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1 JOHDANTO

Tassa opinnaytetydssa perehdyn projektin suunnitteluun, toteuttamiseen ja jalki-
toimenpiteisiin. Projektina on Sokos Hotel Vaakuna Vaasan jéarjestamat Vaasan
Cocktail- ja Viinimessut, jotka toteutettiin toukokuussa 2012. Tydskentelen Sokos
Hotel Vaakunassa ja toimin itse messujen projektipaallikkéna. Aloite messujen
jarjestdmiseen tuli itselténi. Viinit ovat lahelld sydanténi ja innostuin suunnatto-
masti ajatuksesta rakentaa messut rakkaan harrastuksen ympérille. Tavoitteenani
oli saada aikaiseksi onnistunut tapahtuma, jossa asiakkailla olisi mahdollisuus tu-
tustua uusiin viineihin ja yhdistell& niitd hyvaan ruokaan. Haaveena oli tehda mes-
suista jokavuotiset. Idea muotoutui lopulliseen muotoonsa parin viikon sisallg,
jonka jalkeen esitin ideani eteenpdin esimiehilleni. Sain nopeasti seka hotellinjoh-
tajan ja ravintolapaallikon hyvaksynnan tapahtuman jarjestdmiseen. Siitd alkoi
monen kuukauden projekti, joka varsinkin nain jélkikateen ajateltuna opetti teki-

jalleen enemman kuin olin alun perin ajatellut.

Sokos Hotel Vaakuna Vaasa on Vaasan ydinkeskustassa toimiva hotelliyksikko,
joka toimii Keski-Pohjanmaan Osuuskaupan (Osuuskauppa KPO) alaisuudessa.
Messut olivat ensimmaéiset VVaakunassa, joten liikkeelle 1&hdin nollapisteestd. En
ollut aiemmin toteuttanut ndin suurta projektia, joten haasteita matkan varrella riit-
ti. Aihe on kuitenkin itselleni tarked, joten mielenkiintoa ja motivaatiota aiheen

tutkimiseen riitti.

Opinndytetydsséani perehdyn siis projektisuunnittelun teoriaan, jonka jalkeen ra-
portoin, kuinka sain teorian yhdistettya kaytantéon. Tyon loppupuolella paneudun
myos kohtaamiini ongelmiin ja pohdin, kuinka valttya samoilta vastoinkdaymisilta

seuraavalla kerralla seka arvioin kuinka messut onnistuivat.



2 MITKA OVAT MESSUT

Messujen perimmainen tarkoitus on esitelld yrityksen tuotteita ja palveluja ja edis-
tdd myyntid. Tavoitteena on myos luoda ja edistéé asiakas-, agentti- seké alihank-
kijayhteyksia ja tutustua toisiin yrityksiin, Kilpailijoiden tuotteisiin sekd muiden
maiden edustajiin. (Harju 2003, 56.)

Mille tahansa palveluita ja tuotteita myyvalle yritykselle messut ovat vain yksi
tapa monien joukossa markkinoida tuotteitaan. Harjun mielesta ne ovat kuitenkin
tehokas ja edullinen tapa laajentaa toimintaa, koska messuille yleensd osallistuu
alan yrityksid ja heidan tuotteistaan kiinnostuneita asiakkaita. Messut ovat siis
eradnlainen nayttely, josta voivat parhaassa tapauksessa hyotya seka naytteille-
asettaja ettd asiakas. Asiakas voi puolestaan olla joko yksityishenkil6 tai yritys,
riippuen messujen luonteesta. Messut voidaan jakaa ammatti- ja yleisomessuihin.
Ammattimessut suunnataan tietylle ammattikunnalle, kun taas yleisomessut ovat
avoinna kaikille aiheesta kiinnostuneille. Naméa messutyypit voidaan kuitenkin
yhdistaa, jolloin messut ovat ensimmadisinad péiviné suljettuja tapahtumia, eli sil-
loin ndytteilleasettajat keskittyvét esitteleméan tuotteitaan ammattikunnalle. Muun
yleison vuoro on talléin mydhempind pdiving, jolloin tilaisuus on kaikille avoin.
(Vallo&Hayrinen 2003, 100.)

Mietittdessd messuille osallistumista tulisi yrityksessa olla vastaus kysymykseen,
miksi messuille osallistutaan ja mik& on konkreettinen tavoite. Messut ovat usein
aikaa ja rahaa kuluttavia investointeja, joten yritykset haluavat rahoilleen vastinet-
ta. Silloin on tarkeaa osallistua messuille tosissaan ja selkedn suunnitelman kans-
sa. Tavoitteena messuosallistumiseen voi olla muun muassa uusien asiakaskontak-
tien luominen, uuden tuotteen lanseeraus tai uusien markkinoiden testaaminen.
(Vallo&Hayrinen 2003, 101.)

Harju puolestaan kuvaa messujen olevan henkilékohtainen myyntitilaisuus, jonka
aikana henkildkunnan on lyhyessa ajassa luotava uusia kontakteja. Taman vuoksi
messuille onkin ensisijaisen tarkedd lahettdd edustamaan henkilo/henkilditg, joilla
on tarvittava tieto ja taito kertoa esiteltavista tuotteista. Lisaksi edustajan on tulta-

va toimeen erilaisten ihmisten kanssa, ja haneltd on 16ydyttava herkkyytté aistia
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asiakkaiden tarpeita. Kaiken kaikkiaan edustaja tulee valmistella siten, etta tdma
voi esitell yrityksensa tuotteita ja edustaa yritystéan tarpeeksi selkedsti ja ammat-
titaitoisesti. Messuosasto on ikaan kuin yrityksen ja asiakkaan valilla oleva néayt-
tdmo, jolla mitataan vuorovaikutustaitoja. Edustajan ei tule unohtaa, ettd messu-
osasto toimii myos yrityksen peilind rakentaen samalla yrityksen mainetta ja vah-
vistaen tai heikentden imagoa. (Harju 2003, 57; Vallo&Hayrinen 2003, 100-101.)



3 MESSUT PROJEKTINA

Messut ovat jarjestdjalleen suuritdinen projekti. Messut voivat olla itse rakennettu
tapahtuma, jolloin kaikki jarjestamiseen liittyva on messujérjestajan organisaation
harteilla. Toinen vaihtoehto voi olla ostettu tapahtuma, jolloin ulkopuolinen taho
toteuttaa tilaisuuden. Messut voivat olla my6s ketjutettu tapahtuma, jolloin yritys
voi ostaa ulkopuoliselta toimijalta tapahtuman osia, jotka sitten yhdistdd kokonai-
suudeksi. Tapahtuma voi myos olla kattotapahtuma, jolloin yritys ostaa tapahtu-
man teeman valmiina, mutta joutuu rakentamaan oman tapahtumansa toisen ta-
pahtuman sisddn. Onnistunut projekti vaatii osaavan projektipéallikon Ioytamisen
oman organisaation sisélta. Etuina tdssa on varmuus siitd, etta tilaisuuden lopputu-
los on omissa késissa ja tilaisuuden luonne on yritykselle mieleinen. Haasteina
ovat mahdollisesti projektipdéllikon osaamisen tai kokemuksen puute, jolloin
tyémaara ja projektiin kdytetty aika voivat kasvaa suuriksi. Lisdksi haasteena on
suuri tydbmaaré ja vastuu mahdollisesti kokemattoman projektipaéllikén harteilla.
(Vallo&Hayrinen 2003, 69-72.)

3.1 Projektina yleisdtapahtuma

Yleisotapahtumia voi olla hyvin erilaisia, aina kulttuuritapahtumista urheilutapah-
tumiin. Yhteista niille kuitenkin on niiden monitahoisuus jarjestajan kannalta.
Messuasiakkaat eivét valttamatta edes pysty kuvittelemaan, kuinka paljon toita
tapahtuman eteen on tehty ennen tapahtumapéivad. Joissain tapauksissa tapahtu-
maa on voitu alkaa suunnittelemaan jo vuosia aiemmin. Y leisdtapahtuman onnis-
tuminen kannattaakin toteuttaa alusta alkaen projektisuunnittelun periaatteita nou-
dattaen. Projektinjohtamismenetelmat kehittyivat jo 1940-50-luvulla Yhdysval-
loissa ensin armeijan ja sittemmin teollisuuden tarpeisiin. (Kauhanen, Juurakko &
Kauhanen 2002, 23-24.)

3.2 Projektin maarittely ja vaiheistus

Késite projekti voidaan madritelld monella eri tavalla, kuten muutkin kasitteet.
Sanan “projekti” juuret ovat perdisin latinasta ja se tarkoittaa suunnitelmaa tai eh-

dotusta. Paras suomenkielinen termi lienee sana “hanke”. Projekti on selke&sti
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asetettuihin tavoitteisiin pyrkiva ja asiallisesti rajattu kertaluonteinen tehtavéko-
konaisuus. Sen toteuttamisesta vastaa varta vasten perustettu, johtosuhteiltaan sel-
ked organisaatio, jolla on kaytettavissaan selkeédsti méaéritellyt voimavarat ja pa-

nokset.

Yleisotapahtuma voidaan rinnastaa projektin yksityiskohtia noudattelevaksi tapah-
tumakokonaisuudeksi. Taman vuoksi projektitydskentelyn periaatteiden noudat-
taminen on jarkevaa yleisotapahtuman suunnittelussa ja jarjestamisessa. Projekti
maadritell&&n syvemmin seuraavasti: Projektilla on selked tavoite, ja kun se on saa-
vutettu, projekti paattyy. Projekti on ainutkertainen eika kahta samanlaista projek-
tia ole, koska aika, paikka ja osanottajat vaihtuvat. Kunkin projektin elinkaari siis
paattyy aikanaan, eli projekti ei ole jatkuvaa toimintaa. Projektin tulee olla selvésti
maadritelty kokonaisuus, mutta sen toteuttaminen edellyttdd ryhmatydskentelya.
Mukana olijoilleen projekti on oppimisprosessi, ja sen vaiheista voidaankin I0ytaa
erilaisia vaiheita. Osa néisté vaiheista voi muuttaa projektin luonnetta radikaalisti.
Muutoksia tulee vaistamatta eteen, eika alkuperdinen suunnitelma olekaan enéaa
projektin lopussa niin vahvasti nékyvilla kuin ehka oli ajateltu. Pahimmassa ta-
pauksessa ndm& muutokset voivat jopa keskeyttdd projektin kokonaan. Vaikka
suunnitelma olisi Kirkas, ja projektin vaiheet selvilld, ei voida silti olla taysin var-
moja mitd projektin seuraavassa vaiheessa tapahtuu. Edellisen vaiheen lopputulos
voi vaikuttaa seuraavaan vaiheeseen merkittavéalla tavalla. Myds yhteistyokump-
paneille annetut tehtdvat voivat vaikuttaa projektin luonteeseen. Kuten elaméaan
yleensd, myos projekteihin liittyy riskeja ja epavarmuustekijoitd. Taman vuoksi
ongelmatilanteita kannattaa mietti& etuk&teen, jolloin riskeja pystytddn minimoi-
maan. (Kauhanen ym. 2003, 24-25.)

Tapahtuma on myos palvelutuote. Vaikka tapahtuma on enemman tai vdhemman
aineeton, se on kuitenkin hyvin samankaltainen kuin palvelu. Sen lopputulosta ei
voida varmistaa etukateen, vaan asiakas osallistumisellaan tai osallistumatta jat-
tdmiselldan vaikuttaa voimakkaasti tapahtuman onnistumiseen. Tapahtuma on ai-
nutkertainen, ja yllatykset tuovat mukanaan muutoksia; tapahtumaa ei voi myydéa
eteenpadin, eika sitd voi varastoida tai havainnollistaa etukateen. On kuitenkin tér-

kedd muistaa, ettd tapahtumaa voi johtaa, hallita ja kehittad kaiken aikaa. Jarjesta-
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jan on kyettava visualisoimaan mahdollisimman tarkasti etukateen, kuinka kaikki
projektin palaset loksahtelevat kohdalleen ja minké&laiset syy-seuraussuhteet niilla
on. (liskola-Kesonen 2004, 16.)

Kun projektia aloitetaan, tulisi se jakaa vaiheisiin, jotta suunnittelu ja toteuttami-
nen olisi helpompaa. Ensimmaisenad tulisi tietenkin olla mielessa, mita tehdaan eli
esimerkiksi yleisotapahtumaa suunniteltaessa itse idean kehittdmiseen kannattaa
varata aikaa. Kun se on selkiytynyt, tulisi yrityksen valita projektiryhma sita jalos-
tamaan ja kehittdmaan. Taman ryhman ensimmaisia tehtévia on tehda mahdolliset
tausta- ja esiselvitykset, joista selvidd onko muilla toimijoilla tekeillda samankaltai-
sia tapahtumia. Lisaksi tulee selvittad, keitd yhteistyokumppaneita on mahdollista
saada mukaan. Talla tavalla voidaan eliminoida mahdollisia riskitekijoita jo ennen
projektin varsinaista alkua. Kun tarvittavat selvitykset on saatu, tulee yrityksen
johdon tehd& lopullinen paatds projektin kdynnistamisesta. On siis mahdollista,
etta projektin elinkaari paattyy jo tassd vaiheessa, jos taustaselvityksissa ilmenee
esimerkiksi paallekkaisyyksia kilpailijoiden toimesta. Jos projektille nédytetdéan
vihreda valoa, tulisi projektiryhman seuraavaksi tehda varsinainen projektisuunni-
telma. Té&sté tulisi selvitd mitd, miten ja milloin ollaan tekemdssé ja kuka tekee ja
mité se tulee maksamaan. Kun suunnitelma on valmis, voi yrityksen johto tehda
sen perusteella riskienkartoituksen ja lopullisen paatoksen. Jos suunnitelma hy-
vaksytaan, voi projektiryhma ryhtya toteuttamaan suunnitelmaansa. Kun tapahtu-
ma on toteutettu, tulee projektiryhmén tehda projektistaan loppuraportti yrityksen
johdolle. Raportin tulee olla kattava ja kattaa muun muassa seuraavia asioita: ta-
pahtuman tavoitteet, ajallinen ja taloudellinen onnistuminen, projektityhman toi-
minta ja mahdolliset vastoinkdymiset. Lopulta yrityksen johto tekee oman arvion-
sa projektista. Ja ndin on projektin elinkaari paattynyt. Seuraavissa alaluvuissa
kuvataan vield tarkemmin eréité projektin osa-alueita. (Kauhanen ym, 2002, 23-
30.)



