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KUINKA VARMISTAA  
MAKSIMAALINEN  
ASIAKASKOKEMUS 
VIRTUAALISESSA  
TAPAHTUMASSA?  
OIVALLUKSIA YLEISÖ- 
ENNÄTYKSEN TEHNEESTÄ 
TAMK SALESDAYSTA
Miksi onnistunut virtuaalitapahtuma kannattaa nostaa TAMK- 
konferenssipäivään? Ehkä hieman yllättäen yli 80 % SalesDayn 
palautteen antaneista ei jäänyt kaipaamaan livetapahtumaa, vaan 
koki, että virtuaalinen tapahtuma oli helpommin saavutettavissa. 
Tämän vuoksi onnistuneet virtuaalitapahtumat ovat TAMKissa 
eri hankkeiden ja koulutusten nykypäivää ja tulevaisuutta.

“Ensimmäistä kertaa osallistun SalesDayhin ja on kyllä hyvin 
toteutettu ja hyviä puheenvuoroja. Aion myös jatkossa osallistua 
näihin! :) Laitoinkin jo osalle verkostoitumiskutsuja ja minullekin 
saa niitä lähettää” - osallistuja Chatissa

Kahdeksatta kertaa toteutetulla TAMK SalesDaylla on pitkä pe-
rinne fyysisenä syystapahtumana ja hiljalleen vakiintunut brändi. 
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Heti tapahtumasuunnittelun alkuun maaliskuussa oli selvää, että 
tapahtuma täytyy tällä kertaa viedä verkkoon koronaepidemian 
takia. Virtuaalisen tapahtuma-alustan hyödyntämisessä nähtiin 
myös mahdollisuus oppia uutta, viestiä TAMK:sta edelläkävijänä 
ja selkeä yhtymäkohta digitaalista teknologiaa tutkivan ROBINS- 
hankkeen kanssa, joka toimi toista kertaa SalesDayn kumppanina 
tapahtuman toteuttamisessa. Moni muu TAMKin iso tapahtuma 
siirrettiin eteenpäin, peruutettiin ja vain osa siirrettiin verkkoon 
virtuaalitapahtumaksi.

Vuosi sitten alkanut maailmanlaajuinen koronaepidemia sekoit-
tikin tapahtuma-alaa enemmän kuin mikään muu koskaan aiem-
min modernilla aikakaudella. Koronauutisten täyttäessä pals-
tatilaa maailmalla alkoi tipahdella vakiintuneiden tapahtumien 
ja messujen peruuntumisia. Näiden listalle nousi myös vuoden 
2020 olympialaiset, mikä oli varsin poikkeuksellista, sillä lähes 
120-vuotisen historiansa aikana olympialaiset on peruttu vain kol-
me kertaa sotien vuoksi (Roache 2020). Sama ilmiö nähtiin myös 
Suomessa, jossa valtaosa suunnitelluista tapahtumista siirtyi tai 
peruttiin kokoontumisrajoitusten vuoksi. Vain alle viidesosa ta-
pahtumista muuttui virtuaaliseksi (Tapahtumien tila 2020, Lyyti). 
Tapahtumateollisuus ry:n teettämän tutkimuksen mukaan n. 90 
% alan yrityksistä liikevaihto putosi lähes 80 % maalis-toukokuun 
2020 aikana.

Suomessa tapahtumateollisuudessa toimii noin 3200 yritystä ja 
toimialan kokonaisarvo on 2,35 miljardia euroa. Toimiala on ollut 
koronaepidemian vuoksi asetettujen voimakkaiden rajoitusten 
kohteena jo maaliskuusta 2020. Toimialan kokonaisarvosta arvioi-
daan katoavan vuonna 2020 jopa 1,8 miljardia euroa. Alan työllis-
tää 20 000 kokoaikaista ja 175 000 tilapäistä työntekijää. Tapahtu-
matoimialan välilliset vaikutukset ulottuvat myös laajasti useille 
muille toimialoille sekä kunta- ja aluetalouteen. (Tapahtumateolli-
suus ry: Toimialatutkimus 2020)
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Prosessi virtuaalitapahtuman tuottamiseen ja 
tapahtumatuotanto

