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1 JOHDANTO

Opinnaytetyémme tarkoituksena oli suunnitella ja toteuttaa naistenpéiva-tapahtuma Kiinteisté Oy Hi-
mangan Sé&astotalossa ja sielld sijaitsevassa K-Marketissa. Tapahtuma jarjestettiin 8.3.2017, jolloin
olimme myos itse paikalla seuraamassa tapahtuman kulkua. Tydskentelemme molemmat K-Market Hi-
mangassa ja opinndytetyon aihetta miettiessimme tyénantajamme ehdotti meille, voisimmeko jarjestaa
jonkinlaisen tapahtuman kaupalla itse valitsemanamme ajankohtana. Meista tdma oli loistava idea, silla
molemmat halusimme tehdd toiminnallisen opinndytetydn tilastollisen tutkimuksen sijasta. Sopiva ajan-

kohta 16ytyikin pian l&hestyvasta naistenpdivasta.

Suunnittelimme alun perin tapahtuman toteuttamista vain K-Marketissa, mutta pdddyimme kuitenkin
jarjestamaan koko Saastotalon kattavan tapahtuman markkinoimalla ideamme muille yrityksille. Emme
kuitenkaan vastanneet esimerkiksi niiden kampanjoista tai tarjouksista, vaan yritykset itse maarittelivat
heille sopivimmat vetonaulat. Meidan tehtavaksemme jéi siis suunnitella teemaan sopivaa ohjelmaa seka

kampanjoita tyépaikallemme Himangan K-Markettiin.

Tapahtuman suunnittelu 1ahti liikkeelle helmikuussa 2017 ja itse tapahtuma jérjestettiin naistenpéivana
maaliskuussa 2017. Tapahtumaa koskevien ideoiden ja suunnitelmien kommunikointi toimeksiantajan
kanssa oli helppoa, silla olemme molemmat tyoskennelleet hdnen alaisuudessaan jo useamman vuoden
ajan. Saimme vapaat kédet kaikkeen, mutta tyonantajamme teki kuitenkin lopulliset paéatokset. Opin-
naytetydmme on toiminnallinen, sill& panostuksemme tuloksena jarjestettiin kyseinen naistenpéiva-ta-

pahtuma.

Opinnadytetydssamme paneudumme yrityksen toimintaan, sen markkinointiin sekd tapahtuman jarjesta-
miseen. Kerromme, mitd tapahtumamarkkinointi konkreettisesti on, ja avaamme markkinoinnin eri osa-
alueita. Késittelemme myos toimeksiantajayritystimme sekd muita tapahtumaan osallistuneita tahoja.
Tyomme lopussa on pohdinta tapahtuman onnistumisesta, ja jaamme myds omia kokemuksiamme ja

tunteitamme opinndytetyon Kirjoittamisesta.



2 YRITYSTOIMINNAN PERUSTEET

Yritystoiminta voidaan méaéritella jondonmukaiseksi tavaroiden tai palveluiden tuottamiseksi seké myy-
miseksi voitonhankkimistarkoituksessa. Henkilostd, joka harjoittaa itsenéisesti tai yhdessa yhtiokump-
panin kanssa yritystoimintaa, kdytetddn nimitysta yrittaja. Yrittajaksi ryhtyminen seka yritystoiminnan
pyorittaminen vaativat yrittajalta panostusta, niin rahallisesti kuin tydpanoksenakin. Ennen kaikkea tér-
kedssé avainasemassa on toimiva liikeidea, joka vastaa kysymykseen, miten yritys aikoo toteuttaa toi-
minta-ajatuksensa mukaista litketoimintaa. Yritysten toimintaperiaate on niiden koosta tai tuotteista riip-
pumatta aina samanlainen. Pddoman rahoitus jarjestetddn joko omistajien tai pankin kautta, jolloin saa-
daan hankittua esimerkiksi raaka-aineita seka valmistukseen tarvittavia koneita, jonka jalkeen paastaan

itse asiaan, eli valmiiden tuotteiden myymiseen asiakkaille. (Osaava Yrittdja 2016a.)

2.1 Yritystoiminnan perustekijat

Yritystoimintaa tarkasteltaessa, se voidaan jakaa kuuteen perustekijaan, joita ovat tarpeet, kysynté, kil-
pailu, voitto, riski ja jatkuvuus. Ensimmaisend yritystoiminnan perustekijoisté tarkastellaan tarpeita. Jo-
kaisella ihmiselld on omia tarpeita, joihin haetaan tyydytysta tavalla taikka toisella. Niit& voi olla yksi
tai useampia samaan aikaan ja ne voivat myos kilpailla keskenaan. Mikaéli tarve on todellinen, se muuttuu
kysynnéksi, joka lopulta johtaa tarpeen tyydyttdmiseen, eli toisin sanoen tavaran tai palvelun ostamiseen.
Kilpailu on suoraan verrannollinen tarpeeseen ja sitd voidaan tarkastella kuluttajan, yritysten seka yh-
teiskunnan nakokulmasta. Kuluttajan nakokulmasta kilpailu tarkoittaa sitd, ettd useat vaihtoehtoiset tuot-
teet tai palvelut voivat tyydyttad yhden ja saman, jo olemassa olevan tarpeen. Téllaista kilpailua voi olla

esimerkiksi valinta usean eri ketjun paivittaistavarakaupan vélilta. (Osaava Yritt4ja 2016a.)

Kun kilpailuun perehdytéén yrityksen ndkokulmasta, tarkoittaa se kaytdnndssa sitd, ettd yrityksessé poh-
ditaan, miksi asiakas on kaikista vaihtoehdoista valinnut juuri sen tuotteen tai palvelun, ja miten yrityk-
sen tulisi toimia, jotta asiakkaat saataisiin jatkossakin valitsemaan juuri kyseinen yritys. Olennaista on,
ettd yrityksen tuote tai palvelu erottuu edukseen kilpailijoistaan. Kuluttajan valintaan on myos osaltaan
voinut vaikuttaa hinta, kotimaisuus, saatavuus jne. Yhteiskunnan néakdkulmasta kilpailu on markkinata-
loutta yll&pitavé perustoiminto, joka edistda jatkuvaa kehitysta. Yritykset siis kehittavat tuotteistaan en-

tistd parempia ja asiakkaitaan tyydyttdvampid, ja nailla ratkaisuilla ne pyrkivat jatkossakin kilpailemaan.



