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Saastopankki Optia jarjestaa usein omia tapahtumia seka osallistuu messuille, mutta pelkastaan
nuorille suunnattua tapahtumaa se ei ollut viela toteuttanut. Se ei mydskaan ole kovin tunnettu
pankki Oulun alueen nuorten keskuudessa. Naiden lahtdkohtien perusteella toteutin toiminnalli-
sen opinnaytetyon, jonka tuotoksena syntyi nuorille suunnattu tapahtuma. Asuntosaastopaivan
avulla oli tarkoitus lisata pankin tunnettuutta ja nakyvyyttd seka saada yhteydenottopyyntéja
mahdollisilta uusilta asiakkailta. Teemaksi valittiin asp-saastaminen, joka on viime aikoina kasvat-
tanut suosiotaan suunnitteilla olevan lakisaateisen lainakaton vuoksi.

Tietoperustana on kaytetty ASP-jarjestelmaan, tapahtuman jarjestamiseen seka tapahtumamark-
kinointiin liittyvaa aineistoa. Tapahtumamarkkinointi on yksi markkinointiviestinnan keinoista ja se
on tavoitteellista toimintaa, jossa organisaatio ja sen kohderyhmat yhdistetaan valitun teeman
ympérille. Tapahtuman avulla voidaan tuottaa elamyksellisia kokemuksia ja ainutlaatuisia muisti-
jalkia. Tapahtumamarkkinoinnin vahvuuksia ovat muun muassa vuorovaikutteisuus ja henkilokoh-
taisuus, mahdollisuus rajata osallistujajoukko tarpeiden ja tavoitteiden mukaisesti seka mahdolli-
suus erottua myonteisesti kilpailijoista.

Vaikka maarallinen kavijatavoite ei toteutunut, tapahtuman sisalto ja toteutus sai runsaasti kiitos-
ta. Erinomaisen palautteen perusteella on todennakoista, ettd Saastopankki Optian asuntosaas-
topaiva onnistui jattamaan myonteisen ja pitkakestoisen muistijaljen osallistujiin.

Asiasanat: tapahtuman jarjestaminen, tapahtuman markkinointi, tapahtumamarkkinointi, markki-
nointiviestinta, ASP-tili, ASP-laina
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Saastopankki Optia is a bank often organizing events and participating in fairs. However, they
had not executed an event exclusively for the young adults. The bank is not particularly famous
among the youth in Oulu, either. Thus, in this project-based thesis | organized an event where the
target audience was 18-30-year old adults. The purposes of the event "Saving for the Apartment"
were to raise awareness about Optia and to acquire contact requests from possible new custom-
ers. The saving theme was selected due to the fact that special saving accounts for apartment
have recently gained more popularity, which is a consequence of the upcoming changes in the
law.

The theoretical basis consisted of the ASP system, event organizing and event marketing. Event
marketing is a part of marketing communications in which the organization and its audience are
gathered around a chosen theme. An event may generate memorable experiences and unique
memory tracks. The assets of event marketing are for example interaction, the possibility to de-
fine the audience in line with the objectives of the organization, and the possibility to differentiate
from the competitors.

Although the quantitative goal in the number of the participants was not achieved, the event itself
was praised and the audience was mainly content with the arrangements. On the basis of the
excellent feedback, it is very probable that the "Saving for the Apartment" event managed to
leave a positive and long-lasting memory track in the participants.

Keywords: event organizing, event marketing, event management, marketing communications,
ASP account, ASP loan
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1 JOHDANTO

Kyseessa on toiminnallinen opinnaytetyo, jonka tuotoksena on tapahtuman jarjestaminen
Séaastopankki Optialle. Tydhon ei liity varsinaista tutkimusta, mutta tapahtuman yhteydessa voi

vastata pienimuotoiseen kyselyyn koskien tilaisuuden onnistumista.

1.1 Tyon lahtokohdat

Olen suorittanut ammattiharjoittelujaksoni Optian Oulun konttorissa, joten henkildkunta oli
ennestaan tuttua ja konttorinjohtajaa oli helppo lahestya aiheella. My6s muista olemassa olevista
kontakteista on hyotya tapahtuman ohjelmaa suunnitellessa. Tapahtuman tavoitteena on lisata
pankin nakyvyytta ja tunnettuutta 18-30-vuotiaiden nuorten keskuudessa. Lisaksi tavoitteena on

saada Oulun konttorille yhteydenottopyynt6ja mahdollisilta uusilta asiakkailta.

Tilaisuuden houkuttelevuuteen pyritaan vaikuttamaan monipuolisella ja kiinnostavalla ohjelmalla.
Pelkan puheen lisaksi ohjelmassa on myds musiikkiesityksia, jolloin tapahtuma ei tunnu niin
viralliselta, vaan on vapaamuotoisempi. Silloin tilaisuus on helpommin Iahestyttava. Tapahtuman
paaaiheena on asuntopalkkiosaastaminen, joka on ajankohtainen monille viimeistaan opintojen
paatyttya ja tyoelamaan siirryttaessa. Lisaksi tarjolla on tietoa pankin muista palveluista, kuten

rahoituksesta ja erilaisista saastamismuodoista. Kavijoille tarjotaan myos pienta purtavaa.

Tyohon ei liity varsinaista tutkimusta, mutta tapahtuman yhteydessa voi vastata pienimuotoiseen
kyselyyn koskien tilaisuuden onnistumista. Kyselyn kautta saadaan tarkeaa palautetta, jonka
avulla voidaan arvioida tapahtuman kokonaistoteutusta. Palautetta kera@malla on tarkoitus saada
tietoa myds siita, mitd olisi voitu tehda paremmin ja ottaa opiksi seuraavaa yleisétapahtumaa

varten.

1.2 Yrityksen esittely

Suomalainen Saastopankki Optia on osa saastopankkiryhmaa, johon kuuluu 33 saastopankkia,
keskusjarjestd  Saastopankkilitto, Sp-Rahastoyhti6 Oy, Sp-Koti Oy, Saastopankkien

Vakuusrahasto ja Saastdpankkien Tutkimussaatio. Kaikki sdastopankit ovat itsenaisia alueellisia
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ja paikallisia toimijoita, ja ne kuuluvat Saastopankkiliittoon. Se edistad jasentensa kehitysta ja
valvoo niiden etuja. Lisaksi saastopankkien yhteiset pankkipoliittiset paatokset tehdaan
Saastopankkilitossa. Optia on ryhmén suurin pankki 17 konttorillaan. (Saastopankki 2012,
hakupéiva 24.12.2012.)

Saastopankkien markkinointi jakaantuu seka valtakunnalliseen ettd paikalliseen nékyvyyteen.
Valtakunnallisista linjauksista vastaa Saastdpankkiliitto, ja sen jasenet markkinoivat liiton
valmistelemia kampanjoita myos itsenaisesti omilla alueillaan. Lisaksi eri saastopankeilla on omia
kampanjoitaan, joita toteutetaan vain kyseessa olevan pankin toiminta-alueella. Nain ollen
esimerkiksi Optian Oulun konttori voi hyvin jarjestdd oman tapahtuman, ja esimerkiksi jos
tilaisuus onnistuu hyvin, idea voidaan muuttaa konseptiksi ja toteuttaa my6s muissa konttoreissa

vastaavanlaisena.



2  ASUNTOPALKKIOSAASTAMINEN

Asuntosaastopalkkiojarjestelma (myéhemmin asp-jarjestelma) on kehitetty nuoria ensiasunnon
ostajia varten. Jarjestelmd sisaltdd asuntosaastopalkkiotilin - (mydhemmin asp-til) ja
asuntosaastopalkkiolainan (my6hemmin asp-laina), johon kuuluu valtion korkotuki. Nuoreksi
ensiasunnon ostajaksi lasketaan 18-30-vuotias henkilo, joka ei ole aikaisemmin omistanut
vahintaan 50 prosenttia asunnosta. Jos henkild on saanut aiemmin asunnon perintona tai lahjaksi,
estda se asp-tilin avaamisen vain silloin, kun omistusosuus on 100 prosenttia. Ensiasunnon
ostajan yli 30-vuotias aviopuoliso voi olla mukana sopimuksessa. (Valtiokonttori 2012, hakupaiva
25.12.2012.)

Asp-tilille saastetdan vahintddn 10 prosenttia tulevan asunnon hinnasta tai tallettajan
omistukseen tulevasta osuudesta (vahinta@n 50 %). Omakotitalon rakentajan kohdalla kyseeseen
tulee 10 prosenttia kustannusarvioista. Kertatalletusten tulee olla 150 — 3000 euron suuruisia ja
ne tehdaan vahintaan kahdeksan kalenterivuosineljanneksen aikana. Niiden ei kuitenkaan
tarvitse olla perakkaisina vuosineljanneksina. Tarpeen vaatiessa, esimerkiksi asunnon hinnan
vuoksi, pankin kanssa voi my0s sopia saastotavoitteen muuttamisesta. Asp-saastotili on
mahdollista siirtdd myds toiseen pankkiin. Sopimus purkautuu, mikali tililtd nostetaan varoja
ennen kuin asp-sopimuksen ehdot tayttyvat. (Valtiokonttori 2012, hakupaiva 25.12.2012.) Pankki
maksaa asp-tilille 1 prosentin korkoa, ja lisaksi se maksaa 2-4 prosentin suuruisen lisakoron, kun
tallettajan saastotavoite on saavutettu ja asuntokaupat on tehty (Finanssivalvonta 2012,
hakupéiva 30.1.2013).

Kun asp-saastoosuus tayttyy, pankki voi myontaa asuntolainana loput eli 90 prosenttia asunnon
kauppahinnasta tai omakotirakentajan kohdalla kustannusarvioista. Asp-lainoitusta ei ole pakko
neuvotella ja nostaa samasta pankista, kuin miss& asp-tili on ollut. "Valtiokonttori maksaa asp-
lainalle korkotukea 10 vuotta lainan 1. eran nostamisesta. Korkotukena maksetaan 70 % koron
siita osasta, joka ylittaa 3,8 %.” (Valtiokonttori 2012, hakupaiva 25.12.2012.)

Jos siis lainan korko on alle 3,8 prosenttia, asp-lainansaaja maksaa sen kokonaan itse. Valtio

maksaa korkotukea, jos korko ylittaa 3,8 prosenttia, ja tuki ohjataan lainansaajalle suoraan pankin

kautta. Pankki laskuttaa asiakkaalta vain sen koron, josta on jo vahennetty valtion maksama

osuus. Lainan lyhennystavasta voi sopia pankin kanssa, mutta laina-aika saa olla enintaan 25
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vuotta. Lisaksi lyhennysvapaata saa olla enintdan kaksi vuotta sina aikana, kun korkotukea
maksetaan. Pankin kanssa voi sopia myos lainan ennenaikaisesta takaisinmaksusta.
(Valtiokonttori 2012, hakupaiva 25.12.2012.)

Asp-lainaan kuuluvien etujen saamisen edellytyksena on, etta asunto tulee omaan vakituiseen
asuinkayttoon. Myohemmin asunnon valiaikainen vuokraaminen enintaan kahdeksi vuodeksi on
kuitenkin mahdollista, jos lainansaaja tyon tai opiskelun vuoksi muuttaa eri paikkakunnalle.
Vuokrauksesta on tehtava kirjallinen ilmoitus sen kunnan asuntoviranomaiselle, jonka alueella
asunto sijaitsee. Asp-asunnon myymiselle ei ole rajoituksia. Mikali haluaa korkotuen jatkuvan
myds seuraavan asunnon lainoituksessa, uusi asunto on ostettava kohtuullisessa ajassa. Lisaksi
jaliella oleva korkotukilaina on kaytettdva asunnon rahoittamiseen. Tarvittaessa asp-
korkotukilainalle voi saada myds valtion maksuttoman omistusasuntolainojen takauksen.
(Valtiokonttori 2012, hakupaiva 25.12.2012.)

ASP-lainat ja -tilit ovat kasvattaneet suosiotaan viime aikoina — esimerkiksi vuonna 2012 uusia
ASP-tileja oli avattu marraskuun loppuun mennessa yli 20 000, kun vuonna 2011 niité oli avattu
kaikkiaan 14 000. Suosioon on saattanut vaikuttaa se, ettd asuntolainoihin on suunnitteilla
lainakatto: pankit myontaisivat rahoitusta enintdan 80 prosenttia asunnon arvosta, ja loppu
koostuisi esimerkiksi asiakkaan omista saastdista. (Keskisuomalainen 2012, hakupaiva
24.12.2012.)

