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Opinnaytetydn tavoitteena oli selvittdd, onko mobiilisovelluksesta hyotya tapahtumajarjestdjien
viestinndssa ja markkinoinnissa. Tydssa oli tarkoitus tutkia tapahtuma-alan ammattilaisten
ajatuksia mobiilisovelluksen hyddyntamisestd markkinoinnissa ja viestinnassa.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa tuodaan esille mobiilisovellus kasitteend, sen historia ja nopea
kehitys. Teoria kasittelee myds vahvasti markkinointia ja viestintdd sekd yhdistda naita
sovelluksen tuomiin mahdollisuuksiin. Lahdemateriaaleina on kaytetty mobiilisovelluksiin,
markkinointiin ja viestintaan liittyvaa kirjallisuutta.

Opinnaytety6n tutkimusosuus suoritettiin kvalitatiivisella teemahaastattelulla. Haastatteluun
osallistui neljd tapahtuma-alan asiantuntijaa. Haastateltavien vastausten perusteelta tehdyt
johtopaéatokset auttavat tunnistamaan tarkemmin tapahtuma-alan tarpeita sovelluksesta. Tutkitun
tiedon avulla Wallasvaara Engage Oy voisi myyda sovellusta mahdollisilla uusilla argumenteilla
ja sovellukseen liittyva tuotekehitys saisi uusia suuntaviivoja.

Tyobn tuloksena esitetddn neljan tapahtumatuottajan nakemys sovelluksen tuomista
viestinndllisista ja markkinoinnillisista mahdollisuuksista. Vastauksissa toivottiin yksimielisesti,

ettd sovellus tulee tehda hyvin ja laadukkaasti tai kaikki sen tuomat mahdollisuudet voidaan
unohtaa.
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The aim of the thesis was to find out whether the mobile application is useful in the communication
and marketing of event organizers. The aim of the work was to study the ideas of event industry
professionals about the utilization of a mobile application in marketing and communication.

The theoretical part of the thesis presents the concept of mobile application, its history and rapid
development. The theory also deals strongly with marketing and communications and combines
these with the opportunities brought by the application. Literature related to mobile applications,
marketing and communications has been used as source materials.

The research part of the thesis was conducted with a qualitative thematic interview. Four event
industry experts participated in the interview. The conclusions drawn from the responses of the
interviewees help to better identify the needs of the event industry from the application. With the
help of the researched information, Wallasvaara Engage Oy could sell the application with
possible new arguments and the product development related to the application would receive
new guidelines.

As a result of the work, the views of four event producers on the communication and marketing
opportunities brought by the application are presented. The answers unanimously hoped that the

application should be done well and with high quality or that all the possibilities it brings could be
forgotten.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetydn aihe on hyvin ajankohtainen. Mobiilisovelluksia on kehitetty useita vuosia,
ja niiden mé&ard on ollut suuressa kasvussa mobiilisovelluskaupoissa. Sovellusten
yleistyminen ja niiden suuri maaré on vaikuttanut yritysten kynnykseen kehittdd myos
oma sovellus. Kyseinen Ilmi6é on rantautunut tapahtuma-alalle ja yhd useammalla
tapahtumatuottajalla on oma mobiilisovellus. Nykypaivana pienemmillakin toimijoilla on
taloudellisesti mahdollisuus omaan mobiilisovellukseen. Onnistunut opinnadytetyd toisi
lisdarvoa yritykselle antamalla parempaa ja tutkittua tietoa aiheesta. Uusi tieto voisi
auttaa erityisesti myyntia argumentoimaan mobiilisovelluksen tuomaa arvoa tapahtuma-

alan asiakkaille. Tiedolla voisi olla myos suurta vaikutusta tuotekehitykseen.

Toimeksiantajana toimii Wallasvaara Engage Oy, joka on vuonna 2016 perustettu
mobiiliohjelmistoja tekeva yritys. Yrityksen keskeisin tuote on AUDIENCE ENGINE™ -
sovelluskehitysalusta, joka mahdollistaa nopean sovelluskehityksen ja
applikaatiotuotteistamisen erilaisten kayttajaryhmien tarpeisiin. Talla hetkella Engagen
kehittamid sovelluksia loytyy jo useiden eri alojen kaytdstd. Tutkimusosuudessa

keskitytddn tapahtumatuottajille suunnattuihin sovelluksiin.

Tutkimusongelma tarkentui pitkdn pohdinnan jalkeen. Aluksi tavoitteena oli tutkia
mobiilisovelluksen hyddyntamistéa yritysten viestinndssa. Tutkimuksen aihealue olisi
tuolloin kuitenkin ollut melko laaja opinnaytetyén aiheeksi. Ratkaisu l6ytyi, kun aihetta
liséksi markkinointi. Suppeammalla tutkimusaiheella pystytddn tarkemmin vastaamaan
tutkimusongelmaan. Tutkimusongelmana on selvittdd, onko mobiilisovellus hyddyllinen

tyokalu tapahtumajarjestalle markkinointiin ja viestintaan.

Tutkimusmenetelméksi valikoitui laadullinen teemahaastattelu. Tutkimushaastatteluun
osallistui nelja (4) tapahtuma-alalla tytskentelevaa henkiloa. Tapahtumat, joita vastaajat
tuottavat, ovat eri kokoisia ja eroavat toisistaan myds tapahtuman luonteeltaan. Pienin
on kooltaan noin sadan (100) hengen tapahtuma ja suurin kattaa yli kymmenentuhatta
(10 000) asiakasta. Teemahaastattelu rakentuu viidestd (5) kysymyksesta.
Tutkimuksessa p&adyttiin  laadulliseen teemahaastatteluun, koska sen tuomat
mahdollisuudet rakentavat todennakdisesti parhaimman lopputuloksen tutkimukseen.
Maarallisella tutkimusmenetelmalla vastaukset olisivat turhan suppeita ottaen huomioon

tutkimusongelman.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Simeon Lindholm



2 MOBIILISOVELLUS

Useimmat ihmiset viettdvat paivassa monia tunteja alypuhelimen aaressa.
Mobiilisovellukset ovat helpottaneet monissa tarpeissamme puhelimen kéyttoa.
Maksamme bussilipun, luemme uutisia matkalla, laitamme viesteja ystaville, ostamme
lounaan, katsomme videoita, tilaamme ruokaa ja paljon muuta. Naita yhdistaa se, etta
kaiken taméan teemme puhelimelle sovelletuilla applikaatioilla. Verkkopalveluita ja
sovelluksia luodaan useista eri lahtékohdista. Palvelu pyrkii lahtdkohtaisesti vastaamaan
johonkin kayttajan tarpeeseen. Digitalisaation takia yritysten ja julkisten laitosten on
mahdollisuus tuottaa palveluita, jotka helpottavat kansalaisia useissa eri tilanteissa.
(Sanoma. 2021.)

2.1 Mobiilisovellus ja sovelluskaupat

Mobiilisovellus on ohjelmisto, joka on rakennettu mobiililaitteille. Mobiililaitteiden lisaksi
usein myos tableteilla seka kelloilla pystytaan kayttdmaan ohjelmistoja, jotka on kehitetty
mobiililaitteille. Erilaisia mobiilisovelluksia [6ytyy markkinoilta pilvin pimein. Osa
sovelluksista on tarkoitettu pelaamiseen, osa helpottamaan kuluttajien arkea ja osalla

voi tehostaa tydelamaa. (Rajput 2015.)

Mobiililaitteiden kayttdjakunnasta enemmistd hyodyntaé sovelluksia kuin verkkoselainta
kayttaessaan puhelinta. Sovelluksen julkaisijalla on usein padmaarana paasta kuluttajan
lahelle. Sovelluksen avulla julkaisija tavoittaa ja sitouttaa kohteensa herkemmin kuin

pelkalla verkkoselaimella. (Itewiki. 2020.)

Suurin osa mobiililaitteista pitda sisallaan tarkoin maaratyn valikon mobiilisovelluksista,
kun mobiililaitteen ensimmaista kertaa ottaa kayttoéon. Valmistajan omien sovelluksien
lisdksi mobiilisovelluksia voidaan ladata ilmaiseksi tai ostaa mobiilisovelluskaupoista.
Talla hetkella mobiilisovelluskauppoja dominoi Applen App Store ja Googlen Google
Play. (Itewiki. 2020.)

Statistan (2020) mukaan Applen App Storen suosituimmat mobiilisovelluskategoriat

olivat jakautuneet elokuussa 2020 seuraavasti:
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Ladatuimmat sovelluskategoriat
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* Pelit * Liiketoiminta * Opetus * Elaméantapa
* Apuohjelmat * Viihde matkustus Ruoka & Juoma

* Terveys & Liikunta * Muut

Kuvio 1. Applen App Storen ladatuimmat sovelluskategoriat (Statista 2020).

2.2 Mobiilisovellusten historia

Sovellusten kehitys on ollut valtavaa. Kehityksessa pitaa kuitenkin muistaa, ettd myos
alypuhelimet ovat kehittyneet paljon tdman matkan aikana. Mita kehittyneemmat
puhelimet, sitd kehittyneempid sovelluksia pystytdan tuottamaan. Sovellusten
kehittdmisessa pitdd huomioida niin useita tekijoita, etté jos puhelimet eivat kehity, myos
sovellusten kehittaminen lakkaisi. Useat sovellukset vaativat puhelimelta paljon eri
tekniikkaan liittyvia asioita, kuten hyvaa akkua, kameraa tai prosessoria. Ensimmaiset
markkinoilla olleet mobiilisovellukset olivat yksinkertaisia Java-peleja, laskimia tai
kalentereita. (Rajput 2015.)

