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Raportin tarkoituksena on selvittdd, miten yhteistytta Taitaja-tapahtumassa voidaan ke-
hitta sek& saada tietoa, miten yhteistydkumppanit ovat tapahtumasta hyotyneet, jotta yh-
teistybkumppaneiden hankinta jatkossa helpottuisi. Tutkimuksen tavoitteena oli tuottaa
tietoa, jonka avulla Taitaja-organisaatio voi kehittdd omaa toimintaansa yhteistydkumppa-
neiden toiveiden ja tarpeiden mukaisesti seka auttaa yhteistydkumppaneitaan onnistu-
maan tapahtumamarkkinoinnissa.

Tietoa raporttiin keréattiin kirjallisuudesta. Kirjallisuudessa tapahtumamarkkinoinnissa on-
nistumisen kulmakivena pidetaan tavoitteiden asettamista. Yhteistyon onnistumisen
avaimena pidetadn asiakassuhteiden identifiointia: uusille yhteistybkumppaneille enem-
man tietoa ja pitk&aikaisille yhteistyékumppaneille raataldidympaa palvelua.

Tutkimus suoritettiin kvantitatiivisella tutkimusmenetelmalld, kyseessa oli kokonaistutki-
mus. Kohdejoukkona olivat kaikki 243 Taitaja2017-tapahtuman yhteistyokumppania. Ky-
sely lahetettiin séhkopostitse. Sahkdpostissa oli linkki Webropol-ohjelmaan, jossa kyselyn
pystyi tayttamaan nimettdmasti. Kyselyyn vastasi 70 henkiléa, muodostaen vastauspro-
sentin 29. Tutkimus suoritettiin kevaalla 2017, huhti- kesdkuun aikana.

Tutkimuksessa selvisi, etta yhteistydsopimuksien laatimisessa, nakyvyyden maarassa ja
viestinnassa on kehitettavaa, vaikka nykyiseen yhteistydhon oltiinkin padosin tyytyvaisia.
Tulokset my6s osoittivat, ettd mita pidempaan oltiin oltu mukana yhteistytssa, sita tyyty-
mattdmampia yhteistyéhon oltiin. Taitaja-organisaation tulisi identifioida yhteistyékumppa-
nit seka tarjota raataldidympia ja yksil6llisempia palveluita pitkaaikaisille yhteistydkump-
paneilleen.

Yhteistybkumppanit olivat saaneet yhteistydsta eniten tunnettuutta ja nakyvyytta oikean
kohderyhman keskuudessa. Tulokset osoittivat, ettd mita tarkemmin tavoitteet oltiin maa-
ritelty, sitd enemman tapahtumasta hyddyttiin. Taitaja-organisaation tulisi jatkossa kan-
nustaa yhteistyokumppaneitaan tavoitteiden asettamiseen, jotta tapahtumamarkkinoin-
nissa onnistuttaisiin.

Asiasanat
kumppaniyhteistyd, tapahtumamarkkinointi ja Taitaja-tapahtuma
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1 Johdanto

Ammatillinen koulutus on suuressa muutoksessa, koulutusmuutos on suurin kahteen vuo-
sikymmeneen. Yhteiskunnan muuttuessa tulee myés ammatillisen koulutuksen muuttua,
nykyisilla kapea-alaisilla ammattitutkinnoilla ei ole kayttoa tydelamassa. Ammattiosaajien
pitdd pystya vastaamaan tybelaman muuttuviin vaatimuksiin ja tarpeisiin, ja tdhan koulu-
tusuudistus nimenomaan pyrkii. Tulevaisuuden opetuksessa painotus tulee olemaan oppi-

misen oppimisessa. (Valtioneuvosto 2017.)

Opetusministeri Sanni Grahn-Laaksosen (Valtioneuvosto 2017) mukaan "Huippuosaajaksi
kehitytddn vain maaréatietoisella harjoittelulla ja oman osaamisen jatkuvalla kehittamisella”.
Hanen mukaansa Taitaja-tapahtuma nayttaa, millaista osaamista koulutus voisi tulevai-
suudessa tuottaa seké millaista se parhaimmillaan jo nyt tuottaa. Grahn-Laaksonen myos
lisda Taitaja-tapahtuman olevan ehdottomasti paras tapa kasvattaa ammatillisen koulutuk-
sen houkuttelevuutta ja arvostusta. (Valtioneuvosto 2017.)

Taman raportin tarkoituksena onkin selvittdd, miten yhteisty6ta Taitaja-tapahtumassa voi-
daan kehittdd, seka auttaa Taitaja-organisaatiota hankkimaan jatkossa yhteisty6kumppa-
neita helpommin. Taitaja-tapahtuma edistaa suomalaisen ammattikoulutuksen ja -osaami-
sen arvostusta niin kotimaassa kuin kansainvalisestikin. Yhteistyokumppaneilta saadut
vastikkeet (tydpanos, raha, koneet ja laitteet) ovat Taitaja-organisaatiolle erittain tarkeita,
silla ilman niita tapahtumaa ei voisi vuosittain jarjestaa. Taméan takia Taitaja-organisaation

pitaisi pystya palvelemaan yhteistydkumppaneitaan heidéan toivomallaan tavalla.

1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimusongelma

Tutkimuksen tavoitteena oli tuottaa tietoa, jonka avulla Taitaja-organisaatio voi kehittaa
omaa toimintaansa yhteistydkumppaneiden toiveiden ja tarpeiden mukaisesti seka auttaa
yhteistydkumppaneitaan onnistumaan tapahtumamarkkinoinnissa. Tutkimuksesta saatu-
jen tulosten perusteella Taitaja-organisaatio pystyy myos jatkossa hankkimaan yhteistyo-
kumppaneita tapahtumaan helpommin, silla tiedetdén, miten yhteistybkumppanit ovat hy6-
tyneet yhteistytsta. Tutkimustulosten perusteella pystytddn myds huomioimaan eri tasois-
ten yhteistydkumppaneiden toiveet ja palvelutarpeet ja ndin palvella eri ryhmié heidan toi-

vomallaan tavalla.

Tutkimus on toimeksianto Taitaja-organisaatiolta. Yhdessa toimeksiantajan kanssa muo-

dostettiin tutkimusongelma seka siitd johdetut alaongelmat. Tutkimusongelmaksi muodos-



tui: Miten yhteistydta Taitaja-tapahtumassa voidaan kehittda. Jotta aihetta voidaan kasi-
tella mahdollisimman monipuolisesti, toimeksiantajan tarpeiden mukaisesti, maariteltiin

seuraavat alaongelmat:

Kuinka tyytyvaisia yhteistybkumppanit ovat yhteistydhén?
Miten yhteistyOkumppanit kehittaisivat yhteistyota?

Miten yhteistyOkumppanit ovat hydtyneet tapahtumasta?
Miten yhteistyOkumppanit ovat panostaneet tapahtumaan?

a > w N e

Miten yhteistyékumppanit ovat onnistuneet esittelyosastollaan?

1.2 Opinnaytetydn rajaukset ja olennaiset kasitteet

Tutkimuksen teoriaosuus koostuu tapahtumamarkkinoinnista seka yritysten vélisista pal-
veluista. Tutkimuksen teoriaosassa kaydaan ensiksi kattavasti lapi tapahtumamarkkinointi,
tapahtumamarkkinoinnissa onnistuminen ja vastuunjaot. Taman jalkeen kasitelldan, mita
yritysten valisissa palveluissa tulee ottaa huomioon sekéa miten niité voidaan kehittaa.
Nama molemmat aihealueet ovat tarkeita tutkimuksen kannalta, eika tutkimusta olisi voitu

suorittaa ilman kokonaisvaltaista perehtymistd molempiin aiheisiin.

Taitaja-organisaatio on voittoa tavoittelematon organisaatio, joten liikevaihdon kasvattami-
nen ja voiton tavoittelu ovat paéosin rajattu tasta opinnaytetydsta pois. Teoriaosuudessa,
kohdassa tavoitteellisuus, listataan myynnin kasvattaminen yhdeksi tavoitteeksi, silld osa
yhteistydkumppaneista on voittoa tavoittelevia yrityksia. Opinnaytetyésta on myos rajattu
pois erilaisten lupien hakeminen seka tapahtumia koskevat lait, silla tarkoitus on selvittaa

yhteistyon kehittdmista tapahtumassa, eika niinkaan tapahtuman jarjestamista.

Perinteinen sponsorointi on rajattu raportista pois, silla Taitaja-organisaatio haluaa panos-
taa nimenomaan molempia osapuolia auttavaan yhteistyéhon. Yhteistydkumppani saa so-
pimuksesta riippuen itselleen nakyvyytta tapahtumassa, jarjestajan kotisivuilla tai oman
esittelyosaston. Tapahtumajarjestdja saa tapahtumaan tarvittavia vastikkeita, naita ovat

tyopanos, palvelut, raha, koneet/laitteet/kalusto, materiaalit seka tarvikkeet.

Tassa raportissa tapahtumamarkkinointi nahdaan yhtena itsenaisena markkinointiviestin-
nan keinona ja messut yhtena tapahtumalajina. Tapahtumamarkkinointi koetaan joissain
teorioissa osana suhdetoimintaa tai myynninedistamistd, mutta uusimmissa lahteissa se
kuitenkin katsotaan jo itsenaiseksi markkinointiviestinn&n valineeksi. Perinteisesti messut
kuuluvat myynninedistamisen alaisuuteen, mutta monissa teorioissa messuja kasitellaén

tapahtumana, niin myos tassa raportissa.



Yhteistyokumppaneilla tarkoitetaan tassa raportissa yrityksia ja organisaatioita, jotka ovat
solmineet kirjallisen yhteistydsopimuksen Taitaja-organisaation kanssa, koskien Taitaja-
tapahtumaa.



2 Tapahtumamarkkinointi

Tassa kappaleessa kasitellaan tapahtumamarkkinointia, ensin kaydaan lapi mita se on ja
miksi sitd kannattaa harjoittaa. Taman jalkeen kaydaan lapi, miten tapahtumamarkkinoin-
nissa onnistutaan seka mahdolliset vastuunjaot jarjestavan ja osallistuvien organisaatioi-

den valilla.

Tapahtumamarkkinointi on yksi markkinointiviestinnan vélineista. Maaritelmia on useita,
mutta yleisesti sen voidaan katsoa olevan markkinoinnin ja tapahtuman yhdistamista. Ta-
pahtuma on mika tahansa tilaisuus, jossa organisaatio markkinoi omaa toimintaansa.
(Vallo & Hayrinen 2016, 21-22.) Markkinointi on ajattelu- ja toimintatapa, jonka avulla liike-

toimintaa ohjataan strategisesti (Bergstrom & Leppanen 2009, 21).

Fenichin (2016, 137) mukaan tapahtumamarkkinointi kattaa kaikki toiminnot jotka kokoa-
vat ihmiset yhteen ainutlaatuisen syyn takia. Tapahtumamarkkinoinnin téarkeimpia ominai-
suuksia ovat tapahtuman suunnittelu etukateen sekéa kohderyhman ja tavoitteiden maarit-
tely. Tapahtumamarkkinoinnissa taytyy liséksi toteutua kokemuksellisuus, elamyksellisyys
ja vuorovaikutteisuus. (Fenich 2016, 137-140; Vallo & Hayrinen 2016, 22.)

2.1 Vahvuudet

Perinteisiin markkinointiviestinnan muotoihin verrattuna, tapahtumamarkkinointi on inten-
siivisempaa ja henkilokohtaisempaa. Tapahtumien kilpailuetuna voidaankin pitaa useiden
aistien hyédyntamista. Tapahtuma tuottaa ainutlaatuisen ja syvan muistijaljen, kun jo
suunnitteluvaiheessa on mietitty, kuinka nakd-, haju-, kuulo-, maku- ja tuntoaistiin aiotaan
vaikuttaa. (Vallo & Hayrinen 2016, 24.)

Tapahtumamarkkinoinnin yhtena suurimpana vahvuutena pidetddn vapaaehtoisuutta, silla
ihmiset ovat itse omasta halustaan paattéaneet osallistua kyseiseen tapahtumaan. Osa
saattaa olla vain uteliaisuudesta paikalla, mutta moni kuitenkin kokee asian intohimonaan.
Osalllistujat ovat néin ollen potentiaalisia asiakkaita ja vastaanottavaisia erilaisille vies-
teille. (Breckenfeld 2009, 139-140; Karjaluoto 2010, 65.)



Vallo ja Hayrinen (2016, 23-24) ovat kuvailleet tapahtumamarkkinoinnin muita vahvuuksia

seuraavasti:
e Tapahtumamarkkinointi on vuorovaikutteista ja henkilokohtaista.
e Tapahtuman puitteet ja viestit ovat hallittavissa.
¢ Organisaatioilla on mahdollisuus asettaa tavoite ja saada siitd heti palautetta.
¢ Organisaatiolla on mahdollisuus rajata osallistujat tarpeittensa ja tavoitteidensa

mukaisesti.
Organisaatiolla on mahdollisuus erottautua myodnteisesti kilpailijoista.
¢ Organisaatiot voivat tuottaa elamyksellisen kokemuksen.

2.2 Valmiiseen tapahtumaan osallistuminen

Valmiiseen tapahtumaan osallistuminen on helpompaa kuin kokonaan oman tapahtuman
jarjestaminen, silla teema tulee jo valmiina. Valmiiseen tapahtumaan osallistuessa on kui-
tenkin aina suunniteltava ja rakennettava oma tapahtumapaketti, joka varmistaa tapahtu-
man onnistumisen. Tapahtumapaketti sisaltdd tapahtumasta riippuen isannéinnin (resurs-
sit), markkinoinnin, tavoitteiden asettamisen, kohderyhméan maarittelyn ja kutsuprosessin.
Toisin sanoen kaikki vaiheet, jotka johtavat onnistuneeseen tapahtumaan. (Vallo & Hayri-
nen 2016, 80-84.)

Yhteistybkumppaneiden taytyy selvittdad useita tietoja tapahtumanjarjestajalta, joilla on
usein paljon taustatietoa tapahtumasta, ennen yhteistydhon lahtemista. Yritysten tulisi sel-
vittdd tapahtumanijarjestajalta tapahtuman kavijamaarat ja profiili, tapahtuman tavoitteet,
nakyvyys tapahtumassa ja sen mainonnassa, tarjolla olevat muut palvelut seka yleiset so-
pimusehdot. Naiden tietojen pohjalta on helppo tehda paatés milla tavoin tapahtumaan
lahdetddn mukaan. (Muhonen & Heikkinen 2003, 91.)

Tapahtuman kavijamaara ja kavijoiden profiili ovat ehdottomasti tarkein tieto. Tapahtu-
maan osallistumisen ratkaisee se, onko kavijéissa tarpeeksi oman kohderyhméan edusta-
jia. Tapahtumanjarjestajalta saadun tiedon jalkeen, tulisi vield tehd& omaa arviointia koh-
deryhmasta. (Robbe 2000, 57-57.)

Valmiiseen tapahtumaan osallistuessa haasteena on se, ettei tapahtuman kulkuun voi itse
vaikuttaa. Mikéli esiintyja jattaa tulematta, on kyseessa paaorganisaation epaonnistumi-
nen, eika sille itse voi tehda mitd&n. Ehdottoman tarke&a on varasuunnitelman olemassa-
olo, silla jos jokin menee pieleen, on siihen kyettava varautumaan. (Vallo & Hayrinen
2016, 80-84.)



2.3 Avaimet onnistumiseen

Tapahtuman onnistuminen vaatii vastaukset kuuteen kysymykseen: miksi, mita, kenelle,
miten, millainen ja kuka. Kun osataan vastata naihin kysymyksiin, on tapahtuman onnistu-
minen todennédkoistd. Onnistuneen tapahtuman tuntee ja aistii. (Vallo & Hayrinen 2016,
120.) Tassa kappaleessa kaydaan lapi vaihe vaiheelta onnistuneen tapahtuman elementit.
Nama vaiheet kuuluvat seka tapahtuman jarjestgjalle, etta tapahtumaan osallistuville yh-
teistyokumppaneille, ellei kappaleessa toisin ole mainittu.

2.3.1 Tavoitteellisuus

Tavoitteiden asettaminen on onnistumisen lahtékohta. Tapahtumaa on turha lahtea suun-
nittelemaan ja toteuttamaan, jos ensin ei ole asetettu tavoitteita. Organisaatiolle tulisi olla
selvaa, miksi tapahtuma jarjestetaan tai miksi siihen osallistutaan ja kenelle se jarjeste-
taan. Tavoitteet tulisi liséksi asettaa mahdollisimman konkreettisiksi, jotta niitd olisi helppo
mitata tapahtuman jalkeen, ja nain arvioida tapahtuman onnistumista. (Muhonen & Heikki-
nen 2003, 116; Vallo & Hayrinen 2016, 25-26.)

Yleisimmat tavoitteet voidaan jakaa kolmeen eri kategoriaan. Ensimmainen on yksinker-
taisesti myynnin kasvattaminen ja lisdédminen. Toisena ovat asiakassuhteet: nykyisten
vahvistaminen ja uusien hankkiminen. Kolmantena ovat imagolliset tavoitteet: organisaa-
tion mielikuvan kehittaminen tai muokkaaminen ja nakyvyyden tai tunnettuuden lisaami-
nen. (Muhonen & Heikkinen 2003, 117; Vallo & Hayrinen 2016, 25.) Edella mainittujen li-
saksi Muhonen ja Heikkinen (2003, 117) lisdavat hiljaisen tiedon hankkimisen yhdeksi
mahdolliseksi tavoitteeksi. Vallo ja Hayrinen (2016, 25) puolestaan lisdavat oman henkil6-

kunnan kouluttamisen, motivoinnin ja valmentamisen.

Tavoitteen maarittamisen jalkeen, maaritetdan siihen sopivat mittarit. Mittarit maaritellaan
mahdollisimman konkreettisiksi, vaikka tavoite itsessédan tuntuisikin vaikeasti mitattavalta.
Tavoitteen ollessa esimerkiksi tunnettuuden lisddminen, mittareina voisi olla: yrityksen
mainintojen maara lehdistossa seké osallistujien maara tapahtumassa. Naiden mittarei-

den avulla tapahtuman tuloksellisuutta on helpompi analysoida. (Vallo & Hayrinen 2014.)

