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Tamhockey Oy (jatkossa: Tappara) on vuonna 1955 perustettu jadkiekkoseura, jonka kotihalli
vaihtui Hakametsin jddhallista Nokia Arenaan loppuvuodesta 2021. Muuton mydtd moni
toimintamalli muuttui ja uusia myyntituotteita nousi vanhojen rinnalle. Tdméin opinndytetyon
aihe keskittyy yhteen niistd uusista tuotteista, eli Nokia Arenalla jirjestettivien jadkiekon
ulkopuolisten tapahtumien tapahtuma-aitioihin ja niiden myynnin kehittimiseen.

Kirjallisen tietoperustan lisdksi opinndytetydssd on kartoitettu Tapparan tapahtuma-aitioiden
toteutunutta myyntid eri ldhteistd ja havainnoin olemassa olevan myynti- ja ostoprosessin
vaiheita. Lisdksi on anonyymin kyselyn muodossa seké epévirallisin keskusteluin, tiedusteltu
henkilokunnan nikemyksid aitheesta sekd heidén toiveitaan kehitystyon tuloksista. Néin on
saatu kokonaiskuva lihtotilanteesta ja tirkeimmisté kehitystarpeista.

Tutkimusmenetelmid tdssd opinndytetydssd on kolme: kaksi kyselyd Tapparan olemassa
oleville asiakasrekistereille sekd Lippupisteelle tehty benchmarking. Kahdella ensimmaéisella
menetelmalld on selvitetty yritys- ja yksityisasiakkaiden ndkemyksid ja tietoutta tapahtuma-
aitioista ja benchmarkingilla lipunmyyntikumppanin ammattimaista tapaa toteuttaa keskeniin
erityyppisten tapahtumien markkinointia.

Opinndytetyon analyysiosiossa on purettu edelld mainittujen tutkimusmenetelmien tuloksia ja
johtopaitososiossa jatkettu analyysien keskeisimpien tulosten puntarointia. Ndiden pohjalta on
opinndytetyon lopuksi koostettu selkedt toimenpide-ehdotukset Tapparan tapahtuma-aitioiden
myynnin kehittimiseksi tulevaisuuteen. N&mi pitdvat sisdllddn kdytdnndn tason
kehitysehdotuksia myynnin prosessiin, markkinointiin, hinnoitteluun ja tuotteistamiseen, seka
tapahtuma-aitioiden omaan asiakasrekisteriin liittyen.

Témi opinndytetyd on ennen kaikkea kehittdmistehtdvd, jonka lopputuotoksena syntyneet
toimenpide-ehdotukset on purettu kédytdnnon tasolle ja toimitettu tilaajalle. Tapparan
padtettaviksi jad, mitd ndistd ehdotuksista se lopulta ottaa kadyttoon.
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Tamhockey Ltd (later Tappara) is a hockey club founded in 1955, whose home arena changed
from Hakametsa Ice Rink to Nokia Arena at the end 0f 2021. After the move, many operating
models changed and new sales products appeared alongside the old ones. The topic of this
thesis focuses on one of these new products; developing the sales of Tappara’s event boxes
for non-hockey events organized at Nokia Arena.

In addition to the written knowledge, the thesis contains information from different sources
about the former sales of Tappara’s event boxes and observations of the steps of the existing
sales and purchase processes. Furthermore, the staff's views on the subject and hopes for the
results of the development work, has been clarified through informal discussions and an
anonymous survey. In this way, an overall picture of the starting situation and the most
important development needs has been obtained.

There are three research methods in this thesis: two surveys for Tappara's existing customer
registers, and a benchmarking of Lippupiste. The first two methods have been used to find
out corporate and private customers’ opinions and knowledge of the product. Tappara’s
ticket sales partner's professional ways to market different types of events has been explored
by means of benchmarking.

In the analysis section of the thesis, the results of the aforementioned research methods have
been analysed and in the conclusion section, the weighting of the most important results of
the analyses is continued. Based on these, at the end of the thesis, clear action proposals have
been put together to develop the sales of Tappara's event boxes in the future. These include
practical level development proposals related to the sales process, marketing, pricing and
productization, as well as the event boxes own customer register.

This thesis is a development assignment and proposed actions have been broken down to a
practical level and delivered to the customer. It remains for Tappara to decide which of these
suggestions will be implemented into practice.

Keywords: event boxes, processes, development, sales, marketing
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1 JOHDANTO

Olin tydsuhteessa Tapparaan vuodesta 2012 aina lokakuun 2022 loppuun asti. Ensimmaisen
seitsemén hektisen tyovuoden jélkeen jéin ditiyslomalle vuonna 2019, minka jélkeen jatkoin
opintovapailla kaksi vuotta. Tdmén jidlkeen palasin hetkeksi Tapparan palkkalistoille tdméan

opinndytetydn tekemisen merkeissa.

Naiiden noin kolmen vuoden aikana, jotka olin poissa Tapparan toimistolta, on yrityksen arjessa
tapahtunut huomattava mééra suuria muutoksia. Lipunmyyntijérjestelma on talld vélin vaihtu-
nut toiseen, Tappara on muuttanut legendaarisesta Hakametsén kotihallistaan uuteen Nokia
Arenaan Tampereen keskustaan, henkilstossé on tapahtunut suurta litkehdinti4 ja henkilokun-
nan mddrd on noin kaksinkertaistunut entisestdin. Tamén lisdksi ndiden vuosien aikana haas-
teita ovat aiheuttaneet korona ja sithen liittyvét rajoitukset, sekd timén vuoden puolella synty-
nyt sota Ukrainassa. Vaikka itselldni on pitkd ja vankka tietimys Tapparan toiminnasta, seki
arjen kdytannoisté, oli minulla mahdollisuus tarkastella toimintaa nyt osin ulkopuolisin silmin.
Toimintojen siirtdiminen uusiin tiloihin Nokia Arenalle on muuttanut monella tapaa asioiden
tekemistd ja tuonut uusia tuotteita Tapparan myyntivalikoimiin. Tapparan jadkiekko-otteluiden
ulkopuolinen tuote, tapahtuma-aitiot, on jdényt matkan varrella vaille kehitystyotd. Siksi aihe
olikin varsin otollinen tarkasteltavaksi ja opinnédytetyoni sisdltdd mahdollisuuden tuoda oikeaa

hyotya Tapparan tyontekijoiden arjen avuksi.

Tyoni keskeisimmaéksi tavoitteeksi muodostui Tapparan tapahtuma-aitioiden myynnin ja osta-
misen prosesseihin liittyvien kdytdnnon kehityskohteiden ja ratkaisumallien 16ytdminen. Selvi-
tin myds, kuinka hyvin tuote tunnettiin eri asiakasryhmien keskuudessa ja miten tdtd tunnet-
tuutta voitaisiin lisdtd, miké olisi asiakkaiden ndkdkulmasta optimaalisin tapahtuma-aitioiden
hinnoittelu ja minkélaiset tapahtumat kiinnostivat yleisod eniten. Yritin myos selvittdd Tappa-
ran tapahtuma-aitioille potentiaalisinta asiakasta ja sitd, mistd kanavista hinet voitaisiin parhai-

ten 10ytaa.

Opinndytetyon tekeminen alkoi silloisen nykytilanteen kartoittamisella, jonka toteutin haastat-
telemalla eri henkilditd, tutkimalla siihen asti tehtyd tyotd tapahtuma-aitioiden myynnin parissa
ja selvittdmalld henkilokunnan mielipiteitd kyselyn avulla. Se, ettd olen ollut Tapparalla pitkdan
toissd, auttoi minua 16ytdmaéaédn oikeat tahot ja kysyméédn mielestini oikeita kysymyksid. Alku-
kartoituksen jidlkeen myynnin- ja ostamisen kdytdnnon kehityskohteet alkoivat jo hyvin vah-

vasti nousemaan esille ja niihin ratkaisumallien 16ytdmiseen auttoi tutkimustulosten liséksi
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myoOs tyOhistoriani tuoma ymmaérrys organisaation toiminnoista ja tyokulttuurista. Kaksi isoa
kyselytutkimusta Tapparan asiakasrekistereille antoivat hyvin késityksen tuotteen tunnettuu-
desta, ndkemyksid hinnoitteluun ja kaikuja asiakkaiden toiveista. Markkinoinnin ja asiakkaan

16ytdmisen keinoja ammensin benchmarkkaamalla Lippupisteen toimintaa.

Kaiken kaikkiaan tdmé opinndytetyd koostuu monista eri elementeisti, joiden tavoite on sama:
kasvattaa ja tehostaa Tapparan tapahtuma-aitioiden myyntii. Lopputuotteeni Tapparalle on té-
méan opinndytetyon tutkimusten tulokset ja niiden pohjalta luomani kehitysehdotukset. Jatko-

kehitys ja kdytdnnon toteutus jadvét Tapparalle.
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2 TAPPARA JA TAPAHTUMA-AITIOT NOKIA ARENALLA

Téssd opinndytetyOssd termilld tapahtuma-aitio tarkoitetaan Tapparan myymié aitioita Nokia
Arenan tapahtumiin, kuten konsertteihin. Tapahtuma-aitiot eivét tdssd yhteydessa liity miten-
kddn Tapparan ydintoimintaan eli jadkiekkoon, vaan tapahtuma-aitioista puhuttaessa viitataan

aina jadkiekkotoiminnan ulkopuolisiin tapahtumiin.

2.1 Tapparan organisaatio

Tapparan toimiston sisdiseen tyoyhteiso6n kuuluu noin 20 vakituista tyontekijia, joista suurim-
pana ryhméni ovat myyntitydssi jollakin tapaa mukana olevat henkil6t. Lisdksi toimiston si-
sdltd 10ytyy myds taloushallinnon, median, asiakaspalvelun ja fanituotemyynnin ammattilaisia
sekd Tapparan oman Fan Clubin tyontekijoitd. Tamaén tiiviin porukan yhteisty6l14 hallinnoidaan
arjen kéytintdjd, organisoidaan ottelutapahtumia ja ylldpidetdan taloutta. Tdmén lisdksi mer-
kittdvan tyopanoksensa organisaatiolle antavat hallin henkilokunta ja sidosryhmét, mutta en

kasittele heitd sen enempai tissd opinndytetyossa.

Vuosittain Tappara pelaa jddkiekon Liigan runkosarjan kotipelejd 30 kappaletta ja nédiden li-
sdksi kevdisin pelataan myds mahdollisia Playoffs-kotiotteluita menestyksen mukaan yhdesta
kahteentoista kappaletta. Hyvin harvoin mikédén joukkue kuitenkaan pelaa tayttd 12 kappaleen
kotiottelusarjaa, vaan suomenmestaruus ratkeaa aiemmin. Ndiden Liigan otteluiden lisdksi,
Tappara pelaa my06s kansainvélistdi Champions Hockey League-sarjaa (jatkossa: CHL), jossa
kotipelejd pelataan minimissddn kolme kappaletta. Liiga- ja CHL-otteluiden lisdksi kausien va-
lissé pelataan myds useita harjoitusotteluita ja vuonna 2022 Nokia Arenalla jérjestettiin yh-

teensd 29 kappaletta muita, kuin jadkiekkoon liittyvid tapahtumia (Nokia Arena 2022).

Jaakiekko-otteluita ja jddkiekkoon liittyvid tapahtumia on vuoden aikana paljon ja Nokia
Arenalle siirtymisen myotd Tapparan tapahtumalistalle ovat tulleet myds jadkiekko-otteluiden
ulkopuoliset tilaisuudet, kuten esimerkiksi konsertit ja niihin liittyvien tapahtuma-aitioiden
myynti. Tyotehtdvit ovat sidoksissa toisiinsa ja jokaisen tekema ty6 vaikuttaa joko suoraan tai
epésuorasti myds muiden tyontekijoiden toimintaan. Prosessien sujuvuuden takia onkin siis eri-
tyisen tirkedd, ettd kaikki tarvittavat elementit toimivat saumattomasti yhteen. Tapahtuma-ai-
tioiden myynnissd ovat mukana Tapparan myyntihenkilostd ja kdytdnnon asioissa vahvasti

myos koordinaattorit, lipunmyynti seka taloushallinto.
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2.2 Tapahtuma-aitiot Nokia Arenalla

Tappara siirtyi historiallisesta kotihallistaan Hakametsdstd uuteen vastavalmistuneeseen Nokia
Arenaan loppuvuodesta 2021. Nokia Arena on eldmysareena Tampereen keskustassa, jonka
yhteydessd toimii my0s hotelli, kasino sekd lukuisia ravintoloita (Nokia Arena 2022). Ensim-
méinen kotipeli pelattiin paikallispelind (Tappara-Ilves) uudessa hallissa 3.12.2021. Samalla
katsomokapasiteetti kasvoi Hakametséin 7300 katsojasta yli 12 000:n (12 750 tarkistettu
7.9.2022). Taman lisdksi aitioiden madrd kasvoi huomattavasti ja uutena tuotteena kotipeliaiti-
oiden rinnalle myyntiin tulivat yhdeksédn kappaletta 15 hengen, ja yksi 18 hengen aitio muihin
Nokia Arenalla jarjestettidviin tapahtumiin. Néistd esimerkiksi mainittakoon Robbie Williamsin

ja Antti Tuiskun kiertueet 2023.

Kun aloitin timén opinnédytetyon suunnittelun kevéalla 2022, oli Tapparan tapahtuma-aitioiden
myynti vield vahaistd ja markkinointitoimenpiteitd ei ollut juurikaan toteutettu. Tapahtuma-ai-
tioiden ostomahdollisuudesta Tapparalta on ollut maininta yrityksen omilla verkkosivuilla, ja
osa tapahtuma-aitioista on ollut ostettavissa myds LiveX-alustan avulla, joka on Lippupisteen
hallinnoima myyntialusta kaikille Nokia Arenan tapahtuma-aitioita tarjoaville tahoille. Timén
lisdksi osa Tapparan tapahtuma-aitioista on nostettu myyntiin myos Tappara Shopin verkko-
kauppatuotteeksi yrityksen omien fanituotteiden rinnalle. Myyntityotd tapahtuma-aitioiden
osalta oli lahinné tehty myyjien toimesta omille, jo olemassa oleville, sopimusasiakkaille. So-
pimusasiakkailla timén opinndytetyon yhteydessa tarkoitetaan Tapparan oman yritysrekisterin
sisdisid asiakkaita, joilla on voimassa oleva sopimus jostakin tuotteesta tai palvelusta Tapparan

kanssa tai heilld on sellainen joskus ollut.

Nokia Arenalla on aitioita yhteensd 63 kappaletta (Nokia Arena 2022), joista Tapparalta on
vuokrattavissa 10 aitiota. On siis olemassa monta muutakin yritysté, jotka vuokraavat tapah-
tuma-aitioita esimerkiksi aiemmin mainitsemani Lippupisteen LiveX-alustaa hydodyntden. Sa-
maa tuotetta tarjoaa useampi eri taho, miki tuo omat haasteensa hinnoitteluun sekd myyntityo-
hon. Eri toimijoiden kesken ei ole yhteisid pelisddntojd ja kdymieni keskustelun pohjalta olen
jaanyt ymmarrykseen, ettd kaikki ndmé toimijat miettivéit samoja kdytdnnon asioita hinnoitte-

lusta parhaisiin toimintamalleihin.
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3 LAHTOTILANNE

Tapparan WisePlatform on CRM-ohjattu liiketoimintajirjestelmai, johon on yhdistetty useita
eri jarjestelmid samojen tunnusten alle (WiseNetwork, 2022). Opinndytetyon edetesséd tulen
viittamaan usein tdhdn Wise-jirjestelméiin, jota Tappara kadyttdd toiminnassaan muun muassa

sopimusten ylldpitoon sekd sdhkdpostimarkkinointiin.

Kehittdmistyon alussa kerdsin tietoperustaa tutustumalla jo toteutuneeseen Tapparan tapah-
tuma-aitioiden myyntiin saadakseni yleisen kisityksen siitd, mitd ja miten on tdhidn mennessi
toimittu. Tamén lisdksi kartoitin tyontekijoiden ndkemyksid anonyymilld Webropol-kyselylla
sekd kédvin epdvirallisia keskusteluja aiheen ympériltd niin tyontekijoiden, kuin Nokia Arenan
ravintolatoiminnasta vastaavan NoHon edustajan ja sattumanvaraisten asiakkaiden kanssa. Ha-
vainnoin myds myynnin- ja markkinoinnin toimenpiteitd kdymaélla 1dpi Tapparan verkkosivu-
jen- ja sosiaalisen median (jatkossa: some) siséltdja. Namé kaikki yhdessa auttoivat kokonais-

kuvan hahmottamisessa ja kehityskohteiden paikantamisessa.

Tietoperusta koostuu suurelta osin yrityksen valitsevien kédytdntojen selvittdmisestd, koska ke-
hittdmistyon hyvin kdytdnnonléheisten tavoitteiden kannalta keskeistd oli saada perusteellinen
késitys senhetkisistd toiminnoista. Tétéd tyoskentelytapaa tuki myds pitkd tyohistoriani Tappa-
ralla ja tdstd syystd oma tietdmykseni yrityksen toiminnasta on my0s osa tietoperustaa. Kéytan
kehittdmistutkimuksen menetelmid hyddykseni sekd kirjallista perustaa erityisesti myynnin
prosesseista, tyontekijoiden sitouttamisesta ja muutoksen johtamisesta. Tyoni noudattelee 10y-
hésti myds Terveyden ja hyvinvoinnin laitoksen julkaisua Tuottavista toimintamalleista erityi-
sesti tyon tuottavuuden kehittdmisen yhteydessé (Elstob, Karjalainen, Laaksamo, Pahlsten, Pe-
sonen, Salo, Sjoblom, Tuomivaara & Ylisassi 2019). Loysin tdstd julkaisusta ja omasta ole-
massa olevasta ajattelumallista paljon yhteneviisyyksid, kuten sen, ettd tyon kehittdmisen poh-
jaksi tarvitaan yrityksen toiminnan kehityspolun ja kehitysvaiheen selvittimistd ja ymmarté-
mistd (Elstob ym. 2019, 13). Tdma4 oli itselld perusajatuksena heti ensimmadisistd toimenpiteisti
lahtien ja kerésin tietoa henkildstoltd, tulkitsin yrityksen nykytilannetta, valitsin kehityskohteet
ja raportoin niistd seké kehitysehdotuksistani Tapparalle. Tdma poikkeaa siltd osin em. julkai-
sun kehittdmisen kéytintojen kaavasta, ettd kehitin itsendisesti ratkaisuehdotukset yhteisen ke-
hittdmisen sijaan. Néin toki siksi, ettd kyse on tissd kohtaa ainoastaan ehdotuksista, jotka sitten

Tapparan henkilosto arvioi ja vie halutessaan kdytantoon.
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10

Tasalaatuinen kokemus tarkoittaa ensivaiheessa sitéd, ettd onnistutaan poistamaan
ne kaikkein huonoimmat kokemukset. Sen jdlkeen voidaan ldhted tavoittelemaan
kilpailijoista erilaistavia kokemuksia. Tdma vaatii paljon tyotd, koska muutosten
toteuttaminen vie kauemmin ja vaatii laaja-alaisempaa paneutumista asiakaskoke-
muksen kehittdmiseen. (Gerdt & Korkiakoski 2016)

3.1 Toteutunut myynti

Aloitin tietoperustan ja ldhtotilanteen kartoittamisen tutustumalla Tapparan aiempaan tapah-
tuma-aitioiden myyntiin. T4td varten kerésin tietoa kolmesta eri ldhteestd yhteen itse luomaani
Excel-tiedostoon. Sain tutkittavakseni Tapparalta Excel-tiedoston, joka sisélsi tapahtuma-ai-
tiomyynnit ensimmaéisestd Nokia Arenalla jérjestetysti tilaisuudesta (15.12.2021 Arenan ava-
jaiset) vuoden 2022 elokuun viimeiseen tapahtumaan (25.8.2022 Susijengi). Néité tietoja ver-
tasin toteutuneeseen laskutukseen ja tapahtuma-aitiomyynneistd Wise-jarjestelméén tehtyihin
sopimuksiin. Koostamaani Exceliin yhdistin ndisté 1dhteistd muun muassa tapahtumien perus-
tiedot, myyntihinnat, toteutuneen hinnan, annetut alennukset, paljonko lippuja oli aitioon os-

tettu, mika oli laskutettu myyntihinta sekéd asiakkaan yhteyshenkilon tiedot (Kuvio 1).

AN- LASKU-
NETTU LI- LI- TETTU - -
o vt | N |t | | | YR S | | o
AITI- KPL YHT. HINTA
OSTA YHT.

Kuvio 1: Toteutuneesta myynnisté koostetun Excelin sarakkeet otsikkotasolla.

Yhteenvedon tekeminen auttoi minua ymmartdméén seka ldhtotilannetta ettd aitiomyynnin kéy-
tdnnon prosessia. Kun vertailin kolmea eri ldhdett4 toisiinsa, kivi selkeésti ilmi nykyisten tyds-
kentelytapojen kehityskohteet. Tdméanhetkinen tapa vieda tietoa jarjestelmésté toiseen on ma-
nuaalista ja suurelta osin tyontekijin muistin varassa. Huomasin kdytdnnon epakohtia, jotka

toistuessaan vaikuttavat ldpi koko prosessin aina laskutukseen saakka.