3.3 Projektin organisointi ja projektipaallikko

On projekti minkalainen ja minka suuruinen tahansa, vaatii se taakseen projektin
toteuttajat. Jokainen projekti saa alkunsa jostain, eli se on aina jonkun idea. Pro-
jektin asettajana voi toimia yksi tai useampi henkild, joka paattdd suunnittelun
aloittamisesta. Asettajan tehtdvand on nimeté projektille vastuuhenkild, joka kul-
kee projektipaallikon, -johtajan tai —koordinaattorin nimikkeelld. My0s asettaja
itse voi toimia projektin vetdjand. Asettajan tehtaviin kuuluu myos taloudellisista

resursseista huolehtiminen. (Kauhanen ym, 2002, 31-34.)

Isoimmissa projekteissa on useimmiten nimettynd myoés johtoryhmad, jota valitta-
essa tulee kiinnittdd huomiota henkilévalintoihin, silla huonosti valittu johtoryhma
voi kaataa koko projektin. Johtoryhmaéssa tulisi aina olla mukana asiasta kiinnos-
tuneita, ja asiansa osaavia henkilditd. Tamé on tarkead, koska johtoryhma on pro-

jektin korkein paattava elin. (Kauhanen ym, 2002, 31-34.)

Projektipaallikon nimeaa siis useimmiten asettaja, mutta jos hén ei sita ole tehnyt,
nimedmisen hoitaa johtoryhma. Projektipaallikkd on kokonaisvastuussa projektin
suunnittelusta, toteuttamisesta ja lopputuloksesta. Hanen tehtaviinsa kuuluu muun
muassa projektisuunnitelman laatiminen, projektin johtaminen ja valvominen,
johtoryhmalle raportointi ja projektin paattaminen. Projektipdéllikon rooli on hy-
vin monipuolinen ja vastuullinen, koska projektin onnistuminen on hénen kasis-
séan. (Kauhanen ym, 2002, 31-34.)

Projektissa voi olla mukana sen laajuudesta riippuen myds tiimin muut jasenet,
joiden tehtdvéna on osallistua projektin eri vaiheisiin oman erikoisosaamisalueen
kautta, sek& pitd4 huolta annettujen tehtévien suorittamisesta projektipéallikon oh-
jeiden mukaisesti. Liséksi projektissa voi olla mukana tukihenkilditd, jotka tulevat
organisaation ulkopuolelta ja hoitavat esimerkiksi kirjanpidon tai mainonnan.
(Kauhanen ym, 2002, 31-34.)

3.4 Projektin kannattavuus ja hinnoittelu

L&hes jokainen yritys, joka toiminnassaan liikuttaa rahaa johonkin suuntaan, pyr-

kii tekem&an toiminnallaan voittoa. Taman vuoksi yritystilaisuuksienkin tulee olla
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kannattavia. Projektille tulee tehd& budjetti eli tulo- ja menoarvio. Projektin aset-
tajan tehtaviin kuuluu taloudellisten resurssien suunnittelu eli budjetointi. Budjet-
tia laadittaessa tulee laskea yhteen kaikki menoerat. Kustannuksia muodostuu
muun muassa tilasta, palkkioista, tarjoiluista, mainonnasta ja henkil6kunnasta.
Joissain tapauksissa on jarkevad tehda kaksi eri budjettia (Harju, 2003; 10, Kau-
hanen ym, 2002; 31).

Kustannuslaskennan ensisijainen tehtdva on johdon paatoksenteon ja yrityksen
ohjausjarjestelmén tukeminen. Kustannuslaskenta siis auttaa budjetin laatimisessa
my0s projektia suunniteltaessa. Kustannuksia laskettaessa tulee ottaa huomioon
my®os tuottopuoli, silld yksipuolisesti kustannuksia laskemalla voidaan epdhuomi-
ossa karsia kustannuksia harkitsemattomasti. Katetuottolaskennan avulla voidaan
puolestaan arvioida yrityksen kannattavuutta, ja sitd kautta se vaikuttaa myos hin-
noitteluun. Katetuottolaskennassa kustannukset jaetaan muuttuviin ja kiinteisiin
kustannuksiin. Katetuotto on tuottojen ja muuttuvien kustannusten erotus. Tulos
puolestaan saadaan vahentdmalla katetuotosta kiintedt kustannukset. Kiinteat kus-
tannukset ovat Kiinteita toiminnasta riippumatta, esimerkiksi tilasta maksettava
vuokra. Muuttuviin kustannuksiin voidaan laskea esimerkiksi henkildstokustan-
nukset, jotka vaihtelevat toiminnasta riippuen. (Alhola&Lauslahti 2000; 66-67,
185.)

Hinnoittelun perinteisend lahtokohtana on, ettd suoritteesta saatava raha on suu-
rempi kuin suoritteen aikaansaamisesta aiheutuneet kustannukset ja voittotavoit-
teen. Hinnoittelun avulla voidaan vaikuttaa suoraan yrityksen kannattavuuteen tai
kannattamattomuuteen, imagoon ja menestykseen. Oikea hinta toimii kilpailuteki-
jand, ja sen avulla voidaan kasvattaa markkinaosuutta radikaalisti. Hinnoittelussa
on otettava huomioon muun muassa tuotteen valmistukseen vaikuttavat kustan-
nukset ja yrityksen voittotavoite. Kovassa kilpailutilanteessa hinta voi muodostua
lopulliseksi markkinoilla, jolloin kustannustavoite maardytyy markkinahinnan
kautta. (Alhola&Lauslahti 2000, 221-222.)

Hinnoittelua ei pid& kuitenkaan ajatella vain mekaanisena kustannusten yhteen-
laskuna, vaan se on todellisuudessa monen tekijan summa. Hinnoittelua voidaan

kutsua my0s luovimmaksi kilpailukeinoksi. Kuluttajan hintakasitykseen voidaan
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vaikuttaa myos psykologisin keinoin koska tuotetta ei valttaméttd pidetd laaduk-
kaana, jos sen hinta on liian alhainen. Muun muassa matkapuhelinvalmistajat ovat
aikojen saatossa hyddynténeet nk. varaosahinnoittelua, jossa itse paatuote on hin-
noiteltu edullisesti, mutta siihen kiintedsti liittyvat tuotteet ja palvelut ovat parem-
pikatteisia. (Korkeaméki, Lindstrom, Ryhédnen, Saukkonen & Selinheimo 2002,
77)

Hintadifferoinnista puhutaan silloin, kun tuote tai sen hankintatapa on eri asiak-
kaille erilainen. Hinta voi olla esimerkiksi erilainen tietylle asiakaskunnalle, kuten
asiakasomistajille S-ryhmaéssa, tai tietyn hankintakanavan kautta, kuten erikoistar-
jous yrityksen verkkosivuilla rajoitetun ajan. Hintadifferoinnin avulla voidaan
yrittdéd ohjata asiakkaita ostamaan tuotetta tai palveluita yrityksen toivomana ajan-
kohtana ja tietyn varauskanavan kautta. Télla tavalla tuotetta saatetaan saada kau-
paksi my0s hiljaisempina aikoina. Yritys voi tdten my0s muistaa kanta- ja tar-
keimpid asiakkaitaan edullisemmilla hinnoilla.

Kaikki edellda mainitut asiat vaikuttavat suoraan myos projektin kannattavuuteen.
Budjetintekovaiheessa tulee jo miettia tuotteelle hinta, jolla saavutettaisiin haluttu
kustannustavoite ja katetuotto. Toiset yritykset ovat madritténeet itselleen jo etu-
kateen katetuotto-tavoitteen, joka ohjaa hinnoittelua riippumatta markkinoilla val-
litsevasta hinnoittelusta. Liian matala hinta voi vaikuttaa asiakkaan mielikuvaan
tuotteen heikosta laadusta, kun taas liian korkea hinta saattaa rajoittaa tuotteen
myyntid, koska asiakas ei ole varautunut kuluttamaan niin paljon rahaa. Tarjoa-
malla kanta-asiakkaille tai térkeille sidosryhmille edullisemman hinnan tai etuos-
to-oikeuden, yritys pyrkii varmistamaan tuotteen monipuolisen myynnin myds

huippusesongin ulkopuolella. (Korkeamaki ym. 2002, 77-80.)
3.5 Projektin markkinointi

Kun projektina on messujen jarjestdminen, on yksi sen tarkeimmista lenkeista
markkinointi, joka on yrityksen eniten ulospdin nékyva toiminto. Markkinoinnin
perusteella asiakkaat muodostavat mielikuvansa yrityksestd ja sen toiminnoista.

Markkinointi on muutakin kuin mainostamista; jatkuva tuotekehittely, asiakastut-
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kimukset ja asiakassuhteiden yllapito ovat kaikki yhta tarke&ssé roolissa. (Berg-
strom&Leppéanen 2000, 7.)

Markkinointi on muuttunut 1900-luvun puolenvalin jalkeisena aikana paljon, ja se
saa jatkuvasti uusia muotoja. 1950-60 -luvuilla markkinointi ja myynti olivat tuo-
tekeskeisig, jolloin yritysten vélinen kilpailu alkoi Kiristyd. Asiakastyytyvaisyys
oli toissijaista kunhan, omat tuotteet menivéat kaupaksi. 1970-luvulla kilpailu kiris-
tyi entisestéan, ja yritykset ryhtyivét etsimaan keinoja, joilla saavuttaa kilpailue-
tua. Syntyi oivallus, ettd asiakkaalta kannattaa kysyé, mitd han tuotteelta tai palve-
lulta odottaa. Tuotanto keskittyi nain ollen sellaisiin tuotteisiin, joilla tiedettiin
olevan kysyntdd ja jotka vastasivat keskivertoasiakkaan toiveita ja odotuksia.
1980-luvulta eteenpdin asiakaslahtdéinen markkinointi kehittyi suurin harppauksin.
Keskivertoasiakas korvattiin asiakassegmenteilld, kun yritykset tutkivat tarkem-
min asiakkaitaan. N&in pystyttiin tunnistamaan eri asiakasryhmdt ja tarjoamaan
kullekin ryhmalle juuri heille paremmin sopivia tuotteita. Asiakaspalaute ja
-tyytyvéisyys olivat entista tarkedmpia asioita. Suhdemarkkinointi kehittyi 1990-
luvulla, jolloin kiinnitettiin huomiota asiakassuhteeseen ja sen yllapitdmiseen. Ta-
voitteena on luoda pysyvié ja kannattavia asiakassuhteita, joita vaalitaan huolelli-
sesti. Kohderyhm@ valitaan tarkasti, sen tarpeita tutkitaan ja tuotteet valmistetaan,
markkinoidaan ja myydadn sen toivomalla tavalla. Kanta-asiakasjarjestelmat, ku-
ten S-ryhman S-etukortti, toimivat tiedottamis- ja koukuttamisvéalineend. Niiden
avulla saadaan viestid uusista tuotteista ja tarjouksista suoraan kohderyhmélle.
(Bergstrom&Leppéanen 2000, 11-17; liskola-Kesonen 2004, 53-54).

Markkinointiviestinta on oleellinen osa yrityksen markkinointia, silla ilman vies-
tintda yritys ei tavoita kohderyhméansa. Markkinointiviestinnan osista mainonta
on usein maksullista tiedottamista, ja se kohdistetaan suurelle joukolle. Mainon-
nan eri vélineitd ovat media-, suora- ja tdydentdvd mainonta. Myyntityd puoles-
taan on asiakkaan ja myyjan suoraa vuorovaikutusta, kun taas myynninedistami-
nen kohdistetaan usein jalleenmyyjiin. Messuille osallistuminen on toimiva
myynninedistamisen keino, koska siella jalleenmyyjélla on mahdollisuus kokeilla
tuotetta ja saada myyjéltad hyvia vinkkeja. Viimeisimpana markkinointiviestinnan
keinona on tiedotus- ja suhdetoiminta, joka kohdistetaan sek& omaan henkilokun-
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taan ettd sidosryhmiin, kuten tiedotusvalineisiin ja rahoittajiin. Markkinointivies-
tintd on yrityksen nékyvin kilpailukeino, jonka suunnittelu tulee tehda kullekin

asiakasryhmalle erikseen. (Bergstrom ym. 2000, 136-175.)

Tapahtuman markkinoinnissa voidaan kayttda nykyaikaisen markkinoinnin perus-
teita. Tapahtuman on oltava asiakkaan tarpeisiin sopiva ja kiinnostava, jolloin on
tarkedd miettia tarkkaan kenelle tapahtumaa halutaan myyda. Kohderyhmaén tulisi
olla jo muutenkin selvilla tapahtumasuunnittelun kautta. Markkinointia suunnitel-
taessa olisi hyvé ottaa selville, mita kohderyhmaé tapahtumalta odottaa. Taman jal-
keen suunnitellaan, miten tapahtumaa lahdetddn markkinoimaan. Sisdista markki-
nointia ei sovi unohtaa, silla se luo helposti yrityksen sisélld yhteenkuuluvuutta ja

sitouttaa henkildston tapahtuman toteuttamiseen. (liskola-Kesonen 2004, 55-60.)