2.3.2 Suunnitteluprosessi

Tapahtuman toteuttaminen vaatii muutakin, kuin pelkan idean ja tavoitteen. Tapahtuma-
markkinoinnin tarkein tyokalu on visio, mika tunnistaa tapahtuman "kuka, mita, milloin,
missa ja miksi”. Tama tarkoittaa sita, ettéd ennen tapahtumaa on tiedettava, kuka tulee te-

kemaan mitékin, missa ja milloin ja minka takia. (Fenich 2016, 140.) Vallo ja Hayrinen



(2016, 196) kutsuvat tata tapahtumakasikirjoitukseksi, miké on tydkalu kaikille tapahtu-
massa mukana oleville tahoille. Tapahtumakasikirjoituksesta vastuuhenkilot voivat tarkis-
taa, mitd milloinkin tapahtuu, ei pelkéastaan estradilla, vaan myos kulisseissa (Vallo & Hay-
rinen 2016, 196).

Tapahtumaprosessi jaetaan yleisesti kolmeen vaiheeseen: suunnitteluvaiheeseen, tapah-
tuman toteutukseen ja jalkimarkkinointiin. Suunnitteluvaihe on aikaa vievin vaihe, se on
ajattelutyotd, jossa pyritaan ottamaan huomioon kaikki tapahtumaan liittyvat seikat. Suun-
nitteluvaiheessa olisi hyva tunnistaa haluttu palvelupolku, eli koko tapahtuman kulku
alusta loppuun. Nain l6ytyvat pienetkin asiat, jotka tapahtumassa saattavat muodostua
ongelmiksi. Mahdolliset muutokset ja peruutukset tulee ottaa myds huomioon. Suunnitte-
luvaiheessa suunnitellaan liséksi tapahtumavaihe seké jalkimarkkinointi. (Vallo & Hayrinen
2016, 189-190.)

Aikataulutus ja toimiva aikataulu ovat tarkeita tapahtuman onnistumisen kannalta. Aika-
taulussa tulisi olla kaikki tarvittava kirjattuna ylos, esimerkiksi esiintymisaikataulu, jarjesta-
jien tybaikataulu ja muun ohjelman aikataulu. Aikataulu tulisi suunnitella niin, ettei se ole
liian tiukka, vaan vierailijoilla olisi aikaa my6s ohjelmien vélissa. Tauot eivat kuitenkaan

saisi venya liian pitkiksi, etteivat vierailijat kyllastyisi. (Messukeskus 2017.)

2.3.3 Markkinointi

Pelkka tapahtuman jarjestaminen tai kutsun lahettaminen ei takaa kavijoita, vaan tapahtu-
maa taytyy markkinoida eri keinoin. Tapahtuman markkinointi suunnitellaan samalla ta-
valla koko tapahtumaprosessille mita tehdaan ennen tapahtumaa, tapahtuman aikana ja
sen jalkeen, kohderyhma koko ajan mielessa pitaen. (Fenich 2016, 141; Vallo & Hayrinen
2016, 69-70.)

Tapahtuman markkinoinnissa taytyy ottaa huomioon sisainen markkinointi, mainonta, suo-
ramarkkinointi seka sosiaalisen median markkinointi. Sisdinen markkinointi on tarkeaa,
silla henkiloston tulisi tietdd tapahtumasta ja sen tavoitteista. Mainonnalla tarkoitetaan eri
medioissa esimerkiksi lehdiss&, TV:ssé ja radiossa tapahtuvaa mainontaa. Suoramarkki-
noinnilla tarkoitetaan sdhképostitse tai postitse lahetettyja suorakirjeita. (Vallo & Hayrinen
2016, 70-72.) Karjaluoto (2010, 68) lisdd markkinoinnin keinoiksi lisdksi henkildkohtaisen

myyntitydn, myynninedistdmisen ja suhdetoiminnan.

Suhdetoiminnalla tarkoitetaan sita, etta kaikkiin keskeisiin sidosryhmiin pidetdan saannolli-

sesti yhteyttd tapahtumaprosessin edetessa. Sidosryhmien edustajille kerrotaan missa



mennaan ja mita tehdaan, on todella tarkeaa, etta yhteistydkumppanit ovat kokoajan tie-
toisia prosessista. Keskeisimmat sidosryhmat tapahtumanjarjestajan kannalta ovat
yleensa yhteistydkumppanit, sponsorit, joukkotiedotusvalineet sek& omat taustayhteisot.
(Kauhanen, Juurakko & Kauhanen 2002, 115.)

Isolle tapahtumalle tulisi my6s aina tehda omat verkkosivut. Vallon ja Hayrisen (2016, 72-
73) mukaan sivustolta olisi hyva I6ytya

tapahtuman yleistiedot

ohjelma ja aikataulu

uutisia

kuvapankki ja aineistopankki
linkit sosiaalisen median kanaviin
palautteita aiemmilta vuosilta

syy miksi osallistua.

Jalkihoito on tarkeaa, jo tapahtuman suunnitteluvaiheessa tulisi miettia ja paattaa jalkihoi-
don toteuttaminen. Jalkihoito sisaltaa seka jalkimarkkinoinnin, etta tavoitteiden onnistumi-
sen analysoinnin. Tavoitteista riippuen, jalkimarkkinoinnin tulisi sisaltaa vieraiden Kkiitta-
mistd, yhteydenottoa potentiaalisiin asiakkaisiin tai sovittujen materiaalien toimitusta. Li-
saksi aina tulisi kerata ja tyostaa palautetta, jotta seuraava tapahtuma olisi entisté onnistu-
neempi. (Muhonen & Heikkinen 2003, 125-126; Vallo & Hayrinen 2016, 220-221.)

Tapahtuman tuloksellisuutta taytyy analysoida tavoitteiden pohjalta. Mikali tavoite oli uu-
sien asiakkuuksien saaminen, analysoidaan tapahtuman jalkeen saatujen uusien yhteys-
tietojen lukumaara. Tavoitteen ollessa tunnettuuden lisaaminen, tutkitaan tapahtuman jal-
keen, kuinka monta kertaa organisaatio mainittiin lehdistdssa ja kuinka monta vierailijaa
tapahtumassa oli. Tarkeinta on, ettd tulokset analysoidaan ja ndhdaan, kannattiko toimen-
pide vai ei. (Muhonen & Heikkinen 2003, 130-131; Vallo & Hayrinen 2016, 220-30.)

2.3.4 Resurssit

Resurssit ovat tarked osa tapahtuman suunnittelua. Tapahtuma vaatii resursseja, joita
ovat esimerkiksi henkilosto, koneet ja laitteet, tilat ja materiaali seka raha. Henkilosto
koostuu tapahtuman koosta riippuen omasta henkildkunnasta, palkatuista ulkopuolisista
tyontekijoista ja talkoolaisista. Henkildstéresurssien suunnittelussa tulee huomioida seka
maara etté laatu. Henkilokuntaa on oltava riittdvasti, jotta tapahtuma onnistuu. On lisaksi
tarkead, ettd koko henkilostd on koulutettu asiakaspalvelutehtaviin. (Kauhanen ym.
2002,104-105.)



Muut tarvittavat resurssit vaihtelevat aina tapahtuman mukaan. Taytyy mietti, tarvitaanko
valoja, aanentoistolaitteita, mikrofoneja tai esimerkiksi kannettavia tietokoneita. Tapahtu-
man mukaan tulee arvioida, vuokrataanko vai ostetaanko tarvittavat koneet ja laitteet.
(Kauhanen ym. 2002, 106-107.)

2.3.5 Riskit

Tapahtumat ovat ohimenevia tilanteita, joissa on aina jonkinlaisia riskeja. Riskit voivat olla
maineeseen, turvallisuuteen tai aikatauluihin liittyvia. Tapahtuman jarjestgjalla on aina
suuri vastuu tapahtuman onnistuneesta jarjestamisesta ja riskien valttamisesta. (Kauha-
nen ym. 2002, 54-56.) Tapahtumaan osallistuvien yhteisty6kumppaneiden taytyy myos
omalta osaltaan varautua muutoksiin varasuunnitelman avulla (Vallo & Hayrinen 2016,
81).

Riskien kartoitus on osa tapahtuman suunnittelua, kartoituksen jalkeen on vuorossa ris-
kien hallinta. Riskienhallinta tarkoittaa kartoituksen jalkeen tehtavia toimenpiteita. Ne ris-
kit, jotka kartoituksessa tuntuivat liian suurilta, pyritdén valttdmaan tekemalla vaadittuja
toimenpiteita. Tapahtuman aikana on myos tarkeaa hallita riskit. Esimerkiksi turvallisuus-
riskit eivat ole aina etukateen estettavissa kokonaan. Etukateen voidaan laskea tarvittava
maara jarjestyksenvalvojia, mutta silti on ehdottoman tarkeaa, etta jarjestyksenvalvojat
ovat tarkkaavaisina koko tapahtuman ajan ja osaavat tarvittaessa hallita joukkojen liikeh-
dintaa. (Kauhanen ym. 2002, 54-57.)

2.4 Messut

Perinteisesti messut kuuluvat myynninedistdmisen alaisuuteen tai suhdetoimintaan ja
henkildkohtaiseen myyntityéhoén (Karjaluoto 2010, 64). Vallo ja Hayrinen (2016) maaritte-
levat messut kuitenkin yhdeksi tapahtumalajiksi, ndain myés maaritellaan tassa opinnayte-
tydssa. Messujen historia markkinointiviestinnassa ulottuu todella pitkalle; ne ovat yksi

vanhimmista markkinointiviestinnan véalineista (Karjaluoto 2010, 64).

Messut ovat nayttelyfoorumeita palveluille, tuotteille ja yhteisdille. Messut ovat looginen
kohtaamispaikka; messuvieraat ovat etsiméssa uusia ideoita, tietoa seka tarkeita yhteyk-
sid, naytteilleasettajat puolestaan padsevat kohtaamaan lyhyesséa ajassa monia kohderyh-
manséa edustajia. (Jansson 2007, 13; Vallo & Hayrinen 2016, 97-98.)

Messut jaotellaan eri tavoin, perinteisin jako on ammatti- ja kuluttajamessut. Ammattimes-
sut eivat ole avoinna yleisdélle, ne ovat suunnattu ainoastaan tietyn alan ammattilaisille.

Kuluttajamessut taas ovat kaikille avoimia. Yleista on myds naiden kahden yhdistaminen



niin, ettd messut ovat ensimmaiset paivat avoinna vain ammattilaisille ja sen jalkeen ne
avataan kuluttajille. (Robbe 2000, 34-35; Vallo & Hayrinen 2016, 98.)

2.4.1 Esittelyosasto

Tapahtumamarkkinoinnin osiossa kaytiin lapi tapahtumien kilpailuetuja, joista isoimpana
pidettiin useiden aistien hyddyntamista ja sité kautta elamyksellisyyden tuottamista. Tama
patee myds esittelyosastoon; se tuottaa parhaimmillaan ainutlaatuisen ja syvan muistijal-
jen, kun jo suunnitteluvaiheessa on mietitty, miten n&ko-, haju-, kuulo-, maku- ja tuntoais-

tiin aiotaan vaikuttaa valoilla, musiikilla, tuoksuilla ja kuvilla. (Jansson 2007, 46.)

Onnistumisen edellytyksen& messuillakin ovat ennalta maaritellyt tavoitteet. Nama tavoit-
teet ohjaavat esittelyosaston suunnittelua ja rakentamista, joiden pohjalta paatetaan esit-
telyosaston teema ja ulkoasu. Esittelyosasto toimii yrityksen kasvoina messujen ajan, jo-
ten osaston on tarke&a viestia oikeanlaista ja haluttua viestid. (Jansson 2007, 42.)

Henkildkunnan kayttaytymisella on suuri vaikutus messujen onnistumiseen. Huono kéayt-
taytyminen osastolla heijastuu tulokseen, joten henkilokunnan tulisi olla osaavaa, motivoi-
tunutta ja aikaansaavaa, seké taman lisdksi sitoutuneita sovittuihin tavoitteisiin. Henkilo-
kunnan motivointiin, kouluttamiseen seka tapahtumabriefiin on kaytettava rutkasti aikaa,

jotta messuosallistumisesta saataisiin paras mahdollinen tulos. (Jansson 2007, 66-73.)

2.4.2 Digitaalisuus

Digitaalisuus antaa mahdollisuuden onnistumiseen, se lisda tapahtuman tehoa ja tuloksel-
lisuutta. Messuille kutsuminen, ilmoittautuminen ja materiaalin jakaminen onnistuvat hel-
posti erilaisilla sovelluksilla tai sosiaalisen median avulla. Digitaalisuuden myodta messuilla
jaettavat lahjat ovat nykyaan helppo antaa virtuaalisina, téllaisia lahjoja ovat esimerkiksi e-
kirjat ja alennuskoodit. (Vallo & Hayrinen 2016, 100-101.)

Hybriditapahtumat ovat myds suuressa nousussa, tdma tarkoittaa sitd, etta internetin vali-
tyksella ihmiset paasevat osallistumaan tapahtumaan, ilman konkreettista paikalla oloa.

Tapahtuma livestreamataan esimerkiksi sosiaalisen median kanaviin, josta se on katsotta-
vissa reaaliaikaisesti, ja myohemmin tallenteena. Hybriditapahtumien ennustetaan kasvat-

tavan tulevaisuudessa suosiotaan entuudestaan. (Fenich 2016, 227-227.)
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2.5 Tapahtuma palveluna

Ei ole valia mita organisaatiot tuottavat, silla loppujen lopuksi he tarjoavat kuitenkin aina
palveluja asiakkailleen (Grénroos 2015, 25). Tapahtuma voidaan siis nédhdé palveluna, ta-
pahtumanjarjestaja Taitaja-organisaatio on palvelun tuottajana ja yhteistyokumppanit hei-
dan asiakkainaan. Palveluna toimii nakyvyys tapahtumassa ja sen mainonnassa, jota yh-
teistydkumppanit saavat sovitun vastikkeen verran. Yhteistybkumppaneilla on olemassa
jokin tarve, jota he lahtevat ratkaisemaan yhteistydsopimuksella. Tassa tapauksessa ky-

seessa on yritysten valinen markkinointi.

Yritysten valisessa markkinoinnissa tarkeinta on asiakaskohtainen raataldinti. Massamark-
kinointi ei kannata. Organisaatioiden ostaminen on p&éosin ongelmanratkaisua, johon
markkinoijan, tdssé tapauksessa Taitaja-organisaation, taytyy kyeté vastaamaan ratkaise-
malla ongelma. Organisaatioiden ostokayttaytyminen on usein suunnitelmallista, ostotar-
peet ovat ennakoitu ja ohjattu laskelmien avulla. Organisaatiot tarvitsevat liséksi aina pal-
jon informaatiota ostopaatoksen tueksi. (Bergstrém & Leppanen 2009, 145-148; Ojasalo
& Ojasalo 2010, 22.)

2.5.1 Palvelujen markkinointikolmio

Tapahtumanjarjestdja, yhteistybkumppanit sekd henkildsté6 muodostavat vuorovaikuttei-
sen suhteen alla olevan mallin mukaan (Kuvio 1). Tapahtumanjarjestajan ja yhteistyo-
kumppaneiden valilla tapahtuu ulkoista markkinointia. Ulkoisella markkinoinnilla annetaan
lupauksia ja luodaan odotuksia ennen itse palvelun tuottamista, eli tdssa tapauksessa ta-
pahtumaa. Ulkoisen markkinoinnin keinoina ovat yleensa perinteiset markkinoinnin keinot.
(Ojasalo & Ojasalo 2010, 31-32.)

Sisainen markkinointi tapahtuu yrityksen ja henkildston, eli Taitaja-organisaation ja sen
henkiloston valilla, tamén avulla mahdollistetaan lupaukset. Sisdinen markkinointi lahtee
johtamistoimista, se on omien tyéntekijdiden kouluttamista ja motivointia hyvan asiakas-
palvelun tuottamiseen. Vuorovaikutteinen markkinointi tapahtuu henkiloston ja asiakkai-
den, eli Taitaja-organisaation tyontekijdiden ja yhteistybkumppaneiden valilla. Vuorovai-
kutteisella markkinoinnilla taytetdan aiemmin annetut lupaukset. (Ojasalo & Ojasalo 2010,
31-32))

11



Yritys

Tapahtumanjarjestaja

Sisainen markkinointi Ulkoinen markkinointi
Lupausten Lupausten antaminen

mahdollistaminen

/ \

Henkilosto _
_ i ) Vuorovaikutteinen Asiakkaat
Taitaja-organisaation markkinointi o _
. < 3 » Yhteistyokumppanit
tyontekijat upausten

tayttaminen

Kuvio 1. Palvelujen markkinointi kolmio Taitaja-tapahtumassa (mukaillen Ojasalo & Oja-
salo 2010, 3)

Vuorovaikutteinen markkinointi on asiakkaan, eli yhteistydkumppanin kannalta yleensa
merkittavinta. Organisaation taytyy pystya lunastamaan annetut lupauksensa, jotta asia-
kas haluaisi jatkossakin olla yhteistydssa heidan kanssaan. Nykyisten asiakassuhteiden
pitdminen ja kehittdminen ovat organisaatioille erittain tarkedd, monissa tutkimuksissa kun
on todettu, ettd uusien asiakkaiden hankkiminen on kalliimpaa kuin nykyisten pitaminen.
(Ojasalo & Ojasalo 2010, 28-32, 121.)

2.5.2 Palvelun laatu

Palvelun laadun kehittaminen kasvattaa asiakastyytyvaisyytta. Palveluiden laadun maarit-
tely on monimutkaisempaa kuin tavaroiden laadun. Palvelut ovat yleensa koettuja aineet-
tomia prosesseja. Gronroos (2009, 59-66) on luonut mallin, jonka mukaan palvelun laatu
koostuu lopputuloksen teknisesta laadusta seké prosessin toiminnallisesta laadusta. Tek-
nisella laadulla tarkoitetaan sita, mitd asiakas saa vuorovaikutuksestaan yrityksen kanssa.
Toiminnallisella laadulla taas tarkoitetaan sitéa, miten asiakas sen saa. Tahan vaikuttaa
esimerkiksi henkiloston kayttaytyminen. (Grénroos 2009, 59-66.)

