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ALKUSANAT

Tama opinndytety6 sai alkunsa tekijan ja toimeksiantajan yhteisen koiraharrastuksen pohjalta.
Kiinnostukseni pienyrittijin arkeen ja sen markkinointiin, sivuten lemmikkiteollisuutta, oli
lihtokohta ty6lleni. Opinndytetyossani keskityttiin pienyrityksen markkinointitoimiin, mark-
kinointisuunnitelman tekoon ja tapahtuman jirjestimiseen. Opinndytetyén tekeminen oli
haastava ja monipuolinen. Avoimien ovien jirjestiminen Juliuksen eldinhotellille, opetti suu-

resti ryhmityoskentelysti ja projektin organisoimisesta.

Haluan kiittda Juliuksen eldinhotellin omistajaa, Anne Oikarista ja Annen perhettd, mahdolli-
suudesta tehda tima ty6. Lisaksi haluan kiittad hotellin tyontekijoitd ja avoimien ovien pdivin

toteutukseen osallistuneita talkoolaisia.
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon tavoitteena oli kehittaa Juliuksen eldinhotellin markkinointia markki-
nointisuunnitelman avulla. Juliuksen eldinhotelli on pienyritys, yrittdjan lisiksi yrityksessa
tyoskentelee opinniytetyon tekoaikaan, yksi tyontekijd ja tyoharjoittelija. Yrityksen toimen-
kuvana on tuottaa koirille ja kissoille hoitola-, trimmaus- ja terveydenhoitopalveluita seka
pienimuotoista lemmikkitarvike- ja ruokamyyntid. Tarkasteltaessa, miké olisi molempia osa-
puolia hyodyttiva aihe ilmeni, ettd sen tulisi olla markkinointiin ja sen kehittimiseen liittyva
ty6. Markkinoinnissa koettiin olevan kehittimisen varaa ja tavoitteena on saada hotellille
asiakasvolyymien kasvua ja yrityksen kysynnin kausivaihteluiden tasaamista eri toiminnan
sektoreilla (hotellin, trimmaus, tuotemyynti). Yrittdjalld itsellidn ei ole ollut aikaa markki-
noinnin suunnitteluun normaalien pidivarutiinien lisdksi. Yrityksen markkinoinnissa on paljon
mahdollisuuksia. Markkinointisuunnitelma koettiin tarpeelliseksi, koska se antaa hyvin poh-

jan markkinoinnin kehittimistoimenpiteille.

Kuinka saada lisattyd Juliuksen eldinhotellin tunnettavuutta ja milld keinoin, on yksi tirked
kysymys, jota opinndytetyossa lihdettiin ratkaisemaan. Opinndytetyon kehittdmiskohde on
yrityksen markkinoinnin tehostaminen operatiivisin (avoimet ovet) ja strategisin (markki-

nointisuunnitelma) keinoin.

Teoriaosuudessa kisitellidn markkinoinnin perustehtavid ja sen merkitystd, markkinoinnin
kilpailukeinoja, markkinoinnin suunnittelua sekd yleisGtapahtuman jirjestimisti. Teo-
riaosuuden tarkoituksena on antaa yritykselle taustatietoutta markkinoinnista ja sen keinoista
seki ideoita toimintojen kehittdmistd varten. Talld voidaan vaikuttaa koko yrityksen kehitta-

miseen tulevaisuudessa.

Toiminnallinen opinndytetyé on vaihtoehto ammattikorkeakoulun tutkimukselliselle opin-
niytetyolle. Toiminnallinen opinnaytety6 tavoittelee ammatillisessa kentdssd kiytinnon toi-
minnan ohjeistamista, opastamista, toiminnan jarkeistimista tai jarjestimistd. Se voi olla alas-
ta riippuen esimerkiksi ammatilliseen kiytint66n suunnattu ohje, ohjeistus tai opastus, kuten
perehdyttimisopas, ympiristdohjelma tai turvallisuusohje. Se voi olla my6s jonkin tapahtu-
man toteuttaminen kuten messuosaston, konferenssin, kansainvalisen kokouksen jarjestimi-

nen tai nayttely riippuen koulutusalasta. Toteutustapana voi olla kohderyhmin mukaan kitja,



kansio, vihko, opas, cd-rom, portfolio, kotisivut tai johonkin tilaan jarjestetty nayttely tai ta-

pahtuma (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.)

Laadin timin opinndytetyon avulla Juliuksen eldinhotellille markkinointisuunnitelman ja or-
ganisoin avoimien ovien péivin, 15.10.2006. Avoimien ovien piivin jirjestiminen oli haas-
tava ty0, koska projektiryhmallimme ei ole aikaisempaa kokemusta téllaisesta. Projektiryh-
maamme suunnitteluvaiheessa kuului opinnaytetyon tekijan lisaksi, yrityksen omistaja, Anne
Oikarinen ja Heidi Merildinen sekd varsinaisen tapahtuman toteutukseen osallistui lisdksi

yrittajan perhe.



2 MARKKINOINNIN PERUSTEHTAVAT JA MERKITYS

Markkinointi sanana on liitetty usein myyntiin ja mainontaan, jotka ovatkin markkinoinnin
nikyvimpid osia, mutta markkinointiin kuuluu my6s paljon muuta, esimerkiksi tuotekehitte-
lyad, asiakkaiden tarpeiden ja ostamisen tutkimista, asiakassuhteiden luomista ja hoitamista

sekd asiakkaiden tarpeiden tyydyttimistd (Bergstrom & Leppanen 2002, 7.)

Eras maaritelma markkinoinnista:

"Markkinointi on toimintakokonaisuus, jossa selvitetidan mabdollisten asiakkaiden tarpeet, ke-
hitetdin ja tuotetaan tarpeita vastaava tuote, hinnoitellaan se, tiedotetaan siiti
valituille kohderybmille ja asetetaan se asiakkatden saataville siten, ettd toiminta

on kannattavaa ja asiakkaat ovat tyytyvdisia." (Lahtinen ym. 1993, 21)

Pienyritysten markkinointia on mietittdva jopa huolellisemmin kuin keskisuurten tai suurten
yritysten. Virheisiin ei ole varaa niin rahallisesti kuin imagollisesti. Virheet maksavat rahaa ja
pienten yritysten kassavirrassa silld voi olla suuri merkitys. Huolellinen suunnittelu vihentda
virheitd. Markkinointia kuitenkin tarvitaan, jotta yritys voi toimia tasapainoisesti. (Cook 1993,

8,10)

Markkinointi on koko organisaation toimintaa. Kaikki, mita yrityksessa tehddian heijastuu sen
menestykseen markkinoilla. Markkinointi on asiakastyytyviisyyden luomista, kehittimisti, ja
hy6dyntimistd. Asiakastyytyvaisyys toimii mittarina yrityksen onnistumiselle. (Bergstréom &
Leppinen 1999, 11-12)

2.1. Yrityksen markkinoinnin perustehtivit ja -prosessi

Yrittdjan on markkinoinnin avulla tehtdvi itseddn ja tuotettaan tunnetuksi, olipa kyseessa
vastaperustettu yritys tai jo kauemmin toiminut. Yrittdjan on luotava kiinnostava mielikuva
yrityksestadn pysyidkseen kilpailukykyiseni.

Yrityksen markkinoinnin tehtavit:

- luoda tuotteita, joita asiakkaat haluavat ostaa



- tiedottaa yrityksen olemassaolosta seki tuotteiden ominaisuuksista ja kayttotavoista
- huolehtia, etti tuotteita on helppo hankkia ja kayttaa

- luoda myonteinen kuva seké herdttaa kiinnostusta ja ostohalua

- myydi tuotteita kannattavasti

- yllapitad ja hoitaa asiakassuhteita

(Bergstrom & Leppinen 2002, 7-8.)

Yritykselle ei riitd, ettd se on kerran saanut yksityisen kansalaisen tai toisen yrityksen tai yh-
teison asiakkaakseen. Jalkimarkkinoinnin tehtdvinid on vaalia asiakassuhteita vield kaupan

jalkeenkin. T4alld voidaan saada tulevaisuudessa lisimyyntid. (Kinkki & Isokangas 2003, 197)

Markkinoinnin voidaan katsoa olevan seki ajattelu- ettd toimintatapa. Toiminta nakyy mark-
kinoinnin keinoina. Ajattelu edustaa sitd tapaa, jolla markkinoinnin keinoja toteutetaan.
Markkinointiajattelulla tarkoitetaan yrityksen toiminnasta pédattivien nikemystd markkinoin-
nista ja markkinoinnin asemasta yrityksessia. Markkinoinnin asema ja tehtivit ovat muuttu-
neet yhteiskunnan kehityksen my6td (Hirvilahti ym. 1994, 10-11.) Markkinointi on luonteel-

taan prosessinomaista. Markkinointiprosessi on kuvattu kuviossa 1.



Markkinoiden kartoitus,
asiakkaiden tarpeet

Liikeidean tasmentaminen
asiakkaiden tarpeita

vastaavaksi

| | |
ULKOINEN MARKKINOIN- SISAINEN MARKKINOINTI
TI
- Tuote
-  Hinta
- Saatavuus
- Viestinta

= Odotuksiin vastaaminen

= Odotusten Iluominen

YRITYKSEN JA ASTAKKAAN
VALINEN VUOROVAIKUTUS
- jalkimarkkinointi
- palautejirjestelma

Kuvio 1. Markkinointiprosessi (Kinkki & Isokangas, 2003, 197)

Kuviosta ilmenee, ettd markkinointiprosessi on kokonaisvaltainen ajattelutapa, joka kay lipi

yrityksen toimintaa asiakkaan hankinnasta, palvelusta aina jalkimarkkinointi vaiheeseen asti.

2.1.1 Markkinoiden kartoitus ja asiakkaiden tarpeet

Markkinoiden perustehtivana yrityksessia on asiakkaiden tarpeiden kartoittaminen ja kysyn-
nin tyydyttiminen yrityksen tuotteiden avulla. Sen pitad kartoittaa asiakkaiden tarpeita ja tut-
kia, minkalaisille yrityksen valmistettavissa oleville tuotteille olisi kysyntdd seka etsid asiakkai-

ta yrityksen valmistettavissa oleville tuotteille. (Kinkki & Isokangas, 2003, 190)



On tiedettdvi, mitd markkinoita ja minka tyyppisid asiakkaita yritys pitdd padasiallisimpina
kohderyhminiin sekd mitd nima edellyttavit yritykseltd ja sen toimintatavalta. Jotta tuote- ja
litkeidearatkaisu olisi asiakaskeskeinen, tulisi valitun asiakassegmentin vaikuttaa myos lii-
keidearatkaisun sisaltoon. Markkinasegmenttid maariteltdessa tulee yrityksen oman osaami-
sen ja resurssien olla vaikuttavina tekijoind. Kilpailijoiden tarjonta ja kehitysresurssit sekd ny-
kyinen kysynti ja niiden mahdollisesti jattimit markkina-aukot vaikuttavat muina tekijéind

sithen, minkd markkinasegmentin yritys valitsee. (Rope 1991, 31, 38)

Asiakkaiden tarpeiden ymmirtiminen edellyttda yritykseltd toimivaa informaatiojirjestelmaa
sekd jatkuvia ponnisteluja asiakkaan nikokulman omaksumiseksi ja asiakkaan ongelmien rat-
kaisemiseksi. Perimmaiisend tavoitteena on saada yrityksestd asiakkaan tarpeiden mukaan oh-
jautuva. Yritys, joka piddsee tdhidn tavoitteeseen, kykenee varsin todennikoisesti saavutta-
maan pitkdnaikavilin kilpailuedun ja sitd kautta hyvin taloudellisen tuloksen (Anttila & Ilta-
nen 2000, 52.)

2.1.2 Asiakaslihtoinen markkinointi

Asiakkaiden tarpeet ja tapa eldd muuttuvat jatkuvasti. Markkinoijan on pysyttavé tassd kehi-
tyksessa mukana. Aiemmin markkinoinnin ldhtékohtana oli tuotekeskeinen markkinointi.
Valmistetuille tuotteille, tavaroille ja palveluille pyrittiin 16ytdimaan asiakkaita. Asiakaslahtoi-
nen markkinointi pyrkii puolestaan 10ytimidn asiakkaille oikeita tuotteita. Nyky-
yhteiskunnassa ei ole kannattavaa markkinoida kaikkea kaikelle, vaan keskittyd nithin asiak-
kaisiin, joiden tarpeisiin yritys pystyy parhaiten vastaamaan. Asiakassuhteet niin uudet, kuin

vanhatkin nayttelevat yrityksen toiminnassa padosaa. (Bergstrom & Leppanen 2002, 11, 14)

Asiakaslihtéinen toimintatapa perustuu ennen kaikkea periaatteeseen huomioida asiakkaan
toivomuksia ja toimia niiden mukaisesti. Nykyisin lahes kaikilla toimialoilla yritys kohtaa kil-
pailua, jolloin menestyikseen yrityksen on panostettava omaan osaamiseen ja sen kehittdmi-
seen. Yritykselld on kuitenkin oltava asiakkaalle jotain sellaista tarjottavaa, jonka se osaa kil-
pailijoitaan paremmin saadakseen itselleen elintilaa ja menestyikseen. (Hirvilahti ym. 1994,

11)



Asiakaslihtoisyyden perimmiinen tavoite on luoda, yllapitad ja kehittaa tyytyviisia, pitkaai-
kaisia ja kannattavia asiakassuhteita. Tillaista markkinointia kutsutaan asiakassuhdemarkki-
noinniksi, jonka tirkein pddoma onkin kanta-asiakkaat, silli heiddn kanssaan toimittaessa
voidaan toteuttaa pysyvasti kannattavaa litketoimintaa. Kanta-asiakkaiden tyytyvaisyys ja ker-
tomiensa myonteisten kokemusten vaikutus on yritykselle erittdin tdrkedd. Pitkdaikaiset asia-
kassuhteet perustuvat molemminpuoliseen luottamukseen ja varmuuteen siita, ettd tuotteet ja
yrityksen toiminta vastaavat asiakkaan odotuksia. Tama on laadukkuutta, mika tarkoittaa seka

yrityksen toiminnan ettd sen tuotteiden oikeata laatua. (Hirvilahti ym. 1994, 20-21)

2.1.3 Ulkoinen ja sisdinen markkinointi

Ulkoinen markkinointi palvelee asiakkaita ja maarittelee, mitd myydédan, milld hinnalla, millai-
sin maksuehdoin ja milld saatavuusratkaisuilla. Ulkoinen markkinointi on myds viestintaa, eli
varsinaista myyntity6td, mainontaa ja myynnin edistimistd. Ulkoisen markkinoinnin tarkoi-
tuksena on saada asiakkaat tietoiseksi yrityksestd sekd herittdd kiinnostusta, ja lisiksi saada

asiakkaat ostamaan yrityksen tuotteita (Kinkki & Isokangas 2002, 196-197.)

Sisdinen markkinointi kohdistuu yrityksen koko henkilosto6n. Tavoitteena on, ettd jokainen
tyontekija tuntee ja hyviksyy yrityksen litkeidean ja toiminnan. Sisdistd markkinointia toteute-
taan esimerkiksi tiedottamisella, kannustamisella, koulutuksilla sekd luomalla yhteishenkea.
Sisaisen markkinoinnin tavoitteena on, ettd henkil6sté on tyytyvainen. Tyytyviisyys tyoym-
paristoon edesauttaa henkilostod palvelemaan asiakkaita paremmin ja tietdd, kuinka toimia

omalla tavallaan yrityksen markkinoijana. (Bergstrém & Leppinen 2002, 19, 20)

2.1.4 Yrityksen ja asiakkaan vilinen vuorovaikutus

Kohderyhmain kuuluva kerran ostanut asiakas tai satunnainen ostaja pyritdan saamaan vaki-
tuiseksi asiakkaaksi, joka pitdd yritystd padostopaikkanaan tai suosii tarjottua tuotetta tai pal-
velua. Asiakassuhteita yllipidetadn viestinnian avulla sekd kehittimalla eri asiakasryhmien ar-
vostamaa tarjoomaa ja asiakkaita kiinnostavia ja sitovia etuja. Hyva asiakassuhde on vuoro-

puhelua, jonka avulla asiakassuhde syvenee ja kehittyy.



(Bergstrom & Leppanen 2002, 193)

Usein palautejirjestelmid mielletddn samaksi kuin asiakaspalautejirjestelmé. Asiakkaan kuun-
telun perustavoite on oppia kuuntelemaan asiakasta niin, ettd ymmarrys asiakkaiden tarpeista
lisddntyy mairitietoisesti. Mitd paremmin yritys ymmartdd asiakkaiden tarpeet, sitd parem-
mat edellytykset silli on kehittdd omaa toimintaa ja omia tuotteita niin, ettd tarjonta vastaa

paremmin asiakkaiden odotuksia (Franchise News 2/02)

Asiakkaan jilkihoitoon liittyvistd toimenpiteistd kaytetdan nimitysta jalkimarkkinointi. Lahto-
kohtana on ajatus, ettd saavutettujen asiakassuhteiden yllapitiminen on helpompaa ja edulli-
sempaa kuin uusien asiakassuhteiden luominen. Asiakkaan muistaminen kaupanteon jilkeen
nostaa yrityksen profiilia ja luo mahdollisuudet lisi- ja tdydennysmyynnille. Jalkimarkkinoin-
nin ideana on, etti yrityksen kanssa asioineita lihestytain henkilokohtaisesti, jos mahdollista.

(Lahtinen ym. 1993, 47-48)

2.2 Markkinoinnin merkitys

Markkinointi on yrityksen ulospiin nakyvin toiminto. Se on asiakkaan ja yrityksen vilinen
yhdysside. Asiakas arvioi yritystd markkinoinnin kautta. Jos markkinointi antaa yrityksesta
huonon kuvan, ei asiakas ole enda kiinnostunut siitd. Markkinointi vaikuttaa huomattavasti

niin teollisuusyritysten, kauppojen kuin palveluyritysten menestymiseen. (Lahtinen ym. 1993,

7

Pienyritykselle on oleellista oman asiakaskunnan 16ytiminen ja tarpeiden tunnistaminen. Pie-
nen yrityksen on usein mahdotonta kilpailla muita alhaisemmilla hinnoilla, joten sen tuottei-
den ja palvelujen tulisi olla asiakkaiden mielestd ylivoimaisia ja houkuttelevia, jotta asiakas-
suhteita muodostuisi. Asiakkaiden on my6s tiedettiva yrityksen ja tuotteiden olemassaolosta,
jotta toiminta kdynnistyy kunnolla. Pienyrityksissia markkinointiin panostaminen korostuu

tastd syystd. (Bergstrom & Leppinen 1999, 12)



3 MARKKINOINNIN KILPAILUKEINOT

Bergstromin ja Leppisen mukaan asiakassuuntaisen markkinoinnin pdatehtivit ovat kysyn-
nin selvittiminen, kysynnan luominen, kysynnin tyydyttiminen ja kysynnin saitely. Kysyn-
taan vaikuttamista ja tyydyttimistd palvelevat markkinoinnin kilpailukeinot eli se kokonai-
suus, jolla yritys lahestyy ulkoisia sidosryhmid. Yritys rakentaa mahdollisista kilpailukeinoista
suunnitelmallisen yhdistelmin, jota kutsutaan my6s markkinointimixiksi. (Bergstrom & Lep-

panen 2002, 122)

Peruskilpailukeinoja ovat tuote, henkilosto, hinta, saatavuus ja viestintd. Yritykset kayttavat
kilpailukeinoja eri tavoin riippuen mm. toimialasta ja tuotteesta, mutta kilpailukeinojen kay-
ton tarkoituksena on joka tapauksessa aikaansaada pysyvid ja toimivia asiakassuhteita. (Berg-
strom & Leppinen 2002, 122.) Philip Kotler on luokitellut kilpailukeinot 4-P mallin mukai-
sesti: tuote (product), hinta (price), saatavuus (place) ja viestintd (promotion). Donald Cowell
on tiydentinyt 4-P mallia ja kehittdimalld 7-P mallin, jossa edellisten lisiksi ovat vield: henki-
lokunta (people), palvelusten tuotantoprosessi (process) ja palveluympiristo (physical evi-
dence). (Lahtinen ym. 1993, 96) Tarkastelen seuraavissa alaluvuissa markkinoinnin kilpailu-
keinoja lisdamailld 4-P malliin henkiloston erillisend kilpailukeinona, koska muun muassa pal-
veluyrityksissd henkilokunnan osaaminen ja halu palvella on lihes sama kuin yrityksen tar-

joama tuote, joka luetaan yhdeksi kilpailukeinoksi.

T PERUSKILPAILU K
A KEINOT @)
A H
O 1. TUOTE D
I E
T 2. HINTA | 5. VIESTINTA | R
T [ g 1Y
E 3. SAATAVUUS H
E M
T 4, HENKILOSTO A

T

Kuvio 2. Markkinoinnin kilpailukeinojen ryhmittely (Lahtinen ym. 1993, 96)
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Kuviota 2 on mukailtu lisadmalld henkilost6 mukaan. Myynnillisten tavoitteiden asettamisen
jalkeen yrityksen on ratkaistava yrityksessd kaytettidvissd olevat kilpailukeinot ja kuinka ne

tuodaan esille valitulle kohderyhmille.