Myyntikanavan valinta on seuraava tdrked vaihe markkinointiviestinnassa. Yri-
tyksen tulisi 10ytéa sellainen kanava, jolla kohderyhma tavoitetaan tuloksellisesti,
ajallisesti ja taloudellisesti helpoiten. Pienemmassé tapahtumassa helpoin tie on
laittaa organisaation jasenet myyméaan tapahtumaa jo ennakkoon mahdollisille
asiakkaille. Organisaatiossa tydskentelevé tapahtumasta kiinnostunut henkild on
hyvad myyntimies, koska tietda jo valmiiksi paljon yksityiskohtia. Yrityksen kan-
nattaa painottaa hyvissa ajoin aloitettua ennakkomyynti&, koska se helpottaa muun
muassa tapahtuman rahoittamista. (Kauhanen ym 2002, 114.)

Ulkoiseen viestintaan on valittavissa monia eri kanavia, joista yrityksen haasteena
on siis l0ytaa tapahtumalleen tai tuotteelleen ne sopivimmat, kohderyhman opti-
maalinen tavoittaminen paallimmaisend mielessd. Viestintdkanavana voi toimia
muun muassa sdhkoposti, www-sivut, sanomalehdet, julisteet tai radio. Yksi tar-
keimmisté ulkoisen viestinnan kanavista lienee tiedotusvélineet eli media. Tapah-
tuman suuruudesta riippuen tulee miettia kayttaako paikallista vai valtakunnallista
mediaa mainonnan apuna. Yrityksen tulee myos miettid kerrotaanko tapahtumasta
tiedotteella, jonka tulisi olla lyhyt ja ytimekas vastaten samalla kysymyksiin mita,
missé ja milloin. Toinen vaihtoehto on jérjestdd asian tiimoilta tiedotustilaisuus.
Tiedotustilaisuuden puolestaan tulisi olla hyvin ajoitettu, ja sen lopussa on hyvé

olla aikaa kysymyksille ja haastatteluille. Tilaisuuden jalkeen on hyva lahettda
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vield kooste sahkopostilla niille jotka eivét paikalle padsseet. (liskola-Kesonen
2004, 62-65).

Muista kanavista muun muassa lehti-ilmoittelu on suhteellisen tehokas viestinté-
kanava; ilmoituksen saa usein lehteen jo seuraavana paivana ja lehdesta voi paasta
valitsemaan mainokselleen paikan sellaisilta sivuilta, joita kohderyhménsa uskoo
erityisesti lukevan. Myds radiomainonta on nopea ja helposti kohderyhmalle koh-
distettava viestintdkanava. Internet-mainonnan suosio kasvaa jatkuvasti sitd mu-
kaa kun verkon kaytto lisdantyy. Bergstromin ym. (2000) mukaan vuonna 1998
internet-mainonnan osuus mediamainonnasta oli noin puoli prosenttia kun TNS
Gallupin (2011) mukaan vastaava osuus vuonna 2010 oli 15 prosenttia. Kaytol-
taan internet-mainonta on samankaltaista kuin muissakin medioissa; mainos pyri-

tdan kohdentamaan kohderyhmalle herattdmaan mielenkiintoa.

Suoramainontaa on kahdenlaista, osoitteetonta ja osoitteellista mainontaa. Osoit-
teettomat mainokset jaetaan tietyn alueen talouksiin, kun taas osoitteelliset mai-
nokset lahetetdan rajatulle kohderyhmalle. Osoitteellista suoramainontaa tehtéessa
tulee yrityksen osoiterekisterin olla ajan tasalla, ja muistettava mainita osoitelah-
de. Suoramainontaa voidaan tehdd myds séhkdpostitse, joko suoraan tietyille hen-
kiloille tai yritykselle kokonaisuudessaan.

Markkinointiviestinta on yritykselle, tuotteelle tai tapahtumalle ulospéin kaikkein
nakyvin osa. Markkinointi itsessadn on markkinointievoluution mydtéa kehittynyt
tuotekeskeisesté asiakaskeskeiseksi. Tama mahdollistaa tismdmainonnan ja tuote-
kehittelyn, joka lahtee suoraan asiakkaan tarpeista. Mik&an viestintdkanava ei kui-
tenkaan valttaméttd toimi yksin, vaan yrityksen tulee I0ytéé sopiva sekoitus eri
kanavia joilla tavoittaa kohderyhménsa. (Bergstrom&Leppanen 2000, 139-150,
153; TNS Gallup, 2011)

3.6. Projektin toteuttaminen ja paattaminen

Sen jélkeen kun yrityksen johto on antanut hyvéksyntansé projektille, on aika ru-
veta toteuttamaan sitd projektisuunnitelman mukaisesti. Projektin edetessé sita

tulee seurata ja ohjata, jotta yrityksen johto voi varmistua, ettd projekti on oikeilla
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raiteilla. Keskeisid seurantakohteita ovat ajan-, tilan- ja rahankayton suunnittelu ja
toteuttaminen seka henkiloston tydénohjauksen suunnittelu. Projektihenkilston
tyoskentelyéd seuratessa tarkeimpia seikkoja ovat muun muassa aikataulussa py-
syminen ja toteutussuunnitelmassa pysyminen. Tama kaikki johtaa lopulta projek-

tin lopputuloksen, tdssé tapauksessa messujen jarjestamiseen.

Tapahtuman toteutumisen jélkeen, sen toteuttamiseksi organisoitu projekti tulee
paattad. Paattdmisen yhteydessa tulisi tehdd myos arviointi onnistumisesta. Se on
erittdin oleellinen asia, koska sen perusteella voidaan havaita mahdollisia epakoh-
tia ja parannusehdotuksia tulevaisuutta ajatellen. Tdhan liittyy oleellisesti muun
muassa taloudellisten ja ajallisten tavoitteiden ja toteutuman vertailu. Tapahtuman
jalkeen tulisi liséksi tiedottaa sen onnistumisesta mukana olleille organisaation
jasenille seké tiedotusvalineille. Taman liséksi yhteistydbkumppaneita ja muita si-
dosryhmié tulee muistaa kiittdd mukanaolosta. Tahan liittyy projektissa mukana
olleiden palkitseminen jollain tavalla. Kaiken tdman jalkeen projektipaallikon tu-
lee laatia loppuraportti, lahinna yrityksen sisdiseen kayttéon tulevaisuutta ajatel-
len. Kun ndmé kaikki on tehty, voi yrityksen johto julistaa projektin paattyneeksi.
(Kauhanen ym. 2002, 29; 119-128).
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4 VAASAN COCKTAIL-JA VIINIMESSUT

Ajatus juomiin liittyvien messujen jarjestdmisesta sai alkunsa elokuun alkupuolel-
la 2011. Vaasassa ei ollut edellisten kahden vuoden aikana jarjestetty Viinimessu-
ja, joita olin aikoinaan itse toteuttamassa Radisson Blu Royal Hotel Vaasassa
tyoskennellessani. Kaipasin téllaista tapahtumaa kaupunkiin ja ajattelin, ettd mes-
suille olisi kovasti kysyntaa pienen tauon jalkeen. Rupesin pydritteleméén ajatusta
padssani, ja muutaman paivan asiaa kehiteltyani otin asian puheeksi hotellijohta-
jamme kanssa. Han naytti vihredd valoa projektille ja antoi hyvia vinkkeja mista,
messujen rakentaminen kannattaa aloittaa. Ravintolapaallikon palattua lomaltaan
pidimme pikaisen palaverin asian tiimoilta ja sain lopullisen hyvaksynnan messu-
jen jarjestamiselle. Ensimmaisen ideointipalaverin jalkeen padatimme yhdessa, etta
tekisimme cocktail- ja viinimessut, jotta tapahtumaan saataisiin aktivoitua mah-
dollisimman paljon asiakkaita mukaan. Viinimessut jarjestettaisiin Sokos Hotel
Vaakunan kokoustiloissa kolmannessa kerroksessa, ja cocktail-messut puolestaan
yokerho Skylla hotellin yhdeksannessa kerroksessa. Haaveenani oli ollut alusta
asti ruoan yhdistdminen esiteltaviin viineihin, ja tdman tapahtuma-areenana tulisi
olemaan vastikadn avattu espanjalaishenkinen ravintola Pincho Bar Tapas. Jotta
messukévijat tuntisivat saavansa rahoilleen vastinetta, jarjestettaisiin ravintola
Amarillossa illan paatteeksi cover-bandin keikka. Pienesta ja yksinkertaisesta vii-
nimessusta olikin kasvanut massiivinen koko talon tapahtuma, joka vaatisi tarkkaa

aikataulutusta ja tdiden organisointia.
4.1. Ajankohta

Runko messuille rakentui todella nopeasti seuraavan viikon aikana, jonka jalkeen
edessé oli sopivan ajankohdan l6ytdminen. Selvittdminen lahti liikkeelle edelld
mainittujen tilojen varaustilannetta selvittamalla. Tdssa minua auttoi hotellimme
myyntipalvelu, jota pyysin selvittdmaan vapaana olevat tilat. Messut tulisivat vaa-
timaan kaikkien kokoustilojen varaamisen liséksi yokerho Skyn ja Pincho Bar Ta-
pasin kéayttdmisen yksityistilaisuuksien muodossa. Messuosaston rakentamiseen ja
purkamiseen kuluisi myos aikaa, ja siksi tilat olisi varattava koko messupaivaksi

sekd seuraavaksi paivaksi.
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Ajatuksena oli, ettd messupdiva olisi perjantai, jolloin asiakkaiden ei tarvitsisi
miettid seuraavan péivan toitd. Samalla avautuisi tilaisuus tarjota mukava ja ren-
touttava tapahtuma tydviikon paatteeksi. Koska menossa oli elokuun puolivli,
totesin etté olisi miltei mahdotonta jarjestdd messut vield vuoden 2011 aikana. Ai-
ka messujen suunnitteluun saati messuesittelijoiden kerddmiseen ei olisi yksinker-
taisesti riittanyt. Lisaksi pikkujoulukausi oli alkamassa lokakuun puolenvalin
paikkeilla enkd uskonut saavani tarpeeksi asiakkaita liikkeelle yritysten ja kaveri-
porukoiden jarjestaessd omia pikkujoulujuhliaan. Tilojen varaaminen kéytannossa
kahdeksi perékkaiseksi paivaksi ei olisi ollut helppoa, koska alustavia pikkujoulu-
kyselyja oli tehty. Taméan vuoksi messut jérjestettéisiin vuoden 2012 alkupuolella.
Tammikuun suljin saman tien vaihtoehtojen joukosta, koska se on yleensé hiljai-
nen kuukausi ravintola-alalla johtuen tipattomasta tammikuusta. Helmikuussa
puolestaan oli paljon viikonlopputapahtumia hotellissa, minka vuoksi tilojen va-
raaminen ei olisi onnistunut. Asetin takarajan messujen ajankohdalle kesdkuulle,

koska silloin alkaa jo kesédlomakausi, joka vaikeuttaa messukévijéiden saamista.

Liséksi piti myds varmistaa etteivat messut osuisi mink&&n muun viinitapahtuman
kanssa paallekkdin. Tatd ryhdyin selvittdméan internetin kautta k&yttamalla
Google-hakukonetta eri hakuehdoilla. Sain selville ettd kevaan 2012 aikana tulisi
olemaan kolmet isot viinimessut eri puolilla Suomea kuukauden sisalla. Helsin-
gissa jarjestettdisiin ViiniExpo 14.-16.3. jonka liséksi pienimuotoisemmat viini-
messut Jyvaskylassd 30.3.-1.4. Tampereella 13.-15.4. Vaasan cocktail- ja viini-
messut tulisivat eroamaan edelld mainituista messuista rakenteeltaan, eika varsi-
naisesti Kilpailisi samasta yleisostd, mutta silti oli selvaa, ettei messuja voisi ajoit-
taa maalis- tai huhtikuulle. Tdma ihan vain siitakin syystd, ettd esittelijéita olisi

ollut vaikea houkutella mukaan Kiireisen ajankohdan vuoksi.

