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LISAARVOA TAPAHTUMISTA
- CASE HAIRMAIL OY

Opinnaytetydn toimeksiantajana toimi Hairmail Oy, joka on kauneudenhoitoalan tukkuliike.
Tuotoksena toimeksiantajalle tehtiin Partylt — asiakasiltojen suunnittelukokonaisuus, jota tullaan
kayttamaan Hairmailin myymaldissa asiakasilloissa suunnittelun ja toteutuksen apuna.
Oleellinen osa Partylt —ty6kalua on myds henkilokunnan tekemat jalkipohdinnat ja niiden
tallentaminen mydhempaa kayttéa varten. Partylt on suunniteltu asiakasiltojen jarjestamiseen,
mutta sitd voidaan hyédyntdd myos muiden tapahtumien suunnittelussa ja kayttdé on tehty
helpoksi niin aloittelijoille kuin konkareillekin.

Opinnaytetytssa kaydaan lapi tarkemmin myos Kkaikkia asiakasillan suunnitteluun ja
toteutukseen liittyvia osa-alueita, jotka pitdd huomioida. Suunnitteluun liittyvid osa-alueita ovat
ideoiden muokkaaminen teemaksi, ajankohdan ja henkilokunnan tarpeen suunnittelu seka
etukateisjarjestelyt kuten lupa-asiat. Syvemmaén tarkastelun alla ovat myds tapahtuman
muokkaavat aihealueet, kuten ohjelma, tarjoukset ja tarjoilu sekéa niiden taustalla oleva budjetti.
Tapahtumaan vaikuttaa paljon sen markkinointi ja halusimme perehtya erityisesti sosiaalisen
median hyddyntadmiseen tapahtumamarkkinoinnissa.

Osana opinnaytety6td suunniteltin ja jarjestettin Hairmailin Turun myymalassa asiakasilta
Fiesta Espafiola -teemalla, joka kulkee Ilapi opinndytetydn esimerkkind Hairmailin
asiakasilloista.

Opinnaytetyd pohjautuu ajatukselle, ettd tapahtumat tehdaan asiakkaita varten ja hyvan
likevaihdon liséksi tapahtumien paatarkoituksena on luoda lisédarvoa asiakkaille. Onnistuneella
tapahtumalla voidaan luoda syvempia asiakassuhteita sek& muokata asiakkaiden mielikuvia
yrityksesta.

Lopussa paneudutaan viela onnistuneen tapahtuman tekijdihin. Pohditaan tapahtuman
onnistumista monelta eri kannalta, muun muassa kannattavuutta yrityksen nakoékulmasta seké
tapahtuman onnistumista muitakin osa-alueita tarkastellen kuin vain myyntitulosten perusteella.

Julkinen opinnéytety® on osittain salattu sen siséltdmien liiketoimintasalaisuuksien vuoksi.

ASIASANAT:

Tapahtumamarkkinointi, tapahtumat, asiakaskokemus, asiakaslahtdisyys, kauneudenhoitoala,
tukkuliikkeet, konseptointi, some-markkinointi
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ADDED VALUE FROM EVENTS
- CASE HAIRMAIL OY

This thesis was assigned by Hairmail Oy, which is a hairdressing wholesaler. As a part of this
thesis “Partylt - planning tool for customer events” was created and it will be used for planning
and organizing customer evenings in Hairmail’s stores. After the customer event, staff will
gather together and discuss and ponder over the pros and cons of the party, which is a big part
of the Partylt —manual. These results will be used later on for example when the next event is in
process. Partylt is designed for creating customer evenings but it can be used for other events,
also. Partylt is easy to use, whether you are a beginner or an expert.

This thesis’ focuses on every part of the customer event process, from planning to execution.
As a part of the planning, are for example deciding the theme and date of the event, planning
programme, special offers, catering and budget. A big part of the success of the event is
marketing and in our thesis we wanted to get acquainted with social media marketing as a part
of the event marketing process.

Fiesta Espafiola themed customer evening was planned and executed for the clients of
Hairmail’s Turku store as a part of this thesis.

Even though good sales are important for the business, it must be remembered that events are
made for the customers. Successful events are much more valuable to the company than just
sales from the events. Different events can be used as a place for deeper customer relations
and for more personal connections.

The end of the thesis focuses on the things that make the event successful. The success of the
event is pondered through different perspectives, for example the profitableness from the
companys viewpoint and the overall success of the event.

Some parts of the thesis have been removed from the public version of the thesis because of
the confidential business information.
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Event marketing, events, customer experience, customer oriented approach, beauty care field,
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SANASTO

Kéasite

Hairmail Oy

Asiakasilta

mynewsdesk

SoMe

Sisaanheittotarjous

Tekstiviestisuora

Partylt

Brainstorming

Mindmapping

Selite

Hairmail Oy on vuonna 1993 perustettu pohjoismainen kam-
paamotukku, joka palvelee kauneusalan ammattilaisia seka
alan opiskelijoita (Hairmail Oy 2015a). Tuttavallisemmin
Hairmail.

Hairmailin asiakastapahtuma, jossa ohjelma on iltapainot-
teista, mutta tarjoukset ovat voimassa koko paivan.

Mynewsdesk Uutishuone on viestinndn keskus, jolla ohja-
taan ja jaetaan kaikki viestinsa kaikkiin omiin kanaviin. Uu-
tishuone vahentaa nain viestinnan rutiineja ja kaikki tieto on
samalla hetkella kaikissa kanavissa. (Mynewsdesk 2015).
Hairmailin nettisivuilla kaytettava julkaisualusta.

Sosiaalinen media tarkoittaa verkkoviestintaymparist6ja,
joissa jokaisella kayttajalla tai kayttajaryhmalla on mahdolli-
suus olla aktiivinen viestija ja sisalldntuottaja tiedon vastaan-
ottajana olon liséksi (Wikipedia 2015a).

Tarjous, jonka tarkoitus on houkutella asiakkaat tapahtu-
maan (Wiktionary 2015).

Tiettyna ajankohtana tietylle rekisterille lahetettava teksti-
viesti (Tehdas 2015).

Hairmail Oy:lle luotu asiakasiltojen suunnittelukokonaisuus,
kaytetaan myods nimitysta tapahtumakasikirja.

Luovan ongelmanratkaisun menetelma, jonka tavoitteena on
kehittaa suuri maara luovia ideoita siten etté kaikki ryhman
jasenet osallistuvat. Periaatteena on, ettd méaara tuottaa laa-
tua. Mitd enemman ideoita on, sitd todennakodisempaa on,
etta joukossa on hyvia toteuttamiskelpoisia ideoita. (Wikipe-
dia 2015b.)

Ideointia ja asioiden jasentamista varten suunniteltu esitys-
muoto (Wikipedia 2015c).



1 JOHDANTO

Opinnaytetydbmme on hyvin kaytdnnoénldheinen ja toiminnallinen ja sen tavoit-
teena on tuottaa Hairmail Oy:lle helppokayttdinen kéasikirja erilaisten tapahtumi-
en, erityisesti asiakasiltojen jarjestamista ja toteuttamista varten. Kasikirjan tu-
lee helppokéayttdisyyden lisaksi olla myds kaytannollinen seka tiivis paketti, jota
kaikkien eri myymaloiden henkilokunnan olisi helppo hyddyntaa tulevaisuuden
tapahtumia suunnitellessa. Nain syntyi ajatus Partylt —asiakasiltojen suunnitte-

lukokonaisuudesta.

Asiakasillat ovat olleet jo pitkd&dn osa Hairmailin myymaloiden toimintaa ja ha-
lusimmekin opinnaytetydomme lopputuotoksessa helpottaa ja auttaa kaikkien
yrityksen tapahtumien jarjestamistd, toteutusta seké niiden jalkipuintia. Paatim-
me keskittya opinnaytetydssamme juuri tapahtumamaailmaan, koska erilaisten
yritysmuutosten ja henkildkunnan vaihdosten vuoksi koimme, etté asiakasiltojen
suunnittelukokonaisuudelle olisi kaytt6a Hairmailin myymaldiden henkildkunnal-
le, niiden helpottaessa huomattavasti asiakasiltojen jarjestamisen aiheuttamaa

tyomaaraa ja sen havainnollistamista.

Partylt —asiakasiltojen suunnittelukokonaisuus sisaltdéd useita kaytdnnon ohjeita
ja vinkkeja erilaisten tapahtumien jarjestamista ja toteuttamista varten. Tapah-
tumasta riippuen ei jokaisessa tapahtumassa valttamatta tarvita kaikkia kasikir-
jasta loytyvia osia. Opinnaytetydssdmme kasittelemme myds laajemmin tapah-
tuman jarjestamista, tapahtumamarkkinointia ja erityisesti asiakasiltojen tuomaa

lisdarvoa yritykselle.

