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Abstract

Tama opinnaytety® Kkasittelee Lahden
Muotoiluinstituutin pop up -myymalan
toimintamallia, syventyen tarkemmin
valiaikaismyymaldn tarpeellisuuteen ja
pyrkimyksiin. Opinnaytetyossani kerron
mihin oppilaitos tarvitsee omaa valiai-
kaista myymalaa, ja mita se antaa osal-
listuville opiskelijoille. Ty6 koostuu pit-
kalti Lahden Ammattikorkeakoulun pop
up -myymalan eli Showroom Muotsikan
toimintamallin analysointiin ja analyy-
sin pohjalta tehtyihin johtopadtdksiin ja
parannusehdotuksiin.

Opinnaytetyon lopputuote on kent-
tatutkimuksen johtopaatdsten ja teo-
riatutkimuksen avulla tuotettu pop up
-myymalan toimintaohjeistus. Pikaopas
eli niin kutsuttu toimintaohjeistus pop
up -myymadldn jarjestajalle tulee ole-
maan osa kesalla 2015 jarjestettavaa
Lahden Ammattikorkeakoulun Kkesa-
kurssia nimelta: Design Pop Up Store.

My final project is about Lahti Institute
of Designs pop up store and its directed
and produced, I go deeper in details of
temporary design retail consept. In this
final project I explain why design school
needs a pop up store and what are its
advantages and benefits. Main focus is
in analyzing pop up stores operational
model’s, suggestion and improvements
based on those analyzes.

The end product of this final pro-
ject is design pop up stores operating
instructions. Instructions are done ba-
sed on my theory studys and work on
field with all past pop up stores. The
operating instructions is going to be
part of the material that is in use at Lah-
ti Applied Sciences course Design Pop
Up Store in summer 2015.
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Koen l1dytaneeni paikkani muotoilun-
taustajoukoista. Olen toiminut Lahden
Muotoiluinstituutin pop up -myymalan
projektipaallikkdna vajaan vuoden, joka
johti opinndytetyon aiheen valintaan.
Lahden Muotoiluinstituutin pop up
-myymala eli Showroom Muotsikka on
myymalakonsepti, joka sai alkunsa hei-
nakuussa 2014 kauppakeskus Karismas-
sa. Kauppakeskuksen tyhjaan liiketilaan
rakennettiin valiaikainen myyntindytte-
ly, jonka tehtavana oli jarjestaa Muotoi-
luinstituutin opiskelijoille ansaintamah-
dollisuus suunnittelemillaan toilla, seka
markkinoida Lahden Ammattikorkea-
koulun Muotoiluinstituuttia. Taman ta-
pahtuman jalkeen Showroom Muotsikka
on ilmestynyt tasaisin valiajoin Lahdes-
sa.

Toiminta suunnittelijoiden ja tyo-
ryhmdan Kkanssa tyOskenteleminen on
antoisaa, joskin ajoittain aikaa vievaa.
Lisaa aktiivisia opiskelijoita etsitddn ja
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varvataan koko ajan, jotta Showroom
Muotsikan toiminta ei lakkaisi projek-
tipaallikbn valmistuessa. Opinnayte-
tyoni keskittyy Showroom Muotsikan
myymaldakonseptin vahvistamiseen,
jotta opiskelijoilla olisi vastaisuudessa-
kin tilaisuuksia myyda omia tuotteita.
Suunnittelijat saavat tapahtumista erit-
tain arvokasta palautetta, jolla he voivat
kehittaa henkilokohtaista muotoilijan
identiteettiddn ja tulla viela paremmiksi
muotoilijoiksi.

Opinnaytetyd sisdltdaa analyysia
menneista myyntitapahtumista. Mika
on toiminut ja mika ei? Nita taytyy vie-
la jatkokehittaa? Showroom Muotsikan
toiminta perustuu Kkokeilemiseen ja
ahkeraan yrittamiseen. Tilanteista opi-
taan tekemadlld, ja tama opinndytetyo
on yksi naista tekemisen muodoista. Ta-
man opinnaytetyon pohjalta Showroom
Muotsikan toimintamalli kehittyy, teh-
den toiminnasta entista helpompaa.

Kuva 2 Aleksi Tikkala, 2015

Opinnaytetyo sisaltaa myds yleisen
pop up -myymalan toimintaohjeistuk-
sen. Ohjeen avulla pop up -myymalan
pitamisesta kiinnostunut saa kasityksen
mita valiaikaisen myymadlan jarjestami-
seen vaaditaan ja mitd sita tehdessa tu-
lee huomioida. Toimintaohjetta tullaan
kayttamddn apuvdlineena Lahden Am-
mattikorkeakoulun Muotoiluinstituutin
Design pop up store -kesakurssilla

iohdanto




teoreettiset

lahtokohdat



tapahtumamarkkinointi

Pop up -myymala tapahtu-

mamarkkinoinnin muotona

Liikkuvat kaupat voidaan jakaa kahteen
luokkaan: wheel shopit ja pop up storet.
Ensimmaiset ovat niin sanottuja perin-
teisia kauppa-autoja eli kiertavat eri reit-
teja ja myyvat tuotteita. Reilut 35 vuotta
sitten kauppojen keski-ika oli noin 16
vuotta. Sen jalkeen se on hiljalleen alka-
nut laskea. Esimerkiksi 80- ja 90- luvun
vaihteessa kauppojen keski-ika oli enaa
vain noin kahdeksan vuotta. Talla het-
kella kaupat saattavat olla vain muuta-
man kuukauden markkinoilla. Tama toi-
nen dynaaminen kaupan muoto on niin
kutsuttu pop up -myymala. Maaritelman
mukaan pop up -myymaldt ovat valiai-
kaisilla alustoilla toimivia myymalakon-
septeja. Konseptiin kuuluu merkittava-
na nimessakin kaytetty termi “popping
up” eli ilmaantuminen yllattaen. Myy-
malat ilmestyvat vain hetkeksi, jolloin
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asiakkaalle luodaan vaikutelma ainut-
kertaisesta tilaisuudesta tutustua kaup-
paan ja sen tuotteisiin, jolloin ostopaa-
tds on hyva tehda heti, silla myymalaa
el hetken padsta enda ole. Valiaikaisuus
provosoi Kkuluttajaa ja saa tuntemaan
myynnissa olevat tuotteet ovat uniikeik-
si ja niin sanotuiksi "limited edition”
tuotteiksi, joita el l0yda enda mistdadn
kaupan sulkemisen jalkeen. (Markka-
nen 2008, 167-168.)

Myymaloiden rooli mediana ja tar-
kednda osana markkinointiviestintaa
on vuosi vuodelta kasvanut. (Niemi-
nen 2003, 258) Varsinkin valiaikaisen
myymalan eli pop up storen merkitys
markkinointiviestinnan vaikuttajana on
ilmidmaisesti rajahtanyt.

Kirjassaan "Tapahtuma on osa
markkinointistrategiaa” Helena Vallo
ja Eija Hayrinen ilmaisevat tapahtu-
man olevan markkinointimuoto, joka
parhaimmillaan vaikuttaa ihmisen sy-
vimpiin tunteisiin. Tapahtuma personoi

jarjestavan organisaation ja sen edusta-
jat. Tassa piilee my06s vaara ja viehatys.
Onnistuessaan tapahtuma luo organi-
saatiosta ja sen edustajista miellyttavan
kuvan. Jokaisessa tapahtumassa on
aina pelissa jarjestdvan organisaation
maine. Onnistunut ja myonteisen mie-
likuvan synnyttanyt tapahtuma raken-
taa organisaatiolle hyvaa mainetta.
Ja pain vastoin huonosti jarjestetty ja
negatiivisen mielikuvan jattanyt ta-
pahtuma rakentaa huonoa mainetta.
On jarjestettava niin laadukkaita, an-
toisia ja mieleenpainuvia tapahtumia,
ettd niilla luodaan organisaatiosta ai-
nutlaatuista mielikuvaa asiakkaiden,
henkildostdon,  yhteistydkumppaneiden
ja muiden sidosryhmien silmissa. Ta-
pahtumamarkkinoinnin, tavoitteena
on tehda organisaation toimintaa tun-
netuksi, saada lisaa jasenid, saada ja-
senet osallistumaan aktiivisesti orga-
nisaation toimintaan ja tuoda suurelle
yleistlle laadukkaasti esille toiminnan
merkitysta. (Vallo, Hayrinen, 2008, 27)

Pop up -myymala on yksi tapah-
tumamarkkinoinnin muodoista. Valiai-
kainen myymala vie eteenpain yrityk-
sen viestid, parantaen tunnettuutta ja
lisaten yrityksen nakyvyytta.

