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Taman opinnéaytetyon tavoitteena on luoda selked, yksinkertainen ja helppokayttéinen
ohje messuosaston jarjestamisesta kuvitteelliselle "Revontuli”-yritykselle.

Opinnaytetydssa pohditaan toiminnallisen opinnaytetydn perusteita ja selitetddn toimin-
nallisen opinnaytetydén merkitysta tydelaman nakdkulmasta. Kuvitteellisen "Revontuli”’-
yrityksen esittelyyn liittyvassa luvussa esitellaan yrityksen toimintaa ja palveluita. Kuvit-
teellinen "Revontuli”-yritys vastaa kansainvalisia standardeja.

Opinnaytetyodn teoreettisessa osassa kasitelldadn markkinointikeinojen hyodyllista kayt-
tHa ja messuosaston jarjestamisen perusteita. Markkinointiluvussa kasitellaan viestintaa
ja mainonnan keinoja ennen messuja, messujen aikana ja messujen jalkeen. Viestinta ja
mainonta ovat tehokkaita keinoja asiakkaiden kiinnostuksen kasvattamisessa.

Teoriaosassa perehdytddn messuosaston suunnittelun ja luomisen paapiirteisiin. Mes-
suosaston suunnitteluun liittyvassa luvussa kasitellaan osaston luomisen ja jarjestami-
sen paapiirteet, kuten osaston ulkoasu, toiminnalliset tehtavéat ja budjetointi.

Teoreettisten lahteiden perusteella luodaan kayttokelpoinen messuosasto kuvitteelliselle
"Revontuli”-yritykselle ja perustellaan messuosaston jarjestamisen tarpeet. "Revontuli’-
yrityksen osallistuminen matkailumessuille on tarkeaa yrityksen kehitysta ajatellen, var-
sinkin kun otetaan huomioon matkailumarkkinoinnin kilpailu. Perusteluna kuvitteellisen
yrityksen luomiselle on, ettd tavoitteena on luoda yleinen messuosasto ja kayda lapi pe-
ruskasitteet, eika ottaa esille tietyn yrityksen vaatimuksia. Messuosaston malli vastaa ta-
loudellisia vaatimuksia, eli se ei ole kallis. Se sisaltaa myds hyvia markkinointikeinoja,
joilla houkutellaan potentiaalisia asiakkaita.

Pohdinnassa kasitellaan sita, mitka asiat olivat vaikeita ja missa onnistuttiin hyvin seka
analysoidaan omaa oppimista ja kriittista asennetta omaa tytskentelya kohtaan.
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The purpose of this thesis was to create clear and easy-to-use instructions for the imaginary
"Revontuli" company for arranging a department at a fair.

The theoretical part of the thesis deals with the marketing tools and the grounds for organizing a
fair. In addition, the basics of functional thesis and its importance from working life point of view
are covered. The activities and services of the "Revontuli" company are described in line with in-
ternational standards. The theoretical part focuses on the main features of the design and crea-
tion of the fair. Furthermore, the main features of the department creation and organization, such
as departmental design, functional tasks and budgeting are described.

On the basis of theoretical sources, a useful exhibition area was created for the imaginary
"Revontuli" company which justified the needs for organizing the fair. The participation of the
"Revontuli" company in the tourism fair is important for development of the company, and for
marketing its services.

The design of an imaginative company is based on the objective of creating a general trade fair
stand, and the concepts are not limited to the requirements of a particular company. The guides
are useful for organizing a stand for a fair.

The exhibition department's model meets the financial requirements. The model includes benefi-
cial marketing tools to attract potential customers.
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1 Johdanto

Matkamessut jarjestetddn Suomessa vuosittain. Se on yksi tarkeimmista matkailualan ta-
pahtumista. Kaikille yrityksille, seka isoille etta pienille, messut ovat mahdollisuus luoda
uusia kontakteja, houkutella asiakkaita sekd myds parantaa yrityksen mainetta esittele-
malla tuotteita, palveluita ja saada kehittamisideoita. Yrityksen osallistuminen messuille
on pitké prosessi, joka alkaa hyvissa ajoin valmistautumisella. Osallistuminen vaatii paljon
resursseja kuten, rahaa, aikaa ja henkildstdtydvoimaa. Messuosaston yksityiskohtainen
suunnittelu ja toteuttaminen vaikuttavat yrityksen myoénteisen mielikuvan luomiseen, silla

hyvin toteutettu messuosasto jaa asiakkaiden mieleen.

Me uskomme, ettda matkamessuihin osallistumisella on suuri merkitys yrityksille. Opinnay-
tetydn tarkoituksena on luoda monipuolinen seké selkea kuva messuosaston jarjestami-
sesta kuvitteelliselle "Revontuli"-yritykselle. Opinnaytetydssa tehtdvanamme on luoda ku-

vitteellinen messuosasto, jossa asiakkaat viihtyisivat.

Opinnaytety® jakautuu useaan osaan. Ensin perehdymme tydn toiminnalliseen tarkoituk-
seen. Seuraavaksi esittelemme Kkuvitteellisen "Revontuli”-yrityksen. Kahdessa seuraa-
vassa luvussa tutkitaan aiheeseen liittyvia teoreettisia materiaaleja ja lahteita ja kasitel-
l&&dn osaston suunnittelua ja tapahtuman markkinointia. Mielestdamme markkinoinnissa
erityisesti viestinta ja mainonta ovat tehokkaita keinoja, kun halutaan, ettd messuosasto
on onnistunut. Koska teoreettisen aineiston tutkiminen ja pohdinta ovat tarkeé osa projek-
tia, kAymme l&pi eri tutkimuksia. Opinnaytetytssa kaytamme messu- ja markkinointikirjal-

lisuutta.

Pohdimme markkinointikanavien ja viestinnén vaikutuksia asiakkaisiin. Opinnaytetyds-

samme yritamme tuoda esille messuosaston luomiseen vaiheet.

Tehtavan ratkaisemiseksi on vastattava seuraaviin tutkimustehtaviin:

. kuvailla messujen tarkoitusta matkailualan yrityksille
. lajitella messutapahtumat eri matkailualoilla

. tutkia messutapahtumien jarjestelyn toteuttamista

. analysoida yrityksen messuosastoa

. laatia oma messuosasto "Revontuli"-yritykselle.



Tavoitteenamme on suunnitella messuosasto, joka on helposti ja nopeasti toteutettavissa
ja tayttaa yleiset vaatimukset. Messuosaston suunnittelussa kannattaa muistaa seurata
sen hetken uusimpia trendejé ja hyddynt&a niita.



2 Toiminnallinen opinnaytetyo

Opinnaytetytn paatarkoitus on todistaa opiskelijan itsenaisyys ja kypsyys niin ammattilai-
sena kuin hanen patevyyteensa tydelamaan. Opinnaytetyd on opintojen tulos, joka 0soit-
taa, mita opiskelija osaa. Opiskelija paattaa, minkalainen opinnaytety6 hanté kiinnostaa
enemman: kvalitatiivinen, kvantitatiivinen vai toiminnallinen. Hanen valintansa on oman-
luonteen ja osaamisen yhdistelm4, johon vaikuttavat kokemus, tyon vaatimukset, kiinnos-
tuksen kohteet jne. Opinndytety6hon vaikuttavat opinnaytetyon tavoitteet, eli mihin se on
tarkoitettu. Toiminnallinen opinnaytety® on opiskelun ja tydelamén yhdistava silta. Oppi-
naytety® osoittaa opiskelijan valmiuden ja joka helpottaa tytelamaan siirtymista, varsinkin

jos se on tutkimisen ja ty6elaman yhdistelma.

Vilkka ja Airaksinen (2003, 9 - 10) antavat tarkat ja laajat ohjeet ja esimerkit toiminnallisen
tydn kirjaamiseen. He nayttavat, etta toiminnallisen tyon tulos on teorian ja kaytannon
yhdistelma, jossa tarkedsséa osassa on teoreettinen pohdinta. Opinnaytetydssa kerrotaan
messuosaston luomisen vaiheet, idean syntymisesta toteutumiseen asti. Heidan mieles-
tdan on haaste ldytaa sopiva tuote, joka vastaa asiakkaiden tarpeisiin. Sopiva tuote voi
olla esimerkiksi ohje, opas tai portfolio. Toiminnallisen opinnéytetyén muoto on jokin tuote,
esimerkiksi oikean tapahtuman, kuten messujen, jarjestaminen. Modernisointihanke on

siis tuotteen tai palvelun kayttéonotto, prosessin modernisointi ja myos kirjallinen tuotos.

Opiskelija tutkii erilaisia materiaaleja, kuten digitaalisia ja graafisia, jotka voivat auttaa
hanté opinnaytetydssa. Tavoitteena on, etta tuotteella tai projektilla olisi enemman etuja
muihin verrattuna ja se olisi kilpailukykyinen. (Vilkka ja Airaksinen 2003, 11, 53.)

Opiskelun tavoite ja tarve on opiskelijan paasy tdihin. Opinnaytetyén tehtavana on osoit-
taa, etta opiskelija kykenee itsendisesti materiaalin analyysiin, kehittdmiseen, oman tyon
jarjestamiseen ja aikataulun hallitsemiseen seké ideakehittdmisen prosessin selostami-
seen ja pohdintaan. Teoreettisia lahteitd kannattaa kuitenkin analysoida ja kayttaa omaa
mielipidetta ja ndkodkulmaa, koska opiskelun paamaarana on opiskelijan valmistuminen

tydeldmaan, jossa tydskennelladn itsendisesti ja vastuullisesti. (Valttikiritydkirja 2017, 8.)

Toteutusmuoto voi olla cd-rom, nayttely, messuosasto, kehittAmissuunnitelma, toinen
tuote tai projekti. Toiminnallisen opinnaytety®n tuote voisi olla tapahtuman suunnittelemi-

nen ja toteuttaminen. (Lumme, Leinonen, Leino, Falenius ja Sundqvist 2006.)



Opinnaytetytn ensimmainen vaihe on aiheanalyysi. Silloin opiskelija luo ja pohtii opinnay-
tetyonsé ideaa, on kannattavaa, etta hanen tydnsa pohjautuu erilaisiin opintojaksoihin.
Meid&n tydomme ty6 perustuu ATK - taitoihin ja projektikehittymiseen. Aiheen on hyva olla
sellainen, ettd se vastaisi tyonantajan tarpeeseen. Jos opiskelijalla on harjoittelupaikka,
silloin on mahdollisuus saada jopa tyopaikka, jos hankkeen lopputulos on hyva. Tarkoi-
tuksena on, etta opinnaytetyo olisi hyddyllinen myoés tydnantajalle, koska silloin kaikilla on
motivaatio osallistua tyon tekemiseen. (Vilkka ja Airaksinen 2003, 23 - 24, 27.)

Jos toiminnallinen opinnaytetyd tehdaan ryhmaétydna, opinnaytetyd nayttaa opiskelijan
viestintd ja kommunikaatio- ja organisaatiotaidot. Toteuttaminen tapahtuu muiden ihmis-
ten kanssa yhdessé, kun opinnaytetyd on tydelamanlahtdinen. Opiskelijan tybtavat ja ko-
kemus, tavoitteet ja asenne vaikuttavat muihin, varsinkin silloin kun on yhteinen aikataulu,

suunnitelma ja paamaara. (Vilkka ja Airaksinen 2003, 10 - 12.)

Toiminnallisen opinnaytetydn toteuttaminen on pitka prosessi ja sen aikana opiskelija te-
kee muistiinpanoja. Kun projekti kestaa kuukausia, kannattaa tehda muistiinpanoja, ettei-
vat kaikki hyvat ideat ja ajatukset seka kaytetty kirjallisuus unohtuisi. Kun opinnaytetyt on
tydn alla, tutkitaan paljon erilaisia kirjallisuuslahteitd, internet — sivuja ja videoita. Myos
kun toimeksiantajan tai opettajan kanssa pidetéaan palaveri, on siita hyva tehda muistiin-
panot. Sitten, jos on jarkevaa, muistiinpanot voi liittd& opinnaytetyohon. (Vilkka ja Airaksi-
nen 2003, 19 - 22))

Opinnaytetydmme on toiminnallinen opinnaytetyd. Sen tuote on kuvitteellisen matkayri-
tyksen messuosaston luominen, eli tyd koostuu teoreettisesta ja kaytanndllisesta osuu-
desta. Teoreettinen osa perehdyttda teoriaan, mink&a perusteella, luodaan kuvitteellinen

messuosasto.



3 "Revontuli”-matkailuyrityksen esittely

Tassa luvussa olemme yrittdneet esitella niin realistisesti kuin mahdollista kuvitteellisen
matkailutoimiston. "Revontuli”-yrityksen kotipaikka olisi Rovaniemi. Matkatoimisto tekee
yhteisty6td monien yritysten kanssa seka tarjoaa erilaisia kiertueita, aktiviteettia ja majoi-
tuksia erityisesti Lapissa. "Revontuli”-yritys jarjestaa ainutlaatuisia ja ikimuistettavia mat-
kakokemuksia revontulista risteilyyn jaanmurtajalla niin yksittaisille matkailijoille kuin ryh-

mille koko vuoden ajan.

Tavoitteena on laadukas loma, jonka muistaa viela vuosien paasta. Matkan kohde, ma-
joitus ja ohjelma suunnitellaan asiakkaan toivomusten mukaisesti. "Revontuli” matkailuyri-
tys tarjoa Lapin alueen yhteistydn parantamiseksi muille matkanjarjestgjille ja matkatoi-
mistoille tayden valikoima palveluja. Matkakiertueiden lisdksi tarjolla on palveluita ja kier-

tueita koulutusten ja konferenssien jarjestdmiseen.

Revontulen tehtava on edistdd Suomen matkailumarkkinoita tarjoamalla edullisia ja laa-
dukkaita matkailualan palveluita, jotka vastaavat kansainvalisid standardeja. Yksityiset
asiakkaat saavat ammattimaista palvelua: opastettuja kiertueita, tarkkoja tietoja ja kaikki

tarvittavat matka - asiakirjat.

Saatavilla on monenlaisia valmiita kesa- ja talvikiertueita. Erityisesti turistien suosikki on
"Auroran metsastys”, jossa oppaiden johdolla ryhma suuntautuu revontulia etsimaan.
Tama kiertue on saatavilla 21.9.-21.3. valisena aikana. Kes&aikana on tarjoilla kuuluisia
hirvenetsinta-safareja, joilla on mahdollisuus nahda Euroopan suurin eldin omassa ympa-

ristdssaén. Tarjoilla on myos seuraavia kiertueita:

1. Yritysten kiertueet

2. Haakiertueet

3. Yksityisille matkaayille
4, Ryhmakiertueet.

Talvella on mahdollista paasta “Meri-Lapin taika” -kiertomatkalle, joka kestdé kolme paéi-
vaa. Se jarjestetaan 15. joulukuuta — 6. huhtikuuta Kemin alueella. Ryhman koon oltava
vahintdan 10 henkil6a. Hinta on 1 500 euroa / henkil. Talvimatkan ohjelma on liitteessa
1.



Kesalla on mahdollista paasta kiertomatkalle nimeltd "Unohtumaton kalastus". Kiertomat-
kan kesto on nelja paivaa. Matkoja jarjestetdan kesa-elokuussa Kemi-Tornio-alueella.
Ryhman koon oltava vahintaan nelja henkilda. Hinta on 900 euroa / henkild. Kesamatkan
ohjelma on liitteessa 2.

Majoitus on joko hotelleissa tai huoneistoissa lahella yokerhoja tai mokeissa keskella era-
maata. Majoituksia I6ytyy jokaiseen makuun.

Kanta-asiakkaille on tehty alennusjarjestelma, jonka avulla pystyy lisédméaan bonuksia.
Yksilollinen lahestymistapa takaa korkean palvelutason "Revontulessa”. "Revontuli”-yri-
tykselle osallistuminen Matkamessuille on tarked sen kehittymiselle ja laajentamiselle,
varsinkin ottaen huomioon matkailumarkkinoinnin kilpailun. Myés kun "Revontuli” saavut-
taa markkinoilla tietyn kehitystason ja vakaan aseman, yritys pystyy osallistumaan mat-
kamessuille myds taloudellisesta ndkdkulmasta. Lisaksi osallistuminen messuille tarjoaa
mahdollisuuden esitelld omia palveluita potentiaalisille asiakkaille seka mahdollisuuden
tutkia kilpailijoiden palveluita, tutustua erilaisiin palveluihin ja matkailualan uutuuksiin. Sa-
malla on mahdollisuus houkutella ja etsia uusia likekumppaneita. Naiden asioiden vuoksi

on tarked, ettd "Revontuli’-yritys paattdd messuille osallistumisesta.



4  Markkinointi

Opinnaytetyossamme paatimme kirjoittaa matkamessumarkkinoinnista oman itsendisen
luvun, koska meidan mielestamme matkailualan onnistuneiden yritysten tarkein osa on
viestind ja mainonta. Mielestdmme messut ovat iso tapahtuma, usein se on vuoden suurin
tapahtuma. Messuihin osallistuvat yritykset alkavat suunnitella osastoaan joskus puoli

vuotta aikaisemmin ja joskus jopa viela aiemmin.

Koska messut ovat iso tapahtuma, voidaan sanoa, etté silla on oma paikkansa yrityksen
markkinointipolitikassa. Toisaalta messut ovat yksi keino muiden markkinointitoimenpitei-
den lisdksi. Erona muihin keinoihin on, etta messut tarjoavat mahdollisuuden moniin hen-
kilokohtaisiin kontakteihin. Tama tekee messuista tehokkaan markkinointitoimenpiteen.
Viestinnan idea on saada huomiota ja antaa yksityiskohtaisia tietoja yrityksen imagosta ja

messuosastosta. (Harju 2003, 56; Keinonen ja Koponen 2001, 11.)

Viestintd on tehokas véline saada informaatiota ennen messuja, niiden aikana ja niiden
jalkeen (Karstila, Lehtonen, Metséla, Peltonen ja Roivanen 1987, 20). Markkinointitoimen-
piteet riippuvat siitd, kenelle messut on tarkoitettu: onko kyseessa kuluttajamessut vai
ammattilaismessut. Kun tapahtuma on asiakaslahtdinen, silloin paatavoitteet ovat muun
muassa suoramyynti ja markkinointi. Ammattilaismessut eivat ole niin voimakkaasti suun-

nattu suoramyyntiin. Ne ovat enemman markkinointikeinoja. (Ryabykh 2001, 32.)