Olemme itse olleet useampana vuotena mukana toteuttamassa Hairmailin asia-
kasiltoja ja muita tapahtumia ja viimeisimpind kertoina olemmekin paneutuneet
tapahtumien suunnitteluun tarkemmin seka pyrkineet kehittdméaan niitd yha kus-
tannustehokkaammiksi seka toimivimmiksi. Taman vuoksi haluamme tarkastella
tata tydtamme varten viela tarkemmin konseptointia seka kokonaisvaltaista ta-

pahtumanjarjestamista.
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Opinndytetydmme tavoitteena on suunnitella tapahtumakasikirja, joka antaa
lisdarvoa Hairmailille helpottaen erilaisten tapahtumien jarjestamista tulevaisuu-
dessa. Partylt -tapahtumakasikirjasta raataldidaan Hairmailille tydkalu, jonka
avulla tapahtumien jarjestamisesta tulee helpompaa, tuottoisampaa seka erityi-
sesti kustannustehokkaampaa. Tarkoituksenamme on erityisesti helpottaa ta-
pahtumanjarjestamista kaikissa Hairmail -ketjun myymaloissa. Tapahtumakasi-
kirjaa suunnitellessamme mietimme tapahtumaa kokonaisvaltaisesti tyontekijoi-
den seké asiakkaiden kannoilta ja paddyimmekin kasittelemaan kaikkia tapah-

tumanjarjestamisen osa-alueita aina suunnittelusta jalkimarkkinointiin.
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2 TOIMEKSINANTAJA

Opinnaytetydmme toimeksiantajana toimii kauneudenhoitoalan nopeasti kasva-
va ja kehittyva tukkuliike Hairmail Oy. Olemme olleet yhteydessa yrityksen eri
tahoihin, mutta kaytannon esimerkit koskevat paaosin Hairmailin Turun myyma-

laa.

2.1 Hairmail Oy yrityksena

Hairmail Oy on vuonna 1993 perustettu pohjoismainen kauneudenhoitoalan
tukkuliike, joka palvelee kauneudenhoitoalan ammattilaisia, muun muassa par-
turi-kampaajia ja kosmetologeja seka alan opiskelijoita. Hairmailin asiakaskunta
on paaasiassa Suomessa, mutta asiakaspalvelu I6ytyy myods Ruotsin asiakkaita
varten. Hairmailin palvelu kattaa koko Suomen puhelimitse, asiakaspalvelun
sekd kanta-asiakaspalvelun avulla ja nettikaupan valityksella. Myymalat taas
palvelevat lahialueidensa asiakkaita Helsingin Kampissa, Turussa, Tampereel-
la, Oulussa ja Vantaan Tikkurilassa keskusvaraston yhteydessa. Hairmailissa
asiakkaita palvelevat kampaamoalan ammattilaiset ja yhteistyd kampaamoalan
johtavien merkkien kanssa mahdollistaa aina ajan tasalla olevan tuotetietouden
sekad avun tuotteiden valinnassa. Hairmailin maahantuoman Matrix-tuotesarjan
edustajat kiertavat ympari Suomea asiakkaiden luona ja taman lisaksi asiakkai-
ta kontaktoidaan my6s puhelimitse. Yrityksen toimitusjohtajana toimii Asko Toi-
vola ja yhteensa Hairmail tydllistaa noin 40 ihmistd. Hairmailin liikevaihto oli
vuonna 2014 noin 7 miljoonaa euroa (Kauppalehti 2015). (Hairmail Oy 2015b.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisdnen & Sanni Uimonen
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hairhall

Kuva 1. Hairmail Oy:n logo.

Ideologia yritystoiminnan takana

Hairmailin tavoitteena on tavoittaa asiakkaansa kattavasti koko Suomen alueel-
la ja toimittaa tuotteet nopeasti perille. Hairmail kuvailee itsedan muun muassa
seuraavilla termeilla: kettera, lahella, muuttuva, kehittyva sekd mutkaton ja pyr-
kiikkin tayttamaan taman ideologian niin jokapaivaisessa toiminnassaan kuin

myds eri tapahtumien toteutuksessa.

Tuhansia tuotteita takuulla nopeasti

Kuva 2. Hairmailin ideologia esilla yrityksen kayntikorttien takakannessa.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisdnen & Sanni Uimonen
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2.2 Tuotevalikoima

Hairmailin tuotevalikoima kattaa kaiken kalusteista ja laitteista aina jalleenmyyn-
tituotteisiin tarkoituksenaan tarjota parturi-kampaajille, kosmetologeille seka
muille kauneudenhoitoalan ammattilaisille kaikki tydhon tarvittava helposti, vai-
vattomasti ja turvallisesti. Hairmailin maahantuomia merkkeja ovat muun muas-
sa Matrix, KEPRO, Hairwell ja Care4Lashes, mutta tukkuliikkeend Hairmailin
valikoimaan on valikoitu myds paljon yhteistyokumppaneiden suosituimpia tuot-
teita muun muassa merkeilta L"Oréal, KC Professional, Goldwell ja Cutrin. Edel-
l& mainittujen lisdksi Hairmailin valikoimiin kuuluu myds omatuotanteinen Hair-
mail Care —tuoteperhe, johon kuuluvat muun muassa edulliset yleishapetteet,

permanenttiaineet seka suoja- ja kertakayttétarvikkeet.

JTE

NEUTRALIZER = NEUTRALIZER |
[ERATIN PERM TERATIN PERM |KERATIN PERY

Kuva 3. Hairmail Care —tuoteperheeseen kuuluvat mm. permanenttiaineet.

Liikkeen perustamista tai uudistamista varten Hairmail tarjoaa myds suunnittelu-

ja asennuspalvelun seké leasing-rahoituksen kalustehankintoja varten.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisdnen & Sanni Uimonen



12

Hairmailin tuotemarkkinointi

Hairmailin p&aasiallinen markkinointikeino on kuukausittain ilmestyvat, kaikille
asiakkaille lahetettavat asiakaslehdet, joissa esitellaan uutuustuotteet seka
kuukausikohtaiset tarjoukset. Asiakaslehden lisaksi asiakkaille toimitetaan myds
Hairmailin suuri tuotekuvasto, joka ilmestyy kahden vuoden vélein. Kuvastosta
|6ytyy Hairmailin perusvalikoiman tuotteet, mutta uutuus- ja sesonkituotteet esi-
tellaén vasta kuukausittain asiakaslehdissd. Koska tuotekierto on hyvin nope-
aa, osa kuvastossa esitellyista tuotteista saattaa ehtia poistumaan valikoimista

ennen uuden kuvaston ilmestymista.

Vuonna 2014 Hairmail avasi verkkosivujensa yhteyteen nettikaupan, jota kautta
on nykyisin my6s mahdollista tehda tilauksia. Tuotevalikoiman saa kuitenkin
parhaiten selville vierailemalla nettikaupassa tai myymalassa tai soittamalla

asiakaspalveluun tai suoraan myymalaihin.

Hairmail tiedottaa ja markkinoi nettisivujensa mynewsdesk -julkaisualustan li-
saksi myos sosiaalisessa mediassa, lahinnd Facebookissa. Vaikka Kamppiin ja
Turkuun onkin jo perustettu omat Instagram -tilit, joiden kautta on tarkoitus pai-
vittdd kuvia seka tuotteista, etta myymaldiden arjesta, on Hairmail-ketjun Insta-
gram aktiivisuus viela alkutekijoissaan. Kun myymaldiden omat Instagram-tilit
paasevat kunnolla alkuun on tarkoitus alkaa toteuttamaan erilaisia kampanjoita

myymaloiden seuraajille myds sosiaalisessa mediassa.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisdnen & Sanni Uimonen
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3 TAPAHTUMAN SUUNNITTELU JA TOTEUTUS

3.1 Startti suunnittelulle

Asiakasillan suunnittelu lahtee liikkeelle halusta jarjestaa asiakkaille erikoista-
pahtuma, jonka avulla voidaan muun muassa vieda yrityksen liiketaloudellisia
tavoitteita eteenpéin seka tuottaa asiakkaille ikimuistoisia elamyksia. Yritystilai-
suuksilla ja tapahtumilla on helppo yllapitdd suhteita asiakkaisiin, samalla vies-
tien arvoistaan ja tavoitteistaan, herattaen luottamusta ja rakentaen yhteisoku-
vaa (Harju 2003, 3). Tapahtuman tuottaminen on verrattavissa projektin lapi-
viemiseen, jossa johdonmukaisesti vaiheesta toiseen etenevalla tapahtumaket-

julla saavutetaan haluttu lopputulos (Eteléa-Pohjanmaan liitto 2015).

Huolellisesti mietitty palveluajatus ja tarkoitus ovat tarked osa onnistunutta
asiakasiltaa. Talléin on hyva miettia miksi asiakasilta jarjestetaan, mita se tarjo-
aa, kenelle tapahtuma on suunnattu ja kuinka se toteutetaan (liskola-Kesonen
2004, 18). On hyva myds valilla havahtua siihen miksi tapahtuma jarjestetaan,

onko tapahtuma ajan tasalla tai olisiko konseptissa jotakin kehitettavaa.

Vaikka asiakasiltoja pyritddn jarjestamaan, eivat ne kuitenkaan ole pakollisia,
mutta niistd on muodostunut muutamaan myymaldan vahva perinne, jota myds
asiakkaat osaavat jo odottaa. Tarkeinta pAdomaahan yritykselle ovat asiakkaat,
joten oman innostuksen lisaksi asiakkaiden innostus on hyva lahtdékohta asia-
kastapahtuman jarjestamiselle. Turun ja Helsingin Kampin myymaldissa asia-
kasillat jarjestetdén kaksi kertaa vuodessa; kerran kevaalla ja kerran syksylla.
Paavastuu asiakasiltojen suunnittelussa on myymaéalavastaavalla, joka halutes-
saan ja tarvittaessa delegoi tehtavia muille myymalan tyontekijoille. (Muhonen &
Heikkinen 2003, 111; 23.)

