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Markkinointiviestintd on kaikista nidkyvin osa yrityksen toiminnoista, jolla yritetdén
aktiivisesti vaikuttaa kuluttajan kéyttdytymiseen. Néin nékyva toiminta on tarked suun-
nitella tarkasti. Ennen itse toiminnan suunnittelua tarvitaan suunnitelmien tekemiselle
pohja. Pohja, esimerkiksi markkinointiviestintdsuunnitelmalle, saadaan tutkimuksella ja
kokemuksella. Tutkimus auttaa tekeméén johtopdatoksid, siitd mitkd asiat johtavat tiet-
tyihin tuloksiin. Kokemus tietyltd toimialalta sen sijaan antaa suunnittelulle edellytyk-
set.

Tédmin tyon keskeisend osana on markkinointiviestinnén suunnitteleminen ja sen tueksi
vuosikellon luominen Ravintola Memphiksen markkinointiviestintdtoimenpiteille. Vuo-
sikellossa madritellddn toimenpiteet, jotka ravintolan kannattaa tehdd vuoden 2013 ai-
kana saadakseen tasaisen asiakasvirran.

Vuosikellon pohjana toimii teoria markkinoinnista, markkinointiviestinnésti ja ravinto-
la-alasta. Ravintola-alan ominaispiirteet on otettava huomioon markkinointiviestintdd
suunniteltaessa. Esimerkiksi laki antaa viestinnélle tietyt rajat.

Yhtend tdmén tyon tuloksena ovat suuntaa-antavat padtelmat pienen tutkimuksen poh-
jalta, koskien Ravintola Memphiksen illallisasiakkaiden mielipiteitd ja mielikuvia ravin-
tolasta. Tutkimuksen, sekd oman tyokokemukseni pohjalta, tydon péddtulos on markki-
nointitoimenpiteiden vuosikello 2013 Ravintola Memphikselle. Vuosikello auttaa jésen-
tamédn tirkedd ulospdin suuntautuvaa viestintdé lapi vuoden.

Tekijélle timén tyon luominen antoi vield selkeimmin kuvan siitd, kuinka tarkedd kai-
ken toiminnan suunnitteleminen yritykselle on. Liséksi markkinointiviestinndn pohtimi-
nen syvemmalla tasolla tekee selviksi sen, ettd kaikki viestinté ei ole aina hallittavissa.
Siksi se osa mikéa on hallittavissa, tulee tehdd huolella alusta loppuun, kaikilla yrityksen
asiakkaille nikyvilld osa-alueilla.
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Marketing communications is the most visible part of companys functions, that is used
activily to inlfuence consumers actions. Function of a company which is this visible is
important to plan carefullly. Before making the plans for the action itself, one needs
skills or facts to base this plans on. Basis, for example for marketing communication
plan, one can get trough research work or experience. Research work helps one to make
conclusions about things that lead to certain outcomes. Experience from a certain field
gives conditions for the planning.

The fundamental part of this work is planning of marketing communications and to
support that, making of yearly timetable for marketing communications actions for res-
taurant Memphis. Yearly timetable defines the actions that restaurant should make du-
ring the year 2013 to obtain smooth flow of customers. This yearly time table is based
on theory of marketing, marketing communications and restaurant branch. Idiosync-
rasys of the restaurant branch are important to take in notice when making marketing
communication plan. For example the law gives certain limits for communications.

One of the results of this thesis are directional conclusions based on a small study of
dinner customers opinions and images of Restaurant Memphis. Based on the small stu-
dy, and my own work experience, the main result of this thesis is the yearly timetable
for marketing communication actions for Restaurant Mephis, year 2013. This timetable
helps to structurize the important extrovertial communication trough out the year.

For the maker of this thesis, the work it self gave even more clear image of that, how
important it is for the company to plan every action carefully. On top of this, more dee-
per consideration of marketing communications makes clear, that not all communica-
tions are allways possibble to cotroll. Thats why the part that is controllable must be
made carefully from start to the end on all sections that are visible to the customers.




SISALLYS

I JOHDANTO ..ottt ettt st ettt et st e b enees 6
2 RAVINTOLATOIMINTA JA TOIMINNAN SUUNNITTELU.......ccccccevvverrerenne. 8
2.1 Yritysesittelyssd ravintola Memphis, Sokos Hotel Helsinki..........ccccoeceneenienne. 8
2.1.1 Hotelli osana ravintolan toimintaa ............ccceeeeveeriierieenienieeiieeie e 8
2.2 Ravintolan liikketoiminnan suunnitteleminen ............cceeceereeeeiienienieeneeeieeeeene 9
2.2.1 Ravintola-alan ominaiSPiirteet ..........cceevueereueereeriireriienieesiie e eeee e enees 10
2.2.2 Kohdeasiakaskunnan maarittely..........ccocervuirniiniiienienieenieeieeiceeeeeeen 11
3 MARKKINOINTI JA MARKKINOINTIVIESTINTA .....cocoovoieveeeeeeeeeeeeeeae, 12
3.1 Markkinoinnin maArtelmMa...........cccoeriiiiiiiiiiiiieieeie e 12
3.2 Markkinoinnin, myynnin ja viestinnan int€graatio.........c..ceeeeveervereereeneenuennne 13
3.3 Markkinointiviestintd osana KOKonaisuutta .............cceeeeeviienieniienienieenieeiens 14
3.3.1 Markkinointiviestintd imagon rakentajana.............cccocceeveieeriieniiienieennenns 15
3.4 Miké on markkinointiviestintdsuunnitelma .............cceeeereiienieniiienienieeie e 16
3.4.1 SUhdEtOIMINTA ....ccviiiiieiieiieeieee et et ens 17
3.4.2 MAINONLA ..ooivieniieeiiieiie ettt ettt e et e st e e bt e st e ebeesaaeenbeesnseeseenaseans 18
3.4.3 MyynninediStAMINET........ccueeeiuierieeiienieeieeeieeiee e eaee e ebeeseeeseesane e 19
3.5 MY YIEEYO..teeiieeiiietieeie ettt ettt et sete et e et e eteesabeesbeessaeensaesaseenseassseensaennneans 19
3.6 Markkinointiviestinnin SUUNNITEIUPTOSESSI ....veeuvreruireiieriiieiienieeiieeieeiee e 20
3.7 MarkkinointivieStinnan €11 0SAL ..........ceeevieruierieeriienieeniieseeeieesveesieesneesseesnneens 21

4 MARKKINOINTIVIESTINTATOIMENPITEIDEN VUOSIKELLON
LAADINTA RAVINTOLA MEMPHIKSELLE .......cooooiiiiiiiieeeeeeeee e 22
4.1 Tutkimus markkinointiviestinndn suunnittelun tukena...............cccoeeveeriennenen. 22
4.2 Laadullisen tutkimuksen ideologia ...........ccocueeviieniiiiiiniieieceeeee e, 23
4.2.1 Havaintojen pelKiStAmMINen..........cccueeviieriierieenienieeiie e 23
4.2.2 Arvoituksen ratkaiSeminen...........cceecuieruieriienieniieiie e 24
4.3 TutkimustuloSten arviOINti.......cc.eeeeuierieeiiienieeiieeie e ettt sene e 24
4.3.1 Tulosten MAArAlliNen ArvIOINtL ...cccveervieiieriieiieeie et 25
4.3.2 Tulosten laadullinen arviointi ..........ccceeeeeriienienieeniesieeee e 28
4.4 Tutkimustulosten hyddyntaminen............ccoccueeeiieniieiienieeiece e 30

4.4.1 Kysymys 1. Milld paikkakunnalla ja missd kaupunginosassa
ASULEE? ..ttt ettt ettt ettt et 30

4.4.2 Kysymys 2. Oletteko kanta asiakas tdssd kyseisessd ravintolassa?
(Ei tarkoita pelkédstdin S-Etukortin omistamista).........cccceeeervereeneennnene 31
4.4.3 Kysymys 3. Milld perusteella valitsitte timén ravintolan? .................... 31
4.4.4 Kysymys 4. Milld perusteella valitsette yleensd ravintolanne? .............. 31

4.4.5 Kysymys 5. Mitd viestimié seuraatte paivittdin? .........c.ccceevvvverienneenen. 32



4.4.6 Kysymys 6. Millainen on mielestinne Ravintola Memphiksen
TIMNAZO? .ottt ettt ettt e et et e et eestte e bt esste e bt e sabe e bt e enbeebaeenbeenseennns 32

4.47 Kysymys 7. Seuraatteko ravintola-alaa koskevia julkaisuja, kuten
asiakastyytyvdisyys tutkimuksia Helsingin ravintoloista tai

internetsivuilta (esim. Eat.fi) 10ytyvid ravintola suosituksia? ................ 32

448 Kysymys 8. Saitteko tietoa mahdollisista tarjouksista ja
suosituksista tarjoilijalta? ..........cccceeviieiiiniiieie e 33

5 VUOSIKELLO MARKKINOINTIVIESTINNAN SUUNNITTELUN
OSANA ettt ettt ettt ettt ettt eh ettt st e nbeeates 34
5.1 Markkinointiviestinnidn suunnitelmallinen toteutus............cccceeveveeviienieeneennnns 34
5.2 Vuosikellon TUOMINEN .......c.ooiiiiiiiiiiiiniiieiecceeeeee e 35
6 POHDINTA ...ttt ettt ettt sb et st esbeeneesaeens 37
LAHTEET ...ttt see s sese sttt 39
LIITTEET .ottt ettt ettt st sb et e e sbe e e saeen 40
Liite 1. Kysymyslomake illalisasiakkaat, Ravintola Memphis ..........cccccoceeveriennnne 40

Liite 2. Markkinointiviestinnin vuosikello, Ravintola Memphis



1 JOHDANTO

Opinndytetyoni aiheena on markkinointiviestintisuunnitelma Sokos Hotel Helsingin
ravintola Memphikselle. Sokos Hotel Helsingissé sijaitsee kolme eri ravintolayksikkoa:
Fransmanni, Memphis ja yokerho Helsinki Club. Niistd kolmesta keskityn Memphis-
ravintolaan, jolle olen luonut vuosikellon markkinointiviestintdtoimenpiteitd varten.
Tyoskentelin Sokos Hotel Helsingin Fransmannissa kesélld 2008 kolmen kuukauden
ajan. Télloin minulla oli mahdollisuus olla yhteydessd ravintolapdillikkond toimivaan
Heidi Lehtosaareen. Opinndytetyoni aiheeseen minut sai tarttumaan paikan keittiomes-
tari. Sokos Hotel Helsingin ravintoloilla ei ole tihdn mennessi ollut kunnollista markki-
nointiviestintdsuunnitelmaa. Olemassa olevat suunnitelmat ovat S-ryhmén esittdimien
suunnitelmien mukaiset, ja niissid on hyvin vihdn omaa pohdintaa ja yksilollisid toimin-

tavaihtoehtoja.

Hotellin ravintoloilla on mahdollisuus jirjestdd esimerkiksi asiakastilaisuuksia Helsinki
Clubilla. Asiakastilaisuuksissa myydédén ja markkinoidaan ravintoloiden tarjoamia pal-
veluita, kuten esimerkiksi kokoustilaisuuksia tai erilaisia juhlatilaisuuksia. Syy siihen,
ettd keskityn erityisesti Memphis-ravintolaan on kyseisen yksikon heikontunut tulos ja
ravintolapddllikdn vaihtuminen kahdesti vuoden sisélld. Nykyiselld ravintolapaallikolla
on vastuullaan Memphis-ravintolan lisdksi myos Helsinki Club. Memphiksen markki-

nointi on néistd ravintoloista jadnyt heikoimmaksi.

Ravintolat sijaitsevat kaikki samassa rakennuksessa Helsingin keskustassa, Kluuvika-
dulla. Sijainti on erinomainen ravintola- ja baaritoiminnalle. Laheiselld Aleksanterinka-
dulla liikkuu pédivittdin kymmenidtuhansia ihmisid. Tétd ei markkinoinnissa ole toistai-
seksi hyddynnetty juurikaan. Ravintoloihin on hyvét kulkuyhteydet. Léhelld sijaitsee
Kaisaniemen metroasema, Helsingin pdérautatieasema ja Aleksanterinkatua pitkin kul-
kee useat raitiovaunulinjat. Linja-autoliikenteen merkittdva solmukohta, Rautatientori,

on lyhyen kévelymatkan pédssa.

Tein opiskeluun kuuluvan tydharjoitteluni Hotelli Kdmpin ravintolatoiminnan johdon
avustajana, joten tdmé aihe sopii tySharjoittelusta saamaani kokemukseen erittdin hyvin.

