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1 Johdanto

Tapahtumien suunnittelu, jarjestdminen ja kehittdminen on jatkuvaa toimintaa. Monet
paikkakunnat ovat tulleet tunnetuksi tapahtumistaan ja saaneet positiivista julkisuutta
onnistuneiden tapahtumien kautta. Tapahtumat ovat usein alueellisesti tai paikallisesti
merkittavid ja ne luovat myds matkailullista vetovoimaa. Tapahtumien avulla voidaan
tarjota siséltéd ihmisten vapaa-aikaan ja luoda elamyksia monille erilaisille asiakasryh-
mille. Tapahtumien suunnittelu ja jarjestdminen vaatii monipuolista osaamista ja se

tyollistdd ihmisid monilta eri aloilta.

Opinnaytetyon aiheena on kehittdd tapahtumien jarjestdmisen vuosisuunnitelma ja
markkinointisuunnitelma. Tyo on tehty Joensuun keskustassa sijaitsevalle kasityo- ja
kulttuurimatkailukohteelle, Taitokorttelille, joka on yksi ké&si- ja taideteollisuusyhdistys
Taito Pohjois-Karjala ry:n tuotteista. Tapahtumien jarjestdminen ei ole yhdistyksen
ydintoimintaa, mutta Taitokorttelin toimintavuosien varrella siitd on muodostunut entis-
t& merkittdvampi ja vaikuttavampi osa-alue muun toiminnan ohelle. Kokemuksen myota
on huomattu, ettd tyon suunnittelua helpottamaan kaivattaisiin erillista vélinetts, joka
kasittelee tapahtumien jarjestdmista ja siihen liittyvida prosesseja. Tyon suunnittelun
apuvélineeksi on tehty tapahtumien vuosisuunnitelma. Yhtend tapahtumien jarjestami-
sen osa-alueena on markkinointi, jonka kehittdmiseksi on luotu tapahtumien markki-

nointisuunnitelma.

Opinnaytetyoni on luonteeltaan toiminnallinen. Tyén ydinosana on teoreettiseen tieto-
perustaan ja kaytannon tydelamakokemuksiin pohjautuva vuosisuunnitelma, joka késit-
telee viittd Taitokorttelissa toistuvasti jarjestettdvad tapahtumaa. Vuosisuunnitelma aut-
taa tyontekijoitd tyon rytmittdmisessa ja siihen on merkitty ne toimenpiteet, joita eri
tapahtumien osalta on tehtdva vuoden eri vaiheissa. Suunnitelman rinnalle tehty mark-
kinointisuunnitelma syventéé ja tukee vuosisuunnitelman tarkoitusta. Tavoitteena on
ollut luoda kokonaisuus, joka on tehty yhteistydssa toimeksiantajan kanssa heidan toi-

veitaan ja omia oppimistavoitteitani mukaillen.

Suoritin syventavan harjoittelun Taito Pohjois-Karjala ry:ssa kevattalvella 2011. Har-

joittelun aikana sain olla mukana Taitokorttelin tapahtumien suunnittelussa, markki-



noinnissa ja toteutuksessa. Harjoittelujakson jalkeen olen ollut mukana tapahtumissa
seka tyontekijan ettd tapahtumakévijan roolissa. Yhdistyksestda saamani tyokokemus on
ollut suurena apuna opinnéytetyon teossa. Minulla on kokemuksen myota karttunutta
tietoa ja ndkemyksia siitd kokonaisuudesta, joka on Taitokorttelin ja sielld jarjestettavi-
en tapahtumien taustalla. Tyokokemuksen ansiosta olen oppinut ymmartamaan myos
tapahtumien markkinoinnillisen merkityksen Taitokorttelin ja yhdistyksen kasityopalve-
luiden kannalta. Liséksi olen tydssani saanut kokemusta yhdistyksen sisaisista toiminta-

tavoista ja esimerkiksi henkiloston keskinéisesta tyonjaosta.

Opinnaytetyokokonaisuus on muodostunut teoriatiedon, kaytannon tyékokemuksen ja
toimeksiantajan toiveiden varaan. Tietoperustassa olen esitellyt kulttuuri- ja tapahtu-
mamatkailun ominaisuuksia ja tulevaisuudenndkymid. Lisdksi tietoperustaan liittyy
olennaisesti my0s tapahtumien jarjestamiseen, markkinointiin ja kokonaisuuksien suun-
nitteluun ohjaava teoriatieto (kuvio 1). Tyossa on kéytetty tutkimusmenetelmana tee-
mahaastattelua, jonka avulla olen kerannyt tietoja padasiassa tapahtumien vuosisuunni-
telmaa varten. Oma ty6kokemukseni voidaan ajatella osallistuvana havainnointina, jota

olen toteuttanut tydskennellessani Taito Pohjois-Karjala ry:ssé.

[ Kulttuurimatkailu ]

Tapahtumat ja ta-
pahtumamatkallu
s ) N s _ N
Tapahtumien Tapahtumien
markkinointi Taito P-Kry jarjestaminen
Q ) Taitokortteli q )
e ) e . )
Markkinointi- Vuosisuunni-
suunnitelman telman laati-
9 laatiminen /\/ \/\ minen )

- tyon suunnittelu
-sisainen viestinta
-asiakkaiden
huomioiminen

- tapahtumien

vaikuttavuus
\ /

Kuvio 1. Opinndytetyon viitekehys.




Tavoitteenani on ollut pohtia tapahtumien jarjestamiseen liittyvié seikkoja seké johdon
ettd tyontekijoiden ndkokulmasta. Olen halunnut huomioida henkiléstdjohtamisen né-
kdkulman suunnitelmien kayttoonotossa ja kaytdnnon toteutuksessa. Myos asiakkaiden
mielipiteen ja huomioimisen merkitys kehittamistyssa on huomioitu. Mielestani Taito-
korttelin tapahtumien tarkoitus on tuottaa arvoa ja elamyksia asiakkaalle, mutta myos
markkinoida ja myyda Taito Pohjois-Karjala ry:n ja Taitokorttelin palveluja. Yhteis-
tyosséd toimeksiantajan kanssa olen rakentanut kaytannon tydvalineen, jonka toivon péa-
tyvan arkipdivan kayttoon helpottamaan kaikkien tapahtumien jarjestamiseen osallistu-

vien tyota.

2  Tyon tausta ja toimeksiantaja

2.1 Kulttuurimatkailu Suomessa

Kulttuuri on ollut yksi matkailutuotannon osa-alue jo matkailun syntymisesta l&htien.
Kulttuurimatkailu on matkailua, jonka yhten& syynéa on jokin kulttuurin ilmenemismuo-
to, kuten ihmisen aikaansaannos tai yhteiskunnan ominaisuus. Kulttuurimatkailulla on
paallekkaisyyttd monen muun matkailun osa-alueen, esimerkiksi luontomatkailun kans-
sa. Lahtokohtana kulttuurimatkailussa on se, ettd kohdealueella tai -paikkakunnalla on
jotakin kulttuurisesti sellaista, mika kiehtoo ihmisié ja houkuttelee alueelle matkailijoita.
(Verheld & Lackman 2003, 161-162.)

Matkailun edistdmiskeskuksen (2008) mukaan kulttuurimatkailussa on tarkoituksena
tuottaa kulttuurisista voimavaroista matkailutuotteita, joiden perustana on liiketoimin-
nallinen kannattavuus. Kulttuurisia voimavaroja ovat kulttuurin eri ilmenemismuodot,
kuten kulttuurimaisemat, arkkitehtuuri, tapahtumat, elaméntyylit seké kansakunnan saa-
vutukset. Kulttuurimatkailun l&htokohtana on antaa ihmisille mahdollisuus tutustua
kulttuurin ominaisuuksiin, seka osallistua niihin. Kulttuurimatkailussa tarkeaa on myos
eldamysten luominen ja ihmisen oman maailmankuvan laajentaminen onnistuneen kult-

tuurituotteen kautta.



Suomessa matkailun voimakkaimpana vetovoimatekijand on luonto. Kuitenkin myds
kulttuurin alalta 16ytyy vahvuuksia, joita ovat esimerkiksi idan ja lannen kohtaaminen,
teknologiaosaaminen, luovuus ja suomalainen eldmantapa. Suomalaisen kulttuurimat-
kailun ongelmana on se, ettei kulttuurikohteiden vetovoima ainakaan vield riitd kan-
sainvélisten merkittdvien matkailijavirtojen saavuttamiseen. Kulttuurimatkailun nousu
vaatisi laajempaa tutkimusta ja yhteistyota kulttuuri- ja matkailutoimijoiden vélilla.
Tutkimuksissa on huomattu, ettd kulttuuri- ja matkailutoimijoiden kasitys toistensa
osaamisesta ja alojen erilaisista laatuvaatimuksista on suppea. Yhtena kulttuurimatkai-
lun ongelmana on myos se, ettd oman kulttuurin yleinen tuntemus on heikkoa. Tamé
vaikuttaa siten, ettei kulttuurin mahdollisuuksia vélttdmatta tiedosteta ja osata hyddyn-

tdd matkailullisiin tarkoituksiin. (Matkailun edistamiskeskus 2008.)

Kulttuurimatkailun merkitys matkailun osa-alueena on jatkuvasti kasvanut. Matkustus-
motiivien muutos kulttuurikeskeisempadn suuntaan on avannut matkailullisia mahdolli-
suuksia myos sellaisille alueille, joilla perinteisida matkailun vetovoimatekijoité ei juuri
ole. Kulttuurimatkailu on tullut entistd suositummaksi samalla kun véeston ikarakenne,
tulotaso ja koulutustaso ovat muuttuneet sille suotuisaan suuntaan. (Verheld ym. 2003,
163.)

Opetusministerion (2008) mukaan erityisesti kotimaisten matkailijoiden kokonaiskulu-
tus ja kulttuuripalveluiden kulutus ovat kasvaneet viime vuosina. Kulttuurin ja matkai-
lun tehokkaammalla yhdistamiselld ja tuotteistamisella olisi mahdollista nostaa myos
ulkomaalaisten matkailijoiden kulttuuripalveluiden kulutusta. Kulttuurimatkailun ky-
syntaa lisdd matkailukysynnan muuttuminen aktiviteetti- ja teemapainotteiseen suuntaan.
Kulttuuri itsessadn on vain harvojen matkailijoiden ensisijainen matkustusmotiivi, mutta
muihin vetovoimatekijoihin suuntautuneet matkailijat kayttavat myos kulttuurimatkai-

lun palveluita.

Viimeisin edistysaskel Suomen kulttuurimatkailussa on kulttuurimatkailun katto-
ohjelma Culture Finland, joka kdynnistyi tammikuussa 2011. Ohjelma toimii Matkailun
edistdmiskeskuksen ohjauksessa, yhteistydssé opetus- ja kulttuuriministerion seka Fin-
land Festivals'n kanssa. Culture Finland -ohjelma pyrkii lisadméaan kulttuuri- ja matkai-
lutoimijoiden vélista yhteistydtd. Tavoitteena on muun muassa luoda valtakunnallinen

kulttuurimatkailun verkosto ja lisata suomalaisen kulttuurin nakyvyytta kansainvélisesti.



Ohjelman kautta halutaan myo6s yhdistdd kulttuurimatkailuhankkeiden tuloksia seké&
edistaa kulttuurimatkailutuotteiden ja -palveluiden kehittamista. (Matkailun edistdmis-
keskus 2011.)

2.2 Tapahtumat ja tapahtumamatkailu

Tapahtumalla voidaan tarkoittaa esimerkiksi erilaisia rituaaleja, esittelyja, esityksia tai
juhlia. Tapahtumia suunnitellaan ja jarjestetdan erityisten sosiaalisten tai kulttuuristen
merkitysten ja tavoitteiden vuoksi. Tapahtumat voivat olla esimerkiksi kansallisia juh-
lapdivid, kulttuuriesityksia tai urheilukilpailuja. Tapahtumia voidaan jarjestdd myds yh-
teisOllisyyden lisadmiseksi tai markkinointitarkoituksessa. Tapahtumista on tullut entis-
t4 merkittdvampi, kasvava liiketoiminnan ala. Erilaisten tapahtumien kirjo on nykydéan
niin laaja, etta sitd on kaikessa laajuudessaan mahdotonta kuvata yksiselitteisesti. (Allen,
O’toole, Harris, McDonnell 2011, 11-12.)

Kaikilla tapahtumilla on jokin ennalta maaratty kesto, jonka myos yleiso ja jarjestajat
tiedostavat. Monet tapahtumat ovat luonteeltaan toistuvia, mutta siitd huolimatta jokai-
nen tapahtuma on ainutlaatuinen ja voi toistuvuudesta huolimatta muodostua erilaiseksi.
Kokonaisuus muodostuu tapahtuman jarjestelyistd, ohjelmasta, tunnelmasta ja osallistu-
jista. (Getz 2005, 15-16.)

Tapahtumia voidaan jaotella eri kategorioihin padasiassa niiden koon ja luonteen mu-
kaan. Pienissa, paikallisissa tapahtumissa nakyvyys ja esimerkiksi taloudelliset vaiku-
tukset tapahtuma-alueella ovat pienet. Mitd isommasta tapahtumasta on kyse, sitd suu-
remmaksi nousevat myds sen taloudelliset ja yhteiskunnalliset vaikutukset. Tapahtumi-
en jaottelu koon mukaan ei kuitenkaan aina riitd, vaan rinnalle on otettava myos laadul-
linen nakokulma. Kulttuurin, sosiaalisen eldman ja turismin kannalta tarkeitd tapahtu-
mia ovat erilaiset festivaalit. Festivaaleja ovat esimerkiksi taidetapahtumat, musiikkita-
pahtumat sekd ruoka- ja viinitapahtumat. Yhtena merkittdvana osa-alueena ovat myos
urheilutapahtumat. Monet urheilutapahtumat ovat kooltaan suuria ja niillda on suurta
matkailullista merkitystd. Urheilutapahtumat tuovat alueelle urheilijoiden lisdksi myos
heidan taustajoukkonsa seké yleisén. Samalla ne tarjoavat hyvaa viihdetta ja jarjestaval-

le taholle mahdollisuuden néyttdd kykynsd matkailijoiden toiveiden tayttdmisessa. Kol-
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mas tarked tapahtumatyyppi on liiketoiminnalliset tapahtumat, kuten kokoukset ja kong-
ressit. Vaikka néilla tapahtumilla onkin vahva liiketoiminnallinen imago, niilla on myds
matkailullista merkitystd. Liiketoimintaan liittyvat tapahtumat tuovat jarjestavalle alu-

eelle huomattavaa taloudellista etua seka matkailijoita. (Allen ym. 2011, 13, 15-16.)

Tapahtumilla on matkailun osa-alueena oma roolinsa. Niiden avulla voidaan houkutella
alueelle matkailijoita, jotka vierailullaan kayttavat myos muita matkailu- ja ravitse-
misalan palveluita. Liséksi tapahtumat ovat ulospéin nédkyvaa toimintaa ja usein ne luo-
vat positiivista imagoa paikkakunnille. (Kauhanen, Juurakko & Kauhanen 2002, 11.)
Onnistuneiden tapahtumien kautta on mahdollista saavuttaa positiivista julkisuutta ja
kiinnostusta paikkakuntaa kohtaan. Itse koen, ettd tapahtumilla voi olla paikkakunnan ja
jarjestéjien kannalta myo6s yhteisollistd arvoa. Tapahtuman jarjestdminen ja siind onnis-

tuminen luovat uskoa omiin kykyihin ja yhteison toimivuuteen.

Joensuun yliopiston matkailualan opetus- ja tutkimuslaitoksen vuonna 2009 tekemén
tutkimuksen mukaan Suomessa suurin osa kulttuuritapahtumista on yhteiséjen ja jarjes-
tojen jarjestamid. Tapahtumilla on pitkét perinteet ja ne toimivat pienelld budjetilla seka
pienin henkildstoresurssein. Tapahtumien matkailullinen potentiaali ja merkitys vaihte-
levat suuresti. Tutkimukseen osallistuneista tapahtumista 85 prosenttia on tehnyt yhteis-
ty6td oman alueensa matkailuyritysten tai -organisaatioiden kanssa. Yhteisty¢ toteutuu
esimerkiksi markkinoinnin, hankkeiden tai tuotepakettien muodossa. Kansainvalisesti
merkittavid kulttuuritapahtumia Suomessa on vain muutamia, mutta moni tapahtuma on

lahelld kansainvélisesti merkittdvan tason saavuttamista.(Pasanen, Hakola 2009.)

Pohjois-Karjalassa kaynnistettiin vuoden 2010 alussa Tapahtumia Pohjois-Karjalaan -
hanke. Hankkeen toiminnasta vastaa Karelia Expert Matkailupalvelu Oy. Hanke toimii
paéasiassa Joensuussa ja Joensuun seutukunnan alueella, mutta myds muualla Pohjois-
Karjalassa. Tapahtumia Pohjois-Karjalaan -hankkeen tarkoituksena on aktivoida alueen
jarjesto- ja yhdistystoimijoita tapahtumien jérjestamiseen ja nostaa maakunnan tapah-
tumamatkailuimagoa. Hankkeen avulla pyritddn lissdaméan myo6s kansainvélisia tapah-
tumia ja sitd kautta tulevaa matkailua maakunnassa. Tapahtumien, kokousten ja tapaa-
misten lisddntyminen vaikuttaa positiivisesti myos matkailuyrittdjyyteen ja palveluihin.
(RR-tietopalvelu 2011).



11

2.3 Kasi- ja taideteollisuusyhdistys Taito Pohjois-Karjala ry

Taito Pohjois-Karjala ry on Pohjois-Karjalan alueella toimiva kési- ja taideteollisuusyh-
distys. Yhdistys on osa valtakunnallista kasi- ja taideteollisuusalan palvelujérjestoa Tai-
to Groupia, johon kuuluu yhteensd 21 kasi- ja taideteollisuusyhdistysta eri puolilta
Suomea. Taito Group on kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry:n ja alueellisten kasi- ja
taideteollisuusyhdistysten muodostama palvelu- ja asiantuntijajarjestd. Verkoston yh-
teisty6td ohjaa kési- ja taideteollisuusliitto Taito ry, joka huolehtii jarjeston yhteisten
asioiden hoidosta ja toimii asiantuntijaorganisaationa. Taito Group tyollistad Suomessa
vakituisesti yli 250 henkil6a. (Taito Group 2011.)

Taito Pohjois-Karjala ry on toiminut maakunnan ké&sityotoiminnan edistdmiseksi jo
vuodesta 1909. Alun perin yhdistys toimi nimell& Pohjois-Karjalan kotiteollisuusyhdis-
tys, mutta vuonna 1991 nimi muutettiin Pohjois-Karjalan ké&si- ja taideteollisuus ry:ksi.
Viimeisin nimenmuutos tuli vuonna 2010 kun kéyttéon otettiin valtakunnallisen linjan

mukainen nimi; Taito Pohjois-Karjala ry. (Taito Pohjois-Karjala ry 2010a, 41-43.)

Yhdistyksella on talla hetkelld kuusi kiinteda toimipistetté eri puolilla Pohjois-Karjalaa:
llomantsissa, Joensuussa, Kiteelld, Lieksassa, Nurmeksessa ja Tohmajarvella. Toimipis-
teitd nimitetddn taito- tai kasityokeskuksiksi. Vuonna 2009 kdynnistetyn Taitobussi-
hankkeen myoté kasityopalveluita on voitu viedd myds niihin maakunnan kuntiin, joissa
ei ole omaa taito- tai késityokeskusta. Taito- ja kasityokeskusten ja Taitobussien liséksi
yhdistys yllapitad kahvilatoimintaa Taitokorttelissa Kauppaneuvoksen kahvilassa, seka
myymélatoimintaa Kauppaneuvoksen puodissa ja Joensuun Taito Shopissa. Vuoden
2010 lopussa yhdistykselld oli yhteensé 21 vakituista tyontekijaa. Liséksi yhdistyksella
on merkittava rooli eri alojen harjoittelu- ja ty6ssaoppimispaikkojen tarjoajana. Vuonna
2010 Taito Pohjois-Karjala ry:ssé harjoittelun tai tyossaoppimisjakson suoritti yli 60

opiskelijaa. (Taito Pohjois-Karjala ry 2011a, 4, 6.)

Taito Pohjois-Karjala ry on itsendinen yhdistys, jonka toiminta pohjautuu kattojarjesto
Taito Groupin toiminta-ajatukseen ja visioihin. Yhdistys toteuttaa verkoston tavoitteita
omien edellytyksiensd ja strategisten linjausten mukaisesti. Késityd halutaan ajatella
ihmisen perustaitona, joka parantaa eldménhallintaa ja lisdad hyvinvointia. Késityosta

halutaan kehittdd myos kannattava elinkeino. (Taito Pohjois-Karjala ry 20113, 5.)
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Taito Pohjois-Karjala ry:n missio ja visio keskittyvét vahvaan kulttuuriosaamiseen seké
kasityoyrittdjyyden tukemiseen. Yhdistys haluaa toimia suunnannayttdjané ja osaajana
kasityoalalla. Yhtend tavoitteena on myos kasityon ja kasityoyrittajyyden imagon nos-
taminen. Liséksi Taito Pohjois-Karjala ry haluaa panostaa kasitydalan kurssitoimintaan
ja kasityon taiteen perusopetukseen. Yhdistyksen strategiset linjaukset vuosille 2011—
2013 suuntautuvat taito- ja kasityokeskusten kehittdmiseen, kasitydneuvontaan ja ku-
donnan suosion lisaédmiseen. Lisaksi yhdistys haluaa kehittda kiertavaa késitydéneuvon-
taa sekd omaa litketoimintaansa kulttuuri- ja ohjaustoiminnan yll&pitdmiseksi. Strategi-
sissa linjauksissa ei ole sivuutettu mydsk&én yhdistyksen jasenten huomioimista ja kasi-
ty6elinkeinon kehittdmistd. Taito Pohjois-Karjala ry:n omia mallistoja, World Crafts ja
Home Crafts -tuotteita seka karjalaista tuoteperhettd halutaan kehittaa edelleen. Matkai-
lullisesti merkittava strateginen linjaus on Taitokortteli-konseptin kehittdminen. (Taito
Pohjois-Karjala ry 2010b, 6.)

2.4 Taitokortteli

Vuonna 2006 avattu Taitokortteli on Taito Pohjois-Karjala ry:n kehittdmd kasity6-,
matkailu- ja kulttuurikortteli Joensuun keskustassa (kuva 1). Taitokortteli koostuu eri-
laisista kasityoputiikeista, palvelualojen yrityksistd, Joensuun taitokeskuksesta seka
Kauppaneuvoksen kahvilasta. Taitokortteli yhdistdd pohjoiskarjalaisen ké&sity6taidon ja
taiteen yhdeksi kokonaisuudeksi, jonka kohderyhména ovat paikalliset asukkaat, ké&si-
tyon harrastajat ja matkailijat. (Taito Pohjois-Karjala ry, 2011b)

Alun perin idea paikasta, jossa kasityd, kulttuuri, taide ja kasityoyrittdjyys asettuisivat
saman katon alle syntyi vuonna 2004. Tuolloin yhdistys toimi nimell& Pohjois-Karjalan
ké&si- ja taideteollisuus ry ja sen keskuspaikan toimitilat olivat Pakkahuoneella. Toimiti-
lojen muuttaminen vanhaan puutalokortteliin Koskikadun varteen lahti yhdistyksen joh-
tokunnan puheenjohtajan Petra Karnan aloitteesta. Tiloissa toimi tuolloin kaupungin
tekninen virasto, mutta sita oltiin siirtdmassa muualle. Tdmén vuoksi ké&sityokortteli-
idea sai heti tukea ja todellinen suunnittelu l1&hti kdyntiin. Vuosien 2005 — 2007 aikana
tilat remontoitiin Taito Pohjois-Karjala ry:n kayttodn soveltuviksi ja Taitokortteli avat-
tiin asiakkaille kevaallad 2006. (Taito Pohjois-Karjala ry 2010a, 11-13.)
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Kuva 1. Taitokortteli piirroskuvana. (Kuva: Antti Raatikainen)

Taitokortteli koostuu neljésté rakennuksesta: Mustosen talosta, Parviaisen talosta, Tiili-
talosta ja piha-aitasta. Lahekkain sijaitsevien rakennusten véliselld alueella on Taito-
korttelin sisépiha. Taitokorttelin péarakennuksena voidaan pitdd kauppaneuvos Antti
Juhana Mustosen vuonna 1870 rakennuttamaa taloa (kuva 2), joka sijaitsee Koskikadun
ja Rantakadun kulmassa. Mustonen rakennutti talon perheensd ja palvelusvakensa
asuintaloksi. Kauppaneuvoksen kuoleman jalkeen talo siirtyi Joensuun kaupungin omis-
tukseen ja vuosien varrella siind on toiminut muun muassa tyttokoulu, maistraatti ja
Suomen Pankki. Talla hetkella Mustosen talossa toimii Kauppaneuvoksen kahvila ja
useita kasitydomyymaloitd, sekd Joensuun taitokeskus. (Taito Pohjois-Karjala ry 2010a,
17-21)

Toinen Taitokortteliin kuuluva vanha puutalo on kauppaneuvos Petter Parviaisen vuon-
na 1886 rakennuttama talo. Parviaisen talo (kuva 3) rakennettiin alun perin Tori- ja Su-
vantokadun kulmaan, josta se my6hemmin purettiin. Vuonna 1979 talon siipi rakennet-
tiin uudelleen Rantakadun varteen, kauppaneuvos Mustosen talon valittdmaan l&heisyy-
teen. Parviaisen taloon on sijoitettu erilaisia palvelualan yrityksid, jotka toimivat myos

osana Taitokorttelin kokonaisuutta. (Taito Pohjois-Karjala ry 2010a, 25.)