3.1 Tuote

Bergstromin ja Leppdsen mukaan tuote eli hy6dyke on yrityksen kilpailukeinojen perusta,
silli muiden kilpailukeinojen ratkaisut ovat riippuvaisia siitd, millaisen tuotteen yritys tekee
asiakkailleen. Tuote mairitellddn seuraavasti: Tuote on miti tahansa, mitd tarjotaan ostettavaksi
Ja/ tai kulutettavaksi tarkoituksena tyydyttia asiakkaiden tarpeita ja mielihaluja. (Bergstrom & Lep-
panen 2002, 84)

Asiakas ostaa hyoOtyi ja mielihyvii, joita tuote hinelle antaa. Tuote onkin ymmarrettdva hy-
vin laajasti; se ei ole vain yrityksen tuotannon lopputulos, vaan siitd on markkinoinnin avulla
luotu kokonaisuus, markkinoitava hyodyke. Perinteisesti tuotteella on tarkoitettu tavaroita ja
palveluja, mutta yrityksen tuote voi olla my6s ihminen, aate, paikkakunta, yleishyédyllinen
toiminta tai ajattelutapa. Tuotteet voivat koostua useista osista. Tama tarkoittaa sitd, ettd pal-
velutuotteisiin sisdltyy usein my0s tavaroita esimerkiksi ravintolapalveluihin ruoka-aineet.
Tavaroihin sisiltyy palvelua, esimerkiksi huoltopalveluita ja kdyttGohjeita ja tapahtumiin sisal-
tyy tavaroita, palvelua ja henkil6itid. Tuotteen pitdd kokonaisuudessaan tyydyttad kayttdjan

tarpeet ja olla kilpailijoiden tuotteita houkuttelevampi. (Bergstrom & Leppanen 2002, 84-85)

Tuotteesta on asiakkaalle hyotyé vain, jos se tdyttdd tehtdvinsd. Asiakkaan kannalta tuotteen
varsinainen tehtiva on siis keskeinen. Tdstd syystd tuotteen kisitteeseen on syytd ottaa mu-
kaan kaikki ne olennaiset osatekijit, jotka vaikuttavat tehtivan suorittamiseen. Tavaratuot-
teen osalta nditd osatekijoitd ovat varsinaisen fyysisen osan lisiksi tuotenimi, pakkaus, vara-
osapalvelu, kiyttohjeet, takuu ja huoltojirjestelma. Tuotetta mitataan my0s elinkaaren avul-

la. (Wikipedia)

Tuotteena palvelus. Yhi suurempi osa kaupatuista hyodykkeistd on palveluiksi luonnehdit-
tuja. Palvelutuotteella tarkoitetaan tilléin sellaista tuotetta, jossa ostetaan jotain tekemistd tai
joka muutoin on aineettomaksi katsottava. Palvelutuote ei tarkoita sitd, ettd tavaratuotteissa

ei olisi palvelua tai ettd palvelutuotteessa ei olisi fyysisia elementtejd. (Rope 2000, 211-212)
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Palveluyritys markkinoi palveluksia. Esimerkiksi pankki markkinoi pankkipalveluksia, kam-
paamo hiustenhoitopalveluksia ja siivousalanyritys puhtaanapitopalveluksia. Tavaroilla ja
palveluksilla on tiettyji eroja. Tarkeimmat erot ovat:
- Palvelus on aineeton tuote, minka vuoksi sitd ei voi koskea eiki esitella.
- Palvelusten tuottaminen ja kulutus tapahtuvat osittain samanaikaisesti, minkd
vuoksi niitd ei voi varastoida.
- Palvelus on toimintaa. Jokaiselle asiakkaalle tuotetaan yksilollinen palvelus. Palve-
luksen laatu voi vaihdella huomattavasti.
- Asiakas osallistuu palveluksen tuottamiseen. Palveluksen tuottajan ja asiakkaan
vililld on vilitén kontakti.
- Jokainen tyontekija osallistuu palveluksen markkinointiin.
- Palveluksen ostaminen tuo asiakkaalle ainoastaan kdyttoikeuden.

- Palveluksia ei voi jilleenmyydd (Lahtinen ym. 1993, 145.)

Palvelusten tuottaminen on vaiheittainen tapahtumasatja, jossa voidaan erottaa kolme pai-
osaa. Kaiken keskipisteena on asiakas, jota palvellaan. Palvelutuotannon piiosat ovat: palve-
luymparisto (sijainti, toimitilat, kalusteet, laitteisto), kontaktihenkil6sté (ammattitaito, miellyt-
tava henkilokunta, palvelualttius, palvelutilanteen sujuvuus) ja muut asiakkaat (kokemukset,

suositukset) (Lahtinen ym. 1993, 152)

Valtaosa uusista yrityksistd syntyy palvelualoille, mikd heijastaa alhaista kynnysta aloittaa pie-
nimuotoista yritystoimintaa, toisaalta palvelualojen dynaamista luonnetta. Palvelusektori on
my0s paisunut jo niin suureksi useissa maissa, ettd sen itsensd luoma kysyntd palveluille on
ratkaisevassa asemassa sektorin kasvua ja menestysta ajatellen. (Tilastokeskus, Samuli Rika-

ma)

Tuotteen ja palveluksen laatu tarkoittaa kaikkia niitd ominaisuuksia, joita ostajat arvosta-
vat tuotteissa. Tuotteen tuottaja pyrkii varmistamaan tuotteen laadun erilaisilla tutkimuksilla
ja testeilld. Laatu voi olla tehokkuutta, kestdvyyttd, turvallisuutta, makua, ulkonik6d, suoma-

laisuutta, palveluhalukkuutta tai asiantuntemusta (Bergstrém & Leppinen 2002, 97)
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3.2 Hinta

Hintaa kaytetdan kilpailukeinona esimerkiksi silloin, kun samaa tuotetta tarjoaa usea myyjd ja
kilpailu on kovaa. Hinnalla voi vaikuttaa nopeasti kysyntiin. Hinnanmuutokset vaikuttavat
kuitenkin valittémasti kilpailijoiden kayttaytymiseen, ja he seuraavat mukana. Lopputulos voi

olla, ettdi kaikki hdvidvdt. Hintaa kéytetddn kuitenkin kilpailukeinona seuraavista syisti:

- Ajatellaan, ettd myynti kasvaa runsaasti ennen kuin kilpailijat ehtivit mukaan. Kun

myynti on suuri, kustannukset tyéntekijaa kohti laskevat.

- Vahva yritys pystyy myymiin tuotetta jonkin aikaa tappiolla, niin ettd kilpailijat
"kuolevat". Hinta voi nousta sen jilkeen entiselle tasolle. Tatd hinnoittelutapaa voi
noudattaa vakavarainen yritys. Alhainen hinta estdd kilpailijoita padsemaistd markki-

noille (Finfood, oppimateriaali.)

Tuotteen hinnan pitéisi kuitenkin olla sellainen, ettd se kattaa kaikki sen kehittimisestd ja
valmistamisesta aiheutuneet kulut. Hintaa tulee kdyttdd markkinointikeinona tarkoin harki-
ten, koska se vaikuttaa yrityksen tuottoihin ja menestykseen. Se vaikuttaa esimerkiksi asiak-
kaan tuotteesta saamaan kuvaan. Usein korkeaa hintaa saatetaan pitdd laadun takeena. Tuo-
tetta hinnoiteltaessa kannattaa ottaa huomioon, ettid kuluttajat hylkivit tuoteryhmin huo-
keimpia ja kalleimpia tuotteita. He tekevat ratkaisunsa niiden valiin jaavilld hinta-alueella te-

kemittid paljonkaan hintavertailuja (Finfood, oppimateriaali.)

Tuotteen hinta vaikuttaa suoraan yrityksen kannattavuuteen. Heikkoa tulosta voidaan paran-
taa nostamalla hintaa. Vaarana on kuitenkin myynnin mairan liiallinen lasku. Vastaavasti

tuotteen hintaa voi laskea, jos tietdd, ettd kysyntd lisddntyy. (Finfood, oppimateriaali)

Hinta voi vaikuttaa my6s tuotteen kohderyhmiin. Eri kohderyhmille mairatian sellainen
hinta, jonka se on valmis maksamaan: kiytetddn hinnan erilaistamista. Esimerkiksi lapset,
koululaiset ja varusmiehet voivat ostaa paisylippuja halvemmalla kuin muut tai tehda hin-
noittelupaketteja, jossa useampi palvelus yhdistetddn, jolloin yhteishinnoittelussa voidaan
alentaa yksittdisen palveluksen hintaa (Finfood, oppimateriaali.) Esimerkiksi koirahoitolassa

asiakas tilaa lemmikilleen hoitolajakson lisiksi my6s trimmauksen. Yritys voi kayttda eri hin-
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noittelutapoja markkinatilanteen mukaan. Lahtokohtana voi olla kustannukset, kysyntd tai

kilpailijoiden hinnoittelu.

3.3 Saatavuus

Saatavuutta on se, ettd asiakkailla on mahdollisuus saada haluamansa tuotteet vahaisin pon-
nistuksin, nopeasti ja tismaillisesti. Saatavuus on tuote- ja hintapditoksen ohella yksi perus-
kilpailukeino (Lahtinen ym.1993, 203.) Saatavuusjirjestelyilld yritys hoitaa tuotteensa asiak-
kaiden ulottuville. Saatavuusratkaisut vaihtelevat kohde- ja tuoteryhmisti riippuen. Térkeinta
on, ettd tuotteet ovat saatavilla

- oikeille kohderyhmille

- oikeaan aikaan

- oikeassa paikassa

- oikean kokoisina erini

- oikeaan hintaan.

(Hirvilahti ym. 1994, 105)

Saatavuudessa on tarkeda ottaa huomioon kolme nakokulmaa:
- markkinointikanava
- tuotteiden jakelu

- ulkoinen ja sisdinen saatavuus

Markkinointikanavalla tarkoitetaan yrityksen vilittdjien ketjua, jonka kautta tuote siirtyy asi-
akkaalle. My0s palvelut tarvitsevat markkinointikanavan. Tuotteiden jakelu tarkoittaa tava-
roiden kuljettamiseen, varastointiin ja tilaamiseen liittyvia tehtivid. Ulkoinen ja sisdinen saa-
tavuus puolestaan tarkoittaa yrityksen tuotteiden saavutettavuutta. Ulkoinen saatavuus tar-
koittaa sitd, miten helposti toimipaikkaan l6ydetddn ja sisiinen saatavuus taas sitd, miten hy-
vin tuotteet toimipaikan sisalta 16ytyvit. (Bergstrom & Leppinen 2002, 116-117) Esimerkiksi
yrityksen yhteystietojen lisind voi olla kartta, jonka avulla toimipaikka 16ytyy helpommin ja

muun muassa elintarvikemyymiloissa eri tuotteiden paikat voidaan osoittaa opastekyltein.
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3.4 Henkilosto

Thmiset ovat yrityksen tirkein voimavara ja merkittiva kilpailuvaltti. Ihmiset hankkivat raaka-
aineita, kehittivit tuotteita, hoitavat varastoa, kuljettavat, suunnittelevat mainontaa, myyvit
ja palvelevat asiakkaita. Palveluyrityksissa henkilokunnan osaaminen ja halu palvella on lahes

sama kuin yrityksen tarjoama tuote. (Bergstrom & Leppinen 2002, 80)

Henkilokunnan tulee tietad riittdvisti yrityksestd, on osattava ja haluttava toimia yrityksen
hyviksi ja palveltava asiakkaita mahdollisimman hyvin. Tdmin varmistaminen on yritysjoh-
don tehtiva. Yrityksen johdon tulee huolehtia sisdisestd markkinoinnista, jonka kohteena on

koko henkilosto. (Bergstrom & Leppanen 2002, 80)

Yrityksen sisdisen markkinoinnin keinot ovat tiedottaminen, koulutus, motivointi ja me-
hengen luominen. Sisdisen markkinoinnin tulee olla jatkuvaa ja ennalta suunniteltua. Onnis-
tuneen sisaisen markkinoinnin seurauksena henkil6sto viihtyy yrityksessa, eikd halua vaihtaa
tyopaikkaa. Me-henkead tyontekijoiden keskuudessa luodaan erilaisilla yhteisilla tilaisuuksilla ja
juhlilla. Yritys voi my6s omalta osaltaan tukea esimerkiksi harrastustoimintaa, hankkimalla
henkilostolle yhteneviiset nikyvit tunnukset esim. tyasut.

(Bergstrom & Leppinen 2002, 81)

Koko henkil6sté on avainasemassa palvelujen tuotannossa. Ilman inhimillistd panosta ko-
neet ja laitteet eivit toimi, vaikka kyseessa olisi itsepalvelu. Siksi palveluyrityksen tulos - huo-
nokin - on aina koko henkil6stén yhteisen toiminnan tulos. Esimiesten kannustus ja tuki se-
ki muun henkil6ston ty6 ovat oleellisia laadukkaan palvelutapahtuman toteuttamiseksi. Pal-
veluketjun jokainen lenkki on yhti tirked, silli minka tahansa vaiheen epdonnistuminen vai-
kuttaa koko ketjun lopputulokseen. Erityisesti mikroyrityksissa henkilokunnan tarkeys koros-
tuu, koska henkil6stéd on vahin ja he toimivat yrityksen peilikuvana. Tilastokeskuksen mu-
kaan 'mikroyritys' miaritellddn yritykseksi,

- jonka palveluksessa on vihemmin kuin 10 tyontekijaa ja jonka

- vuosilitkevaihto on enintddn 2 miljoonaa euroa tai

- taseen loppusumma on enintdan 2 miljoonaa euroa.

(Ayviri ym. 1991, 166-167; Tilastokeskus)
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Nopea ja tehokas tiedonkulku on tirkeda. Henkilokohtainen tiedottaminen on usein tehok-
kain tapa, mutta aina sithen ei ole mahdollisuutta. Muita tiedottamismuotoja ovat mm. ilmoi-
tustaulut, henkilostélehdet, tiedotteet ja intranet. Koulutuksella parannetaan henkiléstéon
osaamista ja luodaan valmiuksia tiimity6hon, suunnitteluun, laadunparannuksiin ja asiakas-
palveluun. Koulutuksella parannetaan henkiloston tietoja ja taitoja ja se on my6s motivoiva
tekiji. Kannustaminen eli motivointi voi tapahtua monin tavoin: hyvistd tyostd maksetaan
parempaa palkkaa tai bonuksia. Aina raha ei kuitenkaan ole se motivoivin tekiji. Motivoivia
kannusteita voivat olla my6s mm. tavara- yms. palkkiot, matkat tai vaikka julkinen kiitos.

(Bergstrom & Leppanen 2002, 80 -82)

3.5 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestintd on yrityksen ulkoisiin sidosryhmiin kohdistuvaa viestintdd, jonka tar-
koituksena on vilillisesti tai suoraan saada aikaan kysyntai tai kysyntidn positiivisesti vaikut-
tavia ilmioitd (Vuokko, 1997, 10.) Markkinointiviestinnidn avulla nykyisille ja potentiaalisille
asiakkaille kerrotaan, mitd palveluja yritys tarjoaa, mihin hintaan, mistd ja milloin niitd saa.
Markkinointiviestintikeinoja ovat henkilékohtainen myyntityé, mainonta, myynnin edista-
minen sekd suhdetoiminta. Yleisesti méariteltynd markkinointiviestinndn tavoitteena on:

- tehda palvelu ja palveluyritys tunnetuksi ja herattaa mielenkiintoa niitd kohtaan,

- erilaistaa palvelutarjous ja yritys kuluttajien silmissa kilpailijoista,

- selvittda tarjolla olevan palvelun edut ja hy6dyt asiakkaalle,

- rakentaa ja yllapitda palveluyrityksen yrityskuvaa ja

- saada asiakas toimimaan: ostamaan palvelu ja kdyttimain sitd aktiivisesti.

(Ayviri ym. 1991, 124-125)

3.5.1 Mainonta

Mainonta on markkinointiviestinnin kilpailukeino, jota kdytetiin usein silloin kun
- tuote on uusi ja se halutaan tehdi nopeasti tunnetuksi
- tavoitellaan laajoja kohderyhmia

- halutaan pitai ylla ostouskollisuutta (muistutusmainonta)
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- halutaan tukea myyntihenkil6stén tyota

- halutaan tasapainottaa myynnin kausiluonteisuutta.

Mainonnalla pyritddn antamaan tavoitteellista tietoa tavaroista, palveluista, tapahtumista ja

yleisistd asioista. (Anttila & Iltanen 2000, 260)

Mainonnan suunnittelu on osa yrityksen markkinoinnin suunnittelua. Ensin kartoitetaan
mainoskampanjan lihtokohta: selvitetidn kilpailutilanne, perustiedot mainostettavasta palve-
lusta, sen nykyisistd ja potentiaalisista asiakkaista, lainsdiddannon markkinoinnille asettamat

rajoitukset jne. (Ayviri ym. 1991, 127)

Yksittidisen mainoskampanjan suunnittelussa on kédytava lapi seuraavat yhdeksin kohtaa:
- Mitd mainostetaan?

- Kenelle mainostetaan?

- Mihin pyritdin?

- Paljonko rahaa kiytetddn?

- Miten mainostetaan?

- Missd mainostetaan?

- Milloin mainostetaan?

- Kenelle kerrottava etukiteen?

- Toteutuksen ja tehon seuranta?

(Bergstrom & Leppinen 2002, 158-159)

Mainosvilineilld eli medioilla tarkoitetaan yhden mainonnan muodon sisdisid vaihtoehtoja.
Mainosvilineiden valinnalla pyritiddn 16ytimadn ne tyokalut, joilla mainostajan sanoma saa-
daan vastaanottajalle mahdollisimman taloudellisesti ja tehokkaasti. Mainosviline valitaan
siten, ettd se saavuttaa oikeat ihmiset eli halutun kohderyhmin oikeaan aikaan ja kykenee vi-
littimadn kampanjan idean sekd luomaan palvelutuotteesta ja yrityksestd oikean mielikuvan.
Pelkki ilmoitusmillimetri tai mainossekunnin hinta ei kerro vield, onko mainosviline talou-
dellinen. Pieni, mustavalkoinen, itse laadittu ilmoitus voi edullisista kustannuksista huolimat-
ta osoittautua epitaloudelliseksi, jos se ei lainkaan vaikuta myyntiin tai yrityskuvaan myontei-

sesti. (Ayviri ym. 1991, 132-134; Anttila & Iltanen 2000, 264)
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Mainosviline esimerkkeja:

- sanoma- ja aikakauslehdet (muun muassa ilmaisjakelu-, paikallis- ja ammattilehdet)
- TV-mainonta

- radiomainonta

- clokuvamainonta

- ulkomainonta

- verkkomediat

- messut

Mainonnassa koko toiminnan ydin on luovuus ja sellaisen viestin synnyttiminen, ettd se saa
atkaan mainostajan haluamaa toimintaa. Sisdlt6d suunnittelemalla sanoma saadaan aikaan, ja
mainostaja vilittdd sen vastaanottajalle. Sisdltd6 midrdytyy tuotteen tai palvelun olennaisista
piirteista kisin. Se, mitd tuote tai palvelu lupaa ostajalle, on yhtd tehokkaan mainonnan lih-
tokohta. Lupaus voidaan esittdd kuvin tai sanoin.

(Anttila & Iltanen 2000, 264-275)

3.5.2 Myyntityo

Henkil6kohtainen myyntityé on yrityksen edustajan ja asiakkaan vilinen, henkilékohtaista
vaikutuskanavaa kiyttiva viestintaprosessi, jonka tarkoituksena on vilittda rdataloityjd, tilan-
nekohtaisia sanomia samanaikaisesti yhdelle tai muutamalle vastaanottajalle.Asiakkaan ja
myyjan kohdatessa lunastetaan mainonnassa annetut lupaukset. (Vuokko 1994, 49; Berg-

strom & Leppinen 2002, 165)

Myyntityé voidaan jakaa kolmeen paityyppiin: Myymildmyynnissd myyjin ei itse tarvitse
etsid asiakkaitaan, vaan he tulevat litkkeeseen mainonnan ja suosittelun perusteella. Myyjin
tehtivini on tilloin palvella asiakastaan hyvin ja auttaa hintd l6ytiméan sopiva tuote seka
saada aikaan kaupat. Puhelinmyynnissa yritys myy puhelimitse tuotteitaan toisille yrittajille
tai kuluttajille. Toinen puhelinmyynnin muoto on, ettd asiakas soittaa yritykseen ja tilaa tuot-
teita tai tekee tiedusteluja. Kenttimyynnissi myyja etsii koko ajan uusia asiakkaita ja toisaal-
ta hoitaa nykyisid asiakassuhteita yhteydenottojen ja kidyntien avulla. Tédtd myyntitapaa kiyte-
tadn esimerkiksi teollisuuden ja tukkukauppojen myynnissd. MyGs ovelta ovelle -myynti on

erainlaista kenttimyyntid.(Bergstrom & Leppinen 2002, 165)



18

Myyntitapahtuman vaiheita ovat:
- ensikosketus

- tarvekartoitus

- tuote-esittely

- vastaviitteet ja kysymykset

- kaupan piitos.

Kaupan teon jilkeen jalkimarkkinointi ja palautteen saaminen on ensiarvoisen tarkedtd. Yri-
tykselle on tirkedd tietdd, mitkd ovat tirkeimmit tyytyviisyystekijit ja mihin ollaan erityisen
tyytymattomid. Tyytymattomat asiakkaat kertovat huonoista tuotteista tai huonosta palvelus-

ta monille tuttavilleen. (Bergstrom & Leppanen 2002, 174)

Uusien asiakkaiden hankkiminen on noin kymmenen kertaa ja menetettyjen asiakkaiden ta-
kaisinsaaminen periti 27 kertaa kalliimpaa kuin kanta-asiakassuhteiden yllapitdminen (1-10-
27 -sddnt0). Jos asiakas kokee, ettd palvelukontakti on tavalla tai toisella epaonnistunut, vaa-
ditaan periti 12 positiivista palvelukokemusta ennen kuin tuo yksi huono palvelukokemus

menettdd tiysin merkityksensi (1/12 -sddnt6). (Lahtinen ym. 1993, 47)

3.5.3 Myynninedistiminen

Myynninedistiminen eli SP (Sales Promotion) tiydentdd mainontaa ja myyntityota yrityksen
markkinointiviestinndssi. Myynninedistiminen kohdistetaan seki jilleenmyyjiin ettd kulutta-
jiiln. (Bergstrom & Leppanen 2002, 179) Menckinedistimiselld pyritddn saamaan aikaan
myyntivaikutuksia ja nimenomaa lyhyen ajan kuluessa. Menekinedistimistoimilla on merki-
tysti mm. uuden tuotteen lanseeraamisessa tai kun halutaan virkistid nykyisen tuotteen
myyntid lisadmalld ostokertoja tai uusia ostajia ja kun halutaan saada merkinvaihtajia eli tuot-
teelle uusia kokeilijoita tai saada uusintaostoja aikaan, tasoittaa ja lisitd yrityksen myyntia ja

vastata kilpailijoiden toimiin. (Vuokko 1994, 82-83)

Myynninedistimiskeinoja ovat mm.
- erilaiset asiakaskilpailut ja arpajaiset

- tuote-esittelyt
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- kuponkitarjoukset

- ilmaisniytteet

- tapahtumien jarjestiminen
- sponsorointi

(Bergstrom & Leppinen 2002, 179.)

