaki ym. 2002, 94.)

Yrityksen ulkoisen viestinnan tavoitteita voivat olla tunnettavuuden parantaminen ja liséami-
nen, tuotetiedon levittdminen, positiivisen yrityskuvan luominen, hyvén asiakassuhteen luo-
minen, kanta-asiakkaiden saaminen, yrityksen muutoksista tiedottaminen seka tarkeimpana
myynnin aikaansaaminen. (Korkeaméki ym. 2002, 94.) Naiden tavoitteiden tayttyessa on

markkinointiviestinta ollut onnistunutta.

Markkinointiviestinnan tavoitteiden tulee pohjata yrityksen markkinoinnin tavoitteisiin seka
strategioihin. Nama tavoitteet voivat olla maarallisia ja laadullisia. Kvantitatiivisia tavoitteita
voivat olla esimerkiksi markkinaosuuden lisddminen viidella prosentilla jollain tietylla sektoril-
la, myynnin maaran nostaminen sadalla tuhannella eurolla tai yrityksen tunnettavuuden nos-
taminen tiettyyn prosenttilukuun. Kvalitatiivisiksi tavoitteiksi voisi listata vaikka yrityskuvan
muuttaminen nuorempaan tai vanhempaan suuntaan, tuotemielikuvien vahvistaminen, asia-
kasuskollisuuden lisddminen ja uuden markkina-alueen valloittaminen seké henkildston sisai-
sen viestinnan parantaminen. (Vuokko 2003, 137- 138.) Muodin markkinointiviestinnan kvanti-
tatiivisia tavoitteita voisi olla myynnin maaran lisadminen tuhannella eurolla mekkojen osalta
tai yrityksen tuotteita kokeilleiden maaran nostaminen 50 prosenttiin. Kun taas kvalitatiivisia
tavoitteita muotialalla tulisi olla kaikki jo edelld mainitut seka esimerkiksi asiakaspalvelun

parantaminen ja henkiléstén tuotetietdmyksen kehittaminen.

3.1 Markkinointiviestintd muodin nakdkulmasta

Muotibisneksessa markkinointiviestintd on todella tarkeaa ja se nayttelee isoa osaa koko muo-
din markkinoinnissa. Muodin markkinointiviestinnan kanavia ovat muun muassa aikakausileh-
det, muotinaytokset, muotiviikot, showroomit, nayttelyt, valokuvakirjat tuotteista, tapahtu-
mat, nettisivut, sdhkopostit ja sitd kautta lahetettévat uutiskirjeet, sosiaalinen media, lehdis-
totilaisuudet sekd myymalassa tapahtuva viestinta kasvotusten. (Lea-Greenwood 2013, 112-

113.) Naita viestinnan kanavia kasitellaan yksitellen mydhemmin téssa luvussa.

Muotialalla térkeita viestijéitd ovat muun muassa blogin kirjoittajat, journalistit, ostajat, jal-

leenmyyjat ympari maailmaa, valmistajat, tavaran toimittajat, asiantuntijat seka kilpailu yli-
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paatdan. Kaikki nAma edelld mainitut viestijat mainostavat ja markkinoivat brandeja, joita he
haluavat edustaa, pukemalla niitd paélleen tai kirjoittaen niista arvosteluja ja artikkeleja.
ken opiskelijat voivat olla tulevaisuuden viestijéitd muodin alalla, kaiken opintojen aikanaan

oppimansa, kokemansa ja ndkemanséa pohjalta. (Lea-Greenwood 2013, 113.)

Nykypdaivana nettipdivakirjojen, blogien, yllapitajat ovat tarkea viestinnan kanava varsinkin
pienemmille muotialan yrityksille ja suunnittelijalupauksille. Bloggarit eivéat varsinaisesti
maksa yritykselle tai suunnittelijalle muuta kuin mahdollisia tuotteita, joita he blogiensa
kautta mainostavat. Tama viestinnan tapa on kasvanut todella nopeasti ja tulevaisuudessa
blogin kirjoittavat voivat todennakoisesti tienata elantonsa kirjoittamalla Internettiin arvoste-

luja ja mielipiteitddn muodista ja eri tuotteista.

Viestintd muodin markkinoilla ei ole ilmaista. Esimerkiksi muotindytoksista yrityksille tulee
nakyvia seka nakymattémia kustannuksia. Ei ainoastaan selvita pelkalla naytdspaikan vuok-
ranmaksulla vaan siihen on vield lisdttavéa kustannukset tehostevaloista, lavasteista, mallien
palkoista, vieraanvaraisuudesta, mahdollisista tarjoiluista, kuluttajille jaettavista ilmaisista
tuotepakkauksista, musiikkilaitteista seka musiikista vastaavien palkoista. Kaikki edella maini-
tut paitsi vuokrakulut ovat listattavissa nakymattomiksi kuluiksi. (Lea-Greenwood 2013, 113-
131.)

Yritys X kdyttaa hyvin muodin viestinnan kanavia markkinoidessaan tuotteitaan, kuten osallis-
tumalla New Yorkin muotiviikoille muotindaytokselld, kayttamalla sosiaalista mediaa, jarjes-
tamalla tapahtumia asiakkailleen ja kuluttajilleen seka paivittamalla sdannéllisesti nettisivu-
jJaan. Yritys tarjoaa myds mahdollisuuden uutiskirjeisiin sdhkopostin kautta, joissa se tiedot-
taa tulevista tapahtumistaan seka yrityksen menestymisesté ympari maailmaa. Seuraavaksi

kaydaan lapi jo esiin tulleita viestinnan kanavia nimenomaan muotimaailmassa.

3.1.1 Muotindyttkset

Muotinaytokset ovat isoimpia viestinndn kanavia muotialalla. Muotindytoksissa yritykset esit-
televat uusimpia tuotteitaan muille tarkeille viestijoille muotimaailmassa kuten julkisuuden
henkildille, asiakkailleen, bloggareille, ostajille, stylisteille seka kilpailijoilleen. Yrityksen
Jarjestama muotinaytos toimii myos lehdistotilaisuutena, johon kutsutaan lehdistdn edustajia
paikalle kirjoittamaan arvioita ja artikkeleja seka ottamaan valokuvia yrityksen uudesta mal-
listosta. (Lea-Greenwood 2013, 118.)

Muotinaytoksiin liittyvid asioita, joihin yrityksen olisi hyva kiinnittdd huomiota markkinointi-

viestinndn kannalta, ovat nayttksen teema, yhteensopiva taustamusiikki tai esiintyja, millai-
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sia malleja palkataan, ket kutsutaan nayttkseen ja miten kutsuvieraat sijoitetaan istumaan.
Yleenséa muotinaytosten eturivissa istuu kaikki julkisuuden hahmot sekd muotimaailman vaiku-
tusvaltaisimmat henkilot. Nykypaivana yritysten olisi hyva kiinnittdd huomiota mallien valin-
nassa totta kai naytoksen yleisilmeeseen mutta myos heidan kokoonsa. Mallien laihuudesta on
viime aikoina ollut paljon puhetta eri medioissa, ja se on joissain maissa aiheuttanut rajoituk-
sia mallien palkkaamisen suhteen. Mallien tulisi olla terveennakdéisia ja elinvoimaa uhkuvia

lavalla kavellessaan.