Tyoharjoittelustani iso osa liittyi markkinointitoimenpiteisiin ja markkinointiviestinndn



suunnitteluun ja toteuttamiseen. Olin suorassa kontaktissa asiakkaisiin, ja tein myds

markkinointisuunnitelmataulukkoa loppuvuodelle 2009.

Ravintolamaailmassa markkinointi, ja sen oikeanlaiset viestintdkanavat, ovat erittdin
tarkedssd osassa yritystoimintaa. Markkinat muuttuvat jatkuvasti ja asiakkaiden tarpeet
muokkaavat niitd. Ajankohtaan sopiva, ja tiettyyn asiakasryhmién osuva markkinointi
on elintirkedd ravintolalle. Tietty suuntautuminen markkinoinnissa on hyodyksi, silld
esimerkiksi alle 30-vuotiaat ja yli 60-vuotiaat viihtyvét tdysin erityyppisissd ravintolois-
sa. Mikali ravintolan viestinnéllinen imago ei ole ulospdin oikeanlainen, voi seuraukse-
na olla asiakkaiden puolelta pettymyksid. Pettymykset taas johtavat suoraan asiakasvir-
ran hupenemiseen. Onnistuneen markkinointiviestinnén avulla ovat ravintolan mahdol-

lisuudet menestyé tiukassa kilpailutilanteessa huomattavasti paremmat.



2  RAVINTOLATOIMINTA JA TOIMINNAN SUUNNITTELU

2.1 Yritysesittelyssi ravintola Memphis, Sokos Hotel Helsinki

Ravintola Memphis toimii Sokos Hotel Helsingin yhteydessd, Helsingin keskustassa
Kluuvikadulla. Ravintola on suunnattu nuorille ja nuorenmielisille. Suuntaukseen ohjaa
ravintolan ruokalista, jonka pdituotteena ovat erilaiset hampurilaisateriat. Liséksi listalta
16ytyy nuorten suosimia kevyttuotteita, kuten vahihiilihydraattiset annokset. Lisdksi
salaatit ja erilaiset sandwich-annokset tidydentévit listan. Ravintolassa on my0s usein
kausittain vaihtuvia, silld hetkelld pinnalla olevia tuotteita, jopa sushiannoksia on ko-
keiltu. Ravintolassa soitettava musiikki vaihtelee R&B-tyylisuunnasta klassikoihin. Ra-
vintolassa soitettavia kappaleita yhdistdd niiden tuoreus sekd vanhempien kappaleiden
osalta ikinuorekkuus. Hintatasoltaan Memphis on keskihintaa alempana. Ravintolan
padruokien keskihinta on 16.94 € (www.memphis.fi). Hintasijoittelu sopii ravintolan

kohderyhmiin, eli nuoriin aikuisiin.

Ravintolassa tydskentelee noin 25 henkild4, ja operatiivisesta toiminnasta vastaa ravin-
tolapdillikké Rauno Rontynen. Ravintola on avoinna maanantaista sunnuntaihin ja la-

hes jokaisena pdivané vuodessa.

Ravintolan ilmettd ja olemusta tdydentdé baari. Baarin puolella voi myds syddéd esimer-
kiksi pientd naposteltavaa listalta. Baarissa on pyritty nykyaikaisuuteen muun muassa
tuomalla pdytiin langattomat matkapuhelimen latauspisteet. Tdma on lisdpalvelu, joka
saattaa hyvin markkinoituna tuoda myyntituotteelle lisdarvoa, ja titd kautta lisad asiak-
kaita. Baarin viritys on tummaa ja pastellin vihredd sekd vaaleanpunaista. Virit luovat
nuorekkaan vaikutelman ja kutsuvat istuutumaan erilaisten listalta 16ytyvien mojito-

juomien déreen.

2.1.1 Hotelli osana ravintolan toimintaa

Sokos Hotel Helsingissé on 252 huonetta, jotka tuovat jo runsaasti perusasiakaskuntaa

ravintola Memphikselle. Hotelli sijaitsee aivan Aleksanterinkadun vieressd, ja on kes-
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keisen sijaintinsa vuoksi suosittu kaupunkilomalaisten keskuudessa. Hotellista 16ytyy
myo0s toinen ravintola, joka kuuluu Sokotel Oy:n Fransmanni-ketjuun. Fransmanni ei
ole ruokatuotteeltaan kilpailija Memphikselle, mutta hotelliasiakkaiden kannalta kilpai-
lua toki syntyy. Memphis-ravintolan etuna on edullinen hinta ja nuorekas ilmapiiri.
Fransmanni taas ohittaa Memphiksen ruokatuotteillaan ja on enemmén pitkén illallisen
viettopaikka, kuin Memphis. Fransmannin kohderyhméné on vanhempi véki, ja tarkoi-

tuksena on nauttia illallista kynttilén valossa.

S-Ryhmi on merkittédvé hotelli- ja ravintolatoimija Helsingin keskustassa. Helsingissé
toiminta jakautuu saman yrityksen sisdlld kahden toimijan kesken, Sokotel Oy:n, joka
on SOK:n tytdryhtid, ja Hok-Elannon, joka on paikallisosuuskauppana osa SOK:ta.
Memphis kuuluu hotelliravintolana Sokotel Oy:hyn. Ravintola osana S-ryhméé tuo sille
taustatoimijaksi valtavan, yhden Euroopan suurimman kanta-asiakaskunnan omistavan

osuuskunnan.

2.2 Ravintolan liiketoiminnan suunnitteleminen

Ravintolan liiketoiminta tulee suunnitella yhtd huolella kuin minka tahansa yrityksen
toiminta. Mikili ravintolan markkinoinnin suunnitteleminen ja siithen kuuluva viestinti
ovat kehittyméttomié, voidaan ldhted liikkeelle aivan kuin uutta ravintolaa perustettaes-

sa.

“Palveluyrityksid — varsinkin ravintolayrityksid — késiteltdessd tdytyy ottaa huomioon
joitain niille ominaisia piirteitd.” (Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 15)
Ravintoloiden toiminnalle oleellisia aikoja ovat normaaleina viikkoina perjantai- ja lau-
antai-illat. Lisdksi lisimyyntid saadaan juhlapyhien aatoista, sekd eriteemaisista kau-
pungin juhlatapahtumista. Esimerkiksi Helsingin juhlaviikot vetdvét yleis6d keskustaan
runsain mérin. “Palvelu on ainakin jossain méddrin aineeton teko tai tekojen sarja, joka
tapahtuu yleensd palvelun tarjoajan ja asiakkaan vilisessd vuorovaikutuksessa ja joka
tarjoaa ratkaisun asiakkaan ongelmiin. Téllainen on esimerkiksi tilanne, jossa ravintola-
asiakas nauttii sommelierin asiantuntemuksesta viinitilausta tehdessddn, suosituksia
saadessaan ja juomaa maistaessaan — asiakkaan tarpeet ja toiveet heijastuvat tarjoilijan

toiminnassa.” (Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 15) Markkinointiviestin-
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ndn suunnittelun ja aikatauluttamisen avulla tyOntekijdille voidaan jatkuvasti tarjota
vinkkejéd ja ohjeita siitd, mitd asiakkaille kulloinkin suositellaan. Lisdmyyntid saadaan
kausittain vaihtuvista tarjouksista ja vuodenaikoihin seké juhlapdiviin liittyvistd teema-

tuotteista.

2.2.1 Ravintola-alan ominaispiirteet

Ravintola-alalla on tiettyjd erityispiirteitd, jotka kannattaa ottaa huomioon markkinoin-
tiviestinndn suunnittelussa. ”Vuorokausirytmit vaihtelevat suuresti riippuen siitd, mité
palvelukonseptia ravintola toteuttaa. Myos alalle ominaiset sesonkivaihtelut asettavat
vaatimuksia niin fyysiselle, kuin henkiselle kunnolle.” (Ahonen, J., Koskinen, T. &
Romero, T. 2009: 23) Vaikka tdssé viitataankin ldhinnd ihmisen kestidvyyteen alalla, on
tarkedd huomioida rytmit ja sesongit myos liiketoiminnassa. Esimerkiksi lounasaikaan
kannattaa ulos asettaa lounassténdi ja lounaalla tarjoilijat voivat suositella eri tuotteita
kuin illallisella. Sesongista riippuen voidaan taas tehdd erityylistd viestintdéd riippuen
siitd, miten ihmiset ovat tavoitettavissa parhaiten. Esimerkiksi kesdlomakaudella saate-

taan seurata eri viestimid kuin normaalina ty6ssdkéyntiaikana.

”Valtiovallan vaikutus alan toimintaan on melko suuri, varsinkin alkoholipoliittisissa
asioissa. Ala on varsin sdddelty.” (Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 23)
Ravintolan pitdd miettid tarkkaan, milloin mainontaan ja viestintddn saa sisillyttda sa-
nomaa alkoholista. Jos alkoholi on mukana ravintolan antamassa kuvassa itsestddn, on
tarjoukset ja kampanjat suunniteltava huolella alkoholilakia silmélldpitden. Liséksi omat
rajoitteensa tuovat lain asettamat alkoholin myyntirajat. Alkoholimyynti tuo kuitenkin

merkittdvin osan esimerkiksi Memphis-ravintolan liikevaihdosta.
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2.2.2 Kohdeasiakaskunnan mairittely

”Ravintolan kohdeasiakasryhmé mééritelldén seuraaviin kysymyksiin vastaamalla:
- Ika
- Sukupuoli
- Asuinpaikka
- Sosiaalinen asema ja piirit
- Koulutus ja ammatti
- Perhe ja aviosdity
- Kunto ja terveys
- Arvomaailma
- Mieltymykset
- Henkinen iki ja ajattelutapa
- Kulutuskéyttdytyminen”
(Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 60)

Tama asettelu tulee ottaa huomioon markkinointiviestintdd suunniteltacssa. Ravintola-
alalla samat tuotteet eivdat houkuttele eri ikdluokkia, vaan kaikki edelld mainittu tulee
analysoida huolella. Kulutuskdyttdytyminen ohjaa asiakkaan oman tyyliseen ravinto-

laan.
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3 MARKKINOINTI JA MARKKINOINTIVIESTINTA

3.1 Markkinoinnin méairitelma

”Markkinoinnin professori Philip Kotlerin mukaan markkinointi on jatkuvassa muutok-
sessa, joten sitd on vaikea mééritelld.” (Vierula, M. 2009: 33) Se mitd markkinoinnin
katsotaan olevan, on muuttunut aikojen saatossa. “Ennen markkinoinnin ajateltiin ole-
van pelkéstiddn olemassa olevien hyddykkeiden tekemistd tunnetuksi sekd niiden myy-
mistd.” (Sipild, L. 2008: 9) Edelleenkin pienissé yksityisyrityksissd markkinointi saattaa
tarkoittaa samaa, ja markkinointia hoidetaan pelkéstidén perinteisin menetelmin esimer-
kiksi lehtimainonnan avulla. "Témén pdivan markkinointi pitdd siséllddn myos asiakas-
ldhtoisen filosofian sekd brindiin liittyvidt arvot: asioita pyritdén katsomaan asiakkaan
kannalta ja palvelun, saatavuuden, tunnistettavuuden ja omaleimaisuuden (brindi) avul-
la hénen valintansa pyritdan tekemédn helpoksi.” (Sipild, L. 2008: 9) Asiakasldahtdisyys
ajatuksena on tuonut vaikutteita siis myds perinteiseen markkinoinnin késitteeseen.
Markkinointia ei voi ajatella endd yksioikoisesti mainosten tekemiseen liittyvéksi, vaan
markkinointi on kokonaisuutena laaja késite siitd, miten asiakas saadaan tekeméén osto-
pdétds ja miten hinet saadaan pysyméén asiakkaana jatkossakin. Briandin arvon luomi-
nen on myos noussut merkittivadn osaan, silld ostopdédtdkseen vaikuttaa hinnan ja asi-
akkaan tarpeen lisdksi hyodykettd myyvin yrityksen imago. Télld hetkelld loistava esi-
merkki briandin tirkeydestd on Apple. I-podien, I-phonen ja I-padien tarve monelle osta-
jalle on pieni, mutta yrityksen trendikds imago ohjaa asiakasta tekeméén ostopéditoksen

tarpeen puuttumisesta huolimatta.

