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TIIVISTELMA

Taméan opinnéytetydn aiheena oli messuosaston dtelonja kaytdnnon toteutus
Tapiola-ryhmalle. Tapiola osallistui Porissa jamiville asumis- ja

talonrakennusaiheisille Asu Viihtyisammin — medsuif.10. — 8.10.2006. Ty6 oli

luonteeltaan toiminnallinen eikd varsinaista tuthksongelmaa ollut. Tarkoituksena
oli toteuttaa Tapiola-ryhmalle houkutteleva ja toien messuosasto, joka ja&
asiakkaiden mieleen.

Opinnaytetyon teoriaosuus kasittelee markkinoiestintdéd. Myods brandia ja
Tapiola-ryhmaa yrityksend seka niitd Tapiolan titdt jotka olivat esilla
messuosastolla. Opinnaytetydssa kuvataan tarkka@ssuosaston suunnittelu ja
toteutus kaytadnnossa, ja selvitetdan tyon toteugEmongelmakohdat.

Messuosastolla vieraili 7.10. — 8.10.2006 valisaikana yli 300 ihmista, joista
kerattiin asiakastiedot arvontaa varten. Asu Viddynmin messuista tydssa
kerrotaan vain vahan, koska tiedon saaminen dtéarivaikeaa johtuen jarjestajien
toiminnan péaattymisestd. Asu Viihtyisimmin — messujjarjestajana toiminut
Satakunnan Messut Oy:n yhtiokokous 8.11.2006 paétta toiminta muutetaan
projektiluontoiseksi vuoden 2007 alusta alkaen.
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ABSTRACT

The subject of this thesis was the planning andampntation of an exhibition stand
for Tapiola Group. Tapiola participated the Housd kving- fair 7.10. — 8.10.2006 .
This is practice-based thesis and there was n@laetsearch problem. The purpose
of this thesis was to create for Tapiola Group ranting and functional exhibition
stand which visitors would remember afterwards.

The theory section covers marketing promotion, #rand event marketing; also
some products of Tapiola Group are introduced.s Tiesis describes planning and
implementations of the exhibition stand in detasl well as some problems that
occurred during the implementation.

More than 300 people visited Tapiola’s exhibitidangl during 7.10. - 8.10.2006 and
their contact information were collected. This tketells very little of the fair
exhibition itself because information of the fawss very hard to get. The annual
meeting Satakunnan Messut Oy decided on 8.11.2886itt will terminate their
operations and in the future fair will be organizedproject based activity.



SISALLYS

1. JOHDANTO ...ttt ettt e e e e et e e e e s sttt e e e e ennnneeeeeennees 6
2. YRITYKSEN ESITTELY ottiiiiiiiiiiiiieee e semee et e e 8
2.1 PeIUSHIEUOL. ...ttt e e e e e e e e e e et eeeeeeeeeeeeeennenes 8
2.2 PAIVEIUL. ...ttt 9
P2 T N0 o] 1 (=T PP 10
2.3.1 Kotivakuutus ja irtaimiStOVaKUULUS. ... ceeeee.eeeeeeeeeeeeereeeeeeeiriiiinnnnee e 10
2.3.2 TaPIOIa-PANKKI ....cevevieiiiiiiiees s st 11
2.3.3 RAhasto-0MaElaKe .........ccooiiiiii e 12
3. MARKKINOINTIVIESTINTA JAMESSUT ...ocviiiiitieeeiecteeee e 14
3.1 TapahtumamarkKiNOiNti..............uuuuieemeeeiiiiiirs e e e 21
T =] - 1 o | PSP PPUPPTTPPRRP 22
3.3 Satakunnan MESSUL OY.......cccoiiiiiiiiieeeeeemeiieee e e e e e e e eeeeeieeeee e 24
3.3.1 Asu Viihtyisammin — messut 7. — 8.10.2006.............cceevevrvrrvnrniennennnn. 24
3.4 MESSUOSASTO ...t e e e e e e e e e e e e e e n e e e e eene 25
B4 L PaAllOPEII .o 26
3.4.2 Valtakunnallinen arvonta .............ooeeeeeeiiiiiiiiiiiiiieee e 27
3.4.3 HENKIIOKUNTA ...ttt st e e e e e e 28
3.4.4 Tapiola-ryhman ohjeistus messuille.....ccccccooovoiiiiiiiiiei, 29
4, KAYTANNON JARJIESTELYT .ottt sttt 30
4.1 Suunnittelu alkoi 19. SYYSKUULA .........cceemmmiiiieieeeeeiieeeeeeeeiiii s 30
4.2 Suunnittelu jatkuu 20. SYYSKUULA ........commmmeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeiiiiee e 31
4.3 Yhteydenotot jarjestdjiin 21. syysKuUta ..ccceeeeeeeeeeeeeiiiiiieeece 32
4.4. Messuja edeltava VIIKKO .........ccooviiiiiiiiee e eeeeee 33
4.5 Messuosaston kokoaminen 6. lokakuuta.........ccceevveeeiiieeiiiiiiinnns 33
4.6 ENSIMMAINEN MESSUPAIVEA .......eeeveeieetcmmmmmmm e e e eeeeeaeeeeeeeeesennennnnnna e e eeas 34
4.7 TOINEN MESSUPAIVA....uuuuuunieseeeeeeeeeeeeeeeatunnaaaaaeeaaaaaaaeeereesensrnnnnnnnnnn—nnnns 35
5. OMA ARVIO ... ..ttt e e e e et e e e e e e s bt eeenennseeaaeeens 36
I [T = =1 J 38

LI T TEET e 40



1. JOHDANTO

TyOharjoittelun paattyessad sain Tapiolasta opiret§gin aiheeksi messuosaston
suunnittelun ja toteutuksen. Toiminnallinen opinedyd tuntui kiinnostavammalta
kuin perinteinen tutkimus, joten lahdin toteuttamgaojektia. Aiheen saadessani
messuihin oli aikaa noin kolme viikkoa, eli projeldteutettiin nopealla aikataululla.
Projektina messuosasto oli mielenkiintoinen ja ssimunnitteluun vapaat kadet.
Suurena apuna ja tukena messuosaston suunnitteblssayyntisinteeri Satu

Heikkinen Porin Tapiolasta.

Messuosallistumisen suunnittelu alkaa tavoittei§tavoitteiden maarittely antaa
messuprojektille suunnan ja ohjaa paatoksia muurassau osaston koosta,
henkilokunnasta ja tilan suunnittelusta (Messuilledpas naytteilleasettajan
messumenestykseen 2005, 10). Lahtiessani suuemth@n ja toteuttamaan
messuosastoa Tapiola-ryhmalle, asetin ensisijdideksitteeksi houkuttelevan ja
mieleenpainuvan messuosaston. Toimeksiantajan &asetimme tavoitteeksi myos
mahdollisimman monta asiakaskontaktia. Tarkoituksefi saada aikaan muista
messuosastoista erottuva kokonaisuus joka luo keslbk positiivista mielikuvaa

Tapiola-ryhmasta.

Messut on media ja messuilla suora kontakti syhsiposti. Halusin hyddyntaa tata
suoraa vuorovaikutusta yrityksen ja asiakkaidenll&&tuomalla messuosastolle
aktiviteetin. Halusin asiakkaiden tulevan messumdlas konkreettisesti tekemaan
jotain pelkan arvontakupongin tayttdmisen sijaaiétid kehittaa asiakkaille pelin tai

leikin, johon osastollamme saattoi osallistua.

Suomalaiset ovat yhd enenevassa maarin messuk#&nsatiajia eniten kiinnostavia
aiheita ovat harrastuksiin ja vapaa-aikaan liittyvé@ssut, seuraavaksi rakentamiseen
littyvat messut (Suomen Messut: Opas néaytteillgame messumenestykseen 2005,
8-9). Porin Tennishallissa 7. — 8.10.2006 jarjgstéisu Viihtyisimmin — messut
littyivat seka rakentamiseen etta vapaa-aikaam, j@lri kuluttajien kannalta

mielenkiintoisimpiin aiheisiin. Halusin valita muumuassa messuosastolla jaetut



esitteet teeman mukaan. Esitetelineemme tayttys diodin ja asumisen
vakuuttamiseen liittyvista esitteistd. Lisdksi &dinme messuvieraille Tapiola-

pankkia ja elakesaéastamista.

Opinnaytetydssani kasitelladn messuosaston suelnaitja toteutusta teoriassa ja
kaytanndssa. Kasittelen markkinointiviestintd&aathtumamarkkinointia. Kasittelen

tydssani myos brandia.



2. YRITYKSEN ESITTELY

2.1 Perustiedot

Tapiola on vakuutuksenottajien omistama yhtidryhnmjahon kuuluu nelja
vakuutusyhtiota (Keskinadinen Vakuutusyhtio Tapiola, Keskindinen

Elakevakuutusyhtio Tapiola, Keskinainen Henkivakisyhtio Tapiola ja Yritysten
Henkivakuutus Oy Tapiola) seka Tapiola OmaisuudgohoOY, Tapiola

Rahastoyhtio Oy ja Tapiola Pankki Oy. Yhtididen igaikka sijaitsee Espoon
Tapiolassa. Tapiola-ryhmalla on asiakkaana yhtegih&20 000 taloutta ja yritysta.
(http://www.tapiola.fi/www/Tapiola_ryhma/etusivurht|viitattu 3.1.2007] )

Tapiolan kaikki vakuutus- ja finanssiyhtiot toimtvkeskindisyyden ajatuksen
pohjalta. Asiakas omistaa keskinédiset vakuutusyhiitka puolestaan omistavat
yhtiorynman muut yhtiot. Ulkopuolisia sijoittajiai ele, joten Tapiolan voitot
voidaan  kayttdéa  asiakkaiden  palvelujen ja  etujen hitkeniseen.
(http://www.tapiola.filwmww/Tapiola_ryhma/Tapiola_ityksena/etusivu.htm|viitattu
3.1.2007])

Tapiola perustettiin Tapion paivana 18.6.1982,0jalledeltajayhtididen Auran ja
Pohjan hallintoneuvostot paattivat fuusiosta. Tkpia yhtioryhma on toiminut
vuodesta  1984. Tapiola-Pankki  aloitti ~ toimintansa uomwna  2004.
(http://www.tapiola.filwww/Tapiola_ryhma/Tapiolanighoria.htm [viitattu

3.1.2007])

Tapiolan henkiléstomaara oli vuoden 2005 lopussd02*uonna 2005 Tapiola
palkkasi yhteensa 144 uutta tyontekijaa.
(http://www.tapiola.fi/Sivustot/Vuosikertomus+2005okset/Henkilosto/etusivu.ht
m [viitattu 3.1.2007])



2.2 Palvelut

Tapiola-ryhma tarjoaa asiakkailleen vakuutuspaleelsaastamisen ja sijoittamisen
palveluja ja pankkipalveluja. Tapiola arvostaa igitla keskittavia asiakassuhteita.
Edut ovat sitd paremmat, mitd kauemmin asiakkuysolassa on jatkunut ja mita
enemman palveluja Tapiolaan keskitetaan.
(http://www.tapiola.filwww/yksityisasiakkaat/Asiakkna+Tapiolassa/Omistaja-
asiakkaan+edut/etusivu.htm [viitattu 3.1.2007])

Tapiolan toiminnan tavoite on tuottaa laadulladis@éa omistaja-asiakkaille. Jatkuva
systemaattinen laadun kehittdminen on olennainena ofita tyota.