Teknisella ja toiminnallisella laadulla ei kuitenkaan kokonaan seliteta asiakkaan kokemaa

palvelun laatua. Naiden kahden ulottuvuuden liséksi, siihen vaikuttaa asiakkaan odotukset

palvelusta. Kuviossa 2 nakyy, miten asiakkaan koettu kokonaislaatu muodostuu. Laatu
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nahdaan hyvana silloin, kun se vastaa odotuksia. Alhaisena se koetaan silloin, kun odo-
tukset ovat eparealistisia. Odotettuun laatuun vaikuttaa moni asia, kuten viestinta, imago
ja asiakkaan omat tarpeet. (Bergstrom & Leppanen 2009, 190-191; Gronroos 2000, 59-

66.)

Koettu
kokonaislaatu

Koettu laatu Odotettu laatu
Viestinta
Toiminnallinen laatu: Myynti

Tekninen laatu: mita miten Imago

Asiakkaan tarpeet

Kuvio 2. Koettu kokonaislaatu (Mukaillen Grénroos 2000, 67)

Palvelun laatua taytyy seurata ja mitata jatkuvasti. On tarkeaa, etta organisaation tiedot ja
kasitykset asiakkaiden tarpeista ja odotuksista ovat oikeat, jotta palvelun laatu pysyy hy-
vana. Tasainen laatu vaatii, etta tietoja kirjataan ylos ja poikkeamat selvitetdén. Yrityksen
menestymiseen vaikuttaa onnistunut laadun kehittdminen. (Bergstrom ja Leppanen 2009,
241))

2.5.3 Asiakassuhteiden identifiointi

Palvelun kehittdmiseksi tulisi organisaatioiden tunnistaa eri asiakkaiden palvelutarpeet
ryhmittelemalla heidat tarveryhmiin. Eri asiakkaat tarvitsevat erilaisia palveluita. Esimer-
kiksi asiakkaat, jotka kayttavat palvelua ensimmaista kertaa, tarvitsevat enemman tietoa
ja opastusta kuin pitkaaikaiset asiakkaat. Pitkdaikaiset ja tarkeat asiakassuhteet taas
saattavat tarvita enemman raataldidympaa ja yksilollisempaa palvelua. Asiakkaat tulisi
ryhmitella eri tarveryhmiin erilaisten taustatekijéiden perusteella. (Bergstrom & Leppanen
2009, 182.)
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Asiakassuhteiden identifioinnin jalkeen olisi myods tarkeaa perustaa asiakastietokanta,
jossa kaikki tarked tieto olisi ylhaalla. Vuorovaikutus olisi helpompaa ja asiakasta pystyt-
taisiin palvelemaan hanen toivomallaan tavalla, kun vaadittavat tiedot l0ytyisivat hetkessa.
Organisaatioiden kaikki tyontekijat eivat yleensa voi tuntea jokaista asiakasta henkilokoh-
taisesti, tietokannan avulla palveluun tulisi kuitenkin henkildkohtaisuus mukaan. (Grénroos
2009, 58-60.)

2.6 Yhteenveto

Tassé luvussa esitellaan teorian yhteenvedot, jotta lukijan on helpompi kasittaa tyon koko-
naisuus. Tutkimusongelma koostui kahdesta asiasta, yhteistyon kehittamisesta seka ta-
pahtumamarkkinoinnissa onnistumisesta. Naista molemmista on alla yhteenvedot, jotta

lukija voi sisaistaa tyon viitekehyksen.

Asiakkaan odotuksilla on suuri vaikutus koettuun laatuun, ja taté kautta yhteistyohon. Tai-
taja-organisaatio ei voi luvata yhteistydkumppaneilleen asioita, joita se ei voi pitdd. Yhteis-
tydn kehittdminen vaatii asiakassuhteiden identifiointia, eiké kaikkia asiakassuhteita voi
palvella samalla tavalla. Taitaja-organisaation tulisi tunnistaa ja jaotella asiakkuudet, esi-
merkiksi keston mukaan. Uusille yhteistyokumppaneille annetaan enemman tietoa ja

opastusta, ja pitkaaikaisille yhteistybkumppaneille raataldidympaa palvelua.

~

* Lupausten
antaminen

* Lupausten pitaminen

J
~
» Asiakassuhteiden
identifiointi
J

Kuvio 3. Onnistuneen yhteisty6n viitekehys
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Tapahtumamarkkinoinnissa onnistumisen lahtékohtana on tavoitteiden asettaminen. Ta-
voitteet tulisi asettaa konkreettisiksi ja helposti mitattaviksi, lisdksi onnistumista tulisi mi-
tata tapahtuman jalkeen. Tapahtumajarjestajalld ja valmiiseen tapahtumaan osallistuvalla
organisaatiolla ovat lahes samat vastuut tapahtuman onnistumisen kannalta. Vaikka osal-
listuu valmiiseen tapahtumaan tulisi silti oma tekeminen suunnitella etukateen vaihe vai-
heelta. Taitaja-organisaatiolla ja yhteistydkumppaneilla tulisi olla selkeéat tavoitteet siihen,
miksi tapahtuma jarjestetéaén tai siihen osallistutaan.

*Konkreettiset tavoitteet
«Konkreettiset mittarit

*Koko tapahtumaprosessin suunnittelu
*Vaadittavien resurssien suunnittelu

*Kohderyhman kannalta vaadittava
markkinointi

* Arviointi mittareiden kautta

Kuvio 4. Onnistuneen tapahtumamarkkinoinnin viitekehys
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3 Tutkimusasetelma

Tutkimuksen tavoitteena oli tuottaa tietoa, jonka avulla Taitaja-organisaatio voi kehittaa
omaa toimintaansa yhteistydkumppaneiden toiveiden ja tarpeiden mukaisesti sekad auttaa
yhteistydkumppaneitaan onnistumaan tapahtumamarkkinoinnissa. Tutkimuksesta saatu-
jen tulosten perusteella Taitaja-organisaatio pystyy jatkossa hankkimaan yhteisty6kump-
paneita tapahtumaan helpommin, silla tiedetaan, miten yhteistyékumppanit ovat hyttyneet

yhteistydsta.

Tutkimusongelmaksi muodostui: Miten yhteisty6ta Taitaja-tapahtumassa voidaan kehit-

taa?

Alaongelmat johdettiin tutkimusongelmasta:

1. Kuinka tyytyvaisia yhteisty6kumppanit ovat yhteistydhon?
Miten yhteisty6kumppanit kehittaisivat yhteistyota?
Miten yhteisty6kumppanit ovat hydtyneet tapahtumasta?
Miten yhteisty6kumppanit ovat panostaneet tapahtumaan?

a > w DN

Miten yhteistyékumppanit ovat onnistuneet esittelyosastollaan?

Taulukko 1. Tutkimusongelman, teoreettisen viitekehyksen ja tulosten valinen yh-

teys
Tutkimusongelmat Teoreettinen viite- | Kyselylomakkeen Tulokset
kehys (luku) kysymykset (luku)
1. Kuinka tyytyvaisia yhteistyo- 25 1,2,3,4,5 4.3
kumppanit ovat yhteisty6hén?
2. Miten yhteistydkumppanit kehittdisi- | 2.5 12 4.3
vat yhteisty6ta?
3. Miten yhteistyékumppanit ovat hyo- | 2.3.1 6ja7 4.4
tyneet yhteistyosta?
4. Miten yhteistydkumppanit ovat pa- 22ja23 8,9, 10, 11, 12 4.5
nostaneet tapahtumaan?
5. Miten yhteistybkumppanit ovat on- 2.4 13, 14, 15, 16 4.6
nistuneet esittelyosastollaan?
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3.1 Tutkimusmenetelmét

Tutkimus suoritettiin maarallisella tutkimusmenetelmalla. Maarallista tutkimusmenetelmaa
kaytetaan silloin, kun halutaan saada vastauksia suurelta maaralta inmisia rajattuun aihe-
alueeseen (Kananen 2015, 95). Tassa tapauksessa maaralliseen tutkimusotteeseen paa-
dyttiin, silla nimenomaan haluttiin saada aiheesta mahdollisimman paljon méarallista tie-
toa.

Tutkimus oli kokonaistutkimus, kysely lahetettiin kaikille 243:lle Taitaja2017-tapahtuman

yhteistydkumppaneille. Yhteistydkumppanit olivat antaneet oman yhteyshenkilénsa sahkoé-
postiosoitteen Taitaja-organisaatiolle. Tutkimus suoritettiin kokonaistutkimuksena, silla yh-
teistybkumppaneiden maara ei ollut mahdottoman suuri ja haluttiin saada mahdollisimman
luotettavaa tietoa. Populaation ollessa pieni, voidaan kayttaa kokonaistutkimusta kohdista-

malla tutkimus kaikkiin, joita tutkimus koskee (Kananen 2015, 99).

Aineistonkeruumenetelmana kaytettiin verkkokyselyd. Kysely on yleisin menetelma aineis-
tonkeruuseen maarallisissa tutkimuksissa, kyselyvaihtoehdoista verkkokysely on helpoin
ja nopein tapa tiedon keraamiseen (Kananen 2015, 96-99). Verkkokyselyyn p&aéadyttiin
juuri sen nopeuden ja helppouden takia, silla resurssit tutkimukseen olivat rajalliset. N&in
tutkimus saatiin kohdistettua pienilla resursseilla kaikkiin, joita tutkimus koski.

3.2 Tutkimuksen toteutus

Kyselylomake tehtiin ja siihen vastattiin Webropol-ohjelmassa (liite 1). Kysely lahetettiin
linkkina sahkopostitse, viestiin kirjoitettiin mukaan saateviesti (liite 2), jossa kerrottiin tutki-
muksen tarkoitus ja tutkimuksen tekija. Kanasen mukaan (2015, 99) vastausten luotta-
muksellisuus tulee aina taata saateviestissa. Saateviestissa kerrottiin tutkimuksen luotta-

muksellisuudesta ja taattiin, ettei yksittaisia vastaajia yhdisteta tuloksiin.

Kyselyyn vastasi 70 yhteistydkumppania, muodostaen vastausprosentin 29. Kysely lahe-
tettiin vastaajille 24.5.2017, tapahtuman jalkeisella viikolla. Vastausaikaa annettiin puoli-
toista viikkoa. Muistutusviesti l&hetettiin vastaajille 31.5.2017 ja vastausaika paattyi
2.6.2017.

Kyselylomakkeessa oli ensin tutkimuskysymykset ja lopuksi vasta taustakysymykset. Ta-

han paadyttiin, silla kyselyssa oli aika monta kysymysta, eika haluttu, etté vastaajat vasyi-
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sivat taustakysymyksissa. Kyselyssa oli seka monivalintakysymyksia, etta avoimia kysy-
myksid. Likertin asteikkoa kaytettiin paljon, silla haluttiin 10ytaéa eroja havaintoyksikdiden

vdlille. Kaytetty Likertin asteikko oli 5-portainen, jossa keskikohtana oli: ei samaa eika eri
mielta.

Tutkimustulokset analysoitiin kayttamalla kvantitatiivisia analyysimenetelmida SPSS-ohjel-

malla. Tuloksista analysoitiin niiden merkitykset seka riippuvuudet toisistaan. Tilastollinen

merkitsevyys analysoitiin kuhunkin muuttujiin sopivalla menetelmalla, tulokset 16ytyvat liit-

teista. Raportin puolella riippuvuudet ovat esitetty ristiintaulukoinnilla, silla se on lukijaysta-
vallisempi muoto.

3.3 Luotettavuusvarauma

Tutkimuksen kokonaisluotettavuuden muodostaa kasitteet reliabiliteetti seka validiteetti,
jotka mittaavat tutkimuksen luotettavuutta ja laatua. Reliabiliteetti tarkoittaa sita, etta tulos-
ten on oltava pysyvia mittauksesta toiseen, eli mikali tutkimus uusittaisiin, saataisiin samat
tulokset. Reliabiliteettiin kuuluu otoskoko, laatu, vastausprosentti ja tutkimuksen toteutuk-
sen tarkkuus. Validiteetti tarkoittaa sita, etté tutkimus mittaa juuri sitd, mita sen oli tarkoi-
tuskin mitata. Validiteettiin kuuluu onnistunut mittareiden ja asteikon valinta seké kasittei-
den operationalisointi arkikielelle. (Kananen 2015, 111-112; Vilkka 2007, 149-150.)

Taman tutkimuksen reliaabelius pyrittiin varmistamaan kokonaistutkimuksella. Kokonais-
tutkimus varmisti, etta otos edustaa perusjoukkoa. Kaikki tutkittavat myds mita luultavim-
min tavoitettiin, silla kysely lahetettiin yhteyshenkildiden sahkdpostiosoitteisiin, jotka he oli-
vat itse Taitaja-organisaatiolle antaneet. Kyselyn yhteydessa lahetetylla saateviestilla,
seka myohemmin lahetetylla muistutusviestilla haluttiin vaikuttaa positiivisesti vastauspro-
senttiin. Vastausprosentti oli lAhes kolmekymmenta, jota voidaan yleisesti pitaéa hyvana.
Kyselysta tuli itsesséén aika pitka, joten samaa asiaa ei haluttu kysya kahteen kertaa,

vaikka se olisi luultavasti parantanut tutkimuksen reliabiliteettia.

Taman tutkimuksen validiteetti pyrittiin varmistamaan kyselyn tarkalla suunnittelulla. Kyse-
lylomakkeessa kaytetyt kasitteet avattiin sulkuihin, jotta kaikki vastaajat ymmartaisivat ky-
symykset samalla tavalla. Kyselylomakkeessa vastaajille annettiin vain yhdessa kohdassa
en osaa sanoa- vaihtoehto, silla vastaajien haluttiin miettivan oikeat vastaukset. En osaa
sanoa- vaihtoehto annettiin kysyttdessa lahtisiko vastaajaa uudestaan mukaan yhteisty6-
hon. Tutkimus suoritettiin niin nopeasti tapahtuman jalkeen, joten on uskottavaa, etteivat
vastaajat olleet viela ehtineet analysoida osallistumistaan ja sité kautta tehda paatoksia

jatkosta.
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Kyselylomake testattiin ohjaajalla sekd muutamalla ystavalla. Kaikilta tuli tarkeitéd kom-
mentteja, joiden avulla lomaketta korjattiin. Lomakkeeseen liséttin kommenttien pohjalta
esimerkiksi "jotain muuta, mita”-kohta. Kysymyksessé 12 kysyttiin vastaajilta, miten he ke-
hittisivat toimintaansa ja yhteistyota seuraavassa tapahtumassa. Kahden asian kysymi-
nen samassa kysymyksessé heikentda tutkimuksen validiteettia. Olisi ollut tutkimuksen
luotettavuuden kannalta jarkevampdad, erottaa nuo kahteen eri kysymykseen. Vastaajat
olivat kuitenkin selked&sti kirjoittaneet vastauksensa, joista ymmarsi tarkoittivatko he oman
toimintansa kehittamista, vai yhteistyon kehittdmista tapahtumanjarjestajan kanssa. Kaikki
vastaukset loytyvat liitteesta kolme.

Kaiken kaikkiaan tutkimuksen kokonaisluotettavuutta voidaan pitaa hyvana.

3.4 Toimeksiantaja

Tutkimuksen toimeksiantajana on Taitaja-organisaatio. Taitaja-organisaatio koostuu Skills
Finland ry:sté, joka jarjestaa tapahtuman vuosittain, seka kunkin vuoden kaupungista,
jossa tapahtumaa jarjestetaan. Taitaja2017-tapahtuma jarjestettiin Helsingissa, joten ta-
man vuoden Taitaja-organisaatiossa oli mukana Skills Finland ry:n liséksi Helsingin kau-
punki. Taitaja-tapahtuma jarjestettiin tind vuonna Messukeskuksessa 15.-18.5. (Taitaja
2017.)

Taitaja2017-tapahtuman jarjestdmisessa oli mukana paakaupunkiseudun oppilaitoksia, ja
toteutus tehtiin tiiviissa yhteistydssa satojen eri yritysten kanssa. Eri yritysten mukanaolo
on tarked osa Taitaja-tapahtumaa, silla ilman paayhteistytkumppaneita ja yhteistydkump-
paneita ei Taitaja-tapahtuma olisi voinut kehittya ja kasvaa. Tapahtumassa vuorovaikutus
nuorten ja yritysten valilla kasvaa, se on luonnollinen paikka kommunikaatiolle. Yritykset
paasevat tuomaan esille omaa brandidan ja nayttaa kiinnostuksensa nuorten ammattitai-

toon ja sen kehittdmiseen. (Taitaja 2017.)

Yhteisty6kumppanit tapahtumaan hankitaan vuosittain, riippuen tapahtumapaikasta seka
teemasta. Eri yhteistydpaketteja on seitseman seka liséksi erikseen raataloity sopimus on
myds vaihtoehtona. Paayhteistydkumppaneilla on optio jatkaa yhteistytta seuraavanakin
vuonna, ja moni paayhteistydkumppaneista on ollutkin mukana tapahtumassa monta
vuotta. Skills Finland ry on voittoa tavoittelematon jarjesto, joka edistdd suomalaisen am-
mattikoulutuksen ja -osaamisen arvostusta niin kotimaassa kuin kansainvélisesti. (Matikai-
nen 13.4.2017.)
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4 Tutkimustulokset

Tassa luvussa kaydaan lapi kaikki saadut tulokset kysymys kerrallaan. Ensin kaydaan lapi
taustatiedot ja sen jalkeen tutkimuskysymykset. Kaikki vastaukset ovat huomioitu tulosten
analysoinnissa. Vastauksista analysoidaan niiden merkityksia ja riippuvuuksia suhteessa
toisiinsa. Saatuja tunnuslukuja on pyritty havainnollistamaan kuvioin ja taulukoin. Tulokset
ovat kasitelty ja analysoitu prosenttiosuuksina, lukuun ottamatta avoimia kysymyksia,

jotka ovat analysoitu numeerisesti. Avoimet kysymykset ovat jasennelty sisallon mukaan.

Riippuvuudet suhteessa toisiinsa ovat kasitelty tilanteesta riippuen joko prosenttiosuuk-
sina tai keskiarvojen mukaan. Keskiarvot ovat esitetty raportissa valilla 1 — 5, jossa yksi on
huonoin mahdollinen ja viisi paras mahdollinen, tulososiossa keskiarvoista kaytetaan ly-
hennetta ka.

4.1 Taustamuuttujat

Suurin osa kyselyyn vastaajista, 41 prosenttia, osallistui Taitaja-tapahtumaan ensim-
maista kertaa tana vuonna (Kuvio 5). 10 vuotta tai kauemmin mukana tapahtumassa on

ollut 21 prosenttia vastaajista. Loput vastaukset jakautuivat melko tasaisesti.