Apple julkaisi oman sovelluskaupan App Storen heindkuussa 2008. Julkaisupaivana
kuluttaja pystyi loytamaan 500 erilaista mobiilisovellusta. Alkoi aikakausi, jossa
sovelluksen kehittgjat pystyivat tavoittamaan jokaisen iphonen kayttdjan App Storen
kautta. (Strain 2015.)

Marraskuussa 2010 App Storessa oli saatavilla yli 150 000 mobiilisovellusta.
Kesdkuussa 2015 App Storen sovellusten maara kymmenkertaistui 1,5 miljoonaan.
Vuoden 2017 kesdkuussa Apple julkaisi raportin, jonka mukaan sovelluksia on ladattu

yhteensa 180 miljardia kertaa App Storesta. App Storen johtavin sovelluskategoria
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kuuluu peleille, mutta kovin ladattuja genreja ovat myos liiketoimintaan, opetukseen,

elamantyyliin ja viinteeseen liittyvéat sovellukset. (Clement 2019.)

2.3 Mobiilisovellus ohjelmistona

Mobiilisovellukset voidaan usein jakaa kolmeen eri kategoriaan. Eri sovellustyypit ovat
natiivisovellus, web-sovellus ja hybridisovellus. Eri sovellustyyppien eroavaisuudet eivat
ole suuria, mutta on kuitenkin olennaista tietda niista. Kehitysvaiheessa on tarkeda
tiedostaa, mika edella mainituista sovellustyypeista takaa parhaan kokonaisuuden niin,
ettd muistetaan huomioida myds lopullinen kayttoétarkoitus. (Banga & Weinhold 2014,
82.)

Natiivisovellusta kutsutaan ohjelmistoksi, joka rakennetaan tietylle laitteelle tai alustalle.
Natiivisovellus luodaan alustan omalle kehitysymparistdlle kayttamalla sen
ohjelmointikieltd. Tama mahdollistaa alustan tehokkaan hyddyntdmisen, ja siksi usein
natiivisovelluksen kayttajakokemus on hyva. Android ja iOS ovat tamén hetken
suurimpia alustoja. (Banga & Weinhold 2014, 82-83.)

Web-sovellus on ohjelmisto, joka toimii verkkoselaimen avulla. Web-sovellus kehitetddn
kayttden web-tekniikkaa, ja siksi web-sovellus toimii useimmissa laitteissa, jotka
kayttavat nykypaivaistd verkkoselainta. Mahdollisia kayttajia siis riittéd web-
sovellukselle, mutta suunnittelu onkin haastavampaa HTML5-pohjaisella sovelluksella.
Ohjelmistokehys seka kayttéliittymat on luotava nollasta, eikd Applen tai Googlen

tyokalut ole siind apuna. (Banga & Weinhold 2014, 83.)

Hybridisovellus on natiivin ja web-sovelluksen yhdistelmd. Hyvin toteutettuna
hybridisovellus  hyddyntdd natiivisovelluksen sek& web-sovelluksen parhaita
ominaisuuksia. Nain saadaan hyva toteutus kaikille laitteille ja tuotannon kustannukset

pystytdan pitdmaan natiivisovellusta alhaisempana. (Banga & Weinhold 2014, 84-85.)
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3 MARKKINOINTI JA VIESTINTA

Yhteis6jen viestintaymparistd on kokenut todellisen murrosvaiheen. Viestintdtavat ja
viestinnan areenat ovat kokeneet suuria muutoksia internetin ja sosiaalisen median
edistymisen myodta. Kehitys on pitanyt niin yksilot kuin yhteisotkin kiireisind pysymaan
kehityksen mukana. Kommunikointi on vaivatonta ja nopeaa uusilla viestinnan
menetelmilld, mutta osaltaan se on tuonut myos haasteita ja karsimattomyytta viestinnan
kentélle. Lapindkyvyys ja avoimuus kasvavat, ja niista on osittain tullut uusi normi

yhteisdjen toiminnassa. (Kortetjarvi-Nurmi & Murtola 2015, 10.)

Markkinointi kehittyy ja kehittdd. Markkinointiajattelu ja markkinointitoiminta on saanut
paljon uutta siséltdd vuosikymmenten aikana. Yritysymparistossa on koettu valtavia
muutoksia, jotka ovat vaikuttaneet kovin kilpailun tyyliin kotimaassa ja ulkomailla.
Muutokset talouseldmassé ja yhteiskunnassa ovat vaikuttaneet myds paljon kuluttajien
ajattelutapoihin. (Anttila & litanen 1993, 9.)

3.1 Markkinointi kasitteena

Markkinointi on laaja kéasite, silla se pitdd sisdlladn enemmaénkin kuin mainontaa ja
myyntid. Molemmat mainituista kuuluvat markkinointin omana osuutena, mutta
kokonaisuus ei synny vain naiden kahden termin avulla. Markkinoinnilla kehitetdan
erilaisia kilpailukeinoja, joilla yritys tavoittelee kauppatavaralleen tuottavaa kaupallista
voittoa. (Anttila & Illtanen 1993, 12.)

Markkinointi on ” —kaupallisten toimintojen suorittamista, joiden tarkoituksena on ohjata

tavaroiden ja palvelujen virtaa tuottajalta kuluttajalle” (American Marketing Association
AMA 1948).

Asiakkaat ja asiakasryhmat rakentavat tarpeita, joita johdetaan markkinoinnilla.
Asiakkaan tarpeet pyritdan tyydyttdmaan mahdollisimman hyvin. Taman tulisi johtaa
kannattavuuden saavuttamiseen, jos se muistetaan tehda yrityksen sovittujen
tavoitteiden ja resurssien sisalla. Markkinoinnilla on merkittava tehtava rakentaa tehokas
markkinointimix  yhdistelemalla markkinointikeinoja.  Yrityksen johto rakentaa

paatoksensd markkinointitutkimuksen ja ymparistbanalyysin avulla. Tutkimukset ja
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analyysit ottavat selvaa asiakkaiden tarpeista, kilpailutilanteista ja muista yrityksen
ulkopuolisista tekijoista. (Anttila & lltanen 1993, 13-14.)

Markkinointimix eli toisin sanoen 4P:en malli on Jerome McCarthynin lanseeraama malli
markkinoinnista, joka kuvastaa neljan P-kirjaimen avulla kokonaisuutta markkinoinnin

kilpailukeinoista (Puranen 2018).

Product = Tuote Price = Hinta

Markkinointimix

eli 4P-malli

Place = Jakelu Promotion = Viestinta

Kuvio 2. Neljan P:n malli (Puranen 2018).

Mitd asiakkaat haluavat tuotteelta, mitd he ovat valmiita siitdA maksamaan, mistd he
etsivat tuotetta ja mika on kohderyhma? Kun onnistuu kattavasti vastaamaan naihin

kysymyksiin on yrityksella valmius tuottamaan tuloksellista markkinointiviestintaa.

3.2 SWOT

Yrityksen strategia vaatii onnistuneen tilanneanalyysin. Olennaista on, etta johto pystyy
kerdamaan tarkedad ulkoista ja sisdistd informaatiota. Hyvin analysoitu tieto antaa
madollisuuden toimintastrategiaan, joka on Kkilpailukykyinen. Nykytilanneanalyysia
kutsutaan usein SWOT-analyysiksi, joka koostuu englanninkielen sanoista strengths,

weaknesses, opportunities ja threats.
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Strengths = Opportunities =
Vahvuudet Mahdollisuudet

Weaknesses =
Heikkoudet

Threats =
Uhat

Kuvio 3. Swot-analyysin hyédyntdminen markkinoinnissa

Onnistunut SWOT-analyysi rakentuu, kun on saatu esille kaikista analyyseista ne asiat,
jotka saattavat vaikuttaa yhtion menestymiseen. Valmiin SWOT -analyysin jalkeen tulee
tarkastaa ja sen jalkeen kehittdd jokaisen nelikentdn kohdalle toimintasuunnitelma.
Esimerkiksi suunnitella ratkaisu kohentamaan yrityksen toiminnan heikkouksia. (Mai
Anttila & Kaarina Iltanen 2001, 348-349.)

3.3 Viestinta yhteistn elinehto

Sirkka Kortetjarvi-Nurmen ja Kaarina Murtolan (2015, 11) maaritelma viestinnélle on
yksinkertaisuudessaan vuorovaikutusta. Viestintd rakentuu vahintddn kahden henkilén
kanssakaymisesta, jossa molemmat osapuolet luovat, jakavat ja tulkitsevat siséltoa
yhdessa. Vuorovaikutus pohjautuu lopulta haluun tuoda esille jokin sanoma. Kortetjarvi-
Nurmen ja Murtolan (2015, 11) mukaan vuorovaikutustaidot rakentuvat erilaisista

kyvyista:

e kuuntelu ja havainnointi

e argumentointi

e tuen osoittaminen

e puheenvuorojen esittdminen

e muiden puheenvuorojen jatkaminen
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o keskustelujen yllapito.

Nykypaivand tyontekijoiden tulee pystyd viestimddn monella erilaisella tavalla.
Tyobyhteison sisdisessa ja ulkoisessa viestinndssa kaytetddn useita erilaisia tekniikoita.
Tavat tehostavat tydta ja vanhat palaverit kahvipoydaltd ovat siirtyneet verkkoon.
Viestinnan uudessa aikakaudessa saadaan myos asiakkailta helposti suoraa ja nopeaa
palautetta. Palautteeseen vaaditaan tietenkin yritykselta salamannopeaa reagointia.
(Kortetjarvi-Nurmi & Murtola 2015, 10.)