“Pop up -myymala on
myymalakonseptien
kaunis ruusu, se
kukoistaa hetken ja
kuihtuu sitten pois”

— Susanne Markkanen 2008,

Myymilaymparisto elamysten tuottajana
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mihin tarpeisiin

Muotoiluinstituutin

pop up -myymalalla

vastataan?

TG/(UO iden JQ toimeksianta J,'e n esiintulo madaltaa toimeksiantajien

kohtauspaikka

Lahden Muotoiluinstituutin  opinnot
koostuvat osittain yritysyhteistoista.
Opiskelijat saavat yritykselta oikean
toimeksiannon, joka  mahdollisesti
myos konkreettisesti toteutetaan. Tama
muoto opiskella on erittdin heldelmal-
linen ja opettavainen opiskelijoiden
tulevaisuuden Kkannalta. Yhteistyon
aikana opiskelijoille avautuu usein en-
tuudestaan tuntematonta tyoOmaail-
maa, antaen varmuutta ja halventden
pelkoa tulevaisuuden tydprojekteis-
sa. YritysyhteistyOprojektit ovat Kkurs-
seihin sidottuja ja osittain Kilpailuja.

Opintojen ohessa olisi erittain
hedelmallista luoda  henkildékohtai-
sempia tekijd-asiakassuhteita, jolloin
opiskelija saisin Kkonkreettista koke-
musta uusien asiakkuussuhteiden
saamisesta, yllapitamisesta ja hoidos-
ta. Muotoiluinstituutin  valiaikainen
myymalakonsepti mahdollistaa ja hel-
pottaa tallaisten suhteiden syntymi-
sen. Opiskelijaryhman konkreettinen
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kynnysta tarjota toita ja ottaa opiske-
lijoita mukaan projekteihin ja mahdol-
listaa kontaktin yksityishenkil6ihin.

Valiaikainen myymala lisaa vuoro-
vaikutusta seka keskustelua suunnitteli-
joiden ja mahdollisten asiakkaiden valil-
13, niin sanottua b-2-b-kanssakaymista,
eli yritysten valista kanssakaymista.
Pop up on erinomainen paikka testata
jo muodon saaneita konsepteja. Asiak-
kailta saa reaaliaikaista palautetta, joka
auttaa tuotteiden jatkokehityksessa.
Myymala toimii tarpeellisena testilabo-
ratoriona muotoiluinstituutin opiskeli-
joille, antaen hyvan jalustan, talla hetkel-
la suppeaksi jaavalle tuotetestaukselle.

Myymadla tarjoaa  opiskelijoille
myds toivotun mahdollisuuden tienata
omilla tuotteillaan, kehittden samalla
omaa suunnittelijan identiteettia.

K/'innostavaja mom'puo/inen

muotoilukoulu uusille hakijoille

Pop up -konsepti on myymalan lisaksi
tehokas markkinointikeino. Valiaikai-

nen myymala lisaa oppilaitoksen naky-
vyytta ja tunnettuutta konkreettisella
tasolla. Uusien hakijoiden on mahdollis-
ta tutustua Lahden Muotoiluinstituut-
tiin aikaan ja paikkaan sitomattomasti-
verkossa. Oppilaitoksen portfoliosivu
Muotsikka.fi esittelee laajasti eri opinto-
linjojen tyotuloksia. Verkossa esittayty-
minen sopii loistavasti tietyille linjoille.
Linjat, jotka tuottavat haptisia muotoilu-
tuotteita hyotyvat myymalakonseptista,
jossa esitellddn konkreettisia tuotoksia.
Myymaldssa tuotteita on mahdollista
koskea, kokeilla ja ndhda eri puolilta.
Myymaldkonseptia tarkastelles-
sa Muotoiluinstituuttia markkinoivana
tahona on myymalan henkildkunta tar-
kedssa roolissa. Myyjien tehtavana on
hoitaa konkreettista myyntitapahtumaa
toimien samalla oppilaitoksen edustaja-
na. Asiakkaat saavat tyodtekijoilta valit-
tdmadn vastauksen kysymyksiinsa, seka
lisatietoja Lahden Muotoiluinstituutis-
ta. Ndin mahdolliset tulevat opiskelijat
saavat suoraa ja henkilokohtaista infor-
maatiota nyKkyisilta opiskelijoilta.

/\/\yym(j/d Muotoiluinstituutin

brandin vahvistajona

Oppilaitoksen ovien sisapuolella on
kdynnissa toinen toistaan innovatiivi-
sempia projekteja. Ulkopuolisten on
hankala saada tietoa Muotoiluinstituu-
tin sen hetkisista tapahtumista.

Viime vuosien opintolinjojen seka
muotoilu -ja taidealoihin kohdistunei-
den lakkautusten vuoksi Muotoiluinsti-
tuutin brandi kaipaa vahvistusta. Oppi-
laitoksen on oltava nakyvissa ja poistaa
ulkopuolisten epavarmuus instituution
jatkosta ja osoittaa laadukkaan opetuk-
sen jatkuvan.

Muotoiluinstituutin jalkautuminen
ihmisten keskelle kauppakeskuksiin,
katutapahtumiin ja muihin yleis6tapah-
tumiin viestii viredstad, aikaansaavasta
opiskelijaryhmadstd, joka haluaa tehda

osuutensa monimuotoisen oppilaitos-
kuvan yllapitdjina. Valiaikainen myyma-
la toimii ikkunana puolijulkisen tilan ja
Muotoiluinstituutin valilld, tehden oppi-
laitoksesta helpommin lahestyttavan ja
ulospainsuuntautuneemman.

Yhdistava tekija ammat-
tikorkeakoulun sisalla

Pitkdaan autonomisessa asemassa ollut
Lahden Muotoiluinstituutti on pitdnyt
ylla itsendistda imagoaan ja vyrittanyt
opiskelijoiden toimesta jopa eristaytya
Lahden ammattikorkeakoulun muusta
toiminnasta. Tama on eittamatta vaikut-
tanut mielikuvaan, joka Muotoiluinsti-
tuutista muille ammattikorkeakoululai-
sille on muodostunut.

Valiaikaisen myymadlan my6ta
Muotoiluinstituutti on saanut konkreet-
tisen muodon, jolla osallistua koko orga-
nisaatiota koskeviin tilaisuuksiin, kuten
messut ja yhteiset markkinointitempa-
ukset. Ennen Muotoiluinstituutista on
pyydetty toimijoita mukaan ammatti-
korkeakoulun yhteisiin asioihin, jolloin
vain yksittdiset opiskelijat ovat innos-
tuneet. Myymadldkonsepti toimii aina
ryhmana, joten vadliaikaisen myymadlan
osallistuessa, paikalle tulee automaat-
tisesti kourallinen Muotoiluinstituutin
opiskelijoita.

Eri koulutusalojen opiskelijoiden
kohdatessa tapahtuu toivottua ver-
kostoitumista ja alojen valistd keskus-
telua yhteisesta Kkattoinstituutiosta
eli LAMK:ista. Muotoiluinstituutti on
taynna osaajia, joiden ammattitaitoa
kaivataan kovasti Lahden Ammattikor-
keakoulun Kkehittamisessa entistakin
parempaan suuntaan. Myymala toimii
tassakin tilanteessa kaytannon kohtaus-
paikkana, tuoden ihmisia yhteen.
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menneiden

pop up -myymaloiden

analysointi

Tassa Kkappaleessa esitelladn viisi
Lahden Muotoiluinstituutin pop up
-myymadlaa, jotka ovat kaikki omilla ta-
voillaan vaikuttaneet toimintasuunnitel-
man kehitykseen. Jokainen myymala on
ollut kehittyneenpi versio edeltajastaan.

1. Karisma kesa pop up,
Showroom Muotsikka
heinakuun 2014

Karisman myyntindyttely oli Showroom
Muotsikan ensimmadinen pop up ja se
antoi hyvdn pohjan tuleville myyntita-
pahtumille. Se toimi ensimmadisena pro-
totyyppinad ja hahmotelmana Kkiertavas-
ta myymadldkonseptista. Tapahtuman
suunnittelu Kkeskittyi konkreettiseen
tekemiseen. Tarkkoja suunnitelmia
el tehty, asiat ratkaistiin tekemalld ja
kokeilemalla. Tamdan Kkaltainen toteu-
tustapa antaa myymalakonseptille liik-
kumavaraa, ei toteuteta pikkutarkkaa
suunnitelmaa, vaan keskitytaan mukau-
tuvaan konseptiin, joka tarkentuu aina
myymalaa rakentaessa. Suunnittele-
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mattomuus on ollut tietoinen valinta ja
resurssikysymys. Nopean aikataulun ja
nollabudjetin my6ta ratkaisuja on jou-
tunut tapahtumien puitteissa tekemaan
nopeasti kayttaen aarimmadista luovuut-
ta.