Toisaalta Paloniemen mukaan asiakaskohtainen lainakatto on ollut pankeilla jo kauan kaytossa.
Sen tavoitteena on kotitalouksien ylivelkaantumisen estaminen ja asuntojen hintojen nousun
hidastaminen. Pankeissa asiakkaan maksukyky ja vakuudet arvioidaan seka tehdaan
asiakaskohtainen riskikartoitus. Lisaksi Finanssivalvonta on jo parin vuoden ajan suositellut 90
prosentin lainakattoa, mutta suositus ei ole pankkia sitova. Paloniemen mielesta lakisaateisella
lainakatolla olisi vaikutusta “erityisesti ensiasunnonostajien mahdollisuuteen hankkia
omistusasunto”. (Forum24, 8.1.2013.) Myds von Koskull on samoilla linjoilla siita, etta kymmenen
prosentin omarahoituksen vaatiminen alkaa olla jo kaytantona pankeissa (Taloussanomat
30.1.2013, hakupaiva 30.1.2013).

Edella esitettyinin  nékemyksiin nahden muutos on ilmeisesti tapahtunut nopeasti.
Finanssivalvonta toteutti vuoden 2012 toukokuussa otantatutkimuksen, jonka mukaan noin

neljassa tapauksessa kymmenesta lainoja myonnettiin yli suosituksen mukaisen 90 prosentin
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suhteessa asunnon arvoon. Ensiasunnon ostajien kohdalla suosituksen ylittavien luottojen osuus
oli 57 prosenttia, kun taas asunnonvaihtajilla 30 prosenttia. Mielenkiintoinen on erityisesti se tieto,
etta "huomattava osa” naista suositukset ylittavista lainoista oli sellaisia, joissa luototusaste oli yli
100 prosenttia — toisin sanoen lainaa my6nnettiin asunnon arvoa enemman. (Talouseldama 2012,
hakupéiva 30.1.2013.)

Kiinteistdmaailman mukaan (Talouselama 2012, hakupaiva 30.1.2013) ensiasunnon ostajat
tekevat noin joka viidennen asuntokaupan, ja siksi he ovat oleellinen lenkki asuntokauppojen
ketjussa. Yrityksen tekemasta tutkimuksesta kavi ilmi, etta jopa 70 prosenttia 18-39-vuotiaista
aikoo ostaa ensiasunnon, eli nuorilla on suuri halu saada oma asunto. Jos lainakatto vahentaisi
ensiostajien maaraa oleellisesti, myos muiden asunnonvaihto vaikeutuisi. (sama.) Tulosten
perusteella Paloniemen arvio siita, ettd lakimuutoksen myéta ensiasunnon ostajien asema
hankaloituu, lienee oikeassa. Tiukemmat vaatimukset taas johtavat siihen, ettd asp-tilit tulevat

entista tarpeellisemmiksi.
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3 TAPAHTUMAMARKKINOINTI MARKKINOINTIVIESTINNAN KEINONA

Markkinointi on tarkeaa yritykselle, jotta ihmiset tietavat siita seka sen tarjoamista tuotteista.
Tuote voi olla joko tavara tai palvelu. Olennaista on se, ettd markkinoinnilla tavoitetaan juuri ne
ihmiset, jotka yritys on maaritellyt itselleen kohderyhmaksi. Lisaksi pelkka tietoisuus ei riita, vaan

kohderyhma on saatava kiinnostumaan yrityksesta ja lopulta asiakkaaksi ostamaan tuotetta.

3.1 Markkinoinnin kilpailukeinot

Perinteisen ajattelun mukaan markkinoinnin kilpailukeinot koostuvat neljasta eri osasta ("4 P:n
malli”): tuotteesta (product), hinnasta (price), saatavuudesta (placement) ja viestinnasta
(promotion). Laajennetussa, 7P:n mallissa, mukaan tulevat myds osallistujat (participants),

asiakaspalvelutilat (physical evidence) ja prosessi (process).

3.2 Tapahtumamarkkinointi

Viestinta on siis yksi markkinoinnin kilpailukeinoista, ja myos yrityksen viestinta voidaan jakaa eri
kategorioihin. Yleisimmin kaytetty jaottelu on 1) mainonta, 2) henkildkohtainen myyntityd, 3)
myynninedistaminen ja 4) suhde- ja tiedotustoiminta. Nykyisin sahkoisten kanavien yleistyessa ja

mainonnan luonteen muuttuessa rinnalle on tullut myos muita jaotteluja.

Tapahtumamarkkinointi kuuluu suhde- ja tiedotustoimintaan, ainakin perinteisesti ajateltuna. Vallo
ja Hayrinen mieltavat kuitenkin tapahtumien ulottuvan laajemmalle alueelle: ne ovat yha
merkittavampi osa henkilokohtaista myyntityota, mutta ne kuuluvat myos myynninedistamiseen ja
suhdetoimintaan. Parhaimmillaan tapahtumilla voi vaikuttaa ja vedota ihmisten syvimpiin
tunteisiin. (2008, 27.) Itse ajattelen tapahtumamarkkinoinnin  perimmaiseksi  rooliksi
myynninedistdmisen, jossa samalla voi hoitaa asiakassuhteita seka tehdd henkilokohtaista
myyntityota. Tapahtuman luonne vaikuttaa toki suuresti siihen, missa suhteessa nama roolit ovat.
Uusille asiakkaille suunnattu tilaisuus on ennen kaikkea myynninedistamistd, kun taas yrityksen

tydntekijoille toteutettu tapahtuma on suhdetoimintaa.
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Tapahtumamarkkinointi on Vallon ja Hayrisen mukaan markkinoinnin ja tapahtuman yhdistamista.
Markkinoinnin tehtavana on valittaa organisaation haluama viesti ja saada ihminen toimimaan
toivotulla tavalla. Myos tapahtumamarkkinointi on tavoitteellista toimintaa, jossa organisaatio ja
sen kohderyhmat yhdistetadn valitun teeman ymparille. Syntyy toiminnallinen kokonaisuus.
Kyseessa on valine, jolla rakennetaan tai vahvistetaan yrityksen imagoa tai tuotteen brandia.
Tapahtumat eivat saa olla irrallisia toimenpiteita, vaan niiden on kytkeydyttava yrityksen muuhun

markkinointiviestintaan ja niillé on oltava selkeé tavoite ja kohderyhma. (2008, 19-20.)

Lisaksi Vallo ja Hayrinen maarittelevat tapahtumamarkkinoinnin nain: “strategisesti suunniteltu
pitkajanteinen toiminta, jossa yhteiso tai yritys elamyksellisia tapahtumia kayttaen viestii valittujen
kohderyhmien kanssa ja kohtaa sidosryhmansad ennakkoon suunnitellussa tilanteessa ja
ymparistossa”. Myds muita keinoja, kuten tapahtumasponsorointia ja messuja, voidaan pitaa

tapahtumamarkkinointina, jos yritys markkinoi silla tavoin tuotteitaan. (2008, 19.)

Tapahtumamarkkinoinnin vahvuuksia ovat: vuorovaikutteisuus ja henkilokohtaisuus, tapahtuman
puitteiden ja viestien hallittavuus, organisaation mahdollisuus asettaa tavoite ja saada heti
palautetta sen saavuttamisesta, mahdollisuus rajata osallistujajoukko tarpeiden ja tavoitteiden
mukaisesti sekd mahdollisuus erottua myonteisesti kilpailijoista. Tapahtuman avulla voidaan
tuottaa elamyksellisia kokemuksia ja ainutlaatuisia muistijalkia; se on intensiivinen
markkinointivaline, jossa vuorovaikutus korostuu ja ydintoimintana on ihmisten valinen
kohtaaminen. Siina tarjoutuu oiva mahdollisuus vaikuttaa osallistujan tunteisiin. (sama, 21-22,
34.)

3.3 Tapahtuman markkinointi ja viestinta

Myos itse tapahtuma tarvitsee oikeanlaista markkinointia, jotta tavoiteltu yleiso on tietoinen siita ja
tulee paikalle. Tapahtuman markkinoinnin yhteydessa huomionarvoisimmat seikat ovat
kohderyhma, tapahtuman imago ja sisaltd, myyntikanava, paasylipun hinta, kilpailevat asiat ja
ajankohta (Kauhanen, Juurakko & Kauhanen 2002, 113). Yksinkertaisimmillaan tapahtuman
markkinointisuunnitelma sisaltaa sisaisen markkinoinnin, lehdistotiedottamisen,
mediamarkkinoinnin ja suoramarkkinoinnin (Vallo & Hayrinen 2008, 54). Kauhanen, Juurakko ja

Kauhanen lisdavat keskeisiin osa-alueisiin myds myyntikanavan ja henkildkohtaisen myyntityon

12



seka arvioinnin eri toimenpiteiden vaikuttavuudesta niin projektin aikana kuin sen jalkeenkin
(2002, 114, 117).

Sisdiseen markkinointiin kuuluu tiedottaminen oman organisaation sisalla ja kohteena ovat
henkildsto, esiintyjat ja alihankkijat. Sisdisessa tiedottamisessa sisaltd on yksityiskohtaisempaa
kuin ulkoisessa, ja omalle vaelle tulee kertoa ensin, vasta sen jalkeen ulkopuolisille. Talloin
tilanne on toiminnallisesti parempi ja henkilostdo tuntee itsensa arvostetuksi, mika motivoi
tehokkaasti. Lehdistotiedottamisessa puolestaan huomioidaan ulkopuoliset sidosryhmat, silla
suhdetoiminnalla ja julkisuudella voi olla tapahtuman kannalta huomattava merkitys. Keskeisia
sidosryhmia ovat silloin esimerkiksi vuokranantajat, sponsorit, artistit, palvelujen tuottajat,

rahoittajat ja joukkotiedotusvalineet. (Kauhanen ym. 2002, 115-116.)

Mediamarkkinointi on markkinointiviestinnassa monesti nakyvin kilpailukeino. Siihen kuuluu lehti-,
radio-, televisio- ja internetmainonta. Mainonnan avulla kerrotaan tapahtumasta, luodaan
mielikuvaa organisaatiosta joka toimii jarjestajana ja heratetdan osallistumishalua. Suunnittelun
yhteydessa keskeisia asioita ovat muun muassa sanoma, ajoitus, kustannukset ja vaikuttavuus
eli mitd kautta haluttu kohderyhma saa tiedon parhaiten. (Kauhanen ym. 2002, 116-117.)
Suoramarkkinoinnissa taas on kyse suorapostituksista kohderyhmalle (Vallo ym. 2008, 54).
Suorapostitukset voivat tapahtua joko kirjeitse, sahkopostitse tai tekstiviestilla. Mahdollista on

myas internetin yhteisdpalveluiden kautta tapahtuva suoramarkkinointi.

Myyntikanava ja henkilokohtainen myyntityd on otettava huomioon erityisesti maksullisissa
tapahtumissa, joihin myydaan paasylippuja. Talloin on valittava kanava, josta lippuja myydaan, ja
henkilokohtaisella ~ myyntityollda  tapahtuma  saadaan myytya eri  tahoille, kuten
lipunmyyntiorganisaatiolle. Markkinoinnin ja tiedottamisen arviointi puolestaan on tarkeaa siksi,
etta tapahtuma ei ole onnistunut, mikali sinne ei saada tarpeeksi yleisoa. Kavijoiden
houkuttelemisessa markkinoinnilla on keskeinen asema, joten toimenpiteiden aikaansaamaa
tulosta on arvioitava niin prosessin kestaessa kuin sen jalkeenkin. Kauhanen ym. toteavat, etta
usein on hankala mitata yksittaisten toimenpiteiden vaikuttavuutta erikseen. He kuitenkin
suosittelevat tata arviointitapaa, vaikka joissakin tapauksissa pelkkd yhteisvaikutuksen
arvioiminenkin riittda. (2002, 114, 117.)

Kilkenny huomauttaa, ettd on syytd arvioida tapahtuman markkinointiin kaytettavia varoja

suhteessa niiden hyddyllisyyteen ja kannattavuuteen. Ei ole valttdmatonta painaa neljan sivun
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laajuista varillista esitelehtista, kun pienempi ja yksinkertaisempi esite riittaisi ja saastyneet rahat
voi kayttaa johonkin elamykselliseen ohjelmaan itse tapahtumassa. Todennakoisesti vieraat

muistavat ruokailun aikana taustalla laulaneen trion paremmin kuin mainosesitteen. (2006,155.)