”Niinpd markkinoinnin erottaminen toimintona yrityksen toiminnasta on vaikeaa ja epi-
tarkoituksen mukaista. Koko yrityksen toiminnan tulee olla markkinointia - jokaisen
tyontekijan palkan maksaa viime kaddessé asiakas.” (Sipild, L. 2008: 9) Téastd voi pédtel-
14, ettd olipa henkild tdissd joko yrityksen tukitoiminnoissa tai suorassa asiakaspalvelus-
sa pdivittdin, on hénen tirkedd luoda hyvéa ja positiivista yrityskuvaa kaikella toimin-
nallaan. Nykyisin tdhdn tuo oman jinnittdvin lisdnsd sosiaalinen media. Esimerkiksi

tyontekijoiden Facebook-kdyttdytymiseen on puututtu tyonantajan taholta, mikéli tyon-
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antajasta on esitetty sielld kielteisid mielipiteitd. Tyotd tekevénd ihmisend on siis hyvéd

muistaa vaikuttavansa jatkuvasti toiminnallaan oman tydnantajansa imagoon.

3.2 Markkinoinnin, myynnin ja viestinnin integraatio

“Kotlerin (1999) mukaan integroitu markkinointiviestintd on malli ja toimintakonsepti,
jonka alle yritys huolellisesti integroi ja koordinoi monet kommunikaatiokanavansa
luodakseen selkeidn, johdonmukaisen ja vaikuttavan viestin organisaatioista ja sen tuot-
teista.” (Vierula, M. 2009: 33) Markkinoinnin, myynnin ja viestinnén integraatio kuuluu
olennaisena osana yrityksen markkinointiin ja markkinointiviestintddn. Kaikki osa-
alueet, myynti, markkinointi ja viestintd, tulee saattaa yhteen, jotta yritys luo asiakkail-
leen kokonaiskuvaa toimivasta ja johdonmukaisesta kokonaisuudesta. Markkinointia
médriteltdessd on siis tirked tuoda esiin my0s yrityksestd ulospéin suuntautuva viestinta.
Aiheeni késittelee markkinointiviestintdsuunnitelmaa ja huolellisen markkinointivies-
tinndn suunnittelun osuutta ravintolan imagolle. Imagon luomisessa ovat olennaisessa

osassa markkinointi ja milld sitd viestitdin.

Yrityksen kokonaiskuvan hallinta on iso haaste nykyajan markkinointiviestinndssé. In-
tegraatiomalli edellyttdd, ettd kaiken kohderyhmién suunnattavan viestinnin olisi oltava
kokonaisvaltaisesti johdettua ja sisdllollisesti samansuuntaista.” (Vierula, M. 2009: 54)
Témin kokonaisuuden hallinta vaatii yritykseltd panostusta ulkoiseen sekd sisdiseen
viestintdin. Markkinointiviestintisuunnitelma auttaa tekeméén viestinnéstd johdonmu-
kaista ja toistuvaa ldpi vuoden. Suunnitelman liséksi on hyvé luoda niin kutsuttu vuosi-
kello aikatauluttamaan toimenpiteitd. Tadma vuosikello on hyvé olla kaiken henkildkun-
nan nédhtdvilla, jotta kaikki osaavat sitoutua yhteisiin toimenpiteisiin yrityksen tuloksen
parantamiseksi. Kaikki ndmi markkinoinnin osa-alueet vaikuttavat suoraan yrityksen

myyntiin ja tulokseen.



14

3.3 Markkinointiviestinti osana kokonaisuutta

”Markkinointiviestintd on se, mitd markkinoinnin usein luullaan olevan. Syy tidhén luu-
loon on selvé: Markkinointiviestinté on julkista ja ndkyvéd. Sen avulla annetaan lupauk-
set markkinoilla ja herétetddn kiinnostusta oman yrityksen tarjontaa kohtaan.” (Sipild,
L. 2008: 131) Tama lause kiteyttdd markkinointiviestinndn késitteen ja kertoo sen ole-

van oma merkittdvd osa-alueensa yrityksen markkinointia ja imagoa suunniteltaessa.

”Markkinointiviestinnin avulla on mahdollista kertoa tavoitellulle kohderyhmaélle osto-
padtostd edistdvad tietoa ja vaikuttaa halutun péddtoksen syntymiseen.” (Siukosaari, A.
1997: 15) Markkinointiviestintd on kuluttajille tuotteiden ja yrityksen tutuksi tekemisti
erilaisten mainontatoimenpiteiden avulla. Lisdksi tdhén liittyy ldheisesti yrityksen siséi-
nen viestintd henkilokunnalle siitd, miten hyodykkeitd myydédén parhaiten ja mahdolli-

simman yhtendiselld kaavalla. Kaikki tdmé on osa markkinointiviestintéa.

”Osaan viestinnésté, esimerkiksi mainontaan, markkinoija voi vaikuttaa voimakkaasti ja
osaan, esimerkiksi naapurin kertomuksiin, tuskin lainkaan.” (Vierula, M. 2009: 62)
Koska kaikkiin osa-alueisiin ei yritys voi juurikaan vaikuttaa, kannattaa tehdd suunni-
telma niiden viestintdkeinojen hyddyntdmiseen, joita yritykselld on. Hyvdnd apuna ta-

hén on markkinointiviestinndn pohtiminen ja vuosikellon tekeminen sen tueksi.

Markkinointiviestintd on yksi viestinndn tyylilaji. Sithen voi siten liittdd lahes kaikkia
viestinnén yleisesti hyviksi todettuja malleja. "Hyvit viestinnéin osa-alueet: oikea sano-
ma, oikeaan aikaan, oikeassa paikassa, oikealle kohderyhmadlle ja oikeanlaisin vaikutuk-
sin.” (Vierula, M. 2009: 62) Markkinointiviestinnélli halutaan tavoittaa oikealla tavalla
oikeat asiakkaat ja kertoa heille, miksi juuri heiddn kannattaa silld hetkelld ostaa yrityk-

sen tuottamaa hyoddyketta.

“Hyvéd tuotetta ja hyvaa viestintdd on yhd vaikeampi erottaa toisistaan. Ne rakentavat
toinen toisiaan, niilld on keskindinen vuorovaikutussuhde.” (Vierula, M. 2009: 63) Téa-
mé sopii aiemminkin mainittuun Apple-brindiin. Tuotteen ei tarvitse olla vélttimatta
markkinoiden paras, vaan tirkeintd on trendikkddn ja menestyksekkdin kokonaiskuvan

luominen yrityksesti ja sen tuotteista.
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”Markkinointiviestinnin tdrkeiden pédatosten on aina oltava ylimmin johdon aluetta,
silld kysymys on tirkeistd asioista ja investoinneista: kuinka toimintaresurssit jaetaan,
millaiset strategiset investoinnit luodaan ja kuinka niistd pidetddn kiinni.” (Siukosaari,
A. 1997: 18) Markkinointiviestintd on siis merkittdva osa yrityksen kokonaistoimintaa,
ja yhteinen strategia tulee luoda kokonaisvaltaisen yrityskuvan luomiseksi ulospdin. Se
miten resurssit jactaan yrityksen sisélld kertoo siitd, miten tirkednd yritys pitdd imago-
aan ja sen merkitystd menestyksekkdin myynnin saavuttamiseksi. Viestintd integroituna

osana yrityksen myyntid ja markkinointia, auttaa saavuttamaan halutun tuloksen.

3.3.1 Markkinointiviestintd imagon rakentajana

Yritysimagon luominen on tirked alue ravintola-alan kovasti kilpailluilla markkinoilla
Helsingin keskustassa. ”’Seka toiminnan, ettd viestinnén pitdd olla hyvéa seké organisaa-
tion sisélld, ettd ulkopuolella. Niiden on my0s puhuttava samaa kieltd ja annettava orga-
nisaatiosta yhdenmukainen kuva.” (Vuokko, P. 2003: 112) Onnistunut viestinté edesaut-
taa antamaan tdtd kuvaa yrityksen sisélld sekd ulospdin asiakkaille. Markkinointivies-
tinndn suunnitelmallisuus korostuu imagon luomisessa. ”Viestinndn suunnittelun ja to-
teutuksen tulee perustua tarkkaan maariteltyihin imagotavoitteisiin.” (Vuokko, P. 2003:

112)

Yrityksestd on vaikea antaa kaikille sidosryhmille haluttua kuvaa imagollisesti. Tadmé
johtuu eri ryhmien intresseistd yritystd kohtaan. ”Yrityksen on siis erilaisten sidossuh-
teiden vuoksi mahdotonta luoda itsestdén tdysin samanlaista kuvaa jokaisen sidosryh-
min keskuudessa.” (Vuokko, P. 2003: 112) Markkinointiviestinnilld voidaan kuitenkin
yrittdd antaa yleiskuva yrityksen toiminnasta. ”Yrityksen tulisi kuitenkin paittdd, mil-
lainen se haluaa perusimagonsa olevan ja pyrkid toimimaan niin, etti jokainen eri sidos-
ryhmien muodostama kuva siséltdisi tdimén perusimagon aineksia.” (Vuokko, P. 2003:
112) Téssd tydsséd en pureudu timdn syvemmélle sisdisen viestinnidn keinoihin. Tarkedd
on kuitenkin huomata kaiken yrityksesséd tapahtuvan viestinndn oleellisuus. Yrityksen

sisélld ja ulospdin tapahtuvan viestinnén vaikutusta kuvaa hyvin seuraava kuvio.
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Yrityksen ulkoinen
toiminta ja viestinta

Yrityksen sisdinen
toiminta ja viestinta

Yrityksen sisdinen
imago

Yrityksen ulkoinen
imago

Tig

(Vuokko, P. 2003: 112, kuvio 4.5.)

“Tyypillisid markkinointiviestinndn keinoja, joilla pyritddn varsinaisen yrityskuva-
mainonnan liséksi vaikuttamaan yrityskuvaan, ovat suhdetoiminta, julkisuus ja sponso-
rointi.” (Vuokko, P. 2003: 116) Imagoa voidaan rakentaa siis paljolti ulkoisen markki-
nointiviestinndn avulla. Tdma ei kuitenkaan riitd tiydelliseen tavoitteiden saavuttami-
seen. ” "Hyvi viestintd” tarkoittaa viestinnén ja sen eri keinojen kokonaisvaltaista hyo-
dyntamistd. Kaikki, mitd yritys tekee ja sanoo tai miltd yritys ndyttdd, vaikuttaa osaltaan
sithen kuvaan, joka yrityksesti syntyy.” (Vuokko, P. 2003: 116) Tdhén tarkeddn tosiasi-
aan onkin viitattu jo aikaisemminkin téssd ty0ssd. Kaikki viestintd siis vaikuttaa ima-

goon.

3.4 Miki on markkinointiviestintisuunnitelma

”Markkinointiviestinndssd on siis tarkoitus saada aikaan ldhettdjdn ja vastaanottajan
vilille jotain yhteistd, yhteinen kisitys tuotteesta, yrityksestd tai toimintatavoista. Mark-
kinointiviestinnén avulla pyritddn saamaan asiakas tietoiseksi yrityksen uudesta tuotan-
toteknologiasta tai tuotteesta, sijoittajat vakuuttumaan yrityksen positiivisista nakymisti
tai yritykset ndkemadn kunta hyvéné sijaintipaikkana.” (Vuokko, P. 2003: 11) Markki-
nointiviestintd maérittdd tapaa ja keinoja, joilla asiakas saadaan vakuuttuneeksi yrityk-
sen tarjoaman hyoddykkeen tarpeellisuudesta. ”Markkinointiviestinndn avulla halutaan
vaikuttaa nimenomaan niihin tietoihin ja kisityksiin, joilla on merkitystd sille, kuinka
sidosryhmad kéyttaytyy organisaatiota kohtaan.” (Vuokko, P. 2003: 11) Suunnittelemalla

markkinointiviestinndn sanoma ja sisélto, pdéstiddn paremmin haluttuihin tuloksiin.
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Markkinointiviestintd vaatii yrityksen menestymisen saavuttamiseksi tarkkaa suunnitte-
lua. Téssd tyOssd markkinointiviestintisuunnitelmana toimii ravintolan vuosikello toi-
menpiteille, joilla viestitdin omalle kohderyhmille ravintolan tarjoamia palveluita.
Vuosikello kertoo kuukausi- ja osittain viikkotasolla minkélaisia toimenpiteitd tulisi
suorittaa tehokkaan viestinndn saavuttamiseksi. Perusteena toimenpiteille on vuoden
mittaan Helsingin kaupungin keskustan ldhettyvilld jarjestetyt tapahtumat ja erilaiset

yleiset kampanjaviikot, kuten City-lehden Sy6 Helsinki -viikot.