3.5.4 Tiedotus- ja suhdetoiminta

Suhdetoiminta (Public relations, PR) on luonteeltaan jatkuvaa ja mairitietoista toimintaa,
jonka avulla pyritddn saavuttamaan ja sdilyttiméan niiden sidosryhmien ymmartimys ja tuki,
joista ollaan tiippuvaisia ja / tai kiinnostuneita. (Vuokko 1994, 66) PR tarkoittaa sekd sisdistd
ja ulkoista tiedottamista ettd muunlaista suhdetoimintaa. Tavoitteena on luoda hyvad mainet-
ta yritykselle ja sen tuotteille sekid aikaansaada positiivisia asenteita. PR:ssd on kyse usein

henkilosuhteiden hoitamisesta.(Bergstréom & Leppinen 2002, 182)

Ensisijainen tavoite ei ole vaikuttaa yrityksen myyntilukuihin, vaan ns. goodwillin eli suopei-
den asenteiden luominen yritystd, sen toimenpiteitd ja siten tuotteita kohtaan. Usein puhu-
taan tiedotus- ja suhdetoiminnasta. Kisitteend suhdetoiminta on laajempi, ja tiedottaminen

on vain yksi osa siitd - usein tirkein keino. (Anttila & Iltanen 2000, 308)

Yrityksen toimintaan vaikuttavat ryhmat, joita kutsutaan sidosryhmiksi. Ne vaihtelevat yri-
tyksittdin, ja niiden merkitys on erilainen eri aikoina ja eri tilanteissa. Sidosryhmid ovat esi-
merkiksi omistajat, tydmarkkinat, joukkoviestimet, althankkijat, asiakkaat, kilpailijat ja henki-
16st6. Juuri sidosryhmit ovat suhdetoiminnan kohteita, ja suhdetoiminnan suunnittelussa

lihdetdin liikkeelle niiden odotuksista ja asenteista.
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4 MARKKINOINNIN SUUNNITTELU

Markkinoinnin suunnittelun prosessissa on kolme vaihetta. Ensin on selvitettivd nykytila:
markkinat, asiakkaat, kilpailijat ja toimialan nidkymit. Yrityksen voimavaroja ja toimintamah-
dollisuuksia katsellaan nykytilaselvityksen valossa. Toiseksi on asetettava tavoitteet, joihin
pyritdidn. Markkinoinnin kannalta keskeisid tavoitteita ovat myynti, myyntikate, markkina-
osuus ja markkinoinnin tuotto. Kolmanneksi on valittava ne keinot (strategiset ja operatiivi-

set), joita kiyttden tavoitteisiin pyritdian (Vertaa kuvio 1.) (Oikkonen 1992, 9)

Kuviossa 3 on havainnollistettu markkinoinnin suunnittelun eri vaiheita. Kuviota on mukail-
tu. Vaiheessa A on tiivistetty edelld mainitut toimenpiteet. Nykytilanne analyysissa yrityksen
johto arvioi nykyisen litketoiminnan menestymismahdollisuudet ja samalla sen, miten hyvin
strategiset kysymykset on saatu ratkaistuiksi. Yrityksen pitdad asettaa toiminnalleen myos eri-
laisia tavoitteita koska ne antavat suunnan sen toiminnalle ja ne ovat tirkeitd arviointiperus-
teita paatoksid tehtiessd ja toiminnan tuloksia arvosteltaessa. Pdamiirit ohjaavat yritysjoh-
don strategian etsintddn ja valintaan sekd toiminnan suunnitteluun. (Anttila & Iltanen 2000,

335, 353)

Vaiheessa B tarkastellaan toimintoja tarkemmin markkinoinnillisesta nikékulmasta. Markki-
noinnin tavoitteista keskeisimpid ovat myyntitavoitteet. Myyntitavoitteiden lisiksi on asetet-
tava myoOs erilaisia valitavoitteita. Markkinoinnin valitavoitteilla tarkoitetaan sellaisia eri
markkinointikeinoille asetettuja tavoitteita, jotka edistivit markkinoinnin kokonaistavoit-

teeksi asetetun myynnin saavuttamista. (Anttila & Iltanen 2000, 355)

Ympiristo- ja yritysanalyysien selvitysten lisdksi tarkastellaan koko liikeideaa ja tarvetta sen
kehittimiseen. Liikeidea on yrityksen johdon tahdonilmaisu siitd, miten yritys aikoo menes-
tyd ja toimia kannattavasti. Liikeideassa yritykselle madritetddn ne menestystekijit, joilla se
erottuu edukseen muista kilpailijoista ja saa haluamansa asiakkaat valitsemaan juuri omat

tuotteensa ja palvelut ennen kilpailijoita. (Anttila & Iltanen 2000, 358)
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VAIHE A.
STRATEGISET VA-
TAVOIT-
NYKYTILAN | TEIDEN - LINNAT, LIIKE-
ANALYYSI > ASETTELU I TOIMINNAN
SUUNNITTELU
VAIHE B.

MARKXKI-
NOINNIN ANALYYSIT, KOKONAISVALTAI-
BUDJETIT TOIMINTOJEN » NEN LIKETOIMIN-
KAYNNISTYS SUUNNITTELU NAN SUUNNITTELU
Myynt%tavmttee.t Markkinoinnin
Myyntikatetavoit-

SWOT .
teet Palvelutason arvi- Liikeidean tarkastelu
Hinnoittelupoli- ointi Markkinatutk.suunnit.
tiikka e Toimiala ja markki- Marlkkin, str Valintoja
Myynnin jirjeste- nat Tuotepolititkka
Lyt . Asiakasanalyysit J a'k eh.l Ja saatavuus
Mainonta S Viestintastrategia

Avainkilpailijat Sisii Ieinointi

3 vuoden budjetti isainen markkinointi

Kuvio 3. Markkinointisuunnitelman vaiheet (Oikkonen 1992, 10-11)

Hyvit tulokset ja toiminnan jatkuvuus varmistetaan ennakoimalla tulevaisuus. Toimintaym-

paristossd on samanaikaisesti sekd myonteisia ettd kielteisia kehityspiirteitd. Jantevalld suun-

nittelulla vaikutetaan molempiin. Tulevaisuuden ennakointi ei valttimittd ole helppoa ja siksi

jaykistd yrityssuunnittelusysteemeistd kannattaa luopua, keskittyen toiminnan jatkuvaan uu-

delleen arviointiin. Markkinoinnin suunnittelun syitd ovat muun muassa:

suunnittelu pakottaa ajattelemaan asiat asiakkaan kannalta
markkinointisuunnitelmista saadaan sopiva menetelma yrityksen ohjauksen ja tulos-
seurannan avuksi

toiminnan tuloksellisuusvaatimukset lisddntyvat jatkuvasti

asiakkaiden tarpeet muuttuvat ja yrityksen on pystyttiva mukautumaan tdhin.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 28,31)
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LAHTOKOHTA-ANALYYSI

A 4

SEURANTA STRATEGIAVALINTA

TOTEUTUS TAVOITEASETANTA

TOIMINTASUUNNITELMA ¢

Kuvio 4. Markkinoinnin suunnitteluprosessi ( Rope 2000, 464)

Kuviossa 4. kuvataan markkinoinnin suunnitteluprosessia. Suunnitteluprosessi muodostuu
lihtéaseman arvioinnista, oletuksista, tavoitteista, strategioista, ohjelmista, mittaamisesta ja

taas aseman arvioinnista, josta alkaakin uusi kierros. (McDonald 1995, 94)

4.1 Lihtokohta- ja SWOT-analyysi

Lihtokohta-analyysissa analyysin kohteena on itse yritys ja yrityksen toimintaymparistd. Ym-
péristostd selvitetddn yrityksen tulevaisuutta koskevat aihealueet eli: mahdollisuudet, uhat
seka yrityksen sisdisestd ymparistostad vahvuudet ja heikkoudet. Kyseessa on tall6in nelikent-

ta- eli SWOT-analyysi. (Anttila & Iltanen 2000, 335)

Lihtokohta-analyysiin sisiltyy nykytila-analyysit ja nakymien kartoitus. Analyysi kattaa seu-
raavat osa-alueet, jotka sisiltivit lukemattomia eri huomioitavia seikkoja:

- Yritysanalyysit (mm. myynti, kate, tuotanto, tuotekehitys, henkilosto, laatu, ym...)

- markkina-analyysit (markkina-alueen potentiaalisen asiakasjoukon suuruus, asiakas-

kohderyhmien jakauma, markkinoiden suuruus segmenteittiin, ym...)
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- kilpailija-analyysit (kilpailijat ja heiddn markkina-asemansa, kilpailijoiden ja heidin
tuotteidensa edut verrattuna omiin tuotteisiin, kilpailijoiden tunnettuus & markkina-

strategiat, ym....)

- ympdristoanalyysit (yhteiskunnan taloudellinen tilanne, teknologia, innovaatiot, kan-

sainvalistyminen, ym....) (Rope 2000, 464-468)

SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) on Boston Consulting
Groupin 1970-luvulla kehittima nelikenttd-menetelmi, jota kiytetddn oppimisen tai ongel-
mien tunnistamisessa, arvioinnissa ja kehittdmisessa. Se on hyédyllinen ja yksinkertainen tyo-
kalu hankkeiden ja projektien suunnittelussa. SWOT-analyysissd kirjataan ylos analysoidun
asian vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT-analyysissd nelikentin yld-osa
kuvaa nykytilaa ja "sisidisid" asioita. Ala-osassa on tulevaisuus ja "ulkoiset" asiat. Vasemmalla
ovat myonteiset asiat. Oikealla kielteiset asiat. Tamin jalkeen SWOT-analyysid voidaan jatkaa
pohtimalla ratkaisuja nidihin neljadn kenttdan Ioydettyihin asioithin. Miten mahdollisuudet
hyédynnetdidn vahvuuksien avulla, miten heikkouksista pyritddn eroon, miten uhat torjutaan

tai vaistellaan? (Wikipedia 20006)

4.2 Strategiavalinnat

Kilpailuedun antavan markkinointistrategian tehtivina on siirtdd litketoiminta sen nykytilasta
kilpailukykyisempain asemaan. Tama tapahtuu sopeuttamalla ja vastaamalla ulkoisiin haastei-
siin ja voimiin - kilpailuun, muutoksiin markkinoilla ja tekniikassa - seké kehittimalla ja sijoit-
tamalla yrityksen voimavaroja ja osaamista niiden mahdollisuuksien hyédyntimiseen, joita on

tarjolla.(McDonald 1995, 13)

Markkinoinnissa pyritddn toimimaan niin, ettd kaikissa toimintatavoissa sdilyy yhteinen linja,
jota seurataan. Tallaista linjanvetoa kutsutaan markkinointistrategioiden maarittimiseksi.
Strategiat painottavat niitd yrityksen menestystekijoitd, joissa yritys erottuu kilpailijoiden jou-
kosta edukseen. Tillaisia ovat mm. laadukkaat tuotteet tai edulliset hinnat. Strategisten valin-
tojen pohjana on ratkaisu siitd, keiden silmissi yritys saadaan ndyttdméan halutulta. Yrityksen
on segmentoitava asiakaskunta omien voimavarojen ja rajoitusten mukaisesti. Segmentointi

tarkoittaa varsin laajaan ja epdyhtenidisen asiakasjoukon ryhmittelyd mahdollisimman saman-
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kaltaisiksi pienemmiksi ryhmiksi. Segmentointi perustuu ajatukseen, ettd on paljon parempi
hallita pienempai asiakaskuntaa hyvin kuin olla tekemisissi keskinkertaisesti monien kanssa..
Segmentoinnilla saavutetaan titen tehokkuutta ja parempia taloudellisia tuloksia. (Hirvilahti

ym. 1994, 29-30)

4.3 Tavoiteasetanta

Hyvin harvalla yritykselld on vain yksi tavoite. Useimmiten yritykset suunnittelevat tavoi-
teyhdistelmid, joissa kiinnitetidin huomiota kannattavuuteen, myynnin kasvuun, markkina-
aseman kehittimiseen, riskien hallintaan, innovatiivisuuteen ja yrityksen imagoon. (Kotler
1997, 84) Tavoitteet ovat yrityksen toiminnan toivottuja tuloksia. Tavoiteasetannan tarkoi-
tuksena on ilmoittaa yksityiskohtaisesti, mihin markkinoinnin toimenpiteilld pyritidin (Rope
2000, 483). Tavoitteet mairitetain erilaisina ajallisina ja maarillisind vilietappeina, joihin pyr-

kiessddan markkinointi osallistuu yrityksen pdamaarien toteuttamiseen (Hirvilahti 1994, 28).

Tavoitteiden merkitys on, ettd ne:

- maarittavit toiminnan suunnan

- ovat suunnitelmallisen toiminnan perusta (joiden pohjalta suunnitellaan toimen-

piteet)

- auttavat eri tehtavissd toimivien henkil6iden ty6én koordinoinnissa

- ovat paiatoksenteon sekd toiminnan onnistumisen seurannan perusta

- motivoivat tyontekijoitd hyviin suorituksiin (Rope, 2000, 483.)

Markkinoinnin tavoitteet voidaan jakaa kolmeen ryhmiin: Myyntitavoitteisiin, jotka tih-

tadvit tietyn euro- tai kappalemiiriisen myynnin saavuttamiseen asiakaskunnan keskuudessa

madriteltynd aikana. Myyntitavoitteet voidaan ilmaista myos markkinaosuuksina verrattuna

kilpailijoiden myyntiin ko. markkinoilla. Vélitavoitteet ovat markkinoinnin tavoitteita, jotka
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nimensd mukaisesti saavat atkaan vilillisesti myyntid (mm. imagon parantaminen, palvelun
monipuolistaminen, ym.). Vilitavoitteilla on pitkdaikainen vaikutus myynnin kehittymiseen.

Kannattavuustavoitteet antavat markkinointitoimille taloudelliset rajat. Yritystoiminnan
perusajatus on kannattavuus, jolloin yrityksen rahallinen / tuotoksellinen panos on saatava
takaisin vihintddn panoksen suuruisena. Myyntid saadakseen markkinointi aiheuttaa kustan-
nuksia, jolloin markkinoinnin tulee méarittdd, mitd myynnin aikaansaaminen saa maksaa. T4l-

16in on kyse siitd, onko toimenpide kannattava sijoitus (Hirvilahti 1994, 29.)

Markkinoinnin tavoitteiden tulee olla aikaan sidottuja, tulossuuntautuneita ja kayttokelpoisia.
Jotta nahdain, onko tavoitteissa onnistuttu, niiden tulisi olla tavalla tai toisella mitattavissa ja
saavutettavissa olevia. Lisdksi tavoitteiden tulisi olla haastavia, joustavia ja selkeitd sekd hen-
kiloston hyviksymid. Markkinoinnin tavoitteiden tulisi tukea koko yrityksen kokonaistavoit-

teita ja kattaa koko litketoiminnan. (Rope 2000, 483)

4.4 Toimintasuunnitelma

Markkinointitoimenpiteiden suunnittelu kasittdd kaytettavien kilpailukeinojen (tuote, hinta,
saatavuus, viestintd ja henkilokunta)
- valinnan

- painotuksen

ajoituksen ja

keinojen kokonaisvaltaisuuden ja koordinoinnin.

Kiytinnon toiminnan kannalta on tirkedtd, ettd markkinoinnin suunnitelmat laaditaan kirjal-

liseen muotoon tekemalld vuosittainen markkinointisuunnitelma. (Rope 2000, 488)

Markkinointisuunnitelmaa voidaan kuvata kirjaamalla markkinointitoimenpiteet ylos seuraa-
vasti:

- toiminnalliseen ja / tai toiminta-alueittaiseen

- tuote- ja / tai asiakaskohderyhmittdiseen

- vastuualueet selvittiviin

- tavoitteet (tuotot) ja kustannukset osoittavaan

- aikataulun muotoon ja jarjestykseen.
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Markkinoinnin vuosisuunnitelman sisilt6on vaikuttavat monet asiat, esimerkiksi yrityksen
koko ja toimiala, mutta sen tulee kuitenkin vastata seuraaviin kysymyksiin:

- Missa olet (tilannekatsaus)?

- Mihin haluat menni (tavoitteet)?

- Kuinka haluat perille (strategiat, politiikat, osaohjelmat)?

- Milloin haluat perille (toteutusaikataulu)?

- Kenen on vastuu (organisointi ja vastuunjako)?

- Paljonko toimenpiteet maksavat (budjetti)?
Vuosisuunnitelmat tulee purkaa kausi-, kuukausi-, viikko- ja kampanjasuunnitelmiksi, jotta

voidaan pdittdd / suunnitella kdytinnon tasmilliset toimet. (Rope 2000, 488-489)

Mita lyhyempi suunnittelujinne on, sitd tirkeAmpad on vastuuttaa ja aikatauluttaa toimenpi-
teet. Markkinointiohjelmien toteutuminen edellyttdd, ettd jo suunnitteluvaiheessa on selvilld
kuka on vastuussa ohjelman tai sen osan toteutumisesta sekd mika on ohjelman ja sen osien
toteutusaikataulu. Sovitut vastuunjaot on syyta kirjata muistiin ja tiedottaa kaikille. Henkil6-
kohtaisten tavoiteohjelmien kiytto johtaa sithen, ettd jokainen tietdd tehtidvansd. Se vihentaa

my0s paillekkaisyyksid ja turhaa tyotd. (Lahtinen ym. 1998, 278)

Toimintasuunnitelmaa tehdessd on syytd muistaa my6s budjetoinnin tarkeys. Budjetointi liit-
tyy kannattavuuteen. Se tarkoittaa budjettien laatimista sekd sitd varten tarvittavien vaihtoeh-
tojen etsimistd, vertailua ja valintaa. Budjettia kidytetiin johtamisen ja seurannan lisdksi
markkinoinnin eri osatoimintojen koordinoinnissa. Budjetin avulla yrityksen toimintoja
suunnataan yhteisten tavoitteiden saavuttamiseksi. Jokainen toiminto, jolla on oma vastuu-

henkil6nsi, on my6s budjetoitava erikseen. (Lahtinen ym. 1998, 271)

4.5 Seuranta

Seuranta on markkinoinnin suunnittelun viimeinen vaihe. Siind saavutettuja tuloksia verra-
taan asetettuihin tavoitteisiin (kuvio 5.) ja todetaan mahdolliset poikkeamat ja poikkeamiin
johtaneet syyt. Seurannan tarkoitus on antaa tietoa seuraavia suunnittelujaksoja varten: missa

onnistuttiin, missé ei ja miksi ndin kdvi ja mita tistd opimme.(Hirvilahti 1994, 34)
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4=~ SEURANTA —>

Kuvio 5. Tulosten vertaaminen tavoitteisiin (Ayviri ym. 1991, 85)

Seurantatieto on hy6dyllistd seuraavan suunnittelukauden analyysivaiheessa. Usein ei kannata
jaada odottamaan titd vaihetta vaan korjaustoimia on syyta tehda jo meneillddn olevalla toi-
mintakaudella. Yleisin seurannan muoto yrityksissa on budjetin toteutumisen tarkkailu. Se el
kuitenkaan yksin riitd. Seurannan taytyy kuulua luonnollisena osana jokaiseen markkinointi-
toimeen. Palveluyrityksissa markkinoinnin seurantaa suorittaa jokainen oman toimintansa

osalta.(Ayviri ym. 1991, 85-86)
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5 YLEISOTAPAHTUMAN JARJESTAMINEN

Kasittelen luvussa 5. yleis6tapahtuman jirjestimisen teoriaa, koska osana opinniytetyGtini
organisoin Juliuksen eldinhotellille avoimien ovien piivan. YleisGtapahtuman jirjestiminen
liittyy omana osanaan Juliuksen eldinhotellin markkinoinnin kehittimiseen. Tapahtuman jér-
jestiminen on yksi myynninedistimiskeinoista (SP eli Sales Promotion) ja se kuuluu markki-
noinnin kilpailukeinoihin. Luvussa kiyddan lipi erilaisia toimenpiteitd, mitd tapahtumaa jir-

jestettiessd tulee ottaa huomioon seki tapahtuman jirjestimisen projektiluontoisuutta.

Yleisotapahtumat voivat olla hyvin erilaisia aina kulttuuritapahtumista, urheilukilpailuihin,
muotindytoksiin ja rekrytointitapahtumiin. Yhteista naille kaikille on niiden monitahoisuus ja
se, ettd se vaatii tekijoiltddn paljon tyotd. Tapahtuman jirjestimisessd on erittdin paljon huo-
mioon otettavia seikkoja (mm. osaavat tekijit, budjetti). Jotta yleisbtapahtuma olisi jarjestel-
millisesti toteutettu, se kannattaa alusta alkaen suunnitella ja toteuttaa projektityoskentelyn

periaatteita noudattaen. (Kauhanen ym. 2002, 23)

Projekti-sana on periisin latinasta ja tarkoittaa ehdotusta tai suunnitelmaa. Projekti on ty6-
kokonaisuus, joka tehddan maaritellyn kertaluonteisen tuloksen aikaansaamiseksi. Projekti ei
synny pelkistddn nimittaimalld tyo projektiksi. Se on tietty johtamisjarjestelmi, jossa on pro-
jektiorganisatoriset kdskysuhteet. Projektiin liittyy suunnitelmallisuus ja suunnittelun ja ohja-
uksen avuksi kehitellyt tehokkaat menetelmiit.

(Pelin 2004, 25-26)

Projekti voidaan maaritelldi mm. seuraavanlaisesti:
"Projekti on selkeidsti asetettuihin tavoitteisiin pyrkivé ja ajallisesti rajattu kertaluonteinen
tehtivakokonaisuus, jonka toteuttamisesta vastaa varta vasten perustettu, johtosuhteil-
taan selked organisaatio, jolla on kiytettivissddn selkedsti méaritellyt voimavarat ja pa-
nokset."

(Kauhanen ym. 2002, 24)
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5.1 Yleis6tapahtuman suunnittelu

Tapahtumajirjestelyn alussa on usein vaikeaa hahmottaa, mita tyohon kuuluu ja mista kaikes-
ta pitéisi selviytyd. Yksi konkreettinen apukeino on verrata tapahtumajirjestelyd projektiin,
silli uuden tapahtuman jirjestiminen on tyypillinen projektityd. Projekti etenee vaiheittain.

(liskola-Kesosen 2004, 8)

TAVOITTEI- ID EA

DEN
MAARITTELY | SUUNNIT-
TELU

TOTEUTUS

PAATTAMINEN

Kuvio 5. Tapahtumaprojektin vaiheet (liskola-Kesonen 2004, 8)

Hyvii ideaa seuraavat tavoitteiden mdarittely, suunnittelu, toteutus ja padttiminen. Niistd
muodostuu tapahtumaprojektin elinkaari, jonka vaiheet vaativat erilaisia toimenpiteitd. Ta-
voitteiden mddrittely ja suunnittelu ovat erittdin tirkeitd. Huolellisesti suunnittelemalla 16yde-
tadn parhaat mahdolliset keinot tavoitteisiin paasemiseksi. Hyvin suunnitellulla tapahtumalla

on suuremmat mahdollisuudet onnistua. (liskola-Kesonen 2004, 8-9)

5.1.1 Tavoitteet

On tirkeidtd miaritelld, kenelle ja tapahtuma jirjestetddan. Tavoitteet voivat olla esimerkiksi
taloudellisia, imagollisia, kilpailullisia tai tunnettuuden lisidmiseksi. Tavoitteiden madrittelyn
on vastattava mm. seuraaviin kysymyksiin:

- Miksi tapahtuma tehdain?

- Kenelle tapahtuma tehdain?

- Miten jakautuvat tapahtuman vastuut, velvollisuudet ja oikeudet?
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- Mihin kéytetadn mahdollinen taloudellinen voitto, kuinka taloudelliseen tappioon on
varauduttu?
- Onko tavoitteena tehdi jatkuva tapahtuma?
Tavoitteiden mairittelyn jalkeen on helpompi miettid kdytinnon toimia, joilla asetetut tavoit-

teet pyritddn saavuttamaan.