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

6% 6%

5%

1% 1%

0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Kuvio 5. Vastaajien Taitaja-tapahtumaan osallistumiskerrat
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Seuraavaksi kysyttiin vastaajan organisaation toimialaluokkaa avoimena kysymyksena,
vastaukset loytyvat liitteesta 3. Kysymys haluttiin kysya avoimena, silla kaikki vastaajat ei-
vat valttamatta olisi tienneet virallisia toimialaluokituksia. Vastaukset ovat luokiteltu tilasto-
keskuksen virallisten toimialaluokitusten mukaan (Kuvio 6). Selke&sti suurimpana toimi-
alaluokkana oli tukku- ja vahittdiskauppa, 19 vastaajallaan. Toiseksi suurimpana toimia-
lana oli muu palvelutoiminta, joka pitda sisallaan esimerkiksi kauneuspalvelut. Muut toi-

mialat olivat edustettuna melko tasaisesti yhden ja viiden valilla.

Tukku- ja vahittaiskauppa

Muu palvelutoiminta

Teollisuus

Terveys- ja sosiaalipalvelut

Majoitus- ja ravitsemistoiminta

Koulutus

Informaatio ja viestinta

Ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta

Hallinto- ja tukipalvelutoiminta
Vesihuolto, viemari- ja jatevesihuolto,..

Rakentaminen

Taiteet, viihde ja virkistys

Maatalous, metsétalous ja kalatalous

Kuljetus ja varastointi

o
()
IN
o

8 10 12 14 16 18 20
Kuvio 6. Vastaajien organisaatioiden toimialat.

Kolmas taustakysymys liittyi vastaajan organisaation kokoon liikevaihdon perusteella.
Puolet vastaajista (51 %) kertoi organisaation kokonsa olevan yli 15 miljoona euroa (kuvio

7). Alle viiden miljoonan euron organisaatioita oli kolmasosa (34 %) ja 5-15 miljoonan eu-
ron 15 prosenttia.

Yli 15 miljoonaa

5-15 miljoonaa

34%

Alle viisi miljoona

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 7. Vastaajien organisaatioiden koot liikevaihtona
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Neljannessa taustakysymyksessa kysyttiin esittelyosaston sijaintia. 51 prosentilla vastaa-

jista ei ollut tapahtumassa omaa esittelyosastoa (kuvio 8). Kilpailualueella esittelyosasto

oli 34 prosentilla ja messualueella 15 prosentilla vastaajista.

Ei omaa esittelyosastoa 51%
Kilpailualueella 34%
Messualueella 15%
% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 8. Vastaajien mahdollisen esittelyosaston sijainti

Seuraavaksi kysyttiin milla yhteistydpaketilla vastaajat olivat tapahtumassa mukana. Vas-
taajista paayhteistybkumppaneita oli eniten, 26 prosenttia (Kuvio 9). Oppipoikia ei vastaa-
jissa ollut ollenkaan. Viidesosa vastaajista oli Vankkareita (21 %) ja erikseen raataloityja
sopimuksia (18 %). Kisalleja oli 11 prosenttia ja Mestareita 10 prosenttia. Seka Palkinto-

kumppaneita etta Taitureita oli seitsemén prosenttia vastaajista.

30%
26%
25%
21%
20% 189%
15%
11%
10% 10%
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Kuvio 9. Eri yhteisty6pakettien méara vastaajien kesken
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Seuraavaksi selvitettiin mita vastikkeita vastaajien yhteistydsopimukset koskivat. Selkeésti
eniten yhteistydsopimukset olivat koskeneet tydpanosta, 80 prosenttia vastaajista kertoi
tyopanokseen olleen yksi vastikkeista (kuvio 10). Muut vastikkeet jakautuivat melko tasai-
sesti 14 ja 31 prosentin valille. V&hiten vastaajien yhteistydsopimukset olivat koskeneet
rahaa, vain 14 prosenttia kertoi taman olleen yksi vastikkeistaan.

90% 80%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

%

Kuvio 10. Vastaajien yhteistydsopimuksessa olleet vastikkeet

Viimeinen taustakysymys koski lajeja, joihin yhteistydkumppanit olivat tapahtumassa osal-
listuneet. 30 prosenttia vastaajista oli osallistunut palvelu-lajeihin (kuvio 11). Auto- ja kulje-
tustekniikka nousi toiseksi suurimpana lajina, 25 prosenttia vastaajista kertoi osallistu-
neensa siihen. Seitseman prosenttia vastaajista ei ollut osallistunut mihinkaan lajiin. Mui-

hin lajeihin vastaajat olivat osallistuneet melko tasaisesti 18 ja 7 prosentin valilla.
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Kuvio 11. Lajit joihin vastaajat olivat tapahtumassa osallistuneet

4.2 Yhteistydkumppaneiden tyytyvaisyys

Kysymyksissa yksi — viisi tutkittiin yhteistyokumppaneiden tyytyvaisyytta tapahtumaan.

Tutkimuksessa kysyttiin ensimmaiseksi, kuinka onnistuneeksi vastaajat kokivat yhteistyon
Taitaja-organisaation kanssa. Suurin osa vastaajista (69 %) koki yhteistyén onnistuneeksi
(kuvio 12). Ep&onnistuneeksi yhteistyon koki noin joka viides (22 %), mutta vain kaksi pro-
senttia koki sen todella epaonnistuneeksi. Kymmenesosa (9 %) vastaajista koki yhteistyon

onnistumisen neutraalina.

5 Todella onnistuneeksi
4 Melko onnistuneeksi 52%

3 Neutraaliksi

2 Melko epaonnistuneeksi

1 Todella ep&onnistuneeksi 2%

% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 12. Yhteistydkumppaneiden tyytyvaisyys yhteistydhdn Taitaja-organisaation kanssa
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Osallistumiskertojen ja yhteistytn onnistuneena kokemisen valilla oli yhteys. Tuloksista
selvisi, etta mitd harvemmin tapahtumaan oli osallistunut, sitd onnistuneempana sita pi-
dettiin (taulukko 2). Lahes puolet vastaajista (43,8 %) jotka olivat osallistuneet tapahtu-
maan 8 — 10 kertaa koki yhteistytn epaonnistuneeksi. Vastaajista, jotka olivat osallistu-
neet ainoastaan tahan yhteen tapahtumaan vain joka kymmenes (11,5 %) koki yhteistyon
epaonnistuneeksi. Tilastollisesti ryhmien valiset erot ovat merkitsevia (liite 4).

Taulukko 2. Tapahtumaan osallistumiskerrat ja yhteistydn onnistuneena kokemisen vali-

nen yhteys

|[Kuinka onnistuneeksi koette yhteistydnjosallistumiset luokiteltuina

Taitaja-organisaation kanssa? 1 24 5-7 3-10 Total
1 todella epéonnistu- 0 0 0 1 1
neeksi

0,0% 0,0% 0,0% 6,3% 1,5%

2 melko epéonnistu- 3 3 1 6 13

neeksi
11,5% [23,1% |10,0% [37,5% |20,0%

3 neutraaliksi 2 2 0 2 6

7, 7% 15,4% 0,0% 12,5% [9,2%

4 melko onnistu- 13 7 8 6 34

neeksi
50,0% 53,8% 80,0% 37,5% 52,3%

5 todella onnistu- 8 1 1 1 11
neeksi 30,8% [7,7%  |10,0% [6,3%  |16,9%

Auto- ja kuljetustekniikka lajeihin osallistuneet vastaajat kokivat yhteistyon epaonnistu-
neemmaksi kuin he, jotka eivat osallistuneet kyseiseen lajiin (taulukko 3). Lajiin osallistu-
neiden keskiarvo oli 2,92 ja osallistumattomien 3,81 kysymyksessa "kuinka onnistuneeksi
koette yhteistyon Taitaja-organisaation kanssa”. Tama tarkoittaa sita, etté lajiin osallistu-
neet vastaajat kokivat yhteistyén 30 prosenttia epaonnistuneemmaksi kuin muut. Tilastolli-

sesti ryhmien vdliset erot ovat merkitsevia (liite 5).
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Taulukko 3. Auto- ja kuljetustekniikka lajeihin osallistuneiden ja yhteistyén onnistuneena

kokemisen valinen yhteys

Kuinka onnistuneeksi Auto- ja kuljetustekniikka
koette yhteistydn Tai-
. X . Total
taja-organisaation
kanssa?
ei osallistunut osallistui
1 todella epéonnistu- 0 1 1
neeksi
0,00 % 7,70 % 1,50 %
2 melko epaonnistu- 8 5 13
neeksi
15,40 % 38,50 % 20,00 %
3 neutraaliksi 5 1 6
9,60 % 7,70 % 9,20 %
4 melko onnistuneeksi 28 6 34
53,80 % 46,20 % 52,30 %
5 todella onnistuneeksi 11 0 1
21,20 % 0,00 % 16,90 %

Seuraavaksi kysyttiin tarkemmin yhteistyén eri osien onnistumisesta Taitaja-organisaation
kanssa. Kysymyksessa oli seitseméan positiivista vaittamaa, joita vastaajat arvioivat viisi-
portaisen Likertin asteikon avulla. Yhteistyon eri osiin oltiin p&&osin tyytyvaisia, yli puolet
vastaajista koki yhteistyon eri osat onnistuneina (kuvio 13). Onnistuneimmaksi koettiin se,
ettd tapahtumanjarjestajaltd sai aina tarvittaessa apua, vain 16 prosenttia oli eri mielta ta-
man vaittaman kanssa. Heikoimmin koettiin riittava tieto tapahtumasta, joka kolmas vas-

taajista (32 %) koki, ettei aina tiennyt missa mennaan.
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Sain aina tarvittaessa apua
tapahtumajarjestajalta

Tarpeemme ja toiveemme otettiin huomioon

Viestinta tapahtumajarjestéjien kanssa oli
helppoa

Tapahtuman verkkosivuilta 16ytyi kaikki
tarvittava tieto helposti

Yhteisty® vastasi odotuksiamme

Saimme riittdvasti nakyvyytta tapahtumassa

Tiesin koko ajan missd menndan

% 20% 40% 60% 80%  100%

m 1 Taysin eri mieltd m 2 Jokseenkin eri mieltéa
3 En samaa enka eri mielta = 4 Jokseenkin samaa mielta

m 5 Taysin samaa mielta

Kuvio 13. Yhteistydkumppaneiden tyytyvaisyys yhteistyon eri osiin Taitaja-organisaation

kanssa

Tuloksista selvisi, ettd mita harvemmin vastaajat olivat osallistuneet tapahtumaan, sita on-
nistuneemmin he kokivat yhteistyon tietyt osat. Naita osia olivat viestinnan helppous ta-
pahtumajarjestajan kanssa, tarpeiden ja toiveiden huomioon ottaminen, riittavan nakyvyy-
den saaminen seka yhteistytn vastaaminen omiin odotuksiin. Alla esitellaén yksitellen
kaikki edella mainitut riippuvuudet. Erot ryhmien valilla ovat tilastollisesti merkitsevia (liite
4).

Vastaajista jotka olivat osallistuneet ainoastaan tdméan vuoden tapahtumaan, vain joka
kymmenes (10,7 %) koki viestinn&n olleen vaikeaa tapahtumajarjestajan kanssa (taulukko
4). Kun taas vastaajista, jotka olivat osallistuneet yli nelja kertaa, lahes puolet (41,4 %)

koki viestinnan tapahtumanjarjestajan kanssa vaikeaksi.
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Taulukko 4. Osallistumiskertojen ja viestinnén helppouden kokemisen valinen yhteys

Viestinta tapahtu- osallistumiset luokiteltuina Total
majarjestajan
kanssa oli helppoa
1 2-4krt 5-7krt 8-10krt
1 taysin eri mieltéa 0 0 1 3 4
0,0% 0,0% 10,0% 17,6% 5,8%

2 jokseenkin eri 3 4 3 4 14
mielta

10,7% 28,6% 30,0% 23,5% 20,3%
3 en samaa enka 3 1 1 0 5
eri mielta

10,7% 7,1% 10,0% 0,0% 7,2%
4 jokseenkin sa- 17 5 4 8 34
maa mielta

60,7% 35,7% 40,0% 47,1% 49,3%
5 téysin samaa 5 4 1 2 12
mielta

17,9% 28,6% 10,0% 11,8% 17,4%

Yli 80 prosenttia vastaajista jotka olivat osallistuneet vain tdmén vuoden tapahtumaan,
koki ettd heidan tarpeensa ja toiveensa otettiin huomioon (taulukko 5). Vastaavasti taas
vastaajista, jotka olivat osallistuneet tapahtumaan 8-10 kertaa, vain 40 prosenttia koki,

ettd tarpeet ja toiveet otettiin huomioon.

Taulukko 5. Osallistumiskertojen ja tarpeiden ja toiveiden huomioon ottamisen kokemisen

valinen yhteys

Tarpeemme ja osallistumiset luokiteltuina Total
toiveemme
otettiin huomi-
oon
1 2-4krt 5-7krt 8-10krt

1 taysin eri 2 0 1 2 5
mielta

7,1% 0,0% 10,0% 11,8% 7,2%
2 jokseenkin 1 3 1 4 9
eri mielta

3,6% 21,4% 10,0% 23,5% 13,0%
3 en samaa 2 0 1 4 7
enka eri mielté

7,1% 0,0% 10,0% 23,5% 10,1%
4 jokseenkin 14 8 6 4 32
samaa mielta

50,0% 57,1% 60,0% 23,5% 46,4%
5 taysin samaa 9 3 1 3 16
mielta
32,1% 21,4% 10,0% 17,6% 23,2%

Vastaajista jotka olivat osallistuneet tapahtumaan 8-10 kertaa, yli 60 prosenttia koki, ettei

saanut riittavasti ndkyvyyttd tapahtumassa (taulukko 6). Vastaavasti vain reilu kymmenes
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osa (14 %) vastaajista, jotka olivat osallistuneet ainoastaan taman vuoden tapahtumaan,

koki nakyvyyden riittamattémaksi.

Taulukko 6. Osallistumiskertojen ja riittavan nékyvyyden kokemisen vélinen yhteys

Saimme riitta- osallistumiset luokiteltuina Total
vasti naky-
vyytta
2-4krt 5-7krt 8-10krt
1 taysin eri 2 1 2 8 13
mielta
7,1% 7,7% 20,0% 47,1% 19,1%
2 jokseenkin 2 2 0 2 6
eri mielta
7,1% 15,4% 0,0% 11,8% 8,8%
3 en samaa 7 2 3 1 13
enka eri mielta
25,0% 15,4% 30,0% 5,9% 19,1%
4 jokseenkin 11 6 4 4 25
samaa mielta
39,3% 46,2% 40,0% 23,5% 36,8%
5 téysin samaa 6 2 1 2 11
mielta
21,4% 15,4% 10,0% 11,8% 16,2%

Ainoastaan taman vuoden tapahtumaan osallistuneista vastaajista vain joka kymmenes
(10,7 %) koki, ettei yhteistyd vastannut odotuksia (taulukko 7). Vastaavasti lahes puolet
(47 %) 8-10 kertaa osallistuneista vastaajista koki, ettei yhteistyo ollut sita mitd oli kuvitel-
lut.

Tauluko 7. Osallistumiskertojen ja yhteistydn odotuksiin vastaamisen vélinen yhteys

Yhteisty6 vas- osallistumiset luokiteltuina Total
tasi odotuksi-
amme
2-4krt 5-7krt 8-10krt
1 taysin eri 2 0 1 4 7
mielta
7,1% 0,0% 10,0% 23,5% 10,1%
2 jokseenkin eri 1 2 1 4 8
mielté
3,6% 14,3% 10,0% 23,5% 11,6%
3 en samaa 6 4 0 2 12
enka eri mielta
21,4% 28,6% 0,0% 11,8% 17,4%
4 jokseenkin 13 6 8 5 32
samaa mielta
46,4% 42,9% 80,0% 29,4% 46,4%
5 tadysin samaa 6 2 0 2 10
mielta
21,4% 14,3% 0,0% 11,8% 14,5%
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Yhteistydsopimuksen vastikkeiden seka viestinnan helppona kokemisen vdlilla oli yhteys

(taulukko 8). Vastaajat, joiden yhteistyésopimus koski koneita, laitteita ja kalusteita kokivat

viestinnan vaikeammaksi kuin muut. Ero on myas tilastollisesti merkitseva (liite 6).

Taulukko 8. Yhteistytsopimuksen vastikkeiden ja viestinnan helppona kokemisen vélinen

yhteys
viestinta ta- | koneet/lait- | vuokraus | materiaalit | tarvikkeet | tydpanos | palvelut raha
pahtumajar- |teet/kalustot
jestajan
kanssa oli
helppoa
1 taysin eri 1 1 1 1 4 0 1
mielta
6,7% 5,3% 6,3% 6,7% 7,8% 0,0% 11,1%

2 jokseenkin 4 4 2 4 11 4 2
eri mielta

26,7% 21,1% 12,5% 26,7% 21,6% 36,4% 22,2%
3 en samaa 3 0 0 0 3 0 0
enka eri
mielté

20,0% 0,0% 0,0% 0,0% 5,9% 0,0% 0,0%
4 jokseenkin 7 13 9 9 25 6 4
samaa
mielté

46,7% 68,4% 56,3% 60,0% 49,0% 54,5% 44,4%
5 taysin sa- 0 1 4 1 8 1 2
maa mielta

0,0% 5,3% 25,0% 6,7% 15,7% 9,1% 22,2%

Seuraavaksi kysyttiin tapahtuma paivien onnistumista yhdeksalla positiivisella vaittamalla,

joita vastaajat arvioivat viisi-portaisella Likertin asteikolla. Vastaajat kokivat tapahtumapéi-

vat onnistuneeksi, kaikkien vaittamien kanssa yli puolet vastaajista oli samaa mielta (kuvio

14). Lahes kaikki vastaajat kokivat tapahtuman ilmapiirin hyvana, vain kaksi prosenttia oli

eri mielta tasta. Tilat, koneet ja laitteet koettiin tapahtumaan sopiviksi. Henkilost6 koettiin

ammattitaitoiseksi ja maara riittdvaksi. Tiedotuksen maaraan oltiin vaittamisté eniten tyyty-

mattdmia, joka viides vastaajista koki ettei tiedotusta ollut tarpeeksi (19%), tai ei ollut sa-

maa eika eri mielté (22 %).
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Tapahtuman ilmapiiri oli hyva

Tilat olivat tapahtumaan sopivat
Tarvittavia koneita ja laitteita oli riittavasti
Henkildstd oli ammattitaitoista
Tapahtuma vastasi odotuksiamme
Henkilostda oli riittavasti

Kaikki sujui suunnitelman mukaan
Aikataulutus oli onnistunut

Tiedotusta oli riittavasti

1 Taysin eri mielt

%

20% 40%

m 2 Jokseenkin eri mielta

4 Jokseenkin samaa mielta m5 Taysin samaa mielta

60% 80% 100%

3 En samaa enka eri mielta

Kuvio 14. Yhteistybkumppaneiden tyytyvaisyys tapahtuma paivien onnistumiseen

Tuloksista selvisi, ettd mitd harvemmin vastaajat olivat osallistuneet tapahtumaan, sita pa-

remmin heidan mielestddn kaikki olivat sujuneet suunnitelmien mukaan. Erot eri ryhmien

valilla olivat tilastollisesti merkitsevia (lite 4). Ainoastaan tamén vuoden tapahtumaan

osallistuneista vastaajista vain 3,6 prosenttia koki, ettei tapahtumapaivat sujuneet suunni-

telmien mukaan (taulukko 9). Vastaavasti yli joka viides (23,5 %) 8-10 kertaa osallistu-

neista vastaajista koki, ettei tapahtumapaivat sujuneet suunnitelmien mukaan.