Vuonna 1931 rakennettu tiilitalo (kuva 2) on toiminut alun perin autotalli- ja varastora-

kennuksena. Vuonna 2007 tiilitalo joutui purku-uhan alle, mutta talo paatettiin kuiten-
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kin remontoida Taitokorttelin kayttoon. Tiilitalossa toimivat talla hetkella Taidetakomo
Tulikiila, Taito Shop Joensuu, Galleria Kohina, seka sisustusmyymala Sarustiikka. Tiili-
talon ylakerrasta 16ytyy myos Taito Pohjois-Karjala ry:n kurssiluokka, jossa pidetdan
erilaisia kasityokursseja ja Késsa-kasityokoulua. (Taito Pohjois-Karjala ry 2010a, 29.)

A
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Kuva 3. Parviaisen talo. (Kuva: Taito Pohjois-Karjala ry.)
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Taitokorttelin neljés rakennus on piha-aitta (kuva 4), joka siirrettiin paikalle vuonna
2007 uudisrakentamisen tieltd. Aitta on rakennettu vuonna 1913 ja siirtdmisen yhtey-
dessa sita lyhennettiin alkuperéisestd mitastaan. Kookas hirsiaitta toimii keséisin néaytte-

Iytilana ja sitd kdytetddn ympadri vuoden erityisesti tapahtumien yhteydessa. Joulukyl&-

tapahtuman aikaan aittaan kootaan perinteikds joulupirtti. (Taito Pohjois-Karjala ry
2010a, 32-33.)

| 4o

—

Kuva 4. Taitokorttelin piha-aitta. (Kuva: Taito Pohjois-Karjala ry.)

3  Taitokorttelin tapahtumat

3.1 Tapahtumia ympéari vuoden

Taitokorttelissa jarjestetaan erilaisille kohderyhmille suunnattuja maksuttomia tapahtu-
mia ympari vuoden. Tapahtumat ovat luonteeltaan viihdyttavia ulkoilma- ja markkina-
tapahtumia. Jokaisella tapahtumalla on oma teemansa ja niiden kautta pyritdan lisaa-
maan tietoisuutta késityokulttuurista ja Taito Pohjois-Karjala ry:n palveluista seké Tai-
tokorttelista. Tapahtumia jarjestetadn yhteistydssé eri tahojen kanssa, mutta paévastuu
jarjestelyistd on Taito Pohjois-Karjala ry:1la. Tapahtumissa myos yhteistyotahot esitte-

levat omaa toimintaansa ja esimerkiksi jarjestot tai késityOharrastajat voivat tulla myy-
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mé&&n omia tuotteitaan. Taito Pohjois-Karjala ry antaa Taitokorttelin aluetta kaytt6on

my06s muiden tahojen jarjestamia tapahtumia varten. (Sutinen 2011.)

Taitokorttelin tapahtumien kohderyhménd ovat pédéasiassa joensuulaiset ja lahialueen
asukkaat. Osa tapahtumista on suunnattu lapsille ja lapsiperheille, osa taas tyossakayvil-
le aikuisille. Merkittavia kohderyhmia ovat myos kulttuuriperinteesté kiinnostuneet seka
kasityon harrastajat. Jokaiseen tapahtumaan pyritddn tuomaan sisaltéd monille ikéryh-
mille ja molemmille sukupuolille. Osa Taitokorttelin tapahtumista on myynti- ja mark-
kinointiluontoisia tapahtumia ja silloin pd&dkohderyhméksi nousevat ostokykyiset, tyds-
sékayvat asiakkaat. Kohderyhmét ja niiden saavutettavuus huomioidaan erikseen jokai-
sen tapahtuman kohdalla muun muassa sisalléssa ja markkinointiratkaisuissa. (Sutinen
2011)

Tapahtumat sijoittuvat loogisesti vuodenaikojen ja juhlapéivien kiertoon. Vuoden eri
vaiheista saadaan ideoita myds tapahtumien teemoihin ja siséltéihin. Tapahtumien ajoi-
tuksessa otetaan huomioon myos niiden merkitys Taito Pohjois-Karjala ry:n palveluiden
markkinoinnille. My0s sesongit sek& Joensuussa ja l&hialueella samoihin aikoihin jar-
jestettdvat muut tapahtumat pyritddn huomioimaan tapahtumien ajoituksessa. Paivdmaa-
rat ja tapahtumien kesto suunnitellaan seka jarjestdjien etta tapahtumakavijoiden tarpei-
siin vastaaviksi. Taitokorttelin tapahtumat ovat Joulukyl&a lukuun ottamatta yksipdivai-
sid. Tapahtumien ajankohdat paatetaan edellisen vuoden lopussa, jolloin myds muut

alkavan vuoden suunnitelmat saavat muotonsa. (Sutinen 2011.)

Padvastuu Taitokorttelin tapahtumien suunnittelusta on Taito Pohjois-Karjala ry:n hal-
linnolla. Suunnittelun pohjana kaytetdan edellisen vuoden tapahtumaa ja siitd saatuja
kokemuksia. Joka vuosi tavoitteena on tuoda tapahtumaan jotakin uutta, vetovoimaista
sisaltod. Tapahtuman suunnittelu alkaa ajankohdan ja budjetin asettamisella. Kaikille
Taitokorttelin toistuville tapahtumille laaditaan alustavat budjetit jo edellisen vuoden
lopussa. Rahoitus ja kaytettavissa oleva budjetti maarittavat pitkalti sitd, millainen ta-
pahtuma tulee olemaan sisélloltdaan. Taito Pohjois-Karjala ry:n jarjestamét tapahtumat
ovat saaneet usein rahoitusta muun muassa Joensuun kaupungin kulttuuritoimelta. Kult-
tuuritoimen avustuksilla tai hankerahoituksella jarjestettaviin tapahtumiin tarvitaan
my06s yhdistyksen omarahoitusosuus, joka osaltaan vaikuttaa budjetin ja rahankéyton

suunnitteluun. (Sutinen 2011.)
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Siséllon suunnittelun jalkeen aloitetaan tapahtuman markkinointi sekd siséinen viestinta.
Taito Pohjois-Karjala ry:n hallinto huolehtii markkinointi- ja viestintatoimista. Markki-
nointi suuntautuu tapahtuman potentiaalisiin asiakkaisiin, jarjestavasta tahosta ulospéin.
Viestintd puolestaan on luonteeltaan siséistd, asioista tiedottamista ja yhteisten ratkaisu-
jen tekemistd esimerkiksi henkilokunnan ja mahdollisten yhteistydkumppaneiden kans-
sa. Markkinoinnissa ja viestinndssa noudatetaan jokaisen tapahtuman kohdalla péaaasias-
sa samaa kaavaa. Markkinointiin ei kaytetd suuria rahallisia resursseja, vaan erityisesti
on haluttu panostaa ilmaismarkkinointiin. Esimerkiksi mediatiedotteet, sosiaalinen me-
dia, julisteet ja flyerit ovat edullisia markkinointikeinoja ja niitd hyddynnetaan léhes
jokaisen tapahtuman esille tuomisessa. Markkinoinnin toteutus tapahtuu yhteistydssa
yhdistyksen hallinnon ja tyontekijoiden kesken. Joidenkin tapahtumien markkinoinnissa

saatetaan kayttdd myos ulkopuolisen graafisen suunnittelijan palveluja. (Sutinen 2011.)

Viimeisend vaiheena on tapahtuman kaytdnnon jarjestelyjen hoitaminen ja tapahtuman
toteutus. Kéytannon jarjestelyja tehdaan pitkin tapahtumaviikkoa, mutta suurin osa niis-
t4 toteutetaan vasta tapahtumaa edeltdvana péivana tai tapahtumapéivana. Jarjestelyissa
on mukana yhdistyksen henkil6kuntaa seka hallinnon ett4 Joensuun taitokeskuksen puo-
lelta. Vakituisten tyontekijoiden liséksi tuntityontekijoiden ja tyOharjoittelijoiden tyo-
panos on tapahtumissa tarked. Tapahtumien jarjestaminen on yhteisty6té ja jokaiselle on

annettu oma selke& vastuualueensa. (Sutinen 2011.)

3.2 Talvitapahtuma

Talvitapahtuma on erityisesti lapsiperheille suunnattu tapahtuma, joka jarjestettiin en-
simmaisen kerran vuonna 2008 nimella Lasten laskiaislauantai. Talvitapahtuma jarjeste-
tdan yleensé helmikuussa. Tapahtuman nimi ja teema ovat vaihdelleet vuosien saatossa,
mutta paasisaltona tapahtumassa ovat talviset aktiviteetit kuten luistelu, rekiajelu, maen-
lasku ja lumenveisto. Talvitapahtuman tarkoitus on Taitokorttelin ja Taito Pohjois-
Karjala ry:n markkinointi ja toiminnan esittely talvisen yhdesséolon lomassa. Vuonna
2011 tapahtuma jérjestettiin yhteistydssé SPR:n ja Tapiolan kanssa nimelld lloa ysta-
vyydesta. Tapahtuma toimi Joensuussa jarjestettyjen Avantouinnin ja Jaanveiston SM-

Kilpailujen oheistapahtumana. (Sutinen 2011.)
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Talvitapahtuma on pienimuotoinen ja siksi melko helposti jarjestettdvissa. Sen suunnit-
telulle varataan aikaa noin puolitoista kuukautta. Koska kyseessa on ulkotapahtuma, sen
ajoituksessa ja suunnittelussa on otettava huomioon esimerkiksi pakkas- ja lumitilanne.
Sad saattaa aiheuttaa ongelmia siséllon toteutukselle ja vaikuttaa suuresti myos kavija-

maéariin. (Sutinen 2011.)

Talvitapahtumaa markkinoidaan muun muassa lehti-ilmoituksin, katujulistein, media-
tiedottein sekd sosiaalisen median kautta. Koska kohderyhméané ovat padasiassa lapset
ja lapsiperheet, Talvitapahtumaa markkinoidaan myds suoraan esimerkiksi péivakotei-
hin ja ala-asteille lahetettavilla julisteilla ja flyereilla. Vuonna 2011 Talvitapahtumassa

vieraili yhteensa noin 1 000 henkiléa. (Sutinen 2011.)

3.3 Lasten kasityokarnevaalit

Lasten kasityokarnevaalit jarjestettiin ensimmaisen kerran toukokuussa 2010. Tapahtu-
man sisaltond ovat lapsille suunnatut kasityopajat (kuva 5) ja pihaleikit (kuva 6). Tapah-
tuman tarkoitus on markkinoida yhdistyksen lapsille suunnattuja palveluja eli Késsa-
kasityokoulua ja kesén késityoleireja. Lasten kasityokarnevaalien kohderyhména ovat

joensuulaiset ja lahiympariston lapsiperheet. (Sutinen 2011.)

Lasten kasityokarnevaalien suunnittelu vie aikaa noin kaksi kuukautta. Suunnittelussa
erityinen painoarvo on tapahtuman késityopajoissa ja niiden siséllgssa. Taman vuoksi
Joensuun Taitokeskuksen rooli tapahtuman suunnittelussa ja toteutuksessa korostuu
muihin tapahtumiin verrattuna. Taito Pohjois-Karjala ry:n hallinto ja Joensuun Taito-
keskus huolehtivat tapahtuman sisallon suunnittelusta ja toteutuksesta yhdessa. Tarkea-
na yhteistydkumppanina on toiminut myds Mannerheimin Lastensuojeluliitto, joka on

vastannut lasten pihaleikkien ohjauksesta. (Sutinen 2011.)

Lasten ké&sityokarnevaalit on osa Lasten Joensuu -tapahtumasarjaa, jota markkinoidaan
omalla visuaalisella ilmeelld. Taito Pohjois-Karjala ry huolehtii omalta osaltaan tapah-
tuman markkinoinnista esimerkiksi julistein, flyerein ja sosiaalisen median kautta. Vi-
suaalisuus ja elamyksellisyys on Lasten kasityokarnevaaleissa tarkedd ja tastd syysté
esimerkiksi vuonna 2011 tapahtuman henkilokunta oli pukeutunut erilaisiin rooliasuihin.

Tavallisuudesta poikkeavat asut ovat tarkedssd osassa tapahtuman tunnelman ja mie-
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leenpainuvuuden luojana. Vuonna 2011 Lasten kasityokarnevaaleille osallistui noin 800
kavijaa. Seuraavan kerran Lasten kasityOkarnevaalit jarjestetdan 12. toukokuuta 2012.
(Sutinen 2011.)

Kuva 6. MLL:n pihaleikit. (Kuva: Anne Kokkonen.)
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3.4 Wanhan kaupungin paiva

Wanhan kaupungin péiva jarjestettiin ensimmaisen kerran vuonna 2005 Joensuun kau-
pungin kulttuuritoimijoiden toimesta. Taito Pohjois-Karjala ry tuli mukaan tapahtuman
jarjestelyihin vuonna 2006, jolloin tapahtuma jérjestettiin hiljattain avatussa Taitokortte-
lissa. Tapahtuman ajankohdaksi on vakiintunut elokuun puolivali. Wanhan kaupungin
paivd on menneen ajan markkinoiden tapaan toteutettu ulkotapahtuma, jossa on muun
muassa késitdiden ja elintarvikkeiden myyjia. Lisdksi tyonaytokset ja kulttuuriohjelma
kuuluvat Wanhan kaupungin pdivan ydinsiséltoon (kuva 7). Kulttuuriohjelman kautta
halutaan markkinoida ajankohtaista kulttuuritarjontaa Joensuussa ja maakunnassa. (Su-
tinen 2011.)

P&ivan tarkoitus on tuoda esille vanhaa kasityoperinnettd ja vanhan ajan tunnelmaa.
Tapahtuman yhtena tavoitteena on myos tehdd tunnetuksi yhdistyksen syyskauden pal-
veluja ja Taitokorttelia. Wanhan kaupungin péivan kohderyhmané ovat joensuulaiset ja

lahiympariston asukkaat. Sisélloltdédn monipuolinen tapahtuma koskettaa laajasti eri

asiakassegmentteja lapsiperheistd vanhempaan vékeen. (Sutinen 2011.)

e

Kuva 7. Wanhan kaupungin paivéd 2011. (Kuva: Arttu Mustonen.)
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Wanhan kaupungin paivan jarjestelyt vaativat muihin Taitokorttelin tapahtumiin verrat-
tuna erityistd huomiota ja panostusta. Suunnittelu aloitetaan toukokuun alussa Taito
Pohjois-Karjala ry:n ja yhteistyokumppaneiden kesken. P&&vastuu tapahtuman tuottami-
sesta on Taito Pohjois-Karjala ry:ll&. Yhteistydkumppaneita Wanhan kaupungin péivan
jarjestelyissa ovat olleet muun muassa Pohjois-Karjalan Rakennusperinneyhdistys Rép-
pana ry, Elsi Komu, Tmi Oiva Voutilainen seka Joensuun Kaupunginteatteri. (Sutinen
2011.)

Yhdistys markkinoi Wanhan kaupungin paivéa samalla kaavalla kuin muitakin tapah-
tumiaan. Julisteet, flyerit, sosiaalinen media ja mediatiedotteet ovat markkinoinnin paa-
kanavia. Yhteistydkumppanit markkinoivat tapahtumaa omien kanaviensa kautta ja ja-
kavat tietoutta myos niille sidosryhmille, jotka eivét vélttdmatta seuraa Taito Pohjois-
Karjala ry:n tai Taitokorttelin markkinointia. Vuonna 2011 Wanhan kaupungin péivaén
osallistui noin 4 000 kévijaa. (Sutinen 2011.)

3.5 Joen yd & Mattomarkkinat

Joen y0 -tapahtuman yhteydessa Taitokorttelissa jarjestetddn Mattomarkkinat. Tapah-
tuma jarjestettiin ensimmaisen kerran vuonna 2008. Mattomarkkinoilla paikalliset mat-
toalan yritt4jat esittelevat ja myyvat tuotteitaan Taitokorttelin piha-aitassa (kuva 8). Li-
séksi tapahtumassa on oheisohjelmaa, kuten musiikkia ja tanssia. Mattomarkkinoiden
tarkoitus on tehda tunnetuksi maakunnan mattoalan yrittdjia ja markkinoida Joensuun
taitokeskuksen palveluita. Tapahtuman kautta pyritddn markkinoimaan erityisesti syk-
syn kasityokursseja ja kudontaa. (Sutinen 2011.)

Mattomarkkinoiden kohderyhmdané ovat joensuulaiset ja lahiympariston asukkaat. Ta-
pahtuma on suunnattu erityisesti keski-ikdaisille ja keski-ian ylittaneille, jotka ovat kiin-
nostuneita ké&sityostd, kudonnasta ja sisustamisesta. Aikuiset, tydssdkayvat ihmiset ovat

Mattomarkkinoiden myynnin kannalta tarked kohderyhmé. (Sutinen 2011.)

Mattomarkkinoiden suunnittelu vie aikaa noin kaksi kuukautta. Taito Pohjois-Karjala
ry:n vastuulla on mattoalan yrittdjien ja esittelijoiden saaminen mukaan tapahtumaan.
Taito Pohjois-Karjala ry huolehtii myds tapahtuman oheisohjelman suunnittelusta ja

esiintyjavarauksista. Joen yona kaupunki on tdynné eldmaa ja liikkeelld on paljon ihmi-
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sid. Tapahtuman suunnittelussa on erityisesti huomioitava se, miten Mattomarkkinat
erottuvat muista samaan aikaan jarjestettdvista tapahtumista. Sisalto, ajoitukset ja mark-
kinointi ovat tésté syysta erityisen huomion kohteena Mattomarkkinoita suunniteltaessa.

Vuonna 2011 Mattomarkkinoiden kavijamaaré oli noin 1000 henkil6a. (Sutinen 2011.)

Kuva 8. Mattomarkkinat 2011. (Kuva: Taito Pohjois-Karjala ry.)

3.6 Joulukyla

Ensimmaisen kerran vuonna 2007 jarjestetty Joulukyla-tapahtuma jarjestetadan kolmena
viikonloppuna ennen joulua. Joulukyl&d& on pidetty avoinna myos itsendisyyspéivana,
Jos paivé on sattunut viikonlopun yhteyteen. Joulukyl&ssa Taitokorttelin sisépihalle tuo-
daan pienid mokkeja (kuva 9), joissa muun muassa késityoyrittajat ja elintarvikkeiden
myyjat myyvét tuotteitaan. Myyntikojujen lisaksi tapahtumassa on jouluista oheisoh-
jelmaa, kuten musiikkia, rekiajelua ja néyttelyitd. Joulukyld tavoittelee keskieurooppa-
laista joulumarkkinatunnelmaa kuitenkaan suomalaisuutta ja pohjoiskarjalaisuutta unoh-
tamatta. (Sutinen 2011.)

Tapahtuman tarkoituksena on tuoda It4&-Suomen alueella ainutlaatuinen tapahtuma kau-
punkilaisten ja lahialueen ithmisten ulottuville. Toisaalta tarkoituksena on ottaa jou-
lusesongista mahdollisimman paljon irti myynnillisesti. Joulukyl& lisad joulusesongin
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vaikutusta Taitokorttelin myymaloissd ja vaikuttaa my6s Taito Pohjois-Karjala ry:n
toimintaan positiivisesti. Joulukylan kohderyhménéd ovat muiden Taitokorttelin tapah-
tumien tapaan joensuulaiset ja lahiympériston asukkaat. Liséksi tapahtuma houkuttelee
matkailijoita noin 150 kilometrin séteelld. Myynnin kannalta tarke&dnd kohderyhméné
ovat tyossakédyvat, ostokykyiset asiakkaat. Joulukyldn yhteisollisen luonteen vuoksi

kohderyhmérajaus on kuitenkin hailyva ja erilaiset asiakassegmentit voivat 16ytaa ta-

pahtumasta kiinnostavia asioita. (Sutinen 2011.)

Kuva 9. Joulukyldan myyntimokkejé. (Kuva: Taito Pohjois-Karjala ry.)

Joulukyldn suunnitteluun varataan aikaa noin kolme kuukautta. Joulukyl&dn suunnittelu
ja toteutus on péaasiassa yhdistyksen hallinnon vastuulla. Kolmen viikonlopun mittai-
nen kokonaisuus vaatii paljon siséltéd. Ohjelma ja myyjét vaihtuvat viikonloppujen va-
lilla, mink& vuoksi myos tiedottaminen ja markkinointi muuttuvat haasteellisemmiksi.
Yhtend haasteena on esiintyjien saatavuus, koska monille esiintyjille ulkona esiintymi-
nen tuottaa ongelmia. Myyjid pyritddn saamaan mukaan koko tapahtuman ajaksi, siten,
ettd sama myyja varaa myyntipaikan kaikille kolmelle viikonlopulle. Myyjien rekry-
toinnin helpottamiseksi on kuitenkin annettu myos mahdollisuus varata esimerkiksi vain
yksi myyntipdiva tai yksittainen viikonloppu. Yhdistys on markkinoinut tapahtumaa
lehti-ilmoituksin, julistein ja esittein. Nakyvyys sosiaalisessa mediassa on ollut myos
tarked osa markkinointia. Kahtena vuonna Joulukyl&std on tehty my6s radiomainos.
Vuonna 2010 kolmen viikonlopun yhteenlaskettu kavijaméaré oli noin 11 000. (Sutinen
2011)



24

4  Tapahtumien jarjestdminen

4.1 Tapahtuman ideointi ja tavoite

Tapahtuman jarjestdmisen ensimmainen vaihe on tapahtumakonseptin ideointi ja kehit-
tdminen. Tapahtuma voidaan ideoida alusta asti tai pohjana voidaan kayttaa jotakin ai-
emmin kaytossé ollutta konseptia. Tapahtuman perusidean on oltava joustava ja sen on
vastattava tapahtuman tavoitteisiin ja tarkoitukseen. Lisdksi ideat on pystyttava toteut-
tamaan kaytettavissd olevilla resursseilla. Tapahtumakonseptin suunnittelu ja ideointi
luo perustan koko tapahtumalle ja vaatii tapahtuman ja sen sidosryhmien muodostaman
kokonaisuuden hahmottamista. (Allen ym. 2011, 138.)

Omat kokemukseni tapahtumien ideoinnista ovat osoittaneet, ettd yhteisty6lla ja erilais-
ten mielipiteiden kuuntelemisella saadaan aikaan monipuolisin kokonaisuus. Ryhmén
jasenet ajattelevat asioita eri tavalla esimerkiksi ik&én, sukupuoleen, harrastuksiin ja
ammattitaustaan pohjaten. Tapahtuman ideointivaiheessa ryhmén jasenten taustasta ja
kokemuksista on mahdollista saada paljon aineksia erityisesti tapahtuman sisalt6a aja-
tellen. Avoimuus ja uskallus oman mielipiteen kertomiseen ovat ideointivaiheessa tar-

keitd ja ne helpottavat yhteisen tavoitteen saavuttamista.

Ideointi voidaan toteuttaa esimerkiksi aivoriihityoskentelynd tai mindmapping-
menetelmalld. Erilaisten tytkalujen ké&yttd on ideointivaiheessa toivottavaa, koska ne
tukevat keskittymisté ja ohjaavat ajattelua. Aivoriihi on spontaaniin ja aktiiviseen ajatte-
luun kannustava menetelmd, jonka tarkoituksena on tuottaa mahdollisimman paljon
ideoita jatkojalostusta varten. Mind map eli miellekartta toimii hyvin keskustelun poh-
jana ja sen avulla tapahtuman ideointia voidaan tarkastella laajemmin eri nakokulmista.
Ideointivaiheessa liika kriittisyys ei ole hyvéstd, mutta tyéskentelyn on kuitenkin poh-

jauduttava realistisiin tavoitteisiin. (Etela-Pohjanmaan liitto 2009, 7.)

Alkuvaiheessa on pohdittava my6s tapahtuman tavoitetta. Tapahtuma voi esimerkiksi
viihdyttad, informoida, tuottaa taloudellista voittoa tai toimia imagon kohottamisen vé-
lineend. Tavoite ohjaa pitkalti myos tapahtuman laadullista siséltod ja vaikuttaa paljon
sithen, millainen tapahtuma tulee olemaan luonteeltaan ja millaisia asiakkaita se tavoit-
telee. (Kauhanen ym. 2002, 36.)
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Tapahtuman tavoitteen ja tarkoituksen madrittdminen ohjaa paatoksentekoa ja tapahtu-
man muotoilua. Tapahtuma voi esimerkiksi tuottaa sisaltéa ihmisten vapaa-aikaan tai
houkutella matkailijoita. Jokaisen tapahtuman jarjestdmiseen on jokin syy ja tavoite.
Tavoitteen tasmallinen pohdinta helpottaa koko tapahtumakonseptin méarittelya ja ta-
pahtuman osa-alueiden rakentumista. Tavoitteen pohjalta luodaan tapahtuman teema ja
sisdllolliset ratkaisut sekda markkinointiratkaisut. (Allen ym. 2011, 138-139.)

Tapahtuman tavoitteet vaihtelevat usein sen mukaan, millainen taho tapahtumaa on jar-
jestdmassé. Yhdistykset jarjestavat tapahtumia usein markkinointitarkoituksessa; uusien
jasenten saavuttamiseksi ja nakyvyyden lisdédmiseksi. Yhdella tapahtumalla voi olla
useita erilaisia tavoitteita. Paatavoitteet kannattaa kuitenkin tuoda selkeasti esiin, jolloin
my0s suunnittelu- ja toteutustyd helpottuu. Konkreettiset, selkedt tavoitteet helpottavat
koko tapahtuman rajausta ja ovat tukena suunnittelun haasteellisissakin vaiheissa. (Ke-
hitysvammaisten Tukiliitto ry 2011.)

4.2 Tapahtuman kohderyhman maarittdminen

Kohderyhma ja sen tuntemus ovat avainasemassa kun pyritddn onnistuneeseen tapahtu-
maan. Tapahtuman kohderyhmé& voi muodostua esimerkiksi tarkkaan rajatusta kutsuvie-
rasjoukosta tai suuresta yleisostd, joka saadaan paikalle markkinoinnin ja tiedotuksen
kautta. Tapahtuman perusidea ja luonne on muotoiltava kohderyhman ja sen tarpeiden
mukaiseksi. Kyse ei ole vain siséll6llisisté ratkaisuista, vaan koko tapahtumakokonai-
suuden vastaamisesta tavoitellun kohderyhman vaatimuksiin. (Eteld-Pohjanmaan liitto
2009, 9.)