Muotindytdsten teemat voivat olla hyvin luovia kannanottoja ja viestid johonkin ajankohtai-
seen ilmidon taikka asiaan. Tallaisella viestinnélla voidaan herattad mielipiteita ja kysymyksia
yritystd ja sen brandid kohtaan, samalla parantaen myyntia seka tunnettavuutta markkinoilla.
Esimerkiksi taméan vuoden kevaan 2013 New Yorkin muotiviikoilla kiinalainen muotisuunnitteli-
ja Vivienne Tam heratti huomiota tulevalla syysmallistollaan, joissa mekkojen ja takkien hel-

moissa esiintyi Yhdysvaltain presidentti Barack Obama.

3.1.2 Muotiviikot

Muotiviikot ovat nousseet viime aikoina jo omaksi muodin viestinnan kanavaksi. Muotiviikkoja
jJarjestetaan New Yorkissa, Pariisissa, Lontoossa seka Milanossa. Yleisesti sponsorit jarjestavat
muotiviikot yhdessa monien suunnittelijoiden kanssa, télla tavoin myds sponsorien saaden jul-
kisuutta. Naiden sponsoreiden ei tarvitse olla liitettavissa muotimaailmaan. Muotiviikoille
osallistuvat sponsoreiden, suunnittelijoiden ja heidan yritystensa lisaksi kaikki jo muotindy-

toksen yhteydessa mainitut henkil6t ja asiantuntijat. (Lea-Greenwood 2013, 118- 119.)

Muotiviikot kestavéat sanansa mukaisesti viikon verran esitellen joka paiva monia naytoksia eri
puolella kaupunkia, jossa ne silla hetkella jarjestetdan. Muotiviikot ovat kansainvalisia tapah-
tumia ja keraavat kavijoita seka osallistujia ympéari maailmaa. Tapahtuma on oiva véline
suunnittelijalle laajentaa yritystoimintaansa, solmia uusia suhteita, luoda verkostoja seka

mahdollisesti 16ytaa uusia yhteistydkumppaneita.

3.1.3 Showroomit

Showroomit eli ndyttelyhuoneet ovat erittain hyvia viestinnan kanavia muotiyrityksille. Nayt-
telyhuoneet ovat yleensé hienosti koristeltuja sek& hyvin kutsuvia ja tuovat esille tuotteiden
ja brandien parhaimmat ominaisuudet. (Lea-Greenwood 2013, 119.) Nayttelyhuoneet ovat
tarkoitettu yritysten tuotteiden esittelemiseen eri tahoille. Hyvin usein stylistit lainaavat
vaatteita nayttelyhuoneilta henkil6ille, joita he puvustavat. Bloggarit ovat myds saaneet tuot-
teita lainaan, jotain tiettyd erikoistilaisuutta varten, tuoden yritykselle lisda nakyvyytta In-

ternetin kautta.
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Nayttelyhuoneilla ostajat voivat katsoa jo seuraavan sesongin mallistoa etukateen, ja paattaa
mista tuotteista he ovat kiinnostuneet. Erilaisia tapahtumia on mahdollista jarjestaa naytte-
lyhuoneen tiloissa, olivat ne sitten paivasaikaan tapahtuvia kahvihetkia tai illan cocktail-
tilaisuuksia. (Lea-Greenwood 2013, 119- 120.) Tydssa kerrotaan mydhemmin tapahtumista ja

niiden jarjestamisesta tilasta riippumatta.

Nayttelyhuoneista puhuttaessa tulee esiin visuaalinen markkinointi. Silla tarkoitetaan yhta
markkinoinnin osa-aluetta, jolla tdydennetaan yrityksen markkinointikokonaisuutta visuaalisil-
la heréatteilla. Visuaalinen markkinointi on osana yrityksen markkinointiviestintaa ja tukee
erityisesti mainontaa ja myynninedistamista. Sen tehtévana on havainnollistaa yrityksen iden-
titeettia seka sen tuotteitta. Visuaalinen markkinointi onnistuessaan luo kuluttajan alitajun-
taan kokemuksen tunteen yrityksesta ja ostotapahtuman kokonaiselamyksesta, oli se hanen

mielestaédn hyva tai huono. (Nieminen 2004, 8-9.)

3.1.4 Nettisivut, sdhkoposti ja sosiaalinen media

Sosiaalinen media on kasvattanut rooliaan suuresti muodin niin kuin muidenkin alojen markki-
nointiviestinnassa. Sosiaalinen media vahentaa markkinoinnista ja mainonnasta aiheutuvia
kustannuksia seka valimatkoja yrityksen ja kuluttajan valilla. N&in ollen se mahdollistaa pien-
yritysten markkinoille paasyn ja antaa enemman mahdollisuuksia menestymiseen. N&ita sosi-
aalisen median valineité ovat esimerkiksi Facebook, Twitter, Instagram-tilit seka Printerest.
(Lea-Greenwood 2013, 112- 113.)

Yritysten nettisivut ovat sahkoisia nayttelyita sen tuotteista ja mahdollisista palveluista. Sivu-
jen tulisi vastata yrityksen imagoa sisaltéden kaiken mahdollisen tiedon yrityksesta. Vuositu-
hannen vaihduttua Internetin rooli tiedon hankkimisessa sekéa se etsimisessa on kasvanut pal-
jon. Kaiken tulisi téna paivana loytya Internetista ja mité hienommat seka kattavamman yri-
tyksen nettisivut ovat, sitd enemman se antaa positiivista julkisuutta yritykselle. Nettisivuja
luotaessa on hyvéa ottaa huomioon kansainvalisyys ja kansainvalinen liiketoiminta, varsinkin
jos yrityksen aidinkieli ei ole englanti ja se toimii kansainvalisilla markkinoilla. (Lea-
Greenwood 2013, 103.) Englanti on noussut maailman yleisesti osatuimmaksi kieleksi, joten
jos nettisivutkin ovat rakennettu talla melkein kaikkien osaamalla kielella, on yrityksen tun-
nettavuus entistd suurempaa. Nettisivut tulisivat suunnitella ensisijaisesti sille kohderyhmal-
le, jolle yrityksen tuotteita valmistetaan, mutta mahdollisuuksien mukaan my6s muille kohde-

ryhman ulkopuolelle.

Sahkopostin kautta lahetettavat uutiskirjeet yrityksen tulevista tapahtumista, nayttelyisté tai

tilaisuuksista on hyva tapa tiedonjakoon. Samoissa uutiskirjeissa yritys voi kertoa omasta me-
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nestyksestdan maailmalla ja esitelld tulevaa mallistoaan kuluttajille sekd muille asiakkailleen.
Téllainen sdhkoinen postituslista antaa hyvan mahdollisuudet tulevaisuuden B2B-
markkinointiin séhkdpostin kautta. B2B-markkinointi tarkoittaa yritykselté yritykselle suuntau-

tuvaa markkinointia. (Lea-Greenwood 2013, 131.)

3.1.5 Tapahtumat, nayttelyt ja lehdistotilaisuudet

Muodin maailmassa tapahtuman jarjestaminen on yleisté ja hyvéksi havaittua markkinointi-
viestintdd. Tapahtumia voidaan jarjestéa kohderyhmasta tai tilaisuudesta riippumatta. Muo-
din liiketoiminnassa jarjestettavia tapahtumia voivat olla aamupala tapaamiset, nayttelyhuo-
neilla jarjestettavat tapahtumat, uusien tuotteiden lanseeraamistilaisuudet, muotindytésten
jatkot tai muut juhlallisuudet. (Lea-Greenwood 2013, 130.)