Matkamessut ovat tietysti tehokas markkinointikeino. Silloin yrittdja voi kommunikoida asi-
akkaiden, kumppaneiden tai kilpailijoiden kanssa samana péaivana samalla paikalla. Mes-
sut ovat monipuolinen keino esitelld tuotteita ja palveluita tietyille kohderyhmille. Messut
viestintdkeinona auttavat ratkaisemaan monia asioita, kuten Kilpailuyrityksien kehittamis-
tasoa, hintapolitikkaa seka lisaéamaan yrityksen potentiaalista asiakasmaaraa. Joka ta-
pauksessa osallistumalla messuille yritys voi yllapitda ja luoda uusia kanta — asiakassuh-
teita, koota palautetta tuotteista, nostaa imagoa, kertoa tietoja ja tehda uusia tuttavuuksia

lupaavien liikekumppaneiden kanssa. (Vuokko 2003, 18 - 19.)

Messuille osallistuminen vaatii messusuunnitelman, tavoitteiden asettamisen, markki-
noinnin miettimisen, budjetin suunnittelun, messuosaston jarjestamisen, toiminnan mes-
suosastolla, jalkipuinnin ja arvioinnin. Luodakseen hyvan suunnitelman on pakko asettaa

tavoitteet. Ilman hyvin harkittuja ideoita ja tavoitteita osallistuminen messuille on turhaa.



Osallistuminen vie melko paljon rahaa ja rahat pitaisi myos saada takaisin. Markkinointi-
tavoitteena onkin muun muassa saada kaytetyt rahat takaisin. Budjetti ja markkinointi liit-
tyvat siis vahvasti toisiinsa. (Jankevich ja Bezrukov 2002, 145.)

Kansainvaliset messut ovat oma iso lukunsa, varsinkin matkailualalla. Kansainvéliset
messut ovat yhdistava polku kotimaisten ja ulkomaalaisten yritysten valilla. Ne ovat mah-
dollisuus hankia rahaa ja edistdd matkailupalveluita ja vaihtaa kokemuksia. Kannattaa
laatia suunnitelma ja varata aikaa. (Isohookana 2007, 167.)

Messuosastolla yritys voi kayttaa erilaisia keinoja ja valineita ratkaistakseen markkinoin-
titehtavia ja saadakseen parhaat tulokset. Teoriakirjallisuuden perusteella voimme uskoa,
ettd monet ammattilaiset tyontekijat kasittavat matkailumessut kokonaisuutena, joka muo-
dostuu asiakkaiden nykypdivan tarpeista, vetovoimatekijoista ja myos varsinaisista mat-
kailupalveluista. Taalla tarkoittaan sitd, ettd asiakas vaikuttaa siihen, mika on nykypaivan

matkailukohde ja yritys vastaa asiakkaan odotuksiin. (Arutjunova 2013, 123.)

Mainonnassa voidaan kayttaa myds erilaisia tehokeinoja, joiden avulla heratetaan asiak-
kaiden huomio. Mainonnan tehokeinoja ovat muun muassa mainoksen koko, kesto, véri,
aani ja liike. Mainonnan tavoitteena on vaikuttaa asiakkaiden ostopaattkseen. (Vuokko
2003, 204 - 207, 220.)

Viestinnan ja mainonnan vaiheet voi jakaa kolmeen osaan: viestinta ja mainonta ennen

tapahtumaa, messun aikana ja messujen jalkeen.

4.1 Viestintd ennen messuja

Yritys, joka osallistuu messuille, arvioi riskit, mahdollisuudet, uhkat ja tavoitteet etukateen.
Yrityksen, joka on vasta aloittanut toimintansa ja ei ole viela tunnettu on vaikeampi osal-
listua messuille. Silloin on erityisen tarkeda panostaa eri markkinointikeinoihin. Markki-
nointitoiminnan malli pitaisi olla selked, looginen ja yhtendinen. Kannattaa kayttaa erilaisia
keinoja. Markkinointikeinoihin kuuluvat esimerkiksi kaikki mediat, mainokset, esitteet, kut-
sukortit ja kirjeet. Nama asiat luovat yhtenaisen kuvan yrityksesta. Yrityksen logo tai nimi
tulisi aina ndkya naissa markkinointikeinoissa, jotta asiakas huomaisi sen. (Harju 2003,
57; Keinonen ja Koponen 2001, 77.)

On erilaisia keinoja houkutella asiakkaat osastolle. Voi esimerkiksi julkaista ilmoituksen

lehdessa tai internetissa, lahettdd kutsukortti sahkopostilla, kirjeen tai tekstiviesting tai



pyytaa tulemaan messuille henkilokohtaisesti, kun henkilo kay yrityksessa. (Keinonen ja
Koponen 2001, 11 - 13, 72.)

Riippumatta messujen kohteesta kannattaa aina etukateen tehda markkinointimuistiinpa-
not, joihin on merkitty tarkeimmaét kohdat, jotka on huomioitava. Omat tai toisen ammatti-
viestintatoimiston kokemuksia kaytetdan viestinnassa, koska ne ovat jo kaytettyja ja on-
nistuneita keinoja. Pitaa miettia tarkasti kohderyhmat, joille messuosasto on tarkoitettu.
Ammattilaisten tekem&a mainontaa kaytetéaén, kun kyseessa on erittain iso ja taloudelli-
sesti merkittava tapahtuma. Messut lisdavat koko henkiloston tyota. (Karstila, Lehtonen,

Metsala, Peltonen ja Roivanen 1987, 21.)

Yleensa paasylippu maksaa, varsinkin jos on kyse isoista kansainvalisistd messuista.
Henkilokohtainen kutsukortti voi kuitenkin antaa mahdollisuuden paastda messuille il-
maiseksi. Koska nama kortit aiheuttavat kustannuksia yritykselle, niitd annetaan niille asi-
akkaille, jotka ovat todella varmoja, etta he tulevat. Kutsulla voidaan myds vahan nostaa
kiinnostusta messuosastoa kohtaan, jos esim. tunnettu henkil6 on messuosastolla. Esi-
merkiksi vuonna 2016 Helsingissa kansainvalisilla messuilla venaldiselle messuosastolle
osallistui Ville Haapasalo, mika todella liséksi asiakkaiden kiinnostusta. Toinen tapa lisata

vierailuhalua on antaa lahjakortti asiakkaalle. (Keinonen ja Koponen 2001, 72.)

Sisainen viestintd on ammattilaisten, kuten henkilokunnan ja yhteistydbkumppaneiden, va-
listd viestintda. On tarked huolehtia ajantasaisesta sisdisesta viestinnasta, koska silloin
my0s Kilpailevat yritykset ja mahdolliset yhteistyokumppanit saavat tietoja yrityksen osal-
listumisesta messuille. Tiedottaminen ja ilmoittaminen ovat siséisen viestinnan keinoja ja
ennen messuja henkildkunta varmistaa, ettd messujarjestajalla ovat kaikki tarvittavat tie-
dot yritykselta. Yleiset infokanavat, joiden avulla henkildsté hoitaa informoinnin, ovat in-
ternet, sahkoposti, kirjeet ja infoilmoitukset. (Keinonen ja Koponen 2001, 74.)

On jarkevaa aloittaa toimimaan hyvissa ajoin ennen messuja ja toimia sadanndllisesti suun-
nitelmien mukaan, jotta muilla on mahdollisuus jarjestaa omat asiansa ja varata vierailu-
aika. Henkiltstdn on tarkea saada riittavasti aikaa, jotta tyo olisi tehokasta ja onnistunutta.
Henkildston yhteistyd messuilla onnistuu, kun on oikea tydnjako ja jokainen tietda omat
tehtavansa. (Karstila, ym. 1987, 21.)
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4.2 Viestintd messujen aikana

Viestintaa ei lopeteta, kun messut alkavat, silla viestintd on jatkuva prosessi. Messujen
aikana asiakkaille, vieraille, yhteistybkumppaneille ja kilpailijoille voi kertoa esimerkiksi,
miten messut sujuvat. (Keinonen ja Koponen 2001, 77.)

Messuosastolla kyselylomakkeet ja kilpailut, tarjouspaketit, palveluluettelot, mainoslahjat,
maistiaiset, videot, kuvat ja muut mainostuotteet ja esitteet ovat hyvat apuvalineet mes-
suosastolla. Niita kaikkia voidaan kayttaa, kun esitellaan yritysta asiakkaalle. Tarkeat tie-
tolahteet yrityksestéa asiakkaille ovat esitteet, kuvat, hinnastot ja muut materiaalit, koska
niiden avulla kerrotaan yrityksen tuotteesta tai palvelusta. Asiakkaat kayvat eri paikoissa
tapahtuman aikana, joten yrityksen tiedon on oltava selkeaa, tiivista ja hyodyllista. (Harju
2003, 57; Keinonen ja Koponen 2001, 77.)

Messujen aikana sisédisesta viestinnasté on vastuussa henkiléstd, esim. osaston esimies.
Héanen tyonsa tarked osa on kommunikoida messuosaston henkilékunnan ja myds mui-
den messuosastojen henkildiden kanssa. Henkilostolla on hyva mahdollisuus ratkaista
vaikeita tilanteita, kun heité informoidaan heti. Nain huonot asiat eivat mytdskaan tapahdu
toistuvasti. Totta kai on helpompaa, kun messuille osallistuu pieni ryhma, silla ryhman
koko vaikuttaa siihen, kuinka nopeasti uutiset ja informaatio leviavat. Jos messut jatkuvat
muutaman paivan ja joka paiva paikalla ovat uudet tyontekijat, kannattaa miettida, miten
henkilostolle tiedotetaan esimerkiksi muutoksista. (Keinonen ja Koponen 2001, 69 - 72,
77.)

4.3 Henkildkunta messuilla

Messuilla tydskentely on ainutlaatuinen mahdollisuus kehittd&d henkilokunnan osaamista.
Henkildkunnan osuus on merkittava messujen aikana. Yrityksen osallistuminen messuille
suunnitellaan hyvin etukateen. Silloinkin kannattaa paattda henkiloston maara seka ko-
kemus — ja osaamisvaatimukset. Henkildstbn hyva tiimity¢ tapahtumaosastolla on tar-
ke&a. Tiimilta toivotaan dynaamista asennetta tydhdn, mutta oikeanlaista tuote-esittelyyn
tyylia ja yrityksen toimintamallien noudattamista. Tiimin onnistunut toiminta tuo uusia asi-
akkaita yritykselle. Tytkavereiden tyonjako voidaan maaratd kokemuksen mukaan. Pitda
ainakin paattaa, kuka olisi vastuussa esitteiden riittavyydesta ja tarjoilun sujuvuudesta (jos
tarjoillaan jotain). Myds osaston siisteydesta ja henkilokunnan ulkoasusta pitéd& neuvotella
etukateen. (Keinonen ja Koponen 1997, 79, 82 - 83.)
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Messuosastohenkildston pitda olla asiallista, ammattilaista, kannustavaa ja ystavallista.
Kriteerind voivat olla muun muassa asiakaspalveluasenne, kokemus ja kielitaito. Kun va-
litaan henkildkuntaa messuosastolle, pitda muistaa ottaa huomioon seuraavat asiat: am-
mattilaisuus ja tuotteiden tuntemus, esittelytaidot, viestintdkyky, markkinointitaidot ja
myyntiosaaminen. Ennen messua on hyvé paattdd messujen tavoitteet ja tehda tyénjako.
Messuilla toimintatavat eivat ole samat kuin arkipaivina myynnissé. Niihin vaikuttavat esi-
merkiksi asiakasvirta, joka vaihtelee koko ajan. Asiakkaat liikkuvat osastolta toisille ja pi-
tda toimia nopeasti, jotta asiakkaan mieleen jaisi yrityksen osasto ja brandi. Kaikki on
tarkeda, kaikki vaikuttaa tervehtimisestd alkaen. Messutiimi vaikuttaa asiakkaaseen
myyntipuheilla, ilmeilld, ulkonadlla ja asiatuntevuudella. Hyva henkilékunnan motivaatio-
asenne on, jos he uskovat, ettd jokainen henkild, joka on kdynyt osastolla, on tuleva asia-
kas. (Keinonen ja Koponen 1997, 79, 82 - 83.)

Yleenséa henkiloéstdon kuuluvat esimies (vastuuhenkild) ja asiantuntija tai myyja. Lisaksi
henkil6std6on voi kuulua viela markkinoija. Vastuuhenkil6lla on aina hyva ja pitka kokemus
alalta. Han osallistuu tapahtumaan alusta, suunnitteluvaiheesta, asti. Han jarjestaa tyo-
vuorolistan ja ty6tehtavat. Osaston toiminta on hanen vastuullaan. Asiantuntija, palvelija
tai myyja vastaa muun muassa asiakaspalvelusta. Hanen pitdéd heti vastata eri kysymyk-
siin ja yrittda houkutella asiakkaita. Han tietda tarkasti oman alansa. (Keinonen ja Kopo-
nen 1997, 80.)

Myyjan tai tyontekijan ammattitaito huomataan siita, miten asiakasta kutsutaan ja terveh-
ditdan ja miten reagoidaan kysymyksiin, miten osataan kiinnittd& huomioita palveluun ja
kuinka osataan "lukea” ihmisia. Messuilla kaikki tapahtuu nopeasti, siksi vain ensivaiku-
telmalla on mahdollista saada asiakas kiinnostumaan. Asiakkaan kanssa pitaa keskus-
tella rauhallisesti. Puheen pitda olla selke&dé. Hyva, jos asiakaspalvelija on saanut koulu-
tuksen, miten kannattaa aloittaa keskustelu ja minkalaisia pitaisi olla puhe, ilmeet ja eleet.
Usein pitaa osata keskustella vieraalla kielella. My6s huomio kiinnitetdan asiakaspalveli-
jan ulkonakoon. Messuhenkildstdn ulkoasu ja tydvaatteet sovitaan samanvarisiksi. Silloin
asiakkaalla on helppo erottaa henkilokunta toisista vieraista. Kannattaa huolehtia, etta
olisi toinen vara — asu mahdollisen likaantumisen vuoksi. Muun muassa ulkoasu vaikuttaa
positiivisesti henkiloston tai tiimin ilmapiiriin. Henkilén, joka vastaa markkinoinnista pitaa
varmistaa, etta paikalla on riittavasti mainostuotteita, vélineita ja ettd kaikki on hyvalla
edustavalla tasolla. Hanen pitaa huolehtia viestintdosuudesta messun aikana, esim. leh-

diston kanssa tehtavasta yhteistyosta. (Arutjunova 2013, 783.)
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Messuilla tapahtuu satoja kontakteja yhden péivan aikana. On vaikea lyhyella ja pitkalla
aikavélilla analysoida tai arvioida etukateen, mitka kontaktit ovat onnistuneet. Tanaan
asiakas voi valita toisen yrityksen palveluja ja sitten muuttaa mielensa. Tassa mielessa
kokemuksella on suuri vaikutus siihen, kuinka henkilostd pystyy reagoimaan positiivisesti
paivan tapahtumiin. Yleensa henkildkunnalla on kokemusta, mutta jos on harjoittelija tai
vasta — alkaja on hyv4, jos |l0ytyy jokin aika pitaa palaveri hdnen kanssaan ja kertoa, miten
yleensa asiat tapahtuvat ja millaisia odotuksia hanelle on. Se olisi hyva kannustava kes-
kustelu, jossa annettaisiin vinkkeja, miten kannattaa toimia, kerrottaisiin omista kokemuk-
sista esimerkkeja ja suunnilleen maarata ja suunniteltaisiin tietyt keskustelun vaiheet asi-
akkaiden kanssa. Kun kyse on suurmessuista, voidaan pitaa lammittelyilta, jossa luodaan
yhteishenkeé. (Jansson 2007, 67, 69 - 70.)

4.4 Messujen jalkeen

Messutapahtumaan osallistuvan yrityksen ty6 ei loppu viimeisen messupdivan jalkeen.
Oikea vastuullinen toimintatyyli tarkoittaa viela arviointia. Palaute kannattaa tehda heti,
ettd muistaa, mita kaikkia oli. Oikea tavoitteiden asettaminen ennen messuja auttaa teke-
maan oikean arvioinnin. Yksi tarkea syy, miksi on tehtéva arviointia, on se, etta se paljas-
taa kohtia, joita on kehitettava. llman palautteetta voidaan sanoa, ettd koko tyota ei ole
tehty. Messujen jalkeiset toimenpiteet ovat tarkeitd myds markkinoinnin ndkokulmasta.
Jos kommunikointi lopetetaan messujen paattyessa, voi olla, ettd potentiaalisia asiakkaita
ja yhteistyokumppaneita ei voida hyodyntaa. Messujen arviointi jakautuu lyhyille ja pitkille
aikavéleille seka toimintaan ja markkinointiin. On vaikea arvioida pitkalla aikavalilla,
kuinka markkinointitavoitteet saavutettiin. Messuvieraiden tayttama kyselylomake olisi ar-
vioinnissa apuna. Helpompi on arvioida toimintaa, koska se lasketaan myynnin mukaan.
(Keinonen ja Koponen 1997, 76 - 77.)

On muutamia pakollisia tehtavia, jotka pitaa tehda palautteessa. Tarkeda on pitaa esimer-
kiksi henkildston kanssa keskustelupalaveri, jossa puhutaan ja analysoidaan, miten mes-
sut menivat. Palaverissa voidaan kasitella kysymyksia, jotka koskevat sellaisia osa-alu-
eita kuin osaston toiminta (sijainti, esitteet, materiaalit, sisustus), osaston vieraat (maara,
vastaanottopyynnot, heidédn kiinnostuksensa), myds hyddyllisten markkinointikeinojen
kayttaminen (lehti, internet, kirjeet). Palaveri auttaa jarjestimaan seuraavat messut pa-

remmin. (Keinonen ja Koponen 1997, 76 - 77.)
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Koko tapahtuman jalkeen on hyodyllistéa koota raportti, johon merkitdan kaikki tarkeimmat
asiat, jotka onnistuivat tai menivat huonosti. Niihin kannattaa kiinnittdad huomiota seuraa-
via messuja ajatellen. Raportin kirjoittaa usein se henkild, joka oli kaikessa vastuussa,
koska hanella on kokonaiskuva tapahtumasta. Raportissa luetellaan yleistiedot, taustat,
tavoitteet, henkilokunta ja sen osaamisalueet sekd pohdinta ja kehittdmisehdotukset.
Kaikki materiaalit voidaan koota kansioon, jota voidaan kayttda apuna, kun jarjestetaan
messuosastoa seuraavan kerran. Se voi olla perusohje, jota voidaan tayttaa ja paivittaa
tarvittaessa. Raportti, kuvat, muistilistat, mainokset ja muut esitteet, kirjeet, laskut ja kuitit

litetddn kansioon. (Keinonen ja Koponen 1997, 91 - 92.)