(http://www.tapiola.fi/www/Tapiola_ryhma/Tapiola ityksena/Toiminta_ajatus_ja
arvot/etusivu.htm|viitattu 3.1.2007] )

Vahinko-Tapiola voitti Suomen laatupalkinnon 200@lveluyritysten sarjassa.
Tapiola on ensimmaéinen vakuutusyhti6, joka on sha@man tunnustuksen.
Tapiolan voittopisteet olivat Suomen palkintojatghsmidn 10-vuotisen historian
korkeimmat.
(http://www.tapiola.filwmww/Tapiola_ryhma/Tapiola_ityksena/Toiminta_ajatus_ja_
arvot/Laatupalkinto+Tapiolalle+vuonna+2000.htmfadtt 3.1.2007])

Seuraavassa kuviossa nakyvista tuotteista opintyéigsi kerrotaan tarkemmin vain
niistd tuotteista, jotka olivat mukana Asu Viihemin — messuilla.
Messuosastollamme oli mahdollista tutustua kotivdikkiseen,
irtaimistovakuutukseen, Tapiola-pankkiin ja elakauatukseen.

Kuvio selventaa myds Tapiolan pyrkimysta kokonasdaiuksiin, joissa asiakas on
keskittanyt seka vakuutus- sijoitus- ettd pankkiasa Tapiolaan. Jokainen asiakas
on myods Tapiolan omistaja-asiakas.
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2.3 Tuotteet

Vakuutukset S&astot ja sijoittaminen | Pankkipalvelut
Henkilot Vakuutussaastaminen Tilit
X henkivakuutukset Elakesaastaminen X Tapiola
X tapaturma- ja X yksilollinen -tili
sairaskuluvakuutukset elakesaastaminen X saasto-
X matkavakuutukset Tilisaastaminen tili
X elaketurva Sijoitusrahastot X maaraai
X lapsen vakuutukset X korkorahastot -kainen
Koti ja omaisuus X yhdistelméarahastof tuotto-
X Kkotivakuutus X osakerahastot tili
X irtaimiston vakuutus Kortit
X vapaa-ajan asunnon | Rahastovarainhoito Verkkopalvelu
vakuutus Osakepalvelu X Oma-
Ajoneuvot tunnuk-
Veneet set
Metsa Lainat
Eldaimet
Kokonaisasiakkuus

Kuvio 1. Tapiolan tuotteet ja kokonaisasiakkuus

2.3.1 Kotivakuutus ja irtaimistovakuutus

Kotivakuutus on turvana, jos omakotitalo tai keskkndvahingoittuu tai kodin
irtaimistolle sattuu vahinko. Se korvaa myos ylimd@sia asumiskuluja, jos asukas
joutuu vesivahingon tai palon takia asumaan vaigisti poissa kotoa. Tapiolalla
on kolme eri laajuista kotivakuutusvaihtoehtoa;jdaairva, perusturva ja suppea
turva. Nuorelle alle 27-vuotiaalle on oma edullinkativakuutus. Vakuutuksen
hintaan vaikuttavat asuinnelitt ja asuinpaikkakiggka omakotitalossa rakennuksen
ika ja lAammonjakotapa. Turvalukolla tai varashéyélla vakuutuksen maksu alenee
5%
(http://www.tapiola.filwww/yksityisasiakkaat/Vakuikset/Koti+ja+omaisuus/etusiv
u.htm [viitattu 13.11.2006])
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Kotivakuutus lisaksi korvaa, jos asiakas tai penfisen tai lemmikki aiheuttaa
vahinkoa jollekin toiselle henkildlle tai hanen aswudelleen. My6s riita- rikos- ja
hakemusasioista syntyvid oikeudenkayntikuluja k@&a kotivakuutuksesta.
Kotivakuutus on aina koko kotitalouden yhteinen watkis. Se turvaa kaikkien
perheenjasenten omaisuutta seka yhteista ettdsgrkdienkilokohtaista omaisuutta.
Kotitalous tarkoittaa vakituisesti samassa talosdesuvia perheenjasenia.

Kotivakuutus antaa turvaa tietyssd osoitteessaanleasunnon irtaimistolle ja on
voimassa my6s asuntoon kuuluvissa sdilytystilois€arvauksia omaisuudesta
maksetaan sen mukaan minka arvoista omaisuus \aletkella oli. (Tapiola-
ryhman kodin vakuutus irtaimistolle-esite, voimas$#.2006 alkaen, [viitattu
6.1.2007])

2.3.2 Tapiola-pankki

Tapiola-tili on kayttotili, joka on tarkoitettu péttaisten raha-asioiden hoitoon.
Asiointia helpottaa verkkopalvelu. Verkkopalveluauikta onnistuu laskunmaksun ja
ominen tietojen ja tilinhallinnan lisaksi oman tadlen seuranta ja tiliotteen tilaus.
(http://www.tapiola.filwww/yksityisasiakkaat/Panklalvelut/Tilit/ Tapiola+Tili/Tapi
olatili_esittely.htm [ viitattu 13.11.2006])

Saastotili on tarkoitettu esimerkiksi kuukausitt@s saastamiseen. Saastotilin korko
kasvaa portaittain tilin saldon kasvaessa. Tildl&vat sdastdt ovat aina joustavasti
nostettavissa ja kaytettavissa ilman nostorajoitukgai erillisid provisioita.
(http://www.tapiola.filwmww/yksityisasiakkaat/Pankdlvelut/Tilit/Saastotili/saastotil
I_esittely.htm [ viitattu 13.11.2006 ])

Saastokohteen valinnassa on tarkeaa, kuinka hywimns muutettavissa rahaksi.
Vaikka useimmat kohteet voidaan purkaa halutessarahastoksi sopivat parhaiten
sellaiset, joissa nostosta ei aiheudu kuluja jaspiarvonvaihtelut eivat ole suuria.

Saastotili on yksi vaihtoehto. Saastatilille sagtkdilia parempaa korkoa ja rahat
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ovat nostettavissa milloin tahansa. Myds maltitliskorkorahastot sopivat
saastamiseen. (Tapiola-ryhnman Sinulle sopivin &i@staa-esite, [viitattu 5.1.2007])

Tapiola-pankissa kortikseen voi valita pankkikartinvisa Electronin tai
automaattikortin. Muita vaihtoehtoja on esimerkiksga Classic- yhdistelmakortti,
Visa Cold- yhdistelmé&kortti ja Visa Classic. Kotibimitetaan kirjattuna lahetyksena
lahimpaan postiin ja tunnusluvut postitetaan katitteeseen parin paivan kuluttua
kortin toimittamisesta. Kortti ja tunnusluvut laBgian turvallisuussyista eri
l&ahetyksina.
(http://www.tapiola.filwww/yksityisasiakkaat/Pankldlvelut/Kortit+ja+maksaminen
/etusivu.htm [viitattu 13.11.2006])

Laskut voi maksaa Omistaja-asiakkaan verkkopalgalugi suoraveloituksella.
Suurten ostosten, kuten auto- tai asuntokauppofgaygiessa voi kateisen rahan
sijasta kayttdd Tapiola Pankin pankkivekselid. Sea pankkipalveluja tarjoavista
toimistoista. Tapiolan toimistoissa ei ole muita s&apalveluja

(http://www.tapiola.filwww/yksityisasiakkaat/Pankldalvelut/Maksaminen/etusivu.ht
m [viitattu 13.11.2006]).

Omistaja-asiakkaan verkkopalvelussa on mahdolpgtsg sahkdista tilikirjaa. Oma
Talous- sahkoiseen tilikijaan asiakas voi ryhniétéllot ja menot. Maksulajeja on
valmiina, esimerkiksi ruokamenot ja asumiskulut ttaasiakas voi luoda niita lisaa
tarpeidensa mukaan. Lisaksi on mahdollista saddalaskulla etta kortilla maksetut
ostokset esille 24 kuukauden ajalta. Verkkopahsdusikee sekd pankki- vakuutus-

rahasto- osake- ja laina-asiat.

2.3.3 Rahasto-omaelake

Omaeldke on yksildllinen eldkevakuutus, johon valksenottaja saastaa
eléakepaivia varten. Lopullinen elake maaraytyy nettkgen maksujen ja valittujen
sijoituskohteiden tuoton perusteella. Maksu- jadisissuunnitelmaa voi muuttaa

milloin tahansa ja eldkkeen nostamisesta asiakae tpadttksen vasta, kun oikea
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elakeikd on lahella. Omaeldke sisaltdad aina tumeltuutetun kuolemantapauksen
varalta. Omaelakkeen saastot voi nostaa myods vekuutavioeron, aviopuolison
kuoleman ja vakuutetun yli vuoden Kkestaneen tydgi@an  vuoksi.
(http://www.tapiola.filwww/yksityisasiakkaat/Vakuikset/Henkilot/Elakevakuutuks
et/Omaelake/esittely.htm [viitattu 13.11.2006])

Vakuutussopimus tulee voimaan, kun vakuutuksermttapn toimittanut
allekirjoitetun hakemuksen Tapiolaan ja maksanwiremaisen vakuutusmaksun
maksuaikana. Omaelékkeella asiakas voi taydentésahteista elaketta ja parantaa

elaketurvan tasoa.