Massatapahtumien maksimaalinen hyddyntdminen onnistuu jérjestelméllisesti vuosikel-
lon avulla. Esimerkiksi jos kaupungin keskustassa jdrjestetddn Octoberfest-tapahtuma,
voidaan mainostaa vaikka kadulla olevien stindien kautta omia olutvalikoimia. Vuosi-
kelloa ennalta seuraamalla, voidaan mahdollisesti tilata valikoimiin jopa joitakin saksa-

laisoluita tuomaan lisdhoukuttavuutta ravintolalle.

Vuosikellon luomiseen tdsséd tydssd kéytetdéin Excel-taulukkoa. Excel-ohjelma on kdy-
tossa lahes kaikilla, jotka ovat tietokoneiden kanssa tekemisissd péivittdin, ja siksi hyvéd
viline toteuttaa myods markkinointiviestinndn vuosikello ravintoloille. Taulukko tarvit-

see merkinnit kuukausitasolla ja osittain myds viikkotasolla.

”Markkinointiviestintd koostuu neljdstd osasta: suhdetoiminnasta, mainonnasta, myyn-
ninedistdmisestd sekd itse myyntityostd. Néistd kolme ensimmadistd ovat ns. Tukitehta-
vid neljénnelle, siis myyntity6lle.” (Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 84)
Kaikki edelld mainitut, menestyksekkddn liiketoiminnan kannalta olennaiset asiat, ki-

teytyvit markkinointiviestinnin apuna toimivaan vuosikelloon.

3.4.1 Suhdetoiminta

”Suhdetoiminnan eli PR — toiminnan péétavoite on vaikuttaa sidosryhmien asenteisiin ja
mielipiteisiin omaa yritystd kohtaan” (Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 84)
Memphis-ravintolan tapauksessa pitdd osata valita oikeat reitit ja oikeat tavat viestid
ravintolasta nuorten suosimana ruokailu- ja oleskelupaikkana. ”Tyytyviinen ja asioista

perilld oleva henkilokunta on hyvd suhdetoiminnan edistdjd, joten yrityksen johdon tu-
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lee markkinoida ravintolaa tyontekijoitdén avoimen tiedonkulun keinoin.” (Ahonen, J.,
Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 84) Ravintola-alan tydntekijét ovat usein nuoria, var-
sinkin nuorten suosimissa ravintoloissa. TyOntekijoiden kaveripiiri ja sitd kautta toimiva
“puskaradio” voi olla hyvi keino edistdd myyntid. Henkilokuntaa tulee tiedottaa kam-

panjoista ja tarjouksista aktiivisesti

3.4.2 Mainonta

Markkinointiviestintisuunnitelmassa mainonta on avainasemassa asiakkaiden saamisek-
si ravintolaan. ”Mainonnalla yritys ja sen tuotteet pyritddn tuomaan kohderyhmaén tietoi-
suuteen. Sen tarkoituksena on tiedottaa, vaikuttaa asenteisiin seké herittdd ostohaluja.”
(Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 86) Mainonnalla pyritddn onnistunee-

seen asemointiin halutuilla markkinoilla.
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3.4.3 Myynninedistiminen

”Myynninedistdmistd voidaan toteuttaa eri kohderyhmille muun muassa seuraavin kei-
noin:

- Koulutus

- Tiedotusmateriaali

- Kannustusjérjestelmét

- Kilpailut

- Huomionosoitukset

- Alennukset

- Arpajaiset

- Kokeiluerit

- Lahjat

- Kylkidiset

- Esittelyt

- Messut ja nédyttelyt

- Sponsorointi”

(Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009: 88)

Myynnin edistdiminen tapahtuu siis kdytdnnon tasolla silloin, kun asiakas on jo saatu
ravintolaan ja uskomaan sen liitkeidean houkuttelevuuteen. Ravintola pystyy myyn-

ninedistdmisen avulla tuottamaan palveluita, jotka antavat lisdarvoa ostetulle tuotteelle.

3.5 Myyntityo

“Myyntity0 ja asiakaspalvelu kietoutuvat merkittdvalld tavalla yhteen ravintolayritysti
kisiteltdessd. Asiakaspalvelutilanteen laatu ja onnistuminen riippuvat pitkélti henkilo-
kunnan valmiuksista ja osaamisesta.” (Ahonen, J., Koskinen, T. & Romero, T. 2009:
88) Mikaili henkilokunta ei ole perilld ravintolan tuotteista, myyntiprosessi saattaa men-
né pahasti pieleen siindkin vaiheessa, kun asiakas on jo ravintolassa. Tuotetuntemuksel-

la ja asiakkaan tarpeiden mukaisella suosittelulla on merkittdva rooli myyntityossa.
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3.6 Markkinointiviestinnin suunnitteluprosessi

Kaikki liiketoiminnan osa-alueet on hyvi suunnitella huolellisesti ennen niiden toteutus-
ta. Suunnitteluprosessit ovat usein monivaiheisia, ja suunnittelusta kdytdntdon siirtymis-
td seuraa aina tulosten seuranta. “Markkinointiviestinndn suunnitteluprosessi etenee

systemaattisesti tiettyjen padtoksentekovaiheiden mukaan:

[S—

Madritellddn yrityksen toiminta-ajatus
Madritellaan liikeidea

Asetetaan litketoiminnan tavoitteet
Asetetaan markkinoinnin tavoitteet
Laaditaan markkinointistrategia

Asetetaan markkinointiviestinnén tavoitteet
Laaditaan markkinointiviestinnén strategia

Tehdiidn markkinointiviestinnin suunnitelmat

A S AR B e S

Toteutetaan luova suunnittelutyd
10. Tehdddn media suunnitelma
11. Toteutetaan

12. Seurataan tuloksia”

(Siukosaari, A. 1997: 21-22) Yritykselld on yleensd jo toiminnan aloituksesta alkaen
tiedossa liikeidea sekd tuloksellinen tavoite, johon markkinointiviestintd lopulta aina
tahtdd. Tédmin jarjestyksen mukaan edetessd tulee huomioitua kaikki olennaiset osat
ennen kuin luotua strategiaa aletaan viemién eteenpiin henkilokunnalle seké asiakkail-

le.

Suunnitteluprosessin tuloksena on markkinointiviestinnidn strategia. Strategia kertoo
yritykselle mitd tehdddn ja milloin sekd milléd tavalla. ”Yksinkertaisimmillaan markki-
nointiviestinndn strategia vastaa kysymyksiin: mité sanotaan ja kenelle sanotaan.” (Siu-
kosaari, A. 1997: 33) Markkinointiviestintdstrategiaan voidaan liittdd useita eri viestin-
tamuotoja. Useamman viestintimuodon kdytdssd on tirkedd, ettd kaikki ldhettdvit sa-
maa viestid oman erityispiirteensé puitteissa kuluttajille. ”Synergiaedun saavuttaminen

edellyttdd jokaisen viestintdkeinon hyvien puolien hyddyntdmistd. Eri medioiden yh-
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teisvaikutuksen avulla voidaan vastaanottajaan vaikuttaa samalla sanomalla mahdolli-
simman tehokkaasti.” (Siukosaari, A. 1997: 34) On my®0s tirkedd, ettd viestintd tapah-
tuu samalla tyylilld ja sanomalla. "Tamé edellyttdd kaiken viestinndn jatkuvaa su-
kunédkoisyyttd: samaa perussisdltdod, samaa kampanjatunnusta, samaa logoa ja samaa

tekstityyppid.” (Siukosaari, A. 1997: 34)

3.7 Markkinointiviestinnin eri osat

“Kéytdnnon syistd yritysten sisdlld viestintd ja markkinointi ovat yleensd erillisid toi-
mintoja. Markkinointi vastaa mainonnasta, messutapahtumista, esite-, myymald- ja
myynninedistimismateriaaleista jne. Viestinndn tehtdvidnd on ollut huolehtia suhteista
tiedotusvalineisiin ja muihin sidosryhmiin.” (Sipild, L. 2008: 180) Molemmat mainitut
osa-alueet ovat nykyisin kouluopetuksessa erillddn toisistaan. Alan opiskelijat usein
erikoistuvat joko markkinointiin tai viestintdin. Tydeldmdéin tultaessa ndma kaksi asiaa
on hyva pitdd ldhelld toisiaan. ”Valitettavasti tdmé tyonjako on johtanut siihen, ettd liian
usein yrityksen vasen kisi ei tiedd, mitd oikea kési tekee. (Sipild, L. 2008: 180) Talla
viitataan siis siihen, ettd esimerkiksi yrityksen mainoskampanja ei viestinnéltdan ole
saman sisdltoinen kuin mitd yrityksen viestintdosasto samaan aikaan kertoo toisille ka-
naville. Jossakin vaiheessa ndmd molemmat kanavat kohtaavat kuluttajan, ja kaksi eri-
laista viestid samasta yrityksestd saattaa hdmmentdd kuluttajaa. Ostopddtostd helpot-
taakseen viestinndn tulisi olla mainonnan, sekd pelkin viestinnidn puolelta yhteniista.
Markkinointiviestinta sisdltdd siis ainakin seuraavat toiminnot: mainonta, markkinointi-
tapahtumat, esite-, myymaélé- ja myynninedistimismateriaalien ajoitus ja viesti, suhteet
tiedotusvalineisiin ja muihin sidosryhmiin. Tdmén laajan kokonaisuuden hallintaan on
hyvéd luoda viline, jolla viestintd ja mainonta toimii yhdessd ja johdonmukaisesti.
”Niinpé esiin on kaivettu vanha késite: integroitu markkinointiviestintd. Sille on annettu
uusi merkitys: olennaista ei ole pelkkd visuaalinen yhdenmukaisuus, vaan koko yritystd
koskeva strateginen johdonmukaisuus.” (Sipild, L. 2008: 181) Markkinointiviestinté-
suunnitelma pitdd sisdlladn juuri ndma kaksi erilldén toimivaa yrityksen osaa. On tirke-
i, ettd jokin tekee toiminnasta yhdenmukaista. Téllaisena yhdistdvénad tekijanéd toimii

mainiosti markkinointiviestintdsuunnitelma.
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4 MARKKINOINTIVIESTINTATOIMENPITEIDEN VUOSIKELLON LAA-
DINTA RAVINTOLA MEMPHIKSELLE

4.1 Tutkimus markkinointiviestinnin suunnittelun tukena

Tétd opinndytetyotd varten olen tehnyt pienen laadullisen tutkimuksen ravintola
Mephiksen illallisasiakkaille. (Liite 1.) Vastaajina oli 15 henkil6d ja kysymyksid lo-
makkeessa on kahdeksan. Kysymykset koskevat ravintolan imagoa ja niiden avulla py-
ritdén selvittdmédn parhaat viestinnédn keinot tiettyjen asiakkaiden saavuttamiseksi. Ta-
mén tutkimuksen perusteella teen joitakin johtopddtoksid siitd, miten ravintola
Memphiksen kannattaa viestid itsestdén, ja milloin. Tutkimus on toteutettu yhden illan
aikana 26.10.2011. Vastaajiksi valitsin eri ikdisid miehid ja naisia. Tutkimukseen osal-
listuttiin pddosin mielellddn ja vastaamiseen meni noin viisi minuuttia henked kohden.
Ajattelen tdimén tutkimuksen olevan toinen merkittdvi osa titd opinndytetyotd markki-
nointiviestinndn vuosikellon lisdksi. Vaikka vastaajakunta ei ole laaja, uskoin saavani
suuntaa-antavia vastauksia tukemaan vuosikelloa, jonka olen luonut ravintola
Memphiksen markkinointiviestinndn tueksi. (Liite 1.) Erityisesti koen saavani tutki-
muksesta tukea yrityksen imagon selvittimisessd. Imago antaa viitteitd sithen, millaista

viestintdi ravintolasta kannattaa tehdé ulospéin.

Sijainti on yksi ravintola Memphiksen avainasioista asiakkaiden hankkimisessa. Tdmén
tyon tutkimus kertoo myos hieman siitd, miltd alueilta asiakkaat ravintolaan tulevat.
Rautatieaseman léheisyys tuo usein ydinkeskustan alueelle ihmisid ympéri Suomea asi-
akkaiksi. Asiakkaiden asuinpaikan avulla selvitdn, mitd viestimid ravintolan kannattaisi

hy6dyntda.