Tarkeimmat tehtavat messujen jalkeen ovat vieraille annettujen lupausten toteuttaminen
sekd messuosaston henkildstén ja vieraiden kiittaminen (Jansson 2007, 78). Lupaukset
kannattaa kasitella mahdollisimman pian. Voi olla, etté paikalla oli esimerkiksi jonkinlainen
peli tai arvonta. Sen arviointi kuuluu myds jalkipuintiin. Voittajan palkinto l&hetetddn ha-
nelle kotiin. Usein arvonnasta kerrotaan viela ennakkomarkkinointivaineessa. Silloin kan-
nattaa pyytaa lupa siihen, ettd saa ilmoittaa arvonnan voittajien nimet jalkimarkkinoin-
nissa. Erilaiset kilpailut ovat yleinen ja tehokas markkinointikeino, varsinkin kun niita kay-
tetdan yrityksen kehittdmispolun etsimissa. Messuille osallistuvan yrityksen olisi hyva Kiit-
tdad muita, jotka olivat koko ajan mukana messuprosessissa, esim. osastonrakentajia ja
messujen jarjestdjia. Heidan on myos tarkedé saada palautetta, jotta he voivat analysoida
omaa ty6taan. (Keinonen ja Koponen 1997, 77, 87 - 88.)

Saattaa olla, ettd messuvieraiden mééra on ollut melko suuri. Varsinkin silloin, kun kavi-
joitéa on ollut paljon, on tarked huomata, kuinka potentiaalinen asiakas on. Kiitoskirjeella
esitetdan kavijalle, ettd han on tarkea ja hanen kysymyksensa, toivomuksensa ja tavoit-
teensa on huomioitu. Kun Kkiitoskirje lahetetdan uudelle henkilélle, on jarkevaa laittaa
vaikka samaan yrityksen tuoteluettelo. Nykyaan on paljon erilaisia mainostuotteita, joita
tulee kotiin postitse. Saattaa olla, etta henkil6 haluaa saada tarjouskirjeen kerran, mutta
han ei tarvitse infokirjetta, joka tulee viikoittain. Saatuaan kirjeen asiakas voi rauhassa
lukea materiaalit kotona ja kysya mydhemmin lisatietoja. (Jansson 2007, 81; Keinonen ja
Koponen 1997, 87 - 88.)
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5 Messuosaston suunnittelu

5.1 Tavoitteiden asettelu

Matkatoimiston pitaa hyvin suunnitella kaikki tarvittavat tehtavéat messuilla, jotta osallistu-
minen voisi parhaiten palvella yrityksen markkinointia. Matkatoimiston messuilla osallis-

tumisen voisi jakaa kuuteen eri vaiheeseen:

1. P&aatos messuille osallistumisesta

2. Maaritella messuille osallistumisen tarkoitus

3. Erityisen nayttelyn valitseminen, johon matkatoimisto aikoo osallistua
4. Valmistautumisen ja jarjestymisen ajanjakso

5. Messun aikana toteutuvat tehtavat

6. Tulosten analysointi messujen jalkeen. (Nosov 2005, 78.)

Matkatoimiston taytyy selkeasti maaritellda messun tavoite ja valita nayttely hyvin. Mes-
suille osallistuminen pitdaa suunnitella hyvin. Suunnittelu, realisointi ja tulosten arviointi
ovat kolme tarkeada vaihetta, jotka kuuluvat messuille osallistumiseen. Nain yrityksen
markkinointi messuilla toteutuu mahdollisimman hyvin. Mitd paremmin me valmistau-
dumme ja miten enemman aikaa kdytamme suunnitteluun, sitd antoisampi on myds osal-
listuminen. Avain tehokkaaseen messuosallistumiseen on sen toteutus ja tavoitteiden luo-
minen. Toisin sanoen tarkedd on ymmartaa, mikd on meidan paamaaramme. (Nosov
2005, 79; Nazarenko 1997, 92.)

Messun markkinointi katalogissa on yli 20 paamaaraa jaettu kuuteen osa-alueeseen:
myynti, asiakaskontakteja, markkinatutkimukset, oman yrityksen logon esille tuominen,
laajentaminen, popularisoiminen, mainostaminen ja PR. Kaikkia ei heti pysty kasittele-
maan samalla kertaa. Taytyy valita yksi tai kaksi, maksimissan kolme konkreettista ja sel-
kedsti selitettya padamaaraa, esim. yrityksen esittely, uusien asiakkaiden hankinta, mark-
kinointi uutuuksien esittely, myyntiverkoston kehittdminen ja mediayhteyksien vahvistami-
nen. Valittu tavoite tai tavoitteet maarittavat tapaa toteuttaa messut. Erilaiset tavoitteet

vaativat erilaisia toimenpiteitd. (Nosov 2005, 81; Nazarenko 1997, 120.)
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Osallistuminen messuille osoittaa ja todistaa matkatoimiston saavuttaneen tietyn tason
omassa alassaan. Messuille osallistuvatkin ne firmat, jotka ovat edistyksellisia ja joiden
palvelut ovat laadukkaita. Messut eivat palvele yrityksia, joilla palvelun laatu on huonoa ja
vanhentunutta. Osallistuminen messuille vaatii myds suurta investointia, jota ei jokainen

matkatoimisto pysty toteuttamaan. (Nazarenko 1997, 95.)

Nayttelytoiminnassa taytyy olla selkeasti méariteltyja teemoja, jotka auttavat saavutta-

maan matkatoimistojen markkinoinnin paatavoitteita. Ne voisivat olla:
— yrityksen ja sen tuotteiden esittely

— uuden tuotteen taytantéonpano markkinoille

— myyntimarkkinoinnin tutkimus

— uusien markkinointien etsiminen

— asiakaskunnan laajentuminen?

— uusien liikekumppanien etsiminen

— uuden tuotteen kysynnan maaritelma

— kilpailijoiden tarjouksien tutkimus

— omien tuotteiden paikannus verraten kilpailijoiden tuotteita

— yrityksen hyvan imagon muodostaminen (maine)

— nimenomaisten tuotteiden myynti ja sopimusten tekeminen. (Arutjunova 2008, 4.)

Jotta saavutettaisiin haluttu tulos, on tavoitteita asettaessa mietittdva ja asettava myos

tavoitteen ominaisuuksia ja sisaltoa, eli:
— tavoitteen sisaltd (esim. perusperehtyminen tai suora sopimuksen tekeminen

— tavoitteiden laajuus (taytantédnpanon haluttu tulos, esimerkiksi 25 %:n yhteyden suu-

reneminen uusiin asiakkaisiin varrateen viimeiseen osallistumiseen

— kesto (aika, jonka kuluessa tavoite pitaa olla saavutettu. (Nosov 2005, 90.)
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Tallainen jokaisen tavoitteen tarkennus auttaa konkretisoimaan keinojen saavuttamista ja

myds auttaa seuraamaan osallistumisen tuloksia. (Nosov 2005, 90.)

Jotta nama ja muut mahdolliset tavoitteet saavutettaisiin, taytyy valita konkreettinen nayt-
tely, johon matkatoimisto aikoo osallistua. Ehdotonta on analysoida, jotta saisi tietaa
markkinoinnin mahdollisuuksia ja rakennetta. Valittu messutapahtuma todennakoisesti
tuo yritykselle suuren osan asiakkaista. Jos on epargintia messujen valinnassa, voi soittaa
asiakkaille ja kysya asiakkaiden mielipidettd messuista ja mika olisi heille paras paikka.
(Nosov 2005, 91.)

Matkatoimiston etuja ja mahdollisuuksia analysoitaessa on huomioitava seuraavat nako-
kohdat:

messun aika ja paikka
— messun arvovalta

— maarallinen ja laadullinen osallistujien ja vierailijoiden koostumus: liiketoiminnan taso

(lukuméaara ja sopimuksien kokonaisarvo) viimeisell& messulla.
— mahdollisuus tarjota messun tiloja ja palveluja
— messun osallistumisen ehdot

— matkatoimiston osallistumisen talousarvion luonnoksen tekeminen ja yrityksen varal-

lisuuden tutkimus

— lopullinen kysymyksen paatos: mille messulla osallistuminen on tehokkaampaa saa-
vuttaa tavoitetta. (Nazarenko 1997, 122.)

Kun valinta on tehty tietyn messun hyvaksi, alkaa valmistelun ja jarjestamisen vaihe. En-
sisijaisesti matkatoimisto ilmoittaa messun jarjestelytoimikunnalle osallistumisestaan. Sa-

manaikaisesti on ratkaisevaa useita jarjestamisen asioita, kuten:
— kasitteen ja yrityksen osallistumisen laajuus messun tyossé
— tarjottujen tuotteiden luettelon tekeminen

— henkiléston valinta ja koulutus (kaupallinen, palvelu, nayttelyosasto ja tulkit)
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— kehittda kaupallista liiketoimintasuunnitelmaa, mainontaa ja poytakirjamaisia tapahtu-

mia

— olettavan valittajan (agentin), joka tarjoaa palveluita messun osallistumisen varmuu-

desta, valinta.
— tarvittavien nayttelytilojen, materiaalien ja taloudellisten resurssien ymmartaminen.
— mainonnan ja kattavan materiaalin valinta ja tuotanto
— nayttelyosaston kehittamissuunnitelman tekeminen

— sopimuksen tekeminen jarjestelytoimikunnan kanssa ja nayttelyosaston kehittdmis-

suunnitelman antaminen niille. (Arutjunova 2008, 6.)

5.2 Messuosaston luominen

5.2.1 Messuosaston ulkoasu

Messun valmisteluvaiheessa on tarkeaa nayttelyosaston luominen ja ulkoasun suunnit-
telu ja toteuttaminen. Messuosasto on pieni tila, joka varataan jokaiselle yritykselle ja siina
voi esitelld omia tuotteita. Koska messujen tematiikka sopii tuottajien tuotteisiin ja palve-
luihin, graafinen suunnittelu tehdaan valitun teeman perusteella ja sen taytyy houkutella
tulevia kumppaneita, jotka osallistuvat tallaisiin tapahtumiin. Naita messuosastojen mal-
leja voi kayttaa useammin kuin kerran, mika tekee niistd monipuolisen ja edullisen mai-
nosmateriaalin. (Glinskij 2008, 15.)

Messuosastojen muotoilu on tarkea asia yrityksen esittelyssd messulla. Sellainen lavas-
tus, joka on hyvin mietitty, my®ds houkuttelee uusia asiakkaita. Se on samalla tehokkain
tapa, jonka avulla voi tehda paljon tuottavia yhteistydsopimuksia. Yrityksen tuotteiden
houkutteleva esille tuominen, korkeanlaatuiset tuotteet ja edullinen hinta ovat tarkeimmat
osat esittelyn onnistumisessa. Toisaalta messuosasto ja sen tekninen toteutus pitaisivat
olla taydellisia eik& saa olla huonompi kuin kilpailijoiden, mutta toisaalta, nayttelyosastolla
pitda olla samanlainen konsepti kuin koko messulla ja olla sen nakdinen kuin asiakkaat
odottavat sen olevan. Sen taytyy koskettaa asiakkaiden tunteita ja kohdata asiakkaiden
odotukset. Asiakkaat ja kuluttajat muistavat yrityksen ja brandin sellaisina, minkalaisina

ne koettiin messuilla. Messuosastojen muotoilu koostuu useista teknisista vaiheista:
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— Pohjapiirroksen tekeminen
— Messuosaston luonnoksen luominen
— Messuosaston mallin rakentaminen. (Glinskij 2008, 16.)

Jotta messuilla olisi vahvana kilpailijana verrattuna muihin, taytyy huolellisesti tehda siella
pidettava esittely. Sen vuoksi on myds tutkittava koko naytteilleasettajalista ja mietittava

niiden sijainti messuilla ja asiakkaiden kulkusuuntaa. (Glinskij 2008, 16.)

Pitdd myds tutkia uusimmat houkuttelevien efektien muodostamiseen liittyvat innovaatiot
ja nykyaikaisiin multimedialaiteisiin liittyvat. Hyva olisi myos tutustua graafisen tulostami-
sen erikoisiin materiaaleihin ja menetelmatapoihin. Tarkeintd on yhdistda kaikki yhtenai-
seen kokonaisuuteen, jossa jokainen elementti tdydentdaa muita ja houkuttelee Kiirehtivia
ihmisia. (Glinskij 2008, 18.)

Messuosasto on oman yrityksen "kasvot”. Siksi tulee tehokkaasti panostaa visuaalisen
vetovoiman luomiseen. Korkeatasoinen ja tyylikds muotoilu auttaa rakentamaan rakenta-
van keskustelun henkilokunnan ja asiakkaiden valilla. Ei pida innostua liikkaa epéasovinnai-
sista ideoista, silla voivat aiheuttaa vaarinymmarryksia ja vieraannuttaa asiakkaita. (Urik
2006, 25.)

Erilliset monimutkaiset rakenteet, joilla ei ole yhteista tyylid, eivat pysty heréttdméaan tule-
vien liikkekumppaneiden kiinnostusta. Messuosaston muotoilun pitéda tayttdd markkinoin-
nin tehtava. Tama taytyy ottaa huomioon, kun sijoitetaan nayttelyrakenteet eri alueille.
Tallaisilla messuosastoilla taytyy olla yhtenainen ulkoasu, vaikka painopiste olisikin erilai-
nen eri alueilla. (Urik 2006, 26.)

Messuosaston muotoilun on taytettédva seuraavat tavoitteet:

— Kuvata yritysilmetta

— Tuoda asiakkaille esille yrityksen arvot

— Kaikilla mainosmateriaaleilla taytyy olla yhteinen tyyli

— Kayttaa oikeita vareja koko nayttelyn kokonaiskuvan luomiseen

— Mainoksien tulisi muodostaa harmoninen kokonaisuus. (Urik 2006, 26 - 27.)
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Periaatteessa ei ole eika voi olla mitaan vakituisia suosituksia messuosaston ulkoasusta.
Samaan aikaan, joka tapauksessa, yrityksen on selkeasti maariteltdvd oman nayttelyn
teemasuunnitelma. Messuosasto pitaé olla suunniteltu samaan tyyliin. Kokemus on osoit-
tanut, ettd messuosaston miellyttdvyys saavutetaan raflaavalla osalla, jonka ansiosta asi-
akkaat huomaavat osaston. Jotta osasto olisi houkutteleva, kannattaa messuosastolla
kayttaa julisteita, kaavioita ja kuvia. Niiden maaré ei kuitenkaan saa olla liian suuri, koska
asiakkaiden on vaikea vastaanottaa suurta maaraa informaatiota ja kuvia. (Urik 2006, 27.)

5.2.2 Messuosaston suunnittelu toiminnallisesta nakdkulmasta

Messuosastoa suunniteltaessa taytyy suunnitella tila ja huolehtia kaikista omista tarvitta-

vista valineista. Messualue on perinteisesti jaettu useaan osaan:

— Julkinen alue (suurin alue, jossa on nayttelyita, joissa otetaan yhteytta asiakkaisiin ja

jossa on nayttelyosaston esittelijoitd).

— Toiminta alue (matkatoimiston, mahdollisten kumppanien ja asiakkaiden neuvottelu-

paikka).

— Palvelutilat (ndyttelyn mainosmateriaalien ja vaatteiden sdilytys, henkilokunnan lepo-
paikka ja aputilat). (Frolov 2008, 32.)

Messujen jarjestaja voi auttaa kaikissa teknisissa kysymyksissa, jotka liittyvat messuosas-
ton valmisteluun. Hanen kanssaan voi keskustella messuosaston suunnitelmasta jo en-
nen messuille tuloa. Paikan p&alla messuilla voi keskittya vain asiakkaiden palvelemi-
seen. (Frolov 2008, 32.)

Asiakkaiden huomiota varten kaytetaan tiettyja peli- ja esityselementteja. Ne voivat olla
joko miniesityksia (esim. Tunisian matkoja esittelevalla matkatoimistolla voi olla vatsa-
tanssiesityksia, jotka houkuttelevat paljon kavijoita tai jokin leikki esim. pitaa osata nimeta
oikein kolme viinia tai arvata oikeat matkakohteet kuvaruudulle ilmaantuvista kuvista).
(Frolov 2008, 33.)

Toinen ndkodkulma on tiedon jakaminen. Messuosasto on yksinkertainen, mutta tyylik-
kaasti sisustettu tiedon jakelupiste. Messuosastolla keskeisintd ovat henkiloston pate-
vyys, huolellisuus ja mainoksien tarjoaminen. Messuosaston péétarkoitus on esitella yri-

tys ja saavuttaa yhteistydsopimuksia asiakkaiden kanssa. (Frolov 2008, 33.)
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5.2.3 Budjetointi

Messuille osallistuminen vaatii isoja kustannuksia. Tarkka messuille osallistumisen suun-
nittelu auttaa myos luomaan oikean budjetin. Kokonaisbudjetti maaritetaan perustuen yri-
tyksen tavoitteisiin ja ottaen huomioon kolme kustannusvaihetta: kustannukset ennen
messuja, messujen aikana ja messujen jalkeen. Suuri budjetti ei kuitenkaan ratkaise kaik-
kea, vaan tarkeaa on tehokas messumateriaalin ja messuajan hyddyntaminen. Suuryri-
tysten kustannukset messuilla muodostavat keskimaarin 15 - 30 % kaikista varoista, jotka
kuluvat markkinointiviestintdan. (Ryabyh 2001, 17.)

Yrityksen tyypillinen kustannusrakenne messuilla nayttaa talta:
— Vuokra ja messuosaston rakentaminen 55 - 70 %

— Messuosaston purkaminen 5 - 10 %

— Mainonnan ja mainosmateriaalien kustannukset 5 - 10 %
— Edustuskulut 15 - 25 %. (Ryabyh 2001, 18.)