Kauppakeskus Karisma tarjosi
Lahden Muotoiluinstituutille liiketilaa
vuoden 2014 kevaalla. Itse liiketilan si-
jaintia ei oltu tarkennettu. Alusta asti
kyseessa oli kuitenkin itsendinen lii-
ketilasta Muotoiluinstituutin kayttéon
heindkuuksi 2014. Muoti -ja vaatesuun-
nittelun vastuuopettaja Minna Cheung
vastaanotti tarjouksen, aloittaen neu-
vottelut kaupakeskus Karisman kanssa
tapahtuman Kkestosta, liiketilan sijain-
nista ja vuokrasta. Samaan aikaan syntyi
tarve projektipaallikolle, joka hallinnoisi
kaytannodn asioita, kuten kontaktointia
suunnittelijoihin, myyntia, myytavien
tuotteiden hankkimista ja yleista orga-
nisointia. Tama on roolini Showroom
Muotsikassa. Hain projektipaallikon
paikkaa, ja osallistuin projektiin tehden
sen muotoiluopintojeni tyoharjoitteluna.
Tehtdvani oli jarjestdaa pop up -myymala

Kauppakeskus Karismaan heinakuuksi.

Kaupakeskuksen eduksi on vuok-
rata tyhjillaan olevia tiloja halvalla kau-
siluontoisiin tapahtumiin. Pop up -myy-
malat virskistavat vaihtuvuudellaan
kauppakeskuksen liiketarjontaa ja tuo-
vat keskukseen uusia kavijoita. Minna
Cheung neuvotteli Muotoiluinstituutille
riskittbman sopimuksen, joka helpotti
huomattavasti oppilaiden sitoutumis-
ta. Kauppakeskus Karisma sitoi vuok-
ran myytyihin tuotteisiin, jokaisesta
myydysta tuotteesta Karisma otti 10%
myyntihinnasta ja kyseisen kymmenen
prosentin Alv-veron. Talla vuokralla
opiskelijoiden oli helppo osallistua pro-
jektiin tuotteilla, joilla ei ole viela vakiin-
tunutta ostajakuntaa tai loppuunasti
vietya brandia.

Vuokrattavan tilan sijainti oli epa-
varma vielda kuukausi ennen myymalan
heinakuisia avajaisia. Kauppakeskuksen
uudet pitkaaikaiset vuokralaiset olivat
myyntitilaa valittaessa etusijalla, tyhjil-
laan olevat tilat ovat koko ajan tarjolla
uusille myymalaketjuille ja konsepteil-
le. Muotoiluinstituutin myymadla tulisi
saamaan valiaikaiselle liiketoiminnal-
leen tilat, jotka jadvat pitkaaikaisvuok-
ralaisilta ylimadraisiksi. Kauppakeskus
esitteli muutamia pienehkoéja liiketiloja,
keskuksen toisesta kerroksesta, lahelta
liukuportaita ja nakoéyhteydella paaker-
roksen tuloaulaan. Liiketilat vaikuttivat
lupaavilta kokonsa ja tilajakonsa puo-
lesta, vaikka olivatki kauppakeskuksen
hiljaisemmassa kerroksessa. Sovitusko-
pilla varustettu kompaktin pieni liiketila
olisi palvellut ensiajatusta Muotoiluins-
tituutin putiikinomaisesta myymalakon-
septista, jossa Kkeskityttdisiin paaosin
vaatteiden, asusteiden ja pientuottei-
den myyntiin.

Kaikki ehdotetut pienet liiketilat
vuoKkrattiin kuitenkin pysyville yrityk-
sille, Karismalla oli enda tarjota suur-
ta nurkkaliiketilaa, kauppakeskuksen
toisesta kerroksesta. Ehdotettu tila oli

nelja kertaa edellisia tilavampi, mut-
ta ilman sovituskoppia. Kavimme vas-
tuuopettaja Minna Cheungin Kkanssa
tutustumassa jattimdiseen liiketilaan
toukokuun 2014 lopulla, jolloin sovimme
myds vuokraavamme tilan heinakuuk-
si 2014, tiedostaen sen olevan erittdin
suuri valiaikaiselle myymaldllemme.
Pop up -myymadldan konsepti muuttui
huomattavasti tilan kasvettua n. 80 ne-
lidsta 270 nelioon. Tila ei saisi nayttaa
tyhjalta. Vaihtoehtona oli rajata tila vali-
aikaisratkaisuilla puolikkaaksi. Tilan ol-
lessa rajatumpi, tuotteet saisi esiteltya
tilviimmin ja runsaammin, ilmentden
Muotoiluinstituutin monipuolista ja kat-
tavaa opintotarjontaa. Tilan jakaminen
oli ongelmallista liikkessa sijaitsevien
ovien, tolppien ja ylipdaansa pohjan muo-
don vuoksi. Tilan rajaamisessa oli myo6s
esteettiset riskinsd, miten rajata tila tyy-
likkaasti pelkdstaan koululta 16ytyvilla

I 1

resursseilla. Paatimme olla rajaamatta
tilaa ja keskittya esittelemadn laajem-
min Lahden Muotoiluinstituutti ja sen
eri opintolinjoja. Tila vaikutti ensinake-
malta lilan suurelta, eika olisi soveltu-
nut sen hetkiseen suunnitelmaan. YI-
lattava liikkehuoneiston muutos vaikutti
Muotoiluinstituutin valiaikaismyymalan
konseptiin.

Laajemman tilan mydéta Kkou-
lun perusteellisempi esittaytyminen
onnistui kauppakeskus ymparistossa.
Liiketilan koko mahdollisti myds tilaa-
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vievien projektien esittelyn, kuten teol-
lisenmuotoilun projektijulisteet, muoti
-ja vaatemuotoilijoiden vaatemallistot
seka linjojen yhteistybna valmistunut
kankainen madkiauto. Nain linjat, joilta
el suunnitteluprosessin lomassa yleen-
sa synny myyntituotteita, padsivat mu-
kaan Muotoiluinstituutin myymaldan.
Valiaikainen myymadla ristittiin Sho-
wroom Muotsikaksi sillda myymalasta
ei tullut pelkkdan myyntiin keskittyva
designmyymala, vaan koulua laajasti
markkinoiva myyntindyttely, jossa osat
tuotteista oli myynnissa ja osa naytilla.
Molemmat ryhmat edustivat ja mark-
kinoivat Lahden Muotoiluinstituuttia
ja siella opiskelevia suunnittelijoita.
Myynti -ja nayttelyesineet tdaydensivat
toisiaan. Asiakkaiden oli helppo lahes-
tya kKauppakeskusympadristossa liiketi-
laa, jossa on nayttelyesineiden lisdksi
myOs myyntituotteita.

Showroom Muotsikan henkilokun-
ta koostuu pddosin suunnittelijoista,
jotka asettavat tditdan myyntiin. Hen-
kildkunnan saaminen, oli elinehto ta-
pahtuman toteutumiselle. [Iman myyjia,
myymaldaa ei voisi avata. Tasta syysta
projektin alussa suunnittelijoille ilmoi-
tettiin ehdoksi, etta jos tuotteita asettaa
myyntiin, tdytyy myos osallistua myy-
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mélévah(;lﬁ(si kauppakeskus Karisman
myymalaan. Opiskelijat ovat Kkesdisin
toissa tai harjoittelussa, joka hankaloit-
ti my6s suunnittelijoiden osallistumista
myyjiksi. Myyntituotteita opiskelijoilla
olisi, muttei mahdollisuutta osallistua
myyntitydhon. Roolini vahvistui tamadn
myotda myods myyjand, tehdessani pro-
jektin harjoitteluna, tehtaviini kuului
myOs Konkreettinen myyntityd. Tama
vapautti suunnittelijat konkreettisesta
myynnistd, ja madalsi heidan osallistu-
mista tuotteillaan Showroom Muotsik-
kaan. Myyntiin ja jarjestelyihin osallistui
myods opiskelijoita ilman myyntituottei-
ta, he saivat projektista opintopisteita.

2. Lahti Block Party,
16. paiva elokuuta 2014

Jarjestyksessaan toinen Showroom
Muotsikka jarjestettiin pienemmalla
kokoonpanolla Lahti Block Partyihin
elokuun 16. paiva 2014. Lahden Block
Party on Lahtelainen katutapahtuma
Rautatienkadun Kkavelykatu osuudella
sisdltden muunmuassa live-musiikkia
katutaidetta ja tyOpajoja. Tapahtuman
tarkoituksena on avata lahtelaista kan-
salaistoimintaa ja luoda uudenlaista yh-
teisOllista kaupunkikulttuuria. Vuoden

Kuva 6 Aleksi Tikkala, 2014

2014 Lahti Block Party jarjestettiin yh-
teistyossd lukuisten paikallisten yritys-
ja yhdistytahojen kanssa ja tuotettiin
paaosin vapaaehtoisvoimin.