Nayttelyilla taas on pitka historia muotiteollisuudessa. Nayttelyt voivat erikoistua tuotteisiin
ja niiden esittelyyn, tuoda ihmisié yhteen ja tarjota oppimismahdollisuuksia opiskelijoille ja
alasta kiinnostuneille. Nayttelyiden avulla on mahdollista havainnoida kilpailijoita ja heidan
liikkeitaan seka tarjota verkostoitumisen mahdollisuuksia muille yrityksille. Nayttelyt ovat
rinnastettavissa muotindytoksiin seka pienempiin muotiviikkojen aikana jarjestettaviin tapah-
tumiin. Pienilld tapahtumilla ei valttamatta ole sponsoria, joten ne saattavat siten olla yrityk-

sen itse kustannettavissa. (Lea-Greenwood 2013, 121- 123.)

Muodin alalla toimivat yritykset jarjestavat usein lehdistétilaisuuksia koskien muutoksiin yri-
tyksessd, uusia tuotteita, tiedonjakoa brandista seka tiedottaakseen tulevista tapahtumista ja
korjatakseen mahdollisia vaarinymmarryksid muualla mediassa. Toimittajat ovat yksi ryhma
markkinointiviestinnan viestin jakajista. (Lea-Greenwood 2013, 113.) Muodin osalta lehdisto-
tiedotteilla on iso merkitys. Mita lehdisto kirjoittaa mediassa tai kertoo yrityksesté yleisesti,

siten kuluttajat nakevat yrityksen ja sen toiminnan.

3.2 Tapahtumamarkkinointi

Tapahtumamarkkinointi on luettavissa yhdeksi markkinointiviestinnan osa-alueeksi samoin
kuin mainonta, myynninedistaminen, henkilékohtainen myyntityd, suhdetoiminta ja sponso-
rointi (Muhonen & Heikkinen 2003, 41). Tapahtumamarkkinointi on hyva liiketoiminnan edis-
tamisen keino, koska silla paastaan lahemmas asiakasta, mahdollisesti laajennetaan verkosto-

ja seké eliminoidaan kilpailijoita (Muhonen & Heikkinen 2003, 47).

Tapahtumamarkkinointi kohdeyrityksen kohdalla on tapahtuman jarjestéamista ja sita kautta
kaikkien edelld mainittujen liiketoimintojen toteuttamista. Myymal&ssa jarjestettavien tapah-

tumien avulla Yritys X:n on helppo esitella ja markkinoida uutta mallistoaan seka tuotteitaan,
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niiden ollessa samassa tilassa tapahtuman kanssa. Tutustuminen uusiin asiakkaisiin, yhteistyo-
kumppaneihin seka verkostoihin on luonnollista tapahtumien aikana. Kun kyseessa on yksityi-
nen tai kutsuvieras tilaisuus, saa yritys nain ollen valita keita he haluavat kutsua tapahtu-

maan. Tama on kilpailuetu, kun jattaa kilpailijat kokonaan kutsumatta.

Tapahtumamarkkinoinnilla voi olla my®s huonot puolensa. Jos jarjestetty tapahtuma jostain
syysta epdonnistuisi, saattaisi se jattaa negatiivisen vaikutelman yrityksesté ja sen toiminnas-
ta asiakkaisiin seka tapahtuman vieraisiin. Téallaisia epdonnistumisen syita voisivat olla esi-
merkiksi vaaran kohderyhman valitseminen tietylle tapahtumalle ja tapahtumalle tehdyt vaa-
rat tiedotusvalinnat, joiden takia tapahtuman osallistujamaéara saattaisi jaada pieneksi. Myos
tapahtuman suuret kustannukset tai siihen varattu pddoma voivat rajoittaa tapahtuman to-

teuttamista ja sen onnistumista. (Muhonen & Heikkinen 2003, 47.)

3.3 Nayttelyn rakentaminen

Taidenayttelyissa on kyse esineiden, asioiden, tekstien ja teoksien esittamisesta julkisesti
jonkinlaisen viestin valittdmiseksi. Nayttelyt ovat vuorovaikutteista viestintaa, kertomista ja
Jakamista seka niita voi ndhda oikeastaan missa vaan. Nykyisin taidendyttelyita voi olla muse-
oiden ja gallerioiden lisaksi myds kahviloissa, puistoissa, kaduilla, tyopaikoilla sek& myyma-
I6issd. (Itkonen 2011, 68.) Yritys X on omaksunut hyvin taiteen ja muodin yhdistamisen, jar-
jestamalla erilaisten taiteilijoiden kanssa nayttelyita heidan New Yorkin myymalassaan. He
tarjoavat nayttelytilan ilmaiseksi kayttoon tarkasti valituille yhteistydkumppaneille ja taiteili-
joille uusia asiakkaita, verkostoja ja yhteistydkumppaneita silmalla pitden sekd oman myyma-

lansd markkinointia ajatellen.

Taidenayttelya rakennettaessa tulisi kiinnittdd huomiota sen kokonaisuuteen. On téarkeaa
varmistaa, etta valaistus on oikea kyseessa olevalle taiteelle, teosten nimilaput ovat hyvin
nakyvilla ja ne on tehty selkeélld, oikean kokoisella printilla. Teosten asetteluun on kaytetta-
va aikaa, jotta nayttely etenee mielenkiintoisena seka tunteita ja mielipiteita herattavana.
Teosten ripustamisen tyyleja ja tapoja on olemassa monia ja jopa kaoottinen esillepano voi

antaa katsojalle positiivisen nayttelykokemuksen. (Itkonen 2011, 68- 69.)

Yritys X on aikoinaan ripustanut yhden suomalaisen taiteilijan kanssa valokuvanayttelyn myy-
malaansa, kayttaen pelkastaan yhta myymalan seindd. Seinélle ripustettiin pienin nauloin
monia kymmenia Polaroid-valokuvia, jotka edustivat taiteilijan herattamaa huomiota, hanen
istuessa tuolilla eri puolilla New Yorkia Yritys X:n vaatteet yllaan. Kuvissa tuli hyvin esiin,

kuinka ihmiset reagoivat kadulla tuolilla istuvaan taiteilijaan.
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3.4 Viestinta

Viestintd on sama asia kuin puhetaito, retoriikka seka esiintymistaito. Viestinndssa korostuu
vuorovaikutus esiintyjan tai puhujan ja kuulijan valilla. Viestintdd on monenlaista ja tassa
tydssd mainitaan vain muutamia osia viestinnasta. (Aulanko 1997, 31.) Presentaation pitami-

nen on yksi viestinnan laji.

Hyvan presentaation tunnistaa siitd, etta puhujan tiedot, taidot ja tunteet ovat tasapainossa
ja ne tulevat esiin kuulijalle esityksen aikana. Presentaation tulisi olla vuorovaikutteinen ja
synnyttaa luottamusta kuulijan ja puhujan valille. Tiedon todenperdisyys ja sen selkeé esit-
taminen on kuulijan kannalta todella tarkeaa. Kun kuulija ymmartaa presentaation sanoman
ja on kiinnostunut aiheesta koko esityksen ajan, talléin presentaatio on onnistunut. (Nieminen
2009, 91- 93.)

Yritys X:n New Yorkin myymalassa jarjestetaan presentaatiotilaisuuksia aina silloin talldin ja
niissa esiintyjalla on kaytettéavissaan koko myymalan tilat. Presentaatio voi olla hyvin vapaa-
muotoinen ja esiintyjélleen sopiva. Kuitenkin myymalasté 16ytyy mahdollisuus PowerPoint-
esityksen pitdmiseen, mikrofoniin puhumiseen seka musiikkilaitteet mahdollista taustamusiik-

kia varten.