3.4 Tapahtuman jarjestaminen projektina

Yleisotapahtuman jarjestamista voidaan lahestya projektityoskentelyn nakokulmasta, silla
tapahtuman jarjestaminen on kokonaisuus, jolla on alku ja loppu. Projekti voidaan maaritella
myos kertaluonteisena tehtavakokonaisuutena, jolla on selkeat tavoitteet, ja projektista vastaa
organisaatio, jolla on kaytettavissaan tietyt voimavarat (Kauhanen, Juurakko & Kauhanen 2002,
24).

Projektit jaetaan yleensa eri vaiheisiin, jotta suunnittelu ja toteutus olisi helpompaa. Vaiheet
voidaan Kauhasen ym. mukaan (2002, 26) jakaa esimerkiksi nain:
1. projektin alustava valinta
paatos aloittaa projekti
tausta ja esiselvitykset
projektin suunnittelu
toteutettavuuden ja riskien arviointi
projektin toteutus

projektin paattaminen ja

© N o g ke wN

projektin arviointi.

Toinen tapa jasennella tapahtumaa on Vallon ja Hayrisen esittama kaksiosainen jaottelu
strategisiin ja operatiivisiin kysymyksiin. Strategisia kysymyksia ovat miksi, kenelle ja mita. Niissa
maaritellaan tapahtuman tavoite, kohderyhma ja tapahtuman luonne, eli onko se asia-, viihde- vai
yhdistelmatapahtuma. Operatiivisia kysymyksia puolestaan ovat miten, millainen ja kuka. Niihin
kuuluvat paatokset siita, miten tapahtuma toteutetaan, millainen on sen sisaltd ja kuka kantaa
vastuun jarjestelyista. Kirjoittajien mielestd tapahtuma on kolmivaiheinen prosessi: siind on

suunnittelu-, toteutus- ja jalkimarkkinointivaihe. (2008, 93-96.)

Vastaavasti Kauhanen ym. soveltavat seitseméasta asiaryhmasté koostuvaa toimintaidea-mallia.

Siind ovat kysymykset miksi (tapahtuman tavoite), mitd (tapahtuman sisaltd eli tuote), missa
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(paikka), milloin (ajankohta), kenelle (asiakas eli kohderyhma), miten (jarjestavan organisaation

resurssit ja organisaatio) ja mielikuva (jarjestavan yhteison ja kumppaneiden imago). (2002, 35.)

Projektilla on myo0s oltava selkea organisointi ja ohjaus. Ennen kuin projekti varsinaisesti
aloitetaan, joku toimii sen asettajana. Lisaksi silla on yleensa johtoryhma, jos kyse on laajasta ja
pitkaan kestavasta projektista. Varsinaisesta toteutuksesta vastaa projektipaallikko, jolla voi olla
alaisuudessaan projektityontekijoita tai -timeja. Projektiorganisaatiossa voi olla myos
tukinenkiloita, joilla on osaamista sellaisista osa-alueista, joiden taitajaa projektiryhmasta ei [oydy.
Kyseeseen voi tulla esimerkiksi taloushallinto tai mainostoimisto. Suppeimmillaan
projektiorganisaatio voi koostua asettajasta ja projektityontekijasta, kun taas laajimmillaan siihen
voi kuulua satoja henkildita. Lisaksi tapahtumaa jarjestavalla organisaatiolla voi olla erilaisia
yhteistybkumppaneita, kuten tapahtumatilan omistaja tai vuokraisantd, oheistapahtumien

jarjestajat, alihankkijat, tavarantoimittajat, rahoittajat ja sponsorit. (Kauhanen ym. 2002, 31-32.)
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4 TAPAHTUMAN SUUNNITTELU JATOTEUTUS

Tapahtuman suunnittelussa tarkeita ovat tavoitteiden ja kohderyhman maarittely, kilpailukeinoja
koskevat valinnat seka organisaation ja budjetin paattaminen. Naita suunnitteluvaineen keinoja

kaytetaan apuna, jotta toivotunlainen tapahtuma saadaan toteutettua.

41 Tavoitteet ja kohderyhma

Yleisotapahtumalla tulee aina olla maaratty tavoite, joka kytkeytyy  yrityksen
markkinointisuunnitelmaan. Tavoite voi olla esimerkiksi yrityskuvan kehittdminen, nakyvyyden
hankkiminen, nykyisten asiakassuhteiden lujittaminen, tuotteiden esittely ja myynti, uusien
asiakkaiden tai yhteistydkumppaneiden hankkiminen tai oman henkilokunnan motivointi tai
koulutus. Tarkedd on, ettd jarjestdva organisaatio osaa vastata siihen, miksi tapahtuma
jarjestetaan ja kenelle se on suunnattu. Tapahtuman onnistumista on sitd helpompi mitata, mita
konkreettisempi on tavoite. Erittdin konkreettinen tavoite on esimerkiksi uutuustuotteen
lanseeraustapahtuma, jossa tarkoituksena on saada uusia tilauksia. Talléin onnistumista voidaan
mitata vaikka silla, kuinka monta tilausta saatiin tai kuinka moni oli kiinnostunut jatkamaan
neuvotteluja. Myos varojen keraaminen tai julkisuuden saaminen jollekin jarjestajan tarkeana
pitamalle asialle voi olla tavoitteena, ja sellaisia tapahtumia ovat muun muassa konsertit ja
urheilutempaukset. (Vallo & Hayrinen 2008, 22-23, 102-103.)

Tavoitteen maarittelyn lisaksi oleellista on kartoittaa selkeasti tapahtuman kohderyhma ennen
tilaisuuden jarjestamista. Kohderyhma voi olla organisaation nykyiset tai potentiaaliset asiakkaat,
henkildstd, omistajat, yhteistydkumppanit, lehdiston edustajat tai muut sidosryhmét. (sama, 113.)
Tapahtuma voidaan suunnitella myos tietysta aihepiirista kiinnostuneille, kuten pydrailyn
harrastajille (Conway 2006, 53). Lisaksi on huomioitava muun muassa, onko kutsuttava mies vai
nainen, nuori vai iakas, perheellinen vai yksineldja, urheilullinen vai penkkiurheilija,
kaupunkilainen vai erahenkinen. Tapahtuman tavoite sek& kohderyhma ja sen koko méaarittelevat

pitkalti sen, millainen tapahtuma jarjestetaan. (Vallo ym. 2008, 113.)

Laajemmin ajateltuna kohderyhméan voivat muodostaa suuri yleiso, rajattu kutsuvierasjoukko tai

avoin kutsuvierasjoukko. Rock-konsertit ovat yleensd suurelle yleisolle suunnattuja, mutta
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tapahtumanjarjestaja voi hyodyntaa niita jarjestamalla konsertin yhteyteen tilaisuuden omalle
rajatulle kutsuvierasjoukolleen. Kohderyhma on tunnettava riittavan hyvin, jotta osaa suunnitella
oikeankokoisen ja -nakdisen tapahtuman, sillda muun muassa eri-ikaisia ihmisia voivat puhutella
hyvinkin erityyppiset tapahtumat. Toisaalta kirjoittajat huomauttavat, etta joitakin ammattiryhmia
kohdellaan varsin stereotyyppisesti, vaikka esimerkiksi johdolle suunnattujen tapahtumien ei
tarvitsisi olla vain asiapitoisia — joitakin ilahduttavat huumori ja pienet huomionosoitukset. (Vallo
ym. 2008, 111-112.)

Saastopankki Optialle suunnitellussa tapahtumassa tavoitteena oli lisatd pankin nakyvyytta ja
tunnettuutta seka saada yhteydenottopyyntdja potentiaalisiita  asiakkailta.  Naiden
yhteydenottopyyntdjen myotd Optialla on mahdollisuus saada uusia asiakkaita. Padasiallisena
kohderyhméana olivat Oulun seudun ammattikorkeakoulun liiketalouden yksikon 19-30-vuotiaat
suomenkieliset opiskelijat. Kohteeksi valikoitui my6s Madetojan musiikkilukion abiturientit, silla
tapahtumassa esiintyva bandi tuli kyseisesta lukiosta ja se sijaitsee lahella liketalouden yksikkoa.
Lisaksi tarkoituksena oli hyddyntdd Optian olemassa olevaa asiakasrekisteria, jolloin

kohderyhmaan kuuluvat pankin kaikki 18-30-vuotiaat oululaiset asiakkaat.

Nuoret valittin kohderyhméaksi sen vuoksi, ettd Oulun alueen nuorten keskuudessa Optia on

melko tuntematon pankki. Kaiken kaikkiaan maarallinen osallistujatavoite oli 50 henkilda.

4.2 Tapahtuman kilpailukeinot

Tapahtuman kilpailukeinoja on mietittava kuten minka tahansa muun tuotteen, jonka on tarkoitus
kayda kaupaksi. Tapahtuman ominaisuudet eli kilpailukeinot on suunniteltava tavoitteiden ja
kohderyhman mukaan. Viitala ja Jylhd (2010, 126) viittaavat Broomsin ja Bitnerin 7P-malliin,
jonka mukaan kilpailukeinot ovat tuote, hinta, saatavuus, viestinta, osallistujat, asiakaspalvelutilat

ja prosessi.

Tuote

Tapahtuma on tuote, mutta eri tapahtumien valilla on eroja siind, kuinka vahvaa tuotteistaminen
on. Festivaalit, konsertit tai urheilukilpailut ovat esimerkkeja siita, kuinka itse tapahtuma on

organisaation ja projektin  paatuote. Yrityksen asiakastapahtuma puolestaan on
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markkinointiviestinnan keino; valine, jolla on tarkoitus esimerkiksi saada yrityksen varsinaista

tuotetta paremmin kaupaksi.

Kun puhutaan tapahtuman tuotteesta, tarkoitetaan tapahtuman sisaltéa ja luonnetta. Kyseessa
voi olla hiihtokilpailu, musiikkifestivaali, kylan kesjuhla tai rekrytointitapahtuma. Sisaltéa
mietittdessa on syyta keskustella tarkemmin esimerkiksi esiintyjista ja oheispalveluista.
(Kauhanen ym. 2002, 36.) Vallo ja Hayrinen nostavat tarkeimpina seikkoina esille teeman ja
esiintyjat, jotka suunnitellaan tavoitteet ja kohderyhma huomioiden. Tapahtuma voi olla
asiatapahtuma, viihdetapahtuma tai yhdistelmatapahtuma kahdesta edellisesta. Myos juontajalla
on oma osuutensa, ja joissakin tapahtumissa vuorovaikutteiset aktiviteetit voivat olla oleellinen
osa teemaa. (2008, 179, 194-199.)

Teemaa valitessa kannattaa harkita, sopiiko se yrityksen mielikuvaan ja arvomaailmaan ja luoko
se tai vahvistaako se haluttua imagoa. Kavija luo tapahtuman perusteella jonkinlaisen mielikuvan
organisaatiosta, ja se pohjautuu teemaan. Teeman tuleekin nakya koko tapahtuman ketjussa: niin
kutsussa, ohjelmassa, siséllossa, materiaaleissa kuin tarjoilussa. Esimerkkiteemoina Vallo ym.
mainitsevat vuosikymmenet, maat tai maanosat, elokuvat ja vuodenajat. Vahan kaytettyja
teemapaivia ovat esimerkiksi Pyhan Lucian paiva 13. joulukuuta, Nuutin paiva 13. tammikuuta tai
silmankirkastusjuhla 11. syyskuuta. (2008, 180-181, 183-188.)

Optian tapahtumassa teemana oli asuntosaastaminen. Se on nuorille ajankohtainen aihe, silla
opintojen paatyttya monet toivovat ldytavansa vakituisen tyopaikan ja haluavat ostaa asunnon.
Mikali opintojen ohella kay tdissa, saastamaan pystyy jo silloin. Ajankohtaisuutta lisasi se, etta
ASP-lainat ja -tilit ovat kasvattaneet suosiotaan viime aikoina — esimerkiksi vuonna 2012 uusia
ASP-tileja oli avattu marraskuun loppuun mennessa yli 20 000, kun vuonna 2011 niité oli avattu
kaikkiaan 14 000. Suosioon on saattanut vaikuttaa se, ettd asuntolainoihin on suunnitteilla
lainakatto: pankit mydntaisivat rahoitusta enintddn 80 prosenttia asunnon arvosta, ja loppu
koostuisi esimerkiksi asiakkaan omista saastdista. (Keskisuomalainen 2012, hakupaiva
24.12.2012.)