Showroom Muotsikkaa pyydettiin
mukaan Karisman pop up myymadldn
myoOta. Lahti Block Partyn tarkoitukse-
na on esitella paikallisia tahoja, tekijoita
ja osaajia. Lahden Muotoiluinstituutti
on laadukas ja vahva brandinrakentaja
Lahden kaupungille, nuorine osaajineen
ja rohkeine yrittdajineen. Showroom
Muotsikan osallistuminen Lahti Block
Partyihin oli perusteltua, silla koulu on
ratkaiseva osa lahtelaista muotoilui-
dentiteettid. Oppilaitoksella on myo6s
mahdollisuudet kehittaa yhteisollista
kaupunkikulttuuria muotoilun keinoin,
jolloin esiintyminen taman Kkaltaisissa
tapahtumissa on tarkeaa vahvistaen ja
muistuttaen Muotoiluinstituutin roo-
lista Lahtelaisena instituutiona. Kuu-
den henkilén ryhma rakensi kompaktin
myyntipisteen kaltevalle Lahden Rau-
tatienkadulle teltasta ja muutamasta
puisesta suunnikkaasta. Kauppakeskus
Karismassa muotoutunutta konseptia
sovellettiin nyt ensimmadista kertaa ul-
kotiloissa. Tapahtuman luonteen ja tilan
vuoksi Showroom Muotsikka rajautui
pelkaksi myyntipisteeksi. Myynnissa
oli padosin asusteita, hopeakoruja seka
printteja, jotka aseteltiin suoraan suun-
nikkaille.

Jarjestelyjen suurimmiksi haas-
teiksi koitui kadun kaltevuus seka suu-
ren teltan pystyttaminen ilman ohjeita.
Teltta oli variltaan tumman harmaa, va-
ritys vaikutti Showroom Muotsikan la-
hestyttavyyteen, illan hamartyessa sisa-
tila oli yllattavan pimed. Tumma sisatila
ei houkutellut asiakkaita, eika valais-
tukseen oltu varauduttu. Teltta oli kui-
tenkin erinomainen sddnsuoja, tapah-
tuman aikana satoi monesti ja sade toi
paljon asiakkaita sisdlle telttaan sadetta
pakoon. Teltta erottui myds edukseen
muista naytteille asettajista kokonsa ja

tumman vdrinsa ansiosta. Katutapahtu-
man muut teltat olivat kirkkaita ilmes-
tyksid, joiden sisaan mahtui yksi poyta.
Showroom Muotsikan hallitun tyylikas
teltta oli tuplasti muiden kokoinen ja oli
helposti 16ydettavissa kokonsa puoles-
ta.

Showroom Muotsikan pisteessa
oli nelja myyjaad, joka oli liikaa. Henki-
lI6kunnan madadra olisi taytynyt suhteut-
taa myyntitilan kokoon ja myytavien
tuotteiden madardan. Ensimmadisessa
myymalassa kauppakeskus Karismassa
tyovuorossa oli aina kaksi ihmista, jot-
ka hoitivat myyntia ja valvomista. Lahti
Block Partyissa kaksi myyjda olisi riitta-
nyt, jolloin myyntitilanne olisi rauhoittu-
nut ja selkeytynyt. Nyt asiakaspalvelu
sekoittui kahden myyjan keskittyessa
samaan asiakkaaseen. Vahinkoja ja vaa-
rin laskutuksia sattui, kun eri henkildt
myyvat ja toiset laskuttavat asiakkaita.
Myyntia hankaloitti myds tilan ahtaus.
Myyjat eivat mahtuneet liikkumaan va-
paasti, tilanne vaikeutti huomattavasti
pakkaamista, rahastusta ja tuotteiden
esittelya. Eniten tiella olivat toiset myy-
jat. Tydskentely ja myyminen olisi ollut
tehokkaampaa vain kahdella myyjal-
1a.

Kohtalaisen myynnin lisaksi Muo-
toiluinstituutti ja Showroom Muotsikka
sai Lahti Block Partyn my6ta paljon Kiin-
nostusta, kuten uusia tapahtumakutsu-
ja ja toimeksiantoja. Tapahtuma sijoittui
myos ajallisesti hyvin, antaen kiinnostu-
neille mahdollisuuden tutustua tuottei-
siin Lahden keskustassa kauppakeskus
Karisman myyntinayttelyn padtyttya.

3. Taidelauantai,

6. paiva syyskuuta 2014

Showroom Muotsikka oli mukana Lah-
den Taidelauantain myyjaisissa muuta-
man poydan kokoonpanolla. Taidelau-
antain perimmadinen tarkoitus on olla
tapahtuma paikallisille, jossa kaupun-
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kilaiset tuottavat Kkulttuurisisaltdéa toi-
silleen. Syyt osallistua kyseiseen tapah-
tumaan olivat samat Kuin Lahti Block
Partyyn, eli vahvistaa Muotoiluinstituu-
tin imagoa osana Lahden kaupunkitoi-
mintaa.

Pop up -myymalan myynti tapahtui
sisatiloissa, aivan Lahden keskustassa
Aleksanterinkadulla. Tapahtumassa oli
monipuolisesti myyijid, kuten kasityo-
laisia, taiteilijoita ja teollisuuden edus-
tajia. Showroom Muotsikka oli ainoa
muotoiluun keskittynyt myyntipiste, jol-
la oli ylivoimaisesti nuorimmat myyjat.
Muotoiluinstituutin myyntipiste toimi
elavoittajand ja tapahtuman nuorenta-
jana, myyntipiste kdavi mielenkiintoista
diskurssia kasityodldisten myyntipistei-
den kanssa. Kontrasti muotoilun ja ka-
sityon valilla on suuri, eikd ndita kahta
piddkaan sekoittaa toisiinsa.

Showroom Muosikan tarkoituksena
on avata Muotoiluinstituutin ovia oppi-
laitoksen ulkopuolisille, mahdollisille
uusille asiakkaille ja tydnantajille, joten
osallistuminen monentyylisiin tapahtu-
miin on perusteltua.

4. Fellmannia

alumni-paiva, syyskuu 2014

Felmannian alumni-paivat oli vain muu-
taman tunnin Kestoinen tapahtuma
Lahden Ammattikorkeakoulun Kirjas-
tossa. Alumneille oli jarjestetty ohjel-
maa ja valiajalla heilla oli mahdollisuus
tutustua Lahden Ammattikorkeakoulun
nyKkyiseen tarjontaan, kuten Muotoi-
luinstituutissa opiskelevien nuorten
suunnittelijoiden myyntituotteisiin.

Myynnin kannalta lyhytkestoinen
myyntitapahtuma ei ole kannattavaa,
mutta tassa yhteydessa kyse on enem-
mankin oppilaitoksen markkinoinnista
ja promootiosta.
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5. Karisma Joulu pop up,
9-22. joulukuuta 2074

Toistamiseen jarjestetty Muotoiluinsti-
tuutin valiaikainen myymala Kauppa-
keskus Karismaan oli edeltajastaan pa-
ranneltu versio. Prosessi oli kesan 2014
myymalan kanssa samankaltainen. Kak-
si paallikkéa, jotka olivat padosin vas-
tuussa suunnittelijoiden informoimises-
ta, kontaktoinnista kauppakeskuksen
kanssa sekd yleisestda organisoinnista.
Suunnittelijat toivat tuotteitaan myyma-
laan lahetyslistan kera, jossa he ilmoit-
tivat hinnan jonka haluavat tuotteesta
itselleen.

Myynnin Kkannalta ajankohta ja
myymalan sijainti oli erinomainen. Sho-
wroom Muotsikka toimi kauppakeskus
Karisman esimmaisessa, eli paakerrok-
sessa joulumyynnin ollessa vilkkaimmil-
laan. Kauppasesongin vilkkain ajankoh-
ta vaikutti voimakkaasti myyntiin, kesan
myynti nelinkertaistui vaikka myyntiai-
kaa oli kaksi viikkoa vahemman. Paran-
nusta kesdan oli kokonaiset myyntivii-
kot, Showroom Muotsikka oli Jouluna
auki joka pdiva, kesamaanantaisin myy-
madla oli Kiinni henkiloéstdon vahyyden
vuoksi. Jouluna mukana oli enemman
myyjid ja suunnittelijoita, lisaantynyt
kiinnostus johtui Muotoiluinstituutin
Joulumyyjaisten jalkitunnelmista. Jou-
lun valiaikainen myymadla toimi hyvana
parina jo suuren suosion saavuttaneen
Joulumyyjais-tapahtuman kanssa. Opis-
kelijoilla oli loistava mahdollisuus tiena-
ta Joulumyyjdisista jadneilla tuotteilla,
antaen ndin myods tutustumis mahdolli-
suuden asiakkaille, jotka eivat ehtineet
myyntiviikonlopun aikana Muotoiluins-
tituutille. Asiakaspalautteessa toistui
kiitokset tutustua samoihin tuotteisiin
uudestaan rauhallisemmassa kauppa-
keskusymparistossa.