Isojen tapahtumien suunnittelutyö kannattaa aloittaa mielellään 
jo vuosi ennen tapahtumaa, jos halutaan tehdä todella laadukas 
tapahtuma ja elämys asiakkaille. Suunnittelutyöhön tulee kerätä 
suunnittelutiimi tai projektiryhmä tapahtuman koon mukaan. Sa-
lesDay tapahtuman suunnittelu ja toteutustiimissä olivat mukana: 
kaksi myynnin lehtoria, tapahtuma-alan asiantuntija, kaksi teknis-
tä asiantuntijaa ja opiskelijaryhmä, joka koostui myyntiä opiske-
levista tradenomi- ja YAMK-aikuisopiskelijoista. Opiskelijatiimi 
rekrytoitiin mukaan jo kevättalvella ja starttipalaveri pidettiin 
maaliskuun alussa. Oikeastaan seuraavan tapahtuman suunnitte-
lu tulisi käynnistää mahdollisimman pian edellisen tapahtuman 
jälkeen, sillä säännöllisen tapahtuman osalta on tärkeää pitää vuo-
rovaikutusta yllä sosiaalisen median kanavissa ympäri vuoden, 
jotta tapahtuma säilyisi ihmisten muistissa.

Teknologia on tullut osaksi tapahtumia jo ennen COVID-19-epi-
demiaa, online-rekisteröintien ja sähköisten pääsylippujen, mobii-
lisovellusten, osallistujien aktivointityökalujen ja jatkossa entistä 
enemmän myös virtuaalitodellisuuden ja tekoälyn myötä (Solaris, 
2020; Neuhofer ym. 2020). Tapahtumateollisuus onkin ollut edel-
läkävijänä digitaalisen tekniikan hyödyntämisessä ja uudet tekno-
logiat mahdollistavat myös uudenlaisen tapahtumakokemuksen 
suunnittelun (Solaris, 2020). Tämän vuoksi virtuaalisessa Sales-
Dayn suunnittelussa lähdettiin alkuun kartoittamaan erilaisten 
virtuaaliteknologioiden ja -alustojen mahdollisuuksia. 

Koska potentiaalisen osallistujamäärän arvioitiin olevan n. 500, 
tapahtuman projektiryhmä kilpailutti alkuun virtuaalisten ta-
pahtuma-alustajien toimittajat. Prospectum Live -alusta valittiin 
hinta-laatusuhteeltaan sopivana, koska siinä toteutuivat halutut 
ominaisuudet: tapahtumailmeellä toteutettu striimaushuone, 
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esiintyjien materiaalien ja osallistujien linkin jakaminen, yh-
teistyökumppanien näkyvyyden mahdollistaminen sekä vuo-
rovaikutteisuus järjestäjien ja osallistujien kesken. Alustan kus-
tannuksia katettiin sponsorimyynnillä, jota hoiti liiketalouden 
aikuisopiskelijoista koostunut projektitiimi. Tapahtumastudio ra-
kennettiin Y-kampuksen Backstage-tilaan alusta alkaen.

Virtuaalinen puolen päivän tapahtuma keräsi ennätykselliset 
lähes 1000 osallistujaa eri puolilta Suomea ja jopa ulkomailta. 
Tapahtuma laajenikin ensimmäistä kertaa Pirkanmaalta valta-
kunnalliseksi ja näkyi sosiaalisessa mediassa, kuten Twitterissä ja 
LinkedInissa aiempaa merkittävämmin. Sosiaalinen media ja oma 
verkosto korostuivat myös lähteinä, joista tapahtuman osallistujat 
olivat siitä kuulleet. 