Kuten Karppinen, Paussu ja Sorri teoksessaan Valitse myynnin kasvu mainitsevat, myyntipro-
sessin puutteet heijastuvat monelle tasolle. Yhtendisten ohjeiden puute heikentdd tyon tehok-
kuutta ja myyntid tukevien tydkalujen, kuten toimivan CRM-jérjestelmén (Customer Relati-

onship Management), lisddminen ei yksindén riitd. (Karppinen, Paussu & Sorri 2022, 42.)
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3.2 Kysely Tapparan omalle henkilokunnalle

Loin Webropol-tyokalulla pienimuotoisen kyselyn Tapparan omalle toimistohenkil6kunnalle
saadakseni heti kehittdmistyon alkuvaiheessa mahdollisimman hyvén kuvan siitd, mitd Tappa-
ralla tapahtuma-aitioihin liittyen on tehty, millé tavoin ja mitd mieltd tapahtuma-aition myynti-
ja ostoprosesseista on itse henkilokunta sekd minkélaisia toiveita ja ajatuksia heilld on aihee-
seen liittyen. Koin tdrkeidksi aloittaa opinndytetyon teon kartoittamalla kokemuksia nimen-
omaan organisaation siséllé ja néin sitouttaa samalla myos Tapparan omaa henkilokuntaa mu-

kaan kehitystyohon ja muutosprosessiin.

Kehitysprosessi kannattaa suunnitella hyvin ja osallistavasti. Prosessissa ovat mu-
kana ne, joita muutos koskee, silld on todella ahdistavaa joutua tyOyhteisossd muu-
toksen kohteeksi. Kokonaan toinen tilanne onkin, jos voi olla mukana tekemissa
muutosta, josta voi tulla eldmén paras seikkailu. Esimiehet ovat aina avainasemassa
kaikissa tydyhteison muutoksissa. Heiddn mukanaan muutosprosessi joko toteutuu
tai kaatuu. (Otollinen 2016, 42.)

Henkilokunnan kyselyn otos oli tdysin edustava ja kaikki 18 tyontekijda vastasivat kyselyyn.
Webropolilla toteutettu kysely oli auki 12.-19.9.2022 ja siité ei kerétty henkilotietorekisterid.
Kyselyn linkki lahetettiin jokaisen tyontekijan sahkdpostiin ja saatetekstissd kerrottiin, ettd ky-
sely on anonyymi ja vastauksia ei voida yhdistdd tiettyyn henkiloon. Liséksi avasin opinndyte-
tyOn taustoja ja miksi jokaisen tyontekijdn vastaus on tdrked sekd kerroin, ettd kysely on osa
Humanistisen ammattikorkeakoulun opinndytetyotd. Kyselylomakkeen kysymykset 16ytyvit

liitteistd (Liite 1).

HUMANISTINEN AMMATTIKORKEAKOULU
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Tapparan oman henkilokunnan kyselyn kysymykset pohjautuivat osin epévirallisiin keskuste-
luihin Tapparan toimitusjohtajan eli tilaajan yhteyshenkilon, Mika Aron kanssa. Myds muut
sattumanvaraiset keskustelut henkilston edustajien kanssa antoivat viitteitd siitd, mihin kysy-
myksiin oli tarpeen saada lisdd vastauksia. Alun perin tarkoitus oli tehdi kysely ainoastaan
myyntihenkildstolle, mutta anonyymiuden kannalta oli erityisen hyva, ettd kaikilla oli mahdol-

lisuus antaa vastauksensa. Lisdksi koska, kuten aiemmin mainittu, kaikki tyotehtiavét vaikutta-

OLEN MYYNYT vat jollakin lailla toisiinsa, oli tdssd kohtaa kokonaisuuden
TAPPARAN . . . .. cee .

TAPAHTUMA-AITION kannalta hyvé saada kuulla jokaisen tyontekijan ajatuksia

& & henkilokohtaisista tyonkuvista piittaamatta. Tyontekijoi-

—@ ysymys2 | denkyselyssd kysymyksid oli yhteensé 13 kappaletta ja ne

Kysymys3 @— noudattivat kahta polkua (Kuvio 2). Aloitin kysymills,

kysymys4 @ onko vastaaja myynyt Tapparan tapahtuma-aitiota. Mikili
Kysymys 5 .— . R aeee s .

il kysymykseen vastasi KYLLA, pédsi vastaaja vastaamaan
wasi? @ kaikkiin kysymyksiin, paitsi kysymykseen numero 2. Mi-
Kysymyss (@ ——@ Kysymyss | Kali ensimmiiseen kysymykseen vastasi EI eli aitioita ei
KysymysS @——@ Kysymys9 | ollut myynyt, osa kysymyksisté piilotettiin. Kysymys nu-
Kysymys 10 @ @ ysymys 100 ero 2 oli esilld ainoastaan ei-vastanneille ja siind tiedus-
Kysymys 11 @——@ « 1 P e . .

v — teltiin syitd miksi ei ollut yhtddn aitiota asiakkaille myy-
Kysymys 12 @—1+—4@) Kysymys 12
Kysymys 13 @——4@) Kysymys 13 nyt.

Kuvio 2: Tapparan henkildstolle suunna-
tun kyselyn kysymyspolut.

Kysymykset 3—5 esitettiin ainoastaan aition myyneille vastaajille. Néissd kysymyksissa selvi-
tettiin, oliko asiakas yleensd yksityishenkild vai yritys, mistd asiakas on tavoitettu ja kuinka

usein myynti on ollut aktiivista vai ldhestyiko asiakas itse Tapparaa ostotarkoituksessa.

Kysymys numero kuusi oli kaikille yhteinen ja siind tiedusteltiin henkilokunnan mielipiteita
Tapparan tapahtuma-aitioiden listahinnoista. Télld kysymykselld haluttiin selvittdd yleistid mie-

lipidetta siitd, onko nykyinen hinnoittelu sopiva, liian kallis vai liian edullinen.

Kysymys numero seitsemin oli jélleen nékyvilld ainoastaan aition myyneille vastanneille. Ky-
symyksessé tiedusteltiin miten myyjdt ovat hinnoitelleet myyminsé aitiot ja vastausvaihtoeh-
toina olivat: listahinnan mukaan, antamalla listahinnasta alennusta, paketoimalla tapahtuma-
aition osaksi sopimusta ja muulla tapaa, miten. Tdmén kysymyksen vastauksista haettiin viit-

teitd valitsevasta kdytdnnostd hinnoittelun suhteen.

HUMANISTINEN AMMATTIKORKEAKOULU
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Tatd opinndytetyotd tehtdessd tapahtuma-aitioiden liput eivit kuuluneet aitiovuokraan, vaan jo-
kainen asiakas oli velvollinen ostamaan vuokraamansa aitioon vahintdin 4 tapahtumalippua
kulloisenkin tapahtuman vallitsevan lippuhinnaston mukaan. Tdmé poikkeaa siitd, millainen
kaytantd on Tapparan jadkiekon kotiotteluiden aitioissa, joissa otteluliput kuuluvat aitiovuok-
raan. Kdymieni epavirallisten keskustelujen myotd sekd tyontekijoiden ettd asiakkaiden kes-
kuudessa, huomasin, ettd mielipiteet asian ymparilld vaihtelivat. Osa oli sitd mieltd, ettd nykyi-
nen kéytinto on hyva eli asiakas itse méirittelee montako lippua ostaa aitioonsa. Toinen ryhma
oli taas sitd mieltd, ettd olisi selkedmpidd, jos tietty mddrd lippuja kuuluisi tapahtuma-aition
vuokrahintaan. Kysymykselld numero 8 halusin selvittdd Tapparan oman henkil6kunnan mie-

lipidetta tastd asiasta.

Kysymykset yhdeksén ja kymmenen olivat suunnattu kaikille ja niilld selvitettiin tyontekijoi-
den kokemuksia tapahtuma-aition myymisestd asiakkaille. Toisin sanoen kokeeko oma henki-

l6kunta tapahtuma-aitioiden myymisen ja varaamisen prosessit helpoiksi.

Kysymys numero 11 oli jélleen suunnattu kaikille ja siind haluttiin tietdd mielipiteita siitd, miksi
asiakas ei ostaisi tapahtuma-aitiota Tapparalta. Télld kysymykselld haluttiin jidlleen saada sel-

ville oman henkilokunnan ajatuksia aiheesta.

Loput kaksi kysymysté, kysymykset 12 ja 13, olivat vapaan tekstikentén kysymyksid. Vastaa-
jilla oli mahdollisuus kertoa omat ndkemyksensé siitd, miten tapahtuma-aition myynti- ja osto-

prosessia tulisi kehittdd ja antaa omat terveisensd ja toiveensa tdmén kehittdmistyon tiimoilta.

Tassd kyselyssa ei tiedusteltu taustatietoja, koska niilla ei olisi ollut loppupditelmien kannalta
merkitystd. Koska kaikki tyontekijét vastasit kyselyyn ja ensimméinen kysymys mééritteli vas-
tyontekijoiden tarkempaa toimenkuvaa. Toki kyselyéd luodessa ei tiedetty vastaavatko kaikki
tyontekijat kyselyyn, mutta siitd huolimatta jaottelu myyjiin ja muuhun henkilokuntaan olisi
ollut turha. Pienemmalld vastausprosentilla myos tarkentavat taustatiedot olisivat voineet olla

kyselyn anonyymiutta heikentivid elementte;ja.
HENKILOKUNNALLE SUUNNATUN KYSELYN TULOKSIA

Henkilokunnan kyselyyn vastasi jokainen Tapparan toimiston tyontekiji toimenkuvastaan huo-
limatta. Tdhdn omalta osaltaan vaikutti varmasti se, ettd kyselyyn kannustettiin vastaamaan

johtoportaan toimesta ja asiasta muistutettiin muutamassakin yhteisessd aamupalaverissa.

HUMANISTINEN AMMATTIKORKEAKOULU
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Myo0s se, ettd kysely oli tdysin anonyymi, varmasti vaikutti vastausprosenttiin. Anonyymin ky-
selyn tarkoitus oli rohkaista tyontekijoitd kertomaan rehellisesti oma mielipiteensa ilman pel-
koa siitd, miten heidin palautteensa vastaanotettaisiin. Hyva vastausprosentti osoitti myos hen-

kilokunnan sitoutumista aiheeseen.

Koska kyselyyn vastanneiden méaré on pieni (18), ei varsinaiselle ristiintaulukoinnille ole ai-
neiston analysoinnin kannalta aihetta. Térkeintd on poimia vastauksista henkilokunnalta nou-
seva viesti tarpeista sekd tunnistaa kehityskohteita. Analysoin seuraavaksi vastauksia tarkem-

min.

Vastanneista 10/18 vastasi ensimmaéiseen kysymykseen kylld, eli ettd on tapahtuma-aition myy-
nyt. Tdméd on linjassa Tapparan toimiston myyntihenkiloston médrin kanssa. Ei-vastanneista
yksi kertoi myymaéttomyyteen syyksi, ettd ei ole ehtinyt ja yksi, ettd ei ole muistanut myyda
tuotetta aktiivisesti. Loput ei-vastanneet ilmoittivat Muu syy -kohdassa, etti myyminen ei kuulu
toimenkuvaan. Taéma on myos linjassa henkilokunnan rakenteen kanssa ja ndin jilkeenpéin aja-
tellen, ”ei kuulu toimenkuvaan” -vaihtoehto olisi voinut olla mukana valmiiksi annetuissa vaih-
toehdoissa. Kukaan, kuka ei ollut aitiota myynyt, ei ilmoittanut tdssd kohtaa syyksi, etti ei tie-
tdisi miten, kokisi myymisen hankalaksi, aitiohinnat kalliiksi tai ettd asiakkaat eivét olisi kiin-
nostuneet tuotteesta. Tdma oli positiivista kuulla, vaikka téssd kysymyksessd numero kaksi oli

mahdollista valita usea eri vaihtoehto.

Kisittelen seuraavaksi vain tapahtuma-aition myyneille tyontekijdille suunnatut kysymykset.
Vastaajia ndihin kysymyksiin oli kymmenen kappaletta, joista suurin osa on todenndkdisesti

Tapparan myyntihenkilostod. Ndin voidaan ainakin hyvin vahvasti olettaa.

Yhdeksén kymmenestd ilmoitti tyypillisen tapahtuma-aitioasiakkaansa olevan yritys ja vain
yksi yksityishenkilon. Tdma oli hyvin linjassa sen kanssa, ettd Tapparan tapahtuma-aitioita on
tdhdn mennessd myyty ja markkinoitu ldhinnd omille sopimusasiakkaille. Kysymys ei siis si-

nénsd tuottanut uutta informaatiota, vaan vahvisti jo ennalta tiedettyd asiaa.

Kysymyksessd numero nelji selvitettiin, mistd myyjé on 16ytanyt asiakkaansa ja vaihtoehdoista
sai valita useamman. Yhdeksédn vastaajista oli, jélleen ennakko-odotusten mukaisesti, myynyt
tapahtuma-aition jo olemassa olevalle asiakkaalleen. Mielenkiintoista oli huomata, ettd timén
lisdksi kuusi ilmoitti myyneensd tapahtuma-aition Tapparan ulkopuoliselle taholle eli asiak-
kaita on lIdydetty myods omien asiakasrekistereiden ulkopuolelta. Koska en kysynyt montako

tapahtuma-aitiota kukin on lépi lyhyen Nokia Arenan historian aikana myynyt, ei voida tietda
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miten merkittdvissd méédrin myyntid on tehty myos organisaation ulkopuolelle. Néitd lukuja
olisi ollut mielenkiintoista kysyd, mutta tapahtuma-aitioiden aiempiin tayttokapasiteetteihin tu-

tustuneena tiedin, ettd tapahtuma-aitioiden kokonaismyynti on ollut verrattain vahaista.

Seuraavassa kysymyksessa halusin tietdd, kuinka aktiivista myyntityd on ollut verrattuna sii-
hen, ettd asiakas on itse ollut myyntihenkil66n yhteydessd ostaakseen tapahtuma-aition. Kah-
desta vaihtoehdosta sai valita toisen ja kysymyksessd kysyttiin, miten edelliselld kerralla
myynti toteutui. Vaihtoehtoisesti olisi voinut kysyé, miten myynti yleensa toteutuu. Kuusi vas-
taajaa kymmenestd ilmoitti myyneensd tapahtuma-aition aktiivisesti tuotetta tarjoamalla ja
neljd kymmenesti, ettd asiakas oli itse yhteydessid. Vastauksissa ei ole havaittavissa merkittavaa
eroa eli ei voida tehd4 johtopédétdstd, kumpi tapa on yleisempi. Kenties, jos olisi kysytty, miten

yleensd myynti tapahtuu, olisimme saaneet paremman kokonaiskuvan tilanteesta.

Vaikka tapahtuma-aitioiden listahinnat on erikseen mééritelty, on myyjilld tilannekohtaisesti
mahdollisuus vaikuttaa ndihin myyntihintoihin. Tuote on mahdollista paketoida osaksi suurem-
paa sopimusta, alennusta voidaan antaa useamman aition ostavalle tai jostakin muusta syysti
listahintaa voidaan alentaa maltillisesti. Kysyin, milld kaikilla eri tavoilla tapahtuma-aitioiden
myyjat ovat hinnan mééritelleet ja sain tasaisesti vastauksia jokaiseen antamaani vaihtoehtoon.
Vastauksia sai valita useamman ja seitsemén vastasi kdyttdneensa listahintaa, viisi oli antanut
listahinnasta alennusta ja viisi oli paketoinut tapahtuma-aition joskus osaksi sopimusta. Muita
tapoja hinnoitella ei kdynyt timin kysymyksen avoimessa kohdassa ilmi. Varovaisesti voidaan

padtella, ettd ennalta sovittuja listahintoja noudatetaan.

Loput kysymyksisté olivat kaikille yhteisid eli vastaajia kuhunkin kysymykseen oli tdydet 18.
Kysymyksessd numero kuusi halusin selvittdd henkilokunnan mielipidettd sen hetkisista lista-
hinnoista. Vastausvaihtoehtoja tdhén kysymykseen oli neljé: sopivat, liian halvat, liian kalliit ja
en osaa sanoa. Vastaajista kukaan ei ollut sitd mieltd, ettd listahinnat olisivat liian halvat ja kaksi
vastaajista ei osannut sanoa asiasta mielipidettdén. Sen sijaan on mielenkiintoista huomata, etti
loput vastaajista jakaantuivat kahteen leiriin. Kahdeksan mielestd hinnat ovat nyt sopivat ja
kahdeksan mielesta liian kalliit. Koska téssd kyselyssa ei kysyté vastaajista taustatietoja, emme
pysty toteamaan, johtuuko mielipide tyontekijan toimenkuvasta, eli siitd onko hén tapahtuma-
aitioiden myynnissd mukana vai ei. Selked kahtiajako tyontekijéiden mielipiteissd on kuitenkin

hintojen suhteen havaittavissa.
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Taustoittaakseni seuraavaa kysymystd numero kahdeksan, on hyva kerrata, ettd Tapparan jaa-
kiekkopelien otteluaitioiden vuokrahintaan kuuluvat myos otteluliput. Kaikki Liiga-joukkueet
eivét ndin toimi, mutta Tapparalla se on ollut kdytdntona jo Hakametsén ajoista lahtien. Koska
Tappara on vuokrannut 10 tapahtuma-aitioita Nokia Arenalta ja itse tapahtumat ovat muiden
tahojen jarjestimia, tulee kuitenkin tapahtuma- tai konserttiliput ostaa erikseen tapahtuman jéar-
jestdjdltd kulloisenkin tilaisuuden vallitsevan hinnaston mukaan. Tdstd syystd, on otettu kéy-
tannoksi vuokrata tapahtuma-aitio erilliseen hintaan ja sitten laskuttaa asiakkaalta hiinen halua-

mansa maara lippuja siihen.

Viittdmadn: Minusta aitiolippujen hinnan tulisi kuulua aition vuokrahintaan, yksi ei osannut
ilmaista mielipidettdén, kuusi vastasi ei ja 11 oli sitd mieltd, ettd tapahtumalippujen tulisi kuulua
kokonaishintaan. Mielipidettién sai avata tekstikentdssé ja perustella valintaansa. Ei-vastannei-
den argumenteissa viitattiin muiden palveluntarjoajien tekevén samoin eli ndin ei olla heiti kal-
liimpia. Lippujen tarve on kulloisellakin asiakkaalla erilainen ja lippujen hinnat vaihtelevat ti-
laisuuskohtaisesti eli niilld perustein ei olisi jarkevaa sitoa asiakasta ostamaan tiettyd maarai

aitiohintaan sisdltyvié lippuja.

Kylld-perusteluihin kuuluivat hinnoittelun selkeys ja kiintedt hinnat, yhden paketin myymisen
arveltiin helpottavan ostopédiatoksen tekemisti ja tapahtuma-aitioiden ostamisen sekd myymisen
koettiin olevan ylipdétién selkedmpdd ja yksinkertaisempaa lippujen kuuluessa hintaan. Kaiken

kaikkiaan Kylld-vastauksissa toistuivat erityisesti sanat selkeys ja helppous.

Ottamatta tdssd kohtaa kantaa siithen, kumpi tapa hinnoitella on parempi, on tarpeen pohtia mo-
lempien tapojen hyvid ja huonoja puolia. Selvai kuitenkin on, ettd tdhén kysymykseen mielipi-
teet jakautuivat kahteen suuntaan. Reilusti yli puolet oman toimiston tyontekijoistd kallistuu
sen kannalle, ettd tapahtumalippujen tulisi sisdltyé aitioiden kokonaishintaan. Tdhédn kysymyk-
seen tukeaan jatkossa antanee asiakkaiden nékdkulmat aiheesta, kun péddsen heiltd asiaa kysy-

maan.

Kysymyksessd numero yhdeksin selvitin kokemusta, kuinka helppoa on myyda tapahtuma-ai-
tio asiakkaalle. Vastaajista yli puolet ei osannut kommentoida tapahtuma-aition myymisen
helppoutta. Tama selittyy varmasti silld, ettd suurin piirtein tdmdn verran vastaajista ei ole
myyntitiimissd. Helppouden puolestapuhujia oli vastaajista neljd ja saman verran vastasi tdhidn
viittdmaén ei. Ei-vastanneet nostivat sanallisesti esiin tapahtuma-aitioiden kalliita hintoja, jotka

koettiin tarjonnan maarddn ndhden liian korkeiksi huomioiden vield sen, ettd asiakkaille tulee
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lisdksi tapahtumissa myos muita kustannuksia esimerkiksi mahdollisista tarjoiluista. Liséksi
kaivattiin lisdé tuotteen markkinointia ja epdiltiin, kuinka hyvin on tiedossa se, ettd tapahtuma-
aitioita voi ostaa Tapparalta. Todettiin my0s, ettd muita aitioita myydddn halvemmalla. Viimei-
nen kommentti ei tarkenna, tarkoitetaanko silld Tapparan omien jiédkiekko-otteluiden aitioita
vai muiden tapahtuma-aitioita myyvien tahojen hinnoittelua. Kylla vastanneista kaksi oli avan-
nut sanallisesti vastauksiaan ja heiddn mielestdin tuote on kunnossa ja selked. Témédn kysy-
myksen vastaukset toivat hyvin esiin tyontekijoiden ndkemyksié ja yksittdisid ajatuksia. Tulee
muistaa, ettd asiakas ei tosiaan maksa pelkéstdén aitiovuokrasta ja lipuista, vaan hyvin usein
hin tilaa tilaan myds tarjoiluja. Tdma on hyvé ottaa huomioon, kun pohditaan, millaisen koko-

naissumman asiakas on valmis kuluttamaan yksittdisessa tapahtumassa.