3.5  Myyntiyhteistyd

Myyntiyhteisty®ssa on kyse yritystoiminnan tai tilan jakamisesta, jossa myyntitoiminta tapah-
tuu. Yhteistyd antaa hyvat mahdollisuudet liiketoiminnan laajentamiseen, myynnin liséami-
seen, uuden innovointiin, kustannusten vahentamiseen seka uusien markkinoiden I6ytami-
seen. Se tuo myds tullessaan mahdollisia riski- ja haittatekijoita kuten kilpailun kasvaminen,
strategisista asioista yhdessa paattamisen seka taloudelliset erimielisyydet ja voitonjaon. (Va-
kaslahti 2004, 30- 55.)

Yritys X tekee paljon yhteistyota suomalaisten seké amerikkalaisten taiteilijoiden ja suunnit-
telijoiden kanssa. Heidan New Yorkin myymal&sséan on ollut ainakin kolmen eri yrittajan
tuotteita myynnissa samaan aikaan Yritys X:n omien tuotteiden ja vaatteiden liséksi. Tama
yhteistyd sinetdidaan sopimuksella, jonka kummatkin osapuolet, Yritys X seka yhteisty6kump-
pani, allekirjoittavat. Sopimuksessa kay ilmi yhteistydn ajankohta ja kesto, kaytannolliset
menetelmat, miten kustannukset jaetaan, kuinka tuotteita myydaan seka mika on Yritys X:n
provisio myynneisté. Business is between people” niin kuin Balac (2009, 40) mainitsee osu-

vasti teoksessaan ostajan opas myyjélle.
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4 Manuaalit yksityiskohtaisemmin

Tassa luvussa kaydaan tarkemmin l&pi kehitystyon tuloksia eli manuaaleja. Osiossa kerrotaan
mita kukin manuaali pitda sisallaan ja millaisiin raameihin tyot ovat lopulta rakentuneet. Jo-
kainen manuaaleista alkaa pienellad esipuheella, mika antaa lukijalle kuvan yrityksesté ja sen
toiminnasta. Se toivottaa lukijan lampimasti tervetulleeksi yrityksen myymalaan. Esipuheessa
on mainittu hieman yrityksen historiasta seka keskitytédan aina tietyn manuaalin liiketoimin-

nan mukaiseen esittelyyn ja ohjeistukseen.

Esipuheessa kerrotaan yrityksen tulevan Suomesta ja missa kaikkialla yrityksen tuotteita on
mahdollista ndhdé seké kuinka yritys on jo menestynyt ympari maailmaa. Siind mainitaan,
etta yritys on perustettu 1990-luvun loppupuolella ja sitéd johdetaan Suomesta kasin. Yrityksen
yritystoiminta keskittyy paasaantoisesti vaatteisiin, erityisesti mekkoihin, mutta myos asustei-

siin.

Esipuheen jalkeen jokaisessa manuaalissa kasitellaédn sen nimenomaisen otsikon alle lukeutu-
via asioita ja ohjeita myymalan sek& sen henkilékunnan kuin lukijankin nakdkulmasta. Manu-
aalien loppuosassa on kerrottu tarkemmat tiedot myymalasta, sen tiloista, huonekaluista ja

tarvikkeista, aukioloajoista seké henkilékunnasta. Tekstiosuuksien jalkeen manuaaleista 16y-

tyy vield kuvia myymalasta ja sen tarjoamista puitteista.

4.1 Manuaali tapahtuman jarjestamisesta

Tama manuaali pitéa sisallaan kaiken tiedon tapahtuman jarjestamisesta Yritys X:n New Yor-
kin myymalassa. Se kertoo, mita tulee ottaa huomioon ennen tapahtuman jarjestamisté, mita
tapahtuman aikana ja millaisia toimenpiteitd kuuluu tapahtuman jalkeisiin tehtaviin. Esipu-
heen jélkeen seuraavana tulee niin sanottu esittelykappale, jossa kdydaan lapi esimerkiksi
millaisia tapahtumia Yritys X:n myymal&ssa on jo aikaisemmin jarjestetty ja millaisia tapah-
tumia siellda on mahdollisuus jarjestaa. Tallaisia tapahtumia on ollut muun muassa jooga-,
stailaus- ja elokuvaillat, taidenayttelyt tai kirjan julkistamistilaisuudet, musiikkikeikat tai
mahdolliset pienet tilaisuudet tietyn ihmis- tai asiakasryhmén kanssa. On myds mahdollista
ehdottaa jotain aivan uutta tapahtumaa yritykselle ja katsoa, olisiko sen mielesta idealla po-
tentiaalia. Yritys on hyvin avoin kaikenlaisille uusille suuntauksille ja kokeiluille. Taman jal-
keen manuaalissa siirrytaan kaytannon asioihin, eli miten tapahtuma tulisi jarjestaa myyma-
lassé.

Manuaalissa kehotetaan tapahtuman jarjestdjaa olemaan yhteydessa myymalapaallikkdon ja
varmistamaan tapahtuman ajankohta. Yrityksella on olemassa tapahtumakalenteri, josta na-

kee kaikki tulevat tapahtumat myymalassa. On ohjeistettu, etta tapahtuman ajankohta tulisi
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sopia noin kuukautta aikaisemmin tai viimeistéaan tapahtumaa edeltéavan kuukauden aikana.
Samalla jarjestajan olisi hyva listata tiettyja asioita tapahtumaan liittyen, jotta yrityksen olisi
helpompi ymmartaa tapahtuman teema seké sen mittasuhteet. Téllaisia listattavia asioita
olisi tulevan tapahtuman esitteleminen, kuka on tapahtuman vastuuhenkil®, kuinka paljon
vieraita on kutsuttu ja odotettavissa, millaisia tarjoiluja tapahtuman jarjestaja on ajatellut
tarjoiltavan tapahtuman yhteydessd, onko tapahtumalla erityisté ohjelmaa tai aikataulua seka
miten on musiikin laita. Musiikkilaitteita valmistellessa olisi tiedettavé onko DJ taustalla soit-
tamassa levyja vai mahdollisesti bandi tulossa esiintyméaan ja millaisia teknisia laitteita jar-
jestaja tulee tapahtuman aikana tarvitsemaan. On hyva antaa yritykselle kattavasti tietoa

tulevasta tapahtumasta, jotta jarjestelyt voitaisiin hoitaa mahdollisimman huolellisesti.

Manuaalissa tuodaan seuraavaksi esiin tapahtuman jarjestamisen aloittaminen tulemalla liik-
keeseen ja tarkistamalla, ettd myymala on siisti. Jarjestaja voi valmistaa musiikkilaitteet
valmiiksi DJ:té tai bandia varten seka laittaa kaikki tarjoilut esille noin puolta tuntia ennen
tapahtuman alkamista. Manuaalissa kerrotaan sanatarkasti, misté valot laitetaan paalle ja
mista l6ytyvét siivousvalineet, jos tapahtuman jarjestajalla ei ole tietoa mainituista kohdista
entuudestaan. Aikataulua on tarkeda noudattaa, koska tapahtumatila on myds vaatemyymala
maksavineen asiakkaineen.

Tapahtuman aikana manuaalissa kehotetaan myymal&an henkilokuntaa pitdméaan huolta vie-
raista, juttelemaan heidan kanssaan, tutustumaan, verkostoitumaan seka varmistamaan, etta
he viihtyvat tapahtumassa. On hyva huolehtia tarjoiluiden riittavyydesta seka myymalan yleis-
siisteydestd. Jos esimerkiksi huomaa jonkin vaatteen tippuneen rekista, olisi se hyva nostaa
paikoilleen heti tai jonkun esineen rikkoutuneen tulisi se heti korjata talteen, jotta valtyttéi-
siin isommilta vahingoilta.