Myymala sijaitsi ison supermar-
ketin ja padovien laheisyydessd, useat
asiakkaista oli ohi kavelevia supermar-
ketissa padivittaisostoksilla kavijoita.

Tila oli ensimmadisen myymaldn tavoin
suuri, n. 240 m2. Talla kertaa keskityt-
tiin joululahjaostoksilla oleviin asiakkai-
siin, esilla oli monipuolisesti sesonkiin
sopivia myyntituotteita eri opintolinjoil-
ta. Oppilaitoksen laajempi esittely luo-
tiin nayttelyn sijaan pelkilla tuotteilla.
Konsepti muuttui kesdn laajasta myyn-
tindyttelystda mielenkiintoiseksi myyma-
laksi.

Joulun Showroom Muotsikkaan
osallistui suunnittelijoita, jotka eivat ke-
salla ehtineet mukaan. Joulun myyntihi-

Kesa

1.7-30.7.2014

+ Paljon tilaa
+ Myyntinayttely
+ Positiivista nakyvyytta medioissa

+ Kattava some-markkinointi
aloitettu ajoissa

+ Yhteneva ilme markkinoinnissa

+ Auki kokonaisen kuukauden

+ iZettle-maksupaate

- Huono sijainti kauppakeskuksessa
- Suppeat aukioloajat

- Kiinni maanantaisin

- Sesonkiajan ulkopuolella

- Ei sesonkiin sidottuja tuotteita

tiksi nousi Lahtiblogi-paidat, joilla on jo
valmiiksi suuri asiakasjoukko. Markki-
nointi lahtiblogi-paitojen omissa mark-
kinointi kanavissa kuten Instagramissa
ja Facebookissa nakyi selkedsti kasvuna
asiakasmaadrissa.

Alla vertaillaan nditéa kahta Karis-
maan sijoittunutta valiaikaista myyma-
laa. Vertailuun on Kkerdtty rinnakkain
onnistumiset ja kohdatut haasteet.

Joulu

9-22.12.2014

+ Paljon tilaa

+ Erittain hyva sijainti

+ Kiinnostuneita aikaisemmista pop upeista

+*Muotoiluinstituutin joulumyyjaisten jalkeen

+ Avoinna joka paiva

+ Sesonkituotteita

+ Keskella ostossesonkia

+ Entuudestaan suosittuja tuotteita
+ Nakyvyytta instagramissa
+ Mukana uusia aktiiveja

+ Enemman henkilokuntaa
- iZettle toimi vain hetken

- Auki vain kaksi viikkoa

- Ei kattavaa markkinointia
- Ei yhtenaista ilmetta

- Lyhyet paivittaiset aukioloajat
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Showroom Muotsikka Lahti Block Party
Kuva 10 Kristiina Syssoev 2014
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Kuva 1'2 Kristiina Syssoev 2014
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menneiden

pop up -myymaloiden
tapahtumaketju

Kaavio kuvaa pop up -myymalan elin-
kaarta, osoittaen prosessin hetkittaisen
nopeatempoisuuden. Kaavio kuvaa kah-
deksan aikaisemman Showroom Muot-
sikka -myymaldakonseptin vaiheita kes-
kittyen tyovaiheisiin ja henkilékunnan
tydnjakoon.

Noin kolmen viikon prosessi
kaynnistyy Showroom Muotsikan saa-
dessa toimeksiannon. Toimeksianto
tulee koulun ulkopuoliselta taholta tai
instituution sisdlta. Se tulee usein hen-
kilokohtaisesti vastuuopettaja Minna
Cheungille joka valittaa viestin eteen-
pain opiskelijoille. Tata kuvaa kaavion
kaavion ensimmainen kohta eli "neuvot-
telu”. Vastuuopettaja esittda kysymyk-
sen mahdollisesta Showroom Muotsikan
jarjestamisesta tiettyna ajankohtana.

Paatés tehdaan pienen ryh-
man, yleensa kahden ihmisen voimin
nopeasti, jotta tieto osallistumisesta
saadaan nopeasti jarjestavalle taholle.
Ongelmallista on, ettei paatdksenteko
hetkessa ole yleensda mukana yhtdkadn
suunnittelijaa, joka tuotteillaan osallis-
tuisi tulevaan pop up -myymalaan. Paa-
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tos osallistua tehdaan siis suurella ris-
killa, ilman myyntituotteita.

Vasta osallistumispaatoksen
jalkeen tapahtuu tiedustelu suurem-
malta ryhmadltda. Yleensa projektipaal-
likkdé kysyy mahdollisia kiinnostuneita
mukaan tulevaan pop up -myymadlddn
suljetussa Facebook-ryhmassa. Kiin-
nostuneita osallistujia (kaavion pienet
mustat pisteet) ja muutamia sitovia il-
mottautumisia tulee yleensa heti. Muu-
tama pdiva tiedustelun jalkeen sitovia
ilmoittautumisia on tarpeeksi. Vasta
tassa vaiheessa tulevan myyntitapah-
tuman jarjestyminen KkonKretisoituu.

Sitoutumisen jdlkeen seuraa
muutaman pdaivan rauhoittuminen, jol-
loin yleisella tasolla ei tapahdu juuri-
kaan mitdan. Itse tapahtuman jarjeste-
Iyt alkavat parin aktiivisen opiskelijan
ja projektipadllikén toimesta muutama
paiva ennen h-hetkea. Valmisteluihin
kuuluu tulevan myyntitilan kartoitus.
Tilan mahdollisuudet ja rajoitteet seka
esimerKkiksi valaistuksen laatu ja pistok-
keiden paikat. Nama seikat madadrittele-
vat esimerkiksi kalusteiden ja kassan

WILLEMN
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sijaintia. Alun valmisteluihin kuuluu
myds muun muassa Muotoiluinstituutin
pakettiauton varaaminen ja kalusteiden
paattaminen kuinka paljon mukaan tu-
levat tuotteet tarvitsevat poytia, kouk-
kuja, korttitelineita ja rekkeja.

Seuraavaksi on kaavion Kkliimak-
si. Se on hetki jarjestelyprosessissa, jol-
loin tapahtuu eniten koko prosessissa.
Kliimaksi alkaa ensimmadisella organi-
sointi vaiheella, jolloin kourallinen aktii-
visia suunnittelijoita ja projektipaallikot
kuljettavat myyntikalusteet, -tarvikkeet
ja -tuotteet tapahtumalle osoitettuun
tilaan. Lyhyiden tapahtumien kalusteet
mahtuvat yleensa yhteen pakettiautoon.
Yleensa logistiikka osion hankalimmak-
si osuudeksi on muodostunut ajokortilli-
sen osallistujan 16ytaminen.

Kortillisen kuskin ldydettya ja
maddranpaahan padstya alkaa myyntiti-
lan rakentaminen ja jarjestely. Tata seu-
raa valittdémasti itse myyntitapahtuma.
Myyijia ei tarvita niin paljoa kuin raken-
tamisessa. Logistiikkaryhman jasenet
palaavat auttamaan myynnin loputtua.
Myymala kalusteineen pistetaan kasaan

ja palautetaan Muotoiluinstituutille.

Viliaikaisen myyntitapahtuman
jalkeen myyntituotteet ja kaikki lainat-
tu tarpeisto palautetaan asianomaisille.
Palkitseminen eli tilitys tapahtuu vas-
tuuopettaja Minna Cheungin toimesta.
Tilittamisen ollessa yhden henkilon vas-
tuulla se saattaa venya hiukan pidem-
maksi projektiksi.

Tahan nykytilannetta kuvaa-
vaan kaavioon palataan vielda kappa-
leessa 5.1 Tulevaisuuden Showroom
Muotsikka, jossa esitellaan tapahtuma-
ketjusta tehokkaampi ja paranneltu ver-
sio.

31



gy gE——aTie

Aleksi Tikkala, 2014

pop up -mxxmé’lé\'n

|asentxminen °|a
toimintaohieistus

32 33



Showroom Muotsikan
paranneltu toimintamalli

Tyoryhma pop up
-myymalan toteuttajana

Nykymuotoisen pop up -myymadlakon-
septin heikkoutena on sen epasopusuh-
tainen tyodnjako. Tehtavat kasautuvat
kahdelle toimijalle. Tydnjako sitoo itse
toiminnan muutaman ihmisen harteille.
Parannellusta kaaviosta ndkee kuinka
tydnjaon jakaantuminen tasaisemmin,
avaa myymalakonseptia suuremman
ryhmadn projektiksi.