Jotta tapahtuman suunnittelu saadaan alulle, on oltava tiedossa projektin tuotta-
ja, eli myymalan henkilékunta, jonka tekemisestd vastaa myymalavastaava.
Myymalavastaava paattdd yhdessd muiden myymalan tyontekijoiden kanssa

sopivan ajankohdan asiakasillalle ja hyvaksyttda sen omalla esimiehellaan,

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisdnen & Sanni Uimonen
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kaupallisella johtajalla. Taman jalkeen suunnittelu voi kunnolla jalostua ideoin-

niksi.

MIKSI: tapahtuman
tavoite

KENELLE: asiakas eli
kohderyhma

MITA: tapahtuman
sisdlto eli tuote/palvelu 4
MITEN: jarjestavan
yhteison tapa toimia
esurssit+organisaatio

MISSA: paikka

MIELIKUVA:
jarjestavan yhteison ja
kumppaneiden imago

MILLOIN: ajankohta

Kuvio 1. Tapahtuman muotoutuminen (Etela-Pohjanmaan liitto 2015).

Kun suunnitteluvaiheessa on paasty alkuun on hyva koota yl6s jo olemassa
olevat tiedot tapahtumasta sekéa olennaiset ehdot, joiden mukaan tapahtumaa
aletaan tyostaa eteenpain. Nama tiedot voi koota niin sanotuksi tapahtuma-
briefiksi, joka voi toimia myds tapahtuman muistilistana. Tapahtumabriefista
selvidd seuraavat asiat: Miksi tapahtuma jarjestetd&n? Kenelle tapahtuma jar-
jestetaan? Mité jarjestetaan? Miten tapahtuma toteutetaan? Millainen on budjet-
ti? Millaista ohjelmaa on? Mitd tapahtumalla halutaan viestia? Ketkd toimivat
isantind? (Vallo & Hayrinen 2008, 159-160.) Opinnaytetydssdmme sisallytimme

tapahtumabrief'in Partylt —asiakasiltojen suunnittelukokonaisuuteen.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisdnen & Sanni Uimonen
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3.2 Ideoista teemaksi

Ideointi saattaa alkaa esimerkiksi henkilékunnan omista kiinnostuksen kohteista
tai alynvalayksesta. Ideoinnin paallimmaisena tarkoituksena on herattaa erilai-
sia ajatuksia seka ideoita, joita voidaan mythemmassa vaiheessa rajata tai kar-
sia pois. Ideointia ei kuitenkaan tarvitse valttamatta aloittaa alusta vaan se voi
lahted liikkeelle pienestakin osa-alueesta kuten tietysta tarjouksesta tai jostakin
sen hetkisesta trendista tai ilmiosta. Ideoinnissa teemoja on usein brainstormin-
gin tai mindmappingin jaljiltd monia, joista karsitaan paras tai sen hetkisilla re-
sursseilla vaivattomimmin toteuttava. Taytyy kuitenkin muistaa pitda mielessa
se, etté tarkoituksena on tarjota asiakkaille tapahtuma, jonka he muistavat viela

pitkaan. (Etela-Pohjanmaan liitto 2015.)

Teeman valitsemisessa voidaan hyddyntaa jotain tiettya juhlapaivaé, esimerkik-
si halloweenia, vappu tai vaikkapa paasidista tai paikallista suurempaa tapah-

tumaa esimerkiksi joulukauden avajaisia (Christie & McAteer 2015).

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisdnen & Sanni Uimonen
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Kuvio 2. Teeman muotoutuminen.

Osassa myymaloista asiakasiltoja on jarjestetty jo useampina vuosina perak-
kain, joten pyritaan I6ytamaan sellainen teema, jota ei ole viimeisen parin vuo-
den aikana kaytetty. Koska asiakaskunta on jokaisessa myymalassa eri, on
toisten myymaldiden jo kaytettyja teemoja mahdollista kuitenkin hyddyntaa
oman myymalan asiakasillassa. Tassa tilanteessa voidaan myos kayttaa eri
tapahtumissa jo kertyneita koristeita ja rekvisiittaa kustannusten minimoimisek-
Si.

Kootuista ideoista muodostuu asiakasillan teema, jonka tulisi ndkya toteutuksen
kaikissa osa-alueissa. Aiheen eli teeman valitsemisen jalkeen suunnittelu voi

jatkua pienempiin osa-alueisiin.
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3.3 Harkittu ajankohta

Kuten jo todettua, asiakasillat sijoittuvat usein kevaaseen ja syksyyn, yksi kum-
paankin ajankohtaan, vaikka ajankohdalla ei mitaan varsinaisia rajoitteita ole-
kaan. Kesan ollessa yleisesti myymaloissa hiljaisinta aikaa, suuren asiakas-
maaran tavoitteleminen ja saaminen tapahtumaan saattaa olla haastavampaa
kuin muina vuodenaikoina. Jos kevaan asiakasilta taas sijoittuu lahemmaksi
alkavaa kesda kuin vuodenvaihdetta, asiakkaat saattavat olla jo sidottuina vil-
kastuvan kesakauden tapahtumiin ja mokkikauden alkamiseen. Edella mainittu-
jen seikkojen ollessa huomioimisen arvoisia ja vaikuttaessa suuresti asiakasta-
pahtuman onnistumiseen, asiakasillan ajankohdan suunnittelua kannattaa my6s
tietyissa maarin tarkastella myyntia nostattavana tapahtumana. Vaikka asiak-
kaiden saaminen tapahtumaan on omalla tavallaan haastavampaa, myynnilli-
sesti onnistuneella tapahtumalla on kuitenkin merkittavampi vaikutus hiljaisena
myyntikuukautena kuin myynnillisesti tehokkaampina kuukausina. Asiakasmaa-
rallisesti hiljaisempana kuukautena voi olla jarjestdjan kannalta jopa enemman
aikaa suunnitella ja valmistella huolella asiakasiltaa ja samalla nostattaa kuu-

kauden myyntitulosta lahemmaés budjettia.

Kappale on osittain salattu julkisesta opinnaytetyosta sen sisaltamien

liiketoimintasalaisuuksien vuoksi.

Yleensa asiakasillat jarjestetddn perjantaisin. Perjantai on kuitenkin péivana
omalla tavallaan haastava — osalle asiakkaista asiakasilta on mainio keino vii-
konlopunvieton aloittamiseen, kun taas toisilla asiakkaista loppuviikko on kau-
neudenhoitoalalla kaikkein kiireisinté aikaa. Puolestaan, jos asiakasilta halutaan
jarjestaa keskella viikkoa, juhlapyhien hyédyntaminen asiakasillan ajankohdas-
sa ja jopa teeman valitsemisessa on mahdollista, esimerkiksi halloween tai
vappu. Viikkopyhét ovat oiva mahdollisuus jarjestdé asiakasilta viikolla, jattaen
pyhapaivan asiakasillan jalkeiseksi vapaapaivaksi. Nain ollen asiakkailla on
mahdollisuus nauttia illanvietosta ja juomatarjoilusta pidempéaan kuin tavallisena

arkipaivana.
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3.4 Henkilokunnan tarve

Tapahtuman henkilékunnan kokoon vaikuttavat tapahtuman suuruus ja suunni-
teltu ohjelma. Mitd suurempi tapahtuma ja enemmaéan ohjelmaa, sitd enemman
henkilokuntaa luonnollisesti tarvitaan. Hairmailin asiakasiltoihin ei tarvitse etuka-
teen ilmoittautua, joten lopullinen osallistujamé&éara jaa aina hieman yllatykseksi.
Henkilokunta tekee arvion asiakasmaarastéa, jonka mukaan mietitaan tarpeelli-
nen maara henkildkuntaa, tarjoiluja seka esimerkiksi tuotesarjojen edustajia,

meikkitaiteilijoita ja tarvittaessa muuta yrityksen ulkopuolista ohjelmaa.

Asiakasillan henkilokuntaan kuuluu myymalassa noin 3-5 myyjaa, joista osa on
Hairmailin vakituisia tyontekijoita ja osa tarvittaessa tyohon kutsuttavia extraajia.
Tapahtuman teemasta riippuen saattaa osallistua myds muutama ulkopuolinen
edustaja. Tapahtuman tehtavia jaetaan etukateen, jotta kaikilla on tehtavaa ja
kaikilla tehtavilla tekija. Nain mikaan asia ei paase asiakasillan vilskeessa unoh-
tumaan. Usein itse asiakasiltaa suunnitellaan kaikkien myyjien kesken, mutta
valikoituu pari myyjaa, jotka ottavat suurempia toimenpiteita vaativat tehtavat
hoitaakseen seké tarpeen mukaan delegoivat tehtavia muille tydntekijoille. N&ain
varmistetaan, ettd tama tapahtumavastaava on koko ajan tietoinen siita missa
mennaan ja mita viela on tekemaétta. Jotta tapahtuma onnistuisi mahdollisim-
man hyvin ja jokaiselle asiakkaalle voidaan taata erinomainen asiakaspalvelu,
kaikille tyontekijoille tiedotetaan tapahtuman teema, tavoitteet seka paivan kul-
ku.