Saastaminen Omaelakkeeseen on joustavaa. Vakuldsisinavoi maksaa
haluamassaan tahdissa joko maksusuunnitelman mu&gaita poiketen. Asiakas
valitsee Tapiolan tarjoamista vaihtoehdoista sopgeansa liitettavat sijoituskohteet

joiden mukaan lasketaan todennakoéinen vakuutussaasiara.

Omaelakkeen vakuutusmaksut ovat verotuksessa vgdlazipoisia.
Yksityishenkilon ottaman eldkevakuutuksen maksujgihennyskelpoisuuden
edellytyksena on, etta sovittu elékkeen alkamisiké 62 vuotta tai mydhempi.
Maksut vahennetddn paaomatuloista enintddn 50Q@bresaakka vuodessa tai jos
padomatuloja ei ole erityisena alijgamahyvityksangiotulon verosta. Vakuutuksen
maksut on mahdollista vahentdd myods puolison vksessa. (Tapiola-ryhméan
Rahasto-Omaeléke yksityishenkiloille-esite, voinaask.1.2006 alkaen, [viitattu
5.1.2007])
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3. MARKKINOINTIVIESTINTA JA MESSUT

Markkinointiviestinta on yrityksen ulkoisiin sidodmmiin kohdistuvaa viestintaa,

jonka on tarkoitus valillisesti tai suoraan saadkaan kysyntaa tai kysyntaan

positiivisesti vaikuttavia ilmidita (Vuokko 2002,).9Sitd viestintaa, jonka avulla

yritys pyrkii vaikuttamaan markkiniohinsa ja saama#a kautta aikaan tuotteidensa
kysyntaa, kutsutaan markkinointiviestinnéksi (Vuolk2002, 11).

Markkinointiviestinta (promotion) on yksi markkimain kilpailukeinoista. Yritysten
harjoittaman markkinointiviestinndn tavoitteena orarkkinoida yritysta ja lisata
tuotteiden tai palveluiden kysyntaa. Perinteisasrkkinointiviestinndssa kerrotaan
tuotteiden tai palveluiden ominaisuuksista, saaidesta ja hinnasta.
Markkinointiviestintd on historiallisesti ollut p#ttunut painetun median
suunnitteluun ja kayttoon, mutta erityisesti 19@0dlla sahkoisten medioiden
hy6dyntaminen on kasvanut voimakkaasti (interntkdeeli,
http://fi.wikipedia.org/wiki/Markkinointiviestint%B%A4 [viitattu 2.1.2007]).

Markkinointiviestinta tarkoittaa kaikkea sitd viedia, jonka avulla yritykset ja
yhteisot pyrkivat auttamaan asiakasta ostamiseéifia. pitda asettaa konkreettiset
tavoitteet, jotka johdetaan markkinoinnin tavogtai Markkinointiviestinnan

yksildidyt tavoitteet ovat yrityksen ja sen tuotten tunnetuksi tekeminen,
asiakkaiden asenteisiin vaikuttaminen, yritys- jaiden mielikuvien parantaminen,
kannattavan myynnin aikaansaaminen ja kanta-asak&siden Iuominen ja

kehittaminen (Lahtinen & Isoviita 2001, 172).

Tyypillisesti markkinoinnin kilpailukeinoja kasit#lesséd tuodaan esille nelja P:ta:
product, price, place, promotion. Taman 4P- ajatiselan mukaisesti

markkinointimix koostuu neljastad eri tekijasta, tgoiovat tuote, hinta, jakelu ja
markkinointiviestinta. Markkinoinnin osatekijoidetarkoituksena on tukea toinen
toisiaan. Markkinointiviestinnéan tehtavana on sikentoa kolmesta muusta P:sté eli
esimerkiksi siitd, millainen tuote on, misté sigasai mihin hintaan (Vuokko 2002,
11).
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Tuotestrategia
v

Markkinointi-
> strategia <+ Hintastrategia

Jakelustrategia

T

Markkinointiviestinta-
strategia

Kuvio 1. Markkinointimix.

Blythe (2005, 219) selvittdad markkinointimixin kéttd seuraavasti: the important
word here is "mix”. The promotional mix is like aaipe, in which the ingredients
must be added at the right times and in the riglaingjties for the promotion to be
effective. Messages from the company about its ymtsdand itself are transmitted
via the elements of the promotional mix to the cwners, employees, pressure
groups and other publics. Because each of thesggns receiving the messages
from more than one transmitter, the elements ofhealso feed into each other so

that the messages do not conflict.

Unter Marketing-Mix versteht man die von einem Un&hmen zu einem
bestimmten Zeitpunkt eingesetzte Kombination von rketangpolitischen
Instrumenten. Jeder Anbieter steht von dem Probleeiche marketingpolitischen
Instrumente in einer bestimmten Marktsituation ieleher Kombination und wie
lange eingesetzt werden sollen. Das Marketing-Mas sowohl eine qualitative als
auch quantitative Komponente hat, soll dabei odtimain. Will man die
marketingpolitischen Instrumente optimal einsetzew, m@B man zuerst die

madglichen Instrumente kennen (Olfert 1997, 74)
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Eri viestintdkeinoja ei kuitenkaan tulisi ndhd&astsiaan erillising, vaan yhtena
integroituna kokonaisuutena. Kokonaisviestinnélla li e integroidulla
markkinointiviestinnalla tarkoitetaan sitd viesfipnosten kokonaisuutta, joka
syntyy, kun yrityksen eri viestintakeinoja kaytetdghdessa, toisiinsa sovitettuina.
Kokonaisviestinndn tavoite on saada aikaan synefgiaviestintakeinot tukevat
toinen toisiaan, jolloin kokonaisvaikutus on suuperkuin yksittaiisten keinojen
vaikutusten summa. Merkittdvin ero integroidun nkarkintiviestinnan ja
perinteisen  markkinointiviestinnan  valilla on se, ttde integroidussa
markkinointiviestinnassa suunnittelun lahtékohtananykyasiakas tai potentiaalinen

asiakas, ei organisaation myynti tai voittotav@faettila & lltanen 2004, 236).

Integroidun markkinointiviestinndn puolesta puhuvayts Lahtinen & Isoviita
(2001, 174). Viestintd on heidan mukaansa parhaliieeni yrityksen yhteisiin
lahtokohtiin perustuvaa yhdenmukaista toimintagegroitua viestintaa. Integroitu
markkinointiviestinta tarkoittaa yrityksen kaikkidmmupallisten viestien sisallén ja
muodon yhtenaistamista, jonka tavoitteena on pasaytityksen kokonaisviestinnan

tehokkuutta ja kannattavuutta.

Lahtinen ja Isoviita (2001, 171) jakavat markkirtoirestinnan informoivaan ja
suggestiiviseen osaan. Informoiva viestinta vdlittetoa tuotteesta, hinnoista,
maksuehdoista ja saatavuudesta. Sen paatarkoitul@ervahentaa potentiaalisten
asiakkaiden epavarmuutta. Suggestiivinen viestyt&ii vaikuttamaan asenteisiin
tunnepitoisilla vetoomuksilla esimerkiksi musiikinliikkeen, &anitehosteiden,

valojen, kuvituksen ja otsikoinnin avulla.

Markkinointiviestinta on kattotermi niille kilpaikeinoille, joiden avulla yritys pyrkii

tavalla tai toisella kertomaan tuotteistaan ja tomastaan asiakaskohderyhmille ja
muille sidosryhmille. Taman ajattelun mukaisesti rkkaoinnin viestintapaletti

sisaltdd sen viestintamixin, mita yrityksellda on ylgdtavissaan erilaisten
viestinnallisten tavoitteiden toteuttamiseksi (R@890, 277). Koska markkinoinnin
viestintékeinoja ja niiden soveltamismahdollisuaksin lahes rajaton mé&ara, on
tarkeata, etta yritys tarkastelee niita kokonaisoat muodostaen niista omiin

resursseihinsa ja tavoitteisiinsa  parhaiten  sovaitu viestintdkeinojen
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yhdistelméaratkaisun eli kommunikaatiomixin (Rope 020 279).
Markkinointiviestinnan toteuttamisen yleinen toirt@ahje on niin sanottu viestinnan
kultainen linja. Sen mukaan viestinnan toteutusndista riippumatta etenee

seuraavan kuvion mukaisesti: (Rope 2001, 289)

KOHDERYHMA

v
MOTIIVIT

v
VIESTIN SISALTO

v
TAPA VIESTIA

A 4

VIESTINTAVALINEET

v
TOTEUTUS

Kuvio 2. Markkinointiviestinnan kultainen linja.

Suomessa solmitaan vuosittain 1,5 miljoonaa mesgakba. Messujen suosion
syyna lieneekin juuri inhimillinen kanssakaymin@essut tarjoavat seka myyijalle
ettd ostajalle mahdollisuuksien foorumin, jossaajokn voi yltdd hienoihin

suorituksiin. (Suomen Messut 2005, 3)

Koska messut eivat ole kaupantekopaikka, vaan nighde kerata kiinnostuneiden
kontaktitietoja ja alkaa tehd& markkinointia niid@ohjalta, on keskeistda saada
kerattya naita kontakteja mahdollisimman paljontglokkaasti. Onnettomimpia
messuosastoja ovat ne, joissa jaetaan esitteitéijataan, ettd siitd seuraa jotain
hyvaa. Yleensd tastd seuraa vain, ettd asiakaslaatdi toimivat hajautettuna
esitteiden jatepaperin tuhoajina. Messuilla eiigidssikaan jakaa tavaraa ulos, vaan
ensisijaisesti kerata asiakastietoja sisdan. Jleratyt asiakastiedot antavat

yritykselle tulevan markkinointipotentiaalin (Rop899, 147).
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Messut ovat toimineet tuotteiden, palveluiden jaeigdjen nayttelyfoorumeina jo
useita vuosikymmenid. Esimerkiksi Lahdessa ensim@gleismessut jarjestettiin jo
vuonna 1932. NyKkyisin messuja jarjestetddn ympédonga ja esimerkiksi Helsingin
messukeskuksessa kavij6itd on vuosittain yli mil@g¢Hayrinen & Vallo 2003, 15).
Messujen ehdoton vahvuus on suora vuorovaikutugkgen ja asiakkaiden valilla.
Messuja kannattaa harkita kun yrityksen tavoitteema esimerkiksi kasvattaa
myyntid, rakentaa brandia, kohentaa myynnin tukitaj tehda markkinatutkimusta

tai yksinkertaisesti hoitaa asiakas- ja mediastd{@uomen Messut 2005, 3).