Korostetusti voisi sanoa, ettd timén laadullisen tutkimuksen olen tehnyt jo vallitsevien
kasitteiden tueksi. Haluan varmistuksen siitd, ettd ravintola tavoittelee oikeaa asiakas-
kuntaa. Vuosikelloa varten tarvitsen kokonaiskésityksen ravintolan asiakaskunnasta, ja
heidét tavoittavista keinoista viestid ravintolasta. (Liite 2.) Ilman tutkimusta ndma kési-
tykset joutuisi perustamaan ainoastaan ravintolan liikeideaan, jonka S-ryhmi on ket-

juohjauksessaan sille luonut.
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4.2 Laadullisen tutkimuksen ideologia

”Laadullinen analyysi on joissakin suhteissa erilaista. Siiné aineistoa tarkastellaan usein
kokonaisuutena; sen ajatellaan valottavan jonkin singulaariseksi ymmarretyn sisdisesti
loogisen kokonaisuuden rakennetta.” (Alasuutari, P. 2011:38) Kerétyn aineiston tarkas-
teleminen kokonaisuutena ei edellytd tilastollisten taulukoiden tekemistd. Esimerkiksi
omassa tutkimuksessani taulukoiden teko on suurelta osin jopa mahdotonta ja vihin-

tadnkin tarpeetonta.

“Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tutkimusyksikdiden suuri joukko ja tilastollinen argu-
mentaatiotapa ei ole tarpeen tai mahdollinen.” (Alasuutari, P. 2011:39) Selvittddkseni
ravintolan imagoa tai tarpeellisia viestimid markkinointiviestinnén vélineeksi, en tarvit-
se laajaa kvantitatiivista tutkimusta. Ravintolan perusidea ja sen antama kuva sisustuk-
sen ja ruokalistan osalta antavat jo hyviét viitteet siitd, millainen asiakaskunta ravintolas-

sa viihtyy.

”Laadullinen tutkimus koostuu kahdesta vaiheesta, havaintojen pelkistdmisestd ja arvoi-
tuksen ratkaisemisesta.” (Alasuutari, P. 2011:39) Tutkimustulosten analysointi on hyvi

tehda vaiheittain, vahintddn nama kaksi osaa huomioimalla.

Viitekehys on aina hyvi tiedostaa tutkimusta analysoitaessa. ”Tutkimuksessa havaintoja
tarkastellaan siind mielessé aina johtolankoina, ettd niitd tarkastellaan vain ja ainoastaan
tietystd, eksplisiittisesti madritellystd ndkokulmasta.” (Alasuutari, P. 2011:79) Tekeméni
tutkimuksen viitekehys on vastausten tulkintandkdékulma markkinointiviestinnén keino-

jen kannalta.

4.2.1 Havaintojen pelkistiminen

Tutkimuksen analysoinnin aloittamisen kannalta on oleellista miettid, mitd tutkimuksel-
la on tavoiteltu. ”Aineistoa tarkasteltaessa kiinnitetddn huomiota vain siihen, mikd on
teoreettisen viitekehyksen ja kulloisenkin kysymyksenasettelun kannalta “olennaista”,

vaikka samassakin tutkimuksessa aineistoa voidaan tarkastella monesta niakdkulmasta.”
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(Alasuutari, P. 2011:40) Tekemini tutkimuksen analysoinnin teen markkinointiviestin-
ndn nidkokulmasta. Esimerkiksi asiakkaan asuinpaikka kertoo minulle, mitd viestimid
kannattaa kdyttdd, ei sitd mikd on kunkin paikkakunnan asukkaiden suosikkiravintola

Helsingin keskustassa.

“Pelkistdmisen toisen vaiheen ideana on edelleen karsia havaintomdird havaintojen yh-
distimiselld.” (Alasuutari, P. 2011:40) Esimerkiksi imagon kokonaiskuvan saamiseksi
on vastausten yhdistiminen tirkedd. “Té&hdn péddstddn etsimdlld havaintojen yhteinen
piirre tai nimittéjd tai muotoilemalla sdantd, joka tdltd osin pitee poikkeuksetta kokoai-
neistoon.” (Alasuutari, P. 2011:39) S&énnén 16ytdminen auttaa saamaan paremman ku-

van asiakaskunnan tarpeista ja tavoitettavuudesta.

4.2.2 Arvoituksen ratkaiseminen

”Usein empiirisen sosiaalitutkimuksen metodiikasta puhuttaessa vastaavaa vaihetta ni-
mitetddn tulosten tulkinnaksi.” (Alasuutari, P. 2011:44) Arvoituksena tekeméssini tut-
kimuksessa on ldhinni se, varmistuuko ravintolan imago sellaiseksi kuin sitd yrityksen

siséltdpdin luullaan. Esimerkiksi onko ravintola Memphis nuorekas?

”Laadullisessa tutkimuksessa arvoituksen ratkaiseminen merkitsee sitd, ettd tuotettujen
johtolankojen ja kaytettdvissa olevien vihjeiden pohjalta tehddén merkitystulkinta tutkit-
tavasta ilmiostd.” (Alasuutari, P. 2011:44) Kiytettdvissd olevana johtolankana toimii

ravintolan jo suunniteltu liikeidea, ja vuosien kokemus asiakaskunnasta.

4.3 Tutkimustulosten arviointi

Tutkimustulosten arviointi on tissd tydsséd jaoteltu méérilliseen ja laadulliseen arvioin-
tiin. Méadréllinen arviointi on tdmén kokoisessa tutkimuksessa hyvin suuntaa-antavaa.
Tutkimustulosten arvioinnilla ja analysoinnilla koitetaan saada vihjeitd sithen, miten

ravintola Memphiksen kannattaa markkinointiviestintdd harjoittaa ja milld tyylilla.
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4.3.1 Tulosten mairallinen arviointi

Téssd tyodsséd tutkimus on tehty osana vahvistamaan jo vallalla olevaa késitystd ravinto-
lan asiakkaista ja imagosta. Tutkimuksen kyselykaavake 16ytyy liitteestd 1. Liséksi haen
tutkimustuloksella vahvistusta omiin kokemuksiini tydskennellessdni samassa raken-
nuksessa, jossa Ravintola Memphis sijaitsee. Tutkimuksen suhteellisen suppeasta vas-
taajakunnasta johtuen voin tehdé 1dhinni yleisid padtelmid tutkimustuloksina ja tulokset
ovat korkeintaan suuntaa-antavia. Analysoitaviksi sopivia kaavioita pystyn luomaan
kolmesta kysymyksesti:

1. Milla paikkakunnalla ja missd kaupunginosassa asutte?

2. Oletteko kanta-asiakas tdssd kyseisesséd ravintolassa? (Ei tarkoita pelkéstidn S-

etukortin omistamista.)

8. Saitteko tietoa mahdollisista tarjouksista ja suosituksista tarjoilijalta?
Ensimmdisestd kysymyksestd katsoin tdrkeimméiksi tiedoksi sen, kuinka moni asiak-
kaista on Helsingistd, ja kuinka moni muualta Suomesta. Vastaajista 9 oli Helsingista ja
6 muualta Suomesta. (Kaavio 1.) Tdma jako kertoisi suuntaa-antavasti, ettd jopa 40 %
asiakkaista tulisi muualta Suomesta. Osuus on todella suuri, ja uskonkin pienen otannan
védristavén tissd hieman tulosta. Joka tapauksessa asiakkaista merkittdvd osa on muual-
ta Suomesta. Yhtend syyné tdhén on ravintolan sijaitseminen hotellin yhteydessé. Toi-
nen merkittdvé syy on Helsingin pairautatieaseman laheisyys. Pédrautaticasema on paa-
tepysdkkind kaikille Suomessa liikkuville kaukojunille. Rautatieaseman vaikutuksesta
viitteitd antaa se, ettdi muu Suomi on niin vahvasti edustettuna. Muualta padkaupunki-

seudulta vastaajia oli vain yksi henkil®.
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Vastaajien asuinpaikka

& Helsinki
E Muu Suomi

Muu paakaupunkiseutu

Kaavio 1. Vastaajien asuinpaikka prosenttiosuuksina.

Kysymys numero 2. (Oletteko kanta-asiakas téssd kyseisessd ravintolassa? (Ei tarkoita
pelkdstddn S-etukortin omistamista.)), médrittdd kanta-asiakkaiden merkitystd ravinto-
lalle. Suurin osa vastaajista ei ole ravintolan kanta-asiakkaita, 12 vastasi kysymykseen
kieltdvisti. (Kaavio 2.) Jos otetaan huomioon se, kuinka paljon ravintolalla voi olla
omia kanta-asiakkaita, on myontévisti vastanneiden méérd mielesténi kuitenkin merkit-
tdvd. Kanta-asiakkaiden osuus saattaa kertoa siitd, ettd ravintola onnistuu houkuttele-
maan asiakkaita kdymdidn useamman kerran ravintolassa. Tdhén kysymykseen liittyy
myos ldheisesti kysymys 3; milld perusteella valitsitte timén ravintolan? Kaksi henkiloa
tulee ravintolaan ruokatuotteen takia ja yksi henkilokunnan takia. Tdmén perusteella
voisi tehdd péddtelmin, ettd ravintola tarjoaa asiakkailleen ruokatuotetta, joka saa kiyt-
tamédn palveluita useamman kerran. Tdma kuitenkin jaa vain oletukseksi kysymyksen

asettelun takia.

Kysymyksessd 2, oli myos tdrked tehdd ero S-etukortin omistamisen ja kanta-
asiakkuuden vilillad. S-ryhmailld on Helsingissd kymmenié ravintoloita, joten timé asia-
kaskunta jakautuu usean kanssakilpailijan kesken. S-etukortin antamaa etua saada asi-
akkaat kdyméén ravintolassa useita kertoja, voidaan myos kritisoida. Suomi on tdynni
laajoja kanta-asiakasohjelmia, jotka ovat verrattavissa S-etukorttiin. Useat kilpailevat

kanta-asiakasohjelmat voivat vihentda yksittdisen ohjelman kilpailuetua.
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Oletteko ravintolan kanta-asiakas

K Ei

EKylla

Kaavio 2. Vastaajien kanta-asiakkuus prosenttiosuutena.

Kysymys 8. Saitteko tietoa mahdollisista tarjouksista ja suosituksista tarjoilijalta? Té-
mén kysymyksen kohdalla voidaan pohtia ravintolan sisdisen viestinndn vaikutusta
asiakaspalveluun. Ravintolaliiketoiminnassa on tdrkedd, ettd asiakkaalle suositellaan
tuotteita ennen kun asiakas on itse tehnyt ostopditdksen juoma- tai ruokalistan avulla.
Tutkimus osoittaa, ettd suurimmalle osalle asiakkaista ei suositella mitddn tuotetta.
(Kaavio 3.) Suosittelematta jéttdminen kertoo ehkd huonosta sisdisestd viestinnisti.
Ravintoloissa on lihes aina myynnissd kausittaisia tuotteita, joita on helppo suositella
asiakkaille. Vastauksista voisi tehdd padtelmén, ettd henkilokunnan ohjeistaminen on
jaanyt tiltd osin puutteelliseksi. Toinen mahdollinen tekijé, joka vaikuttaa asiakaspalve-
luun ja henkilokunnan tekeméén lisdmyyntiin suosittelun kautta on motivaatio. Henki-
lokunnan motivaation tasoa ei timén tutkimuksen kautta voida arvioida, joten johtopéa-

toksend on ravintolan sisdisen viestinndn puute.
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Suositteliko henkilokunta jotakin
tuotetta

L Ei

L Kylla

Kaavio 3. Vastanneiden prosenttiosuudet sen mukaan suositeltiinko heille jotakin tuo-

tetta.

4.3.2 Tulosten laadullinen arviointi

Ravintola Memphiksen sijainti on oleellisen tirked toiminnalle. Kysymyksessd 3. milld
perusteella valitsitte timdn ravintolan, jopa yhdeksin vastaajaa mainitsi ravintolan si-
jainnin olevan syynd ravintolan valintaan. Helsingin ydinkeskustan alueella litkkuu suu-
ria midrid ihmisid, ja ndistd ihmisvirroista on tirked saada osa astumaan ravintola
Memphikseen sisdlle. Ravintolan vilittoméssd l14dheisyydessd sijaitsee rautatieaseman
lisdksi myos sisddankdynti Kaisaniemen metroasemalle. Liséksi ldhelld on useita Helsin-
gin yliopiston rakennuksia, ja ravintolan nuorekas imago voi vetdd titd asiakaskuntaa

puoleensa.