Mitd enemman henkilokuntaa on, sitd paremmin myyjat pystyvat palvelemaan
yksittaista asiakasta. Asiakasiltojen hyva tunnelma ja elamyksellisyys valittyvat
paremmin silloin kun myyjat ehtivat luomaan todellisia asiakassuhteita ja anta-
maan hyvaa asiakaspalvelua. Liian pienell& henkilokunnan méaralla on vaarana
tulla tilanne, joissa myyjat eivat ehdi kuin rahastamaan asiakkaat ja huolehti-
maan tarjoilujen riittdvyydesta, jolloin asiakasillasta saattaa jdada valinpitama-
ton ja lattea kokemus. Kuten Hairmailin arjessakin, asiakas on aina ensisijalla,
joten asiakasilloissakin taytyy varmistaa palvelun laatu, ettei tavoitella ainoas-

taan suuria myyntituloksia isolla asiakasmaaralla asiakkaan jaddessa toissijai-
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seksi. Henkilokuntamaaran suunnittelussa tulee my6és huomioida kustannuste-
hokkuus, jottei yliarvioida henkildston tarvetta. Koska asiakasiltaan ei ole pakko
iimoittautua, saattaa osoittautuakin, etta henkildkuntaa on asiakasmaaraan ver-

rattuna likkaa, jolloin henkilokuntakustannukset syovét saatuja myyntituloksia.

3.5 Etukateisjarjestelyilla vaivattomuutta tapahtumapéivaan

Kaikilla myymaléilla on omat halytysjarjestelmansa joista vastaavat eri vartioin-
tialan yritykset. Tapahtumapaivan aukioloaikoja suunniteltaessa taytyy siis
huomioida myymaldille asetetut poistumisajat ja mikali itse tapahtuma seké etu-
kateis- ja jalkijarjestelyt eivat ole annettujen kellonaikojen raameissa, taytyy var-
tiointiyritykselle ilmoittaa tasta viimeistaan tapahtumapaivana. Hyvien tapojen
mukaisesti on myos soveliasta ilmoittaa tapahtumasta taloyhtitlle ja mahdollisil-
le naapuriliikkeille seka muille joita mahdollisesti lisaantynyt ihmismaara tai me-

lu saattaa hairita.

Asiakasillan tarjouksia suunniteltaessa taytyy varmistaa tavaran riittdvyys ja
selvittdd hyvissa ajoin etukateen, onko haluttuja tarjoustuotteita tilattavissa kes-
kusvarastolta varastosiirron yhteydessa. Samalla voidaan myos tilata naytetuot-

teita asiakkaiden lahjapusseihin.

Yhtena asiakasillan vetonauloista on perinteisesti kavijoiden kesken suoritettu
arvonta. Arvontapalkinto voidaan koota myymalan tuotteista tai se voi olla taysin
yrityksen ulkopuolinen tuote, esimerkiksi lahjakortti. Arvontapalkinto tulee hank-
kia hyvissa ajoin, ettei se unohdu. Arvontaa varten tulee mygds valmistaa mah-
dollinen arvontalaatikko ja arvontalipukkeet, joiden yhteydessa voidaan toteut-
taa myOs asiakastyytyvaisyyskysely kuten Fiesta Espafola —asiakasillassa
teimme. Kysely voi olla laaja ja monikohtainen tai voidaan vain lyhyesti kysya
positiiviset huomiot seka kehityskohteet. Huomioitavaa kuitenkin on, ettd mo-
niosaisissa tai pitkissa kyselyissa asiakkaat eivat valttaméatta jaksa vastata tai
jos kyselyyn vaaditaan omalla nimelld vastaamista, ei asiakas valttamatta vas-

taa todenmukaisesti tai jattaa kokonaan vastaamatta.
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Kuva 4. Fiesta Espafola —asiakasillassa palautetta jattdessa osallistui myos
arvontaan.

Etukateisjarjestelyihin kuuluu olennaisesti myds ylimaaraisten poytien asettelu
tarjoilua ja paivan erikoistarjoustuotteita varten. Vaikka tapahtumasta kayte-
taankin termia asiakasilta, ovat tarjoukset voimassa koko péaivéan, joten etuka-
teisjarjestelyt kannattaa tehda jo edeltdvan paivan aikana, jotta tila on valmis

heti liikkeen avautuessa.
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3.6 Menestyksekéas markkinointi

Termilla menestyksekas markkinointi haemme takaa sita, miten markkinoinnista
tulee ndkyva hyoty ja asiakasillan tapauksessa markkinointi oikeasti tavoittaa
asiakaskunnan. lhan jo muutaman vuoden sisélla markkinointimahdollisuudet
ovat muuttuneet paljon: eri sosiaalisen median kanavoiden, kuten Instagramin
ja Facebookin kautta on nykyisin mahdollista tavoittaa kohderyhméa vaivatto-
mammin ja edullisemmin, jopa ilmaiseksi. Tahan verrattuna sahkdpostimarkki-
nointi ei ole enda erityisen suosittua, eika erotu edukseen, koska sahkopostia
tulee eri yrityksiltd paivassa niin suuria maaria. Markkinointimahdollisuuksia ja
kanavia on nykyisin hyvin paljon ja tdman vuoksi taytyykin kunnolla paneutua
siihen mika on oikeasti tarpeellista, kannattavaa ja todellisuudessa asiakkaita

tavoittavaa markkinointia.

Kutsut ja mainokset

Tapahtumasta tiedottaminen tulisi aloittaa jo hyvissa ajoin ennen itse tapahtu-
mapaivaa, mutta sisdisen markkinoinnin tulee toimia alusta alkaen. Julkisen
tiedottamisen valmistelu tulee aloittaa niin aikaisin kun mahdollista, kunhan vain
tapahtuman perusasiat kuten aika, paikka, mahdollinen ohjelma on varmistettu.
(Etela-Pohjanmaan liitto 2015.) Kun aletaan mietti& kutsujen ja mainosten ulko-
asua, on hyva muistaa, ettd niiden tulee kulkea yhdessa asiakasillan teeman
kanssa. Hairmailin tapauksessa lopullisen kutsun ja muut mainosmateriaalit
tekee markkinointiosasto tai ulkopuolinen yhteistydkumppaniyritys, mikali oma
markkinointiosasto on ylityollistetty. Varsinainen tapahtuman jarjestaja tai vas-
tuuhenkild on vastuussa siita, ettd kutsuja aletaan tyostaa tarpeeksi ajoissa se-
k& ohjeistaa markkinointiosastoa kutsujen ja mainosten teeman suhteen. Jérjes-
taja tekee kutsuille ja mainoksille pohjan ja kokoaa ideat kaikesta siitd mitd ma-

teriaalien tulee sisaltdd sekéd on myds vastuussa oikoluvusta.
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Kuva 5. Fiesta Espafiola —asiakasillan kutsu.

Turun asiakasillassa kutsujen ideointi lahti liikkeelle espanjalaisesta tunnelmas-
ta ja sen teemavareista: punaisesta, mustasta ja keltaisesta. Lahetimme mark-
kinointivastaavalle kutsun halutun sisallon seka muutamia inspiraatiokuvia, joi-
den pohjalta markkinointitiimi valitti toimeksiannon ulkopuoliselle yritykselle.
Asiakasiltaa varten luotu kutsu hyddynnettin seka flyerind, ettd sahkdisena
mainoskutsuna mynewsdeskissa. Kutsusta tulostettin myds suurempia kuvia
myymalamainoksiksi. Alun perin oli suunniteltu myymalamainokset A3-
kokoisiksi kiiltdvapintaisiksi julisteiksi, mutta koimme, etta itse tulostetuilla A4-

julisteilla saavutimme tarvittavan nakyvyyden myymaldssd huomattavasti pie-
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nemmin kustannuksin. Paatds oli siis osittain myds kustannusléhtbinen, silla
suurempien julisteiden lisaarvo ei olisi kohdannut sen tuomien lisdkustannusten

kanssa.

Hairmailin asiakasillat ovat aina suunnattu vain omalle asiakaskunnalle, eli am-
mattilaisille seké& kauneudenhoitoalan opiskelijoille, siksi kutsuja tai mainoksia ei
laitettu "julkiseen” kuluttajillekin nakyvaan levitykseen, esimerkiksi Instagram-

tileille, myymalan ulko-ovea lukuun ottamatta.

Sosiaalisella medialla lisdnakyvyytta

Sosiaalisen median markkinointi Hairmailissa on viela melko alkuvaiheessa.
Vaikka Facebook- ja Instagram-profiilit onkin jo luotu, eivat ne ole viela aktiivisia
koko potentiaalisuudessaan. Profiileille ei ole systemaattisesti missaan vai-
heessa hankittu seuraajia, joten ne tavoittavat viela minimaalisen osan Hairmai-
lin asiakaskunnasta. SoMe -markkinoinnilla ei ole tarkoituskaan tavoittaa kaikkia
asiakkaita, koska suuri osa asiakkaista on vanhempaa ikéluokkaa, eivatka valt-
tamattd ole aktiivisia sosiaalisessa mediassa. Puolestaan asiakaskunnasta 10y-
tyy myo6s hyvinkin aktiivisia sosiaalisen median kayttajid, joita ei ole viela saatu
tavoitettua seuraajiksi, mutta jotka kuitenkin tiedostetaan potentiaalisina seuraa-

jina.