Kysymyksessd numero kymmenen tiedustelin, miten helpoksi tapahtuma-aition varaaminen
koetaan eli esimerkiksi sopimuksen tekeminen ja aitiotilan varaaminen jirjestelméstd. Tdmén
kysymyksen vastaukset hajosivat aika tasaisesti kolmen annetun vaihtoehdon viélille. En osaa
sanoa -osasto on todennékoisesti jalleen myyntitiimin ulkopuolista henkilostod. Sen sijaan
Kylld- ja Ei-vastaukset jakaantuivat melko tasaisesti helppouden voittaessa muutamalla vas-
tauksella. Vastauksiaan sai jdlleen avata sanallisesti. Ne tyontekijit, jotka eivdt kokeneet aiti-
oiden varaamista helpoksi, kaipasivat yhtd varausjirjestelméaa ja tuotteita selkeammin verkko-
kauppaan. LiveX mainittiin argumenteissa myos, mutta ei tarkemmin minké takia. Neljdsta
kylla vastanneista yksi oli perustellut ndkemystdin kehumalla Tapparan VIP-myynnin koordi-
naattorin apua, yksi Exceliin merkitsemisen nopeutta, yksi hyvid jarjestelmid yleisesti ja yksi

Wised.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Aition hinta on liian kallis 39%

Asiakas ei tied4, ettd Tapparalta voi ostaa aitioita myds
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tapahtumiin
Asiakas ei ole kohderyhmaa 11%
Asiakas ei l6yda tuotetta Tapparan nettisivuilta
Kilpailija myy halvemmalla 50%
Jostakin muusta syysta, mista:

Kuvio 3: Henkil6ston mielipidejakauma kysymykseen: ”Miksi sinusta asiakas ei ostaisi tapahtuma-aitiota Tappa-
ralta?”. Valittujen vastausten lukumééra on yhteensé 44 kappaletta.
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Kysymys numero 11 selvitti vastaajan kokemusta siitd, miksi asiakas ei ostaisi tapahtuma-ai-
tiota Tapparalta (Kuvio 3). Vaihtoehdoista sai valita usean eri vastauksen. Téhdn kysymykseen
vastaajista ldhes kaikki eli jopa 17/18 vastasi, ettd eivit usko, ettd asiakkaat tietdvit, ettd Tap-
paralta voi ostaa aitioita my0s tapahtumiin. Tdmai on ollut jo tutkimuskysymyksid mietittdessi
tiedostettu kehityskohta, johon aivan selkedsti my0s henkilokunta yhtyy. Tasan puolet vastaa-
jista koki, ettd kilpailija myy vastaavaa tuotetta halvemmalla. Kahdeksan uskoi, ettd asiakas ei
10yda tapahtuma-aitioita Tapparan nettisivuilta ja seitsemin nosti esiin aitioiden mielestdan
liian kalliin hinnan. Vain kaksi oli sitd mieltd, ettd asiakas ei ostaisi tapahtuma-aitioita Tappa-
ralta, koska ei kuulu kohderyhméin. Yksi oli merkinnyt Jostakin muusta syystd, mistd -kohdan,
mutta ei ollut tarkemmin avannut vastaustaan avoimessa tekstikentdssd. Namé vastaukset anta-
vat suuntaa| siitd, ettd on tarpeen tarkastella hinnoittelua ja tehdd toimenpiteitd tunnettuuden

lisddmiseksi.

Kysymys numero 12 oli vapaaehtoinen ja siihen vastattiin omin sanoin avoimeen tekstikent-
tddn. Avoimia palautteita oli 10 kappaletta eli yli puolet vastaajista kertoi omia nikemyksidan
ja kehitysehdotuksiaan sithen, miten he itse kehittdisivdt Tapparan tapahtuma-aitioiden myyn-
tid ja myyntiprosesseja. Vein kommentit Exceliin, jossa luetteloin keskeiset teemat ja kéytin
myo6s virikoodausta selkeyttimédn taulukkoa (Kuvio 4). Esiin nousivat kolme péditeemaa:
markkinointi, oma myyntisivusto ja muutos myyntiprosessiin. Erityisesti markkinointia halu-
taan ndiden vastausten perusteella lisdtd ja usea vastaajista ehdotti myos tapahtuma-aitioille
oman myyntisivuston perustamista. My0s kidytdnnon tarpeita myyntiprosessien parantamiseksi

tuntui olevan.
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kea Tapparasta ja jadkiekosta.

. Teema
Kommentti: Teema 1 Teema 3
2
Kaikki tapahtumat pitéisi saada listattua omalle nettisivulle -
oma
tatd olisi helppo jakaa omille asiakkaille, ja pitdd esimerkiksi o )
o - o ) o markkinointi | myynti-
linkkid mukana mailin allekirjoituksissa. Samoin voisi tehdi )
o sivusto
massapostituksia.
Oma myyjd muiden tapahtumien aitiomyyntiin. Néin olisi ai- muutos
nakin yksi henkild, joka voisi edistdd muiden tapahtumien ai- myynti-
tiomyyntia. prosessiin
Kaikki tapahtuma tuotteet pitiisi olla wisessd ja sieltd nousisi muutos
tehtdviksi varatut aitiot. Nyt kun tiytetddn excelid, wised ja live myynti-
X:4 niin on riski, ettd tulee tuplavarauksia tai jotain unohtuu. prosessiin
. o ) . ) oma muutos
Selked prosessikuvaus, tapahtuma-aitioiden tuominen asiakkai- o . .
o ) o markkinointi | myyntisi- | myynti-
den tietoisuuteen, jarkeva hinnoittelu. -
vusto prosessiin
Tekisin oman sivuston tapahtuma-aitioiden esiintuomi- oma muutos
seen/markkinointiin/myyntiin. Maksettua mainontaa. Yhteis- | markkinointi | myyntisi- myynti-
tyotd matkanjarjestdjien ym. kanssa. vusto prosessiin
Markkinointia enemmén markkinointi
Aktiivisempaa markkinointia, ettd téllaisia on edes olemassa.
My®6s mielesténi konkreettinen etu esim. kumppaneille, sidos- | markkinointi
ryhmille yms. kannustaisi ihmisid ostamaan tietylld "edulla".
Enemmaén markkinointia! markkinointi
Myyjille tapahtumat helposti ldhetettdvind materiaaleina markkinointi
Erillinen myyntisivusto ja huomattavasti tehostettu markki-
oma
nointi myds muissa kanavissa kuin Tapparan kanavissa, jossa o .
) o o ) ) markkinointi | myyntisi-
asiakkaat kuitenkin l&ht6kohtaisesti kiinnostuneita ennen kaik-
vusto

Kuvio 4: Kyselyyn vastanneiden avointen kehitysehdotusten teemoittelu kolmeen eri aihealueeseen.
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Kolmastoista ja viimeinen kohta oli avoimen tekstikentdn kysymys ja vapaaehtoinen. Viisi vas-

taajista antoi avointa palautetta ja toiveitaan timén opinndytetyon ja kehitystehtdvan suhteen.
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Kommentit koskivat toiveita selkeistd ehdotuksista, myynnin kasvusta, ja ettd kokonaisuuteen

saataisiin selkeytta.

Kaiken kaikkiaan henkildstolle suunnatun kyselyn tulokset vahvistivat ennakkokésityksia ja
etenkin avoimen tekstikentin vastaukset antoivat hyvid kehitystyon aihioita. Téarkeimpind nou-
sivat tarve markkinoida tapahtuma-aitioita enemmén, hinnoittelun miettiminen seké arjen tyos-

kentelytapojen, eli myyntiprosessien selkiinnyttdminen.

3.3 Epaéviralliset keskustelut

Ty0ntekijét ovat kaikkein motivoituneimpia muuttamaan itsedén ja tyStapojaan silloin, kun hei-
didn ndkemyksiddn kuunnellaan ja he itse pédédsevit vaikuttamaan omaan tyohonséd (Pirinen,
2015). OpinndytetyOprosessin alkuvaiheessa osallistin Tapparan henkilokuntaa mukaan kehi-
tystyohon kdymalld heiddn kanssaan epévirallisia keskusteluja aiheen ymparilld. Naméa keskus-
telut avasivat nykyistéd tapahtuma-aitioien myyntiprosessia ja henkilokunnan ndkemyksié ja toi-
veita siitd, mihin suuntaan toimintatapoja olisi hyva kehittidd. Keskustelujen pohjalta kdvi myos
ilmi, ettd joidenkin tydtehtdvien kohdalla vastuujaot olivat epédselvid. Tyon tekemisen perus-
edellytyksiin kuuluu, etté jokaisella tyontekijélld on selked kuva siitd, missd menndédn ja mika
on juuri minun tehtdvini nyt ja ldhitulevaisuudessa (Elstob, Karjalainen, Laaksamo, Pahlsten,
Pesonen, Salo, Sjoblom, Tuomivaara & Ylisassi 2019, 30). Tyontekijéiden kesken oli myos
erilaisia ndkemyksié siitd, kenelle mikékin vastuualue tai ty6tehtdva kuului. Namai epéselvyydet
vastuujaoissa voivat tulehduttaa tydilmapiirid (Karppinen ym. 2022, 42). Esiin nousivat vah-
vasti myoOs toiveet myynnin ja erityisesti markkinoinnin kehittdmisestid tapahtuma-aitioiden
osalta. Opinndytetyoni aihevalintaan oltiin yleisesti tyytyviisid ja toivottiin sen tulosten tuovan

selkeyttd arkeen.

Nokia Arenan ravintolatoiminnasta vastaavan NoHon edustajan kanssa kdyméni epdvirallisen
keskustelun tarkoitus oli saada késitysté tyypillisestd tapahtuma-aitioiden asiakkaasta ja kuulla
heididn kokemuksistaan kdytdnnon yhteistyostd Tapparan kanssa. Tapahtumien aitiovieraiden
koettiin olevan suurilta osin samoja, kuin jddkiekko-otteluissa, eikd mitddn erityistd huomioita-
vaa asiakkaisiin liittyen ilmennyt keskustelun pohjalta. Kdytinnon jirjestelyiden osalta yhteis-
tyossd Tapparan kanssa oli ollut epédselvyyksid, mika selittyi silld, ettd Tapparan padssa kyseisté
asiaa ei ollut annettu kenenkéén vastuulle. Yleisesti NoHo koki Nokia Arenan aitioiden usean
eri vuokraajan erilaisen hinnoittelumallin haasteelliseksi ja toivoi tulevaisuudessa tdhédn yhte-

ndistd linjaa.
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3.4 Tapahtuma-aitioiden myynnin kiytinnot ja markkinoinnin kanavat

Olemassa olevan myynnin avaaminen, kysely henkilokunnalle ja keskustelut eri tahojen kanssa
auttoivat minua hahmottamaan kokonaiskuvaa ja paikantamaan kehityskohteita. Tdmén liséksi
tutkin my0s Tapparan omia verkkosivuja ja somekanavia. Avaan seuraavaksi Tapparan tapah-
tuma-aitioiden myyntiprosessia ja siihen liittyvid kdytantojd sekd markkinoinnin kanavia ja ta-
pahtuma-aitioiden markkinointia sellaisina kuin ne tdmin opinndytetyon aikana olivat. Kun
myynnin pilkkoo vaiheisiin, siitd saa otteen (Karppinen ym. 2022, 43). Néihin tapahtuma-aiti-

oiden myynnin prosessin haasteisiin annan kehitysehdotuksia timén opinndytetyon lopuksi.
TAPAHTUMA-AITIOIDEN MYYNNIN PROSESSI

Tatd opinndytetyotd tehdessdni Tapparan tapahtuma-aitioiden asiakkaat saapuivat péddosin

kahta eri polkua:

1. Asiakas otti itse yhteyttd Tapparan myyntihenkilo6n

2. Myyntihenkilé myi tapahtuma-aition aktiivisen myyntityon tuloksena

Kun tapahtuma-aitiosta oli tehty alustava sopimus, myyjan tehtdviin kuului:

1. Tapahtuma-aition varaaminen aitio-Excelistd
2. Sopimuksen luominen Tapparan omaan Wise-asiakashallintarekisteriin. Sopimukseen
kirjataan muun muassa tapahtuman tiedot, sovittu hinta ja montako lippua asiakas ta-

pahtuma-aitioon ostaa

Lahempéna itse tapahtumaa, VIP-myynnin koordinaattori otti tehdyt aitiomyynnit késittelyyn:

1. Varauksen tarkistaminen myynti-Excelistid. Lippujen méérin ja hintatietojen tarkista-
minen Wise-jarjestelmédn luodusta sopimuksesta
2. Lippujen ldhettiminen Lippupisteen jarjestelméstd asiakkaalle

3. Laskutus

Myynnin prosessi kuulostaa auki kirjoitettuna hyvélta ja selkedltd. Tutkittuani tarkemmin kéy-
tdnnon prosesseja, huomioni osui moniin haasteellisiin yksityiskohtiin, jotka tulisi ratkaista pro-

sessin parantamiseksi. Seuraavaksi listaan kehittimistyon aikana havaitsemiani kehityskohtia.
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TAPAHTUMA-AITIOIDEN MYYNNIN PROSESSIN HAASTEET
Myynti-Excel

Tasté tiedostosta seurataan toteutunutta myyntid. Tietoihin ei kuitenkaan kirjata aitioi-
den toteutunutta hintaa, vaan seuranta tehdididn ovh-hinnoilla. Muuta tapaa seurata
myyntid ei ole, ellei sitd tehdd manuaalisesti ottelukohtaisesti esimerkiksi laskutuksen
tiedoista.

Peruuntuneet aitiovaraukset unohdetaan poistaa Excelistd. Tdma huomataan vasta, kun
tapahtuma otetaan VIP-myynnin koordinaattorin toimesta kisittelyyn ja tdlloin tapah-
tuman ajankohta on jo ldhelld. Téstd voi seurata se, ettd kyseistd aitiota ei endd ehditd
myyda eli on vaarana, ettd se jaa tyhjaksi.

Exceliin tehddén alustavia varauksia. Tapahtuma-aitioita varataan, vaikka asiakas ei ole
vield vahvistanut kauppaa. Toisinaan varauksia pidetdin ylla pitkdén, jolloin myynti-
aika aition vapautuessa vihenee ja riski aition myymattdmyyteen lisdéntyy. Toisinaan,

myds alustavat varaukset unohdetaan poistaa Excelist4, jolloin sama ongelma toistuu.

Sopimus

Sopimukseen kirjattava hintatieto tehdddn manuaalisesti. Vaérin kirjatut tiedot johtavat
virheelliseen laskutukseen niin, ettd summa on asiakkaalle suurempi tai pienempi kuin
alun perin sovittu.

Tapahtuma-aitio kirjataan véarin tuotteen alle. Jos halutaan seurata toteutunutta tapah-
tuma-aitioiden myyntid laskutuksen tietojen perusteella, vdérin kirjattuna luvut eivét
tasméd todellisuutta.

Sopimuksen peruutusehdoista ei pidetd kiinni. Asiakkaan annetaan peruuttaa sopimus
peruutusehtojen vastaisesti. Lisériskind on, ettd tieto peruutuksesta unohdetaan kertoa
VIP-myynnin koordinaattorille, jolloin tapahtuman liput on saatettu 14hettda jo asiak-
kaalle, eikd niitd néin ollen tiedetd perua. Kaikista ldhetetyistd tapahtumalipuista tulee
Lippupisteeltd lasku eli tdssa tilanteessa lipuista maksetaan turhaan ja tuotetaan yrityk-

selle aitheetonta kulua.

Y1ld mainituista inhimillisten virheiden paikoista kdy hyvin ilmi myds kaikkien toimintojen

kytkeytyminen yhteen ja kuinka yksi yksittdinen toimenpide voi vaikuttaa usean tyontekijan
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tyOhon. Tasté syysté on tarkedd luoda prosesseista mahdollisimman luotettavia ja toimivia. Hy-
vin kirjatut ohjeet tyodlle helpottavat my0ds uuden tyontekijan perehdyttimistd. Kuten aiemmin
mainitsin, on Tapparalla viimeisen kolmen vuoden aikana ollut hyvin paljon vaihtuvuutta hen-
kiloston sisélld ja uusia tyontekijoitd on palkattu runsaasti. Varsinaista uusien tyontekijoiden
perehdyttimisohjelmaa ei ole ja tyOtehtiviin opitaan toitd tehdessd kollegoiden neuvoja kuun-
nellen. Kun tietoa ja tydtapoja ei ole kirjattu tai avattu auki on mahdollista, ettd tyotehtdvien

perehdytys jai puutteelliseksi ja asioita unohdetaan kertoa.

Myyntiprosessi toimii, kun tyontekijdt on koulutettu huolellisesti, aktiivisesti ja yhteismitalli-
sesti. Kyse ei ole kontrollista, vaan tarkoituksena on auttaa ihmisié onnistumaan tydssdan. Kun
aloittelevaa tyontekijii tuetaan ja koulutetaan, tuloksia tulee nopeammin ja ne ovat parempia.
Onnistumiset motivoivat myyjié ja myyntiin saadaan kasvua. Myynnin malli hioutuu parhaiten
silloin, kun tyontekijit ja johto osallistuu sithen yhdessd, mikd myds sitouttaa kaikkia proses-

siin. (Karppinen ym. 2022, 48.)

Hyvien tyyppien palkkaaminen ilman selkeitd rooleja epéselvin vastuualuein johtaa prosessien
huojumiseen ja yhteistekemisen rakoiluun. Kriittisessd kasvuvaiheessa on tirkedd johtaa yri-
tyskulttuuri suuntaan, jolla titvistetddn tiimityoté ja tuetaan hyvad asiakaskokemusta. (Karppi-

nen ym. 2022, 66.)
TAPAHTUMA-AITIOIDEN MARKKINOINTI

Tapparalla tiedostettiin jo ennen tdmén kehitystyon aloittamista tapahtuma-aitioiden markki-
noinnin vihyys ja tarve lisdté sitd. Avaan seuraavaksi ldhtotilannetta, josta kehitystyotd yritys
lahtee tulevaisuudessa tekemddn. Havainnot ovat omiani, joita kerésin taustoitusta tehdesséni.
Niille havainnoille ja markkinoiden puuttumiselle sain myds vahvistusta keskusteluissa myyn-

tihenkiloston kanssa.
Verkkosivut

e FEi tapahtuma-aitioiden markkinointia

e Aitioinfon alla ei kerrota, mité tapahtumia on tulossa

e Omien fanituotteiden verkkokaupasta eli Tappara Shopista voi ostaa myds tapahtuma-
aitioita. Tétd kanavaa on vaikea 10yti4 ja kaikkiin tapahtumiin ei ole aitioita ostettavissa.
Tamai luo mielikuvan, ettd muiden tapahtumien aitiot on loppuunmyyty. Aitioinfo-si-

vulla ei ole suoraa linkkid Tappara Shopin aitiomyyntisivulle.
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Tapparan mobiiliapplikaatio

¢ FEimainintaa siitd, ettd Tapparan myy tapahtuma-aitioita

Tapparan sosiaalisen median kanavat (Facebook, Twitter, Instagram, YouTube)

¢ FEimainintoja, eikd markkinointia Tapparan tapahtuma-aitioista

Tapparan yritysesite

e Lyhyt, muutaman lauseen mittainen maininta Tapparan tapahtuma-aitioista

Kolme tirkeintd myynnin tyokalua ovat CRM, ajantasainen myyntimateriaali ja verkkoldydet-
tavyys eli digitaalinen jalanjilki: hakukoneoptimointi, verkkoanalytiikka ja raportointi (Karp-
pinen ym. 2022, 90). Néistd kolmesta Tapparalla on CRM kunnossa eli asiakashallintarekiste-
rind toimiva Wise-jarjestelmid muun muassa sopimusten kirjaamista ja yrityksen sdhkoposti-
markkinointia varten. Henkilokunnan kyselyssd nousi myo0s tarve valmiista tapahtuma-aitioi-
den myyntimateriaaleista ja kuten edelld listatuista markkinoinnin kanavista kdy ilmi, tuotteen

verkkoldydettdvyydessd on vield parantamisen varaa.
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4 KEHITTAMISTYON MENETELMAT

Tutkimusaineiston keruumenetelmind kaytin kyselyitd sekd benchmarking-menetelmai. Kyse-
lyilld kerdsin asiakasndkokulmaa aiheesta ja benchmarkingin avulla selvitin Lippupisteen ta-

poja 16ytdd asiakkaita erityyppisiin tapahtumiin seké heidin tapaansa markkinoida niité.

Loin Webropol-tyokalulla kaksi eri kyselyd Tapparan omista rekistereisti 16ytyville asiakkaille.
Ensimmadinen kyselyistd toteutettiin Tapparan sopimusasiakkaille ja toinen kysely lipputuot-
teen Tapparan jadkiekon kotiotteluun ostaneille asiakkaille. Sopimusasiakkaiden osoitteisto si-
sdlsi pddosin yritysten yhteystietoja, kun taas lipunostaneiden rekisteri sisélsi sekd yrityksié etti
yksityishenkilditd. Kysymyksisséd oli osin yhtenevid piirteitd, mutta myos kohderyhmét huo-

mioivia eroavaisuuksia.