Viestinnan avulla pystyy luomaan erilaisiin yhteiséihin edellytykset tydskentelyyn, kuten
jarjestoissa, yrityksissa, julkisyhteisdissa ja verkostoissa. Viestintda tapahtuu koko ajan
ymparillamme, joko taysin fyysisesti tai verkon lavitse. Viestinta vaikuttaa ratkaisevasti
organisaation kaikkeen toimintaan, ja oikein tehtynd se on merkittdva resurssi koko
yhteisélle. (Kortetjarvi-Nurmi & Murtola 2015, 9.)

Viestinnan funktiot ovat kaikissa organisaatioissa samat rakenteesta huolimatta.
Jokaisessa organisaatiossa on tarve vaihtaa pdivittdin informaatiota viestien ja
tiedostojen muodossa. Viestiminen lisaa yhteison jasenten yhteenkuuluvuuden tunnetta
ja nain ollen vahvistaa yhteisollisyytta, silla se lisda jasenien yhteenkuuluvuuden
tunnetta. Kaikki organisaation keskindinen tiedon valittAminen on sisdista viestintaa.
Viestinnalla on myos tarkea tehtava tuoda yhtion asioita julki organisaation ulkopuolelle.
Tatad kutsutaan ulkoiseksi viestinnaksi. Merkittavimpia toita ulkoisella viestinnalla on
esimerkiksi markkinoissa, myynti- ja ostotoiminnassa, maineen ja brandin johtamisessa
sekéd osallistumisessa yhteiskunnalliseen keskusteluun. (Kortetjarvi-Nurmi & Murtola
2015, 9-10.)

3.4 Tapahtumajarjestajien viestinta

Tapahtumaviestinta pitaa sisalladn kolme téarkeaa tavoitetta, jotka ovat Johanna Catanin
mielesta (2017) houkuttelu, informaation jako ja jatkuva vuoropuhelu vieraiden kanssa.
Tapahtumajarjestajan tulisi toteuttaa viestintaa, joka pysyy tehokkaana koko tapahtuman
elinkaaren. Ensimmainen viestinnan kosketus asiakkaaseen saadaan kutsulla. Kutsu on
asiakkaalle taas ensivaikutelma tulevasta tapahtumasta, kutsu tulee siis tehda erittain
huolella. Kutsun tulisi herattaa mielenkiintoa ja esittaa tarkeimmat informaatiot helposti.
Yleensa olennaisimmat tiedot ovat: mita, missé ja koska. Ennen kutsujen l&hettamista

tulisi kuitenkin olla selvilla selkeéat osallistujatavoitteet. Nain on helpompi reagoida ja
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tehostaa viestintaa lisédmalla kutsuja, jos ensimmdinen kutsu kierros ei tuottanut
haluttua tulosta. Nykypaivan tekniikalla on helppo tarkastella digitaalisenviestinnén
tuottamia tuloksia. Usein tapahtumajarjestajan tulee lahettda useampia kutsuja ja
kayttaa viestinnassaan erilaisia sahkoisidkanavia seka liséksi perinteisempia tyyleja
tavoittaakseen tavoitelukunsa. Kohdeyleis6a ajatellessa pystyy usein maarittdmaan jo

ennakkoon tehokkaimmat viestintdkanavat. (Huttunen. 2015.)

Ennen tapahtumaa tehdylla viestinnadlla on tarked tehtava ajatellen tapahtuman
onnistumista. Tapahtumalle rakennetaan sille sopiva jannite, jonka laukaisua osallistujat
odottavat innolla. Tatad jannitettd pystytdan rakentamaan viestinndlla ja etenkin
osallistujia mukaan tempaavalla viestinnalla. Hyvalla viestinnalla saattaa jopa saada
asiakkaat kaymaan vilkasta keskustelua tapahtumasta, joka on tietenkin taysin ilmaista

markkinointia tapahtumalle. (Huttunen. 2015.)

Tapahtuman aikana viestinnan tyyli muuttuu. Vieraat on saatu paikalle, eika tapahtumaa
tarvitse enad viestinnéallisesti houkutella samalla mitalla. Onnistuneessa tapahtumassa
viestinnédn tulee kulkea moitteettomasti. Viestintd muuttuu monessa tilassa
informatiiviseksi ohjeiden ja mahdollisen aluekartan avulla. Tyyliltdan viestintd taas
esittdd tapahtumaa arvostavalla tavalla. Viestintaa ei kuitenkaan tule harrastaa liikaa.
Pitkdan harkitut ja tiiviit sanomat saavat kuulijat keskittymaan, mutta liika informointi

hukkaa sen merkityksen. (Catanin. 2017, Aktiivinen viestinta.)

3.5 Mohiilisovelluksen edut brandin markkinointikanavana

Ne péivat ovat ohi, joina luultin mainonnan olevan lupaavin markkinointikanava brandin
kohottamiseen. Digitaalinen maisema on muuttunut nopeasti ja sen myo6ta yritysten on
ollut pakko siirtyd vahvemmin mobiiliin. Aktiivinen lasnaolo mobiilimarkkinoilla on
valttamatontd menestykseen nykypaivana. Mobiilisovellukset ovat tehokas
markkinointikanava brandeille. Se auttaa yrityksid olemaan yhteydessa yleis6on,
valittamaan tuotemerkkiviesteja ja pitdmaan kayttajat sitoutuneina brandille. (Mehra
2020.)

Tuotemerkkitietoisuuden ja nakyvyyden parantamiseen yritykset etsivat usein tehokasta
alustaa, jonka avulla ne voivat markkinoida tuotemerkkiddn. Sovellukset lisdavat
tuotemerkkitietoisuutta, nakyvyytta ja mahdollistavat strategisesti lisata asiakaskuntaa.

Kun sovellus asennetaan mobiililaitteeseen, kayttajat kohtaavat tuotemerkin logon usein,
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mik& parantaa nakyvyyttd ja tietoisuutta. Mitd useammin kayttaja on tekemisissa
tuotemerkin sovelluksen kanssa, sitd nopeammin han yleensa ostaa brandin tuotteita ja

kayttaa sen palveluita. (Mehra 2020.)

3.6 Viestinta mobiilisovelluksella

Nykyddn on suosittua tehdda mobiilimarkkinointia alypuhelimille ladattujen
mobiilisovelluksien valityksella. Mobiilisovellukset ovat luoneet oman
markkinointikanavan muiden kaytettyjen markkinointikanavien ymparille. Yritysten
kehittdmat mobiilisovellukset ovat usein kopio heidan verkkosivuistaan. (Luhtala, From
& Jappinen 2013, 14.)

Asiakaskayttaytyminen on teknologian kehityksen my6td osunut murrokseen ja siksi
my6s uusia  markkinointikanavia on  syntynyt, kuten  mobiilimarkkinointi.
Mobiilimarkkinoinnilla kehitetdan sovellus, joka palvelee sekéd asiakasta, etta yritysta.
Yrityksen mobiilisovellus tehostaa toimintaa markkinointi- ja myyntikanavana. Asiakas
saa sovelluksesta helpon ja nopean asiointikanavan yritykseen. (Luhtala, From &
Jappinen 2013, 6-7.)

Mobiilisovelluksia tarjoavien organisaatioiden on rakennettava ja yllapidettava suhteita
asiakkaisiinsa pitkalla aikavalilla. Tata maaranpaata on hyva lahestya viestinnan avulla.
Mobiilisovellusta kayttavan yrityksen on muistettava kayttaa hienoa linjaa ilmoittaessaan
asiakkailleen  sovelluksesta, sen ominaisuuksista, paivityksistda ja muista
yksityiskohdista. Liiallinen viestintd saattaa saada negatiivisen vastaanoton sovelluksen
kayttgjilta. Vahaisellda viestinnalla kayttajat voivat taas menettda olennaista tietoa.
(Whitney. 2019.)

3.7 Push-ilmoitus

Push-ilmoitus on viesti, joka ilmestyy mobiililaitteelle. Mobiilisovelluksen julkaisija voi
lahettdd push-ilmoituksia ihan koska vain. Sovelluksen kayttgjien tulee olla ladannut
ilmoitusta lahettdvan toimijan sovellus, mutta hé&nen ei tarvitse kayttdd puhelinta tai
kyseista sovellusta saadakseen ilmoitusta. Push-ilmoitus voi teoriassa olla mitd vain
viestintdd. Esimerkiksi push-ilmoitus soveltuu kertomaan urheiluottelun tilaston,

ilmoittamaan uusista alennuksista tai kertoa kiinnostavasta tapahtumasta. limoituksilla
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pyritaan herattaméan ja aktivoimaan asiakas kayttdmaan sovellusta. Push-ilmoitus
vastaa ulkonadltdén pitkalti tekstiviestiltd. Mobiililaitteen asetuksista pystyy halutessa
kieltamaan ilmoitukset. Muutoin ilmoitukset tulevat kayttajan ruudulle, eikd viesti
esimerkiksi ajaudu roskapostiin tai katoa sdhkdpostitulvaan. Push-ilmoituksilla saadaan

myd6s herkemmin asiakkaan huomio, kuin sdhkdpostilla. (Airship. 2020.)
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4 TAPAUS

Haastattelu ja sen analysointi kuuluivat osaksi opinnaytety6ta. Tama kappale kasittelee
aiheen teoriaa. Palaute saatin kayttamalla laadullista haastattelututkimusta,
kappaleessa pureudutaan lisdd myds tahan. Haastattelututkimus edustaa opinnaytetyén
tutkimuksellista osuutta. (Jyvaskylan yliopisto, 2015.)