Seuraavaksi tiedustelin entuudestaan tutuilta viinien maahantuojilta ajankohtaa,
joka sopisi heidan aikatauluihinsa. Kavi nopeasti ilmi ettd maahantuojat olivat pa-
nostamassa suuriin messuihin ViiniExpo etusijalla, eikd heill riittdisi resursseja
osallistua ennen huhtikuun puoltavalid Vaasan messuihin. Néin kevét oli kutistu-
nut kaytannollisesti katsoen toukokuuksi, ja sieltd ryhdyin toden teolla selvitta-

maan hyvaa paivamaaraa messuille. Myyntipalvelustamme selvisi, ettd mahdolli-
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sia viikonloppuja messujen pitamiselle 10ytyi kaksi, 11.-12.5 ja 25.-26.5. Muut
viikonloput olivat poissa pelistd vapun ja helatorstain laheisyyden vuoksi. Jal-
kimmainen oli jo liian lahelld kesékuuta, joten pienen pohdinnan jalkeen mes-
suajankohdaksi valikoitui 11.-12.5. Tilat varattiin saman tien, ettei messujen jar-
jestdminen jaisi ainakaan tilapuutteista kiinni. Kaikki messuille varatut tilat tarvit-
tiin siis perjantaiksi ja lauantaiksi, jottei messuosastoa tarvitsisi purkaa lauantain
vastaisena yona. Paivamaara vahvistettiin vield esimieheni kanssa kaydyn keskus-

telun yhteydessa ja todellinen suunnittelutyo saattoi alkaa.
4.2. Rakenne

Vaasan Cocktail- ja Viinimessujen suunnittelutyd l&hti toden teolla liikkeelle
syyskuun ensimmaiselld viikolla. Tuolloin pidetyssé suunnittelupalaverissa péaa-
tettiin lopullisesti, millaiset messuista tulisivat ja kuinka paljon ldhtisimme nayt-
teilleasettajia etsimaén. Messuista oli tarkoitus tehd& koko talon tapahtuma; yhdel-
l& paasylipulla asiakas saisi kokonaisvaltaisen messuelamyksen. P&atettiin, ettd
messujen cocktail-osioon yokerho Skylle hankittaisiin kaksi naytteilleasettajaa,
jolloin molemmat saisivat kdyttoéonsd oman baaritiskin ja taten saisivat maksi-
min&kyvyyden. Liséksi yokerhoon tehtdisiin Shampanja-baari, jossa asiakkailla
olisi mahdollisuus nauttia shampanjasta laseittain ostettuna. Cocktail-puoli avat-
taisiin vasta myohemmin illalla, koska halusin ettd asiakkaat aloittaisivat viini-
messuilta ja sitten siirtyisivat cocktail-puolelle ja mahdollisesti jatkaisivat iltaansa
yOokerhossa. Yokerhoon ei suunniteltu mitéan erityistd teemaa, mutta fokuksen
tulisi olla tulevaisuuden trendeissa drinkkipuolella. Viiniosio jérjestettéisiin kol-
mannen kerroksen kokoustiloissa, itse messut isoimmassa tilassa ja pienemmaéssa
kokoustilassa oli tarkoitus pitaa viini- ja baarituotteisiin liittyva esittelytilaisuus
tai mahdollisesti luentoja. Suurimpaan kokoustilaan mahtuisi kahdeksasta kym-
meneen naytteilleasettajaa ja tilan ulkopuolella olevaan aulaan vielé kaksi. Mes-
suesittelijoitd mahtuisi siis maksimissaan kaksitoista. Maara tuntui melko pienelta,

mutta tilat eivat antaneet mahdollisuuksia enempaan.

Pincho Bar Tapas oli varattu messukéayttoon kello 17 eteenpdin, jolloin ovet laitet-
taisiin kiinni ja ravintola valmisteltaisiin iltaa varten. Pinchossa oli tarkoitus jar-

jestad illallinen niille asiakkaille, jotka haluaisivat pienestd lisamaksusta paasta
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yhdistdmé&an ruoka ja juoma. Koska Pincho tarjosi oivan mahdollisuuden espanja-
laisen ruoan ja juoman linkittdmiseen, tuli viinimessun teemaksi ja punaiseksi
langaksi espanjalaiset viinit ja erityisesti kuohuviinit. Messuperjantain seisovan
poydén sisallon suunnittelun annoin keittion vuoropéallikon hoidettavaksi. Ehtoi-
na oli, ettd pdydassé tulee olla vahintdan kuusi kylméé ja nelja lammintd tapasta ja
lisdksi hinnan tuli pysya annetuissa raameissa. Pinchossa on noin 70 asiakaspaik-
kaa, jotka oli tarkoitus saada myytya puoleentoista kertaan eli odotin, ettd asiak-
kaita tulisi vahintaan sata. Eron pelkdn messupaketin ja messupaketin ruoalla hin-

noissa tulisi olla tarpeeksi pieni, jottei hinta muodostuisi kynnyskysymykseksi.

Illan paéattéisi cover-bandin keikka Amarillossa, jonne paasisi sisadn messulipulla.
Yhdella lipulla saatava kokonaisuus oli néin ollen valmis, ja se kuulosti mielestani
hyvalta paketilta. Messut alkaisivat perjantaina 11.5. kello 17 viiniosiolla. Pin-
chon tapas-poyta olisi esilld kello 19 eteenpdin, samaan aikaan alkaisi cocktail-
osio. Illan paattava cover-bandi aloittaisi Amarillossa noin kello 24. Asiakkailla
olisi mahdollisuus liikkua yhdella lipulle kerrosten ja messuosioiden valilla va-
paasti. Ruokapaketin ostaneet voisivat ensin tutustua viinimessuihin, kdyda syo-
massa valilla Pinchossa ja jatkaa Skylle tai takaisin viinimessuille. Ruokapaketti
tulisi olemaan hieman kalliimpi kuin pelkka juomapaketti, mutta hinnan ero pyrit-
taisiin pitdmé&é&n houkuttelevan pienend. Molempiin paketteihin sisaltyisi tietty
maard juomalipukkeita, joita vastaan asiakkaat saisivat maisteluannoksen viinia
tai pienen cocktailin. Asiakkailla olisi mahdollisuus ostaa ndita lipukkeita liséa
joko etukateen tai paikan paalla. Ajatuksena oli, ettd kateinen raha vaihtaisi omis-
tajaa ainoastaan lipunmyynneissd, néytteilleasettajat ottaisivat ainoastaan lipuk-
keita vastaan. Messupaketit tulisivat myyntiin hotellin myyntipalveluun, joka teki-
si varauksen ja asiakas voisi maksaa sen vasta saapuessaan messuille. Liséksi
messuille kutsuttaisiin térkeitd yhteistybkumppaneita ja lehdistéd. Ennen messuja
sovittiin pidettavaksi lehdistotilaisuus, johon yritettdisiin saada paikalliset paino-
mediat ja radio. Vaasan Ammattiopisto toimisi laheisend yhteistyokumppanina, ja
sieltd tulisi mahdollisesti yksi kokonainen tarjoilija-linjan luokka mukaan messuil-
le tekemé&an toitd. Ammattiopisto jarjestaisi myods viinimessuilla niin sanotun vii-
niradan, jossa asiakkailla olisi mahdollisuus suorittaa erilaisia rasteja viineihin

liittyen.
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4.3. Naytteilleasettajat

Etukateen suurin ty0 tuntui olevan néytteilleasettajien hankkimisessa. Kuten
aiemmin totesin, suurempiakin viinimessuja oli tekeill& kevaan aikana, ja haastee-
na oli saada suuret viiniagentuurit kiinnostumaan Vaasan pienemman mittakaavan
messuista. Fyysiset tilat rajasivat nadytteilleasettajien méaaran noin kahteentoista.
Itse olisin halunnut paikalle vieldkin enemmé&n edustajia, mutta tyytyminen oli
naihin. Tavoitteena oli saada paikalle noin kahdeksan viinien maahantuojaa, kaksi
tai kolme tarvikkeiden esittelijaa sekd Vaasan kauppahallissa toimiva Juustomaa.
Skylle oli paatetty hankittavan kaksi ndytteilleasettajaa, ja ne olikin paatetty jo
hyvissa ajoin. Ne tulisivat olemaan Finlandia VVodka ja Maxxium Finland. Finlan-
dia Vodkalta oli mahdollisuus saada paikan paélle vaasalaistaustainen Global
Brand Mixologist Pekka Pellinen, joka esittelisi messuasiakkaille drinkkimaail-
man uusia tuulia pienen luennon merkeissa. Maxxium Finland puolestaa keskittyi-

si viskipohjaisiin drinkkeihin.

Lahestyin ensimmadisend entuudestaan tuttuja viiniagentteja seka Juustomaan
omistajaa, joka lupautui heti mukaan. Samoin mukaan saatiin vaasalainen Vinum
Wasa, joka esittelisi myds muun muassa viinilaseja. Viiniagentuurien kanssa oli-
kin enemmén vaikeuksia. Tuttuja viiniagentteja saatiin mukaan alkuvaiheessa
kaksi. Kiire oli suurin syy muiden poisjadnneille. L&hetin s&hkopostitse kutsun
(LHTE 1) marraskuun aikana noin kahdellekymmenelle agentuurille. Vastauksia
tuli puhdas nolla. Tassé vaiheessa alkoi jo hieman jannittdd, koska vastaanotto
tuntui todella nihkeéltd eik&d Vaasan messuja ilmeisesti nahty tarpeeksi kannatta-
vina voimavarojen suuntaamiseen. Koska omat kontaktini olivat pettaneet, pyysin
esimieheltdni apua, joka auttoikin néytteilleasettajien hankinnassa. Han soitteli
omille kontakteilleen ja saimme kolme naytteilleasettajaa lisdd. Tammikuussa
esilleasettajia oli siis kasassa vasta viisi. Kavi selvaksi, ettd messuista tulisikin
pienemmaét kuin olin kuvitellut. Koska olosuhteille ja kieltdytymisille ei voinut
mitaan, piti muuttaa ja kehittdd suunnitelmia lennossa. Helmikuussa mukaan saa-
tiin vield yksi maahantuoja, jonka jalkeen kasassa oli lopullinen kokoonpano. Vii-

nimessuille osallistuisivat Servaali Oy, Pernod-Ricard Finland Oy, Beverage Part-
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ners Finland Oy, Wennerco Oy ja Vinum Wasa samassa poydassa, Stella Wines,
Sun Wine, Monitoimilaite Thomeco ja Juustomaa.

Vaikka naytteilleasettajia ei ollutkaan mukana niin montaa kuin olin ajatellut, ei
lopputulokseen voinut olla pettynyt. Mukaan saatiin kuitenkin isojakin maahan-
tuojia kuten Servaali ja Pernod-Ricard. Haaveenani oli ollut saada mukaan mes-
suille mahdollisimman paljon paikallista varid, ja se toteutuikin nérpiolaisen Sun
Winen muodossa. Kyseessé on pieni maahantuoja, jolla ei ollut Espanja-teemaan
sopivia viineja, mutta joka oli kuitenkin suurella innolla tuomassa naytteille italia-
laisia viinej4. Juustomaan mukanaolo oli todella tarked4, koska se tarjosi mahdol-
lisuuden maistattaa juustoja viinien kanssa. Juustomaa toimitti myos jélkiruoka-
juustot tapas-poytaan Pinchossa. Kaikille viinien maahantuojille sopi hienosti Es-
panja-teema, ja kaikilta tulikin monia hyviéa ehdotuksia messuviineiksi. Tarkoituk-
senani ei ollut rajata teemaa vain espanjalaisia viineja koskevaksi, vaan maahan-
tuojille annettiin mahdollisuus esitella my6s heidén parhaaksi nakemi&én uutuuk-
sia. Ajatuksena oli, ettd kukin maahantuoja esittelisi messuilla kolmesta viiteen
erilaista valko-, puna- ja kuohuviinia. Ndin valikoima ei olisi liian suuri, mutta
antaisi kuitenkin hyvan kokonaiskuvan heidéan esittelemistadn tuotteista. Maahan-
tuojat saivatkin ehdottaa viinejd, jotka sitten itse maalis-huhtikuussa hyvaksyin.
Esiteltaviksi viineiksi valikoitui sekd Alkosta l16ytyvia kuluttajille suunnattuja etta
ainoastaan tukkuliikkeiden kautta tilattavia ammattikéyttéon tarkoitettuja viineja.
Talla halusin varmistaa, ettd messuvalikoimasta l6ytyisi kaikille asiakkaille hel-
posti saatavilla olevia tuotteita. Messuasiakkaiksihan tavoiteltiin sek& kuluttajia
etta ravintoloiden alkoholihankinnoista vastaavia ammattilaisia. Messujen jarjes-
tdmisesta koituvien kulujen kattamiseksi naytteilleasettajille asetettiin 200 euroa
osallistumismaksu, joka sisélsi esittelypdydan lisaksi ruokailun Amarillossa. Osal-

listumismaksun suuruus ei ollut yhdellekdan maahantuojalle kynnyskysymys.
4.4. Hinnoittelu

Kun néytteilleasettajat oli saatu varmistettua, oli aika paattaa hinnoittelusta. Oike-
an hinnan maarittdaminen oli ollut ajatuksissa jo syksysté lahtien, mutta koska asi-
alla ei ollut varsinaisesti kiire ennen kuin markkinointimateriaali lahtisi painoon,

lopullinen pd4tds hinnoittelusta syntyi vasta helmikuussa. Myyntiin tulisi kaksi
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messupakettia, joista toinen (juomapaketti) sisaltdisi sisddnpéasymaksut messuille
ja Amarilloon. Liséksi pakettiin kuuluisi vield tdssa vaiheessa madrittelematon
maard maistelulipukkeita. Ruokapaketti puolestaan sisaltaisi juomapaketin lisaksi
ruokailun Pinchossa. Koska Sokos Hotel Vaakuna on voittoa tavoitteleva yritys,
oli messupakettien katetavoitteet laskettava tarkoin. Maahantuojien osallistumis-
maksujen lisdksi myydyt messupaketit olivat ainoa tulonléhde, joilla tuli myos
kattaa messuista aiheutuneet muut kulut, joita olivat muun muassa kaikki suunnit-

teluun kaytetyt tyotunnit ja markkinointikulut.

Suomen tiukan alkoholilainsaddanndn vuoksi jouduttiin miettimaan pitkaan, kuin-
ka viinien maistattaminen onnistuisi helpoiten. Monen erilaisen vaihtoehdon jal-
keen paaddyimme toteutettavaan versioon, joka oli ettd Sokos Hotel VVaakuna ostai-
si naytteilleasettajilta messuille tuotavat viinit, ja asiakkaat saisivat messupaketin
ostamalla maistelulipukkeita, joita vastaan saisivat messuilta maisteluannoksen
(noin 6c¢l viinid). Koska messuille oltiin tuomassa hinnaltaan erilaisia, laaduk-
kaampia ja vahemman laadukkaita viineja, sovittiin, etta viinien keskihinnan tulisi
olla yhdeksan euroa pullo ilman arvonlisdaveroa. Néin toimimalla varmistui, ettei
maistelulipukkeen hinta nouse liian korkeaksi ja ettd messujarjestéja voisi asetetun
katetavoitteen mukaisesti tehda voittoa messupaketeilla. Cocktail-osioon pééatet-
tiin, ettd maisteltavat annokset saisivat sisaltad 2cl vakevéa alkoholia, jotta hinta
pysyisi hallinnassa. Sokos Hotel Vaakuna ostaisi kaikki avatut pullot, joista maa-
hantuojat lahettavat jalkilaskun. Avaamatta jaaneet pullot puolestaan jaisivat maa-

hantuojille.