Kyselyistd ensimmaéisend ldhetettiin sopimusasiakkaiden versio. Osoitteisto tdhén otettiin suo-
raan Tapparan Wise-jirjestelmésti. Toista kyselyd varten saimme Lippupisteeltd rekisterin kai-
kista vuodesta 2020 saakka kertyneistd Tapparan lipputuotteita ostaneista asiakkaista. Kyseessa
oli Excel-tiedosto, joka sisélsi yhteensd 103 425 yhteystietoa. Tamén tiedoston késittelin pois-
tamalla turhat sarakkeet seké asiakkaat, joilla ei ollut yhteystiedoissa sdhkopostiosoitteita. Sen
lisdksi poistin kahteen kertaan esiintyvét sdhkopostiosoitteet sekd kaikki sellaiset sdhkdposti-
osoitteet, jotka esiintyivit jo sopimusasiakkaiden yhteystietolistalla. Jalkimmaiselld varmistin,
ettd samat henkilot eivit vastaanottaneet toista melko samantyyppistd kyselyd. Ndin siksi, ettd
tiedossa ei ollut ketkd sopimusasiakkaista ovat mahdollisesti my0s itsendisesti ostaneet lippu-
tuotteita Lippupisteen-jdrjestelmistd. Viimeistelin lipputuotteen ostaneiden yhteystietolistan
vield poistamalla sieltd kaikki Tapparan oman organisaation sisdiset sdhkdpostiosoitteet seka
muiden Liiga-seurojen toimistojen osoitteet. Lopputuloksena oli sdhkopostilista, joka sisélsi
yhteensd 33 325 yhteystietoa. Niille ldhetettiin kyselyistd toinen eli lipputuotteen ostaneiden
kysely.

Kyselyt tein Webropol-tyokalulla ja ne ldhetettiin Tapparan Wise-jarjestelmén sdhkopostityo-
kalun avulla linkkeina asiakkaille. Nédin varmistettiin, ettd kyselyt pysyivét anonyymina, mutta
tyyli ja sdhkopostin ldahettdja asiakkaille tuttuna ja luottamusta heréttdvina tahona. Tapparan
oma sisdllontuottaja loi sdhkopostin ilmeen ja suoritti ldhetyksen. Myos Wise-jarjestelmalld
olisi ollut mahdollista luoda kyselytutkimus, mutta muun muassa erindisten teknisten haastei-

den takia pdddyimme edelld mainittuun ratkaisuun. Tamén lisdksi Wise-jédrjestelméstd suoraan
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lahetetyn kyselyn vastaukset olisivat olleet yhdistettavissd sdhkopostiosoitteisiin eli kyselyt ei-
vit olisi olleet anonyymeja. Yleisasun siisteydelld, mahdollisimman selkeilld kysymyksillé ja
kyselyiden kohtuullisilla pituuksilla pyrin estiméén vastausten katoa. Liséksi molemmissa ky-
selyissd oli houkuttimena arvontapalkinto Tapparan aitioon, joko Liigan jéédkiekon kotiotteluun
tai Nokia Arenan tapahtuma-aitioon. Arvonnan voittajat saivat valita ndiden kahden vaihtoeh-

don vililld. Molempien kyselyiden aineistot analysoin Webropolin Insight-tyokalulla.

Seuraavaksi kerron yksityiskohtaisemmin molemmista kyselyistd sekd bengmarking-menetel-

min kaytosta.

4.1 Kyselytutkimus Tapparan sopimusasiakkaille

Sopimusasiakkaille ldhetetty kysely oli kokonaistutkimus ja perusjoukkona toimi Tapparan
oma sopimusasiakkaiden rekisteri, joka otettiin yrityksen Wise-jarjestelmistd. Sopimusasiak-
kaat koostuvat padosin yrityksisti, jotka ovat ostaneet erityyppisid Tapparan tuotteita ja palve-
luita, kuten esimerkiksi: laitamainoksia, jiimainoksia, peliasumainoksia, nikyvyyttd some-ka-
navissa, raitildityjd kampanjoita, lippupaketteja tai asiakastilaisuuksia peleihin. Kyselyn tein
Webropol-tyokalulla ja kyselyn linkki ldhetettiin Tapparan brindi-ilmeen mukaisesti Wisen
sahkdpostityokalulla. Kysely ldhetettiin 786 sdhkopostiosoitteeseen ja vastaajien kokonais-
maérd oli 135. Kyselyn vastausprosentti oli 17,2 %, eli ldhes viidennes vastasi kyselyyn, miké

on kohtuullinen tulos. Kysely oli avoinna 4.-11.10.2022 eli noin viikon ajan.

Taustamuuttujina tdssd kyselyssd kéytettiin sukupuolta, ikdé ja asuinaluetta. Taustamuuttujat
pidettiin mahdollisimman yleispétevind, jotta kyselyn anonymiteetti ei kérsisi. Kyselyn katoa
pyrittiin pienentimain saatteella, laadukkaalla kyselylla, kyselyn anonyymiudella seké aitioar-
vonnalla. Kysymyksiin vastaaminen oli vapaaehtoista ja sen kerrottiin kestdvan noin 5—10 mi-
nuuttia. Nopein vastaajista vastasi ajassa 1,19 minuuttia ja hitain 25 minuuttia. Kaikki kyselyyn
vastaamisen aloittaneet vastasivat loppuun asti. Aineisto analysointiin Webropolin omalla In-

sight-tyokalulla.

Kyselyssi ei keritty henkildtietorekisterid. Vastaamisen pédtyttyd vastaajaa kiitettiin ja haluk-
kaat saivat osallista aitioarvontaan seuraamalla annettua linkkid. Linkin takaa 16ytyi erillinen
Webropolilla luotu uusi kysely, jossa kerrottiin arvonnan sddannét (Liite 2), pyydettiin hyvék-

symdin ne sekd jittimidn yhteystiedot arvontaa varten. Lisdksi oli mahdollista jattdd yhteys-

HUMANISTINEN AMMATTIKORKEAKOULU



27

tietonsa, mikéli halusi Tapparan myyntihenkiloston olevan yhteydessd tapahtuma-aitioista. Ar-
vontaan osallistui vastaajista 90/135 ja yhteydenottopyynnon jatti 13 henked. Arvonnan séén-
noissd kerrottiin muun muassa, ettd timé kysely muodostaa henkil6tietorekisterin, ja ettd rekis-
teri tuhotaan aitioarvonnan suorittamisen jilkeen. Arvontaan osallistumaan ja yhteystiedot jit-

tdmadn péési vain ja ainoastaan hyviksymaélld arvonnan sdannot.

Kysymyksid sopimusasiakkaiden kyselyssa oli yhteensd 20. Kaikkiin kysymyksiin ei tarvinnut
vastata, vaan kysymyspolut vaihtuivat annettujen vastausten mukaan (Kuvio 5). Kysymykset
1-4 olivat kaikille yhteisid ja niissi tiedusteltiin vastaajan tietimystd Tapparan tapahtuma-aiti-
oista ja onko vastaaja joskus kdynyt katsomassa tapahtumaa Nokia Arenalla joko aitiossa, tai

katsomossa.

Sopimusasiakkaiden kysymysten polku

KAIKILLE YHTEISET KYSYMYKSET:
Kysymys 1: Tiedatko, ettd Tapparan kautta voi ostaa aition myds muihin Nokia
Arenan tapahtumiin? (Esim. Antti Tuiskun areenakiertue, Cats ja Monster Jam)
Kysymys 2: Olen joskus ollut katsomassa tapahtumaa (ei jaakiekkopeli) Nokia
Arenalla aitiossa.
Kysymys 3: Olen ollut joskus katsomassa tapahtumaa (ei jaakiekkopeli) Nokia
Arenalla katsomossa.
Kysymys 4: Valitse parhaiten kuvaava vaihtoehto.

Olen ostanut tapahtuma

En ole koskaan ostanut tapahtuma-aitiota. .
aition Tapparan kautta.

Olen ostanut tapahtuma-aition joltakulta
muulta taholta, kuin Tapparalta.

l J

Kysymykset 6-11 piilotettu Kysymys 5 piilotettu
Kysymys 5: Miksi et ole ostanut Kysymykset 6-11
tapahtuma-aitiota Tapparan kautta? ostokokemuksista

KAIKILLE YHTEISET KYSYMYKSET:

Kysymys 12: Tapparan jaakiekon kotiotteluiden aitiohintoihin kuuluvat myés
otteluliput. Tapahtuma-aitioiden hinta koostuu vuokrahinnasta ja liput tapahtumaan
ostetaan erikseen. Milta tama sinusta kuulostaa?

Kysymys 13: Olen kilnnostunut seuraavista tapahtumista ja voisin kuvitella kayvani
niissd joko katsomolipulla, tal aitiossa.

Kysymykset 14-16: Hintakyselyt. Mita olisi valmis maksamaan aitiosta kansainvalisen
artistin tapahtumaan, kotimaisen artistin tapahtumaan ja muihin Nokia Arenan
tapahtumiin.

Kysymykset 17-19: TAUSTATIEDOT: sukupuoli, ika ja asuinalue

Kysymys 20: Avoin tekstikentta.

Kuvio 5: Sopimusasiakkaiden kyselyn kysymyspolut.
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Neljds kaikille yhteinen kysymys kysyi, onko vastaaja joskus ostanut tapahtuma-aitiota ja jos,
niin misté. Jos vastaus oli kielteinen, titd seurasi jatkokysymys numero viisi ja osa tulevista

kysymyksisti piilotettiin.

Kysymyksessd numero viisi tiedusteltiin syitd, mistd syistd vastaaja ei ole Tapparalta tapah-
tuma-aitioita ostanut. Samalle kysymyspolulle pétyi, jos vastasi joskus ostaneensa tapah-
tuma-aition, mutta joltakulta muulta kuin Tapparalta. Kylld-vastanneille eli Tapparalta tapah-
tuma-aition ostaneille esitettiin jatkokysymyksind ostamisen kokemuksia kisittelevéssd viiden

kysymyksen kokonaisuudessa.

Kysymys 12 tiedusteli vastaajan nikemysta siitd, pitdisiko tapahtuma-aitioiden hintaan kuulua-
suoraan myos tapahtuman liput. Tata asiaa kysyttiin kyselyissé seké henkilokunnalta, sopimus-
asiakkailta, ettd lipputuotteen ostaneilta henkildiltd. Néin saatiin kolmen eri ryhmén nikemyk-

set aiheesta.

Kysymykseen numero 13 sai valita usean kohdan ja vaihtoehtoina olivat titd kyselyé tehdessa
Nokia Arenalla myynnissé olevat tapahtumat. Kysymyksen tarkoituksena oli kartoittaa, mitka
tapahtumista kiinnostavat vastaajaa eniten, mitka vahiten. Tavoitteena oli selvittdd, minka tyyp-

piset tapahtumat kiinnostavat Tapparan olemassa olevien rekistereiden jdsenia.

Kysymykset 14—16 koskivat tapahtuma-aitioiden hinnoittelua ja kysyivét vastaajan mielipidettad
euromidrdisesti. Kysymykset oli jaoteltu koskemaan ulkomaisia artisteja, kotimaisia artisteja
ja muita tapahtumia. Vastausvaihtoehdoista sai valita hintahaarukan siitd, mitd olisi mahdolli-

sesti tapahtuma-aitiosta valmis maksamaan.

Loput pakolliset kysymykset koskivat taustatietoja; sukupuolta, ikdluokkaa ja asuinaluetta.
Ikaa, kuten muitakin térkeita taustatekijoitd, on usein parempi kysya vasta lomakkeen lopuksi,

silld niistd aloittaminen voi tuntua vastaajasta tungettelevalta (Vehkalahti 2019, 25).

Viimeinen kysymys numero 20 oli avoimen tekstikentdn kysymys ja siithen vastaaminen oli
vapaachtoista. Kaikista kyselyyn vastanneista 19 jitti palautetta joko itse kyselystd, Tapparan

aitioista tai jostakin muusta mieltdén askarruttavasta asiasta.
SOPIMUSASIAKKAIDEN KYSELYSTA JOHDETUT PAATELMAT

Sopimusasiakkaiden kyselyyn vastanneista noin kolme neljésta oli tapahtuma-aitioista tietoisia,
eli tuotteen tunnettuus oli timén asiakasryhmin keskuudessa melko hyvé. Suurin osa vastan-

neista sopimusasiakkaista on siis jossakin yhteydessé kuullut Tapparalta vuokrattavissa olevista
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tapahtuma-aitioista. Vastaajista noin joka kolmannella oli myds omakohtaista kokemusta ta-
pahtuman seuraamisesta aitiosta késin ja 41 % oli katsonut tapahtumaa katsomossa. Hieman

suurempi joukko vastaajista on siis kiynyt katsomassa tapahtumaa katsomossa kuin aitiossa.

Kysymys siitd, oliko vastaaja joskus ostanut Tapparalta tapahtuma-aition, jakoi vastaajat kah-
delle eri jatkokysymysten polulle. Tapahtuma-aition Tapparalta ostaneille vastaajille esitettiin
ostamiseen liittyvé sarja kysymyksid. Niille, jotka eivét olleet tapahtuma-aitiota koskaan osta-

neet tai olivat sellaisen ostaneet joltakulta muulta, esitettiin tdhan liittyvé jatkokysymys.

Suurin osa vastaajista ei ollut ostanut tapahtuma-aitiota ainakaan Tapparalta ja siirtyivét ndin
ollen kysymykseen viisi. Ainoastaan 29 vastaajista ilmoitti ostaneensa joskus aition Tapparalta,
ja heille esitettiin ostamisesta tarkentavia lisdkysymyksid (Kuvio 6). Ensimmaéisen ja timén
kysymyksen perusteella voidaan todeta, ettd vaikka suurin osa sopimusasiakkaiden kyselyyn
vastanneista tietdd Tapparan myyvén tapahtuma-aitioita, vain pieni joukko on timén otoksen

perusteella sellaisen itselleen ostanut.

4, Valitse parhaiten kuvaava vaihtoehto.

Vastaajien maara: 135

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65%

Valitse parhaiten kuvaava vaihtoehto 21% (n=29)

15% (n = 20)
@ En ole koskaan ostanut tapahtuma-aitiota. @ Olen ostanut tapahtuma-aition Tapparan kautta. @ Olen ostanut tapahtuma-aition joltakulta muulta taholta, kuin Tapparalta.

Kuvio 6: Vastausten jakauma kolmen annetun vaihtoehdon vélilld tiedusteltaessa onko vastaaja joskus ostanut
Tapparan tapahtuma-aition.

Suurin osa sopimusasiakkaista ei ollut koskaan ostanut Tapparalta tapahtuma-aitioita. Nailtd
kysyttdessd miksi ndin on, enemmistd (86 vastaajaa) vastasi syyksi tarpeen puutteen. Vastaus-
vaihtoehtoja sai valita usean, mutta silti valtaosa vastaajista oli valinnut annetuista vaihtoeh-
doista ainoastaan yhden. Seuraavaksi suurin ryhmad, noin viidennes vastaajista oli vastannut,

ettd ei ole tiennyt Tapparan myyvin tapahtuma-aitioita.

Kysymyksilld 6-11 selvitettiin Tapparan tapahtuma-aitioiden ostaneiden vastaajien kokemuk-
sia, joita oli ainoastaan 29 kappaletta eli suuria johtopédtoksid ei voida vastausten perusteella
tehdd. Noin kaksi kolmasosaa vastasi, ettd on ostotilanteessa ollut itse yhteydessd myyjéén, eli

tarve on tullut néissé tapauksissa asiakkailta itseltdan.
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Kysyttdessd ostoprosessin adjektiiveja vaihtoehdoiksi annettiin: helppo, epéselvi, vaikea, no-
pea, monimutkainen, ymmarrettdvad, hidas, ystavillinen, jotakin muuta, mitd? Vastausvaihto-
ehdoista sai valita useamman ja vastauksia annettiin 62 kappaletta. Kaikki annetut vastaukset
olivat positiivisia eli negatiivissavytteisiin adjektiiveihin ei annettu yhtidkain vastausta. Vastaa-
jista lahes kaikki kokivat ostoprosessin helpoksi, vajaa puolet ystévélliseksi, Idhes saman verran
ymmarrettdvaksi ja noin kolmannes vastaajista nopeaksi. Vaikka negatiivisia vastauksia ei an-
nettu, ldhtisin néistd kehittimién ystavéllisyyttd, ymmarrettivyyttd ja nopeutta, koska selkedsti
ndissd voidaan toimintaa vield parantaa. Kuitenkin puolet joukosta eivit olleet kuvanneet saa-

maansa palvelua néilld termein eli kehitysty6td voidaan vield tdssd yhteydessé tehda.

Tapahtuma-aition ostaneista enemmisti koki hintalaatusuhteen hyviksi ja loput vastanneista
eivit osanneet tihdn kantaansa sanoa. Huonoksi ei hintalaatusuhdetta kokenut kukaan. Koska
vastaajista kukaan ei kokenut hintalaatusuhdetta huonoksi, timén vastausvaihtoehdon jatkoky-
symykseen miksi, ei saatu yhtdédn vastausta. Jatkokysymyksen vastausvaihtoehtoina olisivat ol-
leet: aitio oli liian kallis, aition sijainti oli huono, palvelu aitiossa ei ollut hyvaai, aitioon tilaa-
mani tarjoilut eivit olleet hyvid, lippujen ostaminen oli vaikeaa, jostakin muusta syystd, misti?
Niilld vastauksilla oli tarkoitus tunnistaa mahdollisia epdkohtia, jotka vaikuttavat asiakaskoke-

mukseen negatiivisesti. Télld otoksella tdssé ei kuitenkaan onnistuttu.

Tapahtuma-aition ostaneille vastaajille suunnatut kysymykset 10—11 olivat liukukytkinvastauk-
sia. Vastaaja sai vastata asteikolla 0—10 nollan ollessa ”en ollenkaan todennékoisesti” ja arvon
10 ollessa “erittdin todenndkoisesti”. Kysyttdessd kuinka todennikdisesti vastaaja ostaisi Tap-
paran tapahtuma-aition uudelleen, oli vastauksia annettu arvojen 5-10 vililld keskiarvon ol-
lessa 8,6 ja keskihajonnan 1,3. Kysyttdessd kuinka todennékoisesti vastaaja suosittelisi Tappa-
ran tapahtuma-aitioita eteenpdin, vastauksia oli annettu arvojen 4—10 vélilld keskiarvon ollessa
myos 8,6 ja keskihajonnan 1,4. Vastauksista voidaan johtaa varovaisesti olettamus, etti tapah-
tuma-aitioiden ostajat melko todenndkdisesti ostavat sellaisen uudelleen Tapparalta ja voivat
niitd myos suosittelemaan eteenpdin. Tulee kuitenkin huomioida, ettd melko huonoja arvosa-

noja loytyy jo tistd varsin pienestd otoksesta. Parannettavaa siis varmasti on.

Kysymys tulisiko tapahtumalippujen kuulua tapahtuma-aitioiden vuokraan, oli kaikille kyse-
lyyn vastanneille sopimusasiakkaille yhteinen. Télld tarkoitetaan sitd, ettd tapahtuma-aition os-
tava asiakas maksaa yhden hinnan, joka sisdltdd myos tapahtumaliput, eikd lippuja tarvitsisi
ostaa erikseen, kuten kdytantd on nyt. Selkedsti suurin osa oli sitd mielti, ettd nykyinen kiytinto

on hyvi eli lippujen ei tarvitse kuulua aition vuokraan, vaan ne ostetaan erikseen. Lahes 1/3
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vastaajista oli kuitenkin toista mieltd, eli kokivat paremmaksi, jos liput kuuluisivat hintaan (Ku-

vio 7). Vastaukset noudattavat melko samanlaista jakaumaa, kuin vastaavan kysymyksen vas-

taukset henkil6ston keskuudessa tehdyssé kyselyssd. Suurin osa on nykyisen jirjestelméin kan-

nalla, mutta merkittdvassd mairin mielipiteitd 10ytyy myos toisesta ryhmaista.

12. Tapparan jaékiekon kotiotteluiden aitiohintoihin kuuluvat myds otteluliput. Tapahtuma-aitioiden hinta koostuu vuokrahinnasta ja liput tapahtumaan

ostetaan erikseen. Milta tdma sinusta kuulostaa?
Vastaajien maara: 135

0% 5%

Tapparan jaakiekon kotiotteluiden aitiohintoihin kuuluvat myos
ofteluliput. Tapahtuma-aitioiden hinta koostuu vuokrahinnasta
ja liput tapahtumaan cstetaan erikseen. Milta tama sinusta
kuulostaa?

8% (n=11)

10% 15% 20%

28% (n = 38)

25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65%

@ Hyviltd, néin asiakas saa itse maéritella montako lippua haluaa ostaa.
@ Huonolta. Minusta olisi parempi, jos olisi yksi hinta, mika sisaltda x-maaran lippuja.

@ Enosaasanoa.