4P-malli on tydkalu, joka mahdollistaa markkinoinnin analysointia. Tyokalulla tutkimus
voi osoittaa sovelluksen tuoman hyddyn tapahtuman markkinointiin seka viestintaan.

Product = Tuote Price = Hinta

Markkinointimix
eli 4P-malli

Place = Jakelu Promotion = Viestinta

Kuvio 4. 4P-malli kuvaamaan tapahtuman saamaa hyotya sovelluksesta.

Mallista tuote on tapahtuma, hinta kustannus asiakkaalle, jakelu eli myyntipiste ja
viestintd kuvaa tapahtuman viestintdd. Tuotetta ostaessa asiakkaalla on tiettyja
mielikuvia. Nama mielikuvat olisi hyva tayttaa tai jopa tuottaa parempana. Siksi kun
puhutaan, ettd tapahtuma on tuote sen taytyy pysya ajan hermoilla ja kehittéa
toimintaansa. Sovellus on yksi mahdollisuus toiminnan kehittdmiseen. Hyvin tuotetulla
sovelluksella on mahdollista, jopa leikata kuluja ja néin vaikuttaa tapahtumalle merkitylle
hinnalle tai katteelle. Sovellus mahdollistaa jakelun hyvin tehokkaaksi. Tapahtuman liput
ovat myynnissa paikkariippumattomasti ja ostettu lippu kantautuu mukana myoés helposti
etutaskussa mobiilissa. Latausmaarien kasvaessa sovelluksesta kehittyy taydellinen
markkinointi ja viestintad tyokalu, jolla voi kohdistaa kaiken viestinnan suoraan omalle

asiakaskunnalle.
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4.1 Tutkimusmenetelman valinta

Tutkimusaineistojen analysointi voidaan tehda erilaisilla menetelmilla. Keratty aineisto
maadrittaa kaytettavan tutkimusmenetelman. Kvalitatiivisen aineiston voi analysoida
esimerkiksi sisdltbanalyysin avulla. Siséltdanalyysilla pystytdan analysoimaan kirjallista
ja suullista viestintdd. Sen voimin koottu tietoaineisto supistetaan niin, etta kyetdan
arvostella tutkittavien ilmididen ja aiheiden tarkoituksia, vaikutuksia ja yhteyksia.
Samanlaisuudet ja erilaisuudet tulee erotella tutkimusaineistosta sisallonanalyysissa.
Mitd tahansa dokumenttia voi analysoida kayttden menettelytapana sisallonanalyysia.
Dokumentiksi sopii kirjat, artikkelit, paivakirjat, kirjeet, haastattelut, puheet, keskustelut,
dialogit, raportit tai jokin muu kirjallisesti tuotettu aineisto. Sisalldnanalyysilla on tarkoitus
rakentaa rikkonaisesta dokumentista selked informaatio kokonaisuus, josta tulkintojen ja
johtopaétésten luominen olisi toteutettavissa. Kvalitatiivisessa aineistossa analysointi voi
perustua kolmeen erilaiseen pdaattelyn logiikkaan: Induktiiviseen, deduktiiviseen tai

abduktiiviseen. (Tampereen ylipisto. 2020)

Kvalitativinen eli laadullinen tutkimus on yksi tieteellisen tutkimuksen
menetelméasuuntaus, jossa tarkoituksena on kasittdd tapauksen laatu, ominaisuudet
sekd merkitys mahdollisimman kattavasti.  (Jyvaskylan vyliopisto, 2015.)
Haastattelututkimuksessa paatetdan aluksi jotakin edustava yksilod tai ryhma. Edustajia
haastatellaan tiedon keraamista varten. Haastattelututkimus tarkoittaa tutkimusta, jossa
haastateltava vastaa haastattelijan suullisiin  kysymyksiin. Haastattelija ottaa
vastauksista  muistinpanoja mydhempaa  vastausten analysointia  varten.
Haastattelutavat ovat muuttuneet maailman kehityksen mydta. Aikaisemmin
haastatteluita pidettiin kasvotusten esimerkiksi haastateltavan kotona. Nykydan on
tehokkaampaa kayttdd haastatteluun puhelinsoittoa tai videopuhelua. (Uusitalo, H. 1999,
90-91.)

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa kerétty aineisto esiintyy verbaalisessa tai visuaalisessa
muodossa. Tutkimuskohde kvalitatiiviselle tutkimukselle on usein singulaarinen ilmig.
Singulaarinen ilmié voidaan yksilida tietyksi tapahtumaksi tai tapahtumaketjuksi.
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa aineiston tulisi pitda sisallaan tutkimusongelman
kannalta merkittavimmat piirteet. Laadullisessa tutkimuksessa keratyn aineiston kasittely

ja analysointi sulautuvat toisiinsa. (Uusitalo, H. 1999, 79-81.)
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4.2 Tutkimushaastattelu

Tutkimushaastatteluun osallistui nelja (4) tapahtuma-alalla tyéskentelevad henkil6a.
Tapahtumat joita vastaajat tuottavat ovat eri kokoisia ja eroavat toisistaan myos
tapahtuman luonteeltaan. Pienin on kooltaan noin sadan (100) hengen tapahtuma ja
suurin kattaa yli kymmenentuhatta (10 000) asiakasta. Teemahaastattelu rakentuu
viidesta (5) kysymyksesta. Haastattelut suoritettiin joko vastaajan kanssa kasvotusten

tai puhelimitse. Haastattelupohja 16ytyy tyon liitteesta.

Koska valitut vastaajat toimivat paljon tapahtumien parissa, on oletettavaa, ettad heilta
lIoytyy vahvaa tietimysta tapahtumien yleisesta viestinndstd seka markkinoinnista.
Osalla vastaajista on jo kaytdssa oma mobiilisovellus, joten vastaukset jakautuvat osin
vastaajan omiin kokemuksiin ja toisinaan vastaajan ajatuksiin mobiilisovelluksen

kaytosta tapahtuma-alalla.

Haastattelun tavoite oli selvittda ja tutkia tapahtumatuottajien kokemuksia ja ajatuksia
mobiilisovelluksen tuottamista viestinndn/markkinoinnin  mahdollisuuksista alalla.
Millaiseksi mobiilisovellukset koetaan tapahtuma-alalla ja mitd hyotya tai haittaa niista

mahdollisesti on.
Vastaaja A

Sovelluksen kasvattavaa toimijan brandid. Oma sovellus viestii ulospéin
ammattimaisuudesta ja luotettavuudesta. Sovelluskauppoihin  siirtyminen on
verkkosivuista seuraava askel. Toiminnan kasvaessa, tulee my6s toimintatapojen
jatkuvasti kehittya. Sovellus mahdollistaa tapahtumalle paljon uusia lahestymistapoja
markkinointiin ja viestintdan. Yleisesti applikaatio luo toimijalle paljon uusia
mahdollisuuksia kehittdd omaa toimintaansa. Esimerkiksi sovelluksella voi tuottaa
suorempaa viestintdd kuin nettisivuilla. Taman lisadksi kaikki informaatio |0ytyy

kompaktimmin ja helpommin asiakkaalle.

Tapahtuman taloudellista puolta ajatellen, sovellus ei kuitenkaan paasaantoisesti sovellu
pienille eika kaiken tyyppisille tapahtumille. Suurempien tapahtumien on helpompi
hytdyntaa sovelluksen tuomia hyodtyja ja kattaa sovelluksen tuomat kulut uusilla
liiketoimilla. Sovelluksella voi tuoda esille yhteistybkumppanien brandeja ja nain lisata

tuloja. Sovellus on rahareikd, jos siité ei ole minkdanlaista lisdarvoa tapahtumalle.
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Uusi alusta tuo kaiken hyvan mukana myds mahdollisia riskeja. Kaikki uudet investoinnit
nahdaén alustavasti pitdvéan oman riskinséa. Etenkin sellaiset investoinnit, jotka ei
suoraan tuota sijoitettua padomaa takaisin. Vastaaja listaa riskeihin myds mahdolliset
hakkeroinnit seka tilanteet missa sovelluksella on ongelmia toimivuudessa eli niin

sanottuja bugeja.

Haastateltavalta haettiin ndkemyksia ajatukseen, ettéd tuoko sovellus uusia asiakkaita tai
katkaiseeko se mahdollisesti osan asiakassuhteista. Alusta kehittdd tapahtuman brandia
ja saattaa tuoda tatéa kautta trendikkaana toimijana uusia asiakkaita. Vastaaja ei usko
sovelluksen lanseeraamisen vievan tapahtumalta asiakkaita pois. Han kuitenkin
painottaa, ettd sovelluksen tulee toimia hyvin, muutoin k&vijat saattavat vahentya.
Etenkin, jos sovelluksessa on asiakkaille tarkeitd ja kriittisid toimintoja hyvaan
asiakaskokemukseen. Toisaalta mika tahansa tapahtumassa huonosti toimiva asia

saattaa vaikuttaa asiakkaiden lahtemiseen.

Sovelluksen luominen ja yllapito vie tapahtuman henkilostdltd oman tydaikansa.
Vastaaja totesi suoraan kysymykseen, etta silld voidaan myos saastdd paljon aikaa.
Aloitusprojekti ja kayttoonotto lisdd tydmaaraa, mutta kun paastaan pisteeseen, missa
voi jo alkaa keskittamaéan viestintéd& ja markkinointia sovelluksen avulla, voidaan jopa
sdastda aikaa. Vastaaja uskoo sovelluksen tuovan tehokkuutta ja parempaa

koordinointia tapahtuma-alalle.