Juomien osalta asetettiin katetavoite, joka toimi pohjana pakettien hinnoittelulle.
Koska maistelulipukkeet olisivat ainoa konkreettinen asia juomapaketin ostavalle,
tuli hinnan olla houkutteleva. Hinnaksi muodostui 24 euroa, ja se sisalsi kuusi
maistelulipuketta. Yksittéisia lipukkeita oli mahdollista ostaa erikseen ja naiden
hinnaksi tuli kolme euroa kappaleelta. Asiakkaille annettaisiin heidén sisaéan tul-
lessaan tyhja viinilasi, josta he voisivat maistella tuotteita koko illan ajan. P&étin
olla perimattd lasipanttia, joka oli yleinen toimintatapa samankaltaisilla messuilla.
Y hteistydokumppani Vinum Wasa antoi kayttoon Riedel-lasivalmistajan viinilasit,

jotka asiakkaat siis saisivat tullessaan messuille ja palauttaisivat poistuessaan.
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Ruokapaketin hinnoittelu oli hieman haastavampaa, koska seisovaa poytaa tehta-
essa tulee ottaa huomioon lautasannoksia suurempi havikki. Riski lilan matalaan
hintaan on suuri varsinkin tilanteessa, jossa ei ole etukdteen varmuutta, kuinka
monta asiakasta tapas-poytaa tulee syémaan. Ruoan katetavoite on hieman pie-
nempi kuin juomien, mutta silti pelkastédan katetavoitteita laskemalla ruokapaketin
hinnaksi olisi tullut pitkalle p&alle 50 euroa, joka koettiin suunnitteluvaiheessa
aivan liian isoksi summaksi. Haluttiinkin varmistaa ettd ruoasta saatava kate olisi
tarpeeksi hyvé, ja siksi ruokapakettiin oltiin valmiita myymaan maistelulipukkeet
halvemmalla kuin juomapakettiin. Ruokapaketin hinnaksi tuli 42 euroa, joka oli
vain 16 euroa kalliimpi kuin juomapaketti. Uskoinkin, etta hinta olisi niin houkut-
televa, ettei tuottaisi mitdédn ongelmaa saada ravintolaa tavoitteiden mukaisesti
tayteen. Liséksi uskoin, ettd monia asiakkaita kiinnostaisi himenomaan ruoan ja
viinien yhdistdminen ymparistdssd, missa saisi aivan rauhassa maistella ja kokeil-
la makuyhdistelmid. Pinchoon suunniteltiin messuviinien pohjalta messuillaksi
oma viinilista. Koska tarjolla oli erihintaisia viineja, joiden hinnoittelu ostohinto-
jen pohjalta olisi ollut sekavannakdistd, paatin ettd kaikki viinipullot maksaisivat

illan ajan 32 euroa.

Amarillon perjantait olivat olleet melko rauhallisia, jolloin ajattelin, ett4 cover-
bé&ndin esiintyminen olisi pelkastaan positiivinen asia jo ravintolassa ruokaileville
asiakkaille enk& uskonut bandin vetovoiman olevan niin kova, etta olisi kannatta-
nut laittaa kallis sisddnpaasymaksu. Siispa sisdanpaasy pelkastaan Amarilloon ase-
tettiin kolmeen euroon. Juomien hinnoittelussa illan aikana kaytettiin aiemmin
voimassa ollutta Amarillon lauantaiden 4am-teemailtojen hinnoittelua, joka oli

hieman normaalia edullisempaa.
4.5. Henkilosto

Alusta asti oli selvad, ettd suurin tydtaakka olisi minulla itsellani. Apua sain ravin-
tolapaallikoltdmme aina tarvittaessa, ja lisdksi hotellinjohtaja auttoi markkinoin-
nin kanssa. Messujen rakentaminen ei olemassa oleviin tiloihin vaadi suuria fyysi-
sid ponnisteluja. Koska messutilat olivat samalla hotellin kokoustilat, tuli niista
kantaa yliméardiset poydat ja tuolit pois, jotta asiakkaat pééasisivat lilkkumaan es-

teettomaésti. Tama oli sellainen urakka, josta tiesin selviytyvéni ilman apuvoimia.
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Muihin tyopisteisiin tarvittaisiinkin lisd4 henkilokuntaa. Aloitin tydvuorosuunnit-
telun jo maaliskuun loppupuolella, koska minulla oli jo selva ajatus mielesséni,
keiden haluaisin olevan missakin tydpisteessa toissa tapahtumailtana. Itse toimisin
illan ajan isanténa, joka kiertdisi eri pisteiden vélill4 katsomassa, etté kaikki sujui-

si suunnitelmien mukaan.

Viinimessuilla, kolmannessa kerroksessa tarvittaisiin lipunmyyjé, joka toimisi
samalla info-pisteend illan ajan. Sama péti yokerho Skylla yhdeksannessa kerrok-
sessa. Ajatuksenahan oli, ettei asiakkaiden olisi pakko osallistua molempiin osioi-
hin, vaan he voisivat menné suoraan cocktail-puolelle. Niin kutsuttuun lasipistee-
seen tarvittaisiin mielellddn kaksi tyontekijag, jotka voisivat huolehtia, ettd kaikki
asiakkaat saavat maistelulasin. Samassa pisteessa ne myos keréttéisiin takaisin ja
mahdollisesti tiskattaisiin valissa, jos lasit loppuisivat kesken. Nama kaksi tydnte-
kijaa tulivat Vaasan ammattiopiston tarjoilijalinjalta. Pincho Bar Tapas tarvitsi
kolme tarjoilijaa ja keittioon kaksi kokkia. Tarjoilijoiden tehtavéna oli ensisijai-
sesti viinien myyminen, koska ruoka oli seisovassa pOydassd. Talon kolmen
oman tyontekijan lisaksi Vaasan ammattiopistosta tulisi kahdesta neljaan tarjoili-
jaopiskelijaa auttamaan seisovan pdydéan hoitamisessa ja lautasten kerddmisessa.
Samalla oppilaat saisivat arvokasta k&ytdnnon harjoitusta oikeassa tilanteessa.
Koska kyseessa oli seisova poytd, joka oli varta vasten messuiltaa varten raataloi-
ty, tarvittaisiin keittiossa ainakin kahden kokin tydpanos, jotta kaikki raaka-aineet
saataisiin esivalmisteltua hyvissa ajoin. Lisaksi itse esillepano ja poydasta tilai-
suuden aikana huolehtiminen vaatisi yhden kokin. Ammattiopistosta tulisi myds
keittioon kahdesta neljaan kokkiopiskelijaa auttamaan tapas-pOydan kanssa. Ti-
lanne vastasi aivan normaalia perjantai-iltaa, koska myds aukioloajat olivat samat

kuin olisivat olleet ilman erikoisiltaa.

Amarillo menee normaalisti perjantaisin kiinni kello 24.00. Messuiltana bandi
aloittaisi soittamisen vasta tuohon aikaan, joten oli selvé, ettd tilaisuutta varten
oli varattava henkilokuntaa, joka osaisi erityisesti baaritydskentelyn ja myynnin.
Laskin ettd nelja tyontekijad puolenyon jéalkeen riittéisi. Lisaksi Amarilloon tarvit-
taisiin oma lipunmyyja, koska oli mahdollista, ettd b&ndia tulisi kuuntelemaan

muitakin kuin messuasiakkaita. Amarilloon tarvittaisiin myds DJ soittamaan mu-
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siikkia noin kello 23 eteenpdin, kunnes bandi aloittaisi, ja myds bandin jalkeen,
jotta asiakkaat voisivat jadada viettdmaan iltaa myos keikan jalkeen.

Yokerho Sky aukeaisi kolme tuntia normaalia aikaisemmin messujen johdosta,
mika tietysti vaikuttaisi miehitykseen. Finlandia Vodkan Global Brand Mixologist
Pekka Pellinen olisi koko illan paikan p&alld pitdméassa luentoja. Han myos opet-
taisi illan baarimestarit tekeméan Finlandia Vodka -teeman mukaisia drinkkeja.
Messujen ajan baarista saa vain messudrinkkejd, joten ajattelin, ettd péarjattaisiin
normaalia pienemmaélld miehitykselld. Skylla oli tdissa kaksi omaa baarimesta-
riamme, jotka hoitaisivat Finlandia Vodkan edustuksen ja samalla shampanja-
baarin. Maxxium Finland l&hettéisi messuille oman tyontekijansa, joka hoitaa
oman tonttinsa. Vaasan ammattiopistosta tulisi cocktail-osioon kaksi opiskelijaa

auttaviin tehtaviin.

Vaasan Ammattiopiston opiskelijoita olisi mukana lahes joka osastolla auttavissa
tehtdvissd. Messut tulisivat antamaan opiskelijoille koulutusta vastaavaa kaytan-
non harjoitusta. Mukaan tulisi myds yksi opettaja, joka kanssani ohjeistaisi opis-
kelijat tydtehtaviinsa. Yhteistyd koettiin erittdin tarkeaksi asiaksi seka jarjestajan
ettd ammattiopiston puolelta. Ajankohta poikkeaisi koulun normaalista lukujérjes-
tyksestd, koska kaikki tapahtumat olisivat perjantai-iltana.

Koko henkilokunnan hankkiminen messuja varten olisi minun vastuullani. Rajoit-
tavia tekijoita ei juuri ollut nakopiirissa; teen itse tyovuorolistat joten pystyin hy-
vin itsendisesti pitamaan kaikki langat omissa kasissani. Budjetointivaiheessa tyo-
tunnit tuli laskea kuitenkin tarkkaan, jotta miehitys olisi joka osastolla oikea, mut-
ta henkildstokustannusten tuli myds pysya kurissa.

4.6. Budjetointi ja markkinointi

Jarjestavén yrityksen liiketoimintaan liittyvan yleisdtapahtuman, kuten Vaasan
Cocktail- ja Viinimessujen, ensisijaisena tavoitteena on saada asiakkaat liikkeelle,
jotta messuilla esiteltdvat tuotteet saisivat mahdollisimman paljon nékyvyytta.
Pyrkimyksend on myynnin edistdminen ja uusasiakashankinta. Kaiken tdmén tu-

lee olla jarjestéjalle tuottavaa toimintaa. Ehtona cocktail- ja viinimessujen jérjes-
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tamiselle olikin, ettd niitd ei tehd& tappiolla, vaan messutuottojen tulee vahintaan
kattaa messuista aiheutuneet kulut. Siksi seurasin alusta lahtien tarkasti seké&
suunnitteluun kéytettyja tyotunteja ettd kaikkea muuta mahdollista, mihin kuluu
rahaa. Maaliskuussa, kun hinnoittelusta oli paatetty, selvisi messujen todellinen
tulostavoite. Tama madritti hyvin pitkalti, kuinka paljon rahaa olisi kéytettavisséa
markkinointiin ja ennen kaikkea millaiseen markkinointiin. Painettu materiaali on
usein kalliimpaa kuin sahkdinen, joten minun piti miettid, mitd kanavia markKki-

noinnissa kaytettaisiin eniten.

Tilat ovat kaikki hotellin omia, joten niisté ei aiheutuisi kuin normaalit siivousku-
lut. Messuilla tydskenteleva henkilokunta on kaikki omaa henkil6kuntaa jolle
maksettaisiin tunti tunnista. Messujen kevyen rakenteen ansiosta messujen kayn-
nissa ollessa tydtunteja ei kuitenkaan ollut tulossa mahdottoman paljon. Pinchoon
suunniteltava tapas-poyta voitaisiin suurimmaksi osaksi tehd& jo ravintolassa ole-
vista raaka-aineista muutamia poikkeuksia lukuun ottamatta. Esiintymispalkkiot
maksettaisiin Amarillon béandille ja DJ:lle, muita esiintyjid ei tulisi. Amarillon
bandi oli melko edullinen, muuten musiikista olisikin tullut suurin yksittainen las-
ku.

Messujen markkinointiin oli siis kdytettavissa tietty summa, jossa oli vain vahéan
lilkkumavaraa. Mielesténi lehtimainonta kovasta hinnastaan huolimatta tulisi ole-
maan paras kanava tavoittaa messujen kohdeyleis6d. Mainoksia tulisi Pohjalai-
seen, Vasabladetiin ja Vaasan Ikkunaan huhtikuun loppupuolella ja toukokuun
alussa. My6s Facebookia ja flyereita tultaisiin hyddyntaméan, kuten myos teetet-
téisiin isoja julisteita, joita levitettdisiin ympari hotellia ja ravintoloita. Julisteita
tultaisiin jakamaan my6s muihin Keski-Pohjanmaan Osuuskaupan toimipisteisiin
Vaasassa. Osuuskauppa KPO:lla on pelkastadan Vaasassa satoja tyontekijoita, jo-
ten sisédinen markkinointi oli myos todella tarkedd ja samalla helppo tapa saada
tieto messuista levitettyd nopeasti omien toimipaikkojen sisélla. Tassa hyédynsin
jo olemassa ollutta sahkopostiosoiterekisterid, josta 16ytyy kaikki henkilot, joilla
on osuuskaupan séhkodpostiosoite. L&hetin heille kaikille massaviestind mainos-

toimiston messuja varten kehittdman mainoksen (LIITE 2).
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Olin ottanut yhteyttd kayttdmaamme mainostoimistoon jo tammikuun alussa, ja
antanut toimeksiannon suunnitella yksinkertainen, mutta kaiken olennaisen tiedon
sisaltdvan mainoksen cocktail- ja viinimessuista. Kirjoitin itse kaiken tekstin, mita
mainoksessa tulisi olla, mutta muutoin annoin mainostoimistolle vapaat kédet vi-
suaalisen ilmeen suhteen. Ainoana rajoitteena oli, ettd mainoksen tuli olla sellai-
nen, mit4 voisi mahdollisimman pienilla muokkauksilla kayttd4 sellaisenaan sa-
nomalehdissd, sahkdpostin liitteend, Facebookissa ja julisteissa. Saatuani pari eh-
dotusta, joihin tehtiin korjauksia, saatiin helmikuun puolessa vélissa aikaiseksi
lopullinen versio (LIITE 3) silloin vield ilman hintatietoja. S&hkopostitse lahetet-
tavasta versiosta tuli newsletter-tyyppinen ratkaisu (LIITE 2) eli mainosviesti, jos-
sa ei ollut liitetiedostoa laisinkaan vaan mainos aukeaa tekstikenttddn heti kun
sédhkdpostiviesti avataan. Tama tuntui paremmalta vaihtoehdolta, koska myds
omasta kokemuksesta tiesin kuinka usein saamani liitetiedostomainokset jaivat

avaamatta ja tulevat siirretyksi suoraan roskakoriin.