Tapahtuman kohderyhma vaikuttaa suuresti tapahtuman siséltdon ja toteutustapaan.
Kohderyhmén sosiodemografiset ominaisuudet, kuten ik&, sukupuoli ja tulotaso vaikut-
tavat tapahtumaan kohdistettuihin odotuksiin. Odotukset muodostuvat myés henkilGi-
den taustan ja kokemusten perusteella. Tapahtumajérjestdjien tehtdvand on selvittda
ndma odotukset ja pyrkid vastaamaan niihin tapahtuman sisélléllisilla ratkaisuilla. Ai-
emmat kokemukset tapahtumien jarjestamisestd helpottavat oikeiden ratkaisujen teke-
mistd ja uudenlaisten kokemusten tuottamista tapahtumakévijéille. (Allen ym. 2011,
139.)
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Erilaiset kohderyhmét on mahdollista erotella toisistaan segmentoinnin avulla. Segmen-
tointi perustuu oletukseen siitd, etté eri asiakasryhmaét tekevat ostopaatoksensé eri perus-
tein. Taloudellisuuteen ja tuloksellisuuteen pyrittadessé asiakasryhmét on segmentoitava,
jotta markkinointitoimenpiteet voitaisiin kohdistaa oikeisiin ryhmiin. Kyse ei ole kui-
tenkaan vain markkinoinnin suuntaamisesta vaan tuotteen, asiakaspalvelun, hinnan ja

saatavuuden yhdistdmisesta asiakaslahtoisesti. (Bergstrom, Leppénen 2007, 130 — 131.)

Segmentoinnin perusteina voidaan kayttdad esimerkiksi asiakkaiden maantieteellisid
ominaisuuksia. Tapahtumayleis6 saapuu tapahtumaan joltakin tietyltd maantieteelliseltd
alueelta. Tapahtuman luonteesta ja sisallosta riippuen se voi houkutella paikallisia ihmi-
sié tai matkailijoita, mutta usein vain harvat tapahtumat houkuttelevat maantieteellisesti
toisistaan kaukana olevia asiakkaita. Useimmat tapahtumat houkuttelevat paikallisia
asukkaita, mutta jos tapahtuma paketoidaan osaksi alueen muita matkailuattraktioita,

my6s matkailijoiden saaminen tapahtumaan helpottuu. (Allen ym. 2011, 278.)

Maantieteellisten ominaisuuksien lisdksi segmentointi perustuu asiakkaiden sosiodemo-
grafisiin ominaisuuksiin. Kohderyhmi& voidaan maaritell4 esimerkiksi ian, sukupuolen,
ammatin tai tulotason mukaan. Sosiodemografiset tekijat vaikuttavat voimakkaasti ta-
pahtumaan kohdistuviin odotuksiin ja toiveisiin. Segmentoinnissa on kuitenkin varotta-
va liiallista stereotypioihin nojautumista, sill4 eri ryhmien edustajissa on aina olemassa
my0s poikkeuksia. (Allen ym. 2011, 279-280.)

Segmentointiin ké&ytettavéat kriteerit vaihtelevat sen mukaan mitd ollaan markkinoimassa.
Maantieteellisten ja sosiodemografisten ominaisuuksien lisdksi myds ihmisten asenteet
ja kiinnostuksen kohteet, kuten esimerkiksi harrastukset voivat toimia segmentoinnin
perustan osana. (Bergstrom ym. 2007, 134.) Arvot ja eldmantyyli ovat ihmisten psyko-
grafisia ominaisuuksia, joita voidaan hyédyntda segmentoinnissa. Tapahtumien markki-
noinnissa psykografisten ominaisuuksien selvittdminen ja erityisesti niiden muuttami-
nen numeeriseen muotoon voi olla haasteellista. Tdman vuoksi segmentointia ei voi
nojata vain psykografisten ominaisuuksien varaan, mutta niista voi ottaa suuntaa ja ide-

oita tapahtuman markkinointiin. (Allen ym. 2011, 280.)

Vaikka segmentointi onkin vahvasti markkinointitermi ja -toimenpide, mielestani sen

tarkeyttd ei voi vahéatelld tapahtuman suunnittelussa. Erilaiset asiakasryhmét, heidan
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tarpeensa ja odotuksensa on helpompi erottaa toisistaan kun jo tapahtuman suunnittelun
alkuvaiheessa on kaytetty aikaa segmentointiin. Valmiiksi tehty segmentointi myoés hel-

pottaa my6hemmassa vaiheessa tapahtuman markkinointia.

4.3 Aika ja paikka, osa kokonaisuutta

Tapahtuman ajankohdan paattdminen riippuu pééasiassa tapahtuman tarkoituksesta ja
kohderyhméstd. Vuodenajan, viikonpéivan ja kellonajan lisdksi on pohdittava myods
tapahtuman kestoa. Vuodenajan mukaan maadraytyy muun muassa se, jarjestetdanko
tapahtuma ulkona vai sisétiloissa. Viikonpdivat vaikuttavat tapahtuman luonteeseen,
sill& eri kohderyhmét ovat saavutettavissa viikon eri aikoina. Esimerkiksi lapsiperheet
viettdvat yhteistd aikaa viikonloppuisin ja osallistuvat siksi mieluiten viikonloppuun
ajoittuviin tapahtumiin. Toisaalta esimerkiksi idkk&d&mmaét ihmiset osallistuvat tapahtu-
miin mielelld&n arkipdivisin, aamupdivan aikana. Tapahtuman ajankohta muotoutuu

jarjestéjien ja kohderyhmaén yhteisten tarpeiden mukaisesti. (Allen ym. 2011. 239.)

Tapahtuman ajankohta on térked koko tapahtuman onnistumisen kannalta. Erityisesti
keséisin tapahtumia jérjestetddn paljon ja tapahtumat kilpailevat keskenddn samoista
asiakkaista. Myds lomat ja juhlapéivét vaikuttavat siihen, mika ajankohta on tapahtu-
malle sopivin. Liséksi ajoituksessa on hyvd huomioida tv-ohjelmat ja esimerkiksi televi-
sioitavat urheilukilpailut, joilla on yleensé vaikutusta ihmisten liikkumiseen. Joissakin
tapauksissa myods paivamaara ja kellonaika ovat merkityksellisia ja niill& voi olla suuri-

kin vaikutus tapahtuman kavijamaaraan. (Kauhanen ym. 2002, 37.)

Ajankohdan lisdksi my6s tapahtuman paikka vaikuttaa suurelta osin siihen, millaiseksi
tapahtuma muodostuu. Sijainti, tavoitettavuus, tilat ja alueen palvelut luovat kokonai-
suuden, joka vaikuttaa seké jarjestdjien etta asiakkaiden viihtyvyyteen. Ymparistd voi
olla tarke&d myds tapahtuman yleisen tunnelman ja vaikuttavuuden luojana. Jos paikkaa
vaihdetaan, on seurauksena yleensé asiakkaiden vdheneminen. Paikan oikea valinta on
siis tarkeaa erityisesti toistuvasti jarjestettavissa tapahtumissa. (Etel&-Pohjanmaan liitto
2009, 9, 20-21.)
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Tapahtumapaikan on vastattava tapahtuman tarpeisiin kavijamaara, tyyli ja tunnelma
huomioon ottaen. Paikkaa koskevat vaatimukset vaihtelevat tapahtuman teeman ja sisal-
I6n mukaan. Paikka ja ympérist0 eivat yksistaén riit4, vaan myds muiden tapahtuman
jarjestdmiseen tarvittavien perusasioiden kuten sahkon ja veden saannin on oltava mah-
dollista. Lisaksi on oltava mahdollisuus esimerkiksi esiintymislavan rakentamiseen ja
mahdollisen tarjoilun jarjestamiseen. Myds kéaytdssa oleva parkkitila ja kuljetusten jar-
jestaminen vaikuttavat tapahtumapaikan valintaan. Tapahtumapaikan kaytosta syntyy
usein kustannuksia, joiden on pysyttavd budjettiin asetetuissa raameissa. (Allen ym.
2011, 139-140.)

4.4 Tapahtuman budjetti ja rahoitus

Tapahtuman luonteesta riippuu, kuinka suuri merkitys rahoitukselle ja tapahtuman ta-
louden suunnittelulle muodostuu. Jos tapahtumalla halutaan tuottaa voittoa, rahoitus ja
sen kaytto ovat erityisen tarkeéssa roolissa. Jotkin tapahtumat pyrkivét syysta tai toises-
ta nollatulokseen, jolloin vaatimukset rahoituksen suhteen ovat pienemmat. On olemas-
sa paljon tapahtumia, joissa huomio keskittyy taloudellisen kannattavuuden ohella myds
moniin muihin asioihin kuten alueen kehittdmiseen, verkostoitumiseen ja matkailun
kehittdmiseen. My6s néiden tapahtumien osalta taloudelliset seikat voivat jaddéd muiden
tavoitteiden varjoon. Jokainen tapahtuma vaatii kuitenkin taloudellista suunnittelua,
vaikka taloudellisen hyddyn tavoittelu ei olisikaan sen p&atehtava. (Allen ym. 2011,
188.)

Jo tapahtuman suunnittelun alkuvaiheessa on pohdittava sit4, mistd saadaan tarvittava
rahoitus ja millaiselle summalle on tarvetta. On mahdollista, ettd esimerkiksi tapahtu-
man jarjestavéd yhdistys rahoittaa tapahtuman kokonaan itse. Kustannusten hoitaminen
omarahoitteisesti on usein yksinkertaisempaa, koska ulkopuolelta tulevat rahoitukset ja
avustukset saadaan maksuun yleensa vasta kuukausien jalkeen. Tapahtuman suunnitte-
lun helpottamiseksi rahoituksen tulisi olla paapiirteissaan selvilla jo alkuvaiheessa. Al-
kuvaiheessa on myos kannattavaa laatia yksinkertainen budjetti, joka siséltdé tapahtu-
man olennaisimmat tulot ja menot seka tiedot rahoitusmahdollisuuksista. (Kansalaisfoo-
rumi 2011.)
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Tapahtuman tulot ja menot ajoittuvat pitkélle aikavélille ennen ja jalkeen tapahtuman.
Tulojen ja menojen eriaikaisuus luo haastetta tapahtuman talouden suunnitteluun. Ra-
hoitussuunnitelman avulla on mahdollista kartoittaa sit4, milloin ja mihin rahaa arvioi-
daan menevan tai tulevan ja kuinka paljon. Tapahtumasta aiheutuu muun muassa henki-
l6stokuluja koko suunnittelu- ja toteutusprosessin ajan. Suuri menoerd ovat myos mark-
kinoinnista ja tiedotuksesta aiheutuvat kustannukset. Lisaksi tapahtuman toteutuksesta
seka jalkihoidosta aiheutuu erityisesti henkilostokustannuksia. Talouden tasapainottami-
seksi tarvitaan myos tuloja. Maksullisissa tapahtumissa ennakkomyynnin avulla voidaan
saada tuloja jo ennen varsinaista tapahtumaa. Yleensd myos itse tapahtumasta saadaan
tuloja, jotka helpottavat aiemmin aiheutuneiden kustannusten peittdmistd. (Kauhanen
ym. 2002, 64-65.)

4.5 Suunnittelun aikataulu

Tapahtuman ideasta ja jarjestamistavasta riippuu, kuinka pitka aika sen suunnittelulle
kannattaa varata. Yleensd yksittdisen tapahtuman jérjestdminen vie aikaa muutaman
kuukauden. Parissa kuukaudessa voi saada aikaan onnistuneenkin tapahtuman, mutta
silloin ei ole varaa takaiskuihin ja jarjestelyjen joustavuus karsii. Suunnitteluvaihe on
tapahtuman jarjestamisen vaiheista pisin ja aikaa vievin, mutta hyva suunnittelu myos
palkitsee ja helpottaa tyota tapahtuman toteutusvaiheessa. (Vallo & Hayrinen 2008, 147
—148))

Aikataulutus on koko tapahtuman toiminnan ja prosessien lapiviemisen kannalta tarkea
tyovaline. Aikataulutuksen ongelmat nékyvat nopeasti muissa tapahtuman jarjestamisen
osa-alueissa ja saattavat aiheuttaa merkittdvia kustannuksia. Aikataulun kuvaamiseen
sopii esimerkiksi Ganttin kaavio, engl. Gantt chart (kuvio 2). Kaavion avulla voidaan
visualisoida tapahtuman jarjestamisen aikataulu. Kaaviosta on helppo tarkastaa mihin
aikaan kukin prosessi alkaa tai paattyy. Ganttin kaavio osoittaa my6s mahdolliset on-
gelmakohdat ja paallekkéisyydet tapahtuman jérjestelyissa. (Allen ym. 2011, 167 — 168.)
Ganttin kaavio kuvaa selkeésti tyovaiheiden valisid suhteita. Kaaviosta on helppo tar-
kasta esimerkiksi se, minka tydvaiheiden taytyy olla valmiita ennen seuraavan aloitta-
mista. Kaavioon voidaan merkitd myos tarkeitd aikarajoja tai muita ajankohtia, jotka

voivat vaikuttaa tyon etenemiseen.
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Esimerkki Ganttin kaaviosta
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Kuvio 2. Esimerkki Ganttin kaaviosta. (Mukaillen: Gantt chart templates 2011. Suom.

Anne Kokkonen)

Yhtena aikataulun suunnittelun keinona voidaan kayttdd myos perinteista kalenteria.
Kalenterit ovat helppokayttoisia ja tehokkaasti kéytettyind hyodyllisia myos tapahtumi-
en suunnittelussa. Kalenteriin voi merkité tarkeat paivdmaarat ja aikarajat seka Kirjoittaa
ylos erityisid huomioita tapahtuman jarjestelyista. Tarkeimpid vaiheita voidaan korostaa
esimerkiksi erilaisin symbolein. Kalenteri on usein henkilokohtainen, mutta sdéhkdisessa
muodossa siitd voi tehdd toimivan tyévalineen myos laajemmalle yhteisélle. (Getz 2005,
71)

4.6 Tapahtuman evaluaatio

Tapahtuman jarjestdmisessa on tarkedd huolehtia myods toiminnan kriittisestd havain-
noinnista ja toteutuksen valvonnasta. Arviointia, eli evaluaatiota tapahtuu koko jarjes-
tdmisprosessin ajan. Ennen tapahtumaa evaluaatio keskittyy tapahtuman lahtokohtien ja
kannattavuuden arviointiin. Tapahtuman toteutuksen aikana arvioidaan suunnitelmissa
ja aikataulussa pysymista ja tehdd&dn mahdollisia ohjaavia toimenpiteitd, jos puutteita
huomataan. Tapahtuman jélkeinen evaluaatio keskittyy tapahtuman taloudellisten vaiku-

tusten kartoittamiseen ja kehitystarpeiden pohtimiseen. (Allen ym. 2011, 492.)
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Eteld-Pohjanmaan liiton vuonna 2009 julkaisemassa Tapahtumajdrjestdjan oppaassa
evaluaatiota kasitelladn vain tapahtuman jalkeisena toimintona. Oppaan mukaan evalu-
oinnin tehtdvéd on arvioida onnistumista tai mahdollista epdonnistumista toiminnassa.
On suositeltavaa jarjestdd esimerkiksi arviointitilaisuus, johon kutsutaan kaikki tapah-
tumaa jarjestdneet yhteisty6tahot. Mielipiteiden jakaminen keskustelun kautta antaa
tarkeité tietoja tapahtuman mahdollista uutta jarjestamiskertaa varten. Erityisen tarkeda
on myos dokumentoida kaikki annettu palaute, jotta saatu tieto my®ds jaisi muistiin jat-
koa ajatellen. Dokumentoitu palaute tulisi myds analysoida ja pohtia sekd onnistumisten
ettd epdonnistumisten syité ja kehittdmismahdollisuuksia.

Tapahtuman jalkiarvioinnissa tulisi keskittyd koko tapahtuman jarjestdmisprosessin
arviointiin eri ndkokulmista. Arvioitavia asioita ovat tapahtuman tulokset, tapahtuma-
kavijoiden profiili sek& tapahtumakokonaisuuden ja sen imagon kehittdminen. Tapah-
tuman tuloksilla tarkoitetaan taloudellisen tuloksen liséksi myods kavijdmaaraa ja asia-
kastyytyvaisyytta. Tapahtuman luonteesta ja tavoitteista riippuen myos tulosten tarkas-
telun syvyys voi vaihdella huomattavasti. Tapahtuman tulevaisuutta ajatellen on tarkeaa
tarkastella tapahtumakavijoiden profiilia esimerkiksi sosiodemografisten ominaisuuksi-
en mukaan. Tapahtumakévijoiden ominaisuuksien maarittely helpottaa jatkossa asiakas-
segmentointia ja markkinoinnin kohdistamista oikeille kohderyhmille. Tapahtumakoko-
naisuuden ja imagon kehittdminen tarkoittaa tehtyjen toimenpiteiden ja esimerkiksi ta-
pahtuman saaman julkisuuden arviointia. Erityisen suuri merkitys evaluaatiolla on ta-
pahtumanjarjestdjan omien toimintatapojen arvioinnissa ja kehittdmisessa. Itsearvioin-
nin kautta on mahdollista kehittdd myds omia ammatillisia taitoja ja vieda tapahtuma

seuraavalla kerralla uudelle tasolle. (Allen ym. 2011, 494 — 495.)

Evaluaation kaytannon toteutuksen helpottamiseksi on pohdittava mitd asioita tapahtu-
masta halutaan selvittdd ja milla keinoilla se toteutetaan. Esimerkiksi tapahtuman toteu-
tusta voidaan tutkia havainnoimalla jérjestajan, henkilokunnan ja sidosryhmien toiminta.
Myo6s medianékyvyytta voidaan havainnoida tarkkailemalla lehdistdd ja muuta mediaa
ja esimerkiksi tallentamalla lehtijuttuja tai radiohaastatteluja. Asiakkaiden mielipiteen
selvittdminen kady helpoiten esimerkiksi asiakastyytyvéisyyskyselyn kautta. (Allen ym.
2011, 496 —502.)
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Evaluaatiolla on mielesténi suuri merkitys tapahtuman kehittymisen ja tulevaisuuden
kannalta. Arviointi kuitenkin teetattdd paljon ty6té ja siksi sopivan rajauksen tekeminen
on tarkedd. Arvioinnissa ei voida keskittyd koko tapahtumaan, vaan jérjestdjien on osat-
tava valita oikeat kokonaisuudet tarkastelun alle. Jokaisen organisaation tulisi tietda
omat kehittdmiskohteensa ja arviointiin valittavat kohteet voikin valita ndistd osa-
alueista. Tapahtuman jarjestajan on taytynyt jo projektin alkuvaiheessa asettaa tapahtu-
malle tulostavoitteita. Tulosten tarkastelu ja arviointi voi liittyd sekd numeerisiin etta
laadullisiin ominaisuuksiin. Esimerkiksi tapahtuman taloudellinen tulos ja kavijaméaara
ovat jalkiarvioinnin numeerisia ominaisuuksia. Tapahtuman asiakasprofiili, mediajulki-
suus, seka asiakkaiden ja henkilokunnan tyytyvéisyys ovat esimerkkeja laadullisista

ominaisuuksista, joita kannattaa myos tutkia tapahtuman evaluaatiovaiheessa.

5 Tapahtumien vuosisuunnittelu ja markkinointi

5.1 Tapahtumien vuosisuunnitelma

Vuosisuunnitelma on toiminnan suunnittelun ja ajanhallinnan apuvéline. Se voi olla
esimerkiksi graafinen kuvio tai sanallinen toimintaohje. Vuosisuunnitelma auttaa toi-
minnan suunnittelussa lyhyelld ja keskipitkalla aikavalilla. Vuosisuunnitelma on aina
yrityksen tai organisaation oma ja sen voi koostaa itselle sopivimmalla tavalla. Tarkead
on, ettd suunnitelmaa voi muuttaa ja péivittad tarvittaessa helposti. Vuosisuunnitelman
sisdllot ja aikataulutukset tarkentuvat jatkuvasti ja siksi muokattavuus on tarked ominai-
suus. Vuosisuunnitelma antaa tyon aikataulutuksen suuntaviivat nimensd mukaisesti
vahintdan yhden vuoden mittaiselle jaksolle. (Matkailualan tutkimus- ja koulutusinsti-
tuutti 2010.)

Vuosisuunnitelma on erityisesti johtamisen apuvaline, jota voidaan noudattaa tietoisesti
tai tiedostamattomasti. Koko henkiloston keskuudessa julkaistu vuosisuunnitelma tuo
toimintaan jarjestelmallisyytté ja helpottaa yhteisiin aikatauluihin sitoutumista. Tarkka
vuosisuunnitelma yhdistaa eri yksikot ja niiden toiminnot kokonaisuudeksi. Suunnitel-
man myo6td on helpompaa toimia hallitusti yhteisten tavoitteiden saavuttamiseksi. (Al-
hola, Lauslahti 2005, 62.)
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Vuosisuunnitelma sopii yhdistystoimintaan ja sen suunnitteluun, koska se havainnollis-
taa toiminnan vaiheita ja kéytettavissa olevia resursseja. Vuosisuunnitelma voidaan ra-
kentaa myo6s osaksi laajempaa toimintasuunnitelmaa. Vuosisuunnitelmaan voidaan

merkitd esimerkiksi yhdistyksen kokoukset, kurssit ja tapahtumat. (Rytkénen 2007, 14.)

Taitokorttelin tapahtumien vuosisuunnitelmaan on Kirjattu Taitokorttelin merkittavim-
maét tapahtumat ja niiden aikataulutus. Suunnitelman tarkoituksena on helpottaa tyopro-
sessien ajoittamista ja tyontekijoiden vélista viestintdd. VVuosisuunnitelma on arkipaivéan
tybelamassa tarvittava valine, joka auttaa oman tyon aikataulutuksessa sekd véhentaa
Kiiretta ja painetta tydssa. Vuosisuunnitelma on tehty erityisesti johdon tarpeisiin, mutta

silla on vaikutusta kaikkien tapahtumien jarjestamisessd mukana olevien tyéhon.

Tapahtumien jarjestdminen Taitokorttelissa on monen eri osa-alueen kokonaisuus, joten
yhtendiselle toimintaohjeelle ja aikataulutukselle on tarvetta. Suunnitelma helpottaa
my0s hallinnon seurantatyotd, koska se nédyttaa selkeésti sen, mité asioita tietyn tapah-
tuman osalta tehdaan vuoden eri vaiheissa. Vuosisuunnitelma keskittyy padasiassa ta-
pahtumien jarjestdmiseen ja aikataulutukseen seka henkil6kunnan keskindiseen tyonja-

koon. Erityisesti on huomioitu tapahtuman markkinointiprosessien ajoitus.

5.2 Tapahtumien markkinoinnin erityispiirteita

Markkinointi on keino viestid tuotteista tai palveluista potentiaalisille asiakkaille.
Markkinoinnin kautta palveluntarjoaja voi erottua muista ja edistdd omaa liiketoimin-
taansa. Markkinointi ajatellaan usein vain mainontana ja myyntityona, mutta nykyaan se
on entisté asiakaslahtéisempad ja suunniteltua toimintaa. Toimivan markkinoinnin 1&h-
tokohtana on omien asiakkaiden ja heidan odotustensa tunteminen. Markkinointi vaatii
monipuolista osaamista aina tuotetuntemuksesta viestintdosaamiseen ja kilpailutilanteen
tuntemiseen. Muun muassa saatavuus- ja Kysyntdosaaminen seka johtamisosaaminen
ovat onnistuneen markkinointikokonaisuuden lahtokohtia. Tarkeimpé&nd osa-alueena
néhd&én asiakasosaaminen, joka sisaltad esimerkiksi asiakastuntemuksen ja -suhteiden

hoitamisen. (Bergstrom ym. 2007, 9.)
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Getzin (2005) mukaan tapahtumien markkinointia lahestytdén ja kuvaillaan liian usein
4P-ajattelutavan mukaisesti. Tamén ajattelutavan mukaan markkinointimix muodostuu
neljésté tekijastd, jotka ovat tuote, hinta, jakelu ja markkinointiviestinta (product, price,
place, promotion). Namé& nelja osa-aluetta muodostavat markkinoinnin perustan, jolle
markkinointikokonaisuus muodostuu. Getz korostaa erityisesti vaihdannan ja arvon
tuottamisen merkitystd tapahtumien markkinoinnissa. Hanen mukaansa tapahtumien
markkinointimix koostuu kaikista niistd tapahtuman osista, joihin tapahtuman jarjestaja
voi toiminnallaan vaikuttaa. Osa-alueet on jaettu kokemus- ja johtamislahtéisiin niiden
ominaisuuksien mukaisesti. Kokemuslahtoisid ominaisuuksia ovat tuote, paikka, ohjel-
ma ja ihmiset. Johtamislahtoisida ominaisuuksia puolestaan ovat yhteistyokumppanit,
viestintd, paketointi ja jakelu seka hinta. (Getz 2005, 303-305.)

Tapahtumat ovat monitahoisia kokonaisuuksia ja siksi myos niiden markkinoinnin erot-
taminen perinteisestd markkinointiajattelusta on mielestani perusteltua. Tapahtuma on
palvelu, jonka laadun méaérittdminen on aina yksilollista ja jokaisen tapahtumakavijan
oman harkinnan varassa. Tapahtumakokonaisuuden markkinoinnissa johtamisosaami-
nen ja erityisesti yhteistydkumppaneiden hyddyntdminen nousevat suureen arvoon.
Vaikka tapahtuman kokemuslahtoiset ominaisuudet olisivat kunnossa, niité ei ehké saa-
da myytya yleisdlle ilman asiantuntevaa johtamista. Markkinointimixin osa-alueisiin
kannattaa kiinnittdd huomiota jo tapahtuman ensimmadisesta jarjestamiskerrasta l&htien,

sill& onnistunut tapahtuma myds markkinoi itse itseaan.