Kuvio 7: Sopimusasiakkaiden mielipidejakauma aiheesta - kuuluisiko tapahtumalippujen siséltyd aitiovuokran

hintaan.

n  Prosentti
Andrea Bocelli Believe World Tour 31 23,0%
Antti Tuisku - Mayhem-areenakiertue 2023 27 20,0%
Michael Bublé Higher Tour 2023 18 13,3%
Lumikuningatar 26 19,3%
Raskasta Joulua 40 29,6%
Suvi Terasniska - Tama maailma tarvitsee joulun 34 25,2%
Haloo Helsinkil Jaahallikiertue 2022 60 44 4%
ROBBIE WILLIAMS XXV TOUR 2023 66 48,9%
MESTARIT 2022 25 18,5%
CATS 22 16,3%
Volbeat: Servant of the Road World Tour 2022 51 37.,8%
Monster Jam 27 20,0%
El MIKAAN NAISTA 12 8,9%

Kuvio 8: Sopimusasiakkaita eniten kiinnostavat tapahtumat

Nokia Arenalla.

Kysymyksessd numero 13 oli lueteltu
kaikki tatd kyselya tehdessd Nokia Are-
nalla myynnissd olevat tapahtumat ja
vastausvaihtoehdoista sai valita useam-
man. Talld haluttiin selvittdd mitkd ta-
pahtumista kiinnostavat sopimusasiak-
kaita eniten eli mihin ja mink tyyppisiin
tapahtumiin kannattaa kenties panostaa
markkinoinnissa. My0s hinnoittelua
miettiessd on hyvé tietd, minkélaiset ta-

pahtumat ovat suosituimpia (Kuvio 8).

Naiden perusteella kolme kiinnostavinta Nokia Arenan tapahtumaa kyselyn tekohetkelld olivat:

1. Robbie Williams (66 henked vastaajista)

2. Haloo Helsinki! (60)
3. Volbeat (51)
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Vihiten kiinnostusta herétti CATS-musikaali (22 henked vastaajista) ja 12 vastaajista ilmoitti,

ettd naistd mikdan vaihtoehto ei kiinnostanut heita.

Seuraavaksi selvitettiin sopimusasiakkaiden maksuvalmiutta tapahtuma-aitioista. Tapahtumat
oli kysymyksissi jaettu kolmeen ryhmaéén: ulkomaiset artistit, kotimaiset artistit ja muut tapah-
tumat. Muut tapahtumat tarkoittavat kdytdnnossa kaikkea edelld mainituista poikkeavia koko-
naisuuksia, kuten esimerkiksi MonsterJam, Cats-musikaali tai Lumikuningatar. Jokaisessa
ndissd kolmessa kategoriassa kdytettiin samoja hintahaarukoita. Ensimmaisessé hintakysymyk-
sessd kysyttiin, mitd vastaaja olisi valmis maksamaan 15-hengen tapahtuma-aition vuokrasta
nimekkain kansainvilisen esiintyjén tapahtumaan. Kun lasketaan eniten vastauksia saaneiden
vaihtoehtojen eli toisen ja kolmannen hintakategorian vastaukset yhteen, sijoittuu optimaalinen
hinta johonkin 1 000-2 000 euron vélimaastoon (Kuvio 9). Annetuista vastauksista johdin kes-
kihinnan siten, ettd alle 1 000 euron vastaukset on laskettu 800 eurolla, koska tdmé& hintakate-

goria késittdd tuhannen euron skaalan muiden hintahaarukoiden ollessa 500 euron asteikolla.

=5 |
1% =1 — \

10% (n = 13)

\ 13% (n=18)
—

14% (N=19) ~—

T~ 38% (n=49)

22% (n=30) ~

@ Alle 1000 € @ 1000-1500€ @ 1500-2000 € @ 2000-2500€ @ 2500-3000 € @ 3000-3500€ @ En mit3an, ulkomaiset artistit eivat kiinnosta minua.

Kuvio 9: Jakauma asiakkaiden toivehinnoittelusta ulkomaisten artistien tapahtumissa.
Muista hintahaarukoista on otettu laskukaavaan keskihinta. Ndin saadaan ulkomaisten artistien
tapahtuma-aitioiden ostohinnan keskiarvoksi noin 1 600 euroa. Ei kiinnostuneet on jétetty tasti

laskutavasta pois.

Kysyttédessd vastaavia lukuja kotimaisten artistien tapahtumista, liikkuivat ne padosin alle tu-
hannesta eurosta kahteentuhanteen euroon. Suurin osa vastaajista sijoitti optimaalisen hinnoit-
telun vilille 1 000—1 500 euroa. Laskemalla vastausten keskiarvon samalla kaavalla kuin edel-

lisessd kohdassa, saadaan keskihinnaksi noin 1 330 €.

Suurikokoisten tapahtumien hinnoittelussa oli hajontaa annetuissa vastauksissa alle tuhannesta
eurosta aina 2 500 euroon asti. Vastausten keskiarvon laskemalla keskihinnaksi muodostui noin

1230 €.
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Sopimusasiakkaat olisivat siis valmiita maksamaan tapahtuma-aitioista keskiméérin seuraa-

vasti (ilman tapahtumalippuja, alv 0 %):

e Nimekis kansainvilinen esiintyja 1 600 €
e Nimekis kotimainen artisti/artistit 1330€
e Muut Nokia Arenan suurikokoiset tapahtumat 1230€

Kysymykset 17-19 koskivat taustamuuttujia: sukupuolta, ikdluokkaa ja asuinaluetta. Vastaa-
jista selkedsti suurin osa oli michid, yli 75 %. Ialtddn 40—49-vuotiaita oli vastaajista 40 % ja
seuraavaksi suurin vastaajaryhmi 16ytyi ikdryhmaéstd 50—59-vuotiaat (28 %). Asuinalueista
enemmisté oli Tampereelta (58/135). Vastaajien profiili noudattaa tyypillisté jadkiekkoyleisod,

josta suurin osa on miehid.

Viimeinen kysymyksisti oli vapaaehtoinen avoimen tekstikentdn ja -palautteen kohta. 19 vas-
taajasta jitti myds sanallista palautetta. Tein ndille vastauksille sisdllonanalyysin viemélld kom-
mentit Exceliin, virikoodaamalla ne ja luetteloimalla keskeiset esiin nousevat teemat. Yksi vas-
tauksista oli tyhjé ja kahdessa palaute oli annettu nimell&. Jatin nimitiedot tista tiedostosta pois.

Vastauksista nousi nelji teemaa:

1. Palaute tapahtuma-aitioista 7 kpl: yleisten kiitosten lisdksi vastaajien kommentit koski-
vat pddosin tapahtuma-aitioiden kalliita hintoja.

2. Kehitysehdotus muuhun toimintaan 2 kpl: palautetta annettiin katsojamééristd, Kir-
vesklubista, Terédstiimista ja uudesta katsomojuontajasta.

3. Yleinen terveinen 8 kpl: yleisid terveisid annettiin runsaasti. Ne sisdlsivit positiivisia
kommentteja toiminnasta seka kiitosviestejd Tapparalle.

4. Palaute kyselystd 3 kpl: vastaajat kokivat kyselyn olevan loogisesti koostettu ja antoi-

vat siitd kiitosta.

RISTIINTAULUKOINTIA

Halusin tietdd milld suhteella ne, jotka tietdvit, ettd Tappara myy myos tapahtuma-aitioita, eivét
silti ole pddtyneet sellaista Tapparalta ostamaan ja mikd on padasiallinen syy siihen, ettd ndin

toimitaan. Tétéd varten vertailin toisiinsa Webropolin Insight-tydkalulla seuraavia kysymyksié:
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1. Tieddtko, ettd Tapparan kautta voi ostaa aition myos muihin Nokia Arenan tapahtumiin?
(Esim. Antti Tuiskun areenakiertue, Cats ja Monster Jam)
5. Miksi et ole ostanut tapahtuma-aitiota (ei jdédkiekkopelit) Tapparan kautta?
(Voit valita usean eri vaihtoehdon.)
Kaikista 135 vastaajasta suurin osa eli 103 henked olivat tietoisia siitd, ettd Tapparalta voi ta-
pahtuma-aition ostaa. Néistd ensimmaiseen kysymykseen kylld-vastanneista 54 vastasi koh-
dassa viisi, ettd heilld ei ole ollut tarvetta ostaa aitiota (Taulukko 1). Kaiken kaikkiaan kysy-
myksessi viisi yhteenséd 68 ilmoitti tarpeen puuttumisen syyksi olla ostamatta aitiota eli timén
ristiintaulukoinnin perusteella tistd luvusta siis 14 eivét tienneet entuudestaan, ettd tapahtuma-

aition voisi ostaa Tapparalta.

Otos ei ole kovin suuri ja tdstd ei voi tehdd suoraa padtelméid kokonaistilanteesta, mutta vas-
tausten perusteella voidaan varovaisesti todeta, ettd tarvetta tapahtuma-aitioiden ostamiseen ei
suurella osalla Tapparan sopimusasiakkaista ole. Syité tarpeen puuttumiseen voi olla useita ja
niitd tdma tutkimus ei selvitd kovin syvillisesti. Vaihtoehtoina voi olla, ettd Nokia Arenalla ei
ole ollut vastaajia kiinnostavia tapahtumia tai tapahtuma-aitiot eivét yleisesti kiinnosta kohde-
ryhmadd. Tamé kysely on ldhetetty Tapparan omalle rekisterille, joka siséltda erityisesti jadkie-
kosta kiinnostuneita tahoja. Jatkoa ajatellen on tarpeen pohtia, voidaanko tille kohdeyleisolle
luoda tarpeita ja milla tavoin tapahtuma-aitioista saadaan myos tdtd kohderyhmaa kiinnostava

tuote. Naiden kahden kysymyksen vélinen P-arvo on 0.

Ei . Ei
Kaikki = tiennyt, Ha:ﬁ::;:glta tar\f:etta kiinnostavaa ':qu
ettd myy tapahtumaa Yy
1. Tiedatkd, etti Tapparan kautta voi ostaa aition my&s muihin Nokia Arenan
tapahtumiin? (Esim. Antti Tuiskun areenakiertue, Cats ja Monster Jam): En, 32 14 0 14 0 2

kuulin téstd ensimmdista kertaa.

1. Tiedatkd, etta Tapparan kautta voi ostaa aition my&s muihin Nokia Arenan
tapahtumiin? (Esim. Antti Tuiskun areenakiertue, Cats ja Monster Jam): Kyll3, 103 4 7 54 7 11
olen tietoinen tista.

Taulukko 1: Kyselyyn vastanneista Tapparan sopimusasiakkaista 103 tietdd, ettd Tappara myy tapahtuma-aitioita.

Tasté joukosta yli puolet (52 %) kertoo, ettd heilld ei ole ollut tarvetta ostaa tapahtuma-aitiota Tapparalta.

YHTEENVETO SOPIMUSASIAKKAIDEN KYSELYSTA

Tapparan sopimusasiakkaille ldhetetty kysely sai kohtuullisesti vastauksia (135 kappaletta).
Tarkasteltaessa tdtd joukkoa kahdessa eri ryhmaéssé: Tapparan tapahtuma-aition ostaneet (29)
ja ei ostaneet (106), on ndistd ensimmaisen ryhmin omien kysymysten vastausten tulkinta ky-
seenalaista pienen otoksen perusteella. Kysely antaa kuitenkin jonkinlaista kokonaiskuvaa so-

pimusasiakkaiden ajatuksista. Tapahtuma-aitioiden nykyiset hinnat puhuttavat paljon ja ne ovat
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hyvin kaukana siitd, mitd asiakkaat olisivat valmiita maksamaan timan kyselyn tulosten perus-
teella. Kaikista vastanneista suurin osa kylld tietdd, ettd Tapparalta tapahtuma-aitio on ostetta-
vissa, mutta valtaosalla ei ole ollut sellaisen ostoon tarvetta. Sitd, milld tavoin tarpeen voisi
asiakkaille parhaiten luoda, ei tdmé kehittdmistyo selvitd. Téssd on mahdollinen jatkotutkimuk-

sen paikka.

4.2 Kyselytutkimus Tapparan lipputuotteen ostaneille asiakkaille

Tapparan lipputuotteen ostaneille asiakkaille suunnattu Webropol-kysely oli kokonaistutkimus
kaikista uuden lippukumppanin eli Lippupisteen aikaisista asiakkaista vuodesta 2020. Kyselyn
linkki ldhetettiin, kuten sopimusasiakkaiden kyselyn linkki, Tapparan oman Wise-jarjestelmén
sahkopostityokalulla. Kysely ldhetettiin 33 325 sdhkdpostiosoitteeseen ja vastauksia saatiin yh-
teensd 3 671. Vastausprosentti oli noin 11 % ja kysely oli avoinna 10.-14.10.2022. Taustamuut-
tujiksi kyselyssé oli asetettu sukupuoli, ikdluokka, asuinalue, ammatti ja monenko hengen seu-

rueissa yleensé kéy tapahtumissa.

Kyselyn katoa pyrittiin pienentimiéin saatteella, laadukkaalla kyselylld, kyselyn anonyy-
miudella sekd aitioarvonnalla. Kysymyksiin vastaaminen oli vapaaehtoista ja sen kerrottiin kes-
tdvan noin 5-10 minuuttia. Kaikki kyselyyn vastaamisen aloittaneet, vastasivat loppuun asti.
Kysely avattiin vastaajien toimesta 5 151 kertaa, mutta jostain syystd kaikki eivét aloittaneet
kyselyyn vastaamista. Aineisto analysointiin Webropolin omalla Insight-tydkalulla. Kuten so-
pimusasiakkaiden kyselyn yhteydessa tistakddn kyselystd ei kerdtty henkilGtietorekisterid. Vas-
taamisen padtyttyd, vastaajaa kiitettiin ja halukkaat saivat osallista aitioarvontaan seuraamalla
annettua linkkid. Linkin takaa 10ytyi erillinen Webropolilla luotu kysely, jossa kerrottiin arvon-
nan sddnnot (Liite 2), pyydettiin hyviksymain ne sekd jattdmain yhteystiedot arvontaa varten.
Arvonnan sddannét olivat sekd sopimusasiakkaiden ettd lipunostaneiden kyselyissd samat — ai-
noastaan arvonnan padattymisen paivamairé oli eri. Arvonnan sddnndissa kerrottiin muun mu-
assa, ettd arvonta muodostaa henkildtietorekisterin, ja etté rekisteri tuhotaan aitioarvonnan suo-
rittamisen jilkeen. Arvontaan osallistumaan ja yhteystiedot jattimaén pédsi vain ja ainoastaan
hyvéksymailld arvonnan sddnnot. Arvontaan osallistui vastaajista 2 739 (koko kyselyyn vastan-
neiden méadrd 3 671), joista onnistuneesti yhteystietonsa muisti jattdd 2 726 henked. Arvonnan
yhteydessa oli mahdollista jattdd pyynto, mikéli halusi Tapparan myyntihenkil6ston olevan yh-

teydessd tapahtuma-aitioista. Yhteydenottopyynndn jétti vastaajista 236 henked.
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Lipputuotteen ostaneiden kyselyssa oli yhteenséd 20 kysymysta ja niihin vastattiin kaikkiin (Ku-
vio 10). Kaikki kysymykset olivat pakollisia lukuun ottamatta viimeistd avoimen tekstikentdn
kohtaa. Ensimmaéinen kysymys oli vastaava, kuin sopimusasiakkailla ja siind tiedusteltiin tie-
sikd vastaaja, ettd Tapparalta on mahdollista ostaa tapahtuma-aitioita. Kolmesta vastausvaihto-

ehdoista sai valita yhden ja ne olivat:

o En, kuulin tdstd ensimmaisté kertaa.
o Kyll4, olen tietoinen tésta.

o Kylld, olen ostanut téllaisen tapahtuma-aition Tapparan kautta.

Lipputuotteen ostaneiden kysymykset

KAIKILLE YHTEISET KYSYMYKSET:

Kysymys 1: Tiedatko, etta Tapparan kautta voi ostaa aition myds muihin Nokia
Arenan tapahtumiin? (Esim. Antti Tuiskun areenakiertue, Cats ja Monster Jam)
Kysymys 2: Olen ollut joskus AITIOSSA Nokia Arenalla Tapparan JAAKIEKKO-
OTTELUSSA.

Kysymys 3: Oletko kaynyt Nokia Arenalla jossakin muussa tapahtumassa kuin
jaakiekkopelissa?

Kysymys 4: Kuinka todennakdisesti ostat katsomolipun johonkin Nokia Arenan
tapahtumista seuraavan vuoden aikana (ei jadkiekkopeliin)?

Kysymys 5: Tapparan jaakiekon kotiotteluiden aitiohintoihin kuuluvat myos
otteluliput. Tapahtuma-aitioiden hinta koostuu vuokrahinnasta ja liput tapahtumaan
ostetaan erikseen. Milta tdma sinusta kuulostaa?

Kysymys 6: Olen kiinnostunut seuraavista tapahtumista ja voisin kuvitella kayvani
niissa joko katsomolipulla, tai aitiossa.

Kysymykset 7-9: Hintakyselyt. Mita olisi valmis maksamaan aitiosta kansainvalisen
artistin tapahtumaan, kotimaisen artistin tapahtumaan ja muihin Nokia Arenan
tapahtumiin.

Kysymykset 10-14: \Vaittdmat. Jos Tapparan tapahtuma-aitioihin (ei jazkiekko)
myytaisiin yksittaisia lippuja, olisitko kiinnostunut sellaisen ostamaan? Tama
mahdollistaisi sen, etta esim. loppuunmyytyihin tapahtumiin voisi olla yksittaisia
lippuja myynnissd myos ns. porukka-aitioihin. Vastaa seuraaviin vaittdmiin.
Kysymykset 15-19: TAUSTATIEDOT: sukupuoli, ikdluokka, asuinalue, ammatti, kuinka
monen hengen seurueissa yleensa kay tapahtumissa.

Kysymys 20: Avoin tekstikentta.

Kuvio 10: Tapparan lippuasiakkaille suunnatun kyselyn kysymyspolut.
Toisessa kysymyksessa selvitettiin, onko vastaaja ollut joskus aitiossa Tapparan jadkiekko-ot-
telussa tai jonkun muun tahon jirjestiméssi jadkiekko-ottelussa esim. Ilveksen kotipelissi tai

MM-kilpailuissa. Kysymys numero kolme oli samantyyppinen ja siind kysyttiin, onko vastaaja
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kaynyt Nokia Areanalla joskus jossakin muussa tapahtumassa, kuin jddkiekko-ottelussa. Vas-

tausvaihtoehdot tihdn kysymykseen olivat seuraavat ja niistd pystyi valitsemaan yhden:

o Ei, en ole kdynyt.
o Ei, en ole kdynyt, mutta olen menossa.
o Kyll4, olen kdynyt kerran.

o Kyll4, olen kdynyt useamman kuin kerran. Kuinka monta: (avoin kentté)

Kysymys numero neljé oli liukukytkinvastauksella 1-10 asteikolla varustettu kysymys. Vastaa-
jalta kysyttiin, kuin todenndkdisesti ostaa katsomolipun johonkin Nokia Arenan tapahtumaan
seuraavan vuoden aikana (ei jadkiekkopeliin). 0 = Et ollenkaan todennékdisesti, 10 = Erittdin

todennakoisesti.

Kysymys numero viisi oli jilleen vastaava kuin sopimusasiakkaiden kyselyssi. Vastaajalta ky-

syttiin mielipidettd siihen, pitdisiko tapahtuma-aitioiden vuokraan kuulua myds tapahtumaliput.

Kysymyksessd numero kuusi oli lueteltu kaikki tdtd kyselyé tehtdessd Nokia Arenalla myyn-
nissd olevat tapahtumat, aivan kuten sopimusasiakkaiden kyselyssé, ja néistd vastaaja sai valita
kaikki haluamansa vaihtoehdot. Tilld kysymykselld selvitettiin titd ryhmai erityisesti kiinnos-

tavat tapahtumat.

Kysymykset 7-9 koskivat tapahtuma-aitioiden hinnoittelua ja olivat jélleen samanlaiset kuin
sopimusasiakkaiden versiossa. Erona kysymyksen asettelussa oli ainoastaan se, ettd hinnoitte-
lussa alv. 10 % sisdltyy hintaan, kun sopimusasiakkaille hinnat esiteltiin alv 0 %. Kyselyyn
vastanneista oletettavasti suurin osa on vastannut yksityishenkildini eli kuluttajina, eli kulutta-
jansuojalain mukaan tdssé yhteydessd ilmoitin kokonaishinnan veroineen (Kuluttajansuojalaki

20.1.1978/38, 2. luku 8 §).

Kysymyksissd 10—14 selvitettiin vastaajan kiinnostusta ns. porukka-aitioita kohtaan, eli aitioi-
hin myytéisiin yksittdisid lippuja ja sieltd katsottaisiin tapahtumaa yhdessd muiden, itselle ehka
tuntemattomienkin, katsojien kanssa. Asteikko oli 1-5, ldhempani yhtd ollen “en yhtédén tita

mieltd” ja 1dhempénd luku 5, “tdysin samaa mieltd”. Viittdmat olivat seuraavanlaisia:

e Kylld. Voisin ostaa yksittdisen lipun porukka-aitioon, koska minulla ei ole mahdolli-
suutta ostaa kokonaista aitiota kéyttooni.

e Kylld. Voisin ostaa lipun tapahtuma-aitioon, jos hinta on sopiva.
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e Kylld. Voisin ostaa lipun porukka-aitioon, mutta vain jos tavalliset katsomoliput ovat
loppuunmyyty.

e En ostaisi yksittdistd lippua porukka-aitioon. En halua jakaa aitiota minulle tuntematto-
mien ihmisten kanssa.

e En ostaisi yksittdistd lippua porukka-aitioon, minua ei kiinnosta katsoa tapahtumaa ai-

tiosta.