Sahkopostilla tehtava suoramarkkinointi on mielestani erittdin tehokas tapa saada
tietoa tapahtumista liikkeelle. Myyntipalvelullamme on kédytdssa vaasalaisia yri-
tyksi& koskeva osoiterekisteri, jota pystyin hyodyntdaméaén messujen markkinoin-
nissa ldhettdmalla koko rekisterille messu-newsletterin. Messuille oli tarked4 saa-
da my0s vaasalaisia ja muita lahialueen ravintolatyontekijoita. Néaista minulla ei
ollut valmiina osoitteistoa, mutta internetin avulla sain ongittua noin viidenkym-
menen l&hialueen ravintoloitsijan sahkopostiosoitteet aina Seindjokea myodden.
Koska messuilla esiteltdisiin mielenkiintoisia uutuustuotteita ja trendeja, joita
naytteilleasettajat halusivat saada naytille alkoholihankinnoista paattaville alan
ammattilaisille, haluttiin taata mahdollisimman matala kynnys heidan osallistumi-
selle. Siksi ammattilaiset voisivat osallistua tapahtumaan huomattavasti edulli-
semmin. Heille l&hetin saman newsletter-mainoksen, mutta saatetekstissa oli na-
kyvd maininta edullisemmasta osallistumismaksusta. Vaasan ammattiopiston
opettajien kontaktien kautta sain lahetettyd mainokset myos vaasalaiselle viiniseu-
ralle ja muille viiniharrastajille. Mainoksia lahetettiin myos koko ammattiopiston
henkilokunnalle. Yritin kosiskella viiniseuralaisia ja opettajia osallistumaan mes-
suille edullisemmalla hinnalla eli niin sanotulla ammattilaishinnalla. Edella mai-

nittujen lisaksi sdhkopostimainoksia lahti koko omalle osoitteistolleni seké ravin-
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tolapaallikon etta hotellinjohtajan omille rekistereille. Tarkkaa maaréa lahetetyille
séhkdposteille on mahdotonta sanoa, mutta kaikki huomioiden uskon, ett4 noin
1500 ihmista tavoitettiin séhkdpostilla ndin pienelld vaivalla. lImaiskutsuja ei 18-

hetetty kenellekaan.

Mainokset paikallislehtiin p&atin lahettdd vasta kun tapahtumaan olisi aikaa kaksi
tai kolme viikkoa. Historia on osoittanut, ettd vaasalaiset suhtautuvat hieman nih-
kedsti tallaisiin tapahtumiin vaikka niille kysynt&a tuntuisikin olevan ja ettd paatos
osallistumisesta yleis6tapahtumiin tehdéén yleensa aika viime hetkelld. Halusin
siis taata varman muistijaljen jattdmisen hyvin lahelld tapahtumaa. Mainoksia tuli
parilla toistolla Pohjalaiseen, Vasabladetiin ja Vaasan lkkunaan huhtikuun loppu-
puolella ja toukokuun alussa, heti vapun jalkeen. Yhteishyvéd on ilmaisaikakaus-
lehti, jota jaetaan kaikille suomalaisille S-ryhman asiakasomistajille. Sen valissa
jokaisella alueosuuskaupalla on oma etulehti, jossa on siis paikallisia etuja alueen
asiakasomistajille. VVaasan Cocktail- ja viinimessuista ilmestyisi huhtikuun lopus-
sa ilmestyvédn Yhteishyvédn yhteydessa sivun kokoinen mainos messuista. Keski-
Pohjanmaan Osuuskaupalla on noin 90000 asiakasomistajataloutta, eli nakyvyys
on kattavaa ja laajaa. Radio Vaasaan suunniteltiin noin 20 sekunnin mainos seka
suomeksi ettéd ruotsiksi. Se pyori radiossa noin puolitoista viikkoa ennen tapahtu-
maa aina messuperjantaihin asti. Lisaksi kdytin hyvékseni Rewell Centerin siséis-

té radiota, jossa messumainosta toistettiin kahden viikon ajan vapun ymparilla.

Vaasan Cocktail- ja Viinimessujen tiimoilta olin jarjestimassa myos lehdistotilai-
suutta, jossa toimittajilla olisi mahdollisuus saada tarkempia lisétietoja tapahtu-
masta. Ennen tilaisuutta l&hetin laatimani lehdisttiedotteen median edustajille,
joka sisalsi kutsun itse lehdistétilaisuuteen. Tiedote oli lyhyt mutta ytimekas. Siita
selvisi kaikki tarkeimmat tiedot tapahtumasta, joten ei haitannut vaikka lehdistoti-
laisuuden osallistujamaéara jéisi pieneksi. Lehdistotiedotteen perusteella saisi kui-
tenkin tehtyé pienen lehtijutun. Toiveena tietenkin oli, etta kaikki tilaisuuteen kut-
sutut eri medioiden edustajat paasisivat saapumaan paikalle ja ettd messuille saa-
taisiin mahdollisimman paljon ilmaista julkisuutta tall4 tavalla. Itse lehdistotilai-
suudessa olisin pédosassa vastailemassa kysymyksiin ja esitteleméssa ideaa, mutta

my0s hotellinjohtaja ja ravintolap&allikkd olisivat mukana. Vaasan Ikkuna oli jo
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aiemmin luvannut tehdd jutun vaasalaisléahtOisesta Pekka Pellisestd, mutta juttu

linkitettaisiin messuihin.

Mainostoimisto suunnitteli messuja varten myos julisteita ja roll-up -
mainosvuotia. Julisteita oli kahta eri kokoa, ja niitd levitettiin huhtikuun aikana
ympari hotellia nékyville paikoille, sekd KPO:n toimipaikkoihin ympéri Vaasaa ja
Mustasaarta. Roll-up -mainosvuodat puolestaan laitettiin esille Rewell Centerin
katutasoon hotellin vastaanoton laheisyyteen ostoskeskuksen vilkkaimman si-
sédankaynnin viereen. Lisédksi Amarillossa ja Pinchossa jaettiin kolme viikkoa en-
nen tapahtumaa A5-kokoisia flyereita kaikille ruokaileville asiakkaille. Ravinto-
loiden poytiin laitettiin molemmilla kotimaisilla kielilla kirjoitetut, laminoidut ja
taten kestdvat mainokset messuista. Amarillon internet-sivuille laitettiin linkki,
josta péasi tutustumaan messuihin. Myds Pinchon internet-sivuilla oli messujen

mainos ja tarkempia tietoja tapahtumasta.

Mielesténi tapahtuman markkinointi ndytti ainakin ajatuksissa ja paperilla toimi-
valta ja kattavalta. Markkinointi oli monipuolista, ja mainokset tulisivat nakymaan
isolla alueella ja kymmenille tuhansille ihmisille. Aika tosin nayttéisi, kuinka hy-
vin markkinointi tulisi onnistumaan. Toisaalta on vaikeaa puhua markkinoinnin
onnistumisesta tai epdonnistumisesta, koska sen mittaaminen on vaikeaa; jos asi-
akkaita ei tule paikalle messuille, ei heiltd padase kysymaankaan, miksi he eivat

tulleet.
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5 TAPAHTUMAN TOTEUTTAMINEN

Toukokuun alussa tuli kuluneeksi noin kymmenen kuukautta siitd hetkestd, kun
idea messuista syntyi. Kuukausien ajan ruutupaperille suunniteltu tapahtuma oli
vihdoin toteuttamista vaille valmis. Itse messuviikolle jai ainoastaan viime hetken
markkinoinnin jarjestaminen. L&hetin viel&4 omille sdéhkodpostikontakteille muistu-
tusviestin messuista ja paivitin tapahtumakutsun Amarillon ja Pinchon Facebook-
sivuille. Saman viikon aikana piti viela pitad palaverit messuilla tydskentelevien
henkildiden kanssa, jotta kaikki tietéisivat, mit4 heidan tulee illan aikana tehda.
Keskustelin henkilokohtaisesti kaikkien kanssa erikseen, jotta jokainen varmasti
tietéisi, miten omassa osassaan tulisi toimia. Tydvuorot oli porrastettu sen mu-
kaan, kun eri messuosastot aukeavat, eli viiniosion vuorot alkaisivat ensimmaise-
na. Olin pitanyt silméalla varaustilannetta markkinoinnin alettua, ja kuluvan viikon
tilanne oli maanantaina kymmenen varattua ruoka- ja juomapakettia. Pelkistd
juomapaketeista ei ollut mitéén tietoa, koska ne eivét vaatineet etukéteisvarausta.
Keskiviikkona iski jonkinasteinen paniikki péélle varausten vahyyden vuoksi.
Olin suhtautunut messuihin koko kevaan optimistisesti ja uskonut, ettei tulisi ole-
maan mitd&n ongelmaa saada Pinchoa tayteen ainakin kertaalleen. Alkuperdisend
ajatuksena oli ollut, ettd Pincho palvelisi vain messuasiakkaita, mutta koska niita
naytti olevan tulossa aivan liian vahan, péatin torstaina etta tapas-buffet myytai-
siin my0s ulkopuolisille asiakkaille. Tarkoituksena oli saada mahdollisimman pal-
jon asiakkaita ravintolaan sydomaan, jolloin saataisiin katettua edes osa sielta ai-
heutuvista kustannuksista. Tasta paatoksesta informoin heti hotellin vastaanottoa,
joka pystyisi mainostamaan Pinchoa sisaankirjautuville asiakkaille, myyntipalve-

lua ja Amarilloa, jossa siten osattaisiin my9s mainostaa perjantai-iltaa.

Torstai-iltana, kun paivan kokoukset olivat paattyneet, ryhdyin jérjesteleméan ti-
loja perjantaita varten valmiiksi. Naytteilleasettajille oli ilmoitettu, ettd he paasisi-
vat rakentamaan messuosastoaan perjantaina kello 12.00 jalkeen, joten tilojen tuli
olla kunnossa hyvissa ajoin ennen sitd. Kannoin tilaan tarvittavan maarén poytia,
jarjestelin ja liinoitin ne. Td&mén jalkeen hain tilaan tarvittavan mééran kylmaélait-
teita, joihin naytteilleasettajat saisivat kylmé&éan valko- ja kuohuviineja. Lopuksi

merkitsin pdydat naytteilleasettajien nimilapuilla, jotta jokainen tietdisi, mika poy-
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t& kuuluu kenellekin. Vinum Wasa lainasi maistelulasit, ja ne tuotiin torstai-iltana.
Asensin vield kassakoneen paikalleen sisaantulon yhteyteen, jonka jalkeen viini-
messuosasto oli valmis perjantaita varten. Yokerho Sky ei vaatinut toimenpiteité

tassa vaiheessa, koska siella oli kaikki tarvittava jo valmiina oikeilla paikoillaan.

Yhteistyd Vaasan ammattiopiston kanssa ei ollut tuottanut sellaista hedelméa,
mista olin opettajan kanssa haaveillut. Lopputuloksena messuille avustamisteht&-
viin oli tulossa vain viisi tarjoilijaopiskelijaa. Paétin, ettd kaikki saisivat tulla per-
jantaina neljaksi toihin, jotta minulla olisi aikaa kdydéa heille suunnitellut tyéroolit
lapi. Kaksi opiskelijoista menisi Pinchoon, kaksi viinimessuille hoitamaan lasipis-
tettd ja yksi menisi Skylle. Opiskelijoiden véhdiseen mééradn vaikutti ilmeisesti
eniten mydhdinen ajankohta perjantai-iltana, ja koska messut eivét kuuluneet hei-

déan opetussuunnitelmaansa, ei heita voinut pakottaakaan osallistumaan.

Asia, jota en ollut osannut huomioida suunnitteluvaiheessa, olivat messujen ai-
kaan kaynnissé olevat jaakiekon MM-kisat. Vasta noin kolme viikkoa ennen mes-
suja alysin tarkistaa otteluohjelman, jolloin huomasin, etta juuri kyseisena perjan-
taina pelattaisiin Suomen ja Kanadan vélinen ottelu, jota ennakoitiin yhdeksi kiso-
jen jannittavimmistd otteluista. Messuille mahdollisesti osallistuvat henkil6t eivat
valttamatta olisi kaikkein suurimpia jadkiekon ystévid, mutta sitd ei voinut var-
maksi tietdd. Oli siis olemassa suuri riski, ettd osa asiakkaista jaisi mieluummin
seuraamaan jaakiekkoa kuin tulisi messuille. Onneksi messukerroksessa oli yksi
kokoustila kayttaméattdmana, joten kahta viikkoa ennen messuja paatin, ettd jaa-
kiekko-ottelu laitettaisiin py6rimaan sielld videotykin ja ison screenin kautta, jotta
messuasiakkaat voisivat maistelemisen ohella kdyda seuraamassa jaékiekkoa. Tas-
t4 tiedotettiin vield viimeisimmissda markkinointimateriaaleissa, mutta tieto tuli

lilan myohéaan esille ja se saatiin levitettya vain harvoille.