Koska kilpailu on yleensa jokaisella toimialalla kovaa, vain vahvat ja potentiaaliset yritykset parjaavat.
(Osaava Yrittdja 2016a.)

Voittoa ei pidetd turhaan yhtena yritystoiminnan perustekijand. Koska yrittajat uhraavat kéytannossé
koko omaisuutensa yritystoimintaansa, haluavat he myds ymmarrettavasti tuottoa sijoitukselleen. Yrit-
t4jat tarvitsevat voittoa riskinottonsa palkitsemiseen. Mikéli yritystoimintaa halutaan kasvattaa ja yritys
pitdd mahdollisimman Kilpailukykyisend, voittoa tarvitaan myos investointeihin. Saadulla voitolla voi-
daan osaltaan parantaa Kilpailukykya ja esimerkiksi laajentaa yrityksen toimintaa toiselle paikkakun-
nalle. Jokaisen on my0s hyva muistaa se tosiseikka, ettd voittoa tarvitaan myos pahojen pdivien varalta.
Valilla tulee ajanjaksoja, jolloin yrityksen toiminta on tappiollista esimerkiksi erilaisista suhdanteista tai
maailmanlaajuisista ongelmista johtuen. Tallin tarvitaan ”’jemmassa” olevia sééstdja, jotta yritys sel-

viaa taloudellisesti ilman velkaantumista. (Osaava Yrittdja 2016a.)

Jotta voitaisiin puhua yritystoiminnasta, siltd odotetaan jatkuvuutta. Yritystoimintaa ei ole toiminta, joka
on kertaluontoista voitosta ja riskeistd huolimatta. Esimerkiksi kertaluonteista makkaranmyyntié festi-
vaaleilla ei voida kutsua yritystoiminnaksi, vaan ainoastaan tempaukseksi. Jatkuvuuden onnistumisen

kannalta ehdoton edellytys onkin voitto ja voiton tuottaminen. (Osaava Yritt4ja 2016a.)

2.2 Yritystoiminnan riskit

Jokainen yrittajaksi ryhtyva varmasti tiedostaa yritystoimintaan olennaisena liittyvan riskit. Koskaan ei
voida olla varmoja, tuleeko yritys menestymaan vai ajautuuko yritys taloudellisiin vaikeuksiin yrittajasta
riippumattomista syistd. Koska yrityksissd toimitaan pitkalla tahtaimelld ja tehdaan paatoksia useaksi
vuodeksi ennakkoon, ei koskaan voida olla varmoja mit& tuleman pitdd. Naista liikeriskeista johtuen
esimerkiksi yrityksen tuleva voitto saattaa jadda ennakoitua pienemmaéksi tai sita ei valttamatta kerry
lainkaan. Yritystoiminnan vahinkoriskit liittyvét joko henkilstoon, toimintaan tai omaisuuteen. Vahin-
koriskin sattuessa kyseessd on aina jokin yllattava tapahtuma, kuten vakava tyétapaturma tai tulipalo,
josta seuraa yritykselle taloudellisia menetyksiad. Taitavalla johtamisella, vahingontorjunnalla seké va-

kuuttamisella eli riskienhallinnalla yritys voi varautua myos riskeihin. (Osaava Yritt4ja 2016a.)

Riskeihin voidaan varautua ja joiltakin osin niiltd voi my6s suojautua. Yksi tallainen keino on riskikar-
toitus, jota voidaan tehd& yhteistydsséa eri osapuolten kanssa. Tiedon haku ja ennakkovalmistautuminen

ovat hyva keino Vélttda suurta osaa riskeistd. Terve jarki ja arkipaivan kaytdnnon toimet tulee myos



muistaa. Sopimuksia tehdessd osapuolten oikeudet ja velvollisuudet on maariteltava riittdvan selkeésti
ja laajasti. Osa riskienhallintaa on myds sopimuskumppanien luotettavuuden varmistaminen, riitaisuuk-
sien ratkaisutapa ja lakiviittaus. Sopimuksia tehdessd on hyva huomioida myaos se, ettd sopimusosapuolet
ovat ymmartaneet sopimuksen yksityiskohdat samalla tavalla. Myyjan osalta tavallisimpia sopimusrik-
komuksia ovat itse tavaraan tai sen toimitukseen liittyvat virheet tai puutteet. Ostajan puolelta puolestaan
tallaisia ovat kauppahinnan maksun viivastys tai laiminlyonti. (Yrittgjat 2014.)

2.3 Paivittaistavarakauppa ry:n toiminta

Taman péivan Suomessa paivittdistavarakaupalla on monia tehtavié hoidettavana pitdakseen kansalaiset
tyytyvaisind. Vuosien saatossa kauppojen tuotevalikoimat ovat moninkertaistuneet, jotta jokaisen kulut-
tajan tarpeeseen voitaisiin vastata parhaalla mahdollisella tavalla. Uusien trendien vallitessa on esimer-
kiksi vegaanisten tuotteiden sekd luomu- ja lahiruokien valikoimia kasvatettu jatkuvan kysynnén vuoksi.
Kattavan palveluverkoston yllapitdmisen turvin on maassamme mahdollista olla ja eld4. Tavanomaista
on, ettd yha useamman kaupan yhteydesséd on myds muita kuluttajan kannalta tarkeita palveluita, kuten

esimerkiksi postin ja matkahuollon pakettipalvelut. (Pty 2017a.)