Tulevaisuudentilan kaavios-
sa toimeksianto tulee kahden toimijan
lisaksi valittomasti suuremmalle ryh-
madlle. Talléin padatds toimeksiantoon
tarttumisesta, eli Showroom Muotsi-
kan jarjestamisesta tapahtuu tyoryh-
man voimin. Kun prosessssa on alusta
alkaen mukana ryhmadllinen ihmisid,
muodostuu myymadldasta monipuolisem-
pi ja laajempi. Tyéryhman vastaanotet-
tua toimeksianto, ja ensimmaisten jo
sitouduttua tulevaan myyntitapahtu-
maan, kutsutaan mukaan laaja joukko
mahdollisesti kiinnostuneita suunnit-
telijoita. Suljetun Facebook-ryhmaéan
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sijaan tiedote tulevasta myyntitapah-
tumasta ja kKutsu siihen osallistumises-
ta julkaistaan julkisesti koko muotoi-
lun alalle. Tiedottamisessa Kkaytetaan
Facebookin lisaksi koulun sahkdépostia.
Nain tieto tavoittaa paremmin uudet
kiinnostuneet ja aktiiviset suunnitteli-
jat, jotka eivat ole ennen ollet mukana
Showroom Muotsikan jarjestamisessa.

Myymalan vakiintuessa suurem-
man opiskelijaryhman jarjestamaksi,
kutsutaan mukaan myds Muotoiluins-
tituutista valmistuneita, jo alalla toimi-
via tekijoitd. Alumnit tuovat Showroom
Muotsikalle lisaa asiakkaita ja valmistu-
neet opiskelijat auttavat ndin nuorempia
kolleegojaan muodostamaan uusia asia-
kassuhteita. Alumnien saaminen mukaa
auttaisi my6s nuorten suunnittelijoiden
verkostoitumista alalla tyoskentelevien
kanssa.

Laadun paraneminen tu-
otte/denjurytukse//a

Joukon kasvaessa myyntituotteet jury-
tetaan. Tama vaikuttaa automaattisesti

pop up -myymadldn tarjonnan laaduk-
kuuteen. Tydryhmad, joka paattaa ja vai-
kuttaa Showroom Muotsikan pohjalla,
vastaa myo0s tuotteiden valitsemisesta.
Myyntituotteita juryttaessa kyse ei ole
mieltymyksista tai makuasioista, vaan
kokonaisuudesta. Valitaan ryhma tuot-
teita ja tekijoita jotka edustavat Muotoi-
luinstituutin laadukasta ja innovatiivis-
ta kuvaa.

Keskihintaiset

Matalan hintaluokan tuotteet

Tuotteissa ei ole paallekkaisyyk-
sid ja ne muodostavat hintansa puo-
lesta pyramidimaisen kokonaisuuden.
Pyramidin pohjalla on halpoja, matalan
ostokynnyksen tuotteita. Naitad tuottei-
ta on eniten suhteessa muihin tuottei-
siin. Matalan hintaluokan tuotteita ovat
muun muassa pienet printit ja asusteet.
Hintapyramidin Kkeskikerroksessa on
keskihintaisia tuotteita. Tama ryhma
vaatii jo hieman suurempaa ostopaatok-
sen miettimistd. Keskihintaisia tuotteita
on esimerkiksi suuret printit, kodinteks-
tiilit seka t-paidat. Pyramidin huipulla
on kalliit tuotteet, joita on vahiten suh-
teessa muihin. Naita tuotteita myyddan
harvemmin, ja ne vaativat asiakkaalta
pidempda harkintaa. Jalometallikorut
ovat ylimmdan hintaluokan kategoriaa.
Jokaisessa Showroom Muotsikan myy-
maldssa on esille tuotteita ndista Kkai-
kista luokista. Taman hintajaottelun
toteuttaminen vaikuttaa myymalan tuo-

tevalikoiman monipuolisuuteen ja sita
kautta tuottavuuteen. Kaiken tasoisille
kuluttajille 16ytyy jotain.

Log/stiikanja organisoinnin
tehostuminen

Kaaviossa sivulla 28, on nahtavissa lo-
gistilkan ja organisoinnin nykytilan-
teen portaittaisuus ja epdatasaisuus.
Tama johtuu osittain kaytdssa olevista
kalusteista. Kalusteet ovat suuria ja lo-
gistisesti hankalia. Rakentamiseen ja
myymalan jarjestamiseen tarvitaan ka-
lusteiden vuoksi enemman henkilékun-
taa kuin itse myyntitapahtumaan. Pa-
rannellussa tapahtumaketju-kaaviossa
organisointiin ja logistiikkaan osallistuu
saman verran henkilokuntaa kuin myyn-
titilanteeseen. Tama tarkoittaa etta hen-
kilot, jotka rakentavat myymadldn jaavat
myds myymadan.

Logistiikan onnistuminen va-
hemmalld henkildmaaralla edellyttaa
helpompia Kkalusteratkaisuja. Kalus-
teiden Kkasautuminen helpottaa niiden
pakkaamista, Kkuljettamista ja kanta-
mista. Kokoontaitettavuus tehostaa
tapahtumaketjua tehden myymalasta
helpomman rakentaa. Logistiikan ja ra-
kentamisen ollessa helppoa ja nopeaa
uusien opiskelijoiden kynnys osallistua
madaltuu. Toiminta ei saa vaikuttaa vai-
valloiselta, jotta myymalatoiminta jat-
kuisi uusien osallistuvien toimesta.

Tapahtumaketjun viimeinen
vaihe on palautuminen ja palkitsemi-
nen. Tassa kohtaa myymatta jadneet
tuotteet palautuvat suunnittelijoille ja
tuotot tilitetaan oikeille tileille. Tilitys
vaatii apuvoimia, jos myymalalla on ol-
lut paljon myyntia. Tuottojen maksu ei
saa viivastya luvatusta ajankohdasta.
Suunnittelijoiden on saatava tuottonsa
mahdollisimman nopeasti, jotta luotet-
tavuus suunnittelijoiden ja myyntihen-
kilokunnan valilla sailyy.
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Parannellun toimintamallin

ensiesiintyminen

Showroom Muotsikka
mukana Muotoiluinstituutin
kevdtndytte/yssd

Seuraava varmaksi vahvistettu Sho-
wroom Muotsikan myyntitapahtuma tu-
lee sijoittumaan Helsinkiin kesdkuussa
2015. Suvilahden Kattilahallissa jarjeste-
taan ensimmadainen Lahden Muotoiluins-
tituutin kevatnayttely, jossa esitelldan
eri opintolinjoilta valmituneita toita. Ta-
pahtumassa on esilla valmistuvien oppi-
laiden opinnaytetditd, muotindytoksia,
sekd mahdollisia puhujia.

Tapahtuma on loistava tilaisuus
Showroom Muotsikalle. Pop up -myyma-
la jarjestetaan nyt suuremmalla volyy-
milla. Mukaan kutsutaan tavanomaista
enemman jo valmistuneita Muotoiluins-
tituutin opiskelijoita. Tilaisuutta mark-
kinoidaan muidenkin tahojen, kuin vain
pop up -myymdldn toimesta. Taman
vuoksi ndkyvyys on laajempaa Kuin
yleensa Showroom Muotsikkaa jarjes-
tettaessa. Suositun ja trendikkddn si-
jainnin vuoksi myyntitapahtuma on jo
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herattanyt Kkiinnostusta opiskelijoiden
keskuudessa. Kyselyja on tullut, miten
ja minkalaisilla tuotteilla on mahdollista
osallistua. Sijainti vaikuttaa olevan pop
up -myymaldn tarkein myyntivaltti.

Taman myyntitapahtuman myo-
ta Showroom Muotsikka tulee saa-
maan lisdd nakyvyyttaa koulun sisalla.
Tapahtuma on ensimmadinen Lahden
Muotoiluinstituutin kevatnayttely, joka
jarjestetaan Helsingissa. Tapahtumas-
sa, kuten kaikissa tahankin astisista, on
mahdollisuus luoda uusia kontakteja ja
asiakassuhteita. Kontaktoinnin ja mark-
kinoinnin vuoksi suunnittelijoille koros-
tetaan myyntituotteiden Kkunnollista
riippulaputtamista. Jokaisessa tuottees-
sa on oltava vahintdaan kunnolliset tun-
nistetiedot ja mahdollinen linkki suun-
nittelijan nettisivuille tai portfolioon.