Esiintyjien valinnassa on mietittava, hankitaanko ulkopuolisia esiintyjia vai riittaakd organisaation
oma henkilostd. Ulkopuolisia esiintyjia kaytettdessa pohdittavaksi tulee heidan roolinsa;
esimerkiksi konserttiin tarvitsee kiinnostavan artistin. Yritystapahtumassa taas esiintyja ei saa olla

liian hallitsevassa roolissa, ja hanen on sovittava yrityksen arvoihin ja tapahtuman tavoitteisiin.
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Vallon ja Hayrisen mielestd esiintyja kuuluu tapahtuman isoimpiin haasteisiin — koko tilaisuus voi
epaonnistua, jos esiintyja ei saavu paikalle, myohastyy tai ei onnistu voittamaan yleisoa
puolelleen. (2008, 189-190.)

Esiintyjalle on syyta kertoa tapahtuman tavoitteesta, kohderyhmasta, ideasta ja teemasta seka
siita, kuka on tapahtuman vastuullinen jarjestaja. Hanta on myos ohjeistettava omasta roolistaan
tilaisuuden toteutuksessa. Palkkioista kannattaa sopia ajoissa. Lisaksi tapahtuman jarjestajan
tulee aina varmistaa etukateen, mita esiintyja aikoo esittaa. Myos oman organisaation esiintyjien
materiaalit on tarkistettava, ja tarvittaessa sisaltoon ja esiintyjin on uskallettava puuttua.

Kyseessa on kuitenkin jarjestavan organisaation maine. (Vallo ym. 2008, 191-193.)

Saastopankki  Optian tapahtuman teemana oli asuntopaiva nuorille. Kyseessa oli
yhdistelmatapahtuma, jossa oli seka asiaa etta viihdettd. Asiapitoisesta osuudesta vastasivat
kaksi pankin nuorekasta rahoitusneuvojaa, jotka kertoivat asuntosaastamisesta ja muista Optian
tarjoamista palveluista. Viihdepuolesta vastasi Madetojan musiikkilukion abiturienteista koostuva
soittoryhma Eleanor & Poikakalenteri, joka esitti suosittuja ja useimmille tuttuja kappaleita.
Ohjelmalla pyrittiin vetoamaan kohderyhmaan: nuorekkaat puhujat ovat nuorille helpommin
lahestyttavissa. Musiikkiesityksilla yritettiin vaikuttaa tapahtuman houkuttelevuuteen, silla
useimmat nuoret ovat kiinnostuneita musiikin kuuntelusta ja tunnetut "hitit” vetoavat suurimpaan
osaan kohderyhmasta. Vaikka kappaleet eivat olisikaan aivan oman musiikkimaun mukaisia,
elava esitys tuo tapahtumalle lisaarvoa ja nuorekkaan luonteen. Tarkoituksena oli, etta kappaleet

toimivat taustamusiikkina, jonka aikana vieraat voivat keskustella keskenaan.

Esiintyja sopi myds Saastdpankin toimintaideaan ja arvoihin, joihin kuuluu muun muassa
paikallisuus (Saastopankki 2012, hakupéiva 6.12.2012). Ryhmén esiintymispalkkio maksettiin
Madetojan musiikkilukion stipendirahastoon, josta lukuvuoden lopussa jaetaan stipendeja
esiintyjille ja muille opiskelijoille. Tam& on linjassa myos S&astopankin  muiden
markkinointitoimenpiteiden kanssa, silld pankilla on ollut kampanjoita, joissa se on tukenut

rahallisesti paikallisia yhdistyksia kuten urheiluseuroja.

Yksi osa tapahtumaa oli arvonta, jonka kautta Optia sai yhteydenottopyyntdja tai potentiaalisten
asiakkaiden yhteystietoja. Vallo ja Hayrinen toteavat, ettd joskus tapahtuma kannattaa paattaa
juuri palkinnon arvontaan, koska silloin ainakin osa osallistujista viihtyy tilaisuudessa siihen

saakka. Palkinnon tulee olla my6s tarpeeksi houkutteleva kohderyhmaa ajatellen ja sen on
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sovittava teemaan. (2008, 204-205.) Palkintona oli ravintolan illallislahjakortti kahdelle, silla
opiskelijoilla on harvoin varaa kayda ravintolassa syomassa, ellei pitseriapaikkoja lasketa.

lllallinen ravintolassa tuo siten luksusta arkeen.

Hinta

Monessa tilaisuudessa taloudelliset tavoitteet ovat ensisijaisia. Mikali tapahtumalla on tulostavoite,
se asetetaan budjetoinnin yhteydessa. Taloudelliset tavoitteet voidaan Kauhasen ym. mukaan
jakaa valittomiin ja valillisiin. Jos tarkoituksena on hyotya taloudellisesti suoraan itse tilaisuudesta,
kyse on valittomasta tavoitteesta. Esimerkiksi urheilutapahtumissa se voi iimeta erilaisten
oheistapahtumien ja -palveluiden jarjestamisend. Sen sijaan valillisissa taloudellisissa tavoitteissa
pyrkimyksena ei ole voiton saaminen niinkaan tapahtumasta, vaan sen avulla luodaan perustaa

suuremmalle taloudelliselle menestykselle. (Kauhanen ym. 2002, 45.)

Yritysten jarjestamat asiakastilaisuudet kuuluvat yleensa tapahtumiin, joilla pyritaan valillisiin
taloudellisiin tavoitteisiin. Tavoitteena on asiakastyytyvaisyyden yllapitaminen, ja samalla voidaan
esitelld uusia tavaroita tai palveluita. Mikali tilaisuus jarjestetdan uusien asiakas- tai tydsuhteiden
luomiseksi, odotettu takaisinmaksuaika voi olla kuukausia tai vuosia. (sama, 45-46.) Myds Optian
asuntotapahtuma nuorille oli tilaisuus, jonka taloudelliset tavoitteet olivat valillisia. Tavoitteena oli
saada uusia asiakkaita ja vahvistaa nykyisten asiakkaiden suhdetta pankkiin. Itse tapahtuma oli
siis kavijoille maksuton; silloin osallistumiskynnys on matala. Maarallinen kavijatavoite oli 50

henkiloa.

Saatavuus

Tapahtuma on saatavilla vain tietyssa paikassa ja tiettyna ajankohtana. Paikkaa valitessa on
otettava huomioon muun muassa seuraavat asiat: sijainti (imago), tavoitettavuus (kulkuyhteydet,
pysakainti), tilat ja mukavuus (sisatila/ulkotila) seka@ oheispalvelut kuten ravintolapalvelut ja
saniteettitilat. Myds paikan vuokra ja muut tilasta aiheutuvat kustannukset seké mahdollinen tarve
majoituspalveluille ovat huomionarvoisia seikkoja. Paikan imagon on oltava sellainen, etta se
sopii  kohderyhmalle ja tapahtuman luonteelle. Kulkuyhteyksien on oltava kunnossa ja
pysakaintitilaa on oltava l&histolla riittavasti. Tapahtumapaikkaa suunniteltaessa on mietittava
my0s tarpeellista varustusta kuten somistusta ja &anentoistoa ja siitd aiheutuvia kuluja.
(Kauhanen ym. 2002, 38.)
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Optian asiakastapahtuma jarjestettin OAMK:n liiketalouden yksikén ravintolan kokoustiloissa. Ne
olivat sopivan kokoiset osallistujamaaraan nahden eli vajaalle kymmenelle kuulijalle,
seitsemanhenkiselle bandille ja kahdelle rahoitusneuvojalle. Lisaksi se oli luonteva valinta, kun
paakohderyhmana ovat liketalouden yksikon opiskelijat. Mikali opiskelijalla oli ollut lahiopetusta
samana paivana, han pystyi helposti osallistumaan sen jalkeen tapahtumaan ilman, etta tarvitsi
siirtya edes eri rakennukseen. Monet tulevat koululle kavellen tai pyoralla, ja autolla saapuville on
pysakointipaikkoja koulun vieressa. Pysakointitlaa on myo0s laheisen markettialueen luona.
Madetojan musiikkilukiolta on viiden minuutin kavelymatka liketalouden yksikkdon, ja bussilla
keskustaan saapuvilla on noin kymmenen minuutin k&velymatka. Jos tapahtumaan tuli Optian

muita nuoria asiakkaita, heilld oli kaytossaan samat kulkuvalineet ja pysakadintimahdollisuudet.

Liiketalouden yksikon ravintolapalveluiden tarjoaja oli paaasiallisesti vastuussa tarjoiluista. Siita
aiheutui kustannuksina esimerkiksi tyontekija- ja tarjoilupuolen kuluja, mutta itse tilasta ei
tarvinnut maksaa. Saniteettitilat 10ytyivat kaytavalta ravintolan vieresta. Musiikkiryhma toi omat
aanentoistolaitteensa ja yksikosta saatiin lainaan videotykki ja valkokangas seka kannettava

tietokone.

Ajankohdalla ja kestolla on suuri merkitys, silla joissakin tapahtumissa ne voivat vaikuttaa
oleellisesti siihen, kuinka suuri osa kutsutuista haluaa tai voi osallistua. Aikaiset aamut ja
myohaiset illat ovat parhaita ajankohtia organisaatioiden johtohenkildille, koska silloin tyopaiva ei
katkea kesken tehokkaan tyoajan. Yleisesti ottaen maanantaiaamut ja perjantai-iltapaivat voivat
olla haasteellisempia kuin muut viikonpaivat, ja perjantai-iltapaivisin varsinkin myohaan kevaalla
ja alkukesasta monet suomalaiset lahtevat mokille. Keskella viikkoa jarjestettavat tapahtumat
ovat turvallisempi valinta, koska osallistujilla saattaa olla muita suunnitelmia viikonlopuksi.
Toisaalta sellaiset tapahtumat, jotka kestavat koko paivan tai kaksi paivaa, jarjestetaan mielellaan
heti viikon alussa tai viikon lopulla, ettei tydviikko katkea keskeltd. Mikali tilaisuus ajoittuu
selkedsti vapaa-aikaan kuten viikonloppuun tai kesdlomaan, se kannattaa jarjestdd avec-

tapahtumana; silloin se on houkuttelevampi. (Vallo ym. 2008, 137.)

Lis&ksi vuodenajat ja lomat asettavat joitakin rajoituksia, silla esimerkiksi kesakeleilla osallistujat
voivat helposti kulkea pidemmankin matkan omalla autollaan, mutta talvella parin tunnin ajomatka
pimeélla ja liukkaalla tiella voidaan kokea esteeksi. Tammi- ja helmikuu ovat kuitenkin useimmilla

rauhallista aikaa, jolloin tilaa tapahtumille 16ytyy. Kevaaseen sijoittuvat hiihtolomat ja rastilomat
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tekevat siita puolestaan rikkonaisen kauden, jolloin tapahtuman ajankohdan suunnittelu on
hankalaa. (Vallo ym. 2008, 137-138.) Myés tapahtuman luonne vaikuttaa siihen, mika on
tarkoituksenmukainen ajankohta. Yrityksen asiakastilaisuuksia ei kannata jarjestaa kovin lahella
joulua tai vuodenvaihdetta eika myoskaan huhtikuun loppupuolella, jolloin yritysten johtohenkilot

viettavat rastilomiaan. (Kauhanen ym. 2002, 37.)

Viikonpaivalla ja kellonajalla saattaa olla suuri merkitys joissakin tapahtumissa (Kauhanen ym.
2002, 37). Nain oli ainakin Optian asiakastilaisuudessa. Viikonpaivaksi valikoitui keskiviikko,
koska suurimmalla osalla opiskelijoista on silloin varmimmin lahiopetusta (esimerkiksi perjantaisin
on lahinna kielten tai muiden vapaavalintaisten opintojaksojen tunteja). Keskiviikko ei mydskaan
ole lian lahelld viikonloppua, vaan sopivan keskelld viikkoa, jolloin opiskelijat ovat
aktiivisimmillaan koulun suhteen. Toisaalta tapahtuma oli helmikuun puolivalissa, jolloin riskina oli
se, etta juuri sille viikolle ajoittuu kovia pakkasia. Kovin alhainen lampdtila vaikuttaa ihmisten

aktiivisuuteen lahtea ulos vapaaehtoisesti.