Valmisteluvaiheessa on erittain tarkeaa, etta yritys mainostaa osallistumistaan messuille.

Tahan mainontaan edellytetaan:

— Yrityksen esiintymista virallisessa messuluettelossa, mihin pitaa hyvissa ajoin lahettaa

erillinen ilmoitus
— Julkaisuja kohderyhman aikakauslehdissa

— Messukutsukirjeiden jakelu yrityksille, joista matkatoimisto on kiinnostunut. (Ryabyh
2001, 18- 19))

Liitteessa 3 on Messuille osallistumisen alustava talousarvio.
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6 Messuosaston toteutus "Revontuli”-yritykselle

Messut antavat ainutlaatuisen mahdollisuuden koko maailman matkailualan edustajille ta-
vata, luoda kontakteja, neuvotella ja tehdd kauppaa. Messuille osallistuvat yritykset sai-
lyttavat kilpailukykynsa alan markkinoilla. Messut myos antavat yrityksille informaatiota
uusimmista alan tapahtumista. Messuihin osallistuu ostajia ja myyjia ympéari maailmaa.
(Turizm i otdyh 2017.)

Edellisessa luvussa kerrottiin messujen suunnittelun pdasuuntauksista. Kayttamalla teh-
tya suunnitelmaa ja toteuttamalla messusuunnittelun perusvaiheet kehitetaan jatkuvasti
"Revontuli”-yrityksen osallistumista. Paatds messuille osallistumisesta on suunnittelun
l&htokohta.

Kuten aiemmin on mainittu, messuille osallistuminen on valttamatonta yrityksen kehitta-
misen ja laajentamisen kannalta, varsinkin kun otetaan huomioon kova kilpailu matkailu-
palvelumarkkinoilla. Lisaksi messuille osallistuminen ei vain auta esittelemaan palveluja
mahdollisille asiakkaille, vaan auttaa myos tutkimaan kilpailutilannetta ja palveluinnovaa-
tioita seka l6ytamaan ja houkuttelemaan liikkekumppaneita. Nain ollen osallistuminen mes-

suille on "Revontuli” matkatoimistolle ajankohtainen. (Turizm i otdyh 2017.)

"Revontuli”-yrityksen seuraava vaihe suunnittelussa on maaérittda tavoitteet, jotka pitéaisi

saavuttaa messujen aikana.

"Revontuli”-yrityksen tarkeimmat tavoitteet ovat:

— Esitella yritysta ja tuotteita

— Etsid myynnin yhteistydkumppaneita ympéari maailmaa (yleensa se tarkoittaa yhteis-

tyéhodn valmiiden matkatoimistojen etsimista)

— Kansainvélisten kumppanuuksien maaran kasvun saavuttaminen (tuttavuus ja neu-

vottelut matkailupalveluiden toimittajien ja kilpailevien matkatoimistojen kanssa)

— Kokemusten vaihto.

Messut tuovat myos mahdollisuuden edistaa kehitystd Suomen matkailualan markkinoilla
tarjoamalla kohtuuhintaisia ja laadukkaita matkailupalveluja, jotka vastaavat kansainvali-
sia standardeja. (Fed’ko 2005, 99, 115.)
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Messut, joille "Revontuli” matkatoimiston oletetaan osallistuvan, on "Leisure Without Bor-
ders 20187, joka on ainoa Vengjalla B2C-muodossa olevat messut. Ne jarjestetdan Pie-
tarissa. Nailla yhdistyvat Pietarin, Moskovan luoteisalueen, muiden Venajan alueiden ja
ulkomaiden matkailumarkkinat. (Lesure Expo 2018.)

"Leisure Without Borders 2018” -messun jarjestaja on RESTEC. Yli 25 vuotta toimineella
messuyritys RESTEC:IIa on johtava asema Vendjan messumarkkinoilla. Ensimmaiset
"Leisure Without Borders” -messut pidettiin vuonna 1996. Vuosien mittaan "Leisure Wit-
hout Borders” -messuista on tullut suuri kaupungin juhla ja koko perheen lepopaikka. Mes-
sualueen hinnat ovat hyvin kohtuullisia, silla keskimaarin yhden neliometrin hinta on 140
euroa. Lisdksi on olemassa erilaisia maksullisia lisdpalveluja. Tama hyvin laaja palvelu-

valikoima loytyy liitteesta 4, jossa on messuille osallistumisen ehdot. (Restec 2018.)

Seuraava askel matkatoimiston osallistumisen kehittdmissuunnitelmassa on messuille
osallistumisen kustannusarvioiden valmistelu. Otetaan malliksi "Revontuli”-yrityksen liki-
maarainen kustannusarvio, joka l6ytyy luvusta 5.2.3. Tarvittavien muutoksien kanssa voi
nahda liitteesta 5 on talousarvion "Revontuli’-yrityksen osallistumisesta “Leisure Without

Borders 2018” -messuille.

Valmistelu- ja jarjestelyvaiheessa lahtdkohtana ja tarke&dnd osana on hakemuksen teke-
minen messuille. Liitteessé 6 on Messuille osallistumisen hakemus. Hakemus on jatettava
viimeistdan kuukausi ennen tapahtumaa. Se taytetdan ja lahetetdén jarjestelytoimikun-
taan. Siind tdsmennetéan yrityksen tiedot (maa, osoite, puhelinnumero ja tilinumero). Ha-
kemuksen tarkoituksena on esirekisterdinti ja messuosaston varaus. Se myds o0soittaa,
etta yritys on valmis noudattamaan messujen saanttja. Hakemus on siis myos erdanlai-
nen sopimus osapuolten valilla. Silloin kun hakemus on saatu, lahetetdan yritykselle re-
kisterdinnin vahvistus ja samalla tulee maksaa tilan varaus. Osallistumismaksu pitéisi

maksaa 5-10 paivan kuluessa. (Restec 2018.)

Messuosasto on yrityksen kasvot. Siksi matkatoimiston menestys monissa suhteissa riip-
puu messuosaston ulkoasusta. "Revontuli’-yritykselle ehdotetaan liikkuvaa messuosas-
toa, koska se on helppo suunnitella. Tarkeimmat syyt valita liikkuva messuosasto on sen
riippumattomuus rakentajista ja tyokaluista, se on kompaktius ja kuljetettavuus ja kustan-
nussaastot, koska liikkuvaa messuosastoa voi kayttdd uudestaan. Lisadksi likkuva mes-
suosasto on tehokas ja joustava. Silla voidaan luoda mielenkiintoisia yhdistelmia ja "liittya"
erityyppisiin ja kokoisiin osastoihin. Liikkuvalla messuosastolla voidaan herattad huomiota
ulkonadlla, korkealla laadulla ja kirkkailla valoilla. On myds mahdollisuus kayttéaa tehok-

kaasti messun lisatiloja. (Frolov ja Sherbatskij 2006, 55, 56.)
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Voimme sanoa varmasti, ettéd liikkuvat messuosastot ovat optimaalisia ja universaaleja
rakennelmia messuilla osallistumiseen. Tilastot osoittavat, etta likkuvien messuosastojen
kaytto antaa suuremman vaikutuksen kuin esimerkiksi tavallinen ulkomainonta. (Frolov ja
Sherbatskij 2006, 55, 56.)

Messutila pitaisi etukateen valita likkuvan messuosaston mukaan. Téallainen messu-
osasto sijaitsee seinustalla ja vain yksi puoli on avoinna messuvieraille. Kuvitteellinen
"Revontuli”-yritys osallistuu kuvitteellisille messuille ensimmaista kertaa. Yritykselle on va-
littu tila messualueen keskiosasta, koska se auttaa saamaan mahdollisimman paljon ylei-
sba. Sijaintipaikan valinta riippuu siita, mitd messutiloja on saatavilla. Yrityksen osasto
tulee olemaan 4 metria levea ja 3 metria syva. Yrityksen on haettava varustamatonta
messutilaa, koska yrityksen tyontekijat voivat helposti pystyttaa likkuvan messuosaston.
SHELL-SCHEME SOCKET -rakennelma sisaltdd reunoja ympardivan seinan, maton,
paatypaneelin, jonka pituus on enintaan 10 merkkia, paperikorin, ripustimen ja valkoisen
spotin. (Lesure Expo 2018.) Liitteissa 7 ja 8 ovat Lenexpo 7 -paviljongin kaava ja Shell-

scheme socket rakennelma.

"Revontuli”-yrityksen messuosastopakettiin kuuluvat:

— Kaksi "L” banneria 90 * 215 cm

— Mainosmateriaalitiski

— Neuvottelupdyta (vuokrattavana)

— Kolme neuvottelutuolia (vuokrattavana)

— ”"L” bannereiden lisavalaistusta varten kaksi akkulamppua

Muita tarvittavia laitteita: kannettava tietokone ja pieni kannettava projektori.

"Revontuli”-yritykselle on valittu L-banneri, koska ne ovat parhaimpia likkuvaan naytteil-
lepanoon hinta- ja laatusuhteessa. L-banneri on yksinkertaisin vaihtoehto liikkuvaan nayt-
teillepanoon sisatiloissa. Se on kestava ja tukeva. L-bannerin muodostaa kaksi pylvasta
johon kiinnitetdan kangas. Pylvaiden taakse kiinnitetdan yksi jalka, joka kiristdd kankaan

ja pitaa bannerin pystyssa. (Standline 2017.)

Messuosaston suunnitelmassa kannattaan valita yksi tyylisuunta, millainen logo on, tar-

jottavien palveluiden kuvat, jotka nékyvét bannerista ja jotka houkuttelevat asiakkaiden



24

katseita. Siihen kuuluvat myds ilman muuta yrityksen nimet ja yhteystiedot. Messuosas-
tolle on my6s suunniteltu pieni kannettava monitori, joka nayttdd matkatoimiston mainok-
sia. “Revontuli”-yrityksen oma tyontekija, jolla on mainosalan koulutus, kehittda ja tekee
messuosaston ulkoasunsuunnitelman jo pari kuukautta ennen messuja. TAma auttaa
merkittavasti sdastamaan yrityksen budjettia. Liitteiessa 9 ja 10 ovat "Revontuli’-yrityksen

likkuvan messuosaston malli ja internet-yhteyden hakemus.

Mainoksina ja monisteina kehotetaan kayttamaan lehtisia, esitteité ja matkailupalveluiden
hinnastoja. Asiakkaille korostetaan edullisia tuotteita seka jaetaan messuosaston henki-
[6ston, eli yrityksen tydntekijdiden ja johtajien kayntikortteja. Lisdksi messuosastolla pitaisi

nakya tietomateriaalia tarkeille asiakkaille.

Messujen suunnittelussa on tarkea maaritella esiteltavat tuotteet ja palvelut. Nailla kuvit-

teellisilla messuilla katsottiin aiheellisiksi esittdd seuraavat tuotteet ja palvelut:
— Erilaiset kiertueet

— Lapin ja sen lahialueiden tieto

— Valttamattémien asiakirjojen mallit (liput, passit, viisumit, vakuutukset.)
"Revontuli-yrityksen” esiteltavat tuotteet ja palvelut on liitteessa 11.

Messuille tydntekijoiksi suunnitellaan kolmea henkil6a, joista kaksi jakaa lehtisia ja kolmas
tekee sopimuksia ja myy tuotteita. Lisdksi messuosaston henkildsto kirjaa ylos asiakkai-
den kiinnostuksen kohteet lomakkeeseen. Liitteessd 12 on esimerkki palautelomak-
keesta. Mikali yrityksen ylin johto on mukana messuilla, antaa se asiakkaalle hyvin posi-

tiivisen vaikutelman. Yritys on oikeasti kiinnostunut asiakkaistaan.

Jotta messut sujuisivat hyvin, "Revontuli’-yrityksen taytyy valita alustavasti messuosaston
esittelijat ja antaa heille ohjeet. Messuosaston esittelijat pitaisi valita yrityksen tydnteki-
joistd ennen kaikkea siksi, etta se saastaa kustannuksia henkiléston palkkaamisessa. Toi-
saalta yrityksen tyontekijat ovat kiinnostuneita saamaan tuloksia messuilta ja houkuttele-
maan enimmaismaaran asiakkaita. Kolmanneksi kukaan vieras tyontekija ei tieda mark-
kinoinnista, tyosta eika tuotteiden yksityiskohdista samalla tavalla kuin vakituinen tyénte-

Kija.
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Ensimmainen asia, joka messuosaston esittelijdiden pitaa tietdd, on messun teema ja yri-

tyksen asettamat tavoitteet. Heidan on mygs tiedettdva palveluluettelosta, jota esitellaan

messuilla. Heidan pitéisi taydellisesti osata vastaukset jokaiseen kysymykseen, joita eri

palveluista esitetaan. (Frolov ja Sherbatskij 2006, 60.)

Messuosaston esittelijoiden tehtavat nousevat "Revontuli’-yrityksen tavoitteista. Heidan

tehtdvanaan on:

Tutustuttaa asiakkaat annettujen palveluiden valikoimaan ja taman paivan edullisiin

tarjouksiin ja palveluihin (erikoistarjoukset, kampanjat)

Tutustuttaa matkatoimistojen tydntekijat toisten matkatoimistojen ehtoihin

Tehda tuttavuuksia uusien mahdollisten yhteistyt kumppaneiden kanssa

Myyda turistipalveluita

Jakaa mainoksia ja informaatiolehtisia

Antaa kiinnostuneille asiakkaille hinnasto, jossa on luettelo matkoista ja muista palve-

luista

Myyda palveluita ja tehd& sopimuksia asiakkaiden kanssa

Tehda sopimuksia toisten matkatoimistojen ja yhteistyt kumppaneiden kanssa

Jakaa omia kayntikorttieja asiakkaille ja yhteistyt kumppaneille

Rekisteroida kavijoiden palautelomakkeet

Kirjata osaston muutokset, kommentit ja puutteet

Valvoa monisteiden ja mainosmateriaalien jakelua

Analysoida myydyin matkailupalvelu asiakkaiden keskuudessa

Antaa erityista huomiota jokaiselle asiakkaalle.

Kilpailijoiden matkailupalvelujen tutkimus ja uusien tuotteiden seké niiden palautteiden
rekisterdinti. Tata varten voi myos kayttaa ohjelmaa "salainen ostaja”. Tama ohjelma

toimii niin, etté lahetetaén kilpailijoiden asiakkaaksi omaan henkilokuntaan kuuluvan
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tyontekijan, joka voi valittomasti tunnistaa kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet ja

osaa soveltaa tuloksia oman messuosaston parantamiseksi.

Messukavijoiden palautelomakkeiden analysointi on "Revontuli”-yrityksen messuosaston
esittelijoiden tydssa. Naiden lomakkeiden analyysin kautta markkinointipalvelu voi ennus-
taa kysynnan nousemisen tai laskemisen, tunnistaa ensisijaisen suunnan yrityksen kehit-

tdmiseen, parantaa myyntikelpoisia palveluja ja niiden myyntipalvelua. (Kitova 2007, 10.)

Seuraavaksi tarkastellaan kavijoiden palautelomakkeiden rekisterointia. "Revontuli”-yri-
tykselle ehdotetaan kaytettavaksi arviointilomakkeen muotoa, joka on liitteessa 13. Ym-
marrettavaa on, etteivat kaikki asiakkaat haluaa tayttda lomaketta, mutta sen tuoma si-
salto auttaa valttamaan messuilla tehtyja virheitéa ja kehittdd messuosaston toimintaa pa-

remmaksi.

Toinen analysointimuoto messuilla on messuosaston muutoksien, kommenttien ja puut-
teiden kirjaaminen. Oletetaan, ettd "Revontuli’-yritys kayttaa liitteessa 14 oleva arviointi-

lomaketta.

Palautelomakkeen kirjaamisen voi tehda messuosaston esittelija edella mainituista 16yty-
neista puutteista tai messuosastolla kavijdiden sanoista. Olisi hyva, jos messuosastolle
tulisi palautekirja ja jos myds jossain seinilla olisivat yrityksen saamat todistukset diplomit
ja palkinnot, mika jalleen korostaa yrityksen asemaa kilpailijoihin verrattuna. Messuosas-
ton esittdjien esittelididen pitda tayttdd molemmat palautelomakkeet joka paiva messujen
aikana ja sailyttaa ne tietyssa paikassa. Myohemmin naiden tuloksien mukaan maaritel-
l&&n messujen kokonaistulos, joka sisaltdd messuosaston esittelijdiden seka koko henki-

6stOn toiminnan arviointia.

"Revontuli”-yrityksen messuosaston henkiloston tarked tehtéava on tuoda esille yritysta.
Heilla voi olla yllaan yrityksen tavaramerkkej, kuten rintanappeja tai heilla voi olla sa-
manlainen vaatteiden tyyli ja vaatteissa voi olla yrityksen logo. Nama jalleen kerran ko-
rostavat "Revontuli’-yritysta. On hyva myos kayttaa sellaisia tarjouksia, joiden avulla voi
lisdtd myynnin maarad messuilla. Voi esimerkiksi antaa 10 % alennusta messuilla oste-

tuista palveluista tai tehdysta sopimuksista.

N&in on kayty lapi kaikki valmistelukohdat, jotka ovat messujen menestyksen tae. Edella
kuvatuista toiminnoista voidaan nahda, ettd valmistelu vaatii paljon aikaa ja yrityksen ai-
neellisia ja taloudellisia resursseja, joten valmistelu taytyy aloittaa 2—3 kuukautta ennen
messujen avajaisia. Huolellinen valmistelu vahentda messujen epaonnistumisen riskia.

Liitteessé 15 on "Revontuli”-yrityksen osallistumissuunnitelma messuille.
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7 Pohdinta

Mielestamme onnistuimme saavuttamaan opinnaytetyélle asettamamme tavoitteet. Paa-
tavoite oli luoda selked, helppokayttdinen, perusteellinen ohje messuosaston jarjestami-
seen. Opinnaytetydssa perehdyttiin moniin kirjallisuuslahteisiin, joiden avulla onnistuttiin
saamaan kuvitteellinen ja monipuolinen messuosasto. Tavoitteena oli luoda kaytannalli-
nen messuosaston jarjestimisen opas, kuvitteellisen yrityksen kuvitteellinen messu-
osasto, jota voidaan kayttda ja hyddyntaa jatkossakin tydelaméssa. Onnistuimme hyvin
kirjoittamaan messuosaston jarjestamiseen liittyvat selkeéat, tarkat, kaytannélliset ja toimi-

vat ohjeet. Tutkimus on hyvin rajattu, ja lukijalle on selvaa, mista kirjoitamme ja miksi.