Tapahtuman lahestyessa loppuaan on hyva pikku hiljaa kohteliaasti kehottaa ihmisia valmis-
tautumaan tapahtuman loppumiseen. Lopuksi manuaali ohjaa toivottamaan vieraille hyvaa
illan jatkoa ja tervetuloa uudelleen myymalaan tutustumaan sen tuotteisiin ja brandiin tar-
kemmin. Jos mahdollista kannattaa mainita vieraille mahdollisuudesta jattaa yhteystiedot

yrityksen vieraskirjaan tulevia tapahtumia ja uutiskirjeita varten.

Juuri paattyneen tapahtuman jalkeen jarjestajan tulisi huolehtia tapahtuman aikana synty-
neesta jatteesta seka yleisesta siisteydestd, ennen kuin lahtee myymalan tapahtumatilasta.
Jarjestgjaa kehotetaan varmistamaan, etta lainatut tavarat tulevat palautettua niiden oikeil-
le paikoilleen, valot sammutettua, ovet lukittua ja portti laskettua lukitun ulko-oven eteen
sekd avaimet palautettua, jos niitd on myymalasta lainattu tapahtuman organisointia ja jar-

jestelyja varten. Viimeisena manuaalista 16ytyy muistutuksia muun muassa alkoholin nautti-



29

misesta, mika on sallittua New Yorkissa ainoastaan sisatiloissa. Julkinen alkoholin nauttiminen

voi johtaa jopa sakkorangaistukseen Yhdysvalloissa.

4.2  Manuaali nayttelyn rakentamisesta

Manuaali nayttelyn rakentamisesta myymalaan ohjeistaa taiteilijaa nayttelyn suunnitteluvai-
heesta sen purkamiseen. Esittelykappaleen jalkeen myos tdssd manuaalissa taitelijaa kehote-
taan ottamaan yhteytta yritykseen ja sopimaan nayttelyn aikatauluista sekd sen pystyttami-

sestd. Taiteilijan tulisi samalla kertoa hieman tarkemmin tulevasta nayttelysta ja sen tavoit-

teista seka esittaa toive nayttelyn avajaisten ajankohdasta.

Myymaléan tilat ovat taidendyttelyn kannalta hieman haasteelliset, mutta eivat mahdottomat.
Tila on paasaantoisesti vaatemyymala ja vaatteet ovat sijoitettuna vaaterekkeihin seinien
vierustoille. Rekkeja siirtelemélla saadaan kuitenkin myymalaan sen verran seinatilaa aikai-
seksi, jotta nayttelyt voidaan ripustaa. Yritys tarjoaa nayttelytilan ilmaiseksi kolmen viikon

ajaksi.

Nayttelyn rakentamisen voi aloittaa paria paivda ennen nayttelyn avautumista katsojille.
Myymalan seinilla on talla hetkelld ainakin nelja paikkaa, joihin taidetta voi sijoittaa. Jos tai-
teilija ei ole tyytyvéinen jo valmiina oleviin seindpaikkoihin, on niistd mahdollista keskustella

jJa yrittaa yhdessa loytaa sopivat paikat, joissa taideteokset paasisivat ominaisuuksiinsa.

Kun nayttely aikanaan puretaan, tulisi mahdolliset ylimaaraiset koukut irrottaa seinista seka
reiat tayttaa siihen sopivalla aineella, jotta myymala nayttaisi samalta kuin ennen nayttelya.
Nain ollen myymalan seinat pysyvat siistind ja ovat valmiina seuraaviin nayttelyihin. Manuaa-
lin loppuosassa kerrotaan tarkemmin millaiset myymalan rakenteet ovat taidenayttelyn kan-
nalta ja millaisia tydkaluja on mahdollista kayttaa sekd mistd nama tyokalut 16ytyvat myyma-

lassa.

Jos taiteilijan teokset ovat nayttelyn yhteydessa tai sen jalkeen myynnissé, olisi yrityksella
hyva olla tarkempaa tietoa teoksista, taiteilijasta, kdytetyistd materiaaleista, milloin teokset
on tehty ja kuinka paljon taideteokset maksavat. Maksun suorittamisesta tulee sopia etuka-
teen, meneekd maksu teoksesta Yritys X:n laskutuksen kautta vai ottavatko kiinnostuneet os-

tajat suoraan yhteytta taiteilijaan ja saavat teoksensa suoraan hanelta.

Jokaiseen taidendyttelyyn liittyy tietysti nayttelyn avajais- juhlallisuudet. Nayttelyn avajaiset
ovat mahdollista jarjestdd myymalassa ja se olisi toivottavaakin. Yritys, taiteilijan suostumuk-
sen mukaan, on valmis auttamaan tapahtuman mainonnassa ja jarjestelyissa, tarjoilujen jaa-

dessa kuitenkin taitelijan vastuulle. Jos avajaisten jarjestamisesta tarvitsee lisatietoja, voi
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taitelijaa ohjeistaa katsomaan lapi manuaali tapahtuman jarjestamisestd, jossa on asiasta

tarkempaa tietoa.

Nayttely tulisi purkaa kolmen viikon kuluttua avajaisista, jos ei ole sovittu muuta. Taiteilijan
tulisi varmistaa, ettd han tai joku muu on tulossa purkamaan nayttelya sovittuna ajankohta-
na.

4.3 Manuaali presentaation pitdmisesta

Kolmas manuaali kertoo presentaatioiden pitdmisesta ja niiden esittdamisesta myymalassa, ja
miten ne organisoidaan tapahtuvaksi. Yritys on pitanyt presentaatioita esimerkiksi omista
vaatemallistoistaan, joita mallit ovat esitelleen ylladn myymalan tiloissa. Presentaatio on
jonkun tietyn asian tai tapauksen esittelemistd tai esittamista ja se voidaan jarjestaa tilasta
riippumatta. Kohdeyrityksen tapauksessa presentaatioita myymalassa voi olla mahdollinen
PowerPoint show vaikka tulevasta mallistosta, paasuunnittelijan suullinen kertomus yrityksen
historiasta ja tulevaisuuden nakemyksista. Yleinen tai yksityinen tapahtuma, sisaltéden presen-

taatio- tilaisuuden, on hyva valine esitella ja markkinoida yritysta seka sen tuotteita.

Presentaatio on jarjestettavissa myymalan tiloissa samalla tavalla kuin tapahtumat, joten tas-

ta eteenpdin manuaali jatkuu samaan tyyliin kuin manuaali tapahtuman jarjestamisesta.

4.4 Manuaali myyntitiliyhteistydsta

Neljas manuaali kertoo Yritys X:n myyntitiliyhteystydsta muiden yritysten kanssa ja kuinka se
toimii heidan New Yorkin myymalassaan. Myyntitiliyhteisty6 tassa tapauksessa tarkoittaa, etta
yritys jakaa liiketilansa muiden samantyylisten brandien kanssa ja antaa nain ollen mahdolli-
suuden pienemmille yrityksille tai itsendisille yrittajille myyda ja markkinoida omia tuottei-
taan. Tama yhteistyd viimeistellaén sopimuksella, mikd luodaan sovituksi ajanjaksoksi ja nain
ollen sitoudutaan noudattamaan sopimuksessa olevia sdantéja. Sopimus pahkindn kuoressaan
maarittelee Yritys X:n seka vierailevan taiteilijan, suunnittelijan tai yrittdjan vastuut ja vel-
vollisuudet yhteistyossa, kuinka myyntitulot jaetaan, miten myytavét tuotteet sijoitetaan
liikkeessa, kuka pitaa niista tuotteista huolta missakin vaiheessa ja kuka hoitaa markkinoinnin

sek& mainonnan.