Elintarvikeketjun tehokkuuden ja tuottavuuden kehittdmisessa kauppa on kantanut suuren vastuun. Tasta
kuluttaja hyotyy edullisina hintoina ja kattavina valikoimina. Yksi tdrkeimmisté asioista on myds elin-
tarviketurvallisuudesta huolehtiminen. Kauppojen omavalvontaty6 varmistaa, ettd kuluttajat voivat luot-
taa elintarvikkeiden turvallisuuteen. lkarajavalvottavien tuotteiden, kuten alkoholin ja savukkeiden
osalta kauppa kehittaa jatkuvasti ikdrajavalvontaansa. Siksi jokaiselta néité tuotteita myyvélta henkil6lta
vaaditaan ikdarajapassin suorittamista ennen tyoskentelyn aloittamista. Péivittaistavarakauppa ry:lla on
kaikkien naiden toimintojen liséksi tehtdvanaan myaos tyollisyyden turvaaminen sekd ymparistonakokul-

mien huomioiminen toiminnassaan. (Pty 2017a.)

2.4 Suomen paivittaistavaramarkkinat

Suomalaiselle paivittaistavarakaupalle on ominaista ketjuuntuminen seka logistiikan ja hankinnan kes-
kittyminen. Myds muissa pohjoismaissa tilanne on samankaltainen, silld laajassa ja harvaan asutussa
maassa ei paasté optimaaliseen logistiseen tehokkuuteen. Mikali kustannustehokkuus olisi heikompi se

merkitsisi asiakkaille korkeampia hintoja, pienempéé valikoimaa, sek& huonompaa palvelua. Vuonna



2016 paivittaistavaroiden vahittaiskaupan arvo Suomessa oli noin 16,7 miljardia euroa. Tdhéan on las-
kettu yksityiset ja osuustoiminnalliset elintarvikkeita myyvéat myymalat Suomessa, litkenneasemien ket-

julliset myymalat seka halpahintamyymalat.

TAULUKKO 1. Véhittaiskaupan markkinaosuudet 2016 (Mukaillen Pty 2017b)

Ryhma Markkinaosuus % Pt-myynti (milj. €)
S-ryhma 47,2 % 7 896
K-ryhma 36,2 % 6 055
Lidl Suomi Ky 9,3% 1551
Suomen  Lahikauppa Oy | 15% 249
(11.4.2016 asti)

Tokmanni-konserni 1,7 % 276***
Stockmann 1,0 % 165
M-ketju 0,6 % 93**
Minimani 0,6 % 93
Muut yksityiset 19% 360

Ylldolevan taulukon tiedot perustuvat Nielsenin myymalarekisteriin S-ryhmén, K-ryhman ja Suomen
Lahikaupan osalta. Muiden ryhmittymien markkinaosuudet perustuvat PTY:n jasenyrityksiltdan saamiin
myyntitietoihin. Taman vuoksi PTY:n ilmoittama Lidlin markkinaosuus eroaa Nielsenin ilmoittamasta
arviosta. (Pty 2017b.)

Suomen péivittéistavaramarkkinoille on jo pitkaan ollut tyypillistd myynnin keskittyminen isoihin myy-
maéldihin. Tamé tarkoittaa sitd, ettd yli 1000m2 myymaéldiden markkinaosuus on yli 60%. Pdavastuu
kuluttajien valtakunnallisesta elintarvikehuollosta on suurilla myymalgilla. Pienemmilla myymélailla
on kuitenkin myyntivolyymiaan suurempi merkitys paikallisten elintarvike- ja pdivittaistavaratarjonto-
jen jarjestamisessad. Vaeston ikdrakenteen ja kulutustottumusten muutokset sekd muuttoliike luovat kau-
palle haasteita. Kaupan ketjut vastaavat muutoksiin kehittdmall& palvelujaan, joista varsinkin verkko-

kaupan kasvu on nostattanut ilmoille uusia visioita. (Pty 2017c.)

Keskeisend kilpailukeinona toimii tehokkuus. Péivittaistavarakaupan kilpailutilanne seka asiakastarpei-

den muutos ovat johtaneet alati kasvaviin myymaélékokoihin. Suuremmat kaupat vastaavat paremmin



asiakkaiden odotuksiin edullisimmilla hinnoillaan sek& laajemmilla valikoimillaan, jonka mahdollistaa-
kin nimenomaan suurempi kauppakoko. Vuodesta 1978 markettityyppisten kauppojen lukumé&éra on
laskenut melkein kolmasosan 9398:sta kaupasta 3002: een. Puolet naistd myymaéloista ovat pienia, jotka
myyvét vain 8% kaikesta paivittaistavaroiden myynnistd. Loput ja suurimmat myymaélat taas myyvét
80% koko péivittaistavaramyynnisté. Naiden suhdelukujen muuttumattomuus viimeisen kahdenkymme-
nen vuoden ajalta osoittaa sen, ettd kaupan palveluverkko vastaa hyvin yhteiskunnan ja kuluttajien muut-
tuviin tarpeisiin. (Pty 2017c.)

2.5 Hankinta ja valikoimat

Paivittaistavarakaupan valikoimien tulee vastata asiakkaiden ketjuun kohdistamia odotuksia seké ehdot-
tomasti kuluttajien tarpeita. Lahtokohtaisesti myymaélén tarjoama kokonaisvalikoima muodostuu aina
ketjun perusvalikoimasta sekd myymaldkohtaisesta, tdydentévésta tuotevalikoimasta. Hankittavat tuot-
teet ja kaupan ketjut ovat erilaisia. Tasta johtuen myds hankintapaatdsprosessit voivat vaihdella yrityk-
sestd ja tuoteryhmaésta riippuen. Meill& Suomessa péivittaistavarakaupan hankinnat tehdéan padasiassa
viiden toimijan kautta, joita ovat: Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta SOK, Ruokakesko Oy, Tuko
Logistics Osuuskunta, Lildl Suomi Ky ja Tokmanni Oy. Néiden lisdksi hankintoja tehddan myos kan-
sainvélisten hankintayhtididen kautta. Naihin prosesseihin osallistuvat yrityksesta riippuen myos ketju-

johto, myymaléapaallikot ja kauppiaat. (Pty 2017d.)