Vastaaja uskoo, ettd tapahtumajarjestajan lanseeraaman sovelluksen vastaanotto on
positiivinen. Sovellus on helppokayttdinen, nykyaikainen ja se on aina mukana. Jotta
sovelluksesta saisi kaiken irti markkinointiin ja viestintdan, tulee asiakkaiden ladata appi.

Latauksia voi vauhdittaa esimerkiksi arvonnoilla.

Sovelluksen kriittisimmat toiminnot on vastaajan mielesta ohjelma, aikataulu ja yleinen
tiedotus. Kaiken informaation tulisi l6ytya helposti ja nopeasti sovelluksesta. Nailla
saadaan jo suuri lisdarvo koettuun asiakaskokemukseen. Sovelluksen siséiset
mainokset eivat ole asiakkaan n&kokulmasta varmasti kriittisia, mutta
tapahtumajarjestajan puolesta ne voivat olla hyvinkin tarkeitd. Mainoksilla saatetaan

hyvinkin kattaa paljon muita tapahtuman kuluja.

Vastauksista tuli ilmi, ettéd A nakisi sovelluksien yleistyvan tulevaisuudessa tapahtuma-
alalla. Trendin kasvaessa olisi myds nakopiirissa tapahtumat, joissa asiakkaat voivat
tehda kaiken sovelluksen avulla. Ostamaan sovelluksella tapahtumaan liput ja

maksamaan silla kaikki oheistuotteet, tutustumaan tapahtuman aikatauluun ja ohjelmaan

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Simeon Lindholm



22

mobiilisti sek& olemaan suoraan yhteydesséa tapahtumantuottajaan esimerkiksi viestit

toiminnolla.

Jotta sovellus olisi tehokas markkinointi- ja viestintavéline, tarvitsee se suuren osuuden
kavijoista lataamaan sen. Sovelluksella ei voi markkinoida itse sovellusta, mutta
sovelluksella on tehokasta markkinoida tapahtuman sisdisid asioita seka
yhteistydkumppaneita. Vastaaja varovaisesti jopa uskoo sovelluksen olevan viestintaan

tehokkain tyokalu.

Kun haastateltavalta kysyttiin erilaisista markkinointi- ja viestintatavoista tuli hanelle
ensimmaisena mieleen sovelluksen etusivu, viestit ja muu informaatio seka push-viestit.
Mikali enemmistd kayttdjista hyvaksyy vastaanottamaan push-viestit, saa
tapahtumatuottaja erittdin merkittavan ja tehokkaan alustan viestinnalle. Aikataulun,
ohjelman tai muun tapahtumaan liittyvan muutoksen edessa sovellus mahdollistaa
parhaiten muuttamaan ja samalla tiedottamaan asiasta. A:n mielesta sovellus joustaa

parhaiten tallaisissa tilanteissa.

Sovellus ei ole paras tapa markkinoida omaa tapahtumaa, koska sovellusta itsestaan
tulee markkinoida muilla alustoilla. Sovelluksen toimii kuitenkin tehokkaana tapana
markkinoida tapahtuman yhteistybkumppaneita. Sovellus voittaa viestinnallisesti vanhat

menetelmét etenkin, jos paastaan hyviin latauslukemiin.

Vanhat menetelmat ovat parempia tapahtuman yleiseen markkinointiin ja
uusasiakashankintaan. Sovellus tuottaa lisd-arvoa brandille, joka saattaa lisata
vdlillisesti asiakkaita, mutta Vastaaja uskoo taman kasvun olevan kohtuullisen

marginaalista.

Vastaaja kiteyttdd loppuun, ettd han nakee sovelluksen tuomat hyddyt vahvasti

viestinndssa, mutta markkinointia tulisi tehda yha useita kanavia hyédyntéaen.

Vastaaja B

Sovellus on tapahtumalle mahtava tydkalu, jolla asiakkaiden informointi on helppoa ja
tehokasta. Mobiiliin rakennettu tietopaketti tapahtumasta on helposti muokattavissa ja
asiakkaat saa reaaliajassa muutoksista tietoa. Sovellus tytkaluna antaa mahdollisuudet

tuottaa monipuolista markkinointia ja viestintaa.

Sovelluksen lanseeraaminen antaa evaat kehittdd ja vahvistaa bréandia. Sovelluksen

tulee olla toimiva ja laadukas, talléin voidaan puhua luotettavasta toimijasta. Toisaalta
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jos sovellukset yleistyvat kuin esimerkiksi nettisivut, tulee niihin panostaa enemman ja
erottua joukosta, mikali brandid halutaan lahted kehittdm&an. Sovellus ei ole
investoinneista pienin mahdollinen ja siksi se on tapahtumalle kohtalainen menoera.
pienten tapahtumien on hankalampi hyotyva sovelluksesta kaupallisella mielella.
Suurempien tapahtumien kulurakenne on niin erilainen, ettd heille suuremmat
investoinnit on helpompi toteuttaa ja asiakasmassojen avulla my6s hyotya taloudellisesti
niistd. Sovellus sisédltaa tietenkin mahdollisuuksien myotd myods riskejd. Suurimpana
ongelmana voisi olla tilanne, jossa asiakkaat eivat Ioytaisi sovellusta eli markkinointi ei
olisi ollut onnistunutta sovelluksen kohdalla. Sovelluksessa esiintyvat virheet tai jumit
toisi tapahtumalle myds todella huonoa mainetta. Asiakkaiden maaran ei pitdisi vahentya
mikali tapahtuma péaattaisi ottaa sovelluksen mukaan yhdeksi informaatiokanavaksi.
tapahtumaa ja sovellusta markkinoidessa, saattaisi kyllakin osa ihmisista
mielenkiinnosta ladata sovelluksen ja innostua sitd kautta myoés itse tapahtumasta.
Vastaaja ei nae, ettd sovelluksella olisi mahdollista kehittdd liikevaihtoa
merkityksellisesti, mutta sovelluksesta 16ytyvalla mobiilikaupalla voi oheismyynti kasvaa
marginaalisesti. Sovelluksen julkaisuprojektin ei pitdisi hukuttaa ketd&n tydmaariin,
kunhan muistetaan antaa projektille tarpeeksi aikaa. Mobiiliin siirtyva tapahtuma keraa

uskottavuutta ja nayttdd maailmalle olevansa ajanhermoilla.

Vastaaja uskoo sovelluksen saavan positiivisen vastaanoton. Tapahtumaa paasee
paremmin fiillisteleméaéan sovelluksen avulla, joten tapahtumajéarjestajien kannattaa pitaa
huolta ennakkomarkkinoinnista. Sovellusta olisi helppo markkinoida suurissa alustoissa,
kustannustehokasta se ei kuitenkaan valttamatta olisi. Vastaaja uskoo puskaradion
toimivan erinomaisena keinona levittdd sovellusta. Latausten maaran kasvua ajatellen
informaatio on tarkeimmassa roolissa. Kaikki tieto tapahtumasta tulee I6ytda
sovelluksesta helposti. Paras skenaario olisi kun kaikki tapahtumaan tarvittava l0ytyisi
yhdesta ja samasta paikasta. Sovelluksesta saisi liput, informaation, oheistuotteet ja
késiohjelman. Maksamisen tulisi nayttaytya luotettavana, jotta sitd ihmiset myds
kayttaisi. Sisallolla saadaan kayttdaste aktiiviseksi. Tapahtuman kannattaisi julkaista
tapahtumaan liittyvasta aiheesta esimerkiksi videoklippeja, haastatteluita tai vaikka

kirjoittaa aiheesta blogia.

Sovelluksella tuotettu viestintd on tehokas ellei tehokkain tapa tuottaa viestintaa.
Viestinnalla voidaan rakentaa asiakassitoutuneisuutta ja kehittdd asiakaskokemusta.
Esimerkiksi push-viesti on erittdin tehokas lisd viestinnan tyokaluihin. Valitettavasti

kaikkein tarkeinta viestintaa ei uskalla jattéa push-viestin varaan, silla monet lataajista ei
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hyvéksy viestien vastaanottoa. Markkinointi on hankalampi, koska itse sovellus tulee
markkinoida. Itse tapahtumaa on hankala lahtea markkinoimaan sovelluksella, mutta
yhteistydkumppaneita voi helposti tuoda esille ja rakentaa heille lisdarvoa. Sovelluksen

markkinointi on vain pieni bonus kaiken viestinnan ja informaation lisaksi.

Sovellus peittoaa vanhoista menetelmista esimerkiksi paperiset paasyliput. Viestinnassa
erittdin helppo ja mahdollistaa tapahtuman tavoittamaan kaikki sovelluksen ladanneet,

eikd tapa vaadi edes yhteystietoja keraamista.
Vastaaja C.

Sovellus mahdollistaisi oman tapahtuman asiakaskunnan sitouttamisen. Voitaisiin
rakentaa kanta-asiakasjarjestelma. Asiakkaiden mielenkiinto sovellusta kohtaan
heratetddn arvontojen seka hintaetujen avulla. Sovelluksen sisalléntuotanto
rakennetaan taas niin hyvin, etta asiakas tuntee sovelluksen tuovan hénelle jo sen takia
lisdarvoa. Sovelluksella tehty markkinointi pyrkii enemman aktiiviseen malliin kuin

passiiviseen. Viestinndn seka markkinoinnin maaran tulee kuitenkin pysya maltillisena.