5.3 Markkinointiviestinta

5.3.1 Markkinointiviestinnan rooli organisaatioissa

Markkinointiviestintd on yrityksen tai yhdistyksen ulkopuolelle suuntautuvaa, markki-
noiden ja kohderyhmien kanssa tapahtuvaa kommunikointia. Markkinointiviestinta ker-
too asiakkaille yrityksen tai yhdistyksen tarjoamista palveluista. Tuotteita ja palveluita
koskevan informaation liséksi markkinointiviestinndlla luodaan mielikuvia ja annetaan
lupauksia. Markkinointiviestintd toimii myos vélineend organisaation arvojen ja imagon
esille tuomisessa. Toimiva markkinointiviestintd on informatiivista ja selkedd, mutta

my0s mielenkiintoista ja luovasti toteutettua. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 224-225.)



35

Organisaatio ja sen tarjooma tehd&én tunnetuksi markkinointiviestinnan avulla. Konk-
reettisten tuote- ja hintatietojen lisaksi markkinointiviestintd kertoo yrityksen arvoista
luoden mielikuvia. Markkinointiviestinté tavoittelee myyntia ja asiakassuhteen luomista
tai sen séilyttamistad. Asiakkaita halutaan aktivoida ostamaan ja huomaamaan yritys
muiden joukosta. Markkinointiviestinnélld halutaan herattdd ihmisten mielenkiinto ja

saada aikaan myonteista julkisuutta. (Bergstrom ym. 2007, 273.)

Markkinointiviestinndn muotoja ovat tiedotus- ja suhdetoiminta, eli PR (Public Rela-
tions), myynninedistdminen eli SP (Sales Promotion) sek& mainonta ja henkilokohtai-
nen myyntityd. Mainonta ja henkilokohtainen myyntityd ovat markkinointiviestinnan
tarkeimpié osa-alueita, mutta niiden rinnalle tarvitaan myos tiedotus- ja suhdetoimintaa

sek&d myynninedistamisté. (Bergstrom ym. 2007, 273-274.)

5.3.2 Tiedotus- ja suhdetoiminta

Tiedotus- ja suhdetoiminnan tarkoituksena on myonteisen julkisuuden aikaansaaminen,
kiinnostuksen herattdminen ja imagon luominen. Viestin vastaanottajia ovat ulkoisten ja
sisdisten kohderyhmien liséksi myds media ja muut sidosryhmat. Kirjallisen ja suullisen
viestinnan ohella myds sponsorointi seka erilaiset tilaisuudet ja kampanjat ovat tiedotus-

ja suhdetoimintaa. (Puustinen ym. 2007, 231.)

Ihmisten asenteiden muokkaaminen ja tiedottava lahestymistapa ovat tiedotus- ja suhde-
toiminnalle ominaisia. Tilaisuuksien ja tiedotteiden ohella muun muassa kutsut, lahjat ja
lahjoitukset ovat positiivisia viestejé ja ne voidaan myos ajatella osaksi tiedotus- ja suh-
detoimintaa. Tiedotus- ja suhdetoiminta kohdistuu muista markkinointiviestinnan kei-

noista poiketen kaikkiin organisaation sidosryhmiin. (Bergstrom ym. 2007, 274.)

Tiedotus- ja suhdetoiminta voidaan jakaa kahteen eri kategoriaan, joista toinen keskittyy
yrityskuvan luomiseen ja yllapitoon ja toinen tuotteen tai palvelun markkinointiin.
Markkinointiviestinndn keinona tiedotus- ja suhdetoiminta vaatii vankkaa sidosryhma-
ajattelua ja -tuntemusta. Tiedotus- ja suhdetoiminta voi kohdistua yrityksen tai yhteison
sisd- tai ulkopuolella oleviin sidosryhmiin, kuten henkildstoon, asiakkaisiin, jakeluket-
jun jaseniin tai viranomaisiin. (Vuokko 2003, 279-280, 290.)
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5.3.3 Mainonta

Tiedotus- ja suhdetoiminnan lisaksi myds mainonta on osa markkinointiviestintad. Mai-
nonta on maksettua markkinointia, joka my0s osaltaan lisaa tietoisuutta tapahtumasta.
Mainonnan selkeimpané tavoitteena on saada ihmiset todella osallistuman tapahtumaan

ja saada aikaan myyntia. (Kansalaisfoorumi 2009.)

Mainonnan vastaanottajia ovat tuotteen tai palvelun, esimerkiksi tapahtuman loppukéyt-
tajat. Mainonta voi suuntautua suurelle yleisolle tai olla tarkoin segmentoitua, pienelle
ryhmaélle suunnattua. Mainonta tapahtuu yleensé eri medioiden kuten TV:n, lehtien tai
radion kautta. Muita mainonnan vaylia ovat esimerkiksi suoramainonta ja mobiili-

mainonta. (Puustinen ym. 2007, 231.)

Mainonnassa viestin l&hett4jén ja vastaanottajan valille ei synny suoraa kontaktia, vaan
tiedotusvélineilla on olennainen rooli viestin perille saattamisessa. Mainonnan tavoitteet
voivat asettua pitkalle tai lyhyelle aikavélille mainoksen ajoituksesta ja tuotteesta riip-
puen. Brandid rakennettaessa mainonnan tavoitteet asetetaan pidemmaélle aikavalille
kuin esimerkiksi yksittéista tuotetta markkinoitaessa. (Vuokko 2003, 194-195.) Myyn-
nin aikaansaamisen lisdksi mainonnan tavoitteita ovat informointi, asenteiden muok-
kaaminen ja mielenkiinnon heréttdminen. Mainonnan kautta halutaan herattéa ostohalua

ja kiinnostusta yrityksen tuotteita tai palveluja kohtaan. (Bergstrom ym. 2007, 274.)

5.3.4 Henkilokohtainen myyntity0

Henkil6kohtainen myyntity0 on kasvokkain tai puhelimitse tapahtuvaa myyntié. Valiton
viestintd mahdollistaa esimerkiksi kysymysten esittdmisen ja kommentoinnin ja helpot-
taa henkilokohtaista opastamista. Myds henkilokohtaisen myyntityén tarkeimpéna ta-

voitteena on saavuttaa myyntia informoinnin kautta. (Kansalaisfoorumi 2009.)

Henkilokohtainen myyntityd on viestintaprosessi, joka tapahtuu yrityksen tai yhteison
edustajan ja asiakkaan vélilla. Viestintd muodostuu kaksisuuntaiseksi ja on aina tilanne-
kohtaista. Mahdollisuus sanomien muotoiluun tilanteen vaatimalla tavalla onkin henki-

I6kohtaisen myyntityon suurin etu. Yleensd henkilokohtainen myyntityd kohdistuu yh-
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teen henkiloon tai pieneen joukkoon ihmisid. Vaikka henkilokohtainen myyntity6 ei
olekaan kustannustehokkain markkinointiviestinndn keino, sen vahvuudet erityisesti

mielikuvien syntymisen kannalta ovat merkittavat. (Vuokko 2003. 169-170.)

Henkilokohtaisen myyntityon kohderyhmid ovat jalleenmyyjét seké tuotteen tai palve-
lun ostajat ja kayttdjat. Henkilokohtaisen myyntityon keinoja ovat esimerkiksi tuote-
esittelyt ja asiakaskaynnit sekd laadukas asiakaspalvelu. Néiden keinojen kautta voidaan
innostaa asiakkaita, saada aikaan myyntid ja vaikuttaa asiakastyytyvaisyyteen. (Berg-
strom ym. 2007, 274.)

5.3.5 Myynninedistaminen

Myynninedistdminen tarkoittaa asiakkaalle tarjottavia etuja ja houkuttimia, jotka kan-
nustavat tuotteen tai palvelun ostoon. Toisaalta myynninedistaminen voi olla myos tuot-
teen tai palvelun myyjéén kohdistuvaa ja sitd voidaan toteuttaa esimerkiksi bonusjéarjes-
telman tai myyntikilpailujen kautta. Myynninedistdminen on henkilokohtaisen myynti-
tydn ja mainonnan tukitoimi ja niiden tavoitteet ovat samansuuntaisia. (Vuokko 2003,
247.)

Myynninedistdminen on perustoimintaa, jonka tarkoituksena on innostaa ihmisié osal-
listumaan ja tutustuttaa heidat tulevaan. Esimerkiksi maksuttomat ndyttelyt, messut ja
toimintapaivat ovat myynninedistamistd. Myynninedistdmisen paatarkoitus ei ole
myynnin aikaansaaminen, vaan asiakassuhteen hoitaminen ja tietoisuuden lisddminen.
(Kansalaisfoorumi 2009.) Myynninedistdminen voi kohdistua jalleenmyyjiin ja tuotteen
tai palvelun ostajiin ja kayttajiin. Sen tarkoitus on motivoida myymaan ja toisaalta kan-
nustaa ostamaan. Erilaiset myynti- ja asiakaskilpailut, sponsorointi sekd koulutukset

ovat osa myynninedistdmista. (Bergstrom ym. 2007, 274.)

My0s tuote-esittelyt ja liikelahjat voidaan ajatella osana myynninedistamistd. Myyn-
ninedistamista tapahtuu myos lehdistttiedotteiden ja -tilaisuuksien kautta. Erilaiset vuo-
denaikoihin tai sesonkeihin perustuvat kampanjat ovat myds myynninedistamistoimia.
Myynninedistaminen vaatii usein melko suoraa kontaktia ja viestintad asiakkaan kanssa.
(Puustinen ym. 2007, 231, 251.)



38

5.4 Markkinoinnin suunnittelu

Markkinointi on yksi tapahtuman jérjestamisen tarkeimmisté osa-alueista. Markkinoin-
nin tarkoituksena on saada tapahtumaan yleisoé ja siksi myos sen taloudellinen merkitys
on suuri. Tapahtuman markkinointi ei ole yksinkertaista, koska siihen vaikuttavat niin
monet seikat, kuten kohderyhmd, tapahtuman sisélt6é ja ajankohta. Osa-alueet ovat toi-
sistaan riippuvaisia ja niiden kaikkien huomioiminen samaan aikaan voi tuottaa ongel-
mia. Taman vuoksi tapahtumia jarjestdvdssa organisaatiossa on hyvé jakaa vastuu
markkinoinnin suunnittelusta ja sen hoitamisesta selkedsti, jotta paras mahdollinen tulos

saavutettaisiin. (Kauhanen ym. 2002, 113.)

Markkinointisuunnitelma on véline, jonka kautta markkinointia ja sen tuloksellisuutta
voidaan tehostaa. Suunnitelmaan kirjataan markkinoinnille asetetut tavoitteet sekd ne
keinot, joilla tavoitteet halutaan saavuttaa. Kaytdnnon toimintaohjeet tavoitteiden saa-
vuttamiseksi kirjataan myds osaksi suunnitelmaa. Jotkut markkinointisuunnitelmat voi-
vat olla suurpiirteisid, eivatka ne valttamatta sisalla tarkkoja kaytannon toimintaohjeita.
Joskus voi olla kuitenkin tarpeellista tehdd yksityiskohtainen ja kaytannonléheinen
suunnitelma lyhyelle aikavélille. Markkinointisuunnitelma lis&é toiminnan jérjestelmal-
lisyytté ja tavoitteellisuutta. Suunnitelma on myos tukena silloin kun markkinat tai asi-
akkaiden toiveet muuttuvat ja on pystyttdva vastaamaan uuteen tilanteeseen. (Albanese
& Boedeker 2002, 11.)

Markkinoinnin suunnitteluprosessi on monivaiheinen ja sen toteutukseen on olemassa
useita vaihtoehtoja. Suunnitteluprosessi alkaa lahtokohta-analyysista, jossa kartoitetaan
markkinoinnin nykytilaa, esimerkiksi asiakkaita ja toimintaymparistéa. Toinen vaihe on
strategisten valintojen tekeminen, jolloin maaritetddn ne toimintamallit, joiden kautta
markkinoilla erottuminen ja onnistuminen halutaan mahdollistaa. Kolmannessa vaihees-
sa markkinoinnille asetetaan tavoitteet. Esimerkiksi myynnin aikaansaaminen, yritysku-
van parantaminen ja suhteiden luominen voivat olla markkinoinnin tavoitteita. Neljés
suunnittelun vaihe pitéa sisallddan markkinoinnin toimenpiteiden valinnan ja suunnitte-
lun. Eri tuotteille ja kohderyhmille valitaan sopivimmat markkinointikeinot. Suunnitte-
luprosessin jalkeen on vuorossa markkinoinnin toteutus ja seuranta. Saavutettuja tulok-
sia verrataan tavoitteisiin ja seurannan kautta saadaan aineksia markkinoinnin kehitté-

miseen myos jatkossa. (Puustinen ym. 2007, 56-57.)
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Tapahtumien markkinoinnissa etukateissuunnittelulla ja kohderyhmén tuntemuksella on
suuri arvo. Tarkoin tehty segmentointi auttaa kohderyhman tarpeiden tunnistamisessa ja
niihin vastaamisessa. Kohderyhman tuntemus antaa pohjatietoa myds markkinoinnin
suunnittelulle. Pelkka asiakkaiden ja heiddn tarpeidensa tunteminen ei kuitenkaan riita,
vaan myos Kilpailevat tapahtumat on otettava huomioon. Kilpailijoiden ja heidan mark-
kinointinsa tuntemus helpottaa erottumista ja omien markkinointiratkaisujen tekemista.
Erityisesti maksullisissa tapahtumissa on térkeda pohtia myos lipun hintaa ja sité raha-
méaarad, jonka asiakkaat kayttavat tapahtumassa ollessaan. Yhtend olennaisena osa-
alueena on kéytettdvan markkinointiviestinnan ja -kanavien valinta, jonka tulisi perus-
tua etukateissuunnitteluun ja tapahtuman tavoitteisiin. Tehdyilla etukateistoimenpiteilla
ja analysoinnilla on suuri merkitys markkinoinnin onnistumiseen ja kustannustehokkuu-
teen. Erityisen tarke&& on, ettd markkinointisuunnitelma on samassa linjassa tapahtuman
muiden suunnitelmien kanssa. Kaikki tehdyt suunnitelmat ja strategiat tahtdavét samaan

tavoitteeseen ja tukevat toisiaan. (Allen ym. 2011, 259, 261.)

6  Kehittamistyon kaytannon toteutus

6.1 Vuosisuunnitelman laatiminen

Taitokorttelin tapahtumien vuosisuunnitelma on laadittu tapahtumien jarjestdmiseen ja
toiminnan suunnitteluun liittyvan teoreettisen tiedon pohjalta. Myds omat tyéeldman
kokemukset ja havainnot ovat olleet apuna vuosisuunnitelman laatimisessa. Vuosisuun-
nitelma pohjautuu my6s haastatteluun, joka tehtiin Taito Pohjois-Karjala ry:n toimis-
tosihteerille Laura Sutiselle. Haastattelu toteutettiin teemahaastatteluna elokuussa 2011.

Teemahaastattelu on keskustelun tavoin eteneva haastattelu. Haastattelu on melko va-
paamuotoinen, mutta kuitenkin sen tarkoituksena on monipuolisen tiedon kerd&minen
valituista teemoista. Teemahaastattelussa esitetyt kysymykset ovat avoimia, eika niihin
ole valmiita vastausvaihtoehtoja. (Routio, 2007.) Valitsin teemahaastattelun tutkimus-
menetelmaksi, koska uskoin sen vapaamuotoisuuden sopivan parhaiten tyoni luontee-
seen. Lisaksi koin, ettd tyokaverin haastatteleminen sujuu helpoiten teemahaastattelun

avulla, koska se antaa tilaa keskustelulle ja mielipiteiden vaihtamiselle. Haastattelu su-
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jui hyvin keskustelunomaisesti ja antoi minulle paljon uutta tietoa Taitokorttelin tapah-
tumista. Haastattelun avulla sain tietoa siitd, miten tapahtumien suunnittelu ja jarjestelyt
on tahén asti toteutettu. Erityisen tarkedd oli syventad oman havainnointini kautta tullei-

ta tietoja ja kasityksié Taitokorttelin tapahtumien jérjestamisesté

Haastatteluun valitut teemat kasittelivat tapahtumien taustaa, kuten sisaltod, kohderyh-
mié ja tarkoitusta. Liséksi haastattelun avulla selvitettiin tapahtumien suunnittelun vai-
heita, aikataulutusta ja vastuualueita. Yhtend teemana oli myds tapahtumien markki-
nointi. Haastattelukysymykset kaytiin l1&pi jokaisen tapahtuman kohdalla erikseen, mika
helpotti asiassa pysymisté ja kokonaiskuvan muodostamista yksittéisesta tapahtumasta.
Haastatteluvastaukset Kirjattiin suoraan haastattelutilanteessa tietokoneelle. P&aasiassa
haastattelun tarkoituksena oli kerata tietoa vuosisuunnitelmaa varten. Kysymyksista
vain yksi koski markkinointia, joten haastattelu ei antanut juurikaan tietoja markkinoin-

tisuunnitelmaa varten.

Tyossa on kaytetty apuna yhdistyksen vuodelle 2012 laatimaa kalenteria, joka esittaa
vuoden tarkeitd etappeja ja paivamaéarid. Kalenteriin merkityilla tiedoilla on merkitysta
myos tapahtumien suunnittelun ja jarjestdmisen kannalta, koska myos muut yhdistyksen
ja Taitokorttelin toiminnot, kuten nayttelyt vaikuttavat tapahtumien aikatauluun. Osit-
tain myos tyokokemukseni kautta olen ymmartanyt prosessien paallekkéisyyden ja aika-
tauluissa tapahtuvien muutosten mahdollisuuden. Taito Pohjois-Karjala ry:ssé tehdaén
jonkin verran etukéateissuunnittelua vuoden eri vaiheista, mutta kaikki vuoden 2012 ai-
neisto ei vield tassé vaiheessa ollut kaytettavissa. Esimerkiksi jokaiselle vuodelle tehta-
van hallintokalenterin laatiminen oli vield kesken, joten en voinut kéyttda sen sisaltamia

tietoja vuosisuunnitelman tukena.

Varsinaista vuosisuunnitteluun liittyvad ja suunnitelman laatimiseen ohjeistavaa kirjalli-
suutta on ollut vaikea 16ytaa. Aiheeseen liittyva tuore teoriatieto ja mahdolliset osoituk-
set jonkin tietyn tekniikan toimivuudesta olisivat helpottaneet suunnitelman laatimisessa.
Toisaalta jokaisen organisaation omat tarpeet tekevat vuosisuunnittelusta yksilollista ja
siksi hankalasti ohjeistettavaa. Teoriatiedon véhaisyys on lisdnnyt oman kokemuksen ja

Taito Pohjois-Karjala ry:n mielipiteen vaikutusta vuosisuunnitelman kokoamisessa.
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Vuosisuunnitelma péaéatettiin tehdd kalenterin muotoon Excel-taulukkoon. Kalenteri
osoittaa tapahtumiin liittyvat tarkeét paivamaaréat ja viikonpdivat selkeésti. Tapahtumat
on erotettu toisistaan eri vareilld siten, ettd myds mahdolliset paallekkéiset jarjestelyt
erottuvat toisistaan. Tapahtumien jérjestelyistd kertovat merkinndt on tehty jokaisen
viikon alkuun. Tekstit on Kirjoitettu kommenteiksi, joten niiden avaaminen ja mahdol-
listen muutosten tekeminen on yksinkertaista. Kalenteriin on merkitty suoritettavan teh-
tavan lisaksi myos sen toteuttaja. Kalenterin muotoon tehty suunnitelma ei osoita pro-
sessien valisia suhteita yhtd hyvin kuin esimerkiksi Ganttin kaavio. Joka tapauksessa
koin parhaaksi ratkaisuksi tehd& tapahtumien vuosisuunnitelman kalenteripohjaan, kos-
ka tyoni keskittyy prosessien oikeaan ajoitukseen. Vuosisuunnitelman pohjalta tapah-
tumien jarjestamiseen liittyvét tehtévat olisi helppo muuttaa myds Ganttin kaavion muo-

toon, jos prosessien valisid suhteita halutaan korostaa.

Vuosisuunnitelman muokattavuus mahdollistaa sen, ettd yhdistyksen tyontekijat pysty-
vét helposti merkitsemddn muuttuneita tietoja ja tarkeitd paivamaaria suunnitelmaan.
Liséksi vuosisuunnitelmasta on mahdollista yliviivata jo toteutetut tehtdvat. Suuri osa
vuosisuunnitelmaan merkityista tyotehtavista liittyy markkinointiin. T&sta syysta tapah-
tumien markkinointisuunnitelma on ollut tarkednd apuvélineend wvuosisuunnitelman
koostamisessa. Markkinoinnin ja vuosisuunnitelman syvempi yhdistaminen vaatisi kui-
tenkin tarkempaa tietoa esimerkiksi julkaisujen, lehtien erikoisnumeroiden tai mahdol-

listen esittelytilaisuuksien ajankohdista.

Vuosisuunnitelma ei sisélla kaikkia tapahtumien jarjestamiseen liittyvid kaytannon toi-
mintoja. Joidenkin kdytannon toimintojen osalta vuosisuunnitelmassa on merkinta, mut-
ta ajoitus ei valttaméattd ole taysin tarkka. Esimerkiksi useisiin tapahtumiin tarvittava
myyntimokkien siirto on yksi toiminto, jonka aikatauluun merkitsemisté ei koettu erityi-
sen tarkeéksi. Kaytdnnon jarjestelyt myos muuttuvat vuosittain esimerkiksi tapahtumien
teemasta ja sisallosta riippuen. Monet tapahtumien jarjestamiseen liittyvat prosessit ovat
my0s riippuvaisia esimerkiksi toimituksista tai mahdollisten yhteistydkumppaneiden
aikatauluista, joten niiden etukateissuunnittelu on pitkalla aikavélilla vaikeaa. Esimer-
kiksi vuoden 2012 Joen yon ajankohtaa ei ole vield julkistettu, joten Mattomarkkinoiden
paivamadara ei ole tdysin varma. Joen y6 on perinteisesti jarjestetty elokuun viimeisena

perjantaina ja vuosisuunnitelman merkinnat on tehty tdman oletuksen pohjalta.
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Vuosisuunnitelman laatiminen on tapahtunut yhteistydssa toimeksiantajan kanssa. Teh-
ty aikataulutus perustuu pédasiassa tietoperustassa esitettyihin suosituksiin, mutta suun-
nitelmassa on pyritty huomioimaan myods Taito Pohjois-Karjala ry:n ja Taitokorttelin
vuoden kierto. Tavoitteena on ollut luoda joustava ja eri ndkokulmat huomioiva koko-
naisuus, joka vie tapahtumien suunnittelun ja markkinoinnin uudelle tasolle. Toimek-

siantajan pyynnosta vuosisuunnitelma on salainen ja se on tehty tyon liitteeksi.

6.2 Markkinointisuunnitelman laatiminen

Taitokorttelin tapahtumien markkinointisuunnitelma késittelee markkinoinnin nykytilaa,
tapahtumien kohderyhmid, markkinointiviestintdd sekd kaytossa olevia markkinointi-
kanavia. Muista markkinoinnin osa-alueista on kasitelty markkinoinnin toteuttajia, ajoi-
tusta ja seurantaa. Markkinointisuunnitelman laatimisessa on kaytetty tukena erilaisia
taulukoita ja SWOT-analyysia. Taitokorttelin tapahtumien markkinointi on monen eri
osa-alueen kokonaisuus ja myods tyontekijoitd ajatellen olen halunnut kuvata markki-
nointia graafisemmassa, selkedmmin luettavassa muodossa. SWOT -analyysi ja taulukot
ovat mahdollistaneet tapahtumien markkinoinnin yksinkertaisemman kuvaamisen ja

kehittamisehdotusten esille tuomisen.

SWOT-analyysi on analysointimenetelmd, jonka avulla voidaan selvittdd toiminnan
vahvuuksia (strenghts), heikkouksia (weaknesses), mahdollisuuksia (opportunities) ja
uhkia (threaths). SWOT-analyysi tehdadn yksinkertaiseen nelikenttddn. Vahvuudet ja
heikkoudet kuvaavat toiminnan nykytilaa. Mahdollisuudet ja uhat puolestaan keskitty-
vét tulevaisuuden arviointiin. SWOT -analyysin tarkoituksena on ohjata ajattelua ratkai-
sukeskeisempdadn suuntaan ja helpottaa esimerkiksi uhkiin varautumisessa tai mahdolli-
suuksien hyodyntamisessa. (Entersol Oy, 2009.)

Markkinointisuunnitelman tueksi tehdyissa taulukoissa on késitelty Taitokorttelin tapah-
tumien asiakassegmentointia, sek& kokemus- ja johtamislahtoisid markkinointiominai-
suuksia. Asiakassegmentointi on tehty jokaiselle tapahtumalle erikseen ja segmentoin-
nin perusteina on kaytetty maantieteellisid, sosiodemografisia ja psykososiaalisia omi-
naisuuksia. Asiakassegmentointi on avattu tarkemmin markkinointisuunnitelman teks-

tiosuudessa.
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Tapahtumien kokemus- ja johtamisléhtoisten markkinointiominaisuuksien kuvaaminen
perustuu Getzin (2005) ajattelutapaan. Taulukkoon on Kirjattu jokaisen tapahtuman ko-
kemuslahtoiset markkinointiominaisuudet, joita ovat tuote, paikka, ohjelma ja ihmiset.
Toinen taulukko kasittelee johtamisléhtoisia markkinointiominaisuuksia, joita ovat yh-
teistydkumppanit, viestintd, paketointi ja jakelu sekd hinta. Taulukoiden avulla on pyrit-
ty kuvaamaan tapahtumia ja niiden keskindisia eroavaisuuksia. Kokemus- ja johtamis-
lahtdisten markkinointiominaisuuksien kuvaaminen myo6s helpottaa kokonaisuuden

hahmottamista ja eri osa-alueiden huomioimista.