Kun taiteilija tai yrittdja suunnittelee myyntitiliyhteistyon aloittamista Yritys X:n kanssa, tuli-
si hanen antaa kattava tietopaketti tuotteistaan, joita han haluaisi liikkeessa myytévan. Yritys
X:n on oltava tietoinen tuotteiden alkuperasta, misté ne ovat perdisin, kuka on ne tehnyt,

minkalaisista materiaaleista tuotteet ovat valmistettu ja millaisia tuotantomenetelmia on



31

kaytetty. Yhteistyokumppanin olisi hyva tiedottaa etukateen milloin, tuotteet saapuisivat

myymalaan ja kuka ne sinne toimittaisi.

Myyntitiliyhteistyén kunniaksi on mahdollista jarjestaa tilaisuus uusien tuotteiden lanseeraa-
miseksi ja niiden markkinoimiseksi. Naissa jarjestelyissa Yritys X on luvannut auttaa vieraile-
vaa taiteilijaa tai suunnittelijaa kuin my6s tapahtuman mainostamisessa seka vieraiden kut-
sumisessa paikalle. Tarjoiluista on taiteilijan tai suunnittelijan vastattava kuitenkin itse. Ta-
pahtuman jarjestamisen manuaalista voi tassakin tapauksessa katsoa tarkemmat tiedot ava-

jJaisjuhlallisuuksista ja niiden organisoimisesta Yritys X:n New Yorkin myymal&assa.

Tassa vaiheessa tyodtd, kehittamistyon tulosten lapi kdymisen jalkeen perehdytdan viela tar-
kemmin sen yhtena osana tehtyyn tyoharjoitteluun. Osiossa luetellaan tydharjoitteluun liitty-
via tehtavia sekd muutamia muita annettuja toimeksiantoja. Tyéharjoitteluosion jalkeen on
luettavissa opinnaytetyon yhteenveto ja johtopaatotkset sisdltden oman oppimisen arvioinnin,

kehitysideoita ja loppusanat.

5 Tyobharjoittelu

Ty6harjoittelusta puhuminen alkoi jo heti ensimmaisen yhteydenoton aikana Yritys X:n puo-
lesta. He ehdottivat tydharjoittelun suorittamista kehittamistyon toteuttamisen ohella, sen
helpottaen havainnoimista yrityksen toiminnoista, joista manuaalit tulisivat koostaa. Tassa
kohtaa oli puhe, ettd kdymme harjoittelua tarkemmin lapi paikan paalla, eli New Yorkissa

paikallisen myymal&apaallikon kanssa.

Ty6harjoitteluun kuului téitd myymalassa noin kahtena tai kolmena paivana viikossa plus osal-
listumista kaikkiin tapahtumiin, joita myymalan tiloissa viikoittain jarjestettiin. Tavattuani
myymalapaallikén kdvimme lapi tydpaivéat ja tydajat, jolloin olisin tdissa seka keskustelimme
asiakaspalveluun liittyvista vaatimuksista, vertaillen samalla suomalaista ja amerikkalaista

kulttuuria toisiinsa.

Tyo6harjoitteluun liittyi kaikki mahdollinen mita vaatemyymaléan toimintaan kuuluu, kuten
myymalén somistaminen, asiakaspalvelu, myyntityd, jarjestyksen yllapitaminen, myymalan
siistind pitdminen, erilaisten asioiden hoitaminen sek& joskus myynnin loppuraportointi. Lop-
puraportointi kasittda kertomuksen paivan tapahtumista, myynneista seké tietyt tunnusluvut.
Tama raportti lahetettiin aina paivan paatteeksi sahkopostitse yrityksen johdolle luettavaksi.
Siihen sai liittaa kaikkea, kehittamissuunnitelmista asiakaspalautteeseen ja kaiken silta valil-
ta. Seuraavassa kappaleessa on kuvattuna suurin piirtein millaista tyéharjoittelu oli Yritys X:n

lilkkeessa New Yorkissa.
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Myymala aukeaa arkipaivisin yhdeltatoista ja sinne tuli saapua aina hieman ennen avaamista,
jotta sai laitettua myymalan valmiiksi asiakkaita varten. Tehtévid ennen avaamista oli muun
muassa lattioiden lakaiseminen, tietokoneen avaaminen, maksupaatteen valmistaminen kayt-
t6on, myytdvien vaatteiden ja tuotteiden paikoilleen jarjestaminen sekd myymalan siistimi-
nen. Kun myymala oli saatu avattua, alkoi myyntityd ja asiakkaiden palveleminen. Paivan ai-
kana saattoi tulla muita erityistehtévia kuten pankissa asioimista, postitusta, uuden malliston
vastaanottamista ja purkamista rekkeihin seka vanhan malliston pakkaamista ja pois lahetta-
mista sek& muotiviikoille osallistumista. Naista jalkimmaisin oli ehdottomasti suurin kokemus
harjoittelun aikana. Yritys X osallistui New Yorkin syksyn 2012 muotiviikoille esitellen uuden
kevaan ja kesan 2013 mallistonsa ja sain mahdollisuuden olla mukana kaikissa jarjestelyissa

ennen naytosta seka itse naytoksessa lavan takana auttaen ja malleja pukien.

Omat kokemukseni harjoittelusta olivat positiiviset ja opettavaiset. Koin paljon uutta liike-
elamasta ja markkinointiviestinnasta. Huomasin oman kiinnostukseni ja tietamykseni alasta
vain kasvavan harjoittelun ja kehittamistydn tydstamisen myota. Kyseinen ala on kiinnostanut
jo kauan ja kaikki kokemus oli enemmaéan kuin tervetullutta tulevaisuutta ajatellen. Taman
ty6harjoittelun innoittamana tulen varmasti hakemaan uusia tyékokemuksia ja haasteita

muodin alalta ja sen osa-alueilta.

6  Yhteenveto ja johtopaatokset

Kokonaisuudessaan koko tdma opinnaytetydprosessi on ollut yksi hienoimmista kokemuksista
seka toista, joita olen tdhan mennessa elamassani tehnyt. Se, etta sain hankittua opinnayte-
tyélleni toimeksiannon mutta vield yhdeltd suomalaiselta muotialalla toimivalta yritykselta,
oli iso juttu. Toimeksianto osoittautui heti alkuunsa hyvin mielenkiintoiseksi ja sain todella
toteuttaa itseani ja olla luova suunnitellessani seka toteuttaessani manuaaleja. Sain myds

mahdollisuuden matkustaa ulkomaille New Yorkiin.

Palautekeskustelussa tuli ilmi, ettd tekemé&ni manuaalit olivat juuri sitd, mita yritys X oli mi-
nulta odottanutkin. Yritys tulee mahdollisesti hydédyntdmaan kasikirjoja jatkossa, kun on ky-
seessa joku liike-toiminnan osa-alueista, joista tydni on tehty. Manuaalien pohjaa voisi ehka

osittain muokattuna hyddyntaa yrityksen toisessakin myymal&ssa.