Hairmailin tapauksessa sosiaalisen median hyédyntaminen olisi nykyaikaisuu-
den lisaksi myos erittdin kustannustehokasta. Talla hetkella sosiaalinen media
on kuitenkin jaanyt lahes hyodyntamattomaksi voimavaraksi. Kokonaisvaltaises-
ti ajatellen asiakkaat ottavat visuaalisen viestin omakseen helpommin ja kuvalli-
sella julkaisulla sitoutumisaste saattaakin olla jopa 200% korkeampi kuin pelk-
kaa tekstia sisaltavalla julkaisulla. (Gonzalez 2015). Taméan vuoksi Kampin ja
Turun myymaléiden jo luotujen Instagram-profiilien avulla sosiaalisen median
hy6dyntaminen myymaldiden arjessa seka asiakasiltojen jarjestdmisessa tulee
lisdantymaan valtavasti. My6s muilla myymaléilla on mahdollisuus luoda omat
profiilit, mikali se koetaan tarpeelliseksi. Itse profiilin luominen ei kuitenkaan ole

itseisarvo, vaan silla taytyy olla myos tarkoitus ja henkilokunnan taytyy olla So-
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Me-péaivittamiseen sitoutuneita. Profiilia on turha luoda vain sen takia kun muil-
lakin on, vaan kuvien julkaisulla taytyisi pyrkia hakemaan vahintaan lisanaky-
vyytta yritykselle. Usein mita tarkemmin SoMe-markkinointi on suunniteltu sita
parempia tuloksia silla voidaan saada aikaan. Huonosti toteutettu SoMe-
markkinointi voi antaa jopa negatiivisemman vaikutelman yrityksesta seka sen
tehokkuudesta verrattuna sosiaalisen median kanavien puuttumiseen kokonai-

suudessaan.

Jalkimarkkinointi

Jalkimarkkinoinnin tarkoituksena on viimeistella asiakastapahtuma kokonaisuu-
deksi. Jalkimarkkinoinnin avulla kiitetaan tapahtumaan osallistuneita asiakkaita
ja samalla luodaan kiinnostusta asiakkaille, jotka eivat syysta tai toisesta osallis-
tuneet tapahtumaan. Muutamien asiakasiltojen yhteydessa jalkimarkkinointia on
toteutettu esimerkiksi myymalan kassakuiteissa, joihin on tullut automaattisesti
tekstirivi, jossa kiitetaan kyseiseen tapahtumaan osallistuneita. Fiesta Espafiola
-asiakasillan jalkimarkkinointi taas toteutettin muun muassa Instagram-tililla

julkaistulla kiitoksella.
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Kuva 6. Jalkimarkkinointikuva Turun myymalan Instagram  -tililta
(@hairmail_turku).

Jalkimarkkinointi voi myds olla ns. huomaamatonta, esimerkiksi Fiesta Espafio-
la —asiakasillan jalkeen asiakkaille jaettiin ylimaaraisia lahjakassien yksittaisia
tuotteita ostosten yhteydessa ja kerrottiin niiden kuuluneen kattavampiin tuote-
pusseihin, joita jaettiin tapahtumassa. Myds asiakasillan ehostuksessa kaytetyt
punaiset ruusut jatettiin esille myymalaan ja niitd hyédynnettiin tuotteiden esille-
panossa ja asiakkaille herasikin suuri kilnnostus niitd koskien. Nain myos asiak-
kaille, jotka eivat itse tapahtumaan osallistuneet, jai mielleyhtyma tapahtumasta.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisdnen & Sanni Uimonen



26

3.7 Tehokkaasti kaytetty budjetti

Jo tapahtuman jarjestamistd harkittaessa puheeksi tulee raha. Kuinka paljon
kaikki tulee maksamaan? Tapahtuman rahoituslaskelmien perusta on hyvin teh-
ty budjetti. Kaytettavissa olevat resurssit on hyva maaritella edes suurin piirtein,
silla tapahtumiin on helppo saada kulumaan rahaa aina niin paljon, kuin sita
vain on kaytettavissa. Edullisimmillaan tapahtuma tehd&&n mahdollisimman
pitkalle oman henkilékunnan voimin ja jos rahaa on kaytdssa hieman enemman,
jo tilaisuuden suunnitteluvaiheessa voidaan turvautua ulkopuolisen yrityksen
apuun jossakin osa-alueessa (Vallo & Hayrinen, 2008). Hairmailin asiakasillois-
sa tama tarkoittaa sitd, ettd suuremmalla budjetilla tapahtumiin on mahdollista
ostaa ulkopuolista ohjelmaa tai esimerkiksi valmiiden tarjoilujen hankkimista

ulkopuoliselta yritykselta.

Fiesta Espafiola -asiakasillassa lahtokohta budjetille seka koko teemalle oli se,
ettei rahaa kaytettaisi turhiin asioihin, mita ei voisi myohemmin hyddyntaa liik-
keen ehostuksessa tai tulevissa asiakasilloissa (Liite 1). Teemana Fiesta Es-
pafiola sopeutui kokonaisuudessaan Hairmailiin hyvin, silla myymalan suuret
rakenteet ovat punaisia, joka olikin yksi teeman vareista. Nain ollen liiketila ei
tarvinnut massiivisia koristeita teeman saavuttamiseksi, vaan se saatiin aikaan

pienilla yksityiskohdilla ehostuksessa.

Budjettiin haluttin myds sisallyttaa myymalaan uusi radio seka vahvistin, jotka
ovat myymalassa kaytdssa paivittain ja joita voidaan myos hyddyntaa kaikissa
tulevissa asiakasilloissa ja muiden tapahtumien musiikintoistossa USB- ja AUX
-litAntdjen ansiosta. Laite vei noin kolmanneksen koko asiakasillan budijetista,
mutta se oli pitkdaikainen ja tietoinen sijoitus. Muutoin budjetti kaytettiin paéosin
tarjoiluihin ja pieniin koristuksiin. Turun asiakasilloissa jo useampana vuonna
eniten kiitosta on saanut ruoka- seka juomatarjoilu, tama saattaa usein olla jopa
se tekija jonka vuoksi asiakkaat odottavatkin tapahtumaa niin kovasti. Alun pe-
rin budjettiin sisallytettin myds henkilokuntaruokailua, joka kuitenkin jatettiin
lopulta pois, silla henkilokunta ruokaili loppuillasta asiakkaiden kanssa eika eril-

listd henkilokunnan palkitsevaa ruokailua koettu enéa tarpeelliseksi.
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Fiesta Espafiola —tapahtuman budjettiin verrattuna, 27. marraskuuta 2015
Hairmailin myymaldissa koettiin budjetillisesti yllatyksellisen onnistunut myynti-
paiva, kun paatettiin jarjestdd Suomessa valtavasti yleistynyt Black Friday -
tapahtuma myos Hairmailin myymaldissa. Myymalat olivat auki normaalien au-
kioloaikojen puitteissa, eika henkilokunnan maaraa lisatty. Kuten Black Fridayn
ideana yleensakin, myymaldissa oli hyvia ja asiakkaisiin vetoavia erikoistarjouk-
sia. Tapahtumaa markkinoitiin etukateen sahkodpostitse, Hairmailin Facebook-
tililla seka Turun ja Kampin Instagram-tileilld. Tapahtuma myymaldissa olisi tus-
kin onnistunut yhtd menestyksekkaasti mina tahansa perjantaina, mutta Black
Friday -nimessa ja jopa perinteesséa on paljon hullaannuttavaa vetovoimaa, joka

saa ihmiset liikkkeelle.

Tama on hyva esimerkki siitd, kuinka pienellda budietilla ja panostuksella voi-
daan saada onnistunut erikoispaiva aikaan. Myymaldéilla oli paivan toteuttami-
seen kaytossa alle 50 euron budjetti, joka kaytettiin teemaan sopiviin makeisiin
seka mustiin ilmapalloihin ja koristenauhaan. Black Friday ja jatkossa muutkin
pienella budjetilla jarjestetyt erikoispéivat sopivat hyvin asiakasiltojen rinnalle,
mutta niiden ei kuitenkaan kuulu korvata asiakasiltoja, silla asiakasillat ovat yri-

tykselle arvokas kilpailuetu ja tuovat suurta lisdarvoa myos asiakaskunnalle.

Budjettien ja tyon maaran ollessa naiden kahden tapahtuman valilla hyvin erilai-
set, on hyvaa tapahtumissa juuri se, ettd erilaisten tapahtumien jarjestamisesta
syntyy aina uusia nakokulmia. Myos kehityskohteita pystytddn aina paranta-

maan uusien tapahtumien suunnitteluprosessien aikana.
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Kuvio 3. Budjetin jakautuminen.

Olemme kasitelleet tydssamme budjettia ainoastaan ainekustannuksien kannal-
ta, emmeka lahteneet tassa opinnaytetydssamme maarittelemaan rajoja henki-
l6kuntakustannuksille. Fiesta Espafiola -asiakasillassa kuitenkin vahennettiin
henkilokuntatunteja aikaisempaan verrattuna ja henkilokunta saapui téihin por-
rastetummin, jolloin palkkakustannukset jaivat pienemmiksi kuin jos kaikki olisi-

vat olleet koko paivan toissa.

3.8 Houkutteleva tarjoilu

Lahdimme miettimd&n Fiesta Espafiola —asiakasillassa tarjoilua Espanja-
teeman ymparille, itse asiassa idea koko asiakasillan teemaan lahti tarjoiluista,
joka on helppo, nopea ja edullinen toteuttaa. Aikaisempinakin vuosina asiakasil-
tojen toteutukseen osallistuneina tiesimme, ettéa pystymme itse tuottamaan hou-
kuttelevat tarjoilut edullisesti ilman catering-alan ammattilaisia. Asiakasillat on
myo6s mahdollista jarjestaa osallistumatta itse tarjoiluiden toteuttamiseen, mutta
ulkopuolisen yrityksen palkkaamisesta muodostuu huomattavasti enemman
kustannuksia. Se kuitenkin saattaa olla joskus ainoa tai ainakin helpompi keino,

jos asiakasiltaan osallistuu esimerkiksi vahemman henkildkuntaa.
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Kuva 7. Fiesta Espafiola —asiakasillan tapaspoyta.