Tapahtuma alkoi kello 14, koska pyrkimyksena oli, ettei se mene likaa oppituntien paalle. Osittain
se kuitenkin meni, mutta jos tapahtuma olisi jarjestetty kello 16 alkaen, riskina oli, ettei kovin moni
opiskelija haluaisi enda siihen aikaan jaada koululle. Useimmilla on t6ité tai muita suunnitelmia
illaksi. Tama arvio sai vahvistuksen noin viikko ennen tapahtumaa, koska silloin opiskelijakunta
tiedotti jarjestavansa maenlaskutapahtuman 13.2. kello 17 alkaen. Lisaksi suurin osa
opiskelijoista ja muista kavijoista on jo syonyt lounaan kello 14 mennessa, jolloin tapahtuman

tarjoiluksi riitti cocktail-tyyppinen.

Viestinta

Erilaisista tapahtumista varsinkin kaikille avoimet julkiset tapahtumat tai maksulliset tilaisuudet
ovat sellaisia, jotka tarvitsevat myds omaa markkinointisuunnitelmaa. Siind kuvaillaan, kuinka
jarjestetddn oman organisaation sisainen tiedottaminen, lehdistotiedotteet, mediamarkkinointi ja
suorapostitukset kohderyhmaélle. Kohderyhmé ja tapahtuman tavoitteet maarittelevat kaytannon
valinnat. Vallo ja Hayrinen kertovat esimerkkein& nuorison ilmaiskonsertin, jolloin viestin valittajina
voivat toimia radio ja internet, ja talouspéallikbiden veroseminaarin, jolloin parhaita medioita ovat
paivittaiset talouslehdet ja alan aikakauslehdet. Ensimmaisena mainitulle ilmaiskonsertille tai

muulle vastaavalle tapahtumalle on mahdollista suunnitella myds verkkosivut. (2008, 53-54.)
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Optian asiakastilaisuudessa sisainen tiedottaminen hoidettin siten, ettd mind huolehdin
yhteydenpidosta eri sidosryhmiin. Toimin samalla my0s tapahtuman juontajana. Lisaksi
konttorinjohtaja vastasi tiedottamisesta omille alaisilleen. Ennen tapahtumaa pidimme Bergmanin
seka tapahtumaan tulevien rahoitusneuvojien kanssa palaverin, jotta ohjelma ja tapahtuman muut
tiedot voitiin tarkistaa ja kayda lapi myds heidan kanssaan. Suorapostituksina kaytettiin
sahkopostilla lahetettavia kutsuja liiketalouden yksikon opiskelijoille ja verkkopankissa
lahetettavia kutsuja nykyisille 18-30-vuotiaille asiakkaille. Lisaksi liketalouden yksikon ja

Madetojan musiikkilukion seinille laitettiin tapahtumajulisteita.

TAULUKKO 1. Markkinointitoimenpiteiden suunnitellut ja toteutuneet ajankohdat.

Markkinointitoimenpide Suunnitelma Toteutunut
Sahkopostikutsut 15.1. mennessa 15.1.2013
Verkkopankkikutsut 15.1. mennessa 14.1.2013
Julisteet koulun Viikolla 3 15.1.2013
iimoitustaululle

Muistutussahkdposti Viikolla 6 28.1.ja7.2.2013
Facebook-ilmoitus - 17.1.ja10.2.2013

MyOs tapahtuma itse on viesti. Organisaation kannattaa pohtia, mitd se haluaa viestia
tapahtumalla ja tapahtumassa. Se, millaisiin tapahtumiin sidosryhmia kutsutaan tai millaisia omia
tapahtumia jarjestetaan, kertoo organisaatiosta ja sen arvoista. Tapahtumalla tulee olla paaviesti

ja mahdollisesti sivuviesteja, jotka tukevat paaviestia. (Vallo ym. 2008, 105-106.)

Kirjoittajien mielestd on parempi olla yksi selkea viesti kuin usea sekava, silld yksi viesti jaa
paremmin osallistujan mieleen. Ennen tapahtumaa jarjestdjan kannattaa selvittda nama viestit
itselleen, jotta niitd voidaan tilaisuudessa vahvistaa kayttden eri elementtejd. Niihin kuuluvat
esimerkiksi tapahtumapaikka, teema, tarjoilu, ohjelma, isénnat, ajankohta ja esitysmateriaalit — ne

kaikki vaikuttavat tapahtuman viestiin organisaation omien tavoitteiden liséksi. (sama, 105-106.)

Optian asuntopaivan viestina oli se, etta pankilla on nuorille sopivia palveluita. Viestia vahvistettiin
usealla eri tavalla. Ohjelman asiasisélldssa painotettin nuorille ajankohtaista aihetta eli
asuntosaastamista, ja abiturienttien bandiryhma huolehti viihdepuolesta. Pankista tulleet

rahoitusneuvojat olivat olemukseltaan nuorekkaita, ja lisaksi tapahtuma tuotiin 1ahelle nuoria,
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ammattikorkeakoulun rakennukseen.  Myds kevyt ja helppo cocktail-piirakkatarjoilu sopi

tapahtuman luonteeseen.

Osallistujat

Asiakassuhteiden hoitaminen kasvokkain ja sahkoisesti on tarkea kilpailukeino (Viitala & Jylha
2010, 126). Tapahtuma on palvelutuote, ja my0s pankin tarjoamat tuotteet ovat palveluja.
Palvelutuotteessa kaikkien osallistujien vuorovaikutuksella on tarkea rooli palvelun toteutumisen
kannalta. Paavastuu palvelun luomisesta ja sen onnistumisesta on yritykselld, mutta varsinainen
palvelutilanne syntyy vasta silloin, kun myds asiakas osallistuu siihen - esimerkiksi
lainaneuvottelut, tilin avaus, lomamatka tai hiusten leikkaus. Kyse on siita, ettd arvoa luodaan

yhdessa asiakkaan kanssa (sama, 126).

Tapahtumassa osallistuijilla on erityinen merkitys. On tarkeaa, etta jarjestajat ja esiintyjat osaavat
luoda innostavan tunnelman, jossa myds kavijéilla on mukavaa. Esiintyjat ja heidan materiaalinsa
on harkittava tarkkaan, jotta saavutetaan tavoitteenmukainen lopputulos. Jos kavijdiden halutaan
aidosti kiinnostuvan yrityksen tuotteista, esiintyjien on edistettava tata tavoitetta olemalla itsekin
innostuneita tuotteistaan ja koko tapahtumasta. Jos esiintyja vaikuttaa silta, ettd haluaisi olla

jossakin aivan muualla, tuskin yleisokaan juoksee kilpaa asiakasneuvotteluihin.

Optian tapahtumassa edustaneet rahoitusneuvojat olivat sanavalmiita ja heilld on monen vuoden
kokemus rahoitusalalta. Lisaksi he ovat tottuneita messukavijoita, joten he tietavat miten
tapahtumamarkkinointi toimii. Hyvan tunnelman luomisessa tarkea osa oli erityisesti bandilla, silla

elava musiikki yleensa rentouttaa, jos esitykset ovat kohderyhmalle sopivia.

Asiakaspalvelutilat

Myos tiloilla voidaan vaikuttaa siihen, millaisen kuvan yritys antaa itsestaan. Vaikka tapahtumaa
ei jarjesteta Optian konttorissa, tapahtumassa kavijat liittavat sen kuitenkin pankkiin. Epasiisti ja
muulla tavoin sopimaton tila voi saada kavijat ajattelemaan, ettd heita aliarvicoidaan eika

organisaatio viitsi nahdé ollenkaan vaivaa asiakkaidensa eteen.

Optian asuntosaastopaiva oli alun perin tarkoitus jarjestaa opiskelijaravintola Wallun isommassa

salissa, mutta ilmoittautujien vahaisestd maarastd johtuen saimme kayttbdmme
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henkilostoravintolan tilat seka viereisen kokoushuoneen, jotka sai yhdistettya liukuovilla. Kavi ilmi,
etta se oli parempi vaihtoehto viihtyvyyden kannalta, silla tila oli hieman pienempi ja kodikkaampi,
ja siina oli ovi, joka sulki ravintolasta ja astianpesusta kuuluvat aanet pois. Kokoustilatyyppinen

miljoo sopi pienemmalle kavijamaaralle paremmin kuin iso ravintolasali.

Prosessi

Kavijoille nakyva prosessi alkaa siita, kun he saavat kutsun, ja paattyy siihen, kun heidan
yhteydenottopyyntonsa hoidetaan tapahtuman jalkeen. Mahdollisesti siita seuraa myos
asiakassuhde. Tarkeimpia tekijoita ovat kutsun ilme, tapahtuman ajankohta ja ohjelma seka

viihtyminen tilaisuudessa.

4.3 Tapahtuman organisaatio

Tapahtumasta on vastuussa se organisaatio, joka sen on jarjestanyt. Mikali hyddynnetaan
kattotapahtumaa, organisaation vastuulla on se joukko ihmisid, jonka se vie sinne.
Yhteistydkumppaneille on kerrottava tapahtuman tavoitteesta, kohderyhmasta ja siita, millaista
mukanaoloa jarjestava organisaatio toivoo. Kumppanit osaavat myos mitoittaa muun muassa
esitemateriaalin maaran, kun heille kerrotaan, minka verran tapahtumaan odotetaan ihmisia.
(Vallo & Hayrinen 2008, 207.)

Optian nuorisotapahtuma jarjestettiin korkeakouluopiskelijan eli minun ja pankin yhteistyona,
paaasiassa kuitenkin niin, etta mina toimin projektinvetajana ja vastasin kaikista jarjestelyista
seka tarpeellisista yhteistydkumppaneista. Vallo ym. (2008, 207) toteavat, ettd vieraat kokevat
tilaisuuden ennen kaikkea jarjestavan organisaation tapahtumaksi, vaikka mukana olisi myos
yhteistydkumppaneita. Nain ollen kavijat todennakdisesti mielsivat Optian asiakastilaisuuden juuri
sen jarjestamaksi, vaikka kaytannossa jarjestelyt oli hoitanut opiskelija.

Tapahtumassa Optian yhteistyokumppaneita olivat Madetojan musiikkilukio soittoryhmén kautta ja
Sodexo tarjoilusta vastaavana. My6s IT-palveluita ja Oulun seudun ammattikorkeakoulua/Oulun
seudun koulutuskuntayhtymaa voi pitaa yhtena sidosryhméana, silla tapahtuma jarjestettiin sen
hallinnoimassa rakennuksessa ja tapahtumaan saatiin IT-palveluiden ja koulun valineitd, kuten

videotykki ja valkokangas.
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4.4 Budjetti

Jo siind vaiheessa, kun harkitaan tapahtuman jarjestamista, puheeksi tulee raha. Vallon ja
Hayrisen mielesta kaytettavissa oleva raha kannattaa maaritella edes arviolta, silla tapahtumien
yhteydessa rahaa saadaan kulumaan niin paljon, kuin sité on kaytettavissa. Oman henkilékunnan
voimin tilaisuus saadaan tehtya edullisimmin, ja jos taas rahaa voidaan kayttaa hieman enemman,
tapahtumatoimiston apua voidaan hyodyntaa jo suunnitteluvaineessa. Mikali tapahtumatoimistoa
aikoo kayttaa, toimeksiantoon on hyva liittaa budjettikehys. Aikaisempia vastaavia projekteja
tarkastelemalla voi saada realistisen pohjan omalle budjetoinnille. Eduksi on myos se, jos
kutsuttavien tottumuksista ja mieltymyksistd on olemassa edes jonkinlaista ennakkotietoa tai
kokemusta. Esimerkiksi miehet syovat enemman kuin naiset ja nuoret aikuiset kuluttavat eri
juomia kuin idkkaammat. (2008, 139-140.)

Optian asiakastilaisuuden budjetti oli noin 1500 euroa. Se sisélsi musiikkiryhmén palkkion ja
tarjoilusta koituvat kulut. Lisaksi erikseen oli arvontapalkinto, jonka arvo oli noin 50 euroa.
Julisteiden tulostamisesta koituvia kuluja ei ole tassa otettu huomioon, silld ne olivat erittdin

vahaisia.