Saavuin ty6paikalle perjantaina aamuyhdekséltad viimeistelemaan asioita ja otta-
maan vastaan naytteilleasettajia. Olin tehnyt heille valmiiksi ruokailulipukkeet,
joita vastaan he saisivat ruokailla péivan aikana Amarillossa. Viini- ja drinkki-
maistelulipukkeet olin tehnyt valmiiksi edellisilla viikoilla samoin lipukkeen joka
oikeuttaisi ruokailuun Pinchossa. Lipukkeita olisi varmasti tarpeeksi, vaikkei

asiakasmaaréstd ollutkaan mitddn aavistusta. Myos kaikille asiakkaille jaettava
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kasiohjelma (LIITE 4) oli jo valmiina. Puolen pdivan jalkeen tuli ensimmainen
naytteilleasettaja, jonka kanssa kavin vield illan kuvion l&pi kasvotusten. Muutkin
naytteilleasettajat tulivat pitkin iltapdivaa ja kaikki oli valmista kello 16.00, kun
messujen avaamiseen oli viel& tunti aikaa. Tyontekijat olivat omilla paikoillaan ja
jokainen tiesi tehtdvansad. Myo6s opiskelijoille oli kerrottu mitd heiltd odotettiin.
Olin itse varautunut olemaan koko illan lipunmyyntipisteiden l&dheisyydessd, jotta
voisin samalla seka tarkkailla asiakasmaaria ettd vastailla mahdollisiin kysymyk-
siin. Kello 16.30 avasin asiakashissin lukituksen ja kévin tarkistamassa, etta yo-
kerhon puolella jarjestelyt etenivét aikataulun mukaisesti. Asiakkaita alkoi saapua
heti kello 17.00, mutta ensimmaéisen puolen tunnin aikana tuli piinallisen selvaksi,
etten tulisi padsemaan tavoitteisiin illan aikana, asiakkaita tuli aivan liian verkkai-
seen tahtiin. Toivotin kuitenkin kaikki tervetulleiksi ja selostin, kuinka illan aika-
na kannattaisi toimia ja liikkua. Illan mittaan kiertelin ympéri hotellia mainosta-
massa ja katsomassa, etté kaikki oli kunnossa my6s Pinchossa. Kello 19.00 avasin
ovet yokerho Skylle. Kuulostelin asiakkaiden mielipiteité ja juttelin naytteilleaset-
tajien kanssa pitkin iltaa. Yleinen mielipide oli, ettd messut sujuivat jarjestelyjen
osalta moitteettomasti. Asiakkaat puolestaan nauttivat, kun saivat kierrelld ja
maistella tuotteita. Asiakkaita oli kuitenkin saapunut valitettavan véhan paikalle.
Koko illan saldoksi jai noin 40 maksanutta asiakasta yhteensd, joista vain 16 oli

ottanut juoma- ja ruokapaketin.

Messut paattyivat kello 22.00, jonka jalkeen yokerho aukesi normaalisti muillekin
asiakkaille ja viinimessuilla ovet laitettiin siis kiinni. Pincho jai vield tunniksi au-
ki, ja Amarilloon odoteltiin asiakkaita bandia kuuntelemaan, mutta odotukset eivéat
messujen epaonnistumisen vuoksi olleet endéd korkealla. Lisdaksi Suomi oli havin-
nyt jadkiekko-ottelunsa Kanadaa vastaan, mika hiljensi entisestdan ravintoloiden
yOkauppaa. Kutsuin naytteilleasettajat sydoméan Pinchoon messujen jalkeen ja yh-
t4 lukuun ottamatta kaikki tarttuivat tarjoukseen. Sovittiin, ettd he voisivat jattaa
messumateriaalit kokoustilaan, josta voisivat seuraavan pdivén aikana hakea ne
pois. Ruokailun jalkeen kaikki lahtivat omille teilleen. Itse jéin vield katsomaan
kuinka y6 Amarillossa sujuisi. Asiakkaita ei tullut odottamallani tavalla, vaan kun
bandi aloitti sovitun mukaisesti kello 24.00, oli heitd kuuntelemassa noin kolmi-

senkymmenta henkil6d. Kuuntelin viel& keikan, jonka jalkeen hoidin lipputulojen
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tilityksen ja sitten lahdin kotiin. Jarjestelyjen osalta ilta oli sujunut suunnitelmien
mukaan, mutta olin todella pettynyt asiakasmaarééan. Seuraavalle viikolle olikin jo

sovittuna jalkianalyysipalaverille aika, ja ilta oli nayttanyt, ettd sille olisi tarvetta.
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6 TAPAHTUMAN ANALYSOINTI

Kokoustilat olivat jadneet perjantaina niin hyvaan kuntoon, ettd pystyin pitdmaan
lauantain vapaata ja olin aikeissa palata tyémaalle vasta seuraavan viikon keski-
viikkona, jolle oli sovittuna jalkipalaveri esimiesteni kanssa. N&in ehtisin keréa-
maan ajatuksia kasaan ja analysoimaan jo etukateen, missé olimme onnistuneet ja
missa emme. Selvaa oli, ettd messut eivat kaikin puolin sujuneet odotetulla taval-
la, ja jos aikoisimme tulevaisuudessa tehdd samanlaisen tapahtuman niin kuin oli

tarkoituksena, tuli tietda tarkalleen missd mentiin metsaan.

Keskiviikkona saavuttuani tyopaikalle l&hetin ensitOikseni laskut esittelypaikka-
maksuista maahantuojille. Keskiviikon palaveriin siis osallistui lisdkseni ravinto-
lapaéllikko ja hotellinjohtaja. Aikaa oli varattuna kolme tuntia ja sen saimme Kku-
lutettua vaivatta. Palaverissa kéaytiin hyvéaa keskustelua, ja sen seurauksena saim-
me selville suurimman osan asioista, jotka voisimme tehdd paremmin jatkossa.
Keskustelun anti oli valilla rankkaa kuunneltavaa minulle itselleni, koska vastuu-
henkilona otin epéonnistumiset hyvin henkilékohtaisesti, mutta esimiesteni kan-
nustava asenne auttoi keskittymaan olennaiseen. Kun asioita listattiin, onnistumi-
sia oli joka tapauksessa enemmaén kuin epdonnistumisia. Messutapahtuman jarjes-
tdmisessd on olemassa monia pienenpienia asioita, joissa epdonnistuminen voisi
kaataa koko tapahtuman. Varsinkin kaikki téllaiset pienet asiat saatiin ennakoin-

nin ansiosta toimimaan hienosti.

Olimme onnistuneet jarjestdimaan hyvét ja kattavat messut, joiden asiakkaat suul-
lisen palautteen perusteella olivat erittdin tyytyvdisia tapahtumaan. Tyytyvéisia
olivat olleet myds naytteilleasettajat, joiden sana painaa kupissa paljon, koska he
osallistuvat tyokseen samankaltaisille messuille ympéari Suomen. Jérjestelyt toi-
mivat hyvin jokaisella tapahtumapaikalla, mika oli etukéteen jannitysmomenttina,
kun tapahtuma levitetddn neljaan eri paikkaan. Messutapahtuma oli hyvin suunni-
teltu ja suunnitelmassa pysyttiin koko ajan. Laitteet toimivat moitteettomasti, eika
oikeastaan mitdan ongelmia syntynyt koko illan aikana. Ongelmatilanteiden eh-
kaisyyn olin kayttanyt paljon aikaa ja laatinut mielesséni varasuunnitelmia, jos

jotain sattuisi tapahtumaan. Thmisten liikkuminen neljan eri kerroksen valilla ei
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tuottanut ongelmia. Tassé toki auttoi se ettd asiakkaita oli niin vahan tavoiteltuun
verrattuna, jolloin varsinkin yokerhoon litkkuminen olisi vaikeutunut. Ruokatuote
Pinchossa oli moitteeton ja asiakkaat, jotka sinne tiensa loysivat, pitivéat siitd to-
della paljon. Amarilloon varattu béndi soitti hyvin ja sopi illan teemaan ja tun-

nelmaan erinomaisesti.

Suurin ongelma tai epdonnistuminen koko messuja ajatellen oli se, ettei asiakasta-
voitteessa paasty edes lahelle tavoiteltua. Misté tdma sitten johtui, oli suuri Kysy-
mys, johon ei I6ydy yhtd ainoaa vastausta, vaan uskoakseni kyseessé oli monen
asian summa. Ajankohta oli haasteellinen ja kaikesta etuk&teispohdinnasta huoli-
matta se oli vaara. Vapusta oli kulunut puolitoista viikkoa ja ditienpaiva oli heti
seuraavana sunnuntaina 13.5., ja ndma vaikuttavat perinteisesti ravintolan kuin
ravintolan asiakasmaéariin ja taten varmasti vaikuttivat messujen kavijamaaraan.
Myds Suomi-Kanada- jaékiekko-ottelun péaallekkaisyys todennakoisesti vaikutti
jonkin verran negatiivisesti. Vaikka messujen ajankohta oli osittain pakon sane-
lemaa, oli se silti vaara valinta myos senkin osalta, ettei aikaa messujen markki-
nointiin jaényt niin paljoa kuin jalkikéateen ajateltuna olisi tarvinnut. Paatoksen
messujen jarjestdmisesté ja itse tapahtuman valissa ei ollut kuin kymmenen kuu-
kautta, mika oli kulunut todella nopeasti. Suunnittelin messuja péé&asiallisesti
muiden toitteni ohessa, mika vélilla hidasti suunnittelu- ja toteuttamistahtia. Aikaa
valissa olisi tarvittu enemman, jotta olisin saanut varmistettua naytteilleasettajat
aikaisemmin. Monet tavoittelemani ndytteilleasettajat olivat joutuneet kieltayty-
madn Vaasan messuista, koska samoihin aikoihin oli niin monta samankaltaista
tapahtumaa. Kyseltyani paikalle paasseiltd edustajilta sopivaa ajankohtaa tulevai-
suutta varten, vastaus oli miltei yksimielinen helmikuu. Aikaa naytteilleasettajien
hankintaan kului paljon ja se oli hidasta puuhaa, koska vastauksissa saattoi menné
muutama viikko. Kun ndmé olisivat olleet selvilla aiemmin, olisi minulla jaanyt

enemman aikaa ja voimavaroja markkinoinnin suunnitteluun ja jarjestamiseen.

Vaikka tapahtuman markkinointi oli mielestani kattavaa, ei se ollut kuitenkaan
riittdvdn monipuolista tai toistoja ei ollut tarpeeksi. On vaikea sanoa, mika olisi
ollut oikea aikataulu ja tapa markkinoida, mutta seuraavalla kerralla aion kokeilla

kaksiosaista markkinointia. Eli kaytdnndssé rajua ennakkomarkkinointia noin
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kaksi kuukautta ennen tapahtumaa, jonka jalkeen kevyemmalld otteella, kunnes
tapahtumaan olisi aikaa kolme viikkoa. Viimeiset kolme viikkoa tulisi rummuttaa
taas rajusti ja monella toistolla esimerkiksi Pohjalaisessa ja Vasabladetissa. Leh-
distotilaisuuteen oli osallistunut ainoastaan Radio Vaasa, joka haastatteli minua.
Vaasan Ikkunassa oli luvattu juttu Pekka Pellisesté ja se oli linkitetty Cocktail- ja
Viinimessuihin. Tdman lisédksi sanomalehti Pohjalaisessa oli pieni juttu messuista,
mutta muuten itse lehdistttilaisuuden ei ollut tuottanut aivan toivottua tulosta. Li-
séksi paikallisia ravintoloitsijoita ja viinikerhoja tulisi kosiskella vield enemman.
Messuasiakkaita katsellessa oli yllattavaa, ettei osallistujien joukossa ollut alan
ammattilaisia juuri lainkaan. Olin kuitenkin kutsun l&hettanyt lahes jokaiselle sa-
dan kilometrin sateelld olevaan A-oikeuksin varustettuun ravintolaan, joten en

voinut késittaa niin vahaistd ammattilaisosallistujamaaraa.

Messujen padtapahtumapaikka, kokoustilat, eivat kuitenkaan kaikessa muokatta-
vuudessaankaan olleet paras mahdollinen messupaikka. Varsinkin niiden syrjéi-
nen sijainti kolmannessa kerroksessa, poissa ihmisten silmista ja mielista, ei var-
mastikaan edesauttanut osallistujamaaréssa. Lisaksi kokoustilat sanana saattaa
kuulostaa joidenkin mielesté niin kolkolta paikalta, ettd ei sen l&hemmin tee mieli
tehda tuttavuutta messuihin. Kokoustilat toimivat hyvin kokoustiloina ja ovat si-
jainniltaan hyvat, kaupungin keskustassa kun ollaan, mutta messujen pitopaikkana
ne vain eivét olleet parhaat mahdolliset. Sama ajatus koskee tdssa tapauksessa
myos yokerho Skyta, yhdeksas kerros messupaikkana ei nahtavasti ollut tarpeeksi
houkutteleva. Tilojen I16ydettavyyteen ja mieltdmiseen messupaikaksi toki vaikut-
taa myos se tosi asia, ettd messuja oltiin jarjestamassa ensimmaéistd kertaa Sokos
Hotel Vaakunassa, eivatkéd asiakkaat ehka osanneet mieltda tapahtumaa ja tapah-
tumapaikkaa yhteenkuuluviksi. Messut pitdisi ehké tulevaisuudessa tuoda lahem-
mas asiakasta, eikd odottaa, ettd asiakas 16ytd4d messut Vaasan kokoisesta kaupun-

gista ja tarjonnasta.