Sitd en viela tiedd, onko yritys ottanut jo manuaalit kdyttdéonsa vai ei, mutta liitteena 16yty-
vasta yrityksen palautteesta paatellen asiakirjat ovat mahdollisesti jo kaytossa. Muotimaailma
on hyvin muuttuva maailma ja kun manuaalien valmistumisesta on jo muutama kuukausi, on

yritys X todennakdisesti joutunut jo paivittdmaan tuotoksia.
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6.1 Oman oppimisen arviointi

Kehittamistyon aikana olen oppinut todella paljon, mita tulee yritystoimintaan ulkomailla.
Myyntityd New Yorkissa oli aluksi haastavaa. Oli hyva jos aamulla ehti lukea paikalliset uuti-
set, jotta mielessa olisi aiheita asiakkaiden viihdyttamiseksi seka keskustelujen avaamiseksi.
Asiakkaan huomioon ottaminen oli yksi tarkeimmista tehtavista tyoharjoittelussa ja sainkin
kokea myyntityon hyvéat sekd huonot hetket. Kerran yksi asiakas tuli myymalaan toistamiseen
ja muistin hénet hanen ulkonékonsé seka ostostensa perusteella. Toivotin hanet tervetulleeksi
myymalaan ja kysyin, onko han ollut tyytyvainen ostamaansa tuotteeseen. Asiakas oli hyvin
otettu, ettd muistin hanet ja ylipdataan, mita han oli ostanut myymalastéa. Han kehui asiakas-

palveluani ja sanoi tulevansa ehdottomasti takaisin, kun mallisto vaihtuu.

Asiakaspalvelun ja myyntity6n lisdksi opin asioimaan ulkomaalaisissa pankeissa yrityksen asi-
oissa, lahettdmaan ja vastaanottamaan tuotteita, paketteja ja kirjeitd, organisoimaan aika-
tauluja, jarjestamaan ja suunnittelemaan tapahtumia seka tilaisuuksia, verkostoitumaan tilai-
suuksissa, mainostamaan yritystd, hoitamaan liikeasioita toisten yritysten kanssa sekd ymmar-
tamaan kuinka tarkeaa on valilla irtautua tyosta ja pitda vapaata ilman etta tydasiat painavat
mielta koko ajan. Kaikki liiketoimintaan liittyvat oppimani asiat ovat rinnastettavissa opin-

toihini ja koulutusohjelmani sisaltamiin liiketalouden osa-alueisiin.

Opin ottamaan enemman vastuuta tyétehtévissa, oli kyseessa sitten joku tydtehtava tyohar-
joitteluun liittyen tai oman kehittamistyon tekeminen. Minulle annettiin tiettyja asioita hoi-
dettavaksi ja selviydyin niistd, vaikka ensin mietin etta kuinka min& voisin hoitaa téllaisen
asian, josta minulla ei ole vield minkaénlaista kokemusta. Ymmarsin samalla, etta kaikkea ei
tarvitse tietda tai tehda yksin. On hyva pyytda apua, jos sita tarvitsee ja se on ihan hyvaksyt-
tavaa. Taté kautta opin jotain uutta koko ajan ja seuraavaa tydtehtévaa varten minulla on

taas enemman kokemusta ja ajatuksia aikaisemmin opitun pohjalta.

Ty6 Yhdysvalloissa, erityisesti New Yorkissa on todella hektista. Koko ajan tapahtuu ja pitaisi
pysya maailman menossa mukana ja reagoida sen tuomiin muutoksiin. Tiesin, etta liiketoimin-
ta on yleisesti nopeasti muuttuvaa mutta en arvannut kuinka vaihtelevaa liiketoiminta kan-
sainvalisilla markkinoilla voi olla, ennen kuin néin sen omin silmin. Yhtakkia yrityksella on asi-
akkaita pilvin pimein ja hetken paasta myymalassa onkin taysin hiljaista, miké on téysin nor-

maalia liike-elaman arkea.

Asiakasmaarien vaihteluun on olemassa ihan luonnollisia syita kuten vuodenajat, sa&, kulutta-
jien mielialat seka taloudellinen tilanne. Kun taas toisena paivana tietty kampanja tai tarjous
VoI vetéda asiakkaita puoleensa, vaikka ulkona sataisi vetta. Arvaamattomuus on ehka se

avainsana, jolla voisi parhaiten kuvata liiketoimintaa New Yorkissa.
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Verkostoituminen on varmasti yksi tarkeimmista tekijoista, varsinkin jos kyseessa on Suoma-
lainen yritystoiminta Amerikassa. Ulkomaalaisena voi olla vaikeaa 16ytaa heti alkuun oikeita
kohderyhmia ja asiakkaita myytaville tuotteille. Verkostot ovat oiva apu paasta alkuun ja sita
kautta tutustua paikallisiin kuluttajiin sek& mahdollisiin tuleviin yhteistybkumppaneihin.
Myyntitiliyhteisty® on todella hyva tapa verkostoitua samassa tilassa toimivaan yhteisty6-

kumppaniin, taiteilijaan tai yrittajaan kuin hanen asiakkaisiinsa seka verkostoihinsa.

Verkostojen avulla yritys voi saada tiiviimman ja laheisemman suhteen asiakkaisiinsa seka
heidan yhteistydkumppaneihinsa. Verkostojen kautta yrityksilla on mahdollisuus kasvaa ja laa-
jentaa toimintaansa kuten markkinavoimaa seka markkina-aluettaan. (Valkokari, K., Hyotyli-
nen, R., Kulmala, H., Malinen, P., Méller, K. & Vesalainen, J. 2009, 116- 119.) Yrityksen on
hyvin vaikea kasvaa ja menestya ilman verkostoja, varsinkin jos liiketoiminta toimii kansain-

valisilla markkinoilla.

Kansainvalinen liiketoiminta on yritystoiminnan laajentamista ja viemista rajojen yli ulkomail-
le sek& uusien verkostojen luomista uusiin kulttuureihin. Yritykset ovat olleet viimeisten vuo-
sien aikana yha enemman kiinnostuneempia kansainvélistymisestéa ja haluavat kasvaa seka
menestyd ympari maailmaa. Oli kyseessd sitten vaatteet, muut tuotteet, elektroniikka, ruoka

tai juoma on globalisaatio tosiasia. (Cavusgil, Knight & Riesenberger 2012, 40- 41.)

Kansainvalista liiketoimintaa tutkiessani l6ytyi taulukko, jossa kuvataan kulttuurien valisia
eroja maskuliinisuus- feminiinisyys- asteikolla. Taulukko osoittaa Yhdysvaltojen olevan masku-
liininen kuin taas Suomen hyvin feministinen maa. Maskuliinisuus ilmaisee materiaalisten ar-
vojen tarkeyttd, suorituskeskeisyyttd, riippumattomuutta sekd kunnianhimoa. Kun taas femi-
niinisyys kuvaa aineettomien arvojen, elaman laadun ja sosiaalisten suhteiden tarkeytta ja
arvostamista. (Pirnes & Kukkola 2002, 250- 251.)
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Sijoitus  Maa/Alue Sijoitus ~ Maa/Alue
1 Japani 28 Singapore
2 Itavalta 29 Israel
3 Venezuela 30 Indonesia
4 Italia Lansi- Afrikka

Sveitsi 32 Turkki
6 Meksiko Taiwan
7 Irlanti 34 Panama
Jamaika 35 Iran
9 Iso-Britannia Ranska
Saksa 37 Espanja
11 Filipiinit Peru
Kolumbia 39 Ita- Afrikka
13 Eteld- Afrikka 40 El Salvador
Ecuador 41 Etela- Korea
15 Yhdysvallat 42 Uruguay
16 Australia 43 Guatemala
17 Uusi-Seelanti 44 Thaimaa
18 Kreikka 45 Portugali
Hong Kong 46 Chile
20 Argentiina 47 Suomi
Intia 48 Jugoslavia
22 Belgia Costa Rica
23 Arabimaat 50 Tanska
24 Kanada 51 Hollanti
25 Malesia 52 Norja
Pakistan 53 Ruotsi
27 Brasilia

Kuvio 3: Maskuliinisyys- feminiinisyys- asteikko (Pirnes & Kokkola 2002, 251).