3.9 Ohjelman tarpeellisuus

Ohjelmanumeroilla saadaan luotua asiakasiltoihin sisalt6a ja lisdarvoa asiakkail-
le. Ohjelman aikataulutus on kuitenkin haastavaa silla tapahtuma kestda koko
paivan ja asiakkaat tulevat paikalle hyvin eri aikoihin; osa vain piipahtamaan ja
osa viihtymaan pidemmaksikin aikaa. Ohjelman tulisi myos linkittya tapahtuman
teemaan, ettei se jaa taysin irralliseksi osuudeksi. Jos tapahtumaan paatetaan
jarjestad ohjelmaa, on sen suunnittelussa vain mielikuvitus rajana, budjetin ra-
joissa. Ohjelma voidaan jarjestaa henkilokunnan omin voimin tai suhteita hyo-

dyntéden. Jos halutaan ostaa esiintyja tai muuta maksullista ohjelmaa, taytyy
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miettia saadaanko ohjelmanumerosta tarpeeksi lisdarvoa tapahtumalle. Koska
asiakkaat vierailevat myymalassé porrastetusti, voi hyvinkin kayda niin, etta
vain murto-osa paasee nauttimaan esityksesta, varsinkin jollei ohjelmanumeron

kellonaikaa ole erikseen kutsussa tai mainoksissa mainittu.

Ohjelma ei ole asiakasillan onnistumisen kannalta valttamaton, joten varsinkin
pienemmalla budjetilla jarjestetyt tapahtumat eivat valttdAmatta tarvitse ulkopuo-
lelta ostettua, budjetista suurimman osan vievda ohjelmaa laisinkaan. Ohjelma

kun saattaa jopa kaksinkertaistaa koko tapahtuman kulubudjetin.

Fiesta Espafiola -asiakasillassa emme kokeneet ohjelmaa tarpeelliseksi tapah-
tuman onnistumisen kannalta ja halusimme pitaa budjetin pienend. Tunnelman
saimme luotua ohjelman sijaan koristeluiden, tarjoilun ja teemapukeutumisen

lisaksi tunnelmallisella espanjalaishenkisella musiikilla.

3.10 Vetovoimaiset tarjoukset

Vaikka hintakilpailun sijaan vahvat asiakkuudet perustuvatkin tunnetason kyt-
kentdan, asiakasiltojen perinteeseen kuuluu, etta paivan aikana myymalassa on
erikoistarjouksia. Kyseiset tarjoukset ovat voimassa vain kyseisena paivana.
Hairmail mainostaa kuukausittain vaihtuvia tarjouksiaan asiakaslehdesséa, mutta
puolestaan asiakasillan tarjoukset koskevat muutamaa tarkoin valittua tuotetta
tai tuoteryhmaa, joissa on usein kuukausitarjouksia suurempi alennusprosentti.
Asiakasillan tarjousten joukossa on usein yksi sisaanheittotarjous, jolla saadaan
asiakkaiden kiinnostus herddmaan ja heidat saapumaan paikalle juuri kyseise-
na paivana. (Muhonen & Heikkinen 2003, 30.)

Kappale on osittain salattu julkisesta opinnéaytety6std sen sisaltdmien

liiketoimintasalaisuuksien vuoksi.

Asiakasillan tarjouksia miettiessa, kannattaa tarkastella tarjouksia useammalta
eri kannalta. Mitk& tarjoukset houkuttelevat asiakkaat tapahtumaan? Tarjous-

tuotteena voi olla myydyimpia tuotteita alennettuun hintaan tai tarjoukset voi-
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daan suunnata tuoteryhmiin joiden myyntia halutaan lisata. Tarjoukset koskevat
useimmiten yksittaisia tuotteita, sen ollessa nopea tapa saavuttaa myyntia seka
tarjotessa syyn ostaa tuote heti. Tapahtumaa varten voidaan myods luoda omia
pakettitarjouksia, sekd muita ostomaaraa lisaavia tarjouksia, esim. "ota 3, mak-
sa 27, jolloin saadaan myytya kerralla enemman tuotteita samalle asiakkaalle
(Muhonen & Heikkinen 2003, 65). Toisaalta asiakkaiden on helpompi mieltda
yksittdisen tuotteen edullisuus sitd koskevan tarjouksen vuoksi kuin pakettitar-
jouksen kannattavuus. Vaikka pakettitarjouksessa olisi yksittaista tuotetta pa-
rempi alennus, ei asiakas valttamatta halua sijoittaa pakettitarjoukseen, koska
on ostamassa ratkaisua johonkin tiettyyn tarpeeseen ja joutuu maksamaan pa-
ketista kerralla yksittaista tuotetta enemman (Muhonen & Heikkinen 2003, 26).
Tarjoustuotteiden valinnassa tulee muistaa seurata tuotteiden katteita ja saata-

vuutta seka riittavyytta asiakasillassa.

Sakset Kaikki Matrix
tuotteet

-40% -30%

PRAEANE ALL YRR EAN W

(Tarjous ei koske Tondeo ja Pi saksia

Kuva 8. Esimerkkeja Fiesta Espafiola —asiakasillan tarjouksista.
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Kun aletaan suunnitella asiakasiltoihin varta vasten luotujen erikoistarjousten
ulkoasua, on hyva muistaa pitaytya teemassa. Kun kutsut, mainokset seké eri-
koistarjouslaput ovat kaikki teemaan sopivia sekd keskenaan samankaltaisia,
sdilyy tapahtumassa yhtenaisyys joka valittyy myo6s asiakkaille. Itse kaytimme
Fiesta Espafiola —asiakasillassa espanjalaisteemaan sopivaa ruusutaustaa tar-
jousten esittelyssa, tdman avulla nama erikoistarjoukset myds erottuvat Hair-

mailin kuukausittain vaihtuvista tarjouksista.

Asiakasiltojen kutsuissa on aina muutama tarjoustuote ilmoitettuna kiinnostuk-
sen herattdmiseksi, mutta asiakas nakee kaikki tarjoukset kokonaisuudessaan
vasta saavuttuaan tapahtumaan. Tehokkaaksi muistutukseksi ja markkinointi-
keinoksi on todettu tekstiviestisuora, joka lahetetaan myymalaalueen asiakkaille
muutamaa paivaa ennen tapahtumaa. Tekstiviestiin on my6s koottu osa asia-
kasillan tarjouksista ja sen tarkoituksena on muistuttaa asiakkaita tapahtumas-
ta, silla kaikki eivat ole valttamatta kayneet tapahtumaa ennen myymalassa,
missa olisivat siitd voineet kuulla ja muutkin markkinoinnit ovat saattaneet men-
na ohi. Tekstiviestisuora usein herattdd kiinnostuksen jotain tiettya tuotetta koh-
taan, jolloin asiakkaat tulevat vahintdan sitd yhta tuotetta varten myymalaan.
Fiesta Espafola -asiakasillassa tekstiviestisuoraa ei saatu lahetettya asiakkaille
palveluntarjoajan ongelmista johtuen ja tama nékyi selkeasti asiakasmaaréassa
ja paivan myyntituloksessa.

3.11 Lisadarvoa asiakkaille

Kuten jo todettua, onnistunut tarjoilu saa kiitosta asiakkaiden keskuudessa, ta-
man lisaksi asiakkaille oston yhteydessa annettava lahjakassi saa muodostet-
tua suurta lisdarvoa tapahtumassa kavij6ille. Tuotepusseihin voidaan koota yh-
teistybkumppaneilta saatuja tai omien merkkien naytetuotteita seka esitteita
esimerkiksi uutuustuotteista. Tuotepussit voidaan myds korvata yrityslahjoilla,
mutta niiden kustannukset saattavat nousta huomattavasti suuremmiksi kuin
tuotepussien. Koska asiakkaan arkipaivaisenkin asioinnin yhteydessa Hairmai-

lin myymalbissa saattaa olla erilaisia esittelijoita ja edustajia, olisi hyva, etta asi-
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akkaalle jaa tapahtumasta jotain konkreettista, Hairmailin tapahtumien yhtey-
dessa siis lahjakassi. Tama luo kuvaa siita, etta asiakasiltoihin on panostettu

muutenkin kuin tarjoilulla ja etta asiakkaan olisi kiva tulla uudestaan.

Ulkopuolelta hankitun ohjelman sijaan voidaan myds miettid halutaanko jarjes-
taa esimerkiksi pikameikkauksia tai pikakampauksia asiakkaille. Naita suunnitel-
lessa taytyy kuitenkin huomioida kohderyhma, joka Hairmailin tapauksessa on
kauneudenhoitoalan ammattilaiset ja opiskelijat. Taman vuoksi kiinnostus saat-
taa olla vahaista, ellei esittelysséa ole jokin uutuuslaite tai -tuote. Yksi osa tapah-
tuman ohjelmaa voi olla myds tuote-esittelijat ja edustajat eri tuotemerkeilta,
jotka esittelevat uutuuksia ja ohjeistavat tuotevalinnoissa. Edustajia taytyy muis-
taa kuitenkin ohjeistaa riittavasti jo etukateen, jotta he tietavat toimenkuvansa ja

roolinsa tapahtumassa.