Opiskelijat oppijoina tapahtumatuotantotiimissä ja työn 
resurssointi 

Tapahtuman suunnittelussa ja toteutuksessa opiskelijoilla on 
mahdollisuus kerryttää runsaasti osaamista, oppia uutta ja kerätä 
opintopisteitä työmääräänsä vastaan. SalesDay 2020 tapahtuman 
suunnittelussa ja toteutuksessa auttaneet viisi opiskelijaa keräsi-
vät kukin 5 opintopistettä. Täydennyskoulutukseen osallistunut 
aikuisopiskelija suoritti lisäksi osan työharjoittelustaan toimimalla 
opiskelijatiimin projektipäällikkönä. 

Tapahtuman suunnittelutiimiin tarvitaan tapahtuma-alan osaami-
sen lisäksi vahvaa myynti- ja markkinointiosaamista sekä teknistä 
osaamista (verkot, livestriimaus, alustavalinnat, valaistus, äänen-
toisto, äänenlaatu). Laaja-alaisena korkeakouluna TAMK:lla on 
mahdollisuus hyödyntää eri alan opiskelijoita ja saada projektitii-
meihin monialaista osaamista ja hyödyntää mm. Mediapoliksen 
tiloja ja tekniikkaa. 
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Opiskelijoilla vahvistuivat mm. seuraavat taidot projektin aika-
na: projektityö ja projektinhallinta, tapahtumasuunnittelu ja – to-
teuttaminen, organisointikyky sekä tiimityötaidot. Opiskelijat 
pääsivät hyödyntämään myös viestintä-, markkinointi- ja myyn-
tityötaitojaan käytännössä hankkimalla tapahtuman sponsorit ja 
huolehtimalla osaltaan SalesDayn markkinointiviestinnästä.

Virtuaalitapahtuman kokonaisvaltaisen asiakaskokemuksen 
rakentuminen 

Tapahtumaan kannattaa keksiä joitain viihdyttäviä ja vuorovai-
kutteisia elementtejä, jotta tapahtuma toimii elämyksellisenä ko-
kemuksena ja siitä jää muistijälki osallistujille ja esiintyjille (Liu, 
ym. 2017). Livestriimaus pitää virtuaalitapahtuman tunnelman 
korkealla, sillä suora livelähetys tuntuu usein jännittävältä ja yh-
teisölliseltä. Virtuaalitapahtuman tulee olla tiivis ja kestää ajalli-
sesti vähemmän kuin perinteisen lähitapahtuman.

Asiakaskokemuksen positiivisuus ja asiakkaan kokema hyöty ta-
pahtumaan käytetystä ajasta onkin tärkeää. Tapahtumien suurin 
kustannus onkin osallistujien niihin käyttämä aika, erityisesti sil-
loin, kun puhutaan yritystapahtumasta. Experience Value Score 
on numeerinen arvo, joka mittaa asiakkaan kokemusta tapahtu-
masta. Asiaa voi kysyä palautteessa yhdellä kysymyksellä: Was 
event worth of your time? (Lyyti.fi)

Asiakaskokemukselle löytyy useita erilaisia määritelmiä kirjalli-
suudesta (Verhoef & Lemon 2016). Näistä tähän kontekstiin sopii 
parhaiten Verhoefin & Lemonin (2016), joka avulla luonnehdim-
me SalesDayn asiakaskokemuksen holistiseksi, prosessimaiseksi 
matkaksi, joka muodostuu dynaamisesti monien tekijöiden sum-
mana, asiakkaan ja tapahtuman kaikissa kosketuspisteissä ja vuo-
rovaikutuksessa. Tätä syntyvää asiakaskokemuksen rakentumista 
kuvaamme kuviossa 1. Tapahtuman asiakaskokemus rakentuu 
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kolmessa vaiheessa (Verhoef & Lemon 2016) eli aina siitä lähtien, 
kun asiakas kuulee tapahtumasta ensi kertaa, tapahtuman aikana 
ja tapahtuman jälkeen. Nykyiseen asiakaskokemukseen vaikuttaa 
myös mahdollinen aiempi asiakaskokemus. Asiakaskokemus on 
aina yksilöllinen ja subjektiivinen tunteeseen perustuva kokemus, 
jota kannattaa rakentaa systemaattisesti aiempaan tietoon perus-
tuen.