Markkinointisuunnitelman laatiminen on pohjautunut kerd&maéni teoria-aineistoon,
sekd tyossé tekemiini havaintoihin. Markkinointisuunnitelma on tehty yhteistyéssa toi-
meksiantajan kanssa siten, ettd olen lahettanyt kirjoittamaani aineistoa heille arvioita-
vaksi ja kommentoitavaksi. Valittu tyoskentelytapa on ollut vuorovaikutuksellinen ja
sen kautta on péésty lopputulokseen, jossa ndkyy oman kadenjélkeni lisaksi myos toi-
meksiantajan mielipide. Markkinointisuunnitelma on opinnéytety6n julkinen liite, joten

se on tarvittaessa myds muiden kuin toimeksiantajan kaytettavissa.

Olen tehnyt markkinointisuunnitelman pohjana kéytetyt havainnot vuonna 2011 helmi-
kuun ja heindkuun vélisena aikana, jonka tydskentelin Taito Pohjois-Karjala ry:ssa. Ha-
vainnointi on ollut osallistuva havainnointia; 1ahinné tekemall& oppimista ja tydn ohessa
tehtyja huomioita. En ole kirjannut asioita yl6s, mutta markkinointisuunnitelmaa teh-
dessa aiemmin tehdyt huomiot ovat nousseet mielestani hyvin esiin. Havaintomuistioi-
den puuttuminen vahent&a tyon luotettavuutta, mutta aikataulullisesti opinndytetyoni on
asettunut siten, ettd taydellisen havaintomuistion tekeminen yhdenkdén tapahtuman

markkinointiprosessista ei olisi ollut mahdollista.

Markkinoinnista on olemassa paljon erilaista teoria-aineistoa, mutta monet teokset kes-
Kittyvat padasiassa konkreettisten tuotteiden markkinointiin. Tapahtumat ovat yleensa
kertaluontoisia palvelutuotteita, joiden markkinointi poikkeaa jossain maérin konkreet-
tisen tuotteen markkinoinnista. Teorialdhteistd on ollut apua lI&hinnd markkinointivies-
tinnan ja sen eri keinojen avaamisessa. Markkinointisuunnitelma onkin tehty pitkalti eri
markkinointiviestinndn keinojen ja niiden kehittdmisen varaan. Lisaksi suunnitelmassa
on pohdittu tapahtumien kohderyhmié ja korostettu kohderyhmaajattelun merkitysta

markkinoinnissa.
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Mielenkiintoisena nédkokulmana pidan Getzin (2005) ajattelutapaa, joka kyseenalaistaa
perinteisen 4P-markkinointimixin. 4P-markkinointimixissa markkinoinnin Kilpailukei-
noina tarkastellaan markkinoitavaa tuotetta (product), tuotteen hintaa (price), jakelua
(place) ja markkinointiviestintdd (promotion). Markkinointisuunnitelmaa kootessani
olen pyrkinyt 1dhestymdaan Getzin laaja-alaista ajattelutapaa, jonka mukaan tapahtumien
markkinointimix koostuu kokemus- ja johtamislahtoisista markkinointiominaisuuksista.
Mielesténi tapahtumien markkinointia on hyva tarkastella laajemmin, koska tapahtumat
ovat monitahoisia palvelukokonaisuuksia. Getzin markkinointiominaisuudet kuvaavat
tapahtumia yksityiskohtaisemmin ja auttavat huomioimaan useampia osa-alueita kuin
perinteinen 4P-markkinointimix. Markkinointisuunnitelman loppuun on liitetty taulukot,
jotka kuvaavat Taitokorttelin tapahtumia Getzin ajattelutavan mukaisesti. Getzin mark-
kinointimixin tuominen k&ytdnnon tasolle on ollut haasteellista. Jokainen tapahtuma on
erilainen eik& kaikkia markkinointimixin osa-alueita ole valttdmattd mahdollista kasitel-
& samasta nakokulmasta. Tapahtumien maksuttomuus ja pienimuotoisuus on myas
osaltaan vaikuttanut siihen, ettei kaikkiin markkinointiominaisuuksiin 16ydy sopivaa
sisdltod. Taulukkoa kootessani huomasin Kkuitenkin, ettd kyseista ajattelutapaa kayttéa-
mélla on mahdollista saada tukea esimerkiksi mediatiedotteiden laatimiseen ja tapahtu-

man kokonaisuuden hahmottamiseen.

Taito Pohjois-Karjala ry ei ole tehnyt tai teettdnyt tapahtumistaan esimerkiksi kysely-
tutkimusta, joka selvittéisi asiakastyytyvaisyytta tai eri markkinointikanavien tehok-
kuutta. Markkinointisuunnitelman laatimiseen ei siis ollut yhdistyksen puolelta valmista
analysoitua aineistoa, joka olisi antanut suuntaviivoja ja pohjaa markkinoinnin suunnit-
teluun. Opinnaytetyon yhteydessa tutkimuksen toteuttamiseen ei ollut resursseja, koska
se vaatisi sitoutumista yli vuoden mittaiselle ajanjaksolle. Pitkdn toteutusajan vuoksi
tutkimuksen toteuttaminen opinndytetydon muodossa on haasteellista. Tastd syystd
markkinointisuunnitelma sisaltadé padasiassa oman tyokokemukseni kautta tulleita ideoi-
ta ja niitd mahdollisuuksia, joita ei mielesténi ole tarpeeksi hyddynnetty tapahtumien
markkinoinnissa. Markkinoinnin suunnittelussa olen pyrkinyt huomioimaan eri tapah-
tumien tavoitteet ja potentiaalin. Toivon, ettd yhdistys ottaisi ainakin osan ideoista
omakseen ja kehittdisi niitd omien toimintatapojensa mukaiseksi. Mielestani olisi myos
tarkeda tutkia tapahtumien markkinointia ja sen vaikuttavuutta tehtyjen toimenpiteiden

jalkeen.
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6.3 Henkildston opastaminen ja sitouttaminen

Henkildston opastamisella ja sitouttamisella on suuri merkitys tehtyjen suunnitelmien
onnistumisessa ja k&ytdnnon toteutumisessa. Hallinnon tyontekijoiltd vaaditaan suunni-
telmien sisdistamistd ja sisaisen markkinoinnin taitoja, vaikka kyse ei ole suuresta muu-
toksesta vaan lahinnd toimintatapojen ohjauksesta ja kehittdmisestd. Tarkead on, etta
henkildston opastamisesta vastaavat henkil6t tutustuvat ensin itse suunnitelmien sisal-
toon ja niiden tuomiin muutoksiin. Muutoksen johtaminen ja uuden toimintatavan kayt-
toonotto vaatii hallinnon ja henkiloston valisté luottamusta ja tehokasta viestintéd. Hal-

linnon tyontekijoiden oma positiivisuus helpottaa uusien toimintatapojen kayttéonotossa.

Sisdinen markkinointi on johtamisen tapa, jolla pyritddn edistdmadn markkinointi- ja
palvelupainotteista toimintatapaa tyoyhteisossa. Tarkedssa osassa on tyotekijan moti-
vointi niihin tehtéaviin, jotka ovat hénen vastuullaan. Sisdisessa markkinoinnissa onnis-
tuminen edellyttdd motivaatiota ja tavoitteellisuutta myos johdolta. (Lahtinen, Isoviita
1998, 264.) Taito Pohjois-Karjala ry:ssé sisdinen markkinointi toimii mielestani hyvin,
vaikka toisinaan havaitaankin ongelmia tiedon kulussa. Vuosisuunnitelman ja markki-
nointisuunnitelman kayttoonotossa on tarkeaa, ettd sisaiseen markkinointiin kiinnitetdan
huomiota. Erilaisista koulutus- ja ty6taustoista tulevat ihmiset eivéat ehkd osaa ajatella
tapahtumien jarjestamistd automaattisesti yhteisollisena prosessina. Tdman vuoksi sisdi-
sessa markkinoinnissa olisikin tarkedd korostaa jokaisen tyopanoksen merkitysta tapah-

tumien jarjestelyille ja markkinoinnille.

Seké tapahtumien vuosisuunnitelma ettd markkinointisuunnitelma tuovat pienid muu-
toksia Taitokorttelin yksikdiden toimintaan. Muutokset, kuten tarkempi aikataulutus tai
henkil6kohtaisen myyntityon lissdminen vaikuttavat lahes kaikkiin Taitokorttelin henki-
I6kunnan jaseniin. Toisaalta juuri muutosten pienuuden vuoksi ne voidaan helposti nah-
da merkityksettomina ja jattaa siksi kokonaan toteuttamatta. Hallinnon tyontekijoiden
onkin tarkeéa seurata suunnitelmien toteutumista ja annettuihin toimintaohjeisiin sitou-

tumista.

Muutosten ottaminen osaksi arkipaivan tyoelamaa vaatii opastusta ja tapahtumiin liitty-
van tietamyksen lisadmistd koko henkildston osalta. Taman vuoksi esimerkiksi henki-

I6stOlle ja Taitokorttelin yrittdjille toimitettavat tapahtumatiedotteet tulee toimittaa pe-



46

rille entistd aiemmin. Henkilokohtaisen myyntityén toteuttaminen on helpompaa ja
varmempaa, kun asiakaspalvelija on itse tietoinen markkinoitavasta tapahtumasta ja sen
sisdllostd. Henkilostolle on tarkeda kertoa myo6s tapahtumien kohderyhmisté ja niiden
vaikutuksista tapahtuman markkinointiin. Kun tapahtuman kohderyhmé ja tavoitteet
ovat selvilla, myos henkilokohtaisen myyntityon suuntaaminen oikeille asiakassegmen-

teille on helpompaa.

Uusien toimintatapojen kayttéonotto ei oletettavasti tule tapahtumaan taysin vaivatta.
On selvéag, ettd vanhoissa, totutuissa tavoissa pysyminen tuntuu helpommalta kuin muu-
tosten vastaanottaminen. Liséksi on mahdollista, ettd tehdyt suunnitelmat huomataan
kaytdnndssa toimimattomiksi. Suunnitelmien toteutumiseksi olisi tdrkedd saada koko
henkildsto tietoiseksi omasta vastuustaan ja heihin liitetyista odotuksista. Johdon posi-
titvisella ja ammattimaisella otteella muutokset on mahdollista saada osaksi arkipaivan

tyota.

7 Pohdinta

Opinnaytetyoprosessini on ollut lahes vuoden mittainen ajanjakso. Opinndytetyon te-
keminen on sisaltanyt ajatusten jasentelyd sekd kaytdnnon toiminnan ja kirjoittamisen
yhdistamistad. Tyon tekeminen on edennyt rauhalliseen tahtiin, mutta se on kuitenkin
pysynyt jatkuvana eik& taukoja tydssa ole juurikaan tullut. Olen pitanyt yhteytta tyon
toimeksiantajaan ja opinndytetyén ohjaajaan koko prosessin ajan ja tarvittaessa pyytanyt
heiltd ohjausta ja kommentteja. Kesdaikana tydskentelin Taito Pohjois-Karjala ry:ssa ja
olin jatkuvasti tekemisissa myds Taitokorttelin tapahtumajérjestelyjen kanssa. Opinndy-
tetyon tekeminen on vaatinut keskittymista ja tyoskentelyn sek& suunnitellun aikataulun
toisiinsa sovittamista. Kiinnostukseni opinndytetyon aiheeseen ja toimeksiantajan toi-
mintaan on voimakasta, minka vuoksi my6s motivaatio on pysynyt hyvana. Olen tietoi-
sesti pyrkinyt asettamiini tavoitteisiin ja halunnut luoda kokonaisuuden, josta on todel-
lista hyotya toimeksiantajalle.

Vuosisuunnitelman teossa yhteistyé toimeksiantajan kanssa on ollut erityisen térkeaa.

Suunnitelma on muodostunut yhdistyksen yksil6llisten tarpeiden ja tyokokemuksen
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kautta tutuksi tulleiden toimintatapojen pohjalta. Lisaksi vuosisuunnitelma pohjautuu
tapahtumien jarjestamiseen liittyvéan teoriatietoon. Alkuperdisideana oli vuosisuunni-
telman kokoaminen kellon muotoon, mutta tydn myohemmassé vaiheessa huomattiin,
ettd kalenterimuoto sopii tehtdvaan paremmin. Excel-kalenteripohjaa on helppo muoka-
ta ja ohjelma mahdollistaa myos erilaisten korostusten ja merkintjen tekemisen. Tek-
nisten syiden lisdksi kalenterimuodon valintaan vaikutti myos se, ettd Taito Pohjois-
Karjala ry:ss& muutkin suunnitelmat tehddan vastaavaan pohjaan. Vuosisuunnitelma
vastaa mielesténi asetettuja tavoitteita; suunnitelmassa on ohjeet tyén aikataulutuksen
lisdksi myos tyonjakoon ja yhteistyokumppaneiden kanssa toimimiseen. Vuosisuunni-
telman laatimisessa on ollut tarkeada 16ytaé ratkaisut, jotka vastaavat sekéa tietoperustaa

ettd toimeksiantajan vaatimuksia.

Markkinointisuunnitelman laatiminen on vaatinut teoriatiedon ja tydkokemuksen yhdis-
tdmistd. Suunnitelman laatiminen on ollut itsendisté tydskentelyé ja pohdintaa, jossa on
pyritty kaytdnnonlaheisiin ja helposti toteutettaviin ratkaisuihin. Markkinointisuunni-
telman tekemisessd Taito Pohjois-Karjala ry:ssa hankitusta tyokokemuksesta on ollut
erityisen paljon hy6tyd. Yhdistyksen totutut toimintatavat ja henkiléston ominaisuudet
ovat vaikuttaneet paljon markkinointisuunnitelman siséltoon. Suunnitelman teossa tar-
koituksena on ollut pohtia markkinoinnin hyvié ja huonoja puolia seka antaa kehitta-
misehdotuksia. Markkinointisuunnitelma oli tdrke&é saada yhtendiseksi vuosisuunnitel-
man kanssa ja mielestani siin& onnistuttiin hyvin. Suunnitelmat ja niiden erilaiset omi-
naisuudet tukevat toisiaan. Vuosisuunnitelma on havainnollistava kokonaisuus, joka
keskittyy tyon aikataulutuksen ja tyénjaon kuvaamiseen. Markkinointisuunnitelma puo-

lestaan kuvaa tyoprosesseja yksityiskohtaisemmin tekstin muodossa avattuna.

Tyon luotettavuutta koskevat kysymykset ovat olleet tarkastelun alla koko opinnayte-
tyoprosessin ajan. Tyossa on pyritty monipuoliseen l&hteiden k&yttoon ja eri ndakokul-
mien esille tuomiseen. Olen halunnut tutustua erityisesti kirjallisuuslahteisiin ja etsia
samaan aiheeseen liittyvaa tietoa monesta eri lahteestd. Laatu on kuitenkin ollut lahteis-
s& méaaraé tarkedampad. Lahteiden valinnassa on kiinnitetty huomiota myos niiden jul-
kaisuajankohtiin ja siihen, kuinka ldhde sopii tyon aihepiiriin ja ndkokulmaan. Olen
Kiinnittdnyt enemman huomiota tyon luotettavuuteen kuin sen eettisyyteen. Tyon luon-
teen ja toteutustavan vuoksi eettisid valintoja ei ole tarvinnut pohtia kovin paljon. Ty6n

eettisyys liittyy lahinnd siihen, ettd teemahaastattelun vastaukset ovat vain minulla ja
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tulen havittdméan ne tyoni valmistuttua. Eettisend kysymyksena voi ajatella myos sita
kuvaa, jonka tyoni antaa Taito Pohjois-Karjala ry:sté ja Taitokorttelista. Opinndytetyon
tekijand minun on pyrittdva kuvaamaan toimeksiantajaani positiivisesti, mutta kuitenkin

realistisesti.

Kokonaisuutena tyon luotettavuuden arviointi on haasteellista, koska monet opinndyte-
tyon produktissa esitetyt asiat perustuvat tyoelaméakokemuksiin. Kokemukset ovat yksi-
I61lisi& ja sen vuoksi niiden luotettavuutta on hankalaa mitata. Tutkimusmenetelmien
kayttd on ollut tyoskentelyssa véhaistd ja esimerkiksi havaintomuistion puuttuminen
heikentdd tyon luotettavuutta. Havainnointia on tapahtunut tyoén ohessa ja olen saanut
sitd kautta tietoja tapahtumien jarjestamisestd. Tyoni tueksi olisin kuitenkin halunnut
tehdd téydellisen havaintomuistion vahintddn yhdestd Taitokorttelin tapahtumasta.
Ty6skentelyni Taito Pohjois-Karjala ry:ssé on ajoittunut siten, ettd tapahtumien jérjeste-
Iyt ovat ehtineet jo alkaa tai ne ovat jd&neet kesken tyoni paatyttyd, minka vuoksi ha-
vaintomuistion tekeminen olisi ollut mahdotonta. Osallistuvalla havainnoinnilla on kui-
tenkin ollut suuri arvo opinndytetyon onnistumiselle. llman tydssé saamaani kokemusta
en olisi pystynyt huomioimaan eri ndkokulmia opinndytetyon produkteja tehdessani.
Yksi osa tyon luotettavuutta on myds sen produktien toimivuus kdytannossa. Kaytannon
toimivuutta ei ole vield opinnaytetyon teon aikana pystytty testaamaan. Molemmissa
produkteissa on pyritty yksinkertaisiin ja helposti siséistettaviin ratkaisuihin, jotka sopi-
vat Taito Pohjois-Karjala ry:n toimintatapoihin. T&sté syystd on todennékaista, etta pro-

duktit tulevat toimimaan hyvéana tukena k&ytadnnon tyossé.

Haastattelun kayttd tutkimusmenetelmand oli selvaa tyon alkuvaiheesta asti. Vuosi-
suunnitelmaa varten tehty haastattelu onnistui hyvin ja antoi luotettavaa seké ajantasais-
ta tietoa Taitokorttelin tapahtumien jarjestamisestd. Jos vuosisuunnitelmaan olisi kaivat-
tu lis&é syvyyttd ja useampia nakokulmia, olisi ollut mahdollista haastatella my6s use-
ampia Taitokorttelin tyontekijoité tai esimerkiksi yrittajid. Vuosisuunnitelma on kuiten-
kin padasiassa johdon kayttoon tarkoitettu tyovéline ja siitd syysta oli riittdvaa haastatel-
la vain hallinnon edustajaa, joka vastaa tapahtumien jarjestelyistd. Vaikka tapahtumien
suunnittelu onkin yhteisty6ta, yhdistyksen hallinto ohjaa ja johtaa koko prosessia ja hei-

dan mielipiteell&&n on suurin vaikutus tehtéviin suunnitelmiin.
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Opinndytetytprosessin myo6té olen oppinut paljon tapahtumien suunnittelusta, jarjesté-
misestd ja markkinoinnista. Kiinnostus tapahtumamatkailua ja tapahtumien jarjestamista
kohtaan on kasvanut entisestaan. Erityisen kiehtovaa on tapahtumien kertaluontoisuus ja
se kuinka suuri tydmaara vaaditaan pienenkin tapahtuman jarjestamiseen. Liséksi olen
ymmartanyt sen, ettd jokainen tapahtuma ja tapahtumanjarjestdja on yksilollinen, eika
yhté oikeaa toimintaohjetta ole mahdollista luoda. Opinndytetyd on avannut tapahtumiin
liittyvaa teoreettista tietoa ja sitd, kuinka teoriaa voi hyodyntaa kaytanndssa. Myos hen-
kilostojohtamisen merkitys tapahtumien jarjestelyissa on tullut tutummaksi. Opinnayte-
ty6 on tukenut ammattitaitoni kehittymistd ja osaan nyt hahmottaa tapahtumat laajoina,
monitahoisina kokonaisuuksina. Tulevaisuudessa tydskentelisin mielellani erilaisten

tapahtumien ja niihin liittyvien prosessien parissa.

Taitokorttelin tapahtumista voisi 10yt&4 useita jatkotutkimuksen ja kehittdmisen aiheita.
Opinndytetyén muodossa tehtdvéd kokonaisuus voisi kattaa vain yhden tai kaksi lahek-
kain sijoittuvaa tapahtumaa, jolloin tutkimusmenetelmien kayttd helpottuisi. Jos tarkas-
teluun otetaan kaikki Taitokorttelin tapahtumat, ajanjaksosta tulee liian pitka. Tutkitta-
via asioita voisivat olla esimerkiksi markkinointi, tapahtumien budjetointi sek& mahdol-
liset kampanjat. Liséksi uskon, ettd jatkotutkimuksen kautta olisi mahdollista 16ytaa
uusia mahdollisuuksia tapahtumien sisallélliseen kehittdmiseen ja laajentamiseen. Yh-
tend tutkimuskohteena voisi olla paikallisten yritysten tai jarjestdjen kiinnostus Taito-
korttelin alueen kayttdon heidan omia tapahtumiaan varten. Taitokorttelin tapahtumissa
on mielesténi paljon kasvupotentiaalia, jonka l6ytdminen ja hyddyntdminen kavisi hel-
posti opinndytetdiden tai yhteistyoprojektien kautta. Yhtend yhteistydprojektina on Jou-
lukyla -tapahtumaan tehtdva asiakaskysely, jonka toteutuksesta vastaa ryhma Pohjois-
Karjalan ammattikorkeakoulun matkailun koulutusohjelman opiskelijoita. Asiakas-

kyselyn tekeminen on aloitettu ja sen tulokset saadaan vuoden 2012 alussa.

Taitokortteli antaa mielestani hyvid opinndytetdiden tai oppimistehtavien aiheita mat-
kailun liséksi myos muille aloille. Yhten&d esimerkkind muun kuin matkailualan kehit-
tdmistehtavasta voisi olla omaan tyohoni liittyva vuosisuunnitelman seurantaohjelma.
Excel ei ole toimiva ohjelma vuosisuunnitelman seurantaan ja se voi vaikuttaa negatii-
visesti vuosisuunnitelman kaytannén toimintaan. Seurantaohjelmalle olisi tarvetta ja

uskon, ettd sille voisi l0ytya toteuttaja esimerkiksi omasta ammattikorkeakoulustamme.
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Taito Pohjois-Karjala ry:n ja Taitokorttelin toiminta on Kkiinnostanut minua jo ennen
kuin aloitin tydskentelyn yhdistyksessa. Opinndytetyon tekeminen Taitokorttelille tuntui
luontevalta ja lisaksi koen, etta sill& oli suuri vaikutus omaan motivaatiooni ja oppimi-
seeni. Yhteistyd toimeksiantajan kanssa on kehittdnyt yhteistyotaitojani ja rohkeutta
kysymysten sekd omien ehdotusten esittdmiseen. Opinndytetydon myota olen saanut ke-
hittdd myos tiedonhaun ja Kirjoittamisen taitoja. Erityisen mielenkiintoisena tyovaiheena
koen opinnaytetyon produktien eli markkinointi- ja vuosisuunnitelmien tekemisen.
Oman toiminnan arviointi on ollut jatkuvaa koko prosessin ajan ja olen halunnut suhtau-
tua Kriittisesti tekemiini valintoihin. Toivon, ettd yhdistyksen ja Taitokorttelin henkil 6-
kunta 16ytaa tehdyista suunnitelmista hyodyllisté tietoa ja vinkkeja oman tydskentelyn
kehittdmiseen. Jos tydskentelyssd ja tapahtumissa huomataan tehtyjen suunnitelmien
tuomia positiivisia vaikutuksia, tyd on saavuttanut tavoitteensa ja vaikuttanut toimintaan

halutulla tavalla.
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1 Tapahtumien markkinoinnin nykytila

Taito Pohjois-Karjala ry vastaa Taitokorttelin tapahtumien markkinointi- ja viestinta-
toimista. Taito Pohjois-Karjala ry:sta kaytetdan tassa suunnitelmassa jatkossa nimitysta
yvhdistys. Yhdistyksen hallinnon tyontekijat ovat liikkeellepanevana voimana markki-
nointiprosessien suunnittelussa, ajoituksessa ja toteutuksessa. Markkinointi tapahtuu
yhteistydssa yhdistyksen henkilékunnan ja mahdollisten tapahtumissa mukana olevien
yhteistyokumppaneiden kesken. Laajempiin markkinointikokonaisuuksiin saatetaan
kayttaa graafisen suunnittelijan palveluja, mutta myo6s yhdistyksen henkildkunnalla on
vahvaa graafisen suunnittelun osaamista. Vakituisten tyontekijoiden lisaksi myds mah-
dollisten tyoharjoittelijoiden tydpanos ja osaaminen otetaan tehokkaasti kayttéon ta-
pahtumien markkinoinnissa. Taitokorttelin tapahtumia markkinoidaan esimerkiksi
mediatiedotteiden, julisteiden ja flyereiden seka sosiaalisen median kautta. Markki-
noinnissa keskitytadan maksuttomiin tai edullisiin markkinointiratkaisuihin, mutta mer-
kittavimpien tapahtumien kohdalla myos markkinointibudjetti on suurempi. Erilaisia

markkinointiviestinnan keinoja kaytetaan monipuolisesti tapahtumien markkinoinnissa.

Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa on selkea visuaalinen linja, joka on yhte-
ndinen yhdistyksen graafisen ilmeen kanssa. Jokaisen tapahtuman markkinointimateri-
aalit ja tekstit muotoillaan tapahtuman teeman mukaisesti ja kohderyhmaa ajatellen,
kuitenkin yhtenaisyytta ja selkeytta tavoitellen. Markkinointimateriaaleihin otetaan
mallia my06s edellisten vuosien materiaaleista. Variteemat, fontit ja tekstien seka kuvi-
en asettelu pohditaan tarkkaan ennen markkinointimateriaalien lopullista toteuttamis-
ta. Taitokorttelin ja yhdistyksen kohdalla visuaalisuus nousee merkittavaksi markki-
noinnin osaksi; koska kyseessa on kasi- ja taideteollisuusyhdistys, visuaalisuus on tar-

ked osa myos markkinointimateriaaleja.