Kauppojen hankinnoista neuvotellaan p&éasiassa elintarviketeollisuuden yritysten kanssa. Vain harvoin
tehdaan enda suoria hankintoja alkutuottajilta. Viimeisten 20 vuoden aikana valikoimat ovat kolminker-
taistuneet ja jalostusaste kasvanut. Valikoimien kirjo on laaja ja sen koko vaihteleekin pienten myyma-
I6iden 2 000 tuotteesta aina suurimpien hypermarkettien 25 000 tuotteeseen. Péivittéistavarakaupalle on
tarkeda hankintaketjujen vastuullisuus, ja siksi ala tekeekin vasymatta tyota vastuullisuuden varmista-
misen hyvaksi. Tastd vastuullisuuden tarkeydesté on saatavilla myds Paivittéistavarakauppa ry:n lau-
sunto vuodelta 2001 sekd péivitetty kannanotto vuodelta 2016. (Pty 2017d.)

Tana paivana lahiruoan kysyntd on kasvussa. Kysynnan kasvaessa myos elintarvikealan pienyritykset
seké elintarviketuotannon monimuotoisuus ovat kaupalle elintérkeitd. Toisaalta on myos pienyrityksille
haastavaa ja usein kovankin tyon takana menestyé ja paasté kaupan valikoimiin. Vuosina 2011- 2013

Paivittaistavarakauppa ry vastasi kaksivuotisella koulutushankkeella yhteistyokumppaneineen haastee-



seen. Tavoitteena oli saada kauppoihin lisad laadukkaita lahiruokatuotteita, jotka myds sailyisivét vali-
koimissa. Tassa myos onnistuttiin, silld 65% osallistuneista yrityksisté ilmoitti liikevaihtonsa kasvaneen.
Vastaavasti vain 46% koulutukseen osallistumattomista yrityksista raportoi liikevaihtonsa kasvusta. Yri-
tykset, jotka osallistuivat koulutuksiin, ovat my6s lanseeranneet enemmaén uusia, jalostusarvoltaan pa-
rempia tuotteita kuin koulutukset véliin jattaneet. (Pty 2017d.)



3 YRITYKSEN MARKKINOINTI

Markkinoinnin suunnittelu aloitetaan analysoimalla yrityksen toimintaympériston nykytilaa ja siind odo-
tettavissa olevia muutoksia. Tallaisia muutoksia voivat olla esimerkiksi lainsaddanndssa, kilpailutilan-
teessa, taloudessa tai teknologiassa tapahtuvat muutokset. Analysoinnin pohjaksi tarvittavaa tietoa saa-
daan hankittua esimerkiksi markkinatutkimuksilla, joista saatua tietoa voidaan hyddyntad myos potenti-
aalisten asiakkaiden segmentoinnissa, jotta markkinointi saadaan kohdistettua myynnillisesti parhaille
ryhmille. Varsinaiset markkinoinnin tavoitteet voivat olla joko rahassa mittavia, markkinointiin liittyvia
tai yhteiskunnallisia. Markkinointistrategian luominen aloitetaankin vasta sitten, kun yrityksen markki-
noinnin tavoitteet ovat selvilla. Markkinointistrategiassa niin kuin yleensakin strategioita tehtéessa, va-
litaan pitkékestoiset toimet tavoitteiden saavuttamiseksi. Koska hyva strategia on luotu kestdmaan, se
my0s kestad, vaikka jokin yksittaisista markkinointitoimenpiteistd epdonnistuisikin. (Osaava Yrittdja
2016b.)

3.1 Mita markkinointi on?

Markkinoinnilla tarkoitetaan niit4 toimenpiteitd, joiden avulla yritys pyrkii edistdmaan tuotteidensa ja
palveluidensa myyntia ja tunnettavuutta. Silla pyritaan vaikuttamaan lahtékohtaisesti kaikkiin niihin asi-
oihin, jotka saavat asiakkaan ostamaan ja valitsemaan juuri kyseinen yritys. Yrityksen kannalta asiaa
tarkasteltuna markkinoinnin tehtdvana on saada aikaan myyntitulosta ja parantaa yrityksen kannatta-
vuutta. Sen avulla yritys pystyy tunnistamaan nykyiset ja potentiaaliset asiakkaat sek& néiden ostok&yt-
taytymisen, tarpeet ja halut. Myds ostohalukkuuden herattaminen, erottuminen Kilpailijoista, asiakkai-
den tarpeiden pohjalta kehitetyt uudet tuotteet seké kanta-asiakassuhteiden luominen ja yll&pito ovat osa

markkinoinnin tehtdvia. (Osaava Yrittaja 2016b.)

Markkinointimix on yhdysvaltalaisen professori Philip Kotlerin kehittdma termi markkinoinnin eri kei-
nojen muodostamalle kokonaisuudelle. Se koostuu neljast4 osa-alueesta, tuotteesta, hinnasta, jakelusta
ja saatavuudesta sek& markkinointiviestinndsta, joista juontuukin nimi 4P (product, price, place, promo-
tion). Kotlerin kehittdmaa perinteista 4P-mallia on my6hemmin tadydennetty, jotta se kasittaisi tavara-

markkinoinnin lisdksi my6s ihmiset, heidén toimintatapansa ja fyysisen ympariston. Laajennetuksi



markkinointimixiksi kutsutaan siis seitsemasta osa-alueesta koostuvaa mallia, joka siséltad edellad mai-
nittujen neljan lisaksi myos palveluprosessit (process), ihmiset (people, participants) seké palveluympé-

ristén (physical evidence). Kaikki ndma seitsemén aluetta yhdessa muodostavat 7P:n. (Dicole 2012.)