(Iiskola-Kesonen 2004, 9 ; Kauhanen ym. 2002, 45)

5.1.2 Suunnittelu

Tapahtuman huolellinen etukiteissuunnittelu auttaa arvioimaan ovatko tavoitteet realistisia ja
selkedsti méariteltyja ja silld on suuri merkitys tapahtuman onnistumiseen. Hyvin suunniteltu
toiminta parantaa toiminnan tehokkuutta. Selked suunnitelma auttaa kdyttiméin resursseja
paremmin ja johtamaan eri toimintoja. Koska projekti on yhteisty6td, on kysyttivad muilta
projektin jaseniltd mielipiteitd kun suunnitellaan kdytinnon toimia. Ulkopuoliselta henkil6lta

tullut nikokulma voi auttaa nidkemiddn uusia vaihtoehtoja toteutusvaiheessa. (liskola-

Kesonen 2004, 9)

Yleis6tapahtumaa suunniteltaessa on otettava huomioon eri tahoja:
- yleiso
- yhteistybkumppanit ja sidosryhmit, ohjelmantuottajat (artistit), sponsorit

- organisaation oma henkilokunta

Niiden ryhmien tarpeita kartoitettaessa tiytyy projektiryhman yrittdd asettautua kunkin ryh-
min asemaan ja l0ytdd timidn kannalta onnistuneen tapahtuman toteuttamista edesauttavat
seikat. Suunnittelun yhteydessd on hyva pohtia my6s tapahtuman riskejd ja uhkia. Perintei-
nen SWOT-analyysi (kuvio 6.), joka listaa vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat, on
hyvi viline my0os tapahtuman suunnitteluun. (liskola-Kesonen 2004, 9 ; Kauhanen ym. 2002,

48-49)
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Vahvuudet Heikkoudet
Mahdollisuudet

HYODYNNA KEHITA / KORJAA
Uhkatekijat

VARAUDU / ENNAKOI VALTA / TORJU

Kuvio 6. SWOT-analyysi (liskola-Kesonen 2004, 10)

Projektisuunnitelmassa pitiisi kdyda ilmi mm. projektin tavoitteet ja niiden saavuttamista ar-
vioivat mittarit. Suunnitelmassa esitetidn avaintulokset, karkea toteutusaikataulu, toteutus-
strategia ja -organisaatio sekd projektin budjetti ja kéytettdvissd olevat resurssit. Projekti-
suunnitelma kertoo, mitd tapahtumalla pitdisi saada aikaan ja kertoa, miten tapahtuma toteu-

tetaan sekd ketkd sen toteuttavat. (Iiskola-Kesonen 2004, 10)

5.1.3 Toteutus

Tapahtuman toteutuksesta voidaan erottaa kolme vaihetta:
- rakennusvaihe
- itse tapahtuma

- purkuvaihe

Rakennusvaihe on usein aikaa vievin vaihe. Se on vaihe, jolloin kulissit pystytetdin ja rek-
visiittaa laitetaan kuntoon itse tapahtumaa varten. Itse tapahtuma on se vaihe, joka kestdd
vain hetken (tunnin, iltapaivan, illan, paivin tai pari). Se on se aika jolloin, isinnilld on mah-
dollisuus hy6tyd tilaisuudesta. Viimeisen vieraan lihtemisen jilkeen alkaa purkuvaihe, joka
on usein myos paljon nopeampaa ja ajallisesti tehokkaammin toteutettavissa kuin rakennus-

vaihe. (Vallo & Hayrinen 2003, 184-185)
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Projektin toteuttamisessa tarvitaan monenlaista osaamista. Osaamisen ei kuitenkaan tarvitse
olla yhden henkilon varassa. Harvat hallitsevat koko tapahtuman kattavaa osaamista. Siksi
onkin tirkedd, ettd tyot on jaettu eli delegoitu niille henkil6ille, jotka sen taitavat parhaiten.

(Kauhanen ym. 2002, 93)

Tapahtumaprojekti mittaa sen johtajan, projektipdillikén tai puheenjohtajan ammattitaidon.
Hinen vastuullaan on, etti jirjestelyt etenevit suunnitelmien mukaan ja aikataulut pitdvit.
Projektinpaillikké hoitaa suhteita rahoittajiin, tapahtuman tilaajiin sekd muihin yhteistyo-
kumppaneihin. Kontakteista yhteisty6tahoihin han huolehtii yhteistyossa tiimien kanssa. Li-
siksi projektipdallikon on erityisen tirkedtd luoda tekijajoukolle hyvi ilmapiiri ja tunnelma,
joka innostaa ja auttaa viithtymiin tyotehtavissdan. (liskola-Kesonen 2004, 11 ; Kauhanen

ym. 2002, 93)

Kun tapahtuma alkaa, on kaiken oltava valmiina. Aina kuitenkin itse tapahtuman aikana voi
ilmetd erilaisia ongelmia tms., joista pitaa selvitd. Tapahtuman aikana projektipdallikko ei saa
kiinnittdd itseddn mihinkddn kiinteddn tehtivdin, vaan hinen on pystyttiva tarkkailemaan
tapahtuman onnistumista ja kannustamaan tyontekijoitd. Hanen tulee olla my6s valmis rat-

komaan ongelmatilanteita. (liskola-Kesonen 2004, 11)

Tapahtuman tyontekijoiden on tiedettava oikeat vastuuhenkil6t ja heiddn yhteystietonsa. Mi-
kali ne eivit ole tiedossa, turvaudutaan usein tuttuun henkil66n, jolla on todennikdisesti vas-
taus askarruttavaan kysymykseen. Tilloin projektipdillikon puhelin soi jatkuvasti. Tapahtuma
viedain lapi kirjoitetun kasikirjoituksen mukaan. Samanaikaisesti tapahtuman taustalla pro-
jektipdallikké ja muu tapahtuman toteuttava henkilosté kulkevat ikddn kuin etunokassa ja
varmistelevat tapahtuman sujuvuutta. Edetdanko suunnitellusti ja aikataulun mukaan. (lisko-

la-Kesonen 2004, 11; Vallo & Hiyrinen 2003, 186)

Yksi tarked tekija on, miten tapahtuma on rytmitetty ja jaksotettu. Tapahtuman jaksottami-
seen vaikuttaa tapahtuman luonne (esimerkiksi, asia-, vithde-, matka- tai seminaaritapahtu-
ma). Taukoja on syytd pitdd ohjelman vilissd, koska vaikka ohjelma olisi miten mielenkiin-
toinen tahansa, ei varsinkaan asiatapahtumassa kuulijat jaksa kuunnella puoltatoista tuntia
pidempiin kerrallaan. Kaiken kaikkiaan jaksotuksessa on huomioitava, miki on tapahtuman

kokonaiskesto. (Vallo & Hiyrinen 2003, 187-188)
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Kaikissa tilaisuuksissa turvallisuuden on oltava kunnossa. Riippuen tilaisuudesta voi olla tar-
koituksen mukaista hankkia paikalle turva-ammattilaisia. Turvallisuuteen on kiinnitettava eri-
tyishuomiota, jos kyse on kansainvilisestd tapahtumasta. Turvallisuuden varmistaminen
asianmukaisesti on ikddn kuin vakuutus asioiden sujumisesta oikein. Jokaisessa tapahtumassa
pitdd olla paikalla ensiaputaitoista henkilokuntaa, vaikka pelastussuunnitelmaa ei tarvitsisi-

kaan laatia. (Vallo & Hiyrinen, 2003, 199)

5.1.4 Tapahtuman paittiminen

Kun yleisdtapahtuma on toteutettu, tapahtuma ja sen toteuttamiseksi organisoitu projekti
pitdd myOs paittdd ja arvioida. TAmi osio voidaan jakaa neljaan eri osaan. Ensimmainen on
tapahtuman onnistuneisuuden arviointi. Toinen on oman vien ja sidosryhmien kiittiminen,
kolmas on oman vien palkitseminen ja neljis kirjallisen loppuraportin tekeminen.

(Kauhanen ym. 2002, 125)

Arviointi ja raportointi

Arviointi on keskeinen vaihe tapahtumassa. Perinteisesti on arvioitu aikataulujen pitimistd,
tapahtuman tasoa eli laatua, taloudellista tulosta sekd tapahtuman vaikutus yrityksen ima-
goon. Arviointiin kuuluu my6s palautteen kerdaminen ja sen arvioiminen. Keritystd palaut-
teesta tapahtumanjirjestdjd kokoaa yhteenvedon, analysoi sen ja oppii siitd, jolloin seuraavaa
tapahtumaa jirjestettdessd on jo dokumentoitua tietoa ja taitoa. (Vallo & Hiyrinen 2003, 200

; Kauhanen ym. 2002, 125)

Vilittomasti yleisotapahtuman jalkeen jarjestetdan yleensa palaveri. Sithen osallistuu jarjeste-
lyissd mukana ollut oma viki, mutta joskus on syytd ottaa mukaan my6s keskeiset alihankki-
jat. Palaverissa on tarkoituksenmukaista kdyda nopeasti lipi itse tapahtuman kulku, onnistu-
miset ja epdonnistumiset. Viimeksi mainitusta on usein syyta laatia kirjallinen selvitys hank-
keen vetdjalle. Palaverissa puretaan my0s sekd positiivisia ettd negatiivisia tunteita ja kom-
mentteja. Neuvottelun kulusta kannattaa pitid poytikirjaa. Oppimismielessd on usein hyva

palata jopa hyvin pieniin yksityiskohtiin. (Kauhanen ym. 2002, 120)
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Arvioinnin kolmas vaithe on loppuraportin teko, jonka laatii projektipaillikké joukkoineen.
Neljantena vaitheena on raportin kasittely, jossa tehdddn johtopiitokset tapahtuman onnis-

tumisesta ja verrataan raporttia alun perin asetettuihin tavoitteisiin. (Kauhanen ym. 2002,

126)

Oman vien kiittdminen ja palkitseminen

Tapahtumaa suunnittelemassa, mutta etenkin itse tapahtumassa on usein paljonkin tyévoi-
maa (talkoolaisia, alihankkijoita, esiintyjid, puhujia jne.). Heidan kiittiminen on tehtiva pian
tapahtuman jilkeen. Yhteistyokumppaneiden ja sidosryhmien kiittiminen tulee tehdd myos
pian tapahtuman jalkeen. Kiitostilaisuus, jossa kerrataan tapahtuman tulokset ja jactaan ta-
pahtumaan liittyva muistolahja, osoittaa yhteistybkumppaneiden arvostusta seka toimii hyva-

né jalkimarkkinointikeinona. (Vallo & Hiyrinen 2003, 201 ; liskola-Kesonen 2004, 12)
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6 JULIUKSEN ELAINHOTELLIN MARKKINOINTISUUNNITELMA

Juliuksen eldinhotellille laadittiin markkinointisuunnitelma syksylla 2006. Suunnitelma on
lihtokohtana opinndytetydlle, johon lisdttiin toiminnallinen osuus, avoimien ovien toteutta-
minen 15.10.2000. Juliuksen eldinhotellin markkinoinnissa on paljon mahdollisuuksia ja
suunnitelma koettiin hyodyllisend kehitettdessd markkinointia. Markkinointisuunnitelmassa
kootaan yhteen toimenpiteet vuosittaisten muistilistojen muodossa, joita yritys voi tulevai-
suudessa kayttdd hyodyksi suunnittelussa ja toteutuksessa. Suunnitelman alussa kaydain lipi
yritystd kokonaisuudessaan. Markkinoinnista ja eri toimenpiteistd tehtiin muistilistan tyyppi-
nen toimintaohjelmarunko vuosille 2006 - 2008. Markkinoinnin vuositasojen toimintaohjel-

mat ovat liitteend (Liite 2).

6.1 Juliuksen eldinhotellin perustiedot

Juliuksen eldinhotelli aloitti toimintansa helmikuussa 2005. Yritys on yhtiomuodoltaan toi-
minimi. Juliuksen eldinhotelli on lemmikkihoitola, joka tuottaa myds trimmauspalveluja ja
koirien hoitopalveluja, tarvikkeiden ja ruoan myyntid sekd kadpiosnautsereiden kasvatusta.

Yritys sijaitsee Peuraniemessd, Kajaaninjoen rannalla Sokajirventie 11:ssd. Hoitolarakennus
on uusi ja se on rakennettu juuri yritystd varten. Hoitola on kooltaan 115m2. Yrittdjd perhei-

neen asuu samassa pihapiirissd. Yrityksessd on koirapaikkoja 12 ja kissapaikkoja 4.

Yrityksessd toimi syksylld 2006 omistajan lisiksi yksi palkattu tyontekijda Raija Tapola, seki
yksi tyOharjoittelija, Tiina Ritvanen. Lisdksi Annen perhe auttaa aina tarpeen mukaan. Per-
heeseen kuuluu Annen mies, Kari Merildinen sekd 10- ja 8- vuotiaat tyttiret, Sanni ja Aino.
Karin tytir Heidi Merildinen auttaa tarvittaessa ja hin on muun muassa suunnitellut yrityk-
sen, syksylld 2006 lanseeratun logon, tehnyt yritykselle internetsivut ja hin oli tirked apu

avoimien ovien paivan jirjestimisessa.

Yrityksen perustaja on Anne Oikarinen, jolla on pitkaaikainen kokemus koiramaailmasta.
Hinelld on saanut aiempaa kokemusta yritysmaailmasta ollessaan osakkaana lemmikkitarvi-
kemyymilissd. Koulutukseltaan Anne on merkantti. Kadpiosnautsereita han on kasvattanut

yhdessi perheensi kanssa jo vuodesta 1991.
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6.2 Liikeidea ja -malli

Liikeidea Juliuksen eldinhotellissa on koirien ja kissojen hoitolatoiminta, koirien trimmaus ja
hoitotoimenpiteiden teko, Kajaanin ja Vuoljjoen 16ytoeldinten hoito, kddpiosnautsereiden

kasvatus sekd lemmikkien ruoan ja perushoitotarvikkeiden myynti.

Tarve ja hyoty asiakkaalle: Asiakkaat ja asiakasryhmat: Imago:

- lemmikilli on turvallinen|- Koiraharrastajat - luotettava
hoitopaikka - Matkailijat - siistd

- koiran huolto - Tyo6ssi kayvit ihmiset - palveleva

- tarvikkeet koiraharrastuk-|- Koiran hankintaa suunnit- |- monipuolinen
seen televat ihmiset

Tuotteet ja palvelut: Tapa toimia: Voimavarat:

- koitien / kissojen hoitola- |- Johtavat arvot: "Parasta|- Fyysiset: toimitilat 115 ne-
palvelut palvelua lemmikillesi" liotd. Yritys on kodin yh-
- trimmaus ja huolto - Perhe yrittimisessd tukena teydessd, jolloin hoitolan
- kasvatusty6 - Joustava palvelu hoitaminen on tehokasta ja

- tuotemyynti - Markkinointi: lehti- joustavaa
16ytoeldimistda  huolehtimi- ilmoittelu, internet-sivut, Taloudelliset: yrittdjan
nen yhteydenpito alan ihmisiin henkil6kohtaiset varat, ei

- Tuotekehitys: tunniste- aiempaa velkaa

merkintikurssi, erirotuis- Henkiset: pitkd kokemus-

ten koirien trimmaus, eti-
laisten tapahtumien jirjes-
timinen jatkossa (esim.

pohja koiraharrastuksesta,
kaupallinen koulutus, ai-
empi yrittdjikokemus

joukkosilmatarkastus),
kadpiosnautserikerhon ala-
jaoston perustuksessa toi-
miminen

- Tyontekijat: yrittdja itse, 1
tyontekija, 1 tySharjoitteli-
ja ja perhe avustaa tarvitta-
essa.

- Hallinto: Tilitoimisto hoi-
taa kirjanpidon,
yrittdja itse

muuten

Kuvio 7. Juliuksen eldinhotellin litkeideamalli

VISIO YRITYKSESTA V. 2009: Tunnettu koirahoitola, jota pidetiin luotettavana ja turval-

lisena. Visio on ollut olemassa jo yrityksen perustamisen suunnittelusta ldhtien.
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6.3 Kysynti ja markkinat

Lihikunnissa ei ole toista timidn kokoluokan koirahoitolaa. Tarve on kasvava suhteessa koi-
ramidriin. Usein koirien omistajilta puuttuu taidot tehdid perushoitotoimenpiteitd lemmikeil-
leen ja etenkin trimmauksen kysyntd on kova. Matkailu on lisddntynyt vuosi vuodelta. Aina ei
ole mahdollista ottaa lemmikkid mukaan matkoille ja tilléin on tarvetta hoitolapalveluiden

hankkimiselle.

Yritys toimii uudessa hirsirakennuksessa, joka on kooltaan 115m2. Nyt kiytossd on kuiten-
kin huomattu, ettd olisi pitinyt rakentaa jo alun perin suurempi rakennus. Tasta huolimatta
laajennus ei ole vield ajankohtainen. Kaupungin eldinldakiri kiy vuosittain tarkastamassa yri-

tyksen tilat. Eli hoitolan pitiminen on viranomaisvalvonnassa.

Potentiaalisia asiakkaita yritykselle ovat mm. koiraharrastajat, lomailijat, ty6ssd kayvit thmi-
set, joilla on pitkit tyOpiivit, koirilleen trimmausta vailla olevat asiakkaat ja uuden pennun /

lemmikin hankkijat.

Kysyntia hoitolalla on ympiri vuoden. Keskimairin koiria oli ensimmdisen toimintavuoden
aikana 4,5 koiraa / vuorokausi. Kysynti ruuhkautuu loma-aikoina, jolloin valitettavasti on
valilld jouduttu myymain "ei-oota". Kesidaikana (kesi-, heini- ja elokuussa hoitolassa on asi-
akkaana keskimairin n. 10 koiraa / vuorokausi. Yleensi koulujen alkaessa kysynnissa tapah-

tuu notkahdus.

Kissa-asiakkaita hoitolassa on koiria vahemmain, mutta etenkin kesilla kysyntda olisi enem-
minkin kuin yritys pystyy palveluita tuottamaan. Silti ei koeta, etti hoitopaikkoja lisdttaisi

vield tdssa vaiheessa, koska kissojen hoitotarpeen kysynta on kuitenkin vaihtelevaa.

Loytoeldimid on ollut n. 100 koiraa / vuosi. Yritys saa Kajaanin kaupungilta rahoitusta 16yt6-
eldinten huolehtimiseen neljannesvuosittain. Rahoituksen lisiksi 16ytoeldimesta peritdan hoi-
tomaksu lemmikin omistajalta. Loytéeldinten madrd hoitolassa on usein ennalta arvaamaton-
ta, mutta esimerkiksi loppukesisti ja alkusyksystd mm. kesikissoja 16ytyy usein ja syksylld

metsastyskauden alettua 16ytyy metsistyskoiria "hukkateiltd" huomattava mairi.
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6.4 Kilpailu

Kilpailijoita alalla:

Hoitola

Sotkamossa toimii eldintarvikeliikkeen yhteydessa 4-paikkainen koira ja 4-paikkainen kissa-
hoitola. Vaalassa Sari Kauppisella on kennelinsd yhteydesséd hoitola ja Kuhmossa 16ytoeldin-
ten vastaanottoa hoitaa Anu Ohtonen. Lisiksi Kajaanissa Raimo Viljanmaa (koiranayttely-
tuomari, kasvattaja) pitdd metsistyskoirille ulkotarhahoitolaa. Hoitolan kilpailijana voidaan
pitdid my6s 4-H yhdistysté ja heididn hoitopalveluitaan. Ei ole my6skidan tavatonta, ettd thmi-

set kayttavit ystavia ja sukulaisia apuna kun lemmikki tarvitsee hoitoa.

Trimmaus

Trimmauspalveluita ja muita pienimuotoisia hoitotoimenpiteitd (muun muassa kynsien leik-
kaus ja anaalirauhasten tyhjennys) Kajaanissa Juliuksen eldinhotellin lisdksi tarjoavat Marja
Karjalaisen trimmauslitke ja Mustissa & Mirrissda trimmauksia tekevit kaksi trimmaajaa.
Trimmauksia tekevit my6s monet eri rotujen harrastajat, kasvattajat muun muassa omille

kasvateilleen.

Tuotemyynti

Eliintarvikeliikkeiti on Kajaanissa nelja: Kainuun Eliintarvike, Koira- ja hevostarvike,
Eldinplaneetta ja Musti & Mirri. Lisiksi lemmikkitarvikkeita ja -ruokaa voi hankkia vihit-

taismyymaloista ja tavarataloista.

6.5 Ulkoinen ja sisdinen analyysi

Yleistilanne ja nakymat:
Tilastokeskuksen mukaan toimialalla, eldintenhoitoon liittyvat palvelut, poislukien eldinlda-

kintd (TOL 01420) on Suomessa noin 185 yritysta vuonna 2006. Ala tyollistaa 680 henkil6a.

Suomessa talouden toimeliaisuus vahvistui ja laajeni tuntuvasti vuaoden 2006 alkupuoliskolla,
jolloin BK'T ylitti noin 6 prosentilla vuotta aiemman tasonsa. Korkeasuhdanne jatkuu, ja ti-

min vuoden BKT:n kasvu nousee keskimiirin 4,5 prosenttiin, josta se tasaantuu ensi vuon-



39

na 3 prosentin tuntumaan. Tyollisyyden lisdys jatkuu kuluvana ja ensi vuonna, joskin viime
vuodesta hidastuvana, joten tavoitteena oleva 100 000 tyopaikan lisays hallituskauden aikana
on jadmassd hieman vajaaksi. Julkisen talouden rahoitusasema on vahvistumassa ja valtionta-
lous siilyy ylijaamaiisend. Kokonaisuutena korkeasuhdanne nayttad pysyvin hallittuna, mutta
paineet resurssirajoihin tyomarkkinoilla ja rakentamisessa voimistuvat (Valtiovarainministe-
ri6.) Tistd voi péddtelld, ettd my6s thmisten ostovoima on lisddntynyt ja lemmikkejad on mah-

dollisuutta hoidattaa Juliuksen eldinhotellin tapaisessa hoitolassa.

Suomen Kennelliiton rekisterdintitilastojen mukaan, suomalaisilla on pikkukoiravillitys. Re-
kisterointien ennitysluvut tehtiin 1990-luvun alkupuolella, jolloin isokokoiset koirat olivat
suosittuja. Kun Kennelliitto rekisteréi vuonna 2005, 44 162 uutta pentua eli 2 200 enemman
kuin edellisvuonna, rekisteréintien nousu nikyy melkein kokonaan pienempien rotujen run-
sastumisena. Yhid suurempi osa suomalaisista asuu kaupungeissa ja taajamissa ja tistd syystd

pikkukoirien suosion kasvu on ymmirrettivaa.

Rekisterointitilastoista selvidd my0s, ettd koirien tuominen ulkomailta Suomeen kiihtyy.
Tuontikoiria rekisterditiin viime vuonna yli 2 100, missd on noin 400 koiran lisdys edellisvuo-

teen.

Kiipiosnautseri, rotu jota Anne Oikarinen kasvattaa on tilla hetkelld Suomen seitseminnek-
si rekister6idyin rotu. Kysyntdd rodulla on varsinkin tilastojen valossa tulevaisuudessakin.