Markkinoinnin vahvuuksina voidaan nahda vakiintuneet toimintamallit ja toteutustavat,
joihin my06s uusien tydntekijoiden ja yhteistyokumppaneiden on helppo paasta sisaan.
Taitokorttelin tapahtumat ovat ldhialueen asukkaiden keskuudessa jo valmiiksi tunnet-

tuja, mika osaltaan helpottaa markkinointia. Tapahtumien jarjestamisessa mukana



olevat yhteistydkumppanit myods tehostavat markkinointia ja helpottavat tietoisuuden
levittamistd laajemmalle alueelle. Markkinointia toteutetaan jossain maérin yhteis-
tydssa Taitokorttelin eri yksikdiden eli hallinnon, Joensuun taitokeskuksen ja myyma-
I6iden valilla, mika lisda markkinoinnin volyymia. Markkinoinnin vahvoja puolia ja eri-
tyisesti henkilokohtaisen myyntitydn mahdollisuuksia on kuitenkin mahdollista kehit-

taa viela paljon edelleen.

Tapahtumien markkinoinnin heikkoutena on muun muassa asiakassegmentoinnin
puutteellisuus. Tapahtumat ovat sisall6ltdan monipuolisia ja my0ds ajoitukseltaan sellai-
sia, ettd ne sopivat monenlaisille asiakasryhmille. Markkinointipanostusten suuntaami-
sen helpottamiseksi olisi kuitenkin hyddyllista tehda tarkempaa asiakassegmentointia
ja myoOs selvittda asiakkaiden toiveita heiltd itseltadn. Asiakastutkimuksen tekeminen
tai teettdminen antaisi arvokasta tietoa tapahtumakavijoista ja heidan odotuksistaan.
Samalla olisi mahdollista kartoittaa myods sita, mitka markkinointikanavat ovat vaikut-

taneet vahvimmin osallistumispaatokseen.

Tapahtumien markkinointia toteutetaan yhdistyksessd muun tyon ohella. Erityisesti
sesonkiaikoina ja tyontekijéiden loma-aikoina on vaarana se, ettda markkinointi jaa
muiden téiden varjoon. Markkinoinnin toteuttaminen suunnitelmien mukaisesti vaatii
ajoituksen organisointia ja monen henkilén tyopanoksen asettamista oikeaan vaihee-
seen. Markkinoinnin tehostamiseksi vaadittaisiin erdanlaista just-in-time -ajattelua,
joka mahdollistaa markkinointiprosessin jatkuvuuden vaikka sen toteuttaja vaihtuisikin.
Just-in-time tarkoittaa prosessien sujuvaa etenemista siten, ettd vaiheet kaynnistetdan

ja toteutetaan oikeaan aikaan muihin prosesseihin nahden.

Markkinoinnin mahdollisina uhkina voidaan ndhda erityisesti rahallisten resurssien
riittdmattomyys. On selvaa, ettei yhdistystoiminta mahdollista suuria rahallisia markki-
nointipanostuksia. Talléin markkinoinnin padpaino suuntautuu maksuttomiin keinoihin
ja niiden kayton kehittamiseen. Yhtend uhkana on myos se, ettei maksuttomilla mark-
kinointikeinoilla valttamatta erotuta tehokkaasti muista. Jatkuvasti kasvavassa infor-
maatiotulvassa massaan hukkuminen on mahdollista, jopa todenndkdista myoés mak-

sullisilla markkinointikeinoilla.



Sosiaalinen media on yksi Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa kaytetyista vay-
listd. Viime aikoina on ollut huomattavissa merkkeja sosiaalisen median muutoksesta.
On syntynyt uusia sosiaalisen median kanavia ja Facebook-keskeisyys voikin tulevai-
suudessa vahentya. Muutos voi uhata myds markkinoinnin tehokkuutta ja tasta syysta
sosiaalisen median kaytto vaatii ajan hermolla olemista ja jatkuvaa seurantaa. Sosiaali-
sen median ilmiot ovat kuitenkin usein lyhytkestoisia, minka vuoksi pienten muutosten

takia ei kannata ryhtya toimenpiteisiin.

Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa on monia mahdollisuuksia. Markkinointia
tehostamalla tapahtumia voidaan kehittdad entista vahvemmiksi ja tunnetummiksi ka-
sitteiksi, eraanlaisiksi brandeiksi. Yhteistyokumppaneiden ja Taitokorttelin sisdisten
yksikdiden kautta tapahtuvaan markkinointiin on mahdollista I16ytdd monia kehityskei-
noja. Yhteistydssa tapahtuvan markkinoinnin kehittaminen kuitenkin vaatii luottamus-
ta ja tunnetta siitd, etta jokainen voi tehda oman osansa yhteiseksi hyvaksi. Markki-
noinnin tehostaminen vaatisi myos markkinointikanavien tutkimista. Markkinoinnin ja
mainonnan toteuttaminen esimerkiksi paikallisten julkaisujen tai lehtien erikoisnume-
roiden kautta on yksi mahdollisuus, jota ei mielestani ole tutkittu tarpeeksi. Sosiaalisen
median osalta mahdollisuutena voidaan ndhda Google+, joka on varsinkin valveutunei-

den kayttajien ansiosta kasvava yhteiso.

Yleisesti ottaen Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnin perusta on kunnossa. Va-
kiintuneet toimintamallit, yhdistyksen tuki ja Taitokortteli-konseptin tunnettuus ovat
tarkedssa asemassa myos markkinointia rakennettaessa. Tapahtumien markkinoinnissa
on lukuisia mahdollisuuksia, joista on etsittava ja l0ydettava kullekin tapahtumalle ja
kohderyhmalle sopivimmat. Erityisen tarkeda on henkiloston sitouttaminen markki-

nointiin selkeiden kdytannon toimintaohjeiden kautta.



2  Tapahtumien kohderyhmit

2.1 Lapset ja lapsiperheet

Lapset ja lapsiperheet ovat Taitokorttelin tapahtumien tarkeitd kohderyhmia. Tapah-
tumista Lasten kasityOkarnevaalit on selkeimmin lapsille ja lapsiperheille suunnattu.
Lasten kasitydkarnevaalit tavoittelee asiakkaiksi Joensuun kaupunkialueilla asuvia per-
heitd, joiden lapset ovat idltdadan hieman alle kouluikadisia tai kouluikdisia. Tapahtuman
tarkoituksena on saada uusia asiakkaita yhdistyksen lapsille suunnattujen palvelujen eli
Kassa-kasityokoulun ja kasityoleirien pariin. Lasten kasityOkarnevaaleissa perheille tar-
joutuu mahdollisuus uuden oppimiseen ja rentoon yhdessaoloon. Lisdksi tapahtuma
tarjoaa mukavaa ajanvietettd ja auttaa mahdollisesti uuden harrastuksen ja oman lah-

jakkuuden loytamisessa.

Lasten kéasityOkarnevaalien ohella lapsiperheet ovat myods Talvitapahtuman tarkein
kohderyhma. Erityisesti Joensuun keskusta-alueella ja keskustan ldheisyydessa asuvat
perheet ovat tapahtuman vaikutusalueella. Keskustasta Talvitapahtumaan on helppo
saapua esimerkiksi kavellen tai lastenvaunujen kanssa. Talvitapahtuma soveltuu par-
haiten perheille, joiden lapset ovat alle kouluikaisia tai ala-asteikaisia. Talvitapahtumal-
la ei ole yhta selkeda markkinoinnillista tavoitetta kuin Lasten kasityokarnevaaleilla.
Sisalloltaan yksinkertainen tapahtuma tarjoaa kiinnostavia asioita pienille lapsille ja
isommat lapset voivat osallistua tapahtumaan my6s ilman vanhempiaan. Talvitapah-

tuma soveltuu parhaiten ulkoilusta, lilkkkumisesta ja yhdessdolosta pitaville perheille.

Myos Wanhan kaupungin pdiva tarjoaa lapsiperheille kiinnostavaa sisalt6a. Tapahtuma
sopii parhaiten perheille, joilla on kouluikaisid lapsia. Wanhan kaupungin pdivassa on
joka vuosi lapsille suunnattu kasityOpaja, jossa varsinkin isommat lapset viihtyvat het-
ken itsenaisesti. Samalla vanhemmille tarjoutuu mahdollisuus tutustua tapahtuman
muuhun sisadltoon, kuten kasityotuotteisiin ja kulttuuriohjelmaan. Wanhan kaupungin

pdiva soveltuu kulttuurista ja historiasta kiinnostuneille, perinnettd arvostaville per-



heille. Tapahtuma on opettavainen ja se tarjoaa lapsiperheille mahdollisuuden nayttaa

uudelle sukupolvelle menneiden aikojen tyotapoja ja kasitydperinnetta.

Kuva 1. Nappihyrrapaja Wanhan kaupungin padivassa 2011.

Kohderyhmana lapset ja lapsiperheet ovat aktiivisia ja he seuraavat ilmoittelua erilai-
sista vapaa-ajanviettomahdollisuuksista. Erityisesti lapsiperheisiin kohdistettuja mark-
kinointikeinoja ovat kouluihin ja paivakoteihin jaettavat flyerit seka julisteet. Myo6s so-
siaalisen median kautta on mahdollista tavoittaa erityisesti perheiden vanhempia. Ta-
pahtumien markkinointi suuntautuu paaasiassa perheen vanhempiin. Yhteistyokump-
paneiden kautta tapahtuva markkinointi on my0s tarkedssa osassa kun asiakkaiksi ta-
voitellaan lapsia ja lapsiperheitd. Sosiaalisten verkostojen kautta tieto tapahtumasta
levidd suusta suuhun ja se voi tavoittaa laajankin joukon tapahtuman potentiaalisia

asiakkaita.

Markkinoitaessa tapahtumaa lapsiperheille tarkeiksi argumenteiksi nousevat muun
muassa tapahtuman maksuttomuus ja aktiviteetit. Vaikka tapahtumaan osallistuminen
Iahtisikin padasiassa lasten tarpeista, myos aikuisille ja erityisesti miehille suunnattuja

sisaltéja on muistettava tuoda esiin tapahtuman markkinoinnissa. Perheen yhteinen



aika, tapahtuman opettavaisuus ja elamyksellisyys ovat arvoja, joita markkinoinnissa

kannattaa korostaa.

2.2 Tyoikadiset

Monet Taitokorttelin tapahtumat tarjoavat mielenkiintoista sisdaltéa myos tyodikaisille
asiakkaille. Tyoikaisten asiakkaiden merkitys erityisesti tapahtumien tuotemyynnin ja
vhdistyksen palveluiden myynnin kannalta on tarkea. Tapahtumista erityisesti Wanhan
kaupungin paiva, Joen yo & Mattomarkkinat seka Joulukylad ovat tyoikaisille asiakkaille

suunnattuja.

Wanhan kaupungin péiva tarjoaa asiakkaille katsauksen historiaan ja perinteeseen ka-
sityon nakokulmasta. Tapahtumassa on myos laadukasta ja monipuolista kulttuurioh-
jelmaa, joka houkuttelee erityisesti keski-ikdisia asiakkaita. Wanhan kaupungin paivan
tarkeimpéana kohderyhmana voidaan pitda keski-ikdisia miehia ja naisia seka idkkaam-
pia pariskuntia ja eldkelaisia. Tapahtuma houkuttelee |dhinna Joensuun kaupunkialueil-
la, lahiymparistossa ja lahikunnissa asuvia ihmisia. Wanhan kaupungin pdivan perus-
ideana on tuoda kaupunkiin menneen ajan markkinahenkea. Tapahtuman tuotemyyn-
nin kannalta keski-ikaiset ja tyossdkdyvat asiakkaat ovat tarkeita, koska heidan talou-
dellinen tilanteensa oletettavasti sallii ostosten tekemisen tapahtumassa. Wanhan
kaupungin pdiva ajoittuu loppukesdan, minka vuoksi tapahtumassa markkinoidaan
vhdistyksen syyskauden palveluja. Tydikdiset asiakkaat ovat yksi merkittava kurssitoi-
minnan ja kudonnan kohderyhma ja tasta syysta heitd halutaan mukaan myoés Wanhan

kaupungin paivaan tutustumaan uusiin kasitydharrastamisen mahdollisuuksiin.

Syksylla jarjestettdava Joen yo & Mattomarkkinat on myos selkeasti keski-ikaisille suun-
nattu tapahtuma. Tapahtuma on pienimuotoinen ja sisalléltaan yksinkertainen. Erityi-
sen hyvin se sopii Joensuun kaupunkialueilla asuville henkildille ja Joen yon myéta kau-
empaa tulleille asiakkaille. Tapahtuman tarkeimpand kohderyhmana voidaan pitaa
tyossakayvid, noin 35—-65-vuotiaita naisia, jotka ovat kiinnostuneita kudonnasta ja si-
sustamisesta. Wanhan kaupungin paivan tapaan myos Mattomarkkinoiden kautta pyri-

tdan saamaan uusia asiakkaita yhdistyksen kurssien ja kudontapalvelujen pariin. Tasta



syystd Joensuussa ja lahialueella asuvat kasityon harrastajat ja kasityosta kiinnostuneet
henkilot voidaan ndhda tapahtuman tarkednd kohderyhmana. Mattomarkkinoiden
tarkoitus on my0ds saada aikaan myyntia ja tehdda maakunnan mattoalan yrittajia tun-

netuksi potentiaalisten asiakkaiden keskuudessa.

My0s Joulukyldn tarkeimpana kohderyhmana voidaan pitaa keski-ikaisia, tyossakayvia
henkiloita. Tapahtuman tarkoituksena on tehostaa joulusesonkia, minka vuoksi kohde-
ryhmén taloudellisen tilanteen toivotaan olevan otollinen myynnin aikaansaamiseksi.
Joulukyla tavoittelee asiakkaita Joensuusta ja my0ds laajemmalti ymparistosta noin 150
kilometrin sateelld. Keski-ikdiset, noin 35—65-vuotiaat tyossakdyvat naiset ovat aktiivi-
sia lahjaostosten tekijoita ja heidat voidaankin ajatella Joulukylan tarkeimmaksi kohde-
ryhmaéksi. Toisaalta Joulukyld houkuttelee asiakkaiksi myos keski-ikdisia miehia, jotka
osaavat arvostaa yksil6llisia tuotteita ja opastusta lahjahankinnoissa. Joulukyla kiinnos-
taa persoonallisia lahjaideoita etsivia henkil6ita, jotka osaavat arvostaa myos laaduk-
kaita kasitoita seka rauhallista joulun tunnelmaa. Joulukyla sijoittuu kolmelle viikonlo-

pulle ennen joulua ja sopii siksi aikataulullisesti hyvin tyossakayville ihmisille.

Kuva 2. Joulukylan myyntimokkeja.
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Keski-ikdiset, tyossakdyvat henkilot ovat markkinoinnin kohteena haasteellisia. Laajat
verkostot, aiemmat kokemukset ja selkedt toiveet vaativat markkinoinnilta vahvaa
mielikuvien luomista ja arvon tuottamista. Keski-ikdisten henkildiden kiinnostuksen
herattamiseen tarvitaan erilaisia keinoja kuin esimerkiksi lapsiperheiden kohdalla.
Tyossakayvilla henkildilla voi olla niin kiire, ettei heidan tarkoituksella tarvitse etsia
tekemista ja sisaltoa elamaansa tapahtumien kautta. Lisaksi markkinoinnissa on varot-
tava lilkaa myynnin korostamista, vaikka myynnin aikaansaaminen olisikin yksi tapah-
tuman tavoitteista. Keski-ikdisten asiakkaiden kohdalla elamé&nlaadun, rauhallisen
ajanvieton ja kulttuurin korostaminen voivat nousta tarkeiksi argumenteiksi. Yksilolli-
syys, laadukas kasity0 ja yhteisollisyys saattavat myos kuulua potentiaalisten tapahtu-

makavijéiden kiinnostuksen kohteisiin.

Taitokorttelin tapahtumia markkinoidaan keski-ikaisille 1ahinna lehti-ilmoitusten ja ju-
listeiden kautta. Keski-ikdiset ovat loytaneet tiensa myds sosiaaliseen mediaan ja ta-
man vuoksi asiakasryhmd on saavutettavissa myos Facebookin kautta. Keski-ikdiset
naiset ovat Taitokorttelin kdsitydomyymaloiden tarked kohderyhmda. Myymaldissa ta-
pahtuvaa asiakaskontaktia olisi helppo hyddyntaa tapahtumien markkinoinnissa. Kay-
tettyjen keinojen tulee kuitenkin olla pehmeita ja toteutustavaltaan sellaisia, ettei niis-
ta voi loukkaantua. Keski-ikdisten muodostama asiakasryhma on tavoitettavissa myos
radion, erilaisten julkaisujen ja nettipalstojen kautta. Sosiaalisten verkostojen hyddyn-
tdminen ja markkinoinnin yhteisollinen toteutus nousevat tarkedan arvoon keski-

ikaisten asiakkaiden saavuttamisessa.

2.3 Elakeikaiset

lakkailla pariskunnilla ja eldkeikaisilla on myds oma roolinsa Taitokorttelin tapahtumien
kohderyhmana. Taitokorttelin otollinen sijainti kaupungin keskustassa helpottaa idak-
kdiden ihmisten osallistumista tapahtumiin. Autoa ei valttamatta ole kaytettavissa,
mutta keskustan alueelta tapahtumiin on helppo saapua kavellen. Eldkeikdiset voivat
kaivata elamaansa tekemistd ja mielekdsta sisdltod, jota on helppo ldhted etsimaan

tapahtumista. Eldakeikaisten kaipaama yhteisollisyys nakyy myos siind, etta idkkaat ih-
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miset saapuvat tapahtumiin usein pariskuntina tai ystaviensa kanssa. Osa eldkeikaisista
osallistuu tapahtumiin omien lastensa tai lastenlastensa seurassa. Taitokorttelin tapah-
tumista erityisesti Wanhan kaupungin paiva ja Joulukyld ovat sopivia tapahtumia yha

kasvavalle elakeikaisten joukolle.

Wanhan kaupungin paivassa idkkaille ihmisille sopivaa sisaltéa on erityisesti kulttuu-
riohjelma, tyondytokset ja ihmisten tapaaminen. Osa eldkeikaisistd haluaa tehda myos
ostoksia ja tutustua kasityotuotteisiin ja kasityoalan uusiin mahdollisuuksiin. Samat
ominaisuudet nousevat tarkeiksi myos Joulukylan kohdalla. Tapahtuman oheissisalto,
kuten kulttuuriohjelma ja nayttelyt seka joulun tunnelman hakeminen ovat idkkdaam-
malle vaelle tarkeita. lakkaat ihmiset voivat tapahtumissa kokea ja palauttaa uudelleen
mieleen perinteisia asioita. Vanhemmalle vaelle myos tapahtumien yhteisollisyys ja

esimerkiksi ystavien tapaaminen on tarkeaa.

Eldkeikdisten saavuttamiseen tarvitaan perinteisia ja selkeitd markkinointikeinoja. Leh-
ti-ilmoitukset ja julisteet sekd suoramarkkinointi ovat hyviad keinoja kiinnostuksen he-
rattdmiseen. Nykyaan eldkeldisten joukko on kuitenkin hyvin moninainen; osa kayttaa
aktiivisesti esimerkiksi Internetia ja sosiaalista mediaa, kun taas toisille perinteiset il-
moittelun keinot ovat luonteva tapa kiinnostavien mahdollisuuksien etsimiseen. Eldke-
ikdisten ryhma ja sen toimintatavat muuttuvat jatkuvasti, mika tulee avaamaan uusia

mahdollisuuksia ja toisaalta haasteita myos markkinointiin.

Markkinoitaessa tapahtumaa eldkeikaisille on pyrittava selkeyteen ja asioiden ytimek-
kadseen esittamiseen. Mielikuvien luominen ja mahdollisuuksien tarjoaminen on tar-
keaa, koska eldkelaisilla tapahtumaan osallistuminen lahtee heidan omista tarpeistaan
ja kiinnostuksestaan. Tapahtumat ovat mukavaa ajanvietetta, joiden lomassa saate-
taan myos tehda ostoksia ja oppia uutta. Informatiiviset, kirjalliset markkinointimateri-
aalit ja yhteistyokumppaneiden kautta tapahtuva markkinointi ovat tarkeita elakelai-

siin kohdistuvassa markkinoinnissa.
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3 Markkinoinnin toteutus

3.1 Markkinointiviestinnan kehittdaminen

Taitokorttelin tapahtumien markkinointiin kdytetdan monipuolisesti markkinointivies-
tinnan eri keinoja. Tiedotus- ja suhdetoiminta sekd mainonta ovat kdytetyimmat mark-
kinointiviestinnan osa-alueet. Niiden tueksi toteutetaan jonkin verran myos henkilo-
kohtaista myyntityota ja myynninedistamista. Vastuu markkinointiviestinnan kokonai-
suuden ohjauksesta on yhdistyksen hallinnolla, mutta jokainen tapahtumien jarjesta-
miseen liittyva yksikkd hoitaa markkinoinnin kdytannon toteutusta. Tiedotus- ja suhde-
toiminta sekda mainonta ovat hallinnon vastuualuetta. Henkil6kohtainen myyntity6 ja
myynninedistaminen vaativat suorempaa asiakaskontaktia ja kuuluvat siksi Kauppa-
neuvoksen Puodin, Kauppaneuvoksen Kahvilan, Joensuun taitokeskuksen seka Taito
Shop Joensuun vastuualueisiin. Yhtenda markkinointia toteuttavana yksikkona voidaan

ajatella myos Taitokorttelin yrittdjia.

Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa vallitsevat vakiintuneet toimintatavat,
jotka ovat myos tuottaneet tulosta. Hyvaksi havaittuja toimintatapoja ei mielestani
kannata ldhted muuttamaan taysin eri suuntaan. Kuitenkin on mahdollista edelleen
kehittaa ja kokeilla uusia mahdollisuuksia markkinointiviestintdan ja sen eri keinojen
toteuttamiseen. Markkinoinnin suunnittelun ja ohjauksen osalta tyonjako on selva ja
sopivan tarkka, mutta toteutusta kehittamalla markkinointiin olisi mahdollista saada
lisda laajuutta ja tehokkuutta. Markkinoinnin suunnittelun ja kehittamisen tarkoitukse-
na on avata uusia nakokulmia ja nayttda mahdollisuuksia markkinoinnin tehostamiseen.
Kehittamiseen liittyy vahvasti myos kdaytannon toimintaohjeiden laatiminen, joka tukee

suunnitelman toteutumista ja tavoitteiden saavuttamista.
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3.2 Tiedotus- ja suhdetoiminta

Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa kaytettyja tiedotus- ja suhdetoiminnan
keinoja ovat esimerkiksi mediatiedotteet, flyerit ja julisteet. Lisaksi tapahtumista lahe-
tetdan pienet ilmoitukset Karjalaisen ja Karjalan Heilin menovinkkipalstoille ja maakun-
taradioon. Mediatiedotteet sisdltavat tapahtumasta kaiken olennaisen tiedon, tavoit-
teena herattdaa mahdollisimman monen kohderyhman huomio. Mediatiedotteisiin liite-
taan tekstin lisdksi myos tapahtumaan liittyva kuva ja lisatietoja antavan henkilén yh-
teystiedot. Mediatiedotteet ovat maksuttomia ja niiden kohdalla on aina olemassa riski,
ettei tiedotetta julkaista. Kielen sujuvuus ja informatiivisuus seka lahetyksen oikea ajoi-
tus ovat tarkeitd mediatiedottamisessa. Pienemmissa ilmoituksissa huomio keskittyy
ytimekkyyteen; olennaiset asiat on osattava ilmaista lyhyesti, mutta kuitenkin luovasti

ja innostavasti.

Taitokorttelin tapahtumien mediatiedotteita on julkaistu hyvin ja tiedotteilla on var-
masti suuri merkitys tapahtumakavijoiden tietoisuuden lisddamisessa. Mediatiedotta-
mista sekd menovinkki-ilmoittelua on mahdollista kehittda etsimalld uusia tiedotus-
kanavia. Kaikkia mahdollisia julkaisuja, nettipalstoja ja radiokanavia ei ole viela hyo-
dynnetty tapahtumien markkinoinnissa. Jokaisen tapahtuman kohdalla olisi mahdollis-
ta loytaa asiakassegmentointiin peilaten uusia tiedottamisen vaylid ja saavuttaa yha

suurempi joukko potentiaalisia asiakkaita.

Tiedotus- ja suhdetoiminta ulottuu myds sosiaaliseen mediaan. Taitokorttelin Face-
book-profiiliin tehdaan kuvalliset tapahtumailmoitukset, jotka linkitetdaan myds yhdis-
tyksen Facebook-profiiliin. Facebook mahdollistaa keskustelun ja kysymysten esittami-
sen virtuaaliymparistdssa, mika lisda tiedotus- ja suhdetoiminnan vaikuttavuutta. Sosi-
aalisen median uuteen tulokkaaseen eli Google+ -palveluun tutustuminen ja jalkautu-
minen olisi myos yksi mahdollinen askel markkinoinnin kehittamisessa. Markkinointia
toteuttavien tyontekijoiden lyhyt koulutus ja opastus palvelun kdyttoon avaisi varmasti

uusia mahdollisuuksia tapahtumien markkinointiin.
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Julisteita ja flyereita kdytetdaan paljon Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa.
Julisteita jaetaan Taitokorttelin ja sen ldhiympariston ilmoitustauluille seka Taitokortte-
lin liikkeiden katustandeihin. Julistemarkkinointi on melko ty6lasta, koska se vaatii mo-
nen eri yksikdn toimimista ajallaan ja annettujen ohjeiden mukaisesti. Julisteiden
suunnitteluun, painoon ja jakamiseen on varattava aikaa vahintaan kaksi viikkoa. Julis-
temarkkinoinnissa onnistuminen vaatii oikeaa ajoitusta. Just-in-time -ajattelu pitaisi
saada luontevaksi osaksi kaikkien markkinointia toteuttavien tyontekijéiden ammatti-
taitoa. Julisteiden suunnittelun, painon ja esille laiton seka poistamisen tulisi tapahtua
luontevasti ilman kiiretta tai erillistd muistutusta. Julisteiden tekeminen ja jakaminen
vaatii monen eri henkilén ty0panosta ja se saattaakin osoittautua tehokkuuteensa
nahden kalliiksi markkinointikeinoksi. Markkinointikeinona julisteet ovat hyvin konk-
reettisia ja yleisid, mutta mielestani niiden merkitysta tapahtuman osallistumispaatok-

selle kannattaisi tutkia ja tiedustella asiakkailta.