Sovelluksen visuaalisen puolen tulee olla tapahtuman n&koinen, mutta muistaen
toimintojen olevan yksinkertaisia. Kun perusasiat saadaan kuntoon, sovelluksella on
hankala tuottaa muuta kuin hyvaa. Suurin hydty saadaan pisteessa, kun valtaosan
asiakaskunnasta on ladannut sovelluksen. Yleismainonnan tarve laskee minimaaliseksi,
jos sovellus saadaan merkittavalle maaralle kavijoista. Hieman tulee kuitenkin heratella
nimed ihmisten kielen paalle, suurin asiakaskunta kuitenkin on jo push-ilmoituksen

paassa.

Taloudellisella mielessa vastaaja sanoo, etta kaikki on kiinni investoinnin hinnasta sen
tuottamiin hyotyihin. Jos sovellukseen saadaan vaikka kolmessa vuodessa niin paljon
latagjia, ettd muusta markkinoinnista voidaan keventdd on sovelluksen
sisallontuotannon hinnalla enda merkitys paastadnkd kasvattamaan hyddyt vyli
investoinnin hinnasta. Investoinnin suurin riski on, ettd sovellusta ei ladatakaan.
Voimakkaan oheistuotteen myynnin kautta esimerkiksi Ruisrockissa voisi tulla ongelmia
myydessa olutta. Verkot eivat valttamatta kestaisi niin kovaa kayttéa. Tapahtuman tulisi
kartoittaa mahdolliset riskitekijat ja paattdd sen perusteella toiminnot, jotka sopivat

omaan tapahtumaan.

Tapahtumajarjestajan paatarkoitus on myyda tapahtuma tayteen. Lahtdkohtaisesti

tuottajien tulisi olla tyytyvaisia, jos tapahtuma myydaan loppuun. Tassa tilanteessa
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vastaaja ei usko, etta tapahtumalle olisi suurta merkitysta, jos satunainen asiakas jattaisi
lipun ostamatta sovelluksen takia. Jos asiakaskunta ja kohderyhm& on oikea, ei
tapahtuman tulisi menettaé asiakkaita sovelluksen takia. Uusia asiakkaita tai jatkuvuutta
sovellus taas voisi tuoda. Yleisessa markkinoinnissa, sovellus voisi herattaa
mielenkiintoa uusissa asiakkaissa. Merkittdvampaa kuitenkin olisi jos vanha asiakas on
ladannut sovelluksen aikaisemmin ja "unohtanut” tapahtuman kahdeksi vuodeksi ja

innostuisi satunaisen push-ilmoituksen takia ostamaan seuraavaan tapahtumaan lipun.

Vastaaja uskoo, ettéa sovelluksella voi kasvattaa tapahtuman liikevaihtoa. Mikéali sovellus
yltdd hyvaan peittoasteeseen, on tapahtumalla likevaihdon kasvattamiseen annettu
hyvét evaat. Myds tydmaaraan tulee muutoksia sovelluksen myota. Vastaaja uskoo, etta
tydomaara vahentyisi yleisella tasolla. Sovellus luo toisaalta myds uusia tyotehtavia,

kuten jarjestelman yllapitoa, paivitysta ja sisallontuotantoa.

hyodyntamalla olemassa olevien kanavia voisi sovelluksen markkinointi olla hyvinkin
kustannustehokasta. Jos kanavia asiakkaisiin ei ole on sovelluksen jalkauttaminen
haastavampaa seka kallimpaa. Markkinointikampanja sovellukselle tulee tehd& ajoissa
ja rakentaa niin, etta se sailyy vakisinkin kustannustehokkaana. Aina tulee muistaa, etta

nuoret lataavat paljon herkemmin uuden sovelluksen kuin iakkaat ihmiset.

Vastaajan mielesta tarkeimmat toiminnot olisi, ettd sovelluksella olisi helppoa ostaa
tapahtumaan lippu ja tuottaa sovellukseen asiakkaita kiinnostavaa sisadltba. Lippuja
ostaessa voisi nimetd ystavien nimet lippuihin ja asettaa sovelluksessa myos heidan
sahkopostin. Lippu tulisi ystavan séhkopostiin, jossa voisi samalla mainostaa sovellusta
ja kehottaa sen lataamiseen. Nainkin voisi lisata latausten maarda. Hyvalla

sisallontuotannolla saadaan kayttdastetta lisattya.

Sovelluksella tehty viestintd on aktiivisempaa ja kohdistetumpaa kuin esimerkiksi
sahkdpostilla tehty viestinta. Mobiilisovellus on aina mukana, lehdet tai esimerkiksi
verkkosivut eivét ole samalla tavalla taskussa kuin sovellus. Lisaksi kaikki realiajassa
muokattava informaatio on valtavan hieno asia. Mobiilissa oleva kasiohjelma, joka on
realiajassa muokattavissa on monin verroin parempi kuin painettu versio. Mikali
sovelluksen saa leviaméaéan ja silla saadaan katettua hyva osuus kavijakunnasta on
sovellus kaikkein paras menetelma viestintaan/markkinointiin. Tulee kuitenkin muistaa,
etta uusissa asioissa markkinoinnin tulee olla laajaa, eika sovellus tallgin toimi yksindan

markkinointikanavana. Taysin uusi tapahtuma ei hyddy sovelluksesta yhta paljon kuin
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tapahtuma, jolla on jo juurtunut asiakaskunta. Tapahtuman luonne ja kohderyhma

maarittdd melko tarkkaan sovelluksen tuoman hyddyn.
Vastaaja D.

Tapahtuma-alan toimija on kasitteena hyvin laaja, se saattaa kasittda pienia
taidetapahtumia tai Suomen suurimman festivaalin kuten Ruisrockin. Sovellus halutaan
tapahtumaan lahtokohtaisesti siksi, etté asiakasta saadaan paremmin tavoitettua,
viestittyd ja ohjattua. Tuottajat haluavat sovelluksen edeltéd mainittujen toimintojen
takia. Sovelluksesta on tietenkin myds asiakkaalle suurta hydtya mobiiliin viedyn
aluekartan, alennusten tai ohjelman myo6ta. Yleisesti voisi sanoa, ettéd sovelluksen
tuomat tarkeimmat hyddyt ovat liikketoiminnalliset tavoitteet ja asiakkaille tuotettu
lisdarvo. Sovelluksen avulla on mahdollista vaikuttaa asiakkaiden kulutustottumuksiin
ja kulutuskayttaytymiseen. Sovelluksen mahdollistamalla viestinnalld, esimerkiksi push-

viestilla ja pienella tarjouksella pystyy ohjaamaan asiakkaan tiettyyn haluttuun sijaintiin.

Viisi vuotta sitten oli sellainen teknologisen edellakavijoiden piikki, etta kaikki halusi
oman apin ja se koettiin erittain siistiksi jutuksi. Sovellus sitouttaa sen ladanneet
asiakkaat ja nain brandikin saa nakyvyytta. Sovellus on tapahtuman brandille erittain
suuri mahdollisuus, jos se on tehty hyvin. Huonosti tehtyna bréndi voi taas menettaa
kasvonsa. Vastaaja kuvaa kahta sovellusta, jotka toimivat erittédin huonosti. Se kertoo
varmasti jotain, jos puhelimesta I6ytyy yli sata sovellusta ja kayttaja muistaa kaksi
huonointa. Useimmat tekevat tydnsa hyvin ja laadusta ei tingita, siksi huonot nousevat
selvasti esiin. Vastaaja Vertailee huonosti tehtya sovellusta ja hyvin tehtya
verkkosivuja. Han mieluummin kayttad hyvin tehtya verkkosivuja. Sovellus ei sindnsa
tuo enda sellaista lisdarvoa ja glooriaa mitéd se ehka saattoi tuoda 5-10 vuotta sitten.

Nykyaan sovellus tulee tehda todella hyvin, jos se tehdaan.

Sovellus ei ole suora rahantekovaline. Appi on aina olemassa olevaan kaytanndssa
lisd. Tapahtumatuottajat maksavat jo esimerkiksi nettisivuista, sdhkopostitiedotuksesta
ja mahdollisesti sosiaalisenmedian kautta tehdysté tiedotuksesta. Kun toimintatapoja
laajennetaan, myds riskit aina kasvavat. Suurin riski on tietenkin, jos sovellus ei toimi.
On erittain kiusallista jos tapahtumalla on sovellus, joka ei toimi. Riskeja voisi olla
esimerkiksi tietomurto kohdistuen sovelluksen kerddmaan dataan. Tietoturvariski on

aina lasna digitaalisissa toiminnoissa.

Tapahtuman lanseeraama sovellus, ei pitdisi olla syy suoranaisesti lisdantyvalle tai

vahenevadlle asiakasméaarille. Nuorille hyvin diginatiiveille sovellus voisi vahvistaa
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paatosta tapahtuman osallistumiseen. Etenkin, jos sovellukseen on innovoitu jotain
ennenndkematodnta. Vastaanotto voi olla huonompi, mikéli sovelluksen kautta
pakotetaan ostamaan kaikki tapahtumaan liittyvat maksut, kuten paasyliput ja
oheistuotteet. Vastaajan mukaan tapahtumatuottajat pelkdavat asiakkaiden pelastyvan,
jos siirrytdén taysin digimaksun puoleen. Pelkona on myds, etta kulutus olisi
pienempé&a tai kulutusta ei olisi ollenkaan. Jos asiakkaita pakotetaan liikaa
sovellukseen, voi kelkka kaantya ja asiakkaat voivat tuntea tyytyméattomyytta.
Sovellusta ja sen sisaltda harkittaessa on varmasti hyvin tarke&da tuntea omat
asiakkaat. Yksinkertaisen sovelluksen ei pitaisi karkottaa tapahtumalta asiakkaita.
Sovellus voisi sisaltaa esimerkiksi vain kasiohjelman, kartan ja alennuksia. Laadukas ja

hyva sovellus tuo kuitenkin lisdd uskottavuutta alalla.