3.12 Miksi tapahtuma jarjestetaan?

Asiakasillat ovat keino erottautua muista yrityksista. Yritysmaailmassa on ene-
nevissa maarin resurssipulaa seka kiirettd havaittavissa ja talloin ei-pakolliset
tapahtumat karsitaan ensimmaisina pois. Tapahtumien suunnittelu ja jarjestéa-
minen vie toki aikaa, mutta niilla saadaan luotua asiakkaille positiivinen kuva
yrityksesta edellyttden tietenkin, etta tapahtuma onnistuu. Vaikka tapahtumasta
ei tulisikaan suurta liiketaloudellista voittoa, on markkina-arvolla ja asiakkaiden
mielikuvilla merkittava vaikutus pitkalla tahtaimella. Asiakkaalle tuotetun lis&ar-

von lisaksi tapahtuman tarkoituksena on toki myos lisata yrityksen liikevaihtoa.

Elamamme on yhéa teknisempada ja kiireisempaa. Tapahtumat, joilla saadaan
ihminen hetkeksi pysahtymaén, voivat luoda ainutlaatuisen tunteen. Tapahtu-
milla on yhd enemman kysyntdd, mutta ainoastaan silla edellytyksella, etta ta-
pahtuma kykenee antamaan osallistujille jotakin. Jatkuva taistelu ajasta ja kil-
pailevat virikkeet asettavat tapahtuman jarjestdjilla entistd enemman laatu- ja
sisaltovaatimuksia. Toisaalta tapahtumat voivat tarjota kiireisille ihmisille arjen
keskelle piristavia pysahdyspaikkoja, joissa tarjoutuu mahdollisuus muiden ih-

misten kohtaamiseen ja aitojen elamysten kokemiseen. Olemme paasseet mon-
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ta kertaa kokemaan sen, etta iltapaivalla ei kesken kiireisen paivan millaan viit-
sisi eik& oikeastaan ehtisikdan lahte& johonkin tapahtumaa, johon on etukéateen
ilmoittautunut. Kun paatoksen kuitenkin tekee ja lahtee, on kotiin tullessa yleen-
sa hyva mieli ja jalleen kerran muistuttaa itseaan siita, etta pitaisi useammin
osallistua tapahtumiin. Parhaimmillaan niista saa itselleen uusia virikkeita, tutta-
vuuksia, ideoita ja muuta sellaista kotiin viemista, jota ei omalta tydpaikalta pai-
vittdin saa. (Vallo & Hayrinen 2008, 224-225).

Tasta hyva esimerkki on eras asiakas, jolle Fiesta Espafiola -tapahtumaa oltiin
etukateen markkinoitu ja joka ilmoitti ymparipyoredasti poikkeavansa mikali ehtii.
Asiakas saapui tapahtumaan tarkoituksenaan ainoastaan ostaa nopeasti joita-
kin tuotteita ja palata takaisin t6ihin. Han sattui tulemaan paikalle aikaan, jolloin
ruoka- ja juomatarjoilut oli juuri aloitettu ja totesi ehtivdnsa nopeasti maistamaan
tarjoiluja. Lopulta asiakas jai viihtyméaan pidemmaksikin aikaa tarjoilujen pariin
ja seurustelemaan hanelle tuttujen asiakkaiden seka henkilokunnan kanssa.
Asiakas otti omaa aikaa hektisen paivan keskella sen sijaan, etta olisi palannut

liikkeeseen odottamaan illan viimeisia asiakkaita.

Vaikka tapahtuman tulee kattaa vahintaan siita aiheutuneet yliméaraiset kus-
tannukset seka henkilokuntakulut, menestyksekas myynti on toki aina toivotta-
vaa. Asiakkaat osaavat jo odottaa tapahtumaa, joten jarjestamisen yhtena lah-
tokohtana voidaan pitdd odotukset tayttdvaa toteutusta. Koska tapahtuma jar-
jestetdan asiakkaita varten, onnistumista kannattaa mitata muutenkin kuin vain

rahallisesti.
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4 ONNISTUNUT TAPAHTUMA

% C Jupahtuma on suoraan ikmiseen vaikutfamista. < Japahtuman
kulissit ja idean voi kopioida, mulle ¢ tapahtuman henked, joka luo-
daan ifmisten valille. < Jahan jokaisessa tapahtumasia valliésesaon
ainutkertaiseen tunnelmaan vaikuttavat exityisesti isannat jo heidan
toimintansa. @7@3 (apahtuman kulissit, ohjelma jo esifykset ovat
kunnossa, Sillan oSalliStujien ja puitteiden vilille hakentaval isdnndt. /7

(Vallo & Hayrinen 2008, 223.)

Tapahtuma on kokonaisuus, jossa kaikki osa-alueet liittyvét toisiinsa ja joissa
kaikissa teeman tulee ndkya. Tapahtuman kantava voima on kuitenkin innostus.
Isannat eli jarjestajat luovat tapahtuman ja onnistuminen on heidan vastuullaan.
Onnistuminen lahtee jo tapahtuman suunnittelusta, silla hyvalla idealla ja tee-
malla paastaan jo pitkalle yhtenédisessa toteutuksessa. Jarjestajan kiinnostuk-
sen ja innostuksen my6ta suunnittelu ja toteutus pysyvat tehokkaina kun halu-
taan aidosti luoda onnistunut tapahtuma. Tapahtumaa ei kannata lahtea jarjes-
tamaan pelkan tavan vuoksi vaan kiinnostuksen lisaksi tapahtumalla tulee olla

tarkoitus. Onnistunut tapahtuma on yhté kuin tyytyvainen asiakas.
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Kuvio 4. Tapahtuma kokonaisuutena.

Tapahtuman arviointiin kaytettavat tyovalineet riippuvat tapahtuman luonteesta,
tavoitteista ja koosta. Naita tytkaluja voivat olla esimerkiksi asiakaskysely, eri-
laiset analyysit seka myyntiluvut. Vaikka pyritddn saamaan asiakkailta palautet-
ta tapahtuman onnistumisesta, sita ei valttdmattd aina saada tai se ei ole tar-

peeksi rakentavaa ja kehittavaa, mikali palaute on esimerkiksi vain positiivista.

Asiakasillasta kertyneiden palautteiden ja muun materiaalin analysoinnin kautta
saatu tieto on hyvéa ottaa aktiiviseen kayttoon myods asiakasillan jalkeen. Esi-
merkiksi negatiiviset palautteet on hyva ottaa vastaan rakentavana kritiikkina ja
ottaa niistad opiksi tulevaisuudessa. On myds tarkead, etta tapahtuman onnistu-
miset seka mahdolliset epaonnistumiset kerrotaan kaikille tapahtumaa jarjesta-
massa olleille. (Muhonen & Heikkinen 2003, 144.)

Loimme tapahtumakirjaan osion SWOT-analyysille, jotta onnistumisen arviointia

tarkasteltaisiin monelta kannalta ja se saataisiin taltioitua myohempé&a kayttéa
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varten. Tapahtuman jarjestajana Hairmail yrittdéa toki saada tapahtumassa ta-
loudellista tuottoa eli myynnillistd menestysta, mutta tama ei saa olla ainoa on-
nistumisen mittaamisen nakoékulma. Vaikka paivan myyntiluvut olisivatkin hyvia,
asiakkaat tai henkilokunta eivét valttamatta ole tapahtumaan taysin tyytyvaisia.
Puolestaan voi myos kayda niin, ettd asiakkaat ylistavat tapahtumaa ja henkil6-
kunta on tyytyvainen jarjestelyihin, mutta itse myynti jaa toivottua pienemmaksi.
(Muhonen & Heikkinen 2003, 140.)

Asiakaspalautetta ei Fiesta Espafola —tapahtumassa tullut erityisen paljoa, mut-
ta kaikki palaute mitéd saimme oli positiivista. Positiivisten palautteiden maaraan
ja negatiivisten palautteiden puuttumiseen saattoi kuitenkin vaikuttaa se, etta
kyselylomakkeessa kysyimme asiakkaan nimed seka yhteystietoja. Taman
vuoksi kaikki asiakkaat eivat ehka uskalla tai kehtaa jattaa negatiivista palautet-

ta.

"Aina hyva palvelu, - i s doisia

taman 9 vuoden M/MZM(%W

aikana on ollut ilo kayda."
"Hyva palvelu,
. ainakiva tulle.”  tarjoilu
&

"Hyva henkilékunta ja aina _
tarjoukset."

yhta kivoja tapahtumia!”
) - ' ”." -% g se 5 g'/”
C’?[‘WWM "Upea tapahtuma,

4 iilin T hyvaa ruokaa ja
’ iloinen henkilokunta!"

Kuva 9. Otteita Fiesta Espafiola -tapahtuman asiakaspalautteista.
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Kuten jo aiemmin on todettu, Hairmailin asiakasiltoja ei jarjestetad pelkan tuoton
vuoksi, eik& niista ole tarkoitus tehda isoja massatapahtumia. Koska asiakasilto-
jen yhtena tarkeimmista lahtokohdista on asiakkaiden viihtyvyys ja heille tuotet-
tu lisdarvo, tulisi silloin onnistumistakin mitata asiakasnaktkulmasta. Tapahtu-
man ei tarvitse olla taydellinen onnistuakseen, kaikesta opitaan ja aina voi kehit-
td& toimintaansa vielakin paremmaksi. Onnistuneesta tapahtumasta opitaan

mya0s aina jotain uutta.