Kysymykset 15-19 késittelivit vastaajan taustatietoja: sukupuolta, ikdluokkaa, asuinaluetta ja
ammattia. Kysymys numero 19 ei varsinaisesti ollut taustatieto, mutta silld kartoitettiin vastaa-
jan toimintatapaa kdyda tapahtumissa. Kysymyksessd kysyttiin kuinka monen hengen seuru-
eessa yleensd kdy tapahtumissa. Vaihtoehtoina olivat: Yksin, 2, 3—4, 5-8 ja yli 8 hengen seuru-

eissa.

Viimeinen kysymys numero 20 oli vapaaehtoinen avoimen tekstikentdn kysymys, jossa pyy-

dettiin avointa palautetta. Tdhdn vastauksen antoi 417 henked.
LIPPUTUOTTEEN OSTANEILLE SUUNNATUN KYSELYN PAATELMAT

Suhteessa siihen, kuinka monelle kysely ldhetettiin, olisi vastausprosentin toivonut olevan suu-
rempi. Katoa voi selittdi se, ettd lipputuotteen ostaneille suunnattu kysely oli lopulta auki aino-
astaan neljd paivéi, koska sen ldhettdmisessd kesti odotettua pidempédén erindisten kdytannon
haasteiden ja viivdstysten vuoksi. Néin jélkeen piin ajateltuna kyselyé olisi silti hyvin ehditty
pitdd avoinna kokonaisen viikon, ja ehka tdssé tapauksessa vastausprosentti olisi muodostunut
paremmaksi. Kuten Vehkalahti kirjoittaa, on vastausprosentti erds tutkimuksen luotettavuuden
ilmaisin ja jos 90 % perusotoksesta paittaa jattdd vastaamatta, on tutkimuksen luotettavuutta
syytd arvioida (Vehkalahti 2019, 44). Koska tdhén kyselyyn vastasi ainoastaan noin 11 % otok-
sesta, el tdimédn kyselyn tuloksia voida pitdd kovinkaan yleispétevina tai niistd tehdé suuria joh-
topaatoksia.

T apanmmin’ (s, At Tuskun arcenakierue, Cats ja Monser Jam)

@ En, kuulin tista ensimmaisti kertaa. @ Kyllg, olen tietoinen tasta. @ Kyll, olen ostanut téllaisen tapahtuma-aition Tapparan kautta.

Kuvio 11: Kaikista lipputuotteen ostaneiden kyselyyn vastanneista 73 % ei tiedd Tapparan myyvén tapahtuma-ai-

tiota, 27 % on kuullut tésté ja 0,3 % (11 henked) on téllaisen aition ostanut Tapparalta.
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Ensimmadisessd kysymyksessd kysyttiin vastaajalta, tiesiko hdn, ettd Tapparalta voi ostaa tapah-
tuma-aition. Jopa noin 73 % eli 2 666 vastaajista oli vastannut, ettd kuuli tdstd ensimmadista kertaa
(Kuvio 11). Tdma kysely toimi siis my0s markkinointitekona, jonka avulla tietoa asiasta saatiin
laajemmalle yleisolle. Vastaajissa oli Tapparan lipputuotteen ostaneita henkil@itd, joista kaikki
eivit vilttdmattd ole Tapparan omaa fanikuntaa. Lipputuotteita Tapparan kotiotteluihin on osta-
nut myo0s vastustajan joukkueiden kannattajat. Tdma olisi ollut ndin jilkeenpdin ajatellen ollut
hyvin oleellinen kysymys taustatietoihin ja se olisi voinut omalta osaltaan antaa mielenkiintoista
nikokulmaa siihen, minkilaista mielenkiintoa muiden joukkueiden kannattajista tapahtuma-ai-

tiotuotetta kohtaa olisi mahdollisesti 16ytynyt.

Suurin osa vastanneista (85 %) ei ollut koskaan katsonut Nokia Arenalla aitiosta késin Tapparan
jadkiekko-ottelua ja loput vastaajista olivat seuranneet jdékiekko-otteluita Arenan aitioista joko
Tapparan, tai jonkun muun tahon jéarjestimina. Talld kysymykselld haluttiin selvittdd, onko
vastaajille Nokia Arenan aitiot yleensd kuinka tuttu tuote. Nokia Arenalla muissa, kuin jaa-
kiekko-otteluissa, oli kdynyt lahes kolmannes vastaajista yhden tai useamman kerran. Useam-
man kuin kerran -vastaajilta kysyttiin jatkokysymyksend avoimella tekstikentélld, kuinka
monta kertaa. Kun niistd vastaajista poistettiin yhdeksén ykkostd ja yksi asiaton tekstikom-
mentti, jaljelle jai 425 arvoa. Ndiden lukujen keskiarvo oli noin 3,5. Vastaajista yksi oli kdynyt
35 kertaa ja neljd muutakin 20 tai enemmaén. Néiden vastausten kohdalla herdi pieni epiilys,
onko kaikki vastaajat ymmarténeet, ettd puhutaan nimenomaan tapahtumista — ei jadkiekko-
otteluista, koska Nokia Arenan tapahtumien historia oli titd opinndytetyotd tehdessd vield
melko lyhyt. Vastausten perusteella uskallan todeta, ettd lipputuotteen ostaneista suurin osa ei
ole koskaan kdynyt aitiossa, eikd jadkiekko-otteluiden ulkopuolisissa tapahtumissa Nokia Are-

nalla.

Kysymys numero nelja oli liukukytkinvastaus asteikolla 1-10: 0 = Et ollenkaan todennékoisesti,
10 = Erittdin todennikoisesti. Kysyin, kuinka todennékdisesti vastaaja ostaa lipun johonkin
Nokia Arenan tapahtumaan (ei jadkiekkopeliin) seuraavan vuoden aikana. Vastauksia oli an-
nettu koko asteikon laajuudelta eli vaihteluvéli oli suuri. Vastausten keskiarvo oli 6,5 ja medi-
aani eli keskiluku seitsemén. Keskihajonta on tdssi aineistossa 3,1 eli vastauksia on tullut aika
laajalla skaalalla déripdiden kuitenkin ollessa vihemmistdssd. Keskihajonta kertoo miten kau-
kana havainnot keskimdarin ovat keskiarvosta ja mitd laajempi vaihteluvéli, sitd vihemméin
keskiarvo ennustaan yksittdisen havainnon suuruutta. (Tilastokeskus, 2022). Koska vaihteluvi-

lid oli siis koko asteikon (1-10) vélilla, pienet ja suuret luvut vaikuttavat keskiarvoon ja timén
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takia ei ndiden kysymysten vastausten perusteella voida tehdi suoraa johtopdétostd, kuin suu-
rella todenndkoisyydelld vastaajat lopulta vuoden sisdén ostavat lippua Nokia Arenan tapahtu-
maan. Varovaisesti voidaan todeta, ettd kiinnostusta kuitenkin tapahtumia kohtaan on enem-

maén, kuin vihemman.

Nékemyksid kysymykseen numero viisi kysyin aiemmin seké henkiloston kyselyssé ettd kyse-
lyssd sopimusasiakkaille. Kyseesséd on kysymys koskien tapahtumalippuja ja sité, pitdisiko nii-
den kuulua tapahtuma-aition vuokrahintaan vai ei (Kuvio 12). Suurin osa vastaajista, kuten
mainituissa kahdessa muussakin kyselyssé, olivat sitd mieltd, ettd tapahtumaliput on paras ostaa
erikseen. Toisin sanoen nykyinen kdytinto hyva. Lipputuotteen ostaneiden kyselyssi vajaa kol-
mannes vastaajista pitdd parempana sitd, ettd tapahtumaliput kuuluisivat aitiovuokran hintaan.
Téssé kyselyssé joukko; ”En osaa sanoa”, oli selkedsti isompi, kuin kahdessa muussa kyselyssa
henkilokunnalle ja sopimusasiakkaille. Tdémai johtunee siitd, ettd suurin osa tdhan kyselyyn vas-
tanneista ei ole kidynyt Nokia Arenalla jadkiekkoaitioissa tai tapahtumissa ylipddtdin, kuten
kysymyksissa kaksi ja kolme kévi ilmi.
v s aom s oo om a asn am ame son s
54% (0 = 1964)
telapul Tapahtume.aitoiden hina ko0S1uu viokranneRta

ja liput tapahtumaan ostetaan erikseen. Milta tama sinusta
kuulostaa?

29% (n = 1073)

17% (n = 634)

@ Hyvilta, ndin asiakas saa itse madritella montako lippua haluaa ostaa.
@ Huonolta. Minusta olisi parempi, jos olisi yksi hinta, mika siséltaa x-mé&éaran lippuja.
@ En osaa sanoa.

Kuvio 12: Lipputuotteen ostaneiden asiakkaiden mielipidejakauma aiheesta - kuuluisiko tapahtumalippujen sisiltya

aitiovuokran hintaan.
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n Prosentti  Kysymykseen numero kuusi sai valita

Andrea Bocelli Believe World Tour 474 12.9%  usean eri vaihtoehdon kaikista tété ky-
Antti Tuisku - Mayhem-areenakiertue 2023 791 21,5% Selyﬁ tehdessa olevien Nokian Arenan
Iskelma Gaala 2023 720 19,6% . .
seeima ibaaia °”  tapahtumien kesken (Kuvio 13). Ky-
Michael Bublé Higher Tour 2023 376 10,2% . . . .
— - symys oli vastaava, joka esitettiin

Lumikuningatar 660 18,0%
Raskasta Joulua 1346 4670, ~ MyOs Kyselyssd sopimusasiakkaille ja
Suvi Terasniska - Tama maailma tarvitsee joulun 631 172%  tdlld selvitettiin vastaajia eniten kiin-
Haloo Helsinkil Jaahallikiertue 2022 1359 3710%  postavia tapahtumat Nokia Arenalla.
ROBBIE WILLIAMS XXV TOUR 2023 1200 32,7%
MESTARIT 2022 573 15,6% ' ' o

Kuvio 13: Lipputuotteen ostaneita kiinnosta-
CATS 508 13,8%

vat tapahtumat Nokia Arenalla.
Volbeat: Servant of the Road World Tour 2022 992 27,0%
Monster Jam 637 17.4%
El MIKAAN NAISTA 353 9,6%

Lipputuotteen ostajien keskuudessa seuraavat kolme tapahtumaa saivat eniten &dnié:

1. Haloo Helsinki! (1 359 henked vastaajista)

2. Raskasta Joulua (1 346)

3. Robbie Williams (1 200)
Kysymykset 7-9 koskivat tapahtuma-aitioiden hinnoittelua ja niissad tiedusteltiin maksuval-
miutta samoin hintahaarukoin, kuin sopimusasiakkaiden kyselyssi. Jélleen kysymykset oli ja-
ettu kolmeen kategoriaan: ulkomaiset artistit, kotimaiset artistit ja muut tapahtumat. Aiempaa
laskukaavaa noudattaen aitiosta ulkomaisen artistin esitykseen oltaisiin timén joukon keskuu-
dessa valmiita maksamaan keskimédrin 1 313 €. Hajontaa vastauksissa oli alle 1 000 eurosta
2 000 euroon. Vastaajista 9,3 % eli 342 henked ilmoitti, ettd ulkomaiset artistit eivit kiinnosta

heita.

Vastaajista kotimaisen artistin esitykseen ldhes puolet oli valmiita maksamaan aitiosta alle
1 000 euroa. Suurin osa muista vastauksista sijoittautui vilille 1 000-2 000 euroa. Kotimaiset
esiintyjét eivit kiinnostaneet 7 % eli 261 henked vastaajista. Kotimaisista artisteista oltiin val-

miita maksamaan keskiméaarin noin 1 115 €.

Muista Nokia Arenan tapahtumista vastaajista jilleen ldhes puolet (49 %) oli valmiita maksa-
maan alle 1 000 euroa, ja noin 23 % 1 000—1 500 euroa. Muut hintahaarukat saivat hyvin vihédn

vastauksia ja vain 15 henked olisi ollut valmis maksamaan néistd tapahtumista yli 2 500 €.
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Vastaajista 677 henked eli noin 18 % ilmoitti, ettd tdllaiset tapahtumat eivit kiinnosta heita.

Keskimédrin muiden Nokia Arenan tapahtumista oltaisiin valmiita maksamaan noin 1 062 €.

Lipputuotteen ostaneet vastaajat olisivat siis valmiita maksamaan tapahtuma-aitioista keski-

miérin seuraavasti (ilman tapahtumalippuja, alv 10 %):

e Nimekis kansainvilinen esiintyja 1313€
e Nimekis kotimainen artisti/artistit 1115€
e Muut Nokia Arenan suurikokoiset tapahtumat 1062 €

Kysymykset 10—-14 olivat védittdmia koskien porukka-aitioita ja niilld pyrittiin selvittdmién, oli-
siko tdmin tyyppiselld tuotteella mahdollisesti kysyntdd Tapparan asiakkaiden keskuudessa.
Porukka-aitio tarkoittaa sité, ettd aitioon voi ostaa yhden tai useamman lipun ja tila jaetaan
mahdollisesti muiden porukka-aitiolippujen ostaneiden kesken. Ennen viittdmiad titd avattiin
sanallisesti myos vastaajille. Asteikko oli yhdestd viiteen arvon 1 ollessa “en yhtddn tété
mieltd”, ja arvon 5 tdysin samaa mieltd”. Arvoja tarkasteltaessa on nikemyksieni mukaan hyva
keskittyd mediaaniin eli keskilukuun, koska se kertoo prosentteja ja keskiarvoa paremmin,

missd kohtaa asteikkoa pddosin liikutaan.

Viittdimén: ”Kylld. Voisin ostaa yksittdisen lipun porukka-aitioon, koska minulla ei ole mah-
dollisuutta ostaa kokonaista aitiota kayttooni”, keskiluku oli nelja eli asteikolla suurin osa vas-
taajista oli vastannut olevansa viittimén kanssa enemmén samaa, kuin eri mieltd. Kaikista vas-

tanneista 77 % oli vastannut arvojen 3—5 vililla ja yli puolet 56 % nelja tai viisi.

Kysymys ja viéittdmd numero 11 kuului: ”Kylld. Voisin ostaa lipun tapahtuma-aitioon, jos hinta
on sopiva.” Myo0s tdhdn viittiméadn keskiluku oli nelja ja 67 % oli vastannut joko nelja tai viisi.

Yhteensd 84 % vastaajista valitsi asteikolta luvun valilla 3-5.
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Viittdma 12 oli aseteltu hieman eri tavoin ja se kuului: ”Kylla. Voisin ostaa lipun porukka-
aitioon, mutta vain jos tavalliset katsomoliput on myyty.” Keskiluku vastauksille oli kolme ja
hajontaa oli melko samalla suhteella asteikon molempiin piihin (Kuvio 14).

12. Kylla. Voisin ostaa lipun porukka-aitioon, mutta vain jos tavalliset katsomoliput ovat loppuunmyyty.

Vastaajien maara: 3671

o1 L L] e ®5

Kuvio 14: Jakauma viittdméén, ostaisiko vastaaja lipun porukka-aitioon vain, jos tavalliset katsomoliput ovat lop-
puunmyyty.

Kysymyksessd ja vadittdméssd numero 13 haluttiin tietdd vastaajien halukkuutta jakaa tapah-
tuma-aitio itselleen tuntemattomien henkiléiden kanssa. Viittdma kuului: ” En ostaisi yksit-
tdistd lippua porukka-aitioon. En halua jakaa aitiota minulle tuntemattomien ihmisten kanssa.”
Keskiluku télle oli kaksi ja 60 % vastaajista oli valinnut arvoksi yksi tai kaksi. Arvojen 1-3
vililld vastausprosentti oli 78 % eli suurin osa vastaajista olisi halukas porukka-aition jakamaan

muiden kanssa.

Viimeiselld véittdmalla, kysymykselld numero 14, selvitettiin kiinnostusta katsoa tapahtumaa
aitioista ylipaédtdan. Vaittdma kuului: ” En ostaisi yksittéistd lippua porukka-aitioon, minua ei
kiinnosta katsoa tapahtumaa aitiosta.” Keskiluku oli kaksi ja jopa 47 % oli vastannut arvon yksi
eli ettd eivit ole yhtddn annetun viittimén kanssa samaa mieltd. 95 % kaikista vastaajista oli
valinnut arvot 1-3 vililld eli voidaan sanoa, ettd aitioista kdsin tapahtuman katsominen kiin-

nostaa vastaajia melko paljon.

Kaiken kaikkiaan viittdmaét porukka-aitioista antavat kuvan, ettd vastaajien keskuudessa on pal-
jon kiinnostusta niitd kohtaan ja téllaista tuotetta ollaan halukkaita kokeilemaan. Tdmai kysely

ei selvittdnyt, miké olisi vastaajien mielesté ollut porukka-aition yksittdisen lipun paras hinta.

Taustatiedoissa selvitettiin vastaajan sukupuolta, ik, asuinaluetta, ammattia ja kuinka suurella
porukalla yleensé tapahtumissa kdyddén. Valtaosa lipputuotteen ostaneille suunnatun kyselyn
vastaajista oli miehid (64 %), naisia oli reilu kolmannes (36 %), 10 ilmoitti itsensd kohtaan muu

ja 12 ei halunnut sukupuolta kertoa. Vastaajien keski-iké oli 40—59 vuotta.
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Valmiit annetut vaihtoehdot asuinalueiksi olivat: Kangasala, Nokia, Sastamala, Tampere, Val-
keakoski ja Y16jarvi eli Pirkanmaan kaupungeista kuusi suurinta vikiluvun perusteella. Ndiden
liséksi vaihtoehtoina olivat: muu Pirkanmaa, pdékaupunkiseutu, Seindjoki, muu Suomi ja en
halua kertoa. Selkedsti eniten vastaajia oli Tampereelta 1 513 henked ja ldhes 600 vastaajaa
muualta Suomesta. Paikkakunnan sai avata ja niiden perusteella vastauksia saatiin laajalti ym-
pari Suomen. Kolmanneksi eniten vastaajia 10ytyi muualta Pirkanmaalta (521 henked) ja nel-

janneksi padkaupunkiseudulta (258 henked).

Koska emme tilaajan kanssa halunneet kysyéd suoraan tulotietoja, kysyimme vastaajan ammat-
tia. Vastausvaihtoehdoiksi oli annettu: kokopiivdnen palkansaaja, osapdivinen palkansaaja,
yrittdjd, freelancer, ty6ton, opiskelija, kotiditi, eldkeldinen ja en halua kertoa. Selkedsti eniten

vastaajista oli kokopdiviisid palkansaajia 68 % (2 489 henked).

Kysymykselld numero 19 haluttiin selvittdd, kuinka isolla porukalla tapahtumissa yleensi kiy-
déan. Vaihtoehdot olivat: yksin, 2, 3—4, 5-8 ja yli 8 hengen seurueissa. Vastaajista 87 % kiy

tapahtumissa 2—4 hengen porukoissa.

Viimeinen kysymys oli vapaaehtoinen avoimen tekstikentdn kysymys. Palautetta oli vastaajista
jattanyt yhteensd 417 henked. Tein niille vastauksille sisdllon analyysin viemilld vastaukset
Exceliin, virikoodaamalla ne ja tunnistamalla niistd esiin nousevia teemoja. Seuraavaksi ana-

lysoin tarkemmin avoimen tekstikentdn vastauksia.
AVOIMIEN PALAUTTEIDEN ANALYSOINTI

Avoimia palautteita annettiin runsaasti sekd tapahtuma-aitioista ett Tapparan ja Nokia Arenan
toiminnasta yleensd. Sana oli vapaa ja vastausten aihetta ei rajattu milldén tapaa. Avoimet vas-
taukset olivat tyolditd kisitelld ja kuten Vehkalahti kirjoittaa, avovastauksista saatetaan saada
tutkimuksen kannalta tirkedi tietoja, joka voisi jaddd muuten kokonaan havaitsematta (Vehka-

lahti 2019, 25).

Tyhjid vastauksia oli jatetty yhteensd 14 kappaletta. Loput vastauksista jaoin viiden esiin nou-

sevan teeman alle:

1. Hinnoittelu (73 vastausta)
Tsemppiviesti / Muu (193)
Palaute kyselystéd (101)
Musiikki liian Iujalla (14)

> » D
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5. Markkinointi / Kehitysehdotus (77)

Hinnoittelun alle kerédsin kaikki milldin tavalla aiheeseen liittyvét viestit, ja ne koskivat niin
tapahtuma-aitioiden hinnoittelua, kuin tapahtuma- tai ottelulippujen ja Arenan muiden tuottei-
den hinnoittelua. Tsemppiviestit olivat yleisid kannustavia kommentteja ja saman teeman alle
yhdistin kaikki muut sekalaiset kommentoinnit. Palautteet kyselystd olivat suoria palautteita
itse kyselysté ja ne olivat selkeitd tunnistaa. Melko monessa vastauksessa kritisoitiin myds hal-
lin musiikin olevan liian lujalla, ja siksi téstd syystd tdmi pddsi oman teemansa alle. Markki-
nointiin liittyvit kommentit ja muut kehitysehdotukset ovat ehk& Tapparan toimintaa ajatellen
tarkeimpid kommentteja, ja niistd 16ytyy paljon erinomaista materiaalia myos timén opinndy-
tetyon tueksi. Kéyn seuraavaksi jokaisen teeman ndkemykseni mukaan tirkeimmait sanomat

kohta kohdalta lapi.