Sovelluksesta syntyy automaattisesti lisda toitd. Sovellus on ylimaaréainen lisa.
Yhtélailla pitda viela paivittaa sosiaalista mediaa, séhkdposteja ja verkkosivuja.
Viestinnassa sovellus tuo kayttéon yhden uuden kanavan. tydmaara lisdantyy, mutta

se on sen arvoista.

Tapahtuman luonne vaikuttaa hyvin paljon siihen kuinka heidan sovellus otettaisiin
asiakasrajapinnassa vastaan. Tapahtuma, jossa asiakkaat ovat valtaosin nuoria saa
sovelluksesta varmasti enemman irti, kuin esimerkiksi tapahtuma, jonka keski-ika on
60. Jos sovelluksella ei haasteta liikaa asiakasta koetaan se helpommin positiiviseksi
lisdksi. Vastaanottoon vaikuttaa paljon kulma jolla asiakkaita lahestytaan. Usein
sovellus otetaan muiden palveluiden liséksi. Verkkosivut pidetéd&n pystysséa, vaikka
sovellus julkaistaisiin asiakkaiden kayttoon. On mahdollista, etté sovellus saa
suuremman kayttdasteen kuin verkkosivut, mutta harva luopuisi siltikddn omista
verkkosivuista. Sovelluksen kehitysvaiheessa tulisi miettia tarkkaan oma kohderyhma,

tapahtumanluonne, lahestymiskulma ja sovelluksen ydin tarkoitus.

Sovelluksen leviamiseen tapahtuman kannattaa hyddyntda omia markkinointialustoja.
Suorat sdhkdpostit sovelluksen ilmoittamisesta asiakkaille ja sen jalkeen tapahtuvasta

puskaradiosta voi saada paljon latauksia kasaan.

Jarjestajan kannalta tdrkeimméat sovelluksen toiminnot etenkin musiikkitapahtumissa
ovat push-viestit, aluekartat, tarjoukset ja aikataulu. Jotta asiakas viettaisi aikaa
sovelluksen toiminnollisuuksien aarelld, toimintojen tulee olla sellaisia mita asiakas

kokee hyodyllisiksi. Tapahtuman tulee selvittdd mika on asiakkaille hyddyllista tai
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ainakin miettia tarkkaan mita uskoo asiakkaiden kokevan hyodylliseksi. Aikaisemman

palautteen avulla voi esimerkiksi hyvin kehittda tai parantaa sovelluksen toimintoja.

Sovellus on tehokas tydvaline markkinointiin ja viestintdan, mutta heikkouksiakin [0ytyy.
Esimerkiksi uskon asiakkaiden lataavan sovelluksen juuri ennen tapahtumaa. TAman
takia sovelluksella tehty ennakkomarkkinointi on ainakin ensimmaiseen tapahtumaan
hyvin heikko. Sovellus voi toisaalta jaada puhelimeen tapahtuman jalkeen ja seuraavan
tapahtuman markkinointiin se voikin sitten jo hyvin toimia yhtenéd vaylana tavoittaa
asiakkaat. Viestinnassa on hyva muistaa pitaé selkeana ja pohtia aina miksi haluaa
lahettdd push-viestin, joka voi tavoittaa useita tuhansia ihmisid. Turhaa viestintda on
hyva valttaa kaikilla alustoilla, mutta etenkin sovelluksella tehdyll&, jolla paastaan
asiakkaan puhelimen ruudulle. Sovelluksella on mahdollista viestia push-viesteilla ja

sovelluksen sisaisilla toiminnoilla kuten erialisilla bannereilla.

Push-viestin merkitys tapahtumille on merkittava. Push-viesti on mahdollistanut
asiakkaiden ohjaamisen tiloissa, mika on rajallinen. Asiakkaiden ohjaamisella
pystytaéan toteuttamaan ja hallitsemaan hyvaéa suunnittelukapasiteettid. Push-viestilla
voidaan vaikuttaa suuresti tapahtumanaikana kulutuskayttéaytymiseen, likkumiseen,
turvallisuuteen ja tiedottamiseen. Sovelluksen sisaltéa voidaan muokata realiajassa ja

tama on todella suuri etu verrattuna painettuun paperiin.

Sovellus voittaa muut menetelmat tapahtuma-aikana tehdyssa viestinnassa. Sovellus
haviaa, jos kohde ryhma ei kiinnostu sovelluksesta tai eivat ole diginatiiveja. Myos

ennakkoviestinta tulisi tehda muilla menetelmilla.

4.3 Tulokset ja analysointi

Kaikki haastatteluun osallistuneet olivat yhta mieltd, etta tapahtuman lanseeraama
sovellus vahvistaisi sen brandia, kunhan se tehdddn hyvin ja toimivaksi. Kaikista
haastatteluista pystyi aistimaan, etta huonosti toimiva sovellus olisi tapahtumatuottajalle
kiusallista ja bréandikin voisi tasta karsid. A ja B uskovat sovelluksen sopivan
taloudellisessa mielesséa paremmin suuremmille tapahtumille kuin pienille. Sovellus on
heidan mielesta investoinniltaan sen verran suuri, etta pienen tapahtuman on vaikea
kattaa sovelluksen tuomia kuluja. C toteaa sovelluksen tuovan hy6tya taloudellisesti, kun
investoinnin tuomat hyodyt kattaa hankkeen kulut. D ei usko sovelluksen olevan suora

rahantekovéline, sovellus on hénesta aina toimintaan lisg, jolla tosin voi hydtya myds
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taloudellisesti. Kaytadnndssé sovellus rakentaa mahdollisuuden kehittamaan ja
kasvattamaan toimintaa myds rahallisesti, mutta tapahtuman luonne ja koko saattaa
lopulta ratkaista realistiset odotukset. Suurin riski brandille olisi, jos tapahtuman
julkaisema sovellus sisaltdisi toimintahairiditd tai jos sovellukseen kohdistuisi

tietoturvahyokkays. Tilanne missa sovellus ei toimisi olisi tapahtumalle hyvin kiusallinen.

Sovelluksella voisi herattdd uusissa asiakkaissa mielenkiintoa. Kukaan vastaajista ei
uskonut, ettd yksinkertaisen sovelluksen takia tapahtuma menettéisi asiakkaita. D
huomioi, ettd jos asiakasta vakisin pakotetaan sovellukseen liikaa voi innostus
tapahtumaa kohtaan heikentyd. Tapahtuman tulee tarkkaan pohtia jattaakoé esimerkiksi
lipunmyynnin vain sovellukseen vai antaako asiakkaalle mahdollisuuden valita muun
reitin lipun ostamiseen. C uskoo sovelluksen sitouttavan asiakasta tapahtumaan ja nakisi

mahdolliseksi vahvistaa tata viela enemman kanta-asiakasjarjestelmalla.

Tapahtumajarjestajat kokevat mobiilisovelluksella tuotetun viestinnan erittain
tehokkaaksi. Puhelin ja sen myotad tapahtuman sovellus on aina mukana asiakkailla.
Taten heilla on aina tapahtuman tarkeimmat informaatiot mukana ja heidat on myos
erittain helppo tavoittaa push-viestilla. Push-viestilla voidaan vaikuttaa suuresti
tapahtumanaikana  kulutuskayttaytymiseen, liikkumiseen, turvallisuuteen ja
tiedottamiseen. Push-viesti on mahdollistanut asiakkaiden ohjaamisen tiloissa, mika on
rajallinen. Asiakkaiden ohjaamisella pystytddn toteuttamaan ja hallitsemaan hyvaa
suunnittelukapasiteettia. Sovellus mahdollistaa tavoitettavuuden molempiin suuntiin, eli

myo6s asiakkaan on helppoa viestid tapahtuman suuntaan.

Sovellusta ei nahty niin vahvana tytkaluna markkinoinnissa kuin viestinndssa. Sovellus
nimittain tulisi ensin markkinoida asiakaskunnalle muita kanavia kayttden. Sovellusta
markkinoidessa vastaajien mukaan kannattaa ensin hyddyntdd olemassa olevat
tiedotuskanavat. Sahkopostia, verkkosivuja ja muita kanavia kayttden saa tiedon
liikkumaan ja puskaradionkin toimimaan ja sovellus alkaa saada latauksia. Maksettuakin
mainontaa tulee harkita jos omat tiedotusvélineet eivat ole tarpeeksi tehokkaat. Sovellus
ilman kayttajia on riski tapahtumalle. Pitkalla tahtaimellda tapahtuman tulisi saada
sovellukseen oma kayttajakuntansa ja sen jalkeen sovelluksella tehty markkinointikin
alkaa kantaa hedelmaa. Sovellus on my6s hyva alusta tuoda omat yhteistydkumppanit

esille.

A ja C sanoivat, ettd sovelluksen kehitykseen ja yllapitoon menee aikaa, mutta

tulevaisuudessa aikaa voisi myts saastya. He nakisivat, ettd vahvalla sovelluksella voisi
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tiedotusta keskittéda enemman ja enemmdan sovelluksen ympérille. D tietaa
kokemuksesta, ettd sovellus ottaa oman ajan kehitysvaiheessa, mutta my6s sen kayttd
lisda tyotunteja. Han kuitenkin koki sovellukseen kaytetyt tunnit arvokkaiksi ja varmasti

myo6s sen tydn arvoisiksi.