Tybmme aihe on ajankohtainen, silla matkailumessujen kéavijamaara kasvaa vuosittain.
Messuille osallistuminen on tarkeaa niin yrittgjille kuin henkilokunnalle ja asiakkaille. Hen-
kilbkunnan vastuu on valtava nykypaivana, ja yritimme selkedasti nayttaa heidan toimin-

tansa periaatteita messuosastolla tydskenneltaessa.

Opinnaytetyon kirjoittaminen vaati eri osaamisalueiden taitojen ja tietojen hyddyntamista
ja kayttamista. Pyrimme hyoddyntamaan opinnaytetydssamme kaikkia niita tietoja, joita
olemme koulutuksen aikana saaneet, kuten ATK-taitoja sekd markkinoinnin, asiakaspal-
velun ja taloushallinnon perusteita. Meidan mielestdmme markkinointi on tarkea messu-
osallistumisen osa-alue, silla paikalla on paljon kilpailijoita ja yhteistydkumppaneita. Siséi-
nen ja ulkoinen viestintd antavat mahdollisuuksia onnistumiseen. Jos yritys osaa kohdis-
taa oikein mielenkiintoisen ja toimivan markkinointipolitiikan, onnistuu se varmasti houkut-
telemaan uusia asiakkaita. Omaa oppimisprosessia analysoinnilla voimme huomata, etta
joitakin osaamisalueita, kuten taloushallinnon ja markkinoinnin perusteita kannatti tutkia

tarkemmin.

Toiminnallinen opinnaytetyo sisaltdd enemman toimintaa kuin teoriaa, mutta voimme to-
deta, ettd ilman kirjallisuuden tutkimista emme olisi saaneet hyvaa lopputulosta. Teeman
tutkimisen aikana perehdyimme moniin internetartikkeleihin seka monipuolisesti alan kir-
jallisuuteen. Uskomme, etta opinndytetydmme vastaa tyotarpeisiin ja on mahdollinen ot-
taa kayttoon, vaikka se on kuvitteellisen yrityksen kuvitteellinen messuosasto, se on silti
kayttokelpoinen perusohjeena. Kuvitteellisen yrityksen luomisessa kaytimme pohjana yri-
tystad nimeltd Taxari. "Revontuli”-yrityksen asiantuntijan Evgenian Solovievan palaute on

liitteesséa 16.
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Messuille osallistumien on mahdollisuus, jonka avulla voidaan esitella yrityksen palveluita
henkilokohtaisesti niin kanta-asiakkaille kuin tuleville, potentiaalisille asiakkaille. On aa-
rimmaisen tarkedd panostaa omaan osallistumiseen taysilld, jotta yritys onnistuu saa-

maan hyvaa palautetta takaisin.

On huomioitava, ettd messuille osallistuminen ei ole halpaa ja helppoa. Se vaatii paljon
henkilokunnan resursseja, rahaa ja aikaa. Siksi osallistuminen kannattaa suunnitella jar-
kevasti ja pohtia sek& muiden ettd omia kokemuksia tarkasti. llman hyvaa suunnitelmaa
ja sen toteuttamista saattaa olla, etta osallistuminen on turhaa. Tarkeinta on, etta yrittaja
uskoo omiin voimiinsa ja omaan henkildkuntaansa. Tyokavereilla on aina erilaisia koke-
muksia, ajatuksia ja ideoita, joiden avulla muodostetaan suunnitelma. Paljon vaikuttaa
my0s yhteistyd messujen jarjestdjan kanssa. Vaikka osallistuminen vaatii paljon rahaa,
aikaa ja henkildston panostusta, tydn tulos on antoisa. Tarkeda on myds messujen onnis-
tumisen analyysi ja jalkipuinti, koska virheiden léytaminen ja niista oppiminen auttavat

tekemaan parempaa tyota.

Messuille osallistuminen ja niihin liittyvét palvelut ja ty6tavat ovat vuosien kuluessa osittain
muuttuneet, mutta peruskasitteet ovat pysyneet samoina. Tahan lopputulokseen tulimme
kirjallisuuden tutkimisen myota. On tullut uusia jarjestdmisideoita, jotka ovat syntyneet in-
ternetin vahvistuneemman aseman myo6ta. Toki messuosaston luominen (paikka ja tava-
rat ja henkilostd) vaatii yhta paljon vaivaa kuin ennenkin, mutta yrityksien edistamiseen

on tullut uusia ideoita.

Messuosaston jarjestamiseen liittyy paljon erilaisia vastuualueita ja asioita, jotka pitda
muistaa ja hoitaa samanaikaisesti. Monet asiat vaikuttavat tyoprosessiin ja ty0 vaatii pal-
jon aikaa, mutta messuille osallistuminen on erittdin mielenkiintoinen ja kehittdva koke-
mus. Messuille osallistuminen on haastavaa seké isoille ettd pienille yrityksille, varsinkin
jos ei ole aikaisempaa kokemusta messuosaston jarjestamisesta. Messuosaston onnis-
tumisen avain on yhteistyd niin jarjestajan kuin henkilokunnan kanssa, koska selkeét teh-
tavat, jotka pitaa ratkaista tydprosessin aikana, vaativat ajantasaista kommunikointia kaik-

kien osallistujien kanssa.

Analysoimalla tehtya tydta voimme I6ytaa tyon miinukset, kuten kuvitteellisen yrityksen
tarkoituksen epatarkan selityksen. Meid&n mielestdmme suurin haaste oli selke&sti pe-
rustella, miksi pohjana on kuvitteellinen yritys. Toiminnallisen opinnéytetydn tarkoitus on
yhdistaa tyoelama ja opiskelu. Siksi kuvitteellinen yritys ei sovi toiminnallisen opinnayte-
tyon tarkoitukseen. Toivomme kuitenkin, ettd saimme esiteltyd kuvitteellisen yrityksen loo-

gisesti ja ettd se on selked malliesimerkki muille yrityksille. Haastena oli myds tarkistaa,



29

olisiko messuosasto kayttokelpoinen. Olisi ollut hyodyllista kayttaa enemman ammattilais-
ten mielipiteita yrityksen mallin luomisessa, jotta se olisi ollut tarkempi. Tyéssamme oli-
simme voineet myfds enemman analysoida kotimaisten ja kansainvalisten messujen eroja
ja yhtalaisyyksia ja korostaa niiden tarkeimpié ominaisuuksia. Opinnaytetydmme on toi-
minnallinen, mutta emme osallistuneet messuosaston jarjestajana mihinkdan tapahtu-

maan muuten kuin asiakkaana.
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Talvimatkan ohjeistus

Ensimmainen paiva, "Tervetuloa Meri-Lappiin * sisaltaa:

- Tapaamisen lentokentalla

- Majoittumisen mékille

- Moottorikelkkasaferin (ohjeistus ja kalastus)

- lllallisen ravintolassa

Toinen paiva, "Arktinen risteily Pohjanlahden jaalla " sisaltaa:

- Aamiaisen ravintolassa

- Moottorikelkkasafarin (tapaaminen poronhoitajien kanssa, porovaljakkoajelu)
- Risteilyn "Sampo”-jaanmurtajalla (uiminen avomerella lampsuimapuvussa)
- Lounaan ravintolassa

- Retken Savottoon (sauna, illallinen)

Kolmas paivé, "Koiravaljakkosafarit” sisaltas:

- Aamiaisen ravintolassa

- Retken koirafarmille. (Koiravaljakkoajelu)

- Lounaan ravintolassa

- Huoneiden luovuttamisen

- Siirtymisen Kemin lentokentalle
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Kesadmatkan ohjeistus

Ensimmainen paiva sisaltaa:

- Tapaamisen lentokentalla

- Siirtymisen Tornioon

- Majoittumisen mékille

- Kalastusmuseossa vierailun

- lllallisen kodassa

Toinen paiva sisaltaa:

- Aamiaisen ravintolassa

- lohenkalastuksen Tornionjoella

- Saunomisen

- Paivallisen

Kolmas paiva sisaltaa:

- Aamiaisen ravintolassa.

- Kalastuksen Kukkolankosken koskissa
- Siian kalastamisen nuotalla

- Nuotioillallisen

Neljas paiva sisaltaa:

- Aamiaisen ravintolassa

- Siirtymisen Kemi-Tornion lentoasemalle tai Kemin rautatieasemalle.

- Lahdén Helsinkiin
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Messuille osallistumisen alustava talousarvio

Pacxogbi Mnanupyemble | dakTuyeckue | PacxopeHus

1.ApeHga BbICTaBOUHOM naowagm (m?).
1.1 PerucrpaumonHbiii c6op.

2. BbICTaBOYHbI CTEHA,

2.1 Mpoektuposanue;

2.2 CrpounTenscrso;

2.3 0dopmnerue;

2.4 flononnutensHoe 06opysoBaHue;
2.5 3KcnnyaTauMoHHble pacxoapl

(anekTpuuecrso, Boga, TenedpoH, UHTepHer, u
T.A.); 2.6 Mpoume pacxoab.

3. PexnamHan kamnauusa.
3.1 Lienesbie paccbiiky;
3.2 TenemapkeTuHr;
33 Peknama B nevatHbix U3gaHuax;
34 MNpomo-akyuu;
3.5 CnoHcopcTBo;
3.6 3.6 lNpouue pacxogpt.

4.  Nonurpaduueckan u cyBeHMpHan

NpoAyKUMA.
4.1 Bpowtopsl, BykneTsl;

4.2 Katanoru;

4.3 Mpecc-penussi;

4.4 Mpaiic-nucror;

4.5 PerucrpaumoHHble aHkeTbl noceTuteneis;

4.6 CyBeHMpbI, NOAAPKU U T.A,.;
4.7 Mpouue pacxogpl.

5. Mepconan.
51 O6yueHue;
5.2 MpusneyeHHbIN NnepcoHan;
53 Mepesoaunky;
5.4 dopmeHHas ogexaa;
D Mpoune pacxoap!.

6. Yenyru.
6.1 Morpyska;
6.2 Y60pka;
6.3 OxpaHa;

6.4 TexHu4eckuit nepcoHan;
6.5 DoTO 1 BMALOCHEMKA;
6.6 Mpoune pacxoapl.
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7. TpaHcnopTHbie pacxoapt.
7.1 TpaHcnopTuposka o6opyaoBanus,
MaTepuanoB U T.4.;
7.2 Tipouve pacxogpt.

8.  Keifrepumnr.

8.1 Hanurky;

8.2 TlpoayKtby;

83 [locyga v cronosbie NPUHAANEKHOCTH;
8.4 Tlpouue pacxogpi.

9.  Tlpoune pacxogsi
9.1 TipoBeseHue ceMuHapoB, Npe3eHTaLuii u
7.8
9.2 MpoBeaeHNe MapKETUHIOBbIX
UCCNe0BaHMIA;
93 CrpaxoBaHue;
94 MpepcTasutennckue pacxoasl U T.4.

10. HenpegBugennble pacxogpi.
PocT ueH, yennuenve pacxogos u T.0.
TNpumepHo 10% 6ropsKeTa.




Menot

Suunnitellut

Todelliset

Ero

1.Messuosaston vuokraus (m?).
1.1 Rekisterdintimaksu.

2. Messuosasto.

2.1 Suunnittelu;

2.2 Rakentaminen;

2.3 Somistus;

2.4 Lisdvarusteet;

2.5 (kdyttd) kustannukset

(sahka, vesi, puhelin, internet ja muut.);

2.6 Muut menot.

3. Mainoskampanja.
31 Sahkopostimainonta;
32 Puhelinmyynti;
33 Mainontaminen painotuotteissa;
3.4 Tarjoilu;
35 Sponsorointi;
3.6 Muut menot.

4.  Kirjapainotuotteet ja matkamuistot
41 Esitteet;
4.2 Luettelot;
43 Lehdistotiedotteet ;
44 Hinnastot;
45 Palautelomakkeet
46 Lahjat, matkamuistot
4.7 Muut menot.

5.  Henkilosto.
51 Koulutus;
5.2 Rekrytoitu henkilosto;
5.3 Tulkit;
5.4 TyGasut;
55 Muut menot.

6. Palvelut.
6.1 Lastaus;
6.2 Siivous;
6.3 Vartiointi;
6.4 Tekninen henkil6sto;
6.5 Valokuvien ja videoiden kuvaaminen;
6.6 Muut menot.
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7.1
7.2

Kuljetuskustannukset.
Laitteiden ja materialien kuljetus
Muut menot.

8.
8.1
8.2
8.3
8.4

Catering -palvelu.

Juomat;

Ruoat;

Astiat ja kattaus materialit;
Muut menot.

9.
9.1
9.2
9.3
9.4

Muut menot

Seminaarien vetaminen, presintaatiot;
Markkinointitutkimuksen tekeminen;
Vakuutukset;

Esittelymeterielien menot .

10. Epamadrdiset menot.
Hintojen kasvu, menojen kasvu noin 10%
budjetista.
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Osallistumisen vaatimukset

22-i MexpayHapogHoii Typuctckoii Buictaske OT[bIX BE3 MPAHUL]. OPEN SPACE 2018
06-07 anpens 2018r., Cankt-lNeTep6ypr, JleHakcno, 7 naBunbLOH
YCNoBWA YYACTUA

1. OOOPMJIEHUE YYACTUSA
Opranusauusi (nanee — SKCMOHEHT), KeNaloWan NPUHATL YYacTue B BLICTABKe, HanpasnseT OpraHu3aTopy B YKA3aHHbI CDOK, crieyioume
3anonHeHHbIe, NOANNCAHHbLIE U 33BEPEHHbLIE NeYaTLio hopMbI:

HaumenoBahue O Cpok np Y
®opma 1 3anBKa Ha ysactue Mo 19 wmapra  2018r. | obswamesibHa Onst 3aMONHEHUS!
B pasgenax: BKIIOYUTENLHO Harpaerisiemcs 8 3/IEKMPOHHOM eude,
OPEN DESTINATION P #0 OKCTIC
FAMILY VACATION
ADVENTURE & ACTIVITY
BUDGET LUXURY
1 LOVE SUMMER b
®opma 1A 3anBKa-KOHTPaKT Ha yuacTue Tlo 19 mapra 2018r. obssamenbHa aona 3aII0NHEeHUSs!
B pasaenax: BIIIOYUTENLHO OKCTIOHEHMOM, TITHUPYIOWUM yYacmue &
TRAVEL & STUDY LAB YKa3aHHbIX pasdenax
CRAFTS LAB e 8 HHOM 8ude,
®opma 2 WrdopmaLms B anNeKTPOHHbINA KaTasnor Bwmecre ¢ chopmoin 1 onsi
Ip 8 JHHOM 8ude, He
3a6epsIemcst 1e4ambio SKCAoHEHMa
Dopma 3 OBopyaosaHue i yenyru Ha creHae Mo 19 wmapra  2018r. | obssamensHa anss  3anonHeHus;, npu
BKITIONUTESEHO 3akasze da yepe3 Op
’ = Bwmecre ¢ dop 1 .
Dopma 4 3anBKa Ha yuacTve B Aenosol nporpamme | Mo 02 mapra  2018r. | obssamensia  OnA  3anonHeHus;, rpu
(npeac (bepetii-3ana) HO P heperiy-3ana
®opma § 3aseka Ha yuacMe B KymbiypHoin | flo 19 mapra  2018r. | of ons npu
nporpamme (axuan, PO3LIPLILLY, | BKIIOYUTESTLHO P pOrp 7] ans
I Ha cuexe) | i
®opwma 6 PexnamHbie BOSMOXHOCT! Ha BhicTaske | He 02 mapra 2018r. dononHumersHo
Ci HHUK D} B uHopmauusa, HeobXxe Cnp of 10 O7157 U3yHeHUsi SKCIIOHEHMOM
ANS YCNELWHO| NoaAroToskY ¥ yyactusi 8 | Op pom 3 Yy
BbiCTaske npu oghop y e
DOroBOP HA YYACTUE
Mocne nonyuennsi Oprauusatopom CoOTBETCTBYIOUWMX POPM OT IKCMOHEHTa B TeYeHue 3-x (Tpex) pabouux AHEN 3aKnioYaeTcs A0roBop Ha yyactue
W BbICTABNSETCS CYET Ha yyacrme. [ opwr Aorosopa 3kcl n Op: op 06 cA B 10 (mecsitu)
pafiouux AMel NOCNe COrNACORAHMA [OTOBOPA BCEMU CTOD Ho croy opur b, toB, G HAR KOOMS

AOrOBOpa MMEET NOSIHYIO IDPUANYECKYIO ChITy.

1.1. OCHOBHBIE PA3[EJIbl BbICTABKU
Skcniokent npu_nopave 3asBku Ha yuaciue o6n3aH yKazaTh O[MH W3 NEPEYNCTICHHLIX HIDKE Pa3fenos BLICTABKY, COITIACHO CEOEMY

MO 1 HANPABIIEHUIO LHOCTH, TAie 6 eH KCNOHEHTa.

OPEN DESTINATION

lMpeacTaensier coboit BbiAeNeHHyl0 Ha MnaHe TEpPUTOPMIO, HA KOTOPOI Pa3MELAIOTCS CTEHAB! HALMOHANbHBIX OMUCOB, PErMOHANbHLIX
NPEeACTaBUTENbCTB, pervoHanbHeix TWLL u Apyrux npeanpusTuii oTpacny, NPeACTaBnsAILMX OAHO reorpacduyeckoe HanpaeneHue. Tepputopus
UMEET BbIAENIeHHYI0 30HYy npeseHTaumin u dep # - "Open Destination Lab", rae npoxoaut oOTAenbHas nporpamma AEnoBbIX
DasBnexaTentuslt MeponpusTan. Bee xcnouewrst Destinati [ bl OPEAOCTARUTE CROR MEAU3-KOHTeHT
TpebosaHuam OpraxusaTopa) Ans TpaHCnALMM Ha TeppuTopuy "Open Destination Lab".
FAMILY VACATION

MpeactaBnsier coGoift BHAENEHHYIO Ha NnaHe TepPUTOPUIO, Ha KOTOPO CS  CTEHAB! TOB  TYPWUCTCKOW OTpacnu,
NPeACTABNAIOLMX NPSANOXEHNUS N0 CEMENHOMY OTABIXY W AOCYTY.