Myos flyereiden kohdalla oikea ajoitus on tarkeaa. Taitokorttelin tapahtumien flyerit
tehdaan yleensa julisteiden pohjalta, joten niiden valmistuminen on pitkalti kiinni julis-
teiden tilanteesta. Flyereita hydodynnetdaan Kauppaneuvoksen kahvilan poytastdandeissa,
joissa ne markkinoivat tapahtumia vahintaan viikon etukateen. Flyereita ldhetetaan
myo6s suoraan sellaisille yhteistydkumppaneille, joille jarjestely sopii. Esimerkiksi koulut
ja paivakodit ottavat flyereita mielellddn vastaan ja jakavat niita lasten mukana kotei-
hin. Tapahtumapaivana tapahtuman jarjestelyihin osallistuvat tyontekijat kayvat jaka-
massa flyereita Joensuun torilla ja Taitokorttelin lahiymparistossa. Flyerit ovat edullisia
ja niita voitaisiin hyodyntaa tehokkaammin esimerkiksi niissa tilanteissa, joissa ollaan
suorassa kontaktissa asiakkaan kanssa. Flyereita voisi esimerkiksi jattaa Taitokorttelin
liikkeiden tiskeille, josta asiakkaat |6ytdisivat ne helposti. Flyereiden jakaminen myds
muihin pisteisiin ympari kaupunkia voisi auttaa tietoisuuden lisdédmisessa ja osallistu-
mispaatoksen tekemisessa. Flyereiden positiivisia puolia ovat konkreettisuus ja help-
pous. Eri tapahtumien kohdalla tulisi pohtia tapahtuman tarkeimpien asiakassegment-
tien saavuttamista ja heidan suosimiaan paikkoja, jotta flyerit 10ytaisivat varmimmin

potentiaalisille asiakkaille.



15

3.3 Mainonta

Markkinointiviestinnan keinoista mainontaa kaytetdaan Taitokorttelin tapahtumien
markkinoinnissa melko vahan. Markkinointibudjetti ei kaikkien tapahtumien kohdalla
mahdollista maksullista mainontaa. Lisaksi asiakassegmentoinnin puutteellisuudesta
johtuen mainontaan ei edes kannata suunnata suuria panostuksia. Onnistunut ja kus-
tannustehokas mainonta vaatisi tarkempaa kilpailutilanteen ja asiakkaiden tuntemusta.
Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa kdytettyja mainonnan vaylia ovat lehdet ja
radio seka erilaiset julkaisut. Mainonnan osalta markkinoinnissa pyritdan seka lyhyen
etta pitkan aikavalin vaikutuksiin. Esimerkiksi lehti-ilmoitukset ja radiomainokset teh-
daan vain yhdesta tapahtumasta kerrallaan, mutta julkaisuihin voidaan muotoilla suu-

rempi mainos useammasta eri tapahtumasta ja Taitokorttelista.

Mainonta ja sen vaikuttavuus on osittain riippuvainen myds yhteistydkumppaneiden
panostuksista. Joidenkin tapahtumien kohdalla yhteistydkumppanit ovat valmiita mak-
sulliseen markkinointiin, jolloin heidan mainontansa toimii Taito Pohjois-Karjala ry:n
toteuttaman maksuttoman markkinoinnin tukena. On my6s mahdollista, ettda maksulli-
nen markkinointi toteutetaan yhdessa yhteistyokumppaneiden kanssa. Mainonnan
kehittamiseksi tulisi tietdd, mitkd mainontakanavat ovat vaikuttaneet osallistumispaa-
tokseen. Tiedon hankkiminen olisi mahdollista esimerkiksi tapahtumien yhteydessa
tehtdvan asiakaskyselyn kautta. Asiakaskyselyn kautta olisi mahdollista selvittdaa mai-

nonnan merkitysta osallistumispaatokselle.

Tarkemman asiakassegmentoinnin ja tutkimuksen kautta mainontaa ja sen kustannus-
tehokkuutta olisi mahdollista kehittaa edelleen. Toisaalta, myds maksuttomilla markki-
nointiviestinnan keinoilla on mahdollista parjata kilpailussa, kunhan ne toteutetaan
riittdvan laadukkaasti. Mainonta sopii joka tapauksessa maksuttomien keinojen tueksi
ja silla on erityisen suuri merkitys kasvua ja laajempaa tietoisuutta tavoiteltaessa. Mai-
nonta monipuolistaa tapahtumien markkinointia ja saa aikaan ammattimaisemman
vaikutelman. Yhtend mahdollisuutena olisi liittda tapahtumien mainonta osaksi Taito-
korttelin tai yhdistyksen mainontaa. Erityisesti pienempia tapahtumia olisi mahdollista

mainostaa suurempien kokonaisuuksien osana. Suurempien tapahtumien kuten Wan-
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han kaupungin pdivan ja Joulukylan kohdalla tapahtuman oma mainontakokonaisuus
on kuitenkin perusteltua. Tapahtumien taloudellinen vaikutus seka tavoitteet ovat suu-
remmat ja siitd syysta myos niiden mainontaan kannattaa keskittya. Mainonnan onnis-
tumiseksi tulisi keskittya myds graafisen ilmeen erottuvuuteen seka kohderyhmaajat-
teluun. Lisaksi tulisi pohtia eri mainontakanavien etuja ja haittoja esimerkiksi potenti-

aalisten asiakkaiden, taloudellisten resurssien ja tapahtuman tavoitteen kannalta.

3.4 Myynninedistaminen

Myynninedistaminen on Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa vahaista. Tapah-
tumat ovat luonteeltaan sellaisia, ettd niiden markkinointi myynninedistamisen keinoin
voi olla hankalaa. Tapahtumat eivat ole konkreettisesti mitattavissa olevaa tavaraa ja
sen vuoksi esimerkiksi myyjien valisen myyntikilpailun jarjestaminen on mahdotonta.
Tapahtumat ovat myods itsessddan myynninedistdmista ja niiden kautta lisatdan tietoi-

suutta yhdistyksen ja Taitokorttelin palveluista.

Yhdistyksessa myynninedistaminen keskittyy enemman koko toiminnan ja yhdistyksen
tuoteperheiden markkinointiin kuin tapahtumatarjonnan esille tuomiseen. Yhdistys ja
Taitokortteli esittelevat toimintaansa erilaisilla messuilla, muun muassa Taikasormet -
kdadentaitomessuilla ja Matkamessuilla. Muun toiminnan esittelyn ohella tapahtuu
myo6s Taitokorttelin tapahtumien esittelyd ja myynninedistamista. Messumarkkinoin-
nissa olisi mahdollista korostaa erityisesti ajankohtaisia tapahtumia. Messujen ja ta-
pahtumien ajoituksesta riippuu ovatko tapahtumien sisallét ja markkinointimateriaalit
valmiina messujen aikana. Jos ajoitus osuu kohdalleen, tapahtumatarjontaa olisi mah-
dollista markkinoida messuilla muiden palvelujen ohella. Tapahtumien markkinoinnin
tulisi kuitenkin olla selkeasti erilladn muista markkinoitavista palveluista. Selkeys hel-

pottaa asiakkaita [6ytamaan kiinnostavimmat palvelut ja ajanviettomahdollisuudet.

Taitokorttelin myymalat ovat tunnettuja kasityo- ja designtuotteistaan. Yhtenda mah-
dollisuutena olisi luoda Taitokorttelin myymaldihin erilaisia tapahtumatarjouksia, jotka

ovat voimassa vain tapahtumapaivana. Tarjoukset tulisi saada markkinoinnin kautta
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ihmisten tietoisuuteen jo ennen tapahtumaa. Tuotetarjousten tekeminen vaatii kui-
tenkin pitkan aikavalin suunnittelua ja yhteistyota Taitokorttelin yrittajien kanssa. Tar-
joukseen valittava tuote tulee pohtia tarkkaan muun muassa hinta, kannattavuus, ta-
pahtuman kohderyhma ja tuotteen riittdvyys huomioon ottaen. On myds mahdollista
valita tarjoukseen jokin yhdistyksen palvelu esimerkiksi Joensuun taitokeskuksen vali-
koimasta. Tapahtumatarjouksen koostaminen vaatii sujuvaa yhteistyota ja sisdista vies-

tintaa eri yksikoiden valilla.

Tapahtumien myynninedistamisen yhtena mahdollisuutena on asiakaskilpailun jarjes-
tdminen. Tapahtuman teemaan ja sisdltdon pohjaten olisi mahdollista kehittdaa esimer-
kiksi uusi mielenkiintoinen laji tai kilpailu, jossa olisi myos riittavan laadukkaat palkin-
not. Kilpailun ja palkitsemisen kautta syntyy kiinnostusta; osa ihmisista haluaa itse
osallistua kilpailuun kun taas toiset kokevat kilpailun seuraamisen kiinnostavana. Joka
tapauksessa kilpailu herattaa ajatuksia ja hyvin markkinoituna se saattaa nousta tapah-

tuman sisalloista ratkaisevaksi osallistumispaatokselle.

Kilpailun jarjestaminen luo lisda painetta tapahtuman jarjestelyihin, mutta yksinkertai-
sesti ja luovasti toteutettuna se avaa myds paljon mahdollisuuksia. Ideana on, etta
kilpailu kdydaan tapahtumassa jonakin ennalta maarattyna ajankohtana. Kilpailua ja
sen sdaantoja tulee korostaa etukateismarkkinoinnissa yhtena tapahtumasisallon osana.
Taitokorttelin tapahtumien sisalléllinen monipuolisuus antaa paljon aineksia kiinnos-
tusta herattavan kilpailun kehittamiseen. Myynninedistamisen keinoksi kilpailu nousee
siind vaiheessa kun sita kaytetdaan muiden markkinointikeinojen rinnalla kiinnostuksen

herattajana.

3.5 Henkilokohtainen myyntityo

Henkilokohtainen myyntityd sopii hyvin tapahtumien markkinointiin ja sita kdaytetdaan
jonkin verran myos Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa. Erityisesti Taitokortte-
lin myymalodissa tapahtuva asiakaskontakti on henkilokohtaisen myyntitydon mahdolli-

suus, jota kannattaa hyddyntaa. Asiakaskontaktin hyédyntaminen vaatii myyjien in-
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formointia jo hyvissa ajoin ennen tapahtumaa. Lisdksi vaaditaan tilannetajua ja oikean-
laista lahestymistapaa, ettei asiakas koe tilannetta tyrkyttamiseksi. Henkil6kohtaisen
myyntityon hyva puoli on suora kontakti, joka mahdollistaa kysymysten esittamisen ja
keskustelunomaisen markkinoinnin. Markkinointi muodostuu yksil6lliseksi ja saattaa

vaikuttaa voimakkaasti osallistumispaatokseen.

Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa myds yhteistydkumppanit toteuttavat
henkilokohtaista myyntityotd. Yhdistys ohjaa tapahtumien suunnittelua ja huolehtii
tiedottamisesta yhteistybkumppaneiden suuntaan. Tapahtumaa jarjestdvien yhteis-
tyokumppaneiden tulisi olla tietoisia siitd, mita tapahtumakokonaisuus pitaa sisallaan,
jotta henkil6kohtaisen myyntitydn tehokas toteuttaminen on mahdollista. Sama patee
myo6s yhdistyksen henkilokuntaan ja Taitokorttelin yrittdjiin. Henkilokunnan tietoisuus
tapahtumasta ja sen sisallosta on henkilokohtaisen myyntityon perusedellytys. Kaytan-
nossa yhteistyokumppaneille, henkilokunnalle ja yrittdjille tiedottamisen voi hoitaa
viimeistaan viikkoa ennen tapahtumaa ldhetettavalla sahkoiselld tiedotteella tai jaetta-

villa esitteilla.

4 Markkinointikanavat

4.1 Sanomalehdet

Taitokorttelin tapahtumien markkinointikanavana kdytetaan muun muassa sanomaleh-
tia, joista tarkeimpana on maakuntalehti Karjalainen. Karjalaiseen tehddan mediatie-
dotteet jokaisesta tapahtumasta. Useimmista tapahtumista julkaistaan my6s mainos
Karjalaisen ilmoituspalstalla. Lisdksi Karjalaisen menovinkkeihin tehdaan lyhyet tiedot-
teet jokaisesta tapahtumasta. Maakuntalehdessa markkinointi saavuttaa suuren jou-
kon asiakkaita ja erilaisia asiakassegmentteja. Karjalaisen kautta tapahtuvaa markki-
nointia on mielestani vaikeaa lahted kehittdmaan ilman markkinointibudjetin kasvat-
tamista. Yhtena mahdollisuutena on mainosten suunnittelu ja kustannusten jakaminen

yhdessa tapahtumien yhteistydkumppaneiden kanssa.
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Karjalaisen lisdksi merkittdva markkinointikanava on ilmaisjakelulehti Karjalan Heili,
joka ilmestyy Joensuussa, Kontiolahdella, Outokummussa ja Liperissa. Karjalan Heilin
jakelualue on suhteellisen laaja ja sen voisi olettaa tavoittavan suuren joukon potenti-
aalisia asiakkaita. Lehden ongelmana on kuitenkin se, ettad ainakin Joensuussa se jae-
taan mainosten yhteydess3, jolloin se saattaa paatya suoraan paperinkeraykseen. Mo-
net eivat halua vastaanottaa lainkaan mainoksia, minka vuoksi myds Karjalan Heili jaa
saamatta. Toisaalta Karjalan Heilin kautta voidaan saavuttaa sellaisia potentiaalisia
asiakkaita, jotka eivat ole esimerkiksi Karjalaisen tilaajia. Karjalan Heilid kaytetdaan Tai-
tokorttelin tapahtumien markkinoinnissa mediatiedottamiseen. Lehden nettisivuille
lisatdan myods lyhyet ilmoitukset tapahtumista. Mielestani Karjalan Heilida kaytetaan
tapahtumien markkinoinnissa sopivalla tavalla. Karjalan Heilin merkitysta markkinoin-
tikanavana ja potentiaalisena mainonnan vaylana kannattaisi mielestani tutkia jatkossa.

Laaja jakelualue lisda lehden potentiaalia ja tehoa markkinointikanavana.

Sanomalehtien kautta tapahtuvaa markkinointia olisi mahdollista laajentaa. Esimerkiksi
Outokummun seutu, joka ilmestyy Polvijarven ja Outokummun alueella, olisi yksi po-
tentiaalinen markkinointikanava. Kontiolahden ja Enon alueen asukkaita olisi mahdol-
lista tavoitella Pielisjokiseutu -lehden kautta. Mediatiedottamisen laajentaminen use-
ampaan paikallislehteen ei lisda tyomaaraa huomattavasti. Pienet paikallislehdet toi-
mivat apuna tiedottamisen laajentamisessa ja niiden kautta on mahdollista herattaa
my06s kauempana asuvien potentiaalisten asiakkaiden kiinnostus. IImaismarkkinoinnin
keinot ovat hyvin kaytossd, mutta lisanakyvyyttd olisi mahdollista saada esimerkiksi
ennen tapahtumaa julkaistavien lehtijuttujen avulla. Tapahtumasta riippuen tulisi vali-
ta oikea lehti, ajankohta ja teema, jolla lehtijuttu tehdaan. Lopullinen toteutuminen
riippuu siitd, onko lehti kiinnostunut tekemaan jutun, mutta hyvalla pohjatyolla ja va-

kuuttavuudella asian toteutuminen on todenndkdisempaa.
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4.2 Radio

Radiomainonnalla on pieni rooli Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa. Tahan
asti radiota on kaytetty vain Joulukylan markkinointikanavana. Radiomainonnan laa-
jentaminen on pitkalti kiinni rahallisista resursseista. Pienempia tapahtumia ei kannata
markkinoida radion kautta, mutta esimerkiksi Wanhan kaupungin paivan markkinoin-
tiin radiomainonta voisi olla sopiva keino. Wanhan kaupungin pdivassa on mukana
myo6s useita yhteistydkumppaneita, joiden kanssa olisi mahdollista neuvotella kustan-
nusten jakamisesta. Radiomainonta vaatii kuitenkin tarkkaa suunnittelua ja budjetin
kasvattamista. Lisdksi on pohdittava sitd, mitd tapahtumia halutaan erityisesti lahtea

laajentamaan ja mitka asiakassegmentit seuraavat radiota markkinointikanavana.

Radiokanavista tarkeimmat ovat Pohjois-Karjalan radio ja Iskelmd-Rex. Maksullisten
mainosten sijaan molemmille radiokanaville Iahetetaan sahkodiset tapahtumatiedotteet.
Kanavat valitsevat itse, mitka tiedotteet luetaan radiossa. Taman vuoksi vakuuttavuus
ja ytimekkyys sekd oikea ajoitus ovat tarkeita myos radioihin lahetettdvien tiedottei-
den laadinnassa. Suurempien tapahtumien kuten Joulukyldn ja Wanhan kaupungin
pdivan matkailullista arvoa olisi mahdollista tehostaa laajentamalla radiotiedottamisen

maantieteellista aluetta esimerkiksi Savon tai Etelda-Karjalan suuntaan.

Radion kautta tapahtuvaa markkinointia voisi tehostaa my&s maksuttomin keinoin.
Esimerkiksi radiohaastattelu tapahtumaviikolla voisi toimia hyvana kiinnostuksen he-
rattajana. Lisdksi toimittajia voisi pyytda mukaan tapahtumiin ja haastattelemaan ta-
pahtumakavijoita seka jarjestdjia. Radiojuttujen ja -haastattelujen saaminen vaatii toi-
mivaa viestintda ja positiivisen imagon yllapitamista. Myos henkilékohtaiset suhteet

voivat vaikuttaa radion kautta tapahtuvan markkinoinnin edistamiseen.
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4.3 Internet ja sosiaalinen media

Internetin ja sosiaalisen median kautta tapahtuva markkinointi sisaltaa lukuisia mah-
dollisuuksia, joiden kannattavuutta on kuitenkin vaikea mitata. Alueelliset matkailu- ja
kulttuurisivustot, yhteistyokumppaneiden sivut ja blogit ovat vaylia, joiden kautta ta-
pahtumia on mahdollista markkinoida. Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa
kaytetdan erilaisia matkailusivustoja, kuten VisitKarelia ja LomaSuomi -sivustoja. Mat-
kailusivustojen lisaksi kaytossa on Amusa Kulttuuritori, joka on otettu tapahtumien
markkinointikanavaksi vuoden 2011 aikana. Tapahtumatiedot 16ytyvat myos Taitokort-

telin omilta sivuilta, ndyttely- ja tapahtumakalenterista.

Verkkosivustojen ongelmana on massaan hukkuminen. Markkinointia on vaikeaa saada
erottumaan muista ja tiedon lI0ytaminen sivujen viidakosta voi olla hankalaa jopa tot-
tuneelle kayttajalle. Verkkosivuilla on paljon informaatiota ja niiden kautta markkinoi-
daan hyvin monenlaisia ajanviettomahdollisuuksia. Tietoa etsivien asiakkaiden ongel-
maksi voikin koitua informaatiotulva, josta on vaikeaa erottaa itselle sopivat ja kiinnos-
tavat sisallot. Internetida ei siis valttamatta voida pitda ensisijaisena markkinointi-
kanavana vaan pikemminkin lisdinformaation antajana. On todennadkoista, ettd poten-
tiaaliset asiakkaat, jotka ovat saaneet tiedon tapahtumasta jotakin muuta kautta, etsi-
vat lisatietoja verkkosivuilta. Internet-markkinointia ei mielestani kannata l3ahted
muokkaamaan ilman eri vaihtoehtojen ja niiden kustannustehokkuuden kartoittamista.
Maksuttomat, kaytdssa olevat vaylat kannattaa sdilyttaa ennallaan. Yhtena mahdolli-
suutena on luoda Taitokorttelille laajempi Internet-markkinoinnin kampanja, jossa
myo6s tapahtumat ovat mukana. Yksistdan tapahtumien markkinointiin ei mielestani

kannata ohjata tehokkaan verkkomainonnan vaatimia summia.

Sosiaalista mediaa kdytetaan aktiivisesti Taitokorttelin tapahtumien markkinointi-
kanavana. Taitokorttelin ja Taito Pohjois-Karjala ry:n Facebook-profiilien kautta levite-
taan tietoutta tapahtumista ja niiden sisalloista. Facebookissa tapahtuva ilmaismarkki-
nointi on vakiintunutta ja se mahdollistaa potentiaalisten asiakkaiden informoinnin
seka suoran kutsumisen tapahtumiin. Facebook-markkinointia olisi mahdollista tehos-

taa esimerkiksi siten, etta kaikki Taitokorttelin ja yhdistyksen profiilien yllapitajat kut-
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suisivat omia kavereitaan mukaan tapahtumaan. Kutsuminen on nopeaa ja helppoa ja
sen kautta voidaan saavuttaa useiden potentiaalisten asiakkaiden tietoisuus tapahtu-
masta. Kutsumista on harjoitettu jonkin verran tyontekijoiden keskuudessa, mutta sen
vakiinnuttaminen osaksi tyorutiineja lisdisi Facebook-markkinoinnin vaikuttavuutta
entisestdan. Kutsuminen on kuitenkin jokaisen tyontekijan oman harkinnan varassa ja
sen olisi pysyttava jarkevissa rajoissa. Kyseessa on hyvin suora markkinointikeino ja se

voi helposti kddntya itsedan vastaan.

Sosiaalisessa mediassa markkinointia olisi mahdollista kehittdaa esimerkiksi uuden
Google+ -palvelun osalta. Google+ on talla hetkelld kasvava yhteiso ja viime aikoina on
ollut huomattavissa siirtymista Facebookista Google+ -palvelun pariin. On mahdollista
ja jopa todenndkdista, ettd ihmisten siirtyminen Google+ -kayttajiksi muuttuu trendiksi.
Tapahtumien markkinoinnin kannalta olisi tarkeaa jalkautua palveluun hyvissa ajoin,
jotta sen markkinointimahdollisuudet ja viestinnan pelisadannoét olisivat selvilla ennen
potentiaalisten asiakkaiden saapumista palvelun pariin. Yhtend mahdollisuutena olisi
nimetd yhdistyksen henkiloston keskuudesta henkil6, joka vastaa Google+ -palveluun
tutustumisesta ja sen kayton opettelusta. Myos sisdltdjen paivittaminen ja profiilin
seuraamisesta huolehtiminen voisivat kuulua yhden yllapitdjan tehtaviin. Toisaalta
tulee pohtia sitd, saavutetaanko Google+ -palvelun kaytolla uusia asiakkaita ja onko
uuden palvelun kayttoonotto todella vaivan arvoista. Ratkaisujen tekemisen tulee poh-
jautua sosiaalisen media muutoksen ja trendien seuraamiseen ja kohderyhmaajatte-

luun.

5 Markkinoinnin kdytannon toteutus

5.1 Tapahtumien markkinoinnin toteuttajat

Markkinoinnin toteutuksen luonne ja vastuut vaihtelevat Taitokorttelin eri yksikdiden
valilla. Taitokorttelin yksikdilla tarkoitetaan yhdistyksen hallintoa, Taito Shop Joensuu-

ta, Joensuun taitokeskusta sekad Kauppaneuvoksen kahvilaa ja Kauppaneuvoksen puo-
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tia. My6s Taitokorttelin yrittdjat muodostavat yhden markkinointia toteuttavan yksi-
kon. Markkinoinnin toteutus jakautuu melko selkeésti kahteen erilaiseen osaan. Yhdis-
tyksen hallinto huolehtii markkinoinnin suunnittelusta ja niistda kaytdnnon toimista,
jotka voidaan toteuttaa ilman suoraa asiakaskontaktia. Muiden yksikdiden vastuulle jaa

asiakaskontaktissa tapahtuva markkinointi.

Yhdistyksen hallinto vastaa markkinoinnin ohjauksesta ja ajoituksen suunnittelusta.
Lisdksi hallinto huolehtii markkinointimateriaalien suunnittelusta, tilaamisesta ja jaka-
misesta. Hallinnon tehtdavdana on myos mediatiedottaminen, sekd mainonta. Mahdollis-
ten yhteistyokumppaneiden kautta tapahtuva markkinointi ja markkinointiyhteistyon
suunnittelu on myds hallinnon vastuualuetta. Lisaksi Internetissa ja sosiaalisessa medi-
assa tapahtuvaa markkinointia suunnitellaan ja toteutetaan padasiassa hallinnon toi-
mesta. Markkinointikokonaisuuden onnistumisen ja ohjauksen kannalta tarkeda on
myos sisdinen markkinointi, joka suuntautuu yhdistyksen tyontekijoéihin, Taitokorttelin
yrittdjiin ja muihin tapahtumien kannalta tarkeisiin sidosryhmiin. Sisdistd markkinointia
toteutetaan esimerkiksi kuukausitiedotteiden, sahkopostin, henkilékohtaisen ohjauk-

sen ja Taitokorttelin myymaldihin jaettavien tapahtumajulisteiden kautta.