Messut toimivat perustana myynnillisen markkindwmitnien tekemiselle. N&in ollen
messuja ei voi ajatella itsellisena ja erillisenérkkinointitoimena, vaan perustana,
jonka pohjalta voidaan lahtea toteuttamaan kohitligtenarkkinointia ja myyntityota
(Rope 1999, 149).

Messut, kuten mainonta, suoramarkkinointi, PR jaymtiyovat strategisia aseita
yrityksen myynti- ja markkinointitoimenpiteissa. sta syysta niita tulisi kayttaa
osana kokonaisvaltaista markkinointistrategiaa, & eilerillisina toimintoina.
Keskim&araisesti messukavija viettaa 7-8 tuntigtemj 2-3 paivaa tapahtumittain,
nayttelykohtaisesti noin 25-31 messuosastolla. Tasedtaa, ettd yrityksellda on noin
5-15 minuuttia aikaa tehd& odotukset ylittdva vaiku osastolla vierailevaan
messukavijaan. Ammattitaitoisesti suunniteltu mesagto erottuu, valittaa
organisaation haluaman viestin ja auttaa ihmigi@itoaan organisaation toivomalla
tavalla  (http://www.messuliitto.fi/Lehdet/2_2005/sseit_mediana.pdf  [viitattu
5.2.2007]).

Viestintd eri sidosryhmille vaikuttaa yrityksen rtontaedellytyksiin saada aikaan
vaihdantaa asiakkaiden kanssa. Siksi sitd kaikkeaidagn  kutsua

markkinointiviestinnaksi (Vuokko 2002, 16). Kahdeskistd viestintdd edustaa
henkilokohtainen myyntityd, jolloin kuluttaja saatba suoraan yrityksen edustajalta
(Vuokko 2002, 19). Tapiolan messuosastolla oli ya#sti lasna Tapiolan

vakuutusedustajia, jotka kayttivadt kahdenkeskisti&stintad asiakaskontakteja
keratessaan. Kahdenkeskisen markkinointiviestineokkuus perustuu siihen, etta

vastaanottajia on yksi (tai harvoja): yhden henkk@nssa on paljon helpompi saada



19

aikaan yhteisymmarryksen alue kuin saada se aikaanen henkilon kanssa
samanaikaisesti ja samoilla keinoilla. Tehokkuusugiiu siihen, ettei sanomaa
tarvitse suunnitella etukateen valmiiksi, vaan samo syntyy lahettdjan ja
vastaanottajan vuorovaikutuksen tuloksena. Kahdskiken viestinta voi riittdé

vakuuttamaan, koska se voi toimia paljolti vastaia@n ehdoin (Vuokko 2002, 28).

Messut ovat kaupallisia tilaisuuksia, joissa vatajat esittelevat ja myyvat
tuotteitaan tai tiedottavat niista yleisolle. Mgssjarjestetdan kaupallisina messuina,
yleismessuina ja erikoismessuina. Messut kehittyiwéuosittain toistuvien
markkinoiden merkityksen vahentyessa 1700-luvdlaomen ensimmaiset messut
jarjestettiin  vuonna 1920 (internet-artikkeli, hitfp.wikipedia.org/wiki/Messut
[viitattu 2.1.2007]).

Olfet (1997) maarittelee kootussa teoksessaan Magkemessut ja néayttelyt
seuraavasti: Messen sind Veranstaltungen mit Maakékter, die ein umfassendes
Angebot eines oder mehrerer Wirtschaftsweige biedén finden im allgemeinen in
regelm@igem Turnus am gleichen Ort statt. Auf Messen wauégrund von Mustern
fur den Wiederverkauf oder fir gewerbliche Verwaemglwerkauft. Der Zutritt zur
Messe ist grundsatzlich dem Fachbesucher vorbehdhachausstellungen dienen
der aufklarenden und werbenden Darstellung einzeWwirtschafszweige und
sprechen neben den Fachreisen auch die Allgemeinhei Allgemeine
Ausstellungen sind Veranstaltungen, die sich auékid und werbend fur bestimmte
WirtschaftsrAume oder Wirtschaftsprobleme an dielgekheinheit wenden,

Ausstellungen kénnen dem Verkauf dienen.

Varmista messuilla ndkyvyys ja huomioarvon tai kostuksen saaminen. Messut-
sana kuvaa hyvin kyseessa olevan tapahtuman Iuanrteyse on hauskasta ja
mukavasta tapahtumasta. Sanonta "mitd sina nytuatiskuvastaa sitdd henkea
mika messuilla tulisi olla. Messuihin kuuluvat hluss, kilpailut, tapahtumat ja
esittelyt. Kaikki nAma ovat keskeisia tekijoita m@ssaston vetovoiman kannalta.
Nain ollen ilman naita messuosaston kiinnotukserhokajia messuosaston
houkuttelevuus on yleensa varsin olematon. Edesi hgsalto ei talldin pelasta

messuosastoa (Rope 1999, 144).
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Messujen vahvuutena on suora vuorovaikutus tuattédti palveluja tarjoavan

yrityksen ja niita tarvitsevien asiakkaiden valilNuorovaikutuksen vahvuutta lisaa
viela se, etta messuille asiakkaat tulevat omaahastaan tutustumaan yrityksiin ja
niiden tarjontaan. Messuilla yrityksen on mahdadlikioda suuri joukko laadukkaita

asiakaskontakteja kustannustehokkaammin kuin st myyntityolla.

Pohjoismaisen messuyhteistydorganisaation Fairitgettama tutkimus osoitti, etta
messuilta saadut kaupat eivat ole ainoa onnistumeessuosallistumisen tulos.
Tutkimuksen mukaan juuri brandin vahvistuminen ofksi tarkeimmista

vaikutuksista (http://www.fairsunion.fi/mediana_rita.htm [ viitattu 5.2.2007].

Suoramainonta
LIk omainonta 20 % Hakemistot
7%

Sponsorminti

Hokuva-
trainonta 4 %
0.1% Fad| Tapahtuma-
10 markkinainti
2% 2%
Televisio
10 % hessut
B %
Alkakauslehdet

g % Myymé&lamainonta

8%

[Imaisgjakelulehdet

L] Mainoslahjat

B %
Sanomalehd et
24 %

Kuvio 3. Mainonnan jakautuminen, iso mainoskakkotantoineen. Lahde: Suomen

Gallup Media Oy, Mainonnan méaara Suomessa — tutkimu
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Hakemistot
21%

Messut
Myymidl dmainonta 19 %
25%
Sponhsorointi
Mainos- ja
liikelahjat
18 9, Tapahtuma-

miarkkinointi
6 %

Kuvio 4. Markkinointipanostusten jakautuminen eriemekinedistamismedioiden

kesken. Ladhde: Suomen Gallup Media Oy, Mainonnaarén8uomessa —tutkimus.

3.1 Tapahtumamarkkinointi

Markkinointi on tavoitteellista toimintaa, jonkahtévand on valittdd organisaation
haluama viesti ja saada ihminen toimimaan orgat@aahaluamalla tavalla.
Tapahtumamarkkinointi on toimintaa, joka tavoitlisella, vuorovaikutteisella
tavalla yhdistda organisaation ja sen kohderyhrakifim teeman ja idean ymparille
toiminnalliseksi kokonaisuudeksi. Tapahtumamarkkinmksi voidaan myos lukea
kaikki tapahtumat, joissa yritys markkinoi tai memt edistéa tuotteidensa tai
palveluidensa myyntia. Tall6in maaritelman mukaisesukaan kuuluvat myos
tapahtumasponsorointi ja osallistuminen suuriin akdpmiin  kuten messuihin.
(Hayrinen & Vallo 2003, 24).

Tapiolan  osallistuminen  Asu  Viihtyisimmin  —messill tayttdd  siis
tapahtumamarkkinoinnin  kriteerit. Tapahtumamarkkitio on markkinoinnin
valineena henkilokohtainen silla siind kyse on dkaataktista asiakkaan kanssa.
Kahden paivan mittaisilta messuilta Tapiola saeghtsa 355 kontaktia, jossa asiakas
taytti messuosastolla palvelu- ja arvontakortin.isk kontakteista 219 syntyi
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messuosastoa varten kehitellyn pallopelin yhteyile€3sallistujan ja Tapiolan

edustajan vuorovaikutus korostuu aktiviteetin aaull

Hayrisen ja Vallon mukaan kaikein vaativimpia ka@rtasia ovat ne tilanteet, joissa
organisaatio kohtaa sidosryhméansa kasvotusten. t®aruniin sanotusta totuuden
hetkestd, joilloin asiakas muodostaa mielikuvarttégsta, palvelusta ja yrityksesta
itsestddn. Tapahtumat ovat juuri naitd henkilékiskta kohtaamisen areenoita joilla

joko onnistutaan tai epaonnistutaan (Hayrinen &&a0D03, 24).

Tapahtumamarkkinointia maaritellaan muun muassa raaeasti.

Tapahtumamarkkinointia ovat kokemukselliset markkititoimenpiteet, joissa
yrityksen tai tuotteen brandi kohtaa asiakkaansayat sidosryhnmansa ennakkoon
suunnitellussa tilanteessa ja ymparistossa. Tapararkkinointi on tavoitteellista
toimintaa, jolla rakennetaan ja vahvistetaan ysg/k tai tuotteen brandia.
Tapahtumamarkkinointi on osa yrityksen muuta martkitia ja viestintaa (

internet-artikkeli, http://www.tapahtumamarkkinainbm/index.php?mid=47
[viitattu 2.1.2007]).