ADVENTURE & ACTIVITY

Mpeacrasnser coGoit BLAENEHHYIO Ha NnaHe TEPPUTOPMIO, Ha KOTOPO!i pa3sMewjaloTcsi CTeHAbl JKCMOHEHTOB  TYPUCTCKO OTpacnu,

NPEACTABNSIOLIMX NPEASIOKEHNS MO aKTUBHOMY, y, y OTABIXY U JOCYTY.

BUDGET LUXURY

Mpepctasnser oGOl BHIAENEHHYIO Ha NNaHe TEPPUTOPMIO, HA KOTOPON PAa3MELLAIOTCH CTEeHAbl OKCNOHEHTOB TYPUCTCKON oTpacnu,
NPEACTaBNAOLMX npea NO 3KCKMIO3UBHOMY OTABIXY ¥ AOCYTY.

| LOVE SUMMER

MpeacrasnseT coboii BbAENEHHYIO HA NNaHE TEPPUTOPHIO, HA KOTOPOI €5 CTEHABI JKC 0B TYPUCTCKOW OTPACHY, NPEACTABASIOLLUX

cneymaneHbie NpeanoXeHns no OTAbIXY M A0Cyry Ha JleTHuii cesoH 2018r. TeppuTopus MEET BbIAENEHHYIO 30HY NPE3eHTaLMiA u KOHdepeHLui - |
Love Summer Lab", rae npoxoAuT oTAensHas nporpaMma AenoBbX U pasBniekaTenbHbX MeponpusTuit. Bce DKCMOHeHTbI pasgena | Love Summer

offcantl APEROCTABUTL CBOH MEAUa-KOHTEHT (COrmacHe oTaen! P Opr pa) gnst TR e Ha Teppuropwn " ] Love
Summer Lab".

TRAVEL & STUDY LAB U CRAFTS LAB

Mpeacrasnsier coboit 06LEAUHEHHYIO TEPPUTOPMIO, HA KOTOPOI pasmewaioTcs paboune mecta KynbTypHO-06p HbIX, My3eeB, 00y’
yenTpos, BY3os (Travel & Study), a Takke TeppuTOpuIO AN NPOBEAEHUS MaCTep-kNaccos 1 obyyarowmx ypokos (Crafts Lab). i
Bee 3¢ bl MOCYT Th MECTQ Ha Tepputopwa Crafts Lab ana npoeepenus cofiCTeEHHOrC MACTEN-KNACCA NDEARADUTENLHO

CornacoBas NporpamMMy 1 TeMaTuky Macrep-knacca ¢ OpraHusaTtopom.
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2. CTOUMOCTb YHACTUSA

Ans pasgenoB: OPEN DESTINATION, FAMILY VACATION, ADVENTURE & ACTIVITY, BUDGET LUXURY, | LOVE SUMMER

PeructpauuonHbii B3Hoc: 9600 py6. + HAC 18%

ObszarensHbIi NNarex npu 3akase no6oi BLICTABOUHON Nowaaw (HeoGopyaoBaHHan NNowaas, paGoyee MecTo)

Binioyaer: akkpeauTaumio npeacrasuTenei Sxmonel-rra (He Gonee 6 npeacrasuTeneil) C NpeAoCTaBneHueM eaxeit JKCoHEHTa BLICTABKW, NakeT
Marep My 00 JKCTIOHEHTEe B IMEKTPOHHOM Katanore BbicTasku He Gonee 1000 3Hakos, 10

npumacme.nbuux Guneros, yuacme BO BCEX Meponpum‘mx BbicTaBKku, He TpeGyiowy HbIX MPUr W, of ICTABOYHYIO peknamy

MEPONPUATUA B CPEACTBAX MAccoBOW WHMD wn, obec obuieit oxpaHb BbiCTaBKK; VOODKY TEPDUTODUN BbiCTaBKM

(BbIBO3 MYCOpa M3 CNIELMANBLHO OTBEAEHHBIX MECT, yﬁopxa MPOXOA0B ¥ MECT 0OLIEro NoNb3oBaHus).

B cnyyae yvyactusi Ha ogs 11 { I CTEHA), KaXAbn

ONnaYMBaeT PerucTPaLUMOHHLINA B3HOC.

MPEQOCTABIEHUE BbICTABOYHOW MNOLAON:

CroumocTs 1 KB.M. HeoBGopyfoBaHHo nromwanu: 9 900 py6. + HAC 18%

0 CTeHpa

MunumansHLii 3aka3 Heo60py0BaHHOM BLICTABOYHON NNoWany — 4k8.M.
Mpu 3akaze HeoGoPYAOBAHHOW BLICTABOYHOM NNoWany o6s3aTenLHa ONnara PervCTPALUOHHOIO B3HOCA.

HeoBopyaosarHan nnowaak BKIOYAET: NPEAOCTaBNEHIE BbICTABOYHOI NIOLaAN Ge3 KOBPOBOIo NOKPLITUS, CTEH M 0BOPYAOBaHMS, TEXHUMECKYIO
pasmeTky nnotagK, Yoyt 0 NOATOTORKE RNOLANM ANS 3ACTNORKA.

B Cflyuae npejoCTaBneHus BoiCTaBOYHOM NIOWAAN AN MOHTaXa CTEHAA C YNYULIEHHOH 0630PHOCTLIO, OTKPBLITOTO C 2-X, 3-X U 4-X CTOPOH, CTOUMOCT
HEOb! O/ NNoLLAAY V! TCA HA 20%, 30% mn 40% COOTBETCTBEHHO.

Mpu akaze PYA Bb HON YIOT CKUOKM Ha >

50% pemnuansuml\gmncrpaumn, NPeCTaBNAIOLUX pemou PO CKMOKIM HE CYMMUDYIOTCS, ,qencraye'r B33MMO33UET CKUBOK U HALEHOK.
10% nocTOsiHHbIM SKCMIOHEHTaM (HENPEPBIBHOE YJacTve B OAHOM npoekte [TpU MOHTaxXe ABYXST 0 cTeHga ™ 1 KkB.M

Gonee 5 net); Smnouemau-aepxa'renﬂu KOSUIEKTUBHBIX CTEHAO0B (CBbile 5 BLICTABOYHOI NNOWaAKU BTOPOro aTaxa cocraensieT 50% or croumoctu 1
xcnoHeHToR Ha 1 kB.M HeoBopynosaxHOi nOoLANY.

5% unexam accounaunit PCT, HTA, HKA, AT3I.

Npyu_3akase HeoGOpYAOBaHHOW BLICTABOYHOW MNoWany Heo6XOAUMO [ONONHUTENLHO 3aKa3aTh 3aCTDOWKY CTeHga (wenn-cxema) u
o6opynosatue y OpraHu3aTapa BLICTABKY, UNU ¥ NPOGUNLHOrQ 33CTPOLUKA (BAXHA: CTODOHHIAS 32CTDORLMIM A0DKHIL NPOITIA AKKDEUTALVIO MO
(Nenaxcrio).

CroumocTs Lenn-cxemb! ¢ poseTkon: 1600 py6. / ke.m. + HOC 18%
Llenn-cxema C po3eTKOM BKITIOYAET: CTEHOBLIE NaHeny No NepUMETPY, KOBPONWH, (p nat c 10 go 10 KOp3uHy Ans Bymar,
sewwanky, CrOT Genblit ¢ 3epkansHoii 3HeprocOeperaiowweit namnoi 20 BT - 1 Ha kaxgsie 4 KE M., MCTOYHUK 3NeKTpo3Hepruu A0 2 kBT, poseTky 220 kBT
(oaunnapHas)

CroumocTs paboyero mMecta (3a 3 M2): 19 950 py6. + HAC 18%

DUKCUPOBAHHBIN METPAXK BLICTABOYHON NIOWAAN — 3 KB.M.

Tpu 3akaze paGouero mecra 06s3arTenLHa ONIaTa PErMCTPALMOHHOTO B3HOCA.
P; MecTo T np Py i BBLICTaBOYHOW NAOWAAW; LWens-cxemy 6e3 p . KOBPOBOE NOKP

cT ie no b y Ao 10 cumeonos, kopauxy Ans Oymar, Bewanky, CIMOT Genwii ¢ aepxanbnou
aHeprocOeperaiowein namnoi 20 BT - 1 Hoe obop cron, 2 cryna. Koucurypaums paGouero Mecra 3aBUCUT OT
MECTOPacnoOXeHusl Ha NiaHe BLICTABKe.

CroumocTs paGouero mecta (3a 2 M2)*: 10 000 py6. + HAC 18%

PUKCMPOBaHHLI METPAX BLICTABOMHOI NNowwaay — 2 KB.M.

I'Igu 3akasze paGouero mecra oGnsaTenbna onnara perucTpauMoHHOro B3HoCa.

P: MecTo 10/ BLICTABOYHOW NAOWAAW; wWenn-cxemy Ge3 po3eTKW: KOBPOBOE NOKpLITUE,
CTEHOBbLIE naHenu c3agu, quaoayuo Hagnuch ao 10 cmsonos KopauHy Ans Gymar, sewanky, CMOT Genviit ¢ 3epkanbHol sHeprocbeperarouien
namnoir 20 Br - 1; pononxutensHoe obopyaosanme: cron, 2 cryna. Kondurypaums pabouero Mecta 3aBUCUT OT MECTOPACTIONOXEHUS Ha nnaHe
BbICTaBKe.

* Yrasautnie paSoume Mmecra MOFYT Suits Bb + Op! TOPOA
BO3MOXHOCTH.

ne
nocne chopamup

obujero nAnaxa apy

CroumocTb akkpeauTauum OgHOro
npencraswrerm- 3 300 py6. + HLIC 18%

3aouHoe yyacTtue: 8 000 py6. + HOC 18%

ﬂpencrasneﬂue WHTEPECOB JKCIOHEHTa Ha CrieUManbHOM CTEHAE.

npex paowas Bx marep 3kcnoHeHTa (MH(POPMAUWOHRBIE MCHMA,
rpao paawcrparm q:nasqu " mmmmmme h Op poi) Ha ol e Ha d
Ha TEPPUTOPYY BLHICTaBKM BCE AHM PabOTh! BLICTABKY. ¢ 06  INEKTPOHHOM KATANOME BLCTABKM.
BrmouaeT: Gegx b Marepuans npeaocrasnsiorcs Opranuzartopy (o6bemom He Gonee 1000 ak3.) B

o6 Jkcnowexte B 3ne|crpouuou Karasnore BbICTaBKK,
Y4ACTUE BO BCEX MEDONUATUSX BLICTABKY, HE TPeGyiuux

cnet npur

2.1. CTOMMOCTb YYACTUA
Ans paspenos: TRAVEL & STUDY LAB, CRAFTS LAB
CroumocTh paboyero mecta (3a 2 M2): 13 300 py6. + HAC 18%
DUKCUPOBAHHbI METPAX BLICTABOYHON NAOLAAN — 2 KB.M.

HHbIA B3HOC BKNIOYEH.
Pabouee MecTo BKMIOHaeT: npejocTasneHue HeoGOPYAOBAHHON BLICTABOMHON NNOWAAW; Wenn-cxeMy 6e3 pO3eTKW: KOBPOBOE MOKPbITUE,
CTeHOBble naHenn csapu, tpusosyio Haaauce o 10 cumsonios Ha eauHom cpuse, kopauHy ans Gymar, CMOT 6enblit ¢ 3epkanbHOi
aHeprocGeperaioweit namnoit 20 Bt - 1;  pononHutensHoe oGopyaoBanme: cron, 2 cryna. Koudurypaums pabouero mecra 3aeucuT ot
MECTOPachoNOKeH st Ha NNaHe BLICTaBKE.

AeHb 3ae3aa OKCMOHEHTOB BbiCTaBkW. Bce ycnyrn no focraske mavepvanos,
BKMIOYAs NOYTOBLIE, TPAHCMOPTHbIE, pPasrpysouHbie  paboTel, IKCAOHEHT
OCYLUECTBIISIET 3@ CBOM CYET.

CronmocTb akKkpeauTaLus oQHOro
npeacrasurens: 3 300 py6. + HOC 18%

3aoyHoe yyactue: 8 000 py6. + HOC 18%
Tipeacrasnexue UHTEPECoB JKC! aHa
B!

OM CTeHje.

s A OJJHOMO MPex( BKCOHEHTa,
npaso P Pbl 1 UHX bie NUcbma
Ha TeppuTopuM BbICTaBKv B BCe AiHN paboTsi BLICTaBKA.
Bxmiouaer: Gegx O a,

o6 JSkcnoWewte B anelcrpouuou KaTanore BbiCTaBKH,
ydyactue BO BCEX MEPONpPUATUSAX BLICTABKW, He Tpebylowmx
CneumanbHbIX NPUNatieHui.

2 P a ¢hop ancLMa,
karanorv, OpowWiopbl) Ha CNEeuuasbHOM CTEHAE Ha TEeppuTOpUM BbICTABKM,
pasmetieHue uHpopmaum 06 SKCNOHEHT B SMEKTPOHHOM KaTanore BbICTABKM.
Marepuane! npegocrasnsiorcss Opranusatopy (o6bemom He Gonee 1000 3k3.) B
AeHb 33e3fa OKCMOHEHTOB BbICTaBKu. Bce ycnyru no AOCTaBKe Marepuanoe,
BIIOYAs NOYTOBbIE, TPAHCMOPTHbIE, Pa3rpy3ouHbie paboTel, OKCNOHEHT
OCYLL|ECTBASET 3a CBOM CYeT.
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3. OBLLUE NONOXEHWUA AN SKCMOHEHTOB

= lpepoc MOXET GbITh UCMONBL30BAHA TOJBKO B COOTBETCTBUM C LIENSMU BbICTABKA.

o BKCTIOHeHT MOXET pacnpoCTpaHsiTh MeyarTHbie MaTepuantl TONbkO Ha CBOEM CTeHAe. OKCMOHEHT He WMEEeT npaea 6e3 npeBapuTesNbHOro
O c O ODOM BbLICTaBKI DACKNEWBaTL WK Kakum-niMBo 0BPa3oM BbLICTaBNATL CBOIO PEKNAMHYIO MPOAYKUMIO, MHIaKaThl, POfn-
ansi, NOroTUMLI Ha 'reppvrropmu BbICTaBKMA.

° Kas HOCTb Ha BLICTaBKE OCYILECTBSISETCS B COOT C AeicTBY 3aKC CTBOM.

o Ecnu Aeﬁ're.anOCl‘b OkcroHeHTa nonnemrr TIMUEH3MPOBAHNIO, B MHCGOPMALMM AOIDKHBI ObiTh YKasaHbl HOMEP NINLEH3NN, 3 TakKe HaMEHOBaHue
opraxa, 0 3Ty noanexawmx obssatensHolt cepTudukaumn, AOSKHA CONPOBOXAATLCS fIOMETKOM
«NOANEXUT obssarensHoi oemu¢u|caquu» Konuu nuueHsuit n ceptudmkaTos, 3aBepeHHble HaAnexXawmm obpasomM, HanPaBnsIoTCA B aApec
Opranusatopa BMecTe ¢ uHhOPMaLMeii B SNEKTPOHHbIA KaTanor.

* DKCMOHEHT He MMEEeT npasa nep Tb CBOIO TpeTbemy nuuy. Bo Bpems paBoTl BLICTABKM KaTEropuyecky 3anpelulaeTcs BeaeHue
PEKNaMHOA U KOMMEPYECKOR aest 0CTH NIOGLIM 10pUA nvuam, Ux NPEACTABUTENAM UM YaCTHLIM NIULAM, HEe 3apPErUCTPUPOBAHHLIM B
KauecTse DKCNOHEHTOB U HE ONNATUBLLUM PEMMCTPALMOHHBIR B3HOC.

° [lo okonuanusi paBoTh BLICTaBKM DKCMIOHEHTHI JOSDKHbI NPOBECTH NPOBEPKY B3aWMHLIX PACYETOB C OPraHMaaTopoM, CAaTL BCe 0GODYAOBaHUE It
VHBEHTapb, NpeaocTaBneHHbie OpraHn3aTopom, B MCNPABHOM COCTOSTHUM UITU OMIATUTL UX MONHYIO CTOUMOCTb B CIyuae NoBPeXAEHUs.

© Bx0oj 3KCMOHEHTOB Ha TEPPUTODMIO BLICTABOYHOW MNOWAAKA B AHU DabOTLI BLICTABKM OCY cs no Gea a2 COrnacHo
YKa3aHHOMY BpemeHy paboTbl BLICTABKN ANA DKCNOHEHTOB.

» Conepxatve CTEHA0B B YNCTOTE, UX YOODKa OCYLIECTBRAETCA CUNaMit DKCROHEHTa, YCyYra "Y60pka CTeHaa" OTMEYAETCst JKCMIOHEHTOM B dopme
3n CA Ha OC BbICT 0 OpraHusaTropom cyera.

o Kaxabiit IKCNOHEHT AOMKEH B KOHLE paboyero AHs Bbi Bbl! Tb B AP ycop KOP31HbI ANs LeHTPanusosaxHoro cbopa mycopa.

* B Teuenve Bcero nepuoaa pabotbl BbicTaskn OpranHusaTop obecneumsaer oblwyl0 oxpaHy TeppuTopuu BbiCTaBku (oBecneueHue nponyckHoro
DeXWMa B AHEBHOE U HOYHOE BPEMS M MNOoAAep obLject ) MOPsSiAKa Ha TeppuTopuM BhICTasku). OpraHu3aTtop He Hecer
OTBETCTBEHHOCTU 3@ COXDAHHOCTL 3KCMOHATOB W APYrUX MaTepuasbHLIX LEHHOCTEel, NpuHagnexaiux DKCMOHEHTY, B Yachl paboTkl BLICTABKM.
3 MOXeT ™ co coet W i opranwsatueid B nousoe spems (¢ 18.00 aa 10 00) oxpany akcnozutuu
obecneunsaer Oprannsatop. Bce NpeTeHann no HOWHOW OXpaHe NPUHUMAIOTCS He nosakee 10.15 CreAylowWero AHA Ha CTeHae OpraHusaropa
BbICTaBKK, Npy ycnosum marep HbIX L # OpraHusaropy no akry.