Taulukko 9. Osallistumiskertojen ja suunnitelmien mukaan sujumisen valinen yhteys

Kaikki sujui osallistumiset luokiteltuina Total
suunnitelman
mukaan
2-4krt 5-7krt 8-10krt
1 taysin eri 0 0 1 1 2
mielta
0,0% 0,0% 11,1% 5,9% 2,9%
2 jokseenkin eri 1 1 0 3 5
mielta
3,6% 7,1% 0,0% 17,6% 7,4%
3 en samaa 3 1 2 4 10
enka eri mielté
10,7% 7,1% 22,2% 23,5% 14,7%
4 jokseenkin 18 10 5 8 41
samaa mielta
64,3% 71,4% 55,6% 47,1% 60,3%
5 taysin samaa 6 2 1 1 10
mielta
21,4% 14,3% 11,1% 5,9% 14,7%
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Seuraavaksi kysyttiin, lahtisivatko vastaajat uudestaan mukaan yhteistytéhon. Lahes nelja
viidesosaa (78 %) vastaajista lahtisi uudestaan mukaan (kuvio 15). 17 prosenttia ei osan-

nut sanoa ja vain neljd prosenttia vastaajista sanoi, ettei |ahtisi uudestaan mukaan yhteis-

tyoéhaon.
Kylla 78%
En osaa sanoa 17%
En 4%
% 20% 40% 60% 80% 100%

Kuvio 15. Yhteistydkumppaneiden vastaukset uudestaan yhteistython lahtéon

Seuraavaksi kysyttiin, suosittelisivatko vastaajat tapahtumaan osallistumista muillekin yri-
tyksille. Lahes kaikki vastaajat suosittelisivat tapahtumaa muillekin organisaatioille, aino-
astaan kymmenesosa (10 %) vastaajista ei suosittelisi tapahtumaan osallistumista (kuvio

16).

Kylla 90%

En 10%

% 20% 40% 60% 80% 100%

Kuvio 16. Yhteistydkumppaneiden yhteistyén suosittelu muille yrityksille

4.3 Yhteistydn kehittdminen

Yhteistydn kehittamista tutkittiin yhdella avokysymyksella, kaikki vastaukset 16ytyvat liit-
teesta 3. Kysymyksessa selvitettiin, miten yhteistydkumppanit kehittaisivat toimintaa ja yh-
teistyodta seuraavassa tapahtumassa. Vastaukset oman toiminnan kehittamiseen loytyvat

kohdasta 4.5.
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Saadut vastaukset ryhmiteltiin alla nakyviin ryhmiin (kuvio 17). Seitseman vastaajaa koki
sopimuksissa olevan kehittamista. Sopimukset nahtiin liian raskaiksi, seka niiden saami-
sen ajankohta koettiin liian myohaiseksi. Seitsemén vastaajaa koki myds saaneensa liian
vahan nakyvyytta tapahtumassa. Kuusi vastaajaa toivoi tiivimpaa yhteisty6té koko pro-
sessin ajalta. Viisi vastaajaa toivoi enemman informaatiota ja viestintaa yhteistyosta.

Sopimukset kevyemmaksi ja
aikaisemmin

" aratomasa - I
tapahtumassa

Enemman infoa ja viestintaa

o
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Kuvio 17. Yhteistybkumppaneiden toiveet yhteistyon kehittdmiseksi

Edella mainittujen lisdksi vastaajilla oli yksittaisia toiveita yhteistydn kehittamiseksi. Naita
olivat esimerkiksi tapahtuman parempi markkinointi, enemman kavijoita tapahtumaan, ko-
piokone saataville seka edullisempaa pysakdintia tuomareille. Liséksi yksi vastaaja kritisoi

nykyista palkintojenjakoa, mika ei vastaajan mukaan palvele yhteistybkumppaneita.

4.4 Yhteistydstad saatu hyoty

Kysymyksissa kuusi ja seitseman tutkittiin vastaajien saamaa hyotya yhteistydsta. Kysy-
myksessa kuusi annettiin 11 valmista hyotya seka avoin kohta, joita vastaajat arvioivat
viisi-portaisella Likertin asteikolla. Suurimmaksi saaduksi hyodyksi vastaajien kesken
nousi nakyvyys oikean kohderyhman keskuudessa, yli puolet vastaajista (57 %) arvioi
saaneensa paljon nakyvyytta yhteistyosta (kuvio 18).

Mielikuvan vahvistamista (45 %), tunnettuuden lisdamista (39 %), nykyisten asiakassuh-
teiden sitouttamista (32 %) ja hiljaista tietoa (24 %) vastaajat kokivat saaneensa. Liike-
vaihtoa, rekrytointeja ja uusia asiakkuuksia vastaajat eivat kokeneet saaneensa juuri ol-

lenkaan.



18 prosenttia vastaajista koki saaneensa paljon jotain muuta hyotya kuin kysymyksessa
valmiiksi annetut vaihtoehdot. Kuitenkin vain kolme vastaajaa kertoi mita ne olivat; ylijaa-

neet tarvikkeet, kontaktit seké& pysyvyys asiakassegmentissa.

Nakyvyytta oikean kohderyhman..
Organisaation mielikuvan vahvistamista
Tunnettuuden lisdémista
Nykyisten asiakassuhteiden sitouttamista

Hiljaista tietoa (potentiaalisten asiakkaiden..
Nakyvyyttd mediassa
Organisaation mielikuvan muuttamista
Jotain muuta, mita?

Oman henkiléstén kouluttautumista ja..
Uusia asiakkuuksia

Rekrytointeja

Liikevaihtoa

% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100%

m1 En lainkaan m 2 Melko vahén 3 Ei vahan eiké paljon

4 Melko paljon m 5 Erittéin paljon

Kuvio 18. Yhteistydkumppaneiden saama hyéty yhteistydsta

Tuloksista selvisi, etté tavoitteiden asettamisen ja saadun hyddyn vélilla oli selked yhteys
(liite 7). Mita tarkemmin tavoitteet oli asetettu sek& mit& konkreettisempia ne olivat, sita
enemman tapahtumasta koettiin hydtyvan. Tapahtuman koettiin myds olleen hy6dyllisem-
paa jos koko henkildstd tiesi tavoitteet ja jos tavoitteita arvioitiin mittareiden kautta. Erot

olivat tilastollisesti merkitsevia.

Messuosaston sijainnilla oli vaikutusta siihen, mita hyotya tapahtumasta saatiin (taulukko

10). Vastaajat joiden osasto oli messualueella, kokivat saaneensa hyétyja eniten, kilpailu-
alueella sijaitsevat toiseksi eniten ja vastaajat, joilla ei ollut omaa osastoa vahiten. Vastaa-
jat joiden osasto oli messualueella, kokivat saaneensa muita enemman nakyvyytta oikean
kohderyhméan keskuudessa (ka 4,11), tunnettuuden lisdamista (3,67), organisaation mieli-
kuvan vahvistamista (ka 4) sek& muuttamista (ka 3,25). Vastaajat, joilla ei ollut omaa esit-

telyosastoa, kokivat saaneensa naita hyotyja 25-38 prosenttia vahemman.
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Taulukko 10. Esittelyosaston sijainnin ja saadun hyddyn vélinen yhteys

Esittelyosaston sijainti Nakyvyytta oi- | Tunnettuuden | Organisaation | Organisaation
kean kohde- | lisdamista mielikuvan mielikuvan
ryhman kes- vahvistamista | muuttamista

kuudessa

Kilpailualu- Mean 3,58 3,42 3,58 2,84

eella

N 19 19 19 19
Messualu- Mean 4,11 3,67 4,00 3,25
eella

N 9 9 9 8
Ei omaa esit- Mean 3,07 2,76 2,66 2,03
telyosastoa

N 28 29 29 29

Kysymyksessa seitseman selvitettiin, kuinka merkittdvana vastaajat pitivat yhteistyota
omalle organisaatiolleen. Merkittdvana yhteistydn koki 40 prosenttia vastaajista (kuvio 19).

Neutraalina sita piti 39 prosenttia ja merkityksettémana 20 prosenttia vastaajista.

5 Erittain merkittava

4 Melko merkittava

3 Neutraali

2 Melko merkitykseton

1 Ei lainkaan merkittava

0%

39%

%

10%

20%

30%

Kuvio 19. Yhteistyon merkitys yhteistydkumppaneille

4.5 Yhteistybkumppaneiden oma toiminta

Yhteistyokumppaneiden omaa toimintaa selvitettiin kysymyksilla kahdeksan — yksitoista.
Kysymyksessa kahdeksan kysyttiin avokysymyksend; miksi yhteistydkumppanit [&htivat
mukaan yhteisty6hon. Kysymykset ryhmiteltiin kuviossa 20 nakyvalla tavalla, kaikki vas-
taukset loytyvat liitteestd 3. Erilaisia syité oli todella monia, suurimpana yksittdisena syyna

oli pitkdaikainen yhteistyo ja perinteet. 10 vastaaja kertoi olleensa mukana jo pitkdan ja

taman takia lahti tanakin vuonna mukaan.
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Seuraavaksi suurimmat syyt olivat nakyvyyden ja tunnettuuden lisdéaminen seka tapahtu-
man tukeminen. Muita yleisia syita oli alan edistdminen, saatu pyynt6, nuorten opettami-
nen ja osaamisen kehittdminen. Lisaksi oli yksittaisia syita, joita muutamat vastaajat pitivat
syyné yhteistyéhon [&ht6on.

Pitk&aikainen yhteistyd ja perinteet

Nakyvyyden lisdaminen

Tukeminen

Tunnettuudeen lisédminen

Alan edistaminen

Pyydettin
Nuorten opettaminen ja osaamisen..

Kiinnostuksesta

Imagon vahvistaminen

Mahdolliset rekryt
Ammattioppilaitokset tarkea asiakasryhma
Tuttu henkilokunta
Oman henkiléstdn kouluttautuminen
Oma henkilékunta halusi

o
N
N
»
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Kuvio 20. Yhteistybkumppaneiden syyt yhteistyéhon lahtoon

Kysymyksessa yhdeksén selvitettiin yhteistydkumppaneiden tavoitteellisuutta yhteistyo-
hon. Kysymyksessa oli nelja positiivista vaittdmaa, joita vastaajat arvioivat viisi-portaisella
Likertin asteikolla. Jokaisessa vaittamassa noin kolmasosa (30-40 %) vastaajista ei ollut
vditteen kanssa samaa, eika eri mielta. Yli puolet vastaajista (58 %) olivat asettaneet sel-
keét tavoitteet tapahtumaan (kuvio 21). Hieman alle puolet vastaajista kokivat tavoit-
teidensa olleen konkreettisia ja helposti mitattavia (45 %), koko henkiloston tienneen ta-
voitteet (41 %) ja arvioineensa tai aikovansa arvioida onnistumiset tavoitteiden kautta (46
%).
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Olimme asettaneet selkeat tavoitteet
tapahtumaan

Tavoitteemme olivat konkreettisia ja helposti
mitattavia

Koko henkiléstomme tiesi tavoitteet

Olemme arvioineet/aiomme arvioida
tapahtumaan osallistumisen onnistumista
asettamiemme tavoitteiden ja mittareiden...

% 20% 40% 60% 80%  100%

m 1 Taysin eri mieltd m 2 Jokseenkin eri mieltéa
3 En samaa enka eri mielta = 4 Jokseenkin samaa mielta

m 5 Taysin samaa mielta

Kuvio 21. Yhteistydkumppaneiden tavoitteellisuus tapahtumaan

Kysymyksessa kymmenen selvitettiin, miten vastaajat olivat hyédyntaneet tapahtumaa
omassa markkinoinnissaan. Kysymyksessa oli seitseman annettua vaittamaa seka avoin
kohta. Eniten vastaajat olivat hytdyntaneet sosiaalista mediaa, yli puolet vastaajista (58
%) kertoivat markkinoineensa tapahtumaa sosiaalisen median kanavissaan (kuvio 22).
Seuraavaksi eniten, (41 %), olivat vastaajat markkinoineet tapahtumaa verkkosivuillaan.
Sisaista markkinointia ja tapahtuman logoa olivat kayttaneet reilu kolmasosa (39 %) vas-

taajista.

Suoramarkkinointia ja asiakastapaamisten jarjestamista oli kayttanyt vain noin viidesosa
(20 %) vastaajista. Mediamarkkinointia ei oltu kaytetty lahes ollenkaan, vain seitsemén
prosenttia vastaajista kertoi kayttdneensa sitd. 13 prosenttia vastasi kayttaneensa paljon
jotain muuta markkinoinninmuotoa, mutta vain kaksi heista kertoivat mita, naita olivat myy-

malamarkkinointi seké jasenlehti.
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Markkinoimme tapahtumaa sosiaalisen median..
Markkinoimme tapahtumaa verkkosivuillamme
Kaytimme sisaista markkinointia (intranet)
Kaytimme tapahtuman logoa omissa..
Jotain muuta, mita?

Kéaytimme suoramarkkinointia (sahkoposti, posti)

Jarjestimme tapahtumaan asiakastapaamisia

Kaytimme mediamarkkinointia (lehti-, radio-,..!
% 20% 40% 60% 80% 100%

m 1 Taysin eri mielta m 2 Jokseenkin eri mielté
3 En samaa enka eri mieltd m 4 Jokseenkin samaa mielta

m 5 Taysin samaa mielta

Kuvio 22. Yhteistybkumppaneiden kayttama markkinointi

Kysymyksessa 11 kysyttiin kuinka onnistuneena yhteistydkumppanit pitdvat omaa toimin-
taansa. Onnistuneena sen koki 77 prosenttia vastaajista (kuvio 23). Neutraalina oman toi-
minnan onnistumista piti 23 prosenttia. Yksik&én vastaajista ei kokenut oman toimintansa

olleen epaonnistunutta.

5 Todella onnistuneeksi 15%

4 Melko onnistuneeksi 62%

3 Neutraaliksi 23%

2 Melko epéonnistuneeksi | 0%

1 Todella epéonnistuneeksi | 0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Kuvio 23. Yhteistydkumppaneiden oman toiminnan onnistuminen

Kysymyksessa 12 kysyttiin, miten yhteisty6kumppanit kehittaisivat yhteistyota ja omaa toi-
mintaansa. Yhteistyon kehittamiseen liittyvat vastaukset I6ytyvat kohdasta 4.3. Omaan toi-
mintaan liittyvi&d kehitysideoita antoi vain kolme vastaajaa. Kaksi vastaajista sanoi, ettei

markkinointi ollut toivotulla tasolla ja yksi koki, ettei yrityksen siséinen informaatio ollut toi-

votulla tasolla



4.6 Esittelyosasto

Kysymyksissa 13-16 selvitettiin yhteistydkumppaneiden toimintaa omalla esittelyosastolla.
Naihin kysymyksiin taytyi vastata vain, mikéli tapahtumassa oli oma esittelyosasto. Kysy-
myksessa 13 kysyttiin, kuinka paljon yhteistydkumppanit panostivat omaan esittelyosas-
toonsa. Lahes puolet vastaajista (47 %) kertoi panostaneensa melko tai todella paljon (ku-
vio 24). Neljasosa (24 %) kertoi, ettei panostanut paljon eik& vahan. Viidesosa vastaajista
(21 %) koki panostaneensa melko vahan, ja kymmenesosa (8 %) ei lainkaan.

5 Todella paljon

4 Melko paljon 42%
3 Ei vahan eika paljon

2 Melko vahan

1 Ei ollenkaan

% 10% 20% 30% 40% 50%

Kuvio 24. Yhteistybkumppaneiden panostaminen omaan esittelyosastoon

Kysymyksessa 14 selvitettiin, miten yhteistydkumppanit ovat hyddyntaneet digitaalisuutta
esittelyosastollaan. Kysymyksessa oli kolme valmista vaittamaa seka avoin kohta, joita
vastaajat arvioivat viisiportaisella Likert-asteikolla. Suurin osa vastaajista ei ollut hyddynta-
nyt digitaalisuutta ollenkaan (kuvio 25). Vain 17 prosenttia vastaajista sanoi kutsuneensa
vieraita tapahtumaan digitaalisuuden avulla sekd kuvanneensa videoita sosiaalisen me-
dian kanaviin. Taman lisaksi vain kolme prosenttia kertoi jakaneensa mahdolliset lahjat
virtuaalisena. Yksi vastaajista oli vastannut avoimeen kohtaan, jossa héan kertoi heidan ja-
kaneensa kuvia sosiaalisen median kanavissaan jokaisena tapahtumapéaivana, seka hei-

dan osastollaan olleesta kosketusnaytdlla toimivasta pelista.
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Kutsuimme vieraita osastollemme
digitaalisuuden avulla (sosiaalisen
median tai sovellusten avulla)

Kuvasimme videoita sosiaalisen median
kanaviimme, jotta myds he jotka eivat
konkreettisesti paasseet paikalle,...

Jotain muuta, mita?