Hinnoittelun kommentit koskivat sekd Tapparan tapahtuma-aitioita, etti ottelutapahtumien ai-
tioita, ottelu- ja tapahtumalippujen hintoja ja ruoka- ja juomatarjoilujen hintoja seka aitioissa
ettd tapahtumissa yleensé. Yleinen teema kommenteissa oli, ettd hinnat ovat kauttaaltaan liian
korkealla. Lipputarjouksia kaivattiin ja moni eldkeldinen seké ty6ton toivoi suurempia alennuk-
sia. Tapahtuma-aitioiden hintoihin toivottiin selkeyttd, ja ettd hinnat voisivat mahdollisesti pi-

tad sisdlladn myos tarjoiluja.

Tsemppiviestit sisdlsivit yleisid kehuja muun muassa Nokia Arenasta, niissd toivoteltiin tsemp-
pid opinndytetyon tekemiseen sekd kannustettiin Tapparaa uuteen mestaruuteen. Muut kom-
mentit sisdlsivétkin sitten todella paljon erilaista sanomaa laidasta laitaan. Usea vastaajista ke-
hui ideaa myyda yksittéisid lippuja tapahtuma-aitioihin, paljon kerrottiin omista kokemuksista
hallissa ja jopa tiedusteltiin, onko joulupukkia olemassa. Kyseessa oli siis joukko hyvin yleisid
palautteita, joista mahdollisia toimenpiteitd vaativat kommentit vélitin erikseen Tapparalle.
Talle opinndytetyolle olennaisimmat vastaukset koskivat ajatusta niin sanottuun porukka-aiti-
oon, eli ettd tapahtuma-aitioon voisi ostaa yksittdisid lippuja ja tapahtumaa seurattaisiin mah-
dollisesti itselle tuntemattoman porukan kanssa. Kysely myds muistutti tapahtuma-aition osto-
mahdollisuudesta Tapparalta ja toimi markkinointitekona tuoden tietoisuutta asiasta vastaajien

keskuuteen.

Palautteet itse kyselysté olivat pddasiassa positiivisia, mutta myds kehitysehdotuksia annettiin.

Olin valinnut asuinalueiden vaihtoehtoihin Pirkanmaan kuusi suurinta kuntaa, ja moni ihmetteli
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muun muassa Pirkkalan poisjattamisté listasta. Olisi ollut kenties hyvé avata tita ratkaisua ky-
selyssd myds vastaajille. My0s ikdluokkien vastausvaihtoehdot kerrottiin olevan epéjérjestyk-
sessd, mikd pienen tutkimisen jilkeen osoittautui Webropolin ongelmaksi. Jostakin syysté ky-
selyyn vastattaessa mobiililaitteella, taustatiedoista esitettyjen kysymysten vastausvaihtoehdot
olivat eri jarjestyksessd, kuin alkuperdisesti. Timéa aiheutti himmennysté ja palautetta. Suurin
osa piti kyselyd hyvina, sen kerrottiin olevan helppo sekid yksinkertainen ja ettd se oli selkedsti
toteutettu. Kuitenkin oli kommentteja, joissa kyselyyn vastaaminen koettiin vaikeaksi, termei-
hin olisi kaivattu lisdd avaamista ja selkedsti mobiililaitteilla vastanneille kokemus kyselysti
oli sekava. Ammatteihin olin epdhuomiossa laittanut vastausvaihtoehdoksi kotiditi, kun korrek-
timpi termi olisi tietenkin ollut vanhempainvapaalla” tai ainakin niin, ettd toinen vaihtoehto

olisi ollut koti-is4.

Heti avoimia vastauksia ensimmaéisen kerran silmdillessd huomasin, ettd palautteet koskien ot-
telutapahtumien liian kovaa danenvoimakkuutta toistuivat. Tastd syystd pdddyin kerddméén ta-

hén liittyvit vastaukset oman teemansa alle.

Viimeinen teemoista koski markkinointia ja muita kehitysehdotuksia. Markkinointia kaivattiin
selkedsti enemmaén ja ehdotettiin muun muassa some-vaikuttajien kayttod, keskitettyd myynti-
kanavaa ja dkkildhtotyyppisid kampanjoita. Kehitysehdotuksissa oli paljon mielenkiintoisia
ideoita koskien sekd tapahtuma-aitioita ettdi muuta toimintaa. Tapahtuma-aitioiden myynnin
edistdmistd koskevista ideoista nostaisin tdhidn ajatuksen tapahtuma-aition vuokraamismahdol-
lisuudesta yhteistyokumppaneille, eli kaksi tai useampi yritysté voisi jakaa kustannukset. Tata
Tapparalla toki jo tehddén, mutta téllaista vaihtoehtoa ei olla tuotteistettu eikd markkinoitu mil-
ladn tavoin. Lisdksi aitioiden tarjoiluihin kaivattiin joustavuutta niin, ettd ruokatuotteita saisi
tiloihin tilata mistd tahansa Arenan ravintolasta. Ehdotettiin myds muutamien juomien kuulu-
mista aition hintaan ja kaivattiin aitioiden hintatietojen helpompaa l16ydettdvyyttd. Suurin osa
annetuista kehitysehdotuksista koski kuitenkin Tapparan jadkiekko-otteluita ja en niitd tdhin

opinndytety0ohon avaa sen enempéi. Nama kehitysehdotukset on vilitetty eteenpdin Tapparalle.
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4.3 Benchmarking — Lippupiste

Benchmarking on jatkuva ja jirjestelméllinen prosessi, jolla mitataan ja analysoidaan tuotteita
ja palveluita. Prosesseja verrataan parhaisiin, opitaan parhailta ja opittua kiytetddn hyodyksi
oman toiminnan kehittimisessd. Benchmarking on ndyryyttd havaita, ettd joku muu on parempi
jollakin alueella ja tapa avoimesti oppia paremmilta ja soveltaa opittua omaan organisaatioon.

(Tuominen 2021, 3.)

Tapparan tapahtuma-aitioiden kohdeyleisd vaihtelee paljon sen mukaan, minkilainen tapah-
tuma on kyseessd. Markkinoinnin kohdentaminen ja oikean yleison 16ytdminen on haastavaa ja
tdstd syystd halusin kysyé, miten Lippupiste Oy tdmén tekee. Tampereella toimintansa vuonna
1996 aloittanut Lippupiste Oy myy lippuja monikanavaisesti tuhansiin kulttuuri-, vithde- ja ur-
heilutapahtumiin vuosittain (Lippupiste, 2022). Pitkadnlinjan kokemusta oikean yleison 16yta-
miseksi siis 10ytyy ja tdstd syystd halusin haastatella asiantuntevaa henkildd organisaation si-
sdltd. Lippupiste on toiminut Tapparan lipunmyynnin kumppanina vuodesta 2018. Tét4 haas-
tattelua valmistellessani sain my0s tutustua Lippupisteen ja Tamhockey:n vilisiin sopimuksiin
sekd lipunmyyntijarjestelméén liittyen ettd LiveX aitiomyynnin kiyttosopimukseen. Ndma so-
pimukset ovat salaisia ja eivét siksi ole timén opinnédytetyon liitteind. Sopimusten lukeminen
antoi minulle yleisen késityksen siitd, minkélainen yhteistyo vallitsee Tapparan ja Lippupisteen

vililla.

Benchmarkingiin liittyva haastattelu jarjestettiin videohaastatteluna Teams-tydkalun avulla ja
se tallennettiin. Haastattelu pidettiin keskiviikkona 26.10.2022 ja haastateltavakseni sain Lip-
pupisteeltd Pirjo Peltoméen, kuka toimii yrityksessé palvelujohtajana vastaten tapahtumajérjes-
tdjille toimitettavien palveluiden ja jdrjestelmien toimittamisesta yhdessd reilun kolmenkym-
menen hengen yksikkonsd kanssa (Peltomiki 2022). Lahetin Peltoméelle kysymykset sdhko-
postilla etukiteen, jotta hédn sai tutustua niihin ennakkoon. Samalla ldhetin myds Tutkittavan
informointi -lomakkeen, Tutkittavan suostumus -lomakkeen sekd Selosteen henkil6tietojen ki-

sittelytoimista. Haastattelun kesto oli alle puoli tuntia ja se on litteroitu.

Haastattelukysymysten avulla oli tarkoitus saada selked kdsitys muun muassa Lippupisteen
markkinoinnin kanavista, asiakasprofiloinnista, markkinointitoimenpiteiden kiytinnoistd ja
erilaisista markkinoinnin mittareista. Keskustelu soljui luontevasti ja muutamia tdydentdvia li-
sdakysymyksid esitin silloin, kun se tilanteeseen sopi. Ennen virallista haastattelua ja haastatte-

lun jélkeen vaihdoimme yleisid kuulumisia.
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YHTEENVETO HAASTATTELUSTA

Lippupiste kayttdd tapahtumamarkkinointikanavinaan lukuisia erityyppisié ratkaisuja. Uutis-
kirjeet lahetetddn sdhkdpostitse ja ne sisdltdvét usean eri tapahtumajérjestijan sisiltojd. Suora-
kirjeet sisdltdvit yhden yksittdisen tapahtumajérjestdjdn siséltod tai yhden tapahtuman sisaltoa.
Sosiaalisen median kanavista ovat kdytossd Facebook, Instagram, YouTube ja TikTok. Myds
LinkedIn on kéytossd. Lippu.fi sivuston bannereilla mainostetaan tapahtumia, kuten myos ul-
koisissa medioissa, esimerkiksi: radiossa, televisiossa sekd ulkomainonnassa. Kéytossi on Pel-
toméen sanojen mukaan myo0s niin kutsuttua ohjelmallista ostamista eli, kun markkinointikam-
panja avataan, mainokset nikyvét sielld, missd ihmiset internetissa liikkuvat: lehtien verkkosi-

vuilla tai muilla kohdeyleison suosimilla sivustoilla. (Peltoméki, 2022)

Lippupisteelld asiakasprofilointia tehddén jatkuvasti ja automatisoidut kanavat tekevit sitd
myd0s itse luomalla look-a-like-yleisdd tai muuta vastaavaa. My0s ihmisten aiempaa kévijakayt-
tdytymistd kédytetddn jatkomarkkinoinnissa. Tyotd oikean asiakkaan 16ytdmiseksi tehddédn pit-
kéjénteisesti ja aiempaa kokemusta hyddynnetdén. Oikean asiakkaan l9ytdminen on jatkuva
oppimisprosessi. (Peltoméki, 2022) Néin my0ds mairittelee Markku Vierula markkinointivies-
tinndn Suuressa integraatiokirjassaan. Markkinointiviestintd on jatkuvaa, pitkdjanteistd ja ko-
konaisvaltaisesti johdettua tuotteen ja palvelun kayttéjiin eli ostopédatoksen tekijoihin kohdistu-

vaa toimintaa (Vierula 2011, 32).

Lippupisteen tapahtumamarkkinointi alkaa jo ennen lipunmyynnin aukeamista heti, kun tapah-
tuma on julkinen. Tapahtuman julkaisu on oikeastaan ensimméiinen markkinointitoimenpide.
Tapahtuman julkaisun ja lipunmyynnin aukeamisen viélilld aikaa voi kulua minuuteista viikkoi-
hin. Markkinointitoimenpiteitd jaotellaan ajalle ennen lipunmyynnin alkua ja lipunmyynnin ja
itse tapahtuma-ajankohdan véliin. Tapahtuman mukaan markkinointitoimenpiteiden painotuk-
sia vaihdellaan ja markkinointitekojen mééarid hienosdddetddn tarvittaessa. Esimerkiksi suositun
tapahtuman yhteydessd, kun liput myyddan nopeasti loppuun, ei lisimarkkinoinnille ole tar-
vetta. Kuitenkin myds suosittujen tapahtumien yhteydessd on hyvé tehdd jonkinlaista jalki-
markkinointia ja pitdd tapahtuma ihmisten mielissd. Téstd on apua my6hemmin samankaltais-

ten tapahtumien markkinoinnissa. (Peltoméki, 2022)

Jalkimarkkinointiin Lippupisteelld monesti kuuluvat myos niin kutsutut kiitosviestit tapahtu-

man jilkeen, jota Peltomden mukaan ei sindnsé lasketa markkinoinniksi, mutta joka jattdd asi-
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akkaalle mukavan tunteen. Samankaltaisia tapahtumia saatetaan suositella asiakkaalle jalkeen-
pdin ja, jos asiakas on kertonut syntymépdiviansa, Lippupiste ldhettdd syntymépdivdonnittelun.
Téllaiset kuuluvat markkinoinnin automaatioon eli jarjestelma ldhettdd onnittelut automaatti-
sesti. Peltomaiki ei itse ollut tietoinen kuuluko onnitteluihin tarjouksia, mutta konsernin tasolla
on ollut tapana jopa ldhettdd alennusvouchereita. Timé kéyténto ei kuitenkaan ole ollut Suo-

messa kaytossa. (Peltoméki, 2022)

Markkinointia mitataan Lippupisteelld paljon. Verkkoliikenteessd seurataan kivijoiden maarid
ja konversiota, eli kuinka paljon kévijoista lippuja loppujen lopuksi ostaa. (Peltoméki, 2022)
Verkkokaupassa konversioprosentti kertoo, kuinka moni kévijoista on tehnyt ostoksen (Paytrail
2016, 3). Myos kertaoston koko ja lipun keskihinta ovat tirkeitd mittareita. Markkinointitoi-
menpiteitd on erityisen tdrkedd seurata, jotta tiedetddn, kannattaako vastaavia toimenpiteita
tehdé jatkossa eli onko tarpeen muuttaa jotakin tai vaihtaa esimerkiksi markkinoinnin kanavaa.
AB-testauksella verrataan esimerkiksi markkinointitekoa kahdella eri kuvalla ja analysoidaan,

kummalla tavalla kohdeyleisdd tavoitetaan tehokkaammin. (Peltoméki, 2022)

Haastattelun loppupuolella kysyin Peltoméeltd hyvid vinkkejd markkinointiin. Yleisesti ottaen
hianen ndkemyksiensd mukaan sdhkoposti on yhé edelleen yksi tehokkaimmista markkinoinnin
viélineistd, koska se mahdollistaa viestin lukemisen silloin, kun vastaanottajalla on siihen aikaa.
Sosiaalisen median kanaviin laitetut viestit katoavat ja niihin on vaikea palata uudelleen. Nuo-
rison 16ytdmiseksi Peltomiki epdili tilld hetkelld parhaan kanavan olevan TikTok, mutta tdhén

hénella ei ollut laajempaa kokemusta. (Peltoméki, 2022)
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5 YHTEENVETO

Analysoin sekd sopimusasiakkaiden ettd lipputuotteen ostaneiden kyselyt yhdessd, koska mo-
lemmat joukot sisdltivit asiakkaita Tapparan omista rekistereistd. Sopimusasiakkaat ovat paa-
osin yrityksid, mutta myds lipputuotteen ostaneista osa voi olla yrityksid, vaikka oletettavaa
onkin, ettd pddosa tdstd joukosta on yksityishenkiloitd. Samankaltaisien kysymysten kohdalla

on mielenkiintoista vertailla ndiden kahden ryhmén vastauksia toisiinsa.

Lippupisteelle tekemini haastattelu koski 1dhinnd markkinointitoimenpiteitd. Markkinoinnin
nikokulmat timén kehitystyon yhteydessd pohjautuvat suurilta osin timén haastattelun tulok-

siin. Siksi onkin luonnollista analysoida tdmi kokonaisuus omanaan.
KYSELYTUTKIMUSTEN KESKEISET TULOKSET

Alkuperdinen ajatus molempien kyselytutkimusten taustamuuttujia kysyttéessé, oli saada pa-
rempi kokonaiskuva potentiaalisesta tapahtuma-aitioasiakkaasta. Koska molemmat kyselyt lo-
pulta tehtiin jo olemassa oleville Tapparan asiakasrekistereille, ei ollut yllattavaa, ettd vastaa-
jien profiili noudatti hyvin pitkélle tyypillistd Tapparan jadkiekkoyleison profiilia: mies, 40—
59-vuotias, asuu Tampereella ja tekee palkkaty6td. Viimeistd kohtaa ammatista ei kysytty so-
pimusasiakkailta, eli pddosin yrityksille suunnatussa kyselyssad. Tapahtuma-aitioiden potenti-
aalisen asiakkaan loytdminen onkin pitkéjénteistd tulevaisuuden ty6td, johon yhdistyy markki-

nointi ja mahdollinen oma tapahtuma-aitioasiakkaista koostuva rekisteri.

Toinen keskeinen asia, jota kyselyilld selvitettiin, oli tunnettuus. Sopimusasiakkaiden keskuu-
dessa tuote tunnettiin varsin hyvin, mutta lipputuotteen ostaneiden keskuudessa tunnettuus oli
viahiistd. Yli 70 % lipputuotteen ostaneiden kyselyyn vastanneista henkildistd ilmoitti kuule-
vansa tapahtuma-aitioista ensimmadisti kertaa. Tarkeimmaéksi tunnettuuden lisdé;jéksi nousi mo-

lemmista kyselyistd markkinoinnin lisddminen.

Kysymykseen, pitdisiko tapahtumalippujen kuulua aition hintaa vai ei, vastaukset jakaantuivat
molempiin vaihtoehtoihin. Molemmissa kyselyisséd yli puolet oli sitd mieltd, ettd liput on pa-
rempi ostaa erikseen. Kuitenkin iso osa vastaajista, oli myds toista mielti eli, ettd tapahtumali-

put voisivat kuulua valmiina aition hintaan. Tdmékin vaihtoehto sai siis kannatusta.

Molemmista kyselyistd saatiin myds tietoa siitd, minkélaiset tapahtumat vastaajia kiinnostivat
ja paljonko tapahtuma-aitioista oltaisiin valmiita maksamaan. Lipputuotteen ostaneiden kes-

kuudessa my0s ajatus yksittdisen lipun ostamisesta porukka-aitioon sai kannatusta ja voisi olla
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tulevaisuudessa kokeilemisen arvoinen idea. Kaiken kaikkiaan molemmat kyselyt olivat kui-
tenkin aika pienid otoksia jo olemassa olevan asiakaskunnan keskuudessa, mutta jonkinlaisia

kaikuja asiakkaiden toiveista ja ndkemyksistd niistd pystyin kuitenkin ammentamaan.
BENCHMARKING TARKEIMMAT OPIT

Haastattelu Lippupisteen edustajan kanssa sujui loogisesti ja vastaukset sisélsivit paljon hyvai
informaatiota, josta osa voidaan viedd suoraan Tapparan toimintaan. Téllaisesta esimerkkind
toimii markkinoinnin aikataulu, joka kokemukseni mukaan toimisi hyvéni runkona myds Tap-
paran tapahtuma-aitioiden markkinointiin. Markkinoinnin aikataulutus voisi olla seuraavanlai-

nen:

e heti kun tapahtuma on julkinen

e ennen lipunmyynnin alkua

¢ lipunmyynnin alun ja tapahtuman ajankohdan valilla

e jilkimarkkinointi tapahtuman jilkeen
Markkinointikanavia Lippupiste kdyttdd paljon ja markkinoinnin mairda sdddellddn tarpeen
mukaan. Suositun tapahtuman kohdalla liput menevét nopeasti kaupaksi, ja tdlloin lisdimarkki-
nointia ei tarvita. Vastaavasti hiljaisempi lipunmyynti vaatii enemmén markkinointitoimenpi-

teitd. Kaikkia tapahtumia kuitenkin markkinoidaan jollakin tapaa eri kanavia hyodyntien.

Asiakasprofilointia tehddén paljon itse ja automatisoidut kanavat tekevét sitd nykyisin myds
automaattisesti. Oikean asiakkaan 16ytdminen on pitkdjénteistd tyotd ja Tapparan ndkdkulmasta

olisi hyvi aloittaa tapahtuma-aitioiden asiakkaiden profilointi heti ndin alkuvaiheessa.

Lippupiste mittaa markkinointia jatkuvasti, jotta tiedetddn kannattaako vastaavia toimenpiteita
tehdd tulevaisuudessa tai pitdisikd jotakin muuttaa. Markkinointi on jatkuvaa kehitystyoté ja

oppimista, kuten Peltoméki haastattelussa antaa ymmaértaa (Peltomaki, 2022).

Niiden vastausten pohjalta, olen tehnyt Tapparalle listan toimenpide-ehdotuksista, joita he voi-

vat viedd suoraan omaan arkeen.
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MYYNTIPROSESSI

Myyntiprosessin kidytannon tyStehtivissd on haasteita ja inhimillisille virheille on till4 hetkelld
litan monta mahdollisuutta. My0s vastuujaoissa on epdselvyyksié ja ne olisi hyvé kidyda yhtei-
sesti ldpi. Myyjdt osaavat tyonsé ja tapahtuma-aitiomyyntid tehddén padasiassa olemassa ole-

valle asiakaskunnalle. Sopimusasiakkaista suurin osa tuntee ja tietdd tuotteen.