OTKA3 OT YYACTUA, COKPALLEHUE NMMOLUALM ¥ CPOKY ONMIATbI
Ortka3s or yyactus: Cokpauierine BbICTaBOYHO NNOWAAN:
B oTkasa 3 o - en B cnyyae ymeHblieHus DKCMOHEHTOM BLICTABOWHOW mNOWaAW

Opranusartop, Ans coxp paHee yTBep ro obujero nnaxa
BO3MewaeT OpraHu3aTopy pacxogs! B pasmepe: IKCTIO3ULMKM BLICTABKW, OCTABNsET 3a ooﬁoﬁ Npago USMEHUTb MEcTo
- Mpu OTKasze OT y4acTus B BbICTaBke B cpok no 02 Mapra 2018r., pacric 6e3 comac OM.
BKTIOUATENBHO — CyMMb! PErMCTPALMOHHOM B3HOCA. BNpaBe COKPaTWTL BbLICTABOYHYIO nnmuaab no 02 Mapra 2018r.
- Mpu OTKa3e OT y4acTus B BICTABKE B CPOK nocne 02 Mapra 2018r. — [0WaAb  He  MoxeT 6bimb  menee o '
100% CTOMMOCTY yuacTus. YCTaHOBIIEHHOTO 1.2 HACTOALLMX YCTIOBUI YUacTus.

Ecnu OkcnoHeHT He Bocnonb3yerca ycnyramu Oprasusatopa unu HaToil OTKasa OT yuacTus / yMeHblUGHWS BBICTABOWHON NMOWaAAM

BOCnOnb3yeTcs yonyramu OpraHu3aTopa He B MONHOM Obbeme, CHUTAETCA AeHb nonyueHus Opranu3aTopom nMCbMEHHOTo CoOBLeHus

CTOMMOCTb Y4acTs He BO3BPALLAeTCS. JkcnoHeHTa Ha 3NEKTPOHHYIo mouTy heloa@restec.ru, ecnu uxoe He
NPEAYCMOTPEHO HACTOSILLMMY YCTIOBUSIMUA YHACTUS.

NMONHAA OMMATA 3A YYACTUE [JOMKHA BbiTb NPOU3BENEHA HE NO3OHEE 23 MAPTA 2018r".,

WWnU cornacHo cp cor crop B AOrosope Ha yuactue. lpu OTCYTCTBMM ONNAaThl B YCTAHOBAEHHLIE CPOKM Opranu:sa-rop
BrpaBse He A0NYCTUTL JKCNOHEHTa quacrmo B BbICTaBKe, NPY 3TOM IKCMOHEHT CYMTAETCA OTKA3aBLUMMCS OT Y4aCTUs B BbICTABKE.
B croumocts gorosopa ue DTIL u cIp KCNOHeHTa, KOTOPOe DACNONATALTCS M HA crenpe Bce

W3AEepXKu NpuHUMaeT Ha cebs 3Kcnonem'
DKCIOHEHTB! C MHOCTPAHHBIM KANUTANOM B YCTABHOM (hOHAE ONNAYNBAIOT YUACTUE NO OTAENbHLIM Tapudam

PA3PELUEHUE CMOPOB

OpraHusaTtop He NPUHUMAET NpETEH3Ui NPU MOpHe, XWLIeHWM WUMYLUECTBA WNW B CNyYae BO3MOXHBLIX TPABM MPEACTaBATENEH OKCMOHEHTa,
NPOU3OLIEALLNX NO BUHE CAMOrO DKCTIOHEHTa.

Oprasn3aton BbLICTABKIA HE HECET QTRETCTBEHHOCTh 33 MONHOE UMW UBCTUMHOS HEBbLL of CTB 00 «YCNOBUSM YUaCTUS» B Cryuae
HacTynneHus o6CToATenbCTE PopCc-MaXKop, T.e. OBCTOSTENLCTB HENPEOAC i CUnbI 1 He ot OpraHusaropa.
Beakara poaa cnopet » pazarnacus, KATQPLIE MOTYT BOIHMKHYTH Mexay OpraHusatapam u 3Ke oM, He paa ayrem D

NEPEroBopoB., PaspeLLlaoTCs B COOTBETCTBUM C AeNCTBYIOLMM 3aKOHOAATENLCTBOM PO,

XXit MEXXOYHAPOOHAA TYPUCTCKASA BbICTABKA
«OTAbIX BE3 MPAHULL. OPEN SPACE -2018»

OPrAHU3ATOP:
000 «CAHKT-METEPBYPI" 9KCIMPECC»
m 1 Poccus, 197110, Cankr-Netepbypr, Metposasogckasn yn., 4.12, nut.A
W Ten.: +7 (812) 303-9878 ®akc: +7 (812) 320-6133 www.travelexhibition.ru
m Pyxosoautens npoexra: ®epgak Onera helga@restec.ru
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Yhteinen talousarvio "Revontuli”-yrityksen osallistumisesta messuille "Leisure Without
Borders 2018".

O6mas cMera pacxo10B TyprcTHYeCKo# Gpupmbl «Revontuli» Ha ydacTue B

BeIcTaBKe «OTapix 6e3 rpanun 2018»

CraTbst pacxomoB Cymma, €
1 2
1. Pacxonpl mo apeHzpe HEOGYCTPOEHHON BHICTABOYHOM
mwromany (12 M.x8.)

1.1. perucrpanmoHBEIi B3HOC 160
1.2. HeobopymoBaHHas BHICTABOYHAS IUIONIAE 1690
1.3. menn-cxema ¢ po3eTKoi 275
2. Pacxojsl o creHmy:
2.1. TOpOeKTHpPOBaHWE CTeHAa (OIUIaTa COTPY/HMKY

komnanuu «Revontulin) o
2.2. 3aTpaThl Ha CO3/laHHe MOOHMIIEHOTO CTEHA

2 «L» 6arsepa 90 * 215 cm

CTOMKa MOJI PEKIIaMHYIO IIPOIYKLIAIO

CTOJI 171 BeZIeHHs IEPEroBOPOB (apeHya)

3 cTyna st BeleHHsI IEperoBopoB (apeH/ia) 4500

2 CBETHUJIIbHUKA Ha AKKYMYJISITOPHOM

3JIEKTPONIOTPEOIeHHH Uil JOMOJIHUTEIHHOIO

ocpemeHus «Ly» GanHepoB
2.3. ymaxkoBKa KOHCTPYKI[MH CTEHJa 100
3. MOHTaXXHO-IEMOHTaXHEIE PaGOTHI:
4. O6mue pacXolpl Ha BHICTABOYHBIN CEPBUC:
4.1. odunuanbHbIi KATAIOT BRICTABKH 300
4.2. TmpurnacurenbHbIE OGWIETH Ha BHICTABKY 150
4.3. Oodimku 70
4.4. dyprurypa 200
4.5. akceccyapsi 150
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4.6. mpoure pacxompi 100
5. Pacxozis! IO IpHeMy NOCETHTENEH:
5.1.  yromenus (koadersr) 50
5.2. pydKu, KaleHIAPH C TOTOTHIIOM GUPMBI 300
6. Pacxompl Ha pexiaMy M NpoABIDKeHHWe (IIpOBEJCHHE
npecc-koHeperuu ¢ yaactuem CMI)
6.1. pexiama W IPOABIDKEHHE Ha MecTe (OpraHU3aIus
BEYEPHETO TIpHEMa B IIEPBBIH JeHb pPabOoTHI
BBICTaBKM, peKJIaMHble KaTajJoTH, OpOHIOpSL, 500
NHMCTOBKH, pEKIaMHBIE CYBEHHUDHI, KaleHJapy,
IpOBEZIeHHeE JIOTepeid, KOHKYPCOB H TIp.)
6.2. pexJIaMHBIE MaTepPHAIBI 1500
6.3. 1ouYTOBBIC pacxonsl (IpHUITIANICHHS MOCETHTENeH H {60
T.J.)
6.4. myGnuxarwu B pecce 100
6.5. 1npoume pacxos 100
7. Obmpe pacxofpl Ha TPAHCHOPTHPOBKY ¥ XpaHEeHHe 500
8. CocraBneHue mpecc-penu3oB 800
9. Ilpoume pacxosl 300

HUTOIO:

13 945
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Menot Summa, €
1 2
1. Varustamattoman  messutilan 12 nelidmetrid
vuokraamiseen liitty4t menot

1.1.  rekisterdintimaksu 160
1.2.  varustamattoman messutilan vuokraaminen 1690
1.3.  SHELL-SCHEME SOCKET -rakennelma 275
2. Messuosaston menot:
2.1. messuosaston mallin suunnittelu (maksaminen —

”Revontuli” —yrityksen tydntekijille)
2.2. liikuteltavan messuosaston kustannukset

2 L- banneria (90 * 215 cm)

mainosteline myynninedistdmistuotteisiin

neuvottelupdyta 4500

3 neuvottelutuolia

2 lamppua
2.3. messuosaston varusteiden pakkaaminen 100
3. Asennus- ja purkutyét:
4. Messuosaston kokonaiskustannukset:
4.1. virallinen messuluettelo 300
4.2.  kutsuvierasliput 150
4.3. henkil6stoén tunnisteet 70
4.4. tarvikkeet 200
4.5. lisdlaitteet 150
4.6. muut menot 100

5. Kavijoihin liityvét menot:
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5.1. makeiset 50
5.2. kynit ja kalenterit yrityksen logolla 300
6. Mainos- ja myynninedistimismenot
(lehdistotilaisuuden jirjestdminen tiedotusvilineiden
kanssa)
6.1. mainonta ja myynninedistiminen paikan p#alld
(iltavierailun jirjestdminen niyttelyn ensimmiisend
pdivdnd, myynninedistimisluetteloita, esitteits, 500
myynninedistimiseen tarkoitettuja matkamuistoja,
kalentereita, arpajaisia, kilpailuja jne.)
6.2. mainosmateriaalit 1500
6.3. postikulut (kutsuvieraat jne.) 100
6.4. julkaisut 100
6.5. muut kulut 100
7. Kuljetus- ja varastointikustannukset yhteensi 500
8. Lehdistotiedotteiden valmistelu 800
9. Muut menot 300

YHTEENSA:

13 945
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Messuille osallistumisen hakemus

SAABKA HA YHYACTUE (Popma Net)

;‘_L._‘_‘ "v.‘ B 22-i MexxgyHapopHoii Typuctckoi Beictaeke OTbIX BE3 MPAHULL. OPEN SPACE 2018
- ;_,( = 06-07 anpeng 2018r., Cankr-TleTepbypr, Jlenakcno, 7 NaBuLOH

KPAMHMM CPOK nOAQM 3AHBKM 19 MAPTA 2018r. OMNJATA 100% - HE NMO3AHEE 23 MAPTA 2018r.

nonuoe HassaHue
OpraHuU3aLmMu:
TlouToBbIii agpec
{c ykazanvem ungexca)

tOpuausecknii agpec
(c yrasanumem ungexca)

VHH Knn Koa no OKMNO [ OTPH
P/cuer: H 6aHka:

Kopp.cuer: BUK

Tenedon: Pakc:

E-mail: http://

Ppuzosas Hagnucs (10 sHakos becnnatio)
OTBETCTB e BB BKe

) 3 - 0

MPOCUM SAPETMCTPVPOBATH HALLIY OPTAHU3ALIMIO B KAYECTBE YYACTHUKA BbICTABKM:

HEOBXOUMO OBASATENBHO YKA3ATL PA3MEN YYACTUA
[0 OPEN DESTINATION (Tonbko HauuoransHbie O(UChI, PerMoHanbHbLIe YHaCTHUKY, KOMNaHWUM, NPEACTABNSIOWME OAHO HanpasneHue)

CFAMILY VACATION (KoMnaHuw, uenesas ayauTopuisi, KOTOPLIX B NEpPBYIO ouepeb, - CeMbU C AeTLMU)
0] ADVENTURE & ACTIVITY (Komnanwu, np P ie TYpbi U SOCYT, 1er aynvropus - )
[ BUDGET LUXURY (KomnaHuu, nosuumoHupyiotue ceom YCnyru B cerMeHTe "4OoCTYNHOM pockolun™)

[J | LOVE SUMMER (Komnauuu, np NPeAsIoKEeHNsT Ha NeTHun ce3ow 2018r)

PA3MENbI - NTABOPATOPWN (LAB) (odbop oTAensHan )
0O TRAVEL & STUDY LAB (TonkKo My3e 1 06pa3oBaTenbHele LeHTphl) (1 CRAFTS LAB (tBopueckue MacTepcKue W UEeHTPbI)

O | O PETKCT PMOHHI:IFI CEOP — 9 600 py6. O6szarenuHbii nnatex npy 3aKase HEOBOPYAORAHHOM NNOWALY UMk PAGOHEro MecTa.

Cl HEOEOPYIOBAHHAA BbICTABO‘-IHAﬂ MIoWALL M2 —9 900 py6./kB.M
Bt DYHOM HO — 4 m.u) He p E HbIE KOHCTPYKUUK U o6opyaoBaHue.
BHMMAHMEI Mpu HEoGopya 7 HeobxoaumMo cTp CTBO HA2 M BE 4HOE 0Bopy.Ay
O 3ACTPOWKA HEOEOPYLOOBAHHOM NIOLWAIY (LUEMM-CXEMA C PO3ETKON) m? — 1 600 py6./kB.M
BKIHOYAET CTeHb! O Y, K 3] c Ao 10 p3usy ans Gymar, sewanky, CMOT Genbiii ¢
“ pr P #20 Br-1Ha KaXabie 4 KB.M., moquuxamxrposuepmumZuBr poseTky 1,5 kBT -1
L[] PABOYEE MECTO — 19 950 py6. 3 ks.m o6opyaosanHoii Bt 4HOM p se ¢ 3 cTopoH,
€Ton, ABa CTyNna, CBETUILHUK, KOP3uHa Ansa Gymar u Hagnuck Ha dpus (ao 10 Gyks).
[1 3AQ4HOE YYACTUE — 8000 py6. T AKKPEOUTALMS NPEOCTABUTENS — 3 300 py6.
P nHopMauy P y Ha Paspetsaet yqacnmxy pampocrpamrrs MHPOPMALMOHHBIE
1ge Op pa u ny KpaTKoi uHdopmayun
B od)uuuanbuou Karanore BbICTaBKU. (BCe 2 AHs paﬁcru ueponpuxrun).

LtEHbI YKABAHI:I 5E3 YHETA H,EIC 18% NOOPOBHAS VIHCDOPMALIMFI YKASAHA B «YCHOBMHX Y‘{ACTMH» Sl

Tunsb: naowagy: " P, A
O Tun A: nuueﬁi:uﬁ, OTKpbITa OAMA CTOpOHa — 6e3 HaueHkw (min 4 m?) | B| B CHUAKN: g 153”: " BiM ysaCTHINGM Wy
3 Tun B: yrnoBoii, oTkposl ABE CTOPOHBI — HaleHKa 20% (min 4nf) A D [0 5% Ynewam accouynauwum PCT (1 AT0 OJ
3 Tun C: Topuesoi, oTkpbITb! Tpy CTOPOHLI — HaueHka 30% (min 10a1°) c CKUAKM NPEAOCTaBARIOTCA OT He06OPYAOBaHHOM NAOWAAK;
3 Tun D: octpoB, OTKpbLITb! YeTbipe CTopoHbI — HaueHka 40 % (min 15 M) He YIOTCH; AeiiCTBYeT a4eT CKUAOK 1
H 4yTO BCE W Y4acTua B BbICTaBKe “ Mpocum P
Yy n pyem onnaTuth ycnym B COOTBETCTBMM C HACTOALIEH Ao 06 p P CTOPOHbI
npnaﬂam HOPUAMYECKYI0 CURY 3aRBKM, v M B C suge na noute 6ez i w/uau
CBA3LIO, U HE MOTYT CCLINATLCA HA €€ HEIeHCTBUTENbHOCTD.
®.1.0. PykoBogutens: Moanuce 1 neyats JAara: / /. 2017r.

SATONHUTE, MOXANYUCTA, SAABKY (¢ noanuckio u nevatsio) U HAMIPABBTE OPFAHU3ATOPY BbICTABKU
Pykosopurenb npoekTa — Onibra Pegak| E-mail: helga@restec.ru | Ten: +7 (812) 303-98-78 | ®akc: +7 (812) 320-61-33

Website: www.travelexhibition.ru
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Lenexpo 7- paviljongin kaava
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SHELL-SCHEME socket




"Revontuli”-yrityksen liikkuvan messuosaston malli

lay starts with me!