 

    

  

       

  

     

    
KUVIO 1. SalesDayn asiakaskokemuksen muodostuminen (mukaeltu Verhoef & Lemon 2016)

Mikä sitten selittää tapahtuman ennennäkemättömän suosion 
ja positiivisen asiakaskokemuksen? Pystyäksemme vastaamaan 
kysymykseen analysoimme 259 tapahtuma-alustan chat-viestiä, 
40 Google Forms:lla kerättyä osallistujapalautetta, kymmeniä 
Twitter ja Linked In -postauksia, projektiin liittyviä keskusteluita, 
tapaamisia ja palaverimuistioita. Tutkimme palautteita yllä ole-
van viitekehyksen valossa ja jaoimme ne neljään teemaan, joista 
ensimmäinen oli innostava teema. Innostava teeman – Älykkääl-
lä myynnillä kasvuun ja kansainvälisyyteen – valinta näkyi mm. 
isossa ilmoittautumismäärässä, vilkkaassa keskustelussa chatissa 
ja sosiaalisessa mediassa tapahtuman aikana. Teeman valinta on 
aina tiimin yhteinen päätös, mutta se pohjautuu myös markki-
natuntemukseen, tapahtuman brändiin ja yrityskentän tarpeiden 
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tunnistamiseen. Lisäksi teeman ajankohtaisuus ja yhteensopivuus 
ROBINS-tutkimushankkeen kanssa tukivat valintaa. 

“Erittäin hyvää keskustelua! Myynnistä pitää puhua Suomessa 
paljon enemmän, eli näitä lisää! “- Peter Vesterbacka, tapahtuman 
chatissa

Toinen teema oli sisältö ja puhujat. Peräti 97,5 % palautteen anta-
neista koki, että sisältö vastasi odotuksia. On tärkeää, että tapah-
tuman arvolupaus ja palvelulupaus pitävät eli markkinoinnissa 
ei luvata liikaa eikä liian vähän. Onnistuimme ennen tapahtumaa 
tapahtuvan asiakaskokemuksen rakentamisessa erinomaisesti. 
Tapahtuman keynote-puhujana oli Timur Kärki, Gofore Oyj:n pe-
rustaja ja hallituksen puheenjohtaja, mikä sai erityisesti kiitosta. 
Dekaani Matti Sommarberg Tampereen yliopistolta johdatti ta-
pahtuman ytimeen. TAMKin myynnin yliopettaja Pia Hautamä-
ki piti lankoja käsissään juontamalla tapahtuman innostuneesti, 
mutta vankalla rutiinilla. Yritysvieraista koostuneen paneelikes-
kustelun teemana oli Kansainvälinen menestyminen älykkään 
myynnin avulla, ja panelisteina toimivat kokeneet myynnin ja 
kasvun ammattilaiset. Lopuksi vuorossa oli ROBINS-tutkimus-
hankkeen tutkijoiden ytimekkäät ja lyhyet vinkit kansainväliseen 
kasvuun teemoista: asiakaspolku, alustaliiketoimintamallit ja ar-
volupaukset, menestyksen johtaminen ja myynnin digitaaliset 
työkalut.

“Kiva olla väärässä, pelkäsin, että tämä tutkijaosuus on puudut-
tavaa ja vanhentunutta. Mutta Robinsissahan ollaan täysin asian 
ytimessä. Mahtavaa!” - Mikko Sävilahti, Haltu Oy

Teemoista kolmantena korostui ammattimainen toteutus ja toi-
miva tekniikka. Tapahtumatiimiin saatiin mukaan kaksi TAMKin 
teknistä asiantuntijaa, joiden käsissä oli äänitekniikka, äänentois-
to, striimin livehallinta ja kuvaus ja valojen säätö. Lisäksi yksi pro-
jektitiimin jäsen hallinnoi Prospectum live -alustaa ja monitoroi 
tapahtuma Chatia. Toimivalla tekniikalla oli merkittävä rooli ta-
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pahtumanaikaisen asiakaskokemuksen rakentumisessa. Ammat-
timaiseen toteutukseen sisältyi myös tapahtuman onnistunut ajoi-
tus, rytmi ja tauotus. 