4.5 Tapahtuman valmistelu ja ohjelma

Aloin ideoida Saastopankki Optian asiakastapahtumaa syyskuun loppupuolella eraan
liketalouden yksikon lehtorin kanssa kaydyssa keskustelussa, jossa pohdimme opinnayteaiheita.
Seuraavana paivana lahetin konttorinjohtaja Erja Bergmanille sahkdpostitiedustelun, jossa oli
alustava suunnitelma tapahtuman ajankohdasta, teemasta ja ohjelmasta seka kohderyhmasta ja
tavoitteista. Vastausta ei tullut pariin viikkoon muun muassa konttorinjohtajan lomaviikon ja
muiden kiireiden vuoksi, jolloin paatin menna konttoriin ja varata suoraan tapaamisajan.
Tapaaminen oli 11. lokakuuta, ja tuolloin Bergman kertoi ehdotuksen kuulostavan hyvalta ja

konttorin olevan mukana.

Seuraavalla viikolla ofin yhteyttd kitaraopettaja Juha Makelaan, joka vastaa Madetojan
musiikkilukion opiskelijoiden keikkajarjestelyista. Hanen kanssaan oli tapaaminen 26. lokakuuta,
ja keskustelun aiheena oli tapahtuman luonne, ajankohta ja minkélaista bandia etsitaan. Lisaksi

puheeksi tuli esiintymispalkkio. Makela ehdotti erasta abiturienteista koostuvaa ryhmaa ja kertoi
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antavansa tiedot eteenpain. Sainkin heti maanantaina 29. lokakuuta yhteydenoton Eleanor &
Poikakalenteri -orkesterin jasenelta, jonka kanssa my0s keskusteltiin tapahtuman ajankohdasta.
Vaihtoehtoina oli 30. tammikuuta tai 13. helmikuuta, ja soittajille helmikuun paivamaara sopi
paremmin, koska pari viikkkoa aiemmin heilla on meneillaan koeviikko. Tapahtuma suunniteltiin

alustavasti alkavaksi kello 13 ja kestoksi puolitoista tuntia.

Lahetin opinnayteaiheanomuksen 28. lokakuuta ja samoihin aikoihin |ahetin Bergmanille
sahkopostiviestin, jossa oli kuvaus tapahtuman tarkemmasta suunnitelmasta, ajankohdasta ja
budjetista. Tuossa vaiheessa arvioin mahdolliseksi osallistujamaaraksi 150 henkiloa. Bergmanilta
tuli hyvaksyva vastaus 1. marraskuuta. Vastausta opinnayteaiheanomukseen ei kuulunut, joten
lahetin uuden viestin 11. marraskuuta. Muutaman paivéan kuluttua tyolle Idytyi ohjaava opettaja.
Ohjaavan opettajan kanssa kaydyn keskustelun jalkeen paatin siirtda tapahtuman
aloitusajankohtaa yhdelld tunnilla eli kello 14:ksi, jotta tapahtuma ei menisi niin paljon oppituntien
paalle. Lisaksi myohaisempi ajankohta on kaytanndllisempi myos tapahtumapaikkana olevan

ravintolan kannalta. Lahetin myohaisemmasta ajankohdasta tiedon my6s bandiryhmalle.

Aloitusseminaari oli 27. marraskuuta, ja ennen sita varmistin liketalouden yksikon vahtimestarilta,
ettei valitulle tapahtumapaivélle ole suunnitteilla muita koulun tapahtumia. Oman pohdinnan ja
aloitusseminaarissa kaydyn ajatustenvaihdon seurauksena paatin tavoiteltavaksi kavijamaaraksi
50-75 henkilda, joka on realistisempi tavoite. Saman maaran ilmoitin myds Sodexolle 30.

marraskuuta tehdyssa tarjouspyynnossa.

Marraskuun lopulla tapasin jalleen Bergmanin ja kerroin tyon edistymisestd. Samalla myds
Bergmanilta tuli varteenotettavia ehdotuksia tilaisuuden markkinoimiseksi. Alun perin tapahtuma
suunniteltin uusasiakastilaisuudeksi, mutta markkinointi-ideat kohdistuivat Optian jo olemassa
oleviin asiakkaisiin. Sovimme Bergmanin kanssa, ettd kysymme ensin ohjaavan opettajan
mielipidettd asiaan. Ohjaaja ei hylannyt ideaa, joten paatin, ettd tamékin kavijapotentiaali
hyddynnetadén. Tapahtuman luonne muuttui nuorille suunnatusta uusasiakastilaisuudesta niin,
ettd kohderyhmana olivat sekd nuoret olemassa olevat asiakkaat ettd nuoret potentiaaliset

asiakkaat.

Vastaus Sodexon tarjouspyyntdon tuli 10. joulukuuta, ja valitin tarjouksen Bergmanille.
Konttorinjohtajan suostumuksella hyvaksyin tarjouksen mukaisen tilauksen seuraavana paivana.

Ennen joulua varmistin myds sen, ettd tilauksessa mainittua henkildméaréd on mahdollista
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muuttaa, jos ilmoituksen tekee kaksi viikkoa ennen tapahtumaa. Tama oli tarkeaa siksi, etta jos
ilmoittautuneita tulee huomattavasti vahemman kuin 50, ei ole jarkevaa tehda tarjoiluja niin
suurelle maaralle. Lisaksi varasin vahtimestarilta valkokankaan tilaisuutta varten. Videotykki ja

kannettava tietokone puolestaan lainattiin IT-palveluista, jonne soitettiin tammikuun puolivalissa.

Suunnittelin tapahtuman kutsut ja julisteet yhteistydssa Bergmanin ja Optian markkinointiosaston
kanssa joulukuun lopulla. Verkkopankkikutsu ja seingjuliste suunniteltin sanamuodoiltaan melko
samanlaisiksi kuin sahkopostikutsu, ilmoittautumistapaan liittyvaa pienta yksityiskohtaa lukuun
ottamatta (liitteet 1 ja 2). Pyrimme suunnittelemaan kutsun siten, ettd se viestii haluttua
mielikuvaa tapahtumasta ja sita jarjestavasta organisaatiosta. Kutsu luo aina my0s odotuksia,
eika niitd saa pettad, vaan luvattujen asioiden on konkretisoiduttava tapahtumassa. (Vallo 2009,
43-44.)

Sahkopostikutsu opiskelijoille ja verkkopankkikutsu Optian asiakkaille |ahetettiin nelja viikkoa
ennen tapahtumaa, verkkopankkikutsu 14. tammikuuta ja sdhkopostikutsu seuraavana paivana.
Samana paivana eli 15.1.2013 Kkiinnitin julisteet liiketalouden yksikdn ilmoitustauluille seka
Madetojan musiikkilukion aulaan ja ilmoitustaululle. Koska ensimmaisen sahkopostikutsun
jalkeen ilmoittautujia oli huomattavan vahan, lahetin opiskelijoiden sahkopostiin muistutuskutsut

myos 28. tammikuuta ja 7. helmikuuta.

Kavin tapaamassa ja kuuntelemassa bandia 20. tammikuuta heidan harjoituksissaan.
Tapahtuman ohjelmisto koostui muiden artistien kappaleista, mutta Madetojan musiikkilukio
huolehtii  tarvittavien tekijanoikeuspalkkioiden ~maksamisesta. Bandin edustaja tutustui
soittotiloihin ja allekirjoitti esiintyjasopimuksen 6.2.2013 ja Bergman allekirjoitti sen kaksi paivaa

myO6hemmin.

Tapahtumissa on aina omat riskinsa. Tassa tapahtumassa suurimmat riskit kohdistuivat esiintyjiin
ja kavijoihin. Esiintyjien kohdalla riskina oli se, etta joku sairastuu eika paasekaan paikalle. Riskia
kuitenkin pienennettiin siten, etta pankista tuli kaksi rahoitusneuvojaa. Tallgin toisen sairastuessa
toinen voi kuitenkin tulla, tai kolmas henkild korvaa sairastuneen ja tulee paikalle. Bandi oli
puolestaan 7-jaseninen, eli yhden soittajan sairastuminen ei kaada koko esitysta. Lisaksi

Madetojalta on kohtuullisen helppo 16ytaa sijaisia esiintymisiin.
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4.6 Tapahtuman eteneminen

Tapahtumapaivana 13.2.2013 menin eraan opiskelijan kanssa jarjestelemaan tapahtumatiloja
kello 11:30 alkaen. Kyseeseen tuli lahinna poytien ja tuolien siirtely, silla bandin tielta piti saada
poydat pois, ja myos opiskelijaravintolan puolella piti tiivistda muutamia poytaryhmia, jotta
kokoustilojen ylimaaraiset poydat saadaan sinne. Bandi saapui paikalle noin kello 12:15 ja alkoi
jarjestellda omia tavaroitaan soittokuntoon. Mina ja avustajani Kaisa jatkoimme viela poytien
jarjestelya, silla hieman aikaisemmin jouduimme hetkeksi lopettamaan. Syyna oli se, ettad hieman
ennen kello 12 opiskelijaravintolassa oli niin paljon ihmisia, joten oli hankala siirtaa poytia. Kello

12:15 jalkeen tilanne helpottui, kun suurin osa opiskelijoista oli pitanyt ruokatuntinsa.

Noin kello 13 menin hakemaan IT-palveluista tietokonetta ja videotykkia, ja sain apua niiden
asennuksessa. Vahtimestari oli tuonut valkokankaan jo aiemmin, joten se oli valmiina. Kello 13
jalkeen, kun tila alkoi olla valmis, tarjoilija tuli laittamaan poytaliinat ja valmistelemaan tarjoilut.
Samoihin aikoihin bandi piti soundcheckinsa. Kello 13:30 Optian rahoitusneuvojat Outi Hautajarvi

ja Piia Simola tulivat paikalle ja laittoivat esille omat materiaalinsa, missa myds itse avustin.

Yleiso saapui paikalle kello 13:45 alkaen. Muutama ilmoittautuneista ei saapunut, ja yleisoa oli
vajaa kymmenen. Aloitin tapahtuman pari minuuttia kello 14 jalkeen, kun kaikki olivat varmasti
paikalla. Pidin lyhyen tervetulopuheen, jossa esittelin edustajat, bandin, tarjoilut, ravintolan johon
arvottiin lahjakortti seka itseni. Kerroin my0s tilaisuuden ohjelmasta ja kehotin kysymaan aina, jos

tulee jotain mielen paalle.

Aluksi Eleanor & Poikakalenteri esitti Stevie Wonderin kappaleen Sir Duke, minka jalkeen
Hautajarvi kertoi Saastopankki Optiasta ja sen palveluista. Taman jalkeen kehotin yleiséa
hakemaan buffetpdydalta syotavaa ja juotavaa ja soittajat esittivat kaksi suomalaista kappaletta,
Kirkan Hetki lyo ja Suurldhettildiden Kun tdndan lahden. Tassa vaiheessa mainitsin pdydilla
olevista palautelomakkeista, joita voi tayttaa jo tapahtuman aikana. Sitten vuorossa oli asp-
saastaminen, josta kertoi Simola. Hautajarvi ja Simola tekivat yhteistyota ja kommentoivat myds

toistensa esitysten aikana, esimerkiksi jos yleisolta tuli kysymyksia.

Seuraavana bandi esitti kaksi ulkomaista kappaletta, Duffyn Mercy ja Elviksen Devil In Disguise.
Esitysten jalkeen tiedustelin, onko yleisélle tullut mieleen kysymyksia ja arvoimme lahjakortin

voittajan seka kerasimme palautteet. Lopuksi esitin kiitokset kaikille tahoille ja tilaisuus paattyi
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bandin tulkintaan Pink Floydin kappaleesta Money. Tapahtuma paattyi noin kello 15:20. Bandi sai
tavaransa pakattua ennen kello 16 ja hieman myohemmin myos mina ja Kaisa olimme saaneet

poydat ja tuolit takaisin paikoilleen. Paasin lahtemaan koululta kello 16:15.