4.1 Kannattavuus

Ensimmainen lahtokohta tapahtuman jarjestamiselle on se, ettei siitd synny
tappiota. Tapahtuma siis taytyy markkinoida tarpeeksi tehokkaasti, jotta paikalle
saadaan riittdva maara asiakkaita. Tarkoituksena ei siis ole luoda massatapah-
tumaa, jolloin mahdollisesti tunnelma ja palvelun laatu heikkenisivat, mutta tay-
tyy kuitenkin varmistaa, ettd tapahtumassa on tarpeeksi ostovoimaa eli asiak-
kaita. Asiakasillassa asiakkaita on usein tavalliseen paivaan verrattuna huomat-
tavasti enemman, joten paivabudjetinkin tulisi ylittyd. Tapahtuma luodaan asi-
akkaita ja heidan viihtyvyyttaan varten, muttei kuitenkaan tule unohtaa yrityksen

perimmaista tarkoitusta eli myyntia.

4.2 Perinteen syntyminen ja uudistuminen

Vaikka jokin tapahtuma osoittautuisi menestykseksi heti alusta alkaen, jatku-
vuuden takaamiseksi sen on uusiuduttava joka kerta joltakin osin. Tapahtumia
pitaa hioa ja niiden pitda elda ajassa. Oma organisaatio ei myoskaan saisi kyl-
lastyad tapahtumiin, joista on tullut perinne. Oman organisaation edustajien pitai-
si kyetd ldytamaan aito innostus ja muistaa, ettd vaikka tapahtumassa on sellai-
sia, jotka ovat aiemmin olleet mukana, jokaisessa tapahtumassa on aina myos
ensikertalaisia, joille tapahtuma on aivan uusi ja ennenkokematon. Konkareita
varten tapahtumassa kannattaa pitaa riittavasta yllatyksellisyytta. Yksi idea tuo-
reuden sailyttdmiseksi on vaihtaa tapahtuman projektipaallikkoa riittavan usein.

Samalla my6s varmistetaan projektipaallikon motivaation sailyminen, uudet ide-
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at ja yllatyksellisyys. Sijan kohderyhman sydéamessa saavat usein sellaiset ta-
pahtumat, jotka ovat jo alun perin Ioytaneet oikeanlaisen idean ja toteutuksen

suhteessa kohderyhmaan. (Vallo & Hayrinen 2008, 72).

Hairmailin asiakasilloista on jo nyt muodostunut perinne, jota asiakkaat ja henki-
|6kunta osaavat odottaa. Asiakasiltoja ei tule jarjestad pelkan perinteen vuoksi,
vaan siksi, ettd niitd halutaan jarjestaa. Asiakasillat ovat tulleet yh& useampien
asiakkaiden tietoisuuteen ja ne kasvavat tasaisesti. Jos kuitenkin asiakasiltojen
suosio lahtee laskuun, taytyy niiden kannattavuutta miettia uudelleen. Tassa
vaiheessa pelkka henkilokunnan oma innostus ei enaa riita. Vaikka onkin onnis-
tuttu luomaan perinne asiakasilloista, ei voida urautua jarjestamaan niita samal-
la tavalla vuodesta toiseen. Tarkan arvioinnin avulla, pystytdan aina kehitta-
maan toimintaa parempaan suuntaan ja samalla luomaan asiakkaille mielekasta
sisaltod. Partylt —asiakasiltojen suunnittelukokonaisuuden tarkoituksena on oh-
jata uusia tekijoita ja heratella asiakasiltojen jarjestajakonkareita oman toimin-

tansa analysoimiseen.
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5 LOPPUTUOTOS

Pyrimme luomaan selkean konseptin asiakasiltojen jarjestdmiseen ja tarkoituk-
senamme olikin luoda tydvéline, jonka avulla asiakasillat on tulevaisuudessa
yha kustannustehokkaampia ja helpompia jarjestaa. Tyovélineesta |6ytyy muis-
tilista tapahtuman suunnittelun avuksi, sekd SWOT-analyysi, jota voi hyddyntaa
niin suunnitteluvaiheessa kuin tapahtuman jalkeenkin. Tyévaline myds luo tie-
tynlaista yhtenaisyyttd eri myymaloissa jarjestettavien tapahtumien valille.
Myymaldille, jotka ovat asiakasiltoja jarjestaneet jo pitkaan, tyovéaline on eréan-
lainen tarkastuspohja seka muistilista suunnittelun avuksi. Niille myymaldille,
jotka ovat jarjestéaneet asiakasiltoja vahemman, on tyovaline selkea ohjenuora,
jonka avulla on helppo lahtea jarjestaméaéan jopa ensimmaista tapahtumaa.

Party @)

suunnittelukokonaisuus

Kuva 10. Partylt —logo.

Hairmailille luotu Partylt - asiakasiltojen suunnittelukokonaisuus (Liite 2. Partylt -
Asiakasiltojen suunnittelukokonaisuus) on tallennettu yrityksen sisdiseen tieto-
kantaan. Kayton helpottamiseksi olemme kayttdneet Fiesta Espafiola -
asiakasiltaa esimerkkitapauksena ja tayttdneet tapahtumakasikirjan malliksi ky-
seisesta tapahtumasta (Liite 3. Partylt — Fiesta Espafiola).
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LIITE 1. Budjetti — Fiesta Espanola

Tuote/palvelu Suunnitellut | Toteutuneet | Selite

kustannukset | kustannukset

Radio (tarvitaan noin 70e 89,00e Rikkoutuneen radion

USB- ja AUX- tilalle uusi, jokapdivai-

litdnndat tapahtu- seen kayttdoodn

mia varten)

Poytalinat 20e 20,00e Neutraalit varit, jotta
voidaan kayttad jat-
kossakin

Viuhkat & hiusruu- | 30e 26,73e Punanaamio

sut

Ruusut 30e 15,00e LIDL

Punaiset viirinau- 10e 0,00e Hydédynnetty LOV -

hat tapahtumassa kaytet-
tyja

Kertakdyttdastiat 10e 5,70e Wiklund

Ruuat & juomat 100e 105,18e LIDL ja Sokos Wiklund

Alko Oe 51,80e Juomatoimittajan véaa-
r& filaus

Henkilbkunnan 50e 0,00e Ei koettu tarpeelliseksi,

ruokailu hiékunta ruokaili asiak-
kaiden kanssa

Tavoitebudijetti: | 300,00e
Toteutunut budjetti: | 313,41e
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LIITE 2. Partylt — Asiakasiltojen suunnittelukokonaisuus

Party

Asiakasiltojen
suunnittelukokonaisuus

hairnmall
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Tapahtumabrief — Asiakasilta

Asiakasillan teema:
Paivamaara:

Henkilokunta:

Tehtavajako & aikataulutus:

Mita? Kenelle/Mille/?

Milloin?

Kuka?

Budjettiarvio:

Kutsut:

| flyerit myyméalassa

| lehtisliparit asiakaslehdissa

|| kirjeet/postikortit
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Markkinointi:
| tekstiviesti
| sahkoposti
| myyméalan mainokset

| Facebook

| Instagram

| mynewsdesk

| jalkimarkkinointi

Tarjoukset:

Tarjoilut:

| ruokahankinnat
D juomahankinnat
|| kertakayttoastiat

D tarjoiluastiat
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Koristelu:

Ohjelma:
| arvonta
D arvontapalkinto
| tuote-esittelyt
| ulkopuolista ohjelmaa, mita:

| lahjapussit / asiakkaan muistaminen

Muista myds nama:

- halyt (vartiointiyritys)

- taloyhtidlle ilmoitus tapahtumasta

- tarjoustuotteiden tilaus varastosiirrossa hyvissa ajoin
- koristeet

- teemaan sopiva musiikki/soittolista

- henkilékunnan pukeutuminen

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Suvi-Tuuli Raisanen & Sanni Ulmonen



Tayta tapahtuman jalkeen
Asiakasmaara:

Keskimyynti:

Nettomyynti:

Toteutunut budijetti:

SWOT

SWOT -analyysia olisi hyva hyédyntaéa jo ennen asiakasiltaa seka sen jalkeen.

Analyysia voi miettia kaikkien asiakasiltojen kannalta tai kohdennetusti tule-
van/menneen asiakasillan ndkdkulmasta. Tarkeaa on, ettd asiakasillan jalkeen
kaydaan henkilokunnan kanssa lapi onnistumiset seké kehityskohteet, ja taltioi-

daan ne myohempéaa tarkastelua varten.

Strengths / Weaknesses /
Vahvuudet: Heikkoudet:
Opportunities / Threats /
Mahdollisuudet: Uhat:
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Asiakasilta kokonaisuutena

Asiakasillan kaikki eri osa-alueet linkittyvat teeman ympaérille ja sitoutuvat toi-
siinsa. Kaikki sakarat eli osa-alueet ovat tarkeita, mutta niiden koot eli merkitys

saattaa vaihdella eri tapahtumia koskien.

Tapahtumasuunnittelu pohjautuu aina innostukseen. Jos henkilG-
kunta ei ole kiinnostunut asiakasillan tai minka tahansa tapahtuman
jarjestamisesta, se valittyy suunnitelmissa seka toteutuksessa aina

asiakkaille asti.
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LIITE 3. Partylt — Fiesta Espafnola

Liite on salattu julkisesta opinnaytety6éstda sen  sisaltamien

liikketoimintasalaisuuksien vuoksi.
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