3.2. Brandi

Organisaation maineesta puhuttaessa kaytetaantaasiasin kasitteitd brandi ja
imago. Hayrinen ja Vallo maarittelevat kasitteatrsavasti. Brandi on tuotemerkkiin
perustuva mielikuva tuotteesta tai palvelusta. Brayntyy aina kuluttajan omasta
kokemuksesta. Brandia rakennetaan markkinointivie&h ja mainonnan keinoin.
Brandilupaus pitda lunastaa paivittaisessa kohtsessa (Hayrinen & Vallo 2003,
24).

Imago on mielikuva organisaatiosta, tuotteesta palvelusta. Se muodostuu
mielikuvista, uskomuksista, jopa ilman omia kokemsiak Imagoon vaikutetaan

myo6s markkinointiviestinnan keinoin (Hayrinen & \@P003, 24).
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Brandi k&sitetdéan myos niin, ettd se on kaiken tssgion ilmentyma, joka liittyy
yrityksen tuotteeseen tai palveluun. Toisaalta sitetty, ettd brandi voi liittyd yhta
lailla yritykseen, julkiseen laitokseen, yhtyeeséarhenkildon. Usein sanotaan, etta
brandeja luodaan markkinoinnin avulla. Toisaaltasanottu, etta brandi voi syntya
tuotteen tai yrityksen ymparille myos ilman markkimtia. Jos brandi ndhdaan
palveluun tai tuotteeseen liittyvind odotuksinakionbrandin sisalté enemmaéan
tarkastelijana olevasta henkilosta kiinni. Markkmmon avulla voidaan vahvistaa
tuotteeseen tai palveluun liittyvien ominaisuuksiedkyvyyttd. Talléin myds
kuluttajan on helpompi |6ytdd itselleen sopiva ¢uof(internet-artikkeli,
http://fi.wikipedia.org/wiki/Br%eC3%A4ndi [viitatt2.1.2007]).

Brandien kriitikot yleensa esittavat useiden brandolevan valheellisia, irrottavan
yhtion tuotteesta ja lisdavan turhaa kulutusta.tdfasgumenttina on esitetty, etta
markkinoinnin teoriassa brandien pitdaa pohjautudeltsiin tuotteen ja yhtion
ominaisuuksiin  (internet-artikkeli, http://fi.wikgdia.org/wiki/Br%eC3%A4ndi [
viitattu 2.1.2007]).

Duane Knabb selvittdd teoksessaan The Brand Min@9€0, brandin kasitetta
seuraavasti: "we define genuine brand as the ialieed sum of all impressions
received by customers and consumers resulting distinctive position in their
mind’'s eye based on perceived emotional and funatibenefits. Distinctive is the
key word to understanding the real meaning of brdi'sl not an organisation that
gets to decide whether or not its brand is digtrectA brand is only distinctive if the

consumer perceives and believes that it truly is”.

It's critical to understand that brands are not@yrthe result of the advertising or
messages that an organization places in the méaketpAt the end of the day, a
brand is only that which is perceived in the constsamind, or what we denote as
the mind’s eye (Knabb 2000, 7).

Markkinoinnillisessa mielessa tuote on se, mita ndlaisena asiakas jonkun
hyodykkeen ostaa. Brandaamisen (merkin avulla ¢ebé tai yritykselle sielun

luominen) avulla tarjonta asemoidaan, tehdaan watosiseksi ja houkuttelevaksi
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verrattuna  kilpailijoihin.  Brandiajattelu  toimii @& jokaisen tuotteen

markkinoinnillisen rakentamisen avaimena (Rope 19939.

3.3 Satakunnan Messut Oy

Satakunnan Messut Oy on perustettu 1995, mutt&k@atan Messut ry on toiminut
vuodesta 1959 asti. Oy:ssa on ollut paasaantoisestsi-kolme kokopaivaista
tyontekijaé: toimitusjohtaja, messusihteeri ja pkbimyyja.

Osakeyhtitn toiminta kuitenkin loppui vuodenvails®e ja kaikki tyontekijat on jo
irtisanottu lokakuussa. Jotkut yrittdjatahoistaaatit todenndkdisesti pitdd messuja
ns. projektiluonteisesti ( Merja Haapanen Sataknonma&ssut Oy henkil6kohtainen
tiedonanto 3.2.2007).

3.3.1 Asu Viihtyisammin — messut 7. — 8.10.2006

Asu Viihtyisammin Messut jarjestettiin 7. — 8.100B0Porin Karhuhallissa. Sadan
naytteilleasettajan tarjontaan ja monipuoliseereloman kavi tutustumassa 7.000
messuvierasta. Messupaivista sunnuntai oli totattapaan selvasti vilkkaampi kuin
ensimmainen  (http://www.satakunnanmessut.fi/  tiedotL0.10.2006 [viitattu
3.2.2007]).

Tapahtuman monipuolinen ohjelma koostui paaosinttedlgasettajien omista
tyonaytoksisté ja luennoista. Liséksi ohjelmalavaéhtiin molempina messupaivind
upeat Suomen Europe Fashionin Trendindytokset. Wessjuontajana toimi
Iskelman aamuista tuttu radiodani Timo Virkkulatghfwww.satakunnanmessut.fi/
tiedote 10.10.2006 [viitattu 3.2.2007]).
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3.4 Messuosasto

Messuosastomme oli kooltaan kuusi neliometriétilai rajallisuus oli huomioitava
osastoa suunniteltaessa. Messuille oli valittavisdmea erikokoista messuosastoa.
Pienin oli kooltaan nelja neliometria, mutta sesiobllut Tapiolan kayttdon liian
pieni. Suurin kolmesta vaihtoehdosta olisi ollutlgksan neliometria, joka taas olisi
vaatinut sisustuksellisesti huomattavasti enemmuém kalittu kuuden nelién osasto.
Paatettiin ottaa messuille keskikokoinen messuosastkd osoittautuikin hyvan
kokoiseksi Tapiola-ryhméan kayttoon. Mikali olisilail tarve saada vield yhdeksaa
neliéta suurempi messuosasto, olisi ollut mahdalliarata useampi vierekkainen
naytteille-esittdjapaikka ja rakentaa ndin suurempssuosasto. Erikseen olisi ollut
saatavilla vield myynti/esittelypaikkoja, jotka @t varsinaista messuosastoa
edullisempia. Paikkavarauksen yhteydessa oli méibtiovarata myds naytdsaikaa,
jolloin lava on varanneen yrityksen kaytossa. Tathdollisuutta kaytti messuilla
muun muassa Starkki, joka piti esiintymislavallsustusnaytoksid muutaman tunnin

valein.

Messuosastomme sijaitsi hallin toiseen paatyyemaktun esiintymislavan vieressa.
Paikka valittiin silla perusteella, ettéd asiakkaiden helppo vierailla Tapiolan
messuosastolla esitysta katsoessaan tai poistnelssaa edestd esitysten loputtua.
Sijaintimme osoittautuikin hyvaksi juuri siksi, Kas esitysten aikana ja niiden
jalkeen osastollamme vieraili paljon ihmisid. Messastosta emme halunneet tehda

lian taysinaista ja ahdasta, vaan sellaisen nmesssuvieraiden on helppo liikkua.

Messuosasto sisustettiin  kahdella viherkasvillatkgo luovat messuosastolle
viihtyisaa ja kotoista ilmapiiria. Liséksi osastolbli myds baaripoyta ja kaksi
baarijakkaraa, jotta asiakkaiden on helppo tayt&antakuponkeja. Arvontaa varten
oli poytatasoa myos osaston toisella laidalla, misioitettiin erityisesti messuille
suunniteltu messupoyta ja arvontateline. Messupoiit&iindkin mielessé kateva,
ettd sen sai helposti koottua ja purettua ja setumgbieneen tilaan. Osastoa
sisustettin myods Tapiolan omalla seindkkeelld,ajokamalla toimi osastomme
takaseinanad. Se on kaytannossa kevyt teline, eligtiin Tapiolan mainoslakana.

Kuvassa on kollaasi Tapiolan hymyilevista asiakieaiga ylareunassa teksti
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"Tapiola”. Lisaksi osastolla oli kaksi korkeaa masita, joissa kehoitettiin asiakkaita
tutustumaan Tapiolan verkkopalveluun ja vertailemaankkipalveluita eri pankkien
valilla. Toisessa mainoslakanassa ehdotettiin nayéisvarausta Tapiolan toimistolle
pankkiasioiden kuntoon laittamiseksi. Ennen sisugta osastolla oli valmiina yksi

valkoinen seina ja harmaa matto, joka peitti kolessuosaston lattian.

A
oma{unnu/ Tapiola-seinédke kori

mainos X
messu _
poyta pallopeli
pankkimainos
esittee > @

kuva 1. Messuosaston pohjapiirros

3.4.1 Pallopeli

Messuosastolle haluttiin keksia jonkinlainen ak&eiti asiakkaita varten. Vallo ja
Hayrinen selventavat aktiviteettia  kasitteend saaati: tapahtumassa
vuorovaikutteinen toiminnallinen osuus, joka oninseapaaehtoinen. Aktiviteetin
tavoitteena on viihdyttaa vieraita ja saada heid&imerkiksi kiertelemaan

tapahtumapaikalla (Hayrinen & Vallo 2003, 74).

Suunnitteluvaiheessa kaytiin l&api mahdollisia ppgl@ja, kuten lasten kirppupeleja

tai kalanongintapeleja, ja niiden muunnelmia, joHtenkin hylattin hankalan
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toteutuksen takia. Lopuksi paadyttiin kehittelem@é@yta-koripallosta muunnelmaa
joka sopisi messuosastolle. Aluksi ajateltiin eptélkka poytakoripallokin voisi

toimia aktiviteettina mutta toisaalta silla ei sasit heratettya asiakkaiden huomiota.
Tarkoituksena oli siis saada aikaiseksi jotaintau#in huomiota herattdvaa jotta

l&histolla liikkuvat ihmiset tulevat Tapiolan messastolle.