4.7 Asiakaspalaute, sisainen arviointi ja jalkimarkkinointi

Jalkimarkkinointivaihe alkaa tapahtuman jélkeen. Siihen kuuluvat kiitokset asianosaisille ja
mahdollisen materiaalin toimitus. Mikali tapahtumassa on keratty yhteydenottopyynt6ja, myos
niiden hoitaminen kuuluu tahan vaiheeseen. Lisaksi kerataan palaute sek@ omasta
organisaatiosta (sisainen arviointi) ettd kavijoilta (asiakaspalaute). Naistad tehdaan yhteenveto,
joka analysoidaan ja jota voidaan hyoddyntaa seuraavan tapahtuman suunnittelussa ja
toteutuksessa. (Vallo ym. 2008, 168-169.)

Palautteen avulla saadaan tietoa siita, miten osallistujat ovat kokeneet tapahtuman; onko
tavoitteeseen paasty, olisiko jotakin voitu tehdad toisin ja mika puolestaan on ollut parasta
kavijoiden mielestd. Naita tietoja verrataan lahtotilanteeseen eli siihen, mika tapahtuman
tavoitteena oli, mitka olivat laadulliset ja maaralliset tavoitteet ja millaisia olivat mielikuvatavoitteet.
Mahdollisia palautteen keraamistapoja ovat Kkirjallinen palautelomake, sahkoposti- tai
puhelinkysely. Joissakin tapauksissa palautelomake voidaan pyytaa palauttamaan jalkikateen
postitse tai faksilla. Vallon ym. mielestd nykyisin hyvin toimiva vaihtoehto on palautteen

keraaminen sahkopostilla tai internetissa pari paivaa tapahtuman jalkeen. (sama, 171-173.)

Kirjoittajat huomauttavat lisaksi, etta tapahtumasta kannattaa kerata myos suullista palautetta,
silla ihmiset ovat taipuvaisia kirjoitamaan sensuroidummin kuin mita he puhuvat tai ajattelevat.
Suullinen palaute kannattaa kirjoittaa muistiin, koska muuten se voi kadota ajan kuluessa. (sama,
171-173.) Optian tapahtumassa palaute keréattiin A4-kokoiselle palautelomakkeelle paikan paalla
(lite 3). Lomakkeessa oli seké suljettuja ettd avoimia kysymyksia ja kaytin sen laatimisessa

apuna Vallon ja Hayrisen (2008, 238) esittdmaa palautelomaketta.

Organisaation omassa palautepalaverissa Vallon ja Hayrisen ehdotus esityslistan rungoksi on
seuraava: 1. Yleiset tunnelmat tapahtumasta. 2. Miss& onnistuttiin, paastiinkd tavoitteeseen? 3.

Mikd meni pieleen ja miten se voidaan valttaa tulevaisuudessa? 4. Opit ja oivallukset. (2008,
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174-175.) Pidimme palautepalaverin Bergmanin, Hautajarven ja Simolan kanssa muutama paiva
tapahtuman jalkeen 18.2.2013.

Kauhanen ym. puolestaan painottavat, etta ensin on sovittava arviointikriteerit, ennen kuin
tehdaan varsinainen arviointi. Kriteereja ovat perinteisesti olleet aikataulujen pitaminen,
tapahtuman taso seka taloudellinen tulos. Myds tapahtuman vaikutus sen jarjestaneen
organisaation imagoon on tarpeen arvioida. Vallon ja Hayrisen lailla myos Kauhanen ym.
nostavat esille oppimisnékékulman, eli mité voidaan oppia seuraavia kertoja ajatellen. (Kauhanen
ym. 2002, 125.)

Saastopankki Optian tapahtumassa jalkimarkkinointiin kuului yhteydenottopyyntéjen hoitaminen.
Rahoitusneuvojat huolehtivat niistd ottamalla yhteyttd kaikkiin, jotka tapahtumassa jattivat
yhteystietonsa, ja ehdottamalla tapaamisaikaa. Vallo ja Hayrinen (2008, 175) suosittelevat

yhteydenottopyyntdjen hoitamista viimeistaan kahden viikon kuluessa tapahtumasta.
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5 TAPAHTUMAN ARVIOINTI JA KEHITYSEHDOTUKSET

Optian asuntosaastopaivassa yleisopalaute keréattin A4-kokoiselle palautelomakkeelle paikan
paalla (lite 3). Organisaation palautepalaverin pidimme puolestaan Bergmanin, Hautajarven ja

Simolan kanssa muutama paiva tapahtuman jalkeen 18.2.2013.

5.1 Palautteen analysointi

Palautelomakkeessa oli sekd suljettuja ettd avoimia kysymyksia. Taustakysymyksina kysyttiin
ikaa ja sukupuolta. Kavijoita oli vajaa kymmenen ja he kaikki jattivat kirjallista palautetta. Osa jatti

myos suullista palautetta heti tilaisuuden paatyttya.

Kavijoista yksi oli 26-30-vuotias ja loput olivat 21-25-vuotiaita. Koska tapahtumassa oli
ainoastaan yksi miespuolinen kuulija, leikkasin kaikista palautteista sukupuolta koskevan
kysymyksen pois ennen lukemista, jotta en pystyisi yhdistdmaan palautteita keneenkaan ja

nimettomyys toteutuisi paremmin.

Paaosin tapahtumaa kehuttiin hyvin jarjestetyksi ja tunnelmaa rennoksi. Tapahtuman sisalto sai
runsaasti kiitosta. Seka Optian edustajien esiintymistaito etta tietdmys asiasta sai keskiarvosanan
4,9. Aiheen tarkeys koettiin niin, etta keskiarvoksi tuli 4,7 ja saman arvosanan sai myos aiheen
kiinnostavuus. Eleanor & Poikakalenteri -bandi sai erityisen paljon kehuja, ja se sai kaikilta

arvosanan 5. Seka tarjoilun etta tapahtumapaikan keskiarvoksi tuli 4,3.

Vastausprosentti suljetuissa kysymyksissa oli 100, eli kaikki vastasivat niihin, ja ainoastaan
tarjoilua ja tapahtumapaikkaa koskeviin kysymyksiin vastattin myds arvosanalla 3. Muissa
kysymyksissa arvosanat olivat 4 tai 5. Ainoastaan kaksi henkildd antoi tapahtumalle

yleisarvosanan, ja molemmat antoivat arvosanaksi 9.

Sahkopostikutsu oli tarkein kanava, jonka kautta kavijat saivat tietdd tapahtumasta. Pari

vastaajaa mainitsi kuulleensa tapahtumasta suoraan minulta.
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Avoimissa kysymyksissd monen vastaajan mielesta tapahtumassa parasta oli bandi seka
rahoitusneuvojien asenne. Asiantuntijat koettiin helposti lahestyttaviksi ja he kertoivat asioista
paikallisella tasolla seka nuorten nakokulmasta. Vastaajat kokivat, etta asp-saastamisesta sai
hyodyllista ja tarkkaa tietoa, ja etta aihe oli ajankohtainen. Tilan koko arvioitin sopivaksi

osallistujamaaraan nahden.

Kehitystoiveissa puolestaan mainittiin se, etta niin pienen tilan ja bandin yhdistelma ei toiminut
taydellisesti, koska vastaajan mielesta se oli lian lahella kuuntelijoita. Bandin esitys koettiin
kuitenkin muutoin hyvaksi. Eras vastaaja toivoi vield enemman tietoa Optian toiminnasta. Toinen
vastaaja puolestaan toivoi parempaa markkinointia tallaisille tapahtumille, silla hanen mielestaan
tilaisuus olisi luultavasti kiinnostanut useampiakin. Vastaajien keskuudessa tapahtuma seka taytti

odotukset, ylitti ne etta taytti odotukset "suurinpiirtein”.

My®és rahoitusneuvojien mielesta tapahtuma onnistui hyvin. Palautepalaverissa pohdimme, olisiko
kutsujen otsikon pitanyt olla toisenlainen, jotta tilaisuus olisi houkutellut enemmén yleisoa.
Rahoitusneuvojat eivat korostaisi "asuntosaastopaivad" tai asp-tilia, vaan muotoilisivat otsikon
kaytannonlaheisemmin, esimerkiksi "tervetuloa kuulemaan infoa asunnon hankintaan liittyen".
Heidan mielestaan asuntosaastaminen-termi voi kuulostaa nuorille ihmisille kovin kaukaiselta.
(Hautajarvi, O. & Simola, P. keskustelu 18.2.2013.)

5.2 Toteutuneet kustannukset ja aikataulu

Tapahtuman kustannukset olivat pienemmat kuin mita oli budjetoitu. Koska osallistujia oli melko
vahan, kokonaiskustannukset olivat hieman alle 1100 euroa suunnitellun 1500 euron sijaan.
Tahan vaikutti se, etta tarjoiluja tarvittin vahemman, kuin mihin alun perin oli varauduttu.
Aikataulu toteutui suunnitelmien mukaan. Ennen joulua suurin osa kaytannon jarjestelyista oli
tehty, kuten esiintyjien, tilan, tarjoilun ja valkokankaan varaaminen. Markkinointimateriaali
valmistui parissa viikossa tammikuun alkupuolella ja kutsut paastiin lahettdamaan suunnitelman

mukaan 14. ja 15. tammikuuta. Myds julisteet paastiin kiinnittdmaan suunnitellusti.

Alkuperaisen markkinointisuunnitelman mukaan muistutuskutsu olisi lahetetty vasta viikko ennen
tapahtumaa, mutta ilmoittautujien vahaisestd maarasté johtuen lahetin kaksi muistutuskutsua,

toisen 28. tammikuuta ja toisen 7. helmikuuta. Nama kutsut olivat 1&hes identtisid ensimmaisen
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kutsun kanssa, ainoastaan sahkopostin otsikko ja viimeinen iimoittautumispaivamaara muuttuivat
hieman. limoittautujia tuli myos naiden kutsujen jalkeen. Lisaksi tiedotin tapahtumasta oman
ryhmani Facebook-keskusteluryhmassa 18. tammikuuta ja 10. helmikuuta, vaikka alkuperaisessa

suunnitelmassa sita ei ollut.

Tapahtumapaivana aloimme valmistella tilaa vasta kello 11:30 ensiksi aiotun kello 11:n sijaan ja
rahoitusneuvojat tulivat paikalle noin puoli tuntia suunniteltua myohemmin, mutta muita suuria
heittoja ei tapahtumapaivan aikataulussa ollut. Naillakaan aikataulueroilla ei ollut vaikutusta

tapahtuman onnistumisen kannalta.

Raportin kirjoittaminen sujui suunnitelman mukaan. Vilkan ja Airaksisen (2003, 19-20) ohjeen
mukaan pidin prosessin alusta alkaen paivakirjaa, johon kirjasin paivamaarat ja asiat, jotka olin
kulloinkin  tehnyt tapahtumaan ja opinndytetyon raporttin littyen. Tasta oli apua

erityisesti "Tapahtuman valmistelu” -kappaleen kirjoittamisen yhteydessa.

Muutamia lisdyksia ja muutoksia lukuun ottamatta tietoperusta oli pa&osin valmis
ohjausseminaariin mennessa. My0s asuntosaastopaiva-prosessia koskeva kirjallinen osuus oli
ennen ohjausseminaaria lahes valmis niilta osin, kuin sen pystyi ennen tapahtumaa kirjoittamaan.
Ohjausseminaarin jalkeen raporttiin tuli joitakin lisdyksia, mutta 1&hinna tahan vaiheeseen kuului
tekstin ja kirjoitusasun hiominen. Tapahtumapaivan etenemisen seka palautetta ja jalkiarviointia
koskevan osion paasin luonnollisesti kirjoittamaan vasta tapahtuman jalkeen. Tapahtuman

etenemisesta kirjoitin heti tapahtuman jalkeen illalla, jolloin se oli viela tuoreessa muistissa.

Aloitusseminaari oli marraskuun lopulla, pari vikkoa suunniteltua mydhemmin. Ohjausseminaari
oli aikataulun mukaisesti tammikuun alkupuolella, ja my0s esitysseminaarin paasin pitamaan

suunnitelmien mukaan ennen helmikuun loppua.