Kattilahallin kevatndyttelyssa
Showroom Muotsikka panostaa uuden
toimintamallin kdayttéon oton lisaksi yh-
tendiseen myymalailmeeseen ja opiske-
lijoiden henkilékohtaiseen markkinoin-
tiin.
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Pop up -myymalan

yleinen

toimintaohjeistus

Tama kappale esittelee opinndytetyon
konkreettisen lopputuotteen, pop up
-myymaldn toimintaohjeistuksen. Men-
neiden pop up -myymaldiden analysoin-
nin perusteella koostettu ytimekkdan
selkea ja helppolukuinen pikaohjeistus
on tarkoitettu kaikille valiaikaisen myy-
maldn perustamisesta Kkiinnostuneille.
Materiaalin tarkoituksena on ohjeistaa
miten jarjestat pop up -myymalan, ja
mita kannattaa ottaa huomioon myyma-
laa jarjestaessa.

Pikaohjeistusta tullaan Kkaytta-
maddn opintomateriaalina Lahden Am-
mattikorkeakoulun Muotoiluinstituutin
kesakurssilla: Design Pop Up Store.
Toimintaohjeen perusteella jarjestetaan
myds pop up Kattilahallin kevatnayte-
lyssa. Toimintaohje on pdf-muotoinen
tiedosto, jonka pystyy vapaasti lataa-
maan ja tulostamaan internetista.
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R e i
toimintaohje -

POPR UPR

-myyma an Jarjestamlseen
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Tama toimintaohje on tarkoitettu kaikille pop up
-myym&l&nj&:jestc'imisestc'i kiinnostuneille.

Toimintaohje keskittyy valiaikaisen myymalan kay-

tannon toteuttamiseenja vastaa kysymykseen:

Mita on otettava huomioon

pop up -myymalaa jdrjestettaessa ?
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Projektipﬁiillikiillh' on kokonaisuus hallussa. Han
tietaad kuka tekee mitakin. Projektipd'd/likc'in tehta-
viin kuuluu tiedottaminen, myymalan markkinointi,

tehtavien de/egoiminenja asioiden varmistaminen

Tuotteiden tekija eli suunnittelija myy tuotteitan-
Tyonjako on perusta toimivalle pop sa pop up -myymalassa. Hanen tehtaviin kuuluu la-

hetyslistan laatiminen ja riippulappujen tekeminen

up -myymalalle. Nimea projektipddl— seka kiinnittaminen tuotteisiin. Suunnittelija tuo

omat tuotteensa myyntiva/miina pop up -myymd-

likko ja tee selked tyonjako. lhmisilla laan, ja hakee ne myynnin paatyttya. Suunnittelijat
ovat omien tuotteidensa parhaita myyjia.

voi olla monia rooleja ja tyotehtavia,

mutta huolehdi ettei kenenkaan tyo- Myyjat. Myymalassa on oltava vahintaan kaksi
myyjaa, nain tauotus ja valvonta on sujuvaa. Myyjat
taakka kay liian raskaaksi. hoitavat kirjanpidon, asiakaspalvelun ja huolehtivat

pop upin yleisesta jarjestyksesta.

Roudaajat. Logistitkka ja kaytannon jarjestelyt

vaativat 2-6 henkiloa myymalan koosta riippuen.
Tavaroiden litkkuttelu ja jarjestaminen kay sita no-
peammin mita enemman on auttajia. Myyjat toimi-
vat yleensa myos roudareina. Vahintaan yhdella on
oltava ajokortti.
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Tiedosta rajoitukset ja mahdollisuudet.

Tarkista tapahtumapaikka etukateen (sahkot, ka-
lusteet, sijainti). Kayta omien kalusteiden lisaksi
valmiita ratkaisuja ja hyodynna mahdollisia paikan-
paalta loytyvia kalusteita. Kokoa naista yhdistele-
malla pop up -myymalalle sopiva kokonaisuus. Tie-
dosta litkuteltavuus, ja varaudu autolla seka kuskilla
Jokaiseen tapahtumaan.

-
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Huomioi ajankohta, sesongit maarittavat kysyn-
taa ja tuotetarjontaa. Kesaisin myy eri tuotteet
kuin talvisin. Vaarin mitoitetut aukioloajat eivat
ole tuottavia. On oltava auki silloin kun thmiset

ovat liikkeella. Varsinkin vitkonloppuisin ja alkuil-
lasta.

Ajattele valiaikaisesti. Pida asiat yksinkertaisina.

Kasikirjoituksesta poikkeaminen ei ole katastrofi, se
voi kehittaa tapahtumaa lennosta parempaan suun-
taan. Liian tarkat suunnitelmat ja pyrkimys taydel-
lisyyteen saattavat tehda toiminnasta jahmeaa ja
hidastavat myymalan kehittymista. Liian struktu-
roitu toiminta estaa innovaatiot. Ole avoin etsien
helppoja, uusia ja vaihtoehtoisia ratkaisukeinoja.

Valiaikainen myymc'i/c'i on tuottoa

tekeva markkinointivaline.

47



Pida aanta. Mainostaja tiedota. Valiaikaisuuden
vuoksi mainonnan taytyy olla néikyvéi(j. nopead ja

p&&/lek&yvd&. Tuottoa el synny jos kukaan el tieda

pop up -myymalasta. Valjasta sosiaalinen media
markkinoinnin tehokayttoon, sissimarkkinointi in-
ternetissa on tuloksellista ja halpaa. Luo myyma-
lalle Facebook-sivu seka tapahtuma. Markkinoi
aktiivisesti ennen tapahtumaa, kithdyttaen avajaisia
kohti. Paivita koko tapahtuman ajan. Hyvan maun
rajoissa kaikki markkinointikeinot ovat sallittuja.
Muista tiedottaa myos paikallismediaa.

Esimerkki Facebook-markkinoinnista:

Luo tapahtuma 2vko ennen avajaisia

Kutsu kaikki keta tunnet ja kannusta muitakin kut-
sumaan

Postaajatkuvasti tuotekuvia hintoineen

Kerro tarinoita tuotteista Ja tekijéistd

Péiivitettyjd kuu/umisiaja tunnelmia myymdldstd

Jaa kaikki mediaosumat

Tykkd&jajaa aktiivisesti muiden pop upiin Iiittyvid

postauksia

Varmista, etta aukioloajatja osoitetiedot ovat aina
paivitetty|a ja he/posti lc'iydettéiviss(j

Etsi aktiivisesti uusia kohderyhmic'ijajaa heille ta-
pahtumasi
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Myymailan visuaalisuus on osa markkinointia,

kaikkien elementtien on puhuttava samaa kielta ja
viestittava samaa asiaa. Nakyvyys on kaiken a & o.
Valiaikainen tapahtuma on aina poikkeuksellinen ja

uusl. Kylttienja opasteiden on oltava nc'ik,vvid'ja in-
formatiivisia (kaupan nimi ja au/(io/oajat). Kylttejc'i

taytyy olla myymalan ulkopuolella, jotta asiakkaat
loytavat paikalle ja ohikulkijoiden huomio kiinnittyy
myymalaan. Kayta markkinoinnissa pelottomasti
luovuutta. Pop up -ymparisto saa ja sen pitaakin

olla erottuva.

Maarita myymalallesi kuvaileva nimi,

pop up —sanaparin kdyttc'i viestil

lyhytkestoisesta ja hetkellisesta

tapahtumasta.

O_pi asiakkailtasi. Asiakkaat antavat suoraa pa-

lautetta. Esimerkiksi lausahdus: "Olipa tanne vai-
kea loytaa” saattaa viitata opasteiden vahyyteen.
Tartu asiakkaiden kommentteihin heti ja korjaa
huomautetuksi tulleet seikat, nain myymalakon-
septi kehittyy paremmaksi. Myos asiakkaiden kayt-
taytymista myymalassa kannattaa tarkkailla. Mika
toimii? Onko tuotteita tai kohtia, joihin asiakkaat
eivat reagoi? Toimimattomia esillepanoja on helppo
parantaa esimerkiksi kalusteiden paikkaa, valaistus-
ta ja esineiden sommittelua muuttamalla.
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Suunnittelijat tekevat hinnoittelun maaritta-
malla summan, jonka he haluavat tuotteesta itsel-
leen. Suunnittelijan maaritteleman hinnan paalle
lasketaan mahdolliset vuokrasta ja kaytannonjar-
Jestelyista koituvat kustannukset seka mahdolli-
nen myyntiprovisio. Tama kyseinen hinnottelutapa
toimii jos pop up -myymalan kaytossa olevan tilan
vuokra on sidoksissa myytyihin tuotteisiin. Vaihto-
ehtoisesti voi peria kaikilta suunnittelijoilta osal-
listumismaksun, jolla katetaan mahdolliset kulut.
Talloin suunnittelijan maarittelemaan hintaan ei
lisata mitaan ja siita tulee suoraan myyntihinta.
Mieti miten profiloit tuotteita hinnalla. Hinta ei saa
olla liian alhainen, jolloin kasitys tuotteen laaduk-
kuudesta saattaa heikentya. Vastakohtaisesti lilan
kallis tuote on helposti luontaan tyontava. Pop up
-myymalan kokonaiskuvan kannalta on hyva, etta
valikoimassa on tuotteita eri hintaluokista.