Vastaukset kysymykseen numero 4 kertovat milld perusteella ravintola yleensd valitaan.
Vastauksista on vaikea tehdd mitdén yleispatevdd yhteenvetoa, mutta useimmin on mai-
nittu ruoka, annoskoko tai muu ravintolan ruokatuotteeseen liittyvi asia. Téllekin ravin-

tolalle on siis tdrkedd pitdéd ruoan taso vakiona, eli sellaisena, johon asiakkaat ovat tottu-
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neet. Myds tunnelma oli mainittu kysymyksen 4 vastauksissa. Tunnelman hyddyntédmi-
nen markkinointiviestinnissd voi olla kuitenkin hankalaa, silld asiakas pitdéd saada ensin
paikan pédlle kokemaan tunnelma. Sen sijaan nuorekas imago, jonka voi liittdd tunnel-
maan, on hyddynnettidvissd markkinointiviestinndn suunnittelussa. Muita vastauksia
kysymykseen 4 olivat mm. hinta, ystdvien suosittelu ja rauhallisuus. Vastausten vihai-
syys ei kuitenkaan anna mahdollisuutta tehdd pdédtelmid ndiden kommenttien perusteel-

la.

Kysymykset 5-7 olivat ehkd merkittivimpid markkinointiviestinnén kehittdmisen kan-
nalta. Viestimet, joita asiakkaat listasivat seuraavansa péivittdin olivat seuraavia:

- Radio

- Internet

- Sanomalehdet

- Facebook

- Televisio
Eniten mainittuja olivat internet yleiselld tasolla ja erilaiset sanomalehdet (mm. Metro,
Helsingin Sanomat ja Hufvudstadsbladet). Lehtien vaikutus voi olla siis merkittiva ra-
vintolan mainonnassa. Internetissi erilaisten tietoldhteiden virta on niin valtava, ettd
sielld on vaikea erottua. Ravintolan omat internetsivut on kuitenkin syyté pitdd kunnos-

sa ja selkeina.

Kysymyksessd numero 6 selvitettiin ravintolan imagoa. Télld kysymykselld hain var-
mistusta sille, ettd ravintola Memphiksen imago on liikeidean mukainen. Vastauksissa
nouseekin esille ravintolan tavoittelemat tyylipiirteet; rento, nuorekas ja helppo. Lisdksi
oli maininta, ettdi Mempbhis olisi bileravintola. Baaritoiminta onkin ravintolan merkittava
osa ja silld olisi potentiaalia tuoda paljon liikevaihtoa. Téllaisia mainintoja olisin kai-
vannut useampiakin. Pddosin sain varmistuksen ravintolan liikeidean toimivuudelle ja

sille, ettd litkeidea on kantautunut asiakkaille ja muokannut ravintolan imagoa.

Kysymyksessda numero 7 halusin selvittdd pelkdstadn ravintola-alaa koskevien julkaisu-
jen ja nettisivustojen merkitystd. Helsingissd toimii internetsivusto, joka on pelkéstidin
omistettu ravintoloiden arvosteluille ja kéyttdjakokemuksille. (www.eat.fi) Vain 5 vas-
taajista kdyttdd esimerkiksi kyseistd sivustoa. Ravintolatarjonta on Helsingin keskustas-
sa todella laajaa, joten tulos on mielestdni yllattava. Erilaiset nettiarvostelut ja julkaisut

ovat helppoja tapoja tutkailla ravintolatarjontaa ja kéyttdjdkokemuksia niista.
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4.4 Tutkimustulosten hyodyntiminen

Tédmin tyon tutkimuksen tulokset ovat vain suuntaa-antavia johtuen véhéisestd vastaa-
jamédridstd. Olen saanut vahvan tuntuman alaan ja tdhdn kyseiseen ravintola Memphik-
seen tyonteon kautta. Ravintola-alalla tydskennellessdni, olen saanut runsaasti koke-
muksia, jotka helposti ohjaavat késityksiéni ja auttavat tekemdin padtelmid. Suuntaa-
antavat tutkimustulokset ovat kuitenkin parempi pohja tille tyolle, kuin pelkka niin kut-
suttu “mututuntuma”, joka itselléni on. Olen kdynyt ldpi kysymyskohtaisesti mahdolli-
set padtelmat, joita voin vastausten avulla tehdd. Liséksi olen kdyttdnyt pdatelmiin omaa

kokemustani alalta.

Vuosikello, joka on luotu tdhén tyohén, perustuu suurelta osin tdmén tutkimuksen vas-
tauksiin. Vuosikellossa on kiinnitetty erityistd huomiota Helsingin keskustan tapahtu-

miin ja Ravintola Memphiksen l&histollé litkkuviin asiakasvirtoihin.

4.4.1 Kysymys 1. Milld paikkakunnalla ja missid kaupunginosassa asutte?

Vaikka tutkimuksen otanta on pieni, voidaan sitd mielestdni hyddyntdd ravintola
Memphiksen markkinointiviestintdd suunniteltaessa. Asuinpaikan perusteella voi miet-
tid, mille alueelle mainontaa kohdennetaan. Koska asiakaskunta vaikuttaisi koostuvan
suureksi osaksi myods muualta kuin padkaupunkiseudulta tulevista, nousee katumainonta
merkittdvdin rooliin. Katumainontaa voi yksi ravintola realistisesti harjoittaa 1&hinnd
ovien edustoilla seisovilla standeilld sekd omissa ikkunoissa olevilla mainoksilla. Vies-
tin pitdd olla selked, mitd ravintolasta saa ja milld hintaa. Jos pdédrautatieaseman asiak-
kaita ajatellaan, voisi yhtend viestinnén teemana olla myds ruoan saamisen nopeus ja
helppous. Matkustajilla on aina rajallisesti aikaa. Ravintolan vuosikelloa ajatellen tdmé
kysymys kertoo sen, ettd ravintolan sijainti kannattaa huomioida vdhintdan kuukausita-
solla vaihtuvissa kampanjoissa. Esimerkiksi erilaisten tapahtumien hyddyntdminen tar-

jouksissa. (Liite 2.)



31

4.4.2 Kysymys 2. Oletteko kanta asiakas tissi kyseisessi ravintolassa? (Ei tarkoi-

ta pelkistain S-Etukortin omistamista)

Kanta-asiakkaiden méérin selvitys antaa viitteitd siihen, kuinka paljon ravintolan kan-
nattaa panostaa markkinointiviestintdén. Jos ravintolalla on esimerkiksi laaja kanta-
asiakasjoukko, ei vilttdmaittd kannata panostaa merkittavésti markkinointiin. Merkitta-
vdd on myos erottaa kanta-asiakkuus S-etukortin omistamisesta. S-etukortin haltijoita
on paljon, mutta tdimé asiakaskunta jakautuu usean eri yksikon kesken. Lisdksi on ky-
seenalaista, kuinka suuri vetovoima S-bonusjdrjestelmélld on. Mikéli tidmd S-
bonusjirjestelmi vetdd asiakkaita ravintolaan, ei tdhdn asiakaskuntaan tarvitse enédé pa-
nostaa markkinointiviestinnin osalta. Kanta-asiakkaiden mééra ravintola Memphiksessi
on hyvé, mutta parantamisen varaa on. Markkinointiviestinndssd voisi siis panostaa

myos viestimédén eduista, joita mahdollisesti saisi usean vierailun myoté.

4.4.3 Kysymys 3. Milli perusteella valitsitte timin ravintolan?

Kysymys numero 3 selvittid sitd, miten asiakkaat ovat valinneet ravintola Memphiksen
kyselyn toteutuksen iltana. Talla kysymykselld yritettiin selvittdd missd viestintdd kan-
nattaa tehdd, jotta se osuu potentiaalisten asiakkaiden silmiin. Tdma kysymys selvittdd
myos sitd, mikd ravintola Mephiksesséd saa asiakkaan valitsemaan sen ruokailupaikak-
seen. Asiakkaiden hyvédksi kokemia asioita voidaan mahdollisesti hyddyntdd markki-
nointiviestinndn suunnittelussa. Asiakkaiden suosimia asioita voidaan tarpeen tullen

korostaa esimerkiksi lehtimainoksissa.

4.4.4 Kysymys 4. Milli perusteella valitsette yleensi ravintolanne?

Kysymyksessd 4 selvitetdén mitkd asiat saavat asiakkaat yleensd valitsemaan ravintolan.
Tédmin kysymyksen esille nostamia asioita voidaan hyddyntda ravintola Memphiksessa.
Niéihin asioihin voidaan jatkossa panostaa ravintolan toimintaa kehittdessd, ja ndihin

asioihin voidaan kiinnittdd huomiota markkinointiviestintda tehdessa.
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4.4.5 Kysymys 5. Miti viestimii seuraatte péivittiin?

Kysymys 5 on erittdin olennainen ravintolan markkinointiviestinnén kannalta. Kun saa-
daan selvitettyd, mitkéd viestimet ovat yleisimmin ravintola Memphiksen asiakaskunnan
seuraamia, voidaan markkinointiviestintdd esimerkiksi erilaisista kampanjoista, kohden-
taa tiettyihin viestimiin. Liséksi voidaan paételld, minkd viestimien seuraajat eivét ole
vield ravintolaa 16ytdneet. Muun muassa radion kuuntelijat puuttuvat ldhes kokonaan

vastaajien joukosta.

4.4.6 Kysymys 6. Millainen on mielestiinne Ravintola Memphiksen imago?

Kysymyksessd numero 6 selvitetdén ravintolan nykyistd imagoa. Vastausten perusteella
saadaan selville, onko ravintola onnistunut imagon luomisessa. Ravintolan imago on
tarked osa sitd, millaista asiakaskuntaa ravintolaan saadaan houkuteltua. Imago antaa
my0s ohjeita sithen, kenelle markkinointiviestintdd kannattaa suunnata. Asiakkaiden
mielestd ravintolan imago on nuorekas, joten pddpaino tulee pitdéd siis nuorissa asiak-

kaissa.

4.4.7 Kysymys 7. Seuraatteko ravintola-alaa koskevia julkaisuja, kuten
asiakastyytyviisyys tutkimuksia Helsingin ravintoloista tai internetsivuilta

(esim. Eat.fi) loytyvii ravintola suosituksia?

Kysymys numero 7 selventéd sitd, kuinka suuri vaikutus pelkéstién ravintola-alaa kos-
kevilla julkaisuilla on. Suositut ravintola-arvosteluja tekevit lehdet, erilaiset internetsi-
vut ja ravintolatarjontaa koskevat blogit ohjaavat kuluttajien kayttdytymistd Helsingissa.
On hyvé selventdd, kannattaako ravintola Memphiksen panostaa ndihin julkaisuihin.
Esimerkiksi kanta-asiakkaita voisi kannustaa kdyméan arvioimassa ravintolaa eri inter-
netsivuilla. Varsinaista markkinointiviestintdi ei niille julkaisuille pysty omasta halus-

taan ravintola tekeméddn, vaan kaikki riippuu asiakkaiden kokemuksista.
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4.4.8 Kysymys 8. Saitteko tietoa mahdollisista tarjouksista ja suosituksista tarjoi-

lijalta?

Kysymyksessd 8 selvitetdén sitd, miten ravintolan sisdinen viestintd henkilokunnalle on
onnistunut. Myds henkil6kunnalle on tdrkedd markkinoida ravintola kampanjatuotteita,
jotta niitd suositellaan asiakkaille. Suosittelu on myds hyvéd asiakaspalvelua. Tamén
kysymyksen avulla voidaan todeta, pitddko henkilokuntaa informoida paremmin kéyn-

nissd olevista kampanjoista.
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5 VUOSIKELLO MARKKINOINTIVIESTINNAN SUUNNITTELUN OSANA

5.1 Markkinointiviestinnin suunnitelmallinen toteutus

Témi tyd késittelee markkinointiviestintdd ja sen johdonmukaista suunnittelua. Tyon
tueksi on luotu markkinointiviestinndn vuosikello ravintola Memphikselle. (Liite 2.)
Markkinointiviestinndn vuosikello auttaa ravintolan operatiivista johtoa toteuttamaan

saannollisesti kampanjoita ja niiden markkinointia eri viestinnén tyyleilld 14pi vuoden.

Helsingin ydinkeskustassa sijaitsevalle ravintolalle on tirkedd selvittdd vuoden tér-
keimmdét tapahtumat, jotka tuovat keskustaan mahdollisesti kymmenidtuhansia thmisia.
Naistd yleisovirroista ravintolan kannattaa yrittad kaapata asiakkaikseen edes murto-osa.
Erilaiset teemakampanjat ruoasta ja juomasta takaavat ravintolalle tasaisempaa kévija-

virtaa ldpi vuoden.