5.3 Kehitysehdotukset

Kavijapalautteen kehitystoiveissa mainittiin se, ettd niin pienen tilan ja bandin yhdistelma ei
toiminut taydellisesti, koska vastaajan mielestd se oli liian lahelld kuuntelijoita. Toinen vastaaja
puolestaan toivoi parempaa markkinointia tallaisille tapahtumille, silla hanen mielestaan tilaisuus

olisi luultavasti kiinnostanut useampiakin. Nama kaksi ehdotusta liittyvat toisiinsa, silla jos
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kavijoita olisi ollut suurempi maara, tapahtumapaikkana olisi ollut opiskelijaravintolan iso ruokasali.
Jostain syysta markkinointi ei saanut ihmisia tulemaan paikalle, vaikka sahkopostikutsu lahti 800
opiskelijalle ja verkkopankkikutsu vajaalle tuhannelle asiakkaalle. Ehka julisteet voisivat olla

isompia, silla nyt ne olivat A4-kokoiset.

Eradssa palautteessa toivottiin lisaa tietoa Optian palveluista ja toimintatavoista, ja siihen sopisi
parhaiten henkilokohtainen keskustelu rahoitusneuvojan kanssa ja erilaiset materiaalit.
Tapahtuman paapaino oli kuitenkin asp-saastamisessa ja yleensa yritysten tapahtumat

jarjestetaan jonkin teeman ymparille, jolloin teema korostuu.

Olisi mielenkiintoista tietdd, miksi niin suuri osa kutsutuista jatti tulematta. Toisaalta
taméankaltaisiin tilaisuuksiin on hankala saada ihmisid mukaan. Taman vuoksi vastaava

tapahtuma kannattaa jatkossa jarjestaa tilassa, joka on suunniteltu 20-30 hengelle.

Erityisesti konttorinjohtaja painotti sitd, ettd yleisomaaraan nahden tapahtuman kustannukset
olivat suuret. Toinen rahoitusneuvojista ehdotti, ettd jatkossa tallaisissa tapahtumissa bandin
sijaan voitaisiin tarjota esimerkiksi jonkinlaista pienta tavarapalkintoa. Tallainen malli sai

kannatusta palautepalaverissamme. (Bergman, Hautajarvi & Simola 18.2.2013, keskustelu.)
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6 POHDINTA

Opinnaytety6n aiheena oli tapahtuman jarjestaminen Saastopankki Optialle. Tavoitteena oli lisata
pankin nakyvyytta ja tunnettuutta 18-30-vuotiaiden nuorten keskuudessa. Lisaksi tavoitteena oli

saada Oulun konttorille yhteydenottopyynt6ja mahdollisilta uusilta asiakkailta.

Tilaisuuden houkuttelevuuteen pyrittiin vaikuttamaan monipuolisella ja kiinnostavalla ohjelmalla.
Pelkan puheen lisaksi ohjelmassa oli myos musiikkiesityksia, jolloin tapahtuma ei tuntunut niin
viralliselta, vaan se oli vapaamuotoisempi. Tarkoitus oli, ettd tilaisuus on helposti lahestyttava.
Tapahtuman paaaiheena oli asuntopalkkiosdastaminen, joka on ajankohtainen monille
viimeistaan opintojen paatyttya ja tydelamaan siirryttaessa. Lisaksi tarjolla oli tietoa pankin muista
palveluista, kuten rahoituksesta ja erilaisista s@astamismuodoista. Kavijéille tarjottin myos pientéa

purtavaa.

Tapahtuman yhteydessa oli mahdollisuus vastata pienimuotoiseen kyselyyn koskien tilaisuuden
onnistumista. Kyselyn kautta saatiin tarkeaa palautetta, jonka avulla voitiin arvioida tapahtuman
kokonaistoteutusta. Palautetta keraamalla oli tarkoitus saada tietoa myos siita, mita olisi voinut

tehda paremmin ja ottaa opiksi seuraavaa yleisotapahtumaa varten.

esiintyjiin, tiloihin, jarjestelyihin tai yleisdon. Optian tapahtumassa ainoastaan kavijatavoitteeseen
littynyt yleisoriski toteutui: 50 henkilon tavoite ei toteutunut, vaan paikalle tuli vajaa kymmenen

kuulijaa. llimoittautuneita oli muutama enemman.
Tilaisuuteen osallistuneet olivat kuitenkin erittain tyytyvaisia. Tunnelmaa kehuttiin rennoksi, ja silta

se tuntui my6s minusta. Sisaltoa ja toteutustapaa kiiteltiin, eivatka jarjestelyt saaneet juurikaan

moitteita.
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Myos rahoitusneuvojien mielesta tapahtuma onnistui hyvin. Palautepalaverissa pohdimme, olisiko
kutsujen otsikon pitanyt olla toisenlainen, jotta tilaisuus olisi houkutellut enemman yleisoa.
Rahoitusneuvojat eivat korostaisi "asuntosaastopaivaa" tai asp-tilia, vaan muotoilisivat otsikon
kaytannonlaheisemmin, esimerkiksi "tervetuloa kuulemaan infoa asunnon hankintaan liittyen".
Heidan mielestaan asuntosaastaminen-termi voi kuulostaa nuorille ihmisille kovin kaukaiselta.
(Hautajarvi & Simola 18.2.2013, keskustelu.)

Erityisesti konttorinjohtaja painotti sita, etta yleisomaaraan nahden tapahtuman kustannukset
olivat suuret. Toinen rahoitusneuvojista ehdotti, etta jatkossa tallaisissa tapahtumissa bandin
sijaan voitaisiin tarjota esimerkiksi jonkinlaista pienta tavarapalkintoa. Tallainen malli sai

kannatusta palautepalaverissamme. (Bergman, Hautajarvi & Simola 18.2.2013, keskustelu.)

Suurin ongelma oli siis se, kuinka tapahtuma ja sen ohjelma olisi pitanyt tuoda esille, jotta
useampi olisi saapunut tilaisuuteen. Mahdollisesti osalla niista, jotka olisivat olleet halukkaita
osallistumaan, oli koulutunti samaan aikaan. Toisaalta illalla jarjestetty tilaisuus olisi ollut samaan
aikaan kuin opiskelijoiden laskiaisriennot pulkkamdessa. Syyna pienelle osallistujamaaralle
saattaa olla my0s se, etta yrityksen jarjestdman tilaisuuden pelattin ehké@ olevan voimakkaan
myyntipainotteinen, ja etta kavijdille "tuputettaisiin” palveluita. Lisaksi kavijatavoite 50 henkil6a oli

ehka hieman liian korkea.

Kavijoista yksi oli 26-30-vuotias ja loput olivat 21-25-vuotiaita. Asuntosaastopaiva ei siis
tavoittanut musiikkilukion kohderyhmaa. Luultavasti se johtui erittain vahaisesta markkinoinnista
siihen suuntaan; lukioon vietiin pari julistetta tapahtumasta. Lisaksi on mahdollista, etta 18-
vuotiaat eivat koe asuntosaastamista viela kovin tarpeellisena ja ajankohtaisena. Jostain syysta
tapahtuma ei tavoittanut myoskaan Optian asiakkaita. Pari ilmoittautujaa tuli, mutta hekin peruivat
tulonsa. Ehk& Optian asiakkaat eivat mieltaneet tapahtumapaikkaa itselleen sopivana, vaan
olisivat halunneet mieluummin Optian tiloissa jarjestetyn tilaisuuden. Toisaalta paapaino

markkinoinnissa olikin liiketalouden yksikon opiskelijoissa.
Olisi mielenkiintoista tietdd, miksi niin suuri osa kutsutuista jatti tulematta. Se voisi olla hyva

jatkotutkimuksen aihe: mitka seikat vaikuttavat siihen, ettd nuoret eivat osallistu tallaisiin

infotilaisuuksiin?
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Sain prosessin aikana kattavan kuvan siita, kuinka yleisotapahtuma suunnitellaan ja valmistellaan
seka mita kaikkea tulee ottaa jarjestelyissd huomioon. Opin olemaan yhteyksissa eri
yhteyshenkiloiden ja sidosryhmien kanssa, tiedottamaan osapuolille projektin vaiheista seka
sovittamaan eri tahojen tuomat osat toisiinsa. Koska olin jo projektin alkuvaiheessa tehnyt tarkan
suunnitelman prosessin kulusta seka tapahtumaan kuuluvista aineksista, aikataulussa oli helppo
pysya. Jarjestelyt eivat tuottaneet juuri ongelmia, kun jo alussa oli melko selkea nakemys

kohderyhmasta, tavoitteista ja tapahtuman ohjelmasta.

Pohdintaa aiheutti eniten tila, jossa tapahtuma jarjestetaan. Jo alussa paadyin opiskelijaravintola
Walluun, mutta tilojen jarjestaminen tapahtuman kannalta mielekkaiksi mietitytti. Lopulta tilanne
ratkesi oivallisella tavalla niin, ettd saimme kayttoomme pienemmat kokoustilat
opiskelijaravintolan takaosasta. Ne oli helpompi jarjestaa talle tapahtumalle ja sen kokoluokalle

sopiviksi.

Vaikka maarallinen kavijatavoite ei toteutunut, olen erittain tyytyvainen itse tapahtumaan. Vallon
ja Hayrisen mukaan (2008, 48, 68) onnistuneen tapahtuman muisto sailyy kavijdiden mielessa
pitkaan. Erinomaisen palautteen perusteella on todennékoista, ettd myds Saastopankki Optian

asuntosaastopaiva jatti myonteisen ja pitkakestoisen muistijaljen osallistujiin.
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Saastopankki Optian
ASUNTOSAASTOPAIVA

Keskiviikkona 13.2.2013 klo 14.00
OAMK:n liiketalouden yksikossa
(Teuvo Pakkalan katu 19, Oulu)

Tervetuloa 18-30-vuotiaille nuorille suunnattuun asuntosaastopaivaan!
Saastopankki Optian edustajat kertovat ASP-saastamisesta
Madetojan musiikkilukion bandin esityksia
Cocktail- tarjoilu
Tapahtuma kestaa noin 1.5 tuntia
IImoittaudu mukaan 30.1. mennessa osoitteeseen:
Paikkoja rajoitetusti.
Ystavallisin terveisin

Maria Ruotsalainen ja Saastdpankki Optia

Optia
GO Sastopankki

Auttaa aina
- > Kirkkokatu 10, 90100 Ouly, puh, D29 04T 2630
BV e Lankapuh 00621 € « 10057 Efmin, matkageh 00821 € « 0,1642 €/min v

wwiw.saastopankkioptia.fifoulu
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SAHKOPOSTIKUTSU LITE 2

Saastopankki Optian ASUNTOSAASTOPAIVA 13.2.2013

Saastopankki Optian
ASUNTOSAASTOPAIVA

Keskiviikkona 13.2.2013 klo 14.00
OAMK:n liiketalouden yksikdssa Wallu-ravintolassa
(Teuvo Pakkalan katu 19, Oulu)

Tervetuloa 18-30-vuotiaille suunnattuun asuntosadstopaivaan!
Saastopankki Optian edustajat kertovat ASP-sadstamisesta
Madetojan musiikkilukion bandin esityksia

Cocktail-tarjoilu

Arvonta
Tapahtuma kestaa noin 1,5 tuntia

IImoittaudu mukaan 30.1. mennessa vastaamalla tahan sahkopostiin. Paikkoja rajoitetusti.

Ystdvallisin terveisin

Maria Ruotsalainen ja Sadstdpankki Optia
Saastopankki Optia

Kirkkokatu 10

90100 Oulu
puh. 029 041 2630
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PALAUTELOMAKE LITE 3

TAPAHTUMAPALAUTE

Sadstdpankki Optian asuntosddstépdiva nuorille 13.2.2013

Vastaajan ikd: O18-20v 021-25v O26-30v Sukupuoli: Onainen Clmies

Ympyrdi mielipiteesi taulukkoon S=Erittdin hywa 1=Erittain huono

Millainen cli mielestdsi Qptian edustajien...

Esiintymistaito 5 4 3 2 1
Tietamys asiasta 5 4 3 2 1
Aiheentarkeys 5 4 3 2 1
Aiheen kiinnostavuus 5 4 3 2 1

Muut toimijat:

Bandi 5 4 3 2 1
Tarjoilu 5 4 3 2 1
Tapahtumapaikka 5 4 3 2 1

: teikallad-10:

MMista sait tiedon tapahtumasta? (voit valita useita vaihtoehtoja)

O 55hkdpostikutsu O Verkkopankkikutsu O Juliste O Muualta, mista?

Mika tapahtumassa oli parastar

Mitd kehitystoiveita sinulla on tapahtuman suhteen jatkossa?

Tayttikd tapahtuma odotuksesi?

MMuut kommentit ja havainnot:

KIITOS PALAUTTEESTASI! &
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