Keskihintaiset

Matalan hintaluokan tuotteet
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Lahetyslistan laatiminen on jokaisen suunnittelijan
omalla vastuulla. Suunnittelija kirjaa kaikki tuot-
teensa lahetyslistaan. Tama on myyjan tarkein apu-
valine myyntitilanteessa.

Lahetyslistasta on loydyttava:

suunnittelijan nimi

tuotteiden nimet ja kuvat

myyntihinta + summa,jonka myyjéi haluaa itselleen

tuotteiden lukumaara

suunnittelijan yhteystiedot

tuotteen pakkaus-ja hoito-ohjeet

toimitettujen pakkaustarvikkeiden maara

muut erityishuomiot tuotteesta

thetyslistaan kirjataan kaikki tuotteiden myyntida
koskevat tiedot.

Riippulappu kuin tekijan kayntikortti,

siita on loydyttava kaikki tarpeelliset

yhteystiedot asiakkaan mahdollisia

Jatkokysymyksia varten.
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Riippulaput auttavat myyjaa kirjaamaan myynnin
oikein ja oikealle henkilolle. Riippulappu on tarkea

osa markkinointia. Ne lisaavat tuotteen, tekijan ja
pop upin tunnistettavuutta ja jaljitettavyytta. Riip-
pulappu on tuotteeseen kiinnitettava tunniste ja
imagotekija.

Riippulapussa on oltava:

suunnittelijan nimi

tuotteen nimi

myyntihinta

suunnittelijan yhteystiedot

Riippulappujen tekeminen ja kiinnittaminen kuuluu
suunnittelijoiden tehtaviin. Kun jokaisessa tuot-
teessa on tunniste, on myyjien tyo helppoa, vaikka
tuotteet eivat olisi myyjalle entuudestaan tuttuja.
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Maksuliikenne korteilla ja kateisella. Myyma- Selkea kirjanpito helpottaa lopun tilitysta. Myyn-

lassa on aina oltava aina lukittava pohjakassa sisal- nin kirjanpito kannattaa tehda seka kasin etta ko-
taen kolikoita ja pienia seteleita. Pida huolta, etta neella. Myyntitilanteessa yksinkertaisin tapa on
vaihtorahaa on kokoajan riittavasti ja monipuoli- kirjoittaa ylos mika tuote on ostettu, kenen suun-
sesti. Kassassa on oltava kuittivihko, jota taytetaan nittelema se on ja mika oli tuotteen myyntihin-
asiakkaan pyytaessa. Kuittiin kirjataan myyntituo- ta. Virtuaalimuotoista kirjanpitoa (esim. Google
te, hinta, tekija, paivamaara seka myyjan nimikir- Sheets) on helpompi paivittaa ja sen pohjalta on
Jaimet. helppo raportoida myynnista eteenpain. Virtuaa-

Mahdollisuus maksaa maksukorteilla lisaa liversiosta suunnittelijat voivat myos tarkistaa re-
huomattavasti pop up -myymalan myyntia. Kort- aaliaikaisen myyntitilanteen. Naiden kirjanpitojen
timaksut tekevat rahalitkenteesta luotettavampaa lisaksi merkitse myydyt tuotteet myos suunnitteli-
Ja vahentavat kateiskassan kayttoon liittyvia virhe- Joiden printattuun lahetyslistaan.

mahdollisuuksia.

Maksupaate iZettle on korttimaksulaite, joka
vastaa loistavasti valiaikaisen myymalan tarpei-
siin. Johdoton maksupaate tarvitsee pankkitilin ja
3G-verkon. Palvelu toimii vain iPadilla tai iPho-
nella. Asiakaalla on mahdollisuus saada maksu-
tapahtumasta kuitti suoraan sahkopostiin. iZettle
maksupaatteen applikaatio toimii myos kirjanpi-

tovalineena, johon voi kirjata kateismaksut. iZett-
le-sovellus koostaa yksittaiset ja paivakohtaiset
myynnit, joista voi tarkkailla pop upin tuottoa. >
Sopikaa erikseen kuka tilittaa tuotot koko pop up 1"%3
-toiminnan paatyttya tai sovittuna ajankohtana G
suunnittelijoiden tileille.
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Muista nama:

ty6vuorot

auto kuskeineen

maksupéi&te

lukollinen poh_jakassa + vaihtorahat

kuittivihko

pakkausmateriaalit

kassit
ki:janpitov&lineet + Iéihetyslistat

riippulaput
kyltit + opasteet

facebook-tapahtuma

Valiaikainen myymala on aina ensisijaisesti mark-
kinointivaline, mika on pidettava mielessa pop up
-myymalaa pyorittaessa. Pop up -myymalan kau-
neus on sen valiaikaisuudessa. Jos se ei menesty,
on se joka tapauksessa kohta ohi. Ensimmaiset
ilmestymiskerrat saattavat olla lahinna tunnettuu-
den edistamista, vakiinnuttuaan tuloksen tekemi-
nen on helpompaa Pop upin toimintaa kehittaa
parhalten &qn toistaminen. ~

erilaisia esillepanovalineita (koukkuja, tankoja, S S

. .. v e e eges o Soe ;_.- ;S e
rekkeja, vaateripustimia, poytia, poytaliinoja) e ‘_\Q S =S '
siivoustarvikkeet
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S

Mahdollisuudet ja

tulevaisuuden nakymat

Showroom Muotsikasta koko
Muotoiluinstituutin projekti

Valiaikaisen myymalakonsepti kehitta-
misessd tarvitaan laaja-alaisesti koko
Muotoiluinstituuttia ja sen toimijoita.
Kehitysasteella olevasta myymadldsta
on mahdollisuus muodostaa monia toi-
meksiantoja kurssi- tai opinndytetoihin.
Muotoiluinstituutin Kkiertdva myymala
on oppilaitoksen markkinointia patr-
haimmillaan. Se on kokonaisuus, josta
jokaiselle tekijalle ja opintolinjalle 16ytyy
oma tehtava. Ja mika markkinoisikaan
Lahden Muotoiluinstituuttia paremmin
kuin yhdessa toteutettu kiertava myy-
maldkonsepti, johon kaikki ovat tehneet
panoksensa. Viereisella sivulla on muu-
tama esimerkkibrief miten osaajia eri
opintolinjoilta voisi osallistua Showroom
Muotsikan jatkokehittamiseen.
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Ajoneuvomuotoilu:
perakarry, joka toimisi samalla lukittavana varasto-
na, displayna tai itse kojuna

Graafinen suunnittelu:
myyméiléin iIme

Kalustesuunnittelu:

kokoontaittuvat kalusteratkaisut, jotka muistutta-
vat taman hetkisia suunnikkaita ja toimivat logisti-
sesti ja varastoivat mahdolliset kaksoiskappaleet

Multimediatuotanto:

verkkokauppa

Pakkausmuotoilu ja brandimuotoilu:
yhtenevat pakkaukset ja riippulaput

Sisustussuunnittelu:
sisustusratkaisut alati muuttuvalle myymd'lc'ille.

Teollinen muotoilu:
Litkuteltava ja kevyt opaskyltti rakenne

Valokuvaus:
tapahtumaja tuotekuvausta
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Kuva 25 Aleksi Tikkala, 2014

Koen nuorten taitavien suunnittelijoiden
tunnettuuden edistdmisen henkiloékoh-
taisesti erittdin tdarkedksi. Hyvia teki-
joita on miellekdsta tukea ja nautin sen L ® ® ®
tekemisestd. Opinndytetyoni sai alkun- t o n a r v I o I n t I
sa kiinnostuksesta suunnittelijoiden tu-
kemiseen, ikdan kuin manageroimiseen.
Opinnaytetyéni on ollut vain
pintaraapaisu maailmasta, jossa haluan
toimia. Taman projektin myota olen Kiin- P
nostunut enemman ja enemmadn muo-
toilijoiden kuratoimisesta - siitd, kuinka a
esitella nuoria tekijoita ja auttaa heita
urallaan.
Showroom Muotsikan myymala-
konseptin kehittaminen on ollut erittain
opettavaista ja varsinkin hyddyllista. o
Siita ovat hyotyneet niin allekirjoittanut o h d I n t a
kuin mukana olleet muut opiskelijat.
Kehittyessddn ja voimistuessaan se vai-
kuttaa varmasti viela voimakkaammin
Lahden Muotoiluinstituutin imagoon.
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Visuaalinen Markkinointi
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