(Suomen Kennelliitto)

Juliuksen eldinhotellin SWOT-analyysin oli yrittdji Anne Oikarinen osittain miettinyt
valmiiksi jo yrityksen perustamisvaiheessa. Analyysid on jatkojalostettu opinnaytetyoén teon
yhteydessi. Vahvuuksina voidaan mairitelld yrittdjan pitkdaikainen kokemus koira-alasta,
koirien kasvattajana ja harrastustoiminnan tiimoilta. Annen aikaisempi yrittdjikokemus ja
koko perheen osallistuminen yrityksen toimintaan on eduksi. Yritys on tiloiltaan uusi ja
ajanmukainen, siisti ja sen hinnat ovat valtakunnallisesti kilpailukykyiset. Yritys sijaitsee kes-
kustan liheisyydessid ja matkailijoiden nakokulmasta yritys on lappiin tai muun muassa Vuo-
kattiin matkailevilla helposti saatavilla. Heikkoutena mainittakoon yrityksen heikohko tun-
nettavuus, joka johtuu osittain vihdisesta markkinoinnista ja mainonnasta. Mahdollisuuksia
yritykselld on tunnettavuuden lisidminen muun muassa mainonnan keinoin, jolloin potenti-

aaliset asiakkaat saavat tietoutta yrityksestd ja sen palveluista. Verkostoituminen eri matkai-
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lualojen yrittdjien kanssa luo mahdollisuuksia kasvattaa yrityksen tunnettavuutta niin koti-
maisten kuin ulkomaalaisten asiakkaiden keskuudessa. My6s osallistumalla erilaisiin tapah-
tumiin, esimerkiksi sponsorina saadaan yritykselle lisdd ndkyvyyttd. Lisddmilld palveluita,
esimerkiksi jarjestimalld erilaisia tapahtumia tai tuotevalikoiman laajentamisella saadaan po-
tentiaaliset asiakkaat kiinnostumaan yrityksestd ja sen palveluista. Kilpailua alueellisesti on
toistaiseksi vahdisesti mutta uhkana voidaan pitda uusien kilpailijoiden tulemista markkinoil-
le. Uhka yrityksen toiminnan menestymiselle on my6s pieni kysyntéd paikallisilla markkinoilla.

Tahan pyritddn vaikuttamaan alemmin mainitulla verkostoitumisella ja valtakunnallisella

mainonnalla.

Vahvuudet: Heikkoudet:

- Koira-alan perusteellinen tuntemus - Paikan tunnettavuus

- Toimiva pieni kennel - Markkinoinnin vahdisyys

- Kaupallinen koulutus ja yrittdjakokemus
- Omalla ty6panoksella toimiva yritys

- Stjainti ja saatavuus

- Kilpailukykyiset hinnat

- Ajanmukaiset ja siistit tilat

Mahdollisuudet: Uhat:
- Paikallinen kilpailu vihiista - Pieni kysynta paikallisilla markkinoilla
- Tunnettavuuden lisidminen markkinoinnin |-  Yrittdjdn sairastuminen
avulla - Hotellissa tartuntatauti epidemia
- Koirien miira kaintyy kasvuun - Uusien kilpailijoiden tuleminen markkinoil-
- Valtakunnalliset ja ulkomaalaiset asiakkaat le
- Yhteisty6 matkailuyritysten kanssa
- Sp
- Lisdpalveluiden kasvattaminen
- Tuotekehitys

Kuvio 8. Juliuksen eldinhotellin SWOT-analyysi

6.6 Strategiavalinnat

Strategia-sana tulee kreikan kielestd ja tarkoittaa "kenraalin taitoa". Yritysstrategioilla on sel-
vid liittymikohtia armeijan ja sodan johtamiseen. Markkinointistrategia sisiltia pyrkimyksen
saavuttaa toiminnalle asetetut paamaarit ja tavoitteet. Se mairittdia myos keinot, joilla tavoit-

teisiin aiotaan pédasta. Taktiikka tarkoittaa niitd toimenpiteitd, joilla valittua strategiaa toteute-
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taan kaytinnossa. Taktiikka on luonteeltaan operatiivista toteuttamista. Strategian aikajinne
on vuosia, kun taktinen suunnittelu voi ulottua vain muutaman piivan tai viitkon paahin.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 39)

Juliuksen eldinhotellin strategiana on kasvustrategia. Liiketoiminnan peruslahtékohdan, it-
sensd tyollistimisen lisdksi on suuntana myos yrityksen toimintojen kasvattaminen, tavoit-
teena saada aikaan asiakasvolyymien nousua tuotekehityksen ja markkinoinnin tehostamisen
avulla. Yritys haluaa siilyd pddosin entisenlaisena palveluiden ja tuotteiden tarjonnassa mutta
tavoitteena on valikoimien ja lajitelmien monipuolistaminen, kouluttautuminen seka asiakas-
kunnan laajentaminen, unohtamatta hyvai asiakkuuksien hoitoa, hyvii palvelua, kilpailuky-

kyisid hintoja ja yksilollisid palvelukokonaisuuksia asiakkaitten tarpeiden mukaan.

6.7 Tavoiteasetanta

"Paamairi on tila, johon yritys haluaa padstd. Asettamalla pddmidrid yritys ilmaisee konkreet-
tisesti sen, mihin se on paittinyt padstd." Pddmidrit jactaan usein kannattavuutta sekd ul-
koista ja sisdistd kilpailukykya koskeviin. Kannattavuuspadmairia ovat muun muassa sijoite-
tun padoman, investointien ja markkinoinnin tuottoaste sekd kustannustaso ja nettotulos.
Ulkoisen kilpailukyvyn paamairid ovat markkinaosuus, kasvu, myyntimaira, joustavuus, ima-
g0 ja asiakastyytyvaisyys. Sisdisen kilpailukyvyn paamaarid ovat muun muassa maksuvalmiu-
den, vakavaraisuuden, kiertonopeuksien, ilmapiirin, teknologian ja uudistumiskykyisyyden

paamaarit. Padmairat pitdd konkretisoida tavoitteiksi. (Lahtinen & Isoviita 1998, 42)

Juliuksen eldinhotellin tavoitteena on tunnettavuuden lisidminen, yrityksen ulkoisen kuvan
parantaminen, asiakasmaiirien kasvattaminen yrityksen kaikilla osa-alueilla, liikkevaihdon kas-
vattaminen, tuottavuuden lisdidminen, uudet investoinnit ja osaamisen kehittiminen. Osaa-
misen kehittimiselld tdssid tarkoitetaan muun muassa, eri rotuisten koirien trimmauksen

opettelu, uusien palvelujen kuten tunnistusmerkintd oikeuksien hankkiminen.
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6.8 Toimintasuunnitelma

Markkinoinnin keskipitkdn aikavilin runkosuunnitelmaksi on valittu kahden vuoden aikavili
(alkaen syksysta 20006, vuoteen 2008), mutta painopiste suunnitelmalla on vuosi 2007. Mark-
kinointitoimenpiteita ei lyoda lukkoon kovin tarkasti, vaan suunnitelmat tehddin enemmin-
kin tavoiteasetannoiksi, hahmotelmiksi ja ennen kaikkea joustaviksi. Tdmi edesauttaa siind,
ettei toimenpiteitd pidetd lilan ty6ldind ja ne on mielekkddmpi toteuttaa. Liiteosiossa on toi-
mintasuunnitelmasta aikataulu, jota pystyy hyodyntimiin erainlaisena muistilistana tulevai-

suudessa.

6.8.1 Avoimet ovet

Syksyn 2006 tirkein tapahtuma oli avoimien ovien jarjestiminen. Tapahtuman jirjestiminen
oli varsin ty6lds toimenpide ja se vel varsin paljon aikaa, koska vastaavanlaisen tapahtuman
jarjestimisesta projektiryhmalld ei ollut kokemusta. Tapahtuma jirjestettiin 15.10.2006, jol-
loin eldinten viikko omine tapahtumineen oli jo ohi. Paillekkiisyyksien vuoksi tapahtumaa ei
haluttu jirjestdd samalla viikolla. Projektiryhmalld oli hyvissd ajoin tieto, ettd 14.10. 2000 jir-
jestetdan Kajaanin pallohallilla koiravden tapahtuma (agility-kilpailut ja leikkimielinen koira-
nayttely eli match show), jossa oman tapahtuman mainostaminen oli helppoa. Juliuksen
eliinhotellin avoimet ovet osoittivat, ettd ihmiset olivat erittdin kiinnostuneita yrityksen toi-

minnasta ja sen tarjoamista palveluista.

6.8.2 Tuotemyynti ja hinnoittelu

Yrityksen tarvikemyynti on ollut toistaiseksi vihiistd. Yrityksessa on myynnissd Bento Kro-
nen- ja 1% Choice- merkkisid koiran- ja kissanruokaa, puruluita, eldinten ensiapulaukkuja,
Milliset- koiravaatteita sekd kevythikkejd niyttelyihin. Tulevaisuudessa myyntiartikkeleiden
madrid on lisittdva. Suunnitellut myyntiartikkelit ovat muun muassa erilaiset trimmausvali-
neet (kammat, harjat, sakset ja trimmauskoneet). Investoidaan pieneen varastoon, jolloin

tuotteiden saatavuus on asiakkaille helpompaa kuin tuotteiden tilaaminen yrityksen kautta.
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Hinnoittelussa ei tapahdu suuria muutoksia ldhiaikoina. Pienid hinnan korotuksia on mah-
dollisuus tehdd tarpeen vaatiessa, koska muun muassa hoitolahintojen on koettu olevan kil-

pailukykyiset valtakunnallisesti.

6.8.3 Tuotekehitys

Uusien taitojen hankkiminen on osa yrityksen tuotekehittimistd. Koska yrityksen yhtena pal-
velumuotona on trimmaus, on suunnitelmissa opiskella uusien rotujen trimmaaminen. Talld
pyritddn saamaan kilpailuetu alueella. Trimmauksen lisiksi yhtend uutena palvelumuotona on
suunniteltu koirien ja kissojen tunnistusmerkinté, johon tulee kouluttautua erikseen ja saada

merkintaoikeudet.

Koirien paivikoti-idean selkeyttiminen ja sen markkinointi on tulevaisuudessa yksi kehitta-
miskohde. Koirille on mahdollista jirjestdd hoitolapalveluita piivihoidon tyylisesti, esimer-
kiksi niin, ettd omistaja tuo koiransa tyOpdivin ajaksi hoitoon. T4lld hetkelld pelkdstidn pai-
vikoti-nimikkeelld toimivia hoitoloita on vain Suomen suurimmissa kaupungeissa, mutta
haastatellessa lemmikkien omistajia, todettiin ettd Kajaanin kokoisessakin kaupungissa tillai-

selle palvelumuodolle on kysyntia.

6.8.4 Kasvatustyo ja kerhotoiminta

Juliuksen eldinhotellin lisdksi toiminimen alla Anne Oikarinen kasvattaa kddpiosnautsereita.
Rotu on Suomen seitseminneksi suosituin rotu vuoden 2005 tilastotietojen mukaan. Koska
rotu on suosittu, on silld saralla kilpailua runsaasti valtakunnallisesti. Tésté syysti tulevat pen-

tueyhdistelmit on suunniteltava tarkasti ja hankittava tarvittaessa uutta jalostusmateriaalia.

Kiipiosnautseri-harrastajia on Kainuun alueella lukuisia. Jotta alan harrastajat saadaan toi-
mimaan yhdessd, on Juliuksen eldinhotellin omistaja Anne Oikarinen lupautunut mukaan
Suomen Kiipitsnautseri yhdistyksen Kainuun alueen alajaoston yhdeksi perustajajaseneksi.

Alajaoston toimintaa, kokouksia, koulutuksia ym. voidaan jirjestdd Juliuksen eldinhotellin
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tiloissa. Verkostoitumisen keinoja on monia. Muun muassa henkilokohtaiset tapaamiset, yh-
distystoiminta ja erilaisiin tapahtumiin osallistuminen ovat keinoja verkostoitumiseen. Sa-
manlaisia kiinnostuksia omaavien ihmisten kanssa verkostoituminen on kullanarvoista. Ver-
kostoituminen omalta osaltaan ennustetaan edesauttavan tarvikemyyntid sekd trimmaus- ja

hoitolapalveluiden kysynnin kasvua.

6.8.5 Suhdetoiminta

Suhdetoiminta on jatkuvaa ja suunniteltua toimintaa, jonka tavoitteena on yhteistyon aikaan-
saaminen ja kehittiminen yrityksen ja sen sidosryhmien vililli. Suhdetoiminta jaetaan ulkoi-
seen ja sisdiseen suhdetoimintaan. Sisdisen suhdetoiminnan kohderyhmini on yrityksen oma
henkil6sto. Ulkoisen suhdetoiminnan tarkoituksena on luoda yritykselle hyva yrityskuva ja
ylldpitda sitd. Ulkoisen suhdetoiminnan muotoja ovat esimerkiksi tiedotustoiminta, sponso-

rointi, julkisuus, hyvantekeviisyys ja erilaiset tempaukset. (Lahtinen & Isoviita 1998, 245).

Juliuksen eldinhotellin suhdetoimintaa kehitetddn pitimilld yhteyttd nykyisiin asiakkaisiin tie-
dottamisen keinoin esimerkiksi sihkopostin vilitykselld. Yritykselld on asiakasrekisteri, jota
voidaan hyédyntid sihkSpostitiedottamisessa. Omaa henkilokuntaa motivoidaan ja koulute-
taan seka osallistutaan eri tavoin erilaisiin lemmikkiaiheisiin tapahtumiin muun muassa spon-

soroimalla mahdollisuuksien mukaan.

6.8.6 Mainonta

Mainontaa pyritddn tasapainottamaan. Radio- ja lehtimainoksia suunnitellaan muun muassa
myynnillisesti hieman hiljaisemmille ajanjaksoille. Liséksi jatketaan Koiramme-lehden ilmoi-
tuspalstalla ilmoittelemista. Kddpiosnautserikerhon lehti ilmestyy neljd kertaa vuodessa ja vi-
hintiin joka toiseen numeroon suunnitellaan hotellin ja kennelin yhteinen mainos. Markki-

noimalla yritystd koirandyttelyiden aikana, voidaan tavoittaa useita alan harrastajia.
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6.8.7 Palaute ja seuranta

Palautteen saaminen on tirkedi varsinkin pienille yrityksille. Tésta syystd hotellin vastaanot-
totiloihin jarjestetddn asiakkaille mahdollisuus jittdd kirjallista palautetta. Kirjallisen palaut-
teen lisdksi kirjataan ylos suullinen palaute. Palautteet kerdtian omaan kansioon ja analysoi-

daan kehittimistarpeet.

Hotellin kdyttoasteiden ja myynnin kehitysta seurataan tarkastelemalla kuukausittaisia myyn-
tiraportteja. Raportteja verrataan tavoitteisiin ja poikkeamia havaitessa voidaan suunnitella

ongelmanratkaisu menetelmia (muistutusmainonta, myyntikampanjat, jne.)

0.8.8 Toimintaohjelma ja aikataulutus

Juliuksen eldinhotellin markkinointisuunnitelma on tehty aikataulun muotoon. Siind esiintyy
vuosien 2006 - 2008 toimenpiteet ja aikataulut, missd vaiheessa kukin toimenpide suorite-
taan. Aikataulu toimii tulevaisuudessa erdanlaisena muistilistana ja antaa tilaa luovuudelle ja

joustavuudelle.
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7 PROJEKTINA AVOIMET OVET 15.10.2006

Ajatus opinnaytteen tekemisestd Juliuksen eldinhotellille tuli heindkuun lopussa 2006. Tyotad
péastiin aloittamaan elokuussa 2006. Alun perin koko opinniytetyon lihtokohtana oli suun-
nitella avoimien ovien piiva Juliuksen eldinhotellille. Kuitenkin toimeksiantajan haastattelu-
jen tuloksena ja opinnidytetyén ohjaajan kehotuksesta, paitettiin avoimien ovien piivin ole-
van vain yksi osa-alue opinndytety6td. Pddosuus opinniytetyostd tehdddn markkinointinako-
kulmasta, koska yritykselld ei aiemmin ole ollut varsinaista markkinointisuunnitelmaa. Pro-
jektissa pyritidn Juliuksen eldinhotellin tunnettuuden lisddmiseen, markkinointisuunnitelman

tekoon, ja avoimien ovien jarjestimiseen.

7.1 Projektidokumentaatio

Ensimmiisessd palaverissa, 15.8.2006 keskustelimme opinnéytetyon lihtékohdista ja yrityk-
sen perusasioista. Paikalla palaverissa oli Mira Kauhanen, Anne Oikarinen ja Heidi Merildi-
nen. Heidi Merildinen on Anne Oikarisen miechen, Kari Merildisen tytir. Jo silloin suunnitte-
limme projektille alustavaa aikataulua, vaikka varsinaista avoimien ovien jarjestimispdivaa ei
vield tiedetty. Lisaksi sovimme eri toimenpiteitd, joita kukin teki omalla ajallaan (esim. yhtey-

det sidosryhmiin, viestintdvilineisiin).

Toisessa palaverissa sovittiin avoimille oville paivaimairan, 15.10.20006. Paikalla palaverissa oli
Mira Kauhanen, Anne Oikarinen ja Heidi Merildinen. Tarkensimme koko tapahtuman mer-
kitystd, muun muassa miksi ja kenelle tapahtuma tehdiin. Tapahtumalla on tavoite saada
lemmikkien omistajat tutustumaan Juliuksen eldinhotellin tiloihin ja sen palveluihin seké an-
taa informaatiota 16ytoeldintoiminnasta ja kokonaisvaltaisesta lemmikkien hyvinvoinnista.
Mietimme alustavaa ohjelmaa avoimille oville ja suunnittelimme etukiteisvalmisteluja, kuka
tekee mitakin ja mihin mennessi. Teimme palaverissa alustavan projektisuunnitelman tehté-
vilistoineen, aikatauluineen ja vastuuhenkildineen helpottamaan suunnittelua ja toimintaa.

(Liite 1)
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Alustava ohjelmasisilté avoimissa ovissa:

Tiloihin tutustumista vapaasti

- Trimmausnaytos

- Hierontaniytos

- Koirien pukunaytos

- Esiintyjit eldinsuojeluyhdistyksen edustaja, joko Mira Ohtonen ja / tai Ari Stenvall

sekd Sanna Uhlbick, joka on eldinhieroja ja -refleksologi

- Kahvitarjoilu

Palaverissa kisittelimme myos mainonnan ratkaisuja. Sovittiin, etti mainokset tehdédin itse,
koska tarvittavat ohjelmistot ovat saatavilla ja projektipaillikké, Mira Kauhanen lupautui te-
kemadin ne. Esitteitd oli tarkoitus tehda useampia. Budjettisyistd sovittiin, ettd esitteet ja mai-
nokset tulostetaan omilla laitteilla. Virillinen (pitkdkestoinen mainos) esite yrityksestd, sovit-
tiin jaettavaksi kaikkiin eldintarvikeliikkeisiin, eldinladkireiden ilmoitustauluille, kauppojen
ilmoitustauluille Kajaanin, Sotkamon ja Kuhmon alueille sekd Kajaani-infoon / Sotkamo-
infoon. Musta-valkoinen esite (avoimien ovien ilmoitus), joka tulostetaan varilliselle paperille
on suunniteltu jaettavaksi edelld mainittuihin paikkoihin. Koska tiedossa oli, ettd Kajaanissa
jarjestetadn 14.10 agility-kisat, sovittiin, ettd sielld jactaan mainoksia. Sovittiin ettd teen edelld
mainitusta mainoksesta versio, jota voidaan lihettaa sihkoisesti eri sidosryhmille. Lisaksi so-

vittiin ettd suunnittelemme itse lehtimainoksen, joka on mairi julkaista Koti-Kajaanissa.

Avoimien ovien piivin budjettia kisittelimme vain pikaisesti. Rahaa budjetoitiin noin 1000
euroa jaettuna kaikkiin toimintoihin joita olivat muun muassa radio- ja lehtimainos, esitema-

teriaalit, informaatiojuliste- ja kylttimateriaalit, postitus- ym. kuluihin seka kahvitus jirjeste-

lyihin.

Viikolla 35 otin yhteyttd avoimien ovien pdiville suunniteltuthin luennoitsijoihin. Kysyin sih-

kopostilla Ari Stenvallia, joka on Kajaanin eldinsuojeluyhdistyksen puheenjohtaja, tulemaan
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tapahtumaan luennoitsijaksi. Sain vastauksen 1.9.2000, jossa hin ilmoitti itse tulevansa tai
Mira Ohtosen, joka toimii my0s yhdistyksessd. Tarkemmasta aikataulusta oli médri sopia

my6hemmin ja luennoitsija tarkentuu talloin.

Samalla viikolla (35) soitettiin Sanna Uhlbickille ja hintd pyydettiin tapahtumaan puhumaan
hieronnasta, sen merkityksestd ja pitimain hierontanaytosta. Han oli asiasta hyvin kiinnos-
tunut ja lupautui tulemaan tilaisuuteen. Hian pyysi samalla mahdollisuutta tutustua Juliuksen
eliinhotelliin etukiteen, jotta voi tehdid omalta osaltaan etukiteisvalmisteluja. Varmistin asian

sopivuuden toimeksiantajalta ja tutustumiskaynti jarjestyi 5.9.2000.

Koti-Kajaanin ilmoitushinnat saatiin selville 1.9.2000, ja koska budjetti oli rajallinen sovittiin,
ettd julkaistaan vain yksi mainos (koko: kaksi palstaa, 100mm) avoimista ovista edellisend
keskiviikkona. Radiomainoksesta hinnat saatiin selville samalla viikolla. Mainoksen kesto 20-
30 sekuntia, 40 kertaa viikossa kahden viikon ajan. Mietimme yhdessd radiomainoksen kasi-

kirjoitusta. Lupasin tehdad alustavan kasikirjoitusversion ennen seuraavaa tapaamista.

Viikolla 36 sovimme puhelimitse, etti Anne ja Heidi ottavat kuvia hotellista ulkoa ja sisalti,
ulkotarhoista ja trimmauksesta erilaisia kuvia, jotta padsen tyostamaan esitteitda. 10.-11.9.2006
vastaanotin kuvat ja 12.9.2006 paisin aloittamaan tyostaimisen. T4alloin sain ensimmadisen ver-
sion eli vedoksen viriesitteestd valmiiksi. Tatd muokattiin vield useampaan kertaan toimek-

siantajan toiveiden mukaiseksi.

12.9.2006 tapaamisessa kasittelimme radiomainoksen kasikirjoitusta. Olin tehnyt siitd raaka-
vedoksen aiemmin kdydyn puhelinkeskustelun perusteella. Toiveena oli, ettd mainos olisi
hauska, mutta informatiivinen. Mainoksen ideana oli, ettd se tehdiin koirandkékulmasta ja
siind tulisi ilmi avoimet ovet, milloin ja missa ne on. Paikalla palaverissa oli lisikseni Anne ja
Heidi. Samalla kivimme lipi, missi menndin ja mitd ollaan saatu tehtyd / sovittua valmiiksi.
Bento Kronen ruokamerkki, jota Anne edustaa, lupasi sponsoroida tilaisuutta vain ldhetta-
milld ndytepusseja ja esitteitd. Rahallista tukea he eivit luvanneet tapahtumaan. Koska avoi-
mien ovien ohjelmaan kuuluu pukuniytds, varmistin, onko toimittajiin otettu vield yhteytti.
Pukuja ja muita tarvikkeita on myynnissd Juliuksen eldinhotellissa pienimuotoisesti jo entuu-
destaan. Palaverin aikana Anne soitti Tyylitassut yrityksen omistajalle, joka maahantuo ja
markkinoi muun muassa erilaisia pantoja ja hihnoja koirille. Hin lupasi tuoda avoimille oville

néytteitd tuotteistaan. Pukujen toimittajaan ei oltu otettu vield otettu yhteyttd. Sovimme pala-
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verissa, ettd 27.9.2006 on seuraava tapaaminen, jonka aikana hoidamme tienvarsien kylttien
teon ja hotellin seinille tulevat informaatiojulisteet. Julisteissa tiedotetaan 16ytoeldintilastoja,
trimmauksesta ennen ja jilkeen kuvia, hotellin/kennelin historiaa sekd kuluneen kesin nayt-

telytuloksia.