Jaoimme osastollamme lahjat
virtuaalisina

0% 20%  40% 60%  80%  100%

m 1 Taysin eri mieltd m 2 Jokseenkin eri mielta
3 En samaa enka eri mieltd = 4 Jokseenkin samaa mielta

m 5 Taysin samaa mielta

Kuvio 25. Yhteistybkumppaneiden digitaalisuuden hyddyntdminen omalla osastolla

Kysymyksessa 15 selvitettiin, miten vastaajat ovat tuottaneet elamyksellisyytta osastoil-
laan. Kysymyksessa oli kolme valmista vaittaméaa seka avoin kohta, joita vastaajat arvioi-
vat viisiportaisella Likert-asteikolla. Kaksi kolmasosaa vastaajista (67 %), koki, ettad heidan
osastollaan oli selkea etukateen suunniteltu teema (kuvio 26). Kolmasosa (34 %) koki,
ettd heidan osasto tarjosi vaikutteita kaikille aisteille. 40 prosenttia vastaajista kertoi, etta
vierailijoilla oli mahdollisuus kokeilla tuotteita tai laitteita heidan osastollaan. 13 prosenttia
vastaajista koki, etta heidan osastollaan jokin muu kuin edella mainitut, tarjosi elamykselli-
syyttd. Ainoastaan yksi naista vastaajista kertoi mitd: hanen mukaansa heidan osaston

viesti oli pelillistetty. Kavijoilla oli mahdollisuus osallistua tahan.

Messuosastollamme oli selkea etukateen
suunniteltu teema

Messuosastomme tarjosi kavijoille
vaikutteita kaikkiin aisteihin

Vierailijoilla oli mahdollisuus kokeilla
laitteita/tuotteita

Jotain muuta, mita?

0% 20% 40% 60% 80%  100%

1 Taysin eri mielta m 2 Jokseenkin eri mielta
3 En samaa enka eri mieltd = 4 Jokseenkin samaa mielta

m 5 Taysin samaa mielta

Kuvio 26. Yhteistydkumppaneiden elamyksellisyyden tuottaminen osastolla
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Kysymyksessa 16 selvitettiin yhteistydkumppaneiden henkiléstéd omalla osastolla. Kysy-
myksessa oli viisi positiivista vaittdmaa, joita vastaajat arvioivat viisiportaisella Likert-as-
teikolla. P&&osin vastaajat olivat kaiken kaikkiaan tyytyvaisid omaan henkilékuntaansa
osastoillaan (kuvio 27). Noin 80 prosenttia vastaajista koki, ettd heidan henkildkunta oli
motivoitunut sek& sitoutunut tavoitteisiin. 72 prosenttia oli sitd mielta, etta heidan henkilo-
kuntansa oli koulutettu toimimaan esittelyosastolla. Reilu 60 prosenttia vastaajista koki,
ettd henkilokuntaa oli riittavasti ja se yritti aktiivisesti saada kontakteja kavijoihin.

Henkilokuntamme oli motivoitunut

Henkilokuntamme oli sitoutunut tavoitteisiin

Henkilkuntamme oli koulutettu toimimaan
esittelyosastolla
Henkilkuntaamme oli riittavasti
esittelyosastolla
Henkilokuntamme yritti aktiivisesti saada
kontakteja kavijoihin

% 20% 40% 60% 80% 100%

m 1 Taysin eri mielta m 2 Jokseenkin eri mielta
3 En samaa enka eri mieltd m 4 Jokseenkin samaa mielta

m 5 Taysin samaa mielta

Kuvio 27. Yhteistybkumppaneiden oma henkildkunta esittelyosastoillaan
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5 Pohdinta

Tama kappale sisaltaa yleiset johtopaatokset ja kehitysehdotukset pohjautuen edella esi-
tettyihin tutkimustuloksiin seka vastaukset tutkimusongelmaan ja sen alaongelmiin. Lisaksi
kappaleessa esitetddn jatkotutkimusehdotukset ja oman oppimisen arvioinnin. Raportin
tarkoituksena oli selvittda, miten yhteistyota Taitaja-tapahtumassa voidaan kehittda seka
saada tietoa, miten yhteistyOkumppanit ovat tapahtumasta hyotyneet, jotta jatkossa yh-
teistydkumppaneiden hankinta olisi helpompaa. Kaikkiin kysymyksiin saatiin vastaukset,

eli tutkimuksen tavoitteet saavutettiin.

5.1 Johtopé&éatdkset ja kehittamisehdotukset

Suurin osa vastaajista oli tyytyvaisia yhteistyéhon. Tuloksista kuitenkin selvisi, ettd mité
harvemmin tapahtumaan oli osallistunut, sitd onnistuneemmaksi yhteistyo ja sen eri osat
koettiin. Eri yhteistydn osia, joihin tdma pati, olivat viestinnan helppous tapahtumajarjesta-
jan kanssa, tarpeiden ja toiveiden huomioon ottaminen, riittdvan nékyvyyden saaminen
seka yhteistyon vastaaminen omiin odotuksiin. Taitaja-organisaatio on siis onnistunut tar-
joamaan tarpeeksi tietoa ja apua uusille yhteistydkumppaneilleen (kts 2.5.2). Uudet yh-
teistyokumppanit myds kokivat, etta yhteistyo vastasi odotuksia, joten Taitaja-organisaatio
on onnistunut uusien yhteistybkumppaneiden kanssa vuorovaikutteisessa markkinoin-

nissa ja pystynyt lunastamaan lupauksensa (kts 2.5.1.).

Pitkaan yhteistydssad mukana olleet eivat kokeneet yhteisty6ta yhta onnistuneeksi kuin uu-
det yhteistydkumppanit. Taitaja-organisaation tulisi tarjota pitkaaikaisille yhteistydkumppa-
neilleen raataldidympaa ja yksilollisempaa palvelua (kts 2.5.2) seka tarkistaa, mita he ovat
pitkaaikaisille yhteistydkumppaneilleen luvanneet. Mikali lupaukset ovat saavuttamatto-
missa, ei niitd tulisi yhteistyokumppaneille luvata, vaan pitaisi maaritella uudet lupaukset,
jotka ovat saavutettavissa (kts 2.5.2). Pitkdaikaiset yhteistybkumppanit eivat myodskaan
kokeneet saaneensa tarpeeksi nakyvyytta tapahtumassa, tama voi olla yksi syy, miksi yh-
teisty0 ei heistéa vastannut odotuksia. Pitkaaikaisille yhteistybkumppaneille saatettiin lu-
vata enemman nakyvyytta, jota he eivat saaneetkaan ja nain ollen he pettyivat seka naky-

vyyden maaraan, etta yhteistyéhon.

Suurin osa vastaajista koki saaneensa aina tarvittaessa apua tapahtumanjarjestajalta.
Taitaja-organisaatiolla on siis ollut riittavasti henkilokuntaa auttamassa yhteistyékumppa-
neitaan, kun he ovat sita tarvinneet. Tasta huolimatta kuitenkin kolmasosa vastaajista
koki, ettei aina tiennyt missd menn&an. Moni vastaajista toivoi enemman viestintaa seka

informaatiota ja tiivimp&a yhteistyota koko prosessin ajalta. Taitaja-organisaation tulisi
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olla proaktiivisempi ja tiedottaa etukateen tapahtuman eri vaiheista, jotta yhteistydkump-

paneiden ei tarvitsisi aina itse lahestya tapahtumajarjestajaa. (Kts 2.3.2.)

Myds yhteistydsopimuksiin Taitaja-organisaation kannattaisi tehda muutoksia, ne koettiin
liian raskaiksi seka niiden saamisen ajankohta koettiin liian mydhdaiseksi. Yhteistytpaket-
tien tarjontaa ei ole kuitenkaan syytd muuttaa, silla niiden valilla ei ollut eroavaisuuksia yh-

teistyOn onnistuneena kokemiseen.

Taitaja-organisaatio on onnistunut resurssien suunnittelussa, aikataulutuksessa seka ris-
kien kartoittamisessa. Taitaja-organisaation ei tarvitse lisété resursseja tapahtumaan, ne
koettiin riittdvinad. Riskien hallinta on myds ollut hyvaa, vastaajat kokivat tapahtumapaivien
sujuneen suunnitelmien mukaan, joten siihen ei tarvitse tehda muutoksia. Aikataulutuk-

seen oltiin myds paaosin tyytyvaisia, siihenkaan ei siis tarvitse tehdéa muutoksia.

Merkittavimmat saadut hyddyt yhteistybkumppaneille olivat mielikuvan vahvistaminen,
tunnettuuden lisaaminen ja nykyisten asiakassuhteiden sitouttaminen. Taitaja-organisaa-
tio voi jatkossa kayttaa tata tietoa niin sanottuna myyntivalttina hankkiessaan uusia yhteis-
tydkumppaneitaan. He voivat lahestya uusia yhteistydkumppaneita ja kertoa, mita hyotyja
yhteistydkumppanit ovat aiemmin yhteistydsta saaneet. Yhteistydkumppanit, joilla ol
osasto perinteisella messualueelle, kokivat hyttyneensa tapahtumasta eniten. Tama voi
johtua siita, etté he olivat muita enemman suunnitelleet omaa toimintaansa. On mahdol-
lista, ettd yhteistybkumppanit, joilla ei ollut omaa esittelyosastoa, nékivat tapahtuman va-
hemman tarkeana omalle organisaatiolleen. Taitaja-organisaation tulisi kehottaa kaikkia

yhteistydkumppaneitaan suunnittelemaan etukateen toimintaansa tapahtumassa.

Tuloksista selvisi lisdksi, etta tapahtumasta oltiin saatu sita enemman hyotya, mita konk-

reettisemmin tavoitteet oltiin asetettu. Tavoitteiden asettamisen lisaksi tapahtumasta hyo-
dyttiin enemman, mikali koko henkildsto tiesi tavoitteet seka onnistumista mitattiin tavoit-

teiden kautta. Taitaja-organisaation tulisi jatkossa aina kehottaa yhteistydkumppaneitaan
asettamaan selkeat ja konkreettiset tavoitteet, jotta he saisivat tapahtumasta maksimaali-
sen hyddyn. (Kts 2.3.1.)

Toimialalla eik& yrityksen koolla ollut merkitysta siihen, kuinka onnistuneeksi yhteistyo ko-
ettiin tai kuinka paljon tapahtumasta hyddyttiin. Taméan oli hieman yllattavaa, silla yhtena
oletuksena oli, ettd tAmé&n tutkimuksen pohjalta yhteistydkumppaneiden hankinta helpot-
tuisi, koska tiedettaisiin, minka tyyppisille yrityksille yhteistytsta on ollut eniten hyoétya.
Taitaja-organisaation kannattaa siis jatkossakin lahestya kaiken kokoisia yrityksié kaikilta

toimialoilta.
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Yhteistyokumppanit eivat olleet kayttaneet monipuolisesti markkinointiviestinnan keinoja,
vaikka olivatkin tyytyvaisid omaan toimintaansa. Yhteistyokumppanit saattoivat ajatella,
etta markkinointiviestinta olisi padosin tapahtumajarjestajan vastuulla. Taitaja-organisaa-
tion kannattaisi kehottaa yhteistydkumppaneitaan markkinoimaan tapahtumaan osallistu-
mista monipuolisemmin, nain yhteistydbkumppanit saisivat luultavasti enemman hyotya ta-
pahtumasta. (Kts 2.3.3.)

Yhteisty6kumppanit olivat panostaneet esittelyosastoihinsa, heidan henkildkunta oli moti-
voitunutta ja sita oli paljon. Digitaalisuutta ei kuitenkaan ollut hyddynnetty juuri ollenkaan.
Taitaja-organisaation kannattaisi kannustaa yhteistydkumppaneitaan hyodyntamaan digi-
taalisuutta enemman, onnistuakseen tapahtumamarkkinoinnissa paremmin. Digitaalisuus
tulee nousemaan tapahtumissa entisestaan, olisi siis jarkevaa aloittaa panostus siihen jo
nyt. (Kts 2.4.2.)

Tasta tutkimuksesta on toivottavasti paljon hy6tya Taitaja-organisaatiolle, tuloksista l6ytyi
paljon kehitysehdotuksia seka yhteistybhon, etta tapahtumamarkkinoinnissa onnistumi-
seen. Tutkimuksen pohjan loi teoreettinen viitekehys ja tutkimalla yhteistydkumppaneiden
ajankohtaisia toiveita paadyttiin tutkimustuloksiin. Tutkimusaineiston avulla seké paneutu-
malla aiheen kirjallisuuteen, pystyttiin tutkimusongelmaan vastaamaan kattavasti. Tahan
raporttiin on liséksi kirjoitettu laaja ja selkea teoriaosuus tapahtumamarkkinoinnista ja
siin& onnistumisesta. Taitaja-organisaatio voi jatkossa antaa sen yhteistybkumppaneilleen
ohjeistukseksi. Taman viitekehyksen avulla Taitaja-organisaatio voi auttaa yhteistydkump-

paneitaan onnistumaan tapahtumamarkkinoinnissa.

Tulokset olivat suurilta osin ennustettavissa tai odotettavissa teorian ja aiempien tutkimus-
ten pohjalta. Olin teoriaan perehtymisen jalkeen varma, etta tavoitteiden asettamisen ja
koetun hyodyn vélilla on positiivinen korrelaatio. Tulokset osoittivat hypoteesini toteen ja
vahvistivat teoriaa. Odotettavissa oli myds yhteys osallistumiskertojen ja yhteistytn onnis-
tuneena kokemisen vdlilla. Etukateen ei kuitenkaan viitekehyksen pohjalta osattu ennus-
taa, onko korrelaatio positiivinen vai negatiivinen. Tamakin hypoteesi kdvi toteen tulosten

perusteella, ja teoria sai vahvistusta.

Muutama yllattava tulos tutkimuksesta kuitenkin tuli. Yksi oli se, ettei yrityksen toimialalla
tai koolla ollut valia siihen, kuinka onnistuneeksi yhteistyo koettiin tai kuinka paljon tapah-
tumasta hyodyttiin. Tata voi selittaa se, ettd tapahtuma on todella suuri ja monipuolinen,

joten siitéd on hydtyd monenlaisille organisaatioille. Toisena selityksena voi olla se, etté
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moni on kuitenkin jo etukateen pohtinut yhteistyén kannattavuutta, ennen kuin siihen on

l[ahdetty mukaan.

Toinen yllattava tulos oli se, ettei mydskaén yhteistydsopimuksen laadulla ollut valia sii-
hen, kuinka onnistuneeksi yhteisty0 koettiin tai kuinka paljon tapahtumasta hyodyttiin. (Vrt.
2.5.) Tamé on kiinnostava tulos, silla viitekehyksen pohjalta olisi ollut odotettavissa muihin
verrattuna positivisemmat tulokset yhteistyOkumppaneilta, joiden yhteistydsopimus oli
erikseen raataloity. Tata voi selittaa se, ettéa raataloity vaihtoehto on ollut koko ajan yhteis-
tybkumppaneiden tiedossa, mutta valmiiksi tarjotut paketit ovat itsessaan jo tuntuneet so-
pivilta yhteistybkumppaneille.

5.2 Jatkotutkimusehdotukset

Taitaja-organisaation kannattaisi seuraavaksi tehda kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus,
jossa se selvittdisi syvemmin paayhteistydkumppaneiden toiveita ndkyvyyden suhteen.
Pitkaaikaiset yhteistydkumppanit eivat olleet tyytyvaisia nakyvyyden maaraan, johon tama
tutkimus ei kuitenkaan antanut selityksia, joten olisi kannattavaa tutkia tata tarkemmin jo
ennen seuraavaa tapahtumaa. Haastatteluilla tai teemakeskusteluilla pitkaaikaisten yh-
teistybkumppaneiden kanssa voisi 16ytya paljon uutta ainestoa nakyvyyden paranta-

miseksi.

Tarkeaa olisi myds tutkia uudestaan tata samaa aihetta, kun ehdotetut muutokset ovat
tehty. Taitaja-organisaation tulisi jatkossa kysella yhteistyokumppaneiltaan heidan mielipi-
teitdan ja seurata muun muassa sita, onko viestinnan ja tiedottamisen maara heidan mie-

lestdéan parantunut.

5.3 Oman prosessin arviointi

Opinnaytetydprosessi alkoi maaliskuun alussa, jolloin toimeksianto tdhan tutkimukseen
saatiin. Aihe tutkimukseen tuli toimeksiantajalta, mutta se tuntui kuitenkin itsestani todella
mielenkiintoiselta. Olin juuri viime syksyna perehtynyt tapahtumamarkkinointiin ja pitanyt
siitd presentaation opiskelukavereilleni. Minulle oli myds selva, etta haluan tehda opin-
naytetyokseni maarallisen tutkimuksen, olen analyyttinen ja lukujen kanssa tyoskentely

tuntuu luonnolliselta. T&man toimeksiannon aihe tuntui siis kaikin puolin minulle sopivalta.
Aikataulutus maaraytyi oikeastaan tapahtuman ajankohdan perusteella. Tapahtuma jar-

jestettiin 15. — 18.5, ja tutkimus haluttiin saada valmiiksi ennen toimeksiantajan kesalo-

maa, eli kesékuun loppuun mennessa. Aikataulutus oli melko tiukka, mutta tarkalla suun-
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nitelmalla siité selvittiin. Asetin vélitavoitteita, joita seuraamalla pysyin aikataulussa. En-
simmainen tavoite oli, etta viitekehys on valmis toukokuun lopussa, jonka ansioista mi-
nulle jaisi kaksi viikkoa aikaa rakentaa kysely. Haasteen aikataulutukseen toi myés ohjaa-
jan keséloma. Tama oli tiedossa jo prosessin alkuvaiheessa, joten pyrin hyddyntamaan
hénen osaamistaan mahdollisimman paljon ennen loman alkua. Tein itse toita tamén pro-
sessin ohessa enemman kuin olin alun perin suunnitellut, joten aikataulutus tuntui hetkit-

tain liian raskaalta.

Aihe pysyi mielenkiintoisena lapi prosessin, minulla oli paljon tietoa aiheesta jo etukateen,
joka helpotti viitekehyksen rakentamista. Hetkittéain viitekehyksen tekeminen tuntui kuiten-
kin raskaalta, kirjallisuutta ja tehtyja tutkimuksia oli tarjolla paljon, mutta yksikaan lahde ei
tarjonnut kokonaisvaltaista tietoa aiheesta. Lahteet keskittyivat joko tapahtumamarkkinoin-
tiin tai sitten yhteistydn tai palveluiden kehittamiseen. Sponsoroinnista olisi ollut tarjolla
kattavasti tietoa, mutta se oltiin toimeksiantajan toiveiden mukaan rajattu tutkimuksesta

pois.