Hinnoittelu oli pyritty tekem&an mahdollisimman yksinkertaiseksi ja sisallot hin-
taa vastaaviksi. Yhtena edellytyksend messujen jarjestamiselle oli ollut kannatta-
vuus, joten hinnoittelun laht6kohtana oli ollut sek& selke& prosentuaalinen kateta-
voite per myyty lippupaketti ettd tavoitekévijdmaard, jolla tehtaisiin haluttua tu-
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losta. Tdma katetavoite noudatteli hyvin toteutunutta, mutta kate-eurot jaivat puut-
tumaan véhdisen kavijamaaran vuoksi. Messuliput oli hinnoiteltu onnistuneesti,
eli jos kavijaméaaratavoitteeseen olisi paasty, olisi messuilla tehty tavoiteltua tulos-
ta. Hinnoittelun vaikutusta véhaiseen asiakasmaaraan ei saa selvitettyd mitenkaan,
mutta arvailtavissa on, etté lippupakettien hinta saattoi joidenkin mielesta olla lii-
an korkea. Mutta koska ké&vijamaéra oli niin pieni, en usko ettd huomattavastikaan
halvemmalla lippuhinnalla olisi paasty tavoitteisiin. Harkittavaksi jaa tulisiko hin-
noittelua muuttaa edullisemmaksi seuraaville messuille vai siséllyttdd hieman
korkeampaan hintaan, kuitenkin valilla 24 — 42 euroa, ainakin ruokailu jossain

muodossa ja mahdollisesti vield enemman.
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7 LOPPUSANAT JA KIITOKSET

Ryhdyin jérjestdmé&an messuja, jotta saisin yhdistaa itselleni rakkaan harrastuksen
tyéhoni. En todellakaan ymmartanyt alkuvaiheessa, kuinka suuren asian kanssa
olin tekemisissa. Kun totuus pala palalta valkeni, tajusin etta tyémaara tulisi ole-
maan valtava, mutta samalla nautin, kun palaset matkan varrella napsahtelivat
paikoilleen yksi kerrallaan. Ajatus opinnaytetyoni liittdmisestd messuihin tuli vas-
ta messujen suunnitteluvaiheessa. Ensimmainen kauhun tayttdma ajatus oli, etta
joudun tekemdaén tuplatyon, kun pitéé viel& kirjoittaa aivan kaikki opinndytetyo-
honkin. Jélleen kerran matka opetti kulkijaa, ja kun messuprojekti on vihdoin do-
kumentoitu ja moneen kertaan lapiluettu, on helppo nahda se kasvuprosessi, min-
k& olen viimeisen parin vuoden aikana kokenut. Samalla on helppo nahda ne pie-
netkin virheet ja erheet, joihin olen sortunut, mutta toisaalta n&en aivan valtavan

maarén asioita, joita olen niista virheista ja erheisté oppinut.

Kaiken tamén jalkeen itsellani on kova luotto tulevaisuuteen ja siihen, ettd saan
jarjestettyd seuraavien vuosien sisaan onnistuneet messut, joilla saadaan myos ka-
vijdmaaratavoite tayteen. Loppujen lopuksi ihminen on usein suurin oma viholli-

sensa ja arvostelijansa.

Lopuksi haluan esittdad ndyrimmat kiitokseni seuraaville tahoille: Vaasan ammat-
tikorkeakoululle kiitos naistd kymmenesta vuodesta ja kérsivéllisyydesta osaltani,
Sokos Hotel Vaakunassa esimieheni ansaitsevat myods omat kiitoksensa, etté luot-
tivat minuun niin paljon, ettd sain harteilleni ndin suuren projektin ja vastuun.
Kaikista suurimmat kiitokset haluan kuitenkin osoittaa rakkaalle perheelleni ja
erityisesti vaimolleni, joka on lapi ndiden vuosien aina arsytykseen asti potkinut
minua takapuolelle ja patistanut eteenpdin; ilman sinua tdma ei olisi vaiheessa,

jossa voin painaa tdman viimeisen pisteen.
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LITE1

VAASAN VIINI- & COCKTAILMESSUT 2012
Perjantaina 11.5.2012

Sokos Hotel Vaakuna Vaasa jarjestaa Vaasassa Viini- ja cocktailmessut 2012
perjantaina 11.5.2012 klo 16 - 23.
Yhteistyokumppanina toimii Vaasan Ammattiopisto.
Messut toteutetaan Vaasan Sokos Hotel Vaakunan tiloissa, kolmessa osassa,
myyden kolmea (3) erilaista pakettia, joista asiakas voi valita haluamansa kokonaisuuden.

i it — PR A ¢ = o o B FN B i
WINE WINE & FOOD OCTAILS
= lita Pincho Bar Tapaksessa! lita uusitulla yokerho Skylla,
kokoustiloi ' www_pincho.fi kaupungin mfn ylia!
3 Ruokailu poytavarauksella klo 18-23 www sky h
Messu-osasto auki klo 16-21 PAKETTI 2 Cocktailmessut Skylla klo 19-21, jonka
: jalkkeen avoin yleisolle
PAKETTI 1 ouuoqm =B PAKETTI3
- 8is3anpassyn viinimessullle Pinoho Bar Tapac -ravintolacca. 4mhmmu-_pmﬂn
-6 kpl (4 6 ci) vilnikuponkia Ravintoiacca ackkkailla co mahdoilicuws octaa scpanjalaicion tapakcien muCGoSEa.
) mmﬂmﬁm ennakioon varaucvalhescoa.
u-mlm mukaan). Sicuiss pEseylipun Amariiion & Skyn
25 pllcyiipun Amarfilon & Skyn Itatapahtumaan.
MARKKINOINTI TEEMA

Sokos Hotel Vaakuna vastaa markkinoinnista ja
tilaisuuden nakyvyydesta kaupungissa.
Ennen tilaisuutta jarjestetaan lehdistotilaisuus
varmistamaan paikallinen nakyvyys.
Messujarjestdja lahettaa kutsuja Pohjanmaan ja
rannikkeseudun ravintoloitsijoille ja alkoholi-
hankinnoista vastaaville. Yleiso kutsutaan mm. lehti-
iimoituksilla ja sosiaalisen median kautta seka
hyodyntamalla Sokos Hotel Vaakunan laajaa
asiakasrekisteria. Tilaisuus pyritdan myymaan
loppuun ennakkoon, jolloin odotettavissa on
yhteensa noin 300 asiakasta.

Teemana viinimessuille on ruokatuotteen osalta
Espanja, jonka toivomme nakyvan esittelemissanne
viineissa. Tarkoituksena ei toki ole rajata
esiteltavien viinien alkuperamaata. Tavoitteena on
tuottaa asiakkaille mahtavia elamyksia viineja ja
ruokaa yhdisteltaessa. Tarkemmat tiedot
ruokatuotteen osalta Iahempana. Cocktail-osuuteen
annamme esittelijcille melko vapaat kadet,
kyseessahan on loistava tilaisuus tuoda esille
esimerkiksi uutuuksia kesaa ajatellen. Sky tarjoaa
myos erinomaisen mahdollisuuden esimerkiksi
naytoksiin tai luentoihin.

lita jatkuu Vaasan Amarillon puolelia elavan musiikin merkeissa. Tutustu ravintolaan TASTA !
Asiakaspaikkoja Vaasan Vaakunan ravintoloissa on lahemmas tuhat!
Tutustu Vaasan Sokos Hotel Vaakunaan TASTA!

MUUTA TIETOA
EmummmsannmmummM)mpmm(smm pentaan pakan padila 200€
estiefypalkkamaksu, joka pitaa sis31aan esltteljola avustavat yhielstyGkumppanin Vaasan tanjollfaopiskell|at { 1-2 hid /
nayttelleasettala) seka ruokaliun esittelldiile (max 2 hiG3) Vaasan Amartiossa ennen tilalsuuden alkua kello 16.00. Jarestaja ostaa vinimessulla
mwmmsew(m;mw eslteliavat vilnit |3 nilden hinnat ennen tilalsuutta. leasettajan

tulee toimittaa jarjestadle Ista ti¥suudessa esteltavista (maarat ja hinnat). Messullla avatulksi jaanest putiot Jarjestajale,
avaamatiomat palautetaan. Jarest3a tolvoo ehdotuksla esieimistaluennoista [a naytoksista, mahdolliisesta viiniradasta yms.
SOKOS & HOTEL
LaoSUNN | VAL
Rewell Center 101, 63100 Vasasa, puh. 020 1234 670, emait: sales.vaasa@@sokoshotels fi
www.sokoshotels.

st pincho
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LIITE 2

Sokos Hotel Vaakuna Vaasa jérjestdd perjantaina 11.5.2012 Cocktail- ja Viini-
messut, alkaen kello 17.00. Tapahtuma jérjestetadn yhteistydssd Vaasan Ammat-
tiopiston kanssa. Cocktailien maailmaan paésette tutustumaan Finlandia Vodkan
Global Brand Mixologi Pekka Pellisen johdolla yokerho Skylla 9.kerroksessa.
Viinien kiehtoviin pyo0rteisiin paasette mukaan 3.kerroksen kokoustiloissamme,
jossa voitte tavata maahantuojia ja maistella heidan uutuuksiaan. Viinin ja ruoan
liitto kruunataan espanjalaishenkisen tapas-buffet’n muodossa Pincho Bar Tapak-
sessa, 2. kerroksessa, josta ilta vaihtuu y6hon ravintola Amarillossa loistavan co-
ver-bandimme johdolla.

Sydamellisesti tervetuloa ihastumaan ja nauttimaan kanssamme!

Ystavallisin terveisin,
Antti Kaukonen

Liikeideapaallikko

Tiedustelut ja pdytavaraukset: Lisatietoa paketeistamme

Sokos Hotel Vaakuna Myyntipalvelu www.pincho.fi
Puh./Tel.+358(0)62124113

Email: sales.vaasa@sokoshotels.fi
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LITE 3

Sisdidnpiisy viinimessua
Kkello 17.00-21 00

joilla voi maistella

tuotteita (4 6¢cl) 3.

1a drinkkimaailman
¢l) tai aitoa shampanjaa

pusia taunlia (a2
11a 9. kerroksessa.

(4 10cl) yokerho Sky

cocktailmessuille yokerho

Skylle kello 19.00-22.00, misti 16ytyy
Shampanjabaari seki Maxxium Finlandin
edustaja

Sisidinpiisy

Amarillon ilta-

gisidnpiisy ravintola
liviida musiikkia,

tumaan, luvassa €
rentoa menoa ja kylmiid juomaa.

SOKOS & HOTEL

VAAKUNA | VAASA

JUOMAPAKETIN SISALLON LISAKSK:

Tyylikiis piivilllinen tepasravinmm
pinchossa, jossa tapas- poytiin on
koottn herkullisia espanjalaisia makuja
tiydentimiin liittoa viinin kanssa
Mahdollisuus ostaa viinimessuilla esiteltyji
viine ji runoan senraksi.

Kaksi kattausta. 18.30 ja 21.00.

~

Maistelulippuja on mahdollista hankkia lisdd
seki viini- ettid cock tailmessuilla
hintaan 3.50€/kpl.




LITE 4

ensimmadista kertaa
Cocktail- ja Viinimessut. Yhteistydkumppanina toimii
Vaasan Ammattiopisto.

Naytteilleasettajista
Viinimessuilla 3. kerroksessa naytteilleasettajia on
kahdeksan, joista kuusi on viinien maahantuojia, yksi
esittelee baarivalineistoa ja yksi on juustoja esitteleva
Juustomaa. Cocktailmessuilla yokerho Skylla (9.kerros)
ndytteilleasettajia on kolme; Finlandia Vodka isantanaan
Pekka Pellinen, joka kertoo cocktailmaailman
tapahtumista tasatunnein, seka Maxxium Finland ja
Piper-Heidsieck. Kerrosten v paasette helpoiten
kulkemaan nakoalahissilla.

Paketeista
Juomapaketin hankkineet:

Sisaanpaasy messuosastoille, kuusi maistelulipuketta joita
vastaan saatte naytteilleasettajilta 6cl:n viinimaistiaisia 3.
kerroksessa, ja/tai cocktail-maistiaisia tai shampanjaa
9. kerroksessa. Huomioithan ettd joihinkin tuotteisiin
tarvitaan kaksi lipuketta. Maistelulipukkeita voi hankkia
lisaa seka 3. ettd 9. kerroksen lipunmyyntipisteista. Lisaksi
ilmainen sisaanpaasy Amarillon iltatapahtumaan; loistava
bandimme viihdyttdad aamun pikkutunneille asti.

Viinimessuosasto avaa ovet klo 17, cocktailmessuosasto
klo 19.

Ruokapaketin hankkineet:
Juomapaketin sisallon lisaksi, espanjalaishenkinen
tapas-buffet Pincho Bar Tapaksessa 2. kerroksessa alkaen
klo 18.30. Illan viinilista on koottu messuilla esiteltavista
viineistd, voitte tiedustella naita jo ennakkoon
ndytteilleasettajilta. Listan viinit ovat kaikki hinnaltaan
35€/plo.

Messuosastoihin voitte tutustua omassa tahdissa, koko
illan ajan. Suomi- Kanada- ottelun ndytdmme suorana
kolmannessa kerroksessa Coronet 4:ssa.

TOIVOTAMME TEILLE OIKEIN NAUTINNOLLISTA ILTAA!

SOKOS & HOTEL