Yhdistyksen yllapitamat kasitydmyymalat, Taito Shop Joensuu ja Kauppaneuvoksen
puoti huolehtivat henkilokohtaisesta myyntityosta. Henkilokohtainen myyntityd on
myo6s Taitokorttelin yrittdjien vastuualuetta. Myymaldissa tapahtuva asiakaskontakti
mahdollistaa informoinnin ja tiedottamisen, jonka kautta tietoisuus tapahtumista li-
sdantyy. Erityisen tarkedssd osassa myymaldiden toteuttama markkinointi on tuote-
myyntid tavoittelevissa tapahtumissa. Myymaldissa tapahtuva markkinointi on Iahinna
tukitoimi  hallinnon suunnittelemalle markkinointikokonaisuudelle. Myymaldiden
markkinoinnillista merkitystd ei kuitenkaan voi vahatelld ja erityisen tarkeda on hyo-
dyntda niissa tapahtuva suora asiakaskontakti seka myynninedistamisen mahdollisuu-
det. Markkinoinnin onnistuminen vaatii jokaisen myyjan informointia ja rohkeutta seka
védlineita asian esittamisen tueksi. Parhaiten yhdistys voi vaikuttaa omien liikkeidensa
kautta tapahtuvaan henkilokohtaiseen myyntity6hon. Myos yrittdjien informoiminen ja
mukaan ottaminen on tarkeda, mutta heiddn osaltaan odotuksia ei voi nostaa yhta

korkealle kuin oman henkiloston kohdalla.
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Myymaldiden tapaan myos Joensuun taitokeskus toteuttaa henkilokohtaista myynti-
tyota. Kasityoneuvojien kautta kulkee informaatiota potentiaalisille tapahtumakavijoil-
le. Erityisen suuri merkitys taitokeskuksella on kdsityokeskeisten tapahtumien markki-
noinnissa. Kasityoalan asiantuntijuus lisda myos henkilokohtaisen myyntityon vakuut-
tavuutta ja vaikuttavuutta. Taitokeskuksen tyontekijoilla on myos parhaat tiedot ta-

pahtumien kasityosisalloista ja tapahtumissa markkinoitavista kasityopalveluista.

Kauppaneuvoksen kahvilalla on pieni rooli Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnissa.
Kahvila toimii monille asiakkaille Taitokorttelin keskuspaikkana ja on siksi luonnollinen
opastuksen ja ohjauksen piste. Kahvilan tyontekijoiden tulee siis olla tietoisia tulevista
tai parhaillaan meneillaan olevista tapahtumista ja niiden sisalldista. Kahvilassa mark-

kinointi keskittyy informointiin ja asiakkaiden neuvontaan ldhinna tapahtumien aikana.

5.2 Tapahtumien markkinoinnin ajoitus

Tapahtumien markkinoinnin ajoitus vaihtelee eri tapahtumien valilla. Markkinointiin
kaytettava aikavali riippuu muun muassa tapahtuman ajankohdasta, koosta ja tavoit-
teista. Esimerkiksi sesongit seka Taitokorttelin ja yhdistyksen toiminnot vuoden eri
vaiheissa vaikuttavat myos markkinoinnin ajoitukseen. Markkinoinnin suunnittelun ja
toteutuksen ajoitus riippuu myds kaytdssa olevista markkinointiviestinnan keinoista ja
markkinointikanavista. Esimerkiksi lehti-ilmoitusten ja radiomainosten laadintaan tay-
tyy varata pidempi aika kuin mediatiedottamiseen tai muuhun ilmaismarkkinointiin.
Osa markkinointiviestinnan keinoista on osittain paallekkaisia. Esimerkiksi flyerit, julis-
teet ja lehti-ilmoitukset ovat tyylillisesti samankaltaisia ja yhdesta suunnitelmasta voi-
daan pienella muokkauksella saada aikaan monta eri markkinointivalinetta. Paallekkai-
syydelld on vaikutusta myos markkinoinnin aikatauluun, koska sen ansiosta suunnitte-

lutyohon kaytettava aika pienenee.

Markkinoinnin suunnittelu alkaa ldhes samaan aikaan kuin koko tapahtuman perustan
rakentaminen. Kun tapahtuman budjetti, sisdltdo ja tavoitteet sekd kohderyhmat on

paatetty, on mahdollista ryhtya pohtimaan tapahtuman markkinointia. Markkinoinnin
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suunnitteluun ja toteutukseen on varattava aikaa tapahtumasta riippuen kahdesta
kolmeen kuukautta. Kun tapahtumaan on aikaa vield kuukausia, toiminta keskittyy
markkinointikanavien valintaan ja markkinointimateriaalien suunnitteluun. Erilaisiin
julkaisuihin saatetaan tarvita tiedot esimerkiksi kesan tapahtumista jo useita kuukausia
etukateen. Siksi on tarkeaa, ettd tapahtumista ja niiden markkinoinnista on olemassa
tietyt raamit riittavan kauan ennen varsinaisen markkinoinnin aloittamista. Lisdksi jos
tapahtumaa markkinoidaan esimerkiksi radion kautta, mainosten suunnitteluun ja to-
teutukseen vaaditaan reilusti aikaa. Markkinoinnin alkuvaiheessa ja erityisesti materi-
aaleja suunniteltaessa on mahdolliset muutokset ja viivytykset otettava huomioon ai-

kataulussa.

Varsinainen markkinoinnin suunnittelu alkaa tapahtumasta riippuen noin 1-3 kuukaut-
ta ennen tapahtumaa. Tarkeimpana tyovaiheena on markkinointimateriaalien graafi-
nen tyostdaminen, eli julisteiden, flyereiden ja mahdollisten mainosten suunnittelu.
Markkinointimateriaalien tyostamisessd on otettava huomioon meneillddn olevat
muut tyot, jotka voivat hidastaa materiaalien valmistumista. Aikajana vaihtelee paljon
eri tapahtumien vililla, mutta lahtokohtana tulisi olla se, ettd markkinointimateriaalit
ovat valmiina hyvissa ajoin. Suurempien tapahtumien kohdalla markkinointimateriaali-
en tulisi olla valmiina noin kuukausi ennen tapahtumaa. Pienemmissa tapahtumissa
markkinointimateriaalien tulisi valmistua viimeistdan kaksi viikkoa ennen tapahtuma-

paivaa.

Viimeinen 2-3 viikkoa ennen tapahtumaa on tarkeda markkinoinnin aikaa. Suunnitellut
materiaalit tuodaan esille ja tapahtuma julkaistaan myos sosiaalisessa mediassa. My0s
sisdinen markkinointi ja sidosryhmien informointi on viimeisen kahden viikon aikana
tarkeassa roolissa. Tarkemmat tiedot tapahtumasta ja sen sisallosta tulisi saattaa hen-
kilokunnan ja yhteistyokumppaneiden tietoisuuteen. On tdrkedd, etta tapahtuman
jarjestelyissa mukana olevat henkil6t ja tahot ovat tietoisia tapahtuman ominaisuuksis-
ta aiemmin kuin potentiaaliset asiakkaat. Tapahtumien markkinoinnin aikataulutukses-
sa ideana on, ettd markkinointipanostukset laajenevat jatkuvasti tapahtuman ldhesty-

essa.
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Jokaisen tapahtuman kohdalla esimerkiksi julisteiden ja flyereiden jakamiselle on va-
rattava aikaa noin kaksi viikkoa. Henkilokohtainen myyntity6é on hyva aloittaa noin viik-
ko ennen tapahtuman ajankohtaa. Viimeinen viikko ennen tapahtumaa on markki-
noinnin tehokkainta ja vaikuttavinta aikaa. Ihmiset tekevat osallistumispdatéksensa
usein lyhyelld aikavalilld ja siksi suurimmat markkinointipanostukset kohdistetaan ta-
pahtumaviikolle. Tapahtumien markkinoinnissa pitaisi pyrkia siihen, etta viimeisen vii-
kon aikana tapahtuma on esilla mahdollisimman monessa eri mediassa eri aikaan. Esi-
merkiksi mediatiedotteet ja mainokset julkaistaan tapahtumaviikolla. Myds mahdolli-
set radio- tai lehtijutut tulisi saada julkaistua mahdollisimman lahellda tapahtuman
ajankohtaa. Tapahtuman korostaminen sosiaalisessa mediassa on myds tarkeaa tapah-

tumaviikolla.

Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnin aikataulu on kirjattu tarkemmin tapahtumi-
en vuosisuunnitelmaan. Aikataulutus vaihtelee eri tapahtumien valilla ja siksi se on
selkeimmin kuvattavissa kalenterimerkinndin. Markkinoinnin aikataulussa pysyminen
helpottuu vuosisuunnitelmaa seuraamalla. Aikataulussa pitdytyminen on tarkeaa ta-
pahtuman markkinointikokonaisuuden kannalta ja jokainen tyontekija on itse vastuus-
sa tehtdviensa hoitamisesta ajallaan. Vuosisuunnitelma osoittaa markkinoinnin aika-
taulutuksen viikoittain, joten se on joustava ja mahdolliset muutokset on helppo mer-

kita suunnitelmaan myds lyhyella aikavalilla.

5.3 Markkinointisuunnitelma osaksi tyorutiineja

Henkiloston opastamisella ja sitouttamisella on suuri merkitys tehtyjen suunnitelmien
onnistumisessa ja kaytannon toteutumisessa. Hallinnon tyontekijoilta vaaditaan suun-
nitelmien sisdistamistad ja sisdisen markkinoinnin taitoja, vaikka kyse ei ole suuresta

muutoksesta vaan lahinna toimintatapojen ohjauksesta ja kehittamisesta.

Sisdinen markkinointi on johtamisen tapa, jolla pyritdan edistamaan markkinointi- ja
palvelupainotteista toimintatapaa tyoyhteisossa. Tarkedssa osassa on tyotekijan moti-

vointi niihin tehtaviin, jotka ovat hanen vastuullaan. Sisdisessa markkinoinnissa onnis-
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tuminen edellyttda motivaatiota ja tavoitteellisuutta my6s johdolta. (Lahtinen, Isoviita
1998, 264.) Tarkeda on, ettd henkiloston opastamisesta vastaavat henkilot tutustuvat
ensin itse suunnitelmien sisaltéon ja niiden tuomiin muutoksiin. Muutoksen johtami-
nen ja uuden toimintatavan kdyttoonotto vaatii hallinnon ja henkiléston valista luot-
tamusta ja tehokasta viestintaa. Hallinnon tyontekijéiden oma positiivisuus helpottaa

uusien toimintatapojen kayttéonotossa.

Sekd tapahtumien vuosisuunnitelma etta markkinointisuunnitelma tuovat pienia muu-
toksia Taitokorttelin yksikdiden toimintaan. Muutokset, kuten tarkempi aikataulutus
tai henkilokohtaisen myyntityon lisddminen vaikuttavat lahes kaikkiin Taitokorttelin
henkilokunnan jaseniin. Toisaalta juuri muutosten pienuuden vuoksi ne voidaan hel-
posti nahda merkityksettomina ja jattaa siksi kokonaan toteuttamatta. Hallinnon tydn-
tekijoiden onkin tarkeda seurata suunnitelmien toteutumista ja annettuihin toiminta-
ohjeisiin sitoutumista. On tarkeaa saada henkilosté6 ymmartamaan heille annettu vas-

tuu ja sen merkitys tapahtumien markkinoinnille.

Muutosten ottaminen osaksi arkipaivan tyoelamaa vaatii opastusta ja tapahtumiin liit-
tyvan tietamyksen lisadamista koko henkiloston osalta. Taman vuoksi esimerkiksi henki-
|6stolle ja Taitokorttelin yrittdjille toimitettavat tapahtumatiedotteet tulee toimittaa
perille totuttua aiemmin. Henkilokohtaisen myyntityon toteuttaminen on helpompaa
ja varmempaa, kun asiakaspalvelija on itse tietoinen markkinoitavasta tapahtumasta ja
sen sisallosta. Henkilostolle on tarkeda kertoa myos tapahtumien kohderyhmistd ja
niiden vaikutuksista tapahtuman markkinointiin. Kun tapahtuman kohderyhma ja ta-
voitteet ovat selvilla, my6s henkilokohtaisen myyntitydn suuntaaminen oikeille asia-

kassegmenteille on helpompaa.

Taitokorttelin yrittdjien kohdalla on huomioitava se, etteivat kaikki valttamatta pida
ohjailusta tai halua osallistua markkinointiin. Taitokorttelissa on talla hetkelld tekeilla
yrittdjille suunnattu kysely, joka osaltaan kartoittaa myos yrittdjien kiinnostusta yh-
teismarkkinointiin. Kyselyn tulosten selvittyd on helpompaa paattaa sopivasta toimin-
tatavasta. Yrittdjia tulisi kuitenkin kannustaa tapahtumien markkinointiin erityisesti

henkilokohtaisen myyntityon keinoin. Myos markkinointimateriaalia, kuten flyereita ja
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julisteita voi tarvittaessa antaa yrittdjien markkinoinnin tueksi. Tarkoituksena on kui-
tenkin, ettd markkinoinnin pdavastuu on yhdistyksen omalla henkilékunnalla. Omaan
henkilokuntaan kannattaa tdsta syystd suunnata myos voimakkaampaa ohjausta ja

tukea markkinoinnin toteutuksessa.

Kun uudistettu markkinointitapa on kertaalleen toteutettu, on tarkeaa tiedustella hen-
kilokunnalta ja yrittdjilta kokemuksia markkinoinnista ja sen onnistumisesta. Myyjat
saavat asiakkailta suoran palautteen sekd kommentteja ja kysymyksida. Palautteen
saaminen myods hallinnon tietoon on tdrkeda, jotta markkinointia voitaisiin edelleen
kehittaa. Kysely on helpointa toteuttaa suullisesti tydon lomassa, koska tydssa tulee joka
tapauksessa kohtaamisia henkilokunnan kesken. Tuntemusten ja kokemusten kysele-
minen voi vaikuttaa positiivisesti myds muutoksen juurruttamiseen. Kun ihmiset saavat
puhua uuden tavan tuomasta muutoksesta, voi esille tulla myods kehittamisehdotuksia

ja uusia ideoita.

5.4 Markkinoinnin seuranta

Markkinoinnin seuranta on yksi osa markkinointisuunnitelmaa. Yksinkertaisesti ajatel-
tuna markkinoinnin seuranta ja valvonta tarkoittaa saavutettujen tulosten arviointia.
Tuloksia siis verrataan markkinoinnille asetettuihin tavoitteisiin. Jos tulokset eivat vas-
taa tavoitteita, tulisi pohtia epaonnistumisen syita ja kehittdaa uusia ratkaisumalleja.
Seurannassa on hyva keskittyd myos esimerkiksi aikataulussa pysymiseen ja suunni-

telman patevyyteen. (Lappeenrannan teknillinen yliopisto, 2011.)

Taitokorttelin tapahtumien markkinoinnin seuranta ja arviointi on talla hetkella vahais-
ta. Tapahtumille asetetaan kavijamaaratavoitteet ja tavoitteen toteutumista seurataan.
Tapahtuman kavijamaaran toteutuminen kertoo osaltaan myds markkinoinnin onnis-
tumisesta. Kuitenkin erityisesti myyntihenkisten tapahtumien, kuten Joulukylan koh-
dalla olisi mahdollista ryhtya mittaamaan tapahtuman markkinoinnin tuloksia myds
muiden tekijoiden kuin kdvijamaaran mukaan. Esimerkiksi kavijoéiden sosiodemografi-

sia ominaisuuksia seuraamalla olisi mahdollista selvittdd, onko markkinointi saavutta-
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nut toivotun kohderyhman. Sosiodemografisten ominaisuuksien, kuten ikd- ja suku-
puolijakauman arviointi kdy helposti esimerkiksi tietoisen havainnoinnin tai asiakas-

kyselyn kautta.

Jos tapahtumaan suunnataan voimakkaampia markkinointipanostuksia, kuten radio-
mainontaa, olisi mielestani hyodyllista tutkia sen vaikutusta tapahtumaan osallistumi-
selle. Vaikutusten tutkiminen kavisi helpoiten esimerkiksi pienimuotoisen asiakas-
kyselyn kautta. Asiakaskysely tulisi toteuttaa tapahtuman aikana, helposti taytettavilla
lomakkeilla. Vastausprosentin lisddmiseksi kyselya hoitamaan tulisi valita yksi henkilo,
joka kehottaa tapahtumakavijoita vastaamaan kyselyyn. Lisdkannustimena voidaan

kayttaa myos esimerkiksi pienta palkintoarvontaa.

Tassa markkinointisuunnitelmassa markkinoinnin tavoitteiksi on asetettu paadasiassa
selkedmpi asiakassegmentointi, kohderyhmaajattelu ja henkilokohtaisen myyntityon
tehostaminen. Kyseessa eivat siis ole suoraan markkinoinnin tuloksellisuuteen tai te-
hokkuuteen liittyvat seikat, vaan markkinoinnin toteutus. Tavoitteiden toteutumisen
seuranta tapahtuu Idhinnd oman tyon ja toimintatapojen arvioinnin kautta. Esimerkiksi
tapahtuman markkinointia suunnitteleva henkild voi tarkastella markkinointimateriaa-
leja tai -teksteja kriittisesti tapahtuman kohderyhmien nakokulmasta. Mitka asiat ovat
kyseiselle kohderyhmalle tarkeitd ja ratkaisevia osallistumispaatoksessa? Milla tavoin
lahestyn asiakasta kun markkinoin tapahtumaa hanelle esimerkiksi myymalatilanteessa?
Onko toimintani markkinointisuunnitelmassa asetettujen tavoitteiden mukaista?
Markkinoinnin toteutuksen seuranta ja arviointi vaatii tyontekijoilta itsetutkiskelua ja
tietoista kysymysten esittamista. Toisaalta tarkoituksena on myds katsoa markkinointia

ulkopuolisen silmin, potentiaalisen asiakkaan nakékulmasta.

Markkinoinnin seurannan tulisi olla yksi luonteva osa tapahtumien jarjestamista. Ajan
kuluessa markkinoinnin seurannasta voi kehittya kerroksellinen kokonaisuus, jossa
osataan tutkia markkinoinnin merkitysta tapahtumaan osallistumiselle mutta myos
tapahtuman tavoitteiden toteutumiselle. Esimerkiksi tapahtumien yleisena tavoitteena
on Taitokorttelin ja yhdistyksen tunnettuuden lisdédaminen. Yhtena seurannan muotona

voisi olla, ettd tapahtuman jalkeisella viikolla yllapitdjat seuraavat esimerkiksi lehti- ja
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nettikirjoittelua ja Facebook-tykkadjien maaran kehitystd. Mahdolliset positiiviset sig-
naalit kertovat siita, etta jarjestetylld tapahtumalla on ollut suotuisat vaikutukset Tai-
tokorttelin ja yhdistyksen imagolle. Tapahtumien markkinoinnilla ja siind onnistumisel-
la on moninaisia vaikutuksia, jotka voivat vaikuttaa paljon esimerkiksi yhdistyksen ja
Taitokorttelin myymaldiden tuloksellisuuteen. Markkinoinnin seurantaa ei siis kannata

jattaa taka-alalle, vaikka se teetattaakin lisatyota.

Yksi osa markkinoinnin seurantaa on myos suunnitelmien ja toimenpiteiden patevyy-
destd huolehtiminen. Sama markkinointityyli ja tehdyt suunnitelmat eivat valttamatta
toimi vuodesta toiseen. Seuranta tarkoittaa siis myds markkinoinnin trendien seka yh-
distyksen markkinoinnillisen kilpailukyvyn arvioimista. Yhdistyksen ja Taitokorttelin
uudistukset vaikuttavat myos markkinointiin ja erityisesti positiivisten muutosten tulisi
my0s korostua markkinoinnissa. Monipuolisen seurannan kautta on mahdollista kehit-
taa markkinointia ja huomioida onnistumisia sekd epaonnistumisia. Pitkalla aikavalilla
seuranta auttaa myos poimimaan markkinointikanavista ja markkinointiviestinnan kei-

noista vaikuttavimmat ja kullekin tapahtumalle sopivimmat.
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Taitokorttelin tapahtumien asiakassegmentointi

Lasten kasityo- Joen v6 &
Talvitapahtuma y Mattomarkki-
karnevaalit
nat
Maa:Ftle— Joensuun kes- | Joensuun kau- | Joensuun kau- Joensuun Joensuu ja
te.e |.set kusta-alue ja punkialueet punkialueet ja kaupunkialu- ymparisto
ominaisuu- | ... . . e .
lahiymparisto lahiymparisto, eet noin 150 km
det vy . .
lahikunnat sateella
Keski-ikdiset n.
Sosiode- Lapsiperheet, | Lapsiperheet, | 35-60-vuotiaat. | Tyossakayvat | Keski-ikdiset
. lapset hieman | lapset hieman | lakkdaammat pa- 35-65- vuotiaat tyos-
mografiset e en R L . . s .
. alle kouluikaisia | alle kouluikaisia | riskunnat ja ela- | vuotiaat nai- | sakdyvat nai-
ominaisuu- . e ea . (poser ee ) L
det tai kouluikaisia | tai kouluikaisia | keldiset. Lapsi- set. set ja miehet.
perheet, joilla
kouluikaisia lap-
sia.
Ulkoilusta, liik- | Elamyksen tar- Kudonnasta ja | Persoonallisia
kumisesta ja joaminen ja sisustuksesta | lahjaideoita
Psykososi- | yhdessdolosta mahdollisen Kulttuurista ja | kiinnostuneet | etsivat. Laa-
aaliset pitavat. Kasi- harrastuksen historiasta kiin- | kasityon har- | dukasta kasi-
ominaisuu- | tyotuotteiden [oytaminen nostuneet. Perin- | rastajat. Kult- | tyota arvosta-
det ostaminen ei | lapselle. Uuden | teen ja kdsityon | tuurista kiin- | vat ja tunnel-
ole paasyy ta- oppiminen, arvostus. nostuneet. maa hakevat
pahtumaan rento yhdessa- Uutta harras- | "jouluihmi-
osallistumiselle. olo. tusta etsivat. set".
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Joen yo & Mat-
tomarkkinat

Vanhan ajan
markkina- ja pe-
rinnetapahtuma

Kasityotapahtu-

ma

Taitokorttelin tapahtumien kokemuslahtoiset markkinointiominaisuudet

Tunnelmallinen
markkinatapah-
tuma

Koko piha-alue
laajalti, sisatilat

Sisdpiha, Taito-

keskus, piha-
aitta

Sisdpiha, myyma-
lat, piha-aitta

Kulttuuriohjel-
ma, myynti- ja
esittelypisteet

Kasityd, musiikki,

taide

Jouluinen kulttuu-
riohjelma,ostosten
tekeminen

Talvitapahtuma Lasten kaS|tyo-
karnevaalit
Tuote UIk0|IutaFJah— KaS|tyota|f)ah—
tuma lapsiper- | tuma lapsiper-
heille heille
Paikk Sisdpiha ja Taitokeskus,
a3 | uut Taitokort- sisapiha
telin ulkotilat
. Talviset aktivi- | Kasityopajat,
Ohjel- . . . i
teetit, toimin- | pihaleikit, pol-
ma nan esittely, kuautot
tarjoilu
thmi Taito P-K:n va- | Taito P-K:n va-
M= 1 ki, yhteistyd- | ki, yhteistyd-
set . .
kumppanit kumppanit

Taito P-K:n vaki,
esiintyjat, juon-
taja

Kasityon osaa-

jat, Taitokeskukse

n henkilokunta,

Myyijat, esiintyjat,
joulupukki

esiintyjat
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Talvitapahtu-

Lasten kasityo-

Joen yo &

Mattomark-

Taitokorttelin tapahtumien johtamislahtoiset markkinointiominaisuudet

ma karnevaalit .
kinat
Rakennusperin-
neyhdistys Rap- .
. i i Jns kaupungin
. MLL, koulut, | pana, Mestarikil- | Mattoyritta- p .g .
. ... | Vaihtuu vuo- e a1 . kulttuuritoimi,
Yhteistyo- | .. paivakodit, ta, Tmi Oiva Vou- | jat, Martat, L.
.. | sittain, mahd. ) o Ammattiopiston
kumppanit . mahd. rahoitta- | tilainen, myyjat, | mahd. ra- .
rahoittajat . . s lavasterakentajat,
jat Jns kaupunginte- | hoittajat e
. mahd. rahoittajat
atteri, mahd.
rahoittajat
Suntautuu
ht. kuMpDa- Suuntautuu
r\:eif.ﬁn o ff;n- yht.kumpaneihi | Viestintda yht. Viestintaa Suuntautuu yh-
kiléku:ntaan n, kouluihin ja | kumppaneiden | yht. kump- | teistyokumppa-
Viestinta .. | paivakoteihin, | kanssa, kanssa- | paneidenja | neihin ja esiinty-
kanssakdaymi- e . . e I
nen sosiaali henkilokunnan | kdyminen sosiaa- | mattoyritta- | jiin, henkiloston
. sisdista viestin- | lisessa mediassa | jien kanssa | sisdinen viestinta
sessa medias- o
taa
sa
Uusimmat
. . Mukavan te- Vanhan ajan tuulet kasi- Joulun taikaa ja
Paketointi | Talvista yh- . e . . .
. .. kemisen padivda | tunnelmaa nyky- | tyon ja mat- | laadukkaita lahja-
ja jakelu dessdoloa o e . .
koko perheelle padivassa tojen maa- ostoksia
ilmassa
Hinta maksuton maksuton maksuton maksuton maksuton
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SWOT-analyysi, Taitokorttelin tapahtumien markkinointi

Vahvuudet

- vakiintunut kaava ja toteutustapa
- tapahtumat jo valmiiksi tunnettuja
- yhteistyokumppanit tehostavat markkinoin-
tia ja saavat sen laajempaan tietoisuuteen
-vahva visuaalinen linja ja osaaminen
- yhteisty6 markkinoinnissa eri yksikoiden
(hallinto, myymalat, Taitokeskus) valilla

Heikkoudet

- voi jdada muiden toéiden jalkoihin
- vaatii tyon ajoituksen organisointia, koska
markkinointi ei ole vain yhden henkilon vastuu-
aluetta
- asiakassegmentointi ja kohderyhmaajattelu
puutteellista

Mahdollisuudet

- tapahtumien tunnettuuden lisddminen ja
muodostaminen kasitteeksi/brandiksi
- yhteistyokumppaneiden kautta tapahtuvan
markkinoinnin kehittaminen
- erilaiset julkaisut, sosiaalinen media, suora-
markkinointi
-Google+ uudeksi sosiaalisen median kana-
vaksi

-henkilokohtaisen myyntityon tehostaminen

-markkinoinnin vaikuttavuuden ja markki-
nointikanavien tutkiminen

Uhat
- rahallisten resurssien maara ei valttamatta
mahdollista kehittamista
- markkinointi voi hukkua massaan
- sosiaalisen median ja markkinointiympariston
muutoksessa on pysyttava mukana
- markkinointipanostukset eivat tuota toivottua
tulosta
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