Viimeinen teema onnistunut myynti- ja markkinointi nousee 
projektiryhmän reflektiosta ja sosiaalisen median kanavien analy-
tiikasta. Erilaisia sisältöjä jaettiin somekanavissa useamman pro-
jektitiimin henkilön toimesta sekä SalesDayn, TAMK:n että hen-
kilökohtaisilla sometileillä sekä ennen tapahtumaa, tapahtuman 
aikana, että sen jälkeen. Tapahtuman aikana keskusteltua yllä-
pidettiin Twitterissä ja LinkedInissa myös osallistujien toimesta. 
Facebookia ja Instagramia hyödynnettiin markkinoinnissa ennen 
ja jälkeen tapahtumaa. Sosiaalinen media on kaksi- tai monisuun-
taista ja se vaatii aktiivisuutta ja sujuvaa viestintää niin järjestäjiltä 
kuin osallistujiltakin.

Miten käy virtuaalitapahtumille COVID-19 kriisin jälkeen

Tapahtuman suunnittelussa, koordinoinnissa, markkinoinnissa ja 
järjestämisessä on aina tuhansia palasia. Tästä työstä murto-osa 
näkyy ulospäin, suurin osa jää pinnan alle. Ihmisten välisen tii-
mityön ja viestinnän tulee sujua ja tekniikan toimia. Kehittämistä 
on aina, varsinkin tapahtuman jälkeisessä asiakaskokemuksessa. 
SalesDayn palautteiden keräämiseen ja jälkimarkkinointiin voisi 
jatkossa osallistaa opiskelijatiimiä vielä enemmän. Tapahtumaan 
ilmoittautuneet eivät saaneet heti vahvistusta ilmoittautumises-
taan, mikä aiheutti jonkun verran kyselyitä.

Taloudellisista syistä virtuaalitapahtumat palvelevat osallistujia 
matka- ja majoituskulujen säästyessä (Madray 2020). Onkin to-
dennäköistä, että tapahtuma-alalla yleistyvät jatkossa hybridita-
pahtumat, jotka tarjoavat sekä henkilökohtaista että digitaalista 
osallistumista myös niille, jotka eivät voi tai halua matkustaa 
(Eventilla). Virtuaali- ja etätapahtumat ovatkin myös ekologinen 
vaihtoehto, joten ne edistävät kestävää kehitystä.
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Koronavuonna tapahtuma-ala joutui syvään kriisiin, mutta toi-
saalta tekniikan hyödyntämisen avulla ala otti uusia harppauksia 
vaativien virtuaalitapahtumien tuottamisessa. Vaikka moni kai-
paakin aitoja kasvokkain kohtaamisia, ovat virtuaalitapahtumat 
tulleet jäädäkseen (Eventilla). Ihmisten tehdessä etätöitä virtuaa-
litapahtumat ovat osoittautuneet väyläksi tavoittaa kohderyhmiä 
ja asiakkaita. Virtuaalitapahtuma mahdollistaa osallistumisen 
ajasta ja paikasta riippumatta, jopa ulkomailta asti. Teknologia ei 
ole enää este tapahtumiin osallistumiselle, verkkoyhteyksien ja 
muun tietoliikennetekniikan toimiessa yli aikavyöhykkeiden ja 
organisaatioiden. Parhaimmillaan virtuaalitapahtuma kokoaa yh-
teen toisistaan erillään olevat ihmiset ja rikastaa kahdensuuntaista 
vuorovaikutusta ja elämyksellisyyttä. Kuten kaikessa liiketoimin-
nassa yleensäkin, myös tapahtumien suunnittelussa kannattaa 
ottaa asiakas – osallistuja keskiöön ja rakentaa tapahtuma oikeaa 
kohderyhmää kuunnellen parhaan asiakaskokemuksen varmista-
miseksi.  
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