Vastaavasti lipputuotteen ostaneiden asiakkaiden parissa valtaosa kyselyyn vastanneista kuuli
ensimmadisti kertaa Tapparan tapahtuma-aitioista. Tima johtuu markkinoinnin puutteesta, joka
on tiedostettu kehityskohta entuudestaan. Hektinen tydilmapiiri, henkiloston muutokset, jaa-
hallin ja lipunmyyntijirjestelmén vaihtuminen sekd monet muut tavallista arkea kuormittavat
tekijat, eivat ymmaérrettdvistd syistd ole jittdneet tilaa tapahtuma-aitioiden kehitystyolle. Kii-
reisen myyntityon avuksi myyjét kaipaavat selkedé prosessia ja tyotd tukevaa valmiiksi tuotet-

tua myynnin materiaalia asiakkaille annettavaksi.
MARKKINOINTI

Markkinoinnin lisddmisen tarve tuli kaikissa kehittimistyon vaiheissa esille. Tapparalla on
omasta takaa hyvit toimivat some-kanavat ja media-alan osaamista. Markkinoinnin kokonais-
valtainen vastuu suunnittelusta, seurannasta ja toteutuksesta olisi hyva antaa yhden markkinoin-

nin ammattilaisen haltuun. Toimenpiteiden tulisi olla systemaattisia ja mitattavia.
MUUT HUOMIOITAVAT ASIAT

Tamain opinndytetyon yksi keskeisisti tavoitteista oli 10ytdd Tapparan tapahtuma-aitioiden po-
tentiaalinen asiakas eli mistd kanavista ja milla tavoin hénet 10ydetdén. Kun katsoo tdhdn men-
nessd tapahtuma-aitioiden ostaneita asiakkaita, ovat ne ldhes tdysin samoja jadkiekkomaailman
asiakkaita eli toteutuneen myynnin avulla vastausta tdhédn ei 16ydy. Nden ainoana ratkaisuna
tapahtuma-aitioiden asiakasrekisterin luomisen, oppimisen ja kokeilemisen. Téstikin syystd on
nidkemykseni mukaan tarkedd, ettd markkinoinnin vastuu on yhdelld markkinoinnin ammatti-
laisella tai ammattilaisilla, jotta analysointia tapahtuu jatkumona. Térkein toimenpide asiakkai-

den I0ytdmiseen tdssd tilanteessa on yleinen markkinointi.

Siind missé potentiaalisinta tapahtuma-aition asiakasta en 10ytényt, on myynnin prosessien pa-
rantamiseksi tarjolla nyt selkeitd kehitysehdotuksia. Myds tdméanhetkinen tuotteen tunnettuus
kavi tutkimuksissa hyvin ilmi ja pystyin esittiméén konkreettisia markkinoinnin toimenpiteitd

tunnettuuden lisddmiseksi. En 16ytdnyt mitdén merkittdvid keinoja erottautua kilpailijoista eli
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muista Nokia Arenalla tapahtuma-aitioita vuokraavista tahoista. Uskon kuitenkin, ettd kun
tuote, palvelu, markkinointi ja hinta saadaan kohdilleen, hyvd kokonaisuus ja maine luotetta-

vana kumppanina toimii kilpailuetuna muihin nihden.
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6 TOIMENPIDE-EHDOTUKSET

6.1 Myyntiprosessin muutokset

Kartoittaessani tapahtuma-aitioiden myynnin lahtdtilannetta, kévivét nykyisen myynnin pro-
sessin haasteet selkedsti ilmi. Olen aiemmin kuvannut, mitd ongelmia havaitsin analysoidessani

nykyistd toimintaa. Ndihin havaintoihin pohjautuen ehdotan seuraavia toimenpidemuutoksia.

Tyotehtdvit ja vastuut kirjataan yhdessé esihenkilon ja tyontekijoiden kanssa ylds. Esihenkil
kdy kunkin tyontekijdn kanssa henkilokohtaisesti vastuualueet 1dpi ja lopuksi kdydddn myos
yhteisesti koko henkiloston kanssa kaikkien roolit ja tehtdvit. Néin valtytddn siltd, ettd jotkin
tyotehtavit jaavit tekemdttd, kun ei tiedetd, kenelld vastuu niistd on. Tdmi on kokemukseni
mukaan kaiken tydskentelyn térkein osa, joka tehostaa arjen sujuvuutta ja antaa tyontekijille

selkedn toimintamallin.

Isoimpana teknisend muutoksena suosittelen, ettd tapahtuma-aitioiden varaamiseen ja seuraa-
miseen kaytetystd Excelistd luovutaan. Témén sijaan kustakin tapahtumasta luodaan Lippupis-
teen jdrjestelmidn ns. haamutapahtumat eli ainoastaan Tapparan kdyttoon olevat tapahtumat
kustakin tilaisuudesta. Haamutapahtuma on siis termi tapahtumasta Lippupisteen jérjestel-
missd, joka ei kuitenkaan ole oikea tapahtuma, ja josta ei myydé oikeita lippuja (tai tdssé ta-
pauksessa aitioita) asiakkaille. Haamutapahtuma on siis alkuperdisen tapahtuman kopio ja kéy-
tetddn ainoastaan sisdisiin varauksiin ja raportointiin. Tdma on teknisesti mahdollista ja helpot-
taa aitioiden varaamista. Pdillekkéisia tai virheellisid varauksia ei ole mahdollista tehd4, kuten
Excelissd, ja jarjestelmésti saadaan suoraan raportit, josta kdyvét ilmi niin tarvittavien lippujen
maérd, kuin myyntihinnat. Tdmé parantaa sekd myynnin lukujen seurantaa ettd itse kdytdnnon

prosessia.

Kolmantena ehdotan myyntiprosessin parantamiseksi henkilokunnan kouluttamista sekd yh-
teisten kdytdntojen ja pelisddntdjen luomista. Kirjataan selkedt ohjeet myyntiprosessin eri vai-
heista ja tarvittavista toimenpiteistd, johon kuuluvat muun muassa yhdenmukainen viestinta
asiakkaan suuntaan, sopimuksen kirjaamisen térkedt kohdat seki itse tapahtuma-aition varaa-
misen ohjeet Lippupisteen jarjestelmdstd. Yhteisissd pelisdénndissd sovitaan ainakin peruutus-
ehtojen noudattamisesta ja kaikkia sitovat kdytanndt siitd, kuinka kauan aitioita saa pitda alus-

tavasti varattuina.

Kolme ehdottamaani toimenpidettd myyntiprosessin parantamiseksi ovat siis:
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1. vastuujakojen méérittiminen ja avaaminen
2. myynti-Excelistd luopuminen ja ns. haamutapahtumien kayttéonotto

3. yhteiset pelisdédnnoét, koulutus ja ohjeistukset

6.2 Markkinoinnin tehostaminen ja seuranta

Néamé markkinointiin liittyvit toimenpide-ehdotukset perustuvat omaan kokemukseeni Tappa-
ran pitkdaikaisena tyontekijané sekd Lippupisteen kanssa kdymédni haastatteluun. En ole tdysin
tietoinen kuka tdlla hetkelld toimii yrityksessd markkinoinnin vastaavana, mutta pidin erittdin
tarkednd, ettd tdtd varten nimetdédn yksi pddvastuullinen henkild, ellei néin ole jo tehty. Mark-
kinointikoordinaattorin nimikkeelld henkilokunnasta 16ytyy yksi tyontekijd. Ideaalitilanteessa
tdméa henkild on markkinoinnin ammattilainen, jolla on aiempaa kokemusta erilaisten markki-
nointikanavien ja -mittareiden kaytostd. Koska oikean asiakkaan 16ytdminen on oppimista, tu-
lee tyoté tehda péivittédin ja systemaattisesti. Tétd tyotd riittdd varmasti niin tapahtuma-aitioiden

parissa, kuin muussakin Tapparan toiminnassa.

Markkinointivastaavan ensisijaisiin tapahtuma-aitioihin liittyviin tydtehtéviin listaisin ainakin:
verkkosivujen péivityksen, sddnndllisen sihkopostimarkkinoinnin toteutuksen sekd Tapparan
omien some-kanavien haltuunoton. Talld hetkelld tilanne on se, ettd tapahtuma-aitioiden esit-
tely verkkosivuilla on suppeaa ja tietoa tarjotaan vdhén. Jo ennen tdmén opinndytetyon alkua,
on ollut puhetta tapahtuma-aitioiden siirtdmisestd omalle myyntisivulleen. Tadmé ndkemykseni
mukaan toisi sekéd asiakkaan ettd myyjén nadkokulmasta kokonaisuuteen selkeyttd ja 1ahtisin tita
toteuttamaan heti. Kyselytutkimus lipunostaneille asiakkaille pienestd vastausprosentista huo-
limatta osoitti sen, ettd tilld hetkelld tatd kohderyhméi ei tavoiteta juuri ollenkaan. Myds some-
kanavien kayttdonottaminen tulisi tehdé heti. Jokaisesta tapahtumasta olisi hyva tehdé edes yksi
nosto ainakin Tapparan Facebook ja Instagram tileille. Markkinointimaestro-sivuston mukaan
Suomen suosituimmat some-kanavat vuonna 2022 ovat: YouTube, Facebook ja Instagram

(Markkinointimaestro, 2022).

Kolmanneksi nostan toimenpidelistalle Tapparan tapahtuma-aitioiden oman asiakasrekisterin
luomisen, ylldpidon ja seurannan. Koska tapahtuma-aitioiden historia on vielé nuori, tdsséd koh-
taa on erinomainen tilaisuus ruveta kerddmain tietoa asiakkaista. Tdémé luo pohjan tulevaisuu-

dessa asiakasprofiloinnille ja ndin tukee muun muassa markkinoinnin suunnittelua.
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Kolme tirkeintd toimenpide-ehdotusta markkinointiin siis ovat:

1. vastuu markkinoinnista markkinoinnin ammattilaiselle
2. markkinoinnin systemaattinen toteuttaminen eri kanavissa

3. tapahtuma-aitioiden asiakasrekisterin luominen ja ylldpito

6.3 Hinnoittelu ja tuotteistaminen

Sekd sopimusasiakkaille ettd lipputuotteen ostaneille tekemini kyselyt antoivat suuntaa siité,
mitd tapahtuma-aitioista oltaisiin valmiita maksamaan. Jos kyselyiden tuloksiin on luottaminen,
ovat timénhetkiset aitiohinnat selkeésti kipurajan yldpuolella. Hintoja voi ldhted varovaisesti
laskemaan ja tehdé tapahtumakohtaista arviointia sopivasta hintatasosta. Kansainvilisen tason
artistista ollaan selkeésti valmiit maksamaan enemmin kuin esimerkiksi kotimaisten artistien
kohdalla. Koska tdlla hetkelld markkinointia ei juurikaan ole, ei hintojen muuttaminen kuiten-
kaan ole vélttdmattd ensisijainen toimenpide. Katsoisin ensin, miten systemaattinen markki-
nointi kasvattaa kysyntda ja sitten kokeilisin hintamuutosten merkitystd. Kuitenkin pienté hie-

nosddtimisen varaa hinnoissa nyt jo on. Oikean hintatason l0ytdminen voi kestda pitkdan.

Tutkimukseni perusteella porukka-aitiolle vaikuttaisi olevan kysyntdd. Lipputuotteen ostanei-
den kyselyn perusteella kiinnostusta on ja ideaa pidetddn hyvéini. Vieraiden ihmisten kanssa
samassa aitiossa oleminen ndhtiin jopa positiivisena asiana. Tétd suosittelen tuotteistamaan
niin, ettd kuluttajalle tarjotaan yksi hinta, joka mahdollisesti voi pitdé sisédlldén pientd tarjoilua.
Tapahtuma-aitiovarauksien siirtdminen Lippupalvelun haamutapahtumiin mahdollistaa myds

teknisesti helpon yksittdisten lippujen varaamisen.
Toimenpide-ehdotukseni hinnoitteluun ja tuotteistamiseen ovat siis:

1. hintojen hienovarainen sddtdminen tapahtuman luonne huomioiden

2. porukka-aitioiden tuotteistaminen ja markkinointi

Kysymykseen siitd, pitdisiko tapahtumalippujen kuulua aitioiden hintaan vai ei, en osaa sanoa.
Molemmat tavat toimia saivat tutkimuksissani kannatusta ja en poissulkisi kumpaakaan vaih-
toehtoa. Jos itse saisin pééttia, pitdytyisin toistaiseksi vanhassa tavassa toimia ja kokeilisin rin-
nalle porukka-aitioita. Myohemmin ehki voisi miettid, tulisiko aitioita tarjota kahdella eri hin-

noittelumallilla: sisdltden tapahtumaliput tai ilman.
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LOPUKSI

Kaiken kaikkiaan olen tyytyvéinen kokonaisuuteen ja onnistuin mielesténi hyvin 16ytdméaan
Tapparan tapahtuma-aitioiden myynnin ja ostamisen prosessien kehityskohteita sekd myos kay-
tdnnon ratkaisumalleja nithin. Kahdesta Tapparan asiakasrekistereille suunnatusta kyselytutki-
muksesta kdvi hyvin ilmi tuotteen tunnettuus ja selkeédsti markkinoinnin lisidiminen on tdssé
kohtaa oikea ratkaisu sen parantamiseksi. Potentiaalisen tapahtuma-aitioasiakkaan profiilia en
pystynyt tdimén tutkimuksen perusteella selvittdmaan, mutta kuten haastattelussa Lippupisteen
edustajan kanssa kdvi ilmi, on timé ty0 jatkuvaa oppimista ja keskenéddn hyvin erityyppisilla

tapahtumilla on my0s hyvin erilaisia kohderyhmia.

Kévin esittelemissé tyoni tulokset ja kehitysehdotukseni Tapparan henkildstolle joulukuussa
2022. Noin tunnin kesténeen esityksen aikana kerroin opinndytetyoni paépiirteet, kayttdmani
menetelmait, tulokset ja ndistd johdetut kehitysehdotukset vietdviksi suoraan yrityksen toimin-
taan. Tilaisuuden paitteeksi pyysin vield suoraa palautetta esityksestd ja annetuista ehdotuk-
sista. Ilokseni tekemadstini tyOstd pidettiin ja siithen oltiin tyytyviisid. Mielenkiinnolla jdin

odottamaan, mitd antamistani kehitysehdotuksista Tappara vie kdytdntoon.
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LIITTEET

Liite 1. Kyselylomakkeen kysymykset: Tapparan oman henkilokunnan kokemukset tapahtuma-

aitiomyynnista.
Pakolliset kysymykset merkitty tdhdellad (*)

1. Olen myynyt Tapparan tapahtuma-aition.

o Kylla

o En
2. Misti syysti et ole myynyt yhtiin tapahtuma-aitiota?
(voit valita usean vaihtoehdon) *

En ole ehtinyt

En tiedd miten

Koen myymisen hankalaksi

Asiakkaat eivit ole olleet kiinnostuneita

En ole muistanut myyda tuotetta aktiivisesti

OO 0Oogo-dgd™

Aitioiden hinnat ovat liian kalliita

71 Jokin muu syy, mika
3. Myydess:ini tapahtuma-aition, asiakas on yleensi: *

o Yritys

o Yksityishenkild
4. Miti kautta olet tavoittanut tapahtuma-aition ostaneen asiakkaan?

(voit valita useamman vaihtoehdon) *

"1 Myin tapahtuma-aition omalle jo olemassa olevalle asiakkaalleni

1 Myin tapahtuma-aition Tapparan ulkopuoliselle taholle(yritys/yksityishenkild)

[J  Muuta kautta, mista:
5. Kun edellisen kerran myin tapahtuma-aition: *

o Asiakas otti itse minuun suoraan yhteytta

o Myin tapahtuma-aition aktiivisesti tuotetta asiakkaalle tarjoamalla
6.Minusta tapahtuma-aitioiden listahinnat ovat: *

Sopivat

Liian halvat
Liian kalliit
En osaa sanoa

0O O O O
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7. Olen méiritellyt myymieni tapahtuma-aitioiden hinnat:
(voi valita useamman eri vaihtoehdon) *

Listahinnan mukaan
Antamalla listahinnasta alennusta

O O o

Paketoimalla tapahtuma-aition osaksi sopimusta
] Mulla tapaa, miten:
8. Minusta aitiolippujen hinnan pitiisi kuulua aition vuokrahintaan: *

o Kylla, miksi:
o Ei, miksi:
o En osaa sanoa.
9. Koen, etti minun on helppo myydi tapahtuma-aitioita asiakkaille. *

o Kylla, miksi:

o Ei, miksi:

o En osaa sanoa.
10. Koen, etti aition varaaminen on tehty helpoksi.
(sopimuksen tekeminen, aition varaaminen tms.) *

o Kylla, miksi:

o Ei, miksi:

o En osaa sanoa.
11. Miksi sinusta asiakas ei ostaisi tapahtuma-aitiota Tapparalta?
(voit valita usean eri vaihtoehdon) *

Aition hinta on liian kallis

Asiakas ei tiedd, ettd Tapparalta voi ostaa aitioita my0s tapahtumiin
Asiakas ei ole kohderyhmaa

Asiakas ei 10ydé tuotetta Tapparan nettisivuilta

Kilpailija myy halvemmalla

0 Iy I O O O

Jostakin muusta syystd, mista:

Avoimen tekstikentdn kysymykset:
12. Miten SINA kehittiisit Tapparan tapahtuma-aitioiden myyntiii ja myyntiprosessia?

13. Muut kommentit. Miti sini toivoisit opinniytetyoltia?
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Liite 2. Arvonnan sddnnot: Webropol-kyselyt.
ARVONNAN SAANNOT:

Kaikki tdhdn kyselyyn vastanneet voivat halutessaan osallistua Tapparan 15-henkilén aition
arvontaan Nokia Arenalle. Kyselyyn vastaaminen ei edellytd arvontaan osallistumista. Arvon-

nan voittaja voi valita aition joko Tapparan jadkiekkopeliin TAI tapahtuma-aitioon seuraavasti:

1. Valitessaan 15-hengen aition Tapparan kotiotteluun Nokia Arenalla, voittaja saa valita halua-
mansa ottelun Tapparan runkosarjan 2022—-2023 otteluista, pois lukien paikallispelit. Otteluliput
15 hengelle kuuluvat voittoon.

2. Valitessaan 15-hengen aition johonkin Nokia Arenan muuhun tapahtumaan (ei jadkiekkopelit),
voittaja saa kdyttoonsd aition vapaavalintaiseen tapahtumaan ja sitoutuu ostamaan vahintién 4
lippua kyseiseen tapahtumaan. Lippuja voi ostaa yhteensd 15 kappaletta. Aition voi valita seu-
raavista tapahtumista: Andrea Bocelli Believe World Tour, Antti Tuisku - Mayhem-areenakier-
tue 2023, Michael Bublé Higher Tour 2023, Lumikuningatar, Raskasta Joulua, Suvi Terdsniska
— Tama maailma tarvitsee joulun, Haloo Helsinki! Jadhallikiertue 2022, MESTARIT 2022,
CATS, Volbeat: Servant of the Road World Tour 2022 tai Monster Jam.

Mikali voittajan varatessa aitiota Tapparan kaikki aitiot kyseiseen tapahtumaan on jo varattu,
el Tapparalla ole velvollinen aitiota toimittamaan. Voittaja voi tissé tapauksessa tehda varauk-
sen toiseen tapahtumaan. Voitto katsotaan kiytetyksi, jos aition voittaja ei varaa aitiota joko
Tapparan runkosarjan kotiotteluihin kaudelle 2022-2023 (ei paikallispelit) tai edelld listattuihin
tapahtumiin. Voittajalla ei ole oikeutta vaatia aitiota kdyttoonsd ndissd sdénndissd listattujen

tapahtumien ulkopuolelta.

Arvontaan osallistuminen ei vaikuta kyselyn anonymiteettiin. Vastauksia ei voida yhdistda ar-
vontaa varten jétettyihin henkildtietoihin. Arvonta muodostaa henkildtietorekisterin, jota kay-
tetddn vain ja ainoastaan timén arvonnan yhteydessi. Rekisteri arvontaan osallistuneiden yh-
teystiedot tuhotaan sen jilkeen, kun arvonta on suoritettu ja voittaja tavoitettu. Arvontaan liit-
tyvén rekisterin omistaa opinndytetyon tekijd Katja Koskela, eikd siihen ole pddsyd muilla ta-

hoilla.

Arvonnan voittajaan ollaan yhteydessd henkilokohtaisesti vastausajan pdattymisen jalkeen. Ky-
selyyn vastaaminen on mahdollista tiistaihin 11.10.2022 klo 12.00 saakka. Arvonnan jérjestda

yhteisty0ssd opinndytetyon tekijan kanssa: Tamhockey Oy.
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Pakolliset kysymykset merkitty tdhdelld (*)

1. Osallistun arvontaan. Olen lukenut arvonnan sidénnét ja sitoudun noudattamaan niitd. Hy-
viksymalld timén, padset jattimain yhteystietosi arvontaa varten.
o Osallistun arvontaan
2. Jété yhteystietosi osallistuaksesi arvontaan. *
Etunimi
Sukunimi
Matkapuhelin
Sahkoposti

3. Jatd yhteystietosi, jos olet kiinnostunut tapahtuma-aitioista ja haluat, ettd Tapparan myynti-

henkil6 on sinuun yhteydessé. (Pelkéstidin timén tayttdmalla et osallistu arvontaan.)

Etunimi
Sukunimi
Matkapuhelin
Sahkoposti
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