13.9.2006 ldhetin sihkopostia Koti-Kajaanin toimittajalle, Minna Tikkaselle. Kerroin opin-
ndytetyostini ja jirjestimidstimme avoimista ovista. Pyysin hintd paikalle tekemain juttua

piivésti.

25.9.2006 Soitin Mira Ohtoselle, joka toimii eldinsuojeluyhdistyksessé ja pyysin hintd avoi-
miin oviin eldinsuojeluyhdistyksen edustajaksi. Hin lupasi osallistua avoimiin oviin. Mira
Ohtosen puhelun jilkeen soitin Kajaanin poliisilaitoksen lupatoimistoon. Varmistelin lupa-
menettelyd. Virallista lupaa el tarvitse anoa, koska tapahtuma on niin pieni. Ainoastaan erilli-
nen ilmoitus kannattaa tehdé tapahtumasta, jotta mahdolliset vastuut eivit ole yksin hotellin
harteilla. Ilmoitus maksaa 10 euroa. Koska teemme opastekyltit Mainuan- ja ohitustien var-
teen selviteltiin, tarvitaanko kylteille my0s erillistd lupaa. Asiaa selviteltdessa soitin Kajaanin
kaupungin tyontekijille, Heikki Kompalle joka ohjasi minut ottamaan yhteyttd Tiehallinnon
Kimmo Mikiriiseen. Mikariinen lupasi kylttien pystytyksen, ilman erillistd byrokratiaa jos

pystytimme kyltit vain vuorokauden ajaksi.

Pienen budjetin takia sovimme, ettd lehtimainos jitetddn tekemaittd ja panostetaan radiomai-

nokseen. Radiomainoksen esitti alkuperiisestd suunnitelmasta poiketen Iskelmaradio. Suun-

nittelimme radiomainoksen kasikirjoitusta.

Radiomainoksen ensimmaiinen kisikirjoitus:

KOIRA: Nyt kylld tuntuu, ettd olen loman tarpeessa (huokaisu). Minnekas lahtisin...
hmm katsotaanpas (tietokoneen nipytystd)... hotellit.... Tuossahan se onkin!
Soitetaanpas, 045-1308049

(Puhelin pirisee)

ANNE: Juliuksen eldinhotelli, Anne puhelimessa. Kuinka voin auttaa?



KOIRA:

ANNE:

KOIRA:

ANNE:

KOIRA:
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Loytyisiko teiltd minulle hotellihuonetta tdysihoidolla ensi perjantaista lahti-

en? Olen todella loman tarpeessa, kuten omistajanikin...)

(Paperin kahinaa)

Kylld meiltd 16ytyy. 1-hengen vai 2-hengen huone ja entds hihna- vai tarha-

lenkkeilya?

1-hengen, (naurahdus)... olen toistaiseksi poikamies. Ja mielellddn tarhalenk-

keilyd, olis vihdn haku pailld (naurahdus)
Asia selvi, Tervetuloa Juliuksen eldinhotelliin, Sokajirventie 11:sta. Voitte
muuten tulla tutustumaan hotelliin jo etukiteen, meilli on avoimien ovien

péiva 15.10 klo 12-18 vilisend aikana.

Kiitos, odotan sitd todella, nikemisiin!

Ensimmiisessa kasikirjoituksessa tuli ongelmaksi sen esitysaika, joka muodostui sovittua pi-

demmiksi. Muutimme tarinan, jolloin sen esitysaika lyheni sovitun mittaiseksi.

Iskelmiradiossa esitetyn radiomainoksen kisikirjoitus:

1.Koira: Terve!

2.Koira: Terve, mistds sind tuut noin reippaan ja kommeen nakosenar

1.Koira: Juliuksen Eldinhotellista, olin sielld viikon tdysihoidossa ja otinpa samalla turkin siis-

timisen ja pesunkin. Ne sielld trimmailevat kaikenlaisia rotuja.

2.Koira: Missas se semmonen hotelli on?
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1.Koira: Se on tdilld Kajaanissa, Sokajarventie 11 ja puhelinnumero on 045-1308 049. (Siella
on muuten avoimet ovet sunnuntaina 15.10. klo 12-18 vilisend aikana. Menehin haistele-

maan paikkoja!)

Suluissa oleva teksti avoimista ovista on jitetty pois radiomainoksesta tapahtuman jilkeen.

26-27.9.2006 suunnittelin hotellille virimainoksen, mustavalkoisen avoimien ovien mainok-
sen ja variesitteen. Toimeksiantaja tarkasti vedokset aina niiden valmistumisen jilkeen, esitti
muutosehdotuksia ja lisatoiveita. Esitteistd ja mainoksista 16ytyvit valmiit versiot liiteosiosta

(Liitteet 3, 4 ja 5).

Viikolla 40 kaydyssa palaverissa tarkastettiin, mitd olemme tidhan asti tehneet ja mitd on vield
tekemattd. Lisdksi tarkennettiin eri ndytoksissa tarvittavat koirat. Trimmausndytoksessd esiin-
tyvit koirat olivat kddpidsnautserit Anna, Mari ja Hannu ja pukuniytoksessd Basenji Paavo,

kadpidsnautserit Kaisa seka Liisa ja tyOharjoittelija Tiinan dogo argentino.

4.10.2006 aloitin suunnittelemaan lehdistotiedotetta. Tein vield viime hetken muutok-
sia/lisdyksid mainoksiin ja esitteisiin. Keskuskoulun kentilld oli samana iltana eldinsuojeluyh-
distyksen jarjestimd match show eli leikkimielinen koirandyttely. Sinne jérjestettiin hotellin
oma poytd, jossa oli esilld eri esitteitd, mainoksia ja Anne toimi paikan péalld haastateltavana.
Minna Tikkanen, Koti-Kajaanin toimittaja ilmoitti ettei padse tulemaan avoimiin oviin teke-
main juttua, mutta kirjoittaa edellisen viikonlopun lehteen pienen jutun tulevasta tapahtu-

masta. Tarkastettiin ja hyvaksyttiin Koti-Kajaaniin tuleva lehtiteksti.

6.10.2006 lahetin lehdistétiedotteen (Liite 6) Kainuun Sanomien ja Sotkamo-lehden toimi-
tukseen. Muokkasin vield muutamaa kohtaa esitteissa. Sovittiin, ettd laitetaan ilmoitustauluille
tuleviin mainoksiin eri esitysten alkamisajat. Tarkasteltiin, mitd vield on tekematta ja jaettiin
tehtivit sen mukaan. Jaettiin mainoksia eri kauppaliikkeisiin. Heidi lupasi leipoa viikon aika-
na kahvileipad valmiiksi ja huolehtia tarvikkeet kahvitusta varten. Lisiksi Heidi aikoi valmis-
taa pukundytokseen pari pukua. Tyylitassut koiratarvikkeiden maahantuoja perui osallistumi-

sensa. Yrityksen logosta teetettiin seina- ja tievarsikyltit Imagon Oy:ssa.

Viikolla 41 Tein pienimuotoisen palautekyselylomakkeen ja arvontalipukkeen piivai varten

(Liite 8). Palautekyselylomake ja arvontaliput tehtiin omiksi kokonaisuuksiksi, koska tilléin
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vastaajat saavat vastata nimettomind. Talld pyrittiin mahdollisimman rehelliseen vastausmah-
dollisuuteen. Lisiksi tein tapahtumaan osallistuvalle henkil6kunnalle tunnistekortit (korteissa
kiytettiin yrityksen logoa), erottuakseen tapahtumaan osallistuvista kivijoistd Pidimme
13.10.2006 viela palaverin, jossa kaytiin lapi loput tehtivit ja sovittiin, ettd menen jakamaan
mainoksia seuraavana piivind olevaan agility-kilpailuun ja match show:hun. Soitin Sanna

Uhlbiéckille ja Mira Ohtoselle ja varmistelin vield aikataulut heiddn kanssaan.

Lauantaina, piivad ennen avoimia ovia, hotellilla tehtiin jirjestely- ja siivoustoita. Kavijoille
tehtiin tuliaispussit, joissa oli koiralle kotiin viemiseksi keksia ja puruluita. Tienvarsiin tulevat

kyltit, sekd logokyltit asetettiin paikoilleen. Olin Kajaanin pallohallilla, jakamassa mainoksia.

7.2 Avoimien ovien piivi Juliuksen eldinhotellilla 15.10.2006

Paivdan osallistui lisikseni Anne perheineen ja sukulaisineen seki hotellin tyoharjoittelija.
Yhteensd meitd toimi yhdeksin henkil6a eri tehtdvissd. Aloitimme tekemidn viimeistelytoita.
Muun muassa trimmaushuoneesta vietiin ylimairdiset tarvikkeet pois, viimeistelysiivousta ja
kiinnitimme erilaisia kuvia ja informaatiotiedotteita hotellin seinille (Liite 9). Koska hotelli
sijaitsee perheen kodin pihapiirissi, laitoimme muutamiin paikkoihin "Yksityisalue" -kylttejd
ja "Annathan koirien olla rauhassa"-kyltteja. Lisdksi vedimme Bento Kronen- mainosnauhaa
hikkien ympirille, jotta hikeissd olevan asiakkaat saisivat olla rauhassa. Toimiston tiskille

jarjesteltiin valmiiksi palautelomakkeet ja arvontaliput palautuslaatikkoineen.

Kokosimme pukuniytoksessd tarvittavat puvut valmiiksi. Lisdksi katsoimme lipi pukujen
jarjestyksen ja koirat, jotka ottavat tihdn osaa. Heidi sovittiin jo aiemmin juontajaksi naytok-
sessd, koska hin on tehnyt osan esiteltdvistid puvuista ja on parhaiten tietoinen pukujen yksi-

tyiskohdista ja materiaaleista.

Kun eldinsuojeluyhdistyksen edustaja, Mira Ohtonen saapuli jarjestelimme hinen materiaalin-
sa (tiedotemateriaalia, jisencksiliittymislomakkeita) valmiiksi. Hinen toimipaikakseen oli so-

vittu hotellin toimisto, jota kautta jokainen hotelliin tutustumaan saapuva kulkivat.
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Eldinhieroja / -refleksologi, Sanna Uhlbickin saapuessa jitjestelimme hinen materiaalinsa
trimmaushuoneeseen, jossa hinen oli maira hieroa demonstraatio koiraa. Hénelld oli mat-
kassa tiedotteita, jotka kisittelivit muun muassa syitd, miksi koiraa hierotaan. Hinelld oli ku-
via erilaisista tilanteista elavoittimadn tekstejd ja omaa mainosmateriaalia. Olimme jo niin
Miran kuin Sannan kanssa sopineet aiemmin, ettd he eivit luennoi virallisesti kivijoille vaan

keskustelevat ja kertovat asioista kivijoille vapaamuotoisesti.

Kahvitustarpeet ym. jirjesteltiin hotelliin valmiiksi. Kahvi keitettiin kodin puolella, josta sitd

tuotiin isoissa termospulloissa hotellin puolelle.

Hotelliin saapui vield aamulla uusia asiakkaita. Heiddt otettiin vastaan normaalisti ja vietiin
omille paikoille. Hotellissa oli asiakkaita sisilld 13 koiraa ja ulkona 10. Lisiksi paivin aikana
paikalle toimitettiin karjalankarhukoira, joka oli I6ydetty irrallaan harhailemasta. Omistaja
kdvi hakemassa lemmikkinsd my6hemmalld iltapdivilld ja oli oikein iloinen, ettd koira oli tur-

vassa.

Parkkipaikkojen vahyys oli yksi tekiji, jossa pelkdsimme tulevan ongelmia. Odotimme paikal-
le noin 60 - 70 henkil6ad kidyviksi ja lukumairin ollessa sen verran suuri oli mahdollista, ettd
parkkitilat puuttuvat. Olimme varautuneet sithen jo etukiteen ettd yksi meisti menee litken-
teenohjaajaksi jos ongelmia syntyy. Niin ei kuitenkaan onneksi kidynyt. Parkkipaikka oli

tiynna ldhes koko pdivin, mutta vaihtuvuutta oli sen verran paljon, etti tilaa 16ytyi.

7.3 Paivan kulku

Ovet avattiin virallisesti klo 12.00. Paikalle oli jo saapunut muutama henkil6 odottelemaan
sisadnpadsyd. Sanna Uhlbickin demonstraatio koira, beaucheron Osku, ei saapunut hinen
matkassaan. Koira tuli hieman myc6hissé paikalle (hierontaniytoksen aloitukseksi oli suunni-
teltu klo 12.00). Hieronta piistiin aloittamaan noin puoli tuntia suunniteltua myohemmin.
Asiaa ei koettu ongelmaksi, koska paikalla olevat ihmiset katselivat aluksi hotellin muita tiloja
ja juttelivat henkil6kunnan kanssa. Paivin aikana ithmisid kehotettiin tiyttimédin palaute-

kyselyitd ja osallistumaan arvontaan.
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Ensimmidisen tunnin aikana tilat olivat koko ajan tiynni. Ihmisid saapui hotellille jatkuvasti.
Arvioimme kavijoita olleen noin 30 - 40 henkil6a. Ensimmaiisen tunnin aikana tulleiden ih-
misten lukumdird aiheutti sen, ettd kdvimme hakemassa kaiken varalta lisdd kahvitarpeita,
etteivit ne padse loppumaan kesken. Kahvia, mehua ja muita tarvikkeita lisittiin koko ajan

tarpeen mukaan.

Noin kello 13.00 Annen mies Kari Merildinen aloitti trimmausndytoksen. Trimmausnaytok-
sessid demonstraatiokoirana oli Annen omistama ja kasvattama musta-hopea kddpiosnautseri
Mari. Naytoksen aikana ihmiset pystyivit keskustelemaan ja kyselemiin trimmaukseen liitty-
vistd asioista. He saivat my6s todeta, ettd trimmaaminen ei ole koiralle epamiellyttiva tapah-

tuma.

Kello kahden aikaan oli vuorossa pukundytés. Omavalmisteisten pukujen lisaksi naytoksessa
esiteltiin Milliset-pukuja ja huomioliiveja seka lisiksi Tyylitassut- koiratarvikkeilta ndytokseen
saamia koirien T-paitoja. Anne, Annen lapset ja tyOharjoittelija esittelivit pukuja ulkona pi-
hakaytivilld, jossa kavijoilld oli hyvi seurata esitystd. Naytoksessd olevat koirat esittivit pu-
kuja tottuneesti. Heidi Merildinen toimi juontajana. Esityksen jilkeen puvut tuotiin kavijoi-
den tarkasteltavaksi. Naytoksestd oli hyotya, koska pari pukua myytiin ndytoksen jilkeen ja

Heidi sai tilauksia omavalmisteisille puvuille.

Seuraava hierontandyt6s aloitettiin jo hieman suunniteltua aiemmin, koska todettiin kavijoita
ja asiasta kiinnostuneita olevan paljon. Sanna Uhlbickin mukaan ndytoksen aikana ihmiset
kyselivit paljon syitd, muun muassa miksi koiria kannattaisi hieroa, minkd hintaista se on ja
onko mahdollista tehdd kotikdyntejd. Naytokset poikivat Sannalle useita uusia asiakkaita ja
ajanvarauksia. Sannan hankkima demonstraatio koira joutui lahtemain ja tilalle saatiin Annen
omistama koira, kddpiosnautseri Kaisa, jota Sanna hieroi loppuajan. Hierontaosuuden jilkeen
ohjelma jatkui trimmausnaytékselld, jolloin Anne siisti toisen trimmaukseen tarkoitetun de-

monstraatiokoiran, kiddpiosnautseri Hannun.

Kello kolmen ja puoli neljan vililld oli hieman rauhallisempi hetki ja ajattelimme kiinnostuk-
sen hiipuvan. Sovittiin valmiiksi, ettd seuraava pukunaytos pidetddn kello 16.00 aikaan. Kai-
nuun Sanomilta soitettiin ja ilmoitettiin toimittajien tulevan samaan aikaan. Vihin ennen kel-
lo 16.00 alkoi saapua kivijoita uudelleen runsaasti. Toimittajat toivotettiin tervetulleiksi ja

heille kerrottiin naytoksen alkavan. Naytos sujui todella hyvin. Esityksen jilkeen toimittajat



55

saivat tilaisuuden tutustua yrityksen tiloihin ja haastatella Annea. Lehdessi juttu oli seuraava-
na paivana. Kainuun Sanomat oli ainoa median edustaja, joka saapui paikalle. Lehdistotiedo-
te oli lihetetty my6s Sotkamo-lehdelle ja Koti-Kajaanille. Koti-Kajaani kylldkin julkaisi pie-
nen lehtijutun avoimista ovista edellisen vitkonvaihteen lehdessa. Molemmat lehtijutut 16yty-

vat liitteesta 10.

Hieman jilkeen kello viiden alkoi kdvijaméari vihentya ja puoli kuuteen mennessi kavijoita
ei endi ollut. Koska kivijimaaran tarkka laskeminen oli mahdotonta, vertasimme jokaisen
arvioita ja ne olivat melko yhteneviiset. Arviomme kivijoita olleen vihintdan 100. Tamin
osalta avoimet ovet onnistuivat yli odotusten. Piivin aikana tarkkailin henkilokuntaa ja kévi-
joitd. Henkilokunta oli motivoitunutta alusta loppuun asti. Kavijat olivat tyytyviisia nike-
miadnsa ja ehkid hieman yllittyneita tilojen hienoudesta ja siisteydestd. Useat kavijit sanoivat
kynnyksen koiran hoitoon tuomisesta laskeneen, kun nakivit tilat ja saivat tietoa pdivin arki-
rutiineista. Pdivin aikana tiedotimme kivijéille, ettd hotelliin on mahdollista my6s tuoda koi-
ra / kissa piivihoitoon ja ettd yrityksessd trimmataan kddpiosnautsereiden lisiksi my6s muita

rotu]a.

Eliinsuojeluyhdistyksen edustaja Mira Ohtonen kertoi saaneensa uusia jasenid hankittua
eliinsuojeluyhdistykseen ja oli siitd todella tyytyviinen. Parin eri tapahtuman (maalaismarkki-
nat Seppilidssi, eldinsuojeluyhdistyksen jarjestima match show ja avoimet ovet Juliuksen
eliinhotellissa) aikana uusia jasenid on liittynyt yhdistykseen enemmain kuin monena vuotena

yhteensa.

Palautelomakkeita palautettiin 45 ja arvontalippuja 80, joita kuitenkaan liheskdin kaikki eivat
tayttineet. Palautetta jattineistd koiran omistajia oli 35, kissan omistajia oli ja kolmella oli
muita lemmikkeja (kaloja, hevonen, gerbiileja, kaneja, undulaatteja ja hamstereita) . Kahdek-

salla vastanneista oli useita eri lemmikkejd. Kolmella vastanneista ei ollut lemmikkia lainkaan.

Palautteessa kysyttiin kanava, mitd kautta kévijit olivat saaneet tietoa avoimista ovista. Palau-
te ylldtti hieman. Nimittdin radiomainos, johon panostettiin suurin kustannuserd, olikin saa-
nut vain kolme kavijda litkkeelle. 25 kavijda ilmoitti saaneensa informaatiota lehdesta. Ky-
seessd on tiytynyt olla Koti-Kajaanissa ollut pieni juttu, koska varsinainen lehtimainos paa-
tettiin jattdd tekemattd kokonaan. 11 kavijad oli saanut tietdd tapahtumasta tuttaviltaan ja

muutama kaupan ilmoitustaululta.
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Palautteen jattineistd kavijoistd suurin osa 38 kavijaa, eivit ole olleet hotellin asiakkaita aikai-
semmin. Aiemmin asiakkaana olleista kivijoistd seitsemalld heidin lemmikkinsd oli ollut hoi-

dettavana ja kahdella trimmattavana.

Palautteen jittdneistd kévijoistd, jotka eivit ole olleet aiemmin asiakkaana vastasivat Kylld
kysymykseen, jossa tiedusteltiin voisivatko he tuoda lemmikkinsi tulevaisuudessa asiakkaaksi
Juliuksen eldinhotelliin. Yksikddn ei vastannut Ei ja neljd ei ollut vastannut kysymykseen

lainkaan. Miksi-kysymykseen vastattiin seuraavanlaisesti:

- "Vaikuttaa mukavalta ja siistiltd paikalta

- Tiéalld saa varmaan hyvia hoitoa

- Vaikuttaa luotettavalta paikalta, hyvit tilat

- Siisti, kiva paikka

- Tilat nayttavit hyvilta ja koirat nayttavit nauttivan olostaan
- Joslihden lomalle

- Jos tarvitsee hoitopaikkaa jos on itselld menoa
- Hoidon tarve, olemme esim. matkoilla

- Kaikki hoitajat ovat samalla reissulla

- Hyvilta naytta

- Paikka on siisti, tilava, jdi hyva fiilis

- Varmaan hyva hoito

- Vaikuttaa hyviltd paikalta

- Yhden ei tarvitsisi jadda kotiin matkan ajaksi

- Vaikutti viihtyisalta paikalta

- Niytti hyville"

Muuta palautetta ja toivomuksia kohtaan kévijit vastasivat seuraavanlaisesti:
"Oikein viihtyisd paikka
- Hyvi ja asialliset tilat
- Erittiin siistia taalld
- Hyviltd nayttdd
- Hienot / siistit tilat. Mukava henkilokunta

- Hyvi eldinhotelli
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- Koirat ovat viihtyneet oikein hyvin"

Palaute oli pelkistidn hyvii, mikd antoi positiivisen mielen niin yrittdjélle itselleen, kuin ta-
pahtuman jarjestimiseen osallistuvalle vielle. Toisaalta negatiivisen kritiikin puute jatti miet-
timadn tdmén syytd. Mahdollisesti eritavalla asetetut kysymykset palautelomakkeessa olisivat
antaneet vastaajille tihdn paremman mahdollisuuden. Avoimien ovien piivin onnistuminen
ja ihmisten yritystd kohtaan osoittama kiinnostus osoitti, ettd timin kaltaiselle yritykselle on
tarvetta ja vastaavanlaisia tapahtumia on nyt timin kokemuksen perusteella helpompi jirjes-

taa.
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8 POHDINTA

Tehokasta toimintaa edeltdd neljd toisiinsa sidoksissa olevaa vaihetta: tutkimus, tavoitteiden
asetanta, strategian mdédrittely ja suunnitelma toteutusta varten (McDonald 1995, 12.) Juliuk-
sen eldinhotellin markkinointisuunnitelmassa analysoitiin yrityksen ulkoinen ja sisdinen ym-
péristo ja yrityksen markkinointiin liittyvit toimenpiteet, asetettiin tulevaisuuden tavoitteita,
madriteltiin strategiaa ja tehtiin suunnitelma tulevaisuuden toimenpiteitd varten. Suunnitel-
man avulla toimintaa on helpompi toteuttaa ja seurata. Jatkossa suunnitelmaa voidaan paivit-

tad tarvittaessa yrityksen tarpeiden mukaiseksi.