Koen oppineeni tasta opinndytetyon tekemisesta paljon, niin itse aiheesta kuin tutkimus-
menetelmasta ja sen toteuttamisesta. Teoriaa Kirjoittaessani tutustuin ensin moniin lahtei-
siin, joista sitten aina Kirjoitin kappaleen. Tama tapa tuntui itselleni parhaalta tavalta seka
lisaksi tieto tuntui luotettavammalta, kun siité oli monesta eri lahteesta lukenut. Koen, etta
tyon tekeminen avasi minulle monia uusia ulottuvuuksia my6s tiedonhaun seka tiedon

kriittisen arvioinnin saralta.
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Liitteet

Liite 1. Kyselylomake

Tyyvtyviisyys vhteistyohon

1. Kuinka onnistuneeksi koette yvhteistyén Taitaja-organisaation kanssa?

o1 Todella 02 Melke 3 -, 4 Melko @5 Todella
epaonnistuneeksi epaonnistuneeksi Neutraaliksi ~ onnistuneeksi onnistuneelksi

2. Miten arvioisitte vhteistyotanne Taitaja-organisaation kanssa?

1Taysin 2 Jokseenkin 3 En samaa 4 Jolkseenlkin 5 Taysin
eri mieltd erimieltdi enk: eri mielti samaa mielti samaa mieltd

Viestinta tapahtumajirjestijien

. @ ] @ @ @]
kanssa oli helppoa
Tarpe.emme ]a torveemme otettun @ @ ® @ @
huomioon
Sain aina 'tEll‘\‘thElESSﬂ apua @ @ @ @ @
tapahtumajarjestajalta
Tiesin koko ajan missd mennaan 9] @ @ Q Q
Saimme riittavast nakgvyytta @ @ @ @ @
tapahtumassa
Yhteistyd vastasi odotuksiamme @ @] @] @ @
Tapahtuman verkkosivuilta loytyi ® @ @ @ @

kaikld tarvittava tieto helposti

3. Miten arvioisitte Taitaja-organisaation onnistumista tapahtuman aikana?

1Taysineri 2 Jokseenkin 3 Ensamaaenkid 4 Jokseenkin 5 Taysin
mielta eri mielta eri mieltd samaa mieltd  samaa mieltd

Ajkataulutus oli onnistunut @ ] ] ] O
Henkilostoa oli riittavast @ @ @ @ @
Henkilosto oli .

o @ @ @ @ @
ammathtaitoista
Tﬂal‘c olivat tapahtumaan @ ® ® @ @
sopivat
Tarvittavia koneita ja -
laitteita oli riittavisti
Tiedotusta oli riittavisti @ @ @ @ @
Tap“ahtuman ilmapiiri oli @ @ @ @ @
hyva
Kaikki sujui sunnnitelman @ ® ® @ @
mukaan
Tapahtuma vastasi @ @ @ @ @

odotuksiamme

4. Lahtisittekd undestaan mukaan vhteistychon?
O En
O Kxlla

© En osaa sanoa
5. Suosittelisitteko tapahtumaan osallistumista muille yrityksille?

© En
O Kylla
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6. Mita hyotya saitte vhteistyosta?

1En 2 Melkoe 2 Eivahineiki 4 Melko 5 Erittain
lainkaan  wvahian paljon paljon paljon
Rekrytointeja

Uusia asiakluuksia

© @0
© 00
@00
@ @ ©
© 00

Wylyisten asiakassuhteiden sitouttamista

Liikevaihtoa

(0]
@
@
Q
@

Oman henldléston kouluttautumista ja
valmentamista

[®)
©
©
©
©

Walgyvyytta oikean kohderyvhman kesknudessa

9]
©
@
9]
©

Walkyvyyttd mediassa

[®)
©
©
©
©

Tunnettuuden lisdamista

© o
© o
@0
ONC)
© o

Organisaation mielikuvan vahvistamista

©
@
@
@
@

Organisaation mielikuvan muuttamista

Hiljaista tietoa (potentiaalisten asiaklkaiden
tolveita ja tarpeita)

@
@
Q
@

Jotain . | | D D D C:' D

muuta, mita’

=. Arvioikaa yhteistyon merkitysta omalle organisaatiollenne.

-, 1 Eilainkaan @2 Melko @3 -, 4 Melko © 5 Erittdin
merkittava merkityksetin Neutraali merkittiva merkittiva

Oma toiminta

8. Miksi lahditte mukaan yhteistychon?

9. Tavoitteet tapahtumaan

1 3En 4
Taysin 2 samaa Jokseenkin 5 Taysin
eri Jokseenkin enka eri samaa samaa
mieltd erimieltdi — mieltd mieltd mieltd
Olimme asettaneet selkeat tavoitteet tapahtumaan @ @ O] @ @
Tavoitteemme olivat konkreettisia ja helposti mitattavia @ @ @] @ @
Koko henkilostémme tiesi tavoitteet @ @ @ @ @

Olemme arvioineet/aiomme arvioida tapahtumaan
osallistumisen onnistumista asettamiemme tavoitteiden @ @ Q@ @ @
ja mittareiden kautta

10. Miten hyodynsitte tapahtumaa omassa markkinoinnissanne?
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1Taysin 2 Jokseenkin 3 En samaa
eri mieltd eri mieltd enkd eri mielta

Markkinoimme tapahtumaa sosiaalisen @

median kanavissa ® ®
Markkinoimme tapahtumaa @ @ @
verkkosivnillamme

Kiytimme mediamarkldnointia (lehti-, @ ~ ~
radio-, TV-mainonta)

Kaytimme snoramarkkineintia - - -
(sahkoposti, posti) o * *
Jarjestimme tapahtumaan ) ) )
asiakastapaamisia

Kiytimme tapahtuman logoa omissa @ @ @
markkinecintikanavissa

Kiytimme sisdistd marklkinointia @ @ @
(intranet)

Jotain

muuta, | | @] o o
mita?

11. Kuinka onnistuneeksi koette oman toimintanne tapahtumassa?

0 1 Todella epdonnistuneeksi
O 2 Melko epionnistuneeksi
O 3 Neutraaliksi

O 4 Melko onnistuneeksi

O 5 Todella cnnistuneeksi

12. Miten kehittaisitte tolmintaanne ja yvhteistyota seuraavassa tapahtumassa?
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Esittelvosasto (Vastataan vain jos tapahtumassa oli oma esittelyosasto, muuten

voit siirtyi suoraan viimeiseen sivaun)

13. Panostitteko mielestinne esittelyosastoonne?

© 1 FEiollenkaan

© 2 Melko vahin

© 3 Eivihin eiki paljon
O 4 Melko paljon

O 5 Todella paljon

14. Miten hyodynsitte digitaalisuuntta esittelyosastollanne?

Kutsuimme vieraita osastollemme digitaalisuuden avulla
(sosiaalisen median tai sovellusten avulla)

Jaoimme osastollamme lahjat virtuaalisina

Kuvasimme videoita sosiaalisen median kanaviimme, jotta
myos he jotka eivit konkreettisesti padsseet paikalle,
pystyivat kuitenkin osallistumaan

Jotain muuta, mitd? | |

15. Miten koette elimyksellisyyvden tuottamisen esittelyosastollanne?

1 Taysin 2 Jokseenkin 3 En samaa
erimieltd  erimielta

Messuosastollamme oli selked etukiteen
suunniteltn teema

Vierailijoilla oli mahdollisnus keokeilla
laitteita/tuotteita

Messuosastomme tarjosi kivijoille
vaikutteita kaikliin aisteihin

Jotain

muuta, | | @ @

mita?

16. Oma henkilostd esittelyosastolla

@

1Taysin 2 Jokseenkin

eri mieltd  eri mieltd

Henkildkuntamme oli koulutettu

- . o @]
toimimaan esittelyosastolla
Henkilokuntamme oli motiveitunut ] o
Henkilékuntamme oli sitoutunut @ @
tavoitteisiin
Henkilokuntaamme oli riittavasti -

. L&) L]
esittelyosastolla
Henkilokuntamme yritti aktiivisesti @ @

saada kontakteja kivijdihin
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1 2 En
Taysin 2 samaa
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Taustakysymykset

17. Kuninka monta kertaa clette osallistunut tapahtumaan?

O4
I‘__JI 5
o6
o7
|\;| 8
|\;| 9
O 10

18. Miki on toimialanne?

19. Miki on yrityksenne koko? (Litkevaihto)
O Alle viisi miljoona

© 5-15 miljoonaa

O Yli 15 miljoonaa

20. Esittelyosaston sijainti

O Kilpailualueella
© Messualueella
0 Ei omaa esittelyosastoa
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21. Milld yhteistytipaketilla lihditte mukaan tapahtumaan?
O Padyhteistytkumppani

O Taitari

O Mestari

O Vankkar

O Kisalli

O Palkintolkumppani

O Oppipoika

O Erikseen raataloity

22. Miti vastikkeita vhteistysopimuksenne koski?
[ Koneet/laitteet/kalusto

[ Koneiden/laitteiden/ kaluston lainaus

] Materiaalit

[ Tarvikkeet

[ Tyopanos

[ Palvelut

[0 Raha

23. Mihin lajethin osallistuitte?
[J Ei mihinksdn

[ Auto- ja knljetustekniillka
[ IT ja viestintiteknologia

[ Palvelut

[J Rakentaminen

[J Ravitsemispalvelut

[ Teollisuus

[ Taitajaplus

[ Naytoslajit
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Liite 2. Saateviesti ja muistutusviesti

Hyva Taitaja2017-tapahtuman yhteistydkumppani
Kiitos osallistumisestanne Taitaja2017-tapahtumaan!
Taman kyselyn tarkoituksena on selvittéda Taitaja-organisaation yhteistydkumppaneiden

ajankohtaisia toiveita ja palvelutarpeita. Tuloksia hyodynnetaan Taitaja-tapahtuman palve-
luiden kehittamisessa.

Taman tutkimuksen toteuttaa HAAGA-HELIAN opiskelija opinnéytetydna, vastaukset ovat
arvokkaita myo6s opiskelijan tutkimuksen kannalta.

Vastauksesi on meille tarkea. Olisimme Kiitollisia, jos Teilla olisi aikaa noin 5 - 10 minuut-
tia vastata alla olevaan kyselyyn pe 2.6. mennessa. Tulokset kasitellaan ja raportoidaan
luottamuksellisesti eikd vastauksia voi yhdistaa yksittaisiin vastaajiin. Tama kysely lahete-
taén kaikille Taitaja2017 tapahtuman yhteistybkumppaneille, noin 500:lle.

Kyselyyn voitte vastata klikkaamalla seuraavaa linkkia:

https://www.webropolsurveys.com/S/E1E3268321AD67EC.par

(Jos klikkaus linkin paalla ei toimi, kopioikaa osoite selaimen osoiteriville.)

Kiitamme arvokkaista vastauksistanne jo etukateen!
Vastaamme mielellamme kyselyd koskeviin kysymyksiisi:

Yhteisty6terveisin

Pekka Matikainen Tytti Gréhn

Taitaja-paallikko Opiskelija HAAGA-HELIA
+358 50 5322 765 +358 50 3474 286
pekka.matikainen@skillsfinland.fi tytti.gronn@myy.haaga-helia.fi
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Hyva Taitaja-organisaation yhteistydkumppani

Kiitos, jos olette jo vastanneet kyselyymme.

Jos ette ole vastanneet, niin viela ehditte osallistua yhteistyokyselyyn, jonka tarkoituksena
on selvittaa Taitaja-organisaation yhteistyOkumppaneiden ajankohtaisia toiveita ja palvelu-
tarpeita. Tuloksia hyodynnetaan Taitaja-tapahtuman palveluiden kehittdmisessa.

Tamaéan tutkimuksen toteuttaa HAAGA-HELIAN opiskelija opinnéytetydna, vastaukset ovat
arvokkaita myo6s opiskelijan tutkimuksen kannalta.

Kyselyyn vastaamiseen kuluu aikaa noin 5-10 minuuttia. Vastaaminen tapahtuu anonyy-

misti eika vastauksia voi yhdistaa yksittaisiin vastaajiin. Vastausaikaa on pe 2.6 asti.

Kyselyyn voitte vastata klikkaamalla seuraavaa linkkia:

https://www.webropolsurveys.com/S/E1E3268321AD67EC.par

(Jos klikkaus linkin paalla ei toimi, kopioikaa osoite selaimen osoiteriville.)

Arvokkaiden vastaustenne avulla voimme kehittaa Taitaja-tapahtumaa.

Kiitdmme osallistumisestanne tutkimukseen.

Yhteisty6terveisin

Tytti Grohn

Opiskelija HAAGA-HELIA
0503474286
tytti.gronn@myy.haaga-helia.fi

Pekka Matikainen
Taitaja-péaallikko
0505322765

pekka.matikainen@skillsfinland.fi
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Liite 3. Avoimet vastaukset

Kysymys 8

lemme olleet mukana Taitaja-tapahtumassa v. 2009 asti.

Nakyvyys alan opiskelijoille mahdollisena tulevana kesatyopaikkana. (Viitateen edeltdvaan kysymykseen,
téssa vaiheessa on mahdotonta sanoa tuleeko timé nakymaan rekrytointeina, koska kisat olivat aivan liian
mydh&éan tdman sesongin kesatydhaun suhteen. Varman vastauksen rekrytointikysymykseen pystyy anta-
maan vasta vuoden paasta.)

Ammattioppilaitokset tarked asiakasryhma

Pyydettiin

Koneenasennuksen kilpailutehtéva seka siihen liittyva standi.

Sitoutumisesta alan koulutukseen

Yleisen tunnettuuden vahvistamiseksi, ndkyvyytta kaupunkiympéaristossa, kiinostuksesta.

Emme ole yritys vaan jarjesto, joka oli keskeisessé asemassa erdan Taitaja2017-naytdslajin aihepiirin tuomi-
sessa Suomeen. Jarjestdmme on alusta saakka ollut suunnattu harrastajille, joten otimme pestin jotta né-
emme ammattilaisten ja alaa opiskelevien ndkdkulmia asiaan. Halusimme myés varmistella, ettei meidén lan-
seeraamaamme termia vesiteta, vaikkei meilla olekaan yksinoikeutta kayttaa ko. termia. Jarjestdsta lahti edus-
taja ohjaustyéryhmaan ja tuomaristoon myds siksi, etté han oli vasta valmistunut ammattikoulusta ja oli kiin-
nostunut koko Taitaja-tapahtumasta. Tiivistettynd yhteistydn syyt olivat siis oppiminen ja opettaminen.

Tunnettuus, nékyvyys

Tuotteiden tuominen kilpailijoiden ja tapahtumaan osallistuvien tiietoisuuteen. Tuotteet jaavat koulutustarkoi-
tuksiin.

OSAO sta on perinteisesti tullut muutamia tuomareita, ja ovat toimineet vahvistaen OSAOn imagoa niin halu-
simme jatkaa tata perinnetta

Yhteisty® oppilaitoksen kanssa. Tuttu aktiivinen opettaja.

Jarjestavan oppilaitoksen tukeminen (saavat yhden laitteen).

Pitkat perinteet

Ammattikoulut tarkeé kohderyhma tulevaisuutta ajatellen

Haluamme olla mukana edistamassa Viheralaa ja vahvistaa yrityksemme positiivista imagoa tulevaisuuden
tekijoiden keskuudessa.

Pitka yhteisty6 13 vuotta.

Hyddyllistd imagen kohotusta

Yhteisty® oppilaitosten kanssa mahdollistaa tulevaisuuden rekrytoinnit

Nakyvyys, ammatillisen koulutuksen arvostuksen kohottaminen ja esille tuominen, henkildsto ja opiskelijoiden
osallistaminen Taitaja-toimintaan, ammatillisen koulutuksen oppimisymparistéjen kehittdminen, osaamisen
osoittamisen ymparistéjen ja menetelmien kehittdminen, henkiléstén osaamisen kehittdminen
Sponsoroimaan yhteistybkumppania

Jarjestdja taholta oltiin yhteydessa.

Kutsuttiin

Olemme olleet mukana tapahtumassa jo useiden vuosien ajan ja tdhan saakka tapahtumat ovat olleet hyvin
organisoituja mutta tdné vuonna jarjestelyt epéonnistuivat niin yrityksemme nékyvyyden seka lajijarjestelyjen
osalta. Vastaan kuljetuslogistiikan osalta!

Pyydettiin tuomariksi

Halusimme olla mukana omassa lajissa. Lahtisimme uudelleenkin mukaan (koska olisi pakko) yhteisty6 oli to-
della hankalaa

Ravintolakokki 502 kilpailun paatuomari

Oman henkildkunnan innokkuus tuomarointiin ja tapahtuman suunnitteluun.

Pyydettiin ja kaupunkiviljely kiinnostaa

Kaveri kysaisi ja innostuin

Lahdimme mukaan, koska olen ollut mukana Taitajassa jo monen vuoden ajan joko tuomarina tai lajiohjaus-
ryhmén jasenend. Olen ollut mukana jos edellisten tydantajieni kautta, nykyisen tydnantajani kautta olin mu-
kana toista kertaa.

Lahdin mukaan, koska lajinohjausryhmasta pyydettiin mukaan.

Osana ICT-Acadmy RY:n jarjestelmaa koulutusta jolla tarjoamme nuorille mahdollisuuden nayttdd omaa osa-
mistaan. Paras tapahan on nayttda osaaminen Taitaja-kilpailuissa.

Olemme mukana tukemassa Taitaja tapahtumaa

Haluamme tuoda asiantuntemuksemme paremmin erikoulujen saataville.

Halusimme lisatéa tunnettuutta ammattiin opiskelevien ja ammatillisen koulutuksen parissa toimivien keskuu-
dessa seka edistaa tydnantajamielikuvaa.

Oli hieno mahdollisuus saada kehittaa uutta toimintamuotoa.

Olen kaynyt tapahtumassa jo vuosia eri puolilla maata. Tarkea tapahtuma nuorille. Myds omat lapset osallistu-
neet eri lajien kisaan ja myds saavuttaneet mitaleja.
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Oppilaitosyhteistydn kehittaminen. Mukana olo jo lahes kymmenen vuoden ajan.

Halusimme olla mukana tuleveisuuden tekijéiden kilpailussa ja ennakoida tulevaa yritys- seka elinkeinoelaman
nakokulmasta

Nakyvyyden sailyttdminen asiakasryhmassa

Alan puolueettoman organisaation edustaja - puhtausala

Olemme olleet mukana vuodesta 2002 ja olemme olleet tyytyvdisia Taitaja tapahtumaan. Haluamme tuoda
yritystamme tunnetuksi ammattiin opiskeleville nuorille.