3.2 Tapahtumamarkkinointi

Tapahtumamarkkinoinnin pddmaéarat kannattaa méaritelld selkeésti. Tavoitteet saattavat olla laadullisia,
taloudellisia tai liittya tuotteen/yrityksen imagoon. Tapahtumamarkkinointia tehdessa tulee kiinnittaa
huomiota, ettd sen huolellinen ideointi, suunnittelu ja toteutus tukevat kokonaisvaltaista markkinointia.
Tarkeintd on, ettd p&é&paino pidetdén tapahtuman tavoitteiden saavuttamisessa, eika tapahtuman jarjes-

taminen ole itsetarkoitus.

Tapahtumamarkkinointi vetoaa aina sen osallistujan tunteisiin. Se saa ihmiset kohtaaman kasvotusten
toisensa. Aikojen saatossa ihmisten suhtautuminen tapahtumiin on muuttunut. Nykyaan suuremmat mas-
satapahtumat alkavat véistya, silla lahes jokainen on sellaisissa vieraillut, jopa kyllastymiseen asti. Sen
sijaan pienemmat tapahtumat kiinnostavat jatkuvasti enemman ja enemman, silla ne tavoittavat parem-
min pienemméat kohderyhmat. Nimensd mukaisesti tapahtumamarkkinointi hyddyntdd tapahtumaa
markkinointivalineend. Tapahtumamarkkinoinnin padmaaréna ei ole vain jarjestaa jonkinlaista tapahtu-
maa, vaan sen taustalta l6ytyy aina pitk&janteisempi tarkoitusperé. Tarkoituspera voi olla myyda ja tar-
jota palveluja jollekin tietylle kohderyhmalle, esimerkiksi tietyn ik&isille miehille, naisille, lapsille tai

vanhuksille.

Tapahtumia voi hyddyntédad markkinoinnissa useilla eri tavoilla. Siit4 huolimatta, ettd tapahtumamarkki-
nointi on varsin nuori kasite, alkaa se olla erittain suosittu tapa markkinoida. Tapahtumamarkkinointi on
késitteend laajentunut paljon vuosien saatossa ja kattaakin nykyisin laajalti erilaisia tapahtumia. (Tapah-

tumatoimisto 2013.)

Tapahtumamarkkinoinnin ydin on vahvistaa brandia ja imagoa, seké luoda uusia asiakkuuksia ja yhteis-
tyokumppaneita. Tapahtumilla voi olla merkittava rooli yrityksen markkinointistrategiassa. Niiden jar-
jestdminen vaati usein aikaa, panostusta ja resursseja, mutta ne yleensa myos antavat yritykselle takaisin
samalla mitalla. Tapahtuman ennakkomarkkinoinnilla on usein tarked merkitys sen menestyksen kan-
nalta. Kaikki tapahtumaan kaytetyt resurssit voivat valua hukkaan, mikéli timén vaiheen toteutus ontuu.
(Tapahtumatoimisto 2013.)
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3.3 Tapahtumamarkkinointina naistenpaiva

Kansainvalisen naistenpdivan tarkoituksena on juhlistaa naisia ja pyrkimysta sukupuolten tasa-arvoon.
Sité vietettiin ensimmaisia kertoja 1900-luvun alkupuolella ja siité tuli vuonna 1975 YK:n tunnustama
teemapdiva. Suomessa naistenpdéiva ei ole liputuspdivé, mutta esimerkiksi Vengjalla, Israelissa ja Kuu-

bassa se on virallinen pyhépaiva. (llta Sanomat 2018.)

Opinnéytetyondmme toteutettu naistenpdiva-tapahtuma on hyva esimerkki tapahtumamarkkinoinnista.
Tapahtumamme jérjestettiin maaliskuussa 2017 Himangalla Saastétalo Oy:ssd. P&&asiallisena tavoit-
teenamme oli vedota asiakkaiden tunteisiin ja saada heiltd huomiota kaupallemme sek& muille S&asto-
talossa sijaitseville yrityksille. Onnistuimme tapahtumalla kohottamaan kauppamme myyntia, seka us-
koaksemme myds sen imagoa. Liséksi saimme myds itse tapahtumasta paljon irti, kokemusta ja késitysta
siitd, miten tapahtuma konkreettisesti jarjestetdadn. Oli my6s hienoa nahda paljon hymyilevié asiakkaita,

sekd saada heilté positiivista palautetta tapahtumastamme.

Tapahtumassamme kiteytyivat kaikki tapahtumamarkkinoinnin tavoitteet ja padmaarat. Markkinoimme
tapahtumaa Tietoiskussa, joka on kerran kuussa Himangan ja Ala-Viirteen alueelle jaettava lehtinen,
jossa paikalliset yritykset mainostavat itseddn seka tapahtumiaan. Mainoksemme ja siiné kerrotut tar-
joukset seka muu siséltd selkeésti toimivat, silla tapahtumaan osallistui runsaasti asiakkaita. Ennakko-
markkinointi on tarkeaa, jotta ihmiset saadaan aktivoitua saapumaan paikalle. Meilla oli selkeét tavoit-

teet ja onnistuimme toteuttamaan ne erinomaisesti.
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4 NAISTENPAIVA-TAPAHTUMAN TOTEUTTAMINEN

Tassa luvussa késittelemme naistenpaiva-tapahtumamme suunnittelua, toteutusta seké tapahtuman osan-
ottajia ja toimeksiantajaa, K-Market Himankaa. Jarjestimme naistenpdiva-tapahtuman Himangalla
8.3.2017 osana toiminnallista opinnaytety6tamme. Tapahtumaan osallistuivat kaikki Saastotalon yrityk-
set, jotka siis sijaitsevat samassa liikerakennuksessa kuin Himangan K-Market. Tapahtumaan osallistu-
via yrityksié olivat tyopaikkamme K-Market Himanka, Ravintola Koski-Hovi, Face&Y ou-kosmetiikka-
alan yritys, ripsienpidennyksia tekeva Josefiinan, Parturikampaamo Hiuskeskus, Kuntosali GS-Center

seka vierailevana tdhtena Evelace-alusasujen konsultti Sari Siironen.