Liikeidea Juliuksen eldinhotellissa on koirien ja kissojen hoitolatoiminta, koirien trimmaus ja
hoitotoimenpiteiden teko, Kajaanin ja Vuolijoen 16ytoeldinten hoito, kddpiosnautsereiden
kasvatus sekd lemmikkien ruoan ja perushoitotarvikkeiden myynti. Yrityksen palvelut ovat
monipuolisia jo nyt, mutta tarjooman lisidmisen my6ta, yritykselld on mahdollisuus sailyttda
kilpailuetu markkina-alueellaan. Tarjooman lisddmiselld tarkoitetaan tuotevalikoiman paran-
tamista, uusien palveluiden tarjoamista kuten tunnistusmerkintd palvelu, kaikkien rotujen
trimmaus ja kerhotoimintaa osallistuminen. Kilpailua alueella on eri toiminnan alueilla, mutta
vastaavanlaista tdyden palvelun hoitolaa Kainuun alueella et ole. Silti tihdn kilpailuetuun et

tule tuudittautua, vaan on jatkuvasti mietittiva uusia keinoja edun sailyttimiseksi.

Tulevaisuudessa Juliuksen eldinhotellin tavoitteena on yrityksen tunnettavuuden parantami-
nen, tavoitella uusia potentiaalisia asiakkaita, unohtamatta yrityksen nykyisid asiakkaita, ta-
soittaa yrityksen kayttOastetta ja parantaa kannattavuutta. Asiakkaat ovat Juliuksen eldinhotel-
lin toiminnan keskipiste. Nykyisten asiakkaiden huomiointi jalkimarkkinoinnin keinoin pa-
rantaa yrityksen imagoa ja edesauttaa kannattavuutta, koska tyytyviinen asiakas on tuottoisa
yritykselle ja he voivat toimia adnitorvena uusasiakashankinnassa. Henkilokohtainen jalki-
markkinointi, muun muassa sihkoinen yhteydenpito sihkopostin vilitykselld on asiallinen
informaatio- ja mainontakanava. Asiakaspalvelu on yksil6llistd ja palvelut sekd tuotteet voi-
daan riataloida asiakkaan tarpeita vastaaviksi. Suunnitelmissa on uusien palveluiden ja tuote-

valikoimien lisidmisen my6td, kokonaisvaltaisempi ja asiakaslahtéisempi tapa toimia.

Mainontaan yrityksen tulee satsata tulevaisuudessa entistd enemman. Huolellisesti suunnitel-

lut ajankohdat mainonnalle voivat edesauttaa kidyttGasteen pysymisen tasaisena. Seson-
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kiatkoina panostaminen mainontaan ei vilttimittad ole tarpeellista. Muistutusmainonta on

tarkedd sellaisina ajankohtina kun on odotettavissa hiljaisempi kausi.

Osana opinndytetyotd ja markkinointisuunnitelman tekoa oli organisoida avoimien ovien
péiva Juliuksen eldinhotellille. Tapahtuman jirjestiminen useine vaiheineen oli haasteellinen
mutta palkitseva projekti. Aikataulu oli tiivis mutta suunnittelun huolellinen tekeminen, ta-
pahtuman jirjestimiseen osallistuvan tiimin jatkuva yhteydenpito ja motivaation siilyminen

olivat avainasemassa onnistuneen tapahtuman luomisessa.

Tapahtuman suunnittelu alkoi heti kun opinnidytety6én aihe varmistui. Voidaan sanoa, etti
hyppasimme jo tekovaiheeseen ennen kunnon suunnitelmaa. Tdma atheutti epajarjestysta,
jolloin havaittiin suunnitelman teon tirkeys. Suunnitelman teossa tirkedd oli aikataulun te-
keminen, tehtdvien jako ja yhteistyé koko projektin ajan. Osallistujat olivat motivoituneita,

koska jokaisella oli heiddn tieto-taitoon parhaiten soveltuvia tehtivii.

Projektisuunnitelma oli aluksi tehty vain kirjoittamalla vihkoon ylos erilaisia tehtivid ja noin
aikatauluja tehtivien suorittamiselle. Projektisuunnitelma tehtiin nykyiseen muotoonsa pian,
kun huomattiin vihkon olevan epikiytinnoéllinen. Tehtdvit kirjattiin ylos ja siitd oli hyotya
tapahtuman jirjestimisen suunnittelun aikana. Suunnitelmaa ei muutettu eikd paivitetty,
vaikka joitain aikataulun liukumia tapahtuikin. Tapahtuma ja sen jarjestimiseen osallistuvien
henkiléiden lukumiird oli sen verran pieni, ettd asiat saatiin hoidettua ilman piivitysta.

Suunnitelma on hyvd dokumentti tulevaisuuden tapahtumia varten.

Suurin osa tekemiseen liittyvistd toimenpiteistd tehtiin omin voimin. Muun muassa mainos-
ten ja esitteiden valmistaminen nahtiin parhaaksi tehda itse. Kéaytossini oli tarvittavat ohjel-
mat, FreeHand Mx- ja Photoshop-ohjelmistot, joista sain kayttokokemusta harjoittelupaikas-
sani. Suunnittelu oli padosin omalla vastuullani, mutta vedosten valmistuttua esitin ne toi-
meksiantajalle, jolla oli mahdollisuus esittia toivomuksia ja muutosehdotuksia. Lopullisiin

versioihin oltiin tyytyviisia ja niitd kiytetddn yrityksen mainonnassa jatkossakin.

Ajankohdallisesti tapahtuman jirjestiminen oli hyva. Eldinten viikko oli jo ohi ja tapahtumaa
edellisend pdivind Kajaanissa oli agility-kisat, jossa tapahtumaamme voitiin tismamarkkinoi-
da. Lisaksi seuraavalla viikolla ollut syysloma saattoi vaikuttaa kavijoéiden kiinnostukseen viet-

tid osa sunnuntaipdivdd tutustumalla hotelliin. Tapahtuma onnistui yli odotusten. Kavijoita
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oli enemmin kuin osasimme odottaa ja palaute oli pelkistidan positiivista. Palautepalaverissa
tapahtuman jilkeen kaytiin liapi paivan kulku ja huomattiin kuinka hyvin asiat hoituivat. Pala-
verissa tuli ilmi, ettd kysyntad on ollut ajankohdallisesti normaalia enemmin avoimien ovien

jalkeen. Tdmai antaa pontta jarjestad uusia tapahtumia tulevaisuudessa.

Markkinointisuunnitelman laatiminen on kehittidnyt ja lisinnyt osaamistani liiketoiminnan ja
varsinkin markkinoinnin osalta. Teorian opiskelu antoi syvyyttd vaikkakin joskus varsinaisten
ty6tehtavien teko tapahtumaa jirjestettiessi ajoi opiskelun edelle. Yhteen asiaan keskittymi-
nen kerrallaan oli vililld vaikeaa. Projektin aikana olisin voinut syventia tiimildisten teoriatie-
toutta tapahtuman jirjestimisestd enemmin pelkkien tyotehtavien jaon lisiksi. Tall6in olisin
voinut itsekin keskittyd teoriataustan syventdmiseen paremmin. Opinndytetyon tekeminen
lisdsi selkedsti tiedonhankintataitojani, tietojen soveltamistaitojani seka tiimityéskentelytaito-
jani. Kaiken kaikkiaan opinnidytety6n tekeminen oli monipuolisuutensa vuoksi mielenkiintoi-

nen ja opettavainen prosessi.
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1 PROJEKTIN TAUSTA

Avoimien ovien jirjestiminen Juliuksen eldinhotellille on ollut yrityksen omistajan Anne Oikari-
sen mielessi jo yrityksen perustamisesta lihtien. Kuitenkin hotellin arkirutiinit veivit yrityksessi
tyoskentelevien voimavaroja, mistd syystd tapahtuman jirjestiminen aiemmin jii tekemitta.
Opinndytety6ta sovittaessa ja suunnitellessa, tuli mieleen, ettd avoimien ovien jirjestiminen voisi
olla yksi osa-alue. Yrityksen ulkopuolisen henkilon todettiin olevan helpompi ottaa asioista selvia
ja suunnitella tapahtuma, joka kuitenkin toteutetaan koko projektiryhmin voimin.

Lemmikkien hyvinvoinnista kiinnostuneita ihmisid on Kainuun alueella paljon. Yrityksen ole-
massa olon aikana on havaittu, ettd on paljon lemmikkien omistajia, joilla on tarvetta yrityksen
palveluille. Kynnys lemmikin mm. hoitoon tuomiselle on kuitenkin ollut suuri erilaisten negatii-
visten mielikuvien vuoksi. Pdivin tarkoituksena on tuoda yritys lemmikkien omistajien tietoisuu-
teen, antaa heididn tutustua tiloihin, jolloin he voivat todet tilojen olevan viihtyisit ja turvalliset.
Téami osaltaan laskee kynnysti tuoda lemmikki hoitoon, niiden sité tarvitessa.

2 KOHDERYHMA JA HYODYNSAAJAT

Juliuksen eldinhotellin kohderyhmini on Kainuun alueen lemmikkien (ldhinni koirien ja kisso-
jen) omistajat, jotka ovat kiinnostuneita lemmikkinsi hyvinvoinnista ja joilla on tarvetta Juliuksen
eldinhotellin tarjoamille palveluille kuten hoitola-, trimmaus- ja hoitotoimenpide palveluille.
Avoimista ovista hyotyy toimeksiantaja. Avoimilla ovilla on tarkoitus lisdtd Juliuksen eldinhotellin
tunnettuutta, joka puolestaan edesauttaa yrityksen uusien potentiaalisten asiakkaiden lisdysti ja
tatd kautta myynnin kasvua.

Avoimien ovien piivin jirjestimisestd hyotyy my6s Kajaanin ammattikorkeakoulun opiskelija
Mira Kauhanen, joka saa mahdollisuuden oppia ja lisiti taitoja tapahtuman jirjestimisesti ja
projektin toteuttamisesta.

Lisiksi hyédynsaajana ovat yhteistyGtahot: elidinsuojeluyhdistys, eldinhieroja / -refleksologi San-
na Uhlbick, Milliset- koirapukujen valmistaja sekd Tyylitassut eldintarvikkeiden maahantuoja.

3 PROJEKTIN TAVOITTEET JA TEHTAVAT

Projektin tavoitteena on tuoda Juliuksen eldinhotellin palvelut (hoitola, trimmaus, hoitotoimenpi-
teet, tuotemyynti ja 16ytoeldinten huolehtiminen)lemmikkien omistajien tietoisuuteen seki paran-
taa mielikuvaa yrityksesti. Tilaisuudessa on mairi luennoida eldinsuojeluyhdistyksen edustaja ja
elidinten hyvinvointipalveluja tuottava eldinhieroja ja -refleksologi Sanna Uhlbick. Ihmiset saavat
pdivén aikana tutustua yrityksen tiloihin, saada informaatiota kokonaisvaltaisesta lemmikkien
hoidosta ja I6ytoeldintoiminnasta. Tutustua ndytdsten avulla yrityksen tarjoamiin palveluihin, eli
trimmaukseen ja muihin hoitotoimenpiteisiin ja tuoda esille yrityksessd myynnissi olevia tuottei-
ta (Milliset- koirien puvut, Bento Kronen -ruokasarja).

Tapahtuman jirjestiminen on kaikille osapuolille uusi kokemus ja se toimii hyvini opetustilai-
suutena myos tulevaisuuden tapahtumia jirjestettdessa.

F:\Opinniytety6\ luusiprojektisuunnitelma.doc (22.5.2003) 1



Projektin nimi Liite 1 (4 / 8)

Tilaisuutta ei pidetd varsinaisesti myyntitapahtumana mutta kévijoilli on mahdollisuus tehdé
ostoksia ja varauksia pdivin aikana. Varsinainen taloudellinen hy6ty tapahtuman jarjestimisestd
voidaan mitata vasta myohemmaissi vaiheessa.
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4 TEHTAVALUETTELO, AIKATAULU, VASTUUHENKILOT

Projektina avoimet ovet Juliuksen ‘I;Iu(OSi 2006

eldinhotellissa 15.10.2006 Vie R R R ERE R R R R RRORN
Toimenpiteet Vastuuhenkilé

Radiomainos tarjouksen kysynti AO X

Lehtimainostarjouksen kysyntid MK X

Mainosten / esitteiden suunnittelu ja Xx |x |x | x
Teko MK

Mainosten / esitteiden tulostus AO / HM X | X | X
Kuvien otto esitteitd varten HM X | X

Esitteiden jakaminen AO / HM / MK X | X | X
Esiintyjien pyytiminen MK X

Nettisivujen pdivitys HM X

Logon muokkaus HM X

Pukujen tilaus niytSsti varten AO X

Koiramallit ndytoksiin AO X | X
Sponsorituen pyynté Bento Kronenilta | AO X

Paperimateriaalin hankinta AO / MK X | X
Kahvitatpeiden hankinta AO / HM X | x
Muut tarvikkeet AO / MK X | X | X |[X
Talkoolaisten hankinta AO X | X
Julisteiden ja kylttien teko AO / HM / MK X [ X
Lupien kysynti MK X

Tiedotusvilineisiin yhteydenotot MK X | X

Pukuesittely AO /HM X
Lehdistotiedote MK X
Tapahtuman rakentaminen AO / HM / MK X | X
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Tapahtuman purku AO / HM / MK b.¢
Palautteen koonti MK X
Palaverit MK X X b.¢ X X | X

Raportointi MK X X X | X

MK= Mira Kauhanen
AO= Anne Oikarinen
HM= Heidi Merilidinen
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5 TARVESELVITYS (RESURSSIT)

e Henkil6storesurssit: Juliuksen eldinhotellin henkilokunta, Anne Oikarisen perhe, esiin-
tyjat (Sanna Uhlbick ja Mira Ohtonen) sekd Mira Kauhanen

e Raha: Oma rahoitus

e Koneet ja laitteet: Yrityksen omat laitteet (tietokone, tulostimet ym.)
e csim. projektipaillikon tarvitsemat laitteet (tietokoneet, kirjoitin jne.)

e Materiaalit: Yrityksessd jo olemassa olevat tarvikkeet ja lisiksi kahvitarjoilu tarvikkeet
seki esitteiden / mainosten tekoon tarvitsemat materiaalit hankitaan erikseen

6 PROJEKTIN KUSTANNUSARVIO

Projektiin on alustavasti budjetoitu rahaa 1000 euroa kaikkiin toimintoihin.

7 PROJEKTIN ORGANISAATIO

Anne Oikarinen on projektin toimeksiantaja sekd omalta osaltaan projektiryhméa. Mira Kauhanen on pro-
jektipdallikkona seka sihteerind huolehtien projektin kulusta ja organisoinnista. Heidi Merildinen toimii
projektissa avustavissa tehtivissi, sekd huolehtii monista kiytainnon tehtivistd (kuvamateriaaleista ja muista
visuaalisista tehtavistd, internetsivujen yllapidosta, nidytoksessa juontajana, pukusuunnittelijana, kahvitarjoi-
lun toimivuudesta ym.)

Juliuksen eldinhotellin koko henkilokunta muodostavat projektiorganisaation ja kaikki osallistuvat projek-
tiin sen alusta lopputoteutukseen saakka.

8 PROJEKTIN LUOTTAMUKSELLISUUS JA SALASSAPITO

Projekti ei ole salainen

9 PROJEKTIN TIEDOTTAMINEN

Projektiryhmin koon pienuuden vuoksi tiedottaminen tapahtuu palavereissa suullisesti, puhelimitse ja sih-
kopostin vilitykselld. Tilaisuudessa esiintyvien ulkopuolisten henkiléiden kanssa tiedotus tapahtuu samoin
keinoin. Tiedotusvalineisiin otetaan yhteys lehdistétiedotteella sahképostin vilitykselld. Lisaksi Iskelmara-
dio esittad mainosta kaksi viitkkoa ennen tapahtumaa ja vield kaksi viikkoa tapahtuman jilkeen, yhteensa
neljan viikon ajan.

10 PROJEKTITOIMINNAN RISKIT JA RISKIEN HALLINTA

e Aikatauluriski: Koska yritys on mikroyritys, voivat normaalien paivarutiinien vuoksi jirjestimiseen
liittyvat toimet viivastya. Lisdksi toimitusaikataulut (Milliset-puvut, Bento Kronenin tuotteet ym.)
voivat aiheuttaa ongelmia Muu suunnittelu (esitteet, mainokset) voi viedd enemman aikaa kuin suun-
niteltu, vaikkakin niiden tekeminen on aloitettu hyvissi ajoin.
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e Henkiloriskit :

- projektiryhmaldisen sairastumien (ryhma on varsin pieni, siksi kaikkien osallistuminen on
tarkedd). Téssa on varauduttu yrittajan perheen tukeen tarvittaessa.

- Motivaation pettiminen (jokaiselle on selvitetty tapahtuman tirkeys tulevaisuuden varalle
ja kaikille on jaettu sopivasti toitd, jotta tyon tekeminen on mielekasta)

- Esiintyjin peruuntuminen (varaudutaan hankkimaan toinen henkil6 tilalle jos peruuntu-
minen on saatu tietoon hyvissa ajoin).

e Taloudelliset riskit: Tapahtuma ei ole varsinaisesti myyntitapahtuma. Jos tapahtuman aikana kavijat
ostavat tuotteita se on vain plussaa. Mainonta pyritdin pitimain budjetoinnin mukaisena ja tehddian
suurin osa itse, jolloin kulut pysyvit hallinnassa.

e Onnettomuusriski: Hotellissa on asiakkaita tapahtuman aikana paljon ja thmisilld on usein halu teh-
di eldinten kanssa tuttavuutta. On aina mahdollista, ettd joku asiakkaista puraisee, jos kisi tyonnetdan
hikin raosta. Tahidn varaudutaan valvonnalla ja tekemilld hikkien oviin kyltit, jossa koskeminen kiel-
letdan. Muihin onnettomuuksiin varaudutaan ensiaputarvikkeilla. Projektiryhméin kuuluu ensiaputai-
toinen henkil®.

e Toiminnan vastuuriskit: Kaikki eivit hoida annettuja tehtivia

- tehtavit jaetaan kaikille tasapuolisesti
- autetaan toista tarvittaessa
- tehdddn tapahtumasta "yhteinen juttu"

e Sairiski: Huono sii voi vaikuttaa kavijamaéariin. Lisaksi osa tapahtumasta (pukunaytos) jirjestetdan

ulkotiloissa. Tille asialle ei valitettavasti mahda mitdin.

11 PROJEKTIN LAADUNVARMISTAMINEN

11.1 Projektin raportointi

Projektiryhma raportoi asioista ja toiden edistymisesta palavereissa, puhelimitse ja séhkSpostin vilitykselld.
Sidosryhmiin pidetddn yhteyttd sahkopostitse ja tarvittaessa puhelimitse.

11.2 Projektin ohjaus- ja asiantuntijaryhmin kokoukset

Projektiryhmi kokoontuu noin kahden viikon vilein. Kokouksissa tehdddn muistilistoja seuraavista tehta-
vistd ja raportoidaan jo tehdyt tyot.

11.3 Projektin dokumentoinnin hallinta

Projektipaillikké huolehtii siitd, ettéd kirjalliset dokumentit kootaan yhteen ja ne ovat saatavilla tulevia ta-
pahtumia varten.

12 TOIMINNAN ARVIOINTI

Projektin onnistumista arvioidaan tapahtuman kavijamairin mukaan ja heiltd saaman palautteen mukaan
palautepalaverissa tapahtuman jalkeen.
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TOIMENPITEET: VASTUU- AIKATAULU:
HENKILOT

Elo Syys Loka Marras Joulu
Avoimien ovien suunnittelun kaynnistys Anne, Raija, Heidi X
Avoimien ovien suunnittelua X X
Avoimet ovet X
Toteutumisen arviointi X
Koiramme-lehden ilmoitus vuodelle 2007 X
Kéaapidsnautserilehteen jouluilmoitus Anne, Heidi X
Koiramme-lehteen jouluilmoitus Anne, Heidi X
Joulutervehdykset asiakkaille s-posti Anne X
www-sivujen péivitys Heidi X
Jalostustarkastuksen jarjestamistoimenpit. X
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TOIMENPITEET: VASTUU- AIKATAULU:

HENKILOT

Tammi Helmi Maalis Huhti Touko Kesa Heina Elo Syys Loka Marras Joulu

Jalostustarkastukseen osallistuminen Anne, Raija, Heidi X
Tamminayttelyt Anne X
Tunnistusmerkintékurssille iimoittautuminen X
Kéapidsnautserilehteen mainos Heidi X X X
Mainos Koti-Kajaaniin / KS:aan Heidi X
Kaépidsnautserikerhon perustamiskokous Anne, Raija, Heidi X
WWW-sivujen paivitys Heidi X X X X X X
limoittautuminen koiratapahtumaan Kannuksessa |Anne X
Osallistuminen Kannuksen koiratapahtumaan Anne X
Koiranayttelyihin osallistumista Anne, Heidi X X X X X X X X X
Match Show:un osallistuminen Anne X X X X
Silmé- ja polvitarkastuksen jarjestaminen Anne, Raija, Heidi X
Kaépidsnautserikerhon syyskokous X
Tiedotepostia asiakkaille s-postilla tai kirjeitse Anne X X
Kéapidsnautserilehteen jouluilmoitus Heidi X
Koiramme-lehteen jouluilmoitus Heidi X
Joulutervehdykset asiakkaille s-posti Anne X




MARKKINOINNIN TOIMENPITEET VUODELLE 2008 LIITE 2 (3/3)
TOIMENPITEET: VASTUU- AIKATAULU:
HENKILOT

Tammi Helmi Maalis Huhti Touko Kesa Heina Elo Syys Loka Marras Joulu
Tammindyttelyt Anne X
WWW-sivujen paivitys Heidi X X X X X
Kéapidsnautserilehteen mainos Heidi X X
Mainos Koti-Kajaaniin / KS:aan Heidi X
Lemmikkimessut Anne, Raija, Heidi X
Kaépidsnautseri kerhon kokoukset Anne X X
Kéapidsnautserikerhon jarj. match show Anne X
Koiranayttelyihin osallistumista Anne, Heidi X X X X X X X X
Match Show:un osallistuminen Anne X X X
Silma- ja polvitarkastuksen jarjestaminen X
Tiedotepostia asiakkaille s-postilla tai kirjeitse Anne X
Kéapidsnautserilehteen jouluilmoitus Heidi X
Koiramme-lehteen jouluilmoitus Heidi X
Joulutervehdykset asiakkaille s-posti Anne X
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ELAINSUOJELUYHDISTYKSEN EDUSTAJA
JA

ELAINHIEROJA & -REFLEKSOLOGI

SEKA
TYYLITASSUT KOIRATARVIKKEIDEN EDUSTAJA

TERVETULOA TUTUSTUMAAN TILOIHIMME!