Messuosaston pelia varten rakennettiin laudastapyéreasta puukappaleesta
"kiikkulauta” jonka ajateltiin olevan kaikille tut kymmenen tikkua laudalla —
pelista. Valineen toimintaperiaate ei siis olisingbekd&n outo. Lauta maalattiin
punaiseksi, jotta se erottuisi hyvin osaston muussastuksesta ja ihmisten on
helppo huomata peli. Laudan lisdksi poyta-koripallomuunnelmaan tarvittiin
sopivan kokoinen koripallo ja kori, jollaiset loytfluksumassista. Liséksi pelin
toimivuutta parantamaan tarvittiin  kaksipuolistaippggd. Toimintaperiaate oli
seuraavanlainen: pallo asetetaan laudan maassaaol@a&héan ja kori kiinnitetaan
kaksipuolisella teipilla seindan noin puolen mekorkeuteen. Kun laudan koholla
olevaa paata ponkaisee jalalla, pallo nousee ilmaanentaa koriin. Tehtava
osoittautui yllattavan vaikeaksi, mutta moni sallgra silti koriin. Tama pallopeli
erotti messuosaston muista ja kerdsi uteliaita kkaita osastolle. Pallopelia
yrittaneiden kesken arvottiin sadan euron lahjak@atakunnan Osuuskauppaan.
Lahjakortin arvontaan osallistui siis jo pelkalldtyksella, riippumatta siita, saiko
pallon koriin vai ei. Lisaksi pelaajille annettiifapiolan heijastin mukaan. Lapsille
oli omia pehmolelu-heijastimia. Heijastinten jakaem tuntui jarkevaltd jo ennen
kuin pallopelida suunniteltiin, koska messujen agartl oli jo melko syksyinen. Moni
asiakas ilahtuikin heijastimesta ja huomautti migakamisen olevan ajankohtaista.
Ei myoskdan ollut mitenk&én erikoista, ettd nimeaam vakuutusyhtid jakaa

asiakkailleen turvallisuutta lisdavia heijastimia.

3.4.2 Valtakunnallinen arvonta

Osastollamme oli myds Tapiolan valtakunnallinenoate, jossa voi voittaa 2000
euroa. Tapiola toimii yhteistydssa Suomen PunaR&tin kanssa ja arvonnalla

tuetaan SPR:n toimintaa. Voittaja saa 1000 eusadléen ja saa paattaa mihin SPR:n
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kohteeseen tai toimintaan toinen 1000 euroa latpman. Esimerkiksi, jos asiakas
voittaa arvonnan, h&n voi paattdad, ettd puolet1600 euroa voittosummasta
lahjoitetaan Suomen Punaisen Ristin Veripalvelullrvonnassa voittaja saa
kuitenkin voittosummasta puolet itselleen, jotenvdmtekevaisyys ei tunnu
kohtuuttomalta. Arvonta on kaynnissd kaikissa Tkpio toimistoissa ja
palvelupisteissa, joten paatimme ehdottomasti od&x@a mukaan myods messuille.
Arvontakortti toimii samalla myos palvelukorttinaekd toimistoissa etta
paikallispalvelupisteissda. Kaytimme samaa arvontiko myos sadan euron
lahjakortin arvonnassa. Kaytanndssa tama toteutetlaittamalla pallopelida
kokeilleiden arvontakortit eri laatikkoon kuin pk#én valtakunnalliseen arvontaan
osallistuneiden arvontakortit. Sadan euron lahj@koarpomisen jalkeen kaikki

palvelukortit osallistuivat myos valtakunnallisesmvontaan.

3.4.3 Henkildkunta

Messuosastolla tydskenteli viikonlopun aikana seit@n henkildd. Tydvuorot
jarjestettiin niin, etta kullekin halukkaalle tuieljan tunnin tyévuoro. Henkil6kunta
koostui pé&aasiallisesti Tapiolan vakuutusedusggjigtista muutama halusi tehda
useampia tybvuoroja. Paikalla oli myds yksi tyobtglija Satakunnan
ammattikorkeakoulusta, ja hén oli lisékseni pak#&ibko viikonlopun. Messut olivat
avoinna molempina paivind kymmenesta kuuteen. Tgrtipjan ja henkildkunnan
osalta paadyttiin ratkaisuun, jossa osastolla amakaan vain valttdmaton maara
ihmisia. Talla ratkaisulla pyrittiin valttamaan hkaa osastolla, silla asiakas tuskin
kokee henkilokunnalla taytettyd messuosastoa kaankkiinnostavaksi. Kolmen
henkilon lasné&olo oli kerrallaan varsin riittdv&Buunnittelussa otettiin huomioon
my0s se, ettd osastolla tydskentelevilla ihmisdté mahdollisuus kdyda syoméssa

messuravintolassa ja tutustua hieman myds mestrjentaan.
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3.4.4 Tapiola-ryhman ohjeistus messuille

Tapiola-ryhman oma messuohjeistus sisaltaa ylemigeistuksia seka messuille
osallistumisesta ettd messuosaston ulkoasusta.is@kgen mukaan esimerkiksi
seindkkeiden tulee olla valkoiset tai helmenharmAat viihtyisammin -messuilla
jarjestajien kautta saadut seinat olivat valkoiddaton variksi ohjeistus maaraa
vinredn. Valitettavasti osastoa koottaessa huonmmsimetta matto oli jadnyt
tilauksesta pois ja paadyimme vaalean harmaase&oanaVihreda ei ollut enda

saatavilla.

Ohjeistuksen mukaan messuosastolla tulee kayttadadpatodisesti Tapiolan omia
messukalusteita. Porin toimistolle tilattin messwjarten oma messuseindke seka
messupoyta. Messukalusteille on varmasti myohemimikéytt6d, eika niita tilattu
siis vain Asu Viihtyisimmin -messuille osallistumaisvarten. Lisaksi kaytimme jo
olemassa olevia pienempid seinakkeita. Myds vilskeolivat toimiston omia.
Kaikki messukalusto oli siis Tapiolan omaa eikéameskiksi Satakunnan Messut

Oy:lta vuokrattu mitdan kalusteita.

Ohjeistuksessa on myds hyvid vinkkejd ja muist|st messuosaston

vastuuhenkilolle. Lisaksi ohjeissa korostetaan, sétiéd vaikka messut paattyvat,
jarjestelyt jatkuvat. Asiakkaihin otetaan yhteytkditen on sovittu, ja messuosasto
puretaan ja alue siivotaan. Ohjeissa muistutetagdsnarvonnan suorittamisesta,
mikali sellainen on osastolla ollut. Myods palautte&erddmista suositellaan.
Messuille osallistumisesta tulee myds kertoa Taprghman intranetissd, Taskussa.
Ohjeistuksessa muistutetaan myds valmiin  messuwsastalokuvaamisesta.

Messuviikonloppuna kuvasin osastoa seka Tapiok@inoetalla digikamerallani, seka
toimeksiantajaa ettd tata opinnaytetyota vartes. (kitteet 2-5). Tapiola-ryhman

messuosastoa ja messuille osallistumista koskejastls on saatavilla ainoastaan
yrityksen intranetissa.
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4. KAYTANNON JARJESTELYT

syyskuu lokakuu Valmis
messu-
osasto
7.-8.10
A 4
A T _T\ 2006
aloitus-
palaveri
19.9. tilausten ja tarkis- messu
tuslistojen lapi- )
yhtey- kayntiéj ja > osaston
pelin denotto B, kokoaminen
: e kaytannon
kehit- jarjesta- | | 6.10
telva jiin jarjestelyja e
09 || 2L9. 2.10.-5.10.

Kuvio 4. Aikajana osaston suunnittelusta.

4.1 Suunnittelu alkoi 19. syyskuuta

Messuosaston suunnittelu  kaynnistyi kaytannossa sksyyn 19.  paivana
suunnittelupalaverilla. Paikalla oli myyntisihteatu Heikkinen, palvelupaallikko
Marja Svensberg-Kujala ja yhteyspaallikké Jouni MaaPalaverissa selvitettiin mita
pitdd tehda ja millaisella aikataululla. Palavexiggatettin ensimmaiseksi tehda
tyovuorolista, selvittdéa missd Tapiolan messuogastarten teetetty otsalauta on,
keksia osastolle aktiviteetti, tehda tilauslistavitéavista asioista, kuten karkit ja
heijastimet, selvittdd kuka kokoaa ja kuka purkassnosaston. Tehtavana oli myos
tilata osastolle sahkaliittymat ja valot, hankkidytteilleasettajakortit ja selvittaa
henkilokunnan ruokailu messuilla. Suurin osa naishtavista oli puhelimitse
hoidettavia ja hoituivat yksinkertaisesti, koskaakannan Messut Oy:n messuille

osallistujille jakamat ohjeet olivat selkeat.
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Palaverissa keskusteltiin alustavasti osastonvitdetista ja mietitin yhdessa
mahdollisuutta kasvomaalaajan palkkaamiseen. Ideaokti hyvaltd silloin, ja
kasvomaalaajakin oli jo myéhemmin varattuna, muattén siihen tulokseen, etta
haluan osastolle jotain muuta. Pelkka kasvomaalaliss ollut I&hinna lapsille
suunnattua toimintaa ja tarkoituksena oli saadaisétkin tekemaan jotain. Kun
ajatus pallopelista kehittyi, jouduttiin ajatus kasaalauksesta hylkddmaan, koska

tila osastolla on rajallinen. Pallopeli sopi akiiétiksi seka lapsille etta aikuisille.

Ensimmaiset ongelmakohdat messuosaston suunnsiéelakvat tyovuorolista ja
messuosaston otsalauta. Tyovuorolistaa joutui ramaan monta kertaa, koska
kaikki vuorot eivat sopineet kaikille. Yhteensa vyorolistasta tehtiin viisi eri
versiota alusta loppuun vaikka kyse oli vain kal@eseljan tunnin vuorosta per
paiva. Suunnittelun edetessa kavi ilmi, ettd juéHaiset yksinkertaiset asiat ovat
niitd, mitka aiheuttavat eniten p&&nvaivaa. Loplokisena oli kuitenkin viimein
tyovuorolista, joka otti mahdollisimman hyvin huamuh kaikkien toiveet.
Tyovuorolistan onnistumiseen vaikutti vime kadessaetta osa vakuutusedustajista
halusi tehdd useamman tydvuoron. Tyo6tunnit eivist jakaantuneet tasan osaston
henkilokunnan kesken.