[KALASTUSRETKIA
MOOTTORIKELKKALLA
REVONYULIEN METSASTYS
KEMIN NAHTAVYYDET
LUMIKENGILLA LAPIN METSAAN

J Aboutus %

Revontuli is a tour
operator specializing in
travel to Lapland area.
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Revontu!
Tourop:«

SERVICES

HOTELL MOKIT
HOTELLI MERIHOVI KEMIJOEN MOKIT
HOTELLI YOPUU KEMIJOEN HUONESTOT




Internet — yhteys hakemus
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®opma 5
3ASIBKA HA NOJKMIOYEHUE K CETU MHTEPHET
(Ha crenp dupmbt)
Haseanue dhupmbl (NpeanpuaTus)
OTBETCTBEHHOE NULO
Tened dakc E-mail
anonHeHHyto 3asiBky Bouunute go 1 despans 2011 1. (r./d. 321-2800 laneta@lenexpo.ru).
Creng Ne
P yonyru v Pbl
lleHazaen. CroumocTd
Ne | HaumenoBanue Konnuecrso
(py6.) (py6.)
On-line no, creHaa K nHdop it ceTu JIGHaKCNo ¢ 5000
1 | BoamoXKHOCTHIO AOCTYNa K pecypcam MuTepHet 1 M6uT / cek (1 mvHus Ha
BEeCb NEPUO/, BLICTABKM)
On-line CTeHaa K uHop # cetn c 6500
2 | Bo3amoxHOCTbIO AOCTYNA K pecypcam UnTepHeT 2 M6ut / cex (1 iunua Ha
8ech 8bl )
On-line CTeHpa K uHd 1 cet c 8500
3 | BoamoNHOCTLIO AOCTYNA K pecypcam UuTepHeT 4 MGuT / cek (1 nunua Ha
Bech BbICTABKM)
On-line noay cTeHaa K uHdop 1 ceTn JIeH3Keno ¢ 10 000
4 | BO3MONHOCTBIO AOCTYNA K pecypcam UkTepHeT 6 MbuT / cek (1 avHua Ha
BECh BbICTABKM)
On-line creHpa K nkdop i ceTn c 12000
5 | BoamoxHOCTLIO AOCTYNA K pecypcam UnTepet 10 MGuT / cex (1 nuHma Ha
BEC NePHOJ BbICTABKM)
On-line noay cTeHAa K nHd cet™ c 18000
6 | BosmoxHOCTBIO AOCTYNA K pecypcam UHTepHeT 20 M6wuT / cek (1 avHua Ha
BECh NEPUOA BbICTABKM)
On-line crenaa K uHd # ceTu JIeHIKCno ¢ 25 000
7 | so3amoxHocTbIO AOCTYNE K pecypcam UnTepHeT 50 M6uT / cek (1 avnHus Ha
BeCb NEPUO/ BbICTaBKH)
On-line creHpa K und i cetu J c 30000
8 | BoamoxHOCTBIO gocTyna K pecypcam UnTepHer 70 MGuT / cek (1 amnua Ha
BECb NepuoA, BbICTaBKM)
On-line crenaa K uHpop cetm J © 35000
9 | soamoxHocTLIO AOCTYNA K pecypcam UnTepHeT 100 M6uT / cex (1 aunua Ha
BECh NepUo/, BLICTaBKM)
10 | AononHUTENbHBIN NOPT Ha CTeHae 8 OpraHu30BaHHO! nosoce 300
CYMMA BE3 HAG, py6.
HAC 18%
WUTOTO C HAC, pyb.
Mpumeuanue:
Liexbl b ap M A
[LupexTop
(noanucy) (®.1.0.)
M.I. €W 20__roaa
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"Revontulu™yrityksen esiteltévat tuotteet ja palvelut

Kiertueet:

— Yritysten kiertueet (Meri-Lapin taika, 2 y&ta; "Jageksotiikka”, 3 yota)

— Haakiertueet (Haat Lumilinnassa)

— Yksityisten matkaajien kiertueet ("Arktinen matka”, 5 y6ta; “Lapin talvivaltakunnan matka”, 3
yota; "Lapin kevatsatu”, 3 yota; "Unohtumaton kalastus”, 3 yo6ta)

— Kiertueet ryhmille ("Kaynti joulupukin luona”, 3 y6ta; "Lapin kiertue”, 3 yota, 4 retked;

"Hopeinen Lappi kevatauringossa”, 3 yota; "Lapin aurinkoiset yot”, 3 yota.)

Esimerkkeja kesakiertueista:

— Poronsarven salaisuus

— Kanoottisafari arktisen auringon aila

— Perinteinen kalastus Kukkolankoskessa
— Lautalia Torniojoelia

— Arktinen eldintarha-kiertue Ranualla

— Koskeniasku Tornionjoella

Esimerkkeja talvikiertueista:

— Kalastusretkia Moottorikelkalla

— Lumikengiila Lapin metsaan

— Revontulien metsastys

— Kemin nahtavyydet

— Lumilinna

— Joulupukin fuona

— Moottorikelkkasafari Lapin poronjohtajan luo
~ Matka koirankasvattajien maatilalle

— Rekikoirasafari

‘Majoitus:

— Hotellit: (Hotelli Cumulus, Hotelli Merihovi, Hotelli Yépuu, Lumihotelli)
— Mokit: (esimerkiksi "Papin kartano”, Tornionjoen maokit, Kemijoen mékit, Kemijoen
Huoneistot, Ranuan Huoneistot.)



Palautelomake

&\ (21002

TNOWIAGS BHCTABI Nk
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6-7 anpens

12 4100

Opranmsarop: 000 "CAHKT-NETEPBYP)

AHKETA NOCETUTE/IAA CTEHOA KOMIMAHUU «Revontuli»

UMA/SAMUINA

OPTAHU3ALUA

ALPEC

TEIEGOH/PAKC

C®EPA AEATENBHOCTU

O®OPMNEHUE CTEHOA
KOMMAHUU

HAJIMYYE U NOJTHOTA
PA3JIATOYHbIX MATEPVUAJIOB HA
CTEHAE

KAYECTBO BOCMPUATUA
NPEACTABJIEHHOMUHOOPMALIUM

NONHOTA U CMEKTP
NPEAOCTABJ/IAEMbIX YCNYT

PABOTA CTEHAUCTOB

A0M. "THPOPMALMA
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6-7 anpens

2100 A 72

TNICWATS BHCTABIA CTPAH-YACTHIKOR

Oprauusarop: 000 "CAHKT-NETEPEYPRS CﬂPECt"

NIMI/SUKUNIMI

YRITYS

OSOITE

PUHELIN /FAKS

TOIMINNAN SOVELTAMISALA

MESSUOSASTON SISUSTUS

MAINOSMATERIAALIEN
SAATAVUUS

ESITETTYN TIEDON
YMMARRETTAVYYS

PALVELUJEN MONIPUOLISUUS

HENKILOSTON TOIMINTA

LISATIEDOT
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Arviointilomake

dopwma BefieHNs1 perucTpauum nocetutenei crenga «Revontuli»

1. O6Lyee KONMMUYECTBO NoceTUTENeN BbICTABKA

2. KonmuyecTBo noceTUTenedl, NPOSIBUBLLMX WHTEPEC K CTeHay
KOMMaHuu U NPOJYKTaMm, B T. Y.:
CneuvanbHbie npeanoxeHus

KopnopaTtuBHbie Typbi

CeapfebHble Typbl

WHpuBuayanbHbie Typbl

Ipynnosble Typbl

JleTHue akckypcum

3uMHME aKCKypcun

3. KonnyecTBo NoTEHUMarbHbIX NapTHEepOB, B T. Y.
AreHThbl

lMpoune napTHepb!

4. Obuiee KONUYECTBO NPOAAHHBIX YCIIYT, B T. Y.
CneumanbHble npeanoxeHus

KoprnopaTusHble Typbi

CsapfiebHble Typbl

WHavBuayanbHbie Typhbl

I'pynnoBbie Typbi

JleTHue akckypcum

3uMHMe akckypcum

5. ObLuee KONMUYECTBO 3aKMIOUYEHHbIX AOroBOpOB C NMapTHepamu, B
T 4.5

AreHTbI

lpoune napTHepbl

6. KonuyecTBo poapaHHbix ByKIeToB, IMCTOBOK, NPOCNEKTOR
7. KonuyecTBO po3faHHbIX BUSUTOK

8. KonmuyecTBo nocetutenei He HalEAMX Ha CTEHAE HYXHbIX
ycrnyr (C onucaHuem ycryru)
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1. Kéavididen kokonaismaara

2. Niiden Vierailijoiden maéra, jotka olivat kiinnostuneita Revontuli
—yrityksen osastosta ja tuotteista

Erikoistarjoukset

Yritysten kiertueet

Haakiertueet

Yksityisten kiertueet

Kiertueet ryhmille

Kesakiertueet

Talvikiertueet

3. Yhteistyd kumppanien lukumaara

Matkatoimistojen tyontekijat

Muut yhteistyokumppanit

4. Myytyen palveluiden Kokonaismaara:

Erikoistarjouksia

Yritysten kiertueet

Haakiertueet

Yksityisten kiertueet

Kiertueet ryhmille

Kesakiertueet

Talvikiertueet

5.yhteistydkumppaneiden kanssa tehtyjen sopimusten
kokonaismaara:

Matkatoimistojen tyontekijat

Muut yhteisty6kumppanit

6. Taitelehtisten, lentolehtisten ja esittelylehtisten maara

7. Jaettujen kayntikorttien

8. Niiden kavijoiden maara, jotka eivat l6ytaneet oikeita palveluja
(kuvaus palvelusta, jota eij I6ytynyt)




Arviointilomake
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dopma peructpauum 3MeHeHui, 3aMmedaHuni, HeaoCcTaTKkoB kKoMnaHum «Revontuli».

Hawnmenosanue

Copnepxanne

Wsmenenus

3ameqanus

Henocrarku
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Liite 11 Muutoksien kommentien ja puutteiden palautelomakke

Nimike Sisiltd

Muutokset

Huomautukset

Puuteet
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"Revontuli”-yritysten osallistumissuunnitelma messuille

Mnan ysactusa komnavum «Revontuli» B BbICTaBKe

HanmeHoBaHue npouecca nnaHupoBaHust Mepvon

1. TpuHsiTYe pelueHns 06 yyacTum BbICTABKE 3a 3 mecsiua [o BbiCTaBKu
2. OnpepneneHue Lienen y4acTusl B BbICTaBKe 3a 3 mMecsua 4o BbICTaBKu
3. Boibop BbicTaBku 3a 3 mecsua [0 BbICTaBKA
4. PaspaboTka CTeHfa Ans y4acTus B BbiCTaBKe 3a 2 mecsua 0o BbICTaBKU
5. Onpepenenve NpoAyKTOB BLICTABKY 3a 1 mecsy 4o BbICTaBKU
6. PaspaboTka peknamHbIx Matepuanos 3a 2 mecsiLa [0 BbiCTaBKU
7. lNopaya 3asBneHns Ha yyacTue B BbICTaBKe 3a 1 mecsL [0 BbiCTaBKU
8. ®opmMupoBaHMe cMeTbl pacxofoB Ha yyacTme B | 3a 2 MecsiLa Ao BbiCTaBKMU
BbICTaBKe

9. OnpepeneHne cocTaea v KOnNUYecTsa CTEHAUCTOB 3a 1 mecsL 8o BbICTABKM
10. O6y4yeHue 1 NoAroToBKa CTEHANUCTOB 3a 1 mecsily [0 BLICTaBKMU
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Suunitteluprosessin vaihe Aika

1. Paatoés messuille osallistumisesta Kolme Kkuukautta ennen
messuja

2. Messuille osallistumisen tarkoituksen méaérittely Kolme kuukautta ennen
messuja

3. messujen valitseminen

4. Messuosaston suunittellu Kaksi  kuukautta ennen
messuja

5. Messutuotteiden maarittely

Kuukausi enne messuja

6. Mainosmateriaalien tekiminen

Kaksi  kuukautta
messuja

ennen

7.0Osallistumis ilmoituksen tekeminen messuille

Kuukausi enne messuja

8.Talousarvio  "Revontuli™-yrityksen osallistumisesta

messuille

Kaksi  kuukautta

messuja

ennen

9. Messun tyontekijéiden maaran suunnittelu

Kuukausi enne messuja

10. Messuosaston esittelijdiden kouluttaminen

Kuukausi enne messuja
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"Revontuli”-yrityksen asiantuntijan Evgenian Solovievan palaute

Vyactue B CHENMATH3HPOBAHHBIX BHICTABKAX J@BHO CTAIO HEOTHEMJICMOH HacThIO
npodeccHoHanbHoN paboThl GH3HECMEHOB BO MHOIHX OTpaciiX skoHoMHKH. He aBnserca
HCKITIOYEHHeM H HHAYycTpHs Typusma. Tosbko B Cankr-TletepGypre cerosus exeronuo
npososiTes GoJiee MOMyTOpa JIECATKA BHICTABOK, NOCBAICHHBIX MMYTEIECTBHAM, OT/BIXY,
ABMALIMM M TOCTHHHYHOMY JIENY, CTPEMHTENIBHO YBEIHYHBACTCH MX YHCIIO H B PErHOHAX HameH
crpanbl. [IpaBuibHOE TO3HIMOHHPOBAHHE KOMIIAHHH Ha BEICTABKE M XOPOLIO OPraHH30BaHHAA
paboTa — 3aJ0r YCenHoH AeATeNLHOCTH TYPOHUPMBL

Cero/tis Xouy pacckasars BaM o crenzie komnanun Revontuli Touroperator. Bo-nepssix, dopma
cTen/1a — 4em 0obIIE ero nepuMeTp, TeM GoNbINe YeNOBeK MOTYT KOHTAKTHPOBATHL CO
crenmuctaMi. Kak BHANM, ¢ 9THM KOMIaHHs cnipasuiack Ha oTiiaHo. Hemanosaxuo
pacnosioxkenue crenja. [asHol xapakTepuCTHKOM, onpenensiomieii Boiroay
MECTOPACIOJIOKEHHS CTEH A, ABIAETCH 00BeM MPOXOJIAIMEro noToka nocerureneii. Yem on
Gonblue, TEM BBILIE LIAHC, YTO KTO-TO 3aIePiKHTCs OKOJIO Bac. BIH30CTE K BXOaM-BLIXO/IAM
TAKIKE BAXHA. 3/16Ch TOXKE €CTh CBOH NMPaBHIIA: JAIEKO — IUIOXO (MOryT He JIOHTH), ouenb 61m3ko
- TOXeE TUIOXO (IIOCETHTENH Ha BXOJE CIIe HE COPHEHTHPOBAJIHCH, HM HYKHO BpeMs, YT0o0b!
NPHUBLIKHYTH K HOBOM oGcranorke). Revontuli Touroperator paciosioRmuiIcs B CaMOM LEHTPE
BBICTABOYHOIO NMPOCTpaHCTBa, B JINHEHHOM psly, TeM caMbiM, KOMIaHHA HE Jaja maHca
noceruteo npoiitu Mumo. U nociennee, ogopmnenne crena. Beicrasounsiit crenn - muio
koMnanud. Konuenuus oGopmieHns, J0JDKHA OTIHYATHCS OT MHOXKECTBA OCTAILHBIX (pHpM,
obpauars Ha cebs BHHManue H 3anoMunThes. C 3101 3ana4eit pupma Revontuli Touroperator
cnpaBuiack. CTEH/1 HE TOJBKO MAKCHMAILHO aJaTHPOBAH K LC/AM BBICTABKH, HO M BLITIOTHEH
HACTONIBKO Ge3ynpedHo, HACKOJIBLKO BOIMOXHO. Jln3aiiH He 3acTaBseT NoceTHTeNei rajarh u
MYYHTBCS COMHEHHSMH O TOM, YTO 3TO 32 KOMIIAHHS, YeM 3aHHMAETCH H KaKOi NpOLyKT
npezcrasisier. Yem npoie 1 noHsTHee cOOOLIEHNE, TEM HHKE BEPOSATHOCTE, YTO y NoceTHTENelH
BO3HHMKHYT JIHIIHHC CTPAXH H BOAHCHHA. TaK K¢ y KOMIAHWH YETKO NPOCHCKHBACTCS KIHEHT
OPHEHTHPOBAHHEIH MOIXOM K MOCETHTENSIM, ONPE/ICICHO YTO MPeJCTABISET /Ul KITHEHTOB
Hanbonbmi uaTepec. Yto um ocobenno sBaxHO. Yero onn xotsat. Yro nokynator. lau
yGemuTenbHbIiH OTBET HA BOIPOC, MOYEMY IIOCETHTENH JOJKHE! BRIOpaTs MMeHHO Revontuli
Touroperator u ux npoayxr. Mndopmaius BOCHIPUHHMAECTCA C PA3HOTO PACCTOSIHUSA, PaKkypcea.
Crenn He neperpyeH TeKCTOM H BH3YalIbHEIMM 00beKTaMH.

OT3BIB IOATOTORKIIA:
Conosbena E.M.
JIMpeKTop 110 peKkiaMe # MapKeTHHT'Y

Komnauun OO0 «3pe3uwt Iyrewecrsuiin

Rog
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Osallistuminen erikoisnayttelyihin on jo pitk&an ollut eri alojen likemiesten tyén olennainen osa.
Matkailuala ei ole poikkeus. Pietarissa jérjestetaan yli kymmenkunta matkailu-, loma-, ilmailu- ja
hotelliliketoiminnan néyttelya vuosittain, ja niiden maéra kasvaa nopeasti maamme alueilla.
Yrityksen asianmukainen asettaminen nayttelyyn ja hyvin organisoidut tyét ovat avain
matkatoimiston menestykselliseen toimintaan.

Tanaan haluan kertoa teille "Revontuli’-yrityksen messuosastosta. Ensinnékin katsotaan
messuosaston muotoa: mitd suurempi on sen alue, sitd useammat ihmiset voivat ottaa yhteytta
yrityksen esittelijéihin. Kuten naette, yritys selviytyi tasta taydellisesti. Messuosaston sijainti on
myds térked tekija. Tarkein ominaisuus, joka maarittelee messuosaston sijainnin, on
ohikulkevien kavijéiden virtauksen maara. Mit4 suurempi se on, sité suurempi on mahdollisuus,
ettd joku pysahtyy lahelle teitd. Laheisyys sisdan- ja uloskéynteihin on myés tarkea. Jos osasto
on kaukana néista, se on huono asia, silld kavijat eivat valttamatta kulje osastolle asti. Jos taas
osasto on liian l&hella sisdan- ja uloskayntejs, kavijat eivat heti ole orientoituneita, he tarvitsevat
aikaa tottua uuteen tilanteeseen. "Revontuli"-yritys sijaitsi messupaikan keskikohdassa, minka
vuoksi yritys ei antanut kavijalle mahdollisuutta lahted huomaamatta yritysta.

Viimeisena tarkastellaan messuosaston suunnittelukonseptia. Nayttelyosasto on yrityksen
"kasvot”. Suunnittelukonseptin pitaisi olla erilainen kuin monilla muilla yrityksilla. Sen pitaisi
kiinnittda huomiota ja jaada mieleen. Tassa tehtdvassad "Revontuli™-yritys onnistui. Messuosasto
ei ole vain maksimaalisen hyvin sovitettu nayttelyn tavoitteisiin, vaan se on toteutettu
mahdollisimman moitteettomasti. Suunnittelu ei pakota kévijéita arvailemaan ja epailemasn,
millainen yritys on, mité se tekee ja mita tuotetta se edustaa. Mité yksinkertaisempi ja
ymmarrettdvampi viesti on, sita pienempi on todennakaisyys, etté kavijsilla heras tarpeetonta
pelkoa ja huolta. Samoin yritys noudattaa selkeasti asiakasléhtsisté lahestymistapaa, mutta on
selvaa, ettd se edustaa asiakkaiden eniten kiinnostusta. Miké on heille erityisen tarkesa. Mita
he haluavat. Mita he ostavat. On annettu vakuuttava vastaus kysymykseen, miksi kavijat
valitsisivat "Revontuli”-yrityksen ja sen tuotteet. Tiedot ynmaérretdan eri etaisyyksists,
ennakkokasityksests. Messuosasto ei ole ylikuormitettu tekstillé ja visuaalisilla elementeilla.

Soloveva E.M.
Mainonnan ja markkinoinnin esimies
LLC "Stars of Travel"