®

insalmi = Kataalahti

o N

Mustatakti Pal'kimiﬁﬂ'.';-"
NS
oy

Rautionlahfi
Salkdmatala
iokajdrv
saan
il

Kennel

~Sliuksern

Elainhotelli

Sokajarventie 11
87100 KAJAANI
P. 045-1308049
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LEHDISTOTIEDOTE

AVOIMIEN OVIEN PAIVA JULIUKSEN ELAINHOTELLISSA
sunnuntaina 15.10.2006 KLO 12-18

Juliuksen eldinhotelli tarjoaa kissojen ja koirien hoitolapalveluita, seka eri rotuisten koirien trimmaus- ja
hoitopalveluita. Hoitola sijaitsee keskustan laheisyydessa. Lemmikki on vaivaton vieda paivahoitoon, jos
omistajalla on pitka tydpaiva tiedossa, eikd esim. lomareissulle lahtda tarvitse perua lemmikin takia.
Edella mainittujen palveluiden liséksi yritys huolehtii myds Kajaanin ja Vuolijoen l16ytdeldinten hoidosta.
Viime vuonna mm. l8ytokoiria oli n. 100 kpl.

Avoimien ovien paivana yleisolla on mahdollisuus tutustua yrityksen toiminnan eri muotoihin, saada

lisdinformaatiota koirien kokonaisvaltaisesta hyvinvoinnista, seka I6ytdelaintoiminnasta.

Juliuksen eldinhotelli jarjestad avoimien ovien paivan 15.10.2006 klo 12-18, jolloin kaikki elaintenystavat
ovat tervetulleita tutustumaan yrityksen tiloihin ja toimintaan. Yritys sijaitsee Sokajarventie 11:ssa.

Avoimien ovien paivana paikalle on opasteet Mainuan- ja ohitustien rampeilta.

Ohjelmassa luvassa:
Koirien

- pukunaytos

- trimmausnaytés

- hierontanaytts

Naytoksia n. tunnin vélein porrastetusti.

Paikalla my6s eléainsuojeluyhdistyksen edustaja (Mira Ohtonen, Ari Stenval) seka

elainhieroja ja -refleksologi (Sanna Uhlback).
Tervetuloa haastattelemaan asiantuntijoita ja tekemé&an juttua.

Lisatietoja:

Mira Kauhanen

Tradenomiopiskelija, Kajaanin ammattikorkeakoulu
P. 044 - 5089 222 mira.kauhanen@mbnet.fi

Anne Oikarinen

Juliuksen elainhotelli Kennel

P. 0400 - 759 046 juliuksen.hotelli@dnainternet.net &M/]Hk{ﬁ”

Elainhotelli
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Kennel
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Elainhotelli

1. MILLAINEN LEMMIKKI SINULLA ON?

KOIRA KISSA MUU, MIKA?

MINULLA El OLE LEMMIKKIA

2. MITA KAUTTA SAIT TIETAA AVOIMISTA OVISTA?

RADIOSTA KAUPAN ILMOITUS- INTERNETSIVUILTA
TAULULTA
LEHDESTA KAVERI KERTOI

3. ONKO LEMMIKKISI OLLUT AIEMMIN JULIUKSEN ELAINHOTELLIN
ASIAKAS ?

KYLLA El

4. JOS VASTASIT 3. KYSYMYKSEEN KYLLA: OLIKO LEMMIKKISI
ASIAKKAANA:

HOIDOSSA TRIMMATTAVANA

5. JOS VASTASIT 3. KYSYMYKSEEN EI: VOISITKO TULEVAISUUDESSA
TUODA LEMMIKKISI ASIAKKAAKSI JULIUKSEN ELAINHOTELLIIN?

KYLLA El MIKSI?

ARVONTALIPUKE

LIITE 8

2. MUUTA PALAUTETTA, TOIVOMUKSIA:

VOIT OSALLISTUA ARVONTAAN TALLA LIPULLA.
PALKINTONA: VIIKONLOPPU LOMA LEMMIKILLESI
JULIUKSEN ELAINHOTELLISSA TAI VAIHTOEHTOI-

SESTI BENTO KRONEN - RUOKAA

NIMI:

KIITOS VASTAUKSESTASI!

PUH.NRO:
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Loytelaimet vuonna 2005: Loytoelaimia vuonna 2006 (30.9.

X Kissoja 15kpl mennessi)

A Koiria 91kpl X Kissoja 12kpl

A Papukaijoja 2kpl X Koiria 48 kpl
Kaneja_yfpl - A Papukaijoja Okpl

Hakematta jaéneita, joista X Kaneja 2kpl

ﬁ Etsittiin uusi koti 2kpl Hakematta j44neit4, joista
Luovutettiin Kajaanin X Etsittiin uusi koti 1kpl

% k|ssany§_taV|IIe 12kpl X Luovutettiin Kajaanin
Lopetettiin 4 kissanystaville 10kpl

X luovutettiin Kajaanin
elainsuojeluyhdistykselle
3kpl

X lopetettiin
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Jos elaimesi katoaa ilmoita
siita mellle HETI ja anna
mahdollisimman hyvat
tuntomerkit!

Jos saamme iIimoituksen
|Ooytoelaimesta joka vastaa
antamiasi tuntomerkkeja,
soitamme tellle suoraan.
Puhelusta emme petri
maksua.

Loytoelaimen haku hotellille
maksaa 10¢€.

Loytoelainmaksu 15€,
seuraavat vuorokaudet 15€.
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Jos elaimen omistajaa el |[0ydy
o hoidamme elainta
lakisaateiset 15vrk, elainlaakari
Kutsutaan tarvittaessa
o Ilmoitamme elaimesta 2vrk:n
jalkeen radio Kajauksessa ja
kotisivuillamme kuvien kera

15vrk:n jalkeen elaimen
omistajuus siirtyy Juliuksen
Elainhotellille.

Terveet ja luonteeltaan
luovutuskelpoiset elaimet
muuttavat Kajaanin
Kissanystavien ja
elainsuojeluyhdistyksen
sijaiskotelhin, joiden kautta niille
etsitaan uudet pysyvat kodit.
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Kun saamme ilmoituksen
OoytOelaimesta, tarkistamme ensin
Kkadonneiksi Ilmoitetut.

-> Jos vastaava elain loytyy,
IImoitamme omistajille, muussa
tapauksessa haemme elaimen

hotelliin.

Lisaksi poliisi ja yksityiset henkilot
tuovat lIoytoelaimia hotelliin.

Kun loytoelain saapuu hotellille

tarkistamme
0 mahdolliset
tunnistusmerkinnat esimerkiksi
siru, tatuointi tal nimi
kaulapannassa
0 kadonneiksi ilmoitetut elaimet
oelaimen kunnon, sairaan
elaimen ilmoitamme
elainlaakarille




Kainuun Sanomat 16.10.2006

Paavoa
ei palele

TOPPAHAALARI,
tuulipuku, fleecepu-
ku, tikkikangaspuku,
t-paita... Koiraakin
voidaan pukea. Paa-
vo-koiraa ei palellut
muotindytoksessi
sunnuntaina Juliuk-
sen eldinhotellissa.
Eiki tarvitse palella
eldinhotellin asuk-
kaidenkaan, joita
riittid tungokseen
asti: syyslomaviikko
on buukattu tiyteen.

;'mne Oikarinen piipahti hotellivieraiden, lapinkoirien Millin ja Na-

= Al

mun, luona. Koirat ovat hotellissa nelja vuorokautta,

Koti-Kajaani 7.10.

2006

LII'TE 10

Koirahotelli myy
syyslomalla ’ei oota”

Kun ihmiset reissaavat,
lemmikkikin saa lomaa ja tiyshoidon

Puolitoista vuotta Kajaanissa
toiminul keirahotelli myy syys-
lomalla "e oota”™.

Sunnuntaina Juliuksen eliin-
hotellissa asui yhteensd 20 koi-
raa, hotellihuoneet olivat siis

jos samasta perhees
'il’il-:-ellll]l'l k(l'i]':l. ne voidaan Si‘
Joitiaa samaan hugneeseen,

Myiis kissoills on neljd paik-
kad, ja kesilli tulijoita olisi pal
jon enemmin kuin miti paikko.
ja on tarjota.

Amne Oikanisen cliinhotelli-
bisnes on libtenyt hyvin liik-
keelle Sokajiirventien varrella.
Kesillid hotelli kivi jo liian pie
ncksi, koska tulijoita olisi ollut
tungokseen asti,

lhmiset reissaaval, ja karvai-
selle perheenjisenelle halutaan
hyvii hoitopaikls,

liljrisempan on ainoastaan
oflut silloin, kun koulut alkeivat
ju olivat loppumaisillaan®, Oi-
karinen kertoi sunnuntaina
avoimien ovien péiviinii.

Omistajat ikavdivat,
eivit koirat

Oikarinen on huomannut, &-
i omistajat ikAvaivat, eiviit koi-
rat.

Eliiimet ovat suorastaan lo-
malla ja vithtywit yvin, Niiden
ei tarvitse tehda rutiinibommia,
Kuten vahtia kotia ja kotiviiked.

Yrittéijin mukaan koira viih-
vy hotellissa, koska silloin sen
el tarvitse olla hetkefkiiin vk-
sim,

"Toisaalta  sukulaisten tai
naapureiden el tarvitse ottaa
lemmik citoon pitkin ham-
pain. Meilli selvidd rahalla. Me
hoidamme ammatiksemme.”

Anne Oikarinen tyBskente-
lee yksin, mustta libes koko ajan
mukana on tySharjoittelijoita
muun muassa Kannuksesta ja
lisalmesta, tulevia piencliinten
hoitajia ja kennelalan yrittijid.

Orikarisen mies Kan Merilii-
nen tekee pliviitytnsd muualla,
mutta auttaa koirahotellissa sen
minki ehiii, Myis lapset Aino
Ja Sanni (karinen ovat kasva-
nect kiinni eliinmaailmaan.

Tytot esitteliviit avoimien
ovien plivind totteneesti koi-
riem asusteita omien Koirien
kanssa: Koirahotellin vieressi
asuvalla perheellii on lisellidn

Anne Oikarisella on kokemusta
koirien kasvattamisesta 15 vuo-
den ajalia.

Vihaisia koiria
€i ole oliut

"Puolitoista vuolta on men-
nyl hyvin. Vihaisia koiria el ole
allut, ikl niiden kanssa ole ol-
lut ongelmia. Ehk se johtuu sii-
1ii, ettd olen itsekin pieni ja vaa-
raton”, Anne Oikarinen pohtii.

"Kylld kuulee, kun mieheni
Kari liihestyy koiria.”

Yrittijalld ei ole aikomuksia
laajentaa toimintaansa tai lisitd
paikkoja ainakaan Ihiaikeina.
Tomsaalta tonttikin rajoittaa.

Hotellin valttikortti on Oika-
risen miclestd yksilollinen hoito
sekii nykyaikmset ja siistit tilat.
Jokaisessa hotellihuoneessa on
lattialiimmitys ja ilmastointi.
Ulkapaikoilla on myés Hmmi-
tetyt kopit.

Radio on piills, koska kairat
eiviit viihdy pelkissa hiljaisuu-
dessa. Valaistus asctellaan tar-
kasti, ja yrittdjin mukaan koirat
nukkuvat aina hyvin.

Yleisimmin
hoitoon
viikonlopuksi

W Hoira tal kissa tulee yleisimmin
heitoon vilkonlepuksi. Heitojakso
woi olla jopa haksi vilkkoa.
B Hoiran samu alkaa noin kah-
deksan aikaan. Se sag ulkeoilu-
tuksen ja reokaa. Ulkoilutius tar-
koittaa 15-20 minuutin lenkkif,
jonka hoira saa yksin. loskus
eldin uWkoiles rajatulla alueela ai-
dan sisalla,
m Jos samalta omistajaita on hoi-
dossa useita koiria, ne volvat
#3ud ja ulkoilla samassa tilassa.
m Kello 13-15 on vuorossa ulkod-
Iutus ja ruokaa, jos koira on tot-
st syfmédn tihan aikaan,
mkello 19-21 hoira saa litalen
kin ja meokaa,
W Hugneita siivotaan péivan al-
n.
u Heskikokcisen eli alle 20 kiloa
painavan koiran vilkho maksaa
B4 ewroa. Kissan viikko on 60
euroa,
m Pienen koiran eli alle 10 kiloa
painavan kahden vilken maksu
on 156 euroa. Vuorokausi mak-
saa 13 euroa, (KS)

kahdeksun  ketipiosnauserin,

Avoimet ovet eldinhotellissa

Kajaanin ammattikorkeakou-
lussa opiskeleva Mira Kauha-
on opinniytetyoniin tyos-
timéssi markkinointisuunnitel-
maa Kajaanissa toimivalle Ju-
liuksen elidinhotellille. Yhtenid
osana suunnitelmaa on avoi-
mien ovien péiviin jirjestimi-
nen Juliuksessa.

Piivil pidetiiéin sunnuntaina

15, lokakuuta kello 12.00-
18.00.

Avoimissa ovissa esitelldiin
Juliuksen eldinhotellin toimin-
taa ja tiloja. Julius on myds
paikka, joka ensi kiidessd vas-
taa Kajaanin ja Vuolijoen liyta-
eliiinten vastaanotosta. Juliuk-
sen eliiinhotelli sijaitsee osoit-
teessa Sokajirventie 11 ja sen

yriftijini toimii Anne Oikari-
nen.

Avoimissa ovissa vierailee
myds eldinhieroja-refleksologi
Sanna Uhlbiick seki edustaja
Kainuun Eldinsuojeluyhdistyk-
sesti.

Piiiviin ohjelmassa on myds
koirien hieronta- ja trimmaus-
nityttiksidl sekil pukuesittelyj.
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Sanna Uhlbick esittelee hierontaa.
Demonstraatiokoirana beaucheron
Osku

Kylmiéni piivini limmin kahvi ja kahvileivit
maistuivat



%

Kajaanin
ammattikorkeakoulu
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1 PROJEKTIN TAUSTA

Avoimien ovien jirjestiminen Juliuksen eldinhotellille on ollut yrityksen omistajan Anne Oikarisen mieles-
sd jo yrityksen perustamisesta lihtien. Kuitenkin hotellin arkirutiinit veivat yrityksessa tyoskentelevien voi-
mavaroja, mistd syystd tapahtuman jirjestiminen aiemmin jéi tekemattd. Opinnaytetyotd sovittaessa ja

suunnitellessa, tuli mieleen, ettd avoimien ovien jirjestiminen voisi olla yksi osa-alue. Yrityksen ulkopuoli-
sen henkil6n todettiin olevan helpompi ottaa asioista selvai ja suunnitella tapahtuma, joka kuitenkin toteu-

tetaan koko projektiryhmin voimin.

Lemmikkien hyvinvoinnista kiinnostuneita ihmisid on Kainuun alueella paljon. Yrityksen olemassa olon
aikana on havaittu, ettd on paljon lemmikkien omistajia, joilla on tarvetta yrityksen palveluille. Kynnys
lemmikin mm. hoitoon tuomiselle on kuitenkin ollut suuri erilaisten negatiivisten mielikuvien vuoksi. Pai-
vin tarkoituksena on tuoda yritys lemmikkien omistajien tietoisuuteen, antaa heiddn tutustua tiloihin, jol-
loin he voivat todet tilojen olevan viihtyisit ja turvalliset. TAma osaltaan laskee kynnysta tuoda lemmikki

hoitoon, niiden siti tarvitessa.

2 PROJEKTIN YKSILOIDYT TAVOITTEET JA SAAVUTETUT TULOKSET

Projektin tavoitteena oli tuoda Juliuksen eldinhotellin palvelut (hoitola, trimmaus, hoitotoimenpiteet, tuo-
temyynti ja 16ytoeldinten huolehtiminen) lemmikkien omistajien tietoisuuteen, sekd parantaa mielikuvaa
yrityksesta. Tilaisuudessa luennoi eldinsuojeluyhdistyksen edustaja ja eldinten hyvinvointipalveluja tuottava
eldinhieroja ja -refleksologi Sanna Uhlbédck. Thmiset saivat pdivin aikana tutustua yrityksen tiloihin, heilld
oli mahdollisuus saada informaatiota kokonaisvaltaisesta lemmikkien hoidosta ja 16yt6eldintoiminnasta.
Tapahtumassa he saivat tutustua naytosten avulla yrityksen tarjoamiin palveluihin, eli trimmaukseen ja
muihin hoitotoimenpiteisiin ja tutustua yrityksessa myynnissa oleviin tuotteisiin (Milliset- koirien puvut,

Bento Kronen -ruokasatja).

Tapahtuman jirjestiminen oli kaikille osapuolille uusi kokemus ja se toimi hyvini opetustilaisuutena myos

tulevaisuuden tapahtumia jirjestettdessa.

Tilaisuutta ei pidetd varsinaisesti myyntitapahtumana mutta kavijoilld oli mahdollisuus tehdé ostoksia ja
varauksia piivin aitkana. Varsinainen taloudellinen hy6ty tapahtuman jirjestimisestd voidaan mitata vasta

my6hemmassa vatheessa.
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3 PROJEKTIN ARVIOINTI PAAPTIRTEITTAIN

3.1 Missi onnistuttiin?

Ajatus avoimien ovien jirjestimisestd tuli mieleen vilittomasti opinnaytety6ta suunnitellessa. Elettiin jo
elokuuta 2006 ja oma valmistuminen oli suunnitteilla jo joulukuussa 2006. Aluksi tuntui ettd tapahtuman
jarjestimisessa tulee kiire, koska aikaa tuntui olevan vihan ja kenellakdin tapahtumaan osallistuvalla ei ollut
aiempaa kokemusta tapahtuman jirjestimisestd. Aikatauluongelmilta valtyttiin, suunnitelma oli toimiva ja
jokaisen tiedossa. Tapahtuman suunnitelma, aikataulut pitivit ja pdivin toteutus onnistuivat darimmdisen
hyvin. Motivaatio tapahtuman jarjestimiseen siilyi koko projektin ajan, vaikka muut ty6t aiheuttivatkin sen,

ettei jarjestaimiseen liittyville t6ille aina I6ytynyt yhteista aikaa.

Kavijat olivat kiinnostuneita yrityksesta ja esiintyjistd. Kavijoita oli enemman kuin osasimme odottaa. Pa-
laute oli kaiken kaikkiaan positiivista. Palautepalaverissa kivi ilmi, ettd tapahtuman jilkeen on varauksia

tullut ajankohtaan nihden normaalia enemmain. Tama antoi viitteitd, ettd tapahtuma on ollut onnistunut.

Yksi tuote-esittelija perui tulonsa viime tipassa, mutta hinelle ei alunperinkdin oltu suunniteltu suurta osaa

tapahtumasta. Tilaisuus ei ollut riippuvainen hinen lisnidolostaan ja tulimme toimeen ilman hantakin.

Mainokset ja esitteet tehtiin itse. Projektipdallikko oli saanut koulutusta tarvittaviin tietokoneohjelmiin ja

tastd syystd ei tarvinnut turvautua esimerkiksi mainostoimistojen kayttimiseen.

Tapahtuman rakentaminen, toteuttaminen ja purkaminen sujui hyvin. Projektiryhmin lisaksi talkoolaisia

tapahtumassa oli riittavasti. Talkoolaisina toimi Annen perhe.

3.2 Mitki asiat koettiin ongelmiksi?

Tapahtuman onnistumisen mittarina toimi kédvijimaira ja saatu palaute. Ongelmana oli kuitenkin se, tapah-
tuman aikana oli mahdotonta laskea tarkkaa kavijamairaa. Kavijoitd oli todella paljon ja pystyimmekin vain
tekemadn summittaisia arvioita. Seuraavan kerran tapahtumaa jarjestettdessa kannattaisi miettid tavoitteiden

asettaminen paremmin mitattavaan muotoon.
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4 PROJEKTIN ORGANISAATIO

Anne Oikarinen oli projektin toimeksiantaja sekd omalta osaltaan projektiryhmaa. Mira Kauhanen oli pro-
jektipaallikkona seka sihteerind, huolehtien projektin kulusta ja organisoinnista. Heidi Merildinen toimi

projektissa avustavissa tehtivissi, sekd huolehti monista kaytinnon tehtavista (kuvamateriaaleista ja muista
visuaalisista tehtavistd, internetsivujen yllapidosta, nidytoksessa juontajana, pukusuunnittelijana, kahvitarjoi-

lun toimivuudesta ym.)

Juliuksen eldinhotellin koko henkilokunta muodostivat projektiorganisaation ja kaikki osallistuvat projek-
tiin sen alusta lopputoteutukseen saakka, unohtamatta pyyteettomia talkoolaisia, jotka koostuivat Anne

Oikarisen perheesta.

5 PROJEKTIN TALOUS

Projektiin on alustavasti budjetoitu rahaa 1000 euroa kaikkiin toimintoihin. Tapahtuma ei ollut myyntita-
pahtuma. Muutamia artikkeleita pdivin aitkana kuitenkin myytiin. Tapahtuman budjetointiin ei kiinnitetty
suurta merkitystd. Rahaa tapahtuman jirjestimiseen varattiin 1000 euroa, jonka oli miari riittad kaikkiin
kustannuksiin. Muutamat ennalta arvaamattomat hankinnat ja radiomainoksen suuri kustannuserd nosti

toteutuneet kustannukset ennakoitua suuremmiksi ja loppukustannukset kohosivat 1500:an euroon.

6 KEHITTAMISEHDOTUKSIA

Ensimmaiseksi tapahtumaksi kaikki sujui hyvin. Uusia ideoita ja tapahtumien luonteita tuli esille jo titd
tapahtumaa suunniteltaessa. Koska timan tapahtuman osalta saimme viitteitd, ettd ihmiset ovat todella
kiinnostuneita yrityksestd, kannattaa jirjestda vuosittain pienimuotoisia tapahtumia. Tdmi edesauttaa yrityk-
sen tunnettavuuden lisddmisessd ja uusien mahdollisten asiakkaiden saamista yritykselle. Markkinointisuun-

nitelma osiossa kay ilmi, erilaiset tapahtumavaihtoehdot tulevaisuutta varten.

Asiakastyytyvaisyys tutkimuksen teko olisi hyvi opinndytetyon aihe tulevaisuudessa. Tahin ei timin tyon
aikana ryhdytty, koska asiakastyytyviisyys on mittapuultaan niin laaja-alainen kokonaisuus. Yrityksen toi-

mittua useamman vuoden, se antaa paremman kuvan yrityksen toiminnasta ja sen kehittimisen tarpeista.

Tulevaisuudessa kannattaa kiinnittia enemmin huomiota budjetointiin. Tdma tapahtuma osoitti, ettd bud-

jettisuunnitelmilla on oma merkityksensd. Hyvin suunnitellut laskelmat eivit tuota yllatyksia.
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