4.1 Tapahtuman suunnittelu

Tapahtuman suunnittelun aloitimme tyénantajamme seka opinndytetydmme toimeksiantajan Katri Juk-
kolan pyynnosta. Tehtdvandmme oli siis jarjestad jonkinlainen tapahtuma itse valitsemanamme ajankoh-
tana. Pdadyimme valitsemaan naistenpéivén, koska silla hetkelld kyseiseen ajankohtaan oli riittavésti
aikaa, ja saimme rauhassa jarjestelld asioita. Tapahtuma tulisi myds olemaan hiihtolomaviikolla, jolloin
porukkaakin olisi odotettavasti liikkeella. Kohderyhmén valintaa ei tarvinnut miettid, silla kyseessé oli

naistenpéivénd jarjestettdva tapahtuma, jolloin kohderyhmanamme olivat luonnollisesti naiset.

Aloimme suunnitella tapahtumaa paperille ja miettia erilaisia vaihtoehtoja. Oli selvéad, ettemme voisi
jarjestaa ihan mita tahansa, silla kaupallakin on tilaa rajallisesti tallaisille tapahtumille. Tapahtuman on-
nistumisen lisaksi tavoitteenamme oli myds saada mahdollisimman paljon vékea liikkeelle ja sitd kautta
edistdd myo6s kaupan myyntid. lhan aluksi ajattelimme, etté jarjestdisimme ohjelmaa vain kaupalla ja
pitdisimme tdmén vain K-Marketin omana tempauksena. Tulimme kuitenkin melko pian siihen tulok-
seen, ettd haluamme luoda tapahtumasta suuremman, joten paatimme lahted rakentamaan koko Saasto-
talon yhteisen naistenpdivé-tapahtuman. Paatéstamme tuki myos se, etta jokaisella yrityksell&/osallistu-
jalla oli tarjota tuotteita ja palveluita naisille.

Suunnittelimme K-Marketille oman tarjoussivun kotitalouksiin jaettavaksi sekd ajankohtaan sopivat tar-
jouksessa olevat tuotteet. Koska kyseessa oli naistenpéiva, myos tarjousten tulisi olla sen mukaisia. P&a-

timme alentaa esimerkiksi Kubiss-meikkituotteiden hintaa 10%:lla seka luoda nippukampanjan Reilun
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kaupan ruusukimpusta ja Geisha-sydankonvehtirasiasta. Vetonaulaksi kauppias ehdotti possun uunili-
hoja hyvaéan kilohintaan, joka oli my6s meidan mielestdmme loistava idea.

4.2 Toimeksiantaja K-Market Himanka

Tassé alaluvussa kasittelemme toimeksiantajaamme K-Market Himankaa seké sen palveluita ja histo-

riaa.

K-Market Himangan tarkeimpana toimialana on paivittaistavaratuotteiden vahittdismyynti, jonka liséksi
kaupasta on saatavilla Postin, Matkahuollon, Veikkauksen sek& GymSport Centerin palveluita. K-Mar-
ket Himanka on osa Kesko-konsernia ja kuuluu myos Plussa-jarjestelmaan. Kauppiaana on toiminut
Katri Jukkola kohta kahdenkymmenen vuoden ajan. Tyopaikkamme sijaitsee vilkkaasti liikenndidyn 8-
tien varrella, joten siella on helppo pistaytya ohikulkumatkalla olevankin asioimaan. Kaupalla on oma
vakiintunut asiakaskunta, joka kattaa niin nuoret kuin vanhatkin asiakkaat.

Katri Jukkola aloitti kauppiaana 2000-luvun alussa, mutta itse kauppa on kulkenut suvussa jo 1890-
luvulta asti. Alkujaan yrityksen toimitilat sijaitsivat 8-tien vastakkaisella puolella noin 200 metrin paassa
nykyisesta. Vanhalla paikalla toimi ensin K-L&hikauppa, joka sittemmin muutettiin K-Extraksi. K-Mar-
ketiksi yritys muuttui vasta vuonna 2006, kun uudet ja isommat tilat rakennutettiin vanhan sééstétalon
tyhjaksi jaaneisiin tiloihin. Kauppa on siis toiminut vuodesta 2006 nykyisella paikallaan ja kokenut pari
muodon muutosta, viimeisimmé&n vuoden 2016 elokuussa, jolloin siirryttiin raikkaaseen ja moderniin

oranssiin variin K-Market-ketjun uudistuksen yhteydessa.

K-MARKET ON MINUN
KAUPPA;JOLLA ON

KOKOAAN SUUREMPI
SYDAN.

KUVA 1. K-Marketin slogan.
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K-Market Himangan ensisijaisena kilpailijana toimii kivenheiton pé&assa sijaitseva S-Market. S-Mar-
kettia lukuun ottamatta muita kilpailevia toimijoita ldhialueella ei ole. T&sta johtuen K-Market Himan-

gan asiakaskunta koostuu my6s Himankaa ympérdivien pienempien kylien vaestosté.

4.3 Muut osallistujat

Tassa alaluvussa kdymme lapi vield loput tapahtumaan osallistuneet yritykset ja kerromme hieman nii-
den toiminnasta. Muita jarjestimadmme naistenpaiva-tapahtumaan osallistuneita yrityksia olivat Ravin-
tola Koski-Hovi, Face&You, Josefiinan, parturi-kampaamo HiusKeskus sek& Sari Siironen. Sari Siiro-
sen yritystoiminnasta emme osaa kertoa muuta kuin, ettd han toimii Evelace-alusasujen konsulttina ja

vahittadismyyjana.

Ravintola Koski-Hovi sijaitsee vanhan sééstotalon ylakerrassa, jossa siskokset Hanna Nikula-Ylitorvi
sek& Maria Pontio toimivat omistajina. Se on viihtyisé ja monipuolinen A-oikeudet omaava ravintola,
jossa voi nauttia niin buffettyyppisesta noutopdydasta kuin pizzoista tai kylméasta lonkerosta. Ravintola
tarjoaa myos pito- ja juhlapalveluita erilaisiin tilaisuuksiin ja jarjestaa ruokailuja myés ryhmille. Joka
torstai on mahdollista osallistua pubin puolella jarjestettaviin Darts-kilpailuihin sek& viikonloppuisin

mm. pubivisaan yms. leikkimieliseen ohjelmaan.