Vuosikellossa on otettu huomioon myds tirkeédt suuria 1dhelld sijaitsevia ithmisméérid
litkuttavat tekijat. (Liite2.) Korttelin pddsséd ravintola Memphiksesti sijaitsee Helsingin
yliopiston rakennuksia. Lukuvuoden ajalle on hyvi olla jatkuvaa markkinointia opiske-
lijoiden suuntaan ravintolassa olevista opiskelijatarjouksista. Vuosikellossa mainitaan
tahdn kuukausittain vaihtuva juoma — ja ruokatarjous kampanjanimeltién “opiskelijavi-
rike”. Tavoitteena on saada opiskelijoita viettdméén aikaa ravintoaan ldpi vuoden ruoan

ja juoman merkeissa.

Vuosikellossa maédritelldin markkinointiviestinndlle tdrkeimmait asiat lyhyesti ja yti-
mekkadsti jokaisen kampanjan kohdalla. Kohdat ovat pdivimaarét, jolloin kampanja tai
tapahtuma on kdynnissé, tapahtuma, johon panostetaan markkinointiviestinnéssi, aika,
mihin aikaan pdivésti tarjous on voimassa, kohderyhmé, johon kampanja kohdistetaan,
teema/materiaali/miten, mitd markkinoidaan ja milld tavalla sekd viestinnédn tyyli, eli
tapa jolla kyseinen tarjous tai kampanja halutaan tuoda asiakkaiden tietoisuuteen. (Liite

2))
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Vuosikello on ravintolamaailmassa tarkedssa osassa my0s esimerkiksi, kun vaihdetaan
ruokalistaa tai juomalistoja. Kaikki ravintolalle pakollinen kausittainen vaihtelu on hyvé
suunnitella huolella ennakkoon ja toteuttaa suunnitellusti. Hyvénd esimerkkind voidaan
saannollisestd mainonnasta ja markkinoinnista pitdd kausittaiseen raaka-aineeseen liit-
tyvit teemalistat. Kaikki ravintoloiden suurkuluttajat tietévit, ettd blinikausi kdynnistyy
lopputalvesta tai, ettd parsaruokalistat tulevat ravintoloihin loppukeviistd. Kausiluon-
teiset tuotteet saavat ihmiset liikkeelle, ja ndmé tuotteet kidyvéit myos kaupaksi. Myos
markkinointiviestinndn vuosikellolla voidaan maérittdd kausittaisia vaihteluita ravinto-
lassa erilaisin teemoin. Esimerkiksi kesd, talvi ja syyskausi. Kaikkiin vuodenaikoihin

voidaan rakentaa eri teemalla juomatarjous ja ruokatuote. (Liite2.)

Ravintolan on tirkedd pysyd kokoajan ajan hermolla, ettd mitd kuluttajat haluavat ja
milloin. Markkinointiviestinnédn pitkén téhtdimen suunnittelulla voidaan tarkemmin ana-
lysoida kdynnissd olevia trendejd ja niiden vaikutusta tuotteiden menekkiin. Kaikki
trendit on hyvé ottaa huomioon markkinointiviestinnissd ja ravintolan imagon luomi-

S€ssa.

Ravintola Memphiksen vuosikello, on liitetty tdhdn tyohon kuvana, joten sitd on hieman
vaikeampi lukea, kun sen alkuperdisestd muotoa Excel-taulukossa. (Liite 2.) Taulukkoa
on helppo muokata vuoden aikana, ja esimerkiksi lisétd kuukausitasolle erilaisia teema-
kampanjoita. Mahdollisesti ravintolan henkilokunta voi lisdtd taulukkoon vuositasolla
viikoittain tapahtuvan mainonnan ajat. Jokaviikkoinen lehtimainos ja siind vaihtuvat
tekstit on hyva kirjata tillaiseen vuosikelloon ylos, silld se auttaa muistamaan markki-
nointiviestinnén toteutusajankohdan. (Liite 2.) Kaikki ravintolan tekemi markkinointi-

viestintd tarvitsee jotakin toimenpiteitd ravintolan henkildkunnalta.

5.2 Vuosikellon luominen

Markkinointiviestinndn vuosikello on helpoin ja kétevin luoda Microsoftin Excel-
ohjelmalla. Talld ohjelmalla on helppo rajata eri kategoriat viestinnén tarkoitukselle,
ajalle ja teemalle. Taulukossa on tdrkedd merkata selvit rajat eri toimenpiteiden vililla,
jotta suunnitelmallisuus pysyy selkeéni ja taulukkoa on tdlloin myds helppo lukea. Tau-

lukon luomiseen voi kéyttdd apuna kaupunkien omia tapahtumasivuja. Esimerkiksi ti-
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mén tyon vuosikellossa on hyddynnetty Helsingin kaupungin ja Helsingin yliopiston

ylldpitdméa tapahtumasivustoa. (www.helsinki.fi)

Vuosikellossa on selkeyden vuoksi hyva kéyttdd erilaisia virejd. Esimerkiksi eri kuu-
kaudet on hyvi ainakin kuukauden nimen kohdalta vérjdtd, jotta taulukkoa on helppo
seurata. Erilaiset lihavoinnit ja muut tekstin muotoilut voivat myds auttaa taulukon sel-

keyttamisessa.

Kun vuosikello on luotu, se on hyvi vilittdd tiedoksi koko henkilokunnalle. Talld toi-
menpiteelld parannetaan helposti ravintolan sisdistd viestintdd. Ndin varmistetaan, etti
henkilokunnalla on edellytykset olla perilld kaikista kdynnissé olevista tarjouksista ja

kampanjoista.
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6 POHDINTA

Markkinoin ja markkinointiviestintd on yrityksen toiminnan kannalta usein olennaisessa
osassa. Markkinointiviestintdé harjoitetaan useilla eri viestinnén vélineilld ja useilla eri
tavoilla. Kaikki yritykselle elintdrkedt toiminnot on hyvd suunnitella tarkkaan ennen
toteuttamista. Suunnitelmallisuus antaa my0s paremmat mahdollisuudet arvioida mark-
kinointiviestinnidn aiheuttamia kuluja yritykselle. Suunnitelmallisuus ja suunnitelman

taytdntdonpano on kaiken yritystoiminnan kivijalka.

Markkinointiviestinndn suunnittelu kannattaa tehdd koko suunnitteluprosessi lépi-
kdymaélld. Suunniteltaessa on hyvé tiedostaa ravintolan sen hetkinen imago ja mahdolli-
sesti my0s imago, johon jatkossa pyritdén. Markkinointiviestinnin tyyleilld ja tavoilla
yritys voi tavoitella haluamaansa imagoa. Imagon avulla yritys houkuttele haluamaansa
kuluttajakuntaa asiakkaakseen. Esimerkiksi ravintola-alalla on yritysten térked profiloi-
tua tietyn tyyppiseksi imagoltaan. Vanhempi videsto ei kiy nuorison suosimissa paikois-

sa ja pdinvastoin.

Markkinointiviestinndn suunnittelun tueksi on hyvé analysoida ravintolan asiakaskun-
taa. Téssd tyOssd asiakaskuntaa on analysoitu ja profiloitu pienen tutkimuksen avulla.
Tutkimus kertoo sen, miten markkinointiviestintdd kannattaa harjoittaa ja kenelle se
tulee kohdistaa. Oman kévijakunnan tavoittaminen viestinnin oikealla tyylilld ja oikeil-

la vilineilld on erittiin tarkeda.

Markkinointiviestinndn suunnittelun tueksi kannattaa luoda vuosikello, tai vaikkapa
kuukausikello. Markkinointiviestintdd voidaan suunnitella niin pienelld tasolla, kuin on
tarpeellista. Tédssd tydssd markkinointiviestintd on suunniteltu osittain péivitasolla, jos
Helsingin kaupungin keskustassa on tarpeeksi suuri tapahtuma, jonka asiakasvirstoja
ravintola Memphiksen kannattaa tavoitella. Vuosikello auttaa ravintolan hallintoa aika-
tauluttamaan kampanjat ja suunnittelun avulla voidaan paremmin suunnitella vuoden

aikana markkinointiviestintdén kiytettavaa rahasummaa.

Téssd tydssd markkinointiviestinndn tukena on nostettu esiin kaksi asiaa; tutkimus ja

suunnitelmallisuus. Tutkimus téssd tyOssd on otannalta hyvin pieni, eli 15 vastaajaa.
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Tarkempien tulosten saamiseksi vastaajia olisi hyvd olla enemmén, mutta suuntaa-
antavana tdménkin kokoinen tutkimus toimii. Vahintddnkin saamme selville ravintolan
tamén hetkisen imagon, mikéli suuri osa vastauksista viittaa johonkin tiettyyn suuntaan.
Ravintola Memphiksen markkinointiviestinnidn vuosikello vuodelle 2013 on toimiva, ja
sithen voidaan helposti lisdtd ketjutasolta tulevia kampanjoita. Ravintola Memphis on
osa Sokotel Oy:ti, ja yrityksen ketjuhallinnosta miéritelldén osa vuoden aikana toteutu-
vista kampanjoista. Tdmén tyon vuosikelloa voidaan kuitenkin kayttdd hyodyksi paikal-
lisessa mainonnassa. Omalla markkinointiviestinnén suunnittelulla Ravintola Memphis,
Sokos Hotel Helsinki, pystyy huomioimaan paremmin juuri timdn yksikon sijainnin
antamat puitteet. Sijainti antaa tdlle ravintolalle mahdollisuuksia esimerkiksi opiskeli-

joiden keskuudessa tapahtuvaan markkinointiin ja mainontaan.

Kaiken suunnitemallisuuden ja analysoinnin kautta pyritdén padsemédn parempaan lii-
ketoiminnan kannattavuuteen. Ravintolatoiminnassa markkinointiviestinndn suunnitte-
lun avulla voidaan paremmin yhdistdé ravintolan imagoa ja viestinnin tyylid. Suunni-
telmallisuuden kautta voidaan siis saada myos tyytyvdisempid asiakkaita. Ravintolan
imago tuo ravintolaan tietyntyylisid ihmisid tietyin odotuksin. Odotukset tayttdmalla
ravintola saa paremman maineen asiakkaiden keskuudessa, ja asiakkaat myds ldhtevit
ravintolasta tyytyvdisind. Tyytyvéiset asiakkaat takaavat minkd tahansa yrityksen toi-

minnan jatkossakin.
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LIITTEET

Liite 1. Kysymyslomake illalisasiakkaat, Ravintola Memphis

Tampereen ammattikorkeakoulu Janne Engberg 0601901
26.10.2011

Kysymyslomake
Ravintola Memphis, hotelli Helsinki Kohde: illallisasiakkaat

1. Milla paikkakunnalla ja missd kaupunginosassa asutte?

2. Oletteko kanta-asiakas tissa kyseisessd ravintolassa? (Ei tarkoita pelkéstédn S-
Etukortin omistamista)

3. Mill4 perusteella valitsitte timén ravintolan?

4. Milla perusteella valitsette yleensd ravintolanne?

5. Mité viestimid seuraatte paivittdin?

6. Millainen on mielestdnne ravintola Memphiksen imago?

7. Seuraatteko ravintola-alaa koskevia julkaisuja, kuten asiakastyytyvéisyys tutkimuksia
Helsingin ravintoloista tai internetsivuilta (esim. Eat.f1) 10ytyvid ravintola suosituksia?