Toinen ongelma oli Tapiolan messuosastoa vartetetty otsalauta, joka oli
kadoksissa. Useisiin eri paikkoihin tehtyjen puhsdiittojen jalkeen péaatettiin antaa
periksi, koska otsalautaa ei mistdan loytynyt. Uudesalaudan teettaminen ei tullut
kyseeseen kustannusten takia. Asu Viihtyis@mminessujen messuosaston hintaan
kuitenkin sisaltyi osaston otsalauta, johon kiinmihe kolme Tapiola-tarraa, ja nain
ongelma saatiin ratkaistua. Valitettavasti vastappien laittamisen jalkeen
huomattiin, ettd Tapiola-ryhman messuohjeistuksesanotaan, ettei Tapiolan

messuosastoilla kayteta otsalautaa.

4.2 Suunnittelu jatkuu 20. syyskuuta

Laskujen hoitaminen on yksi messuosaston suurunitte)a toteutukseen sisaltyva
tyotehtdva, mutta tdssd tapauksessa laskujen hoéamjai myyntisihteerille.
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Selvitin ainoastaan mita kautta messujen laskukulasaan ja valitin tiedot
myyntisihteerille. Periaatteessa messuosaston #teloon ja toteutukseen tietysti
siséltyy myos laskujen ja budjetin hoitaminen, mutissa tapauksessa minulle ei
kyseisiin tehtaviin Tapiola-ryhmassa ollut valtuigksjoten myyntisihteeri hoiti

tallaiset asiat puolestani.

Tassa vaiheessa myos aktiviteetti on kehiteltyuttéenisvaineeseen. Messuosastolla
tulisi siis olemaan kymmenen tikkua laudalla — gattella toimiva pallopeli, jossa
tarkoituksena on saada pallo koriin. Nain alkuva#sa suunnitelma aktiviteetista ol
kuitenkin vain suunnitelijoiden ajatuksissa ja titaminen on aivan eri asia. Tassa
suunnitelmassa kaytanté vaati hieman keksinnon istanennen kuin peli todella
saatiin messuilla toimimaan. Huomattiin, etta id#a aktiviteetin vaarana on todella
kaytdnnon toteutuksen vaikeus. Messuviikonloppuredi aikesta huolimatta

kuitenkin toimi mainiosti.

Tassa vaiheessa tyovuorolista naytti siltd miltédgkin ja tydnjako edustajien kesken
oli selva. Osallistujia oli yhteensé kahdesan. &awvaksi taytyi selvittdd Satakunnan
Messut Oy:ltd kuinka monta naytteilleasettajakartin mahdollista saada ja voiko
niitd vaihtaa tarvittaessa keskendan vai onko seen sisdaanpaasyyn oikeuttava
kortti henkilokohtainen. Lisaksi pitaa selvittda tem ruokailu messujen aikana
toteutetaan ja tarjoaako Tapiola messuosaston Ibdkoknalle lounasliput.
Ruokailusta messuilla huolehti Ulvilan seurahuonelta sai etukateen tilata
haluamansa méaaran ruoka- ja kahvilipukkeita. Loljmaiskeita oli yksi jokaiselle, ja

kahvilippuja sai tarvittaessa.

Satakunnan Messut Oy:n henkil6kunnalta sain luvan eljaan
naytteilleasettajakorttiin, vaikka normaalisti n#@jteasettajakorttien maara
maaraytyy suoraan messuosaston koon mukaan. Kwnglgm osastollemme olisi
saanut normaalisti kolme korttia, mutta sovimme suggjestgjien kanssa neljasta

kortista. Niita sai vaihtaa keskenaan esimerky@dvtiorojen vaihtuessa.
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Kaytannon jarjestelyt sujuivat messujarjestdjiermeassuravintolan puolelta hyvin.
Ennalta tilatut lounasliput sai hakea messupaianuaa juuri niin kuin oli sovittu,

ja myos naytteilleasettajakortit I16ytyivat messnoiatolta jo edellisena paivana.

4.4. Messuja edeltava viikko

Messuosastolle tilatut tavarat eli kynat, heijastinja pehmoheijastimet ovat
valmiina laatikossa ja messuille otettavat esittgetvalittu ja tarkistettu etteivat ne
sisélla mitdan vanhentunutta tietoa. Edellisengowiioppuna rakennettu pallopeli on
valmis, mutta sen toimiminen on vahan kyseenalaBtagelma ratkaistiin messujen
ensimmaisend paivana kaksipuolisella teipilla, gppakulla pallon "lentorata” saatiin

oikeanlaiseksi. Lopputulos oli siis toimiva palléigeka houkutteli osastolle yli 350

asiakasta. Vield ennen rakennuspaivaa tarkiste#titd kaiken pitaisi olla kunnossa

messuosastoa varten.

Messuja alustavan viikon kulku suunnittelun osalisgkaytanndssa tarkistuslistojen
lapikaymista ja messujarjestajien ohjeiden lukemidessuosaston henkildkunnalle
l&hetettiin ennen messuja viela sahkopostitse mouistissa kaytiin [&pi kaytdnnon
jarjestelyt ja muistutettiin pukeutumisesta ja Kégorttien mukaan ottamisesta.
Sahkdpostissa oli myds oma puhelinnumeroni kaikjedia minuun saa tarvittaessa
yhteyden. Ennen messuille osallistumista hankittkaikille my6s Tapiolan
nimikyltit. Paatin pitaé kaikkien nimikyltit itsedhi ja jakaa ne vasta messuilla, jotta
kaikilla on se varmasti kaytossa.

4 5 Messuosaston kokoaminen 6. lokakuuta

Perjantaina paasi klo 8.00 alkaen Tennishallillerdamaan messuosastoa. Tapiolan
messuosaston kolmen hengen kokoamisryhma menillgaikasta klo 13.30 koska

messuosastomme kokoaminen oli helppoa. Seinakkaenugen messupdydan
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kokoaminen oli jo opeteltu aikaisemmin toimistoilaen kokoaminen kavi nopeasti.
Messukalusteita kokeiltiin toimistolla myos niidemutuuden takia ja samalla
tarkistettiin, ettei mitdan puutu tilatuista kakista. Tama sen vuoksi, etta olisi ollut
viela muutama paiva aikaa tilata tai lainata muilfapiolan toimistoilta

messukalusteita, mikali omissa kalusteissa olistteita.

Tennishallilla ennen osaston kokoamista k&vi iletia messuosaston tilauksesta oli
unohtunut vihred matto, mutta saimme kuitenkin @etkdottelun jalkeen harmaan
maton osastolle. Messuosasto koostui palasist&a jtdksahtivat melko hyvin
paikalleen ja lopputulos naytti hyvaltd. Messut@tosta sai nelja
naytteilleasettajakorttia ja kaksi pysakointikattiAlueella pysakointi oli kaikille
iimaista, joten pyséakdintikortteja ei tarvittu jeaytteilleasettajakortteja oli juuri
riittdvasti koska kerrallaan paikalla oli aina emifidan nelja henkil6d. llmaisen
pysakoinnin takia pdaatin olla jakamatta seuraav@davdnd pysakointikortteja
messuosaston henkilékunnalle. Sovittiin tapaamifennishallin eteen seuraavana
aamuna klo 9.50 eli kymmenen minuuttia ennen messajikeamista yleisélle ja

jatimme messuosaston odottamaan viikonlopun messuja

4.6 Ensimmainen messupaiva

Lauantaina menin Tennishallille jo klo 9.20 ja hamessuravintolasta etukateen
tilatut lounas- ja kahvilipukkeet. Koripallopeliipattin seindan lauantai-aamuna
kaksipuolisella teipilla. Tapiolan messuosastorékdss messuilla naytti olevan

ainoastaan yksi osasto, jolla messuvieraat padkodlreettisesti tekemaan jotain
muutakin kuin osallistumaan arvontaan. Klo 9.5(ataw Tennishallin oven edessa
aamuvuorolaisten kanssa ja jaettiin naytteilleagstortit ja kymmenelta messut
aukesivat yleisdlle. Ensimmaisena messupaivandpeif kévi kokeilemassa 116
ihmistd. Aamupaiva oli messuosastolla vilkas miligaivalla neljalta messuilla oli

jo hiljaista. Messujen hiljentymisen oletettin tokan klo 17 alkavasta

jaakiekkopelistd. Messuilta Tapiolan henkilokungéhtli hieman kuuden jalkeen.
Messuosastolla oli vilkkaampaa kuin oletimme, jossmuraavaa paivaa varten oli

haettava lisaa heijastimia, kynia ja karkkia toiiis.
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Ennen messujen aukeamista yleisolle kiersin messeal l&api. Messuilla oli
Tapiolan lisaksi myds muita pankkeja ja vakuutugytt. Lahella Tapiolan
messuosastoa sijaitsi Keskindisen vakuutusyhti6 japtihden messuosasto.
Messuilla esittaytyivat myos Huittisten saastopankiansi-Suomen Osuuspankki,
Porin paikallisosuuspankki, Sampo pankki Oyj sek&ktusyhtio Turva.

Osuuspankin messuosastolla esiteltiin myos vakyhtigsPohjolaa.

4.7 Toinen messupaiva

Sunnuntai oli messuilla vilkkaampi paiva kuin latean Tapiolan messuosastolla
riitti vierailijoita osallistumassa seka pallopaelietta arvontaan. Myos sijaintimme
esiintymislavan laheisyydessa osoittautui hyvak3oinen messupéaiva sujui
enemman rutiinilla kuin ensimmainen ja oli erittéonnistunut. Messuosastoa sai
alkaa purkaa aikaisintaan klo 17 ja etukateen odtitty, ettd osastoa voisi alkaa
purkaa mahdollisesti puoli kuudelta, mikali messuaita olisi endd hyvin vahan
Tennishallilla. Viideltd messuilla oli kuitenkin jonerkittavasti hiljentynyt eika
paikalla ollut juuri muita kuin naytteilleasettaji@aatettiin, ettd messuosasto voidaan
purkaa ja vieda tavarat Tapiolan toimistolle hetilen jalkeen. Purkaminen sujui
yhta hyvin kuin kokoaminenkin koska etukateen dinaitettu, ettd sunnuntain

iltavuorossa olevien tulee auttaa osaston purkasdse

Kaiken kaikkiaan messut onnistuivat mielestani hyvPienid ongelmia, kuten
otsalauta ja maton unohtuminen osaston tilauksesitatyi, mutta niista selvittiin.