KUVA 2. Ravintola Koski-Hovin Facebook-sivun kuvagalleria.
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Kosmetiikka-alan yritys Face&You sijaitsee myos séastotalon alakerrassa. Yrityksen omistaa SKY-Kos-
metologi Tuija Tuorila. Han tarjoaa padasta varpaisiin kauneuden, ihonhoidon ja henkisen hyvinvoinnin
palveluja asiakasta hemmotellen. Hoitolassa on joustavat aukioloajat sekd mahdollisuus myds ilta- ja

viikonloppuaikoihin sopimuksen mukaan.

Josefiinan yrityksen omistaja Meri Lauri on sittemmin muuttanut osoitteensa toiseen paikkaan Himan-
galla. Meri aloitti vuonna 2015 itsendisesti ripsienpidennysten harjoittelun ja on tata nykya LashLover-
sin sertifioitu ripsiteknikko, ja voitti syksylla 2017 ripsienpidennysten SM-Kkisat |1 Love Me-messuilla.

Ripsienpidennysten lisdksi Merin yritys Josefiinan tarjoaa myds kampaus- ja meikkipalveluita.

KUVA 3. Poiminta Josefiinan Instagram-sivulta.

Parturi-kampaamo HiusKeskuksen omistaja Seija Poyhtari-Kerdnen pitaa liikettddn myods séastotalon
yldkerrassa. Parturi-kampaamopalveluiden lisdksi HiusKeskus tarjoaa korvien rei’itystd, rakennekynsié
geelilld seka hiustenpidennyksid. Enimmaékseen yrityksessa kuitenkin keskitytadn peruskampaamopal-

veluiden tarjontaan. HiusKeskus ja Face&You jarjestavét aika ajoin yhteisia tarjouksia.

4.4 Miksi, miten ja milloin eli tapahtuman toteutus

Tassa luvussa kerromme, kuinka markkinoimme ideamme muille yrityksille, ja kuinka kéytannon tyot

onnistuivat mm. mainoksen osalta. Saimme idean tapahtuman jarjestamiseen kuullessamme
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tyonantajamme pohtivan naistenpaivaksi jonkinlaista aktiviteettia. Innostuimme ajatuksesta ja hetkea
my6hemmin tajusimme voivamme toteuttaa samalla my6s opinndytetydémme toiminnallisen osuuden.
Pyysimme ty6nantajaltamme lupaa ottaa vastuu naistenpaivé-tapahtuman ideoinnista seké toteutuksesta
ja aloimme tuumasta toimeen. Suunnittelimme tapahtuman alusta loppuun ja markkinoimme sitd myds

muille sdéstotalon yrityksille.

Tassa vaiheessa aloimme toteuttaa sité tarkeintd, eli markkinointia. Markkinoimme ja myimme ideamme
muille yrityksille ja ne kaikki ottivat sen ilolla vastaan. Osa oli my6s helpottunut siitd, ettei heidén
tarvinnut itse l&hted miettimd&n omaa naistenpaivatempaustaan. Sovimme, etté painatamme 2-puoleisen
Ad-koon mainoksen tapahtumasta, johon jokainen osallistuva yritys suunnittelee itse oman
mainoksensa. Mainoksen jattdmisestd Eppun mainospalvelut Oy:lle tiettyyn paivdmaaraan mennessa
sovimme jokaisen kanssa erikseen. Meidan tehtavaksemme jéi suunnitella kaupallemme vetédva mainos
tekemisineen ja tarjouksineen. My6s kauppias halusi lisatd oman kyndnjalkensa mainokseen ja tarinoi
meistd pikkupatkan etusivulle. Muutaman miettimiskerran jalkeen palaset loksahtelivat paikoilleen, ja
ennen painoon lahtda saamamme lopullinen PDF-vedos itse suunnittelemastamme mainoksesta naytti

hyvalta.
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KMarket

Kaikki hyva on lahella.

NAISTEN Tarjoamme
PA kaikille Naisasiakkal-
lemme lasiliiset
alkoholitonta

GIITI kuohujuomaa ELAMAN LAMPOA

SITA KAIKKEA PALION

Arvomme TARVITAAN
kavijoiden kesken ILOISTA

naisille suunnatun

ihanan hemmottelu- NAISTEN-

paketin sekd myos PAIVAA!
repullisen Fazerin i
suklaata!

Voimassa vain k; 83 '_w
% ERA

Reilun kaupan

RUUSUKIMPPU
10 kpl Atrian
ja Geisha UUNI-
sydénrasi S LIHA
}or G - etuselki
W < lapa
. LN

EHi Maki j0 Maria Siipola ovat tydskennelieet kay

passamme opiskelun ohessa jo usean vuoden 3an

Opiskelun he aloittivat Kokkolan Kauppacpistossa
vuoana 2010, jonka jaikeen tytot jatkowvat Centna
ammattikorkeakoulun tradenom Ha

KUBISS Kubiss Opiskloun cn kuulunut mx
tuote arfessa. jonka tytot ovat te
MEIKKI- myds Nyt ympyra sulkeutuu j@a tama naistenpaw
TUOI l EET arvonnassa’ on heidan vilm@inen Nayttatyd ennen vaimistumista
tradenomiksi
Tarjoukset voimassa vain ke 8.3, tai nin kavan kuin tavaraa nittas
" . + " 9
Uunilan Rantatie 2, Himanka | 878 8300 post Loydat lisss i

KUVA 4. Suunnittelemamme mainos.