Haastateltavilta kysyttiin viela erikseen tarkentamaan sovelluksen kriittisimpia
ominaisuuksia tapahtuma-alalla. Vastauksista tuli esille 8 eri ominaisuutta. Aikataulut,
ohjelma ja uutiset saivat yhteensa suurimman kannatuksen. Push-ilmoitus, mainokset ja
kartat esiintyi vahiten vastauksissa. Seuraavat ominaisuudet ovat vastaajien mielesta

kriittisimmat.

Taulukko 1 Mobiilisovelluksen kriittisimmat ominaisuudet tapahtuma-alalla.

Ominaisuus A B C D
Push-ilmoitus X
Lipunmyynti X X

Mainokset X

Aikataulut X X X
Ohjelmat X X X
Kartat X X
Tarjoukset X
Uutiset X X X

Vastaukset jakautui kohtuullisen tasaisesti vaikka haastateltaville ei esitetty vaihtoehtoja.
Merkittdvimmat ominaisuudet tapahtumissa toisaalta oli ennakoitavissa. Erikoisin piirre
vastauksissa syntyi push-ilmoituksen kohdalla. Vain yksi neljasta mielsi push-
ilmoituksen yhdeksi kriittisimmaksi ominaisuudeksi. Olisi voinut uskoa push-ilmoituksen
olevan enemman esilla listalla. Yksi mahdollisuus pieneen kannatukseen saattaa olla,
etteivat kaikki haastateltavat mieltdnyt push-ilmoitusta sovelluksen ominaisuudeksi,

koska se ei ole suoraan nakyvéa toiminto sovelluksessa.
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SWOT-analyysilla on helppo jakaa tuloksia neljaén eri kategoriaan. Haastatteluista
keraéntyi paljon analysoitavaa ja suoria ajatuksia sovelluksen eri mahdollisuuksista.
Vastauksia jakaantui SWOT:in jokaiseen neljddn kenttaan. Mielenkiintoista, etta
yksikddn vastaaja ei nostanut esille tapahtuman sovellukselle uhkana maailmaa
ryopyttanytta Covid-19 viirusta. Virus on vaikuttanut ja muuttanut paljon tapahtuma-alaa

ja tapahtuman mahdollinen sovelluskin olisi todennékdisesti jadnyt vahaisemmalle

kaytolle.

/Vahvuudet Mahdollisuudet h
Helppo viestia Mainonta
Tavoitettavuus Lisamyynti
Ammattimaisuus Push-viesti
Nykyaikaisuus Tybkalu markkinointin
Informaatio ]

| Swot
Heikkoudet Uhat
mahdollisesti iso investointi Tietoturvaiskut
Vaatii markkinointia Toimintahairiot
Kehitykseen meneva aika Vahaiset lataukset

Kuvio 5. SWOT-analyysi tapahtuma-alan mobiilisovelluksesta markkinoinnissa ja
viestinnassa.

SWOT-analyysilla voidaan viela kiteyttdd loppuun sovelluksen kannattavuus tapahtuma-
alalla, markkinoinnin ja viestinndn nakdkulmasta. Tutkimus osoittaa sovelluksen tuomat
mahdollisuudet kannattavaksi tapahtuma-alalla. Etenkin kun tarkoituksena oli tutkia
sovelluksen tuomia mahdollisuuksia tapahtumalle viestinndssad ja markkinoinnissa.
Mikali sovellus tuotetaan ammattitaidolla ja omat asiakkaat mielessa pitaen tulisi
tapahtuman lahtokohtaisesti hy6tya sovelluksesta ja sen tuomasta kanavasta viestintaan
ja markkinointiin. Hyva sovellus tapahtuma-alalla helpottaa viestintaa, tavoittaa
asiakkaan, tuo informaation yhteen paikkaan asiakkaalle yhden napin paahan, antaa
tapahtumasta ammattimaisen ja nykyaikaisen kuvan. Sovellus antaa myos

mahdollisuuden mainontaan, lisamyyntiin, push-viestiin ja uuden tyékalun markkinointiin.
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Sovelluksen heikkouksia on sen usein mielletty suuri investointi, kehitykseen meneva
aika ja valmiin sovelluksen markkinointi kuluttajille. Uhkana pidetdan ettei sovellus
saavuta kavijoita ja lataukset jaavat uupumaan. Pelkona on myds toimintahairiét ja

tietoturvaiskut.

Hyvan sovelluksen julkaisemisessa tapahtuman tulisi tarkkaan kayda lapi SWOT-
analyysin tuomat huomiot. Nelikentan jokaiselle kohdalle tulisi rakentaa konkreettinen
toimintasuunnitelma. Suunnitelma, jolla voi hyédyntédé sovelluksen tuomia vahvuuksia ja
mahdollisuuksia. Suunnitelma, jolla voi kohottaa ja parantaa sovelluksen tuomat
heikkouksia ja uhkia. Tapahtuman tulee kehittdd oma SWOT-analyysi, mutta

tutkimuksen tuomia tuloksia voi pitaéa kohtalaisen yleisina tapahtuma-alalla.
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5 JOHTOPAATOKSET

Mobiilisovelluksesta on hydtya tapahtuman viestintddn ja markkinointiin. Sovellus
mahdollistaa paljon uusia tapoja tuottaa tapahtuman viestintaa ja markkinointia. Vaikka
sovelluksesta onkin hyotya, taytyy muistaa ettei sen kehittdminen ole ilmaista.
Kustannusten takia tapahtuman luonne ja koko usein maarittdd sovelluksen tuomat

lopulliset hyodyt.

Koska mobiilisovellus on loppujen lopuksi kohtalaisen uusi ilmi6, saattaa osa toimijoista
vierastaa ajatusta omasta sovelluksesta ja sen kehittdmisestd. Kynnys kehittdd oma
sovellus laskee jatkuvasti. Kehityksen tuomat kustannukset ovat myds laskussa, yha
useampi yritys on alkanut tuottamaan palvelua. Kilpailu on tervetta alalle ja ehka joku
paiva sovellus voisi kustantaa verkkosivujen verran. Kun kynnys on tarpeeksi matala,
oman sovelluksen tuottaminen tulee ndkymaan pienemmissd ja pienemmissa

tapahtumissa. Ehka jonain paivana sooloartisteillakin on oma sovellus.

Haastattelut avasivat hyvin tapahtuma-alan toimijoiden n&kemyksia aiheesta.
Keskustelut ajautuivat  hyvin  kysymysten  ympaérille.  Haastattelut  olivat
kokonaisuudessaan onnistuneet. Otantaa olisi voinut kasvattaa rakentamaan viela

vahvempaa uskottavuutta tutkimuksen tuloksille.

Jatkotutkimuksia varten mahdollinen tutkimus voisi kohdistaa katseen aiheeseen.
Aihetta tulisi rajata suoraan tietyn tyyppiseen tapahtumaan tai kohdistaa
tutkimusongelma valittuun sovelluksen toimintoon. Tapahtumia esiintyy pienista
taidegallerioista suuriin musiikkitapahtumiin ja esimerkiksi naitd kahta on hankala

verrata, oli tutkimuskysymys melkein mika vain.
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Liite 2 (1)

Liitteet

Liite 1 Haastattelupohja

Nykypdivand, kdytanndssa jokaisella meilld on dlypuhelimet taskussa. Puhelimesta on tullut todella tarkea
tyovaline ja se tehostaa seka helpottaa monissa eri tilanteissa. Monet toimijat ovat ndhneet tdaman
mahdollisuutena kehittaa liiketoimintaa tuottamalla oman mobiilisovelluksen. Haastattelussa keskitytdaan
tapahtuma-alan toimijoiden mietteisiin tapahtumiin erikoistuneesta mobiilisovelluksesta.

1. Mitd luulet tapahtuma-alan toimijan saavan omalla mobiilisovelluksellaan?

- lisdarvoa brandille

- Rahareika

- Sisaltadko sovellus riskeja

- Uusia asiakkaita

- Menettaa asiakkaita

- Kasvattaa liikevaihtoa

- nakyvyyttd uskottavana ja trendikkdana toimijana
- Mitd uskot tydmaaralle tapahtuvan

2. Tapahtuma-alan toimija lanseeraa oman mobiilisovelluksen. Jotta markkinoinnista ja viestinnasta
olisi jotain hy6tya, vaatii sovellus my06s sen kayttajia.

- Miten uskot tapahtuma-alan asiakkaiden ldhestyvan toimijan uutta sovellusta

- Uskotko latausten saamisen olevan helppoa ja kustannustehokasta

- Mitka sovelluksen toiminnot ovat kriittisimmat tapahtuma-alalla

- millaisilla sovelluksen sisdisilld toiminnoilla uskot kdyttdasteen ja latausméadrien kasvavan

3. Miten koet tapahtuma-alan toimijan markkinoinnin ja viestinnan, mika tuotetaan
mobiilisovelluksella?

- Millaisia erilaisia tapoja koet, ettd mobiilisovelluksella voisi markkinoida ja viestia asiakkaille
- Push-up viestin merkitys tapahtuma-alalla
- Sovelluksella voi muokata realiajassa uutisia, aikataulua, aluekarttaa, alennuksia, tiedotteita ja

muuta informaatiota. Kommentteja aiheesta

4. Tilanteita, joissa uskot sovelluksen voittavan muut menetelmat viestinndssa ja markkinoinnissa

5. Tilanteita, joissa uskot muut menetelmat voittavan sovelluksen viestinndssa ja markkinoinnissa
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