8. Saitteko tietoa mahdollisista tarjouksista ja suosituksista tarjoilijalta?



Liite 2. Markkinointiviestinnidn vuosikello, Ravintola Memphis

Markkinointiviestintatoimenpiteiden vuosikello 2013 / Tapahtumat
Ravintola Memphis, Sokos Hotel Helsinki
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1 (3)

MATERIAALI
PAIVAMAA- ITEEMA
RAT TAPAHTUMA AIKA KOHDERYHMA IMITEN VIESTINNAN TYYLI
Tammikuu
FIyerrt ylopistola ja
mahdollinen
mainos yliopiston Nuorekas ja meneva tyyli
oppilaskunnan kautta. Mainos |mainoksiin. Memphis on baari,
1.-31.1 Opiskelijavirike klo. 18-22 [Yliopiston opiskelijat opiskelijajulkaisussa. josta saa ruokaa
Standi ulkona ja poydissa.
Kuukausittain vaihtuva
juoma ja barfoodtarjous. Mainos | Viihtyisa istuskelupaikka,
opiskelijajulkaisussa kuun jossa kayda lapi
1.-31.01. After work klo. 16-19 [Lahialueen tydssakayvat |ensimmaiselld viikolla. tyOpaivan tapahtumia.
Standi ulkona ja mainos
baaritiskilla. Istuskelubaari keskustassa,
Lux Helsingin kaupunkiin | Henkilékunta suosittelee josta voi jatkaa
4.-8.01. Lux Helsinki - Valo on irt|koko paiva [tuoma yleisd juomaa. muihin ndytoksiin.
Helmikuu
Flyerit yliopistolla ja
mahdollinen
mainos yliopiston
oppilaskunnan kautta. Mainos  |Nuorekas ja meneva tyyli
opiskelijajulkaisussa kuun mainoksiin. Memphis on baari,
1.-28.02 Opiskelijavirike klo. 18-22 [Yliopiston opiskelijat ensimmaisella viikolla. josta saa ruokaa
Standi ulkona ja poydissa. Viihtyisa istuskelupaikka,
Kuukausittain vaihtuva jossa kayda lapi
1.-28.02. After work klo. 16-19 [L&hialueen tydssakayvat |juoma ja barfoodtarjous. tyépaivan tapahtumia.
Viihtyisa ja lammin
Sténdi ulkona ja mainos istuskelupaikka. Teemalla
baaritiskilla. valoa helmikuun pimeyteen.
Henkilokunta suosittelee Sama tuote, kuin tammikuun
15.-28.02. Valoa pimeyteen Koko paiva |Ohi kulkevat ihmiset juomaa. Lux Helsinki.
Maaliskuu
Flyerit yliopistolla ja
mahdollinen
mainos yliopiston
oppilaskunnan kautta. Mainos |Nuorekas ja meneva tyyli
opiskelijajulkaisussa kuun mainoksiin. Memphis on baari,
1.-31.03. Opiskelijavirike klo. 18-22 [Yliopiston opiskelijat ensimmaisella viikolla. josta saa ruokaa
Stéandiin mainos lampimasta
juomasta ja paivan Memphis on lammin ja
29.3. Ristintie/Senaatintori Koko paiva |Ohikulkijat annostarjouksesta. mukava istuskelupaikka.
Standi ulkona ja pdydissa. Viihtyisa istuskelupaikka,
Kuukausittain vaihtuva jossa kayda lapi
1.-31.03. After work klo. 16-19 [L&hialueen tydssakayvat |juoma ja barfoodtarjous. tyépaivan tapahtumia.
Huhtikuu
Flyerit yliopistolla ja
mahdollinen
mainos yliopiston
oppilaskunnan kautta. Mainos  |Nuorekas ja meneva tyyli
opiskelijajulkaisussa kuun mainoksiin. Memphis on baari,
1.-31.04. Opiskelijavirike klo. 18-22 |Yliopiston opiskelijat ensimmaisella viikolla. josta saa ruokaa.
Standi ulkona ja poydissa. Viihtyisa istuskelupaikka,
Kuukausittain vaihtuva jossa kayda lapi
1.-31.04. After work klo. 16-19 [Lahialueen tyossakayvat |juoma ja barfoodtarjous. tydpaivan tapahtumia.
Sténdissa mainos. Lehtimainos
esim. Metro lehdessa. Standit
pdydissa. Tarjouksessa
kevainen juoma ja Ravintola on valoisa
hampurilainen, jossa kevainen |ajanviettopaikka, jossa voi
15.-30.04 Kevat kampanja Koko paiva |Ohikulkijat / muut asiakkalteema. maistella kevaisia makuja.
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2(3)
Toukokuu
Flyerit yliopistolla ja
mahdollinen
mainos yliopiston
oppilaskunnan kautta. Mainos [Nuorekas ja meneva tyyli
opiskelijajulkaisussa kuun mainoksiin. Memphis on baari,
1.-31.05. Opiskelijavirike klo. 18-22 [Yliopiston opiskelijat ensimmaiselld viikolla. josta saa ruokaa
Standi ulkona ja pdydissa. Viihtyisa istuskelupaikka,
Kuukausittain vaihtuva jossa kayda lapi
1.-31.05. After work klo. 16-19 [Lahialueen tybssakayvat [juoma ja barfoodtarjous. tyépaivan tapahtumia.
Standissa mainos
jaakiekkoteemaisesta juomatsa
ja kunnon
hampurilaisateriatarjouksesta. |Ravintola Memphiksesta saa
Mainostusta myds esimerkiksi  |kunnon ruokaa ja isot
Hartwallareenalla tai jossakin annokset, joilla jaksaa koko
3.-19.03. Jaakiekon MM-kisat Koko paiva |Ohikulkijat / kisaturistit | kisajulkaisussa. paivan.
Standi ulkona ja mainos
pdydissa. Low carb- annokset
tarjoukseen.
Juomasuosituksena smoothie, [Ravintola Memphiksesta saa
joka on tehty myos terveellistd ruokaa ja
marjoista/hedelmista.Mainos juomaa. Kesaa varten vartalo
15.-31.05. Kesakuntoon 2013 Koko péiva |Asiakkaat / ohikulkijat esim. Metro lehdessa. kuntoon.
Kesakuu
Standissa ulkona mainos ja
ikkunoissa. Kuohuviinipullo
kesahintaan esim. 15 €/ plo.
Lisaksi keséinen
hampurilaistarjous. Esimerkiksi
Hawaii tyylinen annos.
Kesdkampanjasta mainos Keséinen ravintolan terassi on
paikallislehdessa ja lisaksi mukava paikka viettaa paiva
yhteishyva - lehdessa kerran hyvan ruoan ja juoman
1.-30.06. Kesaskumppa 2013 Koko paiva [Asiakkaat / ohikulkijat kuukaudessa. parissa kohtuu hintaan.
Sambakarnevaalijuomatarjous. [Memphis on ravintola aivan
Mainos ulkona ja ikkunoissa. karnevaalikadun vieressa.
Sambakarnevaalin Mahdollisesti lentolehtisten jako |Raikasta juomaa ja hyvaa
7.06. Helsingin sambakarneve Koko paiva [katsojat yleisdnjoukossa. ruokaa.
Heindkuu
Standissa ulkona mainos ja
ikkunoissa. Kuohuviinipullo
kesahintaan esim. 15 €/ plo.
Lisaksi kesainen
hampurilaistarjous. Esimerkiksi
Hawaii tyylinen annos.
Kesakampanjasta mainos Kesainen ravintolan terassi on
paikallislehdessa ja lisaksi mukava paikka viettda paiva
yhteishyva - lehdessa kerran hyvan ruoan ja juoman
1.-30.06. Kesaskumppa 2013 Koko paiva |Asiakkaat / ohikulkijat kuukaudessa. parissa kohtuu hintaan.
Standissa ulkona mainos ja
ikkunoissa. Juomatarjous Ravintola onkeskeisella
kilpailuvieraille, ja veneilyyn paikalla,josta on helppo
sopiva ruokatarjous. Esimerkiksi|paasta meren rannalle
The Tall Ship Races Asiakkaat / ohikulkijat lohiannos. Mainos esimerkiksi |seuraamaan veneita. Helppo
16.-18.07. Helsinki 2013 Koko paiva |/kilpailuvieraat kilapilujulkaisussa. tulla ja nopea ruokailla.
Elokuu
Standissa ulkona mainos ja
ikkunoissa. Kuohuviinipullo
kesahintaan esim. 15 €/ plo.
Lisaksi kesainen
hampurilaistarjous. Esimerkiksi
Hawaii tyylinen annos.
Kesakampanjasta mainos Kesainen ravintolan terassi on
paikallislehdessa ja lisaksi mukava paikka viettda paiva
yhteishyva - lehdessa kerran hyvan ruoan ja juoman
1.-30.06. Kesaskumppa 2013 Koko paiva [Asiakkaat / ohikulkijat kuukaudessa. parissa kohtuu hintaan.
Juhalviikkoihin liittyva tarjous,
esimerkiksi miehille erikoinen
drinkki ja naisille erikoinen Membhis on keskeinen osa
drinkki. Juhalviikkojen vieraille |Helsinkia, jonne
hampurilaistarjous yonalkaan. |kaupunkilaiset tuleva
Mainos juhalviikkojen syoémaan ja juomaan erikoisia
julkaisussa ja esimerkiksi Metro-|drinkkeja. Ravintola sopii
16.08.-01.09. Helsingin juhlaviikot Koko péiva |Asiakkaat / ohikulkijat lehdessa. kaiken ikaisille juhlijoille.
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Syyskuu
Flyerit yliopistolla ja
mahdollinen
mainos yliopiston Nuorekas ja meneva tyyli
oppilaskunnan kautta. Mainos  |mainoksiin. Memphis on baari,
1.-30.09. Opiskelijavirike klo. 18-22 |Yliopiston opiskelijat opiskelijajulkaisussa kuun josta saa ruokaa
Standi ulkona ja poydissa. Viihtyisa istuskelupaikka,
Kuukausittain vaihtuva jossa kayda lapi
1.-30.09. After work klo. 16-19 [Lahialueen ty0ssakayvat [juoma ja barfoodtarjous. tyopaivan tapahtumia.
Viimenen kesainen trajous
jostakin juomasta ja ruoasta.
Esimerkiksi margarita - juoma | Memphiksessa voi viettaa
tai mojito - juoma. Lisaksi viimeisia kesaisia hetkia
15.-30.09. Kesan lopettajaiset Koko paiva |Ohikulkijat / asiakkaat kesdinen salaattitarjous. eksoottisten juomien aarella.
Lokakuu
mahdollinen
mainos yliopiston
oppilaskunnan kautta. Mainos [Nuorekas ja meneva tyyli
opiskelijajulkaisussa kuun mainoksiin. Memphis on baari,
1.-31.10. Opiskelijavirike klo. 18-22 | Yliopiston opiskelijat ensimmaisella viikolla. josta saa ruokaa
Standi ulkona ja pdydissa. Viihtyisa istuskelupaikka,
Kuukausittain vaihtuva jossa kayda lapi
1.-31.10. After work klo. 16-19 |Lahialueen tyossakayvat |juoma ja barfoodtarjous. tydpaivan tapahtumia.
Mainos lehteen, kuten Helsingin
Sanomat tai Metro - lehti.
Talven alkajaisiksi tuhti Ravintola Memphis on
hampurilaisannostarjous, johon |ldmmintunnelmainen ravintola
Talvi alkaa, oletko saa oluen tai siiderin istuskella ja sy6da hyvin
15.-31.10. valmis Koko péiva [Asiakkaat / ohikulkijat tarjosuhintaan. talven varalle.
Marraskuu
Flyerit yliopistolla ja
mahdollinen
mainos yliopiston
oppilaskunnan kautta. Mainos  |Nuorekas ja meneva tyyli
opiskelijajulkaisussa kuun mainoksiin. Memphis on baari,
1.-30.11. Opiskelijavirike klo. 18-22 |Yliopiston opiskelijat ensimmaisella viikolla. josta saa ruokaa
Standi ulkona ja pdydissa. Viihtyisa istuskelupaikka,
Kuukausittain vaihtuva jossa kayda lapi
1.-30.11. After work klo. 16-19 [Lahialueen ty0ssakayvat [juoma ja barfoodtarjous. tydpaivan tapahtumia.
Mainos lehdess, esimerkiksi
Helsingin Sanomissa.
Toivotetaan asiakkaat
tervetulleeksi viettdamaan Mephkisessa on mukav
pikkujouluja ravintoa aloitella joulunviettoa
Memphikseen. Glogi istuskellessa gldgilasin
vaihtoehtoja nakyviin aaressa. Ravintolan tuhdit
poytastandeihin, Henkilokunta |annokset sopivat myds
15.-30.11. Pikkujoulutunnelmaa Koko paiva |Ohikulkijat / asiakkaat suosittelee glégeja alkujuomiksi.|teemaan.
Joulukuu
Glogitajous ikkunoihin nakyvasti
esille. Liséksi voisi olla jouluinen|Ravintolaan on helppo tulla
ruoka-annos, joka sopii kadulta nauttimaan lammin
Joulumaailma Joumaailman vierailijat |ravintolan teemaan. Esimerkiksi | glégi. Joulutunnelma jatkuu
1.-31.12. Senaatintorilla Koko paiva |/ ohikulkijat hampurilainen joulukinkulla. ravintolassa gléginmyoéta.
Flyerit yliopistolla ja
mahdollinen
mainos yliopiston
oppilaskunnan kautta. Mainos  |Nuorekas ja meneva tyyli
opiskelijajulkaisussa kuun mainoksiin. Memphis on baari,
1.-31.12. Opiskelijavirike klo. 18-22 |Yliopiston opiskelijat ensimmaisella viikolla. josta saa ruokaa
Standi ulkona ja pdydissa. Viihtyisa istuskelupaikka,
Kuukausittain vaihtuva jossa kayda lapi
1.-31.12. After work klo. 16-19 [Lahialueen ty0ssakayvat [juoma ja barfoodtarjous. tydpaivan tapahtumia.
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