Koen, ettd messuosaston suunnittelu ja toteutusrojektina osaamistani kehittava.
Opin itsenéista paatoksentekoa ja opin myds séméén asioita itse. Pyrin siihen,
etten kysy kaikkea heti myyntisihteeriltd vaan &mitensin selvittdd asioita itse.
Loppujen lopuksi myyntisihteerista oli kuitenkinljoa apua. Projekti ei myodskaan
ollut liilan suuri yhden ihmisen hoidettavaksi ja apén kokemaan miten

markkinoinnin teoriat toimivat kaytannossa. Mydgamisointikykyni parani.
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5. OMA ARVIO

Taman tyon tekeminen kumoaa kaikki kasitykset siigttd toiminnallisen
opinnaytetyon tekija pdaasisi jotenkin perinteistiikimusta tekevaa opiskelijaa
helpommalla. Projektin toteuttaminen vei paljon aakja siihen sisaltyi myos
vastuuta. Tarkoituksena oli parantaa omaa ammtdttatoteuttamalla itse
suunnittelema projekti ja olemalla siina vastuuh@m@. Tama toteutui

opinnaytetyota tehdessa hyvin.

llIman opinnaytetyopdaivakirjaa tamakaan tyo ei ol@ytdnyt muotoaan. Omassa
tydssani paivakirjan tarkeys korostui kiredn aikéia takia. Raporttia kirjoittaessa
oli paivakirjasta monta kertaa korvaamatonta apo@sakin kohdin hataralle
muistille. Liian tarkasti ei opinndytepaivakirjaamyoskéan voi tehtavistaan ja

paatoksistaan kirjata.

Toiminnalliseen opinnaytetydn painopiste on enemiadmnkreettisessa tekemisessa
kuin teoriassa, mutta tyon edetessa huomasi myaitatetarkeyden. Jos alkaisin
tehda uudelleen toiminnallista opinnaytety6ta, wiitdisin enemman huomiota
teoriaosuuteen ennen itse tyon aloittamista. Tasgdssa itse messuille
osallistuminen ja osaston suunnittelu toteutettiopealla aikataululla ja siitéakin
syyta teoriaan tutustuminen ennen tyota jai pintdgiseksi raapaisuksi. Joihinkin
messuoppaisiin ja toiminnallisen opinnaytetyon @ ehti onneksi ennen
toteutusta tutustua. Kavin siis suuren maaran dadéapi messuosaston toteutuksen
jalkeen. Teoriasta kavi myos ilmi se, kuinka vakean l0ytda kaikesta tiedon
paljoudesta olennainen teoria oman tyon kanna#atdkin syysta tyoni eteni hieman
nurinkurisesti, kaytantd ennen teoriaa. Se myokewdii huomattavasti raportin
kokoamista.

Messuille osallistuminen ja messuosaston hoitamirsdisi varmasti  kaikille

markkinoinnin opiskelijoille hyva tapa tutustua ranointiin kaytannoéssa. Koen
saaneeni paljon hyodyllistd kokemusta ja paasdederila tekemana sitd miksi olen
kaikilla teoriatunneilla istunut. Messuosaston sutialussa on valtavasti erilaisia

asioita joita tulee ottaa huomioon ja tdma yllaw@énnaytetyon tekijan. Hetkittain
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epdilin haukanneeni liian ison palan, koska amiregih osaaminen on kaytannossa
kuitenkin vield alkutekijoissdan. Messuilta palats onnistumisen tunne oli

kuitenkin valtaisa, ja koen saaneeni arvokasta kmigta taman tyén myota.

Messuosastoa suunnitellessa oma osaaminen ja dsaawnas korostuivat. Tyon
edetessa jouduin kysymaan myyntisihteeriltd sédlkils asioita, jotka tiesin, etta
minun pitdisi osata ja tietda kysymatta. Toiminsalsa opinnaytetydssa on
kuitenkin hienoa, ettd nakee oman tyonsa tuloksemkieettisesti, vaikka valilla

toteuttaminen onkin vaikeaa.
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Tapiola-ryhman intranet

Tapiola-ryhman esitteet omaelake, kotivakuutusstsainen ja pankki.
http://fi.wikipedia.org/wiki/Br%eC3%A4ndi
http://www.tapahtumamarkkinointi.com/index.php?mid=
http://fi.wikipedia.org/wiki/Markkinointiviestint%G%A4
http://www.satakunnanmessut.fi/

Tapiolan omaelake — esite. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/iwww/yksityisasiakkaat/VVakulkset/Henkilot/Elakevakuutukse
t/Omaelake/esittely.htm 13.11.2006

Tapiolan pankkipalveluiden esite. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/iwww/yksityisasiakkaat/Pankklyelut/Maksaminen/etusivu.ht
m 13.11.2006
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Tapiolan pankkipalveluiden esite. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/iwww/yksityisasiakkaat/Pankllvelut/Kortit+ja+maksaminen/
etusivu.htm 13.11.2006

Tapiolan saastotilin esite. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/iwww/yksityisasiakkaat/Panklalvelut/Tilit/Saastotili/saastotili
_esittely.htm 13.11.2006

Tapiola-tilin esite. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/iwww/yksityisasiakkaat/Pankklyelut/Tilit/ Tapiola+Tili/Tapio
latili_esittely.htm

Tapiolan kotivakuutusesite. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/iwww/yksityisasiakkaat/Vakukset/Koti+ja+omaisuus/etusivu
.htm

Internet-artikkeli, Tapiolan laatupalkinto. Saatsa:
http://www.tapiola.fi/iwww/Tapiola_ryhma/Tapiola_{yksena/Toiminta_ajatus_ja_a
rvot/Laatupalkinto+Tapiolalle+vuonna+2000.htm

Internet-artikkeli, Tapiolan toiminta-ajatus. Sadsaa:
http://www.tapiola.fi/iwww/Tapiola_ryhma/Tapiola_{yksena/Toiminta_ajatus_ja_a
rvot/etusivu.htm

Tapiolan omistaja-asiakas esite. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/iwww/yksityisasiakkaat/Asiakliaa+Tapiolassa/Omistaja-
asiakkaan+edut/etusivu.htm

Tapiolan vuosikertomus. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/Sivustot/VVuosikertomus+2005fdkset/Henkilosto/etusivu.ht
m

Internet-artikkeli, Tapiolan historia. Saatavissa:
http://www.tapiola.fi/iwww/Tapiola_ryhma/Tapiolan-gtoria.htm
http://www.tapiola.fi/iwww/Tapiola_ryhma/Tapiola_tyksena/etusivu.htm

http://www.tapiola.fi/iwww/Tapiola_ryhma/etusivu.htm
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Kuva 2. Valmis messuosasto
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Kuva 3. Valmis messuosasto edesta

Vakuutukset. Rahastot. Pankki.

Kuva 4. Tapiolan mainosseindke messuosastolla
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Kuva 5. Pallopeli valmiina ja kaytdssa messuoskstol
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Osallistu 1 000 + 1 000
euron

arvontaan!

Voit samalla pyytaa
yhteydenottoa Tapiolasta
talla kortilla.

Tapiolan arvonnan summa on 2 000 euroa ja se arvotaan seuraavasti: summasta
puolet (1 000 euroa) annetaan voittajalle ja puolet (1 000 euroa) ohjataan
voittajan valitsemaan Suomen Punaisen Ristin voimassa olevaan avustus-
kohteeseen. Palkinto arvotaan 29.12.2006.

_I Kylla,
osallistun Tapiolan syksyn 2006 ylla mainittuun arvontaan.

Olen myb6s kiinnostunut seuraavista Tapiolan palveluista
— ottakaa minuun yhteytta:

_ | pankkipalveluista __| vakuutuksista __| rahastoista
_|muusta, mistad?

Nimi : Syntymaaika
Lahiosoite

Postinumero e o ' Postitoimipaikka

Puhelinumero ~ |sahkopostiosoite

_J Tapiola voi kayttaa tietojani omien palvelujensa markkinointiin.
Arvonnan saannot kaantdpuolella —

TAPIOLA

Kuva 6. Arvontakuponki 1/2
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Arvonta- ja palvelukortti

Arvonnan saannot

1. Arvonnan jarjestaa Tapiola-ryhma.
Arvonta alkaa 1.7.2006 ja paattyy 29.12.2006.

Arvontaan osallistuvat kaikki 28.12.2006 mennessa
e Tapiolan toimistoille, palvelupisteisiin ja
tapahtumapaikoille jatetyt arvontakortit

e Lehti-ilmoituksista ja suoramarkkinoinnista
palautuneet yhteys-/arvontakortit

* |nternetissa arvontaan osallistuneet

* Palautetut, pelkkaan arvontaan osallistuvat kortit,
joiden postimaksun asiakas on itse maksanut

2. Palkinto on 2 000 euroa, josta 1 000 euroa annetaan voittajalle,
ja josta Tapiola lahjoittaa 1 000 euroa voittajan valitsemaan Suomen
Punaisen Ristin voimassa olevaan avustuskohteeseen.

3. Palkinto arvotaan puolueettoman henkilén lasndollessa 29.12.2006,
Tapiola maksaa arpajaisveron.

4. Tapiola-ryhman henkilékunta perheineen ei voi osallistua arvontaan.

5. Voittajalle ilmoitetaan voitosta henkilékohtaisesti ja hdnen nimenséa
julkistetaan Tapiolan Internet-sivuilla.

M00.107, 6.2006

Tayta yhteystietosi kaantépuolelle —

Vg, ®
P Rist
Rbda Korset TAPIOLA

kuva 7. Arvontakuponki 2/2