Viestintastrategiana kaytimme tekem&mme mainosta, joka jaettiin Tietolskun vélissd 4.3.2017 noin
1500 kotitalouteen Himangalla ja Alaviirteelld. Mainoksemme padvareind kaytettiin huomion heratté-
jand ja naistenpéivan kunniaksi pinkkié ja valkoista. Mainosbudjetti ei sindllaan koskettanut meitd, mutta
hintaesimerkkind mm. Y-sivunmainokselle hintaa kertyi reilut 80 euroa. Halvalla ei saa hyvaa, joten
my06sk&an mainoksesta ei juuri voi tinkid. Siind voitimme aikaa ja rahaa, ettd jakelu hoidettiin ja mainos

toimitettiin yhdessa Himangalla jaettavan Tietolskun kanssa.
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Itse tapahtumapéivéana 8.3.2017 olimme molemmat paikalla tarjoilemassa asiakkaillemme Pirkan Kuo-
hujuomaa seka suklaata ja kertomassa arvonnoista sekda my6s muiden yritysten varteenotettavista tar-
jouksista. Ja niin kuin osasimme arvata, tarjoilu seké hyvat tarjoukset saivat ihmiset liikkeelle. Kello 12
mennessé esimerkiksi possun uunilihaa oli myyty 100 kilon edesta. Myos Pirkan Reilun kaupan ruusu-
kimppu ja Geisha-sydédnkonvehtirasia kampanja oli melkoinen menestys. Ainoa tarjous, jota asiak-
kaamme eivat juurikaan hyddynténeet oli Kubiss-meikkituotteiden 10% alennus, mutta se selittynee

silla, etta kyseiset tuotteet ovat jo entuudestaankin edullisia.
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5 YHTEENVETO JA LOPPUPOHDINTA

Tassa viimeisessa luvussa teemme pienen yhteenvedon tapahtumamme onnistumisesta, saamastamme

palautteesta sekd kerromme omia kokemuksiamme ja tunteitamme opinnéytetyon Kirjoittamisesta.

Naistenpéiva-tapahtuman jarjestaminen onnistui kaiken kaikkiaan todella hyvin, silla tapahtumasta tuli
juuri sellainen kuin itse suunnittelimme sen olevan. Rehellisesti sanottuna, ajattelimme aluksi, ett4 ta-
pahtuman jarjestaminen olisi ”’piece of cake”, mutta eih@n se niin ollutkaan vaan stressi tapahtuman
onnistumisesta valtasi aika ajoin mielen. Tasta huolimatta emme luovuttaneet, vaan hoidimme jarjestelyt
kunnialla maaliin saakka. Mielestimme oli kivaa ja erilaista jarjestaa téllainen tapahtuma, silld jérjes-
tely- ja organisointitaidoista on varmasti hyotya tulevaisuudessakin. Tamé oli meiddan molempien en-
simmadinen Kerta, joka sujui mallikkaasti siita huolimatta, etta tapahtuman jarjestaminen ei ole mitaan

yksinkertaista puuhaa.

Tapahtumaamme suhtauduttiin taysin avoimin mielin niin tydnantajamme kuin tytkavereidenkin puo-
lesta. Asiakkailtamme saimme erittdin hyvéaa palautetta tapahtumastamme ja he toivoivat, etté tallaisia
jarjestettéisiin useamminkin. Myos kaikki mukana olleet yritykset olivat iloisia tapahtuman onnistumi-
sesta. Erityista kiitosta saimme siitd, kun todella veimme tapahtumaideamme maaliin asti, eika se jaanyt
vain suunnitteluvaiheeseen. Oli myds mukavaa, ettd muutama henkild kavi vield jalkeenpdinkin kiitta-
massa meitd tapahtuman tiimoilta. Nain pienelld paikkakunnalla yhteisollisyys on lasné, silla paljon oli
my0s asiakkaita, jotka olivat ldhteneet varta vasten paikalle, koska he halusivat tukea opinnaytetyo-
tdmme ja valmistumistamme tradenomeiksi. Tyonantajamme oli myods tyytyvdinen tapahtumaan seké
sen aikaan saamaan asiakasvirtaan. Tama kaikki kertonee siis siit4, etta jarjestamamme tapahtuma on-

nistui loistavasti.

Opinnaytetyémme Kirjoittaminen on ollut pitkd ja kivinen tie. Voimme molemmat taysin rehellisesti
todeta, ettd kumpikaan meista ei ole tastd nauttinut. Olemme molemmat vakinaisessa tydssd, minké
vuoksi aikatauluttaminen tdman tekemiseksi oli todella haastavaa. Toki kyllahén aikaa olisi ollut, mutta
meihin iski myos laiskuus ja tyon tekeminen vaan venyi ja venyi, ennen kuin saimme viimein otettua
itsedmme niskasta kiinni. Tassa vaiheessa kerrottakoon, etta kirjoittamisen aloitimme toukokuussa 2017
ja nditd viimeisid vuodatuksiamme Kirjoittaessa eletdan jo huhtikuuta 2018. Kuitenkin, mielestimme
aiheemme oli loppujen lopuksi hyvé, ja siitd oli mukava kirjoittaa. Kokonaisuudessaan opinnéyte-

tyomme olisi my6s voinut olla pitempi ja laajempikin, mutta tdma ty6 on meidén nakdisemme. Nain
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jalkeenpain miettiessamme tdman olisi saanut tehtyd huomattavasti lynyemmaéssékin ajassa, mutta kukin

tavallaan. Parempi my6haén kuin ei milloinkaan, sanotaan.

Suuri kiitos kuuluu opinndytetyon ohjaajallemme Jorma Saloniemelle, joka jaksoi uskoa meihin seka
potkia eteenpdin tydossamme. Meista kumpikaan ei nimittdin uskonut, etta joskus valmistuisimme, mutta
tassé sitd ollaan sohvalla istuen kirjoittamassa opinndytetydmme viimeisia riveja. Lopuksi haluaisimme
viela sanoa tsemppind muille opinnéytetyon tekijoille, ettd jaksakaa pinnistaé vaikka se tuntuisikin va-
lilla todella vaikealta. Sen helpottavampaa tunnetta ei olekaan kuin se, ettd voi viimein palauttaa valmiin

tyon ja katsoa kohti tulevaisuutta.
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