Taulukko kuvaa kulttuurien valisia eroja ja eri arvojen tarkeyttéd. Taulukko on todenmukainen
ja puhutteleva, koska tyd on varsinkin New Yorkilaisille hyvin tarkeaa ja siita halutaan suoriu-
tua hyvin. Totta kai tyd on tarkeda myos suomalaisille mutta ei ihan samassa mittakaavassa.
Suomalaisille perhe on vahintaan yhté tarkea kuin tyo jos ei tarkeampi, kuin amerikkalaisille

tyd on sijoitettu useammin ykkossijalle.

Liike-elam& New Yorkissa voi olla hyvin raakaa toimintaa. Kaikki tapahtuu nopealla tahdilla ja
patkatyot ovat hyvin yleisia. Tybharjoitteluja tehdaan paljon ja viela palkattomana, saadak-
seen hieman jalkaa oven valiin mahdollista tyollistymista silmalla pitden. Tamé opinnaytety6-
projekti oli todella opettavainen kokemus minulle, minka kautta sain tutustua kehittamistyo-
hén, sen prosessin lapi viemiseen sekd Amerikkalaiseen tydkulttuuriin ja sen tuomiin haastei-

siin.
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6.2 Kehitysideoita

Minulta kysyttiin palautekeskustelussa, olisiko mielessani jotain, mita yrityksen New Yorkin
myymalassa voisi muuttaa tai kehittda sen menestymisen lisddmiseksi, myynnin kasvattami-
seksi ja liiketoiminnan parantamiseksi. Kerroin heille seuraavanlaisia kehittdmisen ideoita,

joita minulle tuli mieleen kolmen kuukauden harjoittelun ja yritykseen tutustumisen jalkeen.

Myymaldissa on aina tietyn sesongin jalkeen alennusmyynteja, jolloin tuotteita myydaan
alennetuin hinnoin. Yritys X:n New Yorkin myymalassa alennetut tuotteet olivat esilla koko
kolmen kuukauden harjoitteluni ajan ja ehdotin, ettad alennetuilla tuotteilla voisi olla tietty
aika, minka ne olisivat esilla. Sen alennussesongin jalkeen voisi keskittya taysin uuden mallis-
ton mainostamiseen sekd markkinointiin ja korjata edellisen kauden malliston tuotteet vahi-
tellen pois myynnista. Liiallinen aletuotteiden mainostaminen saattaa vieda huomiota uusilta
tuotteilta ja saattaa se heikentdd myds myynteja. Kuluttajat tarvitsevat paljon uutta ja no-
pealla aikavalilla. On tarkeaa antaa heille, mité he tarvitsevat ja siirtya sitten aina eteenpain

tulevaa liiketoimintaa ajatellen.

Myymalan sisustuksesta minulle herasi kehittamisideana myyntitiskin uudelleen sijoittaminen,
hieman vinottain ja enemman liikkeen ulko-ovelle pain. Nain ollen myyja olisi asiakkaiden

kanssa kasvotusten heidén tulessa sisaan myymalaan, vaikka myyja tekisi toita tietokoneella.
Talla hetkella myymalan myyntitiski on sivussa katsottuna ovelta pain ja myyjan ollessa tiskin
takana on han kylki ovelle pain. Asiakkaan huomioiminen olisi helpompaa myyjan ollessa suo-

rassa katsekontaktissa asiakkaan kanssa heti alkuun.

Harjoittelijat ovat hyvia tyontekijoita yrityksille, koska he janoavat tietoa ja kokemuksia alal-
la toimimisesta, ovat motivoituneita seka tekevat toita ilman palkkaa. Tasté tuli mieleen,
ettd myymalapaallikot voisivat vielda enemman delegoida tehtévia tydharjoittelijoilleen hel-
pottaakseen omaa taakkaansa myymalan pyorittdmisessa. Ja jos he eivat taysin sataprosentti-
sesti luota harjoittelijan tydhon, voisivat he tarkistaa viela lopputuloksen tehdysta tyosta ja

korjata sita tarvittaessa ennen sen eteenpdin viemista.

Ehdotin myds, ettad harjoittelijat voisivat tehdd mahdollisesti joitain tydpaivia etatyona kotoa
kasin, jos harjoittelutehtaviin kuuluisi vaikka tiedon etsimistd, asiakasrekisterin paivittamista,
uusien kontaktien hankkimista, tapahtuman suunnittelua, uusien tuulien etsimista ja keksi-
mistéd. Jos myymalassa tarvitaan myyntiapua, toinen vaihtoehto voisi olla harjoittelijoille
oman erillisen tilan rakentaminen myymalaan, jossa han voisi tehda toita tietokoneella ja

tarvittaessa samalla auttaa myyntitydssa.
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Mieleeni tuli vield yksi kehittdmistyohon liittyva kehittamisen idea, mika olisi pitda paivakir-
Jaa kaikesta tekemisista prosessin aikana. Olin ensin ajatellut pitdvani paivékirjaa, johon olisi
voinut dokumentoida tarkemmin prosessin kannalta tarkeimmat tapahtumat, sen edistymisen
sekd mahdolliset epaonnistumiset mutta se jai kuitenkin tdméan prosessin edetessa tekematta.
Suosittelen paivékirjan pitamista ja sen paivittamista saannollisesti jos kyseessa on kehitta-

mistyo.

6.3 Loppusanat

Haluaisin viela kiittaa Yritys X:4a toimeksiannosta ja mahdollisuudesta tyéharjoitteluun hei-
dan New Yorkin myymalassaan. Niin kuin edelld jo mainitsin, tdama prosessi oli yksi hienoim-
mista kokemuksista eldmassani, enka olisi voinut 10ytaa kiinnostavampaa aihetta opinnayte-
tyolleni. Kiitos myos Laurean Ammattikorkeakoulun Keravan toimipisteelle siitd, etté sain to-

teuttaa hankkimani toimeksiannon opinnaytetyona.

Jatkosuunnitelmani ovat vield auki koulusta valmistumisen jalkeen. Taméan opinnaytetyopro-
sessin aikana olen kuitenkin saanut paljon tietoa ja kokemusta muotibisneksesta suomalaisen
nakokulmasta Suomessa seké ulkomailla. Toivoisin voivani jatkaa tata aloittamaani matkaa
muodin parissa, hyddyntéen liiketalouden koulutusohjelmassa opittuja tietoja ja taitoja,

mahdollisesti kansainvalisilla markkinoilla.
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Liite 2

Liite 2 Palaute yritykselta

Manuaalien rakenteesta ja sisallésta opinndytetydn tekija vastasi itsendisesti projektiohjaus-
keskustelujen pohjalta. Manuaalien tarkoituksena on tarjota Design Hub yhteistyékumppaneil-
le New Yorkin myymalassa selkea ja konkreettinen tietopaketti Design Hub in ja myymalan
toiminnoista seka kaytannoista erilaisten tapahtumien jarjestamisessa. Manuaalit kokoavat

yhteen kaiken olennaisen tiedon ja vastaavat yhteistybkumppaneiden tiedontarpeeseen.

Opinnadytetydn tekija paneutui manuaalien tekemiseen erittéin suurella innostuksella ja hyval-
I1a tydmotivaatiolla. Han oli mukana Design Hub myymalan toiminnoissa paikan paalla New
Yorkissa keraten ensiarvoisen tarkeaa operatiivista tietoa manuaalien rakenteen ja sisallon
tueksi. Manuaalit ovat korvaamattoman tarkeité tydkaluja Design Hub myymalan jokapaivai-

sissa toiminnoissa.