Tukeaksemme nuorten ammattilaisten osaamisen kehittymista

Tuotetietoisuuden ja tuotemerkkiemme tunnettuuden lisédminen opiskelijoiden keskuudessa

Sarjojemme nakyvyyden lisdamiseksi. Toiveena uusien koulujen asiakkaaksi saaminen my6s. Olemme yhteis-
tydssa jarjestéavan oppilaitoksen kanssa, joten hyvien suhteiden ansiosta lAhdimme muknaa.

Lajipaallikkdé/ muu henkildsto on tuttuja pitkalta ajalta. Halusin nahda kuinka tallainen tapahtuma toimii ja tie-
tysti myds auttaa heité. Hain myos uusia kontakteja kollegoista.
Olin siis paikalla enemman auttamisen halusta kuin yrityksen promotavoitteiden vuoksi.

Tukemaan nuoria tulevaisuuden ammattilaisia.

Nuorten kanssa toimiminen, koska he ovat tulevaisuutemme tydntekijoita ja asiakkaita.

Haluamme olla mukana yllapitamassa hitsausalan kilpailutoimintaa.

Haluamme tukea oppilaita omalla alallamme ja saada my6s tunnettavuutta oppilaitosten keskuudessa.

Se tuntui kohtuulliselta, koska olemme alan toimialaliitto.

Kun yhteyshenkild Sadian ammattiopistosta oli niin miellyttéava ja asiallinen. Muutoin olisimme jattaneet valiin.
Olemme tehneet pitkdédn yhteisty6ta Stadin ammattiopiston kanssa

Yhteistybkumppanuus velvoittaa ja samalla sai itselleen uusia kokemuksia.

Nakyvyys sekd mahdollisuus vaikuttaa koulutustasoon jota tarjotaan oppilaille.

Kysymys 12

Tuomareita pitéisi infota paremmin siité, mita paivan aikana todella tapahtuu. Emme myéskaan saaneet esi-
merkiksi tuomarointisopimusta etukéteen, vaikka sellainen virallisissa viesteissa mainittiin. Kysymyksiin oli vai-
kea saada vastausta etukateen.

Lajikohtaisen yhteistydn parantaminen, yrittda saada lajivastaavat ymmartamaan, etté El VOI olla paallekkai-
sia kumppaneita. Se ei tue kumppanin ponnisteluja.

taitajaorganisaation sopimuspaperit tulivat meille jo tapahtuman alettua:)

Ison organisaation kanssa tehtévissa sopimuksissa toivoisin jarjestajilta aktiivisuutta tiedottamisessa, jotta eri
yksikot samasta talosta eivat teksisi erillisid sopimuksia.

Yhteistybkumppaneiden saamat vastineet tulisi kertoa jo yhteistydkumppanuuskyselyn yhteydessa.
Viestintad ja aktiivista yhtyedenpitoa lisaa.

Yhteistydkumppanit olisin hyva kutsua tutustumaan ainakin omaa lajiaan. Oma "isanta" lajikohtaisille yhteis-
tybkumppaneille.

yhteistydsopimuksille tiukka takaraja, ja sen jalkeen tuleville ei enda luvattaisikaan varmuutta nakyvyydesta
vaikka yritetaénkin jarjestdd mtta vastuu sopijaosapuolella

Varhaisempi valmistautuminen tapahtumaan markkinoinnin osalta.

nakyvyyden lisdaminen

Kiireen ja paallekaisten tapahtumien takia tapahtuman markkinointi ja yhteistydn korostaminen eri markkinoin-
tikanavissa jéi lilan vahaiseksi. Tama pitaisi itse jatkossa korjata.

Joka vuotinen ongelma paayhteistydkumppanin kumppanien nakyvyyden puute ja véhaisyys. Luvataan naky-

vyyden parannusta mutta se ei toteudu. Toivon Paayhteistydkumppanin kumppanina selkedé parannusta seu-
raavaan tapahtumaan.

Vield laajempi osallistaminen ja yhdessa tekeminen ja nakyminen. Selkedmpi profilointi ja brandays.
Sopimuspaperit aivan liilan raskaat lukea!

Haluaisimme jarjestaa asiakkaillemme tilaisuuden tapahtuman yhteydessa. Taman mahdollistamiseksi tarvit-
semme kuitenkin paremmin toimivaa yhteisty6ta ja nékyvyytta jarjestajan kanssa.

Sopimukset aikaisemmin valmiiksi nyt jéi ihan viimetippaan
Tapahtumapaikalle isot logot tukijoilta

tavallisia ihmisa tulisi saada enemman paikalle nédkeen ne kaikki upeat jutut
Muutama kopiokone olisi hyva olla olemassa.

Tassa kyselyssé ei ollut lopussa perinteisté "sana on vapaa" -laatikkoa, joten kirjoitan tdéhan. Toivottavasti me-
nee perille tatakin kautta :)

Pysakaointi oli aivan surkeasti jarjestetty, silla sen hinta tuli aivan liian kalliiksi niille tuomareille, jotka tulivat
sinne yksityishenkilin& tai oman pikkufirman kautta.
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Ruokailu oli erittdin hyva verrattuna moneen edelliseen Taitajaan.

Muutos palkintojenjaon suhteen oli jarjettéman surkea!!!

Se neropatti, joka oli saanut tuon idean, ei ollut (valitse oikea vaihtoehto seuraavista, voit valita useamman
vaihtoehdon)

a) ihan jarjissaan

b) miettinyt asiaa loppuun asti

¢) miten palkintoja antavat yhteistydkumppanit suhtautuvat

d) ajatellut ollenkaan véasyneité kilpailijoita ja toimitsijoita, joiden paiva venyi aivan turhaan

Jos joku firma antaa tuotteita/tavaraa palkinnoksi, niin kannattaisi ehka miettia, ettd haluaako ko. firma enaa
jatkossa olla mukana lahjoittamassa palkintoja kun nyt niitd palkintoja ei paassyt antamaan suoraan kilpaili-
joille.

Meidan yritys ei tule endé antamaan palkintoja Taitajaan, silla meidan tuotteemme ovat sellaisia, joista anne-
taan se sopivin ko. saajalle. Nyt tamén typerdn muutoksen vuoksi emme voineet antaa heille palkintoja niin
kuin olisimme haluneet ja niin kuin se onnistui aikaisemmin.

Nakyvyys heikkoa !

Tapahtumaa voisi mainostaa enemman.

Yhteistybhon vaaditaan kaksi osapuolta. Tulevaisuuteen vaikuttaa myds meidan tapahtumaan laittamamme
tydpanos.

Kehittdisimme ammattiin opiskelevien kontaktointia.

enemman vield yhteisty6té ennen tapahtumaa - selkeyttaisin viela vastuita, jotta maksimaalinen hyoty saatai-
siin irti.

Tiiviimpi yhteistyd vastaamaan odotuksia - nyt toiveet, lupaukset eivét tayttyneet

Yhteistybkumppaneiden nakyvyys. Nyt tuota ei ollut huomioitu juuri lainkaan. Esim meidan lajialueella ei yri-
tyksemme logoa olisi ollut jos emme olisi ottaneet omaa roll uppia mukaan. Me taas olimme ainoa lajissamme
jonka logo léytyi netistd. Tama ei ole reilua sille joka kaytanndssa tekee mahdolliseksi koko kilpailujen jarjesta-
misen. Yhteistydsopimusta kyselin yli puoli vuotta ja sain sen allekirjoitettavaksi 1.5vk ennen kisoja.
Enemman tiedotusta ja yhteisty6ta yrityksemme sisalla.

Paayhteistydkumppanuuteen liittyvaa yhteydenpitoa olisi voinut olla enemman. Saimme infoa sopimukseen
kuuluvista sidosryhméatapaamisista todella my&haén ja vasta pyydettédessa.

Vaatisimme nakyvampaa MEIDAN markkinoimista tapahtumassa. Muutoin yhteistyd sujuu, mutta emme saa-
neet luvattu nakyvyytta.

Aikaisemmin kontakteja ennen tapahtumaa, ettei tule kiire materiaalien toimittamisessa.

Ongelmana on, ettéd joudumme palkinnon antamisesta tekeméaén palvelusopimuksen, vaikka mistaén palve-
lusta ei ole kyse tapauksessamme vaan palkinnon rahoittamisesta. Kun [&hettdmamme logo oli vaarassa
muodossa, minuun otettiin yhteytté (ei todellakaan heti Iahettdmisen jalkeen). Sen jalkeen samasta asiasta
soitettiin toimitusjohtajallemme (siis ihan vaaraén henkil6on yhteydessa, kuka tahansa muu mutta ei liiton toi-
mitusjohtaja! Ja vield kahteen kertaan!)

Lis&a koulutusta/tuote tuntemusta oppilaille.

Vertaan edellisiin vuosiin niin ammattitaidon taso on laskenut jonkin verran.

Kysymys 18

Teknokemia.

tekninen tukkukauppa

Palvelut

Laboratorio

Metsékoneiden rakentaminen, myynti ja markkinointi
kulttuuri

Jarjestétoiminta

Luonnonvara-ala, biotalous

Ammatillienn koulutus

Asuntoilmanvaihto

Automaatio

mittalaitevalmistus

Kuorma-autojen maahantuonti, myynti ja korjaaminen.
rakentaminen

Rakennustuotteet

Gatering, Ravintola, Konditoria/Leipomo Puhdistuspalvelu
Autoala

Liiketoiminta, yrittéjyys seka tieto- ja viestintatekniikka.
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OPPILAITOS

Ammatillinen koulutus / kilpailutoiminta
ravintola

Autoala

Konditoria

Kuljetus ja logistiikka

Puutarha tuotanto seka puutarha tekniikan vienti
Hoitoala

Ravintola

Kemia

siemenperunan tuotanto ja myynti
Kauneudenhoitoala

Eléinten lisaravinteet

Trukkikauppa , huolto ja varaosapalvelu
Turvallisuus

Kilpailijana ja tuomarina 2 vuotta perakkain
Maahantuonti ja osakokonaisuuksien valmistus
Palveluliiketoiminta.

Liikuntasektori

Floristiikka

Autokorjaamoiden laitteet ja palvelut

Auto- ja varaosakauppa

Edunvalvonta

matkailu

Laboratorio

Puhtausala

Toimin tuomarina ja tyopaikka lltalehdessa
Tekninen myynti ja koulutus

Useita toimialoja. Osallistuimme Teknisen Kaupan toimialalta.
Tekninen kauppa

Turvallisuus

Kauppa ja ravintola

Kauneudenhoito, maahantuonti

CAD- ohjelmistot

Hiusala

floristiikka

Autoala

Aatteellinen yhdistys, ammattijarjestd
Metalliteollisuus, koneistus

graafisen alan toimialaliitto

vaateompelu

Kuorma- ja Linja-Autot

Kauppa
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Liite 4. Riippuvuusanalyysi osallistumiskerrat

Kuinka monta ker-
taa olette osallistu-
nut tapahtumaan?

Spearman's rho

Kuinka Correla-
onnistu- tion Coef-
neeksi ficient
koette yh-
teistyon
Taitaja-  Sig. (2-
organi- tailed)
saation N
kanssa?
Viestinta  Correla-
tapahtu-  tion Coef-
majarjes- ficient
tajien
kanssaoli
helppoa  Sig. (2-

tailed)

N
Tar- Correla-
peemme tion Coef-
ja toi- ficient
veemme
otettiin .
huomioon Sig. (2-

tailed)

N
Saimme  Correla-
rittavasti  tion Coef-
naky- ficient
vyytta ta-
pahtu-
massa Sig. (2-

tailed)

N
Yhteistyd Correla-
vastasi tion Coef-
odotuksi- ficient
amme

Sig. (2-

tailed)

N
Kaikki su- Correla-
jui suun-  tion Coef-
nitelman ficient
mukaan

Sig. (2-

tailed)

N
Nykyisten Correla-
asiakas-  tion Coef-
suhteiden ficient
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sitoutta-

Sig. (2-

mista tailed) 035
N 65
Naky- Correla-
vyytta tion Coef-
mediassa ficient -,160
Sig. (2-
tailed) 204
N 65
Tunnet- Correla-
tuuden li- tion Coef-
sdamista  ficient ,044
Sig. (2-
tailed) 125
N 66
Organi- Correla-
saation tion Coef- X
mieliku-  ficient ,289
van vah-
vistamista
Sig. (2-
tailed) 019
N 66
Kéaytimme Correla-
sisaista tion Coef- "
markki- ficient ,384
nointia
(intranet) _
Sig. (2-
tailed) ,001
N 67
Kuva- Correla-
simme vi- tion Coef-
deoita so- ficient ,022
siaalisen
median Sig. 2
kana- 19. (&-
viimme, tailed) 901
jotta N
myd&s he
jotka eivat
konkreet-
tisesti
paasseet 36
paikalle,
pystyivat
kuitenkin
osallistu-
maan
Jotain Correla-
muuta, tion Coef-
mita? ficient
Sig. (2-
tailed)
N
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Henkil®- Correla-
kun- tion Coef- X
tamme oli ficient ,334
sitoutunut
tavoittei- Sig. 2
siin 19. (2-
tailed) 046
N 36
Kuinka Correla-
monta tion Coef-
kertaa ficient 1,000
olette
osallistu- )
nut tapah- Sig. (2-
tumaan? tailed)
N 70
Mika on Correla-
yrityk- tion Coef-
senne ficient ,164
koko?
(Liike- Sig. (2
vaihto 19. (£-
) tailed) 208
N 61
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Liite 5. Riippuvuusanalyysi auto- ja kuljetustekniikka lajiin osallistuneet

Hypothesis Test Summary

Null Hypothesis Test Sig. Decision
The distribution of Kuinka Independent-
onnistuneeksi koette yhteistydn Samples Reject the
1 Taitaja-organisaation kanssa? is the Mann- 008 nuHI
same across categories of Auto- ja Whitney U hypothesis.
kuljetustekniikla. Test
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Liite 6. Riippuvuusanalyysi yhteistydsopimuksen vastikkeet

The distribution of Viestinta Independent-
tapahtumajarjestajien kanssa oli Samples Reﬁect the
2 helppoais the same across Mann- 042 [ nu
categories of Whitney U hypothesis.
Koneet/laitteet/kalusto. Test
The distribution of Viestinta Independent-
tapahtumajarjestajien kanssa oli Samples Retain the
2 helppoa is the same across Mann- J02 null
categories of Koneiden/laitteiden/ Whitney U hypothesis.
kaluston lainaus. Test
The distribution of Viestint independent- Metain the
2 tapahtumajirjestajien kanssa oli Mannp- 199 null
helppoa is the same across Whit U ' hypothesi
categories of Materiaalit. TESITHEY ypothesis.
The distribution of Viestint independent- Retain the
2 tapahtumajarjestajien kanssa oli Manr?— 248 null
helppoa is the same across Whit U ' hvpothesi
categories of Tamvikkeet. Teslt ney ypothesis.
The distribution of Viestint independent- Retain the
o tapahtumajarjestijien kanssa oli Mannp- 340 null
helppoa is the same across Whit U ' hvpothesi
categories of Tydpanos. Teslt ney ypotnesis.
The distribution of Viestint independent- Betain the
2 tapahtumajarjestajien kanssa oli Manr?— 567 null
helppoa is the same across Whit U : hypothesi
categaries of Palvelut. TESITHEY ypothesis.
The distribution of Viestint independent- Aetain the
2 tapahtumajirjestajien kanssa oli Manr?— 997 null
helppoa is the same across Whit U ' hypothesi
categories of Raha. TESItnEY ypothesis.
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Liite 7. Riippuvuusanalyysi tavoitteiden asettamisesta

Olemme
arvioi-
neet/ai-
omme ar-
vioida ta-
pahtu-
maan
osallistu-
misen on-
nistumista
Olimme Tavoit- asetta-
asetta- teemme miemme
neet sel- olivat Koko tavoittei-
keat ta- | konkreet- | henkilds- den ja
voitteet tisia ja tomme mittarei-
tapahtu- | helposti tiesi ta- den
maan mitattavia | voitteet kautta
Rekrytointeja Pearson
Correla- 311 373" 297" 208
tion
Sig. (2-
tailed) ,012 ,002 ,018 ,102
N 64 64 63 63
Uusia asiakkuuksia Pearson
Correla- 341" ;303" 295" ;300"
tion
Sig. (2-
tailed) ,005 ,014 ,018 ,016
N 65 65 64 64
Liikevaihtoa Pearson
Correla- 452" 237 ;354" 331"
tion
Sig. (2-
tailed) ,000 ,057 ,004 ,007
N 65 65 64 64
Oman henkiloston Pearson
kouluttautumista ja Correla- 394" 326" 268" 264"
valmentamista tion
Sig. (2-
tailed) ,001 ,008 ,032 ,035
N 65 65 64 64
Nakyvyytta oikean Pearson
kohderyhméan keskuu- Correla- 393" 310" 210 280"
dessa tion
Sig. (2-
tailed) ,001 ,012 ,096 ,025
N 65 65 64 64
Nykyisten asiakas- Pearson
suhteiden sitoutta- Correla- 370" 420" ,350" ,258"
mista tion
Sig. (2-
tailed) ,002 ,000 ,005 ,040
N 65 65 64 64
Néakyvyyttd mediassa Pearson
Correla- 203 327" 207 ,145
tion
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Sig. (2-

tailed) ,105 ,008 ,101 ,253
N 65 65 64 64
Tunnettuuden liséaé- Pearson
mista Correla- ,288" ,405™ ,165 132
tion
Sig. (2-
tailed) ,019 ,001 ,188 ,296
N 66 66 65 65
Organisaation mieli- Pearson
kuvan vahvistamista  Correla- 454" 396" 242 126
tion
Sig. (2-
tailed) ,000 ,001 053 317
N 66 66 65 65
Organisaation mieli- Pearson
kuvan muuttamista Correla- ,336™ 275 ,168 ,164
tion
Sig. (2-
tailed) ,006 ,027 ,184 ,194
N 65 65 64 64
Hiljaista tietoa (poten- Pearson
tiaalisten asiakkaiden Correla- 044 204 ,084 ,081
toiveita ja tarpeita) tion
Sig. (2-
tailed) 732 107 511 527
N 64 64 63 63
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